
Consumer Consumer 
BehaviourBehaviour

พฤติกรรมผู้บริโภคพฤติกรรมผู้บริโภค



ความหมายความหมาย
กระบวนการซ่ึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคล
ได้เลือกสรร ซ้ือ ใช้ หรือกําจัด
ผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด หรือ
ประสบการณ์ท่ีสามารถตอบสนอง
ความต้องการและความปรารถนา



ความสําคัญและประโยชน์ ความสําคัญและประโยชน์ 
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ช่วยให้นักบริหารการตลาด
เข้าใจถึงส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
ของผู้บริโภค และแนวโน้ม
ความต้องการสินค้าของผู้
บริโภคในอนาคตเพ่ือการ
ปรับโปรแกรมการตลาด
หรือ ส่วนประสมการตลาด
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ของการเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค ของการเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค 

ช่วยให้ทําให้นักบริหารการ
ตลาดสามารถหาหนทาง
แก้ไขพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ของผู้
บริโภคได้ถูกต้องและ
สอดคล้องกับความสามารถ
ในการตอบสนองของธุรกิจ
มากย่ิงข้ึนซ่ึงเป็นผลดีต่อการ
พัฒนาเศรษฐกิจและการ
ลงทุน 

ช่วยทําให้การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ
และการพัฒนาการ
ตลาดสามารถทําได้ดี
ข้ึนจากโดยการศึกษา
รูปแบบความต้องการ
การกระตุ้นและการ
ตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภค

เพ่ือเป็นประโยชน์ใน
การแบ่งส่วนตลาด ใน
การตอบสนองความ
ต้องการและความพึง
พอใจของผู้บริโภคให้
ตรงกับชนิดของสินค้าท่ี
ต้องการ ตรงกับปริมาณท่ี
ต้องการ ตรงกับเวลาและ
สถานท่ี ๆ  ต้องการ รวม
ท้ังเง่ือนไขอ่ืน ๆ 

ช่วยในการปรับปรุง
กลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจต่าง ๆ
เพ่ือความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน



ตัวแบบตัวแบบ

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (A model Consumer behavior)
เป็นการศึกษาถึงมูลเหตุจูงใจของการท่ีทําให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าอุปโภคบริโภคหรือบริการ ซ่ึงเร่ิมต้นจากการเกิดส่ิงกระตุ้น
(Stimulus) ท่ีเป็นตัวก่อให้เกิดความต้องการและ เม่ือส่ิงกระตุ้น
น้ันผ่านเข้ามาในความรู้สึกหรือการนึกคิดของผู้บริโภค
(Buying’s black box)  เปรียบเสมือนกับกล่องดําท่ีผู้ผลิต หรือ
นักบริหารการตลาดไม่สามารถจะคาดคะเนได้ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิด
ของผู้บริโภค จะได้รับอิทธิพลจากภายในใจของผู้บริโภคเอง หลัง
จากน้ันจะมีการตอบสนองของผู้บริโภคหรือผู้ซ้ือ (Buyer’s
response) โดยการตัดสินใจของผู้บริโภคหรือผู้ซ้ือ (Buyer’s
purchase decision) เกิดข้ึนว่า จะซ้ือหรือไม่  

พฤติกรรมผู้บริโภคพฤติกรรมผู้บริโภค



ส่ิงกระตุ้นท่ีเกิดกับผู้บริโภค (Stimulus) 

เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาดหรือ
เจ้าของธุรกิจ สามารถควบคุมและ
ต้องจัดให้มีข้ึน ส่ิงกระตุ้นทางด้าน
น้ีเป็นการกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วน
ประสมทางการตลาด

จะเป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวกับ
ความต้องการของผู้บริโภคท่ี
อยู่ภายนอกกิจการซ่ึงธุรกิจ
ควบคุมไม่ได้ 

1. 2.

ส่ิงกระตุ้นอาจจะเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายของมนุษย์  (Inside Stimulus)ได้แก่ ฮอร์โมน  เอนไซม์ ความหิว ความเครียด
และส่ิงท่ีอาจเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุ้นภายนอก (Outside Stimulus)  เช่น แสง  เสียง สารเคมี กล่ิน เป็นต้น ซ่ึงส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีจะ
ส่งผลกระทบและเป็นตัวกระตุ้นผู้ซ้ือ 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing Stimulus)

ส่ิงกระตุ้นตัวอ่ืน ๆ 
(Other Stimulus) 

เปรียบเป็นระบบความรู้สึกนึกคิด ความต้องการ และ
กระบวนการตัดสินใจท่ี เกิดข้ึนมาจากความคิดและจิตใจ
ของตัวผู้ซ้ือ ซ่ึงนักการตลาดไม่สามารถทราบความรู้สึก
นึกคิดน้ันได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดในด้าน
ต่าง ๆ ของผู้ซ้ือ ซ่ึงจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซ้ือ
และกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือด้วย

มิติของกล่องดํามิติของกล่องดํา
(Black Box)(Black Box)



ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด
(Marketing Stimulus) 
ส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้เกิด

สวยงามเพ่ือกระตุ้นความต้องการซ้ือ 

ส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวกับด้านราคา (Price) เช่น มีการกําหนดราคาสินค้าให้เหมาะสม

กับสินค้าโดยผู้บริโภคพึงพอใจท่ีจะซ้ือสินค้าและบริการ

ส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวกับด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution) เช่น การใช้ช่อง

ทางการจัดจําหน่ายสินค้าให้ท่ัวถึง เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกเก่ียวกับการ

ซ้ือได้อย่างหลากหลายช่องทาง ถือเป็นการกระตุ้นความต้องการซ้ือของผู้ซ้ือ

ส่ิงกระตุ้นในด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีการประชาสัมพันธ์

อย่างหรือโฆษณาอย่างสม่ําเสมอ การใช้นักขายในการนําเสนอ การลดราคา แจก

แลก แถม ชิงโชค สาธิตผลิตภัณฑ์ 



ส่ิงกระตุ้นตัวอ่ืน ๆ  (Other Stimulus) 
ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) ท่ีเกิดจากความผันผวนทางเศรษฐกิจ รายได้ของผู้

บริโภค

 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เป็นส่ิงท่ีเก่ียวข้องกับความทันสมัยของ

เทคโนโลยีสมัยใหม่ เช่น การใช้แอปพลิเคช่ันในโทรศัพท์มือถือมาใช้ในการตรวจเช็ค

สถานะของเส้ือผ้าท่ีจะนําไปซักท่ีร้านว่าอยู่ในข้ันตอนใด จะได้รับชุดท่ีนําไปซักได้เม่ือไร

เป็นต้น

 ส่ิงกระตุ้นทางด้านกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายท่ีเพ่ิมหรือลด

ภาษีสําหรับสินค้าในตลาด

 ส่ิงกระตุ้นทางด้านวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม ประเพณีไทยท่ีมีการ

สืบทอดกันมาสําหรับเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซ้ือสินค้า

ในเทศกาลน้ัน ๆ เช่น การซ้ือน้ําอบ  เส้ือลายดอกในเทศกาลสงกรานต์ เป็นต้น



1. การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) โดยท่ีผู้บริโภคจะเลือกผลิตภัณฑ์ใดน้ันต้องเกิดจากความต้องการข้ึนมาก่อน ต่อมาผู้บริโภคจะเสาะ
แสวงหาผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของตน

2. การเลือกตราผลิตภัณฑ์ (Brand Choice) เม่ือได้ผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการแล้วผู้บริโภคจะทําการเลือกตราผลิตภัณฑ์หรือย่ีห้อท่ีตรงตามความต้องการของ
ตนเอง

 3. การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice)ผู้บริโภคจะเลือกแหล่งท่ีจําหน่ายผลิตภัณฑ์โดยมีแนวคิดในการเลือกจากเหตุผลต่าง ๆ เช่นการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ใกล้บ้านหรือผลิตภัณฑ์ท่ีขายมีราคาถูก ความไว้ใจได้ของผู้ขายผลิตภัณฑ์ เป็นต้น

 4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ผู้บริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑ์ในช่วงเวลาท่ีตนเองคิดว่าสะดวกท่ีสุด เช่น การซ้ือในเวลาท่ีเกิดความอยาก
ซ้ือ หรือการซ้ือเพ่ือเก็บไว้ใช้ในอนาคต

 5. การเลือกปริมาณท่ีจะซ้ือ (Purchase Amount) ผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ในปริมาณใดก็ตาม ข้ึนอยู่กับลักษณะการซ้ือของแต่ละบุคคล
เช่น บางคนซ้ือในปริมาณน้อยให้เพียงพอกับการใช้ในแต่ละวัน หรือมีการซ้ือในปริมาณท่ีมากเพ่ือให้ได้ราคาท่ีถูกลง 

การตอบสนองของผู้ซื้อ (RESPONSE) การตอบสนองของผู้ซื้อ (RESPONSE) 



CONSUMER DECISION PROCESSCONSUMER DECISION PROCESS

อยากเป็นผู้ชนะ ต้องทําความเข้าใจกับลูกค้าอยากเป็นผู้ชนะ ต้องทําความเข้าใจกับลูกค้า



Buying Decision ProcessBuying Decision Process
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 



 1. การรับรู้ปัญหา  1. การรับรู้ปัญหา 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

Problem recognitionProblem recognition

การรับรู้ถึงปัญหาท่ีแต่ละบุคคลค้นพบ หากมีแรงกระตุ้นมากพอ

ให้ผู้บริโภคพยายามท่ีจะไปอยู่ในสภาพแห่งความปรารถนา

แล้ว ผู้บริโภคก็จะด้ินรนหาทางแก้ไข เช่น ความหิวทําให้

ต้องการบําบัดความหิว ความหนาวและความอายทําให้ต้องการ

เคร่ืองนุ่งห่มเพ่ือทําให้เกิดความอบอุ่นและปกปิดร่างกาย ความ

ไม่สบายกายทําให้ต้องการยารักษาโรคและต้องการการบําบัด

จากแพทย์ ความกลัวทําให้ต้องการท่ีอยู่อาศัยท่ีมิดชิด



 2. การค้นหาข้อมูล  2. การค้นหาข้อมูล 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

 Information search Information search

เป็นการแสวงหาทางเลือกท่ีเป็นไปได้ในการ

แก้ไขปัญหา (Possible solutions) ในการ

ตัดสินใจโดยจะค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายใน

และแหล่งข้อมูลภายนอก ดังน้ี 

ประสบการณ์ของบุคคล ได้แก่ การเคยใช้สินค้าน้ันมาก่อนความภักดีท่ีมีต่อกิจการ

ปากต่อปาก ได้แก่ ประสบการณ์และความคิดเห็นของเพ่ือน ญาติพ่ีน้อง คนคุ้นเคย

ผู้นําความคิดเห็น ได้แก่ กลุ่มอ้างอิง ท่ีมีบทบาทและเป็นท่ีรู้จักทางสังคม เช่น ดารา

จากแหล่งการค้า  เช่น จากการโฆษณา จากพนักงานขาย  การโฆษณาบรรจุภัณฑ์ และการจัด

แสดงสินค้า 

จากแหล่งสาธารณะ เช่น จากส่ือมวลชนหน่วยงานของภาครัฐและเอกชน 

แหล่งทดลอง ได้แก่ การทดลองใช้สินค้าหรือบริการหรือห้องทดลองต่าง ๆ ท่ีรับทดสอบสินค้าหรือ

บริการเช่น โตโยต้า ได้ใช้การทดลองชนท่ีความเร็ว 60 กิโลเมตรต่อช่ัวโมง เพ่ือพิสูจน์ความแข็ง

แรงของตัวถัง GOA

แหล่งเทคโนโลยี (Technology Sources) ได้แก่ การค้นหาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต หรือชุมชน

ลูกค้าออนไลน์ต่าง ๆ 



 3. การประเมินผลทางเลือก  3. การประเมินผลทางเลือก 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

E v a l u a t i o n  o f  a l ternat i ve sE v a l u a t i o n  o f  a l ternat i ve s

ในการประเมินผลทางเลือกของลูกค้าน้ัน ลูกค้าจะประเมินผลจากผล

ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ ท่ีแตกต่างกันระหว่างผลิตภัณฑ์ หรือท่ีเรียก

ว่าคุณสมบัติของผลประโยชน์ผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากในการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ ลูกค้าจะอาศัยประสบการณ์และข้อมูลต่าง ๆ ท่ีได้จากการ

เรียนรู้หรือรับรู้ หรือค้นหาจากแหล่งข้อมูลภายนอก แล้วตัดสินใจว่า

จะใช้เกณฑ์อะไรในการพิจารณาซ้ือ ผลิตภัณฑ์น้ันบ้าง 



4. ตัดสินใจซ้ือ  4. ตัดสินใจซ้ือ  
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

Purcha se  dec i s i o nPurcha se  dec i s i o n

การตัดสินใจนอกจากจะใช้สารสนเทศแล้วอาจใช้ประสบการณ์

ความเช่ือ ทัศนคติ การรับรู้ และการเรียนรู้ของบุคคลท่ีจะเป็นผู้

ตัดสินใจ ประกอบไปด้วย ตราสินค้าท่ีซ้ือ (Brand decision) ร้าน

ค้าท่ีซ้ือ (Vendor decision) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity decision)

เวลาท่ีซ้ือ (Timing decision)  วิธีการชําระเงิน (Payment-

method decision) ซ่ึงธุรกิจท่ีขายสินค้าหรือธุรกิจบริการต้องให้

ความสําคัญกับการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า  



5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ    5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ    
กระบวนการตัดสินใจซื้อ

P o s t p u r c h a s e  b e h a v i o rP o s t p u r c h a s e  b e h a v i o r

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือเก่ียวข้องกับความรู้สึกและพฤติกรรมท่ีแสดงออก

ภายหลังการซ้ือและใช้สินค้าเม่ือลูกค้าใช้สินค้าหรือบริการท่ีซ้ือไปแล้วจะ

เกิดผล 2 ทางคือ มีความพึงพอใจและไม่พึงพอใจซ่ึงจะส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือซ้ําภาพลักษณ์ของสินค้าพฤติกรรมภายหลังการซ้ือเก่ียวข้องกับความรู้สึก

และพฤติกรรมท่ีแสดงออกภายหลังการซ้ือและใช้สินค้าเม่ือผู้บริโภคใช้

สินค้าหรือบริการท่ีซ้ือไปแล้วจะเกิดผล 2 ทางคือพึงพอใจและไม่พึงพอใจ

ซ่ึงจะส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือซ้ําภาพลักษณ์ของสินค้า หรือการบอกต่อไปยัง

ลูกค้าคนอ่ืน ๆ  



ลําดับขั�นของความต้องการพื�นฐาน 5 ขั�นลําดับขั�นของความต้องการพื�นฐาน 5 ขั�น
Maslow's hierarchy of needsMaslow's hierarchy of needs   



 เป�นความต้องการส่วนหนึ�งของสังคมความต้องการในขั�นนี�เป�นความต้องการที�ต้องการการยอมรบั
ในด้านความรูค้วามสามารถจากเพื�อนรว่มงานต้องการการยอมรบัจากสังคมที�ตนสังกัดอยู่

ความต้องการที�เกิดต่อเนื�องจากความต้องการในขั�นตอนที� 3 เมื�อสังกัดเกิดการยอมรบัในความรู้
ความสามารถแล้วต้องการจะถูกพัฒนาไปสู่ความต้องการการยกย่องการให้เปรยีบการยอมรบัความ
เป�นผู้นําในองค์กรและครอบครวัและเพื�อนรว่มงาน

ความต้องการในขั�นนี�จัดอยู่เป�นความต้องการขั�นสูงสุดของมนุษย์ที�จะประสบความสําเรจ็ในชีวิตที�
เดินคาดหวังไว้ เช่น การเป�นเจ้าของกิจการความต้องการเป�นผู้นําสูงสุดในองค์กรประเภทหรอืบรรลุ
จุดหมายในชีวิต เป�นต้น

ความตอ้งการทางสงัคมและความตอ้งการทางความรกั (love
and belonging need) 

ความตอ้งการการยอมรบัและยกยอ่ง (Esteem Need) 

ความตอ้งการสมหวงัหรอืความสาํเรจ็ในชีวติ (Self
Actualization Need)

ลําดับขั�นของลําดับขั�นของ
ความต้องการความต้องการ

พื�นฐานพื�นฐาน

ความต้องการในขั�นนี�จัดเป�นความต้องการแรกของมนุษย์ที�จะขาดไม่ได้เป�นความต้องการขั�น
พื�นฐานที�มีความจําเป�นต่อการมีชีวิตอยู่ความต้องการด้านป�จจัย 4 ได้แก่ อาหาร ที�อยู่ เครื�อง
นุ่งห่ม ยารกัษาโรค

เป�นความต้องการที�เกิดขึ�น เมื�อความต้องการขั�นพื�นฐานหรอืการป�จจัย 4 ได้รบัการตอบสนอง
แล้วมนุษย์ จะเกิดความต้องการมีชีวิตอยู่อย่างปลอดภัยใส่ใจสุขภาพมากขึ�น

ความตอ้งการทางดา้นรา่งกาย (Physiological Need) 

ความตอ้งการความมั�นคงปลอดภยัในชีวติและทรพัยส์นิ
(safety needs) 



https://www.oho.chat/blog/generation-gap-in-digital-transformation



NOTESNOTES
กลุ่ม Baby boomer จะเป็นกลุ่มท่ีใส่ใจในเร่ือง

สุขภาพ ครอบครัว โดยสินค้าท่ีเหมาะสมท่ีจะลงทุนกับ

คนกลุ่มน้ี คือ สินค้าเพ่ือสุขภาพ ประกันสุขภาพและ

บริการท่องเท่ียว คนในยุค Baby boomer จะชอบ

Established brand โดยเฉพาะพวกแบรนด์ท่ีมีความ

น่าเช่ือถือ เก่าแก่ และเป็นท่ีรู้จัก

Baby BoomerBaby Boomer



NOTESNOTES
กลุ่ม Gen X จะพิถีพิถันในการเลือกซ้ือสินค้า ต้อง

ศึกษาข้อมูลและรีวิวจากผู้ใช้จริงเพ่ือประกอบการตัดสิน

ใจ ซ่ึงคนกลุ่มน้ีจะรับสารทางออนไลน์โดยผ่านคนใกล้

ชิดหรือสํานักข่าวท่ีน่าเช่ือถือ อีกท้ังเป็นกลุ่มท่ีมีความ

Loyalty ต่อแบรนด์สูง มีแบรนด์โปรดในใจ ดังน้ัน

การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า Gen X จะเป็นผลดี

ต่อแบรนด์มากๆ

Gen XGen X

https://www.oho.chat/blog/6tip-increase-customer-experience


NOTESNOTES
กลุ่ม Gen Y เป็นกลุ่มท่ีติด Social media ในการใช้ชีวิตประจํา

วัน ส่งผลให้  เทรนด์ Food is a new Fashion มาแรงในกลุ่ม

Gen Y นอกจากน้ันการเลือกซ้ือสินค้าและบริการของคนกลุ่มน้ี

จะเน้นรูปแบบท่ีทันสมัย มีเอกลักษณ์และมีคุณค่าในสังคม

โดยจะเน้นไปท่ีช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee Lazada และ

Social commerce ดังน้ันการทําการตลาดสําหรับคนกลุ่มน้ี

ต้องใช้แพลตฟอร์มออนไลน์ มีการรีวิวจากผู้ใช้จริงและต้องมี

ความสะดวกสบายในการใช้งาน

Gen YGen Y



NOTESNOTES
กลุ่ม Gen Z จะใช้เวลาอยู่บน Social media เป็นส่วนใหญ่ ใช้ได้

อย่างเช่ียวชาญ พวกเขารู้จักการจับกลุ่มกันเป็นสังคมบนโลก

ออนไลน์และนิยมเสพส่ือออนไลน์มากกว่ากลุ่มอ่ืน ดังน้ันแบรนด์

ควรมีการประชาสัมพันธ์สินค้าหรือบริการผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์

ต่างๆ หรือบนเว็บไซต์ ท่ีมีข้อมูลละเอียด สามารถติดต่อเข้าถึงได้ง่าย

ไม่มีข้ันตอนยุ่งยาก พวกเขาคาดหวังในเร่ืองคุณภาพ แบรนด์ และ

โปรโมช่ัน ดังน้ันการทําการตลาดผ่าน Influencer หรือ KOL จะมี

ผลต่อการตัดสินใจของกลุ่ม Gen Z ได้ดี

Gen ZGen Z



NOTESNOTES
กลุ่ม Gen Alpha จะมีความรู้เร่ืองเทคโนโลยีเยอะ คุ้นเคยกับโลก

ของเทคโนโลยี ชอบเสพออนไลน์วิดีโอหรือเล่นเกมเป็นประจํา มอง

เห็นเทคโนโลยีเป็นส่วนหน่ึงของชีวิต

พฤติกรรมผู้บริโภค: แม้ว่าตอนน้ีกลุ่มคน Gen Alpha จะยังเด็กอยู่

แต่ก็ถือว่ามีผลต่ออิทธิพลในการเลือกซ้ือของพ่อแม่ รวมถึงการดึงดูด

กับพวก Micro Influencer ในส่ิงท่ีเขาติดตาม โดยเฉพาะ

Platform สําหรับกลุ่ม Alpha อย่าง Youtube และ Streaming

ต่างๆจะมีบทบาทต่อการเลือกซ้ือของพวกเขา

Gen AlphaGen Alpha











(1) WHO - ใครคือกลุ่มเป้าหมายของเรา(1) WHO - ใครคือกลุ่มเป้าหมายของเรา

คําถามน้ีส่วนมากแล้วจะใช้วิธีการแบ่งกลุ่มเป้า
หมายตามประชากรศาสตร์, จิตวิทยา, พฤติกรรม
ศาสตร์, และ ภูมิศาสตร์ เอาง่ายๆ มันคือการ
กําหนดข้อมูลท่ัวไปไม่ว่าจะเป็น เพศ, อายุ, ท่ีอยู่,
พฤติกรรม, สังคม ของกลุ่มเป้าหมายท่ีคิดว่าเป็นก
ลุ่มเป้าหมายท่ีสินค้าหรือบริการของเราจะเข้าไป
ตอบสนองความต้องการของเขาได้ ซ่ึงเราจะรู้ข้อมูล
เหล่าน้ีได้ด้วยการใช้หลักการ STP 

https://adaddictth.com/knowledge/Marketing-Tool-STP


(2) WHAT - อะไรคือส่ิงท่ีผู้บริโภคต้องการ(2) WHAT - อะไรคือส่ิงท่ีผู้บริโภคต้องการ

หลังจากรู้ว่าลูกค้าเป็นใครแล้ว เราต้องมาวิเคราะห์
ต่อว่า ‘อะไร’ คือส่ิงท่ีลูกค้าต้องการจากสินค้าหรือ
การบริการ และอะไรคือส่ิงท่ีแบรนด์ของเราจะ
สามารถดึงดูดให้ลูกค้าเขามาใช้บริการได้ อาทิ
เช่น ราคา, คุณภาพ, โปรโมช่ัน, เร่ืองราว,
เอกลักษณ์ของแบรนด์ เป็นต้น เพ่ือท่ีจะได้นํา
ความต้องการเหล่าน้ีไปปรับใช้กับแบรนด์จนเกิด
เป็นแบรนด์ท่ีตอบสนองความต้องการได้ตรงจุด
มากข้ึน



(3) WHERE - สามารถซ้ือหรือใช้บริการได้จากท่ีไหน(3) WHERE - สามารถซ้ือหรือใช้บริการได้จากท่ีไหน

ในส่วนน้ีเราต้องรู้ลูกค้าของเรามักจะใช้
บริการผ่านช่องทางไหน จะเป็นหน้าร้านท่ี
เป็น Offline หรือการเข้าถึงการบริการผ่าน
Online เราจะต้องมีช่องทางท่ีสนับสนุนการ
เข้าถึงการใช้งานให้กับลูกค้า ในส่วนน้ีเรา
ต้องแบ่งสักส่วนให้เหมาะสมกับรูปแบบการ
ใช้บริการของลูกค้า



(4) WHEN - จะใช้บริการเม่ือไหร่(4) WHEN - จะใช้บริการเม่ือไหร่

ต่อไปเป็นในส่วนของช่วงเวลา เราต้องรู้ว่า
ลูกค้ามักจะใช้งานสินค้าหรือการบริการของ
เราตอนไหน ซ้ือตอนไหน เข้ามาดูตอน
ไหน หากเราสามารถรู้ถึง Data ส่วนน้ี จะ
ทําให้เราสามารถกําหนดการนําเสนอข้อมูล
สินค้าหรือคอนเทนต์ส่งเสริมการขายได้ตรง
กับช่วงเวลาท่ีลูกค้ามีความต้องการน่ันเอง



(5) WHY - ทําไมต้องซ้ือ(5) WHY - ทําไมต้องซ้ือ

เราต้องตอบให้ได้ว่า ทําไมลูกค้าถึงต้องซ้ือสินค้า
หรือใช้บริการของเรา ไม่ว่าจะด้วยเหตุผลว่า ซ้ือมา
ใช้งาน, ซ้ือมาขายต่อ, ซ้ือมาสะสม, ซ้ือมาสํารอง
เป็นต้น ท้ังน้ีรวมไปถึงว่าแบรนด์ของเรามีจุดเด่น
อะไรท่ีแตกต่างจากแบรนด์อ่ืนท่ีมีสินค้าคล้ายๆ กัน
ด้วย หากเรารู้คําตอบตรงน้ีจะย่ิงทําให้แบรนด์เรามี
เอกลักษณ์และมีการบริการท่ีตรงกับความต้องการ
มากข้ึนไปอีก



(6) WHOM - ใครเป็นผู้ตัดสินใจซ้ือ(6) WHOM - ใครเป็นผู้ตัดสินใจซ้ือ

ในหลายๆ คร้ัง การซ้ือสินค้าหรือใช้บริการสักช้ิน ผู้
ตัดสินใจอาจไม่ใช่ผู้ท่ีทําการซ้ือเสมอไป อาทิเช่น
หากเราขายสินค้าเด็ก ผู้ท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจ
ซ้ือก็คือพ่อแม่ เราจะทําการส่ือสารอย่างไรเพ่ือให้
พ่อแม่ยินยอมท่ีจะจ่ายให้กับสินค้าน้ีเพ่ือลูกของพวก
เขา หากเรารู้ว่าใครคือคนตัดสินใจมันจะทําให้เรา
รู้ว่าเราควรจะส่ือสารอย่างไรให้ตรงกับคนท่ีมีอํานาจ
ตัดสินใจท่ีแท้จริงน่ันเอง



(7) HOW - ซ้ืออย่างไร(7) HOW - ซ้ืออย่างไร

ในหลายๆ คร้ัง การซ้ือสินค้าหรือใช้บริการสัก
ช้ิน ผู้ตัดสินใจอาจไม่ใช่ผู้ท่ีทําการซ้ือเสมอไป
อาทิเช่น หากเราขายสินค้าเด็ก ผู้ท่ีมีอํานาจใน
การตัดสินใจซ้ือก็คือพ่อแม่ เราจะทําการส่ือสาร
อย่างไรเพ่ือให้พ่อแม่ยินยอมท่ีจะจ่ายให้กับ
สินค้าน้ีเพ่ือลูกของพวกเขา หากเรารู้ว่าใครคือ
คนตัดสินใจมันจะทําให้เรารู้ว่าเราควรจะส่ือสาร
อย่างไรให้ตรงกับคนท่ีมีอํานาจตัดสินใจท่ีแท้จริง
น่ันเอง



จาก 7 ป�จจัยข้างต้นสรุปออกมาเป�น
5 พฤติกรรมผู้บริโภคของป� 2023



อาจไม่ใช่เรื�องแปลก เพราะตั�งแต่ป�  2021 เราจะเหน็ผู้ประกอบการเจ้า
ใหญ่ออกกลยุทธ์ Personalise และ Customise สินค้า-บรกิารกัน
หลากหลาย ตั�งแต่เบสิกไปยันแอดวานซ ์เช่น 

การ “Personalisation” หรอื “ออกแบบการ “Personalisation” หรอื “ออกแบบ
สินค้า-บรกิารเฉพาะบุคคล”สินค้า-บรกิารเฉพาะบุคคล”  

Nike เป�ดใหลู้กค้า
ออกแบบรองเท้า
ของตัวเอง 

Officine Universalle Buly เสนอบรกิารสลักชื�อบน
ผลิตภัณฑ์ของแบรนด์   



IKEA ที�เป�ด “Ideas Factory” ใหดี้ไซน์เนอ
รม์ือสมัครรว่มออกแบบผลิตภัณฑ์ 
DHL เป�ดพื�นที�ใหลู้กค้าออกแบบวิธีการส่ง
พัสดุแบบใหม่เพื�อแก้ป�ญหาของส่งช้า
นันยางที�ออกรองเท้าแตะช้างดาว Black
Pink ฉลองศิลป�นพรอ้มกับลูกค้า ซึ�งก็เป�น
แคมเปญที�ได้ผลตอบรบัดีทั�งยอดขายและ
ภาพลักษณ์

ตัวอย่างของการ “เอาคนใช้จรงิ” มาช่วย
ออกแบบ ทั�ง 

ต้องการมีส่วนร่วมมากขึ�นต้องการมีส่วนร่วมมากขึ�น



“ข่าวเยอะจนน่าปวดหวั” หรอื “ตามเทรนด์จนเหนื�อย” คือ พฤติกรรมหนึ�งที�อาจเกิดขึ�นในหมู่ผู้
บรโิภคป�หน้า ซึ�งเทคโนโลยีมีส่วนสาํคัญมากที�ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมนี� 
ดังนั�นในป� 2023 ผู้บรโิภคจึงใหค้วามสาํคัญ “สุขภาพกาย-สุขภาพใจ” มากขึ�น และจะแสวงหา
สรา้งไลฟ�สไตล์หรอืผลิตภัณฑ์เพื�อกําจัดความเครยีด McKinsey รายงานว่าในสหรฐัอเมรกิา
ธุรกิจกลุ่ม Wellness และ Self-Care มีรายได้ราว 4,500 ล้านดอลลารส์หรฐัในป�ที�ผ่านมา
และมีแนวโน้มจะโตขึ�นอีกในป�ถัด ๆ ไป 

เหน็ดเหนื�อยหมดไฟเหน็ดเหนื�อยหมดไฟ

บรษัิทเครื�องสาํอาง
Selfmade ออกผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวควบคู่ไปกับการปรบั
ฮอรโ์มน-จิตใจใหส้มดุลผ่านส
เต็ปการปรนนิบัติผิว ผลลัพท์
คือสุขภาพผิวและจิตใจที�ดีขึ�น

ตัวอย่างธุรกิจ wellness ที�น่า
สนใจ เช่น 



Local Alike บรษัิทรฐัวิสาหกิจเพื�อชุมชน พัฒนาสินค้าเพื�อสรา้งรายได้ใหกั้บคนใน
พื�นที� ภายใต้แบรนด์ Local Aroi และ Local Alot
NGL ธุรกิจผลิตหมอนและเครื�องใช้จากยางพารา ช่วยเพิ�มมูลค่าใหกั้บเกษตรกรรม
ยางพาราไทย 
Lays ที�ผลิตจากมันฝรั�งในไรที่�เชียงใหม่เพื�อส่งเสรมิเกษตรในพื�นที�

หลายบรษัิทที�ระดมทุนกับ PeerPower ก็เกิดขึ�นจากผลผลิตในชุมชนเช่นกัน เช่น

สนับสนุนชุมชนเพื�อสังคมและความยั�งยืนสนับสนุนชุมชนเพื�อสังคมและความยั�งยืน



 ซุปเปอรม์ารเ์ก็ต
Coles ที�ขาย
ผลิตภัณฑ์ไซส์ใหญ่
ในราคาถูกกว่าปกติ
เพื�อสรา้งความรูส้ึก
คุ้มค่าใหกั้บผู้
บรโิภค 

ใช้จ่ายอย่างรูค่้าใช้จ่ายอย่างรูค่้า



สาํหรบัธุรกิจขายของเล่นเดก็ออนไลน์สาํหรบัธุรกิจขายของเล่นเดก็ออนไลน์
6 W 1 H6 W 1 H

ขอบคณุขอ้มูลจาก :ขอบคณุขอ้มูลจาก :  
https://www.bangkokbanksme.com/en/know-theory-6w1h-help-find-customers-online-businesseshttps://www.bangkokbanksme.com/en/know-theory-6w1h-help-find-customers-online-businesses



สมาคมการค้าของเล่นฯ หอการค้าไทย และพันธมิตรธุรกิจ จัดงาน Kind + Jugend ASEAN 2023 รับ
โอกาสตลาดส่งออกของเล่นเด็กของไทย โตต่อเน่ือง ปี 64 ขยายตัว 30% มูลค่า 8 พันล้านบาท จากอานิสงส์
จีนส่งออกชะงัก
นางอุไรวรรณ บุนนาค นายกสมาคมการค้าของเล่นและผลิตภัณฑ์เด็กไทย เผยว่า ตลาดของเล่นเด็กในไทย
ไม่ค่อยได้รับความนิยมมากนัก เพราะพฤติกรรมคนไทยไม่นิยมซ้ือของเล่น คาดการณ์ว่าหากเทียบกับค่าใช้
จ่ายในครัวเรือน 100% จะมี 10% ท่ีใช้จ่ายเงินสําหรับสินค้าฟุ่มเฟือย และในจํานวนน้ีมีเพียง 1% ท่ีเลือก
ซ้ือของเล่นเด็ก



ตลาดส่งออกหลัก ได้แก่ สหรัฐอเมริกา 80% ท่ี

เหลืออีก 20% ได้แก่ ญ่ีปุ่น อินเดีย เป็นต้น

ส่วนปี 2565 

คาดการณ์ว่าตลาดส่งออกของเล่นเด็กของไทย

จะโตข้ึนอีก 20% หรือมูลค่ากว่า 9,600 ล้าน

บาท ส่วนการจะกลับไปแตะท่ี 10,000 ล้าน

บาทอีกคร้ัง อาจจะเป็นไปได้ยาก เพราะผู้

ประกอบการส่วนใหญ่เป็นรายย่อย จากเดิมท่ี

เคยเป็นต่างชาติเข้ามาจ้างผลิตเพ่ือส่งออก

ด้านสมาคมการค้าของเล่นฯ ปัจจุบันมีสมาชิกท่ี

เป็นผู้ประกอบการของเล่นและผลิตภัณฑ์เด็ก

ประมาณ 100 ราย แบ่งเป็นโรงงานผลิตเพ่ือ

ส่งออก 50-60 ราย ส่วนหน่ึงรับจ้างผลิตให้กับ

ผู้ส่งออก และเป็นผู้นําเข้าและจัดจําหน่าย





เป�นเครื�องมือทางการตลาดที�ใช้วิเคราะห์ เพื�อการเข้าถึงและเจาะกลุ่ม
ลูกค้าได้ตรงตามเป�าหมาย ทําให้รู้ชัดตั�งแต่เริ�มต้นทําธุรกิจว่า สินค้าและ
บริการที�มีนั�นจะตอบโจทย์ใครบ้าง โดยสามารถตั�งโจทย์ 6W1H ให้กับ
ทุกสินค้าและทุกธุรกิจ ตั�งแต่ธุรกิจขายหมูป��งไปจนถึงธุรกิจขนาดใหญ่
มูลค่าหลายพันล้าน

6 W 1 H6 W 1 H



ต้องตอบคําถามนี�ให้ได้ก่อนว่าลูกค้าคือใคร เพศอะไร ชาย-หญิง
หรืออยู่ในช่วงวัยไหน มีรายได้มากหรือน้อย ซึ�งกลุ่มลูกค้าจะมีผล
ต่อการกําหนดราคาและรูปแบบผลิตภัณฑ์ อาจตอบได้ว่า
**ลูกค้าที�ซื�อของเล่นต้องเป�นกลุ่มคุณแม่มือใหม่ ลุง ป�า น้า อา
ปู� ย่า ตายาย ที�ต้องการหาของเล่นให้ลูกหลาน

1. Who ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย1. Who ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย



เมื�อลูกค้าเข้ามาดูสินค้าในระบบการขายของทางร้าน หรือเว็บไซต์ สิ�งที� ลูกค้าต้องการ
จะเป�นอะไรได้บ้าง

- ของเล่นเด็ก ทุกเพศวัย แนวกระตุ้นพัฒนาการ ของเล่นในกระแสตาม
แฟชั�น ของเล่นจากการ์ตูนแอนิเมะที�กําลังโด่งดัง หนังสือเสริมทักษะของเด็ก
ก่อนวัยเรียน และเด็กโตปฐมวัย คุณภาพดี ไม่มีพิษหรือสารตกค้าง ที� เข้ามา
แล้วมีให้เลือกตามกรุ๊ป หมวดหมู่ความต้องการ ในราคาที� เหมาะสม

2. What อะไรคือสิ�งที� ลูกค้าต้องการ2. What อะไรคือสิ�งที� ลูกค้าต้องการ



ลูกค้ากลุ่มเป�าหมายที�เราตั�งไว้จะอยู่ที�ไหนได้บ้าง เพื�อที�จะได้นําของเล่นไปขายไป
จนถึงการวิเคราะห์ถึงหีบห่อ บรรจุภัณฑ์ใส่ของเล่น ว่าจําเป�นหรือไม่ที�จะต้องพัฒนา
ให้ดีขึ�น เพื�อให้เข้ากับกลุ่มลูกค้าที�ตั�งเป�าไว้
- ตามสื�อโซเชียลมีเดีย หรือเว็บเพจเกี�ยวกับเด็ก กรุ๊ปโซเชียล และคุณแม่คนทํางาน
ทั�วไปที�ไม่มีเวลาได้ออกไปซื�อสินค้านอกบ้าน กลุ่มพ่อแม่ที�มีลูกหลานอยู่ต่างจังหวัด
หรือใน Marketplace

3. Where ลูกค้าอยู่ที� ไหน3. Where ลูกค้าอยู่ที� ไหน



เป�นการวิเคราะห์หาช่วงเวลาที�ลูกค้าสามารถซื�อสินค้าได้ เช่น ซื�อได้เฉพาะช่วงต้น
เดือน กลางเดือน ปลายเดือน หรือทุกวัน หรือตามเทศกาลงานต่างๆ สําหรับของ
เล่นจัดเป�นสินค้าที�สามารถซื�อได้ทุกช่วงเวลา เพราะราคาต่อหน่วยไม่แพงมาก 
- ลูกค้าจะซื�อของเล่นเมื�อต้องการส่งเสริมพัฒนาการให้ลูกหลาน อยากเห็นลูกหลาน
มีความสุข ลูกหลานต้องการ เพราะเป�นของเล่นตามกระแส เป�นวันสําคัญตาม
เทศกาลต่างๆ เช่น คริสมาสต์ ป�ใหม่ วันเกิด จบการศึกษา เรียนดี

4. When เมื�อไหร่ที� ลูกค้าต้องการซื�อของเล่น4. When เมื�อไหร่ที� ลูกค้าต้องการซื�อของเล่น



เป�นการวิเคราะห์หาแรงจูงใจว่า ทําไมลูกค้าจึงซื�อสินค้าของเรา ทําไมไม่ไปซื�อเจ้าอื�น
หรืออย่างอื�น เพื�อนํามาปรับพัฒนาเป�นจุดขายและจุดแข็งให้อยู่เหนือคู่แข่ง
- เพราะเข้ามาในระบบหน้าร้านของเราแล้วสามารถสืบค้นหาได้ง่าย มีการจัดกรุ๊ป
ตามหมวดหมู เช่น ช่วงวัย ของเล่นจากการ์ตูนดัง อย่างวันพีช นารูโตะ เบย์เบลด
ฯลฯ มีความหลากหลาย มีโปรโมชั�นล่อใจ ราคาไม่แพงมาก คุณภาพดี ปลอดภัย

5. Why ทําไมเขาต้องซื�อของเล่นจากเรา5. Why ทําไมเขาต้องซื�อของเล่นจากเรา



เป�นทฤษฎีการใช้ Influencers วิเคราะห์ว่าในการซื�อสินค้าแต่ละครั�งของลูกค้า 1
คน จะมีใครบ้างที�เป�นแรงจูงใจ ทําให้อยากซื�อสินค้านั�นๆ เช่น สินค้าที�มีราคาสูง
อาจต้องให้ภรรยาหรือสามีตัดสินใจร่วมกัน ซึ�งในส่วนของของเล่นเป�นสินค้าที�ราคา
ไม่แพง เข้าถึงได้ง่าย คนที�มีผลต่อการซื�อของเล่นอาจมีไม่มากเท่าสินค้าชนิดอื�น และ
อาจเป�นเพียงคนธรรมดาที�มีอิทธิพลต่อชีวิตของลูกค้า 
- ลูก หลาน เด็กๆ สามี ภรรยา ป�า น้า หลาน กระแสการ์ตูนดัง เพื�อนในชั�นเรียน
หนังการ์ตูน สื�อโซเชียล

6. Whom เขาเชื�อใคร ใครบ้างที� มีผลต่อการซื�อของเล่น6. Whom เขาเชื�อใคร ใครบ้างที� มีผลต่อการซื�อของเล่น



การตัดสินใจซื�อสินค้าของลูกค้าอาจต่างกันออกไปในสินค้าแต่ละประเภท โดยอาจ
ตัดสินใจด้วยราคา ชื�อเสียงความอร่อย หรือโปรโมชั�นที�ดึงดูดใจไม่เหมือนกันใน
แต่ละครั�ง
- โดยลูกค้าจะซื�อของเล่น ก็อาจเป�นเรื�องของการเข้าถึงสินค้าได้ง่าย พบเห็นได้
ทั�วไป ราคาไม่แพง มีการโปรโมทให้เห็นได้ทั�วไป ทั�งในเว็บไซต์และสื�อโซเชียลมี
เดีย รวมถึงเข้าร่วมตามแคมเปญดังต่างๆ เช่น 11-11 เป�นต้น

7. How ลูกค้าตัดสินใจซื�อสินค้าอย่างไร7. How ลูกค้าตัดสินใจซื�อสินค้าอย่างไร


