
แนวคิดและความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค
Concepts and Importance of Consumer Behavior



พฤติกรรมมนุษย์ (Human Behavior) หมายถึง การกระท าหรอื

ปฏกิริยิาของมนุษยท์ีแ่สดงออกมาในสถานการณต่์าง ๆ ท ัง้ในรูปแบบทีต่ ัง้ใจ

(มกีารวางแผน) และไม่ไดต้ ัง้ใจ (โดยธรรมชาต)ิ ซึง่สามารถสงัเกตไดจ้าก

ภายนอก หรอือาจเกดิขึ้นในระดบัทีล่กึซึ้ง เช่น ความคิด ความรูส้กึ และ

แรงจูงใจ



พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ลักษณะหรือรูปแบบการกระท า  
การตัดสินใจหรือกระบวนการท่ีบุคคลใช้ตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการต่าง ๆ รวมถึงการใช้สินค้าและบริการท่ีได้เลือกซื้อสินค้าไป
แล้ว เพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของตนเอง



ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

➢ ปัจจัยทางจิตวิทยา เช่น ความต้องการและแรงจูงใจ การรับรู้ ทัศนคติ ความ
เช่ือและค่านิยม ความสนใจในสินค้า มักมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

➢ ปัจจัยส่วนบุคคล เช่น อายุ อาชีพ รายได้ สถานทางการศึกษา ไลฟ์สไตล์ 

รวมถึงความชอบและความสนใจส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง

➢ ปัจจัยทางสังคม เช่น ครอบครัว เพ่ือน วัฒนธรรม กลุ่มอ้างอิงต่าง ๆ ซึ่งมี

อิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ โดยเฉพาะในกรณีที่ผู้ซื้ออาจจะได้รับ
ค าแนะน าหรือเห็นพฤติกรรมจากบุคคลใกล้ชิน



ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

➢ ปัจจัยทางวัฒนธรรมและสังคม เช่น ความเช่ือ ธรรมเนียม และค่านิยม
ของสังคมและวัฒนธรรมที่ผู้ซื้อมาจากพื้นท่ีต่าง ๆ มักจะมีผลต่อการเลือกชื่อสินค้า 
เช่น การให้ความส าคัญกับสินค้าท่ียั่งยืน หรือสินค้าท่ีสะท้อนถึงความเป็นมิตรกับ
ส่ิงแวดล้อม

➢ ปัจจัยทางเศรษฐกิจ เช่น สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ อัตราการจ้างงาน     

เงินเฟ้อ และระดับรายได้ของผู้บริโภค ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า หรือเลือก
ซื้อสินค้าท่ีคุ้มค่ากับราคา



1.  การรับรู้ (Perception) 
การท่ีผู้ชื่อรับรู้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าหรือบริการ เช่น การเห็นโฆษณา การฟังความ

คิดเห็นจากคนรอบข้าง หรือการสัมผัสประสบการณ์เก่ียวกับสินค้านั้น ๆ ซึ่งจะส่งผลต่
อาการตัดสินใจในการซื้อ

2.  การค้นหาข้อมูล (Information Search)
เม่ือผู้ซื้อมีความสนใจในสินค้าหรือบริการ ผู้ซื้อจะเร่ิมค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติมจากแหล่ง

ต่าง ๆ เช่น การสอบถามเพื่อน การค้นหาในอินเตอร์เน็ต หรือการาอ่านรวิีวสินค้าเพ่ือ
เปรียบเทียบ

พฤติกรรมผู้ช้ือ ประกอบไปด้วยหลายองค์ประกอบหลักท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจในการซ้ือสินค้าและบริการ ซ่ึงสามารถแบ่งได้ดังนี้



3.  การประเมินตัวเลือก (Evaluation Of Alternatives)
หลักจากท่ีได้รับข้อมูล ผู้ชื้อจะเร่ิมประเมินตัวเลือกท่ีมีอยู่ โดยการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติ ราคา และประโยชน์ท่ีได้รับจากสินค้าหรือบริการ

4.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)
เม่ือผู้ซื้อประเมินและเลือกตัวเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ผู้ซื้อจะตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือ

บริการนั้น ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจอาจจะรวมถึงโปรโมชั่น การสนัสนุนจากบุคคลรอบ
ข้าง หรือแรงจูงใจทางจิตวิทยา

พฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบไปด้วยหลายองค์ประกอบหลักท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจในการซ้ือสินค้าและบริการ ซ่ึงสามารถแบ่งได้ดังนี้



5.  พฤติกรรหลังการซ้ือ  (Post-purchase behavior)
หลักจาการซื้อสินค้า ผู้ซื้ออาจมีความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจกับสินค้าท่ีซื้อ ซึ่งจะ

ส่งผลต่อการใช้ซ้ า การแนะน าให้ผู้อ่ืน หรือการบอกต่อความคิดเห็นท่ีเก่ียวข้องกับสินค้า
หรือบริหารนั้น ๆ

6.  ความรู้สึกและทัศนคติ (Attitudes and feeling) 
ทัศนคติที่ผู้ซื้อมีต่อแบรนด์หรือสินค้านั้น ๆ จะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อในอนาคต 

เช่น ความชอบในแบรนด์หน่ึง ๆ หรือการหลีกเล่ียงสินค้าท่ีเคยท าให้ผิดหวัง

พฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบไปด้วยหลายองค์ประกอบหลักท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจในการซ้ือสินค้าและบริการ ซ่ึงสามารถแบ่งได้ดังนี้



1.  ผู้ซ้ือบุคคล  (Individual Consumers)
ผู้ซื้อสนิค้าและบริการเพื่อใช้สว่นตัว เพื่อครอบครัว เช่น การซื้อเสื้อผ้า อาหาร อุปกรณ์

อิเล็กทรอนิกส์ เพื่อใช้ในชีวติประจ าวัน การตัดสินใจซื้อของผู้ซือ้ประเภทน้ีมักจะมผีลกระทบจาก
ความต้องการส่วนบุคคลและปัจจัยทางจิตวิทยา

2.  ผู้ซ้ือธุรกิจ (Business Buyers) 
ผู้ซื้อที่ซื้อสนิค้าหรือบริการเพือ่ใช้ในการผลติหรือการด าเนนิธุรกิจ เช่น บริษัทที่ซื้อวัตถุดบิ 

เครื่องจักรหรอืบริกการที่เกี่ยวข้องกับการผลิต สินค้าเหล่านี้จะถูกน าไปใช้ในกระบวนการผลติหรือ
เพื่อขยายกจิการ  ซึ่งการตัดสินใจซื้อจะมีการพิจารณาในด้านการประหยัดต้นทุนและประสทิธิภาพ

ประเภทของผู้บริโภค (Types of Consumer)

แบ่งออกได้หลายแบบตามลักษณะการซื้อและความต้องการท่ีแตกต่างกัน ดังน้ี



3.  ผู้ซ้ือภาครัฐ   (Government Buyers)
หน่วยงานของรัฐหรือองค์กรภาครัฐท่ีซื้อสินค้าและบริการเพื่อใช้ในโครงการสาธารณะ 

เช่น การจัดซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทย์ โครงการก่อสร้าง การจัดซ้ือวัสดอุุปกรณ์การศึกษา 
การซื้อของผู้ซ้ือประเภทน้ีมักจะมีกระบวนการจัดซ้ือท่ีเข้มงวดและต้องผ่านขั้นตอนตาม
ระเบียบของรัฐ

4.  ผู้ซ้ือเพ่ือการค้า (Resellers or Retail Buyers) 
ผู้ซื้อท่ีซื้อสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู้ค้าส่งเพื่อน ามาขายต่อให้กับผู้บริโภคอ่ืน ๆ เช่น 

ร้านค้าปลีกหรือผู้จัดจ าหน่ายท่ีซื้อสินค้าจากบริษัทหรือผู้ผลิตในปริมาณมากเพ่ือขายต่อใน
ราคาท่ีสูงขึ้น



ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค

Factors Influencing Consumer Behavior

ปัจจัยภายใน
Internal Factors

พฤติกรรมผู้ซ้ือ
Consumer 
Behavior

กิจกรรมทางการตลาด
Marketing Activities

ปัจจัยภายนอก
External Factors



กจิกรรมทางการตลาด  (Marketing Activities)
     หมายถึง การด าเนินการต่าง ๆ ที่องค์กรหรอืธุรกิจท าขึ้นเพื่อส่งเสรมิและสนับสนุนการขาย
สินค้าและบริการ รวมถึงสร้างความพงึพอใจและความสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้า โดยมุ่งหวังให้เกดิการ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าและเพิ่มยอดขาย 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้ซื้อ

Factors Influencing Consumer Behavior



1. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)

กิจกรรมที่ช่วยกระตุ้นยอดขายในระยะสั้น 
- การจัดโปรโมชั่น เช่น การลดราคา หรือ การซ้ือ 1 แถม 1
- การแจกของตัวอย่าง (Sampling)

     - การใช้คูปองหรือส่วนลด



2. การโฆษณา (Advertising)

การส่ือสารเพ่ือสร้างความรู้จักและภาพลักษณ์ให้กับสินค้า เช่น 
- การโฆษณาทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือส่ือออนไลน์
- การท าแคมเปญบนโซเชียลมีเดีย

     - การใช้ Influencer ในการโปรโมทสินค้า



3. การประชาสัมพันธ์ (Public Relations : PR)

การสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับองค์กรและสินค้า เช่น 
- การจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม (CSR)

     - การเผยแพร่ข่าวประชาสัมพันธ์
- การสร้างความสัมพันธ์กับสื่อมวลชล



4. การจัดจ าหน่าย (Distribution)

การวางแผนและจัดการช่องทางการส่งสินค้าถึงลูกค้า เช่น 
- การขายผ่านหน้าร้าน (Offline) และ ออนไลน์ (E-commerce)

     - การใช้ตัวแทนจ าหน่ายหรือพันธมิตรทางธุรกิจ



5. การตลาดดิจิทัล (Digital Markeing)

การใช้เทคโนโลยีและแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น 
- การท าโฆษณาบน Google Ads, Fecebook Ads

     - การใช้ SEO/SEM เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงเว็บไซต์
- การท า Email Marketing



6. การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Event Marketing)

การสร้างกิจกรรมที่เปิดโอกาสให้ลูกค้าสัมผัสสินค้าโดยตรง เช่น 
- การจัดงานแสดงสินค้า

     - การจัดเวิร์กชอปหรือสัมมนา
- การแจกสินค้าทดลองใช้ในงานอีเวนต์



7. การบริการหลักการขาย (After-Sales Service)

การดูแลลูกค้าหลังจากซ้ือสินค้า เพ่ือสร้างความพึงพอใจ เช่น 
- การให้บริการซ่อมหรือเปล่ียนสินค้า

     - การรับฟังความคิดเห็นและข้อร้องเรียนจากลูกค้า



ความส าคัญของกิจกรรมทางการตลาด

- ช่วยสร้างความน่าสนใจในตัวสินค้า
     - เพ่ิมการรับรู้และความจงรักภักดีต่อแบรนด์

- กระตุ้นยอดขายทั้งระยะสั้นและระยะยาว
- สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า



ปัจจัยภายในท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค

ปัจจัยท่ีมาจากตัวผู้บริโภคเอง ซึ่งมีอิทธิพลต่อการรับรู้ การตัดสินใจ และการซื้อสินค้า/
บริการ ปัจจัยเหล่าน้ีมักเก่ียวข้องกับลักษณะทางจิตวิทยาและส่วนบุคคลของผู้ซ้ือ โดยแบ่ง
ออกได้หลายประเภท ดังน้ี

1. แรงจูงใจ (Motivation)
2. การรับรู้ (Perception)
3. ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes)
4. บุคลิกภาพและลักษณะส่วนบุคคล (Personality and Individual Characteristics)
5. การเรียนรู้ (Learning)
6. อายุและวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage)



ปัจจัยภายนอกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค
ปัจจัยท่ีมาจากส่ิงแวดล้อมหรือบริบทภายนอกตัวบุคคล ซ่ึงมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าหรือบริการ โดยปัจจัยเหล่าน้ีแบ่งได้เป็นหลายประเภท ดังน้ี

1. วัฒนธรรม (Culture)
2. กลุ่มสังคมและการอ้างอิง (Social Groups and Reference )

  3. สถานะและบทบาทในสังคม (Roles and Status)
4. เศรษฐกิจ (Economic Factors)
5. เทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation)
6. ปัจจัยทางการตลาด (Marketing Mix)
7. สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment)
8. กฏระเบียบทางสังคม (Legal and social Environment)



Models of Consumer Behavior



Models of Consumer Behavior

ปัจจัยที่เป็นสิ่งเร้า
Stimulus 

Variables

ปัจจัยคั่นกลาง
Intervening
Variables

การตอบสนอง
Responses
Variables

แบบจ าลองกล่องด าของ Smith and Taylor (Black box model) 

ปัจจัยน าเข้า (Inputs) กล่องด า (Black box) ผลลัพธ์ ( Outputs



Models of Consumer Behavior

o Economic condition
o New technology 
o Media
o Law and politics
o Social culture
o Marketing mix

Characteristics
o Culture
o Social context
o Family values
          Personal circumstances
o Socio-economic position
o Lifecycle stage
o Lifestyle
o Access to credit
          Decision process
o Recognition of need
o Information search
o Evaluation
o Purchase intention
o Purchase
o Post-purchase perceptions

o Product form
o Brand
o Retail outlet
o Value
o Form of payment
o Timing of purchase

Meldrum and McDonald Model 
External factors Buyer’s Black box Outcomes



Models of Consumer Behavior

Blythe Model 

ปัจจัยส่วนบุคคล
และปัจจัย

สภาพแวดล้อม
Personal and 
Environmental 

factors 

พฤติกรรมผู้บรโิภค
Consumer 
behavior

การรับรู้
Cognition

ความรู้สกึชอบ
Affect
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HowWho : ใครคือกลุ่มเป้าหมายของเรา

What : อะไรคือส่ิงที่ผู้บริโภคต้องการ

Where : สามารถซื้อหรือใช้บริการได้จาก
ท่ีไหน

When : จะใช้บริการเม่ือไหร่

Why : ท าไมต้องซ้ือ

Whom : ใครเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ

How : ซื้ออย่างไร
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แนวคิดและความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค
เทรนผู้บริโภค

• การมุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ไปจนถึงการมุ่งเน้นกลุ่มลูกค้า
• การตลาดแยกส่วน
• มูลค่าตามเวลา
• การปรับแต่งการตลาดให้ตรงกับความต้องการหรือความสนใจท่ี

เฉพาะเจาะจงของลูกค้า
• อินเทอร์เน็ต



แนวคิดและความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค
ความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค

• ผู้จัดการฝ่ายการตลาด
• นักจริยธรรมและกลุ่มสนับสนุน
• ผู้ก าหนดนโยบายสาธารณะและหน่วยงานก ากับดูแล
• วิชาการ
• ผู้บริโภคและสังคม



แนวคิดและความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค
พฤติกรรมผู้บริโภคและการจัดการการตลาด
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