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The Meaning of Consumer Behavior ความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภค  

หมายถึง การกระท าของบุคคลที่
เก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รบัและใช้
สิน ค้าหรือบริการทางเศรษฐกิจ 
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้น
ก่อน และตัวก าหนดให้เกิดการกระท า
ต่าง ๆ ขึ้น ซึ่งแสดงออกมา 2 ทาง คือ  

1 พฤติกรรมภายใน 
(Convert Behavior)  
ความรูสึ้กพึงพอใจในรูปแบบ
ของสินค้า 

เช่น 

2 พฤติกรรมภายนอก 
(Overt Behavior) 
การยืนพิจารณาสินค้า  
การเดินเลือกซื้อสินค้า 

เช่น 



ปัจจัยที่มีอิทธพิลต่อพฤติกรรมการซือ้ 

1 ปัจจัยส่วนบุคคล 
(Personal Factors)  

ได้แก่ 

เพศ 

อายุ 

สถานภาพ 

การศึกษา 

อาชีพ 

รายได้ 

2 ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
(Psychological Factors)  

ประกอบด้วย 

การจูงใจ 
(Motivation)  
การรบัรู ้
(Perception)  
การเรยีนรู ้
(Learning)  

ความเชื่อ  
(Belief)  
ทัศนคติ 
(Attitude)  

3 ปัจจัยด้านสังคม  
(Social Factors)  

ประกอบด้วย 

ครอบครวั 
(Family)  
ผู้น าทางความคิด 
(Opinion Leader)  
วัฒนธรรม 
(Culture)  



5 ความส าเรจ็ในชีวิต  

4 ความต้องการ
การยกย่องนับถือ  

3 ความต้องการทางสังคม  

2 ความต้องการความปลอดภัย  

Maslow' s Hierarchy of Needs Theory ทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์  

1 ความต้องการทางด้านรา่งกาย 

ระดับที่ 1  ความต้องการทางด้านรา่งกาย  
(Physiological Needs) 

เป็นความต้องการทางสรีระข้ันพ้ืนฐาน
ของมนุษ ย์  ท่ี เป็ น ส่ิ งจ า เป็น ต่อการ
ด ารง ชีวิตของมนุษย์ ไ ด้แก่  ปัจ จัยสี่ 
อากาศ การพักผ่อนนอนหลับ เปน็ต้น 

ธุรกิจผลิตอาหารส าเรจ็รูป 

ธุรกิจ 

ธุรกิจผลิตเส้ือผ้า 



5 ความส าเรจ็ในชีวิต  

4 ความต้องการ
การยกย่องนับถือ  

3 ความต้องการทางสังคม  

2 ความต้องการความปลอดภัย  

1 ความต้องการทางด้านรา่งกาย 

Maslow' s Hierarchy of Needs Theory ทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์  

ระดับที่ 2  ความต้องการความปลอดภัย 
(Safety Needs) 

เป็นความต้องการการปกป้องคุ้มครอง
และความต้องการความม่ันคงของชีวิต
ให้มีสุขภาพแข็งแรง ไม่เกิดอันตรายใด ๆ 

ธุรกิจผลิตตู้นิรภัย  

ธุรกิจ 

ธุรกิจประกันภัย 
และประกันชีวิต 



5 ความส าเรจ็ในชีวิต  

4 ความต้องการ
การยกย่องนับถือ  

3 ความต้องการทางสังคม  

2 ความต้องการความปลอดภัย  

1 ความต้องการทางด้านรา่งกาย 

Maslow' s Hierarchy of Needs Theory ทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์  

ระดับที่ 3  ความต้องการทางสังคม  
(Social Needs) 

เป็นความต้องการอยู่ร่วมกับคนในสังคม
จ านวนมากได้อย่างสบายใจด้วยการสร้าง
ความสัมพันธ์ กับ ผู้ อ่ืน ได้แก่  สมาชิกใน
ครอบครัว กลุ่มเพ่ือน คนรักท้ังการเป็นผู้ให้
และเปน็ผู้รบัความรกั 

การซื้อของขวัญราคาแพงให้ผู้อ่ืน  

เช่น 

การใช้สินค้าย่ีห้อช้ันน า 



5 ความส าเรจ็ในชีวิต  

4 ความต้องการ
การยกย่องนับถือ  

3 ความต้องการทางสังคม  

2 ความต้องการความปลอดภัย  

1 ความต้องการทางด้านรา่งกาย 

Maslow' s Hierarchy of Needs Theory ทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์  

ระดับที่ 4 ความต้องการการยกย่องนับถือ  
(Esteem Needs) 

เป็นความต้องการท่ีเกิดจากการท่ี
มนุษย์ รู้ สึกว่ าตนเองมีประโยชน์มี
คุณค่า  และต้องการให้คน อ่ืนเห็น
ประโยชน์หรอืคุณค่าของตน มีด้วยกัน 
2 ลักษณะ คือ ความต้องการยกย่อง
ตนเอง เก่ียวกับการมีอ านาจการมี
ความสามารถพิเศษ และความต้องการ
ได้รบัการยกย่องนับถือจากผู้อ่ืน 



5 ความส าเรจ็ในชีวิต  

4 ความต้องการ
การยกย่องนับถือ  

3 ความต้องการทางสังคม  

2 ความต้องการความปลอดภัย  

1 ความต้องการทางด้านรา่งกาย 

Maslow' s Hierarchy of Needs Theory ทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์  

ระดับที่ 5 ความต้องการความส าเรจ็ในชีวิต  
(Self - Realization) 

เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีต้องการ
บรรลุจุดมุ่งหมายท่ีได้ต้ังความหวังไว้โดย
พัฒนาตนองและได้ใช้ความสามารถที่ตนมี
อยู่แสดงออกมาอย่างเต็มท่ี และมุ่งม่ันเพ่ือให้
บรรลุถึงจุดหมายปลายทางและเกิด 

ต้องการเป็นผู้หญิงที่สวยที่สุด 
ในประเทศไทย  

เช่น 

ต้องการเปน็นักรอ้งท่ีมีช่ือเสียงที่สุด 



Analyzing Consumer Behavior การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค  

หลักการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคจะอาศัย
การต้ังค าถาม เพ่ือค้นหาส่ิงท่ีต้องการเก่ียวกับ
พฤติกรรมของผู้บรโิภค ดังน้ี 

เป็นการจ าแนกและคุ้นหาเก่ียวกับลักษณะ
ความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือรวมท้ัง
พฤติกรรมการใช้สินค้าของผู้บริโภค ซ่ึงผล
ของการวิเคราะห์ออกมาน้ันนักการตลาดจะ
ได้ข้อมูลที่ เป็นแนวทางในการจัดกลยุทธ์
การตลาด เพ่ือสนองความต้องการและสรา้ง
ความพึงพอใจของผู้บรโิภคอย่างเหมาะสม  



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

Analyzing Consumer Behavior การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค  

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย  
(Occupants) 

ส่ิงที่ผู้บรโิภคต้องการซ้ือ  
(Objects)  

วัตถุประสงค์ในการซ้ือ  
(Objectives)  

องค์การ  
(Organizations)  

โอกาสในการซ้ือ  
(Occasions) 

แหล่ง  
(Outlets) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ  
(Operations or buying decision process) 

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

ผู้บรโิภคซื้ออะไร  
(What does the consumer buy?) 

2. 

ท าไมผู้บรโิภคจึงซื้อสินค้า  
(Why does the consumer buy?) 

3. 

ใครมีส่วนรว่มในการตัดสินใจซ้ือ  
(Who Participates in the buying?)  

4. 

ใครมีส่วนรว่มในการตัดสินใจซ้ือ  
(Who Participates in the buying?)  

5. 

ผู้บรโิภคซื้อที่ไหน  
(Where does the consumer buy?) 

6. 

ผู้บรโิภคซื้ออย่างไร  
(How does the consumer buy?) 

7. 



Buying Decision Process กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค  

1 การรบัรูปั้ญหา  
(Problem Recognition)  

นักการตลาดจะต้องท าให้ผู้บรโิภคทราบถึง
ปัญหาและความต้องการของเขา โดย
นักการโฆษณาช้ีให้เห็นว่าสินค้าของธุรกิจมี
ความจ า เป็น ต่อ ผู้บริโภคหรือสามารถ
ช่วยเหลือผู้บรโิภคได้เมื่อเขามีปญัหา 



Buying Decision Process กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค  

3 การประเมินผลทางเลือก  
(Alternatives Evaluation)  

ผู้บรโิภคพิจารณาประเมินผลทางเลือก
ว่าจะซื้อสินค้าใด โดยพิจารณาถึง ข้อดี-
ข้อด้อย จากกลุ่มของคุณสมบัติต่าง ๆ 
มาใช้เปน็เกณฑ์ในการประเมินผล  

2 การแสวงหาข้อมูล 
(Information Search)  

หลังจากที่ ผู้บริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือ
ความจ าเป็นที่ ต้องการและทราบว่ามี
สินค้าท่ีสามารถช่วยแก้ปัญหาได้ ผู้บรโิภค
จะแสวงหา ข้อมู ล เ ก่ี ยว กับ สินคจาก
แหล่งข้อมูล (Source) ต่าง ๆ ดังน้ี 

แหล่งบุคคล  

แหล่งการค้า  

แหล่งชุมชน  

แหล่งทดลอง  



Buying Decision Process กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค  

5 พฤติกรรมหลังการซื้อ  
(Post Purchase Behavior)  

ความพอใจและความไม่พอใจในตัวสินค้า
หลังการซ้ือและทดลองใช้สินค้าแล้ว ดังน้ัน
นักการตลาดจึงต้องศึกษาพฤติกรรมหลัง
ก า ร ซื้ อ  เ พ่ื อ ใ ช้ เป็ น ข้ อ มู ล ย้ อ นก ลั บ 
(Feedback)  

4 การตัดสินใจซื้อ  
(Purchase Decision)  

เมื่ อ ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้ อสิน ค้าแล้ว
นักการตลาดจะต้องให้ความส าคัญกับการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และกระตุ้นให้
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อด้วยความม่ันใจ และ
สรา้งส่ิงจูงใจจากการส่งเสริมการขาย เช่น 
การลดราคา การแจก  



Consumer Behavior Model แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บรโิภค  

เปน็กาศึกษาถึงทฤษฎีการเสรมิแรงพ้ืนฐาน
ส าหรับการ เรียน รู้ที่ เป็น เหตุ จู ง ใจให้
ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า ซึ่ง
ทฤษฎีท่ีใช้มากท่ีสุดคือ ทฤษฎี S-R หรือ
ทฤษฎีกระตุ้น-การตอบสนอง (Stimulus-
Response Model หรอื S-R Theory) 

อย่างไรก็ตาม การตอบสนองของผู้บรโิภค
มิได้หมายถึงการตัดสินใจซื้อ เสมอไป  
ถ้าผู้บริโภคไม่พอใจต่อการตอบสนอง 
ในปัจจัยใดปัจจัยหน่ึงที่ไม่เหมาะสมแล้ว 
อาจจะตัดสินใจไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ก็ได้ 



Buyer's Black 
Box 

กล่องด า  
(ความรูส้ึกนึกคิด
ของผู้บรโิภค)
ผู้บรโิภค 

ลักษณะของผู้บรโิภค  กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ลักษณะส่วนบุคคล 
ลักษณะทางสังคม 

ลักษณะทางวัฒนธรรม 
ลักษณะทางจิตวิทยา 

การรบัรูปั้ญหา 
การค้นหาข้อมูล 

การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

การประเมินทางเลือก 

Consumer Behavior Model แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บรโิภค  

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

ส่ิงกระตุ้น
ทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ์ 
ราคา 
สถานที ่
การส่งเสริม
การตลาด 

ส่ิงกระตุ้น 
อ่ืน ๆ  
เศรษฐกิจ 
กฎหมาย 
เทคโนโลย ี
วัฒนธรรม 
ฯลฯ 

การตอบสนองของผู้บรโิภค 

ซ้ือ 
การเลือกผลิตภัณฑ์ 
การเลือกผู้ขาย 

การเลือกตรายี่ห้อ 
เวลาในการซื้อ 

ปรมิาณการซ้ือ 
ไม่ซื้อ 


