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สรา้งความพงึพอใจ
ทราบพฤติกรรมใน

การตัดสนิใจซื�อสนิค้า

พฒันาตลาด
และผลิตภัณฑ์

แรงจูงใจในการซื�อ



ความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้รโิภค

     กระบวนการ หรอื พฤติกรรมในการตัดสนิใจเลือก ซื�อ ใช ้และประเมนิ สนิค้าและบรกิาร
เพื�อตอบสนองความพงึพอใจ

การศึกษาเกี�ยวกับพฤติกรรมผูบ้รโิภค เป�นการศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบ้รโิภค 
เพื�อพยายามทําความเขา้ใจความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคเป�าหมาย และประเมนิสิ�งที�มี
อิทธพิลต่อการตัดสนิใจและกระบวนการการซื�อสนิค้าและบรกิาร  



ผูบ้รโิภคที�เป�นบุคคลมกัจะ
ซื�อสนิค้าไปใชใ้นครวัเรอืน
เป�นบุคคลสดุท้าย มไิด้นําไป
ผลิตหรอืขายต่อ

ผูบ้รโิภคที�เป�น
บุคคลและองค์กร

 - ผูบ้รโิภคที�เป�นบุคคลที�แท้จรงิ 
บุคคลที�ซื�อสนิค้าหรอืบรกิาร รา้นเดิมเป�น
ประจาํสมํ�าเสมอ

ผูบ้รโิภคที�เป�นบุคคลที�แท้จรงิ
ผูบ้รโิภคที�มศัีกยภาพและ
ผูบ้รโิภคที�ไมแ่ท้จรงิ

ผูบ้รโิภคที�เป�นอุตสาหกรรม
การนําสนิค้าหรอืบรกิารไป
ประกอบธุรกิจผลิต หรอื 
ขายต่อ เชน่โรงงาน 
พอ่ค้าคนกลาง

ผูบ้รโิภคที�เป�น
อุตสาหกรรมและ
เป�นครวัเรอืน

ผูบ้รโิภคที�เป�นผูค้าดหวงั

ประเภทของผู้บรโิภค สามารถจาํแนกได้ 4 กลุ่มดังนี�

องค์กร มวีตัถปุระสงค์มุง่
แสวงหากําไรหรอืไม่
แสวงหากําไร จดัซื�อสนิค้า
หรอืบรกิารไวใ้ชใ้นกิจการ
ของตนเอง

- ผูบ้รโิภคมศัีกยภาพในการซื�อ
บุคคลที�พรอ้มจะซื�อสนิค้าหรอืบรกิารแต่
ยงัได้รบัการจูงใจหรอืขอ้มูลในสนิค้าหรอื
บรกิารยงัไมเ่พยีงพอ
 
- ผูบ้รโิภคไมแ่ท้จรงิ
บุคคลที�ไมม่คีวามต้องการในสนิค้าหรอื
บรกิาร ทั�งในป�จจุบนัและในอนาคต

ผูบ้รโิภคที�เป�นครวัเรอืน
มอํีานาจซื�อสนิค้าหรอืบรกิารไว้
ใหส้มาชกิในครอบครวัใช ้เชน่
แมบ่า้น

คือบุคคลหรอืกลุ่มบุคคลที�นักการ
ตลาดต้อง การจะเขา้ถึง ทั�งนี�เพราะมี
ป�จจยัหลายประการที�สอดคล้องกับ
สนิค้าของเขา



ลักษณะการประเมนิการซื�อ
การแลกเปลี�ยนทรพัยากร
ของผูบ้รโิภค

ลักษณะการประเมนิการซื�อของผูบ้รโิภค  มพีื�นฐานอยู ่5 ขอ้ดังนี�

ผูบ้รโิภคจะซื�อหรอืไมซ่ื�อ ก่อนทําการผลิตและจาํหน่ายสนิค้า
หรอืบรกิาร นักธุรกิจต้องสาํรวจตลาดก่อนวา่ผูบ้รโิภค
ต้องการมากน้อยเพยีงใดก่อนผลิต สรา้งแรงกระตุ้นในการ
ซื�อ สนิค้าที�เสนอควรเป�นสนิค้าหรอืบรกิารที�เฉพาะตัวของ
ลกูค้าเท่านั�นจงึจะชว่ยกระตุ้นได้

1.

2. ผูบ้รโิภคซื�อสนิค้าหรอืบรกิารอะไร นักการตลาด จะต้องศึกษา  
 พฤติกรรมผูบ้รโิภค เพื�อใหท้ราบถึงความต้องการ ใหแ้น่ชดั พรอ้ม
สรรหา สนิค้าหรอื บรกิารเพื�อตอบสนอง สรา้งความพงึพอใจและ
ลกูค้าจะได้รบัผลประโยชน์มากที�สดุ



3. ผูบ้รโิภคซื�อสนิค้าหรอืบรกิารจากที�ไหน  นักการตลาดต้องทราบ
พฤติกรรมของลกูค้า มพีฤติกรรมการเลือกหาซื�อสนิค้าอยา่งไร
โดยทั�วไปผูบ้รโิภคจะหาซื�อ สนิค้าสะดวกซื�อ (Convenience goods) 
บรเิวณใกล้ที�พกัอาศัย  สนิค้าเลือกซื�อ (Shopping goods)  ผูบ้รโิภค
จะเปรยีบเทียบในคณุภาพ ราคา ก่อนตัดสนิใจซื�อ สนิค้าเจาะจงซื�อ
(Specialty Goods)  เน้นที�ความหายากหรอืมลัีกษณะที�พเิศษไปจาก
สนิค้าอื�นๆ  จนผูบ้รโิภคยอมเสยีเวลาแสวงหาสถานที�ซื�อ

4. ผูบ้รโิภคซื�อสนิค้าหรอืบรกิารเมื�อไร นักการตลาดต้องตัดสนิใจใหไ้ด้วา่
สนิค้าที�ขายอยูผู่บ้รโิภคซื�อและใชเ้มื�อไร ทั�งนี�อาจเป�นเทศกาล ฤดกูาล
และตามโอกาสซื�อ

5. ผูบ้รโิภคซื�อสนิค้าหรอืบรกิารโดยวธิใีด การซื�อสนิค้าของผูบ้รโิภคมกั
ขึ�นอยูกั่บสภาพเศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหมส่ดในสนิค้า เชน่
สภาพเศรษฐกิจไมดี่ ผูบ้รโิภคมกัซื�อด้วยเงินผอ่นมากกวา่เงินสด 
ความสะดวกสบายผูบ้รโิภคมกัซื�อสนิค้า ในปรมิาณมาก ๆ เพื�อใหไ้ด้
สว่นลด



การแลกเปลี�ยนทรพัยากรของผูบ้รโิภค

         การแลกเปลี�ยนทรพัยากรของผูบ้รโิภค การแลก
เปลี�ยนเกิดจากนกัธุรกิจต้องการจะขายสนิค้าหรอืบรกิาร
ของตน สว่นผูบ้รโิภคก็ต้องการสนิค้าหรอืบรกิารเพื�อมา
ใชแ้ก้ป�ญหาหรอืตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค
เอง การแลกเปลี�ยนของผูบ้รโิภคไมใ่ชใ่ชเ้งินเพยีงแต่
อยา่งเดียว แต่จะใชเ้วลา ความรูค้วามเขา้ใจดังต่อไปนี�



 เงินที�นาํมาใชจ้า่ย  1 ความมั�นใจในรายได้ของผูบ้รโิภค เกิดจากความคาดหมายในรายได้
อันมาจากความมั�นคงในอาชพี

 2 รายได้เป�นตัวกําหนดอํานาจซื�อของผูบ้รโิภค ถ้ามรีายได้มากต้องการ
สิ�งอํานวยความสะดวกมากขึ�น และถ้ามรีายได้น้อย ผูบ้รโิภคต้องการ
เฉพาะสิ�งที�จาํเป�นต่อการดํารงชวีติเท่านั�น

3 ทรพัยส์มบติั เกิดจากทรพัยส์นิ หกัด้วยหนี�สนิทั�งหมด สว่นที�เหลือเป�น
ทรพัยส์มบติั สามารถนําไปใชจ้า่ยในการแสวงหาดอกเบี�ย หรอืใชจ้า่ยไป
กับเครื�องตกแต่งบา้น เครื�องมอื เครื�องใช ้อุปกรณก์ารบนัเทิง การท่อง
เที�ยว การใชจ้า่ยประเภทนี�จะมมีากกวา่บุคคลที�มฐีานะตํ�ากวา่

4 เครดิต เป�นหลักฐานที�เชื�อถือได้ที�ใชท้างการเงิน มกัประกอบด้วย
ความที�มชีื�อเสยีง มเีกียรติยศ มบุีญบารม ีมตํีาแหน่งที�สงูศักดิ� สิ�งต่างๆ
เหล่านี� สามารถนํามาใชใ้นการซื�อหาสนิค้า หรอืบรกิารได้ในชว่งระยะเวลา
หนึ�ง ๆ เครดิตจงึมต้ีนทนุที�จะต้องนํามาหกักับทรพัยากร



เวลา
มคีวามสาํคัญกับการใชส้อ้ยของผูบ้รโิภค  ทั�งนี�เพราะเวลาสว่นใหญข่องผูบ้รโิภค
ต้องไปใชกั้บการทํางาน  การมเีวลาจบัจา่ยใชส้อยก็ลดลงตามไป 
ป�จจุบนัค่าครองชพีสงูขึ�น ผูบ้รโิภคต้องทํางานมากขึ�น เวลาพกัผอ่น
จงึน้อยลง นกัธุรกิจจงึหาโอกาสขายสนิค้าหรอืบรกิารในชว่งเวลาสั�นๆ
ด้วยการปรบักลยุทธ ์ การโฆษณา ใหเ้ป�นเสมอืนการใหค้วามบนัเทิง
แก่ผูบ้รโิภคไปในตัวด้วย 

ใชเ้วลามากหรอืใชต้ลอดเวลา กับการซื�อสนิค้าหรอืบรกิาร 1.
      สว่นใหญเ่ป�นการซื�อบรกิารเพื�อการพกัผอ่น เชน่ ดหูนงั ฟ�งเพลง          
เล่นกีฬา มกัเป�นไปตามความพงึพอใจ

2. ใชเ้วลาน้อยกับการซื�อสนิค้า เพื�อเพิ�มเวลาพกัผอ่นของผูบ้รโิภค
     ด้วยการซื�อสนิค้า  ขายทางอินเตอรเ์นต็หรอืซื�อสนิค้าที�อยูใ่กล้บา้น



ความรูค้วามเขา้ใจ 
มกัเกี�ยวขอ้งกับขา่วสารหรอืความเขา้ใจของผูบ้รโิภคที�เก็บไวใ้นความทรงจาํ 
ประกอบด้วย ขอ้เท็จจรงิเกิดจากความเชื�อของบุคคลในสิ�งใดสิ�งหนึ�ง เชน่เชื�อวา่ 
คนที�มกีารศึกษาสงูต้องเป�นคนดี

1.การวเิคราะหภ์าพพจนข์องสนิค้าหรอืบรกิาร ความเชื�อ (Beliefs) ของผูบ้รโิภค
เป�นตัวกําหนดภาพพจนข์องกิจการและสนิค้า นกัการตลาดจะวางตําแหนง่สนิค้า
หรอืบรกิาร มกัทําการตรวจสอบความเชื�อของผูบ้รโิภค และใหผู้บ้รโิภคเป�นผูต้อบ
แบบสอบถามในคณุสมบติัที�ผูบ้รโิภคสนใจ ทั�งนี�อาจเป�นการตรวจสอบการใหบ้รกิาร
หรอืเกี�ยวกับตัวสนิค้าก็ได้

2. วเิคราะหค์วามรูตั้วของผูบ้รโิภค โดยการสอบถามถึงการใหผู้บ้รโิภคหวนระลึกถึง
สนิค้าหรอืตรายี�หอ้ใดยี�หอ้หนึ�ง ที�ผูบ้รโิภคจาํได้ เชน่ ขอใหท่้านชว่ยระบุตรายี�หอ้
สนิค้า ที�ใชใ้นชวีติประจาํวนัของท่านมอีะไรบา้ง

3.วเิคราะหก์ารนึกเหน็ภาพสนิค้าผดิของผูบ้รโิภคเป�นการค้นหาขอ้บกพรอ่งของ
กิจการในการใหข้า่วสารขอ้มูล จนทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูที้�ผดิไปจากขอ้เท็จจรงิ โดย
หาทางแก้ไขเพื�อไมใ่หม้ผีลกระทบต่อการตัดสนิใจซื�อของผูบ้รโิภค



ความรูค้วามเขา้ใจ (ต่อ)
4. การวเิคราะหค์วามรูเ้กี�ยวกับสนิค้าและราคาของผูบ้รโิภค  ความรูค้วามเชื�อกับ
ภาพพจน์ของสนิค้าหรอืบรกิาร มคีวามสมัพนัธกั์น ซึ�งมผีลต่อการตัดสนิใจซื�อ
นักการตลาดควรตรวจสอบคือ คําศัพท์ที�เกี�ยวกับ สนิค้า ตราสนิค้า ลักษณะจาํพวก
ขนาด และราคาของสนิค้า โดยเฉพาะการตัดสนิใจที�จะใชร้าคาแบบใดนั�น จะมผีลต่อ
เมื�อผูบ้รโิภคมคีวามรูเ้รื�องราคาของสนิค้าในตรานั�นๆ เป�นอยา่งดี การเปลี�ยนแปลง
ราคาของนักการตลาดจงึจะเกิดผล 

5. วเิคราะหค์วามรูเ้กี�ยวกับการซื�อสนิค้าของผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะต้องทราบวา่ผู้
บรโิภคของตนซื�อสนิค้าหรอืบรกิารที�ไหนและซื�อเมื�อใด ทั�งนี�กิจการจะได้วางแผนใน
การหาทําเลที�ตั�งจาํหนา่ยสนิค้าได้ หรอืสามารถกําหนดการสง่เสรมิการตลาดได้ ใน
ชว่งที�มกีารซื�อกันมาก ๆ เชน่ในชว่งเทศกาล หรอืฤดกูาล

6. วเิคราะหค์วามรูเ้กี�ยวกับการใชส้นิค้าหรอืบรกิารของผูบ้รโิภค ความรูที้�นกัการ
ตลาดควรทราบ คือใชส้นิค้าอยา่งไร มอุีปกรณเ์สรมิอะไรบา้ง ที�จะทําใหส้นิค้าทํางาน
ได้สมบูรณ์ยิ�งขึ�น การมคีวามรูนี้�มผีลต่อการตัดสนิใจซื�อซึ�งมลัีกษณะดังนี�

ผูบ้รโิภคจะไมเ่หน็ความสาํคัญ หรอื
ไมตั่ดสนิใจซื�อสนิค้าที�มคีวามรูไ้ม่
เพยีงพอหรอืขาดขา่วสารที�สาํคัญ

ผูบ้รโิภคจะไมซ่ื�อสนิค้าที�มขีา่วสาร
ไมค่รบถ้วนบรบูิรณ ์ทั�งนี�เพราะ

การตัดสนิใจซื�อใน 2 ขอ้ ดังกล่าว
จะมคีวามเสี�ยงเกิดขึ�นนั�นเอง

 


