
∙ มุมมองทั่วไปดานพฤติกรรมผูบริโภค  (General Perspectives of Consumer Behavior)
▪ ř) ใครเป็นผู้กาํหนดตลาด?

เพืÉอหาคาํตอบผูข้ายสินคา้หรือบริการในตลาดหรือการครอบครองตลาดทีÉมากทีÉสุด

▪ Ś) ตลาดมกีารซืÊออะไร?

เพืÉอหาคาํตอบตวัผลิตภณัฑที์ÉนิยมซืÊอกนัในตลาดส่วนใหญ่

▪ ś) ทาํไมตลาดจงึมกีารซืÊอขายกนั?

เพืÉอหาคาํตอบวตัถุประสงค์การซืÊอสินค้ามาใช้ของผู้บริโภคหรือผู้ซืÊอ

▪ Ŝ) ใครมส่ีวนร่วมในการซืÊอแต่ละครัÊง?

เพืÉอหาคาํตอบกลุ่มลูกคา้หรือองคก์รทีÉมีส่วนร่วมในการซืÊอสินคา้หรือบริการ

▪ ŝ) ตลาดมวีธีิการซืÊออย่างไรบ้าง?

เพืÉอหาคาํตอบวธีิการซืÊอของผูซื้Êอในตลาดต่างๆ เพืÉอกาํหนดวธีิการซืÊอทีÉเหมาะสม

▪ Ş) ตลาดมกีารซืÊอเมืÉอใด?

เพืÉอหาคาํตอบวาระและโอกาสในการซืÊอต่างๆ

▪ ş) ตลาดซืÊอกนั ณ สถานทีÉแห่งใด?

เพืÉอหาคาํตอบดา้นการจดัช่องจาํหน่ายและสถานทีÉทาํการซืÊอและขายสินคา้หรือบริการ
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ตวัแบบพฤตกิรรมผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior)
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∙ ตลาดผู้บริโภค (The Consumer Market)

∙ มีจํานวนผูซื้อมากราย
∙ เปนผูซื้อรายเล็ก
∙ ความสัมพันธระหวางผูซื้อและผูขาย
มีนอย
∙ มีการรวมตัวกันทางภูมิศาสตรแบบ
กระจายตัว
∙ อุปสงคตอเนื่องมาจากสินคาธุรกิจ
∙ อุปสงคมีความยืดหยุนมาก

Asst.Prof.Dr.PattanaSirichotpundit, Ph.D. 2

พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)

∙ ตลาดผู้บริโภค (The Consumer Market)

∙อุปสงคมีความผันแปรนอย
∙ เปนการซื้อแบบมืออาชีพนอย
∙ มีบุคคลเขารวมตัดสินใจนอยกวา
∙ เปนการซื้อโดยตรงนอย
∙ มีการแลกเปลี่ยนการซื้อนอย
∙ เปนการเชาซื้อนอย

*



◆ สินคาที่ขายในตลาดผูบริโภค   (Goods in consumer 
market)
◆ สินคาสะดวกซื้อ (Convenience goods)
◆ สินคาเลือกซื้อ (Shopping goods)
◆ สินคาเจาะจงซื้อ (Specialty goods)
◆ สินคาไมแสวงซื้อ (Unsought goods)

3
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)
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∙ ตลาดธุรกจิ (The Business Market)

∙ มผู้ีซืÊอน้อยราย (Fewer Buyer)

∙ เป็นผู้ซืÊอในปริมาณมาก  (Larger Buyer)

∙ ผู้ซืÊอและผู้ขายมคีวามสัมพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิด (Close Supplier-Customer Relationship)

∙ มคีวามเกีÉยวโยงกนัในเขตภูมศิาสตร์ (Geographically Concentrated Buyer)

∙ อุปสงค์มอียู่ต่อเนืÉอง (Derived Demand)

∙ อุปสงค์มคีวามยดืหยุ่นน้อย  (Inelastic Demand)

∙ อุปสงค์มกีารเปลีÉยนแปลงขึÊนลงได้ (Fluctuating Demand)

∙ การซืÊอจะใช้ผู้เชีÉยวชาญ (Professional Purchasing)

∙ อทิธิพลทีÉมต่ีอการซืÊอมปัีจจยัมากกว่า (Several Buying Influence)

∙ คุณลกัษณะอืÉนๆ (Other Characteristic)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)
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◆ สินคาที่ขายในตลาดธุรกิจ   (Goods in business market)
◆ สินคาวัตถุดิบและชิ้นสวนประกอบ (Material and part goods)
◆ สินคาประเภททุนและอุปกรณติดตั้ง (Capital and installation goods)
◆ สินคาพัสดุและการบริการ (Supplies and service goods)
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การแบงสวนตลาดและการวิเคราะห
ประชากรศาสตร

(Market Segmentation and Demographic Analysis)
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∙  รูปแบบของพฤตกิรรมผู้บริโภค (Models of Consumer Behavior)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙กระบวนการตัดสินใจซื้อผูบริโภค  (The Consumer Buying Decision 
Process)

∙ การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition)
∙ การคนหาขอมูลขาวสาร (Information Search)
∙ การประเมินทางเลือกกอนการซื้อ (Pre-Purchase Alternative 

Evaluation)
∙ การซื้อ (Purchase)
∙ การอุปโภคบริโภค (Consumption)
∙ การประเมินทางเลือกหลังการซื้อ (Post-Purchase Alternative 

Evaluation)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙กระบวนการตัดสินใจซื้อผูบริโภค  (The Consumer Buying Decision 
Process)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ บทบาทในการตัดสินใจซื้อ (Buying Roles)
∙ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (Factors For Buying Decision)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ บทบาทในการตัดสินใจซื้อ  (Buying Roles)
▪ ผูริ้เริÉม (Initiator)

▪ ผูมี้อิทธิพล  (Influencer)

▪ ผูต้ดัสินใจ (Decider)

▪ ผูซื้Êอ (Buyer)

▪ ผูใ้ช ้(User)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ ปจจัยความแตกตางสวนบุคคล  (Individual Differences) 
• ทรัพย์ของผู้บริโภค (Consumer Resources)

❖ เวลา  (Time) 

❖ เงนิ  (Money)

❖ การรับข้อมูลข่าวสารและความสามารถในการประมวล (Information Reception and Processing 
Capability)

• ความรู้  (Knowledge)

• ความเชืÉอและทศันคต ิ(Belief and Attitude)

❖ ความเชืÉอ

❖ ทศันคตแิละพฤตกิรรมต่างๆ 

• แรงจูงใจและความคิดสวนตน  (Motivation and Self-Concept)

• บุคลิกภาพ  คานิยม  และรูปแบบการดํารงชีวิต  (Personality, Values, and 
Lifestyle)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)
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∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  
∙ ปจจัยความแตกตางสวนบุคคล  (Individual Differences) 

• ความเชืÉอและทศันคต ิ(Belief and Attitude)

❖ ความเชืÉอ

❖ ทศันคตแิละพฤตกิรรมต่างๆ 
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  
∙ ปจจัยความแตกตางสวนบุคคล  (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคิดสวนตน  (Motivation and Self Concept)

❖  กระบวนการแรงจูงใจ 
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  
∙ ปจจัยความแตกตางสวนบุคคล  (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคิดสวนตน  (Motivation and Self Concept)

❖  ทฤษฎแีรงจูงใจต่างๆ

▪ ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด  (Freud’s Theory of Motivation)

▪ ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว  (Maslow’s Theory of Motivation)

▪ ทฤษฎีแรงจูงใจของเฮอรซเบอรก  (Herzberg’s Theory of 
Motivation) 
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  
∙ ปจจัยความแตกตางสวนบุคคล  (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคิดสวนตน  (Motivation and Self Concept)

❖  ทฤษฎแีรงจูงใจของฟรอยด  (Freud’s Theory of Motivation)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  
∙ ปจจัยความแตกตางสวนบุคคล  (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคิดสวนตน  (Motivation and Self Concept)

▪ ทฤษฎแีรงจูงใจของมาสโลว  (Maslow’s Theory of Motivation)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  
∙ ปจจัยความแตกตางสวนบุคคล  (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคิดสวนตน  (Motivation and Self Concept)

▪ ทฤษฎแีรงจูงใจเฮอรซเบอรก  (Herzberg’s Theory of Motivation) 
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  
∙ ปจจัยความแตกตางสวนบุคคล  (Individual Differences) 

• บุคลิกภาพ  คานิยม  และรูปแบบการดํารงชีวิต  (Personality, 
Values, and Lifestyle)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ ปจจัยอิทธิพลทางดานสิ่งแวดลอม  (Environmental Influences)
∙ วัฒนธรรม (Cultural)
∙ ชั้นของสังคม (Social Class)
∙ อิทธิพลสวนบุคคล (Personal Influence)
∙ ครอบครัว (Family)
∙ สถานการณ (Situations)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ ปจจัยอิทธิพลทางดานสิ่งแวดลอม  (Environmental Influences)
∙ วัฒนธรรม (Cultural)
❖ วฒันธรรมพืÊนฐาน (Culture)

❖  วฒันธรรมกลุ่มย่อย  (Subculture)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ ปจจัยอิทธิพลทางดานสิ่งแวดลอม  (Environmental Influences)
∙ ชั้นของสังคม (Social Class)

❖ ระดบัสูง-ขัÊนสูง (Upper-upper)

❖ ระดบัสูง-ขัÊนตํÉา (Lower-upper)

❖ ระดบักลาง-ขัÊนสูง (Upper-middle)

❖ ระดบักลาง-ขัÊนตํÉา (Lower-middle)

❖ ระดบัตํÉา-ขัÊนสูง (Upper-Lower)

❖ ระดบัตํÉา-ขัÊนตํÉา (Lower-lower)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ ปจจัยอิทธิพลทางดานสิ่งแวดลอม  (Environmental Influences)
∙ อิทธิพลสวนบุคคล (Personal Influence)
❖ กลุ่มอ้างองิ (Reference Group)

❖  อทิธิพลคาํพูดปากต่อปาก (Word-of-Mouth Influence)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ ปจจัยอิทธิพลทางดานสิ่งแวดลอม  (Environmental Influences)
∙ ครอบครัว  (Family)

❖ ขัÊนเป็นโสด (Single Stage)

❖ สมรสใหม่ (Newly Married Couples)\

❖ ครอบครัวมบุีตรขัÊนทีÉ ř (Full Nest I)

❖ ครอบครัวมบุีตรขัÊนทีÉ Ś (Full Nest III)

❖ ครอบครัวมบุีตรขัÊนทีÉ ś (Full-Nest III)

❖ ครอบครัวทีÉบุตรแยกออกไปขัÊนทีÉ ř (Empty Nest I)

❖ ครอบครัวทีÉบุตรแยกออกไปขัÊนทีÉ Ś (Empty Nest II)

❖ มชีีวติอยู่คนเดยีว (The Solitary Survivor)

❖ อยู่คนเดยีวและเกษยีณอายุการทาํงาน (The Retired Solitary Survivor)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)



∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ ปจจัยอิทธิพลทางดานสิ่งแวดลอม  (Environmental Influences)
∙ สถานการณ  (Situations)

∙ สถานการณ์ในการตดิต่อสืÉอสาร  (Communication Situation)

∙ สถานการณ์การซืÊอ (Purchase Situation)

∙ สถานการณ์การใช้ (Usage Situation)
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∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  (Factors For Buying 
Decision)
∙ กระบวนการทางจิตวิทยา  (Psychological Processes)

• การประมวลข้อมูลข่าวสาร (Information Processing)

• การรับรู้และการเรียนรู้ (Perception and Learning)

• การเปลีÉยนแปลงทศันคตแิละพฤตกิรรม (Attitude and Behavior Change)
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∙ ปัจจัยทีÉมอีทิธิพลต่อการซืÊอธุรกจิ (The Major Influences on Business Buying)

▪ ปัจจยัทางด้านสิÉงแวดล้อม (Environmental Factor)

▪ ปัจจยัทางด้านองค์กร (Organizational Factor)

▪ ปัจจยัระหว่างบุคคล (Interpersonal Factor)

▪ ปัจจยัส่วนบุคคล (Individual Factor)
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∙ ขัÊนตอนในกระบวนการตดัสินใจซืÊอธุรกจิ (Business Buying Process)

▪ การตระหนักถงึปัญหาและวธีิแก้ไข (Recognition of a problem and a general solution)

▪ การกาํหนดคุณลกัษณะและปริมาณทีÉต้องการจะซืÊอ (Determination of the characteristic and quantity of need item)

▪ รายละเอยีดคุณลกัษณะและปริมาณทีÉต้องการซืÊอ (Description of characteristic and quantity of need item)

▪ การค้นหาแหล่งผู้ขายทีÉมศัีกยภาพ (Search for potential supplier source)

▪ การจดัหาและวเิคราะห์สิÉงทีÉนํามาเสนอ (Acquisition and analysis of proposal)

▪ การประเมนิสิÉงทีÉนําเสนอและเลอืกผู้ขาย (Evaluation of Proposal and Selection of Supplier)

▪ การเลอืกรูปแบบการสัÉงซืÊอ (Selection of Order Routine)

▪ การประเมนิผลการปฏิบัตหิน้าทีÉ (Performance Review)
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∙ เปรียบเทยีบขัÊนตอนในกระบวนการตดัสินใจซืÊอธุรกจิและผู้บริโภค
    (Business VS Consumer Buying Process)
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พฤตกิรรมการซืÊอ (Buying Behavior)

Asst.Prof.Dr.PattanaSirichotpundit, Ph.D.
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