
 
 บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

การศึกษาเร่ือง การวิเคราะหพฤติกรรมและลักษณะของกลุมลูกคาเปาหมาย ท่ีเปนผูซ้ือ
ผลิตภัณฑปลาทูนากระปองในกรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดการทําความเขาใจ
ผูบริโภค  ทางดานพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนากระปองและลักษณะของกลุม
ลูกคาท่ีเปนเปาหมาย ท่ีเปนผูซ้ือผลิตภัณฑปลาทูนากระปอง ผูศึกษาจึงไดแบงแนวคิดและทฤษฎี 
ดังตอไปนี้   

1. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
2.  แนวคิดดานการแบงสวนตลาดตามหลักจิตนิสัยและจิตวทิยา (Psychographic / 

Psychological Profile) 
3. แนวคิดรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 
4. การวัดรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยการใชการวัด AIOs (Activities, Interests and 

Opinions) 
 
แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541) 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคข้ันสุดทายท่ีซ้ือ
สินคาและบริการไปเพ่ือกินเองใชเอง หรือเพื่อกินหรือใชภายในครัวเรือน ผูบริโภคทุกคนท่ีซ้ือ
สินคาและบริการไปเพื่อวัตถุประสงคเชนวานี้รวมกันเรียกวาตลาดผูบริโภค ผูบริโภคทั่วโลกนั้น มี
ความแตกตางกันในลักษณะดานประชากรศาสตรอยูหลายประเด็น เชน ในเร่ืองของอายุ รายได 
ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี คานิยม และรสนิยม เปนตน ทําใหพฤติกรรมการกิน
การใช การซ้ือ และความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป ทําใหมีการซ้ือ          
การบริโภคสินคาและบริการหลาย ๆ ชนิดท่ีแตกตางกันออกไป นอกจากลักษณะประชากรดังกลาว
แลว ยังมีปจจัยอ่ืน ๆ อีกท่ีทําใหมีการบริโภคแตกตางกัน 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing customer behavior) เปนการคนหา หรือ
ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซ้ือ การใชของผูบริโภค คําตอบท่ีจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดการกลยุทธทาง
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การตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม    
(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541) 
 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบ ดวย 
WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 
7Os ซ่ึงประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organization Occasions Outlets และ 
Operation ดังแสดงในตาราง 2.1 
 
ตาราง 2.1 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ(7Os) เกี่ยวกับพฤติกรรมของ 
 ผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ 2541:126) 

 

 

 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย 
(Who is in the 
target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน 1) ประชากรศาสตร 
2) ภูมิศาสตร  3) จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะห  4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ  ราคา  
การจัดจําหนาย  และการสงเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสม  และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) 
ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ
ก็คือตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product Component) และความ
แตกตางท่ีเหนอืกวาคูแขงขัน 
(Competitive Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย 1) 
ผลิตภัณฑหลัก  2) รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ไดแกการบรรจภุณัฑ 
ตราสินคา รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 
3) ผลิตภัณฑควบ  4) ผลิตภัณฑท่ี
คาดหวัง  5) ศักยภาพผลิตภณัฑ 
ความแตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive Differentiation) 
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ตาราง 2.1 (ตอ)  

 
 
 
 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

3. ทําไมผูบริโภคจึง
ซ้ือ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) 
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 1) 
ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจติวิทยา  
2) ปจจยัทางสังคม และวัฒนธรรม  
3) ปจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 1) กลยุทธ
ดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) 
2) กลยทุธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาวสาร 
ประชาสัมพันธ  3) กลยุทธดาน
ราคา (Price Strategies)  4) กล
ยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel Strategies) 

4. ใครมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates 
in the buying?) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ่ึงประกอบดวย 1) ผูริเร่ิม  
2) ผูมีอิทธิพล  3) ผูตัดสินใจซื้อ  4) 
ผูซ้ือ  5) ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือ การโฆษณา 
และ(หรือ) กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใช
กลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือ ชวงฤดูใด
ของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา
ใดของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาล
วันสําคัญตาง ๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซ้ือ 
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ตาราง 2.1 (ตอ)  

 
แนวคิดดานการแบงสวนตลาดตามหลักจิตนิสัยและจิตวิทยา 

(Psychographic/Psychological Profile)  
 ลักษณะดานจิตนิสัยหมายถึง ความตองการดานจิตวิทยาท่ีอยูภายใน ในลักษณะดานสังคม
วัฒนธรรมและพฤติกรรมศาสตร ซ่ึงสะทอนถึงวิธีการที่แตละบุคคลมีแนวโนมท่ีจะตัดสินใจ
บริโภค จิตวิทยาเปนเทคนิคท่ีนักวิจัยผูบริโภคใชเพื่อใหคําจํากัดความหรือใชวัดลักษณะการดําเนิน
ชีวิต (Lifestyle) วัตถุประสงคของการศึกษาดานจิตวิทยา คือการสรางมาตรวัดเชิงปริมาณใหกับ
ลักษณะการดําเนินชีวิตของผูบริโภค ซ่ึงตรงกันขามกับการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ลักษณะทางดานจิตวิทยา (Psychographics) มีความหมายอยู 3 นัยสําคัญ (Demby, 1994) 
ดังนี ้

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด 
สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ือ
อยางไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดวย  1) การ
รับรูปญหา  2) การคนหาขอมูล  3) 
การประเมินผลทางการเลือก  4) 
ตัดสินใจซ้ือ  5) ความรูสึกหลังการ
ซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชกนัมากคือ กลยทุธ
การสงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดวยการโฆษณาการขาย
โดยใชพนักงานขาย การสงเสริม
การขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 
เชน พนกังานขายจะกําหนด
วัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคใน
การตัดสินใจซ้ือ 
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1. ลักษณะทางจิตวิทยา เปนการนําพฤติกรรมศาสตร (Behavior Sciences) มาปฏิบัติในการ
วิจัยการตลาด 

2. ลักษณะทางจิตวิทยา เปนการวิจัยเชิงปริมาณและใชการวิเคราะหโดยใชขอมูลทาง
ประชากร ขอมูลดานสถานะทางสังคมและขอมูลการใชหรือไมใชสินคา ไมเพียงพอท่ีจะอธิบาย
พฤติกรรมของผูบริโภคได  

3. ลักษณะทางจิตวิทยา ใชอธิบายพฤติกรรมของผูบริโภคตอการตอบสนองของผลิตภัณฑ 
บรรจุภัณฑ การโฆษณาและประชาสัมพันธ 

ความหมายของลักษณะทางจิตวิทยาจึงเปนการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภควาเปนคน
ลักษณะใดจากการกระทํากิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นในเร่ืองตาง ๆ ตอส่ิงแวดลอมใน
ชีวิตประจําวันท่ีเกี่ยวของในเชิงจิตวิทยา สังคมวิทยาและมานุษยวิทยา 

ลักษณะทางจิตวิทยา มีความหมายเดียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต ซ่ึงไดรับการผสมผสาน
พฤติกรรมจากปจจัยหลายดานบนพื้นฐานของปจจัยภายในของบุคคลนั้น  ๆ ไดแก แรงจูงใจ ความ
เขาใจในการรับรู บุคลิกภาพ การเรียนรูและจดจํา รวมท้ังปจจัยภายนอกอื่นไดแก ปจจัยดาน
มานุษยวิทยา วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ปจจัยดานสังคมวิทยา ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร 
สถานะทางสังคม กลุมครอบครัว กลุมอางอิง ฯลฯ รูปแบบการดําเนินชีวิตจึงเปนหัวใจของ
การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินคาหรือบริการ (Hawkins et al., 1998) 

การแบงกลุมตามลักษณะทางจิตวิทยาหรือตามรูปแบบการดําเนินชีวิต สามารถช้ีใหเห็นถึง
ลักษณะผูบริโภคและอธิบายลักษณะทางจิตวิทยาท่ีละเอียดและแมนยํากวาการศึกษาเฉพาะดาน
ประชากรศาสตร การศึกษาเปนสองลักษณะคือ ลักษณะของสถานการณเฉพาะ (Situation-Specific 
Approach) ซ่ึงเนนการคาดเดาเก่ียวกับสินคา หรือพฤติกรรมการเปดรับส่ือ และลักษณะการศึกษา
ผูบริโภคในลักษณะกวาง ๆ (Berrie & Furnham, 1992) 
 

แนวคิดรูปแบบการดําเนินชวิีต (Lifestyle)  
หลักเกณฑหนึ่งในการแบงสวนตลาดท่ีนิยมนํามาใชในปจจุบัน คือรูปแบบการดําเนินชีวิต

(Lifestyle) อยูในสวนของหลักเกณฑในการแบงสวนตลาดเร่ืองจิตวิทยาและเหตุผลท่ีนักการตลาด
นิยมใชเพราะ รูปแบบการดําเนินชีวิตแสดงถึงลักษณะของผูบริโภคและอธิบายลักษณะพฤติกรรม
ตาง ๆ ท่ีละเอียดและแมนยํากวาหลักเกณฑในการแบงสวนตลาดเร่ืองประชากรศาสตร 

การดําเนินชีวิตของมนุษยท่ีอยูรวมกันเปนกลุม แตละกลุมมีกฎหรือเกณฑท่ีทุกคนในกลุม
พึงถือปฏิบัติ พฤติกรรมของแตละคนในกลุมจึงเปนไปในทํานองเดียวกัน นอกจากนั้นกลุมช้ันทาง
สังคมและวัฒนธรรม พฤติกรรมของบุคคลในกลุมวัฒนธรรมเดียวกันก็จะมีรูปแบบท่ีเรียกวา  
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“ทํานองเดียวกัน” บุคคลผูเปนสมาชิกของกลุมช้ันทางสังคมและวัฒนธรรมท่ีกลาวมาแลวจะพัฒนา
แบบแผนของการดํารงชีวิตหรือใชชีวิต ตลอดจนถึงแบบแผนของการบริโภคข้ึนมาเพื่อใชในสังคม 
แบบหรือแบบแผนดังกลาวเราเรียกวา “รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style)” (อดุลย จาตุรงคกุล, 
2539: 277) 

Henry Assael (1995: 384) ไดใหคํานิยามของรูปแบบการดําเนินชีวิตวา “รูปการดําเนินชีวิต
จะดูไดจากการใชเวลาในการทํากิจกรรมอยางไร ใหความสําคัญกับส่ิงใดและความคิดของตนเอง
กับส่ิงรอบตัว”  และ Engel et al. (1993: 368-369) ไดใหความหมายของรูปแบบการดําเนินชีวิตไว
วา “รูปแบบท่ีผูคนจะดําเนินชีวิต รวมทั้งการใชเงินและเวลา”  โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะ
สะทอนไดจากกิจกรรม (Activities)  ความสนใจ (Interests)และความคิดเห็น (Opinions) ของผูคน 

การศึกษาลักษณะทางจิตวิทยาและรูปแบบการดําเนินชีวิต คือความเกี่ยวเนื่องกันโดยตรง 
แตจะมีความแตกตางในเร่ืองตัวแปรบางตัว คือ บุคลิกภาพ (Personality) เชน  ความ  สามารถ ซ่ึง
เปนท่ียอมรับในสังคมและความม่ันใจในตัวเอง จะเห็นไดจากส่ิงตาง ๆที่แสดงออกทาง ความสนใจ
ในเร่ืองตาง ๆ ซ่ึงทําใหเห็นถึงขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคที่ละเอียดแมนยํายิ่งข้ึน (Gunter & Furnham, 
1992) ในความเปนจริง ลักษณะและรูปแบบการดําเนินชีวิตมักใชแทนกันอยูเสมอ การวิเคราะห
ลักษณะทางจิตวิทยา จะเนนไปท่ีกิจกรรม (Activities) ตาง ๆ ของแตละบุคคล ความสนใจ 
(Interests) และความคิดเห็น (Opinions)  เคร่ืองมือวัดประกอบดวยคําถามจํานวนหนึ่ง เกี่ยวกับ 
ระดับความคิดเห็นท่ีเห็นดวยหรือไมเห็นดวยท่ีแสดงออกมา 

จากแนวคิดของ Lazer (1963) ไดกําหนดระดับชวงท่ีเกี่ยวเนื่องกับสังคมและวัฒนธรรม ซ่ึง
สัมพันธกับรูปแบบการดําเนินชีวิต ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและมีตอการตอบสนองทาง
การตลาดดังภาพ 2.1 
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              สังคมและวัฒนธรรม (Society and Culture) 
 

  
 

คานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle Patterns and Values) 
 
      พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการ (Purchase Behavior) 
 

 
 

รูป 2.1 ระดับชวงช้ันของรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lazer’s Lifestyle Hierachy)  
ท่ีมา : Gunter, B.& Furnham. Consumer Profiles : An Introduction to Psychographic. London: 
Routledge, Chapman and Hall., 1992 
 
 จากภาพ 2.1 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับดานจิตใจ 
(Mental) ไดแก ทัศนคติ (Attitudes) ความเช่ือ (Beliefs) ความคิดเห็น (Opinions) บุคลิกภาพ 
(Personality) การวิเคราะหและศึกษาเร่ืองกิจกรรมหรือพฤติกรรมของผูบริโภค (Schiffiman & 
Kanuk, 2000) รวมถึงคานิยม เปนผลของการแสดงออกของความรูสึกภายในของบุคคล (Self 
Concept) ซ่ึงเปนวิธีการที่บุคคลเลือกท่ีจะอยู พยายามใหมีรายไดและมีความสามารถ ท่ีถูกแรงจูงใจ
อยางมากจากสถานะทางสังคมและความปรารถนาภายในของบุคคล เปนรูปแบบการดําเนินชีวิต
ของคนซ่ึงรวมถึง สินคาท่ีเขาซ้ือ วิธีท่ีเขาใชซ้ือสินคาและวิธีคิดเกี่ยวกับสินคา เปนบทสรุปของการ
ตัดสินใจในอดีตและเปนการวางแผนในอนาคต เปนภาพรวมทั้งหมดของบุคคลหนึ่งท่ีมีตอ
ส่ิงแวดลอมของคนน้ัน ๆ และเปนประโยชนตอการแบงสวนการตลาด 
 วิธีการวัดและแบงกลุมการตลาดตามลักษณะรูปแบบการดําเนินชีวิตไดถูกสรางข้ึน เปนผล
ของลักษณะตาง ๆ ของพฤติกรรมและทัศนคติตาง ๆ ท้ังท่ีมีความขัดแยงและไมแนนอนในชีวิตของ
แตละบุคคล ดังนั้นจึงเปนไปไดท่ีจะวัดลักษณะของกลุมคนจากการศึกษา รูปแบบพฤติกรรมท่ี
ตางกันของกลุมบุคคลตาง ๆ ท่ีเรียกวา การศึกษาแบงกลุมตามลักษณะรูปแบบการดําเนินชีวิต ซ่ึง
เปนการวัดองคประกอบสามประการท่ีสําคัญ คือ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และ
ความคิดเห็น (Opinions) ในลักษณะกวาง ๆ จนถึงลักษณะเฉพาะเจาะจงของสินคา ซ่ึงเปน

ความคาดหวัง คานิยมของกลุมและปจเจกบุคคล (Group and Individual Expectation & Value) 

การตอบสนองทางการตลาดของผูบริโภค (Market Reaction of Consumer) 
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พฤติกรรมของรูปแบบการดําเนินชีวิตนั่นเอง องคประกอบสามประการมีความหมายดังนี้  
(Antonides & Raaij, 1998) 

กิจกรรม (Activities) เปนสวนกําหนดรูปแบบการดําเนินชีวิตวา ผูบริโภคใชเวลาทําอะไร 
ทํางานอดิเรกอยางไร ชอบสันทนาการและกีฬาชนิดไหน ใชเวลาไปกับส่ือตาง ๆมากนอยเพียงใด   
ชอปปงบอยหรือเปลา  ออกไปนอกบานถ่ีแคไหน อยูบานมากนอยเพียงใด วันหยุดมีกิจกรรม
อะไรบางอาทิเชน การจัดสวน การลางรถ การทองเท่ียว การพบเพื่อน พบญาติ กิจกรรมมี
วัตถุประสงคอะไรและคุณคาท่ีเปนจริงคืออะไร    

ความสนใจ (Interests) หมายถึง ความตองการท่ีจะเขาใจเรียนรูในส่ิงตาง ๆ ความพอใจ
และการใหความสําคัญในส่ิงนั้น เปนสวนหนึ่งของรูปแบบการดําเนินชีวิต เพราะเปนตัวบง
ช้ีใหเห็นกิจกรรมตาง ๆ ของผูบริโภคท่ีเขาชอบท้ังในแงการกระทําและในการอาน ผูบริโภคสนใจ
ในส่ิงท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมท่ีเขาทํา อาน สนทนาในเร่ืองท่ีเขาสนใจ ส่ือมักจะมีการแบงกลุม
เพื่อใหตรงกับลักษณะความสนใจของผูบริโภค เชน เร่ืองการเมือง กีฬา การทองเท่ียวและดนตรี 

ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง การแสดงออกทางความคิดบนพ้ืนฐานของคานิยมท่ีมีตอ
ตนเองและตอสภาพแวดลอม เชน ความคิดเห็นเกี่ยวกับปรากฏการณตาง ๆ เหตุการณตาง ๆ บุคคล
ตาง ๆ สินคาตาง ๆ องคกรตาง ๆ รัฐบาล นักการเมือง ประเทศ หนังสือพิมพ นิตยสาร ความคิดเห็น
จะสัมพันธกับวัตถุประสงค เชน ประชาชนมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการข้ึนคาโดยสารรถประจําทาง 
การข้ึนราคาน้ําตาลทราย การประกันราคาขาวอยางไร  
 

การวัดรูปแบบการดําเนินชีวิตโดยการใชการวัด AIOs (Activities, Interests and 
Opinions) 

การแบงสวนตลาดเร่ืองจิตนิสัย จิตวิทยาหรือตามรูปแบบการดําเนินชีวิตเปนท่ีนิยมมากข้ึน 
เนื่องจากช้ีใหเห็นถึงลักษณะของผูบริโภคและอธิบายลักษณะทางจิตวิทยาท่ีละเอียดและแมนยํากวา
การแบงสวนตลาดเร่ืองประชากรศาสตร สวนลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) เปนเทคนิค
หนึ่งท่ีใชอธิบายหรือวัดรูปแบบการดําเนินชีวิต เทคนิคดังกลาวสามารถวัดในเชิงปริมาณและใชกับ
ตัวอยางท่ีมีจํานวนมากได (Engel et al., 1993: 370-373) โดยเทคนิคนี้จะใชการวัด AIOs(Activities, 
Interests and Opinions) ประกอบดวยกิจกรรม (Activities)  ความสนใจ (Interests) และความ
คิดเห็น (Opinions) มาใชในการวัดรูปแบบการดําเนินชีวิต ตัวอยางของ AIOs และสถิติประชากรท่ี
ใชในการศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิต มีดังตาราง 2.2 
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ตาราง 2.2  ตัวอยางของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็นและสถิติประชากร 
กิจกรรม 

(Activities) 
ความสนใจ 
(Interests) 

ความคิดเหน็ 
(Opinions) 

สถิติประชากร 

งาน ครอบครัว ตัวเอง อายุ 
งานอดิเรก บาน สังคม การศึกษา 

กิจกรรมทางสังคม งาน การเมือง รายได 
การพักผอน ชุมชน ธุรกิจ อาชีพ 
บันเทิง สันทนาการ เศรษฐกิจ ขนาดของครอบครัว 

สมาชิกสโมสร แฟช่ัน การศึกษา ท่ีอยูอาศัย 
กิจกรรมในชุมชน อาหาร สินคาและบริการ ภูมิประเทศ 
การเลือกซ้ือสินคา ส่ือตาง ๆ อนาคต ขนาดเมือง 

กีฬา การประสบความสําเร็จ วัฒนธรรม ชวงของชีวิต 
ท่ีมา: Engel, Jame F.; Blackwell, Roger D.; and Miniard, Paul W. (1993). Consumer Behavior. 
Fort Worth, TX: The Dryden Press. P.372 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 พรวิรัตน ท่ังสุข (2548)ไดทําการศึกษาเร่ืองการรับรูและพฤติกรรมผูบริโภค ทูนากระปอง 
ยี่หอ ซีเล็ค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีการศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร ท่ีมีผลตอความ
พึงพอใจโดยรวมในการบริโภคและการรับรูผลิตภัณฑจากชองทางการรับรูของผูบริโภค ในดาน
คุณคาทางโภชนาการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอความพึง
พอใจโดยรวมในการบริโภคปลาทูนากระปองยี่หอ ซีเล็ค จากการศึกษาพบวาปริมาณการซ้ือทูนา
กระปองยี่หอ ซีเล็คทูนา มากท่ีสุดจํานวน 2 กระปอง เปนทูนาชนิด ทูนาสเต็กในน้ํามันพืชผสมผัก  
คาใชจายในการซ้ือ 50 บาทตอคร้ัง โดยผูบริโภคจะหาซื้อจาก ซุปเปอรมารเก็ตเปนสวนใหญ 
เหตุผลท่ีซ้ือทูนากระปองคือ สะดวกในการรับประทานโดยผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ   
51 ปข้ึนไป มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ เทียบเทา มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอ
เดือน  10,001- 20,000 บาท ผูบริโภคท่ีมีเพศ การศึกษาและรายไดแตกตางกันมีผลตอระดับความพึง
พอใจโดยรวมในการบริโภคที่ไมแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติและผูบริโภคที่มีอายุแตก  
ตางกันมีผลตอระดับความพึงพอใจโดยรวมท่ีแตกตางกัน สวนดานการรับรูในการบริโภคทูนา
กระปอง ซีเล็ค พบวาการรับรูโดยรวมของปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑโดยรวม 
ดานราคาและดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับดี สวนการรับรูในการบริโภคทูนากระปอง   
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ซีเล็ค ดานสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง การรับรูดานการตลาดของผูบริโภค ดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาดและชองทางการจัดจําหนายกับความพึงพอใจโดยรวมมี
ความสัมพันธกันอยูในระดับปานกลาง  

ลัดดา ภควัตมงคล (2548) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคและสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจซ้ือปลาทูนากระปองในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคปลาทูนา
สวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 71.5 อายุในชวง 24-41 ป รอยละ 84.5 สถานภาพโสด รอยละ 74.25 
ระดับการศึกษาต้ังแตปริญญาตรีข้ึนไป รอยละ 91.25 รายไดเฉล่ียตอเดือนอยูในชวง 5,001-15,000 
บาท รอยละ 37.5 อาชีพพนักงานบริษัท รอยละ 75.25  โดยนิยมซ้ือปลาทูนากระปองยี่หอ ซีเล็ค 
รอยละ 51 ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือดวยตนเองรอยละ 70.25 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ คือรสธรรมชาติและเพื่อ
สุขภาพ รอยละ 51.5 และ 23.5 ตามลําดับ สถานท่ีท่ีซ้ือเปนประจํา คือ ไฮเปอรมารเก็ต และ 
ซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 53.25 และ 34.25 โดยซ้ือนอยกวา 1 คร้ัง / สัปดาห รอยละ 76.25 ช้ือคร้ังละ 
2-3 กระปอง รอยละ 55 ผลิตภัณฑท่ีซ้ือ คือ ปลาทูนาในน้ําเกลือ ในน้ํามัน และสลัด รอยละ50.87  
35.08  และ 31.83 ตามลําดับ ชวงเวลาท่ีเลือกซ้ือ คือ วันหยุดเสาร-อาทิตย รอยละ 71.25 และ
โทรทัศนเปนส่ือโฆษณาท่ีผูบริโภคสวนใหญเคยพบเห็น รอยละ 94.99  
 สวนประสมทางการตลาดท่ีสําคัญซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือปลาทูนากระปอง พบวา 
ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ในดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย  ในขณะท่ี ดานการ
สงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับปานกลาง นอกจากนี้ พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษาและ
รายไดมีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญกับสถานท่ีซ้ือ แตไมมีความสัมพันธกับยี่หอและชวงเวลาท่ี
ผูบริโภคซ้ือ ดังนั้น ผูประกอบการควรเนนกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีรสชาติถูกปาก
ผูบริโภคไทย  มีการใหสวนลดราคาและเนนจําหนายผานชองทาง  ไฮเปอรมาร เก็ตและ           
ซุปเปอรมารเก็ตเปนหลัก การสงเสริมการตลาดดวยการโฆษณาผานส่ือโทรทัศน การแจกของแถม 
เพื่อชวยสนับสนุน กลยุทธผลิตภัณฑ ราคา และการจัดจําหนายเทานั้น 
 พิทูร สุวรรณชัย (2550) ไดศึกษาเร่ือง กระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารทะเลแปรรูปของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด มี
อายุ 21-30 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีระดับรายไดเฉล่ียตอ
เดือนระหวาง 20,001 บาทข้ึนไป และมีสมาชิกในครอบครัวตั้งแต 5 คนข้ึนไป ปจจัยท่ีกระตุนให
เกิดความตองการบริโภคอาหารทะเลแปรรูป คือ ความสะดวกและรวดเร็วในการซ้ือหาและปจจัยท่ี
กระตุนใหเกิดการซ้ือ คือ อยากทดลองตราสินคาใหมและการโฆษณาของผูผลิตตามส่ือตาง ๆ 
ผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากท่ีสุดไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอาหารทะเลแปรรูปจากส่ือ
โทรทัศนมากท่ีสุด ตราสินคาท่ีรูจักมากท่ีสุด ไดแก พรานทะเล ผูตอบแบบสอบถามเสาะหาขอมูล
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ท่ัวไปเกี่ยวกับคุณสมบัติ/รสชาติ และรองลงไดแก ราคาของสินคาตามลําดับ ปจจัยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในการประเมินทางเลือกท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดเรียงตามลําดับคือ การไดการ
รับรองมาตรฐานจาก อย. ความสะดวกในการปรุงและสามารถเก็บรักษาไดนานตามลําดับ ในการ
พิจารณาความนาเช่ือถือในตราสินคานั้น ผูตอบแบบสอบถามสวนมากพิจารณาจากคุณภาพของ
วัตถุดิบและความสะอาด ตามลําดับ การตัดสินใจซ้ือสวนมากตัดสินใจในการเลือกซ้ือโดยพิจารณา
คุณคาทางดานโภชนาการเปรียบเทียบ บรรจุภัณฑท่ีนิยมซ้ือไดแก บรรจุภัณฑแบบกลองพลาสติก
โดยมีขนาด 101 – 300 กรัม เปนขนาดท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด ดานความถ่ีในการซ้ือ สวนใหญซ้ือโดย
เฉล่ีย 2 คร้ังตอเดือน คาใชจายในการซ้ือโดยเฉล่ียประมาณ 101 – 500 บาทตอคร้ัง หางสรรพสินคา/             
ซุปเปอรมารเก็ต คือสถานท่ีสวนใหญท่ีนิยมซ้ืออาหารทะเลแปรรูป การตัดสินใจซ้ือจะตัดสินใจ
ดวยตนเอง ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจภายหลังการบริโภค ในเร่ืองความสะดวกในการ
ปรุงและเก็บรักษามากท่ีสุด ในกรณีท่ีผูตอบแบบสอบถามไมพอใจในสินคา สวนใหญจะเลิกซ้ือตรา
สินคานั้น แตหากมีความพึงพอใจในตราสินคานั้นผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซ้ือตราสินคา
นั้นตลอด โดยเหตุผลท่ีจะเลือกซ้ืออาหารทะเลแปรรูปในคร้ังตอไป เรียงตามลําดับความสําคัญคือ มี
ความสะดวกรวดเร็วในการปรุง รสชาติดี ความสะอาด คุณคาทางโภชนาการสูง สามารถเก็บรักษา
ไดนานและหาซ้ือไดงาย    
 วรางคณา มาตา (2547) ไดศึกษาเร่ือง รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูชายวัยทํางาน ในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสามารถแบงรูปแบบการดําเนินชีวิตของกลุม
ตัวอยางไดเปน 8 กลุม ซ่ึงมีลักษณะเดนของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น ดังนี้ 1. กลุม
สําอางค นักชอบตัวยง เปนคนชางเลือก สนใจบุคลิกและภาพลักษณของตนเอง มากเปนพิเศษ       
2. กลุมบันเทิงเริงรมย ชอบทํากิจกรรมบันเทิงและผจญภัย จัดงานเล้ียงสังสรรคกับเพื่อนเปนประจํา 
3. กลุมไฮเทคโนโลยี ใชชีวิตออนไลน จําเปนตองใชสินคาทันสมัยตลอดเวลา 4. กลุมไมสนใจ
สังคม ไมติดตามขาวสารบานเมือง มีความเปนอยูอยางเรียบงาย สบาย ๆ 5. กลุมสังคมสงเคราะห 
ชอบทํากิจกรรมเพ่ือชุมชน เพื่อใหเปนท่ียอมรับของคนในสังคม 6. กลุมหัวสมัยใหม มีความคิด
ทันสมัย ท่ีแตกตางไปจากอดีต เปนคนกลาคิด กลาแสดงออกและไมยึดม่ันกับวัฒนธรรมแบบเดิม ๆ 
7. กลุมมีความสุขกับตัวเอง ไมยุงสังคม ชอบอยูคนเดียวเพียงลําพัง ไมทํากิจกรรม ชวยเหลือสังคม 
8. กลุมพอบาน ชอบพักผอนอยูกับบาน ทํากิจกรรมรวมกับคนในครอบครัวเปนประจํา ให
ความสําคัญกับครอบครัวมากกวาเร่ืองอ่ืน 
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อรรณพ ชัยวุฒิ (2548) ไดศึกษาเร่ือง รูปแบบการดําเนินชีวิตของนักศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา จากกลุมตัวอยางสามารถแบงรูปแบบการดําเนินชีวิตของนักศึกษา
ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม ไดเปน 5 กลุม ซ่ึงมีลักษณะเดนของกิจกรรม ความสนใจและ
ความคิดเห็นดังนี้ 1. กลุมจริงจังกับการเรียน ขยันม่ันเรียน ต้ังใจเรียนสมํ่าเสมอ ชวยสอนหรือติว
หนังสือใหเพื่อน และไมตองการทําใหพอแมผิดหวัง 2. กลุมไมสนใจอะไรท้ังนั้น ไมไฝลาภยศ
สรรเสริญ ไมม่ันใจในตัวเอง ไมชอบอนุรักษวัฒนธรรม ไมชอบความบันเทิงเฮฮา 3. กลุมชีวิตเรียบ
งายไมคิดทําเร่ืองเส่ือมเสีย ไมมุงเนนการกระทํา ไมตระหนักคุณคาเงินตรา แตคํานึงถึงสวนรวม
มากกวา 4. กลุมรักสนุก สนใจเร่ืองสิทธิสวนบุคคลไมคํานึงถึงสวนรวม ชอบอบายมุขและเส่ียงโชค 
5. กลุมสนใจแตตนเอง ไมสนใจเหตุการณบานเมืองและเศรษฐกิจ แตใหความสําคัญกับสิทธิสวน
บุคคลมากกวาสวนรวม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


