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แนวคิดทางการตลาด และ
ลักษณะเฉพาะ
ของตลาดผู9บริโภค

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



ป"ายโฆษณา ยาย*อมผม ‘Koleston’

โฆษณายาย*อมผมที่ใช*ไอเดียเปลี่ยนสีผมตามสีท*องฟ"า
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ที่มา: https://www.iurban.in.th/design/19-utterly-cool-signs/

ป"ายโฆษณารณรงคGการใช*ถนนอยJางปลอดภัยในนิวซีแลนดG
Asst.Prof. Wilailuk Rakbumrung. Ph.D.



ป"ายโฆษณา

ยาสีฟ,น Formula 

ฟ,นแข็งแรงจน
เหล็กติดออกมา
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ป"ายโฆษณา โคFก
ไอเดียโฆษณาสุดสร/างสรรค2ที่ใช/หลอด

เป:นตัวสื่อสารใคร ๆ ก็อยากดื่ม

ที่มา: https://www.iurban.in.th/design/19-utterly-cool-signs/ Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  
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Innovation

Inventions Diffusion Commercialization

(David Smith, 2006)
Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



NeedsWants
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Unmet needs



Disruptive Technology
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VS

CONSUMER

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



พฤติกรรมของผู-บริโภค

• พฤติกรรมของผู-บริโภค (consumer behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตJละบุคคลท่ีเกี่ยวข-องโดยตรง
กับการใช-สินค-าและบริการทาง เศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผลตJอการแสดงออก

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



ประโยชนข์องการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค

!. ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัที<มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืEอสินคา้ของ

ผูบ้ริโภค

L. ช่วยใหผู้เ้กี<ยวขอ้งสามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซืEอสินคา้ของ 

ผูบ้ริโภคในสงัคมไดถ้กูตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธรุกิจมาก

ยิ<งขึEน

R. ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถทาํไดดี้ขึEน

X. เพื<อประโยชนใ์นการแบ่งส่วนตลาด เพื<อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้

ตรงกบัชนิดของสินคา้ที<ตอ้งการ

Y. ช่วยในการปรบัปรงุกลยุทธก์ารตลาดของธรุกิจต่าง ๆ เพื<อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



กระบวนการตัดสินใจซื้อ

ของผู-บริโภค

(Decision Making 

Process)

ที#มา : Kotler (1997, p. 92)

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู7บริโภค (Decision Making Process)

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  

1.รบัรูค้วามตอ้งการ

2.การคน้หาขอ้มลู 

3.การประเมินผลทางเลือก

4.การตดัสินใจซืUอ

5.พฤติกรรมภายหลงัการซืUอ



1. รบัรูค้วามตอ้งการ (Recognition of Need )

รบัรูค้วามตอ้งการ (Need Recognition) การทีAผูบ้ริโภครบัรูถึ้งปัญหาหรือ
ความตอ้งการของตนเอง เกิดจากความตอ้งการถกูกระตุน้จากสิAงกระตุน้
ภายใน เช่น ความตอ้งการทางร่างกายและจิตใจ การรบัรูค้วามตอ้งการ

ของตนเอง เป็นตน้ และสิAงกระตุน้ภายนอก เช่น ความตอ้งการทางสงัคม 
เศรษฐกิจ เป็นตน้

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 

• 2.การคน้หาขอ้มลู (Information Search) ผูบ้ริโภคทีOไดร้บัการกระตุน้อาจจะเสาะหาขอ้มลูเพิOมขึ[นหรือไม่ก็ได ้
ถา้แรงขบัของผูบ้ริโภคมีมาก และมีสินคา้เป็นทีOพึงพอใจอยู่ใกลมื้อผูบ้ริโภคก็อาจจะซื[อทนัทีหรือเสาะหาขอ้มูล
ทีOสอดคลอ้งกบัความตอ้งการผูบ้ริโภคสามารถจะรบัขอ้มูลไดจ้ากหลายแหล่ง ทั[งแหล่งบุคคล เช่น ครอบครวั 
เ พืO อน  เ พืO อนบ้าน  คนคุ ้น เคย  แหล่งการค้า  เ ช่น  มีการ โฆษณา พนักงานขาย  ผู ้จ ัดจํ าห น่ าย 
มีการแสดงสินคา้ท่องเทีOยวหรือแหล่งสาธารณะ เช่น สืOอมวลชน และจากประสบการณ ์เช่น การทดลองใช้
สินคา้โดยตรงของ สํานกังาน มาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 

• โดยทั Oวไปแลว้ผูบ้ริโภคจะรบัขอ้มูลเกีOยวกบัสินคา้หรือบริการจากแหล่งพาณิชยม์ากทีOสุด เป็นขอ้มูลทีOบริษทั
สามารถควบคุมได ้แต่แหล่งขอ้มูลทีOมีประสิทธิภาพมากทีOสุด คือแหล่งบุคคล โดยปกติแลว้แหล่งพาณิชย์
จะแจง้ข่าวสารแก่ผูซื้[อ แต่แหล่งบคุคลจะช่วยประเมินสินคา้หรือบริการใหแ้ก่ผูซื้[อ

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การที< พิจารณาเลือกผลิตภณัฑ์
ต่างๆ จากขอ้มลูที<รวบรวมไดใ้นขัEนที< L มีหลกัเกณฑที์<พิจารณาคือ

3.1 คณุสมบติัผลิตภณัฑต่์างๆ เช่น รปูร่าง รปูทรง

3.2 มีการใหนํ้Eาหนกัความสําคญัสําหรบัคณุสมบติัผลิตภณัฑ ์เช่น ราคาเหมาะสม ความ
เชื<อถือเกี<ยวกบัตราสินคา้หรือภาพพจนซึ์<งความเชื<อถือนีE จะมีอิทธิพล ต่อการประเมินทางเลือก
ในการตดัสินใจ มีการเปรียบเทียบระหว่างยี<หอ้ต่างๆ งานของนกัการตลาดที<เกี<ยวขอ้งกบั
กระบวนการขัEนนีE  คือ การจดัส่วนประสมการตลาดดา้นต่างๆ ใหเ้หมาะสม

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



4. การตดัสินใจซืUอ (Purchase Decision)

การตดัสินใจซืEอ (Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะจดัลําดบัความชอบสินคา้และเลือกตราที<

ชอบมากที<สดุ ซึ<ง คอตเลอร์ (Kotler, 2003, p. 207) ไดก้ล่าวไวว่้าปัจจยัที<เกิดขึEนระหว่าง
ความตอ้งการซืEอ (Purchase Attention) และการตดัสินใจซืEอ (Purchase Decision) มี R ปัจจยั
ไดแ้ก่

4.1 ทศันคติของบคุคลอื<น

4.2 ปัจจยัสถานการณที์<คาดคะเนไว ้

4.3 ปัจจยัสถานการณที์<ไม่ไดค้าดคะเนไว ้

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



5. พฤติกรรมภายหลงัการซื\อ (Post Purchase Behavior)

พฤติกรรมภายหลงัการซืaอ (Post Purchase Behavior) เป็นความรูสึ้กพอใจหรือไม่
พอใจหลงัจากทีAซืa อผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรูสึ้กนีa ขึa นอยู่กบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
และความคาดหวงัของผูบ้ริโภคถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัตรงตามทีAคาดหวงัก็จะเกิดผลใน
ทางบวกคือผู้บริโภคทีA มีความพึงพอใจและมีแนวโน้มทีAจะซืa อซํaาแต่ถ้าผลิตภัณฑ์มี
คุณสมบติัไม่ตรงตามความตอ้งการ หรือตํ Aากว่าทีAคาดหวงัย่อมเกิดผลในทางลบนั Aนคือ
ผูบ้ริโภคไม่พอใจและมีแนวโนม้ทีAจะไม่ซืaอซํaาค่อนขา้งสงู

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



วิธีการเร่งรดัการตดัสินใจ  

สรา้งความแตกต่าง (Differentiation) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product)

2. ดา้นราคา (Pricing)

3. สถานทีmจาํหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมการขาย  (Promotion)

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



ทบทวนการวิเคราะหก์ลุ่มเป้าหมาย

ใชเ้ทคนิคการตัUงคําถามใน 7 ประเด็น 

โดยใช ้iW 1H

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



6W 1H

Who

How

Where

What

When

Whom

Why

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Who
ใครคือลูกคา้ของเรา

เพศหญิง เพศชาย วยัรุ่น เด็ก หรือผูใ้หญ่ 

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Who

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



What
อะไรที'ลูกคา้ของเราตอ้งการ เช่น รา้นอาหาร

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



What

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



When

เมืmอไหร่ทีmลูกคา้จะซื\อสินคา้ เช่น ตน้เดือน ปลายเดือน 
วนัศุกร ์เสาร ์อาทิตย์

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



When

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Why
ลูกคา้ซืYอสินคา้ของเราไปทาํไม

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Where

ลูกคา้ของเราชอบเดินเขา้ไปซื\อสินคา้ในสถานทีmแบบใด

35Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Whom
มีใครบา้งทีmเกีmยวขอ้งในการซื\อสินคา้แต่ละครั\งของลูกคา้

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



How
ลูกคา้ของเรา มีการตดัสินใจซืUออย่างไร

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



วิเคราะหล์ูกคา้ตวัจริง 

(Customer Persona)

เขาเป็นใคร 

(Who)

เขามองหาอะไร

อยู่ (What) 

ทาํไมตอ้งใช้

บริการของคณุ 
(Why) 

ซื[อสินคา้

เมืOอไหร่(When)

ซื[อสินคา้ทีOไหน

(Where)

ลูกคา้ซื6ออย่างไร 
(How) 

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



องคป์ระกอบขัYนพืYนฐานของการทาํ Digital Marketing

รูจ้กัตนเอง 

(Goal & Brand)

รูจ้กัลูกคา้ (Customer)

รูจ้กัตลาด/ช่องทาง 

(Channel)มีการวดัผลลพัธ ์(KPI)

มีทีมทีQดี (Team)

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



การเขา้ใจเป้าหมายทัYงสองฝ่ายจะทาํใหค้ณุสามารถทาํการตลาด
ไดอ้ย่างเหมาะสม

เป้าหมายธรุกิจ

เป้าหมายลูกคา้

40Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



เป้าหมายธรุกิจ 

“ไดม้าซึHงขอ้มลูลูกคา้” 

เป้าหมายลูกคา้ 

“ไดใ้ชผ้ลิตภณัฑที์tเหมาะสมกบัผิวหนา้” 

41Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



เครืHองมือวิเคราะหล์ูกคา้หรือผูบ้ริโภค 

2.Digital 

Touchpoint 

3.Customer 

Journey

1.Customer 

Persona

การวิเคราะหท์ั\ง s นี\ จะช่วยใหส้ามารถ

กาํหนด “ใจความของเนื\ อหา” “เวลา” 

และ “ช่องทาง” ทีmเหมาะสมต่อ

การสรา้งสรรคค์อนเทนต ์ทาํโฆษณา 

หรือแคมเปญการตลาด

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  
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Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



49Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



ธรุกิจโรงแรม

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



สถาบนัการศึกษา 

ส่งนกัเรียนศึกษาต่อ

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  
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การตลาดออนไลน* การตลาดออฟไลน*

ความแตกต(างระหว(าง



Digital Marketing vs. Traditional Marketing

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



พฤติกรรมการสื่อสารของผู1บริโภคในยุคดิจิทัล

?qqr,ȮNpmd,ȮUgj_gjsiȮP_i`skpsle*ȮNf,B,ȮȮ 56



Geoffrey Moore

Everette Roger

Diffusion of Innovation

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  

กลุม่ลํ -าสมยั กลุม่นําสมยั กลุม่ทนัสมยั กลุม่ตามสมยั กลุม่ล้าสมยั



วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค

A B C

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



A B C

1.ความตอ้งการ พฤติกรรม นสิยั

2. ใครมีส่วนเกี8ยวขอ้ง/กาํลงัซื? อ/เงินที8ซื? อมาจากไหน

3. ธุรกิจ/สินคา้และบริการที8อยากจะขาย

4. ช่องทางการจําหน่ายสินคา้และบริการ

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



A B C

สิ#งที#ลูกคา้ตอ้งการขั2นพื2 นฐาน คืออะไร

ขั2นที# : ความตอ้งการทางกาย

ขั2นที# > ความตอ้งการความ มั #นคงปลอดภยั

ขั2นที# B ความตอ้งการความรกัและการเป็นที#ยอมรบัของกลุ่ม

ขั2นที# I ความตอ้งการได ้รบัการยกย่องจากผูอื้#น

ขึ2 นที# M ความตอ้งการในการเขา้ใจและรูจ้กัตนเอง

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



• แรงจงูใจ (Motivation) คือ สิJงซึJงควบคมุพฤติกรรมของมนุษย ์อนัเกิด
จากความตอ้งการ (Needs) พลงักดดนั (Drives) หรือ ความปรารถนา 

(Desires) ทีJจะพยายามดิ6นรนเพืJอใหบ้รรลุผลสําเร็จตามวตัถปุระสงค ์ซึJง
อาจจะเกิดมาตามธรรมชาติหรือจากการเรียนรูก็้ได ้แรงจงูใจเกิดจากสิJง
เรา้ทั6งภายในและภายนอกตวับคุคลนั6น ๆ เอง ภายใน ไดแ้ก่ ความรูสึ้ก
ตอ้งการ หรือขาดอะไรบางอย่าง จึงเป็นพลงัชกัจูง หรือกระตุน้ใหม้นุษย์

ประกอบกิจกรรมเพืJอทดแทนสิJงทีJขาดหรือตอ้งการนั6น ส่วนภายนอกไดแ้ก่ 
สิJงใดก็ตามทีJมาเร่งเรา้ นําช่องทาง และมาเสริมสรา้งความปรารถนาในการ
ประกอบกิจกรรมในตวัมนุษย ์ซึJงแรงจงูใจนี6 อาจเกิดจากสิJงเรา้ภายในหรือ
ภายนอก แต่เพียงอย่างเดียว หรือทั6งสองอย่างพรอ้มกนัได ้อาจกล่าวไดว่้า 
แรงจงูใจทาํใหเ้กิดพฤติกรรมซึJงเกิดจากความตอ้งการของมนุษย ์ซึJงความ
ตอ้งการเป็นสิJงเรา้ภายในทีJสําคญักบัการเกิดพฤติกรรม นอกจากนี6 ยงัมีสิJง

เรา้อืJนๆ เช่น การยอมรบัของสงัคม สภาพบรรยากาศทีJเป็นมิตร การ
บงัคบัขู่เข็ญ การใหร้างวลัหรือกาํลงัใจหรือการทาํใหเ้กิดความพอใจ ลว้น

เป็นเหตุจงูใจใหเ้กิดแรงจงูใจได้

การจงูใจ  (Motivation)

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



อารมณ ์(Emotions)

อารมณ(์Emotion) หมายถึง สภาวะทางจิตใจทีAเกิด ความปัAนป่วน ตืAนเตน้ หรือ
เปลีAยนแปลงเมืAอมีสิAงเรา้มากระตุน้ ซึAงจะเกิดขึaนอย่างฉบัพลนัทนัที โดยเราจะ

ไม่สามารถ สงัเกตเห็นไดโ้ดยตรง แต่จะสงัเกตเห็นไดท้างออ้ม โดยดจูาก 

การเปลีAยนแปลงทางดา้นพฤติกรรมต่างๆ ทีAมิไดแ้สดงออกมา เป็นคําพดู 
(Non-Verbal Behavior) เช่น การแสดงออกทางสี หนา้ กิริยาท่าทาง เป็นตน้

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  
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การซืYอโดยมีสิsงจงูใจดว้ยอารมณ์ (Emotional Motives)

• 1.  ซื[อโดยทนัทีดว้ยเหตุผลทางอารมณ ์ เช่นเกิดจากการเลียนแบบดารายอดนิยมในดวงใจซึOงใช้
สบู่อาบนํ[า  ลกัษณ ์ ก็เลยซื[อมาใชต้ามเพราะอยากสวยเหมือนดารา

• 2.  เกิดความตอ้งการเด่นหรือเป็นเอกลกัษณ ์  เช่นทาํทรงผมใหแ้ปลกสะดดุตาผูอื้Oน  รอ้ยลูกปัด
ลงบนผม  ทาํสีผมหลาย ๆ สี

• 3.  ตอ้งการความสะดวกสบาย  เช่น  เครืOองซกัผา้อตัโนมติั  ทาํใหว้นัหยุดเป็นวนัสบายไม่ตอ้งเหนืOอย

• 4.  ตอ้งการตอบสนองความบนัเทิงหรือพกัผ่อน  เช่นซื[อโทรทศัน ์ ซื[อแพ็กเกจท่องเทีOยว

• 5.  ตอ้งการการยอมรบั  ความภูมิใจในความสําเร็จ  เช่น  ซื[อนาฬิกาตอ้งเป็นโรเล็กซเ์พราะมี
ราคาสงู  คนทีOจะซื[อไดต้อ้งมีฐานะดี  มีหนา้ทีOการงานทีOดี

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



การซืYอโดยมีสิsงจงูใจในแง่เหตุผล (Rational Motives)

• !.คํานึงถึงความประหยดั  เช่น ซืEอผงซกัฟอกกล่องใหญ่  เมื<อเปรียบเทียบราคากบั
ปริมาณแลว้ประหยดักว่าซืEอเป็นขนาดเล็ก

• L. ประสิทธิภาพ  เช่น  ผูบ้ริโภคนิยมใชอ้ะไหล่รถยนตแ์ทม้ากกว่าของเทียมเพราะมี
ประสิทธิภาพที<ดีกว่า  ใชไ้ดน้าน ไม่ตอ้งซ่อม  แมว่้าจะมีราคาสงูกว่าก็ตาม

• R. คณุภาพของสินคา้และบริการ  เช่น  มีการรบัประกนัคณุภาพ !ปี  มีบริการติดตัEงฟรี  
หรือดแูลซ่อมบาํรงุใหฟ้รี

• X. ลกัษณะการใชง้าน  เช่นตอ้งการเดินทางไปทาํงานใหท้นัเวลา  จึงเลือกซืEอบา้นที<อยู่
ใกลร้ถไฟฟ้า  หรือซืEอบา้นขนาดใหญ่ที<มีพืEนที<รอบบา้นเพราะมีบตุรหลายคน  จะไดวิ้<ง
เล่นได้

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



ทฤษฎีลําดบัขัYนความตอ้งการของมาสโลว์
(Maslow’s hierarchy of Needs)

• มีนกัจิตวิทยาไดพ้ยายามจดัลําดบัความตอ้งการของมนุษยไ์วห้ลายรปูแบบ  
แต่แนวความคิดของ Dr. Abraham  Maslow ไดร้บัความนิยมอย่าง

กวา้งขวาง  โดยทฤษฎีลําดบัขัaนของมาสโลวยึ์ดขอ้สมมติฐาน ~ ประการ
ดงันีa   (Maslow, quoted in Hawkins,Best and Coney 2004:365)

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



สมมติฐาน v ประการ

!.  มนุษยท์กุคนไดร้บัแรงจงูใจมาคลา้ยคลึงกนั  โดยรบัจากแหล่งกาํเนิดภายใน
ร่างกายและจากปฏิกริยาสมัพนัธท์างสงัคม

2.  แรงจงูใจบางอย่างมีความจาํเป็นขัEนพืEนฐานมากกว่า หรือตอ้งใชค้วามระมดัระวงั
มากกว่าแรงจงูใจอื<น

R.  แรงจงูใจที<มีความจาํเป็นในขัEนพืEนฐานมากกว่าจะตอ้งไดร้บัความพอใจก่อน
จนถึงระดบัเป็นแรงจงูใจที<นอ้ย  ก่อนที<แรงจงูใจดา้นอื<นจะไดร้บัการกระตุน้

4.  หลงัจากแรงจงูใจขัEนพืEนฐานไดร้บัความพอใจแลว้  แรงจงูใจที<เหนือกว่าจะเขา้
มา

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



มาสโลวย์งัไดจ้ดัลําดบัขั\นความตอ้งการของมนุษยไ์ว ้z ระดบั คือ

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



จดัลําดบัขัYนความตอ้งการของมนุษยไ์ว ้w ระดบั

• �.  ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย  (Physiological)
คือความตอ้งการขัEนพืEนฐานเบืEองตน้ที<จาํเป็นต่อการดํารงชีพ  ไดแ้ก่  อาหาร นํEา  
การนอนหลบั  ความตอ้งการทางเพศ  อากาศ  ความตอ้งการเหล่านีE จะตอ้งไดร้บั

การตอบสนองจนพอใจก่อน  แลว้จึงจะเกิดความตอ้งการในระดบัสงูขึEน  
เช่น  ทาํงานหนกัมาทัEงวนั  ร่างกายอ่อนลา้แลว้ตอ้งการจะนอนหลบัพกัผ่อน หากมีคน
มาชวนไปงานเลีEยงวนัเกิดก็จะไม่สนใจ  ในแง่การตลาดมกันําเอาความตอ้งการขัEน

พืEนฐานนีE เป็นเกณฑใ์นการผลิตสินคา้  เช่นผลิตเครื<องดื<ม  เพื<อสนองความกระหายนํEา

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



จดัลําดบัขัYนความตอ้งการของมนุษยไ์ว ้w ระดบั

L.  ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั  (Safety)
คน้หาความตอ้งการดา้นความปลอดภยัทางดา้นร่างกายและความมั Oนคงของชีวิต  เช่นผูที้Oสมัผสักบั

ควนัไอเสียต่าง ๆ หาหนา้กากมาสวมเพืOอช่วยลดการสดูดมควนัเสียเขา้ร่างกาย  ในการผลิตสินคา้

หากผูบ้ริโภคไดร้บัการตอบสนองความตอ้งการในขั[นแรกแลว้  เจา้ของผลิตภณัฑอ์าจเพิOมเติมระดบั

ความตอ้งการขั[นทีO | ใหผู้บ้ริโภคดว้ย  และนกัโฆษณาก็สามารถนําเสนอประโยชนด์า้นความปลอดภยั

เป็นจุดขาย ทีOสืOอสารกบัผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย  เช่น  บริษทัผลิตอาหารจาํหน่าย  ไม่ใส่สารกนับดู 

ผ่านกระบวนการฆ่าเชื[อโรคมาอย่างดี บรรจุในบรรจุภณัฑที์Oสะอาด  

ผูบ้ริโภคทีOคํานึงถึงสขุภาพจะใหค้วามสนใจเลือกซื[อ  เพราะจะไดร้บัประทานอาหารอย่างปลอดภยั

และไม่ก่อใหเ้กิดโรคตามมาไดภ้ายหนา้

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



จดัลําดบัขัYนความตอ้งการของมนุษยไ์ว ้w ระดบั

s.  ความตอ้งการการยอมรบั (Belongingness)

เป็นความตอ้งการทางดา้นสงัคม  ตอ้งการไดร้บัความรกั  มิตรภาพ  การเขา้ร่วมและ

การยอมรบัจากกลุ่ม  เช่น ถา้เราใส่เสืEอผา้ที<ราคาไม่แพงเพื<อปกปิดร่างกายและใหค้วามอบอุ่น  

เป็นการตอบสนองความตอ้งการทางดา้นร่างกาย  แต่ถา้ใส่เสืEอผา้ที<มีสารเคลือบป้องกนัรงัสียูวี  

แสดงว่าเราคํานึงถึงความปลอดภยัดว้ย และนอกจากนัEนเราก็เลือกยี<หอ้ที<กลุ่มเพื<อนเรานิยม  

เพื<อใหไ้ดร้บัการยอมรบัจากกลุ่ม

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



จดัลําดบัขัYนความตอ้งการของมนุษยไ์ว ้w ระดบั

~.  ความตอ้งการการยกย่อง (Esteem)

เป็นความตอ้งการทีOเกีOยวขอ้งกบัความรูสึ้กนบัถือตนเองภูมิใจในตวัเอง  ตอ้งการใหผู้อื้Oนเห็นคณุค่า  ยอมรบั

ว่าตนเองเป็นผูมี้ชืOอเสียง  และเป็นความตอ้งการแสดงพฤติกรรมเพืOอใหเ้ห็นสถานภาพของตนเอง  

ความตอ้งการในขั[นนี[ มกัเกิดขึ[นกบัคนทีOมีฐานะดี  ตอ้งการใหร้างวลักบัความสําเร็จต่าง ๆ ทีOไดร้บัมา  

เช่น  พอไดเ้ลืOอนตําแหน่งเป็นผูจ้ดัการ  ก็เปลีOยนรถยนตค์นัใหญ่กว่าเดิม  เพืOอใหค้นทั Oวไปยกย่องว่ามี

ความสามารถ  โฆษณา  ควรโยงคณุค่าของสินคา้กบัความสําเร็จหรือความภาคภูมิใจ  เช่น ไวนห์ายาก  

ถกูบ่มหมกัไวน้าน  รสชาติกลมกล่อมดีเยีOยม  เพืOอรอคอยฉลองความสําเร็จ

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  



จดัลําดบัขัYนความตอ้งการของมนุษยไ์ว ้w ระดบั

�.  ความตอ้งการความสมหวงัในชีวิต  (Self actualization)

เป็นความปรารถนาอนัสงูสดุในชีวิตที<จะไดร้บัผลสําเร็จตามที<ตัEงความหวงัไว ้ เช่นตัEงความหวงั

ไวว่้าจะตอ้งเป็นศาสตราจารยท์างดา้นวิทยาศาสตรใ์หไ้ด ้ก็พยายามมุมานะเรียนและทาํผลงาน

วิชาการต่าง ๆ เพื<อใหไ้ดต้ําแหน่ง

Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.  
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