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รหัสวชิา 30202-2002      ช่ือวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค    จ านวน  3  หน่วยกติ 3 ชม./สัปดาห์ 

หลกัสูตร ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง  ประเภทวชิา  บริหารธุรกิจ  สาขาวชิา  การตลาด 

 จุดประสงค์รายวชิา 

1. เขา้ใจหลกัการพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

2. สามารถวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  

3. มีเจตคติและกิจนิสยัท่ีดีต่อการศึกษาเรียนรู้และประยกุตใ์ชด้ว้ยความรับผิดชอบ ความซ่ือสตัยสุ์จริต มีความคิด

สร้างสรรค ์ความขยนั ความอดทน ความประหยดั ความเช่ือมัน่ในตนเองความเช่ือมัน่ในตนเอง และมีมนุษยส์มัพนัธ์  

สมรรถนะรายวชิา 

1. แสดงความรู้เก่ียวกบัหลกัการพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

2. วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคตามหลกัการและสถานการณ์  

3. กาหนดกลยทุธ์การตลาดตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

ค าอธิบายรายวชิา 

 ศึกษาเก่ียวกบัหลกัการพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั การวเิคราะห์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วน

ประสมการตลาด 
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ตารางวเิคราะห์หลกัสูตร 

รหัสวชิา  30202-2002      ช่ือวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค  จ านวน  3  หน่วยกติ  3  ชม./สัปดาห์ 

ภาคเรียนที ่ ปีการศึกษา   ระดบั ปวส.   สาขาวชิา  การตลาด 

                   

                                 พฤตกิรรม 
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หน่วยท่ี 1 หลกัการและทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2 2     4 5   9 

 

หน่วยท่ี 2 แนวโนม้พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 

2 2 2 2   8 4   9 

 

หน่วยท่ี 3 การวเิคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค 

2 2 4 4 2  14 1   9 

 

หน่วยท่ี 4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
และปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

2 2 2 2 2  10 3   9 

 

หน่วยท่ี 5  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
และผลกระทบของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 

2 2 4 4   12 2   9 

 

หน่วยท่ี 6 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบั
กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

2 2 4 4   12 2   9 

รวม 12 12 16 16 4  60    51 

ล าดบัความส าคญั 2 2 1 1 3       
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หน่วยการเรียนรู้ 

รหัสวชิา 30202-2002      ช่ือวชิา  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  จ านวน   3   หน่วยกติ   3  ชม./สัปดาห์ 

ภาคเรียนที ่ ปีการศึกษา  ระดบั  ปวส.     สาขาวชิา  การตลาด 

 

หน่วยที ่ ช่ือหน่วยการเรียนรู้ เวลา (ชม.) 

1 หลกัการและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 9 

2 แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 9 

3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 9 

4 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
9 

5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทาง

การตลาด 

9 

6 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 6 

 สอบปลายภาค 3 

 รวม 54 
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แผนการจัดการเรียนรู้ที ่ 1 
รหัสวชิา  30202-2002      ช่ือวชิา  พฤติกรรมผูบ้ริโภค   สอนคร้ังที ่ 1-3 
หน่วยที ่ 1    ช่ือหน่วย   หลกัการและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค    เวลา  9  ชม. สัปดาห์ที ่ 1-3 

------------------------------------------------------------------ 
1. สาระส าคัญ   
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคลหรือองคก์ารและกระบวนการต่าง ๆ
ท่ีถูกใชเ้พื่อเลือก รักษา ซ้ือ ใชแ้ละก าจดัผลิตภณัฑ ์การบริการ ประสบการณ์และเพื่อตอบสนองความพอใจ 
ความจ าเป็น ความตอ้งการโดยเก่ียวขอ้งกบัสังคมและผลกระทบทางเศรษฐกิจซ่ึงการสั่งซ้ือและพฤติกรรม
การบริโภคส่งผลกระทบทั้งผูบ้ริโภคและสังคมในวงกวา้ง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่วนประกอบท่ี
ผสมผสานระหวา่งจิตวทิยา สังคมวทิยา มานุษยวทิยาสังคม และเศรษฐศาสตร์โดยเฉพาะอยา่งยิง่ดา้น
เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมซ่ึงศึกษาเก่ียวกบัผลกระทบต่าง ๆ ทางจิตวทิยา ทางสังคม ทางกระบวนการคิด และ
ปัจจยัทางอารมณ์ต่อการตดัสินใจทางเศรษฐกิจของทั้งระดบับุคคลสถาบนัและผลท่ีตามมาต่าง ๆ เหล่านั้น
ต่อราคาตลาด ผลก าไร และการจดัสรรทรัพยากร 
2. ด้านความรู้ 
 2.1 สรุปนิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.2 อธิบายความส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.3 บอกลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.4 เปรียบเทียบทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.5 อธิบายการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
3. ด้านทกัษะ 
 3.1 สรุปความหมาย ความส าคญั ลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 3.2 สรุปเปรียบเทียบทฤษฎีและประยกุตใ์ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
4. ด้านด้านคุณธรรม จริยธรรม 
 4.1 ความรับผดิชอบ ความประหยดั ความขยนั ความอดทน และแบ่งปัน 
 4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมดัระวงั และพึ่งตนเอง 
5. สมรรถนะประจ าหน่วย 

5.1 แสดงความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
5.2 ประยกุตใ์ชค้วามรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในชีวติประจ าวนัและการประกอบอาชีพ 
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6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้ 
6.1 จุดประสงคท์ัว่ไป/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.1.1 เพื่อสรุปนิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
       6.1.2 เพื่ออธิบายความส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
       6.1.3 เพื่อบอกลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
       6.1.4 เพื่อเปรียบเทียบทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
       6.1.5 เพื่ออธิบายการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
       6.1.6 เพื่อประยกุตใ์ชค้วามมีเหตุผล ความพอประมาณและภูมิคุม้กนั 
       6.1.7 เพื่อให้มีเจตคติท่ีดีต่อการปฏิบติังานอย่างถูกตอ้ง ส าเร็จภายในเวลาท่ีก าหนด มีเหตุและ
ผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

 6.2 จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.2.1 อธิบายเหตุผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.2.2 ปฏิบติังานดว้ยความประหยดั รอบคอบ รับผดิชอบ มีวนิยั 
       6.2.3 เพื่อให้มีเจตคติท่ีดีต่อการปฏิบติังานอย่างถูกตอ้งส าเร็จภายในระยะเวลาท่ีก าหนด มีเหตุ
และผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.2.4 มีวินัย มีความรับผิดชอบ มีความซ่ือสัตย์ มีมนุษยสัมพนัธ์มีความสนใจใฝ่รู้น าหลัก
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

7. วเิคราะห์ตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง 
    7.1 หลกัความพอประมาณ 
          7.1.1 ผูเ้รียนรู้จกัใชแ้ละจดัการค่าใชจ่้ายในการเรียนของตนเองอยา่งประหยดัและคุม้ค่า 
          7.1.2 ผูเ้รียนจดัสรรเวลาเรียนและการปฏิบติังานไดอ้ยา่งเหมาะสม 
          7.1.3 ผูเ้รียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม 
    7.2 หลกัความมีเหตุผล 
          7.2.1 ผูเ้รียนกลา้แสดงความคิดอยา่งมีเหตุผล 
          7.2.2 ผูเ้รียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบขอ้ซกัถามเร่ืองท่ีเรียนไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีเหตุผล 
          7.2.3 ผูเ้รียนสามารถน าความรู้ท่ีเรียนไปใชใ้นชีวติประจ าวนั 
          7.2.4 ผูเ้รียนมีการคิดวเิคราะห์และแกปั้ญหาการเรียนรู้ไดอ้ยา่งเป็นระบบ 
    7.3 หลกัภูมิคุ้มกนั 
          7.3.1 ผูเ้รียนมีการด ารงชีวติอยา่งมีความสุข 
    7.4 เง่ือนไขความรู้ 
          7.4.1 แสดงความรู้เก่ียวกบันิยามความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ความส าคญัของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคลกัษณะพฤติกรรม  
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          7.4.2 เขา้ใจเปรียบเทียบทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค และการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
         7.4.3 มีทกัษะการปฏิบติังานอยา่งเป็นระบบ 
         7.4.4 มีความรู้เก่ียวกบัหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
    7.5 เง่ือนไขคุณธรรม 
          7.5.1 ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนดเวลา (ความรับผดิชอบ) 
          7.5.2 ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
          7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความอดทน)  
          7.5.4 ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน)  
    7.6 การบูรณาการคุณลกัษณะ 3D แก่ผู้เรียน 
          7.6.1 ด้านประชาธิปไตย (Democracy) 
                  1. บอกความหมายของหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและการน ามาปรับใช้กบัวิชาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคได ้
          7.6.2 ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency) 

     1. ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนด (ความรับผดิชอบ) 
     2. ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
     3. มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความ
อดทน) 
     4. ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพิ่อน ๆ (แบ่งปัน) 

          7.6.3 ด้านภูมิคุ้มกนัภัยจากยาเสพติด (Drug-free) 
      1. ปลูกฝังใหผู้เ้รียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท ากิจกรรมอยา่งสม ่าเสมอ 
      2. ส่งเสริมใหน้กัศึกษาท าการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเร่ืองพิษภยัของยาเสพติด 
      3. ส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหร่้างกายแขง็แรงท าให้ความจ าดี โดยเป็นการใช้เวลา
วา่งใหเ้กิดประโยชน์ซ่ึงส่งผลใหห่้างไกลจากยาเสพติด 

    7.7 ส่ือการเรียนการสอน 
          1. หนงัสือ 
          2. PowerPoint 
          3. กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑก์ารประเมินใบมอบหมายงาน 
    7.8 หลกัฐานการเรียนรู้ 
          หลกัฐานความรู้ 
          7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ 
          7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน 
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          หลกัฐานการปฏิบัติงาน 
          7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน 
    7.9 แหล่งการเรียนรู้ 
          ในสถานศึกษา 
          7.9.1 หอ้งสมุดวทิยาลยั 
          7.9.2 หอ้งอินเทอร์เน็ต 
          7.9.3 ร้านคา้สวสัดิการหรือร้านจ าหน่ายสินคา้ของวทิยาลยั 
          นอกสถานศึกษา 
          7.9.4 หอ้งสมุดประชาชน 
          7.9.5 หอ้งสมุดมหาวทิยาลยัต่าง ๆ ประจ าจงัหวดั 
          7.9.6 สถานประกอบการ 
    7.10 การวดัและประเมินผล 
            ขณะเรียน 
 สังเกตพฤติกรรมการเรียน การปฏิบติังานการให้ความร่วมมือ การน าหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียงมาใช้ในการปฏิบติัตนตามคุณลกัษณะอนัพึงประสงคข์องส านกังานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา
และประเมินผลในแบบสังเกตพฤติกรรม 
             หลงัเรียน 
  แบบทดสอบหลงัเรียนและประเมินผลการเรียนรู้ สรุปแนะน าปรับปรุงผูเ้รียนตามสภาพพฤติกรรม
ท่ีควรปรับปรุงและพฒันา 
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บันทกึหลงัการสอน 
ขอ้สรุป/ผลการใชแ้ผนการจดัการเรียนรู้ 
........................................................................................................................................................................ 
.......................................................................................................................................................................... 
ผลการเรียนของผูเ้รียน 
....................................................................................................................................................................... 
..........................................................................................................................................................................
ผลการสอนของครู 
......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ปัญหา อุปสรรคท่ีพบ 
................................................................................................................................................................ 
.......................................................................................................................................................................... 
แนวทางการแกปั้ญหาและหรือพฒันา 
............................................................................................................................. ............................................ 
.......................................................................................................................................................................... 
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เน้ือหาสาระการสอน/การเรียนรู้   
• ดา้นความรู้ (ทฤษฎี) 

1. บทน า 
            พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเปรียบเทียบโดยเป็นสาขาใหม่ซ่ึงเกิดข้ึนหลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 2 
โดยตลาดของผูข้ายไดห้ายสาบสูญไปและเกิดตลาดของผูซ้ื้อซ่ึงน าไปสู่กระบวนทศัน์ของกระบวนการ
ผลิตท่ีค านึงถึงการผลิตสินค้าไปยงัผูบ้ริโภคและมุ่งเน้นไปยงัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค การศึกษาถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาอย่างกวา้ง ๆ เก่ียวกบัพฤติกรรมของแต่ละบุคคลหรือองคก์รและ
กระบวนการต่าง ๆท่ีผูบ้ริโภคใช้เพื่อท าการวิจัย ค้นหา เลือก ใช้และก าจัดสินค้า การบริการหรือ
แนวความคิดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคและสังคมโดยรวม 
            2. ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
           พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคลหรือองคก์ารและกระบวนการต่าง ๆ
ท่ีถูกใช้เพื่อเลือก รักษา ซ้ือ ใช้และก าจดัผลิตภณัฑ์ การบริการ ประสบการณ์และเพื่อตอบสนองความ
พอใจ ความจ าเป็น ความตอ้งการโดยเก่ียวขอ้งกบัสังคมและผลกระทบทางเศรษฐกิจซ่ึงการสั่งซ้ือและ
พฤติกรรมการบริโภคส่งผลกระทบทั้ งผู ้บริโภคและสังคมในวงกว้าง พฤติกรรมผู ้บริโภคเป็น
ส่วนประกอบท่ีผสมผสานระหว่างจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งด้านเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม ซ่ึงศึกษาเก่ียวกับผลกระทบต่าง ๆ ทางจิตวิทยา ทางสังคม ทาง
กระบวนการคิด และปัจจยัทางอารมณ์ต่อการตดัสินใจทางเศรษฐกิจของทั้งระดบับุคคล สถาบนั และผลท่ี
ตามมาต่าง ๆ เหล่านั้นต่อราคาตลาด ผลก าไร และการจดัสรรทรัพยากร      
              2.1 ขอบเขตพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
              2.2 วงจรของการบริโภค 
          3. ความส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
             การตลาดโลกในปัจจุบนัน้ีศึกษาถึงความหลากหลายระหว่างผูบ้ริโภค ผูผ้ลิต นกัการตลาด ผูค้า้
ปลีก ส่ือโฆษณา จารีตประเพณีและแนวทางการปฏิบติัของพฤติกรรมแต่ละบุคคลหรือพฤติกรรมทาง
จิตวิทยา อยา่งไรก็ตามถึงแมว้า่จะมีการศึกษาอยา่งหลากหลายแต่ก็มีความคลา้ยคลึงกนั วตัถุประสงคข์อง
การศึกษาก็เพื่อจดัเตรียมแนวความคิดและเคร่ืองมือทางเทคนิคเพื่อให้นกัการตลาดใชเ้ป็นแนวทางในการ
ปฏิบติัทางการตลาดเพื่อสร้างผลก าไรหรือไม่สร้างผลก าไรให้กบัองค์กร การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ี
ส าคญัมากส าหรับนกัการตลาด เพราะสามารถช่วยให้นกัการตลาดเขา้ใจและพยากรณ์พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคในตลาดผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่ใช่เพียงอะไรท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ แต่ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัท าไม เม่ือไหร่ ท่ี
ไหน วธีิการซ้ืออยา่งไร และความถ่ีในการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ รวมถึงการทิ้งสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการ 
การวิจยัแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างทั้ งสองด้านของผูซ้ื้อในสินค้าเดียวกันซ่ึงอาจซ้ือด้วยเหตุผลท่ี
แตกต่างกนั การจ่ายค่าสินคา้ท่ีใชใ้นวธีิการท่ีแตกต่างกนัโดยมีอารมณ์ท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ 
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           3.1 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมีความส าคญัดงัต่อไปน้ี 
                  3.1.1 ความแตกต่างของผูบ้ริโภค 
                  3.1.2  การธ ารงรักษาผูบ้ริโภค 
                  3.1.3 ออกแบบโปรแกรมการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
                  3.1.4 การท านายแนวโนม้ตลาด 
                  3.1.5 การแข่งขนั 
                  3.1.6 คิดคน้ผลิตภณัฑใ์หม่ 
                  3.1.7 อยูใ่นตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
                  3.1.8 ปรับปรุงการบริการลูกคา้ 
           3.2 ความส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค (การตลาดสมยัใหม่) 
                 ในสมยัก่อนความส าคญัของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไม่ไดเ้กิดข้ึนเพราะเป็นตลาดของผูข้าย แต่
การตลาดสมยัใหม่นั้นมุ่งเน้นลูกคา้ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้จึงมีความส าคญัในการก าหนด
นโยบายการผลิต นโยบายราคา การตดัสินใจเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการขาย โดย
ความส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตลาดสมยัใหม่เก่ียวขอ้งกบั 
                  3.2.1 นโยบายการผลิต 
                  3.2.2 นโยบายราคา 
                  3.2.3 การตดัสินใจเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
                  3.2.5 การตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย 
                  3.2.5 การใชป้ระโยชน์จากโอกาสทางการตลาด 
                  3.2.6 ผูบ้ริโภคไม่ไดแ้สดงปฏิกิริยาหรือตอบสนองเสมอ 
                  3.2.7 ความชอบของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงและมีความหลากหลายสูง 
                  3.2.8 แนะน าผลิตภณัฑใ์หม่อยา่งรวดเร็ว 
                  3.2.9 การประยกุตใ์ช“้ แนวคิดการตลาด” 
            4. ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
                4.1 ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
                       4.1.1 ปัจจยัทางการตลาด เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการขาย บรรจุ
ภณัฑก์ารวางต าแหน่งและการจ าหน่ายสินคา้ 
                     4.1.2 ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น อาย ุเพศ การศึกษา และระดบัรายได ้
                      4.1.3 ปัจจยัทางจิตวิทยา เช่น แรงจูงใจในการซ้ือ การรับรู้ในผลิตภณัฑ์และทศันคติต่อ
ผลิตภณัฑ ์
                     4.1.4 ปัจจยัทางสถานการณ์ เช่น สภาพแวดลอ้มทางกายภาพในขณะท่ีมีการสั่งซ้ือสินคา้ 
สภาพแวดลอ้มทางสังคมและปัจจยัดา้นเวลา 
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                     4.1.5 ปัจจยัทางสังคม เช่น สถานะทางสังคมครอบครัวและกลุ่มอา้งอิง ซ่ึงหมายถึงบุคคลหรือ
กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัต่อพฤติกรรมของบุคคล 
                    4.1.6 ปัจจยัทางวฒันธรรม เช่น ศาสนา ชนชั้นทางสังคม  
               4.2 ผา่นการเปล่ียนแปลงอยา่งต่อเน่ือง 
               4.3 แปรเปล่ียนจากผูบ้ริโภคสู่ผูบ้ริโภค 
               4.4 แปรเปล่ียนจากภูมิภาคสู่ภูมิภาคและประเทศสู่ประเทศ 
               4.5 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความส าคญัต่อนกัการตลาด 
               4.6 แปรเปล่ียนจากผลิตภณัฑสู่์ผลิตภณัฑ ์
               4.7 ปรับปรุงมาตรฐานการครองชีพ 
               4.8 สะทอ้นถึงสถานะ 
           5. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
               ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมมนุษยท่ี์เป็นธรรมชาติ โดยไม่มีทฤษฎีใด
ท่ีใชใ้นการสรุปพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้เป็นแนวทางในการก าหนดไดเ้พียงทฤษฎีเดียว ในการท าความ
เขา้ใจกระบวนการทางจิตวทิยาของผูบ้ริโภคและรูปแบบการบริโภค จะประกอบดว้ยทฤษฎีดงัต่อไปน้ีซ่ึงมี
อิทธิพลต่อนกัการตลาดในการพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
               5.1 ทฤษฎีของอลัเฟรด มาร์แชล 
                     อลัเฟรด มาร์แชล (Alfred Marshall) เป็นนักเศรษฐศาสตร์ชาวองักฤษ เกิดท่ีลอนดอน 
ประเทศองักฤษ และเป็นหน่ึงในนกัเศรษฐศาสตร์ซ่ึงมีอิทธิพลทางความคิดดา้นเศรษฐศาสตร์เป็นอยา่งมาก 
ในช่วงเวลาท่ีเขามีชีวิตอยูเ่ป็นผูก่้อตั้งเศรษฐศาสตร์ส านกัคลาสสิกใหม่ (Neoclassical Economics) โดย
เขียนหนงัสือช่ือวา่ Principles of Economics และไดน้ าเสนอแนวความคิดเก่ียวกบัอุปสงคแ์ละอุปทานของ
อรรถประโยชน์ส่วนเพิ่ม (Supply and Demand of Marginal Utility) และตน้ทุนการผลิต (Cost of 
Production) ไดอ้ยา่งสอดคลอ้งและสมบูรณ์ ซ่ึงไดก้ลายเป็นตน้แบบหนงัสือเรียนดา้นวิชาเศรษฐศาสตร์ใน
ประเทศองักฤษเป็นระยะเวลายาวนาน 
                     อลัเฟรด มาร์แชล ไดรั้บการขนานนามว่าเป็นเป็นผูก่้อตั้งหลกัของสาขาวิชาเศรษฐศาสตร์
จุลภาค 
                     5.1.1 การประยกุตใ์ชท้ฤษฎีของอลัเฟรด มาร์แชลทางการตลาด 
               5.2 ทฤษฎีจิตวเิคราะห์ 
                    ทฤษฎีการวิเคราะห์ทางจิตวิทยากลบัไปสู่ยุคของซิกมุนด์ ฟรอยด์ผูก่้อตั้งการวิเคราะห์ทาง
จิตวิทยาชาวออสเตรีย ถึงแมว้่าตวัเขาเองไม่ได้เก่ียวข้องกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แต่ทฤษฎีของเขา
เก่ียวกบัพฤติกรรมของมนุษยไ์ดถู้กการปฏิวติัตามทฤษฎีการวิเคราะห์ทางจิตวิทยาของผูบ้ริโภคตอบสนอง
ต่อความกงัวลเก่ียวกบัสัญลกัษณ์มากกว่าตอบสนองต่อความส าคญัทางเศรษฐกิจและหน้าท่ี ผลงานของ 
ซิกมุนด์ ฟรอยด์ผูบ้่งช้ีวา่ปัจจยัภายนอก เช่น อายุและรายไดไ้ม่สามารถอธิบายถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
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ไดอ้ยา่งครบถว้นเน่ืองจากแรงจูงใจท่ีอยูลึ่กในจิตใจ แทนท่ีดว้ยส่ือทางการตลาดท่ีมีส่วนสร้างอารมณ์ดึงดูด
ความรู้สึกความหวงั ความปรารถนาและความกลวัของผูบ้ริโภคมกัจะมีประสิทธิภาพมากกวา่เหตุผล 
                     5.2.1 การประยกุตใ์ชท้ฤษฎีจิตวเิคราะห์ทางการตลาด 
               5.3 ทฤษฎีอีวาน เปโตรวชิ พาฟลอฟ 
                     ทฤษฎีน้ีมาจากการท างานของนกัจิตวิทยาชาวรัสเซียช่ือ อีวาน เปโตรวิช พาฟลอฟ ในการ
ทดลองท่ีโด่งดงัของเขาโดยไดค้น้พบโดยฝึกกบัสุนขัซ่ึงติดอุปกรณ์ท่ีวดัการไหลน ้ าลายของสุนขัและตรึง
สุนขัให้อยู่กบัท่ีให้ห้องทดลอง การทดลองแบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอนคือ ก่อนการวางเง่ือนไข ระหวา่งการ
วางเง่ือนไขและหลงัการวางเง่ือนไข 
                    5.3.1 การประยกุตใ์ชท้ฤษฎีอีวาน เปโตรวชิ พาฟลอฟ ทางการตลาด 
               5.4 แบบจ าลองทางสังคมและจิตของเวเบล็นเนียน 
                     เวเบล็นเป็นนกัเศรษฐศาสตร์และนกัสังคมวิทยาชาวอเมริกนัช้ีให้เห็นวา่ มนุษยเ์ป็นส่ิงมีชีวิต
ทางสังคมท่ีสอดคล้องกับมาตรฐานของวฒันธรรมและกลุ่มย่อยท่ีพวกเขาอาศัยอยู่ เขาเช่ือว่าความ
ปรารถนาและความตอ้งการส่วนบุคคลของแต่ละคนถูกสร้างข้ึน และไดรั้บอิทธิพลจากการเป็นสมาชิก
กลุ่ม Veblen แสดงใหเ้ห็นวา่นกัการตลาดควรเขา้ใจถึงอิทธิพลทางสังคมท่ีส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคเพื่อให้
เขา้ใจถึงความตอ้งการผลิตภณัฑไ์ดดี้ยิง่ข้ึน 
                    5.4.1 การประยกุตใ์ชแ้บบจ าลองทางสังคมและจิตของเวเบลนเนียนทางการตลาด 
            6. การประยกุตใ์ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ตอนน้ีนักการตลาดก าลังใช้ทฤษฎีพื้นฐานเหล่าน้ีของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในรูปแบบใหม่ ๆ
เช่นเดียวกบัรูปแบบของ Veblenian พวกเขาก็เร่ิมเขา้ใจแลว้วา่ วฒันธรรมท่ีหนัหนา้ไปทางเทคโนโลยีและ
อ่ิมตวัของเราหมายความวา่ ผูบ้ริโภคจะใส่คุณค่าท่ีมากข้ึนในเวลาของพวกเขา นกัการตลาดตอ้งหาวิธีท่ีจะ
ท าให้โฆษณาของพวกเขาทั้งสั้ นและมีประสิทธิภาพมากข้ึนตามท่ี Direct Marketing News (DMN) 
ตวัอยา่งอ่ืน ๆ ของการเปล่ียนแปลงค่านิยมของผูบ้ริโภครวมถึงการลดความอดทนส าหรับนกัการตลาดท่ี
ละเมิดขอ้มูลส่วนบุคคล การคาดการณ์ท่ีเพิ่มข้ึนส าหรับการปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนด์และความปรารถนาท่ีจะ
สร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบับริษทั สมาคมการตลาดอเมริกนักล่าวเพิ่มเติมวา่ เพื่อท่ีจะกา้วไปขา้งหน้า
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาดจะตอ้งเร่ิมรวบรวมขอ้มูลผูบ้ริโภคดว้ยวิธีท่ีตั้งใจมากข้ึนและเพิ่มความส าคญัใน
การโฆษณาใหก้บัผูช้มทัว่โลกท่ีหลากหลาย 
                6.1 การประยกุตใ์ชพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคในแผนการตลาด 
                      6.1.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
                      6.1.2 ความจ าเป็น 
                      6.1.3 คน้หาขอ้มูล 
                      6.1.4 การสงวนไว ้
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               6.2 การประยกุตใ์ชพ้ฤติกรรมการบริโภคในการตลาด 
                     6.2.1 การวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด 
                     6.2.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย 
                     6.2.3 การตดัสินใจส่วนประสมทางการตลาด 
                     6.2.4 ผลิตภณัฑ ์
                     6.2.5 ราคา  
                     6.2.6 การจดัจ าหน่าย 
                     6.2.7 การส่งเสริมการขาย                    
• ด้านทกัษะ (ปฏิบัติ)   
              1. ใบมอบหมายงาน พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
              2. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยเรียน 
• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกจิ พอเพยีงและคุณลกัษณะ 3D  
               1. นักศึกษาตอ้งเตรียมความพร้อมด้าน วสัดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทัว่ถึงตรง ตาม
ความสามารถของสมาชิกทุกคนโดยมีการจดัเตรียมสถานท่ี ส่ือ วสัดุ อุปกรณ์ไวอ้ยา่งพร้อมเพรียง   
               นกัศึกษาทุกคนจะตอ้งรู้จกัใช้และจดัการกบัวสัดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดรอบคอบ สามารถ
น าวสัดุอุปกรณ์ในทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ชอ้ยา่งคุม้ค่าและประหยดัจนกระทัง่งานส าเร็จ  
               นกัศึกษาจะตอ้งมีความขยนัอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการ 
ปฏิบติังาน และรู้จกัแบ่งปันขอ้มูลใหค้วามร่วมมือกบัการท ากิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลือ
งานครูและเพื่อนนกัศึกษาตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกัคุณลกัษณะ 3D 
               2. หลกัการของเหตุและผลในการปฏิบติังานตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกั
คุณลกัษณะ3D โดยนกัศึกษาจะตอ้งใชเ้ทคนิควิธีการท่ีแปลกใหม่ เช่น ใชส่ื้อและเทคโนโลยีประกอบการ 
น าเสนอขอ้มูลท่ีน่าสนใจ และปฏิบติังานดว้ยความละเอียดรอบคอบ และนกัศึกษาจะมีภูมิคุม้กนัในตวัท่ีดี
ไดโ้ดยนกัศึกษาตอ้งมีความสนใจใฝ่หาความรู้ อยา่งรอบคอบและระมดัระวงั 
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กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ข้ันตอนการสอนหรือกจิกรรมของครู  
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอน 
ความรู้พื้นฐานการตลาด 
          2. ทดสอบก่อนเรียนเร่ืองความรู้พื้นฐานการตลาดแล้วให้นักศึกษาสลบักนัตรวจค าตอบและให้
คะแนน 
          3. แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนท่ี 1 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท า
กิจกรรม 
 
ขั้นการเรียนการสอน (540 นาทหีรือ 9 คาบเรียน) 
          1. ครูอธิบายและยกตวัอยา่งความหมาย ความส าคญัและลกัษณะของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีและ
การประยกุตใ์ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          2. แบ่งกลุ่มนกัศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ กนัแล้วมอบหมายใบงาน เร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยให้
นกัศึกษาแต่ละกลุ่มคน้หาขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคในใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 1  
 
ข้ันตอนการเรียนรู้หรือกจิกรรมของนักศึกษา 
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
           1. จดัเตรียมเอกสารส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด เตรียมตวัทดสอบ 
ก่อนเรียนเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          2. ท าแบบทดสอบก่อนเรียนเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคแลว้สลบักนัตรวจค าตอบ 
          3. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยเรียนท่ี 1 และการให้ความร่วมมือในการท า
กิจกรรม 
 
ขั้นการเรียนการสอน (420 นาท ีหรือ 7 คาบเรียน) 
           1. นักศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบนัทึกเก่ียวกบัความหมาย ความส าคญัและลักษณะของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีและการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
           2. เขา้กลุ่มตามท่ีครูจดัแบ่ง แลว้ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 1 เร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดย
นกัศึกษาแต่ละกลุ่มน าเสนอผลงานการคน้ควา้มาน าเสนอภายในหอ้งเรียน 
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กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ข้ันตอนการสอนหรือกจิกรรมของครู/ข้ันตอนการเรียนรู้หรือกจิกรรมของนักเรียน 
ขั้นการเรียนการสอน 
         ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุปความรู้พฤติกรรมผูบ้ริโภค และให้จดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียนได้
อยา่งอิสระโดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหน้าชั้นเรียนแลว้ให้ผูฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้
สงสัยเก่ียวกบัความรู้พื้นฐานการตลาด จากนั้นให้ผูร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 ค าถาม โดย
ใหผู้ฟั้งแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระ  
ข้ันสรุป (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. ครูสรุปจากท่ีนกัศึกษาน าเสนอขอ้มูลภายในหอ้งเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเน้ือหาให้
ตรงตามจุดประสงค ์และตามหัวขอ้สาระส าคญัพร้อมทั้งปลูกฝังให้นกัศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษา
คน้ควา้จากหนงัสือต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ และส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยูเ่สมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ าดี 
เป็นการใชเ้วลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์และส่งผลท าใหห่้างไกลจากยาเสพติดอยา่งแทจ้ริง   
          2. ใหน้กัศึกษาท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
          3. ครูตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียนพร้อมกบับนัทึกคะแนน 
(รวม 540 นาท ีหรือ 9 คาบเรียน)  
 
งานทีม่อบหมายหรือกจิกรรมการวดัผลประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
             1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด   
              2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยการเรียนท่ี 1 และการให้ความร่วมมือใน
การท ากิจกรรมในหน่วยการเรียนท่ี 1  
 ขณะเรียน 

1.  ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 1 เร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
2. ร่วมกนัสรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. จดัท าส่ือประกอบการรายงาน 
4. รายงาน หนา้ชั้นเรียนเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 หลงัเรียน 
              1. ท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ความส าเร็จของผู้เรียน 
              บอร์ดความหมาย ความส าคญัและลกัษณะของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ส่ือการเรียนการสอน/การเรียนรู้ 
ส่ือส่ิงพิมพ ์
 1. หนงัสือเรียนวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค ของอาจารยอ์นุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล 
             2. ใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 1 เร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
             3. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน   
             4. แบบเฉลยแบบฝึกหดัทา้ยบทเรียน ใชป้ระกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป 
             5. แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน   
             6. แบบประเมินพฤติกรรมการท างานกลุ่ม  ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน  
ส่ือโสตทศัน์ (ถ้ามี) 
 
ส่ือของจริง 
 
แหล่งการเรียนรู้ 
ในสถานศึกษา เช่น 
          1. ห้องสมุดในสถานศึกษา นิตยสารต่าง ๆ เช่น นิตยสารขายตรง หนงัสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ 
หนงัสือพิมพคู์่แข่งธุรกิจ หนงัสือพิมพป์ระชาชาติธุรกิจ เป็นตน้ 
          2. ศึกษาหาขอ้มูลทางการตลาดทางอินเทอร์เน็ต 
นอกสถานศึกษา 
          1. ผูป้ระกอบการ สถานประกอบการ ในทอ้งถ่ินจงัหวดั 
          2. ตลาดส่ีมุมเมืองและตลาดไท 
การประเมินผลการเรียนรู้ 
          • หลกัการประเมินผลการเรียนรู้ 
            ก่อนเรียน 
            ตรวจแบบทดสอบก่อนเรียน 
           ขณะเรียน 
          1.  ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          2.  สังเกตการท างานกลุ่ม 
          หลงัเรียน 
          1.  ตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ผลส าเร็จของผูเ้รียน  
          1. บอร์ดแสดงความรู้ความหมาย ความส าคญัและลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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แบบทดสอบหลงัเรียน :  แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนรู้ 
ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที ่1   
ประกอบแผนการสอนบทที ่1 
เร่ือง หลกัการและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 
จุดประสงค์ของงาน 
          1. เพื่อใหรู้้จกัศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบัหลกัการและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          2. เสริมสร้างทกัษะความสามารถทางดา้นการปฏิบติั การพูด การฟัง 
          3. พฒันาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค าถาม และการแลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั 
          4. เพื่อใหน้กัศึกษาไดมี้บทบาทในการเรียน และสร้างสรรคบ์รรยากาศท่ีดีจากการเรียน  
กจิกรรม 
          1. ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ กัน น าความรู้หลกัการและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคมา
อธิบาย  
           2. ให้นกัศึกษาร่วมกนัสรุปหลกัการและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและจดบนัทึกผลและรายงาน
หนา้ชั้นเรียน ใหจ้ดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ให้ผูฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้
สงสัยเก่ียวกบัความรู้พื้นฐานการตลาด จดบนัทึกผลและรายงานหน้าชั้นเรียน โดยจดัท าส่ือประกอบการ
รายงานดว้ย 
          3. เม่ือรายงานหน้าชั้นเรียนแล้ว ให้ผูฟั้งซักถามปัญหา ข้อสงสัยเก่ียวกับ หลักการและทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค จากนั้นใหผู้ร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 ค าถาม   
 
เกณฑ์การพจิารณา 
          1. ความพร้อมในการเตรียมตวั 
          2. บุคลิกลกัษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น ้าเสียง 
          3. ความรู้เก่ียวกบัเน้ือหา ความถูกตอ้ง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ 
          4. เน้ือหาสาระท่ีไดจ้ากการพูดและการฟัง 
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แบบประเมินผลการน าเสนอผลงาน 
 

ช่ือกลุ่ม………………………………ชั้น………………………หอ้ง................................................ 
 
รายช่ือสมาชิก 
          1.………………………………...…เลขท่ี……. 
          2……………………………………เลขท่ี…….    
          3……………………………………เลขท่ี……. 
          4.…………………………………...เลขท่ี……. 
          5…………………………………….เลขท่ี......... 
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เกณฑ์การประเมนิใบมอบหมายงาน  
หน่วยที ่1 หลกัการและทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บริโภค 

รายการ ระดบัคะแนน คะแนนท่ีได ้
 3 2 1  

1. รายละเอียดของเน้ือหา     
2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน     
3. การท างานเป็นกลุ่ม     
4. การตรงต่อเวลา     
5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอ     

รวม  

 
เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
11–15 เท่ากบั ดี  6–10 เท่ากบั พอใช ้ 0–5 เท่ากบั ตอ้งปรับปรุง 

1. รายละเอียดของเน้ือหา 
ดี (3)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็ทั้งหมดในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็บางส่วนในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาไม่ตรงประเด็นในการน าเสนอ 

2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอไดดี้ ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอไดพ้อใช ้ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอไม่ดี ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 

3. การท างานเป็นกลุ่ม 
ดี (3)  หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง สมาชิกน าเสนอเพียงคนเดียว 

4. การตรงต่อเวลา 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอผลงานตามเวลาท่ีก าหนด 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดเลก็นอ้ย 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดมาก 

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอ 
ดี (3)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเด็น 
พอใช ้(2)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอบางประเด็น 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเดน็ 
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กจิกรรมตรวจสอบความเข้าใจ 
หน่วยที ่1 หลกัการและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

 
จงตอบค าถามต่อไปนี ้
1. จงอธิบายการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเปรียบเทียบโดยเป็นสาขาใหม่ซ่ึงเกิดข้ึนหลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 2 
โดยตลาดของผูข้ายไดห้ายสาบสูญไปและเกิดตลาดของผูซ้ื้อซ่ึงน าไปสู่กระบวนทศัน์ของกระบวนการ
ผลิตท่ีค านึงถึงการผลิตสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคและมุ่งเนน้ไปยงัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค การศึกษาถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาอยา่งกวา้ง ๆ เก่ียวกบัพฤติกรรมของแต่ละบุคคลหรือองคก์รและ
กระบวนการต่าง ๆท่ีผูบ้ริโภคใชเ้พื่อท าการวิจยั คน้หา เลือก ใชแ้ละก าจดัสินคา้ การบริการหรือ
แนวความคิดเพื่อตอ้งสนองความพึงพอใจและส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคและสังคมโดยรวม 
 
2. จงบอกความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคลหรือองคก์ารและกระบวนการต่าง ๆ 
ท่ีถูกใชเ้พื่อเลือก รักษา ซ้ือ ใชแ้ละก าจดัผลิตภณัฑ ์การบริการ ประสบการณ์และเพื่อตอบสนองความ
พอใจ ความจ าเป็น ความตอ้งการโดยเก่ียวขอ้งกบัสังคมและผลกระทบทางเศรษฐกิจ ซ่ึงการสั่งซ้ือและ
พฤติกรรมการบริโภคส่งผลกระทบทั้งผูบ้ริโภคและสังคมในวงกวา้งพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่วนประกอบ
ท่ีผสมผสานระหวา่งจิตวทิยา สังคมวทิยา มานุษยวทิยาสังคม และเศรษฐศาสตร์โดยเฉพาะอยา่งยิง่ดา้น
เศรษฐศาสตร์พฤติกรรมซ่ึงศึกษาเก่ียวกบัผลกระทบต่าง ๆ ทางจิตวทิยา ทางสังคม ทางกระบวนการคิด 
และปัจจยัทางอารมณ์ต่อการตดัสินใจทางเศรษฐกิจของทั้งระดบับุคคลสถาบนัและผลท่ีตามมาต่าง ๆ
เหล่านั้นต่อราคาตลาด ผลก าไร และการจดัสรรทรัพยากร 
 
3. จงอธิบายขอบเขตของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          ประกอบดว้ยแต่ละบุคคลหรือกลุ่ม การบริโภคของกลุ่ม เช่น ครอบครัว ชมรมและองคก์ร หน่วยงาน
สั่งซ้ือภายในองคก์ร รัฐบาล ซ่ึงอาจแปรเปล่ียนไปตามชุมชนไปจนกระทัง่จงัหวดัหรือประเทศ 
          การใหไ้ดม้ารวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเป็นการไดรั้บ การคน้หา มรดก การผลิต การสั่งซ้ือ การบริโภค
รวมถึงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัหลาย ๆ อยา่ง เช่น การเก็บสะสม การท าความสะอาด การเล้ียงดู การเตรียม 
การสวมใส่ การแบ่งปัน การประเมินและการรับใช ้
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4. จงบอกวงจรของการบริโภค 
          วงจรของการบริโภคหมายถึงการผลิตหรือการใหไ้ดม้าของสินคา้และการบริการ การบริโภค
ทั้งหลายและการก าจดัในสินคา้ท่ีใชแ้ลว้เป็นส่วนหน่ึงของวงจรการจดัการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบั
ทางสังคมและเศรษฐกิจ การบริโภคโดยปกติเก่ียวขอ้งกบัการใช ้และบางคร้ังใชใ้หห้มดมากกวา่การท า
หรือการยา้ยถ่ายโอน 
 
5. จงอธิบายความส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          การตลาดโลกในปัจจุบนัน้ีศึกษาถึงความหลากหลายระหวา่งผูบ้ริโภค ผูผ้ลิต นกัการตลาด ผูค้า้ปลีก 
ส่ือโฆษณา จารีตประเพณีและแนวทางการปฏิบติัของพฤติกรรมแต่ละบุคคลหรือพฤติกรรมทางจิตวทิยา
อยา่งไรก็ตาม ถึงแมว้า่จะมีการศึกษาอยา่งหลากหลายแต่ก็มีความคลา้ยคลึงกนั วตัถุประสงคข์องการศึกษา
ก็เพื่อจดัเตรียมแนวความคิดและเคร่ืองมือทางเทคนิคเพื่อใหน้กัการตลาดใชเ้ป็นแนวทางในการปฏิบติัทาง
การตลาดเพื่อสร้างผลก าไรหรือไม่สร้างผลก าไรใหก้บัองคก์ร การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีส าคญัมาก
ส าหรับนกัการตลาด เพราะสามารถช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจและพยากรณ์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
ในตลาดผูบ้ริโภคซ่ึงไม่ใช่เพียงอะไรท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ แต่ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัท าไม เม่ือไหร่ ท่ีไหน วธีิการซ้ือ
อยา่งไรและความถ่ีในการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการรวมถึงการทิ้งสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการ การวจิยัแสดง
ใหเ้ห็นถึงความแตกต่างทั้งสองดา้นของผูซ้ื้อในสินคา้เดียวกนัซ่ึงอาจซ้ือดว้ยเหตุผลท่ีแตกต่างกนั การจ่าย
ค่าสินคา้ท่ีใชใ้นวธีิการท่ีแตกต่างกนัโดยมีอารมณ์ท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ 
 
6. จงบอกความส าคญัของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
          ในสมยัก่อนความส าคญัของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไม่ไดเ้กิดข้ึนเพราะเป็นตลาดของผูข้าย แต่
การตลาดสมยัใหม่นั้นมุ่งเนน้ลูกคา้ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้จึงมีความส าคญัในการก าหนด
นโยบายการผลิต นโยบายราคา การตดัสินใจเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการขาย 
 
7. ความส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตลาดสมยัใหม่เก่ียวขอ้งกบัส่ิงใดอธิบายมา 5 ขอ้ 
          ความส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตลาดสมยัใหม่เก่ียวขอ้งกบั 
          7.1 นโยบายการผลิต 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลกระทบต่อนโยบายการผลิตขององคก์ร พฤติกรรมผูบ้ริโภคบ่ง
บอกถึงนิสัย รสนิยมและความชอบของผูบ้ริโภค และการคน้พบดงักล่าวช่วยใหอ้งคก์รสามารถวางแผน
และพฒันาผลิตภณัฑต์ามขอ้ก าหนดท่ีจ าเป็นส าหรับองคก์รในการติดตามอยา่งต่อเน่ืองกบัการ
เปล่ียนแปลงในพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อใหก้ารเปล่ียนแปลงท่ีจ าเป็นในผลิตภณัฑท่ี์ผลิตเพื่อจ าหน่าย 
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          7.2 นโยบายราคา  
 พฤติกรรมผูซ้ื้อมีความส าคญัในการก าหนดนโยบายราคา ผูซ้ื้อท่ีท าการซ้ือผลิตภณัฑบ์าง
ผลิตภณัฑเ์พียงเพราะผลิตภณัฑน์ั้นมีราคาถูกกวา่ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัท่ีมีอยูใ่นตลาด ในกรณีเช่นน้ีราคา
ของผลิตภณัฑด์งักล่าวไม่สามารถข้ึนราคาไดเ้พราะมีคู่แข่ง ซ่ึงตอ้งท าราคาใหส้ามารถแข่งขนัได ้
 ราคาของผลิตภณัฑต่์าง ๆ สามารถบ่งบอกความเป็นศกัด์ิศรีและสถานะทางสังคมของบุคคลได ้
ราคาของผลิตภณัฑต่์าง ๆ สามารถปรับระดบัข้ึนหรือคงท่ีไดง่้าย ผลิตภณัฑบ์างอยา่งซ้ือมาภายใตท้ศันคติ
และอารมณ์โดยเฉพาะอยา่งยิ่งเส้ือผา้ของดาราดงั ๆ ท่ีผูซ้ื้อซ้ือมาเพื่อเลียนแบบดาราดงั ๆ ซ่ึงราคาของ
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือภายใตแ้รงจูงใจทางอารมณ์ นอกจากน้ียงัสามารถยกระดบัความพึงพอใจแก่ลูกคา้ไดเ้ช่นกนั 
          7.3 การตดัสินใจเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 สินคา้ท่ีขายและซ้ือเพียงอยา่งเดียวบนพื้นฐานของราคาต ่าจะตอ้งมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีถูก
และประหยดั ในกรณีของสินคา้ท่ีตอ้งการบริการหลงัการขายเช่น โทรทศัน์ ตูเ้ยน็ จะตอ้งมีช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นการตดัสินใจเก่ียวกบัช่องทางการจ าหน่ายจึงข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
          7.4 การตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย  
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงส าคญัในการตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย ซ่ึงจะช่วย
ใหผู้ผ้ลิตทราบวา่ส่ิงใดกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือและใชส่ื้อโฆษณาใดในการกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือ นกัการตลาดท่ีตดัสินใจเก่ียวกบัแบรนด ์บรรจุภณัฑ ์ส่วนลด ของก านลัและอ่ืน ๆ บนพื้นฐานของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการส่งเสริมการขายของผลิตภณัฑ์ 
          7.5 การใชป้ระโยชน์จากโอกาสทางการตลาด 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจผูบ้ริโภคดา้นความตอ้งการ แรงบนัดาลใจ 
ความคาดหวงั ปัญหา ฯลฯ ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อนกัการตลาดในการหาโอกาสทางการตลาดและการ
เผชิญกบัความทา้ทายของตลาด 
 
8. จงอธิบายลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการรับรู้ กระบวนการคิด อารมณ์และ
พฤติกรรมในการบริโภคเปรียบเทียบกบัภูมิหลงัของปัจจยัส่ิงแวดลอ้มและปัจจยัของแต่ละบุคคลโดยปัจจยั
ของแต่ละบุคคลเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะเฉพาะภายในของแต่ละบุคคลรวมถึงองคป์ระกอบทางจิตวทิยา เช่น 
แรงจูงใจส่วนบุคคลและการมีส่วนร่วม การรับรู้ การเรียนรู้และความทรงจ า ทศันคติ ความคิดส่วนบุคคล
และบุคลิกภาพและการตดัสินใจ ปัจจยัทางส่ิงแวดลอ้มเก่ียวขอ้งกบัอิทธิพลภายนอกท่ีลอ้มรอบแต่ละ
บุคคลโดยรวมถึงดา้นสังคมวิทยา มานุษยวทิยาและองคป์ระกอบดา้นเศรษฐกิจ เช่น ครอบครัว กลุ่มสังคม 
กลุ่มอา้งอิง ชนชั้นทางสังคม วฒันธรรมยอ่ย การผสมผสานทางวฒันธรรมและอิทธิพลทางศาสนา ฯลฯ 
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9. ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความส าคญัต่อนกัการตลาดอยา่งไร 
          นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยจ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจยั
ต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ช่วยใหน้กัการตลาดสามารถตดัสินใจดา้นการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมโดยค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

10. ปัจจยัท่ีส าคญับางอยา่งเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอาจถูกวเิคราะห์เป็นหมวดหมู่อะไรบา้ง 
ขอ้ 10 ไม่ใช ้ไม่มีเฉลย  
 

11. อลัเฟรด มาร์แชลล ์(Alfred Marshall) เป็นนกัเศรษฐศาสตร์ชาวองักฤษ ไดน้ าเสนอแนวความคิด
เก่ียวกบัเร่ืองใด 
          อลัเฟรด มาร์แชลล ์(Alfred Marshall) เป็นนกัเศรษฐศาสตร์ชาวองักฤษ เกิดท่ีลอนดอนประเทศ
องักฤษและเป็นหน่ึงในนกัเศรษฐศาสตร์ซ่ึงมีอิทธิพลทางความคิดดา้นเศรษฐศาสตร์เป็นอยา่งมาก ในช่วง
เวลาท่ีเขามีชีวติอยู ่เป็นผูก่้อตั้งเศรษฐศาสตร์ส านกัคลาสสิกใหม่ (Neoclassical Economics)โดยเขียน
หนงัสือช่ือวา่ Principles of Economics และไดน้ าเสนอแนวความคิดเก่ียวกบั อุปสงคแ์ละอุปทานของ 
อรรถประโยชน์ส่วนเพิ่ม (Supply and Demand of Marginal Utility) และตน้ทุนการผลิต (Cost of 

การออกแบบผลิตภณัฑ์/รุ่นของผลิตภณัฑ์ 

ราคาของผลิตภณัฑ์ 

การส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ ์

บรรจุภณัฑ์ 

การวางต าแหน่งสินคา้ 

สถานท่ีจ าหน่าย 

น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 
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Production) ไดอ้ยา่งสอดคลอ้งและสมบูรณ์ ซ่ึงไดก้ลายเป็นตน้แบบหนงัสือเรียนดา้นวชิาเศรษฐศาสตร์ใน
ประเทศองักฤษเป็นระยะเวลายาวนาน 
 
12. จงบอก 3 มุมมองท่ีแตกต่างกนัของอลัเฟรด มาร์แชลล์ 
          หน่ึงในมุมมองคือแบบจ าลองมีเหตุผลและดงันั้นจึงไม่วา่จะเป็นความจริงหรือเทจ็ แบบจ าลองน้ียงั
ไม่เป็นสาระประโยชน์มากนกั เพราะเป็นเพียงการแสดงความสนใจท่ีดีท่ีสุดของผูซ้ื้อ  
 มุมมองท่ีสองคือแบบจ าลองท่ีใหบ้รรทดัฐานตรรกะส าหรับผูซ้ื้อท่ีตอ้งการ "ความเป็นเหตุเป็นผล" 
ดงันั้นจึงเป็นบรรทดัฐานแทนท่ีจะเป็นแบบอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไม่น่าจะใชก้ารวเิคราะห์ทาง
เศรษฐศาสตร์ส าหรับการซ้ือทุกอยา่ง แต่เป็นทางเลือกในการใชท้ฤษฎีเศรษฐศาสตร์ ผูบ้ริโภคอาจไม่ใช้
หลกัการทางเศรษฐศาสตร์ในการเลือกระหวา่งผลิตภณัฑท์ั้งสองชนิดท่ีตน้ทุนต ่า แต่อาจใชก้ารวเิคราะห์
ทางเศรษฐศาสตร์เม่ือตดัสินใจซ้ือบา้นหรือรถยนตใ์หม่  
 มุมมองท่ีสามคือปัจจยัทางเศรษฐกิจควรครอบคลุมและอธิบายพฤติกรรมการซ้ือ เน่ืองจากมีการ
ด าเนินการของปัจจยัทางเศรษฐกิจในขอบเขตท่ีมากข้ึนหรือนอ้ยลงในทุกตลาด   
 
13. จงอธิบายทฤษฎีจิตวเิคราะห์ 
          ทฤษฎีการวเิคราะห์ทางจิตวทิยากลบัไปสู่ยคุของซิกมุนด ์ฟรอยด ์ผูก่้อตั้งการวิเคราะห์ทางจิตวทิยา
ชาวออสเตรีย ถึงแมว้า่ตวัเขาเองไม่ไดเ้ก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แต่ทฤษฎีของเขาเก่ียวกบั
พฤติกรรมของมนุษยไ์ดถู้กการปฏิวติัตามทฤษฎีการวิเคราะห์ทางจิตวทิยาของผูบ้ริโภคตอบสนองต่อความ
กงัวลเก่ียวกบัสัญลกัษณ์มากกวา่ตอบสนองต่อความส าคญัทางเศรษฐกิจและหนา้ท่ี ผลงานของซิกมุนด ์
ฟรอยดผ์ูบ้่งช้ีวา่ปัจจยัภายนอก เช่น อายแุละรายไดไ้ม่สามารถอธิบายถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
ครบถว้นเน่ืองจากแรงจูงใจท่ีอยูลึ่กในจิตใจแทนท่ีดว้ยส่ือทางการตลาดท่ีมีส่วนสร้างอารมณ์ดึงดูด
ความรู้สึกความหวงั ความปรารถนาและความกลวัของผูบ้ริโภคมกัจะมีประสิทธิภาพมากกวา่เหตุผล 
 
14. จงบอกการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีจิตวเิคราะห์ทางการตลาด 
          Kotler (ใน Gould, 1979 : 40) แสดงใหเ้ห็นวา่การตลาดท่ีส าคญัท่ีสุดของแบบจ าลองของฟรอยดท่ี์
นกัการตลาดควรทราบคือผูบ้ริโภคไดรั้บแรงบนัดาลใจจากความกงัวลทั้งในเชิงสัญลกัษณ์และเชิง
เศรษฐกิจ ตวัอยา่งเช่น การเปล่ียนสบู่กอ้นหน่ึงจากรูปส่ีเหล่ียมจตุัรัสเป็นรูปทรงกลมอาจมีความหมาย
เก่ียวกบัเพศหญิงหรือเพศชายมากกวา่การแสดงความหมายโดยนยัท่ีใชง้านได ้
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15. จงอธิบายทฤษฎีอีวาน เปโตรวชิ พาฟลอฟ  
          ทฤษฎีน้ีมาจากการท างานของนกัจิตวทิยาชาวรัสเซียช่ือ อีวาน เปโตรวชิ พาฟลอฟ ในการทดลองท่ี
โด่งดงัของเขา โดยไดค้น้พบโดยฝึกกบัสุนขัซ่ึงติดอุปกรณ์ท่ีวดัการไหลน ้าลายของสุนขัและตรึงสุนขัให้อยู่
กบัท่ีใหห้อ้งทดลอง การทดลองแบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอนคือ ก่อนการวางเง่ือนไข ระหวา่งการวางเง่ือนไข
และหลงัการวางเง่ือนไข 
 
16. จงบอกการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีอีวาน เปโตรวชิ พาฟลอฟ ทางการตลาด 
          การประยกุตใ์ชท้ฤษฎีอีวาน เปโตรวชิ พาฟลอฟ อยา่งง่าย ๆ คือการตอบสนองท่ีผูบ้ริโภคบางคนมี 
เม่ือพวกเขาไดย้ินค าวา่ "ลดราคา" ซ่ึงสามารถสร้างแรงกระตุน้ใหท้  าการซ้ือสินคา้แมว้า่จะไม่ไดมี้ความ
จ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้นั้น 
          ทฤษฎีน้ียงัสามารถท างานกบัแบรนดเ์ฉพาะไดอี้กดว้ย ผูบ้ริโภคอาจเร่ิมเช่ือมโยงช่ือแบรนดห์รือ
ผลิตภณัฑก์บัการรับรู้บางอยา่งหลงัจากความพยายามทางการตลาดซ ้ า ๆ และหรือมีประสบการณ์การใช้
กบัแบรนด์หรือผลิตภณัฑ์นั้น ตวัอยา่งเช่น หลายคนเช่ือมโยงแบรนดซ่ึ์งเป็นครีมบ ารุงผิวช่ือ นีเวยี ซ่ึงให้
ความบริสุทธ์ิและผวิใส 
          Coca-Cola เป็นตวัอยา่งท่ีคลาสสิกของแบรนดท่ี์ใชเ้ทคนิคน้ีส าเร็จมาหลายปี ซ่ึงสอดคลอ้งกบับริษทั
ท่ีท าการตลาดดิจิทลั ซ่ึงมีแคมเปญการตลาดของ Coca-Cola เช่ือมโยงกิจกรรมต่าง ๆ และปัจจยัดา้น
ส่ิงแวดลอ้ม เช่น การแข่งขนักีฬาชนิดต่าง ๆ ซ่ึงท าใหสู้ญเสียเหง่ือจากความร้อนโดยเช่ือมโยงกบัผลิตภณัฑ์
ของบริษทั กิจกรรมและปัจจยัเหล่าน้ีท าใหผู้ค้นกระหายน ้ า 
 
17. จงอธิบายแบบจ าลองทางสังคมและจิตของเวเบลนเนียน 
          เวเบลนเนียนเป็นนกัเศรษฐศาสตร์และนกัสังคมวทิยาชาวอเมริกนัช้ีใหเ้ห็นวา่มนุษยเ์ป็นส่ิงมีชีวติ
ทางสังคมท่ีสอดคลอ้งกบัมาตรฐานของวฒันธรรมและกลุ่มยอ่ยท่ีพวกเขาอาศยัอยู ่เขาเช่ือวา่ความ
ปรารถนาและความตอ้งการส่วนบุคคลของแต่ละคนถูกสร้างข้ึนและไดรั้บอิทธิพลจากการเป็นสมาชิกกลุ่ม 
เวเบล็นแสดงให้เห็นวา่ นกัการตลาดควรเขา้ใจถึงอิทธิพลทางสังคมท่ีส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคเพื่อให้
เขา้ใจถึงความตอ้งการผลิตภณัฑไ์ดดี้ยิง่ข้ึน 
 
18. จงบอกการประยกุตใ์ชแ้บบจ าลองทางสังคมและจิตของเวเบลนเนียนทางการตลาด 
          ความส าคญัของรูปแบบของเวเบลเนียน ตามท่ี คอตเลอร์ (ใน Gould, 1979 : 42) ส าหรับนกัการ
ตลาดคือเพื่อก าหนดความตอ้งการผลิตภณัฑค์วรพิจารณาอิทธิพลทางสังคมท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีมีผลต่อความ
ตอ้งการของผลิตภณัฑด์งักล่าว ส่ิงส าคญัส าหรับนกัการตลาดท่ีตอ้งพิจารณาคือผลกระทบของอิทธิพลทาง
สังคมท่ีแตกต่างกนัซ่ึงรวมถึงชนชั้นทางสังคม วฒันธรรมยอ่ย กลุ่มอา้งอิงและกลุ่มท่ีเผชิญหนา้กนั 
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19. จงอธิบายการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          ตอนน้ีนกัการตลาดก าลงัใชท้ฤษฎีพื้นฐานเหล่าน้ีของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในรูปแบบใหม่ ๆ
เช่นเดียวกบัรูปแบบของเวเบลเนียน พวกเขาก็เร่ิมเขา้ใจแลว้วา่วฒันธรรมท่ีหนัหนา้ไปทางเทคโนโลยแีละ
อ่ิมตวัของเราหมายความวา่ผูบ้ริโภคจะใส่คุณค่าท่ีมากข้ึนในเวลาของพวกเขา นกัการตลาดตอ้งหาวธีิท่ีจะ
ท าใหโ้ฆษณาของพวกเขาทั้งสั้นและมีประสิทธิภาพมากข้ึนตามท่ี Direct Marketing News (DMN) 
ตวัอยา่งอ่ืน ๆ ของการเปล่ียนแปลงค่านิยมของผูบ้ริโภครวมถึงการลดความอดทนส าหรับนกัการตลาดท่ี
ละเมิดขอ้มูลส่วนบุคคล การคาดการณ์ท่ีเพิ่มข้ึนส าหรับการปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนดแ์ละความปรารถนาท่ีจะ
สร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบับริษทั สมาคมการตลาดอเมริกนักล่าวเพิ่มเติมวา่ เพื่อท่ีจะกา้วไปขา้งหนา้
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาดจะตอ้งเร่ิมรวบรวมขอ้มูลผูบ้ริโภคดว้ยวธีิท่ีตั้งใจมากข้ึนและเพิ่มความส าคญัใน
การโฆษณาใหก้บัผูช้มทัว่โลกท่ีหลากหลาย 
 
20. จงบอกการประยกุตใ์ชพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคในแผนการตลาด 
          การตลาดเป็นกระบวนการทั้งหมดของการวิจยัความตอ้งการและความชอบของลูกคา้ การพฒันา
ผลิตภณัฑแ์ละแกปั้ญหาดา้นการบริการเพื่อให้เป็นส่ิงท่ีคู่กนัและส่งเสริมผลประโยชน์ใหก้บัลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย การท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูซ้ื้อขั้นพื้นฐานและขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคปฏิบติัตามในการ
ตดัสินใจซ้ือสามารถช่วยไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัในการพฒันาแผนการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 
 
21. จงอธิบายการประยกุตใ์ชพ้ฤติกรรมการบริโภคในการตลาด 
          หลกัการพฤติกรรมผูบ้ริโภคถูกน าไปใชใ้นหลาย ๆ ดา้นของการตลาดดงัท่ีกล่าวถึงต่อไปน้ี 
          21.1  การวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด (Analyzing Market Opportunity) 
      การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคช่วยในการระบุความตอ้งการท่ีไม่บรรลุผลและความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ส่ิงน้ีตอ้งการการตรวจสอบแนวโนม้และเง่ือนไขการด าเนินงานในตลาดวถีิชีวิตของผูบ้ริโภค 
ระดบัรายไดแ้ละอิทธิพลท่ีเกิดข้ึนใหม่ ส่ิงน้ีอาจเผยใหเ้ห็นความตอ้งการและความตอ้งการท่ีไม่เป็นท่ีพึง
พอใจ แนวโนม้การเพิ่มจ านวนครัวเรือนท่ีมีรายไดท้ั้งคู่และการใหค้วามส าคญักบัความสะดวกและการ
พกัผอ่นมากข้ึนท าใหเ้กิดความตอ้งการอุปกรณ์ในครัวเรือนเช่น เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองบด เคร่ืองดูดฝุ่ นและ
ศูนยดู์แลเด็ก เป็นตน้  
          21.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Selecting Target Market) 
     การทบทวนโอกาสทางการตลาดมกัจะช่วยในการระบุกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัโดยมีความ
ตอ้งการท่ีแตกต่างและไม่เหมือนใคร การระบุกลุ่มเหล่าน้ีโดยเรียนรู้พฤติกรรมและวธีิการตดัสินใจซ้ือช่วย
ใหน้กัการตลาดสามารถออกแบบและท าการตลาดดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการ
และความจ าเป็น ตวัอยา่งเช่น การศึกษาผูบ้ริโภคพบวา่ผูใ้ชแ้ชมพูท่ีมีศกัยภาพจ านวนมากไม่ตอ้งการซ้ือ
แชมพูท่ีมีราคา 60 บาทหรือแพงกวา่ข้ึนไป แต่ตอ้งการซ้ือแชมพูท่ีบรรจุซองโดยมีราคาประหยดัและมี
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ปริมาณเพียงพอส าหรับการสระผมหน่ึงหรือสองคร้ัง การคน้พบน้ีท าใหบ้ริษทัแนะน าแชมพูท่ีบรรจุซอง
ซ่ึงกลายเป็นสินคา้ขายดี 
              21.3 การตดัสินใจส่วนประสมทางการตลาด (Marketing-mix Decisions) 
 เม่ือระบุความตอ้งการและความจ าเป็นท่ีไม่เป็นท่ีพอใจของผูบ้ริโภคแลว้ นกัการตลาดจะตอ้ง
พิจารณาส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม การศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีประโยชน์มากในการคน้หาค าตอบส าหรับค าถามท่ีน่าสงสัยมากมาย 
              21.4 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 นกัการตลาดออกแบบผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีอาจไม่เติมเตม็ต่อความพึงพอใจในดา้นความ
ตอ้งการหรือความจ าเป็น การตดัสินใจอ่ืน ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ขนาด รูปร่างและคุณสมบติั นกัการตลาด
ยงัตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบับรรจุภณัฑท่ี์ส าคญัของ การบริการ การรับประกนัและอุปกรณ์เสริมอ่ืน ๆ เช่น
บริษทัเนสทเ์ล่เปิดตวับะหม่ีแมก็ก้ีเป็นคร้ังแรกในรสชาติมาซาลาและพริกช้ีฟ้า ต่อจากนั้นเม่ือพิจารณาถึง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในบางภูมิภาค บริษทั จึงไดเ้ปิดตวักระเทียมชาบูร์และรสชาติอ่ืน ๆ 
              21.5 ราคา (Pricing) 
 องคป์ระกอบท่ีส าคญัประการท่ีสองของส่วนประสมทางการตลาดคือราคา นกัการตลาดตอ้ง
ตดัสินใจวา่จะคิดราคาสินคา้หรือบริการใด การตดัสินใจเหล่าน้ีจะส่งผลต่อการไหลเวียนของรายไดข้อง 
บริษทั ราคาเป็นส่ิงท่ีอ่อนไหวในตลาดและราคาท่ีลดลงจะกระตุน้ยอดขายหรือไม่ ควรมีส่วนลดราคา
หรือไม่ ผูบ้ริโภคมองวา่ราคาท่ีต ่ากวา่บ่งบอกถึงคุณภาพท่ีไม่ดีหรือไม่ ในการตอบค าถามดงักล่าว     
นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจวธีิการรับรู้ผลิตภณัฑข์องบริษทั โดยผูบ้ริโภคและความส าคญัของราคาเป็นตวัแปร
ในการตดัสินใจซ้ือและระดบัราคาท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการขายอยา่งไร การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ในสถานการณ์การซ้ือจริงเท่านั้นท่ีนกัการตลาดสามารถหวงัวา่จะพบค าตอบส าหรับประเด็นส าคญัเหล่าน้ี 
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แบบประเมนิการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน 
รหสัวชิา...................ช่ือวชิา..................................ระดบั...................จ  านวนผูเ้รียน...................คน 
สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้วนัท่ี..............เดือน................พ.ศ……… 

 

เลขที่ 
 

ช่ือ-สกุล 
พฤติกรรมการเรียน  

รวม 
(20) 

ความตั้งใจ
เรียน (4) 

ความสนใจ
และการ

ซักถาม (4) 

การตอบ
ค าถาม (4) 

ท างานทันาม
ก าหนดเวลา 

(4) 

มีส่วนร่วมรับผดิชอบใน
กจิกรรมหรืองานกลุ่ม (4) 

1.        

2.        

3.        

4.        

5.        

6.        

7.        

8.        

9.        

10.        

11.        

12.        

13.        

14.        

15.        

16.        

17.        

18.        

19.        

20.        

21.        

22.        

23.        

24.        

25.        

ลงช่ือ ......................................ผูป้ระเมิน 
  ............/............/.......... 
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้  มีดังนี้ 
 คะแนน  18-20  ดีมาก 
 คะแนน  14-17  ดี 
 คะแนน  10-13   พอใช ้
 คะแนน   0-9  ควรปรับปรุง 
มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้  คือ 

 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  4  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการเป็นประจ า สม ่าเสมอ 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  3  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการค่อนขา้งจะสม ่าเสมอ 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  2  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการค่อนขา้งนอ้ย 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  1  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการนอ้ย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

30



เกณฑ์การประเมนิการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน 
 

 
รายการประเมิน 

เกณฑ์การให้คะแนน 
ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง(1) 

1. ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน
ไม่คุยหรือเล่นกนั
ในขณะเรียน 

สนใจในการ
เรียนคุยกนั
เล็กนอ้ยในขณะ
เรียน 

สนใจในการ
เรียนคุยกนัและ
เล่นกนัในขณะ
เรียนเป็นบางคร้ัง 

ไม่สนใจในการเรียน 
คุยและเล่นกนั
ในขณะเรียน 

2. ความสนใจและการ
ซักถาม 

 

มีการถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ 
ทุกเร่ืองและกลา้
แสดงออก 

มีการถาม 
ในหวัขอ้ท่ีตน 
ไม่เขา้ใจ 
เป็นส่วนมาก 
และกลา้
แสดงออก 

มีการถาม 
ในหวัขอ้ท่ีตน 
ไม่เขา้ใจ 
เป็นบางคร้ัง 
และไม่ค่อยกลา้
แสดงออก 

ไม่ถามในหวัขอ้ท่ี
ตนไม่เขา้ใจและไม่
กลา้แสดงออก 

3. การตอบค าถาม 

 
ร่วมตอบค าถาม 
ในเร่ืองท่ีครูถาม
และตอบค าถามถูก
ทุกขอ้ 

ร่วมตอบค าถาม
ในเร่ืองท่ีครูถาม
และตอบค าถาม
ส่วนมากถูก 

ร่วมตอบค าถาม
ในเร่ืองท่ีครูถาม
เป็นบางคร้ัง 
และตอบค าถาม
ถูกเป็นบางคร้ัง 

ไม่ตอบค าถาม 

4. ท างานทันตาม
ก าหนดเวลา 

 

ท างานส่งตามเวลา
ท่ีก าหนด 
และถูกตอ้งชดัเจน 

ท างานส่งตาม
เวลาท่ีก าหนด
และส่วนใหญ่
ถูกตอ้ง 

ส่งงานชา้ 
และไม่ค่อย
ถูกตอ้งชดัเจน 

ส่งงานชา้ 
และไม่ถูกตอ้ง 

5. มีส่วนร่วมรับผดิชอบ 
ในกจิกรรมหรืองานกลุ่ม 

 

ร่วมมือ 
และช่วยเหลือ
เพื่อนในการ 
ท ากิจกรรม 

ร่วมมือ 
และช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วน
ใหญ่ในการท า
กิจกรรม 

ร่วมมือ 
และช่วยเหลือ
เพื่อนในการ 
ท ากิจกรรม 
เป็นบางคร้ัง 

ไม่มีความร่วมมือ
ในขณะท ากิจกรรม 
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แผนการจัดการเรียนรู้ที ่2 
รหัสวชิา 30202-2002         ช่ือวชิา  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  สอนคร้ังที ่1-3 
หน่วยที ่ 2    ช่ือหน่วย  แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั   เวลา  9  ชม. สัปดาห์ที่  4-6 

------------------------------------------------------------------ 
1. สาระส าคัญ   
 ยคุเทคโนโลยมีีอุปกรณ์แบบไม่มีขีดจ ากดัท่ีเก่ียวขอ้งกบัโลกดิจิทลัโดยพฒันาข้ึนใหม่อยา่งต่อเน่ือง 
การปรากฏตวัและการเติบโตของเทคโนโลยท่ีีเพิ่มมากข้ึนนั้นดงัเช่น สมาร์ตโฟน แทบ็เล็ต และอุปกรณ์
ดิจิทลัอ่ืน ๆ จ านวนมาก ท าใหผู้ค้นสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งไร้คู่แข่ง การขยายตวัทางเทคโนโลยี
สมยัใหม่ไดพ้ลิกโฉมมุมมองของผูบ้ริโภค ขอบเขตการซ้ือและกระบวนการคิด ส่ิงน้ีจะเปล่ียนพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เม่ือมีการพฒันาความเร็วในการใชอิ้นเทอร์เน็ต ซ่ึงจะช่วยเร่งการยอมรับการซ้ือสินคา้ทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภค 
2. ด้านความรู้ 
 2.1 สรุปนิยามความหมายแบบจ าลองและทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.2 บอกววิฒันาการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลัอยา่งถูกตอ้ง 
 2.3 จ าแนกประเภทของผูบ้ริโภคดิจิทลัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.4 วเิคราะห์กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.5 อธิบายลกัษณะของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.6 บอกขอ้ดีและขอ้เสียของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
3. ด้านทกัษะ 

3.1 สรุปแนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
3.2 วเิคราะห์ววิฒันาการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลั 

4. ด้านด้านคุณธรรม จริยธรรม 
4.1 ความรับผดิชอบ ความประหยดั ความขยนั ความอดทน และแบ่งปัน 
4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมดัระวงั และพึ่งตนเอง 

5. สมรรถนะประจ าหน่วย 
5.1 แสดงความรู้เก่ียวกบั แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
5.2 ประยุกต์ใช้ความรู้เก่ียวกบั แนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในชีวิตประจ าวนัและการ
ประกอบอาชีพ 
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6. จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้ 
 6.1 จุดประสงคท์ัว่ไป/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

      6.1.1 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจของแนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
      6.1.2 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจววิฒันาการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลั 
      6.1.3 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจประเภทของผูบ้ริโภคดิจิทลั 
      6.1.4 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 
      6.1.5 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจลกัษณะของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 
      6.1.6 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจในขอ้ดีและขอ้เสียของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

 หลกัปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 
 6.2 จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

      6.2.1 อธิบายเหตุผลตามหลกัปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 
      6.2.2 ปฏิบติังานดว้ยความประหยดั รอบคอบ รับผดิชอบ มีวนิยั 
      6.2.3 เพื่อให้มีเจตคติท่ีดีต่อการปฏิบติังานอย่างถูกตอ้งส าเร็จภายในระยะเวลาท่ีก าหนดมีเหตุ
และผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
      6.2.4 มีวนิยั มีความรับผดิชอบ มีความซ่ือสัตย ์มีมนุษยส์ัมพนัธ์มีความสนใจใฝ่รู้น าหลกัปรัชญา
ของเศรษฐกิจพอเพียง 

7. วเิคราะห์ตามหลกัปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง 
 7.1 หลกัความพอประมาณ 

      7.1.1 ผูเ้รียนรู้จกัใชแ้ละจดัการค่าใชจ่้ายในการเรียนของตนเองอยา่งประหยดัและคุม้ค่า 
      7.1.2 ผูเ้รียนจดัสรรเวลาเรียนและการปฏิบติังานไดอ้ยา่งเหมาะสม 
      7.1.3 ผูเ้รียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม 

 7.2 หลกัความมีเหตุผล 
      7.2.1 ผูเ้รียนกลา้แสดงความคิดอยา่งมีเหตุผล 
      7.2.2 ผูเ้รียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบขอ้ซกัถามเร่ืองท่ีเรียนไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีเหตุผล 
      7.2.3 ผูเ้รียนสามารถน าความรู้ท่ีเรียนไปใชใ้นชีวติประจ าวนั 
      7.2.4 ผูเ้รียนมีการคิดวเิคราะห์และแกปั้ญหาการเรียนรู้ไดอ้ยา่งเป็นระบบ 

 7.3 หลกัภูมิคุ้มกนั 
       7.3.1 ผูเ้รียนมีการด ารงชีวติอยา่งมีความสุข 
 7.4 เง่ือนไขความรู้ 
       7.4.1 แสดงความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัแนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคดิจิทลั วิวฒันาการของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั ประเภทของผูบ้ริโภคดิจิทลั กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค ลกัษณะของ
ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั ขอ้ดีและขอ้เสียของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

33



       7.4.2 เข้าใจแนวทางในการเรียนรู้แนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคดิจิทัล วิวฒันาการของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั ประเภทของผูบ้ริโภคดิจิทลั กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค ลกัษณะของ
ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั ขอ้ดีและขอ้เสียของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
       7.4.2 มีทกัษะการปฏิบติังานอยา่งเป็นระบบ 
       7.4.4 มีความรู้เก่ียวกบัหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
 7.5 เง่ือนไขคุณธรรม 

      7.5.1 ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนดเวลา (ความรับผดิชอบ) 
      7.5.2 ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
      7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความ
อดทน)  
      7.5.4 ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน)  

 7.6 การบูรณาการคุณลกัษณะ 3D แก่ผู้เรียน 
       7.6.1 ด้านประชาธิปไตย (Democracy) 
  1. บอกความหมายของหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและการน ามาปรับใช้กบัวิชา
หลกัการตลาดได ้
       7.6.2 ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency) 

1. ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนด (ความรับผดิชอบ) 
2. ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 

  3. มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความ
อดทน) 

4. ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพิ่อน ๆ (แบ่งปัน) 
       7.6.3 ด้านภูมิคุ้มกนัภัยจากยาเสพติด (Drug-free) 

1. ปลูกฝังใหผู้เ้รียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท ากิจกรรมอยา่งสม ่าเสมอ 
2. ส่งเสริมใหน้กัศึกษาท าการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเร่ืองพิษภยัของยาเสพติด 

  3. ส่งเสริมให้เล่นกีฬาอยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรง ท าให้ความจ าดี โดยเป็นการ
ใชเ้วลาวา่งใหเ้กิดประโยชน์ซ่ึงส่งผลใหห่้างไกลจากยาเสพติด 
 7.7 ส่ือการเรียนการสอน 

      1. หนงัสือ 
      2. PowerPoint 
      3. กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑก์ารประเมินใบมอบหมายงาน 
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 7.8 หลกัฐานการเรียนรู้ 
 หลกัฐานความรู้ 

      7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ 
      7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน 
หลกัฐานการปฏิบัติงาน 
      7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน 

 7.9 แหล่งการเรียนรู้ 
      ในสถานศึกษา 

     7.9.1 หอ้งสมุดวทิยาลยั 
     7.9.2 หอ้งอินเทอร์เน็ต 
     7.9.3 ร้านคา้สวสัดิการหรือร้านจ าหน่ายสินคา้ของวทิยาลยั 

      นอกสถานศึกษา 
     7.9.4 หอ้งสมุดประชาชน 
     7.9.5 หอ้งสมุดมหาวทิยาลยัต่างๆประจ าจงัหวดั 
     7.9.6 สถานประกอบการ 

 7.10 การวดัและประเมินผล 
 ขณะเรียน 
 สังเกตพฤติกรรมการเรียน การปฏิบติังานการให้ความร่วมมือ การน าหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียงมาใชใ้นการปฏิบติัตนตามคุณลกัษณะอนัพึงประสงคข์องส านกังานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา
และประเมินผลในแบบสังเกตพฤติกรรม 
 หลงัเรียน 
 แบบทดสอบหลงัเรียนและประเมินผลการเรียนรู้ สรุปแนะน าปรับปรุงผูเ้รียนตามสภาพพฤติกรรม
ท่ีควรปรับปรุงและพฒันา 
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บันทกึหลงัการสอน 
ขอ้สรุป/ผลการใชแ้ผนการจดัการเรียนรู้ 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ผลการเรียนของผูเ้รียน 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................
ผลการสอนของครู 
......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ปัญหา อุปสรรคท่ีพบ 
......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
แนวทางการแกปั้ญหาและหรือพฒันา 
......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
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เน้ือหาสาระการสอน/การเรียนรู้   
• ดา้นความรู้(ทฤษฎี) 
          1. แบบจ าลองและทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
              แบบจ าลองและทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Models and Theories of Consumer 
buying behavior) 
 งานวิจยัส่วนใหญ่อยู่ภายใตก้รอบทฤษฎีอย่างน้อยหน่ึงขอ้ ซ่ึงรวมถึงทฤษฎีการกระท าอย่างมี
เหตุผล ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน รูปแบบการยอมรับเทคโนโลยีและทฤษฎีการแพร่กระจายของ
นวตักรรม เป็นตน้ ทฤษฎีจิตวิทยาสังคม (ทฤษฎีการกระท าท่ีมีเหตุผล ทฤษฎีการวางแผน พฤติกรรม
รูปแบบการยอมรับเทคโนโลย)ี ถูกน าไปใชอ้ยา่งกวา้งขวาง 
              1.1 ทฤษฎีการกระท าอยา่งมีเหตุผล (TRA)โดย มาร์ติน ฟิชไบน์ (Martin Fishbein) และ ไอเซ็ก  
ไอเซ็น (Icek Ajzen) 
              1.2 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (TPB) โดย ไอเซ็น (Ajzen, 1991) 
              1.3 รูปแบบการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model) หรือ TAM โดย เดวิส 
(Davis, ค.ศ.1989) 
              1.4 ทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรม (Innovation Diffusion Theory) หรือ IDT โดย โรเจอร์ส 
(Rogers) 
          2. วิวฒันาการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั (The Evolution of Consumer Behavior in the 
Digital Age) 
 อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยท่ีีก าลงัพฒันาไดเ้ปล่ียนแปลงวธีิการท ากิจกรรมในชีวิตประจ าวนัของ
ผูค้นอยา่งมาก เช่น การคน้ควา้ขอ้มูล การซ้ือของและการธนาคาร แนวทางปฏิบติัทัว่ไปก่อนหนา้น้ีคือการ
ไปท่ีร้านคา้จริงเพื่อเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการซ้ือในท่ีสุด ซ่ึงนกัการตลาดสามารถท าทุก
อยา่งไดใ้นไม่ก่ีคลิกโดยใชอุ้ปกรณ์อจัฉริยะ และผูค้นไม่ตอ้งออกจากบา้นดว้ยซ ้ า  
 เน่ืองจากนวตักรรมเหล่าน้ีท าให้พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป อินเทอร์เน็ตกลายเป็น
แหล่งขอ้มูลท่ีเช่ือถือไดส้ าหรับผูซ้ื้อ และเป็นช่องทางส าหรับนกัการตลาดในการโฆษณาผลิตภณัฑ์ของ
ตน เพื่อรักษาลูกคา้และเพิ่มยอดขายร้านคา้ท่ีมีอิฐและปูนหลายแห่งไดจ้ดัท าร้านคา้ในรูปแบบออนไลน์
เพื่อใหท้นักบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 ในการเพิ่มประสิทธิภาพการตลาดและการแสดงตวัตนทางดิจิทลั ส่ิงส าคญัคือตอ้งทราบวา่ลูกคา้
มีพฤติกรรมอยา่งไรบนโลกออนไลน์ ตวัอยา่งเช่น การวิจยัพบวา่ผูซ้ื้อ 89% มองหารูปถ่ายของผลิตภณัฑ์
เฉพาะทางออนไลน์ ซ่ึงอาจส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า นั่นแสดงให้เห็นแล้วว่าผูค้นเช่ือมัน่ใน
อินเทอร์เน็ตและควรคน้หาขอ้มูลก่อนท่ีจะไปท่ีหา้งสรรพสินคา้เพื่อซ้ือสินคา้ 
 สมาร์ตโฟนยงักลายเป็นตวัช่วยในการจบัจ่ายของคนส่วนใหญ่ ผูซ้ื้อเกือบ 60% ใชอุ้ปกรณ์ของตน
ขณะอยูใ่นร้านเพื่อรับขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้ และท าการเปรียบเทียบราคากบัแบรนด์อ่ืน ๆ หรือมอง
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หาขอ้เสนอท่ีดีกวา่  
 ธุรกิจต่าง ๆ เห็นว่าเหมาะสมท่ีจะปรับตวัให้เขา้กบัการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีและถูกตอ้ง การไม่
ปรับตวัอาจส่งผลให้คู่แข่งของคุณทิ้งไวข้า้งหลงัเท่านั้น ดงันั้นนอกเหนือจากการจา้งโฆษณาดิจิทลัแลว้
ร้านคา้แบบมีอิฐและปูนก าลงัตั้งค่าเวบ็ไซตอี์คอมเมิร์ซหรือลงรายการผลิตภณัฑข์องตนในตลาดออนไลน์ 
 บิลเกตส์ไดก้ล่าวไวว้่า “ เราประเมินการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนในอีกสองปีขา้งหนา้สูงเกินไป
และประเมินการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนในอีก 10 ปีขา้งหนา้ต ่าเกินไป” 
          3. ประเภทของผูบ้ริโภคดิจิทลั (Types of Digital Consumers) 
             3.1 ผูบ้ริโภคดิจิทลัขั้นพื้นฐาน (Basic Digital Consumers) 
             3.2 ผูซ้ื้อสินคา้หรือผลิตภณัฑผ์า่นตวัแทน (Retail Scouts) 
             3.3 ผูซ้ื้อสินคา้หรือผลิตภณัฑจ์ากแบรนดโ์ดยตรง (Brand Scouts) 
             3.4 ผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีขบัเคล่ือนดว้ยดิจิทลั (Digitally Driven Segment) 
             3.5 ผูซ้ื้อจากการค านวณ (Calculated Shoppers) 
             3.6. ผูซ้ื้อท่ีใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือเป็นเวลานาน (Eternal Shoppers) 
         4. กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Purchase Process) 
             4.1 กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคแบบดั้งเดิม (Traditional Consumer Purchasing Process) 
             4.2 กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลั (Consumer Purchasing Process in Digital Age) 
             4.3 บริษทัและผูบ้ริโภคดิจิทลั (Companies and Digital Consumers) 
         5. ลกัษณะของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั (Digital Consumer Characteristics) 
 ดว้ยการเติบโตของเทคโนโลยีทางการขายในโลกดิจิทลัเร่ิมมาแรง ยิ่งไปกว่านั้นดว้ยการเติบโต
ของโซเชียลเน็ตเวร์ิก ผูค้นจึงไม่มองหาขอ้มูลอีกต่อไป ขอ้มูลต่าง ๆ จะมาถึงผูบ้ริโภคดว้ยเทคโนโลยี ส่ิงน้ี
ก่อใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจใหม่ และผูบ้ริโภครูปแบบใหม่ นัน่คือผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั ขอ้มูลมีอยูทุ่กหน
ทุกแห่ง และ บริษทัต่าง ๆ ตอ้งปรับตวัให้เขา้กบัความเป็นจริงใหม่น้ีเพื่อท่ีบริษทัจะเติบโตได ้เพราะส่ิงน้ี
เปล่ียนแปลงแนวทางการขายและการซ้ืออยา่งต่อเน่ือง 
          6. ขอ้ดีและขอ้เสียของการซ้ือสินคา้ออนไลน์(Advantage and Disadvantage of shopping online) 
 
• ด้านทกัษะ(ปฏิบัติ)   
          1. ใบมอบหมายงาน แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 
          2. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยเรียน 
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• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและคุณลกัษณะ 3D   
          1. นักศึกษาตอ้งเตรียมความพร้อมด้าน วสัดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทัว่ถึง ตรงตาม
ความสามารถของสมาชิกทุกคน โดยมีการจดัเตรียมสถานท่ี ส่ือ วสัดุ อุปกรณ์ไวอ้ยา่งพร้อมเพรียง   
          นกัศึกษาทุกคนจะตอ้งรู้จกัใชแ้ละจดัการกบัวสัดุอุปกรณ์เหล่านั้นอย่างฉลาดรอบคอบ สามารถน า
วสัดุอุปกรณ์ในทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ชอ้ยา่งคุม้ค่าและประหยดัจนกระทัง่งานส าเร็จ  
          นักศึกษาจะต้องมีความขยนัอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการ 
ปฏิบัติงาน และรู้จักแบ่งปันข้อมูลให้ความร่วมมือกับการท ากิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสา
ช่วยเหลืองานครูและเพื่อนนกัศึกษาตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกัคุณลกัษณะ 3D 
          2. หลักการของเหตุและผลในการปฏิบติังานตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลัก
คุณลกัษณะ3D โดยนกัศึกษาจะตอ้งใชเ้ทคนิควธีิการท่ีแปลกใหม่ เช่น ใชส่ื้อและเทคโนโลยี ประกอบการ 
น าเสนอขอ้มูลท่ีน่าสนใจ และปฏิบติังานดว้ยความละเอียดรอบคอบ และนกัศึกษาจะมีภูมิคุม้กนัในตวัท่ีดี
ไดโ้ดยนกัศึกษาตอ้งมีความสนใจใฝ่หาความรู้ อยา่งรอบคอบและระมดัระวงั 
 
กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ข้ันตอนการสอนหรือกจิกรรมของครู  
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอนแนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 
           2. แจง้จุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนท่ี 2 และการให้ความร่วมมือของนกัศึกษาในการท า
กิจกรรม 
 
ขั้นการเรียนการสอน (420 นาทหีรือ 7 คาบเรียน) 
          1. ครูอธิบายและยกตัวอย่างเก่ียวกับแนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคดิจิทัล วิวฒันาการของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั ประเภทของผูบ้ริโภคดิจิทลั กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค ลกัษณะของ
ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั ขอ้ดีและขอ้เสียของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
          2. แบ่งกลุ่มนกัศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ กนัแลว้มอบหมายใบงาน เร่ืองแนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยุค
ดิจิทลั โดยใหน้กัศึกษาแต่ละกลุ่มคน้หาขอ้มูลตามใบงานหน่วยท่ี 2 
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กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ข้ันตอนการสอนหรือกจิกรรมของครู/ข้ันตอนการเรียนรู้หรือกจิกรรมของนักเรียน 
ขั้นการเรียนการสอน 
           ให้นักศึกษาร่วมกนัสรุปความรู้แนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคดิจิทลั และให้จดบนัทึกผลและ
รายงานหนา้ชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระโดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ให้
ผูฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้สงสัยเก่ียวกบัความรู้พื้นฐานการตลาด จากนั้นให้ผูร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้ง
อยา่งนอ้ย 2 ค าถาม โดยใหผู้ฟั้งแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระ  
ข้ันสรุป (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. ครูสรุปจากท่ีนกัศึกษาน าเสนอขอ้มูลภายในหอ้งเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเน้ือหาให้
ตรงตามจุดประสงค ์และตามหวัขอ้สาระส าคญั พร้อมทั้งปลูกฝังให้นกัศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษา
คน้ควา้จากหนงัสือต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ และส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยูเ่สมอเพื่อใหร่้างกายแข็งแรงความจ าดี 
เป็นการใชเ้วลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์และส่งผลท าใหห่้างไกลจากยาเสพติดอยา่งแทจ้ริง   
          2. ใหน้กัศึกษาท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
          3. ครูตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียนพร้อมกบับนัทึกคะแนน 
(รวม 540 นาท ีหรือ 9 คาบเรียน)  
งานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลประเมินผลงานที่มอบหมายหรือกิจกรรมการวัดผลและ
ประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
             1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด   
              2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยการเรียนท่ี 2 และการให้ความร่วมมือใน
การท ากิจกรรมในหน่วยการเรียนท่ี 2  
 ขณะเรียน 
             1. ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 2 เร่ือง แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
             2. ร่วมกนัสรุปแนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 
             3. จดัท าส่ือประกอบการรายงาน 
             4. รายงานหนา้ชั้นเรียนเร่ือง แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
 หลงัเรียน 
             1. ท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ความส าเร็จของผู้เรียน 
            บอร์ดแนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
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ส่ือการเรียนการสอน/การเรียนรู้ 
ส่ือส่ิงพมิพ์ 
 1. หนงัสือเรียนวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค ของ อนุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล (ใชป้ระกอบการเรียนการสอน 
             2. ใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 2 เร่ือง แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
             3. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน   
             4. แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน   
             5. แบบประเมินพฤติกรรมการท างานกลุ่ม ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน  
ส่ือโสตทศัน์ (ถ้ามี) 
 
ส่ือของจริง 
 
แหล่งการเรียนรู้ 
          1. หอ้งสมุดในและนอกสถานศึกษา   
          2. อินเทอร์เน็ต       
การประเมินผลการเรียนรู้ 
 หลกัการประเมินผลการเรียนรู้ 
             ก่อนเรียน. 
             -- 
            ขณะเรียน 
          1. ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 2 แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
          2. สังเกตการท างานกลุ่ม 
            หลงัเรียน 
          1. ตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ผลส าเร็จของผูเ้รียน  
          1. บอร์ดแสดงความรู้แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั       
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ท้ายหน่วยการเรียนรู้ 
ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที ่2   
ประกอบแผนการสอนบทที ่2 
เร่ือง แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 
 
จุดประสงค์ของงาน 
          1. เพื่อใหรู้้จกัศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบั แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 
          2. เสริมสร้างทกัษะความสามารถทางดา้นการปฏิบติั การพูด การฟัง 
          3. พฒันาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค าถาม และการแลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั 
          4. เพื่อใหน้กัศึกษาไดมี้บทบาทในการเรียน และสร้างสรรคบ์รรยากาศท่ีดีจากการเรียน  
กจิกรรม 
            1. ให้นักศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ กนั น าความรู้ แนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัมา
อธิบาย  
            2. ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุป การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดและจดบนัทึกผลและรายงาน
หนา้ชั้นเรียน ใหจ้ดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ให้ผูฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้
สงสัยเก่ียวกบัแนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคดิจิทลั จดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียน โดยจดัท าส่ือ
ประกอบการรายงานดว้ย 
            3. เม่ือรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผูฟั้งซักถามปัญหา ข้อสงสัยเก่ียวกับแนวโน้มพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั จากนั้นใหผู้ร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 ค าถาม   
 
เกณฑ์การพจิารณา 
          1. ความพร้อมในการเตรียมตวั 
          2. บุคลิกลกัษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น ้าเสียง 
          3. ความรู้เก่ียวกบัเน้ือหา ความถูกตอ้ง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ 
          4. เน้ือหาสาระท่ีไดจ้ากการพูดและการฟัง 
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แบบประเมินผลการน าเสนอผลงาน 
ช่ือกลุ่ม………………………………ชั้น………………………หอ้ง................................................ 
รายช่ือสมาชิก 
          1……………………………………เลขท่ี……. 
          2……………………………………เลขท่ี…….    
          3……………………………………เลขท่ี……. 
          4.………………………………...…เลขท่ี……. 
          5………………………………...….เลขท่ี......... 
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน  

หน่วยที ่2  การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
รายการ ระดบัคะแนน คะแนนท่ีได ้

 3 2 1  
1. รายละเอียดของเน้ือหา     
2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน     
3. การท างานเป็นกลุ่ม     
4. การตรงต่อเวลา     
5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการ

น าเสนอ 
    

รวม  

 
เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

11–15 เท่ากบั ดี  6–10 เท่ากบั พอใช ้ 0–5 เท่ากบั ตอ้งปรับปรุง 
1. รายละเอียดของเน้ือหา 

ดี (3)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็ทั้งหมดในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็บางส่วนในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาไม่ตรงประเด็นในการน าเสนอ 

2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอไดดี้ ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอไดพ้อใช ้ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอไม่ดี ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 

3. การท างานเป็นกลุ่ม 
ดี (3)  หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง สมาชิกน าเสนอเพียงคนเดียว 

4. การตรงต่อเวลา 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอผลงานตามเวลาท่ีก าหนด 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดเลก็นอ้ย 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดมาก 

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอ 
ดี (3)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเด็น 
พอใช ้(2)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอบางประเด็น 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเดน็ 
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กจิกรรมตรวจสอบความเข้าใจ 
หน่วยที ่2 แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคยุคดิจิทลั 

จงตอบค าถามต่อไปนี ้
1. จงอธิบายยคุดิจิทลัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          ยคุเทคโนโลยมีีอุปกรณ์แบบไม่มีขีดจ ากดัท่ีเก่ียวขอ้งกบัโลกดิจิทลัโดยพฒันาข้ึนใหม่อยา่งต่อเน่ือง 
การปรากฏตวัและการเติบโตของเทคโนโลยท่ีีเพิ่มมากข้ึนนั้นดงัเช่น สมาร์ตโฟน แทบ็เล็ต และอุปกรณ์
ดิจิทลัอ่ืน ๆ จ านวนมาก ท าใหผู้ค้นสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งไร้คู่แข่ง การขยายตวัทางเทคโนโลยี
สมยัใหม่ไดพ้ลิกโฉมมุมมองของผูบ้ริโภค ขอบเขตการซ้ือและกระบวนการคิด ส่ิงน้ีจะเปล่ียนพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เม่ือมีการพฒันาความเร็วในการใชอิ้นเทอร์เน็ตซ่ึงจะช่วยเร่งการยอมรับการซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
 ยคุปัจจุบนัเป็นยคุดิจิทลัถือไดว้า่เป็นช่วงท่ีดีท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีน่าต่ืนเตน้
ส าหรับผูบ้ริโภค สินคา้อุปโภคบริโภคและการคา้ปลีกก าลงัไดรั้บการปรับโฉมคร้ังใหญ่ เน่ืองจากวธีิท่ี
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้และบริโภค เม่ือมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัแลว้ ผูบ้ริโภคก็สามารถเขา้สู่กระบวนการ
ซ้ือในรูปแบบท่ีแตกต่างอยา่งส้ินเชิงกบัส่ิงท่ีพวกเขาเคยท าในอดีต ผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลใด ๆ ทาง
ออนไลน์และตดัสินใจซ้ือดว้ยการใชอิ้นเทอร์เน็ต นกัวจิยัเร่ิมมองเห็นความไม่แน่นอนของการควบคุมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงบ่งบอกถึงโครงสร้างใหม่ของผูบ้ริโภคตั้งแต่เร่ิมตน้เม่ือมีเวลิดไ์วดเ์วบ็เกิดข้ึน ผูบ้ริโภค
ทัว่ไปสามารถเขา้ถึงขอ้มูลจ านวนมหาศาล 
 
2. จงบอกทฤษฎีการกระท าอยา่งมีเหตุผล (TRA) โดยมาร์ติน ฟิชไบน์ (Martin Fishbein) และ ไอเซ็ก     
ไอเซ็น (Icek Ajzen) ค.ศ. 1975 
          ตามทฤษฎีการกระท าอยา่งมีเหตุผล “พฤติกรรมท่ีแสดงเจตนาของแต่ละบุคคลส่งผลต่อการแสดง
พฤติกรรมและทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรมและบรรทดัฐานส่วนตวัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมนั้นประกอบไป
ดว้ยปัจจยั 2 อยา่งท่ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรมท่ีแสดงเจตนาคือทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรมและบรรทดัฐานส่วนตวั 
3. จงอธิบายทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (TPB) โดยไอเซ็น (Ajzen, 1991) 
           ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเป็นภาคผนวกของทฤษฎีการกระท าอยา่งมีเหตุผล โดยเกิดข้ึนเพื่อ
จินตนาการถึงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลในสถานท่ีและช่วงเวลาท่ีแม่นย  า ความแตกต่างท่ีส าคญัระหวา่ง
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและทฤษฎีการกระท าอยา่งมีเหตุผลคือการรวม "การควบคุมพฤติกรรมท่ีรับรู้" 
ทฤษฎีการกระท าอยา่งมีเหตุผลสันนิษฐานวา่ “พฤติกรรมท่ีแทจ้ริงเป็นผลลพัธ์ท่ีสร้างแรงบนัดาลใจจาก
พฤติกรรมท่ีแสดงเจตนาและไม่ไดพ้ิจารณาถึงอิทธิพลของขอ้จ ากดัดา้นพฤติกรรมท่ีมีต่อความเช่ือมโยง
ระหวา่งเจตนาและพฤติกรรม ในความเป็นจริง พฤติกรรมเกือบทั้งหมดข้ึนอยูก่บัปัจจยัท่ีไม่ใช่แรงจูงใจ
เช่นความพร้อมของทรัพยากรและโอกาส” 
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4. จงบอกรูปแบบการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model, TAM) โดยเดวสิ (Davis, 1989) 
          รูปแบบการยอมรับเทคโนโลยเีป็นอีกเวอร์ชนัหน่ึงของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ซ่ึงในตอนแรกใช้
เพื่ออธิบายและท านายการยอมรับของคอมพิวเตอร์ รูปแบบการยอมรับเทคโนโลยเีป็นขอ้เสนอแนะใน
ทศันคติสองดา้นคือการรับรู้ในประโยชน์และการรับรู้วา่ใชง้านง่าย และลดผลกระทบของมาตรฐาน
ส่วนตวั การรับรู้ในประโยชน์หมายถึงการประเมินโดยส่วนตวัของบุคคลเก่ียวกบัขอ้ดีท่ีไดรั้บจากการใช้
เทคโนโลยสีารสนเทศ การรับรู้วา่ใชง้านง่าย 
 
5. จงอธิบายทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรม (Innovation Diffusion Theory, IDT) หรือ โดยรอเจอร์ส 
(Rogers) 
          ผลิตภณัฑท่ี์เป็นนวตักรรมและสร้างสรรคท่ี์สุดของเทคโนโลยสีารสนเทศคือการช็อปป้ิง
อิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค ทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรมถูกน าไปใชเ้พื่อส ารวจรูปแบบการช็อปป้ิง
อิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค โดยปกติแลว้นวตักรรมจะเป็นไปตามเส้นโคง้ซิกมอยด ์การเติบโตทีละนอ้ย
จะค่อย ๆ เพิ่มข้ึนในระยะแรกและเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วในช่วงกลางทางและชะลอตวัลงเม่ือใกลถึ้ง
จุดสูงสุด  
 ทฤษฎีการแพร่กระจายนวตักรรมซ่ึงพฒันาโดย อี.เอม็. รอเจอร์ส (E.M. Rogers) ใน พ.ศ. 2505 
เป็นหน่ึงในทฤษฎีทางสังคมศาสตร์ท่ีเก่าแก่ท่ีสุด โดยเกิดจากการส่ือสารเพื่ออธิบายวา่เม่ือเวลาผา่นไป 
ความคิดหรือผลิตภณัฑไ์ดรั้บแรงผลกัดนัและกระจาย (หรือแพร่กระจาย) ผา่นประชากรหรือระบบสังคม
ท่ีเฉพาะเจาะจง ผลลพัธ์สุดทา้ยของการแพร่กระจายน้ีคือผูค้นซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของระบบสังคมรับเอา
แนวคิดพฤติกรรมหรือผลิตภณัฑใ์หม่มาใช ้การยอมรับหมายถึงการท่ีบุคคลท าส่ิงท่ีแตกต่างไปจากท่ีเคยมี
มาก่อนหนา้น้ี เช่น ซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ท่ีไดม้าและด าเนินพฤติกรรมใหม่ กุญแจส าคญัในการยอมรับ
คือ บุคคลตอ้งรับรู้ความคิด พฤติกรรมหรือผลิตภณัฑว์า่เป็นของใหม่หรือสร้างสรรค ์ซ่ึงท าใหก้าร
แพร่กระจายมีความเป็นไปได ้
 
6. จงบอกววิฒันาการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลั 
          อินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยท่ีีก าลงัพฒันาไดเ้ปล่ียนแปลงวธีิการท ากิจกรรมในชีวติประจ าวนัของ
ผูค้นอยา่งมาก เช่น การคน้ควา้ขอ้มูลการซ้ือของและการธนาคาร แนวทางปฏิบติัทัว่ไปก่อนหนา้น้ีคือการ
ไปท่ีร้านคา้จริงเพื่อเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการซ้ือในท่ีสุด ซ่ึงนกัการตลาดสามารถท าทุก
อยา่งไดใ้นไม่ก่ีคลิกโดยใชอุ้ปกรณ์อจัฉริยะ และผูค้นไม่ตอ้งออกจากบา้นดว้ยซ ้ า  
 เน่ืองจากนวตักรรมเหล่าน้ีท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป อินเทอร์เน็ตกลายเป็น
แหล่งขอ้มูลท่ีเช่ือถือไดส้ าหรับผูซ้ื้อและเป็นช่องทางส าหรับนกัการตลาดในการโฆษณาผลิตภณัฑข์องตน 
เพื่อรักษาลูกคา้และเพิ่มยอดขายร้านคา้ท่ีมีอิฐและปูนหลายแห่งไดจ้ดัท าร้านคา้ในรูปแบบออนไลน์เพื่อให้
ทนักบัความตอ้งการของลูกคา้ 
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7. จงอธิบายกระบวนทศัน์ 3 ประการ 
          กระบวนทศัน์ 3 ประการมีดงัน้ีคือ 
          กระบวนทศัน์ท่ี 1  ช่วงเวลาแรกของความจริง 
          ลองนึกภาพตวัเองเม่ือ พ.ศ. 2548 คุณเพิ่งเดินเขา้ร้านขายของช าเพื่อซ้ือแชมพูขวดหน่ึง เม่ือมองไป
ตามทางเดินและเห็นแชมพูกวา่ 10  ยีห่อ้และประเภทต่าง ๆ และคุณตอ้งตดัสินใจวา่จะซ้ืออนัไหนดี คุณ
อาจพิจารณาปัจจยัหลายอยา่งในการตดัสินใจ เช่น การออกแบบฉลาก ต าแหน่งของแชมพูบนชั้นวางและ
ค าอธิบายโดยละเอียดบนฉลาก 
 กระบวนการตดัสินใจท่ีคุณก าลงัด าเนินอยูใ่นตอนน้ีคือส่ิงท่ีนกัการตลาดของ P&G เรียกวา่          
“ช่วงเวลาแรกของความจริง” รูปแบบ “ ช่วงเวลาแห่งความจริง” ซ่ึงเป็นหน่ึงในกรอบการตลาดท่ีโด่งดงั
ท่ีสุด เพราะสามารถจบักระบวนการตดัสินใจของลูกคา้ไดอ้ยา่งแม่นย  าเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ ์(ช่วงเวลาแรก)
และมีประสบการณ์กบัผลิตภณัฑ ์(ช่วงเวลาท่ีสองของความจริง) และในท่ีสุดก็กลายเป็นความภกัดีต่อ    
แบรนด์ 
          กระบวนทศัน์ท่ี 2 ช่วงเวลาเร่ิมตน้แห่งความจริงบวกเส้นทางการตดัสินใจของลูกคา้ 
 การซ้ือแชมพูใน พ.ศ. 2554 ซ่ึงปัจจุบนัน้ีในฐานะลูกคา้สามารถเขา้ถึงสมาร์ตโฟนและ
อินเทอร์เน็ต ซ่ึงท าใหส้ามารถหาขอ้มูลไดไ้กลกวา่เม่ือเดินเขา้ร้านขายของช าไปท่ีชั้นวางแชมพูเพื่อท าการ
ซ้ืออยา่งในอดีต แต่การคา้สมยัใหม่สามารถท าการประเมินผลิตภณัฑไ์ดโ้ดยการเขา้ถึงจากแหล่งขอ้มูลทาง
อินเทอร์เน็ตไดห้ลายช่องทาง เช่น ร้านคา้อีคอมเมิร์ซอยา่ง Amazon, Shoppe และ Lazada ซ่ึงไดรั้บความ
นิยมมากข้ึนอยา่งเห็นไดช้ดัโดยเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมส าหรับร้านคา้ปลีกทางกายภาพ ดงันั้นเม่ือคุณ
ตอ้งการสินคา้บางอยา่ง เช่น แชมพูก็ไม่จ  าเป็นจะตอ้งไปท่ีร้านโดยตรงเพื่อซ้ือ แต่สามารถท าการช็อป
ออนไลน์เพื่อคน้หาสินคา้บางอยา่ง เช่น "แชมพูท่ีดีท่ีสุดในโลก" และนัน่คือ ช่วงเวลาเร่ิมตน้แห่งความจริง 
หรือ (Zero Moment of Truth)ซ่ึงอธิบายไดว้า่ช่องทางดิจิทลั เช่นโซเชียลมีเดียมีอิทธิพลต่อเส้นทางการ
ตดัสินใจของลูกคา้อยา่งไร   
           กระบวนทศัน์ท่ี 3 การเร่งเส้นทางความภกัดี 
 ปัญหาใหญ่อยา่งหน่ึงคือการสร้างความภกัดีนั้นชา้เกินไป ปัจจุบนัลูกคา้ถูกรุกเร้าดว้ยขอ้มูลหลาย
พนัช้ินทุกวนัทางอินเทอร์เน็ต และช่วงความสนใจของลูกคา้ลดลงอยา่งรวดเร็ว ส่ิงน้ีมีความหมายต่อ
นกัการตลาดก็คือวงจรการประเมินผลของลูกคา้ถูกเร่งรัดอยา่งมีนยัส าคญัจากขั้นตอนหลายวนัหรือหลาย
ชัว่โมงไปเป็นไมก่ี่นาทีหรือไม่ก่ีวนิาที หากผลิตภณัฑข์องบริษทัไม่โนม้นา้วใจใหลู้กคา้ซ้ือ บริษทัจะ
สูญเสียความสนใจของลูกคา้ไปตลอดกาลและลูกคา้อาจจะไม่กลบัมาอีกไม่วา่บริษทัจะโหมโฆษณามาก
แค่ไหนก็ตาม 
 
 
 

47



8. จงบอกเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
          1. ประหยดัเวลา 73%   5. เสียภาษีนอ้ย 30% 
          2. สามารถเปรียบเทียบราคา 59%  6. ไม่ตอ้งไปเบียดเสียดคน 58% 
          3. หลากหลายมากข้ึน 67%   7. ไม่เสียค่าน ้ามนัรถยนตห์รือค่าเดินทาง 40% 
          4. ราคาต ่า 55%         8. อ่ืนๆ 3% 
 
9. จงอธิบายประเภทของผูบ้ริโภคดิจิทลั 
         1. ผูบ้ริโภคดิจิทลัขั้นพื้นฐาน (Basic Digital Consumers) ดงัรูปท่ี 2.13 เป็นผูบ้ริโภคส่วนท่ีใหญ่ท่ีสุด
ของผูซ้ื้อสินคา้ทางอิเล็กทรอนิกส์  ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีความสุขกบัการช็อปป้ิงออนไลน์ แต่มกัจะมองขา้ม
แพลตฟอร์มมือถือและโซเชียลมีเดีย ความน่าจะเป็นในการซ้ือคร้ังต่อไปคือการซ้ือแบบออฟไลน์ 
          2. ผูซ้ื้อสินคา้หรือผลิตภณัฑผ์า่นตวัแทน (Retail Scouts) ดงัรูปท่ี 2.14 ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีใชมื้อถือและ
อาศยัอยูใ่นบา้นเป็นหลกั และซ้ือสินคา้ออนไลน์ไดอ้ยา่งสบายใจ เช่น ซ้ือผา่นเวบ็ไซตแ์อมะซอน อยา่งไร
ก็ตาม ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีไม่ไดส่ื้อถึงความกระตือรือร้นใด ๆ ต่อการซ้ือทางออนไลน์เปรียบเทียบกบัการซ้ือ
ออฟไลน์ 
           3. ผูซ้ื้อสินคา้หรือผลิตภณัฑจ์ากแบรนด์โดยตรง (Brand Scouts) ดงัรูปท่ี 2.15 ซ่ึงผูบ้ริโภคเหล่าน้ี
สนใจท่ีจะแสวงหาสินคา้ท่ีมีตราสินคา้ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีความคลา้ยคลึงกนัอยา่งมากโดยเสาะหาวดีิโอเพื่อ
วตัถุประสงคใ์นการรับชมหรืออปัโหลด โดยมีความโนม้เอียงไปสู่การซ้ือแบบออฟไลน์มากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ 
          4. ผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีขบัเคล่ือนดว้ยดิจิทลั (Digitally Driven Segment) ดงัรูปท่ี 2.16 กลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีมี
ส่วนร่วมแบบดิจิทลัมากท่ีสุดและมีแนวโนม้ท่ีจะใชเ้คร่ืองมือออนไลน์ท่ีมีอยูท่ ั้งหมด โดยใชก้ารคน้หา
เวบ็ไซตค์า้ปลีก เวบ็ไซตแ์บรนดสิ์นคา้ และแพลตฟอร์มมือถือและโซเชียลมีเดียอยา่งกวา้งขวาง โดย
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีชอบช็อปปิงออนไลน์มากกวา่เม่ือเทียบกบัการซ้ือแบบออฟไลน์และยงัใหค้วามส าคญักบั
ความสะดวกสบายในการจบัจ่าย เช่น หลีกเล่ียงการไปท่ีร้าน 
          5. ผูซ้ื้อจากการค านวณ (Calculated Shoppers) ดงัรูปท่ี 2.17 โดยผูซ้ื้อเหล่าน้ีจะท าการเปรียบเทียบ
ราคาของผลิตภณัฑผ์า่นโทรศพัทมื์อถือหรือในเวบ็ไซตอ่ื์น ๆ โดยจะไม่รีบร้อนท่ีจะช็อปปิงใหเ้สร็จ
ในทนัทีและในความเป็นจริงผูซ้ื้อกลุ่มน้ีจะใชเ้วลาของตวัเองและรอใหมี้ขอ้เสนอท่ีดีท่ีสุดมาถึง ผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ียงัตอบสนองต่อการโฆษณาและพร้อมท่ีจะใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อการจบัจ่าย 
          6. ผูซ้ื้อท่ีใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือเป็นเวลานาน (Eternal Shoppers) ซ่ึงผูซ้ื้อเหล่าน้ีใชเ้วลานาน
ท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ พวกเขาใชเ้วบ็ไซตเ์ป็นเคร่ืองมือคน้หาต่าง ๆ เช่น เวบ็ไซตค์า้ปลีก เวบ็ไซต ์      
แบรนดสิ์นคา้และแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียต่าง ๆ เพื่อรับขอ้มูลท่ีตอ้งการ พวกเขาหลงใหลในการคน้หา
เป็นหลกั โดยทัว่ไปมกัจะหาวธีิแกปั้ญหาส าหรับค าถาม เช่น “ฉนัควรซ้ือไหม” และ“ฉนัจะซ้ืออะไรดี” 
และ“ ฉนัซ้ือแบรนดอ์ะไร” ทั้งหมดในเวลาเดียวกนั ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีใชเ้วลาส่วนตวัในการซ้ือผลิตภณัฑ์
และหาขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์และแล็ปทอ็ปต่าง ๆ 
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10. จงบอกกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคแบบดั้งเดิม 
          กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดเ้ห็นการเปล่ียนแปลงอยา่งรุนแรงจากแนวทางดั้งเดิมไปสู่
กลไกการซ้ือออนไลน์ การเปรียบเทียบระหวา่งกระบวนการแบบดั้งเดิมกบักระบวนการสมยัใหม่ช่วยให้
ผูจ้ดัการสามารถอธิบายและมองเห็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้และดว้ยเหตุน้ีจึงมีขอ้มูล
ในการตดัสินใจทางการตลาด กรอบการท างานแบบเดิมเป็นแบบจ าลองเส้นตรงซ่ึงประกอบดว้ย 5 
ขั้นตอนส าคญั  
          ขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคเร่ิมตน้จากการระบุปัญหา  
          ขั้นตอนท่ีสองคือการไปจนถึงการคน้หาขอ้มูลก่อน ขอ้มูลท่ีรวบรวมจากแหล่งภายในหรือแหล่ง
ภายนอก ท าหนา้ท่ีเป็นรากฐานส าหรับขั้นตอนต่อไป 
          ขั้นตอนท่ีสามเป็นการประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่นตลาด  
          ขั้นตอนท่ีส่ีเป็นขั้นตอนการซ้ือคือกิจกรรมการซ้ือจริงจากรายการทางเลือกอ่ืน  
          ขั้นตอนท่ีหา้เป็นการประเมินหลงัการซ้ือ ซ่ึงระดบัความพึงพอใจหรือความไม่พอใจของผูบ้ริโภค
หลงัการซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นวดัไดใ้นขั้นตอนสุดทา้ย กรอบน้ียงัคงท าหนา้ท่ีเป็นเคร่ืองมือท่ีมีค่าส าหรับ
นกัการตลาดในการจบัและวเิคราะห์ความซบัซอ้นของสภาพแวดลอ้มภายนอกและการประมวลผลขอ้มูล
ภายใน 
 
11. จงอธิบายกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคในยคุดิจิทลั 
          ในช่วงเวลาก่อนหนา้น้ี กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคไม่ซบัซอ้นและการซ้ือนั้นชดัเจน การโฆษณา
เป็นการใหข้อ้มูลท่ีแพร่หลายและบริษทัต่าง ๆ สามารถควบคุมสถานการณ์ของตลาดและความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเป็นธรรม โดยขอ้มูลถูกส่งไปท่ีผูบ้ริโภคผา่นลกัษณะของการส่ือสารแบบเดิม เช่น 
หนงัสือพิมพ ์นิตยสารโทรทศัน์วทิย ุฯลฯ และคาดวา่ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เน่ืองจากกลยทุธ์ทางการตลาดท่ี
มีประสิทธิภาพ ดว้ยการถือก าเนิดของเทคโนโลยสีารสนเทศและผูค้นจ านวนมากข้ึนเร่ือย ๆ อิทธิพลของ
อินเทอร์เน็ต กลยทุธ์ดั้งเดิมเร่ิมหมดลง ผูบ้ริโภคเร่ิมใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อคน้หา ส่ือสารและเขา้สังคม
ออนไลน์ โดยขณะน้ีผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากแหล่งขอ้มูลดิจิทลัท่ีหลากหลาย เช่น การคน้หาขอ้มูลจาก 
กูเกิล บล็อก วดีิโอ YouTube บทวจิารณ์ของผูบ้ริโภค ฯลฯ ไม่เพียงแต่ในระหวา่งขั้นตอนการซ้ือเท่านั้น 
แต่ยงัรวมถึงการตดัสินใจซ้ือขั้นสุดทา้ยดว้ย 
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12. จงบอกบริษทัและผูบ้ริโภคดิจิทลั 
          1. การเปล่ียนพลวตัของ 4 P’s กลยทุธ์ท่ีบริษทัเลือกใชใ้นยคุดิจิทลั 
 ผลิตภณัฑ ์(Products)โดยในปัจจุบนัผลิตภณัฑไ์ดพ้ฒันาไปสู่ระบบผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีแนวโนม้สูงท่ี
ผลิตภณัฑข์องบริษทัหน่ึงจะถูกเลียนแบบโดยคู่แข่งรายอ่ืนเน่ืองจากมีการคิดคน้นวตักรรมเกิดข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ืองเพื่อสร้างระบบผลิตภณัฑท่ี์ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื ระบบผลิตภณัฑใ์นระยะยาวจะ
ช่วยในการสร้างรายไดท่ี้เหนือกวา่และเช่ือมโยงกนัดว้ยซอฟตแ์วร์ เน้ือหาและความเช่ียวชาญเพื่อป้องกนั
การลอกเลียนแบบ 
 การก าหนดราคา (Pricing) ท าใหเ้กิดรูปแบบของรายได ้บริษทัต่าง ๆ เช่ือวา่ความสัมพนัธ์ระยะ
ยาวกบัผูบ้ริโภค สามารถส่งผลใหเ้กิดมูลค่าท่ีมากข้ึนส าหรับบริษทั กลไกการก าหนดราคาตามธุรกรรม ท า
ใหเ้กิดระบบคุณค่าของมุมมองในระยะยาวมากข้ึน ปัจจุบนับริษทั ต่าง ๆไม่ไดมุ้่งเนน้ไปท่ีธุรกรรมเดียว
หรือหลาย ๆ ธุรกรรมกบัผูบ้ริโภค แต่บริษทัพยายามท่ีจะรักษาไวใ้นการท าธุรกรรมตลอดไป โดยบริษทั
เร่ิมตระหนกัถึงประโยชน์ของคุณค่าตลอดชีวติของผูบ้ริโภค 
 สถานท่ี (Place) ถูกแทนท่ีดว้ยการเขา้ถึงและความพร้อมใชง้าน ความทา้ทายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดั
จ าหน่ายมีความซบัซอ้นมากยิง่ข้ึนดว้ยการเปล่ียนจากผลิตภณัฑไ์ปสู่ระบบผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบต่าง ๆ
ของระบบผลิตภณัฑจ์ าเป็นตอ้งไดรั้บการจดัการส าหรับส่ือทั้งออนไลน์และออฟไลน์ นอกจากน้ีการ
ตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัวธีิการท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ถึงระบบเหล่าน้ีจึงเป็นส่ิงท่ีตอ้งปฏิบติัอยา่งจริงจงั 
 การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการปูทางสู่การมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภค ในยคุดิจิทลัน้ีดว้ย
ความท่ีผูบ้ริโภคมีความพร้อมของเคร่ืองมือต่าง ๆ ในการเช่ือมต่อและรับรู้ทางสังคม จึงไม่มีการไหลเวยีน
ของขอ้มูลทางเดียว บริษทัต่าง ๆ จึงคิดคน้ความเป็นไปไดใ้นการดึงดูดผูบ้ริโภคมากกวา่ท่ีจะท าหนา้ท่ีเป็น
เพียงผูป้ระกาศขอ้มูล ส่ิงน้ียงัช้ีใหเ้ห็นอยา่งชดัเจนวา่ เป็นแรงผลกัดนัท่ีก าลงัเปล่ียนจากบริษทัไปสู่
ผูบ้ริโภคอยา่งเห็นไดช้ดั 
          2. การเปล่ียนแปลงภูมิทศัน์ของการคา้ปลีก  
 ในสถานการณ์ปัจจุบนัช่องทางดิจิทลัมีส่วนส าคญัในทุกขั้นตอนของกระบวนการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค บริษทัสามารถไดรั้บขอ้มูลมากมายจากการแสดงออกถึงความสนใจโดยผูบ้ริโภคในช่องทาง   
โซเชียล โดยสามารถวเิคราะห์รูปแบบการบริโภคและสามารถเขา้ใจความสามารถในการซ้ือของผูบ้ริโภค
ในอนาคต ขอ้มูลประเภทน้ีสามารถช่วยให ้บริษทัมุ่งเนน้ไปท่ีโปรแกรมการตลาดท่ีตรงเป้าหมาย 
โปรแกรมเหล่าน้ีเม่ือพฒันาแลว้สามารถเขา้ถึงไดจ้ากช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ ซ่ึงสามารถอ านวยความ
สะดวกในการโนม้นา้วการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
          3. การขายปลีกไปยงัการคา้ปลีกอิเล็กทรอนิกส์ (E-Tailing)  
    E-tailing คือการขายสินคา้ขายปลีกทางอินเทอร์เน็ต ซ่ึงมาจากค าวา่ "การคา้ปลีกทาง
อิเล็กทรอนิกส์" และใชใ้นการสนทนาโตต้อบทางอินเทอร์เน็ตเม่ือช่วงตน้ปี ค.ศ. 1995 E-tailing ใช้
ส าหรับการท าธุรกิจ e-mail, e-business และ e-commerce   
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 E-tailing มีความหมายเหมือนกนักบัการท าธุรกรรมระหวา่งธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (B2C) 
 E-tailing เป็นการคา้ปลีกอิเล็กทรอนิกส์เป็นการขายสินคา้ และบริการใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นทางส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์โดยตรง โดยไม่ตอ้งผา่นคนกลาง หรือตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ 
 
13. จงบอกลกัษณะของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั 
             ลกัษณะของผูบ้ริโภคดิจิทลัมีดงัต่อไปน้ี 
 ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัคน้หาก่อนซ้ือ ดว้ยเหตุน้ี บริษทัต่าง ๆ จึงตอ้งใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ/์
บริการอยา่งชดัเจนและโปร่งใส ยิง่ไปกวา่นั้นเม่ือคน้หาวธีิแกปั้ญหา ลูกคา้มกัจะมองหาความคิดเห็นของ
คนอ่ืนท่ีซ้ือสินคา้/บริการ 
              เช่ือมต่อมากข้ึน 
 ผูบ้ริโภคเช่ือมต่อกบัอินเทอร์เน็ตตลอดเวลาไม่วา่จะบนแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียต่าง ๆ หรือผา่น
อุปกรณ์พกพา ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัเช่ือมต่อกนัไดทุ้กท่ีทุกเวลาส่วนใหญ่เป็นผลมาจากการใชอุ้ปกรณ์
เคล่ือนท่ีท่ีเพิ่มข้ึน 
              ท าตามความตอ้งการของเจา้ของหรือผูซ้ื้อและความสะดวกสบาย  
 ผูบ้ริโภคมองหาผูข้ายท่ีสามารถปรับแต่งขอ้เสนอตามความตอ้งการท่ีตอ้งการของเขา นอกจากน้ี
ผูข้ายตอ้งดูแลความง่ายและสะดวกของผูบ้ริโภค 
              หุนหนัพลนัแล่นนอ้ยลง 
 ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัมีความอ่อนไหวต่อราคาและแนวทางปฏิบติัในการบริโภค มีความรอบคอบ
และใส่ใจมากข้ึน 
              เร่งรีบมากข้ึน 
 ผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัตอ้งการให้บริษทั “ พูดคุย” กบัพวกเขาและช้ีแจงขอ้สงสัยโดยเร็วท่ีสุด แมว้า่จะ
มีการเสนอขอ้สงสัยในเวลาเดียวกนัก็ตาม 
              มีส่วนร่วมมากข้ึน 
 ผูบ้ริโภคดิจิทลัมกัจะแบ่งปันความคิดเห็นและประสบการณ์ หากผลิตภณัฑน์ั้นดีหรือไม่ดีอยา่งไร 
หากมีปัญหาเก่ียวกบัการบริการ บริษทัต่าง ๆ อาจคิดวา่ส่ิงท่ีลูกคา้ประสบปัญหาและอา้งสิทธิเป็นส่ิงท่ีไม่ดี 
แต่ในทางตรงกนัขา้ม เม่ือรู้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างทั้งแง่ลบหรือแง่บวกของลูกคา้ จะท าใหบ้ริษทัต่าง ๆ ได้
รับรู้วา่ลูกคา้ตอ้งการการใหบ้ริการท่ีดีหรือไม่ หากผลิตภณัฑต์รงกบัส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือตอ้งการให้
บริษทัปรับปรุงอยา่งไร 
              นวตักรรม 
  ผูบ้ริโภคมองหาประสบการณ์ท่ีสร้างสรรคจ์ากธรรมชาติ โดยพวกเขามองหาเทคโนโลยท่ีีช่วยให้
การใชจ่้ายไดง่้ายข้ึน 
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             การติดต่อหรือใหค้  าแนะน าจากเพื่อน  
 ผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของเพื่อน พวกเขาใชแ้พลตฟอร์ม
โซเชียลมีเดียท่ีแตกต่างกนัและรับความคิดเห็นของผูบ้ริโภครายอ่ืนและเปล่ียนความชอบท่ีมีต่อแบรนด์/
สินคา้/บริการตามค าแนะน า 
             บริการหลงัการขาย 
 ผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อรายอ่ืน ๆ โดยเพียงแค่อปัโหลดบริการหลงัการขายของบริษทัผูบ้ริโภค
จึงมองหาความโปร่งใสในการตรวจสอบประสิทธิภาพของบริการหลงัการขายมากข้ึน 
 
14. จงอธิบายขอ้ดีและขอ้เสียของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
          14.1 ขอ้ดีของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Advantage of Shopping Online) 
     14.1.1 ประหยดัเวลา โดยเฉพาะลูกคา้สามารถซ้ือไดท้นัทีเพียงไม่ก่ีนาท่ี โดยคลิกเมาส์จาก
เวบ็ไซตแ์ละไปท างานท่ีส าคญัอ่ืน ๆ ได ้จึงท าใหป้ระหยดัเวลาในการเดินทางไปซ้ือสินคา้นอกสถานท่ี 
     14.1.2 ประหยดัพลงังาน เม่ือไม่ตอ้งขบัรถยนตห์รือโดยสารรถยนตห์รือยานพาหนะอ่ืน ๆ ไป
เพื่อการช็อปปิง ซ่ึงการช็อปปิงออนไลน์จะช่วยประหยดัพลงังาน เพราะไม่จ  าเป็นตอ้งไปท่ีร้านโดยเสีย
พลงังานไปกบัการซ้ือของ 
     14.1.3 การเปรียบเทียบราคาเป็นเร่ืองง่าย และสามารถท าไดอ้ยา่งรวดเร็วในการเปรียบเทียบ
ราคาจากเวบ็ไซตช็์อปปิงออนไลน์หน่ึงไปยงัอีกเวบ็ไซตห์น่ึง เพียงไม่ก่ีคลิก ซ่ึงนวตักรรมขั้นสูงของ
เคร่ืองมือคน้หาจะช่วยใหลู้กคา้สามารถตรวจสอบราคาและเปรียบเทียบไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
     14.1.4 ความพร้อมใชง้านตลอด 24 ชัว่โมงทุกวนั การช็อปปิงออนไลน์ช่วยใหคุ้ณมีอิสระใน
การเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยความสะดวกสบายเพราะร้านคา้ออนไลน์เปิดใหบ้ริการทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง 7 
วนัต่อสัปดาห์และ 365 วนัต่อปีหรือตลอดปี 
     14.1.5 ร้านคา้ออนไลน์ทุกแห่งไดรั้บการออกแบบใหมี้การสั่งซ้ือโดยไม่ใหต้อ้งต่อแถวยาว
เหมือนไปซ้ือของตามหา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ทัว่ไป ดงันั้นการซ้ือสินคา้ออนไลน์จึงช่วยลดความ
แออดัในการไปยนืต่อแถวรอนาน ๆ ท าใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภคเกิดความร าคาญหรือหงุดหงิดไดง่้าย 
     14.1.6 เอาชนะขอ้จ ากดัทางภูมิศาสตร์ โดยทุกคนสามารถซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการได้
จากทุกท่ีในโลกและไม่ตอ้งอยูใ่นสถานท่ีท่ีนั้น ท าการซ้ือสินคา้ผา่นการช็อปป้ิงออนไลน์ ดงันั้นการซ้ือ
ของออนไลน์จึงช่วยเอาชนะขอ้จ ากดัทางภูมิศาสตร์ในการซ้ือ 
          14.2  ขอ้เสียของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Disadvantage of Shopping Online)  
      14.2.1 ไม่สามารถสัมผสัสินคา้เพื่อให้รับรู้ถึงคุณสมบติัของสินคา้ได ้ร้านคา้ออนไลน์แสดง
เฉพาะภาพถ่ายและค าอธิบายของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ดงันั้นผูท่ี้ตอ้งการสัมผสัดูและทดสอบผลิตภณัฑก่์อน
ซ้ือจึงไม่สามารถท าไดใ้นการช็อปปิงสินคา้ออนไลน์ 
      14.2.2 ความกงัวลเก่ียวกบัการฉอ้โกงและความปลอดภยัของผูบ้ริโภคซ่ึงมีความเส่ียงสูงท่ีจะ
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ถูกฉอ้โกง เน่ืองจากลูกคา้ไม่สามารถท าการตรวจสอบสินคา้ก่อนซ้ือไดว้า่จะมีลกัษณะเป็นไปตามการ
โฆษณาออนไลน์หรือไม่ และปัญหาอีกประการหน่ึงคือการใชบ้ตัรเครดิตท่ีอาจถูกขโมยขอ้มูลบนบตัร
หรือการปฏิเสธการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในส่วนผูค้า้ปลีกอาจประสบปัญหาการน าเลขบญัชีหรือเลขบตัร
ประชาชนท่ีประกาศบนออนไลน์เม่ือลูกคา้ตอ้งการสั่งซ้ือซ่ึงมิจฉาชีพสามารถน าเลขดงักล่าวไปฉอ้โกงได ้
      14.2.3 สร้างความพึงพอใจไดท้นัทีท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้จริง ซ่ึงสามารถลดการรอคอยสินคา้ 
อยา่งไรก็ตามการซ้ือของออนไลน์ตอ้งใชค้วามอดทนในการรอใหสิ้นคา้มาถึงประมาณ 1-3 วนั ซ่ึงอาจท า
ใหร้ะดบัความพึงพอใจลดนอ้ยลงก็ได ้
      14.2.4 ร้านคา้ปลีกใกล ้ๆ บา้นของผูบ้ริโภคอาจปิดลงเพราะทนต่อสภาพการขาดทุนไม่ได ้ซ่ึง
บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจตอ้งท าการซ้ือสินคา้บางส่ิงบางอยา่งท่ีจ  าเป็นอยา่งเร่งด่วนซ่ึงอาจประสบปัญหา
ดงักล่าวได ้
      14.2.5 การส่งสินคา้หรือผลิตภณัฑไ์ม่ตรงตามการโฆษณาขายหรือส่งสินคา้ท่ีใชง้านไดไ้ม่จริง
ตามท่ีประชาสัมพนัธ์ขาย ซ่ึงอาจท าใหผู้บ้ริโภคไม่สามารถท าการคืนสินคา้หรือขอรับเงินคืนไดจ้ริง ซ่ึงมี
หลาย ๆ เวบ็ไซตห์ลอกหลวงขายสินคา้อยา่งทุจริต 
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แผนการจัดการเรียนรู้ที ่3 
รหัสวชิา   30202-2002   ช่ือวชิา  พฤติกรรมผูบ้ริโภค    สอนคร้ังที ่ 1-3 
หน่วยที ่ 3    ช่ือหน่วย   การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค     เวลา  9   ชม. สัปดาห์ที ่ 7-9 

------------------------------------------------------------------ 
1. สาระส าคัญ   
 การวเิคราะห์พฤติกรรมเป็นศาสตร์ท่ีศึกษาพฤติกรรมของส่ิงมีชีวติท่ีเป็นมนุษยแ์ละไม่ใช่มนุษย ์จุดเนน้
ของวทิยาศาสตร์น้ีคือการเขา้ใจอธิบายบรรยายและท านายพฤติกรรม สาขาวชิาน้ีอาจแบ่งยอ่ยออกเป็นสองดา้น
ของความพยายามทางวทิยาศาสตร์เช่นเดียวกบัเทคโนโลยท่ีีเก่ียวขอ้งส าหรับการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเพื่อ
วตัถุประสงคใ์นทางปฏิบติั 
2. ด้านความรู้ 

2.1 สรุปนิยามความหมายของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.2 อธิบายเทคนิคและกลยทุธ์ต่างๆไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.3 จ าแนกปัจจยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.4 บอกประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.5 อธิบายวธีิการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2.6 ใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.7 บอกวงลอ้ของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.8 อธิบายเจด็ขั้นตอนในการสร้างโมเดลวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ใหป้ระสบความส าเร็จ 

3. ด้านทกัษะ 
       3.1 สรุปการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
       3.2 แสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม 
       4.1 ความรับผดิชอบ ความประหยดั ความขยนั ความอดทน และแบ่งปัน 
       4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมดัระวงั และพึ่งตนเอง 
5. สมรรถนะประจ าหน่วย 
       5.1 แสดงความรู้เก่ียวกบัการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
       5.2 ประยกุตใ์ชค้วามรู้เก่ียวกบัการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในชีวติประจ าวนัและการประกอบอาชีพ 
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จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้ 
          6.1 จุดประสงคท์ัว่ไป/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
               6.1.1 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจนิยามความหมายของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
               6.1.2 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจเทคนิคและกลยทุธ์ต่างๆ 
               6.1.3 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
               6.1.4 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
               6.1.5 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจวธีิการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
               6.1.6 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจในการใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
               6.1.7 เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจวงลอ้ของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
               6.1.8 อธิบายเจด็ขั้นตอนในการสร้างโมเดลวเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ใหป้ระสบความส าเร็จ 
               6.1.9 เพื่อประยกุตใ์ชค้วามมีเหตุผล ความพอประมาณและภูมิคุม้กนั 
               6.1.10 เพื่อให้มีเจตคติท่ีดีต่อการปฏิบติังานอยา่งถูกตอ้ง ส าเร็จภายในเวลาท่ีก าหนด มีเหตุและผลตาม
หลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
        6.2 จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
              6.2.1 อธิบายเหตุผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
              6.2.2 ปฏิบติังานดว้ยความประหยดั รอบคอบ รับผดิชอบ มีวนิยั 
              6.2.3 เพื่อให้มีเจตคติท่ีดีต่อการปฏิบติังานอย่างถูกตอ้งส าเร็จภายในระยะเวลาท่ีก าหนดมีเหตุและผล
ตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
              6.2.4 มีวินยั มีความรับผิดชอบ มีความซ่ือสัตย ์มีมนุษยสัมพนัธ์มีความสนใจใฝ่รู้น าหลกัปรัชญาของ
เศรษฐกิจพอเพียง 
7. วเิคราะห์ตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง 
     7.1 หลกัความพอประมาณ 
           7.1.1 ผูเ้รียนรู้จกัใชแ้ละจดัการค่าใชจ่้ายในการเรียนของตนเองอยา่งประหยดัและคุม้ค่า 
           7.1.2 ผูเ้รียนจดัสรรเวลาเรียนและการปฏิบติังานไดอ้ยา่งเหมาะสม 
           7.1.3 ผูเ้รียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม 
     7.2 หลกัความมีเหตุผล 
           7.2.1 ผูเ้รียนกลา้แสดงความคิดอยา่งมีเหตุผล 
           7.2.2 ผูเ้รียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบขอ้ซกัถามเร่ืองท่ีเรียนไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีเหตุผล 
           7.2.3 ผูเ้รียนสามารถน าความรู้ท่ีเรียนไปใชใ้นชีวติประจ าวนั 
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           7.2.4 ผูเ้รียนมีการคิดวเิคราะห์และแกปั้ญหาการเรียนรู้ไดอ้ยา่งเป็นระบบ 
     7.3 หลกัภูมิคุ้มกนั 
           7.3.1 ผูเ้รียนมีการด ารงชีวติอยา่งมีความสุข 
     7.4 เง่ือนไขความรู้ 
           7.4.1 แสดงความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัความหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค วิธีการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค การใชเ้คร่ืองมือในการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค วงลอ้ของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เจ็ดขั้นตอนในการสร้างโมเดลวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ให้
ประสบความส าเร็จ 
           7.4.2 เขา้ใจแนวทางในการเรียนรู้ความหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค วิธีการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค การใช้เคร่ืองมือในการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค วงลอ้ของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เจ็ดขั้นตอนในการสร้างโมเดลวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ให้
ประสบความส าเร็จ 
           7.4.3 มีทกัษะการปฏิบติังานอยา่งเป็นระบบ 
           7.4.4 มีความรู้เก่ียวกบัหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
      7.5 เง่ือนไขคุณธรรม 
            7.5.1 ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนดเวลา (ความรับผดิชอบ) 
            7.5.2 ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
            7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความอดทน)  
            7.5.4 ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน)  
      7.6 การบูรณาการคุณลกัษณะ 3D แก่ผู้เรียน 
            7.6.1 ด้านประชาธิปไตย (Democracy) 
                     1. บอกความหมายของหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและการน ามาปรับใช้กบัวิชาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคได ้
           7.6.2 ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency) 
                   1. ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนด (ความรับผดิชอบ) 
                   2. ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
                   3. มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความอดทน) 
                  4. ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน) 
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         7.6.3 ด้านภูมิคุ้มกนัภัยจากยาเสพติด (Drug-free) 
                  1. ปลูกฝังใหผู้เ้รียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท ากิจกรรมอยา่งสม ่าเสมอ 
                  2. ส่งเสริมใหน้กัศึกษาท าการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเร่ืองพิษภยัของยาเสพติด 
                   3. ส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงท าให้ความจ าดี โดยเป็นการใชเ้วลาวา่ง
ใหเ้กิดประโยชน์ซ่ึงส่งผลใหห่้างไกลจากยาเสพติด 
      7.7 ส่ือการเรียนการสอน 
            1. หนงัสือ 
            2. PowerPoint 
            3. กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑก์ารประเมินใบมอบหมายงาน 
      7.8 หลกัฐานการเรียนรู้ 
            หลกัฐานความรู้ 
            7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ 
            7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน 
            หลกัฐานการปฏิบัติงาน 
            7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน 
      7.9 แหล่งการเรียนรู้ 
           ในสถานศึกษา 
           7.9.1 หอ้งสมุดวทิยาลยั 
           7.9.2 หอ้งอินเทอร์เน็ต 
           7.9.3 ร้านคา้สวสัดิการหรือร้านจ าหน่ายสินคา้ของวทิยาลยั 
           นอกสถานศึกษา 
           7.9.4 หอ้งสมุดประชาชน 
           7.9.5 หอ้งสมุดมหาวทิยาลยัต่าง ๆ ประจ าจงัหวดั 
           7.9.6 สถานประกอบการ 
      7.10 การวดัและประเมินผล 
              ก่อนเรียน 
 การตอบค าถาม การอภิปรายความรู้ความคิดของผูเ้รียน การระดมสมองเขา้ร่วมกิจกรรมภายใน
หอ้งเรียน 
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             ขณะเรียน 
 สังเกตพฤติกรรมการเรียน การปฏิบติังานการใหค้วามร่วมมือ การน าหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง
มาใช้ในการปฏิบัติตนตามคุณลักษณะอันพึงประสงค์ของส านักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษาและ
ประเมินผลในแบบสังเกตพฤติกรรม 
 หลงัเรียน 
  แบบทดสอบหลงัเรียนและประเมินผลการเรียนรู้ สรุปแนะน าปรับปรุงผูเ้รียนตามสภาพพฤติกรรมท่ี
ควรปรับปรุงและพฒันา 
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บันทกึหลงัการสอน 
ขอ้สรุป/ผลการใชแ้ผนการจดัการเรียนรู้ 
......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ผลการเรียนของผูเ้รียน 
......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ผลการสอนของครู 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ปัญหา อุปสรรคท่ีพบ 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
แนวทางการแกปั้ญหาและหรือพฒันา 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
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เน้ือหาสาระการสอน/การเรียนรู้   
• ด้านความรู้ (ทฤษฎ)ี 
          3.1 ความหมายของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรมขอ้ท่ี 1) 
                การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการสังเกตเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณวา่ลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กบั 
องคก์รอยา่งไร การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะให้ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัตวัแปรต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะช่วยใหไ้ดข้อ้มูลถึงแรงจูงใจ ล าดบัความส าคญัและวิธีการตดัสินใจท่ีก าลงัพิจารณาระหวา่งการ
เดินทางของผูบ้ริโภค การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีจะช่วยใหเ้ขา้ใจวา่ผูบ้ริโภครู้สึกอยา่งไรเก่ียวกบัองคก์ร
ตลอดจนการรับรู้นั้นสอดคลอ้งกบัค่านิยมหลกัของผูบ้ริโภค 
               3.1.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมทางจิตวทิยา 
               3.1.2 การประยกุตใ์ชพ้ฤติกรรมและการทดลอง  
          3.2 อธิบายเทคนิคและกลยทุธ์ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
                3.2.1 ห่วงโซ่ 
                3.2.2 การกระตุน้เตือน 
                3.2.3 การสร้างรูปแบบ 
          3.3 จ าแนกปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
                3.3.1  จิตวทิยา 
                3.3.2 ส่วนบุคคล 
                3.3.3 สังคม 
                3.3.4 ทางภูมิศาสตร์ 
          3.4 อธิบายประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลอยา่งมากต่อการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประชาสัมพนัธ์และการตลาด 
และการศึกษาขอ้มูลน้ีจะให้ขอ้มูลท่ีส าคญัเก่ียวกบักระบวนการคิดของผูบ้ริโภค นอกจากน้ียงัช่วยให้เขา้ใจ
ปัจจยัหลายประการดงัเช่น 
              3.4.1 ปัจจยัดา้นทศันคติ 
              3.4.2 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
              3.4.3 ปัจจยัดา้นการรับรู้ 
              3.4.4 ปัจจยัดา้นวถีิชีวติหรือไลฟ์สไตล์ 
              3.4.5 ปัจจยัดา้นการรณรงคก์ารตลาด 
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          3.5 บอกวธีิการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
                โดยเฉพาะอย่างยิ่งการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคจะได้รับขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัทศันคติและความชอบของ
ผูบ้ริโภค เพื่อท านายพฤติกรรมในอนาคตและให้มุมมอง 360 องศาของผูบ้ริโภคตลอดวงจรชีวิตของผูบ้ริโภค 
เม่ือรวมกบัการท าธุรกิจอยา่งชาญฉลาด (Business Intelligence) การวิเคราะห์ผูบ้ริโภคเชิงลึกน้ีสามารแบ่งปัน
ข้อมูลผ่านแดชบอร์ด ดัชนีช้ีว ัดและเคร่ืองมือแสดงภาพอ่ืน ๆ เพื่อถ่ายทอดผลลัพธ์พร้อมกับตัวบ่งช้ี
ประสิทธิภาพหลกัและตวัคาดการณ์ 
          การวเิคราะห์ผูบ้ริโภคประกอบดว้ยประเด็นส าคญัดงัน้ี 
    3.5.1 การไดม้าซ่ึงผูบ้ริโภค 
                 3.5.2 ความส าคญัของเคร่ืองมือวเิคราะห์ท่ีมีประสิทธิภาพ 
                 3.5.3 ความภกัดีและการรักษาผูบ้ริโภค 
                 3.5.4 การวเิคราะห์โซเชียลมีเดีย 
                 3.5.5 แบ่งกลุ่มลูกคา้หรือผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต ์
                 3.5.6 ระบุประโยชน์หลกัส าหรับแต่ละกลุ่ม 
                 3.5.7 จดัสรรขอ้มูลเชิงปริมาณ 
                 3.5.8 เปรียบเทียบขอ้มูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพของคุณ 
                 3.5.9 ใชก้ารวเิคราะห์กบัการรณรงค ์
                 3.5.10 วเิคราะห์ผลลพัธ์ 
          3.6 ใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
                ไม่มีเคร่ืองมือวิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ท่ีเหมือนกนัทุกประการ หลาย ๆ บริษทัใช้ทั้งเคร่ืองมืออตัโนมติั
ทางการตลาดและเคร่ืองมือวิเคราะห์ ผูใ้ชเ้คร่ืองมือทั้งสองอยา่งน้ีจะติดตามพฤติกรรมของผูใ้ชข้ณะส ารวจใน
สถานท่ีจริงหรือส ารวจจากแอปพลิเคชันต่าง ๆ แต่ละบริษทัมีความสามารถท่ีแตกต่างกนั โดยทัว่ไปแล้ว
เคร่ืองมือจะตอ้งมีคุณลกัษณะมากมาย ซ่ึงครอบคลุมได้ตั้งแต่การติดตามผูใ้ช้ไปจนถึงการให้คะแนนลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายและการระบุจุดบกพร่องและใชก้ลุ่มการวเิคราะห์ลูกคา้หรือกลุ่มเคร่ืองมือ  
 เคร่ืองมือแบ่งกลุ่มท่ีมีประสิทธิภาพสูงให้ประโยชน์หลายประการแก่ธุรกิจ ตั้งแต่การใช้ทรัพยากร
องค์กรของธุรกิจอยา่งเหมาะสมไปจนถึงการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีดีข้ึนเพื่อรับผลก าไรท่ีสูงข้ึน
พวกเขาสามารถท างานไดอ้ยา่งมหศัจรรย ์อยา่งไรก็ตามก่อนอ่ืนธุรกิจจ าเป็นตอ้งระบุเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุดท่ีจะใช้
และนัน่คือส่ิงท่ีเราพร้อมใหค้วามช่วยเหลือ น่ีคือตวัเลือกท่ีดีท่ีสุดใหเ้ลือก: 
           เคร่ืองมือวเิคราะห์ลูกคา้สามารถใหข้อ้มูลดงัน้ีคือ 
               3.6.1 การแบ่งกลุ่มลูกคา้ 

61



               3.6.2 การวเิคราะห์ดว้ยกูเกิล 
               3.6.3 Kissmetrics 
               3.6.4 Yandex 
               3.6.5 Piwik 
          3.7 วงลอ้ของการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค 
                 3.7.1 การสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดหลงัจากวเิคราะห์ลูกคา้ 
                 3.7.2 การสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดในวงลอ้ของการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค 
                 3.7.3 ปัจจยั 3 ประการของการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค 
          3.8 เจด็ขั้นตอนในการสร้างโมเดลวเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ใหป้ระสบความส าเร็จ 
                การมีรูปแบบการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ท่ีครอบคลุมมีความส าคญัต่อบริษทัอีคอมเมิร์ซ (พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์) การศึกษาแสดงให้เห็นวา่ บริษทัท่ีใชข้อ้มูลพฤติกรรมของลูกคา้เพื่อความไดเ้ปรียบเหนือกวา่
คู่แข่งสูงถึง 85 เปอร์เซ็นต์ในการเติบโตของยอดขาย นอกจากน้ีการประมาณการแสดงให้เห็นว่าผูท่ี้ใช้การ
วเิคราะห์พฤติกรรมเอาชนะคู่แข่งโดยเพิ่มข้ึน 25 เปอร์เซ็นตข์องอตัราก าไรขั้นตน้ การไหลเขา้ของขอ้มูลท่ีมีอยู่
ในปัจจุบนัเพื่อวดัรูปแบบพฤติกรรมของลูกคา้ ท าใหธุ้รกิจอีคอมเมิร์ซใชก้ารวเิคราะห์ไดง่้ายข้ึนดว้ยวธีิต่อไปน้ี 
          1. สนบัสนุนเป้าหมายการขายและการตลาดหลกั 
          2. เพิ่มอตัราความพึงพอใจของลูกคา้ 
          3. ปรับปรุงเกณฑผ์ลิตภณัฑ/์บริการ 
          4. เพิ่มประสิทธิภาพช่องทางการตลาด 
          5. ปรับปรุงกลยทุธ์การขายโดยรวมอยา่งชาญฉลาด 
          6. เพิ่มความภกัดีของลูกคา้ 
 การพฒันารูปแบบการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้มีความส าคญัต่อความส าเร็จของการคา้ปลีกดว้ย
เหตุผลหลายประการและบริษทัอีคอมเมิร์ซไม่ควรขาดอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
• ด้านทกัษะ (ปฏิบัติ) (จุดประสงค์เชิงพฤติกรรมข้อที1่-8) 
          1. ใบมอบหมายงาน การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          2. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยเรียน 
• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและคุณลกัษณะ 3D   
          1. นักศึกษาต้องเตรียมความพร้อมด้าน วสัดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอย่างทั่วถึง ตรงตาม
ความสามารถของสมาชิกทุกคน โดยมีการจดัเตรียมสถานท่ี ส่ือ วสัดุ อุปกรณ์ไวอ้ยา่งพร้อมเพรียง   
          นกัศึกษาทุกคนจะตอ้งรู้จกัใชแ้ละจดัการกบัวสัดุอุปกรณ์เหล่านั้นอยา่งฉลาดรอบคอบ สามารถน าวสัดุ
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อุปกรณ์ในทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ชอ้ยา่งคุม้ค่าและประหยดัจนกระทัง่งานส าเร็จ  
          นักศึกษาจะต้องมีความขยนัอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการ     
ปฏิบติังาน และรู้จกัแบ่งปันขอ้มูลใหค้วามร่วมมือกบัการท ากิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลืองาน
ครูและเพื่อนนกัศึกษาตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกัคุณลกัษณะ 3D 
          2. หลกัการของเหตุและผลในการปฏิบติังานตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกัคุณลกัษณะ
3D โดยนกัศึกษาจะตอ้งใชเ้ทคนิควธีิการท่ีแปลกใหม่ เช่น ใชส่ื้อและเทคโนโลยี ประกอบการน าเสนอขอ้มูลท่ี
น่าสนใจ และปฏิบติังานดว้ยความละเอียดรอบคอบ และนกัศึกษาจะมีภูมิคุม้กนัในตวัท่ีดีไดโ้ดยนกัศึกษาตอ้งมี
ความสนใจใฝ่หาความรู้อยา่งรอบคอบและระมดัระวงั 
 
กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ข้ันตอนการสอนหรือกจิกรรมของครู  
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 

1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอน 
การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
      2. ทดสอบก่อนเรียนเร่ือง การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคแลว้ให้นกัศึกษาสลบักนัตรวจค าตอบและ
ใหค้ะแนน 

             3. แจ้งจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนท่ี 3 และการให้ความร่วมมือของนักศึกษาในการท า
กิจกรรม 
 
ขั้นการเรียนการสอน (420 นาทหีรือ 7 คาบเรียน) 
          1. ครูอธิบายและยกตวัอยา่งความหมายของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          2. แบ่งกลุ่มนกัศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ กนัแลว้มอบหมายใบงาน การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยให้
นกัศึกษาแต่ละกลุ่มคน้หาขอ้มูลดงัน้ี 

ข้ันตอนการเรียนรู้หรือกจิกรรมของนักศึกษา 
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 

          1. จดัเตรียมเอกสารส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด เตรียมตวัทดสอบ 
ก่อนเรียนเร่ือง การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (บรรลุจุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรมขอ้ท่ี 1-8) 
          2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงค์การเรียนของหน่วยเรียนท่ี 3 และการให้ความร่วมมือในการท า
กิจกรรม 
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ขั้นการเรียนการสอน (420 นาทหีรือ 7 คาบเรียน) 
          1. นกัศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบนัทึกเก่ียวกบัความหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค วิธีการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค การใช้เคร่ืองมือในการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค วงล้อของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เจ็ดขั้นตอนในการสร้างโมเดล
วเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ใหป้ระสบความส าเร็จ (บรรลุจุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรมขอ้ท่ี 1-8) 
          2. เขา้กลุ่มตามท่ีครูจดัแบ่ง แล้วปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 3 เร่ืองการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค วิธีการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค การใชเ้คร่ืองมือใน
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค วงลอ้ของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เจ็ดขั้นตอนในการสร้างโมเดล
วเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ใหป้ระสบความส าเร็จโดยนกัศึกษาแต่ละกลุ่มน าเสนอผลงานการคน้ควา้มาน าเสนอ
ภายในหอ้งเรียน (บรรลุจุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรมขอ้ท่ี 1-8) 
กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนกัเรียน 
ขั้นการเรียนการสอน 
          ให้นกัศึกษาร่วมกนัสรุป การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และให้จดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้น
เรียนไดอ้ย่างอิสระโดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหน้าชั้นเรียนแลว้ให้ผูฟั้งซักถามปัญหา  
ขอ้สงสัยเก่ียวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากนั้นให้ผูร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 
ค าถาม โดยใหผู้ฟั้งแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระ  
ข้ันสรุป (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. ครูสรุปจากท่ีนกัศึกษาน าเสนอขอ้มูลภายในห้องเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเน้ือหาให้ตรง
ตามจุดประสงค ์และตามหัวขอ้สาระส าคญัพร้อมทั้งปลูกฝังให้นกัศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษาคน้ควา้
จากหนงัสือต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ และส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยูเ่สมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงความจ าดี เป็นการใช้
เวลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์และส่งผลท าใหห่้างไกลจากยาเสพติดอยา่งแทจ้ริง   
          2. ใหน้กัศึกษาท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
          3. ครูตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียนพร้อมกบับนัทึกคะแนน 
 (รวม 540  นาท ีหรือ 9 คาบเรียน)  
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งานทีม่อบหมายหรือกจิกรรมการวดัผลและประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
             1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด   
              2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยการเรียนท่ี 3 และการให้ความร่วมมือในการ
ท ากิจกรรมในหน่วยการเรียนท่ี 3  
 ขณะเรียน 

       1. ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 3 เร่ือง การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2. ร่วมกนัสรุป การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
3. จดัท าส่ือประกอบการรายงาน 
4. รายงาน หนา้ชั้นเรียนเร่ือง การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

 หลงัเรียน 
              1. ท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ความส าเร็จของผู้เรียน 
             บอร์ดการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ส่ือการเรียนการสอน/การเรียนรู้ 
 ส่ือส่ิงพิมพ ์
 1. หนงัสือเรียนวิชา พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ของ อนุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล (ใชป้ระกอบการเรียนการสอน
จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรมขอ้ท่ี 1-8) 
             2. แบบทดสอบก่อนเรียน ใชป้ระกอบการสอนขั้นเตรียม  
             3. ใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 3 เร่ือง การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
             4. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน   
             5. แบบเฉลยแบบฝึกหดัทา้ยบทเรียน ใชป้ระกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป 
             6. แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน   
             7. แบบประเมินพฤติกรรมการท างานกลุ่ม ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน  
ส่ือโสตทศัน์ (ถ้ามี) 
 
ส่ือของจริง 
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แหล่งการเรียนรู้ 
ในสถานศึกษา เช่น 
          1. ห้องสมุดในสถานศึกษา  หนงัสือ นิตยสารต่าง ๆ เช่น นิตยสารขายตรง หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ  
หนงัสือพิมพคู์่แข่งธุรกิจ หนงัสือพิมพป์ระชาชาติธุรกิจ เป็นตน้ 
         2. ศึกษาหาขอ้มูลการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทางอินเทอร์เน็ต 
นอกสถานศึกษา 
          1. ผูป้ระกอบการ  สถานประกอบการ ในทอ้งถ่ินจงัหวดั 
          2. ตลาดคา้ขายประจ าจงัหวดั 
          3. หา้งสรรพสินคา้ประจ าจงัหวดั 
การประเมินผลการเรียนรู้ 
          หลกัการประเมินผลการเรียนรู้ 
          ขณะเรียน 
          1. ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 3 การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
          2. สังเกตการท างานกลุ่ม 
          หลงัเรียน 
          1. ตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ผลส าเร็จของผูเ้รียน  
          บอร์ดแสดงความรู้การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
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แบบฝึกหัดท้ายหน่วยการเรียนรู้ 
ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที ่3 

ประกอบแผนการสอนบทที ่3 
เร่ือง การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
จุดประสงค์ของงาน 

1. เพื่อให้รู้จกัศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบั การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
                  2. เสริมสร้างทกัษะความสามารถทางดา้นการปฏิบติั การพูด การฟัง 
                  3. พฒันาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค าถาม และการแลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั 
                 4. เพื่อใหน้กัศึกษาไดมี้บทบาทในการเรียน และสร้างสรรคบ์รรยากาศท่ีดีจากการเรียน  
กจิกรรม 
              1. ใหน้กัศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ กนั น าความรู้เก่ียวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคมา
อธิบาย  
               2. ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุปการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคและจดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้น
เรียน  ใหจ้ดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ใหผู้ฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้สงสัย
เก่ียวกบั การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาด จดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียน โดยจดัท าส่ือ
ประกอบการรายงานดว้ย 
              3. เม่ือรายงานหน้าชั้นเรียนแล้วให้ผูฟั้งซักถามปัญหาข้อสงสัยเก่ียวกับการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคจากนั้นใหผู้ร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 ค าถาม   
 
เกณฑ์การพจิารณา 
          1.  ความพร้อมในการเตรียมตวั 
          2.  บุคลิกลกัษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น ้าเสียง 
          3.  ความรู้เก่ียวกบัเน้ือหา ความถูกตอ้ง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ 
          4.  เน้ือหาสาระท่ีไดจ้ากการพูดและการฟัง 
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แบบประเมินผลการน าเสนอผลงาน 
ช่ือกลุ่ม………………………………ชั้น………………………หอ้ง................................................ 
รายช่ือสมาชิก 
1……………………………………เลขท่ี……. 
2……………………………………เลขท่ี…….    
3……………………………………เลขท่ี……. 
4.……………………………………เลขท่ี……. 
5…………………………………….เลขท่ี......... 
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน หน่วยที ่3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
รายการ ระดบัคะแนน คะแนนท่ีได ้

 3 2 1  
1. รายละเอียดของเน้ือหา     
2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน     
3. การท างานเป็นกลุ่ม     
4. การตรงต่อเวลา     
5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอ     

รวม  

เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
11-15 เท่ากบั ดี  6–10 เท่ากบั พอใช ้ 0–5 เท่ากบั ตอ้งปรับปรุง 

1. รายละเอียดของเน้ือหา 
ดี (3)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็ทั้งหมดในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)    หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็บางส่วนในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาไม่ตรงประเด็นในการน าเสนอ 

2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอไดดี้ ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอไดพ้อใช ้ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอไม่ดี ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 

3. การท างานเป็นกลุ่ม 
ดี (3)  หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1)   หมายถึง สมาชิกน าเสนอเพียงคนเดียว 

4. การตรงต่อเวลา 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอผลงานตามเวลาท่ีก าหนด 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดเลก็นอ้ย 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดมาก 

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอ 
ดี (3)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเด็น 
พอใช ้(2)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอบางประเด็น 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเดน็ 
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กจิกรรมตรวจสอบความเข้าใจ 
หน่วยที ่3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

จงตอบค าถามต่อไปนี ้
1. จงอธิบายความหมายของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
           การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการสังเกตเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณวา่ลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กบั 
องคก์รอยา่งไร การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะใหข้อ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัตวัแปรต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคซ่ึงจะช่วยใหไ้ดข้อ้มูลถึงแรงจูงใจ ล าดบัความส าคญัและวธีิการตดัสินใจท่ีก าลงัพิจารณาระหวา่งการ
เดินทางของผูบ้ริโภค การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีจะช่วยใหเ้ขา้ใจวา่ผูบ้ริโภครู้สึกอยา่งไรเก่ียวกบั
องคก์รตลอดจนการรับรู้นั้นสอดคลอ้งกบัค่านิยมหลกัของผูบ้ริโภค 
          การวเิคราะห์พฤติกรรมเป็นศาสตร์ท่ีศึกษาพฤติกรรมของส่ิงมีชีวติท่ีเป็นมนุษยแ์ละไม่ใช่มนุษย ์จุดเนน้
ของวทิยาศาสตร์น้ีคือการเขา้ใจอธิบายบรรยายและท านายพฤติกรรม สาขาวชิาน้ีอาจแบ่งยอ่ยออกเป็นสองดา้น
ของความพยายามทางวทิยาศาสตร์เช่นเดียวกบัเทคโนโลยท่ีีเก่ียวขอ้งส าหรับการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเพื่อ
วตัถุประสงคใ์นทางปฏิบติั 
 
2. จงบอกการน าไปใชง้านของการวิเคราะห์พฤติกรรมทางจิตวทิยา 
          การวเิคราะห์พฤติกรรมมีรากฐานมาจากประเพณีพฤติกรรมนิยมและใชห้ลกัการเรียนรู้เพื่อน ามาซ่ึงการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม จิตวิทยาบางสาขาพยายามท่ีจะเขา้ใจความรู้ความเขา้ใจท่ีซ่อนอยู ่แต่จิตวทิยา
พฤติกรรมไม่เก่ียวขอ้งกบัสาเหตุทางจิตของพฤติกรรมและมุ่งเนน้ไปท่ีพฤติกรรมของตนเอง 
          การวเิคราะห์พฤติกรรมมีการน าไปใชจ้ริงอยา่งมีประสิทธิภาพในการรักษาสุขภาพจิตและจิตวทิยา
องคก์รโดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือมุ่งเนน้ไปท่ีการช่วยเหลือเด็กและผูใ้หญ่ในการเรียนรู้พฤติกรรมใหม่ ๆ หรือลด
พฤติกรรมท่ีเป็นปัญหา 
          การวเิคราะห์พฤติกรรมเป็นวทิยาศาสตร์ท่ีตั้งอยูบ่นรากฐานและหลกัการของพฤติกรรมนิยม การ
วเิคราะห์พฤติกรรมมุ่งเนน้ไปท่ีพฤติกรรมท่ีมีลกัษณะเฉพาะ และยงัสามารถอธิบายดว้ยวา่การวเิคราะห์
พฤติกรรมน้ีสามารถเกิดข้ึนได3้ วธีิ 
          วธีิแรกผา่นการตรวจสอบพฤติกรรมทดลอง 
          วธีิท่ีสองผา่นการวิเคราะห์พฤติกรรมประยกุตก์ระบวนการน้ีเก่ียวขอ้งกบัการน าส่ิงท่ีนกัวจิยัรู้เก่ียวกบั
พฤติกรรมมาประยกุตใ์ชใ้นบริบทของแต่ละบุคคลสังคมและวฒันธรรม 
          วธีิสุดทา้ยผา่นการวเิคราะห์แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรม โดยกล่าวถึงประเด็นทางปรัชญาประวติัศาสตร์
ทฤษฎีและระเบียบวธีิในการวเิคราะห์พฤติกรรม 
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3. จงอธิบายการวเิคราะห์พฤติกรรมมี 2 ส่วนท่ีส าคญัไดแ้ก่ การทดลองและการประยกุตใ์ช ้
          การวเิคราะห์พฤติกรรมมี 2 ส่วนท่ีส าคญัไดแ้ก่ การทดลองและการประยกุตใ์ช้ 
          3.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมเชิงทดลองเก่ียวขอ้งกบัการวจิยัพื้นฐานท่ีออกแบบมาเพื่อเพิ่มเน้ือหาความรู้
เก่ียวกบัพฤติกรรม 
          3.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมประยกุตมุ์่งเนน้ไปท่ีการใชห้ลกัการพฤติกรรมเหล่าน้ีกบัสถานการณ์ในโลก
แห่งความเป็นจริง  
          ผูท่ี้ท  างานในดา้นการวิเคราะห์พฤติกรรมประยกุตมี์ความสนใจในพฤติกรรมและความสัมพนัธ์กบั
ส่ิงแวดลอ้ม แทนท่ีจะมุ่งเนน้ไปท่ีสภาวะภายในนกับ าบดัท าการศึกษาโดยมุ่งเนน้ไปท่ีพฤติกรรมท่ีสังเกตได้
และใชเ้ทคนิคพฤติกรรมเพื่อท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 
          "ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการวิเคราะห์พฤติกรรมประยกุตมี์ส่วนร่วมในการใชห้ลกัการเรียนรู้ท่ีเฉพาะเจาะจงและ
ครอบคลุมซ่ึงรวมถึงการเรียนรู้ของผูป้ฏิบติังานและผูต้อบสนองเพื่อตอบสนองความตอ้งการทางพฤติกรรม
ของบุคคลท่ีแตกต่างกนัอยา่งกวา้งขวางในสภาพแวดลอ้มท่ีหลากหลายตวัอยา่งของการใชง้านเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
การสร้างทกัษะและความส าเร็จของเด็กในสถานศึกษาเสริมสร้างพฒันาการความสามารถและทางเลือกของ
เด็กและผูใ้หญ่ท่ีมีความพิการประเภทต่าง ๆ และเพิ่มประสิทธิภาพและความพึงพอใจของพนกังานในองคก์ร
และธุรกิจ " 
 
4. จงบอกเทคนิคบางอยา่งท่ีนกัวเิคราะห์พฤติกรรมใช ้
          เทคนิคบางอยา่งท่ีนกัวิเคราะห์พฤติกรรมใช ้ไดแ้ก่  
          4.1 ห่วงโซ่ (Chaining) เทคนิคพฤติกรรมดงัรูปท่ี 3.2 น้ีเก่ียวขอ้งกบัการแบ่งงานออกเป็นส่วนประกอบ
เล็ก ๆ งานท่ีง่ายท่ีสุดหรืองานแรกในกระบวนการน้ีจะสอนก่อน เม่ือเรียนรู้งานนั้นแลว้สามารถสอนงานต่อไป
ได ้ส่ิงน้ีจะด าเนินต่อไปจนกวา่ล าดบัทั้งหมดจะถูกผกูเขา้ดว้ยกนัส าเร็จ 
          ห่วงโซ่มีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความเช่ือมโยงระหวา่งพฤติกรรมในห่วงโซ่พฤติกรรม ห่วงโซ่พฤติกรรม
คือล าดบัของพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนตามล าดบัโดยเฉพาะซ่ึงผลลพัธ์ของขั้นตอนก่อนหนา้ในห่วงโซ่ท าหนา้ท่ีเป็น
สัญญาณเพื่อเร่ิมขั้นตอนต่อไปในห่วงโซ่ ในแง่ของการวิเคราะห์พฤติกรรม ห่วงโซ่พฤติกรรมเร่ิมตน้ดว้ยส่ิง
กระตุน้ท่ีแยกแยะไดซ่ึ้งก าหนดโอกาสส าหรับพฤติกรรมผลลพัธ์ของพฤติกรรมนั้นท าหนา้ท่ีเป็นตวัเสริมแรง
ในการท าขั้นตอนก่อนหนา้ใหเ้สร็จและเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีแยกแยะไดอ่ื้น ๆ เพื่อท าขั้นตอนต่อไป ล าดบัน้ีจะวน
ซ ้ าตวัเองจนกวา่ขั้นตอนสุดทา้ยในห่วงโซ่จะเสร็จส้ินและตวัเสริมแรงท่ีเกิดข้ึนเสมอในแต่ละช่วงเวลาผลลพัธ์
ของพฤติกรรม เช่น เม่ือแปรงฟันผลลพัธ์คือมีฟันท่ีสะอาด 
          ผลลพัธ์ของห่วงโซ่พฤติกรรม เช่น เม่ือแปรงฟัน ตวัเสริมท่ีเกิดข้ึนเสมอในแต่ละช่วงเวลาคือมีฟันท่ี
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สะอาด) ตวัอยา่งในตวัอยา่ง เช่น โซ่ในการแปรงฟันของคุณเร่ิมตน้ดว้ยการมองเห็นแปรงสีฟันซ่ึงเป็นโอกาสท่ี
จะไดรั้บยาสีฟันซ่ึงจะน าไปสู่การวางยาสีฟันลงบนแปรงของคุณ และท าการแปรงสีฟันดา้นขา้งและดา้นหนา้
ของปาก จากนั้นบว้นปาก และสุดทา้ยก็เอาแปรงสีฟันของคุณไปเก็บ ในการร่างโซ่พฤติกรรมการแปรงฟัน
ตอ้งใชก้ารวิเคราะห์งาน 
          4.2 การกระตุน้เตือน (Prompting) วธีิการน้ีเก่ียวขอ้งกบัการใชก้ารแจง้เตือนบางประเภทเพื่อช่วยการ
ตอบค าถามท่ีตอ้งการ ส่ิงน้ีอาจเก่ียวขอ้งกบัการใชค้  าพูด เช่น การบอกบุคคลท่ีตอ้งท าอะไรหรือการแสดง เช่น
การแสดงภาพท่ีออกแบบมาเพื่อช่วยการตอบสนองการแจง้เตือนถูกใชอ้ยา่งกวา้งขวางในการสร้างพฤติกรรม
และการไดม้าซ่ึงทกัษะ จะใหผู้เ้รียนดว้ยความช่วยเหลือเพื่อเพิ่มความเป็นไปไดท่ี้พฤติกรรมท่ีตอ้งการจะ
เกิดข้ึน ประสิทธิภาพท่ีประสบความส าเร็จพฤติกรรมท่ีตอ้งการท าใหเ้กิดการเสริมแรงในเชิงบวก ดงันั้นจึงเป็น
การเสริมสร้างการเรียนรู้ 
          การกระตุน้เตือนเป็นวิธีการกระตุน้บุคคลดว้ยส่ิงเร้าเพิ่มเติมเพื่อด าเนินการตามท่ีพฤติกรรมตอ้งการ 
          การกระตุน้เป็นเหมือนสัญญาณหรือการสนบัสนุนเพื่อกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมท่ีตอ้งการมิฉะนั้นจะไม่
ปรากฏข้ึน 
          4.3 การสร้างรูปแบบ (Shaping) กลยทุธ์น้ีเก่ียวขอ้งกบัการปรับเปล่ียนพฤติกรรมอยา่งค่อยเป็นค่อยไป
โดยใหร้างวลักบัพฤติกรรมท่ีตอ้งการอยา่งใกลชิ้ดและใกลชิ้ดยิง่ข้ึน Shaping เป็นกระบวนทศัน์การปรับสภาพ
ท่ีใชเ้ป็นหลกัในการวเิคราะห์พฤติกรรมเชิงทดลอง วธีิท่ีใชคื้อการเสริมแรงท่ีแตกต่างของค่าประมาณต่อเน่ือง 
ในการสร้างรูปแบบของการตอบสนองท่ีมีอยูจ่ะค่อย ๆ เปล่ียนไปในการทดลองต่อเน่ืองไปสู่พฤติกรรม
เป้าหมายท่ีตอ้งการโดยการเสริมสร้างกลุ่มพฤติกรรมท่ีแทจ้ริง 
 
5. จงอธิบายปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
          5.1 จิตวทิยา (Psychological) ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสุดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ลกัษณะเช่นการ
รับรู้ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ความเช่ือและทศันคติดงัรูปท่ี 3.3 เป็นส่ิงส าคญัในการตดัสินใจวา่ท าไมผูบ้ริโภคถึง
ซ้ือผลิตภณัฑ์ 
          5.2 ส่วนบุคคล (Personal) ดงัรูปท่ี 3.4 ลกัษณะเหล่าน้ีเป็นลกัษณะท่ีใชไ้ดก้บัแต่ละบุคคลและอาจไม่
เก่ียวขอ้งกบับุคคลอ่ืนในกลุ่ม ปัจจยัเหล่าน้ีอาจรวมถึงอาย ุอาชีพ สถานการณ์ทางการเงินและวถีิชีวติ 
          5.3 สังคม (Social) ดงัรูปท่ี 3.5 ลกัษณะทางสังคมมีบทบาทส าคญัในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและอาจ
รวมถึงครอบครัว ชุมชนและปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม ปัจจยัเหล่าน้ียากท่ีจะประเมินในขณะเตรียมแผนการตลาด 
          5.4 ทางภูมิศาสตร์ (Geographical) ดงัรูปท่ี 3.6 สถานท่ีตั้งของผูบ้ริโภคยงัมีบทบาทในการซ้ือสินคา้ 
ตวัอยา่งเช่น คนท่ีอาศยัอยูใ่นสภาพอากาศท่ีอบอุ่นจะมีโอกาสนอ้ยท่ีจะซ้ือเส้ือผา้กนัหนาวเม่ือเทียบกบัคนท่ีอาศยัอยูใ่น
สภาพอากาศท่ีหนาวเยน็ 
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6. ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัช่วยใหเ้ขา้ใจปัจจยัหลายประการมีอะไรบา้ง 
          พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลอยา่งมากต่อการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประชาสัมพนัธ์และการตลาด 
และการศึกษาขอ้มูลน้ีจะใหข้อ้มูลท่ีส าคญัเก่ียวกบักระบวนการคิดของผูบ้ริโภค นอกจากน้ียงัช่วยใหเ้ขา้ใจ
ปัจจยัหลายประการ ดงัเช่น 
          6.1 ปัจจยัดา้นทศันคติ (Attitudes Factor)  
          ทศันคติของผูบ้ริโภคบ่อยคร้ังจะส่งผลต่อความเช่ือของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ฉพาะ การท าความ
เขา้ใจทศันคติของผูบ้ริโภคโดยใชแ้บบจ าลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคช่วยให้นกัการตลาดสามารถปรับแต่งการ
รณรงคข์องตนเพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคส่งผลใหส้ามารถเขา้ถึงตลาดไดม้ากข้ึน 
          6.2 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultures Factor)  
          วฒันธรรมท่ีพฒันาอยา่งต่อเน่ืองส่งผลต่อการออกแบบการรณรงคท์างการตลาด การศึกษาจิตวทิยา
ผูบ้ริโภคสามารถช่วยใหเ้ขา้ใจความแตกต่างทางวฒันธรรมและก าหนดตลาดเป้าหมายส าหรับผลิตภณัฑข์อง
องคก์รได ้
          6.3 ปัจจยัดา้นการรับรู้ (Perceptions Factor)   
          การศึกษาการรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัแบรนดห์รือยีห่อ้ในสินคา้หรือบริการขององคก์ร สามารถช่วย
เปิดเผยความคิดเห็นในเชิงลบซ่ึงองคก์รสามารถปรับปรุงขอ้เสนอได้ 
          6.4 ปัจจยัดา้นวถีิชีวิตหรือไลฟ์สไตล์ (Lifestyle Factor)   
          การเขา้ใจวถีิชีวิตหรือไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภคจะช่วยใหอ้งคก์รปรับแต่งผลิตภณัฑใ์หต้รงตามความ
ตอ้งการเฉพาะของพผูบ้ริโภคได ้
          6.5 ปัจจยัดา้นการรณรงคก์ารตลาด (Marketing Campaign Factor) 
          ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ช่วยในการเพิ่มประสิทธิภาพการรณรงคท์างการตลาด ไม่
เพียงแต่สามารถจ ากดัการมุ่งเนน้ไปท่ีกลุ่มท่ีมีคุณค่าท่ีสุดของลูกคา้เท่านั้น แต่ยงัสามารถดึงดูดลูกคา้ในช่องทาง
ท่ีตอ้งการ นอกจากน้ีการวิเคราะห์น้ียงัช่วยใหม้ัน่ใจไดว้า่เน้ือหาจะถูกส่งในเวลาท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดดว้ย
การระบุต าแหน่งของลูกคา้โดยสามารถเพิ่มโอกาสในการเพิ่มยอดขายและการขายอยา่งต่อเน่ือง 
 
7. การวเิคราะห์ผูบ้ริโภคประกอบดว้ยประเด็นส าคญัอะไรบา้ง 
          การวเิคราะห์ผูบ้ริโภคประกอบดว้ยประเด็นส าคญัดงัน้ี 
          7.1 การไดม้าซ่ึงผูบ้ริโภค (Customer Acquisition) ดงัรูปท่ี 3.7 จะสามารถน าเสนอเคร่ืองมือส าหรับ
ธุรกิจในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ โดยใชค้วามสามารถ เช่น การแบ่งกลุ่ม เทคนิคการจดักลุ่มและการก าหนด
เป้าหมายส าหรับบริษทัต่าง ๆ เพื่อจบัคู่ขอ้เสนอทางธุรกิจกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ส่ิงน้ีจะช่วยใหก้ลยทุธ์การ
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ก าหนดเป้าหมายแม่นย  ายิง่ข้ึน ในขณะท่ีสามารถลดค่าโฆษณาท่ีสูญเปล่าส าหรับผูท่ี้ไม่ยอมรับขอ้เสนอ 
          7.2 ความส าคญัของเคร่ืองมือวเิคราะห์ท่ีมีประสิทธิภาพ (The importance of effective analytics tools) 
ดงัรูปท่ี 3.8 ในการเพิ่มมูลค่าตลอดอายกุารใชง้านของผูบ้ริโภค และการเสนอขอ้เสนอท่ีแม่นย  าและไม่ซ ้ าใคร 
ไม่สามารถพดูไดด้ว้ยการใชก้ารวเิคราะห์ผูบ้ริโภคเพื่อสร้างภาพผูบ้ริโภคแบบ 360 องศา จากนั้นปรับเปล่ียน
การส่ือสารในแบบท่ีตอ้งการของบริษทัต่าง ๆ เพื่อใหส้ามารถขายและขายต่อเน่ืองใหก้บัผูบ้ริโภคเหล่านั้น 
และเพื่อเพิ่มผลก าไรสูงสุดและเพิ่มมูลค่าตลอดอายกุารใชง้านของผูบ้ริโภค  ธุรกิจไม่เพียงเพิ่มรายไดแ้ต่ยงัคง
รักษาและพฒันาความสัมพนัธ์ท่ีส าคญักบัผูบ้ริโภค 
           7.3 ความภกัดีและการรักษาผูบ้ริโภค (Customer Loyalty & Retention) ดงัรูปท่ี 3.9 จะช่วยใหบ้ริษทั 
ต่าง ๆ สามารถค านวณมูลค่าของผูบ้ริโภคและเพื่อพิจารณาวา่ความพยายามในการรักษาผูบ้ริโภครายนั้นคุม้ค่า
กบัการลงทุนหรือไม ่
          ความภกัดีไม่เพียงแต่เก่ียวขอ้งกบัการตอบแทนผูบ้ริโภคดว้ยขอ้เสนอส่วนบุคคลผา่นโปรแกรมความ
ภกัดีเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการเปล่ียนผูบ้ริโภคท่ีพึงพอใจใหเ้ป็นผูส้นบัสนุนแบรนดท่ี์ประสบความส าเร็จอีกดว้ย 
เทคนิคต่าง ๆ เช่น การวเิคราะห์เครือข่ายโซเชียลมีเดียจะช่วยใหธุ้รกิจสามารถระบุผูบ้ริโภคเหล่านั้นดว้ย
อิทธิพลท่ีส าคญัในหมู่คนรอบขา้งของผูบ้ริโภค เน่ืองจากความไวว้างใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อขอ้ความทาง
การตลาดแบบเดิมลดลงเร่ือย ๆ ความสามารถในการใชป้ระโยชน์จากค าแนะน าจากเพื่อนโดยใชป้ระโยชน์จาก
ผูท่ี้ใชง้านในโซเชียลมีเดียเป็นวธีิท่ีมีประสิทธิภาพในการท าใหเ้กิดความภกัดีต่อแบรนด ์
 
8. จงอธิบายเคร่ืองมือวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 
          8.1 การแบ่งกลุ่มลูกคา้ 
          การแบ่งกลุ่มลูกคา้โดยทัว่ไปหมายถึงกระบวนการแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มตามลกัษณะทัว่ไปเพื่อให ้
บริษทัต่าง ๆ สามารถท าการตลาดใหก้บัแต่ละกลุ่มไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
          เคร่ืองมือแบ่งกลุ่มท่ีมีประสิทธิภาพสูงใหป้ระโยชน์หลายประการแก่ธุรกิจ ตั้งแต่การใชท้รัพยากร
องคก์รของธุรกิจอยา่งเหมาะสม ไปจนถึงการตดัสินใจเชิงกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีดีข้ึนเพื่อใหไ้ดรั้บผลก าไรท่ี
สูงข้ึน อยา่งไรก็ตามก่อนอ่ืนธุรกิจจ าเป็นตอ้งระบุเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุดท่ีจะใชใ้นการวิเคราะห์ลูกคา้ 
          เคร่ืองมือแบ่งกลุ่มลูกคา้ท าใหที้มงานสามารถแบ่งลูกคา้ออกเป็นกลุ่มหรือส่วนต่าง ๆ ยิง่เคร่ืองมือ
แบ่งกลุ่มลูกคา้ตามประเภทขอ้มูลไดม้ากเท่าไหร่ ทีมงานก็จะเขา้ใจและใหบ้ริการลูกคา้เหล่านั้นไดดี้ข้ึนเท่านั้น 
ตวัอยา่งเช่น เคร่ืองมือท่ีช่วยใหที้มงานสามารถเลือกลูกคา้ตามขอ้มูลประชากร เช่น อาย ุสถานท่ีตั้ง เพศหรือ
รายได ้แต่ไม่ใช่เป็นการแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามพฤติกรรม การคลิก การดูหนา้เวบ็และการลงช่ือสมคัรใช ้ท าให้
ทีมงานสามารถระบุการแบ่งกลุ่มตามพฤติกรรมไดย้าก การแบ่งลูกคา้ทั้งหมดออกเป็นกลุ่มตามการกระท าท่ีพวกเขา
แชร์ขอ้มูล เช่น ความถ่ีในการเขา้ชม จ านวนคลิก การสนทนา เป็นตน้ 
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          8.2 การวเิคราะห์ดว้ยกูเกิล 
          Google Analytics มีเคร่ืองมือมากมายส าหรับการวิเคราะห์เวบ็ เคร่ืองมือแบ่งกลุ่มลูกคา้โดย Google ให้
ขอ้มูลเชิงลึกท่ีส าคญัท่ีช่วยขบัเคล่ือนการพฒันาผลิตภณัฑบ์นแอป บนอุปกรณ์เคล่ือนท่ีและเดสกท์อ็ป ช่วยให้
สามารถรวบรวมขอ้มูลท่ีตอ้งการเพื่อท าการตดัสินใจทางการตลาดและธุรกิจไดดี้ข้ึน ส่ิงน้ีช่วยใหส้ามารถ
ปรับปรุงประสิทธิภาพในไซต ์แอปและช่องทางการตลาดอ่ืน ๆ 
          8.3 Kissmetrics 
          เคร่ืองมือแบ่งกลุ่มลูกคา้น้ีช่วยระบุประเด็นท่ีตอ้งปรับปรุงในกลยทุธ์การตลาดของบริษทัและเพิ่มอตัรา 
การเปล่ียนความเช่ือในทุกขั้นตอน การใช ้Kissmetrics สามารถสร้างกลุ่มตามพฤติกรรมหรือแอตทริบิวต์
ส าหรับอีเมลแคมเปญก าหนดเป้าหมายใหม่หรือการเขา้ถึงลูกคา้จากนั้นปรับแต่งผลิตภณัฑแ์ละบริการของคุณ
ใหเ้หมาะสม ซ่ึงจะช่วยเพิ่มอตัราความพึงพอใจของลูกคา้และยงัใหผ้ลประโยชน์ทางการเงินแก่ธุรกิจของคุณ 
          8.4 Piwik 
          เคร่ืองมือแบ่งกลุ่มลูกคา้น้ีติดตามผูเ้ยีย่มชมเวบ็ไซตข์องคุณและแสดงรายงานท่ีอธิบายวา่พวกเขาเป็นใคร
และมีพฤติกรรมอยา่งไร รายงานท่ีรวบรวมโดยใชเ้คร่ืองมือน้ีช่วยใหเ้ขา้ใจผูช้มของคุณไดดี้ข้ึน เม่ือใช ้Piwik 
คุณสามารถสร้างรายงานส าหรับทุกคนท่ีเยีย่มชมจากประเทศและดูวา่พวกเขาใชเ้วบ็ไซตข์องคุณอยา่งไร คุณ
ยงัสามารถสร้างรายงานส าหรับทุกคนท่ีอยูน่อกประเทศนั้นและดูวา่พฤติกรรมของพวกเขาแตกต่างกนัอยา่งไร 
          สแปมผูอ้า้งอิง (ขอ้ความโฆษณาทางธุรกิจท่ีส่งทางอินเmอร์เนตโดยผูอ้า้งอิง) เป็นสแปมประเภทหน่ึง 
การส่งสแปมท่ีมุ่งเป้าไปท่ีเคร่ืองมือคน้หา เทคนิคน้ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งค าขอเวบ็ไซตซ์ ้ า ๆ โดยใช ้URL อา้งอิง
ปลอมไปยงัไซตท่ี์ผูส่้งสแปมตอ้งการโฆษณา ไซตท่ี์เผยแพร่บนัทึกการเขา้ถึงของตนรวมถึงสถิติผูอ้า้งอิงจะ
ลิงกก์ลบัไปยงัไซตข์องผูส่้งสแปมโดยไม่ไดต้ั้งใจ ลิงกเ์หล่าน้ีจะถูกจดัท าดชันีโดยเคร่ืองมือคน้หาในขณะท่ี
พวกเขารวบรวมขอ้มูลบนัทึกการเขา้ถึงซ่ึงจะช่วยปรับปรุงการจดัอนัดบัเคร่ืองมือคน้หาของนกัส่งสแปม 
เทคนิคน้ีไม่เป็นอนัตรายต่อไซต ์
 
9. จงอธิบายมุมมอง 3 ดา้นท่ีน ามาพิจารณาเพื่อวิเคราะห์ผูบ้ริโภค 
          1. ผลกระทบและการรับรู้ 
          สองส่ิงน้ีท่ีตอ้งศึกษาพร้อมกนั แมว้า่จะเป็นหน่ึงในวงลอ้ของการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค แต่เพื่อความเขา้ใจ
เราสามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ 
          ก) ผลกระทบคือความรู้สึกของผูค้น เช่น ฉนัรู้สึกดีกบัอนาคตของส่วนแบ่งการตลาดหรือฉนัอาจจะรู้สึก
ลบกบัส่ิงเดียวกนั โดยรวมจึงตอ้งน าผลกระทบมาพิจารณาวเิคราะห์ผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัวา่ผูบ้ริโภครู้สึกอยา่งไร
กบับางส่ิงพวกเขาจะตดัสินใจ 
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          ข) การรับรู้หมายถึงส่ิงท่ีผูค้นก าลงัคิด โดยเม่ือเร็ว ๆ น้ีแบรนดอี์คอมเมิร์ซไดรั้บความสนใจอยา่งมาก
และเป็นการจบัจ่ายรูปแบบใหม่ในตลาด ในท านองเดียวกนัมีกระบวนการคิดมากมายท่ีด าเนินอยูใ่นจิตใจของ
มนุษย ์กลยทุธ์การตลาดตอ้งก าหนดเป้าหมายกระบวนการคิดดงักล่าวอยา่งใดอยา่งหน่ึง ดงันั้นการศึกษา
ความรู้ความเขา้ใจจึงเป็นส่ิงส าคญัในการสร้างวงลอ้ของการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค 
          2. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          มีหลายส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อยา่งไรก็ตามในกรณีน้ีก าลงัศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ทุกส่วนแยกกนัอยูแ่ลว้ ผลกระทบและความรู้ความเขา้ใจและอิทธิพลถือเป็นส่ิงท่ีแยกจากกนั 
          ดงันั้นเม่ือท าการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรณีน้ีก็จะดูวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอยา่งไรและท า
อะไร ในกรณีน้ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคสามารถสังเกตไดอ้ยา่งสมบูรณ์และสามารถวดัได ้
          ดงันั้นการด าเนินการเช่นเดียวกบัตวัอยา่งอีคอมเมิร์ซซ่ึงลูกคา้บางรายมีพฤติกรรมเร็วมาก โดยลูกคา้เปิด
แทบ็ต่าง ๆในเบราวเ์ซอร์และเปรียบเทียบผลิตภณัฑท์ าการตดัสินใจและจากไป ลูกคา้คนอ่ืนชอบท่ีจะ
เปรียบเทียบผลิตภณัฑก์บัยีห่อ้อ่ืน ๆ น่ีคือพฤติกรรม 2 อยา่งท่ีแสดงโดยลูกคา้ 2 รายท่ีแตกต่างกนั  
         พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาการกระท าทางกายภาพของลูกคา้โดยไม่ค  านึงถึงภูมิหลงั
และกระบวนการคิดของเขา พฤติกรรมของผูบ้ริโภคน้ีไดรั้บอิทธิพลแยกจากกนัเพื่อเพิ่มยอดขายและปรับปรุง
พฒันาการเปล่ียนแปลง 
          3. สภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภค 
          สภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภคมีบทบาทส าคญัในกระบวนการคิดต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตลอดจน
ผลกระทบและความรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากสภาพแวดลอ้มท่ีพวกเขาอยู ่
          หากมีลูกคา้ใชบ้ริการในร้านอาหารระดบั 5 ดาวและค่าอาหารสูงมากอาจท าใหลู้กคา้ท่ีมีฐานะไม่ดีนกัไม่
สามารถรับประทานอาหารไดอ้ยา่งเตม็ท่ี ในทางกลบักนัลูกคา้อีกคนท่ีเป็นเศรษฐีอาจจะพาเพื่อนมาอีก 5 คน
และพวกเขาสามารถรับประทานอาหารอยา่งไม่อั้นคือสามารถจ่ายค่าอาหารท่ีแพงได ้ลูกคา้ท่ีเป็นเศรษฐีรายน้ี 
          เน่ืองจากลูกคา้รายแรกมาจากสภาพแวดลอ้มท่ีไม่ดีในขณะท่ีลูกคา้รายท่ีสองมาจากสภาพแวดลอ้มท่ีอุดม
สมบูรณ์ ส่ิงน้ีสร้างความแตกต่างทนัทีในผลกระทบและความรู้ความเขา้ใจตลอดจนพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดย
สามารถดูไดอ้ยา่งแทจ้ริงวา่ลูกคา้รายแรกจะสั่งรายการอาหารไดอ้ยา่งจ ากดั ในขณะท่ีลูกคา้รายท่ีสองจะสั่ง
อาหารอยา่งไรก็ไดท่ี้เขาอยากจะกิน 
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10. จงบอกการสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดในวงลอ้ของการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค 
          10.1 ผลกระทบและการรับรู้สามารถช่วยใหต้ดัสินใจไดว้า่ตอ้งการก าหนดเป้าหมายลูกคา้ประเภทใด
และลูกคา้รู้สึกอยา่งไรและคิดอยา่งไรเก่ียวกบัแบรนดสิ์นคา้ ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัส าหรับแบรนด์ระดบัพรีเมียมส่วน
ใหญ่ท่ีการสร้างแบรนดคื์อขอ้เสนอการขายท่ีไม่ซ ้ าใคร 
          10.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถช่วยตดัสินใจวา่จะปรับเปล่ียนรูปแบบร้านคา้หรือธุรกิจของอยา่งไร
เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจไดง่้ายข้ึน และยงัสามารถผลกัดนัใหเ้ขาซ้ือมากข้ึน ส่วนใหญ่จะใชใ้นตลาดคา้ปลีก 
          10.3 สภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภคมีความส าคญัเน่ืองจากภูมิหลงัของลูกคา้ ประชากรศาสตร์และ
ภูมิศาสตร์ของลูกคา้ซ่ึงมีบทบาทส าคญัในการตดัสินใจ นกัการตลาดในภูมิภาคส่วนใหญ่จะค านึงถึง
สภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภคเสมอ 
 
11. จงอธิบายปัจจยั 3 ประการของการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค 
          11.1 มีความเปล่ียนแปลงตลอดเวลา  
          ปัจจยัทั้งสามมีการเปล่ียนแปลงอยา่งต่อเน่ือง สภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนแปลงได้
ตลอดเวลา พฤติกรรมและผลกระทบและการรับรู้ของลูกคา้ก็เช่นกนั ผูบ้ริโภครายเดียวกนัอาจมีพฤติกรรมท่ี
แตกต่างกนัในการซ้ือคร้ังอ่ืน 
          ดงันั้นจึงตอ้งน าลกัษณะพลวตัของปัจจยัทั้ง 3 มาพิจารณาในขณะท่ีท าการศึกษา 
          11.2 ซ่ึงกนัและกนั 
          โดยทัว่ไปหมายความวา่การเปล่ียนแปลงในองคป์ระกอบหน่ึงอาจท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงใน
องคป์ระกอบอ่ืนไดเ้ช่นกนั หากผูบ้ริโภคมีความรู้สึกและความคิดเปล่ียนไปพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็อาจ
เปล่ียนไป ในท านองเดียวกนัถา้สภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภคเปล่ียนไปพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็จะเปล่ียนไป
และผลกระทบและการรับรู้ของผูบ้ริโภคก็เปล่ียนไปเช่นกนั 
          11.3 หลายระดบั  
          ไม่จ  าเป็นตอ้งท าการวเิคราะห์ผูบ้ริโภคหลงัจากเลือกผูบ้ริโภคแต่ละรายเท่านั้น การวเิคราะห์น้ีสามารถ
ท าไดใ้นระดบัต่าง ๆ 4 ระดบั ระดบัท่ีวเิคราะห์ทัว่ไปส าหรับผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

   1) ระดบัสังคม สังคมคิดอยา่งไร มีพฤติกรรมอยา่งไรและสภาพแวดลอ้มเป็นอยา่งไร 
   2) ระดบัอุตสาหกรรม การวเิคราะห์ความเหมือนในระดบัอุตสาหกรรม 
   3) ระดบักลุ่ม 
   4) ระดบับุคคล 
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12. จงบอกเจ็ดขั้นตอนในการสร้างโมเดลวเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ใหป้ระสบความส าเร็จ 
          1. ใชข้อ้มูลโดยละเอียด 
          ดงัท่ีไดก้ล่าวไวก่้อนหนา้น้ีมีการไหลเขา้ของขอ้มูลขนาดใหญ่ในธุรกิจอีคอมเมิร์ซท่ีช่วยตรวจสอบ
พฤติกรรมของลูกคา้น าเสนอแพลตฟอร์มการวเิคราะห์สามารถเจาะลึกลงไปในรูปแบบของผูบ้ริโภคและ
เคร่ืองมือติดตามมีความแม่นย  ามากข้ึน ประมาณการส าหรับปี ค.ศ. 2020 ช้ีใหเ้ห็นวา่ยอดขายอีคอมเมิร์ซจะ
ทะลุกวา่ 4 ลา้นลา้นบาท และบริษทัท่ีมีรายละเอียดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะมียอดขายท่ีมากข้ึน รูปแบบ
ขอ้มูลต่อไปน้ีสามารถช่วยผูค้า้ปลีกสร้างแบบจ าลองการวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ไดใ้นวงกวา้ง 
          1.1 การติดตามค าสั่งซ้ือ รวมถึงรูปแบบการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือมากท่ีสุดและพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า 
          1.2 การมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภค ช่วยวดัคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละขอ้มูลท่ีส าคญัท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภค 
          1.3 การเปล่ียนแปลงรูปแบบการสั่งซ้ือ ช่วยใหธุ้รกิจคาดการณ์การเปล่ียนแปลงการสั่งซ้ือท่ีก าลงัจะ
เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภคออนไลน์สามารถตรวจสอบได ้
          1.4 อตัราการแปล่ียนแปลง จ านวนผูบ้ริโภคเปล่ียนจากการเยีย่มชมเป็นการซ้ือจากแบรนด์ 
          1.5 อตัราการรักษาลูกคา้ จ  านวนผูบ้ริโภคท่ียงัคงอยูก่บัแบรนดใ์นระยะยาว 
          1.6 ความคิดเห็นของผูใ้ช ้การใหค้ะแนนความพึงพอใจของลูกคา้ บทวจิารณ์ความคิดเห็นและความชอบ 
          เป้าหมายสูงสุดของการใชก้ารวเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ในร้านคา้ปลีกคือการไดรั้บขอ้มูลเชิงลึกท่ี
น าไปใชไ้ดจ้ริงเก่ียวกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคก าลงัมองหา เกณฑ์ซ่ึงอาจแปรเปล่ียนไปตามความเหมาะสมของบริษทั 
ซ่ึงหมายความวา่ขอ้มูลท่ีตอ้งการอาจแตกต่างกนัไป หวัขอ้ดงักล่าวแสดงรูปแบบขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์กบั
ธุรกิจอีคอมเมิร์ซทุกประเภท ซ่ึงเป็นเพียงรายการแนวคิดสั้น ๆ และมีขอ้มูลหลายรูปแบบท่ีช่วยใหธุ้รกิจ          
อีคอมเมิร์ซสร้างแบบจ าลองท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับการวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ เพื่อพิจารณาวา่จะเพิ่มขอ้มูล
ใดใหค้  านึงถึงดชันีช้ีวดัความส าเร็จหรือ KPI เฉพาะธุรกิจท่ีส าคญัทั้งหมดเพื่อใหไ้ดก้ารวเิคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีดีท่ีสุดเทา่ท่ีจะเป็นไปได ้
          2. ใชรู้ปแบบค่าประมาณของรายไดโ้ดยเฉล่ียท่ีลูกคา้จะสร้างข้ึนตลอดอายกุารใชง้านในฐานะลูกคา้ 
(life-time value) หรือ LTV แทน การวเิคราะห์ขอ้มูลกลุ่มลูกคา้ และท าการแบ่งกลุ่มตามพฤติกรรมการเขา้มา
ใชบ้ริการ (recency, frequency, and monetary) หรือ RFM Model 
          ใชรู้ปแบบค่าประมาณของรายไดโ้ดยเฉล่ียท่ีลูกคา้จะสร้างข้ึนตลอดอายกุารใชง้านในฐานะลูกคา้ (LTV) 
แทน การวิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มลูกคา้ และท าการแบ่งกลุ่มตามพฤติกรรมการเขา้มาใชบ้ริการ (RFM) ธุรกิจ        
อีคอมเมิร์ซโดยเฉพาะไดรั้บประโยชน์จากการใช ้LTV ผา่น RFM การติดตามแบบดิจิทลัและการเพิ่มความ
แม่นย  าของแพลตฟอร์มการวิเคราะห์ท าให้โมเดล RFM เป็นตวัเลือกท่ีไม่ดีส าหรับการวิเคราะห์พฤติกรรมของ
ลูกคา้ สาเหตุท่ีไม่เหมาะสมเน่ืองจากตวับ่งช้ีหลกัส่วนใหญ่ส าหรับรูปแบบนั้นข้ึนอยูก่บัยอดขายท่ีเป็นปัจจุบนั
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โดย มุ่งเนน้ไปท่ีผูท่ี้ใชจ่้ายเงินมากท่ีสุดเป็นหลกั ซ่ึงขาดความเขา้ใจท่ีเป็นรูปธรรมในการรักษาลูกคา้ใหม่ใน
ระยะยาว รูปแบบ LTV สามารถใหข้อ้มูลเชิงลึกท่ีน าไปใชไ้ดจ้ริงส าหรับผูบ้ริโภคแต่ละรายก าหนดเป้าหมาย
ระยะยาวไปท่ีธุรกิจอีคอมเมิร์ซและเลือกการตลาดท่ีเหมาะสม 
          3. หยดุตั้งสมมติฐานตามอาย ุขอ้มูลประชากรหรือการเงิน คนอาย ุ35 ปีท่ีดูการ์ตูนและเช่ือหรือไม่วา่นัน่
เป็นจุดอา้งอิงท่ีดีเยีย่มส าหรับกลุ่มน้ี พฤติกรรมของลูกคา้ไม่ไดว้ดัจากการรวมกลุ่ม อาย ุขอ้มูลประชากรหรือ
ระดบัรายได ้การตั้งสมมติฐานเก่ียวกบัรูปแบบพฤติกรรมของลูกคา้ไม่เอ้ือต่อการพฒันารูปแบบการวิเคราะห์
พฤติกรรมลูกคา้ท่ีประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งถูกตอ้ง เป้าหมายคือการเร่ิมคิดถึงลูกคา้เป็นรายบุคคล เพื่อใหไ้ด้
ผลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุดใหค้น้หาวา่ผูบ้ริโภคแต่ละรายตอ้งการอะไรโดยอาศยัการวิเคราะห์จากขอ้มูลจริงไม่ใช่
สมมติฐานในระยะสั้น 
          4. ใชก้ารวเิคราะห์เชิงคาดการณ์ การวเิคราะห์เชิงคาดการณ์เป็นวธีิท่ียอดเยีย่มในการดึงดูดผูมี้โอกาสเป็น
ลูกคา้ รักษาลูกคา้ท่ีมีอยูแ่ละคาดการณ์ความตอ้งการในอนาคตเพื่อแนะน าผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้ง การวิเคราะห์
เชิงคาดการณ์ขบัเคล่ือนอีคอมเมิร์ซต่อไปน้ี 
               4.1 การไดม้าซ่ึงลูกคา้ ช่วยในการติดตามการเดินทางของผูบ้ริโภคตั้งแต่การเยีย่มชมไซตค์ร้ังแรก
จนถึงการช าระเงินเพื่อปรับแต่งประสบการณ์ของลูกคา้ 
               4.2 การรักษาลูกคา้ ช่วยคาดการณ์พื้นท่ีท่ีมีปัญหาเพื่อซ่อมแซมขอ้มูล เช่น ความคิดเห็นของลูกคา้
หรืออตัราการลดลงของลูกคา้  
               4.3 การเติบโตของลูกคา้ ช่วยใหผู้ค้า้ปลีกสร้างการกระตุน้การตดัสินใจตามรูปแบบการสั่งซ้ือใน
ช่วงเวลาท่ีก าหนด โฆษณาส่วนบุคคล ค าแนะน าและการส่งเสริมการขายสามารถปรับใหเ้หมาะกบัลูกคา้ได้
โดยใชข้อ้มูลท่ีไดรั้บจากการวเิคราะห์เชิงคาดการณ์ การใชก้ารวเิคราะห์เชิงคาดการณ์เพื่อท าความเขา้ใจ
พฤติกรรมของลูกคา้เป็นอีกวิธีหน่ึงในการใชข้อ้มูลขนาดใหญ่ในอีคอมเมิร์ซ เพื่อท าการเปล่ียนแปลงท่ี
ปรับปรุงการรักษาลูกคา้ 
          5. รู้เป้าหมายของคุณและสร้างขั้นตอนเพื่อไปใหถึ้ง 
          การสร้างแบบจ าลองการวเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ท่ีครอบคลุมหมายถึงการรู้วา่บริษทัอีคอมเมิร์ซของ
คุณตอ้งการบรรลุเป้าหมายใด มีหลายขั้นตอนในการสร้างการวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีบริษทัต่าง ๆ
สามารถใชป้ระโยชน์เพื่อบรรลุเป้าหมาย ไดแ้ก่ 
               5.1 ก าหนดเป้าหมายการวเิคราะห์และ KPI และท าการติดตาม  
               5.2 ก าหนดเส้นทางวกิฤตจากนั้นแยกออกเพื่อให้ไดข้อ้มูลมากท่ีสุด  
               5.3 ตั้งค่าคุณสมบติัของผูใ้ชเ้พื่อรับขอ้มูลลูกคา้โดยใชส้ถานท่ีตั้งของคุณ  
               5.4 ตรวจสอบและปรับรูปแบบการวิเคราะห์อยา่งต่อเน่ืองตามแนวทางปฏิบติัของผูบ้ริโภคและขอ้มูลใหม่ ๆ  
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               5.5 วดัความส าเร็จของผลิตภณัฑใ์หม่เพื่อก าหนดผลกระทบต่อยอดขาย  
               5.6 ใชว้ธีิการวเิคราะห์ช่องทาง การมีเป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจงอยูใ่นใจในขณะท่ีพฒันาการวิเคราะห์
พฤติกรรมของลูกคา้ช่วยใหธุ้รกิจอีคอมเมิร์ซสามารถท าการตดัสินใจดา้นการตลาดและการโฆษณาและการ
เปล่ียนแปลงตามขอ้มูลท่ีเช่ือถือได ้
          6. รวมการวเิคราะห์ช่องทาง  
          การวเิคราะห์ช่องทางมีประโยชน์อยา่งยิง่ส าหรับการก าหนดอตัราการละทิ้งในแต่ละขั้นตอนของ
กระบวนการการตรวจสอบการช าระเงิน นอกจากน้ียงัช่วยก าหนดชุดขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตอ้งด าเนินการเพื่อให้
บรรลุผลลพัธ์ท่ีเฉพาะเจาะจงบนเวบ็ไซต ์การวเิคราะห์ช่องทางช่วยใหอ้งคก์รอีคอมเมิร์ซเห็นภาพขอ้มูลโดย
แสดงจุดของการละทิ้ง ดว้ยเหตุน้ีการวเิคราะห์ประเภทน้ีจึงเหมาะอยา่งยิง่ส าหรับการตรวจสอบอตัราการลดลง
การติดตามการละทิ้งไซตแ์ละแสดงจุดอ่อนท่ีมีอยูใ่นแต่ละขั้นตอนของกระบวนการ โดยยงัเป็นเคร่ืองมือท่ียอด
เยีย่มในการตรวจสอบสาเหตุท่ีท าใหก้ารแปลงไม่ประสบความส าเร็จ 
          7. คน้หาจุดเช่ือมต่อของลูกคา้  
          ไดรั้บการมีส่วนร่วมของลูกคา้มากท่ีสุดจากลิงกภ์ายนอกหรือภายในโดยลูกคา้สามารถเขา้ถึงไซตผ์า่นโพสต์
โซเชียลมีเดียหรือคลิกโฆษณาหรือไม่ ส่ิงส าคญัคือตอ้งระบุจุดเช่ือมต่อของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ส าหรับแบรนดข์องคุณ
และติดตามพฤติกรรมในทุกจุด การวิเคราะห์พฤติกรรมประเภทน้ีช่วยใหธุ้รกิจก าหนดเป้าหมายพ้ืนท่ีท่ีท าใหเ้กิดการ
คลิกและการสนทนามากท่ีสุด ดว้ยวิธีน้ีผูค้า้ปลีกสามารถวางต าแหน่งโฆษณาไดอ้ยา่งเหมาะสมเพ่ือเพ่ิมศกัยภาพใน
การดึงดูดความสามารถในการจดัสรรทรัพยากรอยา่งเหมาะสมซ่ึงเป็นประโยชนห์ลกัประการหน่ึงของการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ เพ่ือใหแ้บบจ าลองการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ประสบความส าเร็จตอ้งรวมขอ้มูลจากทุก
พ้ืนท่ีของธุรกิจท่ีผูบ้ริโภคเขา้ถึงได ้เขา้ถึงพ้ืนท่ีท่ีจะรวมไวใ้นระหวา่งขั้นตอนการพฒันาแบบจ าลองการวิเคราะห์
พฤติกรรมของลูกคา้ ไดแ้ก่ : 
          เวบ็ไซตห์ลกั : อีคอมเมิร์ซหลกั  
          แอป : ดาวนโ์หลด ถอนการติดตั้ง การซ้ือในแอพและขอ้เสนอแนะ  
          โซเชียลมีเดีย : Facebook®, Twitter®, Instagram® ฯลฯ  
          คลิกโฆษณา : โฆษณาใด ๆ ท่ีใหลิ้งกโ์ดยตรงไปยงัไซตห์ลกั  
          ลิงกภ์ายนอก : ลิงกบ์นไซตอ่ื์นท่ีน าผูใ้ชไ้ปยงัไซตห์ลกัหรือทรัพยากรของบริษทัอ่ืน ๆ  
          การวดัควรครอบคลุมในทุกสถานท่ีท่ีใหผู้ใ้ชเ้ขา้ถึงแบรนด ์การใชข้อ้มูลจากเวบ็ไซตเ์พียงอยา่งเดียวใหมุ้มมอง
พฤติกรรมของลูกคา้ไดอ้ยา่งไม่ถูกตอ้ง เพราะไม่ใช่ทุกคนท่ีจะเขา้ถึงผลิตภณัฑผ์า่นทางเวบ็ไซตห์ลกั ทุกวงการกลบัมา
ใหค้วามส าคญักบัการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ในระดบับุคคล ความเขา้ใจเก่ียวกบันิสยัของลูกคา้มีความส าคญั
ต่อการคน้หาค าแนะน า การรณรงคท์างอีเมลและค าแนะน าผลิตภณัฑ ์คุณมีขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัการสร้างแบบจ าลอง
การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีประสบความส าเร็จหรือไม่ แสดงความคิดเห็นเพ่ือใหผู้อ่้านเพ่ิมลงในขอ้มูลท่ีไดรั้บ
จากโพสตน้ี์ 
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แผนการจัดการเรียนรู้ที ่4 
รหัสวชิา 30202 – 2002  ช่ือวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค   สอนคร้ังที ่1-3 
หน่วยที ่ 4   ช่ือหน่วย  กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ  เวลา  9  ชม. 
สัปดาห์ที ่ 10 - 12 
------------------------------------------------------------------ 
1. สาระส าคัญ   
 การตดัสินใจคือการเลือกหรือการเลือกการกระท าอยา่งใดอยา่งหน่ึงจากหลายทางเลือก 
 การตดัสินใจสามารถก าหนดไดว้า่เป็นกระบวนการในการเลือกแนวทางปฏิบติัท่ีถูกตอ้งและมี
ประสิทธิภาพจากทางเลือกสองทางข้ึนไปเพื่อวตัถุประสงคใ์นการบรรลุผลตามท่ีตอ้งการ การตดัสินใจคือ
หวัใจส าคญัของการจดัการ 
 “การตดัสินใจมกัจะถูกก าหนดใหเ้ป็นกระบวนการหรือล าดบัของกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอน
ของการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล ก าหนดทางเลือกและการเลือกจากหน่ึงหรือมากกวา่สองทางเลือกข้ึน
ไปท่ีสอดคลอ้งกบัความพึงพอใจ” 
2. ด้านความรู้ 

2.1 สรุปนิยามความหมายของการตดัสินใจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.2 บอกความหมายของทฤษฎีการตดัสินใจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.3 อธิบายประเภทกรอบทฤษฎีการตดัสินใจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.4 อธิบายลกัษณะของการตดัสินใจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.5 บอกองคป์ระกอบของการตดัสินใจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.6 สรุปความส าคญัของการตดัสินใจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.7 อธิบายหลกัการของการตดัสินใจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.8 บอกรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

 2.9 สรุปหลกัการส าคญั 6 ประการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 2.10 จ าแนกปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 2.11 อธิบายการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
3. ด้านทกัษะ 

3.1 สรุปความหมายและทฤษฎีการตดัสินใจ 
3.2 แสดงลกัษณะ องคป์ระกอบ ความส าคญั หลกัการ และรูปแบบของการตดัสินใจ 

 
4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม 

4.1 ความรับผดิชอบ ความประหยดั ความขยนั ความอดทน และแบ่งปัน 
4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมดัระวงั และพึ่งตนเอง 
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5. สมรรถนะประจ าหน่วย 
5.1 แสดงความรู้เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
5.2 ประยกุตใ์ชค้วามรู้เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ

ในชีวติประจ าวนัและการประกอบอาชีพ 
จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้ 

6.1 จุดประสงคท์ัว่ไป/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
      6.1.1 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจความหมายของการตดัสินใจ 
      6.1.2 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจความหมายของทฤษฎีการตดัสินใจ 
      6.2.3 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจประเภทกรอบทฤษฎีการตดัสินใจ 
      6.2.4 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจลกัษณะของการตดัสินใจ 
      6.2.5 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจองคป์ระกอบของการตดัสินใจ 
      6.2.6 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจความส าคญัของการตดัสินใจ 
      6.2.7 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจหลกัการของการตดัสินใจ 
      6.2.8 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
      6.2.9 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจหลกัการส าคญั 6 ประการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ 
      6.2.10 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
      6.2.11 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค 

หลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง 
 6.2 จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.2.1 อธิบายเหตุผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

      6.2.2 ปฏิบติังานดว้ยความประหยดั รอบคอบ รับผิดชอบ มีวนิยั 
      6.2.3 เพื่อใหมี้เจตคติท่ีดีต่อการปฏิบติังานอยา่งถูกตอ้งส าเร็จภายในระยะเวลาท่ีก าหนดมีเหตุ
และผลตามหลกัปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 
      6.2.4 มีวนิยั มีความรับผิดชอบ มีความซ่ือสัตย ์มีมนุษยสัมพนัธ์มีความสนใจใฝ่รู้น าหลกัปรัชญา
ของเศรษฐกิจพอเพียง 

 
7. วเิคราะห์ตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง 
    7.1 หลกัความพอประมาณ 
          7.1.1 ผูเ้รียนรู้จกัใชแ้ละจดัการค่าใชจ่้ายในการเรียนของตนเองอยา่งประหยดัและคุม้ค่า 
          7.1.2 ผูเ้รียนจดัสรรเวลาเรียนและการปฏิบติังานไดอ้ยา่งเหมาะสม 
          7.1.3 ผูเ้รียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม 
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    7.2 หลกัความมีเหตุผล 
          7.2.1 ผูเ้รียนกลา้แสดงความคิดอยา่งมีเหตุผล 
          7.2.2 ผูเ้รียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบขอ้ซกัถามเร่ืองท่ีเรียนไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีเหตุผล 
          7.2.3 ผูเ้รียนสามารถน าความรู้ท่ีเรียนไปใชใ้นชีวติประจ าวนั 
          7.2.4 ผูเ้รียนมีการคิดวิเคราะห์และแกปั้ญหาการเรียนรู้ไดอ้ยา่งเป็นระบบ 
    7.3 หลกัภูมิคุ้มกนั 
          7.3.1 ผูเ้รียนมีการด ารงชีวติอยา่งมีความสุข 
    7.4 เง่ือนไขความรู้ 
          7.4.1 แสดงความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 
          7.4.2 ประยกุตใ์ชค้วามรู้เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในชีวติประจ าวนัและการประกอบอาชีพ 
          7.4.3 มีทกัษะการปฏิบติังานอยา่งเป็นระบบ 
          7.4.4 มีความรู้เก่ียวกบัหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
    7.5 เง่ือนไขคุณธรรม 
          7.5.1 ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนดเวลา (ความรับผดิชอบ) 
          7.5.2 ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
          7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความอดทน)  
          7.5.4 ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน)  
    7.6 การบูรณาการคุณลกัษณะ 3D แก่ผู้เรียน 
          7.6.1 ด้านประชาธิปไตย (Democracy) 

     1. บอกความหมายของหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและการน ามาปรับใชก้บัวิชา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้

          7.6.2 ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency) 
     1. ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนด (ความรับผดิชอบ) 
     2. ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
     3. มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความ
อดทน) 
     4. ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน) 

          7.6.3 ด้านภูมิคุ้มกนัภัยจากยาเสพติด (Drug-free) 
     1. ปลูกฝังใหผู้เ้รียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท ากิจกรรมอยา่งสม ่าเสมอ 
     2. ส่งเสริมใหน้กัศึกษาท าการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเร่ืองพิษภยัของยาเสพติด 
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     3. ส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงท าใหค้วามจ าดี โดยเป็นการใชเ้วลา
วา่งใหเ้กิดประโยชน์ซ่ึงส่งผลใหห่้างไกลจากยาเสพติด 

    7.7 ส่ือการเรียนการสอน 
1. หนงัสือ 
2. PowerPoint 
3. กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑก์ารประเมินใบมอบหมายงาน 

    7.8 หลกัฐานการเรียนรู้ 
หลกัฐานความรู้ 
7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ 
7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน 
หลกัฐานการปฏิบัติงาน 
7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน 

    7.9 แหล่งการเรียนรู้ 
ในสถานศึกษา 
7.9.1 หอ้งสมุดวทิยาลยั 
7.9.2 หอ้งอินเทอร์เน็ต 
7.9.3 ร้านคา้สวสัดิการหรือร้านจ าหน่ายสินคา้ของวทิยาลยั 
นอกสถานศึกษา 
7.9.4 หอ้งสมุดประชาชน 
7.9.5 หอ้งสมุดมหาวทิยาลยัต่าง ๆ ประจ าจงัหวดั 
7.9.6 สถานประกอบการ 

    7.10 การวดัและประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
 การตอบค าถาม การอภิปรายความรู้ความคิดของผูเ้รียน การระดมสมองเขา้ร่วมกิจกรรมภายใน
หอ้งเรียน 
 ขณะเรียน 
 สังเกตพฤติกรรมการเรียน การปฏิบติังานการใหค้วามร่วมมือ การน าหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียงมาใชใ้นการปฏิบติัตนตามคุณลกัษณะอนัพึงประสงคข์องส านกังานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา
และประเมินผลในแบบสังเกตพฤติกรรม 
 หลงัเรียน 
 แบบทดสอบหลงัเรียนและประเมินผลการเรียนรู้ สรุปแนะน าปรับปรุงผูเ้รียนตามสภาพพฤติกรรม
ท่ีควรปรับปรุงและพฒันา 
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บันทกึหลงัการสอน 
ขอ้สรุป/ผลการใชแ้ผนการจดัการเรียนรู้ 
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ผลการเรียนของผูเ้รียน 
.......................................................................................................................................................................... 
..........................................................................................................................................................................
ผลการสอนของครู 
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ปัญหา อุปสรรคท่ีพบ 
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เน้ือหาสาระการสอน/การเรียนรู้   
• ดา้นความรู้ (ทฤษฎี) 
          4.1 ความหมายของการตดัสินใจ (Meanings of decision) 
               การตดัสินใจคือการเลือกหรือการเลือกการกระท าอยา่งใดอยา่งหน่ึงจากหลายทางเลือก 
  การตดัสินใจสามารถก าหนดไดว้า่เป็นกระบวนการในการเลือกแนวทางปฏิบติัท่ีถูกตอ้งและมี
ประสิทธิภาพจากทางเลือกสองทางข้ึนไปเพื่อวตัถุประสงคใ์นการบรรลุผลตามท่ีตอ้งการ การตดัสินใจ  
คือหวัใจส าคญัของการจดัการ 
 “การตดัสินใจมกัจะถูกก าหนดใหเ้ป็นกระบวนการหรือล าดบัของกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอน
ของการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล ก าหนดทางเลือกและการเลือกจากหน่ึงหรือมากกวา่สองทางเลือกข้ึน
ไปท่ีสอดคลอ้งกบัความพึงพอใจ” 
          4.2 ความหมายของทฤษฎีการตดัสินใจ (Meanings of decision theory)  
                ทฤษฎีการตดัสินใจเป็นวธีิการเชิงสหวทิยาการเพื่อใหเ้ขา้ใจถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเป็น
ประโยชน์มากท่ีสุดโดยพิจารณาจากสภาพแวดลอ้มท่ีไม่แน่นอน ทฤษฎีการตดัสินใจน าจิตวทิยา สถิติ 
ปรัชญา และคณิตศาสตร์มาวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจ 
 ทฤษฎีการตดัสินใจเป็นทฤษฎีวา่ดว้ยบุคคลท่ีมีเหตุผลควรประพฤติตนอยา่งไรภายใตค้วามเส่ียง
และความไม่แน่นอน ใชชุ้ดสัจพจน์เก่ียวกบัพฤติกรรมของบุคคลท่ีมีเหตุมีผลซ่ึงไดรั้บการทา้ทายอยา่ง
กวา้งขวางทั้งในดา้นเชิงประจกัษแ์ละเชิงทฤษฎี          
          4.3 ประเภทกรอบทฤษฎีการตดัสินใจ (Types of decision theory frameworks) 
                ทฤษฎีการตดัสินใจเชิงพรรณนา (Descriptive decision theory)ซ่ึงอธิบายลกัษณะทัว่ไป             
ท่ีผูก้ระท าท าการตดัสินใจ บา้งก็มีเหตุผล บา้งก็เป็นไปตามสัญชาตญาณ บา้งก็ค่อนขา้งไม่มีเหตุผล 
วเิคราะห์วา่ผูก้ระท าท าการตดัสินใจจริง ๆ ไดอ้ยา่งไร 
 ทฤษฎีการตดัสินใจเชิงพรรณนาเก่ียวขอ้งกบัการอธิบายพฤติกรรมท่ีสังเกตได ้บ่อยคร้ังภายใต้
สมมติฐานวา่ ตวัแทนในการตดัสินใจมีพฤติกรรมภายใตก้ฎเกณฑท่ี์สอดคลอ้งกนั 
 ทฤษฎีการตดัสินใจตามแบบปทสัถาน (Prescriptive decision theory) พยายามใหแ้นวทางส าหรับ
ผูก้ระท าในการตดัสินใจท่ีดีท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปไดโ้ดยใชก้รอบการตดัสินใจท่ีไม่แน่นอน 
 ทฤษฎีการตดัสินใจเชิงบรรทดัฐาน (Normative decision theory) ซ่ึงวเิคราะห์ผลลพัธ์ของการ
ตดัสินใจหรือก าหนดการตดัสินใจท่ีเหมาะสมท่ีสุดตามขอ้จ ากดัและสมมติฐาน ใหค้  าแนะน าส าหรับการ
ตดัสินใจโดยใหชุ้ดค่านิยม 
          4.4 ลกัษณะของการตดัสินใจ (Nature of the Decision Making is as follows) 
                4.4.1 การตดัสินใจเป็นกระบวนการทางปัญญา ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัจินตนาการ การใชเ้หตุผล การ
ประเมิน และการตดัสิน 
               4.4.2 เป็นกระบวนการคดัเลือกท่ีสรุปแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุดหรือเหมาะสมท่ีสุดจากหลาย ๆ
ทางเลือกท่ีมีอยู ่ทางเลือกท่ีเลือกสรรดงักล่าวใหป้ระโยชน์อยา่งเตม็ท่ีในการบรรลุผลส าเร็จ  
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               4.4.3 การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีมุ่งเนน้เป้าหมาย มีการตดัสินใจเพื่อบรรลุเป้าหมาย
บางอยา่ง การตดัสินใจดีจะช่วยในการบรรลุวตัถุประสงค ์
               4.4.4 เป็นจุดศูนยก์ลางท่ีแปลแผน นโยบาย วตัถุประสงค ์ขั้นตอน ใหเ้ป็นรูปธรรมในการกระท า 
               4.4.5 การตดัสินใจเป็นกระบวนการต่อเน่ืองท่ีชกัชวนทุกกิจกรรมขององคก์ร ทุกระดบั และเป็น
กระบวนการท่ีเป็นระบบและกิจกรรมเชิงโตต้อบ 
          4.5 องคป์ระกอบของการตดัสินใจมีดงัน้ีคือ (Components of the Decision Making is as follows) 
                 4.5.1 ผูมี้อ  านาจตดัสินใจ 
                 4.5.2 ปัญหาการตดัสินใจหรือเป้าหมาย 
                 4.5.3 ทศันคติ ค่านิยม และเป้าหมายส่วนบุคคลของผูมี้อ  านาจตดัสินใจ 
                 4.5.4 สมมติฐานเก่ียวกบัเหตุการณ์และส่ิงต่าง ๆ ในอนาคต 
                 4.5.5 สภาพแวดลอ้มในการตดัสินใจ 
                 4.5.6 ทางเลือกท่ีรู้จกัท่ีมีอยูแ่ละผลลพัธ์โดยประมาณหรือในจินตนาการ 
                 4.5.7 ผลการวเิคราะห์ในมุมมองทั้งหมด 
                 4.5.8 ขอ้จ ากดัต่าง ๆ 
                 4.5.9 การเลือกหรือทางเลือก 
                 4.5.10 ระยะเวลาในการตดัสินใจ 
                 4.5.11 การส่ือสารการตดัสินใจท่ีเหมาะสมเพื่อการด าเนินการอยา่งมีประสิทธิภาพ 
           4.6 ความส าคญัของการตดัสินใจ (Importance of Decision Making) 
 จุดเนน้หลกัของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยนกัการตลาดตอ้งท าความเขา้ใจกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อซ่ึงมีความส าคญัเพียงใด ผูบ้ริโภคคือผูท่ี้ซ้ือสินคา้และบริการเพื่อใชเ้องหรือให้เป็น
ของขวญัแก่ผูอ่ื้น นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ใจวา่ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือผลิตภณัฑ์ 
 เพื่อใหไ้ดง้านท่ีทา้ทายน้ี “นกัการตลาดศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถนิยามไดว้า่เป็น
ความคิด พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมกัจะไร้เหตุผลและคาดเดาไม่ได ้พวกเขาพูดอยา่งหน่ึงแต่ท าอีกอยา่ง ถึง
กระนั้น ความพยายามในการพยายามท าความเขา้ใจวธีิท่ีผูค้นคิดเม่ือพวกเขาท าเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ ก็
เป็นปัจจยัส าคญัในการประสบความส าเร็จทางการตลาด 
          ความส าคญัของการตดัสินใจมีดงัน้ีคือ 
          1. ท าใหบ้รรลุผลส าเร็จของเป้าหมายหรือวตัถุประสงคท่ี์ไดต้ั้งไว ้
          2. สร้างแรงจูงใจใหก้บัตนและผูอ่ื้น 
          3. ใชท้รัพยากรไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประหยดั 
          4. สามารถเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพื่อการตดัสินใจอยา่งถูกตอ้ง 
          5. การตดัสินใจใหท้นัต่อเวลาและสถานการณ์เป็นประโยชน์ต่อตนเองและผูอ่ื้น 
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             4.7 หลกัการของการตดัสินใจมีดงัน้ี (Principles of Decision-Making are as follows.) 
             การตดัสินใจของแต่ละบุคคลมี 4 ประการดว้ยกนัคือ 
 ในชีวติของคนตอ้งมีการตดัสินใจทุกอยา่งท่ีอยากจะท า การตดัสินใจเหล่าน้ีส่งผลต่อ
ชีวติประจ าวนัของผูค้นและบางคร้ังอาจส่งผลต่อชีวิตของคนรอบขา้ง เม่ือท าการตดัสินใจแลว้ จะมีปัจจยัท่ี
ท าใหเ้กิดการตดัสินใจขั้นสุดทา้ย โดยในทางเศรษฐศาสตร์ มีหลกัการ 4 ประการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ของบุคคลคือ 
             1. ผูค้นตอ้งเผชิญกบัการตอ้งเลือกอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
 การประนีประนอมคือการเลือกส่ิงหน่ึงมากกวา่อีกส่ิงหน่ึง ในขณะท่ีเทคโนโลยสีมยัใหม่กา้วหนา้ 
อาจมีการตอ้งเลือกอยา่งใดอยา่งหน่ึงระหวา่งการซ้ือแบตเตอร่ี โดยค านึงถึงอายกุารใชง้านแบตเตอร่ีของ
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์และพิจารณาขนาดและน ้าหนกั 
              2. ตอ้งยอมหยดุใชจ่้ายเพื่อบางส่ิงบางอยา่งเพื่อให้ไดม้าซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งการมากท่ีสุด 
 หลงัจากท่ีตอ้งพิจารณาเลือกอยา่งใดอยา่งหน่ึงแลว้ คุณสามารถก าหนดมูลค่าท่ีแทจ้ริงของการ
ตดัสินใจของคุณไดจ้ากส่ิงท่ีคุณตอ้งเลือก เช่น การเลือกซ้ือแบตเตอร่ีโดยค านึงถึงอายกุารใชง้านและ
พิจารณาขนาดและน ้าหนกัซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งประเมินการตดัสินใจ 
              3. คนมีเหตุผลในการคิดถึงความแตกต่างระหวา่งสองส่ิง 
 การมีเหตุมีผลหมายความวา่แต่ละคนจะท าทุกวถีิทางเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายดว้ยทุกส่ิงท่ีพวกเขามี 
การคิดอยา่งมีเหตุผลในการคิดถึงความแตกต่างระหวา่งสองส่ิงจะสามารถตดัสินใจท่ีช่วยใหพ้วกเขาบรรลุ
เป้าหมายไดโ้ดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายโดยรวมมากเกินไป ยอ้นกลบัไปท่ีอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ส่วนบุคคล 
แต่ละคนสามารถเลือกใชอุ้ปกรณ์ท่ีเล็กกวา่และน ้าหนกัเบากวา่เพราะพกพาสะดวก แต่จะน าอุปกรณ์ชาร์จ
แบบพกพาไปดว้ย หรือใชผ้ลิตภณัฑเ์ท่าท่ีจ  าเป็นเพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด  
              4. คนตอบสนองต่อส่ิงจูงใจ 
 ส่ิงจูงใจสามารถน าไปสู่ส่ิงท่ีเป็นบวกเช่นผลประโยชน์หรือส่ิงท่ีเป็นลบ เช่น ผลท่ีตามมา ส่ิงจูงใจ
อาจเป็นส่วนส าคญัของกระบวนการตดัสินใจของแต่ละคน ส่ิงจูงใจท่ีแต่ละคนมกัจะตอบสนองเม่ือเลือก
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ส่วนบุคคลใหม่ คือการท่ีพวกเขาพกพาดว้ยน ้าหนกันอ้ยลง ดงันั้นจึงท าใหพ้วกเขา
คล่องตวัมากข้ึน 
               4.8 รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer Decision Styles) 
 รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมต่อการช็อปปิง รูปแบบการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคคือ "ทศันคติในการตดัสินใจซ้ือขั้นพื้นฐานท่ีผูบ้ริโภคยดึถือ ถึงแมว้า่จะน าไปใชก้บั
สินคา้ บริการหรือการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั" นอกจากน้ียงัสามารถระบุเป็น "การก าหนดเป้าหมายทาง
จิตท่ีแสดงถึงแนวทางการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือก Sproles and Kendall มองวา่โครงสร้างน้ีเป็น 
"บุคลิกภาพผูบ้ริโภคขั้นพื้นฐาน" คลา้ยกบัแนวคิดของบุคลิกภาพในดา้นจิตวทิยา 
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              รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีอยูด่ว้ยกนั 3 วธีิคือ 
             4.8.1 แนวทางจิตวทิยา (Psychographic Approach) 
 Psychographics คือการศึกษาผูบ้ริโภคโดยพิจารณาจากกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคมากกวา่การจ าแนกบุคคลตามขอ้มูลประชากรทัว่ไป เช่น อาย ุเพศ หรือเช้ือชาติ Psychographics 
พยายามท าความเขา้ใจปัจจยัดา้นความรู้ความเขา้ใจท่ีขบัเคล่ือนพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
              4.8.2 วธีิการจดักลุ่มหรือแบบลกัษณ์ของผูบ้ริโภค (Consumer Typology Approach) 
 วธีิการจดักลุ่มหรือแบบลกัษณ์ของผูบ้ริโภคระบุลูกคา้ออกเป็นหลายประเภทและแนวทางจ าแนก
ลกัษณะของผูบ้ริโภคมีจุดมุ่งหมายในมิติความรู้ความเขา้ใจท่ีแตกต่างกนัของการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ดงันั้นแนวทางน้ีจึงเนน้ไปท่ีการก าหนดเป้าหมายทางจิตของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ 
             4.8.3 แนวทางจ าแนกลกัษณะของผูบ้ริโภค (Consumer Characteristic Approach) 
 แนวทางจ าแนกลกัษณะของผูบ้ริโภค คุณลกัษณะของผูบ้ริโภคหรือฐานกลุ่มส่วนบุคคลวดัในแง่
ของคุณลกัษณะทางภูมิศาสตร์ ขอ้มูลประชากร และจิตวทิยาของผูบ้ริโภค ลกัษณะเหล่าน้ีแสดงถึง
ผูบ้ริโภคในแง่ของ "พวกเขาอาศยัอยูท่ี่ไหน" "พวกเขาเป็นใคร" “พวกเขาประพฤติตวัอยา่งไร” 
             4.9 หลกัการส าคญั 6 ประการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ 
             หลกัการส าคญั 6 ประการท่ี Cialdini ระบุคือ 
             1. การตอบแทนซ่ึงกนัและกนัหรือการพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนั 
 มนุษยใ์หค้วามส าคญักบัความเท่าเทียมกนัและความสมดุลในระดบัหน่ึงซ่ึงหมายความวา่เราไม่
ชอบรู้สึกวา่เราเป็นหน้ีคนอ่ืน โดยทัว่ไปแลว้ เม่ือผูค้นมีภาระผกูพนัทางสังคมเหล่าน้ี พวกเขาจะพยายาม
แกไ้ข ตวัอยา่งเช่น ถา้มีคนส่งการ์ดวนัเกิดใหคุ้ณ คุณจะตอ้งส่งการ์ดวนัเกิดใหพ้วกเขาอยา่งแน่นอน คุณจะ
ท าเช่นน้ีเม่ือวนัเกิดของพวกเขามาถึงรอบถดัไป เพื่อใหคุ้ณเขา้ใจถึงภาระผกูพนัทางสังคมซ่ึงเป็นไปไดท่ี้จะ
ใชค้วามปรารถนาเพื่อตอบแทนซ่ึงกนัและกนัเพื่อโนม้นา้วพฤติกรรมของผูอ่ื้น 
 การตอบแทนซ่ึงกนัและกนั มนุษยม์กัรู้สึกวา่จ าเป็นตอ้งตอบแทนความโปรดปรานหรือการแสดง
ท่าทางท่ีเอ้ืออาทรต่อกนั ส าหรับการซ้ือขายแลว้ นกัการตลาดตอ้งเสนอขอ้เสนอใหผู้บ้ริโภคอาจหมายถึง
การเสนอตวัอยา่งฟรีหรือส่วนลดท่ีมากพอ เป็นตน้ 
             2. ความขาดแคลน 
 ผูค้นมกัตอ้งการส่ิงท่ีพวกเขารู้สึกวา่ไม่สามารถมีได ้การท าใหผ้ลิตภณัฑห์รือบริการดูพิเศษ
เฉพาะตวั หรือราวกบัวา่สินคา้นั้นจะหมดสต็อกหากพวกเขาไม่ด าเนินการซ้ืออยา่งรวดเร็ว ซ่ึงท าใหดึ้งดูด
ผูบ้ริโภคมากข้ึน และเพิ่มโอกาสท่ีผูบ้ริโภคท่ีจะท าการซ้ือ 
 เราสามารถเห็นหลกัการน้ีในการด าเนินการในตลาดต่าง ๆ ตวัอยา่งเช่น แพลตฟอร์มการขาย
ออนไลน์ส าหรับโรงแรมและเคร่ืองบินมกัพูดวา่ "ราคาน้ีเหลือเพียง 5 ท่ีนัง่" พวกเขาท าเช่นน้ีเพื่อสร้าง
ความรู้สึกขาดแคลนรวมทั้งเพิ่มความกดดนัดา้นเวลาซ่ึงเก่ียวขอ้งกนั ในดา้นการจ าหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภค บริษทัยงัท าส่ิงต่าง ๆ เช่น ผลิตผลิตภณัฑรุ่์น Limited หรือจ ากดัจ านวน ผูผ้ลิตท าเช่นน้ีส าหรับ
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ ตั้งแต่สบู่ลา้งมือไปจนถึงรถยนต ์ 
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              3. ผูมี้อ  านาจ 
 บุคคลท่ีเป็นผูเ้ช่ียวชาญท่ีเช่ือถือได ้น่าเช่ือถือ และมีความรู้ในสาขาของตนจะมีอิทธิพลและโนม้
นา้วใจมากกวา่ผูท่ี้ไม่ใช่ผูเ้ช่ียวชาญ สาเหตุส่วนหน่ึงมาจากอ านาจและความน่าเช่ือถือเป็นองคป์ระกอบ
หลกัในการสร้างความไวว้างใจ เม่ือเราไวว้างใจผูค้น เรามกัจะติดตามพวกเขามากข้ึน 
 ส่ิงน้ีหมายความวา่ในโลกของการท างานคือการสร้างความไวว้างใจ และความน่าเช่ือถือเป็นส่ิง
ส าคญัมาก แต่ก็เป็นไปไดท่ี้จะสร้างความรู้สึกถึงอ านาจบางอยา่งผา่นค าแนะน าและค าพูดท่ีดีของผูอ่ื้น  
             4. ความมุ่งมัน่และความสม ่าเสมอ 
 เม่ือมีคนมีส่วนร่วมกบับางส่ิงบางอยา่ง พวกเขามกัจะยดึติดกบัส่ิงนั้น ในธุรกิจ น่ีหมายถึงการ
ปลูกฝังความภกัดีต่อแบรนด ์เม่ือมีคนใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ พวกเขามีแนวโนม้ท่ีจะยอมจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 
              5. ความชอบ 
 คนท่ีคลา้ยกนัในผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมกัจะชกัชวนใหผู้บ้ริโภคซ้ือ ผูค้นจากกลุ่มประชากรท่ี
คลา้ยคลึงกนั ไม่วา่จะในแง่ของเช้ือชาติ ชนชั้นทางเศรษฐกิจและสังคม ความโนม้เอียงทางศาสนา หรือ
แมแ้ต่ความสนใจร่วมกนั จะมีประสิทธิภาพในการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคมากกวา่ท่ีพวกเขามองวา่แตกต่าง
กนัอยา่งมากมาย 
 อาจดูเหมือนชดัเจนโดยส้ินเชิง แต่ผูค้นมีแนวโนม้ท่ีจะไดรั้บอิทธิพลและชกัชวนจากคนท่ีพวกเขา
ชอบมากกวา่คนท่ีพวกเขาไม่ชอบ ดว้ยธรรมชาติของมนุษย ์ผูค้นมกัจะชอบคนท่ีชมเชยและร่วมมือกบัพวก
เขามากกวา่คนท่ีไม่ชอบ  
 หลกัการน้ีเกิดข้ึนบ่อยคร้ังในโลกของการตลาดและการโฆษณา เกือบทุกโฆษณาท่ีคุณเห็นจะมี
บุคคลท่ีออกแบบมาเพื่อดึงดูดตลาดเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์ยิง่ผูบ้ริโภคเช่ือมโยงและชอบบุคคลนั้นมาก
เท่าใด ก็ยิง่มีแนวโนม้ท่ีจะไดรั้บอิทธิพลจากพวกเขามากข้ึนเท่านั้น 
              6. ฉนัทามติ  
 มนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคมโดยธรรมชาติและโดยทัว่ไปรู้สึกวา่การปฏิบติัตามบรรทดัฐานของกลุ่ม
สังคมเป็นส่ิงส าคญั ซ่ึงหมายความวา่เม่ือตอ้งตดัสินใจ เรามกัจะมองไปรอบ ๆ ตวัเราเพื่อดูวา่คนอ่ืนก าลงั
ท าอะไร ก่อนตดัสินใจ 
 ถา้มีคนท าบางส่ิงมากข้ึน คนอ่ืนก็มกัจะท าเช่นกนั เม่ือแบรนดส์ามารถแสดงความนิยมหรือความ
พึงพอใจในฐานลูกคา้ในวงกวา้ง ผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ก็มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือดว้ยเช่นกนั 
            4.10 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Factors Influencing to the Purchase Decision 
Process) 
 ผูบ้ริโภคต่างกนั ซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั และสถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือต่างกนั ปัจจยั
หลายประการท่ีส่งผลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัสถานการณ์ ปัจจยั
ส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวทิยา จากอิทธิพลทั้งส่ีน้ี จะมีอิทธิพลทางสังคมท่ีแขง็แกร่งท่ีสุด นกัการตลาด
ตอ้งเขา้ใจบทบาทของผูซ้ื้อในวฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย ชนชั้นทางสังคม กลุ่มอา้งอิง และครอบครัว 
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ท่ามกลางอิทธิพลทางสังคมเหล่าน้ี ไม่มีส่ิงใดส าคญัไปกวา่ครอบครัว เติบโตข้ึนมาในสังคม เด็กไดเ้รียนรู้
ค่านิยมพื้นฐาน การรับรู้ ความตอ้งการและพฤติกรรมจากครอบครัวและสถาบนัท่ีส าคญัอ่ืนๆ กลุ่มอา้งอิง
และผูน้ าความคิดเห็นมีผลกระทบส าคญัต่อกระบวนการซ้ือของลูกคา้ กลุ่มอา้งอิงท าหนา้ท่ีเป็นจุด
เปรียบเทียบและแหล่งขอ้มูลผลิตภณัฑ์ 
              4.11 การตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร (How does Marketing 
Affect Consumer Behavior and Decisions) 
               การตลาดสามารถมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีน าไปสู่
ความส าเร็จไดแ้ก่ 
               1. ปฏิกิริยา เหตุผลหน่ึงท่ีการรณรงคท์างการตลาดมีประสิทธิภาพคือท าใหผู้บ้ริโภคตอบสนอง
ต่อนกัการตลาด ยิง่ผูค้นตอบสนองต่อการรณรงคท์างการตลาดของคุณมากเท่าไร ผูบ้ริโภคก็จะยิง่พูดถึง
นกัการตลาดท่ีท าการรณรงคม์ากข้ึนเท่านั้น และยิง่ผูบ้ริโภคพูดถึงแบรนด์และผลิตภณัฑข์องคุณมาก
เท่าไหร่ ผูบ้ริโภคก็จะยิง่มีโอกาสซ้ือมากข้ึนเท่านั้น 
               2. การเช่ือมโยงภาพและค า การใชภ้าพและการเช่ือมโยงค าเป็นวธีิท่ีดีในการดึงดูดความสนใจมา
ท่ีแบรนดข์องคุณ ตวัอยา่งเช่น หากคุณตอ้งการก าหนดเป้าหมายไปท่ีคนหนุ่มสาว คุณอาจใชว้ลียอดนิยม
เป็นส่วนหน่ึงของการรณรงคข์องคุณ ส่ิงน้ีท าใหผู้บ้ริโภคของคุณเร่ิมเช่ือมโยงผลิตภณัฑ์ของคุณกบัส่ิงท่ี
พวกเขาเห็นวา่ทนัสมยั 
              3. ความคิดถึง ความกลวั และอารมณ์อ่ืน ๆ อีกวธีิหน่ึงท่ีส าคญัท่ีการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคคือการท าใหเ้กิดอารมณ์ เช่น ความคิดถึงและความกลวั ตวัอยา่งเช่น หากผลิตภณัฑเ์ช่ือมโยงกบั
แบรนด ์ความคิด รูปภาพ หรือเพลงในวยัเด็กของคุณ ส่ิงน้ีอาจส่งผลใหคุ้ณซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อหวนร าลึกถึง
ความเยาวว์ยัของคุณ ในทางกลบักนั หากการรณรงคท์างการตลาดท าใหคุ้ณรู้สึกกลวัหรือหวาดกลวั คุณ
อาจถูกชกัจูงใหซ้ื้อผลิตภณัฑ์เพื่อบรรเทาความวติกกงัวลและป้องกนัตวัเอง 
• ด้านทกัษะ (ปฏิบัติ)   
              1. ใบมอบหมายงาน กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
              2. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยเรียน 
• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและคุณลกัษณะ 3D   
               1. นกัศึกษาตอ้งเตรียมความพร้อมดา้น วสัดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอยา่งทัว่ถึงตรง ตาม
ความสามารถของสมาชิกทุกคนโดยมีการจดัเตรียมสถานท่ี ส่ือ วสัดุ อุปกรณ์ไวอ้ยา่งพร้อมเพรียง   
               นกัศึกษาทุกคนจะตอ้งรู้จกัใชแ้ละจดัการกบัวสัดุอุปกรณ์เหล่านั้นอยา่งฉลาดรอบคอบ สามารถ
น าวสัดุอุปกรณ์ในทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ชอ้ยา่งคุม้ค่าและประหยดัจนกระทัง่งานส าเร็จ  
              นกัศึกษาจะตอ้งมีความขยนัอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการ
ปฏิบติังาน และรู้จกัแบ่งปันขอ้มูลใหค้วามร่วมมือกบัการท ากิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลือ
งานครูและเพื่อนนกัศึกษาตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกัคุณลกัษณะ 3D 
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          2. หลกัการของเหตุและผลในการปฏิบติังานตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกั
คุณลกัษณะ3D โดยนกัศึกษาจะตอ้งใชเ้ทคนิควธีิการท่ีแปลกใหม่ เช่น ใชส่ื้อและเทคโนโลย ีประกอบการ 
น าเสนอขอ้มูลท่ีน่าสนใจ และปฏิบติังานดว้ยความละเอียดรอบคอบ และนกัศึกษาจะมีภูมิคุม้กนัในตวัท่ีดี
ไดโ้ดยนกัศึกษาตอ้งมีความสนใจใฝ่หาความรู้ อยา่งรอบคอบและระมดัระวงั 
 
กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ข้ันตอนการสอนหรือกจิกรรมของครู  
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 

1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอน กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

       2. ทดสอบก่อนเรียนเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ แลว้
ใหน้กัศึกษาสลบักนัตรวจค าตอบและใหค้ะแนน 
       3. แจง้จุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยเรียนท่ี 4 และการใหค้วามร่วมมือของนกัศึกษาในการท า
กิจกรรม 
 
ขั้นการเรียนการสอน (420 นาทหีรือ 7 คาบเรียน) 
          1. ครูอธิบายและยกตวัอยา่งความหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 
          2. แบ่งกลุ่มนกัศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ กนัแลว้มอบหมายใบงาน กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยให้นกัศึกษาแต่ละกลุ่มคน้หาขอ้มูลดงัน้ี 

 
ข้ันตอนการเรียนรู้หรือกจิกรรมของนักศึกษา 
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. จดัเตรียมเอกสารส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด  
          2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยเรียนท่ี 4  และการใหค้วามร่วมมือในการท า
กิจกรรม 
 
ขั้นการเรียนการสอน (240 นาทหีรือ 4 คาบเรียน) 
           1. นกัศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบนัทึกเก่ียวกบัความหมายของการตดัสินใจ ทฤษฎีการ
ตดัสินใจ กรอบทฤษฎีการตดัสินใจ ลกัษณะของการตดัสินใจ องคป์ระกอบของการตดัสินใจ ความส าคญั
ของการตดัสินใจ หลกัการของการตดัสินใจ รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค หลกัการส าคญั 6 ประการ
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ การตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมและ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร 
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           2. เขา้กลุ่มตามท่ีครูจดัแบ่ง แลว้ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 4 เร่ือง กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยนกัศึกษาแต่ละกลุ่มน าเสนอผลงานการคน้ควา้มา
น าเสนอภายในหอ้งเรียน 
กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนกัเรียน 
ขั้นการเรียนการสอน 
           ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุป กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ และ
ใหจ้ดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระโดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงาน
หนา้ชั้นเรียนแลว้ใหผู้ฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้สงสยัเก่ียวกบั กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบ
ต่อการตดัสินใจซ้ือ จากนั้นใหผู้ร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 ค าถาม โดยใหผู้ฟั้งแสดงความ
คิดเห็นภายในชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระ  
ข้ันสรุป (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
        1. ครูสรุปจากท่ีนกัศึกษาน าเสนอขอ้มูลภายในหอ้งเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเน้ือหาให้
ตรงตามจุดประสงค ์และตามหวัขอ้สาระส าคญัพร้อมทั้งปลูกฝังใหน้กัศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษา
คน้ควา้จากหนงัสือต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ และส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยูเ่สมอเพื่อให้ร่างกายแขง็แรงความจ าดี 
เป็นการใชเ้วลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์และส่งผลท าใหห่้างไกลจากยาเสพติดอยา่งแทจ้ริง   
         2. ใหน้กัศึกษาท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
         3. ครูตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียนพร้อมกบับนัทึกคะแนน 
(รวม 420 นาท ีหรือ 7 คาบเรียน)  
งานทีม่อบหมายหรือกจิกรรมการวดัผลและประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
             1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด   
             2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยการเรียนท่ี 4 และการใหค้วามร่วมมือใน
การท ากิจกรรมในหน่วยการเรียนท่ี 4  
            ขณะเรียน 
              1.  ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 4 เร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบ
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

2.  ร่วมกนัสรุป กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
3. จดัท าส่ือประกอบการรายงาน 
4. รายงาน หนา้ชั้นเรียนเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจ 

 หลงัเรียน 
1. ท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
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ผลงาน/ช้ินงาน/ความส าเร็จของผู้เรียน 
            บอร์ดกระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ส่ือการเรียนการสอน/การเรียนรู้ 
ส่ือส่ิงพิมพ ์
 1. หนงัสือเรียนวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค ของ อนุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล (ใชป้ระกอบการเรียนการสอน) 
             2. ใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 4 เร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 
             3. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน   
             4. แบบเฉลยทดสอบก่อนเรียน และแบบฝึกหดัทา้ยบทเรียน ใชป้ระกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป 
             5. แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน   
             6. แบบประเมินพฤติกรรมการท างานกลุ่ม ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน  
ส่ือโสตทศัน์ (ถ้ามี) 
 
ส่ือของจริง 
แหล่งการเรียนรู้ 
ในสถานศึกษา เช่น 
          1. หอ้งสมุดในสถานศึกษา หนงัสือ นิตยสารต่าง ๆ เช่น นิตยสารขายตรง หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ  
หนงัสือพิมพคู์่แข่งธุรกิจ หนงัสือพิมพป์ระชาชาติธุรกิจ เป็นตน้ 
          2. ศึกษาหาขอ้มูลการแบ่งส่วนตลาด ทางอินเทอร์เน็ต 
นอกสถานศึกษา 

1. ผูป้ระกอบการ สถานประกอบการ ในทอ้งถ่ินจงัหวดั 
       2. ตลาดคา้ขายประจ าจงัหวดั 
       3. หา้งสรรพสินคา้ประจ าจงัหวดั 
การประเมินผลการเรียนรู้ 
 หลกัการประเมินผลการเรียนรู้ 
           ขณะเรียน 
          1. ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อ
การตดัสินใจซ้ือ 
          2. สังเกตการท างานกลุ่ม 
            หลงัเรียน 

1. ตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ผลส าเร็จของผูเ้รียน  
          บอร์ดแสดงความรู้กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
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ท้ายหน่วยการเรียนรู้ 
ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที ่4 
ประกอบแผนการสอนบทที ่4 
เร่ือง กระบวนการตัดสินใจซ้ือและปัจจัยทีม่ีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือ 
จุดประสงค์ของงาน 
          1. เพื่อให้รู้จกัศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบั กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
          2. เสริมสร้างทกัษะความสามารถทางดา้นการปฏิบติั การพูด การฟัง 
          3. พฒันาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค าถาม และการแลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั 
          4. เพื่อใหน้กัศึกษาไดมี้บทบาทในการเรียน และสร้างสรรคบ์รรยากาศท่ีดีจากการเรียน  
กจิกรรม 
            1. ใหน้กัศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ กนั น าความรู้เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือมาอธิบาย  
            2. ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุปกระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ
และจดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียน ใหจ้ดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียน
แลว้ใหผู้ฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้สงสัยเก่ียวกบั กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ จดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียน โดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย 
             3. เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ใหผู้ฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้สงสัยเก่ียวกบั กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
และปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือจากนั้นใหผู้ร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 ค าถาม   
 
เกณฑ์การพจิารณา 
1. ความพร้อมในการเตรียมตวั 
2. บุคลิกลกัษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น ้าเสียง 
3. ความรู้เก่ียวกบัเน้ือหา ความถูกตอ้ง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ 
4. เน้ือหาสาระท่ีไดจ้ากการพูดและการฟัง 
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แบบประเมินผลการน าเสนอผลงาน 
ช่ือกลุ่ม………………………………ชั้น………………………หอ้ง................................................ 
รายช่ือสมาชิก 
1……………………………………เลขท่ี……. 
2……………………………………เลขท่ี…….    
3……………………………………เลขท่ี……. 
4.……………………………………เลขท่ี……. 
5…………………………………….เลขท่ี......... 
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เกณฑ์การประเมนิใบมอบหมายงาน  
หน่วยที ่4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัทีม่ผีลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
รายการ ระดบัคะแนน คะแนนท่ีได ้
 3 2 1  

1. รายละเอียดของเน้ือหา     
2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน     
3. การท างานเป็นกลุ่ม     
4. การตรงต่อเวลา     
5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการ

น าเสนอ 
    

รวม  

 
เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

11–15 เท่ากบั ดี  6–10 เท่ากบั พอใช ้ 0–5 เท่ากบั ตอ้งปรับปรุง 
1. รายละเอียดของเน้ือหา 

ดี (3)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็ทั้งหมดในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)    หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็บางส่วนในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาไม่ตรงประเด็นในการน าเสนอ 

2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอไดดี้ ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 
พอใช ้(2)                 หมายถึง น าเสนอไดพ้อใช ้ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอไม่ดี ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 

3. การท างานเป็นกลุ่ม 
ดี (3)  หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)   หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1)     หมายถึง สมาชิกน าเสนอเพียงคนเดียว 

4. การตรงต่อเวลา 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอผลงานตามเวลาท่ีก าหนด 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดเลก็นอ้ย 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดมาก 

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอ 
ดี (3)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเด็น 
พอใช ้(2)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอบางประเด็น 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเดน็ 
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กจิกรรมตรวจสอบความเข้าใจ หน่วยที ่4 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือและปัจจัยทีม่ีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือ 

จงตอบค าถามต่อไปนี ้
1. จงอธิบายความหมายของการตดัสินใจ 
          “การตดัสินใจมกัจะถูกก าหนดใหเ้ป็นกระบวนการหรือล าดบัของกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอน
ของการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล ก าหนดทางเลือกและการเลือกจากหน่ึงหรือมากกวา่สองทางเลือกข้ึน
ไปท่ีสอดคลอ้งกบัความพึงพอใจ” 
          ตวัอยา่งไดแ้ก่ การซ้ือของและตดัสินใจวา่จะกินอะไร การตดัสินใจเป็นโครงสร้างทางจิตวทิยา ซ่ึง
หมายความวา่แมว้า่จะไม่สามารถ "มองเห็น" การตดัสินใจได ้แต่เราสามารถอนุมานไดจ้ากพฤติกรรมท่ี
สังเกตไดซ่ึ้งไดต้ดัสินใจไปแลว้ ดงันั้นเราจึงสรุปไดว้า่ เหตุการณ์ "การตดัสินใจ" ทางจิตวทิยาไดเ้กิดข้ึน 
เป็นการสร้างท่ีแสดงถึงความมุ่งมัน่ในการด าเนินการ นัน่คือ ตามการกระท าท่ีสังเกตได ้เราคิดวา่ผูค้นได้
ใหค้  ามัน่สัญญาท่ีจะท าใหเ้กิดผลของการกระท านั้น 
 
2. จงอธิบายทฤษฎีการตดัสินใจเชิงพรรณนา 
          ทฤษฎีการตดัสินใจเชิงพรรณนา (Descriptive decision theory) ซ่ึงอธิบายลกัษณะทัว่ไปท่ีผูก้ระท า
ท าการตดัสินใจ บา้งก็มีเหตุผล บา้งก็เป็นไปตามสัญชาตญาณ บา้งก็ค่อนขา้งไม่มีเหตุผล วเิคราะห์วา่
ผูก้ระท าท าการตดัสินใจจริง ๆ ไดอ้ยา่งไร 
          ทฤษฎีการตดัสินใจเชิงพรรณนาเก่ียวขอ้งกบัการอธิบายพฤติกรรมท่ีสังเกตได ้บ่อยคร้ังภายใต้
สมมติฐานวา่ตวัแทนในการตดัสินใจมีพฤติกรรมภายใตก้ฎเกณฑท่ี์สอดคลอ้งกนั 
 
3. จงอธิบายทฤษฎีการตดัสินใจตามแบบปทสัถาน 
          ทฤษฎีการตดัสินใจตามแบบปทสัถาน (Prescriptive decision theory) พยายามใหแ้นวทางส าหรับ
ผูก้ระท าในการตดัสินใจท่ีดีท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปไดโ้ดยใชก้รอบการตดัสินใจท่ีไม่แน่นอน 
 
4. จงอธิบายทฤษฎีการตดัสินใจเชิงบรรทดัฐาน 
          ทฤษฎีการตดัสินใจเชิงบรรทดัฐาน (Normative decision theory) ซ่ึงวเิคราะห์ผลลพัธ์ของการ
ตดัสินใจหรือก าหนดการตดัสินใจท่ีเหมาะสมท่ีสุดตามขอ้จ ากดัและสมมติฐาน ใหค้  าแนะน าส าหรับการ
ตดัสินใจโดยใหชุ้ดค่านิยม 
          ทฤษฎีการตดัสินใจเชิงบรรทดัฐานเก่ียวขอ้งกบัการระบุการตดัสินใจท่ีเหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงมกัจะก าหนด
ความเหมาะสมโดยพิจารณาผูมี้อ  านาจตดัสินใจในอุดมคติท่ีสามารถค านวณไดอ้ยา่งแม่นย  าสมบูรณ์แบบและมี
เหตุผลบางประการ การใชง้านจริงของแนวทางท่ีก าหนดน้ี (วิธีท่ีผูค้นควรตดัสินใจ)เรียกวา่การวิเคราะห์การ
ตดัสินใจและมุ่งเป้าไปท่ีการคน้หาเคร่ืองมือ วิธีการ และซอฟตแ์วร์ (ระบบสนบัสนุนการตดัสินใจ) เพ่ือช่วยให้
ผูค้นตดัสินใจไดดี้ข้ึน 
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5. จงบอก 3 ขั้นตอนทฤษฎีการตดัสินใจของ Herbert Simon 
          เฮอร์เบิร์ต ไซมอน มีส่วนส าคญัในการส่งเสริมความเขา้ใจในกระบวนการตดัสินใจ อนัท่ีจริง เขา
เป็นผูบุ้กเบิกดา้นระบบสนบัสนุนการตดัสินใจ การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีมีขั้นตอนท่ีแตกต่างกนั เขา
แนะน ารูปแบบการตดัสินใจของมนุษยเ์ป็นคร้ังแรก รูปแบบการตดัสินใจของเขามี 3 ขั้นตอน คือ 
          ขั้นตอนท่ี 1 การคิดในการเรียนรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการระบุปัญหาและการรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหา 
          ขั้นตอนท่ี 2 การออกแบบท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างทางเลือกในการแกปั้ญหา 
          ขั้นตอนท่ี 3  ทางเลือกท่ีเป็นการเลือกวธีิแกปั้ญหาท่ีดีท่ีสุดจากทางเลือกอ่ืนโดยใชเ้กณฑบ์างอยา่ง  
 
6. จงบอกทฤษฎีการตดัสินใจของ Chester Barnard 
          เชสเตอร์ บาร์นาร์ด (Chester Barnard) กล่าววา่การตดัสินใจทุกคร้ังประกอบดว้ยองคป์ระกอบ
เป้าหมายและองคป์ระกอบวิธี องคป์ระกอบเป้าหมายเป็นองคป์ระกอบทางศีลธรรม เพราะเป้าหมายเป็นส่ิง
ท่ีพึงปรารถนาส าหรับบุคคลท่ีก าลงัตดัสินใจ วธีิการท่ีจะบรรลุเป้าหมายนั้นเรียกวา่องคป์ระกอบท่ีเก่ียวกบั
โอกาส 
          ทฤษฎีการตดัสินใจเป็นทฤษฎีวา่บุคคลท่ีมีเหตุผลควรประพฤติตนอยา่งไรภายใตค้วามเส่ียงและ
ความไม่แน่นอน โดยสรุป การตดัสินใจหมายถึงการยอมรับและการประยกุตใ์ชท้างเลือกท่ีมีเหตุผล
ส าหรับการจดัการขององคก์รเอกชน ธุรกิจ หรือภาครัฐในลกัษณะท่ีมีประสิทธิภาพ 
 
7. จงอธิบายประเภทของกรอบทฤษฎีการตดัสินใจ 
          กรอบทฤษฎีการตดัสินใจโดยทัว่ไปแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
          7.1 การตดัสินใจภายใตค้วามแน่นอน (Decisions under certainty) ขอ้มูลจ านวนมากน าไปสู่การ
ตดัสินใจท่ีชดัเจน การตดัสินใจภายใตค้วามแน่นอน ในสถานการณ์สมมติน้ี บุคคลท่ีรับผดิชอบในการ
ตดัสินใจทราบอยา่งแน่ชดัถึงผลท่ีตามมาของทางเลือก กลยทุธ์ หรือแนวทางปฏิบติัแต่ละอยา่งท่ีจะตอ้ง
ด าเนินการ ในสถานการณ์เหล่าน้ี เป็นไปไดท่ี้จะคาดการณ์ หากไม่สามารถควบคุมขอ้เทจ็จริงและผลลพัธ์
ได ้ดว้ยขอ้มูลน้ี กระบวนการตดัสินใจจึงค่อนขา้งง่าย โดยจะเลือกกระบวนการท่ีใชป้ระโยชน์สูงสุดและ
ตอบสนองต่อเป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ดดี้กวา่ 
          7.2 การตดัสินใจภายใตค้วามไม่แน่นอน (Decisions under uncertainty) การวเิคราะห์ตวัแปรท่ีรู้จกั
และไม่รู้จกัจะน าไปสู่การตดัสินใจท่ีน่าจะเป็นไดดี้ท่ีสุด ในกรณีน้ี แนวทางปฏิบติัแต่ละอยา่งมีผลท่ีเป็นไป
ไดห้ลายประการ และบุคคลท่ีรับผดิชอบในการตดัสินใจไม่ทราบถึงความน่าจะเป็นของแต่ละคน ดงันั้นจึง
เป็นสถานการณ์ท่ีมีขอ้มูลไม่ดี เม่ือเทียบกบักรณีสถานการณ์ภายใตค้วามแน่นอน การตดัสินใจนั้นซบัซอ้น
เพราะประสบการณ์ในอดีตท าใหไ้ม่สามารถท านายอนาคตได ้และยงัมีตวัแปรท่ีควบคุมไม่ไดอี้กมากมาย 
          7.3 การตดัสินใจภายใตค้วามขดัแยง้ (Decisions under risk) วธีิการเชิงรับท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
คาดการณ์ผลท่ีอาจเกิดข้ึนต่อการตดัสินใจ ก่อนตดัสินใจ การตดัสินใจภายใตค้วามเส่ียง สถานการณ์สมมติ
น้ีน าเสนอสถานการณ์กลางระหวา่งสถานการณ์ภายใตค้วามแน่นอนและไม่แน่นอน ทางเลือก กลยทุธ์ 
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หรือแนวทางปฏิบติัแต่ละรายการมีผลท่ีตามมาหลายประการ แต่ผูรั้บผิดชอบในการตดัสินใจทราบถึง
ความน่าจะเป็นของแต่ละรายการ แมว้า่การเลือกจะไม่ง่ายเหมือนในกรณีของการตดัสินใจภายใตค้วาม
แน่นอน แต่ก็เป็นไปไดท่ี้จะใชรู้ปแบบการตดัสินใจท่ีอ านวยความสะดวก 
 
8. จงบอกลกัษณะของการตดัสินใจมา 5 ขอ้ 
          8.1 การตดัสินใจเป็นกระบวนการทางปัญญา ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัจินตนาการ การใชเ้หตุผล การประเมิน 
และการตดัสิน 
          8.2 เป็นกระบวนการคดัเลือกท่ีสรุปแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุดหรือเหมาะสมท่ีสุดจากหลาย ๆ ทางเลือก
ท่ีมีอยู ่ทางเลือกท่ีเลือกสรรดงักล่าวใหป้ระโยชน์อยา่งเตม็ท่ีในการบรรลุผลส าเร็จ  
          8.3 การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีมุ่งเนน้เป้าหมาย มีการตดัสินใจเพื่อบรรลุเป้าหมายบางอยา่ง การ
ตดัสินใจดีจะช่วยในการบรรลุวตัถุประสงค ์
          8.4 เป็นจุดศูนยก์ลางท่ีแปลแผน นโยบาย วตัถุประสงค ์ขั้นตอน ใหเ้ป็นรูปธรรมในการกระท า 
          8.5 การตดัสินใจเป็นกระบวนการต่อเน่ืองท่ีชกัชวนทุกกิจกรรมขององคก์ร ทุกระดบั และ เป็น
กระบวนการท่ีเป็นระบบและกิจกรรมเชิงโตต้อบ 
 
9. จงบอกองคป์ระกอบของการตดัสินใจมา 5 ขอ้ 
          องคป์ระกอบของการตดัสินใจมีดงัน้ีคือ (Components of the Decision Making is as follows) 
          9.1 ผูมี้อ  านาจตดัสินใจ 
          9.2 ปัญหาการตดัสินใจหรือเป้าหมาย 
          9.3 ทศันคติ ค่านิยม และเป้าหมายส่วนบุคคลของผูมี้อ  านาจตดัสินใจ 
          9.4 สมมติฐานเก่ียวกบัเหตุการณ์และส่ิงต่าง ๆ ในอนาคต 
          9.5 สภาพแวดลอ้มในการตดัสินใจ 
          9.6 ทางเลือกท่ีรู้จกัท่ีมีอยูแ่ละผลลพัธ์โดยประมาณหรือในจินตนาการ 
          9.7 ผลการวเิคราะห์ในมุมมองทั้งหมด 
          9.8 ขอ้จ ากดัต่าง ๆ 
          9.9 การเลือกหรือทางเลือก 
          9.10 ระยะเวลาในการตดัสินใจ 

9.11 การส่ือสารการตดัสินใจท่ีเหมาะสมเพื่อการด าเนินการอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

10. จงอธิบายความส าคญัของการตดัสินใจ 
          ความส าคญัของการตดัสินใจมีดงัน้ีคือ 
          10.1 ท าใหบ้รรลุผลส าเร็จของเป้าหมายหรือวตัถุประสงคท่ี์ไดต้ั้งไว ้
          10.2 สร้างแรงจูงใจให้กบัตนและผูอ่ื้น 

100



          10.3 ใชท้รัพยากรไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประหยดั 
          10.4 สามารถเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพื่อการตดัสินใจอยา่งถูกตอ้ง 

10.5 การตดัสินใจใหท้นัต่อเวลาและสถานการณ์เป็นประโยชน์ต่อตนเองและผูอ่ื้น 
  
11. จงอธิบายการตดัสินใจของแต่ละบุคคลมี 4 ประการ 
          ในชีวติของคนตอ้งมีการตดัสินใจทุกอยา่งท่ีอยากจะท า การตดัสินใจเหล่าน้ีส่งผลต่อชีวติประจ าวนั
ของผูค้นและบางคร้ังอาจส่งผลต่อชีวติของคนรอบขา้ง เม่ือท าการตดัสินใจแลว้ จะมีปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดการ
ตดัสินใจขั้นสุดทา้ย โดยในทางเศรษฐศาสตร์ มีหลกัการ 4 ประการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของบุคคลคือ 
          1. ผูค้นตอ้งเผชิญกบัการตอ้งเลือกอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
          การประนีประนอมคือการเลือกส่ิงหน่ึงมากกวา่อีกส่ิงหน่ึง ในขณะท่ีเทคโนโลยีสมยัใหม่กา้วหนา้ 
อาจมีการตอ้งเลือกอยา่งใดอยา่งหน่ึงระหวา่งการซ้ือแบตเตอร่ี โดยค านึงถึงอายกุารใชง้านแบตเตอร่ีของ
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์และพิจารณาขนาดและน ้าหนกั 
          2. ตอ้งยอมหยดุใชจ่้ายเพื่อบางส่ิงบางอยา่งเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งการมากท่ีสุด 
          หลงัจากท่ีตอ้งพิจารณาเลือกอยา่งใดอยา่งหน่ึงแลว้ คุณสามารถก าหนดมูลค่าท่ีแทจ้ริงของการ
ตดัสินใจของคุณไดจ้ากส่ิงท่ีคุณตอ้งเลือก เช่น การเลือกซ้ือแบตเตอร่ีโดยค านึงถึงอายกุารใชง้านและ
พิจารณาขนาดและน ้าหนกัซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งประเมินการตดัสินใจ 
          3. คนมีเหตุผลในการคิดถึงความแตกต่างระหวา่งสองส่ิง 
          การมีเหตุมีผลหมายความวา่แต่ละคนจะท าทุกวถีิทางเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายดว้ยทุกส่ิงท่ีพวกเขามี 
การคิดอยา่งมีเหตุผลในการคิดถึงความแตกต่างระหวา่งสองส่ิงจะสามารถตดัสินใจท่ีช่วยใหพ้วกเขาบรรลุ
เป้าหมายไดโ้ดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายโดยรวมมากเกินไป ยอ้นกลบัไปท่ีอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ส่วนบุคคล 
แต่ละคนสามารถเลือกใชอุ้ปกรณ์ท่ีเล็กกวา่และน ้าหนกัเบากวา่เพราะพกพาสะดวก แต่จะน าอุปกรณ์ชาร์จ
แบบพกพาไปดว้ย หรือใชผ้ลิตภณัฑเ์ท่าท่ีจ  าเป็นเพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด  
          4. คนตอบสนองต่อส่ิงจูงใจ 
          ส่ิงจูงใจสามารถน าไปสู่ส่ิงท่ีเป็นบวก เช่น ผลประโยชน์หรือส่ิงท่ีเป็นลบเช่นผลท่ีตามมา ส่ิงจูงใจ
อาจเป็นส่วนส าคญัของกระบวนการตดัสินใจของแต่ละคน ส่ิงจูงใจท่ีแต่ละคนมกัจะตอบสนองเม่ือเลือก
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ส่วนบุคคลใหม่ คือการท่ีพวกเขาพกพาดว้ยน ้าหนกันอ้ยลง ดงันั้นจึงท าใหพ้วกเขา
คล่องตวัมากข้ึน 
 
12. จงอธิบายรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีอยูด่ว้ยกนั 3 วธีิ 
          รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีอยูด่ว้ยกนั 3 วธีิคือ 
          12.1 แนวทางจิตวทิยา (Psychographic Approach) 
          Psychographics คือการศึกษาผูบ้ริโภคโดยพิจารณาจากกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคมากกวา่การจ าแนกบุคคลตามขอ้มูลประชากรทัว่ไป เช่น อาย ุเพศ หรือเช้ือชาติ Psychographics 
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พยายามท าความเขา้ใจปัจจยัดา้นความรู้ความเขา้ใจท่ีขบัเคล่ือนพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          12.2 วธีิการจดักลุ่มหรือแบบลกัษณ์ของผูบ้ริโภค (Consumer Typology Approach) 
          วธีิการจดักลุ่มหรือแบบลกัษณ์ของผูบ้ริโภคระบุลูกคา้ออกเป็นหลายประเภทและแนวทางจ าแนก
ลกัษณะของผูบ้ริโภคมีจุดมุ่งหมายในมิติความรู้ความเขา้ใจท่ีแตกต่างกนัของการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ดงันั้นแนวทางน้ีจึงเนน้ไปท่ีการก าหนดเป้าหมายทางจิตของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ 
          12.3 แนวทางจ าแนกลกัษณะของผูบ้ริโภค (Consumer Characteristic Approach) 
          แนวทางจ าแนกลกัษณะของผูบ้ริโภค คุณลกัษณะของผูบ้ริโภคหรือฐานกลุ่มส่วนบุคคลวดัในแง่ของ
คุณลกัษณะทางภูมิศาสตร์ ขอ้มูลประชากร และจิตวทิยาของผูบ้ริโภค ลกัษณะเหล่าน้ีแสดงถึงผูบ้ริโภคใน
แง่ของ "พวกเขาอาศยัอยูท่ี่ไหน" "พวกเขาเป็นใคร" “พวกเขาประพฤติตวัอยา่งไร” 
 
13. จงบอกหลกัการส าคญั 6 ประการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของ Robert Cialdini 
          หลกัการส าคญั 6 ประการท่ี Cialdini ระบุคือ 
          1. การตอบแทนซ่ึงกนัและกนัหรือการพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนั 
          มนุษยใ์หค้วามส าคญักบัความเท่าเทียมกนัและความสมดุลในระดบัหน่ึงซ่ึงหมายความวา่เราไม่ชอบ
รู้สึกวา่เราเป็นหน้ีคนอ่ืน โดยทัว่ไปแลว้ เม่ือผูค้นมีภาระผกูพนัทางสังคมเหล่าน้ี พวกเขาจะพยายามแกไ้ข 
ตวัอยา่งเช่น ถา้มีคนส่งการ์ดวนัเกิดใหคุ้ณ คุณจะตอ้งส่งการ์ดวนัเกิดใหพ้วกเขาอยา่งแน่นอน คุณจะท า
เช่นน้ีเม่ือวนัเกิดของพวกเขามาถึงรอบถดัไป เพื่อใหคุ้ณเขา้ใจถึงภาระผกูพนัทางสังคมซ่ึงเป็นไปไดท่ี้จะใช้
ความปรารถนาเพื่อตอบแทนซ่ึงกนัและกนัเพื่อโนม้นา้วพฤติกรรมของผูอ่ื้น 
          การตอบแทนซ่ึงกนัและกนั มนุษยม์กัรู้สึกวา่จ าเป็นตอ้งตอบแทนความโปรดปรานหรือการแสดง
ท่าทางท่ีเอ้ืออาทรต่อกนั ส าหรับการซ้ือขายแลว้นกัการตลาดตอ้งเสนอขอ้เสนอใหผู้บ้ริโภคอาจหมายถึง
การเสนอตวัอยา่งฟรีหรือส่วนลดท่ีมากพอ เป็นตน้ 
          2. ความขาดแคลน 
          ผูค้นมกัตอ้งการส่ิงท่ีพวกเขารู้สึกวา่ไม่สามารถมีได ้การท าใหผ้ลิตภณัฑห์รือบริการดูพิเศษเฉพาะตวั 
หรือราวกบัวา่สินคา้นั้นจะหมดสตอ็กหากพวกเขาไม่ด าเนินการซ้ืออยา่งรวดเร็ว ซ่ึงท าใหดึ้งดูดผูบ้ริโภค
มากข้ึน และเพิ่มโอกาสท่ีผูบ้ริโภคท่ีจะท าการซ้ือ 
          เราสามารถเห็นหลกัการน้ีในการด าเนินการในตลาดต่าง ๆ ตวัอยา่งเช่น แพลตฟอร์มการขาย
ออนไลน์ส าหรับโรงแรมและเคร่ืองบินมกัพูดวา่ "ราคาน้ีเหลือเพียง 5 ท่ีนัง่" พวกเขาท าเช่นน้ีเพื่อสร้าง
ความรู้สึกขาดแคลนรวมทั้งเพิ่มความกดดนัดา้นเวลาซ่ึงเก่ียวขอ้งกนั ในดา้นการจ าหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภค บริษทัยงัท าส่ิงต่าง ๆ เช่น ผลิตผลิตภณัฑรุ่์น Limited หรือจ ากดัจ านวน ผูผ้ลิตท าเช่นน้ีส าหรับ
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ ตั้งแต่สบู่ลา้งมือไปจนถึงรถยนต ์ 
          3. ผูมี้อ  านาจ 
          บุคคลท่ีเป็นผูเ้ช่ียวชาญท่ีเช่ือถือได ้น่าเช่ือถือ และมีความรู้ในสาขาของตนจะมีอิทธิพลและโนม้นา้ว
ใจมากกวา่ผูท่ี้ไม่ใช่ผูเ้ช่ียวชาญ สาเหตุส่วนหน่ึงมาจากอ านาจและความน่าเช่ือถือเป็นองคป์ระกอบหลกัใน
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การสร้างความไวว้างใจ เม่ือเราไวว้างใจผูค้น เรามกัจะติดตามพวกเขามากข้ึน 
          ส่ิงน้ีหมายความวา่ในโลกของการท างานคือการสร้างความไวว้างใจและความน่าเช่ือถือเป็นส่ิง
ส าคญัมาก แต่ก็เป็นไปไดท่ี้จะสร้างความรู้สึกถึงอ านาจบางอยา่งผา่นค าแนะน าและค าพูดท่ีดีของผูอ่ื้น  
          4. ความมุ่งมัน่และความสม ่าเสมอ 
          เม่ือมีคนมีส่วนร่วมกบับางส่ิงบางอยา่ง พวกเขามกัจะยดึติดกบัส่ิงนั้น ในธุรกิจ น่ีหมายถึงการปลูกฝัง
ความภกัดีต่อแบรนด ์เม่ือมีคนใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ พวกเขามีแนวโนม้ท่ีจะยอมจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 
          5. ความชอบ 
           คนท่ีคลา้ยกนัในผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมกัจะชกัชวนใหผู้บ้ริโภคซ้ือ ผูค้นจากกลุ่มประชากรท่ี
คลา้ยคลึงกนั ไม่วา่จะในแง่ของเช้ือชาติ ชนชั้นทางเศรษฐกิจและสังคม ความโนม้เอียงทางศาสนา หรือ
แมแ้ต่ความสนใจร่วมกนั จะมีประสิทธิภาพในการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคมากกวา่ท่ีพวกเขามองวา่แตกต่าง
กนัอยา่งมากมาย 
          อาจดูเหมือนชดัเจนโดยส้ินเชิง แต่ผูค้นมีแนวโนม้ท่ีจะไดรั้บอิทธิพลและชกัชวนจากคนท่ีพวกเขา
ชอบมากกวา่คนท่ีพวกเขาไม่ชอบ ดว้ยธรรมชาติของมนุษย ์ผูค้นมกัจะชอบคนท่ีชมเชยและร่วมมือกบัพวก
เขามากกวา่คนท่ีไม่ชอบ  
          หลกัการน้ีเกิดข้ึนบ่อยคร้ังในโลกของการตลาดและการโฆษณา เกือบทุกโฆษณาท่ีคุณเห็นจะมี
บุคคลท่ีออกแบบมาเพื่อดึงดูดตลาดเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์ยิง่ผูบ้ริโภคเช่ือมโยงและชอบบุคคลนั้นมาก
เท่าใด ก็ยิง่มีแนวโนม้ท่ีจะไดรั้บอิทธิพลจากพวกเขามากข้ึนเท่านั้น 
          6. ฉนัทามติ  
          มนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคมโดยธรรมชาติและโดยทัว่ไปรู้สึกวา่การปฏิบติัตามบรรทดัฐานของกลุ่มสังคม
เป็นส่ิงส าคญั ซ่ึงหมายความวา่เม่ือตอ้งตดัสินใจ เรามกัจะมองไปรอบ ๆ ตวัเราเพื่อดูวา่คนอ่ืนก าลงัท าอะไร 
ก่อนตดัสินใจ 
          ถา้มีคนท าบางส่ิงมากข้ึน คนอ่ืนก็มกัจะท าเช่นกนั เม่ือแบรนดส์ามารถแสดงความนิยมหรือความ  
พึงพอใจในฐานลูกคา้ในวงกวา้ง ผูบ้ริโภครายอ่ืน ๆ ก็มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือดว้ยเช่นกนั 
 
14. จงบอกปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
          14.1 ปัจจยัทางจิตวทิยา  
          ในชีวติประจ าวนัผูบ้ริโภคก าลงัไดรั้บผลกระทบจากประเด็นต่าง ๆ มากมายท่ีไม่เหมือนใครใน
กระบวนการคิดของพวกเขา ปัจจยัทางจิตวทิยาอาจรวมถึงการรับรู้ถึงความตอ้งการหรือสถานการณ์
ความสามารถของบุคคลในการเรียนรู้หรือเขา้ใจขอ้มูลและทศันคติของแต่ละบุคคล แต่ละคนจะตอบสนอง
ต่อขอ้มูลทางการตลาดตามการรับรู้และทศันคติของเขาทั้งหลาย ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งค านึงถึงปัจจยัทาง
จิตวทิยาเหล่าน้ีในการสร้างการรณรงคเ์พื่อใหแ้น่ใจวา่การณรงคข์องพวกเขาจะดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย 
          ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส าคญับางอยา่งของผูบ้ริโภคอาจถูกน ามาวเิคราะห์โดยแบ่งเป็นประเภทต่อไปน้ี 
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          1) แรงจูงใจ (Motivation) 
          เม่ือบุคคลมีแรงจูงใจเพียงพอ ก็จะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล บุคคลมีความตอ้งการหลาย
อยา่ง เช่น ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั ความ
ตอ้งการความเคารพ และความตอ้งการในการตระหนกัรู้ในตนเอง จากความตอ้งการทั้งหมดเหล่าน้ี ความ
ตอ้งการขั้นพื้นฐานและความตอ้งการดา้นความปลอดภยัมีความส าคญัมากกวา่ความตอ้งการอ่ืน ๆ ทั้งหมด 
ดงันั้นความตอ้งการขั้นพื้นฐานและความตอ้งการดา้นความปลอดภยัจึงมีพลงัท่ีจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
          แรงจูงใจคือแรงผลกัดนัจากภายในหรือแรงกดดนัในการด าเนินการเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
บุคคลท่ีมีแรงจูงใจสูงคือบุคคลท่ีมีเป้าหมาย ไม่วา่เป้าหมายจะเป็นบวกหรือลบ บุคคลบางคนมกัจะมี
จุดเร่ิมตน้ของเป้าหมายในระดบัสูง ในขณะท่ีคนอ่ืน ๆ มกัจะมีจุดเร่ิมตน้ของเป้าหมายในระดบัท่ีต ่ากวา่ 
ผูค้นอาจแสดงระดบัแรงจูงใจท่ีแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ของชีวติ ตวัอยา่งเช่น นกัเรียนมธัยมตน้อาจเรียน
วชิาตรีโกณมิติไดไ้ม่ดีหรือมีแรงจูงใจในการเรียนวชิาน้ีต ่า แต่ในขณะท่ีสามารถบรรลุผลส าเร็จในการเล่น
ดนตรีประเภทกีตาร์ไดร้ะดบัดีเลิศซ่ึงมีแรงจูงใจสูงในการดนตรีประเภทน้ี 
          เพื่อใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเกิดข้ึน ความตอ้งการจะตอ้งถูกกระตุน้ใหสู้งพอท่ีจะท าหนา้ท่ี
เป็นแรงจูงใจ ในช่วงเวลาหน่ึง ๆ บุคคลมีความตอ้งการท่ีหลากหลายซ่ึงไม่เร่งด่วนเพียงพอท่ีจะสร้าง
แรงจูงใจในการด าเนินการ ในขณะท่ีมีความตอ้งการอ่ืน ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจสูงในการด าเนินการ แรง
กระตุน้ท่ีสร้างความรู้สึกเร่งด่วนและแรงจูงใจอาจเป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากภายใน เช่น อาการหิว และสภาพ
ส่ิงแวดลอ้มตอนนั้นไดเ้ห็นโฆษณาไก่ KFC หรือเห็นการโฆษณาเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการท่ีเกิดข้ึนในจงัหวะนั้นพอดีท าให้เกิดแรงจูงใจในการซ้ือ เป็นตน้ 
          ท าความเขา้ใจถึงล าดบัขั้นความตอ้งการตามทฤษฎีของ Maslow ซ่ึงเป็นทฤษฎีทางจิตวทิยา ดงันั้น
ผูค้นจึงมีแนวโนม้ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการขั้นตน้เหล่านั้นก่อนเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายก่อนท่ีจะนึกถึง
ความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน 
          ดงัเช่นแนวความคิดทางจิตวทิยาของแรงจูงใจน้ีจะก าหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภคในแต่ละระยะท่ี
แตกต่างกนัของล าดบัขั้นความตอ้งการโดยจะมีรูปแบบการบริโภคและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั 
          2) การรับรู้ (Perception) 
          การรับรู้ของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค การรับรู้ของลูกคา้เป็น
กระบวนการท่ีลูกคา้รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละตีความขอ้มูลเพื่อสร้างภาพท่ีมีความหมาย
เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ฉพาะ 
          เม่ือลูกคา้เห็นโฆษณา การส่งเสริมการขาย รีววิลูกคา้ ค  าติชมของโซเชียลมีเดีย ฯลฯ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ผลิตภณัฑ ์พวกเขาจะสร้างความประทบัใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ดงันั้นการรับรู้ของผูบ้ริโภคจึงมีอิทธิพล
อยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
          การรับรู้เป็นวธีิหน่ึงของการมองส่ิงต่าง ๆ วตัถุหน่ึงอาจถูกมองวา่เป็นส่ิงท่ีดี ขณะท่ีบางคนอาจรู้สึก
วา่ไม่ดีและไม่พึงประสงค ์ดงันั้นการรับรู้จึงมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คนมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือ
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ส่ิงของท่ีพวกเขาเห็นวา่เป็นท่ีพึงปรารถนา เน่ืองจากการรับรู้แตกต่างจากคนสู่คน พฤติกรรมผูบ้ริโภคก็ยงั
แตกต่างจากคนสู่คน 
          3) การเรียนรู้ (Learning) 
          เม่ือมีคนซ้ือผลิตภณัฑ ์พวกเขาจะไดเ้รียนรู้บางส่ิงเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น การเรียนรู้เกิดข้ึนใน
ช่วงเวลาหน่ึงผา่นประสบการณ์ การเรียนรู้ของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัทกัษะและความรู้ แมว้า่ทกัษะจะไดรั้บ
จากการฝึกฝน แต่ความรู้สามารถไดรั้บจากประสบการณ์เท่านั้น 
           การเรียนรู้สามารถเป็นไดท้ั้งแบบมีเง่ือนไขหรือแบบองคค์วามรู้ ในการเรียนรู้แบบมีเง่ือนไข 
ผูบ้ริโภคตอ้งเผชิญกบัสถานการณ์ซ ้ าแลว้ซ ้ าเล่า จึงท าให้ผูบ้ริโภคพฒันาการตอบสนองต่อสถานการณ์นั้น 
          ในขณะท่ีการเรียนรู้แบบองคค์วามรู้ ผูบ้ริโภคจะใชค้วามรู้และทกัษะของตนเพื่อคน้หาความพึง
พอใจและแนวทางแกไ้ขจากผลิตภณัฑท่ี์เขาซ้ือ 
          ในบริบทของพฤติกรรมผูบ้ริโภค การเรียนรู้หมายถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีเกิดจาก
ประสบการณ์คร้ังก่อน การเรียนรู้เป็นกระบวนการต่อเน่ืองท่ีมีพลวตั ปรับเปล่ียนไดแ้ละอาจมีการ
เปล่ียนแปลงได ้การเรียนรู้ไม่รวมถึงพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตอบสนองตามสัญชาตญาณหรือสภาวะ
ชัว่คราวของแต่ละบุคคล เช่น ความหิว ความเหน่ือยลา้ หรือการนอนหลบั 
          การเรียนรู้เป็นประสบการณ์และการฝึกฝนท่ีน ามาซ่ึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอยา่งแทจ้ริง 
ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการเรียนรู้การเล่นเทนนิสอาจเรียนรู้เก่ียวกบักฎของเกมและทกัษะท่ีนกัเทนนิส
ตอ้งใชใ้นการเล่น โดยจะฝึกฝนทกัษะและมีส่วนร่วมในเกมเทนนิสเพื่อรับใหไ้ดรั้บประสบการณ์ การ
เรียนรู้สามารถเกิดข้ึนไดโ้ดยไม่ตอ้งมีส่วนร่วมกบัประสบการณ์ทางกายภาพจริง ๆ ก็ได ้โดยสามารถเรียนรู้
เก่ียวกบับางส่ิงตามแนวคิดไดเ้ช่นกนั กล่าวอีกนยัหน่ึง คุณสามารถเรียนรู้การเล่นเทนนิสโดยสังเกต
ผูเ้ช่ียวชาญและอ่านเก่ียวกบักติกาการเล่นเทนนิสโดยไม่ตอ้งปฏิบติัจริง ซ่ึงเรียกวา่การเรียนรู้ท่ีไม่มี
ประสบการณ์ 
          การตดัสินใจของผูบ้ริโภคอาจไดรั้บอิทธิพลจากการเรียนรู้จากประสบการณ์และไม่มีประสบการณ์ 
ยกตวัอยา่งการซ้ือไวน์ สมมติวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือไวน์สักขวดหน่ึง โดยไดเ้ดินทางไปท่ีร้านจ าหน่ายไวน์
แห่งหน่ึงและขอทดลองชิมไวน์เพื่อรับรสชาติวา่อร่อยถูกใจอยา่งไรซ่ึงถือวา่เป็นการเรียนรู้จาก
ประสบการณ์โดยตรง ส่วนการเรียนรู้ท่ีไม่มีประสบการณ์อาจเกิดจากไดย้นิไดฟั้งขอ้มูลข่าวจากการ
โฆษณาจากผา่นส่ือต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่เคยทดลองและรับรู้รสชาติโดยอาจท าการซ้ือสินคา้นั้นจากการ
รับรู้หรือเรียนรู้โดยไม่มีประสบการณ์ไดเ้ช่นกนั 
          การเสริมแรงเป็นกระบวนการของการตรวจสอบการเรียนรู้ผา่นขอ้ดีและขอ้เสีย ซ่ึงยนืยนัวา่ส่ิงท่ีคุณ
เรียนรู้นั้นถูกตอ้ง เม่ือเวลาผา่นไป การเสริมแรงสามารถสร้างรูปแบบพฤติกรรมไดอ้ยา่งแทจ้ริง สมมติวา่ผู ้
ซ้ือรถยนตค์นัแรกของผูบ้ริโภคเลือกซ้ือรถยนตย์ีห่อ้ซูบารุ ซ่ึงผูบ้ริโภครักรถและพบวา่รถยนตย์ีห่อ้ดงักล่าว
มีความปลอดภยั เช่ือถือได ้ประหยดัพลงังาน และคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป ประสบการณ์เชิงบวกกบัรถของ
ผูบ้ริโภคแต่ละคร้ังให้ขอ้ดีหรือสมประโยชน์แก่เขาและตอกย  ้าส่ิงท่ีเขาไดเ้รียนรู้เก่ียวกบัรถยนตย์ีห่อ้ซูบารุ 
ซ่ึงเป็นรถยนตท่ี์ยอดเยีย่ม เม่ือเขาตดัสินใจท่ีจะเปล่ียนรถ การเสริมแรงในเชิงบวกจะท าใหเ้ขาตดัสินใจ
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เลือกรถยนตย์ีห่้อซูบารุอีกคร้ัง การเสริมแรงสามารถท างานไดใ้นทางบวกหรือทางลบ โดยผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บผลตอบแทนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของพวกเขา 
          4) ทศันคติและความเช่ือ (Attitude and Beliefs) 
          ผูบ้ริโภคมีทศันคติและความเช่ือบางอยา่งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากทศันคติน้ี 
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมต่อผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะ ทศันคติน้ีมีบทบาทส าคญัในการก าหนดภาพลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑ ์ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งมากท่ีจะเขา้ใจทศันคติของผูบ้ริโภคในการ
ออกแบบการรณรงคท์างการตลาดของตน 
          ทศันคติและความเช่ือเป็นตวัแทนของปัจจยัทางจิตวทิยาอีกประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค ความเช่ือคือความเช่ือมัน่ท่ีบุคคลหน่ึงยดึมัน่ในบางส่ิงบางอยา่ง เช่น "ดาร์กช็อกโกแลตมีรส
ขม" หรือ "ดาร์กช็อกโกแลตอร่อย" หรือ "ดาร์กช็อกโกแลตเหมาะส าหรับการอบ" ทศันคติคือมุมมองท่ี
สอดคลอ้งกนัของบางส่ิงท่ีรวมความเช่ือเช่นเดียวกบัความรู้สึกทางอารมณ์และพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
ตวัอยา่งเช่น ทศันคติต่อดาร์กช็อกโกแลตอาจแสดงเป็นความเช่ือ (“ดาร์กช็อกโกแลตอร่อย”) ดา้น
ความรู้สึก (“ดาร์กช็อกโกแลตท าใหฉ้นัมีความสุข”) และดา้นพฤติกรรม (“ฉนักินดาร์กช็อกโกแลตทุก
บ่าย") 
         ผูค้นมีความเช่ือและทศันคติเก่ียวกบัส่ิงต่าง ๆ เช่น อาหาร ครอบครัว การเมือง สถานท่ี วนัหยดุ 
ศาสนา แบรนด ์และอ่ืน ๆ ความเช่ือและทศันคติอาจเป็นเชิงบวก เชิงลบ หรือเป็นกลาง และอาจข้ึนอยูก่บั
ความคิดเห็นหรือขอ้เทจ็จริง นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจวา่ความเช่ือและทศันคติส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค
และการตดัสินใจอยา่งไร  
          ทศันคติเป็นคุณลกัษณะทางจิตวทิยาท่ีท าใหค้นเรารู้สึกหรือคิดถึงบางส่ิงบางอยา่งในแง่บวกหรือลบ 
และก าหนดพฤติกรรมของคนท่ีมีต่อวตัถุในความเป็นจริงผูค้นมีความพึงพอใจต่อการบริโภคสินคา้
เหล่านั้นซ่ึงพวกเขามีทศันคติท่ีดี ดงันั้นทศันคติของคนเป็นปัจจยัส าคญัในการก าหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

14.2  ปัจจยัทางสังคม 
          มนุษยเ์ป็นส่ิงมีชีวติทางสังคมและพวกเขาอาศยัอยูร่่วมกนัเป็นจ านวนมากท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของพวกเขา มนุษยพ์ยายามเลียนแบบมนุษยค์นอ่ืนและตอ้งการเป็นท่ียอมรับของสังคมในสังคม 
ดงันั้นพฤติกรรมการซ้ือของพวกเขาจึงไดรั้บอิทธิพลจากคนรอบขา้ง ปัจจยัเหล่าน้ีถือเป็นปัจจยัทางสังคม 
ปัจจยัทางสังคมบางประการ ไดแ้ก่  
          1) ครอบครัว 
          ครอบครัวมีบทบาทส าคญัในการก าหนดพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล บุคคลพฒันาความชอบตั้งแต่
วยัเด็กดว้ยการดูครอบครัวซ้ือผลิตภณัฑแ์ละยงัคงซ้ือผลิตภณัฑเ์ดียวกนัต่อไปแมว้า่พวกเขาจะโตข้ึนเป็น
ผูใ้หญ่ 
          ครอบครัวของผูบ้ริโภคมีผลกระทบอยา่งมากต่อทศันคติและพฤติกรรม และครอบครัวเองก็มี
ความส าคญัอยา่งยิง่ในสังคมในฐานะหน่วยผูบ้ริโภค สมาชิกในครอบครัวท าการตดัสินใจหลายอยา่งใน
นามของครอบครัว ดงันั้นการท าความเขา้ใจพลวตัของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในครอบครัวเก่ียวกบั
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ผลิตภณัฑจึ์งเป็นส่ิงส าคญัข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีพิจารณา สมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัอาจ
อยูใ่นบทบาทของผูมี้อ  านาจตดัสินใจหลกัหรือผูมี้อิทธิพล ในบางคร้ัง สามีมีอ านาจเหนือกวา่ ในบางคร้ัง
ภรรยาหรือลูกมีอ านาจในการซ้ือสูงเช่นกนั และในกรณีอ่ืน ๆ ครอบครัวจะตดัสินใจร่วมกนั ส่วนภรรยามี
อ านาจในการตดัสินใจเบ้ืองตน้เก่ียวกบัการเลือกร้านคา้และแบรนดส์ าหรับอาหารและของใชใ้นบา้น การ
ตดัสินใจร่วมกนัเป็นเร่ืองปกติส าหรับการซ้ือสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินจ านวนมาก เช่น ตูเ้ยน็หรือรถยนต ์
วยัรุ่นมีอิทธิพลอยา่งมากในการซ้ือเส้ือผา้ของตนเอง เด็กอาจมีโอกาสในการเลือกอาหารและความบนัเทิง 
การเปล่ียนแปลงของการตดัสินใจภายในแต่ละครอบครัวอาจแตกต่างกนัไป แต่นกัการตลาดจ าเป็นตอ้ง
เขา้ใจแนวโนม้ทัว่ไปเก่ียวกบัการตดัสินใจของครอบครัวส าหรับผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเป็นปัญหา 
          2) กลุ่มอา้งอิง 
          กลุ่มอา้งอิงคือกลุ่มของบุคคลท่ีบุคคลเช่ือมโยงกบัตนเอง โดยทัว่ไป ทุกคนในกลุ่มอา้งอิงมี
พฤติกรรมการซ้ือร่วมกนัและมีอิทธิพลต่อกนัและกนั 
          กลุ่มอา้งอิงสามารถมีอิทธิพลต่อบุคคลไดห้ลายวธีิ 
          1. ความคาดหวงัในบทบาท กลุ่มอา้งอิงก าหนดบทบาทหรือวธีิการประพฤติตามสถานการณ์และ
ต าแหน่งของบุคคลในสถานการณ์นั้น ตวัอยา่งเช่น ในฐานะนกัเรียนตอ้งประพฤติตวัในลกัษณะพื้นฐาน
บางอยา่งภายใตเ้ง่ือนไขบางประการเม่ือมีปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่มอา้งอิงท่ีโรงเรียน 
          2. ความสอดคลอ้งกบัวธีิท่ีตอ้งปรับเปล่ียนพฤติกรรมเพื่อใหส้อดคลอ้งกบับรรทดัฐานของกลุ่ม 
บรรทดัฐานคือความคาดหวงัดา้นพฤติกรรมปกติ ท่ีถือวา่เหมาะสมภายในกลุ่ม ตวัอยา่งเช่นขณะท่ีอาจารย์
บรรยายในห้องเรียน นกัเรียนอาจปฏิบติัตามบรรทดัฐานของกลุ่มโดยการยกมือเพื่อแสดงความคิดเห็นหรือ
ถามค าถามแทนท่ีจะตะโกนบอกครู 
          3. การส่ือสารกลุ่มผา่นผูน้ าความคิดเห็น ในฐานะผูบ้ริโภคจะแสวงหาค าแนะน าจากเพื่อนหรือคน
รู้จกัท่ีมีความรู้ซ่ึงสามารถใหข้อ้มูล ใหค้  าแนะน า หรือแมแ้ต่ตดัสินใจแทนไดอ้ยา่งต่อเน่ือง ผลิตภณัฑบ์าง
ประเภท ผูน้ าความคิดเห็นแบบมืออาชีพท่ีง่ายต่อการชกัจูง เช่น ช่างเคร่ืองยนต ์ช่างเสริมสวย นายหนา้ซ้ือ
ขายหุน้ หรือแพทย ์ในสถานศึกษาผูน้ าความคิดเห็นอาจเป็นครูคนโปรดท่ีอธิบายเน้ือหาไดดี้ ผูบ้ริหารท่ี
ส่ือสารกบันกัเรียนและผูป้กครองไดดี้ หรือเพื่อนนกัเรียนท่ีช่ืนชอบซ่ึงเตม็ใจช่วยเหลือเม่ือเพื่อนขอความ
ช่วยเหลือ  
          4. อิทธิพลจากปากต่อปาก ผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงท่ีพวกเขาไดย้นิจากคนอ่ืนพูด น่ีคือการ
ส่ือสารแบบ "ปากต่อปาก" โดยเกิดข้ึนทุกคร้ังท่ีคุณขอค าแนะน าหรือความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือ
บริการจากผูอ่ื้น และทุกคร้ังท่ีมีคนเสนอความคิดเห็น เช่น คุณรู้จกัทนัตแพทยท่ี์ดีหรือไม่ เราควรไปทาน
อาหารกลางวนัท่ีไหน ไม่น่าแปลกใจท่ีการวจิยัแสดงใหเ้ห็นอยา่งสม ่าเสมอวา่ขอ้มูลปากต่อปากจากคนท่ี
พวกเขารู้จกัมีความน่าเช่ือถือมากกวา่ขอ้ความโฆษณาและการตลาด อิทธิพลของค าพูดจากปากต่อปากใน
กลุ่มอา้งอิงของโรงเรียนอาจรวมถึงนกัเรียนท่ีคุยกนัวา่ครูสอนภาษาสเปนคนใดดีกวา่ หรือจะเลือกซ้ือชุด
ส าหรับใส่ไปงานเตน้ร าท่ีใด 
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          กลุ่มอา้งอิงและผูน้ าความคิดเห็นเป็นแนวคิดท่ีส าคญัในการตลาดดิจิทลั ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง
เครือข่ายสังคมออนไลน์และชุมชนออนไลน์ท่ีหลากหลาย นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ใจวา่กลุ่มอา้งอิงใดมี
อิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมายและใครเป็นผูน้ าความคิดเห็นภายในกลุ่มเหล่าน้ี ผูน้  าเหล่านั้นอาจเป็นบล็อกเกอร์ 
บุคคลท่ีมีผูติ้ดตามจ านวนมากท่ีโพสตบ่์อยคร้ังบนโซเชียลมีเดียต่าง ๆ และแมแ้ต่ผูท่ี้เขียนรีววิออนไลน์
จ านวนมาก จากนั้นกิจกรรมทางการตลาดสามารถมุ่งเนน้ไปท่ีการเอาชนะผูน้ าทางความคิด หากคุณจดัการ
เพื่อใหผู้น้  าความคิดเห็นในกลุ่มชอบผลิตภณัฑข์องคุณและติดตามแบรนด์ของคุณ ทวีตเก่ียวกบัข่าวของ
คุณและเผยแพร่บทวิจารณ์หรือความคิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์ในบล็อกของพวกเขา งานของคุณกบักลุ่ม
อา้งอิงออนไลน์จะเป็นไปดว้ยดี  
          5. บทบาทและสถานะ 
          บุคคลไดรั้บอิทธิพลจากบทบาทท่ีเขามีในสังคม หากบุคคลอยูใ่นต าแหน่งท่ีสูง พฤติกรรมการซ้ือ
ของเขาจะไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจากสถานะของเขา บุคคลท่ีเป็นประธานเจา้หนา้ท่ีบริหารในบริษทัจะซ้ือ
ตามฐานะของตน ในขณะท่ีพนกังานหรือลูกจา้งของบริษทัเดียวกนัจะมีรูปแบบการซ้ือท่ีต่างกนั 

14.3 ปัจจยัทางวฒันธรรม 
          ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural factors)  
          กลุ่มคนมีความเก่ียวขอ้งกบัชุดของค่านิยมและอุดมการณ์ท่ีเป็นของชุมชนเฉพาะ เม่ือบุคคลมาจาก
ชุมชนใดชุมชนหน่ึง พฤติกรรมของพวกเขาจะไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจากวฒันธรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
นั้นๆ ปัจจยัทางวฒันธรรมบางประการ ไดแ้ก่  
          1) วฒันธรรม 
          วฒันธรรมเป็นความซบัซอ้นของค่านิยมความเช่ือทศันคติและความเขา้ใจท่ีมีร่วมกนัโดยคนท่ีอาศยั
อยูใ่นสังคมท่ีมีการจดัระเบียบ และรูปร่างพฤติกรรมของมนุษยใ์นรูปแบบเฉพาะ เน่ืองจากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงของพฤติกรรมของมนุษย ์วฒันธรรมมีผลอยา่งยิง่ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
          ตวัอยา่งเช่นพฤติกรรมผูบ้ริโภคของชาวอินเดียแตกต่างจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคของคนในประเทศ
อ่ืน ๆ แมแ้ต่ในประเทศอินเดียพฤติกรรมผูบ้ริโภคของชาวอินเดียท่ีอาศยัอยูท่างภาคเหนือมีความแตกต่าง
จากพฤติกรรมผูบ้ริโภคของชาวอินเดียท่ีอาศยัอยูท่างภาคใต ้และส่วนอ่ืน ๆ ของประเทศเช่นกนั 
          ปัจจยัทางวฒันธรรมมีอิทธิพลอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ปัจจยัทางวฒันธรรม 
ไดแ้ก่ ค่านิยมพื้นฐาน ความจ าเป็น ความตอ้งการ ความชอบ การรับรู้ และพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคสังเกตและ
เรียนรู้จากสมาชิกในครอบครัวท่ีใกลชิ้ดของพวกเขาและบุคคลส าคญัอ่ืน ๆ รอบตวัพวกเขา 
          ขนบธรรมเนียมประเพณีเป็นวธีิปฏิบติัดั้งเดิมท่ีไดรั้บอนุมติัทางวฒันธรรมในสถานการณ์เฉพาะ 
ตวัอยา่งเช่น ในประเทศสหรัฐอเมริกา วนัขอบคุณพระเจา้เป็นวนัหยดุท่ีมีการเฉลิมฉลองในวนัพฤหสับดีท่ี
ส่ีของเดือนพฤศจิกายน โดยมีประเพณีการเล้ียงสังสรรคก์บัครอบครัวและการขอบคุณส าหรับส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคช่ืนชมในชีวิต การพาแม่ไปทานอาหารเยน็และมอบของขวญัในวนัแม่เป็นธรรมเนียมของชาว
อเมริกนั เช่นเดียวกบัประเทศไทยท่ีมีวนัตามวฒันธรรม เช่น วนัเขา้พรรษา วนัออกพรรษา วนัวสิาขบูชาซ่ึง
ชาวพุทธไปท าบุญใส่บาตรเพื่อเป็นสิริมงคลใหก้บัตวัเอง เขา้วดัฟังธรรมเพื่อท าใหจิ้ตใจสงบ 
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          การท าความเขา้ใจเก่ียวกบัขนบธรรมเนียมเป็นส่ิงส าคญัอยา่งมากส าหรับการตลาดส าหรับผูบ้ริโภค 
เน่ืองจากประเพณีหลายอยา่งแสดงถึงโอกาสในการใชจ่้ายเงิน และวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดส่ิงท่ีเหมาะสม
ในการซ้ือเพื่อเป็นเกียรติแก่ประเพณี พลงัของวฒันธรรมปรากฏชดัเม่ือคุณนึกถึงชาวอเมริกนัหลายสิบลา้น
คนท่ีซ้ือดอกไมว้นัวาเลนไทน์ในเดือนกุมภาพนัธ์ ดอกไมไ้ฟวนัประกาศอิสรภาพในเดือนกรกฎาคม ลูกอม
ฮาโลวนีในเดือนตุลาคม รวมถึงอาหารและของขวญัทุกประเภทตลอดช่วงวนัหยดุ ส าหรับประเทศไทย
ผูบ้ริโภคนิยมจ่ายเงินเพื่อซ้ือกระทงในวนัลอยกระทง จบัจ่ายสินคา้อุปโภคบริโภคในวนัตรุษจีนของชาว
ไทยเช้ือสายจีนเพื่อไหวบ้รรพบุรุษท่ีล่วงลบัไปแลว้ เป็นตน้ 
          เป็นท่ีน่าสังเกตวา่ส าหรับนกัการตลาดทัว่โลกจ าเป็นตอ้งพฒันาความเขา้ใจอยา่งถ่องแทเ้ก่ียวกบั
วฒันธรรมทอ้งถ่ินและความเช่ือ ค่านิยม และขนบธรรมเนียมท่ีเก่ียวขอ้ง วฒันธรรมคือวธีิท่ีผูค้นเขา้ใจ
สังคม สถาบนัและระเบียบทางสังคมของตน วฒันธรรมก าหนดกรอบวธีิการและส่ิงท่ีผูค้นส่ือสาร  
          2) วฒันธรรมยอ่ย 
          ภายในกลุ่มวฒันธรรมมีวฒันธรรมยอ่ยมากมาย กลุ่มวฒันธรรมยอ่ยเหล่าน้ีมีความเช่ือและค่านิยมชุด
เดียวกนั วฒันธรรมยอ่ยอาจประกอบดว้ยผูค้นจากศาสนา วรรณะ ภูมิศาสตร์และสัญชาติท่ีแตกต่างกนั 
วฒันธรรมยอ่ยเหล่าน้ีสร้างกลุ่มลูกคา้ดว้ยตวัเอง 
          วฒันธรรมยอ่ยแสดงถึงโอกาสอนัยิง่ใหญ่ส าหรับนกัการตลาดในการสร้างผลกระทบท่ีส าคญัต่อ
ประชากรท่ีอาจรู้สึกวา่บริษทัท่ีด าเนินงานในตลาดกระแสหลกัและอาจรู้สึกวา่ดอ้ยโอกาส บุคคลท่ีมีอตั
ลกัษณ์ยอ่ยทางวฒันธรรมท่ีแขง็แกร่งมกัจะยนิดีตอ้นรับองคก์รท่ีดูเหมือนจะเขา้ใจพวกเขาและตอบสนอง
ความตอ้งการเฉพาะของวฒันธรรมยอ่ย 
          ในประเทศสหรัฐอเมริกา องคก์รและกิจกรรมทางการตลาดจ านวนมากมุ่งเนน้ไปท่ีวฒันธรรมยอ่ยท่ี
มีพื้นฐานมาจากชาติพนัธ์ุหลกั เช่น ชาวละติน ชาวอเมริกนัเช้ือสายเอเชีย และชาวอเมริกนัเช้ือสายแอฟริกนั 
วฒันธรรมยอ่ยแต่ละแห่งมีประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัในการใชชี้วติและท างานในวฒันธรรมอเมริกนัท่ี
กวา้งข้ึน และมีขนบธรรมเนียมและค่านิยมร่วมกนัซ่ึงก าหนดความตอ้งการและความชอบของผูบ้ริโภค 
เม่ือวฒันธรรมยอ่ยเหล่าน้ีเติบโตข้ึนทั้งในดา้นขนาดและก าลงัซ้ือ วฒันธรรมยอ่ยเหล่าน้ีจึงกลายเป็นตลาดท่ี
แตกต่างออกไปส าหรับบริษทัต่าง ๆ 
          ตวัอยา่งท่ีชดัเจนของการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับวฒันธรรมยอ่ยคือแนวทางของ Ford Motor 
Company ในการใหบ้ริการชุมชนชาวแอฟริกนัอเมริกนั ฟอร์ดลงทุนในแคมเปญโฆษณาท่ีก าหนด
เป้าหมายไปยงัชุมชนคนผวิสีโดยเฉพาะและเฉลิมฉลองความหลากหลาย ฟอร์ดสนบัสนุนทุนการศึกษา
และโครงการสร้างชุมชนจ านวนหน่ึงท่ีวทิยาลยัและมหาวทิยาลยัคนด าในอดีต (HBCUs) ผา่นกิจกรรม
ประชาสัมพนัธ์ ฟอร์ดสามารถปรากฏตวัในกิจกรรมส าคญั ๆ เช่น Essence Festival และ BET Awards 
           3) ศาสนา 
          ศาสนามีผลอยา่งยิง่ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น พฤติกรรมผูบ้ริโภคของชาวฮินดูมุสลิม
และคริสเตียนซ่ึงมีความแตกต่างกนัอยา่งส้ินเชิง ในความเป็นจริงชาวฮินดูบางคนอาจไม่ชอบสินคา้ท่ีท า
ดว้ยเคร่ืองหนงัโดยมีความคิดวา่เป็นการบาปท่ีจะบริโภคสินคา้ท่ีท าจากหนงัของสัตว ์
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          4) ชนชั้นทางสังคม 
          ทุกสังคมทัว่โลกมีรูปแบบของชนชั้นทางสังคม ชนชั้นทางสังคมไม่ไดถู้กก าหนดโดยรายไดเ้ท่านั้น 
แต่ยงัรวมถึงปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น อาชีพ ภูมิหลงัของครอบครัว การศึกษาและท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั ชนชั้นทางสังคม
เป็นส่ิงส าคญัในการท านายพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
           การส าแดงชนชั้นทางสังคมบางอยา่งมีอยูใ่นแทบทุกสังคม โดยพิจารณาจากปัจจยัหลายอยา่ง
ร่วมกนั เช่น ภูมิหลงัของครอบครัว ความมัง่คัง่ รายได ้การศึกษา อาชีพ อ านาจ และบารมี เช่นเดียวกบั
วฒันธรรม มนัส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยก าหนดการรับรู้ของแต่ละคนเก่ียวกบัความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของตน คนในสังคมเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีทศันคติท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงอาศยัอยูใ่นละแวก
ใกลเ้คียงกนั เรียนในโรงเรียนเดียวกนั มีรสนิยมทางแฟชัน่คลา้ยกนั และซ้ือของในร้านคา้ประเภทเดียวกนั 

14.4 ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 
          ปัจจยัทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ปัจจยัทางเศรษฐกิจ
เหล่าน้ีแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคล ท าใหเ้กิดการรับรู้และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 
           ปัจจยัทางเศรษฐกิจบางประการ ไดแ้ก่  
          1) รายได ้
          รายไดมี้อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล รายไดท่ี้สูงข้ึนท าใหก้ าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคสูงข้ึน 
เม่ือผูบ้ริโภคมีรายไดสู้งอาจบริโภคสินคา้โดยไม่ค านึงถึงสภาพแวดลอ้มหรือเศษขยะท่ีเพิ่มมากข้ึน และยงั
เปิดโอกาสใหผู้บ้ริโภคไดใ้ชจ้่ายไปกบัสินคา้ฟุ่มเฟือยมากข้ึน ในขณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีมีรายไดน้อ้ยหรือ
รายไดป้านกลางใชร้ายไดส่้วนใหญ่ไปกบัความตอ้งการขั้นพื้นฐาน เช่น การซ้ือของช าและเส้ือผา้ เป็นตน้ 
          2) อาชีพ 
          อาชีพของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คนมกัจะซ้ือของท่ีเหมาะสมกบัอาชีพน้ีของพวก
เขา ตวัอยา่งเช่น แพทยจ์ะซ้ือเส้ือผา้ตามอาชีพและรสนิยมเฉพาะ ในขณะท่ีครู อาจารยจ์ะมีรูปแบบการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั 
          3) ไลฟ์สไตล ์
          ไลฟ์สไตลคื์อทศันคติและวธีิท่ีบุคคลจะอยูใ่นสังคม พฤติกรรมการซ้ือไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจาก
ไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น เม่ือผูบ้ริโภคมีวถีิชีวิตท่ีมีสุขภาพดี ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคซ้ือจะ
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑห์รืออาหารทางเลือกท่ีดีต่อสุขภาพแทนอาหารขยะ เป็นตน้ 
          ปัจจยัท่ีใหม่และมีความส าคญัมากข้ึนเร่ือย ๆ ท่ีใชใ้นการท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ    
ไลฟ์สไตล ์ในบริบทน้ี “ไลฟ์สไตล”์ หมายถึงแบบแผนของผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้ หรือความเป็นอยูห่รือการ
ใชชี้วติในโลก รวมกบัลกัษณะทางจิตวทิยาของเขา (ชุดของทศันคติ ความคิดเห็น แรงบนัดาลใจ และความ
สนใจ) ตวัแปรท่ีก าหนดไลฟ์สไตลมี์หลากหลาย เช่น 
          1) กิจกรรมและความสนใจ เช่น นกัล่า ผูท่ี้ช่ืนชอบการออกก าลงักาย นกัแฟชัน่ นกัชิม ทนายความ 
นกัดนตรี คนรักสัตวเ์ล้ียง ชาวนา นกัเดินทาง ผูอ่้าน ผูดู้แลบา้น คนประดิษฐ ์ฯลฯ 
          2) ความคิดเห็นเก่ียวกบัตนเองและโลก เช่น นกัอนุรักษนิ์ยม สตรีนิยม นกัเคล่ือนไหว 
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ผูป้ระกอบการ นกัคิดอิสระ ผูท้  าดี ผูท่ี้รับเล้ียงบุตรบุญธรรม ผูท่ี้ไม่ชอบเทคโนโลย ีประชานิยม นกัส ารวจ 
ฯลฯ 
          ตวัแปรไลฟ์สไตลเ์ผยใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคใส่ใจอะไร ใชเ้วลาอยา่งไร มีแนวโนม้ท่ีจะใชจ่้ายเงินไปท า
อะไร และมองตวัเองอยา่งไร ลกัษณะเฉพาะบุคคลเหล่าน้ียอ่มส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่ง
หลีกเล่ียงไม่ได ้และโดยเฉพาะอยา่งยิง่ความชอบในตราหรือยีห่้อของสินคา้ เกณฑท่ี์ก าหนดไลฟ์สไตลม์กั
เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภครู้สึกหลงใหล เม่ือผูบ้ริโภคระบุวา่แบรนดข์องคุณสอดคลอ้งกบัความสนใจ ทศันคติ และ
เอกลกัษณ์ของตนเอง ซ่ึงจะเป็นการปูทางไปสู่การสร้างความสัมพนัธ์อนัยาวนานกบัลูกคา้ท่ีภกัดี เป็น
แง่มุมท่ีหลากหลายของการวิจยัไลฟ์สไตลท่ี์ท าใหมี้ประโยชน์ในการวเิคราะห์ผูบ้ริโภค โจเซฟ ที.        
พลมัเมอร์ (Joseph T. Plummer) นกัวจิยัดา้นไลฟ์สไตลท่ี์โดดเด่น สรุปแนวคิดดงัน้ี 
          รูปแบบการใชชี้วิตผสมผสานคุณธรรมของกลุ่มประชากรเขา้กบัความสมบูรณ์และมิติของลกัษณะ
ทางจิตวทิยา ไลฟ์สไตลใ์ชเ้พือ่แบ่งส่วนตลาดเน่ืองจากให้มุมมองกวา้ง ๆ ในชีวติประจ าวนัของการแบ่ง
ส่วนไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภค และสามารถสร้างบุคคลท่ีระบุตวัตนไดท้ั้งหมดมากกวา่ท่ีจะแยกออกเป็น
ส่วน ๆ 
          นกัการตลาดมกัสนใจไลฟ์สไตลใ์นรูปแบบการแบ่งกลุ่มลูกคา้ เพราะช่วยใหเ้ห็นภาพรวมของ
ผูบ้ริโภคท่ีลึกซ้ึงและชดัเจนยิ่งข้ึน และส่ิงท่ีท าใหพ้วกเขาสนใจ ในขณะท่ีนกัการตลาดพยายามสร้าง
ความสัมพนัธ์ทางอารมณ์ท่ีมัน่คงระหวา่งแบรนดท่ี์พวกเขาส่งเสริมการขายและผูบ้ริโภคท่ีใหบ้ริการ 
นกัการตลาดมุ่งเนน้การขาย ทศันคติ ชุดของค่านิยมท่ีพวกเขาหวงัวา่จะสะทอ้นกบักลุ่มเป้าหมายท่ีพวกเขา
ตอ้งการเขา้ถึง 

14.5  ปัจจยัส่วนบุคคล 
          ปัจจยัส่วนบุคคลเป็นลกัษณะเฉพาะของบุคคลและอาจไม่เก่ียวขอ้งกบับุคคลอ่ืนท่ีอยูภ่ายในกลุ่ม
เดียวกนั ลกัษณะเหล่าน้ีอาจรวมถึงการตดัสินใจของบุคคลนิสัย ความคิดเห็นและความสนใจท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคลการตดัสินใจไดรั้บอิทธิพลจากอายเุพศ ภูมิหลงัวฒันธรรมและ
เร่ืองส่วนตวัอ่ืน ๆ  
          ตวัอยา่งเช่น ผูสู้งอายอุาจแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างจากคนท่ีอายนุอ้ยกวา่ซ่ึง
หมายความวา่พวกเขาจะเลือกผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างออกไปและใชจ่้ายเงินซ้ือสินคา้ท่ีอาจไม่ไดอ้ยูใ่นความ
สนใจของเด็กรุ่นใหม่ 
          พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคและการตดัสินใจข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ทางเศรษฐกิจของประเทศหรือ
ตลาดเป็นอยา่งมาก เม่ือประเทศมัง่คัง่ เศรษฐกิจจะแขง็แกร่ง ซ่ึงน าไปสู่ปริมาณเงินท่ีเพิ่มข้ึนในตลาด และ
ก าลงัซ้ือท่ีสูงข้ึนส าหรับผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภคประสบกบัสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจในเชิงบวก ผูบ้ริโภค
จะมัน่ใจมากข้ึนในการใชจ่้ายเพื่อการซ้ือสินคา้ 
          ในขณะท่ีเศรษฐกิจท่ีอ่อนแอจะสะทอ้นถึงตลาดท่ีก าลงัซบเซา ซ่ึงไดรั้บผลกระทบจากการวา่งงาน
และท าใหก้ าลงัซ้ือท่ีลดลง 
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          ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส าคญับาง
ประการ ไดแ้ก่  
          1) ขอ้มูลประชากร 
          ขอ้มูลประชากรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีนกัการตลาดไม่ควรมองขา้มเม่ือพยายามท าความเขา้ใจและ
ตอบสนองต่อผูบ้ริโภค ขอ้มูลประชากรรวมถึงตวัแปรต่าง ๆ เช่น อาย ุเพศ ระดบัรายได ้วฒิุการศึกษา และ
สถานภาพการสมรส ส่ิงเหล่าน้ีสามารถมีอิทธิพลอยา่งมากต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          ในอดีต นกัการตลาดไดส้ร้างความแตกต่างจากรุ่นต่าง ๆ มากมาย โดยมุ่งเนน้ท่ีวิธีท่ีดีท่ีสุดในการ
เขา้ถึงกลุ่มประชากรตามรุ่นหรือเจนเนอเรชัน่ท่ีเกิด เช่น คนท่ีเกิดปี พ.ศ. 2489 - 2507 เป็นยคุ Baby 
Boomers คนท่ีเกิด พ.ศ. 2508 - 2523 เป็นยคุ Generation X และคนท่ีเกิดปี พ.ศ. 2524 -2539 เป็นยคุ 
Generation Y เป็นตน้ ความแตกต่างหลายอยา่งระหวา่งกลุ่มเหล่าน้ีเก่ียวขอ้งกบัอายขุองกลุ่มและความ
ตอ้งการท่ีเก่ียวขอ้ง ณ จุดใดก็ตาม ตวัอยา่งเช่น เม่ือเบบ้ีบูมเมอร์เขา้สู่วยัเกษียณ นกัการตลาดก็ตั้งเป้าหมาย
ของคนยคุน้ีซ่ึงตอ้งเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ยาท่ีตอ้งสั่งโดยแพทยแ์ละผลิตภณัฑดู์แลสุขภาพอ่ืน ๆ 
การประกนัภยับา้นและความมัน่คงทางการเงิน ปัญหาทั้งหมดท่ีผูค้นเร่ิมกงัวลเม่ืออายุมากข้ึน ความ
แตกต่างระหวา่งวยัอาจเป็นปัจจยัในวธีิท่ีผูค้นใชส่ื้อและท่ีท่ีผูบ้ริโภคไปหาขอ้มูลเพื่อพิจารณาทางเลือกของ
เขา จากการศึกษาในปี พ.ศ. 2556 พบวา่คุณแม่ยคุ Generation Y (ปีเกิด พ.ศ. 2524 - 2539) เป็นผูติ้ดตาม
สินคา้แบรนดเ์นมออนไลน์จาก 22.5 เปอร์เซนตโ์ดยเฉล่ีย ในขณะท่ีคุณแม่ Generation X (ปีเกิด 2508 - 
2523) ติดตามสินคา้ออนไลน์เพียง 13.7 เปอร์เซนตโ์ดยเฉล่ีย การท าความเขา้ใจความแตกต่างเช่นน้ีมี
ความส าคญัต่อการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม เม่ือใดก็ตามท่ีอายเุป็นปัจจยัในการระบุใน
การแบ่งส่วนทางการตลาด 
           เพศยงัเป็นตวัก าหนดลกัษณะเฉพาะส าหรับผูบ้ริโภคจ านวนมากเช่นเดียวกบัการตลาดท่ีก าหนด
เป้าหมายพวกเขา โดยรายการทีวมีีอิทธิพลต่อผูช้มรายการทีวเีป็นอยา่งมาก ผูบ้ริโภคชมรายการดูแล
สุขภาพ นกัการตลาดตอ้งเนน้ผลิตภณัฑท่ี์เนน้เสริมอาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉพาะ เช่น น ้ามนัปลา 
ผลิตภณัฑจ์ากโสมบ ารุงสุขภาพ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิ เป็นตน้ หากผูบ้ริโภคชอบดูรายการเก่ียวกบัการออก
ก าลงักายนกัการตลาดตอ้งโฆษณาผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งกบัการออกก าลงักายเช่น เคร่ืองออกก าลงักาย 
อาหารเสริมกลา้มเน้ือ เป็นตน้ 
          DeBeers Limited ซ่ึงครองส่วนแบ่งตลาด 80 เปอร์เซ็นตข์องเพชรท่ีใชใ้นแหวนหมั้น ใชข้อ้มูล
ประชากรของผูบ้ริโภคในการพฒันาโปรแกรมส่งเสริมการขาย ตลาดเป้าหมายหลกัของพวกเขาส าหรับ
แหวนหมั้นคือผูห้ญิงโสดและชายโสดท่ีมีอายรุะหวา่ง 18 ถึง 24 ปี บริษทัไดร้วมโปรไฟลน้ี์เขา้กบัปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัไลฟ์สไตลเ์พิ่มเติมเพื่อพฒันาโปรแกรมส่งเสริมการขายใหป้ระสบความส าเร็จ 
          ตวับ่งช้ีทางประชากรศาสตร์ของสถานะทางเศรษฐกิจเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ไม่น่าแปลกใจเลยท่ีผูค้นในกลุ่มรายไดต่้าง ๆ มกัจะซ้ือสินคา้ประเภทต่าง ๆ ซ้ือ
สินคา้ในรูปแบบท่ีแตกต่างกนัมาก และมองหาคุณสมบติัท่ีแตกต่างกนั ตวัอยา่งเช่น ร้านเส้ือผา้ของ           
ดีไซเนอร์หลายแห่งมุ่งท าการตลาดกบัผูซ้ื้อท่ีมีรายไดสู้ง ในขณะเดียวกนัเครือข่ายคา้ปลีกอยา่ง Wal-Mart 
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ยดึติดกบัสินคา้ราคาต ่า เพื่อรักษาความดึงดูดใจส าหรับนกัช็อปท่ีมีรายไดต้ ่าจนถึงปานกลาง  
          2) ช่วงชีวติ 
          ช่วงของชีวิตหมายถึงช่วงต่าง ๆ ของชีวิตท่ีแต่ละคนผา่นเขา้ไปในชีวิตปกติ ซ่ึงเป็นขั้นตอนในดา้น
ความสนใจ การกระท า และพฤติกรรมท่ีมีร่วมกนัและสม ่าเสมอตลอดเผา่พนัธ์ุมนุษย ์เช่น วยัทารก วยัเด็ก 
วยัรุ่น วยัหนุ่มสาว วยักลางคน และวยัชรา 
          การเช่ือมโยงกบัขอ้มูลประชากรเป็นแนวคิดของช่วงชีวติ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเช่ือมโยงกบัเหตุการณ์
ส าคญัในชีวติและสถานการณ์ท่ีผูค้นก าลงัประสบอยูใ่นช่วงเวลาใดก็ตาม การยา้ยออกจากครอบครัวเพื่อ 
ไปเรียนมหาวทิยาลยั ท างาน แต่งงาน ซ้ือบา้น สร้างครอบครัว ส่งลูกเรียนมหาวทิยาลยั เกษียณอาย ุทั้งหมด
น้ีเป็นเหตุการณ์ในชีวิตท่ีหล่อหลอมทศันคติ พฤติกรรม และการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
          ช่วงชีวติมีผลกระทบอยา่งมากต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงองคก์รการตลาดหลายแห่งพฒันา
รูปแบบการถือครองกรรมสิทธ์ิในทรัพยสิ์นต่าง ๆ เพื่อช่วยใหเ้ขา้ใจมิติของประสบการณ์ผูบ้ริโภคน้ีดีข้ึน 
และก าหนดเป้าหมายผลิตภณัฑแ์ละบริการใหต้รงตามความตอ้งการของแต่ละบุคคลไดดี้ยิง่ข้ึน  
          3) อายุ 
          อายเุป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ การเลือกซ้ือของเยาวชนแตกต่างจากคนวยั
กลางคน และผูสู้งอายมีุพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างไปจากเยาวชนและวยักลางคนอยา่งส้ินเชิง วยัรุ่นจะ
สนใจซ้ือเส้ือผา้หลากสีสันและผลิตภณัฑเ์พื่อความงามมากข้ึน วยักลางคนใหค้วามส าคญักบับา้น 
ทรัพยสิ์น และยานพาหนะส าหรับครอบครัว ส่วนผูสู้งอายจุะมีพฤติกรรมการซ้ือเก่ียวกบัอาหารบ ารุงรักษา
สุขภาพ อาหารเสริมสุขภาพ เป็นตน้ 
          4) รายไดส่้วนบุคคล 
          เม่ือบุคคลมีรายไดม้ากข้ึนและบริโภคสินคา้มากข้ึน ก าลงัซ้ือจะเพิ่มข้ึนพร้อม ๆ กนั รายไดท่ี้เหลือ
จากการหกัภาษีหรือการใชจ้่ายท่ีจ  าเป็นเพื่อความตอ้งการขั้นพื้นฐานของบุคคล เม่ือมีรายไดเ้พิ่มข้ึน จะท า
ใหร้ายจ่ายต่าง ๆ สูงข้ึน แต่เม่ือรายไดล้ดลง การใชจ้่ายจะลดลงดว้ย 
          5) รายไดข้องครอบครัว 
          รายไดข้องครอบครัวคือรายไดร้วมจากสมาชิกทุกคนในครอบครัว เม่ือคนในครอบครัวมีรายไดม้าก
ข้ึน ก็จะมีการซ้ือของใชจ้  าเป็นขั้นพื้นฐานและสินคา้ฟุ่มเฟือย รายไดข้องครอบครัวท่ีสูงข้ึนส่งผลใหค้นใน
ครอบครัวมีก าลงัซ้ือมากข้ึน  
          6) สินเช่ือผูบ้ริโภค 
          เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บเครดิตง่าย ๆ ในการซ้ือสินคา้ ก็จะส่งเสริมการใชจ่้ายท่ีสูงข้ึน นกัการตลาดจะช่วย
ใหผู้บ้ริโภคใชเ้ครดิตไดง่้ายในรูปแบบของการส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคท าบตัรเครดิต ซ่ึงสะดวกต่อการผอ่น
ช าระ ในสินเช่ือธนาคาร เช่าซ้ือ และตวัเลือกสินเช่ืออ่ืน ๆ อีกมากมาย เม่ือผูบ้ริโภคมีเครดิตมากข้ึน การซ้ือ
สินคา้ความสะดวกสบายและการบริโภคสินคา้ฟุ่มเฟือยจะเพิ่มข้ึน 
          7) สินทรัพยส์ภาพคล่อง 
          ผูบ้ริโภคท่ีมีสินทรัพยส์ภาพคล่องมกัจะใชจ่้ายเพื่อความสะดวกสบายในการบริโภคสินคา้ฟุ่มเฟือย
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มากข้ึน สินทรัพยส์ภาพคล่องคือสินทรัพยซ่ึ์งสามารถแปลงเป็นเงินสดไดง่้ายมาก เงินสดในมือ เงินฝาก
ธนาคาร และหลกัทรัพยเ์ป็นตวัอยา่งของสินทรัพยส์ภาพคล่อง เม่ือผูบ้ริโภคมีสินทรัพยส์ภาพคล่องสูง ท า
ใหมี้ความมัน่ใจมากข้ึนในการซ้ือสินคา้ฟุ่มเฟือย 
          8) ออมทรัพย ์
          ผูบ้ริโภคออมเงินท่ีหามาไดจ้ากการท างานซ่ึงพวกเขาตอ้งออมไวเ้ป็นเงินเก็บสะสะมจากรายไดข้อง
เขา หากผูบ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะประหยดัเงินมากข้ึน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือก็จะลดลง  
           9) บุคลิกภาพ 
          บุคลิกภาพใชเ้พื่อสรุปลกัษณะทั้งหมดของบุคคลท่ีท าใหมี้เอกลกัษณ์เฉพาะตวั คนสองคนไม่ใช่จะมี
บุคลิกเหมือนกนัแต่มีความพยายามหลายคร้ังในการจ าแนกคนท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั บางทีประเภท
บุคลิกภาพท่ีรู้จกักนัดีท่ีสุดอาจเป็นประเภทท่ีเสนอโดย Carl Jung ซ่ึงเป็นรูปแบบต่าง ๆ ของงานของ 
Sigmund Freud อาจารยข์อง Jung หมวดหมู่บุคลิกภาพของเขาเป็นแบบบุคคลท่ีมีลกัษณะเก็บตวัและบุคคล
ท่ีมีลกัษณะเปิดเผย ส าหรับบุคคลท่ีมีลกัษณะเก็บตวัถูกอธิบายวา่เป็นคนเงียบ พูดนอ้ย รอบคอบ และไม่มี
ส่วนร่วมในสถานการณ์ทางสังคม ส่วนคนแยกตวัเป็นคนเปิดเผย ช้ีน าผูอ่ื้น และกลา้แสดงออก  
          ลกัษณะบุคลิกภาพอาจรวมถึงลกัษณะท่ีเช่ือมโยงกบัวธีิท่ีผูค้นมองตนเองและปรับพฤติกรรมของตน
ในโลก เช่น ความจริงใจ ความมัน่ใจในตนเอง การเอาใจใส่ การพึ่งพาตนเอง การปรับตวั และความ
กา้วร้าว 
           บุคลิกภาพประเภทต่าง ๆ มีแนวโนม้ท่ีจะตอบสนองต่อขอ้เสนอทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัไปใน
รูปแบบต่าง ๆ ตวัอยา่งเช่น ประเภทบุคคลท่ีมีลกัษณะเปิดเผยอาจเพลิดเพลินกบัประสบการณ์การช็อปปิง 
ในกรณีน้ี การส่งเสริมการขายในร้านคา้กลายเป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีส าคญั การรู้ลกัษณะบุคลิกภาพ
พื้นฐานของลูกคา้เป้าหมายอาจเป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับผูจ้ดัการในการออกแบบส่วนประสมทาง
การตลาด นกัการตลาดพบวา่บุคลิกภาพเป็นเร่ืองยากท่ีจะใชใ้นหลายกรณี สาเหตุหลกัมาจากการวดั
ลกัษณะบุคลิกภาพไมใ่ช่เร่ืองง่าย การทดสอบบุคลิกภาพมกัจะใชเ้วลานานและซบัซอ้น ไดรั้บการพฒันา
เพื่อระบุผูท่ี้มีปัญหาท่ีตอ้งการการรักษาพยาบาล การแปลเคร่ืองมือเหล่าน้ีเป็นขอ้มูลการตลาดท่ีมี
ประโยชน์ไม่ใช่เร่ืองเล็ก และนกัการตลาดไดห้นัมาใชก้ารวเิคราะห์ไลฟ์สไตลแ์ทน 
 
15. จงอธิบายการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร 
          การตลาดสามารถมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ปัจจยัต่างๆท่ีน าไปสู่
ความส าเร็จไดแ้ก่ 
          1. ปฏิกิริยา เหตุผลหน่ึงท่ีการรณรงคท์างการตลาดมีประสิทธิภาพคือท าใหผู้บ้ริโภคตอบสนองต่อ
นกัการตลาด ยิง่ผูค้นตอบสนองต่อการรณรงคท์างการตลาดของคุณมากเท่าไร ผูบ้ริโภคก็จะยิง่พูดถึง
นกัการตลาดท่ีท าการรณรงคม์ากข้ึนเท่านั้น และยิง่ผูบ้ริโภคพูดถึงแบรนด์และผลิตภณัฑข์องคุณมาก
เท่าไหร่ ผูบ้ริโภคก็จะยิง่มีโอกาสซ้ือมากข้ึนเท่านั้น 
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          2. การเช่ือมโยงภาพและค า การใชภ้าพและการเช่ือมโยงค าเป็นวธีิท่ีดีในการดึงดูดความสนใจมาท่ี
แบรนดข์องคุณ ตวัอยา่งเช่น หากคุณตอ้งการก าหนดเป้าหมายไปท่ีคนหนุ่มสาว คุณอาจใชว้ลียอดนิยมเป็น
ส่วนหน่ึงของการรณรงคข์องคุณ ส่ิงน้ีท าใหผู้บ้ริโภคของคุณเร่ิมเช่ือมโยงผลิตภณัฑข์องคุณกบัส่ิงท่ีพวก
เขาเห็นวา่ทนัสมยั 
          3. ความคิดถึง ความกลวั และอารมณ์อ่ืนๆ อีกวธีิหน่ึงท่ีส าคญัท่ีการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคคือการท าใหเ้กิดอารมณ์ เช่น ความคิดถึงและความกลวั ตวัอยา่งเช่น หากผลิตภณัฑเ์ช่ือมโยงกบั
แบรนด ์ความคิด รูปภาพ หรือเพลงในวยัเด็กของคุณ ส่ิงน้ีอาจส่งผลใหคุ้ณซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อหวนร าลึกถึง
ความเยาวว์ยัของคุณ ในทางกลบักนั หากการรณรงคท์างการตลาดท าใหคุ้ณรู้สึกกลวัหรือหวาดกลวั คุณ
อาจถูกชกัจูงใหซ้ื้อผลิตภณัฑ์เพื่อบรรเทาความวติกกงัวลและป้องกนัตวัเอง 
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน 
รหสัวชิา...................ช่ือวชิา..................................ระดบั...................จ  านวนผูเ้รียน...................คน 
สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้วนัท่ี..............เดือน................พ.ศ………………… 
 
เลขที่ 

 
ช่ือ-สกุล 

พฤติกรรมการเรียน  
รวม 
(20) 

ความ
ตั้งใจ
เรียน 
(4) 

ความ
สนใจ
และการ
ซักถาม 
(4) 

การตอบ
ค าถาม 
(4) 

ท างาน
ทนัตาม
ก าหนด 
เวลา 
(4) 

มีส่วนร่วม
รับผดิชอบ 
ในกจิกรรม
หรืองานกลุ่ม 
(4) 

1.        
2.        
3.        
4.        
5.        
6.        
7.        
8.        
9.        
10.        
11.        
12.        
13.        
14.        
15.        
16.        
17.        
18.        
19.        
20.        
21.        
22.        
23.        
24.        
25.        

ลงช่ือ ......................................ผูป้ระเมิน 
              ............/............/.......... 
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้  มีดังนี้ 
 คะแนน  18-20  ดีมาก 
 คะแนน  14-17  ดี 
 คะแนน  10-13   พอใช ้
 คะแนน   0-9  ควรปรับปรุง 
มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้  คือ 

 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  4  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการเป็นประจ า สม ่าเสมอ 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  3  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการค่อนขา้งจะสม ่าเสมอ 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  2  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการค่อนขา้งนอ้ย 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  1  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการนอ้ย 
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เกณฑ์การประเมนิการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน 
 
 
รายการประเมิน 

เกณฑ์การให้คะแนน 
ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1) 

1. ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน
ไม่คุยหรือเล่นกนั
ในขณะเรียน 

สนใจในการ
เรียนคุยกนั
เล็กนอ้ยในขณะ
เรียน 

สนใจในการ
เรียนคุยกนัและ
เล่นกนัในขณะ
เรียนเป็นบางคร้ัง 

ไม่สนใจในการ
เรียนคุยและเล่น
กนัในขณะเรียน 

2. ความสนใจและการ
ซักถาม 

 

มีการถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ 
ทุกเร่ืองและกลา้
แสดงออก 

มีการถามใน
หวัขอ้ท่ีตน 
ไม่เขา้ใจ 
เป็นส่วนมาก 
และกลา้
แสดงออก 

มีการถาม 
ในหวัขอ้ท่ีตนไม่
เขา้ใจ 
เป็นบางคร้ัง 
และไม่ค่อยกลา้
แสดงออก 

ไม่ถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ
และไม่กลา้
แสดงออก 

3. การตอบค าถาม 

 
ร่วมตอบค าถาม 
ในเร่ืองท่ีครูถาม
และตอบค าถาม 
ถูกทุกขอ้ 

ร่วมตอบค าถาม
ในเร่ืองท่ีครูถาม
และตอบค าถาม
ส่วนมากถูก 

ร่วมตอบค าถาม
ในเร่ืองท่ีครูถาม
เป็นบางคร้ัง 
และตอบค าถาม
ถูกเป็นบางคร้ัง 

ไม่ตอบค าถาม 

4. ท างานทันตาม
ก าหนดเวลา 

 

ท างานส่งตามเวลา
ท่ีก าหนด 
และถูกตอ้งชดัเจน 

ท างานส่งตาม
เวลาท่ีก าหนด
และส่วนใหญ่
ถูกตอ้ง 

ส่งงานชา้ 
และไม่ค่อย
ถูกตอ้งชดัเจน 

ส่งงานชา้ 
และไม่ถูกตอ้ง 

5. มีส่วนร่วมรับผดิชอบ 
ในกจิกรรมหรืองานกลุ่ม 

 

ร่วมมือ 
และช่วยเหลือ
เพื่อนในการท า
กิจกรรม 

ร่วมมือและ
ช่วยเหลือเพื่อน
เป็นส่วนใหญ่ 
ในการท า
กิจกรรม 

ร่วมมือและ
ช่วยเหลือเพื่อน
ในการท า
กิจกรรม 
เป็นบางคร้ัง 

ไม่มีความร่วมมือ
ในขณะท า
กิจกรรม 
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แผนการจัดการเรียนรู้ที ่5   
รหัสวชิา 30202 – 2002  ช่ือวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค  สอนคร้ังที ่ 1-3   
หน่วยที ่ 5    ช่ือหน่วย    พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
เวลา  9  ชม. สัปดาห์ที ่ 13-15 

------------------------------------------------------------------ 
1. สาระส าคัญ   
 การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถเห็นไดใ้นค าจ ากดัความดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้วา่เป็น
กิจกรรมทางจิตใจ อารมณ์ และร่างกาย ท่ีบุคคลในการเลือก ซ้ือ ใช ้และเลิกใชสิ้นคา้และบริการเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน  
2. ด้านความรู้ 

2.1 สรุปประเด็นท่ีส าคญัส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.2 บอกมุมมองพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.3 อธิบายบทน าเก่ียวกบัอารมณ์และการรับรู้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.4 อธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.5 บอกบทบาทของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.6 สรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.7 อธิบายปัญหาร่วมสมยัในพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

3. ด้านทกัษะ 
3.1 สรุปประเด็นท่ีส าคญัและมุมมองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3.2 แสดงบทบาทของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นการตลาด 
3.3 แสดงพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 

4. ด้านคุณธรรม จริยธรรม 
4.1 ความรับผดิชอบ ความประหยดั ความขยนั ความอดทน และแบ่งปัน 
4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมดัระวงั และพึ่งตนเอง 

5. สมรรถนะประจ าหน่วย 
5.1 แสดงความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทาง

การตลาด 
5.2 ประยกุตใ์ชค้วามรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์

ทางการตลาดในชีวิตประจ าวนัและการประกอบอาชีพ 
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จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้ 
 6.1 จุดประสงคท์ัว่ไป/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.1.1 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจประเด็นท่ีส าคญัส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
       6.1.2 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจมุมมองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
       6.1.3 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจบทน าเก่ียวกบัอารมณ์และการรับรู้ 
       6.1.4 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
       6.1.5 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจบทบาทของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นการตลาด 
       6.1.6 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
       6.1.7 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจปัญหาร่วมสมยัในพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง 
 6.2 จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.2.1 อธิบายเหตุผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.2.2 ปฏิบติังานดว้ยความประหยดั รอบคอบ รับผิดชอบ มีวนิยั 
       6.2.3 เพื่อใหมี้เจตคติท่ีดีต่อการปฏิบติังานอยา่งถูกตอ้งส าเร็จภายในระยะเวลาท่ีก าหนดมีเหตุ
และผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
      6.2.4 มีวนิยั มีความรับผิดชอบ มีความซ่ือสัตย ์มีมนุษยสัมพนัธ์มีความสนใจใฝ่รู้น าหลกัปรัชญา
ของเศรษฐกิจพอเพียง 
7. วเิคราะห์ตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง 
    7.1 หลกัความพอประมาณ 
          7.1.1 ผูเ้รียนรู้จกัใชแ้ละจดัการค่าใชจ่้ายในการเรียนของตนเองอยา่งประหยดัและคุม้ค่า 
          7.1.2 ผูเ้รียนจดัสรรเวลาเรียนและการปฏิบติังานไดอ้ยา่งเหมาะสม 
          7.1.3 ผูเ้รียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม 
    7.2 หลกัความมีเหตุผล 
          7.2.1 ผูเ้รียนกลา้แสดงความคิดอยา่งมีเหตุผล 
          7.2.2 ผูเ้รียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบขอ้ซกัถามเร่ืองท่ีเรียนไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีเหตุผล 
          7.2.3 ผูเ้รียนสามารถน าความรู้ท่ีเรียนไปใชใ้นชีวติประจ าวนั 
          7.2.4 ผูเ้รียนมีการคิดวิเคราะห์และแกปั้ญหาการเรียนรู้ไดอ้ยา่งเป็นระบบ 
    7.3 หลกัภูมิคุ้มกนั 
          7.3.1 ผูเ้รียนมีการด ารงชีวติอยา่งมีความสุข 
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    7.4 เง่ือนไขความรู้ 
          7.4.1 แสดงความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อ
กลยทุธ์ทางการตลาด 
          7.4.2 ประยกุตใ์ชค้วามรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์
ทางการตลาดในชีวิตประจ าวนัและการประกอบอาชีพ 
          7.4.3 มีทกัษะการปฏิบติังานอยา่งเป็นระบบ 
          7.4.4 มีความรู้เก่ียวกบัหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
    7.5 เง่ือนไขคุณธรรม 
          7.5.1 ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนดเวลา (ความรับผดิชอบ) 
          7.5.2 ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
          7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความอดทน)  
          7.5.4 ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน)  
    7.6 การบูรณาการคุณลกัษณะ 3D แก่ผู้เรียน 
          7.6.1 ด้านประชาธิปไตย (Democracy) 
          1. บอกความหมายของหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและการน ามาปรับใชก้บัวชิาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคได ้
         7.6.2 ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency) 

1. ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนด (ความรับผดิชอบ) 
2. ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
3. มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความอดทน) 
4. ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน) 

          7.6.3 ด้านภูมิคุ้มกนัภัยจากยาเสพติด (Drug-free) 
1. ปลูกฝังใหผู้เ้รียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท ากิจกรรมอยา่งสม ่าเสมอ 
2. ส่งเสริมใหน้กัศึกษาท าการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเร่ืองพิษภยัของยาเสพติด 

 3. ส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้ร่างกายแขง็แรงท าใหค้วามจ าดี โดยเป็นการใชเ้วลาวา่ง
ใหเ้กิดประโยชน์ซ่ึงส่งผลใหห่้างไกลจากยาเสพติด 
    7.7 ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือ 
2. PowerPoint 
3. กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑก์ารประเมินใบมอบหมายงาน 
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    7.8 หลกัฐานการเรียนรู้ 
หลกัฐานความรู้ 
7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ 
7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน 
หลกัฐานการปฏิบัติงาน 
7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน 

    7.9 แหล่งการเรียนรู้ 
ในสถานศึกษา 
7.9.1 หอ้งสมุดวทิยาลยั 
7.9.2 หอ้งอินเทอร์เน็ต 
7.9.3 ร้านคา้สวสัดิการหรือร้านจ าหน่ายสินคา้ของวทิยาลยั 
นอกสถานศึกษา 
7.9.4 หอ้งสมุดประชาชน 
7.9.5 หอ้งสมุดมหาวทิยาลยัต่าง ๆ ประจ าจงัหวดั 
7.9.6 สถานประกอบการ 

    7.10  การวดัและประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
 การตอบค าถาม  การอภิปรายความรู้ความคิดของผูเ้รียน การระดมสมองเขา้ร่วมกิจกรรมภายใน
หอ้งเรียน 
 ขณะเรียน 
 สังเกตพฤติกรรมการเรียน  การปฏิบติังานการใหค้วามร่วมมือ การน าหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจ
พอเพียงมาใชใ้นการปฏิบติัตนตามคุณลกัษณะอนัพึงประสงคข์องส านกังานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา
และประเมินผลในแบบสังเกตพฤติกรรม 
 หลงัเรียน 
 แบบทดสอบหลงัเรียนและประเมินผลการเรียนรู้ สรุปแนะน าปรับปรุงผูเ้รียนตามสภาพพฤติกรรม
ท่ีควรปรับปรุงและพฒันา 
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บันทกึหลงัการสอน 
ขอ้สรุป/ผลการใชแ้ผนการจดัการเรียนรู้ 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ผลการเรียนของผูเ้รียน 
.......................................................................................................................................................................... 
..........................................................................................................................................................................
ผลการสอนของครู 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ปัญหา อุปสรรคท่ีพบ 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
แนวทางการแกปั้ญหาและหรือพฒันา 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
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เน้ือหาสาระการสอน/การเรียนรู้   
• ดา้นความรู้ (ทฤษฎี) 
          5.1 ประเด็นท่ีส าคญัส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถเห็นไดใ้นค าจ ากดัความดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้วา่เป็น
กิจกรรมทางจิตใจ อารมณ์ และร่างกาย ท่ีบุคคลในการเลือก ซ้ือ ใช ้และเลิกใชสิ้นคา้และบริการเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน แต่ประเด็นท่ีส าคญัหลาย ๆ ประเด็นไดแ้ยกออก
ดว้ยกนั 7 ประเด็นคือ 
                5.1.1 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้  
                5.1.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคครอบคลุมกิจกรรมหลายอยา่ง 
                5.1.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ  
                5.1.4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนัในแง่ของเวลาและความซบัซอ้น   
                5.1.5 พฤติกรรมของผูบ้ริโภครวมถึงบทบาทท่ีหลากหลาย  
                5.1.6 พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายนอก 
                5.1.7 ต่างคนต่างมีพฤติกรรมท่ีต่างกนั 
          5.2 มุมมองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Perspective on Consumer Behavior) 
 ทุกวนัน้ี บริษทัท่ีประสบความส าเร็จมากท่ีสุดในโลกหลายแห่งไดก้ลายเป็นเช่นนั้นโดยการ
ออกแบบทั้งองคก์รเพื่อใหบ้ริการผูบ้ริโภคและอยูใ่กลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค บริษทัเหล่าน้ีมุ่งมัน่ท่ีจะพฒันา
ผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมีคุณภาพและการขายในราคาท่ีให้คุณค่าแก่ผูบ้ริโภคอยา่งสูง บริษทัเหล่าน้ี ฝ่าย
การตลาด ฝ่ายออกแบบ วศิวกรรม ฝ่ายผลิต ฝ่ายทรัพยากรบุคคล ฝ่ายการเงิน และฝ่ายอ่ืน ๆ มุ่งเนน้การ
ท างานในลกัษณะท่ีส่งเสริมคุณค่าของผลิตภณัฑต่์อผูบ้ริโภค บางบริษทัพบวา่สามารถเพิ่มคุณภาพ
ผลิตภณัฑแ์ละลดตน้ทุนไดจ้ริงในเวลาเดียวกนั และสนบัสนุนใหพ้นกังานทัว่ทั้งบริษทัแสวงหาวธีิการ
ดงักล่าว บริษทัอ่ืน ๆ ก าหนดก่อนวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไรและยนิดีจ่ายเป็นจ านวนเท่าใดส าหรับ
ผลิตภณัฑ์ 
          5.3 บทน าเก่ียวกบัอารมณ์และการรับรู้ 
                ความรู้ความเขา้ใจและผลกระทบมีประวติัยาวนานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของแต่ละ
บุคคล การเปล่ียนแปลงในมิติใดดา้นหน่ึงน าไปสู่การเปล่ียนแปลงตามสัดส่วนในปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และมี
การศึกษาวจิยัจ  านวนหน่ึงเพื่อตรวจสอบบทบาทของการรับรู้และผลกระทบในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
แต่การศึกษาส่วนใหญ่ขาดหลกัฐานของความน่าเช่ือถือทางวทิยาศาสตร์และความถูกตอ้ง และลกัษณะของ
การลงรายละเอียดในเอกสาร โดยในเอกสารฉบบัก่อน ๆ ก็ยงัไม่ครอบคลุมเช่นกนั โดยความพยายามใน
ปัจจุบนั การประยกุตใ์ชก้ารวิเคราะห์ปัจจยัส ารวจและการสร้างแบบจ าลอง สมการโครงสร้างไดท้ดสอบ
อยา่งมีนยัส าคญัในการทดสอบความน่าเช่ือถือและการวดัความถูกตอ้งท่ีจ าเป็นส าหรับมาตราส่วนการซ้ือ
แบบหุนหนัพลนัแล่นซ่ึงจะช่วยอ านวยความสะดวกแก่ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียต่าง ๆ การส ารวจกระบวนการ
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ในการพฒันาตวัช้ีวดัความรู้ความเขา้ใจและผลกระทบท่ีน่าเช่ือถือและถูกตอ้งแม่นย  าสูงไดรั้บการพฒันา
อยา่งไร การออกแบบการวจิยัท่ีใชเ้ป็นการผสมผสานระหวา่งวธีิการส ารวจและเชิงพรรณนาท่ีช่วยผูเ้ขียน
ในการจ าแนกปัจจยัพร้อมกบัรายการพื้นฐาน ใชแ้บบสอบถามแบบมีโครงสร้างเพื่อรวบรวมขอ้มูลจาก
ผูต้อบแบบสอบถาม ส าหรับการตรวจสอบความถูกตอ้งและการพฒันามาตราส่วนท่ีไดรั้บการดดัแปลง ได้
รวมชุดเคร่ืองมือทางวทิยาศาสตร์ท่ีเช่ือถือไดไ้วด้ว้ย ผลการวจิยัโดยรวมพบวา่เคร่ืองมือน้ีมีความสอดคลอ้ง
กนัอยา่งมาก นอกจากน้ี รูปแบบความน่าเช่ือถืออ่ืน ๆ จะอยูด่า้นท่ีสูงกวา่ซ่ึงคงไวซ่ึ้งความน่าเช่ือถือของ
เคร่ืองชัง่ การศึกษาในปัจจุบนัจะมีความน่าเช่ือถือมากข้ึนส าหรับนกัวจิยัในดา้นพฤติกรรมองคก์ร 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค และในดา้นสหวทิยาการอ่ืน ๆ 
                 5.3.1 พฤติกรรมส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Behavior) 
                 5.3.2 กลยทุธ์ทางการตลาด 
                 5.3.3 อารมณ์และการรับรู้ 
          5.4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาด (Consumer Behavior Affects Marketing 
Strategies) 
          พฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นการตลาดหมายถึงการศึกษาบุคคลและกลุ่มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้และบริการ ตลอดจนการตอบสนองทางอารมณ์ ร่างกาย และจิตใจของผูบ้ริโภคโดยรอบกิจกรรม
เหล่าน้ี 
          เพื่อความเจริญรุ่งเรืองในโลกปัจจุบนั นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้วา่ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร พวกเขาคิด
อยา่งไร พวกเขาใชเ้วลาอยา่งไร และใชจ่้ายเงินอยา่งไร การรู้ถึงอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้
เป็นส่ิงส าคญัมากส าหรับนกัการตลาด สังคมศาสตร์แบบสหวทิยาการของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค
รวบรวมแง่มุมต่าง ๆ จากมานุษยวทิยา (โดยเฉพาะมานุษยวทิยาทางสังคม) ชาติพนัธ์ุวทิยา เศรษฐศาสตร์
(โดยเฉพาะเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม) การตลาด สังคมวทิยา และจิตวทิยา รวมอยูใ่นการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การศึกษาขอ้มูลประชากร ไลฟ์สไตล ์บุคลิกภาพ และตวัแปร เช่น การสนบัสนุนตราสินคา้ 
ความภกัดีต่อแบรนด ์อตัราการใชง้าน โอกาสในการใชง้าน อิทธิพลภายนอก และความเตม็ใจท่ีจะอา้งอิง 
         พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัทุกดา้นและกิจกรรมของพฤติกรรมการซ้ือตลอดจนทุกคนท่ี
เก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือ เป็นหน่ึงในส่วนท่ีส าคญัท่ีสุดของการตลาด ต่อไปน้ีคือผลกระทบบาง
ประการท่ีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
               5.4.1 การวจิยัทางอินเทอร์เน็ต (Internet research) 
               5.4.2 แบบจ าลองความน่าจะเป็นอยา่งละเอียด (The elaboration likelihood model) 
               5.4.3 การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีซบัซอ้น (Complex consumer decision making) 
               5.4.4 การพยากรณ์ยอดขาย (Sales forecasts) 
               5.4.5 อุปสงคแ์ละอุปทาน (Supply and demand) 
               5.4.6 จิตวทิยาของผูบ้ริโภค (Consumer psychographics) 
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               5.4.7 กระบวนการรับรู้ตลาด (Market sensing  processes) 
         5.5 บทบาทของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นการตลาด (Role of Consumer Behavior in Marketing) 
                พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการศึกษาแนวโนม้การซ้ือของผูบ้ริโภค บุคคลท่ีไปช็อปปิงไม่
จ  าเป็นตอ้งตกลงในการซ้ือสินคา้ มีหลายขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตอ้งผา่นก่อนท่ีเขาจะหยบิของท่ีมีอยูใ่นตลาด
ในท่ีสุด ปัจจยัต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นอิทธิพลทางวฒันธรรม สังคม ส่วนบุคคล หรือจิตวทิยา ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของแต่ละบุคคล 
           นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเพื่อใหผ้ลิตภณัฑข์องตนท างานไดดี้ 
นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจส่ิงท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงโดยเฉพาะ และส่ิงใดท่ี
ขดัขวางไม่ใหเ้ขาซ้ือเป็นส่ิงส าคญัมากส าหรับนกัการตลาด 
            5.6 ส่ิงท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (What Affects Consumer Behavior) 
             หลายส่ิงหลายอยา่งอาจส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค แต่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคบ่อย
ท่ีสุดคือ 
                    5.6.1 การรณรงคท์างการตลาด (Marketing Campaigns) 
                    5.6.2 ภาวะเศรษฐกิจ (Economic Conditions) 
                    5.6.3 ความชอบส่วนตวั (Personal Preferences) 
                    5.6.4 อิทธิพลของกลุ่ม (Group Influence) 
                    5.6.5 ก าลงัซ้ือ (Purchasing Power) 
              5.7 ปัญหาร่วมสมยัในพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Contemporary Issues in Consumer Behavior) 
               เม่ือพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป เทคนิคการตลาดท่ีบริษทัใชใ้นการขายผลิตภณัฑก์็
เช่นกนั เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดผ้ลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ นกัการตลาดตอ้งรู้วา่ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคใน
การซ้ือ น่ีคือเหตุผลท่ีบริษทัการตลาดหลายแห่งท าการศึกษาวจิยัและส ารวจผูบ้ริโภค ปัจจยัหลกัประการ
หน่ึงท่ีส่งผลโดยตรงต่ออ านาจการใชจ่้ายของผูบ้ริโภคคือความมัน่คงของงานและเศรษฐกิจ ปัญหาร่วม
สมยัในพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นไดช้ดัเจนและไดรั้บอิทธิพลจากภาวะเศรษฐกิจตกต ่าใน ปี 
พ.ศ.2550 และพลงัของเทคโนโลยท่ีีเพิ่มข้ึนตั้งแต่ปี พ.ศ. 2551 
               5.7.1 คุณภาพ (Quality) 
               5.7.2 ส่ิงจูงใจ (Incentives) 
               5.7.3 การจดัท างบประมาณ (Budgeting) 
               5.7.4 แอปพลิเคชัน่ (Applications) 
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• ด้านทกัษะ (ปฏิบัติ)   
              1. ใบมอบหมายงาน พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทาง
การตลาด 
              2.  แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยเรียน 
• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและคุณลกัษณะ 3D   
               1. นกัศึกษาตอ้งเตรียมความพร้อมดา้น วสัดุ  อุปกรณ์และกระจายงานไปอยา่งทัว่ถึงตรงตาม
ความสามารถของสมาชิกทุกคนโดยมีการจดัเตรียมสถานท่ี  ส่ือ  วสัดุ อุปกรณ์ไวอ้ยา่งพร้อมเพรียง   
               นกัศึกษาทุกคนจะตอ้งรู้จกัใชแ้ละจดัการกบัวสัดุอุปกรณ์เหล่านั้นอยา่งฉลาดรอบคอบ สามารถ
น าวสัดุอุปกรณ์ในทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ชอ้ยา่งคุม้ค่าและประหยดัจนกระทัง่งานส าเร็จ  
               นกัศึกษาจะตอ้งมีความขยนัอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการ
ปฏิบติังาน และรู้จกัแบ่งปันขอ้มูลใหค้วามร่วมมือกบัการท ากิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสาช่วยเหลือ
งานครูและเพื่อนนกัศึกษาตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกัคุณลกัษณะ 3D 
             2. หลกัการของเหตุและผลในการปฏิบติังานตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกั
คุณลกัษณะ3D โดยนกัศึกษาจะตอ้งใชเ้ทคนิควธีิการท่ีแปลกใหม่ เช่น ใชส่ื้อและเทคโนโลย ีประกอบการ 
น าเสนอขอ้มูลท่ีน่าสนใจ และปฏิบติังานดว้ยความละเอียดรอบคอบ และนกัศึกษาจะมีภูมิคุม้กนัในตวัท่ีดี
ไดโ้ดยนกัศึกษาตอ้งมีความสนใจใฝ่หาความรู้ อยา่งรอบคอบและระมดัระวงั 
 
กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ข้ันตอนการสอนหรือกจิกรรมของครู  
ขั้นเตรียม  (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอน พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
          2. แจง้จุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยเรียนท่ี 5 และการใหค้วามร่วมมือของนกัศึกษาในการท า
กิจกรรม 
ขั้นการเรียนการสอน (420 นาทหีรือ 7 คาบเรียน) 
           1. ครูอธิบายและยกตวัอยา่งความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
           2. แบ่งกลุ่มนกัศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ กนัแลว้มอบหมายใบงาน พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบ
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาดใหน้กัศึกษาแต่ละกลุ่มคน้หาขอ้มูลดงัน้ี 
 
 
 

127



ข้ันตอนการเรียนรู้หรือกจิกรรมของนักศึกษา 
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. จดัเตรียมเอกสารส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด  
          2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยเรียนท่ี 5 และการใหค้วามร่วมมือในการท า
กิจกรรม 
ขั้นการเรียนการสอน (420 นาทหีรือ 7 คาบเรียน) 
           1. นกัศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบนัทึกเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
           2. เขา้กลุ่มตามท่ีครูจดัแบ่ง แลว้ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 5 เร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
ผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาดโดยนกัศึกษาแต่ละกลุ่มน าเสนอผลงานการ
คน้ควา้มาน าเสนอภายในห้องเรียน 
กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนกัเรียน 
ขั้นการเรียนการสอน 
          ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทาง
การตลาดใหจ้ดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระโดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย   
เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ใหผู้ฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้สงสัยเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบ
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาดจากนั้นใหผู้ร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 
ค าถาม โดยใหผู้ฟั้งแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระ  
ข้ันสรุป (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
           1. ครูสรุปจากท่ีนกัศึกษาน าเสนอขอ้มูลภายในหอ้งเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเน้ือหาให้
ตรงตามจุดประสงค ์และตามหวัขอ้สาระส าคญัพร้อมทั้งปลูกฝังใหน้กัศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษา
คน้ควา้จากหนงัสือต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ และส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยูเ่สมอเพื่อให้ร่างกายแขง็แรงความจ าดี 
เป็นการใชเ้วลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์และส่งผลท าใหห่้างไกลจากยาเสพติดอยา่งแทจ้ริง   
           2. ใหน้กัศึกษาท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
           3. ครูตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียนพร้อมกบับนัทึกคะแนน 
 (รวม 420 นาท ีหรือ 7 คาบเรียน)  
งานทีม่อบหมายหรือกจิกรรมการวดัผลและประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
             1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด   
             2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยการเรียนท่ี 5  และการใหค้วามร่วมมือใน
การท ากิจกรรมในหน่วยการเรียนท่ี 5  

128



 ขณะเรียน 
             1. ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 5 เร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 

      2. ร่วมกนัสรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
      3. จดัท าส่ือประกอบการรายงาน 

             4. รายงาน หนา้ชั้นเรียนเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์
ทางการตลาด 
 หลงัเรียน 
             1. ท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ความส าเร็จของผู้เรียน 
            บอร์ดพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
ส่ือการเรียนการสอน/การเรียนรู้ 
ส่ือส่ิงพิมพ ์
 1. หนงัสือเรียนวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค ของ อนุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล (ใชป้ระกอบการเรียนการสอน 
             2.  แบบทดสอบก่อนเรียน ใชป้ระกอบการสอนขั้นเตรียม  
             3. ใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 5 เร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อ
กลยทุธ์ทางการตลาด 
             4.  แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน   
             5. แบบเฉลยแบบฝึกหดัทา้ยบทเรียน ใชป้ระกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป 
             6. แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน  ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน   
             7. แบบประเมินพฤติกรรมการท างานกลุ่ม  ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน  
 ส่ือโสตทศัน์ (ถ้ามี) 
 
ส่ือของจริง 
 
แหล่งการเรียนรู้ 
ในสถานศึกษา เช่น 
        1. หอ้งสมุดในสถานศึกษา  หนงัสือ นิตยสารต่างๆเช่น  นิตยสารขายตรง  หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ  
หนงัสือพิมพคู์่แข่งธุรกิจ  หนงัสือพิมพป์ระชาชาติธุรกิจ  เป็นตน้ 
        2. ศึกษาหาขอ้มูลการแบ่งส่วนตลาด ทางอินเทอร์เน็ต 
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นอกสถานศึกษา 
1. ผูป้ระกอบการ สถานประกอบการ ในทอ้งถ่ินจงัหวดั 

       2. ตลาดคา้ขายประจ าจงัหวดั 
       3. หา้งสรรพสินคา้ประจ าจงัหวดั 
การประเมินผลการเรียนรู้ 
 หลกัการประเมินผลการเรียนรู้ 
            ขณะเรียน 
       1. ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
       2. สังเกตการท างานกลุ่ม 
            หลงัเรียน 

1. ตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ผลส าเร็จของผูเ้รียน  
       บอร์ดแสดงความรู้พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
 
ท้ายหน่วยการเรียนรู้ 
ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที ่5 
ประกอบแผนการสอนบทที ่5 
เร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผู้บริโภคต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 
จุดประสงค์ของงาน 
           1. เพื่อให้รู้จกัศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
            2. เสริมสร้างทกัษะความสามารถทางดา้นการปฏิบติั การพูด การฟัง 
            3. พฒันาบุคลิกในการพูด  การถาม  การตอบค าถาม และการแลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั 
            4. เพื่อใหน้กัศึกษาไดมี้บทบาทในการเรียน และสร้างสรรคบ์รรยากาศท่ีดีจากการเรียน  
กจิกรรม 
            1. ใหน้กัศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ กนั น าความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาดมาอธิบาย  
            2. ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์
ทางการตลาดและจดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียน ใหจ้ดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงาน
หนา้ชั้นเรียนแลว้ใหผู้ฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้สงสัยเก่ียวกบั กระบวนการตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลกระทบ
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ต่อการตดัสินใจซ้ือ จดบนัทึกผลและรายงานหนา้ชั้นเรียน โดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย 
            3. เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ใหผู้ฟั้งซกัถามปัญหา  ขอ้สงสัยเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
ผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาดใหผู้ร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 
ค าถาม   
 
เกณฑ์การพจิารณา 
          1. ความพร้อมในการเตรียมตวั 
          2. บุคลิกลกัษณะ  กิริยา  ท่าทางในการพูด  น ้าเสียง 
          3. ความรู้เก่ียวกบัเน้ือหา ความถูกตอ้ง  ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ 
          4. เน้ือหาสาระท่ีไดจ้ากการพูดและการฟัง 
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แบบประเมินผลการน าเสนอผลงาน 
ช่ือกลุ่ม………………………………ชั้น………………………หอ้ง................................................ 
รายช่ือสมาชิก 
1……………………………………เลขท่ี……. 
2……………………………………เลขท่ี…….    
3……………………………………เลขท่ี……. 
4.……………………………………เลขท่ี……. 
5…………………………………….เลขท่ี......... 
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน  
หน่วยที ่5 พฤติกรรมผู้บริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผู้บริโภคต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 
รายการ ระดบัคะแนน คะแนนท่ีได ้
 3 2 1  

1. รายละเอียดของเน้ือหา     
2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน     
3. การท างานเป็นกลุ่ม     
4. การตรงต่อเวลา     
5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นใน

การน าเสนอ 
    

รวม  

 
เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

11–15 เท่ากบั ดี  6–10 เท่ากบั พอใช ้ 0–5 เท่ากบั ตอ้งปรับปรุง 
1. รายละเอียดของเน้ือหา 

ดี (3)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็ทั้งหมดในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็บางส่วนในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาไม่ตรงประเด็นในการน าเสนอ 

2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอไดดี้ ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอไดพ้อใช ้ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอไม่ดี ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 

3. การท างานเป็นกลุ่ม 
ดี (3)  หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง สมาชิกน าเสนอเพียงคนเดียว 

4. การตรงต่อเวลา 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอผลงานตามเวลาท่ีก าหนด 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดเลก็นอ้ย 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดมาก 

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอ 
ดี (3)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเด็น 
พอใช ้(2)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอบางประเด็น 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเดน็ 
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กจิกรรมตรวจสอบความเข้าใจ 
พฤติกรรมผู้บริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผู้บริโภคต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 

จงตอบค าถามต่อไปนี ้
1. จงอธิบายประเด็นท่ีส าคญัส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภคมา 7 ประเด็น 
          การศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถเห็นไดใ้นค าจ ากดัความดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้วา่เป็น
กิจกรรมทางจิตใจ อารมณ์ และร่างกาย ท่ีบุคคลในการเลือก ซ้ือ ใช ้และเลิกใชสิ้นคา้และบริการเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน แต่ประเด็นท่ีส าคญัหลาย ๆ ประเด็นไดแ้ยกออก
ดว้ยกนั 7 ประเด็นคือ 
         1.1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้  
          โดยทัว่ไปหมายความวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้ใหบ้รรลุวตัถุประสงคเ์ฉพาะ 
พฤติกรรมเป็นวธีิท่ีจะบรรลุเป้าหมายโดยตอบสนองความตอ้งการ 
          1.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคครอบคลุมกิจกรรมหลายอยา่ง 
          คุณลกัษณะพื้นฐานจากค าจ ากดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภคมุ่งเนน้ไปท่ีกิจกรรม 
          1.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ  
          หวัขอ้ของการเลือก การซ้ือ การบริโภคสินคา้หมายถึงการประมวลผลพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
กระบวนการบริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบั 3 ขั้นตอนคือ กิจกรรมก่อนซ้ือ กิจกรรมการซ้ือ และกิจกรรมหลงัการ
ซ้ือ 
          1.4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนัในแง่ของเวลาและความซบัซอ้น  
          ล าดบัของความซบัซอ้นคือ จ านวนกิจกรรมและการตดัสินใจ ใชเ้วลาและความซบัซอ้นท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยหมายถึงการแกไ้ขปัจจยัอ่ืน ๆ ไม่วา่การตดัสินใจจะซบัซอ้นจะใชเ้วลามากข้ึนแค่ไหน  
          1.5 พฤติกรรมของผูบ้ริโภครวมถึงบทบาทท่ีหลากหลาย  
          ในสถานการณ์เฉพาะใด ๆ ผูบ้ริโภคสามารถรวมบทบาทเหล่าน้ีได ้นอกจากน้ี ส าหรับการซ้ือสินคา้
เฉพาะใด ๆ อาจมีผูท่ี้เก่ียวขอ้งมากกวา่หน่ึงบทบาทข้ึนไป 
         1.6 พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายนอก  
         เน่ืองจากแนวคิดเร่ืองอิทธิพลมีความส าคญัอยา่งยิง่ในการท าความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จึงมี
การเนน้ย  ้า โดยพื้นฐานแลว้ แนวคิดน้ีสะทอ้นใหเ้ห็นวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีลกัษณะท่ีปรับตวัได ้
ผูบ้ริโภคเขา้กนัไดก้บัสภาพแวดลอ้มโดยรอบและการตดัสินใจของพวกเขาส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลจากแรง
ภายนอก ปัจจยัเหล่าน้ีไดแ้ก่ วฒันธรรม ชนชั้นทางสังคม ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง และอ่ืน ๆ  
          1.7 ต่างคนต่างมีพฤติกรรมท่ีต่างกนั 
          เห็นไดช้ดัวา่ ผูค้นท่ีมีความชอบต่างกนัก็เปิดเผยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั และน่ีเป็นเพราะ
ความแตกต่างของปัจเจกบุคคล นกัการตลาดเปล่ียนเป็นการแบ่งส่วนตลาดส าหรับบุคคลต่าง ๆ  
          พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลกัษณะแบบไดนามิกส์หรือเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ความคิด ความรู้สึก และ
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การกระท าของผูบ้ริโภครายบุคคล กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย และสังคมโดยรวมเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ส่ิงน้ี
ท าใหก้ารท ากลยทุธ์ทางการตลาดยากข้ึนแต่น่าต่ืนเตน้ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัปฏิสัมพนัธ์
จ านวนมาก ปล่อยใหมี้ปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งความคิด ความรู้สึก การกระท า หรือการโตต้อบกบัส่ิงแวดลอ้ม
ของผูค้น นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ใจ 3 ส่ิงท่ีเรียบง่ายแต่มีความซบัซอ้น คือ 
          1. ผลิตภณัฑแ์ละสินคา้ยีห่อ้ใดมีความหมายต่อผูบ้ริโภค 
          2. ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งท าเพื่อซ้ือและใชง้าน 
          3. ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการชอ้ปป้ิง การซ้ือ และการบริโภค 
 
2. จงอธิบายกลยทุธ์ทางการตลาดออกแบบมาเพื่อเหตุใด 
          กลยทุธ์ทางการตลาดสามารถน าเสนอเป็นการออกแบบ การด าเนินการ และการควบคุมแผนท่ีมี
อิทธิพลต่อการแลกเปล่ียนเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายขององคก์ร ในตลาดผูบ้ริโภค กลยทุธ์การตลาดออกแบบ
มาเพื่อ 
          1. เพิ่มโอกาสของความคิดและความรู้สึกของผลิตภณัฑ ์บริการ และตราสินคา้เฉพาะในหมู่ผูบ้ริโภค 
          2. เพิ่มโอกาสในการติดตามและซ้ือ 
          กลยทุธ์ทางการตลาดไดรั้บการพฒันาโดยผูผ้ลิต ร้านคา้ปลีก ผูค้า้ปลีกตามแคตาล็อก e-tailers และ
นกัการตลาดทางตรงอ่ืน ๆ เพื่อ 
           1. เพิ่มโอกาสของความคิดและความรู้สึกท่ีดีในหมู่ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือของพวกเขา 
           2. เพิ่มโอกาสในการซ้ือจริง 
 
3. จงบอกสาระส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาด 
          สาระส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาดคือการท าความเขา้ใจตลาด พฒันาและใชก้ลยทุธ์ท่ีเหนือกวา่
เพื่อดึงดูดและรักษาผลก าไร 
          พลงัของการตลาดและความสามารถในการวจิยัและวเิคราะห์ผูบ้ริโภคคือการให้ขอ้มูลเชิงลึก
เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีไม่ควรหยดุหรือน าไปใชใ้นทางท่ีผดิ 
          กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีตั้งค  าถามวา่ผูบ้ริโภครายใดมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้น้ีและแบรนดข์องบริษทั 
ชอบอยา่งไร และแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีไม่ซ้ืออยา่งไร 
 
4. จงอธิบายความหมายของการรับรู้ 
          การรับรู้หมายถึงโครงสร้างและกระบวนการทางจิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคิด ความเขา้ใจ และการ
ตีความส่ิงเร้าและเหตุการณ์ รวมถึงความรู้ ความหมาย และความเช่ือท่ีผูบ้ริโภคไดพ้ฒันาจากประสบการณ์
และเก็บไวใ้นความทรงจ า รวมถึงกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหค้วามสนใจและเขา้ใจส่ิงเร้าและ
เหตุการณ์ การจดจ าเหตุการณ์ในอดีต 
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5. จงอธิบายทฤษฎีพฤติกรรมรับผดิชอบต่อส่ิงแวดลอ้ม 
          ทฤษฎีน้ีถูกเสนอโดย Hines, Hungerford และ Tomera แบบจ าลองระบุวา่การมีเจตนาในการแสดง
เป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อทฤษฎีน้ี แบบจ าลองพฤติกรรมส่ิงแวดลอ้มท่ีรับผดิชอบระบุวา่ตวัแปร
ต่อไปน้ี ความตั้งใจในการกระท า ต าแหน่งของการควบคุม (ความรู้สึกภายในของการควบคุมเหตุการณ์ใน
ชีวติของตนเอง) ทศันคติ ความรู้สึกของความรับผดิชอบส่วนบุคคล และความรู้ .แนะน าวา่บุคคลจะรับเอา
พฤติกรรมหรือไม่ 
          รูปท่ี 5.3 น าเสนอปฏิสัมพนัธ์ท่ีมีแนวโนม้วา่จะพฒันาทฤษฎีพฤติกรรมรับผดิชอบต่อส่ิงแวดลอ้ม 
โมเดลน้ีพิจารณาตวัแปรหลกัท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการน าทฤษฎีพฤติกรรมรับผดิชอบต่อส่ิงแวดลอ้มไป
ใชแ้ต่ละขั้นตอน ตามแบบจ าลอง ศูนยค์วบคุมภายในมีผลกระทบอยา่งมากต่อความตั้งใจในการด าเนินการ 
ซ่ึงก าหนด ทฤษฎีพฤติกรรมรับผดิชอบต่อส่ิงแวดลอ้มของแต่ละบุคคลอยา่งมาก โมเดลน้ียงัเนน้ย  ้าถึง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งศูนยค์วบคุม ทศันคติของบุคคล และความตั้งใจในการด าเนินการ ศูนยค์วบคุมมีผล
โดยตรงต่อทศันคติของบุคคล ซ่ึงสามารถน าไปสู่ความตั้งใจในการแสดงท่ีดีข้ึนและพฤติกรรมท่ีดีข้ึน 
ดงันั้น ทฤษฎีน้ีจึงเนน้ไปท่ีปฏิสัมพนัธ์ท่ีมีอยูร่ะหวา่งพารามิเตอร์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคล
มากกวา่ผลกระทบท่ีเป็นเอกพจน์ของตวัแปรเดียว 
 
6. จงอธิบายทฤษฎีการกระท าท่ีมีเหตุผลและมีความรับผดิชอบ 
          ทฤษฎีน้ีเสนอโดยไอเซ็นและฟิชไบน์ (Ajzen และ Fishbein) ทฤษฎีการกระท าท่ีมีเหตุผลถือวา่
พฤติกรรมของมนุษยมี์พื้นฐานมาจากความคิดท่ีมีเหตุผล และแบบจ าลองน้ีใชห้ลกัการของความเขา้กนัได ้
ซ่ึงคาดการณ์วา่ทศันคติจะสะทอ้นพฤติกรรมเฉพาะในขอบเขตท่ีทั้งสองอา้งถึงสถานะผลลพัธ์อนัมีค่าของ
การเป็นอยู ่(การจดัการเชิงประเมิน) ทฤษฎีก าหนดวา่ความตั้งใจในการแสดงมีผลโดยตรงต่อพฤติกรรม
และสามารถท านายไดด้ว้ยทศันคติ ทศันคติเหล่าน้ีก าหนดข้ึนโดยบรรทดัฐานและความเช่ือส่วนตวั และ
ปัจจยัสถานการณ์มีอิทธิพลต่อความส าคญัเชิงสัมพนัธ์ของตวัแปรเหล่าน้ี ทฤษฎีการกระท าท่ีมีเหตุผล
กล่าวถึงช่วงเวลาท่ีผูค้นมีเจตนาดี แต่การแปลความตั้งใจเป็นพฤติกรรมนั้นถูกขดัขวางเน่ืองจากขาดความ
มัน่ใจหรือความรู้สึกวา่ไม่สามารถควบคุมพฤติกรรมได ้
 
7. จงอธิบายทฤษฎีการด าเนินการอยา่งมีเหตุมีผล 
          ทฤษฎีการด าเนินการอยา่งมีเหตุมีผลมีความส าคญัถึงขนาดท่ีเป็นรากฐานส าหรับความเขา้ใจวา่    
เหตุใดคนเราจึงไม่อาจกระท าการเพื่อส่ิงแวดลอ้มทั้ง ๆ ท่ีมีเจตนาดีไม่วา่จะเน่ืองมาจากขาดความมัน่ใจหรือ
เพราะรู้สึกวา่ตนขาดการควบคุมอยูเ่หนือพฤติกรรม นอกจากน้ี ตามท่ี Azjen และ Fishbein ยนืยนั บน
พื้นฐานของประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัและความเช่ือเชิงบรรทดัฐานท่ีแตกต่างกนั ผูค้นอาจสร้างความเช่ือ
ท่ีแตกต่างกนัเก่ียวกบัผลของพฤติกรรม ในทางกลบักนั ความเช่ือเหล่าน้ีจะก าหนดทศันคติและบรรทดัฐาน
ส่วนตวัซ่ึงจะก าหนดความตั้งใจและพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกนั ดงัท่ีแสดงไวใ้นรูปท่ี 5.6 ความเขา้ใจ
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พฤติกรรมดีข้ึนโดยการติดตามปัจจยัท่ีก าหนดกลบัไปสู่ความเช่ือท่ีแฝงอยูแ่ละดว้ยเหตุน้ีจึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมโดยการเปล่ียนความเช่ือเหล่าน้ีในจ านวนท่ีเพียงพอ 
 
8. จงบอกโครงสร้างความเช่ือ 3 ประการท่ีมนุษยไ์ดรั้บอิทธิพล 
         พฤติกรรมของมนุษยไ์ดรั้บอิทธิพลจากโครงสร้างความเช่ือ 3 ประการคือ  
          1. ความเช่ือเก่ียวกบัผลท่ีตามมา  
          2. ความคาดหวงัของผูอ่ื้น 
          3. ส่ิงต่าง ๆ ท่ีอาจสนบัสนุนหรือป้องกนัพฤติกรรมหลกัฐานท่ีชดัเจนของทฤษฎีคือในระดบั
แนวความคิด ความเช่ือมโยงระหวา่งอิทธิพลท่ีมีต่อพฤติกรรมและผลกระทบผา่นองคป์ระกอบหน่ึงของ
แบบจ าลองหรือความสัมพนัธ์ในแบบจ าลอง 
 
9. จงอธิบายแบบจ าลองการเป็นพลเมืองส่ิงแวดลอ้ม 
          แบบจ าลองน้ีเสนอโดย Harold Hungerford and Trudi Volk โดยจดัเรียงเป็น 3 ขั้นตอนของการมี
ส่วนร่วมทางการศึกษาตั้งแต่การเปิดเผยคร้ังแรกไปจนถึงการมีส่วนร่วมท่ีแทจ้ริง แต่ละขั้นตอนมีความรู้
และลกัษณะทศันคติบางอยา่ง 
          ในรูปแบบพลเมืองส่ิงแวดลอ้ม Hungerford และ Tomera ไดจ้ดักลุ่มตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ด าเนินการของบุคคลใน 3 ประเภท คือ 
          1. ตวัแปรระดบัเร่ิมตน้ เช่น ความอ่อนไหวทัว่ไปและความรู้เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้ม 
          2. ตวัแปรความเป็นเจา้ของรวมถึงความรู้เชิงลึก ความมุ่งมัน่ส่วนบุคคล และการตดัสินใจ 
          3.ตวัแปรเสริมพลงั เช่น ทกัษะการกระท า ความเช่ืออ านาจควบคุมตนเอง (locus of control) และ
ความตั้งใจท่ีจะกระท า 
 
10. จงอธิบายแบบจ าลองปฏิสัมพนัธ์ของมนุษยก์บัส่ิงแวดลอ้ม 
          แบบจ าลองปฏิสัมพนัธ์ของมนุษยก์บัส่ิงแวดลอ้มเสนอโดย Hammond et al ในปี 1995  แบบจ าลอง
น้ีอธิบายปฏิสัมพนัธ์ 4 ประการระหวา่งกิจกรรมของมนุษยก์บัส่ิงแวดลอ้ม คือ 
          1. ท่ีมา : จากส่ิงแวดลอ้มท่ี ผูค้นไดรั้บแร่ธาตุ พลงังาน อาหาร เส้นใย และทรัพยากรธรรมชาติอ่ืน ๆ 
ท่ีน าไปใชใ้นกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ซ่ึงอาจส่งผลใหท้รัพยากรเหล่าน้ีหมดลงหรือท าให้ระบบชีวภาพเส่ือม
โทรม เช่น ดิน ซ่ึงเกิดจากการท าการผลิตในอุตสาหกรรมอยา่งต่อเน่ือง 
          2. การซึมลงดิน : ทรัพยากรธรรมชาติถูกเปล่ียนโดยกิจกรรมทางอุตสาหกรรมให้เป็นผลิตภณัฑ ์เช่น 
ยาฆ่าแมลงและบริการดา้นพลงังานท่ีใชแ้ละถูกทิ้งท าใหเ้กิดมลพิษและของเสียท่ี ไหลกลบัคืนสู่
ส่ิงแวดลอ้ม (เวน้แต่จะท าการรีไซเคิล) 
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          3. การยดือายรุะบบนิเวศ : ระบบนิเวศของโลกโดยเฉพาะอยา่งยิง่ระบบนิเวศท่ีไม่มีการจดัการ ใหดี้
ตลอดจนช่วยผดุงรักษาระบบนิเวศตั้งแต่การสลายตวัของขยะอินทรีย ์การรีไซเคิลสารอาหาร การผลิต
ออกซิเจนไปจนถึงการรักษาความหลากหลายทางชีวภาพ เม่ือกิจกรรมของมนุษยข์ยายตวัและเส่ือมโทรม
รุกล ้าระบบนิเวศ ก็สามารถท าใหส่ิ้งแวดลอ้มเส่ือมโทรมลง 
          4. ผลกระทบต่อสวสัดิภาพของมนุษย ์: อากาศและน ้าและอาหารปนเป้ือนส่งผลกระทบต่อสุขภาพ
และสวสัดิภาพของมนุษยโ์ดยตรง 
 
11. จงอธิบายทฤษฎีค่านิยม-บรรทดัฐานของส่ิงแวดลอ้มนิยม 
          ทฤษฎีค่านิยม-ความเช่ือ-บรรทดัฐานของส่ิงแวดลอ้มนิยม (VBN) เสนอโดย Stern ทฤษฎีน้ีมี
รากฐานมาจากทฤษฎีบางอยา่งขา้งตน้ท่ีเช่ือมโยงทฤษฎีคุณค่า ทฤษฎีการกระตุน้ดว้ยบรรทดัฐาน และ
มุมมองของกระบวนทศัน์ส่ิงแวดลอ้มใหม่ (NEP) ผา่นห่วงโซ่เชิงสาเหตุของตวัแปร 5 ตวัท่ีน าไปสู่
พฤติกรรม : ค่านิยมส่วนบุคคล (โดยเฉพาะค่านิยมท่ีเห็นแก่ผูอ่ื้น) แสดงในภาพท่ี 5.9 ห่วงโซ่ของตวัแปร 5 
ตวัน้ี จดักลุ่มเป็นหมวดหมู่ของค่านิยม ความเช่ือ และบรรทดัฐาน ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการท่ีบุคคลจะยอมรับ
พฤติกรรมส่ิงแวดลอ้มบางอยา่งหรือไม่ 
 
12. จงอธิบายรูปแบบการแพร่กระจายของนวตักรรม 
          ใน พ.ศ. 2505 เอเวอเรตต ์โรเจอร์สไดแ้นะน าแนวคิดของการแพร่กระจายนวตักรรม ทฤษฎีน้ีอา้งวา่
การเปล่ียนแปลงแพร่กระจายในประชากรผา่นการกระจายปกติของความเตม็ใจท่ีจะยอมรับแนวคิดใหม่ 
ในระดบัปัจเจก การรับเอาพฤติกรรมเกิดข้ึนผา่นขั้นตอนของความรู้ การโนม้นา้วใจ การตดัสินใจ การ
น าไปปฏิบติั และการยนืยนั  งานวจิยัหลายช้ินไดพ้ิจารณาและประยกุตใ์ชท้ฤษฎีการแพร่กระจาย  ทฤษฎีน้ี
ไดรั้บความนิยมจากสาธารณชนทัว่ไปในหนงัสือขายดี ค.ศ. 2000 ของ Malcolm Gladwell เร่ือง The 
Tipping Point : How Little Things Can Make a Big Difference ตามทฤษฎีการแพร่กระจาย พฤติกรรม
ไดรั้บผลกระทบทัว่ทั้งชุมชนผา่นตวัแทนการเปล่ียนแปลง มีองคป์ระกอบส่ีประการท่ีจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมของตวัแทนการเปล่ียนแปลงในขณะท่ีกระจายนวตักรรม ไดแ้ก่ การมีส่วนร่วม การสนบัสนุน
ทางสังคม ขอ้มูลการตอบสนองและการควบคุมภายใน  
          แบบจ าลองน้ีมีความส าคญัเน่ืองจากความสามารถในการระบุและประเมินความรู้ดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ี
ชกัน าขอ้มูลท่ีบุคคลมีอยู ่ในส่วนท่ีเก่ียวกบัเน้ือหา แหล่งท่ีมา คุณภาพและผลกระทบ ภายในบริบททาง
สังคม กระบวนการทางสังคม และการสนบัสนุนทางสังคมตามรูปแบบน้ี 
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13. จงบอกทฤษฎีความเช่ือดา้นสุขภาพ 
          ความเช่ือช่วยสร้างพฤติกรรมในขณะท่ีความเช่ือไม่ไดเ้ป็นลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคล แต่ไดม้า
จากการขดัเกลาทางสังคมขั้นตน้  แบบจ าลองความเช่ือดา้นสุขภาพมุ่งเนน้ไปท่ีสองแง่มุมของมุมมองดา้น
สุขภาพและพฤติกรรมของแต่ละบุคคล มุมมองเหล่าน้ีเป็นการรับรู้ภยัคุกคามและการประเมินพฤติกรรม  
การรับรู้ภยัคุกคามหรือประเมินความเส่ียง ซ่ึงเกิดข้ึนจากการรับรู้ถึงความอ่อนแอต่อการเจบ็ป่วยและความ
รุนแรงท่ีคาดการณ์ไวข้องผลท่ีตามมาของการเจบ็ป่วยดงักล่าว แบบจ าลองความเช่ือดา้นสุขภาพเสนอวา่
เม่ือใดก็ตามท่ีระดบัความเส่ียงท่ีประเมินโดยบุคคลเพิ่มข้ึนก็มีแนวโนม้เพิ่มข้ึนท่ีบุคคลจะใชพ้ฤติกรรมการ
ป้องกนัท่ีแนะน า การประเมินพฤติกรรมหรือท่ีเรียกวา่การประเมินการเผชิญปัญหา ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัความ
เช่ือท่ีวา่แนวทางปฏิบติัท่ีมีอยูจ่ะเป็นประโยชน์และอุปสรรคหรือค่าใชจ่้ายในการด าเนินการท่ีคาดการณ์ไว้
ไม่ไดมี้ค่าเกินกวา่ผลประโยชน์ นอกเหนือจากองคป์ระกอบหลกัเหล่าน้ีของแบบจ าลองแลว้ ยงัมีตวัแปร
ทางดา้นประชากรศาสตร์ จิตวทิยาสังคม และโครงสร้าง เช่นเดียวกบั "ตวัช้ีน าในการด าเนินการ" ตวัช้ีน า
การกระท าเป็นส่ิงเร้าท่ีจ  าเป็นในการเร่ิมตน้หรือกระตุน้การมีส่วนร่วมในการกระท าท่ีตอ้งการและมี
สุขภาพดี ตวัช้ีน าอาจมาในรูปแบบของแคมเปญส่ือหรือการเจบ็ป่วยของสมาชิกในครอบครัว ญาติ หรือ
เพื่อนสนิท 
 
14. จงบอกการตอบสนองทางอารมณ์มา 4 ประเภท 
          ผูค้นสามารถสัมผสักบัการตอบสนองทางอารมณ์ได ้4 ประเภทคือ  
          Emotions เป็นการตอบสนองทางสรีรวทิยาทนัทีต่อการกระตุน้การรับรู้ความรู้สึกเฉพาะ specific 
feelings ความรู้สึกเฉพาะโดยความรู้สึกทางร่างกายและจิตใจท่ีเกิดข้ึนในขณะท่ีเราควบคุมอารมณ์การ
ประเมินบวกหรือลบ ขอ้ดีและขอ้เสีย  
          Mood คืออารมณ์เป็นการผสมผสานระหวา่งความรู้สึก (feelings) และ (emotions)  
          การประเมินผล (Evaluations) ดา้นบวกหรือลบ ขอ้ดีหรือขอ้เสีย การตอบสนอง 
 
15. จงอธิบายโครงสร้างความรู้ 2 ประเภท 
          ความรู้ทัว่ไปและขั้นตอนของผูบ้ริโภคถูกจดัระเบียบเพื่อสร้างโครงสร้างของความรู้ใน
หน่วยความจ า ระบบความรู้ความเขา้ใจของเรา สร้างเครือข่ายเช่ือมโยงท่ีจดัระเบียบและเช่ือมโยงความรู้
หลายประเภทเขา้ดว้ยกนั โดยน าเสนอเครือข่ายองคค์วามรู้ เช่น ตวัอยา่งของรองเทา้วิง่ยีห่อ้ Nike ใน
โครงสร้างความรู้น้ี แนวคิดของ Nike เช่ือมโยงกบัความรู้ทัว่ไปประเภทต่าง ๆ รวมถึงความรู้แบบเป็นตอน
เก่ียวกบัเหตุการณ์ท่ีผา่นมา (Shopping at Wilson's) และความรู้เชิงความหมายเก่ียวกบัคุณลกัษณะของ
รองเทา้ Nike (รูปลกัษณ์ น ้าหนกั และการกนักระแทก) รวมถึงความรู้เก่ียวกบัการตอบสนองทางอารมณ์ 
(ความทรงจ าของความรู้สึกหลงัจากวิง่อยา่งหนกั) และการตีความความรู้สึกทางอารมณ์เหล่านั้น (ผอ่น
คลายและภูมิใจ) เครือข่ายความรู้ของ Nike น้ียงัประกอบดว้ยการผลิตรองเทา้ส าหรับการวิง่เบาๆ และ
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ความรู้เชิงความหมายท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบัผลของพฤติกรรมเหล่าน้ี ซ่ึงช่วยใหห้ลีกเล่ียงอาการเจบ็ท่ีหวัเข่า 
          ประเภทของโครงสร้างความรู้ 
          โครงสร้างความรู้มี 2 ประเภทคือ 
          1. ผูค้นมีโครงสร้างทางความรู้ (Schemas) ซ่ึงอุดมไปดว้ยขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัความคิด ทศันคติและ
ความสัมพนัธ์กบัแนวความคิดอ่ืน ๆ และ 
          2.โครงสร้างของความรู้ (Scripts )ซ่ึงเป็นวธีิท่ีคนประพฤติปฏิบติัภายใตส้ถานการณ์ท่ีหลากหลาย 
เช่น โครงสร้างของความรู้ (Scripts) เป็นเสมือนแผนของการปฏิบติัโดยแยกการปฏิบติัสามารถเปล่ียน
สถานท่ีบนสถานะของการเขา้ถึงเป้าหมาย 
 
16. จงอธิบายความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นการตลาด 
          พฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นการตลาดหมายถึงการศึกษาบุคคลและกลุ่มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้และบริการ ตลอดจนการตอบสนองทางอารมณ์ ร่างกาย และจิตใจของผูบ้ริโภคโดยรอบกิจกรรม
เหล่าน้ี 
          เพื่อความเจริญรุ่งเรืองในโลกปัจจุบนั นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้วา่ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร พวกเขาคิด
อยา่งไร พวกเขาใชเ้วลาอยา่งไร และใชจ่้ายเงินอยา่งไร การรู้ถึงอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้
เป็นส่ิงส าคญัมากส าหรับนกัการตลาด สังคมศาสตร์แบบสหวทิยาการของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค
รวบรวมแง่มุมต่าง ๆ จากมานุษยวทิยา (โดยเฉพาะมานุษยวทิยาทางสังคม) ชาติพนัธ์ุวทิยา เศรษฐศาสตร์
(โดยเฉพาะเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม) การตลาด สังคมวทิยา และจิตวทิยา รวมอยูใ่นการศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การศึกษาขอ้มูลประชากร ไลฟ์สไตล ์บุคลิกภาพ และตวัแปร เช่น การสนบัสนุนตราสินคา้ 
ความภกัดีต่อแบรนด ์อตัราการใชง้าน โอกาสในการใชง้าน อิทธิพลภายนอก และความเตม็ใจท่ีจะอา้งอิง 
 
17. จงอธิบายเหตุผลของการใชแ้บบจ าลองความน่าจะเป็น 
          นกัการตลาดใชแ้บบจ าลองความน่าจะเป็นท่ีละเอียดถ่ีถว้น (ELM) เพื่อช่วยในการคน้หาวา่เส้นทาง
การส่ือสารส่วนกลางหรืออุปกรณ์ต่อพว่งจะดีท่ีสุดส าหรับผูช้มท่ีก าหนดโดยพิจารณาจากการเช่ือมต่อหรือ
จ านวนความภกัดีท่ีพวกเขามีต่อสาเหตุ แบรนด ์บริการ หรือผลิตภณัฑ ์นกัการตลาดจะใชเ้ส้นทางกลางใน
การส่ือสารส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีความเก่ียวขอ้งสูงกบัเร่ืองน้ี ในขณะท่ีการใชว้ธีิการท่ีหลากหลายร่วมกนั
ผา่นอุปกรณ์ต่อพว่งเป็นท่ีนิยมในการส่ือสารและโนม้นา้วผูบ้ริโภคท่ีไม่ค่อยใหค้วามส าคญักบัประเด็นน้ี 
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18. จงบอกเหตุผลของการพยากรณ์ยอดขาย 
          การพยากรณ์ยอดขายใชเ้พื่อประมาณการยอดขายท่ีคาดหวงัส าหรับตลาดเฉพาะตลอดช่วงระยะเวลา
หน่ึง การพยากรณ์ยอดขายตอ้งไม่สูงกวา่ศกัยภาพของตลาดและใชว้ธีิการต่าง ๆ เช่น การพยากรณ์เชิง
ปริมาณและเชิงคุณภาพ การพยากรณ์เชิงปริมาณท าใหก้ารคาดการณ์ของพวกเขาข้ึนอยูก่บัยอดขายท่ีผา่น
มา ในขณะท่ีการพยากรณ์เชิงคุณภาพ พยากรณ์ยอดขายของผลิตภณัฑห์รือบริการตามความคิดเห็นของ
ผูเ้ช่ียวชาญในสาขา ธุรกิจสามารถศึกษาพฤติกรรมท่ีผา่นมาของผูบ้ริโภคเพื่อก าหนดส่ิงท่ีควรมีในการ
พยากรณ์ยอดขาย 
 
19. จงอธิบายส่ิงท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          หลายส่ิงหลายอยา่งอาจส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค แต่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคบ่อย
ท่ีสุดคือ 
          19.1 การรณรงคท์างการตลาด (Marketing Campaigns) 
          ส าหรับหลาย ๆ บริษทัการรณรงคท์างการตลาดเป็นวธีิการหลกัส าหรับการส่ือสารกบัตลาดเพื่อเสริม
ในการก าหนดต าแหน่งของสินคา้และเพื่อใหไ้ดลู้กคา้มา 
          การรณรงคท์างการตลาดจ านวนมากมีสาระส าคญัท่ีครอบคลุม ซ่ึงสามารถใชป้ระโยชน์ไดเ้ป็นระยะ
เวลานานดว้ยรูปแบบท่ีหลากหลายหรือองคป์ระกอบท่ีแตกต่างกนั เพื่อบอกเล่าเร่ืองราวทั้งหมด 
          19.2 ภาวะเศรษฐกิจ (Economic Conditions) 
          ภาวะหรือปัจจยัทางเศรษฐกิจคือปัจจยัท่ีพูดถึงระดบัการขายในตลาดและฐานะการเงินของผูบ้ริโภค 
กล่าวคือ แต่ละคนใชจ่้ายไปเท่าใดในการซ้ือสินคา้และบริการท่ีส่งผลต่อยอดขายโดยรวมของบริษทั 
ต่อไปน้ีเป็นภาวะหรือปัจจยัทางเศรษฐกิจหลกัท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
          19.3 ความชอบส่วนตวั (Personal Preferences) 
          พฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัสามารถไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัส่วนบุคคล เช่น ชอบ ไม่ชอบ ล าดบั
ความส าคญั ศีลธรรม และค่านิยม ในอุตสาหกรรมต่างๆ เช่น แฟชัน่หรืออาหาร ความคิดเห็นส่วนตวัมีพลงั
มากเป็นพิเศษ 
          แน่นอนวา่โฆษณาสามารถมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมได ้แต่สุดทา้ยแลว้ ทางเลือกของผูบ้ริโภคก็มี
อิทธิพลอยา่งมากจากความชอบของพวกเขา หากคุณเป็นวแีกน ไม่ส าคญัวา่คุณจะเห็นโฆษณาเบอร์เกอร์ก่ี
ช้ิน คุณจะไม่เร่ิมกินเน้ือสัตวเ์พราะเหตุนั้น 
         19.4 อิทธิพลของกลุ่ม (Group Influence) 
          แรงกดดนัจากเพื่อนฝงูยงัส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคอีกดว้ย ส่ิงท่ีสมาชิกในครอบครัว เพื่อนร่วม
ชั้น ญาติสนิท เพื่อนบา้น และคนรู้จกัคิดหรือท าสามารถมีบทบาทส าคญัในการตดัสินใจของเรา 
จิตวทิยาสังคมมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น การเลือกอาหารจานด่วนแทนอาหารปรุง
เองท่ีบา้น เป็นเพียงสถานการณ์หน่ึงเท่านั้น ระดบัการศึกษาและปัจจยัทางสังคมอาจมีผลกระทบ 
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          19.5 ก าลงัซ้ือ (Purchasing Power) 
          สุดทา้ยแต่ไม่ทา้ยสุด ก าลงัซ้ือของเรามีบทบาทส าคญัในการมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของเรา เวน้แต่
คุณจะเป็นมหาเศรษฐี คุณจะตอ้งพิจารณางบประมาณของคุณก่อนตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑอ์าจยอดเยีย่ม 
การตลาดก็ตรงประเด็น แต่ถา้คุณไม่มีเงินซ้ือ คุณจะไม่ซ้ือมนั การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามความสามารถใน
การซ้ือจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถระบุผูบ้ริโภคท่ีมีสิทธ์ิและบรรลุผลลพัธ์ท่ีดีข้ึน 
 
20. จงอธิบายถึงปัญหาร่วมสมยัในพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
          เม่ือพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป เทคนิคการตลาดท่ีบริษทัใชใ้นการขายผลิตภณัฑก์็
เช่นกนั เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดผ้ลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ นกัการตลาดตอ้งรู้วา่ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคใน
การซ้ือ น่ีคือเหตุผลท่ีบริษทัการตลาดหลายแห่งท าการศึกษาวจิยัและส ารวจผูบ้ริโภค ปัจจยัหลกัประการ
หน่ึงท่ีส่งผลโดยตรงต่ออ านาจการใชจ่้ายของผูบ้ริโภคคือความมัน่คงของงานและเศรษฐกิจ ปัญหาร่วม
สมยัในพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นไดช้ดัเจนและไดรั้บอิทธิพลจากภาวะเศรษฐกิจตกต ่าใน พ.ศ.
2550 และพลงัของเทคโนโลยท่ีีเพิ่มข้ึนตั้งแต่ พ.ศ. 2551 
          20.1 คุณภาพ (Quality) 
          20.2 ส่ิงจูงใจ (Incentives) 
          20.3 การจดัท างบประมาณ (Budgeting) 
          20.4 แอปพลิเคชัน่ (Applications) 
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แบบประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน 
รหสัวชิา...................ช่ือวชิา..................................ระดบั...................จ  านวนผูเ้รียน...................คน 
สังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้วนัท่ี..............เดือน................พ.ศ………………… 
 
เลขท่ี 

 
ช่ือ-สกลุ 

พฤติกรรมการเรียน  
รวม 
(20) 

ความตั้งใจ
เรียน 
(4) 

ความสนใจ
และการ
ซักถาม 
(4) 

การตอบ
ค าถาม 
(4) 

ท างานทันตาม
ก าหนด 
เวลา (4) 

มีส่วนร่วม
รับผดิชอบ 
ในกิจกรรมหรืองาน
กลุ่ม (4) 

1.        

2.        

3.        

4.        

5.        

6.        

7.        

8.        

9.        

10.        

11.        

12.        

13.        

14.        

15.        

16.        

17.        

18.        

19.        

20.        

21.        

22.        

23.        

24.        

25.        

 

ลงช่ือ ......................................ผูป้ระเมิน 
    ............/............/.......... 
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้  มีดังนี้ 
 คะแนน  18-20  ดีมาก 
 คะแนน  14-17  ดี 
 คะแนน  10-13   พอใช ้
 คะแนน   0-9  ควรปรับปรุง 
มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้  คือ 

 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  4  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการเป็นประจ า  สม ่าเสมอ 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  3  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการค่อนขา้งจะสม ่าเสมอ 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  2  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการค่อนขา้งนอ้ย 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  1  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการนอ้ย 
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เกณฑ์การประเมินการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน 
 

 
รายการประเมิน 

เกณฑ์การให้คะแนน 

ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1) 

1. ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน 
ไม่คุยหรือเล่นกนั
ในขณะเรียน 

สนใจในการเรียน 
คุยกนัเล็กนอ้ย 
ในขณะเรียน 

สนใจในการเรียน
คุยกนัและเล่นกนั
ในขณะเรียนเป็น
บางคร้ัง 

ไม่สนใจในการ
เรียนคุยและเล่น
กนัในขณะเรียน 

2. ความสนใจและการ
ซักถาม 
 

มีการถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ 
ทุกเร่ือง 
และกลา้แสดงออก 

มีการถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ 
เป็นส่วนมากและ
กลา้แสดงออก 

มีการถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ 
เป็นบางคร้ังและไม่
ค่อยกลา้แสดงออก 

ไม่ถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ
และไม่กลา้
แสดงออก 

3. การตอบค าถาม 
 

ร่วมตอบค าถาม 
ในเร่ืองท่ีครูถาม
และตอบค าถามถูก
ทุกขอ้ 

ร่วมตอบค าถาม 
ในเร่ืองท่ีครูถาม
และตอบค าถาม
ส่วนมากถูก 

ร่วมตอบค าถาม 
ในเร่ืองท่ีครูถาม
เป็นบางคร้ังและ
ตอบค าถามถูก 
เป็นบางคร้ัง 

ไม่ตอบค าถาม 

4. ท างานทันตาม
ก าหนดเวลา 
 

ท างานส่งตามเวลา
ท่ีก าหนดและ
ถูกตอ้งชดัเจน 

ท างานส่งตามเวลา
ท่ีก าหนดและส่วน
ใหญ่ถูกตอ้ง 

ส่งงานชา้ 
และไม่ค่อยถูกตอ้ง
ชดัเจน 

ส่งงานชา้ 
และไม่ถูกตอ้ง 

5. มีส่วนร่วม
รับผดิชอบ 
ในกจิกรรมหรืองาน
กลุ่ม 
 

ร่วมมือ 
และช่วยเหลือ
เพื่อนในการท า
กิจกรรม 

ร่วมมือและ
ช่วยเหลือเพื่อน
เป็นส่วนใหญ่ 
ในการท ากิจกรรม 

ร่วมมือและ
ช่วยเหลือเพื่อน 
ในการท ากิจกรรม
เป็นบางคร้ัง 

ไม่มีความร่วมมือ
ในขณะท า
กิจกรรม 
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แผนการจัดการเรียนรู้ที ่6 
รหัสวชิา 30202 – 2002   ช่ือวชิา  พฤติกรรมผูบ้ริโภค   สอนคร้ังที ่1-2 
หน่วยที ่ 6    ช่ือหน่วย  พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด   เวลา  6  ชม.            
สัปดาห์ที ่ 16-17 

------------------------------------------------------------------ 
1. สาระส าคัญ   
 สมาคมการตลาดของประเทศสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association) ก าหนดส่วน
ประสมการตลาดเป็นส่วนผสมของตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ท่ีมีใหส้ าหรับผูจ้ดัการ 
โมเดลส่วนประสมทางการตลาดเก่ียวขอ้งกบัการวดัประสิทธิภาพทางการตลาด เช่น การขายหรือส่วนแบ่ง
การตลาดกบัตวัแปรท่ีอธิบายส่วนประสมทางการตลาดของแบรนดห์รือผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดยดึติดอยูก่บั 4Ps (Product, Price, Place, Promotion) เหล่าน้ี ซ่ึงก าหนดทิศทางของความพยายาม
ทางการตลาดเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั แนวคิดของกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดจึง
เก่ียวขอ้งกบัการเลือกกลยทุธ์และนโยบายอยา่งรอบคอบและรอบคอบส าหรับผลิตภณัฑข์ององคก์ร 
2. ด้านความรู้  

2.1 อธิบายความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.2 บอกแนวคิดส่วนผสมทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.3 อธิบายปัจจยัสมยัใหม่ในส่วนผสมทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
2.4 สรุป 4 Ps ของการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  

3. ด้านทกัษะ 
3.1 สรุปความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
3.2 แสดงแนวคิดส่วนผสมทางการตลาด 
3.3 แสดงปัจจยัสมยัใหม่ในส่วนผสมทางการตลาด 
3.4 สรุป 4 Ps ของการตลาด 

4. ด้านด้านคุณธรรม จริยธรรม 
4.1 ความรับผดิชอบ ความประหยดั ความขยนั ความอดทน และแบ่งปัน 
4.2 ความสนใจใฝ่รู้ ความรอบรู้ ความรอบคอบระมดัระวงั และพึ่งตนเอง 

5. สมรรถนะประจ าหน่วย 
5.1 แสดงความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด   
5.2 ประยกุตใ์ชค้วามรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด                

ในชีวติประจ าวนัและการประกอบอาชีพ 
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จุดประสงค์การสอน/การเรียนรู้ 
6.1 จุดประสงคท์ัว่ไป/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
      6.1.1 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจส่วนประสมทางการตลาด 
      6.1.2 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจปัจจยัสมยัใหม่ในส่วนผสมทางการตลาด 
      6.1.3 เพื่อใหผู้เ้รียนมีความรู้ความเขา้ใจ 4 Ps ของการตลาด 

หลกัปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีง   
6.2 จุดประสงคเ์ชิงพฤติกรรม/บูรณาการหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
      6.2.1 อธิบายเหตุผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
      6.2.2 ปฏิบติังานดว้ยความประหยดั รอบคอบ รับผิดชอบ มีวนิยั 

       6.2.3 เพื่อใหมี้เจตคติท่ีดีต่อการปฏิบติังานอยา่งถูกตอ้งส าเร็จภายในระยะเวลาท่ีก าหนดมีเหตุ
และผลตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
       6.2.4 มีวนิยั มีความรับผิดชอบ มีความซ่ือสัตย ์มีมนุษยสัมพนัธ์ มีความสนใจใฝ่รู้น าหลกั
ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
7. วเิคราะห์ตามหลกัปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง 
     7.1 หลกัความพอประมาณ 
           7.1.1 ผูเ้รียนรู้จกัใชแ้ละจดัการค่าใชจ่้ายในการเรียนของตนเองอยา่งประหยดัและคุม้ค่า 
           7.1.2 ผูเ้รียนจดัสรรเวลาเรียนและการปฏิบติังานไดอ้ยา่งเหมาะสม 
           7.1.3 ผูเ้รียนแสดงความพอใจในตนเองต่อกลุ่มเพื่อนและสังคม 
     7.2 หลกัความมีเหตุผล 
           7.2.1 ผูเ้รียนกลา้แสดงความคิดอยา่งมีเหตุผล 
           7.2.2 ผูเ้รียนมีความรู้สามารถอธิบายและตอบขอ้ซกัถามเร่ืองท่ีเรียนไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีเหตุผล 
           7.2.3 ผูเ้รียนสามารถน าความรู้ท่ีเรียนไปใชใ้นชีวติประจ าวนั 
           7.2.4 ผูเ้รียนมีการคิดวิเคราะห์และแกปั้ญหาการเรียนรู้ไดอ้ยา่งเป็นระบบ 
     7.3 หลกัภูมิคุ้มกนั 
           7.3.1 ผูเ้รียนมีการด ารงชีวติอยา่งมีความสุข 
     7.4 เง่ือนไขความรู้ 
          7.4.1 แสดงความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
          7.4.2 ประยกุตใ์ชค้วามรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด                 
ในชีวติประจ าวนัและการประกอบอาชีพ 
          7.4.3 มีทกัษะการปฏิบติังานอยา่งเป็นระบบ 
          7.4.4 มีความรู้เก่ียวกบัหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง 
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     7.5 เง่ือนไขคุณธรรม 
          7.5.1 ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนดเวลา (ความรับผดิชอบ) 
          7.5.2 ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
          7.5.3 มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความอดทน)  
          7.5.4 ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน)  
     7.6 การบูรณาการคุณลกัษณะ 3D แก่ผู้เรียน 
           7.6.1 ด้านประชาธิปไตย (Democracy) 
 1. บอกความหมายของหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและการน ามาปรับใชก้บัวชิาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคได ้
          7.6.2 ด้านคุณธรรมจริยธรรมและความเป็นไทย (Decency) 

1. ปฏิบติังานท่ีไดรั้บมอบหมายเสร็จตามก าหนด (ความรับผดิชอบ) 
2. ใชว้สัดุอุปกรณ์อยา่งคุม้ค่า ประหยดั (ความประหยดั) 
3. มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและการปฏิบติังาน (ความขยนั ความอดทน) 
4. ร่วมมือในการท ากิจกรรมเพื่อส่วนรวม อาสาช่วยเหลืองานครูและเพื่อน ๆ (แบ่งปัน) 

          7.6.3 ด้านภูมิคุ้มกนัภัยจากยาเสพติด (Drug-free) 
1. ปลูกฝังใหผู้เ้รียนเอาใจใส่ในการเรียนหรือท ากิจกรรมอยา่งสม ่าเสมอ 
2. ส่งเสริมใหน้กัศึกษาท าการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในเร่ืองพิษภยัของยาเสพติด 

 3. ส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยา่งสม ่าเสมอเพื่อให้ร่างกายแขง็แรงท าใหค้วามจ าดี โดยเป็นการใชเ้วลาวา่ง
ใหเ้กิดประโยชน์ซ่ึงส่งผลใหห่้างไกลจากยาเสพติด 
     7.7 ส่ือการเรียนการสอน 

1. หนงัสือ 
2. PowerPoint 
3. กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ ใบมอบหมายงานและเกณฑก์ารประเมินใบมอบหมายงาน 

     7.8 หลกัฐานการเรียนรู้ 
หลกัฐานความรู้ 
7.8.1 กิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ 
7.8.2 คะแนนประเมินการมอบหมายงาน 
หลกัฐานการปฏิบัติงาน 
7.8.3 แบบสังเกตพฤติกรรมการเรียน 

 
 

148



     7.9 แหล่งการเรียนรู้ 
ในสถานศึกษา 
7.9.1 หอ้งสมุดวทิยาลยั 
7.9.2 หอ้งอินเทอร์เน็ต 
7.9.3 ร้านคา้สวสัดิการหรือร้านจ าหน่ายสินคา้ของวทิยาลยั 
นอกสถานศึกษา 
7.9.4 หอ้งสมุดประชาชน 
7.9.5 หอ้งสมุดมหาวทิยาลยัต่าง ๆ ประจ าจงัหวดั 
7.9.6 สถานประกอบการ 

     7.10 การวดัและประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
 การตอบค าถาม การอภิปรายความรู้ความคิดของผูเ้รียน การระดมสมองเขา้ร่วมกิจกรรมภายใน
หอ้งเรียน 
 ขณะเรียน 
 สังเกตพฤติกรรมการเรียน การปฏิบติังานการใหค้วามร่วมมือ การน าหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจ 
พอเพียงมาใชใ้นการปฏิบติัตนตามคุณลกัษณะอนัพึงประสงคข์องส านกังานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา
และประเมินผลในแบบสังเกตพฤติกรรม 
 หลงัเรียน 
 แบบทดสอบหลงัเรียนและประเมินผลการเรียนรู้ สรุปแนะน าปรับปรุงผูเ้รียนตามสภาพพฤติกรรม
ท่ีควรปรับปรุงและพฒันา 
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บันทกึหลงัการสอน 
ขอ้สรุป/ผลการใชแ้ผนการจดัการเรียนรู้ 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ผลการเรียนของผูเ้รียน 
.......................................................................................................................................................................... 
..........................................................................................................................................................................
ผลการสอนของครู 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
ปัญหา อุปสรรคท่ีพบ 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
แนวทางการแกปั้ญหาและหรือพฒันา 
.......................................................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................................................... 
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เน้ือหาสาระการสอน/การเรียนรู้   
• ดา้นความรู้(ทฤษฎี) 
          6.1 ความหมายและความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 
          ส่วนประสมทางการตลาดคือชุดเคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยทุธ์ท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชเ้พื่อสร้าง
การตอบสนองท่ีตอ้งการจากตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ยทุกส่ิงท่ีบริษทัสามารถท าไดเ้พื่อโนม้นา้วความ
ตอ้งการผลิตภณัฑข์องตน นอกจากน้ียงัเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแผนและด าเนินการทางการตลาด 
          ความส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาดเหล่าน้ีมีความส าคญัต่อบริษทั เน่ืองจากเป็นการสรุปวธีิการ
บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ส่วนผสมจะตอ้งไดรั้บการตรวจสอบอยา่ง
ต่อเน่ือง เน่ืองจากสภาพแวดลอ้มภายนอกมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา นอกจากน้ียงัสามารถ
เปล่ียนแปลงไดเ้น่ืองจากการเปล่ียนแปลงในความชอบและรสนิยมของลูกคา้ การเปล่ียนแปลงในวถีิชีวติ 
นวตักรรมและเทคโนโลย ีกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในองคก์รมีความส าคญัต่อความส าเร็จ ดงันั้น
จึงตอ้งมีการก าหนดกลยทุธ์ โดยยดึลูกคา้เป้าหมายสภาพแวดลอ้มในระดบัมหภาค รวมทั้งการแข่งขนั 
แตกต่างกนัไปในแต่ละองคก์ร ตามสภาพแวดลอ้มภายใน ทรัพยากร วตัถุประสงคท์างการตลาดของบริษทั 
โครงสร้างองคก์ร และระบบสารสนเทศ 
          6.2 แนวคิดส่วนผสมทางการตลาด 
          ส่วนประสมทางการตลาดคือชุดของตวัแปรท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัสามารถใชเ้พื่อโนม้นา้วการ
ตอบสนองของผูซ้ื้อภายในสภาพแวดลอ้มทางการตลาดท่ีก าหนด (ประกอบดว้ยอิทธิพลทางการเมือง 
สังคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ และสถาบนัการตลาด) อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มเป็นองคป์ระกอบท่ีควบคุม
ไม่ได ้ในขณะท่ีส่วนผสมของส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัหรือความคิดเห็นท่ีควบคุมได ้
การผสมผสานหรือการผสมผสานของส่วนผสมเหล่าน้ีถือเป็นส่วนประสมทางการตลาด และส่วนประสม
ทางการตลาดหรือโครงการน้ีคาดวา่จะสอดคลอ้งกบัอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มท่ีกล่าวถึงขา้งตน้ กล่าวอีกนยั
หน่ึง ส าหรับแต่ละส่วนการตลาดและสภาพแวดลอ้มของตลาด เราจะมีส่วนประสมทางการตลาดท่ี
เฉพาะเจาะจงและเหมาะสม 
          การตลาดสินคา้และบริการตอ้งมีกิจกรรมมากมาย กิจกรรมเหล่าน้ีสามารถจดักลุ่มไดเ้ป็น 4 กลุ่ม
หลกั ส่ิงเหล่าน้ีเรียกวา่แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดท่ีเรียกวา่ 4p ของการตลาดคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา 
สถานท่ี (การจดัจ าหน่าย) และการส่งเสริมการขาย วตัถุประสงคข์องกิจกรรมเหล่าน้ีคือเพื่อใหแ้น่ใจวา่มี
การแลกเปล่ียนความสัมพนัธ์ท่ีน่าพอใจระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ 
          6.3 ปัจจยัสมยัใหม่ในส่วนผสมทางการตลาด 
          ทฤษฎีการจดัการการตลาดและกลยทุธ์การตลาดควรครอบคลุมการเปล่ียนแปลงในตลาดและ
ด าเนินการตามการเปล่ียนแปลง ความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดกบัลูกคา้หลายรายอยูบ่นพื้นฐาน
ของกระบวนการท่ีเรียกวา่ "ปัจเจกนิยม แบบกลุ่มลูกคา้" หรือ "ส่วนบุคคล" ศูนยก์ลางของรูปแบบน้ีถูก
ปรับใหเ้ขา้กบัสินคา้และบริการท่ีมีความตอ้งการและความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายไม่ใหสิ้นคา้
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เหมือนกนั และบริการแก่ลูกคา้ทุกราย ดงันั้น จึงสามารถก าหนดลกัษณะส่วนบุคคลไดเ้ช่นเดียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดควบคู่ไปกบัผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีและโปรโมชัน่ บุคลากร ทรัพยสิ์นทาง
กายภาพ และขั้นตอน กระบวนการจึงเป็นส่วนประสมทางการตลาดใหม่ท่ีเรียกวา่ 8p  
 การระบุและการจดัองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดช่วยใหธุ้รกิจตดัสินใจดา้น
การตลาดท่ีท าก าไรไดใ้นทุกระดบั การตดัสินใจเหล่าน้ีช่วยธุรกิจ พฒันาจุดแขง็และจ ากดัจุดอ่อน มี
ความสามารถในการแข่งขนัและปรับตวัไดม้ากข้ึนในตลาด 
          6.4  4 Ps ของการตลาด คือ สินคา้ ราคา สถานท่ี และการส่งเสริม  
                 6.4.1 กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) คือกระบวนการก าหนดส่ิงท่ีตอ้งการใหบ้รรลุผล
ส าเร็จ และวธีิการวางแผนเพื่อใหไ้ปถึงจุดนั้น ซ่ึงคือ "เหตุผล" ท่ีอยูเ่บ้ืองหลงัผลิตภณัฑแ์ละตอ้งมาก่อนค า
วา่ "อะไร" "เม่ือไหร่" และ "อยา่งไร" แนวทางท่ีมุ่งเป้าหมายเป็นอนัดบัแรกคือเส้นทางสู่นวตักรรมท่ีดีท่ีสุด
ของผูจ้ดัการผลิตภณัฑ์ 
                6.4.2 ราคา (Price) หมายถึงปริมาณการช าระเงินท่ีผูข้ายสินคา้หรือบริการร้องขอแทนท่ีจะเป็น
จ านวนเงินท่ีช าระ ในท่ีสุด จ านวนเงินท่ีขอน้ีมกัเรียกวา่ราคาเสนอขายหรือราคาขาย ในขณะท่ีการช าระเงิน
จริงอาจเรียกวา่ราคาซ้ือขายหรือราคาซ้ือขาย ในท านองเดียวกนั ราคาเสนอซ้ือหรือราคาซ้ือคือปริมาณการ
ช าระเงินท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการเสนอ แมว้า่ความหมายน้ีจะพบไดท้ัว่ไปในตลาดสินทรัพยห์รือการเงิน
มากกวา่ในตลาดผูบ้ริโภค  
               6.4.3 สถานท่ี (Place) สถานท่ีเป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาดของบริษทัท่ีเนน้ท่ีท่ีบริษทั
ขายผลิตภณัฑข์องตน เพื่อให้เขา้ถึงตลาดเป้าหมายไดง่้าย ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกลยทุธ์ทาง
การตลาดท่ีจดัท าข้ึนโดยค านึงถึง 4 ประการของการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการขาย สถานท่ี
และราคา 
               6.4.4 การส่งเสริม (Promotion) หมายถึงการส่งเสริมการขายสินคา้เป็นกระบวนการท่ีบริษทัใช้
ส่ือท่ีมีอยูเ่พื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ โดยสามารถเสนอขอ้เสนอพิเศษ ส่วนลดและโอกาสอ่ืน ๆ ใน
ระยะเวลาจ ากดัดึงดูดลูกคา้ใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการของบริษทั 
         
• ด้านทกัษะ(ปฏิบัติ)   
              1. ใบมอบหมายงาน พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
              2. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยเรียน 
• ด้านคุณธรรม/จริยธรรม/จรรยาบรรณ/บูรณาการปรัชญาของเศรษฐกจิพอเพยีงและคุณลกัษณะ 3D   
              1. นกัศึกษาตอ้งเตรียมความพร้อมดา้น วสัดุ อุปกรณ์และกระจายงานไปอยา่งทัว่ถึง ตรงตาม
ความสามารถของสมาชิกทุกคนโดยมีการจดัเตรียมสถานท่ี ส่ือ วสัดุ อุปกรณ์ไวอ้ยา่งพร้อมเพรียง   
              นกัศึกษาทุกคนจะตอ้งรู้จกัใชแ้ละจดัการกบัวสัดุอุปกรณ์เหล่านั้นอยา่งฉลาดรอบคอบ สามารถน า
วสัดุอุปกรณ์ในทอ้งถ่ินมาประยกุตใ์ชอ้ยา่งคุม้ค่าและประหยดัจนกระทัง่งานส าเร็จ  
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               นกัศึกษาจะตอ้งมีความขยนัอดทน มีความเพียรพยายามและกระตือรือร้นในการเรียนและ 
การปฏิบติังาน และรู้จกัแบ่งปันขอ้มูลใหค้วามร่วมมือกบัการท ากิจกรรมของส่วนรวม และมีจิตอาสา
ช่วยเหลืองานครูและเพื่อนนกัศึกษาตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกัคุณลกัษณะ 3D 
             2. หลกัการของเหตุและผลในการปฏิบติังานตามหลกัปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงและหลกั
คุณลกัษณะ3D โดยนกัศึกษาจะตอ้งใชเ้ทคนิควธีิการท่ีแปลกใหม่ เช่น ใชส่ื้อและเทคโนโลย ีประกอบการ 
น าเสนอขอ้มูลท่ีน่าสนใจ และปฏิบติังานดว้ยความละเอียดรอบคอบ และนกัศึกษาจะมีภูมิคุม้กนัในตวัท่ีดี
ไดโ้ดยนกัศึกษาตอ้งมีความสนใจใฝ่หาความรู้ อยา่งรอบคอบและระมดัระวงั 
กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ข้ันตอนการสอนหรือกจิกรรมของครู  
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 

1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอน พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
       2.   แจง้จุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยเรียนท่ี 5  และการใหค้วามร่วมมือของนกัศึกษาในการท า
กิจกรรม 
ขั้นการเรียนการสอน  (420 นาทหีรือ 7 คาบเรียน) 
       1. ครูอธิบายและยกตวัอยา่งความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
       2. แบ่งกลุ่มนกัศึกษา กลุ่มละเท่า ๆ กนัแลว้มอบหมายใบงาน พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดนกัศึกษาแต่ละกลุ่มคน้หาขอ้มูลดงัน้ี 

 
ข้ันตอนการเรียนรู้หรือกจิกรรมของนักศึกษา 
ขั้นเตรียม (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
          1. จดัเตรียมเอกสารส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด เตรียมตวัทดสอบ 
ก่อนเรียนเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 
          2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยเรียนท่ี 6 และการใหค้วามร่วมมือในการท า
กิจกรรม 
ขั้นการเรียนการสอน (240 นาทหีรือ 4 คาบเรียน) 
           1. นกัศึกษาฟังและคิดตามพร้อมทั้งจดบนัทึกเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด 
            2. เขา้กลุ่มตามท่ีครูจดัแบ่ง แลว้ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 6 เร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบั
กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด นกัศึกษาแต่ละกลุ่มน าเสนอผลงานการคน้ควา้มาน าเสนอภายใน
หอ้งเรียน 
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กจิกรรมการเรียนการสอนหรือการเรียนรู้ 
ขั้นตอนการสอนหรือกิจกรรมของครู ขั้นตอนการเรียนรู้หรือกิจกรรมของนกัเรียน 
ขั้นการเรียนการสอน 
          ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดจดบนัทึกผลและ
รายงานหนา้ชั้นเรียนไดอ้ยา่งอิสระโดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ให้
ผูฟั้งซกัถามปัญหาขอ้สงสัยเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดจากนั้นให้
ผูร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 ค าถาม โดยใหผู้ฟั้งแสดงความคิดเห็นภายในชั้นเรียนไดอ้ยา่ง
อิสระ  
ข้ันสรุป (60 นาทหีรือ 1 คาบเรียน) 
        1. ครูสรุปจากท่ีนกัศึกษาน าเสนอขอ้มูลภายในหอ้งเรียนพร้อมทั้งอธิบายเพิ่มเติม และสรุปเน้ือหาให้
ตรงตามจุดประสงค ์และตามหวัขอ้สาระส าคญัพร้อมทั้งปลูกฝังใหน้กัศึกษาเอาใจใส่ในการเรียนรู้ ศึกษา
คน้ควา้จากหนงัสือต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ และส่งเสริมใหเ้ล่นกีฬาอยูเ่สมอเพื่อให้ร่างกายแขง็แรงความจ าดี 
เป็นการใชเ้วลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์และส่งผลท าใหห่้างไกลจากยาเสพติดอยา่งแทจ้ริง   
        2. ใหน้กัศึกษาท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
        3. ครูตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียนพร้อมกบับนัทึกคะแนน 
 (รวม 240 นาท ีหรือ 4 คาบเรียน)  
งานทีม่อบหมายหรือกจิกรรมการวดัผลและประเมินผล 
 ก่อนเรียน 
             1. จดัเตรียมเอกสาร ส่ือการเรียนการสอนตามท่ีอาจารยผ์ูส้อนและบทเรียนก าหนด   
             2. ท าความเขา้ใจเก่ียวกบัจุดประสงคก์ารเรียนของหน่วยการเรียนท่ี 6 และการใหค้วามร่วมมือใน
การท ากิจกรรมในหน่วยการเรียนท่ี 6  
 ขณะเรียน 
             1. ปฏิบติัตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 6 เร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด 
             2. ร่วมกนัสรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

      3. จดัท าส่ือประกอบการรายงาน 
      4. รายงาน หนา้ชั้นเรียนเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

 หลงัเรียน 
             1. ท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ความส าเร็จของผู้เรียน 
            บอร์ดพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
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ส่ือการเรียนการสอน/การเรียนรู้ 
ส่ือส่ิงพิมพ ์
 1. หนงัสือเรียนวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภค ของ อนุศกัด์ิ ฉ่ินไพศาล (ใชป้ระกอบการเรียนการสอน 
             2. แบบทดสอบก่อนเรียน ใชป้ระกอบการสอนขั้นเตรียม  
             3. ใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 5 เร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
             4. แบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน   
             5. แบบเฉลยแบบฝึกหดัทา้ยบทเรียน ใชป้ระกอบในขั้นเตรียมและขั้นสรุป 
             6. แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมายงาน ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน   
             7. แบบประเมินพฤติกรรมการท างานกลุ่ม ใชป้ระกอบการสอนขั้นการเรียนการสอน  
 ส่ือโสตทศัน์ (ถ้ามี) 
 
ส่ือของจริง 
แหล่งการเรียนรู้ 
ในสถานศึกษาเช่น 
       1. หอ้งสมุดในสถานศึกษา หนงัสือ นิตยสารต่าง ๆ เช่น นิตยสารขายตรง หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ 
หนงัสือพิมพคู์่แข่งธุรกิจ หนงัสือพิมพป์ระชาชาติธุรกิจ เป็นตน้ 
       2. ศึกษาหาขอ้มูลการแบ่งส่วนตลาด ทางอินเทอร์เน็ต 
นอกสถานศึกษา 

1. ผูป้ระกอบการ  สถานประกอบการ ในทอ้งถ่ินจงัหวดั 
       2.   ตลาดคา้ขายประจ าจงัหวดั 
       3.   หา้งสรรพสินคา้ประจ าจงัหวดั 
การประเมินผลการเรียนรู้ 
 หลกัการประเมินผลการเรียนรู้ 
            ขณะเรียน 
       1. ตรวจผลงานตามใบมอบหมายงานหน่วยท่ี 6 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด 
       2. สังเกตการท างานกลุ่ม 
            หลงัเรียน 
       1. ตรวจแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยการเรียน 
ผลงาน/ช้ินงาน/ผลส าเร็จของผูเ้รียน  

1. บอร์ดแสดงความรู้พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
 

155



ท้ายหน่วยการเรียนรู้ 
ใบมอบหมายงานหน่วยการเรียนรู้ที ่6 
ประกอบแผนการสอนบทที ่6 
เร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคกบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
จุดประสงค์ของงาน 
          1. เพื่อให้รู้จกัศึกษาคน้ควา้หาความรู้และขอ้มูลเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด 
          2. เสริมสร้างทกัษะความสามารถทางดา้นการปฏิบติั การพูด การฟัง 
          3. พฒันาบุคลิกในการพูด การถาม การตอบค าถาม และการแลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั 
          4. เพื่อใหน้กัศึกษาไดมี้บทบาทในการเรียน และสร้างสรรคบ์รรยากาศท่ีดีจากการเรียน  
กจิกรรม 
            1. ใหน้กัศึกษาแบ่งกลุ่ม กลุ่มละเท่า ๆ กนั น าความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลกระทบของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อกลยทุธ์ทางการตลาดมาอธิบาย  
            2. ใหน้กัศึกษาร่วมกนัสรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดและจดบนัทึก
ผลและรายงานหนา้ชั้นเรียน ใหจ้ดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ใหผู้ฟั้ง
ซกัถามปัญหา ขอ้สงสัยเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดจดบนัทึกผลและ
รายงานหนา้ชั้นเรียน โดยจดัท าส่ือประกอบการรายงานดว้ย 
             3. เม่ือรายงานหนา้ชั้นเรียนแลว้ใหผู้ฟั้งซกัถามปัญหา ขอ้สงสัยเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภค       กบั
กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดใหผู้ร้ายงานตั้งค  าถามเพื่อถามผูฟั้งอยา่งนอ้ย 2 ค าถาม   
 
เกณฑ์การพจิารณา 
          1. ความพร้อมในการเตรียมตวั 
          2. บุคลิกลกัษณะ กิริยา ท่าทางในการพูด น ้าเสียง 
          3. ความรู้เก่ียวกบัเน้ือหา ความถูกตอ้ง ปฏิภาณไหวพริบในการตอบและการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ 
          4. เน้ือหาสาระท่ีไดจ้ากการพูดและการฟัง 
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แบบประเมินผลการน าเสนอผลงาน 
ช่ือกลุ่ม………………………………ชั้น………………………หอ้ง................................................ 
รายช่ือสมาชิก 
1……………………………………เลขท่ี……. 
2……………………………………เลขท่ี…….    
3……………………………………เลขท่ี……. 
4.……………………………………เลขท่ี……. 
5…………………………………….เลขท่ี......... 
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เกณฑ์การประเมินใบมอบหมายงาน  
หน่วยที ่6 พฤติกรรมผู้บริโภคกบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
รายการ ระดบัคะแนน คะแนนท่ีได ้
 3 2 1  

1. รายละเอียดของเน้ือหา     
2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน     
3. การท างานเป็นกลุ่ม     
4. การตรงต่อเวลา     
5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นใน

การน าเสนอ 
    

รวม  

 
เกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

11–15 เท่ากบั ดี  6–10 เท่ากบั พอใช ้ 0–5 เท่ากบั ตอ้งปรับปรุง 
1. รายละเอียดของเน้ือหา 

ดี (3)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็ทั้งหมดในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาถูกตอ้งตรงประเดน็บางส่วนในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง รายละเอียดของเน้ือหาไม่ตรงประเด็นในการน าเสนอ 

2. เทคนิคการน าเสนอผลงาน 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอไดดี้ ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอไดพ้อใช ้ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอไม่ดี ไม่ใชส่ื้อ อุปกรณ์ในการน าเสนอ 

3. การท างานเป็นกลุ่ม 
ดี (3)  หมายถึง สมาชิกทุกคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
พอใช ้(2)  หมายถึง สมาชิกบางคนในกลุ่มมีส่วนร่วมในการน าเสนอ 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง สมาชิกน าเสนอเพียงคนเดียว 

4. การตรงต่อเวลา 
ดี (3)  หมายถึง น าเสนอผลงานตามเวลาท่ีก าหนด 
พอใช ้(2)  หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดเลก็นอ้ย 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง น าเสนอผลงานใชเ้วลานอ้ยหรือมากกวา่เวลาท่ีก าหนดมาก 

5. การสรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอ 
ดี (3)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเด็น 
พอใช ้(2)  หมายถึง สรุปและแสดงความคิดเห็นในการน าเสนอบางประเด็น 
ตอ้งปรับปรุง (1) หมายถึง ไม่มีการสรุปและไม่แสดงความคิดเห็นในการน าเสนอทุกประเดน็ 
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กจิกรรมตรวจสอบความเข้าใจ 
พฤติกรรมผู้บริโภคกบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

จงตอบค าถามต่อไปนี ้
1. จงอธิบายความส าคญัของกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
          ความส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาดเหล่าน้ีมีความส าคญัต่อบริษทั เน่ืองจากเป็นการสรุปวธีิการ
บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ส่วนประสมจะตอ้งไดรั้บการตรวจสอบอยา่ง
ต่อเน่ือง เน่ืองจากสภาพแวดลอ้มภายนอกมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา นอกจากน้ียงัสามารถ
เปล่ียนแปลงไดเ้น่ืองจากการเปล่ียนแปลงในความชอบและรสนิยมของลูกคา้ การเปล่ียนแปลงในวถีิชีวติ 
นวตักรรมและเทคโนโลย ีกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในองคก์รมีความส าคญัต่อความส าเร็จ ดงันั้น
จึงตอ้งมีการก าหนดกลยทุธ์ โดยยดึลูกคา้เป้าหมาย สภาพแวดลอ้มในระดบัมหภาค รวมทั้งการแข่งขนั 
แตกต่างกนัไปในแต่ละองคก์ร ตามสภาพแวดลอ้มภายใน ทรัพยากร วตัถุประสงคท์างการตลาดของบริษทั 
โครงสร้างองคก์ร และระบบสารสนเทศ 
 
2. จงบอกความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
          ส่วนประสมทางการตลาดคือชุดของตวัแปรท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัสามารถใชเ้พื่อโนม้นา้วการ
ตอบสนองของผูซ้ื้อภายในสภาพแวดลอ้มทางการตลาดท่ีก าหนด (ประกอบดว้ยอิทธิพลทางการเมือง 
สังคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ และสถาบนัการตลาด) อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มเป็นองคป์ระกอบท่ีควบคุม
ไม่ได ้ในขณะท่ีส่วนผสมของส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัหรือความคิดเห็นท่ีควบคุมได ้
          การผสมผสานหรือการผสมผสานของส่วนผสมเหล่าน้ีถือเป็นส่วนประสมทางการตลาด และส่วน
ประสมทางการตลาดหรือโครงการน้ีคาดวา่จะสอดคลอ้งกบัอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มท่ีกล่าวถึงขา้งตน้ 
กล่าวอีกนยัหน่ึง ส าหรับแต่ละส่วนการตลาดและสภาพแวดลอ้มของตลาด เราจะมีส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงและเหมาะสม 
          การตลาดสินคา้และบริการตอ้งมีกิจกรรมมากมาย กิจกรรมเหล่าน้ีสามารถจดักลุ่มไดเ้ป็น 4 กลุ่ม
หลกั ส่ิงเหล่าน้ีเรียกวา่แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดท่ีเรียกวา่ 4p ของการตลาดคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา 
สถานท่ี (การจดัจ าหน่าย) และการส่งเสริมการขาย วตัถุประสงคข์องกิจกรรมเหล่าน้ีคือเพื่อใหแ้น่ใจวา่มี
การแลกเปล่ียนความสัมพนัธ์ท่ีน่าพอใจระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ 
 
3. จงบอกปัจจยัหลกั 4 ประการของส่วนประสมทางการตลาดตามท่ีศาสตราจารย ์เจอโรม แมคคาร์ที 
น าเสนอ 
          3.1 ผลิตภณัฑ์ 
          ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงส าหรับความสนใจ การไดม้า การใชห้รือการบริโภค สามารถท าการตลาดได ้  และ
สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้สินคา้เป็นสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้ผลิตภณัฑร์วมถึงวตัถุทางกายภาพ 
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บริการของบุคคล สถานท่ี องคก์ร แนวคิดของผูผ้ลิต หรือการรวมกนัของส่ิงเหล่าน้ี (Kotler & 
Armestrang,2000) เก่ียวกบัส่วนประกอบหลกัของผลิตภณัฑส์ามารถอา้งถึงได ้เช่น ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ ์คุณภาพ การออกแบบ คุณสมบติัและส่ิงอ านวยความสะดวกของผลิตภณัฑ ์ยีห่อ้ บรรจุภณัฑ ์
ขนาดของผลิตภณัฑ ์บริการ การรับประกนั การคืนสินคา้ 
          ผลิตภณัฑคื์อกลุ่มรวมของความพึงพอใจท่ีเสนอให้กบัตลาดเป้าหมายในการท าธุรกรรมแลกเปล่ียน 
ไม่วา่จะเป็นสินคา้ บริการ หรือทั้งสองอยา่งรวมกนั ปัจจยัความส าเร็จท่ีส าคญัของผลิตภณัฑคื์อการ
ตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ 
          ผลิตภณัฑส์ามารถจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ได ้ไม่เพียงแต่ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไดเ้ท่านั้น แต่ยงัรวมถึง
ส่วนประกอบเสริม เช่น บรรจุภณัฑห์รือการรับประกนั ผูบ้ริโภคแต่ละคนอาจมองถึงความส าคญัของแต่
ละองคป์ระกอบของผลิตภณัฑใ์นวธีิท่ีต่างกนั ลูกคา้อาจมองวา่ส่วนประกอบเสริมมีความส าคญัมากหรือ
นอ้ยกบัผลิตภณัฑห์ลกันั้น ตามท่ี Armstrong and Kotler (1999 : 236) ผลิตภณัฑมี์สามระดบั ผลิตภณัฑ์
หลกั ผลิตภณัฑจ์ริง และผลิตภณัฑเ์สริม ธุรกิจสามารถสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑโ์ดยแยกความ
แตกต่างแต่ละองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ 
          3.2 ราคา 
          ราคาหมายถึงจ านวนเงินท่ีบุคคลตอ้งจ่ายเพื่อใชผ้ลิตภณัฑ ์บุคคลอาจซ้ือทรัพยสิ์นตั้งแต่หน่ึง
ผลิตภณัฑข้ึ์นไปหรือมีสิทธิในการใชง้านอยา่งจ ากดั (เช่น การเช่ารถยนตห์รือการเช่าซ้ือบา้น) การก าหนด
ราคาส าหรับผลิตภณัฑต์อ้งมีความเขา้ใจอยา่งลึกซ้ึงถึงบทบาทเชิงสัญลกัษณ์ท่ีราคามีบทบาทในการ
ก าหนดผลิตภณัฑใ์นตลาดเป้าหมาย ราคาสินคา้ในใจลูกคา้ไม่ใช่ตน้ทุนท่ีใชใ้นการผลิต ตน้ทุนสินคา้
ส าหรับผูบ้ริโภคเป็นส่ิงหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคทุกคนควรศึกษาเพื่อเขา้ถึงสิทธิประโยชน์และจุดเป็นเจา้ของหรือ
การใชผ้ลิตภณัฑ ์การลดตน้ทุนการเป็นเจา้ของหรือการใชสิ้นคา้ท่ีไม่ใช่ทางการเงินเป็นหน่ึงในส่ิงท่ีบริษทั
ท าเพื่อเพิ่มมูลค่าของสินคา้ใหก้บัลูกคา้ ในกรณีท่ีประสบความส าเร็จ กลยทุธ์น้ีจะลดตน้ทุนรวมของ
ผลิตภณัฑส์ าหรับผูบ้ริโภค และรายไดข้องนกัการตลาดยงัคงท่ีหรือเพิ่มข้ึน (Hawkins, 2005) 
          ราคาคือตน้ทุนของผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อประโยชน์ของการมีหรือใชผ้ลิตภณัฑ ์ดงันั้นราคา
สามารถวดัไดดี้ท่ีสุดจากความเตม็ใจของลูกคา้ท่ีจะจ่ายเพื่อแลกกบัการโอนกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑห์รือ
บริการ กล่าวอีกนยัหน่ึง ราคาสะทอ้นมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในการรับรู้ของลูกคา้ 
          เน่ืองจากราคาเป็นองคป์ระกอบเดียวในส่วนผสมทางการตลาดท่ีมองวา่เป็นแหล่งรายได ้ราคาจึงเป็น
ปัจจยัท่ีละเอียดอ่อนมากซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ดงันั้นจึงเป็นเร่ืองส าคญัท่ีจะตอ้งก าหนด
ราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุดเพื่อเพิ่มผลก าไรทางธุรกิจใหสู้งสุด มีหลายปัจจยัท่ีควรพิจารณาเม่ือก าหนดราคา เช่น 
วตัถุประสงคท์างการตลาด กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด ตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์การพิจารณาองคก์ร 
ตลาดและความตอ้งการ ตน้ทุนของคู่แข่ง ราคา และอ่ืน ๆ 
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          3.3 สถานท่ี 
          การจดัจ าหน่าย คือ การส่งมอบสินคา้และบริการท่ีตอ้งการใหก้บัลูกคา้ตรงเวลาและสถานท่ีท่ี
ตอ้งการ มีกลยทุธ์โดยรวมเก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย  
          สมาชิกของช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหนา้ท่ีหลกัดงัต่อไปน้ี 
          - การใหข้อ้มูลตลาด การรวบรวมและแจกจ่ายข่าวและการวจิยัตลาดเก่ียวกบันกัแสดงและกองก าลงั
ในสภาพแวดลอ้มทางการตลาดท่ีจ าเป็นในการวางแผนและความช่วยเหลือในการแลกเปล่ียน 
          - โปรโมชัน่และโฆษณา จดัเตรียมและแจกจ่ายขอ้มูลสนบัสนุนเก่ียวกบัสินคา้ 
          - ติดต่อ คน้หาและส่ือสารกบัผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพ 
          - ปรับแต่งและจบัคู่สินคา้กบัความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
         - เจรจาต่อรอง บรรลุขอ้ตกลงดา้นราคาและเง่ือนไขอ่ืน ๆ ของการท าธุรกรรมเพื่อใหส้ามารถท า
ธุรกรรมได ้ 
          3.4 การส่งเสริม 
          การส่งเสริมเป็นเคร่ืองมือส่ือสารทั้งหมดท่ีสามารถส่งขอ้ความไปยงัลูกคา้ท่ีตอ้งการได ้โดยทัว่ไป
การส่งเสริมเป็นชุดของกิจกรรมท่ีจะแจง้ ชกัชวน และมีอิทธิพลท่ีเช่ือมโยงอยา่งสมบูรณ์ การส่งเสริม
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มมีมิติท่ีแตกต่างกนัคือ 

3.4.1. การโฆษณา 
              เป็นเคร่ืองมือท่ีแขง็แกร่งท่ีสุดในการระบุบริษทั สินคา้ บริการ หรือแนวคิดและวสิัยทศัน์ หาก
โฆษณาสร้างสรรคแ์ละน่าประทบัใจจะสร้าง "ภาพ" ใหก้บัผูช้ม หรือแมแ้ต่สร้างความสนใจใหอ้อกหรือ
เป็นท่ียอมรับ และเพื่อยอมรับตราสินคา้และผลิตภณัฑ์ 

3.4.2. การส่งเสริมการขาย 
             ประสิทธิภาพการโฆษณาคือการต่อยอดความคิดหรือสมองของมนุษย ์แต่ผลของการส่งเสริมการ
ขายอยูท่ี่พฤติกรรมของลูกคา้ เพราะเม่ือลูกคา้สนใจในสินคา้ท่ีมีการส่งเสริมการขายพิเศษ การซ้ือสินคา้ก็
จะสามารถด าเนินการได ้
           การส่งเสริมการขายเป็นการส่ือสารแบบโนม้นา้วใจระหวา่งธุรกิจและตลาดเป้าหมาย เพื่อส่ือสาร
ประโยชน์ของผลิตภณัฑแ์ละสร้างความตอ้งการสินคา้ดว้ย เป้าหมายสูงสุดของการส่งเสริมคือส่งผลต่อ
พฤติกรรมผูซ้ื้อ โปรโมชัน่รวมถึงการโฆษณาและการขายทั้งหมดของแผนการตลาด 
          การผสมผสานการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม การผสมผสานระหวา่งวธีิการส่งเสริมส่วนบุคคล
หรือไม่ใช่ส่วนบุคคลท่ีมุ่งตลาดเป้าหมายจะน าไปสู่การบรรลุวตัถุประสงค ์มีองคป์ระกอบทัว่ไปหลาย
ประการของส่วนผสมการผลิตคือ การโฆษณา การขายส่วนตวั การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ 
และการตลาดทางตรง 
          เม่ือใชก้ลยทุธ์ในการใหบ้ริการ จ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด ตวัแปร
เพิ่มเติมท่ีเรียกวา่ส่วนประสมการตลาดแบบขยายส าหรับการบริการจะตอ้งถูกน ามาใชเ้พื่อส่ือสารและ
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ตอบสนองลูกคา้ไดดี้ข้ึนในการขยายการตลาด 
          ส่วนประสมส าหรับบริการ ไดแ้ก่ บุคลากรและกระบวนการ ซ่ึงจะถูกเพิ่มเขา้ไปในส่วนประสม
การตลาดแบบดั้งเดิมเพื่อสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับการบริการ 

3.4.3. ประชาสัมพนัธ์ 
             เม่ือการโฆษณาและการส่งเสริมการขายเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ม่ไดผ้ล ตอ้งใชก้ารประชาสัมพนัธ์
การตลาด ประชาสัมพนัธ์งบประมาณและการใชจ่้ายเพื่อสร้างวสิัยทศัน์เชิงบวกในชุมชนและตลาด
เป้าหมายของบริษทั แน่นอนวา่ผลกระทบของกิจกรรมเหล่าน้ีส่วนใหญ่เป็นทางออ้ม 

3.4.4. การตลาดทางตรง 
             เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีแพงท่ีสุดอยา่งหน่ึงคือการใชที้มขายของบริษทัเพื่อดึงดูด             
ความพึงพอใจของลูกคา้และหาลูกคา้ใหม่ท่ีก าลงัเดินทางไกลและระยะสั้นโดยตรง 
             การตลาดทางตรงรวมถึงวธีิการต่างๆ เช่น การแจกแคตาล็อก การโทรศพัท ์การขายทาง
อิเล็กทรอนิกส์ การขายทางโทรทศัน์ การขายทางโทรสาร การขายทางไปรษณีย ์
 
4. จงอธิบาย 4p จากมุมมองของลูกคา้ 4c 
          4p จากมุมมองของลูกคา้คือ 4c ไดแ้ก่  

1. คุณค่าของลูกคา้ (Customer Value) 
2. ตน้ทุน (Cost) 
3. ความสะดวก (Convenient)  
4. การส่ือสาร (Communication) 
 

5. จงอธิบายปัจจยัสมยัใหม่ในส่วนประสมทางการตลาด 
          ทฤษฎีการจดัการการตลาดและกลยทุธ์การตลาดควรครอบคลุมการเปล่ียนแปลงในตลาด           และ
ด าเนินการตามการเปล่ียนแปลง ความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดกบัลูกคา้หลายรายอยูบ่นพื้นฐาน
ของกระบวนการท่ีเรียกวา่ "ปัจเจกนิยม แบบกลุ่มลูกคา้" หรือ "ส่วนบุคคล" ศูนยก์ลางของรูปแบบน้ีถูก
ปรับใหเ้ขา้กบัสินคา้และบริการท่ีมีความตอ้งการและความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายไม่ใหสิ้นคา้
เหมือนกนั และบริการแก่ลูกคา้ทุกราย ดงันั้น จึงสามารถก าหนดลกัษณะส่วนบุคคลไดเ้ช่นเดียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดควบคู่ไปกบัผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีและโปรโมชนั บุคลากร ทรัพยสิ์นทาง
กายภาพ และขั้นตอน กระบวนการจึงเป็นส่วนประสมทางการตลาดใหม่ท่ีเรียกวา่ 8p  
          การระบุและการจดัองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดช่วยใหธุ้รกิจตดัสินใจดา้นการตลาด
ท่ีท าก าไรไดใ้นทุกระดบั การตดัสินใจเหล่าน้ีช่วยธุรกิจ พฒันาจุดแขง็และจ ากดัจุดอ่อน มีความสามารถใน
การแข่งขนัและปรับตวัไดม้ากข้ึนในตลาด 
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6. จงอธิบายความส าคญัของส่วนประกอบท่ีทนัสมยัของส่วนประสมทางการตลาด 
          ความส าคญัของส่วนประกอบท่ีทนัสมยัของส่วนประสมการตลาดเพื่อระบุและการจดัองคป์ระกอบ
ของส่วนประสมทางการตลาดช่วยใหธุ้รกิจตดัสินใจดา้นการตลาดท่ีท าก าไรไดใ้นทุกระดบั การตดัสินใจ
เหล่าน้ีช่วยธุรกิจ พฒันาจุดแขง็และจ ากดัจุดอ่อน มีความสามารถในการแข่งขนัและปรับตวัไดม้ากข้ึนใน
ตลาด 
 
7. จงอธิบายกลยทุธ์ผลิตภณัฑใ์นส่วนประสมทางการตลาด 
          กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) คือกระบวนการก าหนดส่ิงท่ีตอ้งการใหบ้รรลุผลส าเร็จ 
และวธีิการวางแผนเพื่อใหไ้ปถึงจุดนั้น ซ่ึงคือ "เหตุผล" ท่ีอยูเ่บ้ืองหลงัผลิตภณัฑแ์ละตอ้งมาก่อนค าวา่ 
"อะไร" "เม่ือไหร่" และ "อยา่งไร" แนวทางท่ีมุ่งเป้าหมายเป็นอนัดบัแรกคือเส้นทางสู่นวตักรรมท่ีดีท่ีสุด
ของผูจ้ดัการผลิตภณัฑ์ 
          กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑคื์อแผนระดบัสูงท่ีอธิบายถึงส่ิงท่ีธุรกิจหวงัวา่จะบรรลุผลส าเร็จดว้ยผลิตภณัฑ์
ของตน และวธีิท่ีบริษทัวางแผนจะท าเช่นนั้น กลยทุธ์ควรตอบค าถามส าคญั เช่น ผลิตภณัฑจ์ะใหบ้ริการ
ใคร ประโยชน์ต่อบุคคลเหล่านั้นอยา่งไร และเป้าหมายของบริษทัส าหรับผลิตภณัฑต์ลอดวงจรชีวิต 
 
8. จงอธิบายกลยทุธ์ราคาในส่วนประสมทางการตลาด 
          กลยทุธ์ราคา (Pricing Strategy) 
          กลยทุธ์การก าหนดราคาหมายถึง กระบวนการและวิธีการท่ีธุรกิจใชใ้นการก าหนดราคาส าหรับ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการของตน หากการก าหนดราคาคือจ านวนเงินท่ีคุณเรียกเก็บส าหรับผลิตภณัฑข์องคุณ 
กลยทุธ์การก าหนดราคาสินคา้คือวธีิท่ีคุณก าหนดจ านวนเงินท่ีควรจะเป็น มีกลยทุธ์การก าหนดราคาท่ี
แตกต่างกนัให้เลือก แต่กลยุทธ์ทัว่ไปบางอยา่ง ไดแ้ก่ 
          - การก าหนดราคาตามมูลค่าราคาท่ีแข่งขนัไดเ้ป็นการตั้งราคาสินคา้สูงในช่วงแรกของการน าสินคา้
ใหม่เขา้สู่ตลาด เพื่อตอ้งการใหไ้ดต้น้ทุนและก าไรกลบัมาโดยเร็ว 
          - ตั้งราคาบวกจากตน้ทุน 
          - ตั้งราคาเจาะตลาด 
          - การก าหนดราคาแบบยดืหยุน่ 
 
9. จงอธิบายกลยทุธ์สถานท่ีในส่วนประสมทางการตลาด 
          สถานท่ี (Place) สถานท่ีเป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาดของบริษทัท่ีเนน้ท่ีท่ีบริษทัขาย
ผลิตภณัฑข์องตน เพื่อใหเ้ขา้ถึงตลาดเป้าหมายไดง่้าย ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ี
จดัท าข้ึนโดยค านึงถึง 4 ประการของการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการขาย สถานท่ีและราคา 
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10 จงอธิบายกลยทุธ์ส่งเสริมการขายในส่วนประสมทางการตลาด 
          กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion Strategies) 
          การส่งเสริมการขายรวมถึงกิจกรรมการโฆษณา การขายส่วนบุคคล การเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์เพื่อ
มุ่งเนน้กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพการตลาดของผูข้าย 
          กลยทุธ์การส่งเสริมการขายหรือท่ีเรียกวา่กลยทุธ์การลดราคาเป็นแนวทางทางการตลาดเพื่อจูงใจ
ลูกคา้ใหด้ าเนินการเฉพาะเจาะจงท่ีก าหนดไวล่้วงหนา้ผา่นส่วนลดการขาย ส่ิงจูงใจ หรือขอ้เสนอ 
          กลยทุธ์การส่งเสริมการขายไม่ไดเ้ป็นเพียงการรณรงคท์างการตลาดท่ีใชง้าน และไม่จ  ากดัเฉพาะ
ส่วนลดและการส่งเสริมการขายในวนัหยดุ 
          แมว้า่ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นส่วนหน่ึงของกลยทุธ์ แต่แผนท่ีครอบคลุมจ าเป็นตอ้งค านึงถึงการส่งเสริมการ
ขายแบบไดนามิกหรือเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
          แหล่งขอ้มูลจ านวนมากระบุวา่จุดประสงคข์องการก าหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการขายคือการได้
ลูกคา้ใหม่ การไดม้าซ่ึงลูกคา้เป็นประโยชน์อยา่งแน่นอนจากกลยทุธ์ท่ีมัน่คง แต่กลยทุธ์การส่งเสริมการ
ขายท่ีดีท่ีสุดจะสร้างการส่งเสริมการขายส าหรับทุกขั้นตอนของกระบวนการทางการตลาด 
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แบบประเมนิการสังเกตพฤตกิรรมผู้เรียน 
รหสัวชิา...................ช่ือวชิา..................................ระดบั...................จ านวนผูเ้รียน...................คน 
สงัเกตพฤติกรรมการเรียนรู้วนัท่ี..............เดือน................พ.ศ………………… 
 
เลขที ่

 
ช่ือ-สกลุ 

พฤตกิรรมการเรียน  
รวม 
(20) 

ความ
ตั้งใจ
เรียน (4) 

ความสนใจ 
และการ
ซักถาม 
(4) 

การตอบ
ค าถาม 
(4) 

ท างานทัน
ตามก าหนด 
เวลา (4) 

มีส่วนร่วม
รับผดิชอบ 
ในกจิกรรมหรือ
งานกลุ่ม (4) 

1.        

2.        

3.        

4.        

5.        

6.        

7.        

8.        

9.        

10.        

11.        

12.        

13.        

14.        

15.        

16.        

17.        

18.        

19.        

20.        

21.        

22.        

23.        

24.        

25.        

ลงช่ือ ......................................ผูป้ระเมิน  
           ............/............/.......... 
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เกณฑ์การประเมินในการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้ มีดังนี ้
 คะแนน  18-20  ดีมาก 
 คะแนน  14-17  ดี 
 คะแนน  10-13   พอใช ้
 คะแนน   0-9  ควรปรับปรุง 
มีเกณฑ์ให้คะแนนจากการสังเกตพฤติกรรมการเรียนรู้  คือ 

 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  4  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการเป็นประจ าสม ่าเสมอ 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  3  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการค่อนขา้งจะสม ่าเสมอ 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  2  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการค่อนขา้งนอ้ย 
 เกณฑก์ารใหค้ะแนน  1  คะแนน  เม่ือผูเ้รียนแสดงพฤติกรรมตามท่ีตอ้งการนอ้ย 
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เกณฑ์การประเมนิการสังเกตพฤติกรรมผู้เรียน 
 
รายการประเมิน 

เกณฑ์การให้คะแนน 
ดีมาก (4) ดี (3) พอใช้ (2) ต้องปรับปรุง (1) 

1. ความตั้งใจเรียน สนใจในการเรียน
ไม่คุยหรือเล่นกนั
ในขณะเรียน 

สนใจในการ
เรียน คุยกนั
เล็กนอ้ย 
ในขณะเรียน 

สนใจในการ
เรียน คุยกนั 
และเล่นกนั
ในขณะเรียน 
เป็นบางคร้ัง 

ไม่สนใจในการ
เรียน คุยและเล่น
กนัในขณะเรียน 

2. ความสนใจและการ
ซักถาม 

 

มีการถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ 
ทุกเร่ืองและกลา้
แสดงออก 

มีการถาม 
ในหวัขอ้ท่ีตน 
ไม่เขา้ใจ 
เป็นส่วนมาก 
และกลา้
แสดงออก 

มีการถาม 
ในหวัขอ้ท่ีตน 
ไม่เขา้ใจ 
เป็นบางคร้ัง 
และไม่ค่อยกลา้
แสดงออก 

ไม่ถามในหวัขอ้
ท่ีตนไม่เขา้ใจ
และไม่กลา้
แสดงออก 

3. การตอบค าถาม 

 
ร่วมตอบค าถาม 
ในเร่ืองท่ีครูถาม
และตอบค าถาม 
ถูกทุกขอ้ 

ร่วมตอบค าถาม
ในเร่ืองท่ีครูถาม
และตอบค าถาม
ส่วนมากถูก 

ร่วมตอบค าถาม
ในเร่ืองท่ีครูถาม
เป็นบางคร้ัง 
และตอบค าถาม
ถูกเป็นบางคร้ัง 

ไม่ตอบค าถาม 

4. ท างานทัน 
ตามก าหนดเวลา 

 

ท างานส่งตามเวลา
ท่ีก าหนด 
และถูกตอ้งชดัเจน 

ท างานส่ง 
ตามเวลาท่ี
ก าหนด 
และส่วนใหญ่
ถูกตอ้ง 

ส่งงานชา้ 
และไม่ค่อย
ถูกตอ้งชดัเจน 

ส่งงานชา้ 
และไม่ถูกตอ้ง 

5. มีส่วนร่วมรับผดิชอบ 
ในกจิกรรมหรืองานกลุ่ม 

 

ร่วมมือ 
และช่วยเหลือ
เพื่อน 
ในการท ากิจกรรม 

ร่วมมือ 
และช่วยเหลือ
เพื่อนเป็นส่วน
ใหญ่ในการท า
กิจกรรม 

ร่วมมือ 
และช่วยเหลือ
เพื่อนในการท า
กิจกรรม 
เป็นบางคร้ัง 

ไม่มีความร่วมมือ
ในขณะ 
ท ากิจกรรม 
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