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หมายถึง การกระท าของบคุคลท่ี เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใช ้
สินคา้หรอืบรกิารทางเศรษฐกิ จ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึน้ ก่อน และ
ตวัก าหนดใหเ้กิดการกระท า ตา่ง ๆ ขึน้ ซึง่แสดงออกมา 2 ทาง คือ
•พฤติกรรมภายใน (Convert Behavior) เช่น ความรูส้กึพงึพอใจใน
รูปแบบ ของสนิคา้
•พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) เช่น การยืนพิจารณาสินคา้ การ
เดินเลือกซือ้สนิคา้
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1. พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผ่านช่องทางออนไลนท์ีสู่งขึน้
2. พฤตกิรรมการช าระสินค้าด้วยเงนิดจิทิัล

3. พฤตกิรรมการให้ค าตชิมหรือร้องเรียนผ่านสังคมออนไลน์

4. พฤตกิรรมในการเกาะกระแสสังคม
5. พฤตกิรรมลดความภักดตี่อแบรนด์
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1. พฤตกิรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลนท์ีสู่งขึน้

ในปัจจบุนั ถา้ลองสงัเกตการใชชี้วิตประจ าวนัของตวัเอง หรอื คนรอบขา้ง จะหนัซา้ย
หนัขวา หรอืแมแ้ต่ตวัเอง การสั่งซือ้สินคา้ หรอืช าระเงินเพ่ือใหไ้ดส้ินคา้ท่ีตวัเองตอ้งการผ่าน
ช่องทางออนไลนมี์เพ่ิมมากขึน้ พฤติกรรมผูบ้รโิภคนัน้เปลี่ยนไปแลว้อย่างสิน้เชิง แมก้ระทั่ง
สินคา้อปุโภค บรโิภค อาหาร ขนมหวาน เครือ่งดื่ม ก็สามารถสั่งมาสง่ใหถ้ึงที่ไดง้่ายๆ ในการ
ด าเนินกิจกรรมแบบนีบ้นโลกออนไลนส์ามารถบอกไดเ้ลยว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นัน้ เกิด
พฤติกรรมการสั่งซือ้และช าระสินคา้ออนไลนเ์ป็นจ านวนท่ีสงูขึน้เป็นท่ีเรียบรอ้ยแลว้ ดงันัน้ หาก
คณุเป็นผูป้ระกอบการรา้นอาหารและยงัไม่เริม่ตน้ท่ีจะใหบ้รกิาร หรอื มีระบบช าระเงินสั่งซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ระวงั!! รา้นของคณุอาจจะไปไม่สวยก็ได้
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2. พฤตกิรรมการช าระสินค้าด้วยเงนิดจิทิลั

ลองสงัเกตไหมว่า ธนาคารพาณิชยใ์นประเทศไทยเริม่ทยอยปิดสาขาลง เพราะอะไร? 
ลองดใูนมือถือของเราดสูิ แอปพลิเคชนัของธนาคาร สามารถดาวนโ์หลดมาใชง้านไดง้่ายแสน
ง่าย นั่นหมายความวา่ ธรุกรรมการเงินสว่นใหญ่ สามารถท าไดผ้่านมือถือของตวัเอง และ
สามารถใชง้านไดท้นัทีตลอด 24 ชั่วโมง โดยท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งออกไปนอกบา้น ฝ่าฟันรถติดหรอื
ปัญหาการจราจร หรอื ฝนตกก็ไม่ใช่ปัญหาอีกต่อไป
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3. พฤตกิรรมการใหค้ าตชิมหรือร้องเรียนผ่านสังคมออนไลน์

Pantip , Wongnai หรอื Social Media ทกุวนันีล้กูคา้หรอืผูบ้รโิภคลว้นแตเ่ป็น
เจา้ของสื่อกนัทกุคน มือถือสมารท์โฟน+อินเทอรเ์น็ต ท าใหก้ลายเป็นเจา้ของสื่อไดโ้ดยอตัโนมตัิ 
เพราะไม่วา่เรือ่งราวสว่นตวัของชีวิตหรอืการเป็นผูบ้รโิภคในการชอ้ปป้ิงเลือกซือ้สินคา้ ลกูคา้
สามารถใหค้  าติชมหรอืรอ้งเรยีนเรือ่งราวต่างๆ บนโลกออนไลนไ์ดท้นัที หากไม่พอใจในสินคา้หรอื
รา้นอาหารรา้นใดรา้นหนึ่ง หรอืประทบัใจทัง้อาหารและการบรกิาร ลกูคา้สามารถใชส้ื่อออนไลน์
บอกต่อประชาสมัพนัธ ์อาจจะเป็น comment ดีๆ การใหค้ะแนนผ่านโซเชียลมีเดีย ลองสงัเกต
ง่ายๆว่า หากตอ้งการไปทานอาหารสกัรา้น ตวัอย่าง เช่น รา้นอาหารเกาหลี ถา้เขา้ไปใน Google 
คณุก็จะเจอ “รวีิว” แลว้คณุก็จะไดพ้บกบั เนือ้หาหรอื Content มากมาย ท่ีบางสว่นเป็นลกูคา้
ท่ีมาใชบ้รกิารเป็นผูส้รา้งขึน้มาเอง (User Generated Content) รวีิวเองโดยตรง หรอื
เป็นการน าเสนอและโฆษณาประชาสมัพนัธจ์ากรา้นอาหารนัน้โดยตรง (Brand’s content)
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4. พฤตกิรรมในการเกาะกระแสสังคม
รา้นอาหารในยคุนี ้บางรา้นอาจจะไมไ่ดมี้อะไรพิเศษมากมายนกั แตเ่ป็น

กระแสท าใหผู้บ้รโิภคหรอืลกูคา้ตอ้งการอยากไปรบัประทาน หลายคนท่ีก าลงัคิด
วา่มีพฤติกรรมแบบนีเ้กิดขึน้จรงิหรอื ในเม่ืออาหารก็ไมไ่ดอ้รอ่ยเลศิอะไร หาทาน
ท่ีไหนก็ได ้แตไดร้บัความนิยมหรือเป็นกระแสจนถงึขนาดลกูคา้ตอ้งมารอตอ่คิว
เพ่ือใหไ้ดท้านกนัเลยทีเดียว รา้นอาหารท่ีเป็นกระแสแลว้ ก็จะท าใหมี้ลกูคา้ไปกิน
หรอืไดเ้ขา้ไปถ่ายรูปเพ่ือบอกกบัสงัคมออนไลนว์า่ไดม้าลองแลว้ แมว้า่ลกูคา้หรอื
ผูบ้รโิภคเหลา่นัน้ยงัไมเ่คยแมแ้ตไ่ดร้บัรูร้สชาติหรือฟังค ารีวิวตา่งๆ แคข่อใหไ้ด้
เป็นสว่นหนึ่งของกระแสท่ีเกิดขึน้ก็พอใจแลว้
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5. พฤตกิรรมลดความภกัดตี่อแบรนด์

หนึ่งในขอ้สรุปท่ีไดจ้ากรายงานครัง้ลา่สดุของนีลเสน็ ในการศกึษาพฤติกรรมผูบ้รโิภคโดย
ผูใ้ชอิ้นเทอรเ์น็ตกว่า 3 หม่ืนคน ในภมิูภาคต่างๆ จาก 64 ประเทศทั่วโลก เผยถึงระดบัของความ ไม่ 
จงรักภกัดตี่อแบรนด์ ท่ีเพ่ิมจ านวนขึน้เรือ่ยๆ โดยพบวา่ มเีพยีง 8% ของผู้บริโภคทั่วโลก
เทา่น้ัน ทีเ่ชื่อว่าตัวเองเป็นผู้ทีภ่กัดตี่อแบรนด์ นกัการตลาดและท่ีปรกึษาการตลาดส่วนใหญ่ 
ตอ้งพดูกนัวา่ ปัจจบุนัผูบ้รโิภคหรอืลกูคา้ไม่มีความจงรกัภกัดีตอ่แบรนดส์ินคา้อีกต่อไป สาเหตท่ีุว่า
ท าไมลกูคา้ถึงลดความภกัดีตอ่แบรนดส์ินคา้ลงไปมาก หลกัๆเน่ืองมาจาก ปัจจบุนัผูบ้รโิภคมี
ทางเลือกในการจบัจ่ายใชส้อยหรอืเลือกไปรา้นอาหารรา้นใหม่ๆ ท่ีตอ้งการไดอ้ย่างง่ายผ่านสื่อ
โฆษณาบน Social Media ท่ีมีอิทธิพลตอ่ผูบ้รโิภคมากขึน้



ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ



การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
Analyzing Consumer Behavior
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ในยคุของความตอ้งการของผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชบ้รกิาร มีความเป็นใหญ่ หรอืการแสดงเพ่ือบง่

บอกถึงความเป็นตวั ตนท่ีแทจ้รงิของตนเอง ซึง่ดไูดจ้ากการเปลี่ยนแปลงจาก สงัคมชนบทไปสูส่งัคม
เมืองและสงัคมของการเรยีนรูใ้น ระบบดิจิตอล (Digital System) ท่ีทกุคนไม่สามารถหลีกเลี่ยง 
ไดใ้นปัจจบุนั ไม่ใช่เฉพาะคนในสงัคมชนบท คนในสงัคมเมือง หรอืคนยคุใหม่ เช่น คนหนุ่มคนสาว 
แตไ่ดห้มายถึงทกุคนท่ี อยู่ในประเทศดว้ย ท่ีจะตอ้งไดร้บัรูข้อ้มลูข่าวสารของการ เปลี่ยนแปลง การ
ยอมรบัในสิ่งใหม่ ๆ ท่ีเกิดขึน้โดยท่ีอาจไม่มี เวลาในการเตรยีมตวัล่วงหนา้ โดยเฉพาะผูป้ระกอบการ
หรอื เจา้ของธรุกิจท่ีจะตอ้งมีการเตรยีมความพรอ้มในดา้นตา่ง ๆ ศกึษาหาขอ้มลูเพ่ือใหส้อดคลอ้ง
กบัความนิยม ความตอ้งการ และพฤติกรรมของผูบ้รโิภคในขณะนี ้ซึง่เจา้ของธรุกิจจะตอ้ง รบัรูถ้ึง
การเปลี่ยนแปลง ตอ้งเจาะและติดตามกระแสโลก ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีใหท้นัตอ่ผูบ้รโิภคท่ี
มีการ เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเรว็โดยเฉพาะการมีคา่นิยมใน ผลิตภณัฑห์รอืการบรกิารในแตล่ะยคุ
จะแตกตา่งกนัออก ไป

วารสารวิชาการ แนวโนม้คา่นิยมพฤติกรรมผูบ้รโิภค ในสงัคมไทย ศตวรรษท่ี 21
อาจารยนิ์ยม กริม่ใจ
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ยคุดิจิทลัสรา้งความเปลี่ยนแปลงใหก้บัโลกในปัจจบุนัอย่างตอ่เน่ือง จากการพฒันาทาง

เทคโนโลยีสง่ผลใหผู้ค้น เปลี่ยนแปลงวิธีการเลือกซือ้สินคา้หรอืบรกิาร ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใชเ้วลาใน
การท่องโลกแห่งยคุดิจิทลัเพ่ือ การสื่อสารและ สรา้งปฏิสมัพนัธก์บัผูค้นบนโลกออนไลนม์ากขึน้ 
กระบวนการทางการตลาดในยคุดิจิทลัมีบทบาทมากอย่างย่ิงในการสรา้ง การรบัรูใ้นสินคา้และ
บรกิารเพื่อก่อใหเ้กิดการเขา้ถึงความรูส้กึแบบมีส่วนรว่มกบัลกูคา้ เสรมิสรา้งเพ่ิมยอดขายโดยใช ้
กลยทุธต์่าง ๆ ผ่านสื่อดิจิทลั กระบวนการการท างานตา่ง ๆ อาศยัการวดัผลเชิงตวัเลข ท าให้
กระบวนการทางตลาดเกิดการ เปลี่ยนแปลง ทัง้นีพ้ฒันาจากการจ าหรอืการจด กลายมาเป็นการ
ใชซ้อฟตแ์วรป์ระยกุตช์่วยจดัการใหเ้ป็นระบบมากยิ่งขึน้ ปัจจบุนั โดยการน าซอฟตแ์วรม์า
ประยกุตใ์ชเ้พ่ือการบรหิารจดัการกิจกรรมทาง การตลาดแบบอตัโนมตัิ ช่วยทุ่นแรง ทุ่นเวลา เพ่ิมก 
าไร ใหแ้ก่ธรุกิจไดม้ากขึน้ รวมไปถึงการสรา้งช่องทางการตลาดรูปใหม่เพื่อลดความเสี่ยงในวิกฤต
โรคไวรสัโคโรนา 2019 ทัง้หมดนี ้นบัเป็นการสรา้งประสิทธิภาพสงูสดุในการด าเนินธรุกิจไดอี้กทาง
หนึ่ง 

วารสารวิทยาการจดัการปรทิศัน์
ชเนตตี พุ่มพฤกษ ์และ นนัทนิธ์ิ เอิบอ่ิม
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พฤตกิรรมการออนไลนข์องคนไทย

จากขอ้มลูของส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส ์(สพธอ.) หรอื 
ETDA ท่ีเผยผลการส ารวจพฤติกรรมผูใ้ชอ้ินเทอรเ์น็ตในประเทศไทยปี 2562 หรอื 
Thailand Internet User Behavior 2019 โดยผูต้อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่กวา่ 91.2% ใชอ้ินเทอรเ์น็ตไปกบั Social Media (Facebook, 
Line, Instagram TikTok) ซึง่ถือเป็นกิจกรรมยอดฮิต 7 ปีซอ้น รองลงมาคือ 
ดหูนงั ฟังเพลง 71.2%, คน้หาขอ้มลูออนไลน ์70.7%, รบั-สง่อีเมล 62.5% และการ
ช าระเงินคา่สนิคา้และบรกิารทางออนไลน ์60.6% ซึง่ปี 2562 เป็นปีแรกท่ีการช าระ
เงินติด 1 ใน 5 ของกิจกรรมยอดฮิต สะทอ้นถงึความเช่ือมั่นในความปลอดภยัของ 
Online payment services ของไทยท่ีเพิ่มมากขึน้
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พฤตกิรรมการออนไลนข์องคนไทย
เม่ือพิจารณาช่องทางออนไลนไ์หน ถกูใจคนซือ้-ขายมากท่ีสดุ พบว่า 

ช่องทางที่ผูซ้ือ้เลือกใชเ้พ่ือซือ้สินคา้มากท่ีสดุ คือ e-Marketplace ไดแ้ก่ Shopee 75.6% 
รองลงมาคือ Lazada 65.5% และ Social Media ไดแ้ก่ Facebook 
Fanpage 47.5% และ Line 38.9% ต่างจากช่องทางท่ีผูข้ายนิยมใชเ้พ่ือขายของออนไลน์
มากท่ีสดุ คือ Facebook Fanpage 64.0% รองลงมาคือ Shopee 43.1% 
และ LINE 39.5% และยงัพบวา่ คนไทยนิยมใช้ LINE ติดต่อสื่อสาร 98.5% รองลงมา
คือ Facebook Messenger, FaceTime และ WhatApp



การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคการตลาดดิจิทลั

1. พฤติกรรมของผูบ้รโิภค ช่วยใหเ้ขา้ใจถึงปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ จนน าไปถึงกระบวนการ
ซือ้สินคา้และบรกิารไปบรโิภค
2. พฤติกรรมการซือ้สินคา้จากผูบ้รโิภคช่วยวางแผนกลยทุธเ์พ่ือปรบัเปลี่ยน หรอืตอบสนองตอ่
พฤติกรรมในการตดัสินใจซือ้สินคา้และบรกิารใหส้อดคลอ้งกบัเปา้หมาย และความสามารถของ
ธรุกิจท่ีประกอบการอยู่
3. การศกึษาและการท าความเขา้ใจของผูบ้รโิภค สง่ผลโดยตรงในการกระตุน้การพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหด้ีขึน้ ตลอดจนการพฒันาองคธ์รุกิจและกลยทุธใ์นการด าเนินกิจการอยู่เสมอ
4. การศกึษา หรอืสรุปพฤติกรรมผูบ้รโิภค ช่วยใหส้ามารถเพ่ิมสว่นแบ่งการตลาดไดม้ากขึน้ สง่ผลตอ่
ยอดขายท่ีมากขึน้ดว้ย เน่ืองจากสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นจ านวนมากได้
จากการท าความเขา้ใจ และศกึษาพฤติกรรมการบรโิภค
5.การพฒันา ปรบัปรุงกลยทุธต์่าง ๆ รวมถึงการตัง้วตัถปุระสงคใ์นการศกึษาพฤติกรรมผูบ้รโิภคจะ
ช่วยเพ่ิมความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้เพ่ิมความไดเ้ปรยีบในการ
แข่งขนักบัคูแ่ข่งรายอ่ืนได้
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เคร่ืองมอื Digital Marketing ยคุต่อไป ไดแ้ก่
1. Chanel

เป็นสิ่งท่ีตอ้งน ามาพิจารณาเป็นอนัดบัแรก เพ่ือใหเ้กิดผลลพัธส์งูสดุตามกลุม่เปา้หมาย โดยมีสื่อโซเชียล
มีเดียต่างๆ อาทิ Facebook (mesenger, Stories), Instagram, Youtube, TikTok, 
Twister และ Search Engine เป็นช่องทางเช่ือมโยงระหวา่งสินคา้หรอืบรกิารกบักลุม่ผูบ้รโิภค 
ซึง่ Facebook และ Instagram ยงัคงไดร้บัความนิยมในการท าตลาด จากจ านวนผูใ้ชง้านท่ีมีมาก ตาม
หลกัการตลาดพืน้ฐานท่ีว่า "หากตรงไหนมีคนอยู่มากมาย ย่อมมีโอกาสท่ีคนจะเหน็สินคา้และบรกิารไดม้าก"

2. Content

ตอ้งมีความเขม้ขน้มากย่ิงขึน้ ผ่านการพฒันาแบบยกระดบัไปอีกขัน้ดว้ยความคิดสรา้งสรรค ์ที่จะท าใหเ้กิด
ความแตกตา่ง น่าจดจ า และน าโดง่เหนือคูแ่ข่ง บน KPI ที่มียอดขายเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย ดงันัน้ Content ในยคุ
นีจ้ะตอ้งท าหนา้ท่ีขายและปิดการขายไดด้ว้ยในตวั แตย่งัตอ้งคงความเป็นประโยชนส์งูสดุท่ีผูบ้รโิภคหรอืผูอ้า่นจะ
ไดร้บัเอาไวด้ว้ย ผ่านการประเมินความตอ้งการของผูต้ิดตามรบัสารหรอืผูบ้รโิภคกลุม่เปา้หมาย โดยมีหลกัอยู่ท่ีตอ้ง
น าเสนอในสิ่งท่ีเขาตอ้งการรู ้ไมใ่ช่สิ่งท่ีตอ้งการบอกเลา่ แบบ 70% ใหป้ระโยชนแ์ละ 30% เป็นการสง่เสรมิการขาย
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เคร่ืองมอื Digital Marketing ยคุตอ่ไป ไดแ้ก่
3. Conversation Marketing

ส าหรบัในขอ้นีเ้ริม่มีการน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาคอนเทนตแ์ละการสื่อสาร
ระหวา่งแบรนดแ์ละผูบ้รโิภคผ่าน Chatbot กนัมากขึน้ ซึง่ยงัจดัวา่เป็นกา้วแรกของการเริม่ตน้
ของการสื่อสารท่ียงัคงตอ้งพฒันาตอ่ไป เน่ืองจากการท่ีคนเขา้ถึงธรุกิจไดม้ากขึน้ ง่ายขึน้ การน า
ระบบ Chat โดย Bot เขา้มาช่วยสนบัสนนุดา้นการตลาด จึงเป็นตวัช่วยลดตน้ทนุการจดัการ
ดา้น Customers Service ไดไ้ปในตวั ท าใหส้ามารถตอบรบัเรือ่งไดอ้ย่างรวดเรว็ และ
ช่วยแกปั้ญหาใหล้กูคา้ไดท้นัท่วงที ไม่วา่จะเป็นการช่วยขาย การช่วยแกปั้ญหา ตอบค าถาม ให้
รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ การติดตามการจดัส่ง ก็สามารถจดัการไดอ้ย่างครอบคลมุทั่วถึงและ
รวดเรว็ จากพฤติกรรมของผูบ้รโิภคท่ีปรบัไปสูก่ารเป็น The Moment is Now หรอืเป็น
พฤติกรรมท่ีถา้ตอ้งการอะไรก็ตอ้งไดม้าในทนัที การตลาดท่ีสามารถสื่อสารกบัผูบ้รโิภคไดผ้่าน
ระบบ Chatbot จึงเป็นสิ่งที่จะช่วยคงฐานลกูคา้ไวไ้ด ้และเป็นเทรนดห์นึ่งใน Digital 
Marketing ท่ีตอ้งใหค้วามส าคญั
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เคร่ืองมอื Digital Marketing ยคุตอ่ไป ไดแ้ก่
4. Data Driven

เป็นสว่นท่ีจะเขา้มาช่วยสนบัสนนุงานในสว่นของการพฒันาและการวิจยั เพ่ือน าไปสู่
แผนการท าตลาดท่ีตอบโจทย ์ตรงจดุ และเขา้ถึงสิ่งที่ลกูคา้ตอ้งการมากท่ีสดุ Data จึงมีสว่น
ช่วยท าใหเ้กิดความเขา้ใจพฤติกรรมและเขา้ถึงความตอ้งการที่แทจ้รงิของผูบ้รโิภคได ้การ
เล็งเห็นโอกาสท่ีเกิดจาก Data จงึเป็นวิสยัทศันท่ี์ดีท่ีจะน าพาธรุกิจไปสูค่วามส าเรจ็ในยคุนี ้โดย
สามารถเก็บวิเคราะห์ Data ไดห้ลายช่องทางจากเครือ่งมือ Google 
Analytics, Social Media, Member, Website และอ่ืนๆ ตามแตค่วามสะดวก
ในการเลือกใชเ้พ่ือการท าธรุกิจ เน่ืองจาก Data เปรยีบเสมือนเข็มทิศท่ีจะช่วยชีช้ดัใหไ้ดว้่า
จะตอ้งด าเนินการท าธรุกิจอย่างไร กลุม่เปา้หมายคือใคร มีพฤติกรรมแบบไหน ตอ้งการสินคา้
อะไร และท าใหเ้กิดภาพที่ชดัเจนกวา่การด าเนินธรุกิจโดยไม่มี Data เป็นเครือ่งมือ
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ฉนัอยากรูเ้ดี๋ยวนี ้

• เมื่อเกิดความอยากรู ้พฤติกรรมผูบ้รโิภคยคุดิจิตอลจะหยิบโทรศพัทม์ือถือขึน้มาคน้หาขอ้มลูทนัที

ฉนัอยากไปตอนนี้

• ตวัไกลแต่ใจไปถงึก่อน เจอสถานท่ีน่าสนใจหรอือยากไปเที่ยวเมื่อไหร ่ก็ใชอ้ินเทอรเ์น็ตเสิรจ์หาขอ้มลูหรอื
สถานท่ีบน Google Map ทนัที

ฉนัอยากท าเดี๋ยวนี ้

• โมเมนทอ์ยากลงมือท าทนัที เมื่อเจอปัญหาหรอืตอ้งการท ากิจกรรมอะไรสกัอยาก ซึง่ความอยากนีส้ามารถ
ตอบสนองไดด้ว้ยการคน้หา How to เคลด็ลบั และเทคนิคแกไ้ขปัญหาไดท้นัทีบนอินเทอรเ์น็ต

ฉนัอยากซือ้เดี๋ยวนี ้

• ความอยากซือ้ ตอ้งการของชิน้หนึ่ง ตอนนี ้เดี๋ยวนี ้นบัเป็นช่วงท่ีกระตุน้ความอยากของผูบ้รโิภคไดม้าก
ที่สดุ เป็นโมเมน้ท่ีส  าคญัส าหรบัการจบัเทรนดท์างการตลาดท่ีส าคญั
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เทคนิคสรา้ง Content ส าหรบัพฤติกรรมผูบ้รโิภคการตลาดยคุดิจิทลั 
• Buyer Persona อยากไดล้กูคา้ตอ้งรูจ้กัลกูคา้
• Personalization คาดเดาและน าเสนอสินคา้ท่ีลกูคา้ตอ้งการท่ีสดุ
• Visual Content คอนเทนตท่ี์เป็นมากกวา่ตวัหนงัสือ
• Mobile Friendly โทรศพัทม์ือถือนัน้ส  าคญั



เทคนิคสร้าง Content ส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภคการตลาดยคุดิจิทลั 

Buyer Persona อยากไดลู้กค้าตอ้งรู้จกัลูกค้า

Buyer Persona เป็น กลยทุธก์ารท า Content Marketing เจาะเทรนดก์ารตลาด โดย
การศกึษาพฤติกรรมผูบ้รโิภคที่มีแนวโนม้จะกลายมาเป็นลกูคา้ของคณุ ซึง่จะช่วยใหแ้บรนดส์รา้งสรรคบ์ทความหรอื
โฆษณา เพื่อน าเสนอบรกิาร สินคา้ และแบรนด ์ไดต้รงใจกลุม่เปา้หมายไดค้รอบคลมุมากขึน้ โดยจดุที่ตอ้งค านงึถงึ
เมื่อตอ้งท าการศกึษาลกูคา้ก็คือ

• ลูกค้าเป็นใคร เพราะลกูคา้ไมไ่ดจ้  ากดัเพียงแคก่ลุม่เดียว จงึตอ้งศกึษาเพื่อหาฐานลกูคา้ที่ชดัจนของแบรนด ์เช่น 
เพศ ช่วงอาย ุที่อยู ่และภมูิล  าเนา

• ลูกค้าตอ้งการอะไร ลกูคา้ที่หลากหลายยอ่มใหค้วามสนใจสินคา้ที่ตา่งกนั เช่น สินคา้บรกิารที่รวดเรว็ อาหารเพื่อ
สขุภาพ สินคา้เสรมิความงาม เป็นตน้

• ท าไมลูกค้าถึงสนใจ ความสนใจของลกูคา้แตล่ะคน ยอ่มมีเหตผุลที่ตา่งกนั อยา่งสนใจอาหารเพื่อสขุภาพเพราะ
อยากลดน า้หนกั สนใจแบรนดท์ี่ใหบ้รกิารไดอ้ยา่งรวดเรว็เพราะรบีใชส้ินคา้

• จะเข้าถึงลูกค้าไดอ้ยา่งไร เป็นการวิเคราะหว์า่ สว่นมากลกูคา้สามารถเขา้ขึน้แบรนดไ์ดอ้ยา่งไร เช่น ทางโซเชียล 
มีเดีย โฆษณาทีวี วิทย ุเป็นตน้ เมื่อหาค าตอบในสว่นนีไ้ดก็้จะสามารถวางกลยทุธส์รา้ง Content 
Marketing ใหเ้ขา้ถงึกลุม่เปา้หมายไดอ้ยา่งตรงจดุมากขึน้ 
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Personalization คาดเดาและน าเสนอสินคา้ท่ีลกูคา้ตอ้งการที่สดุ
เทคนิคการเจาะเทรนดผ์ูบ้รโิภคดว้ย Personalization เป็นการสรา้ง Content ท่ีมอบประสบการณใ์ช้

งานท่ีดีท่ีสดุใหก้บักลุม่ลกูคา้ท่ีแตกตา่งกนั ซึง่กลยทุธนี์ม้าจากการท่ีแบรนดไ์ดน้ าประวตัิการซือ้สินคา้ บรกิาร และการใชง้าน 
ของผูบ้รโิภคมาวิเคราะหข์อ้มลู จนกลายมาเป็น Content ท่ีสามารถเจาะใจกลุม่เปา้หมายไดอ้ย่างรวดเรว็และหลาย
หลายมากขึน้

• เก็บข้อมูลเพือ่รู้จกัลูกค้า : อยากสื่อสารใหถ้กูใจลกูคา้ตอ้งท าความลกูจกัลกูคา้ เชน่ เพศ ภูมิล าเนา อาย ุชื่อ E-mail 
เป็นตน้ ซึง่เป็นฐานขอ้มลูท่ีมีความส าคญัมาก ส าหรบัประกอบการสรา้ง Content เพื่อสื่อสารใหมี้ประสิทธิภาพมาก
ท่ีสดุ

• พฤตกิรรมการเข้าชม : สรา้งปฏิสมัพนัธก์บัผูใ้ชง้าน ผูบ้รโิภคท่ีเสิรท์หาสินคา้และเขา้มายงัแบรนดข์องคณุ ยอ่มมา
ประสบการณท่ี์แตกตา่ง บางคนเขา้มาครัง้แรก บางคนเป็นลกูคา้เก่าท่ีเขา้มาใชง้านซ า้ การแนวทางการน าเสนอสินคา้และ
บรกิาร แยกไปตามกลุม่ลกูคา้แตล่ะประเภท เพื่อน าพาลกูคา้ไปยงัสิ่งท่ีตอ้งการ จนกระทั่งปิดการขายลงไดใ้นท่ีสดุ

• น าเสนอ Content หลายรูปแบบ : ลกูคา้ 1 คน มีประสบการณก์บัแบรนดแ์ตกตา่งกนั สรา้ง Content ท่ีจะ
น าเสนอเป็น แบบ A และ B หรอืแบง่เป็นส าหรบัลกูคา้เก่าและลกูคา้ใหม่ ลกูคา้ใหม่ เป็นแบบ A เม่ือเปิดเขา้มาอาจจะ
เจอหนา้เว็บท่ีอธิบายวา่แบรนดค์ณุคือใครหรอืท าอะไร จากนัน้พาไปสูข่ัน้ตอนการสอนใชง้าน และปิดการขาย สว่นลกูคา้
เก่าเป็นแบบ B หนา้เว็บจะน าเสนอสินคา้และบริการท่ีลกูคา้ก าลงัมองหาแบบอตัโนมตัิ โดยท่ีลกูคา้ไม่ตอ้งลงมือคน้หา
สินคา้ใหยุ้ง่ยาก เหมือนเว็บขายสินคา้ใน Shopee และ Lazada ท่ีจะแสดงชนิดสินคา้ท่ีเดียวกบัท่ีลกูคา้เคยมีประวตัิ
การซือ้ไวห้นา้แรกสดุนั่นเอง



เทคนิคสร้าง Content ส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภคการตลาดยคุดิจิทลั 

Visual Content คอนเทนตท่ี์เป็นมากกวา่ตวัหนงัสือ
กลยทุธก์ารสรา้ง Visual Content ดว้ยการน าภาพประกอบท่ีสวยงามมาใช ้หรอืท่ี

เรยีกวา่ Infographic เพ่ือดงึดดูความสนใจและสรา้งความรูค้วามเขา้ใจอย่างง่ายในเวลาอนั
สัน้ เหมาะกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภคท่ีเนน้เสพสื่อดว้ยความรวดเรว็ ซึง่คอนเทนตป์ระเภทนีจ้ะช่วย
ดงึดดูลกูคา้ใหห้ยดุสไลดนิ์ว้ผ่านภาพของสินคา้ไปได ้แถมกระตุน้ใหเ้กิดการตอบสนองในรูปแบบ
การ คอมเมนท ์ไลก ์และแชร ์ไดอี้กดว้ย

คนไทยใชอิ้นเทอรเ์น็ตเลน่ โซเชียล มีเดีย เช่น Facebook Instagram Twitter 
สงูถึง 91.2 % รองลงมาเป็นการใชเ้พ่ือดหูนงัและฟังพลง สงูถึง 71.2 % แสดงใหเ้ห็นถึงเทรนดก์าร
เสพสื่อของผูบ้รโิภคท่ีนิยมการรบัชม VDO มากขึน้ การท า Content Marketing ใน
ปัจจบุนันอกจาก Infographic การท า VDO Content เพ่ือโฆษณาแบรนดก็์เป็นกลยทุธ์
ส  าคญัที่จะช่วยดงึดคูวามสนใจของของกลุม่เปา้หมายไดเ้ช่นกนั โดยตอ้งตดัตอ่ VDO 
Content ใหส้ามารถจบัใจผูบ้รโิภค ใหไ้ดภ้ายใน 3 วินาทีแรก ผูช้มจงึจะยอมเปิดใจรบัชม
เนือ้หาช่วงถดัไปได้



เทคนิคสร้าง Content ส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภคการตลาดยคุดิจิทลั 

Mobile Friendly โทรศพัทมื์อถือนัน้ส  าคญั
ปัจจบุนัคนไทยนิยมใชอ้ินเทอรเ์น็ตผา่นโทรศพัทมื์อถือมากถึง 50 % และมี

พฤติกรรมท่ีนิยมความรวดเรว็มากขึน้ เม่ือตอ้งการเขา้ถงึขอ้มลูก็จะหยิบ
โทรศพัทมื์อถือขึน้มาหาขอ้มลูทนัที แบรดนค์วรออกแบบช่องทางการน าเสนอสินคา้
บนโซเซียลมีเดีย ใหเ้หมาะกบัทกุอปุกรณท์ัง้ แทป็เลต็ และคอมพิวเตอร์ โดยเฉพาะ
การแสดงผลบนโทรศพัทมื์อถือ (Mobile Friendly) ซึง่จะสอดคลอ้งกบั
พฤติกรรมการใชอ้ินเทอรเ์น็ตในการคน้หาขอ้มลูของผูบ้รโิภคไดม้ากท่ีสดุ กดคน้หา
เม่ือไหร ่ก็ตอ้งเจอแบรนดค์ณุอยูบ่นหนา้จอ



กรณีศึกษา

นกัศกึษา สรุปกรณีศกึษาถงึ พฤติกรรมผูบ้รโิภคทัง้3กรณีศกึษา และสรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภคในความคิดของ
นกัศกึษา

• กรณีศกึษา พฤติกรรมผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนแปลงไปช่วงสถานการณ ์COVID-19 ในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร
• กรณีศกึษา แนวโนม้คา่นิยมพฤติกรรมผูบ้รโิภคในศตวรรษที่  21

• กรณีศกึษา พฤติกรรมผูบ้รโิภคLazada

• สรุปพฤติกรรมผูบ้รโิภคในความคิดของนกัศกึษา

• ส่ง Ladaporn.pi@ssru.ac.th ภายในวนันี้

mailto:Ladaporn.pi@ssru.ac.th

