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บทท่ี  2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 การศึกษาเรื่อง คานิยมกับพฤตกิรรมการบริโภคของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏรําไพพรรณี 

ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีดังตอไปนี้ 

 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2. แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)   

 3. แนวคิดคานิยมกับพฤติกรรมการบริโภค 

 4. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 5. กรอบแนวความคิด 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหาการ

ซื้อการใชการประเมินผลการใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา 

(Schiffman and Kanuk, 1994) 

คอลแลต และแบลคเวลล (Kollat and Blackwell, 1968) ไดใหความจํากัดความของ

พฤติกรรมผูบริโภคไววา การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับการไดรับและการใชสินคาและบริการรวม

ไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ1H ซึ่งประกอบดวย WHO? 

WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ ซึ่ง

ประกอบดวย 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบลักษณะ

ของกลุมเปาหมายที่บริโภค ซึ่งเก่ียวกับดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมการซื้อ 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เกี่ยวกับสิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ

ตองการไดจากผลิตภัณฑ ซึ่งเกี่ยวกับคุณสมบัติหรือประโยชน 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการซื้อของ

ผูบริโภควาจะซือ้เพ่ืออะไร เชน ตองการรักษาสุขภาพ บริโภคตามญาติหรือเพ่ือน ๆ 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying ?) บทบาทของกลุม

ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวยผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ ผูใช 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซื้อ เชน ชวงวันใด

ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
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6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อไปทํา

การซื้อ เชน รานสะดวกซื้อ 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ

ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก ตัดสินใจซื้อ ความรูสึกภายหลัง

การซื้อ 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุใหเกิดการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการสิ่ง

กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อแลวจะมีการ

ตอบสนอง (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s purchase decision)   

 

 
 

ภาพที่ 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มา : 

Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 

Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 
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จากภาพแสดงใหเห็นวาจุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่สิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความ

ตองการกอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดย

มีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้   

 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกายและสิ่งกระตุนจาก 

ภายนอกนักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

ผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคาซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใช

เหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) กไ็ดสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด 

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

ประกอบดวย  

1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงามเพ่ือกระตุนความตองการ  

1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม

กับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย  

1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ 

place) เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุน

ความตองการซือ้  

1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา

สม่ําเสมอการใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดี

กับบุคคล ทั่วไปเหลานี ้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

1.2 สิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมไดสิ่งกระตุนเหลานี้  ไดแก   

1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดขอ

ผูบริโภคมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  

1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological)  

1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political)  

1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) 

1.3 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก

ปจจัย ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
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1.4 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer decision process) ประกอบดวย 

ขั้นตอน การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer,s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

หรือผูซื้อ ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา มีทางเลือกคือ นมสด

กลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง  

3.2 การเลือกตราสินคา เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือกยี่หอโฟร ฯลฯ  

3.3 การเลือกผูขาย เชน ผูบริโภคจะเลือกหางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกลบานราน

ใด 

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือเย็น ใน

การซื้อนมสดกลอง 

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหนึ่งกลอง หรือหนึ่งโหล 

 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  

การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองของผูบริโภค

ทางดานตางๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซื้อไดรับสิ่ง กระตุนทาง

การตลาดหรือสิ่งกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา ที่ผูขาย

ไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาด คือ คนหาวาลักษณะของผู ซื้อและความรูสึก

นึกคิดไดรับอิทธิพลสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมี ประโยชนสําหรับ

นักการตลาด คือทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวน ประสมทางการตลาด 

ตาง ๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซื้อท่ีเปนเปาหมายไดถูกตอง   
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ภาพที่ 2 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค  

ที่มา : Kotler, Philip. (1997) . Marketing Management : analysis, planning, 

implementation, and control. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster company.   

 

จากภาพที่ 2 แสดงถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคซึ่งมี 4 ประการไดแก  

ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา จะขอกลาวโดย

ภาพรวมของปจจัย ทั้ง 4 ประการ โดยมีรายละเอียดดังนี้   

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปนที่

ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 

(Stanton and Futrell, 1987) คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความ

แตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอื่น วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรม ของบุคคล 

ซึ่งนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม และนําลักษณะการเปลี่ยนแปลง

เหลานั้น ไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด ตัวอยาง การเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมในสังคมไทย (1) สตรีมี

บทบาทในสังคมเชน บทบาททางการเมืองและทํางานมากขึ้น และมีอํานาจทางเศรษฐกิจมากขึ้น     

(2) มนุษยคํานึงถึงคุณภาพชีวิต (3) บุคคลมีความหวงใยในสุขภาพของตนเอง (4) มีการเปลี่ยนแปลงใน

เรื่องที่อยูอาศัย (5)ทัศนคติตอเรื่องเพศเปลี่ยนแปลง (6) บุคคลตองการความสะดวกสบายมากขึ้น (7) 

บุคคลตองการความเพลิดเพลินและพักผอนเนื่องจากการทํางานหนัก ในปจจัยดานวัฒนธรรมนี้  

นักการตลาดตองศึกษาถึงคานิยมในวัฒนธรรม (Cultural value) ซึ่งหมายถึงความรูสึกนึกคิดของ

บุคคลในสังคมประกอบดวย (1) คานิยมของบุคลที่มีตอสังคม (People’s views of themselves) (2) 

คานิยมของบุคคลที่มีตอสังคมอื่น (People’s views of others) (3) คานิยมของบุคคลที่มีตอองคการ 
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(People’s views of organization) (4) คานิยมของบุคคลตอสังคม (People’s views of society) 

(5) คานิยมของบุคคลตอธรรมชาติ (People’s views of nature) (6) คานิยมของ บุคคลตอมวล

มนุษยชาติ (People’s views universe) นักการตลาดตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรมตาง ๆ แลว

กําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม กลยุทธที่นําไปใชมาก คือ กลยุทธการ

โฆษณา 

วัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้นของสังคม โดยมี 

รายละเอียดดังนี้   

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน ลักษณะ นิสัย

ของคนไทยซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่คลายคลึง

กัน  

1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถงึ วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี ลักษณะเฉพาะ

และแตกตางกันซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทาง

ภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย  

1.2.1 กลุมเชื้อชาติ (Nationality groups) เชื้อชาติตาง ๆ ไดแก ไทย จีน อังกฤษ อเมริกัน 

แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกนั 

1.2.2 กลุมศาสนา (Religious groups) กลุมศาสนาตาง ๆ ไดแก  ชาวพุทธ ชาวคริสต ชาว

อิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีประเพณีและขอหามที่แตกตางกัน จึงมีผลกระทบตอพฤติกรรมการบริโภค  

1.2.3 กลุมสีผิว (Racial groups) กลุมสีผิวตาง ๆ เชน ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลืองแตละกลุมจะมี

คานิยมในวัฒนธรรมที่แตกตางกัน ทําใหเกิดทัศนคติที่แตกตางกัน  

1.2.4 พื้นที่ทางภูมิศาสตร (Geographical areas) หรือทองถิ่น (Region) พื้นที่ทาง 

ภูมิศาสตร ทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคที่แตกตางกัน  

1.2.5 กลุมอาชีพ (Occupational) เชน กลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน กลุม พนักงาน กลุม

นักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพอื่น ๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครู  

1.2.6 กลุมยอยดานอาย ุ(Age) เชน ทารก เด็ก วัยรุน ผูใหญ วัยทํางานและผูสูงอาย ุ 

1.2.7 กลุมยอยทางเพศ (Sex) ไดแก  เพศหญิง และเพศชาย 

1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) มีดังนี้  (1) บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกันมีแนวโนม จะ

ประพฤติเหมือนกนั และบริโภคคลายคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือต่ําตามตําแหนงที่ยอมรับ

ในสังคมนั้น (3) ชั้นของสังคมแบงตามอาชีพ รายไดฐานะตระกูล ตําแหนงหนาที่ หรือ บุคลิกลักษณะ 

(4) ชั้นสังคมเปนลําดับขั้นตอนที่ตอเนื่องกัน และบุคคลสามารถเปลี่ยนชั้นของสังคม ใหสูงขึ้น หรือตํ่า

ลงได ลักษณะชั้นของสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับและเปนกลุมยอยได 6 ระดับ 
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นักการตลาดพบวา ชั้นของสังคมมีประโยชนมากสําหรับการแบงสวนตลาดสินคา การกําหนด

กลยุทธดานผลิตภัณฑ การโฆษณา การใหบริการ และกิจการทางการตลาดตางๆ แตละชั้นของสังคม

จะแสดงความแตกตางกันในดานการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ และการบริโภคผลิตภัณฑ 

2. ปจจัยดานสังคม (Social factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ 

2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้

จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 

ระดับ คือ 

2.1.1 กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และ

เพื่อนบาน 

2.1.2 กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม 

เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม กลุมอางอิง จะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุม 

ทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต รวมทั้งทัศนคติ และแนวความคิดของบุคคล เนื่องจาก

บุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับในกลุม จึงตองปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นตางจาก กลุมอิทธิ 

นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร  เชน การเผยแพร 

ศาสนาคริสตแก กลุมวัยรุน จะใชนักรองชั้นนําของไทยที่วัยรุนโปรดปรานรองเพลง เผยแพรศาสนา  

2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 

ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขาย

สินคาอุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี่ปุน หรือยุโรปซึ่งจะมี

ลักษะแตกตางกัน 

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม 

เชน ครอบครัวกลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันใน

แตละกลุม เชน ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่ง จะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิด

ริเริ่ม ผูตัดสินใจซื้อผูมีอิทธิพล ผูซื้อ และผูใช 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซื้อ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวน

บุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังนี้ 

3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม

ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ตํ่ากวา 6 ป, 6-11 ป, 12-19 ป, 20-34 ป, 35-49 ป, 50-64 ป และ 

65 ปขึ้นไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการ

พักผอนหยอนใจ 
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3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ

บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ

ทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวยขั้นตอน แตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภคแตกตางกันที่

แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะ

ซื้อเสื้อผาราคาสูง หรือตั๋วเครื่องบิน ซึ่งนักการตลาดจะศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัท มีบุคคลในอาชีพ

ไหนสนใจ เพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม 

3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือ รายได (Income) 

โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้

ประกอบดวยรายได การออมทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตอง

สนใจในแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออม และอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า คนมี

รายไดตํ่ากิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง 

และวิธีการตางๆเพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวีย 

3.4 การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมี

คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า 

3.5 คานิยมหรือคุณคา (Value) และ รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือ

คุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หมายถึง

อัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคาสวนรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)หมายถึง 

รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษยโดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ 

(Interests) (3)ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก 

ปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช

สินคาปจจัยภายในประกอบดวย(1) การจูงใจ (2) การรับรู(3) การเรียนรู(4) ความเชื่อถือ(5)ทัศนคติ(6) 

บุคลิกภาพ(7) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541,

หนา 138 - 144) 

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล

ซึ่ง กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Stanton and Futrell, 1987, p. 649) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคลแต

อาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอกเชน วัฒนธรรมชั้นทางสังคมหรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใช

เครื่องมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ 

4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัด

ระเบียบและตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความ
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เขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยูจากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรู เปน

กระบวนการของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและ

อารมณ นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปนกระบวนการกลั่นกรอง 

การรับรูจะแสดงถึงความรูจกัจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกลิ่น ไดยินไดรสชาติและได

รูสึกขั้นตอนการรับรูมี 4 ขั้นตอน คือ (1) การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร(Selective exposure) (2) 

การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (Selective attention)(3) ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร 

(Selective comprehension) (4) การเก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร(Selective retention) 

4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และ (หรือ) ความ

โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อ บุคคลไดรับสิ่ง

กระตุน (Stimulus)และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือทฤษฎี สิ่งกระตุน– การตอบสนอง 

(Stimulus– Response (SR) theory)นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ ดวยการโฆษณาซ้ําแลวซ้ํา

อีก หรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปน

ประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และ

ประสบการณในอดีตอยางไรก็ตามสิ่งกระตุนนั้น จะมีอิทธิพลที่ทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาใน

สายตาลูกคา ตัวอยางการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยาง จะมีอิทธิพลทําใหเกิด

การเรียนรู คือ การทดลองใชไดดีกวาการจัดกิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพื่อ

ซื้อสินคา ถาลูกคาไมซื้อสินคา ก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาที่แถม 

4.4 ความเชื่อ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผล

มาจากประสบการณในอดีต เชน เอสโซ สรางใหเกิดความเชื่อถือวาน้ํามันเอสโซ มีพลังสูง โดยใชโล

แกนวาจับเสือใสถังพลังสูง เปปซี่ สรางใหเกิดความเชื่อถือวา เปนรสชาติของคนรุนใหม นามันไรสาร

ตะกั่วในชวงแรกผูบริโภคเกิดความเชื่อถือวา การใชน้ํามันไรสารตะกั่ว มีปญหากับเครื่องยนต ซึ่งเปน

ความเชื่อในดานลบ ที่นักการตลาดตองรณรงค เพ่ือแกไขความเชื่อถือท่ีผิดพลาด 

4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึงการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของ

บุคคลความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 

1997, p. 188) หรือหมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Stanton and Futrell, 

1987, p. 126) ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ

จากการศึกษาพบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน นักการตลาด

จึงตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอยางไร และเปลี่ยนแปลงอยางไร การเกิด ทัศนคตินั้นเกิดจาก

ขอมูลที่แตละคนไดรับ กลาวคือเกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับ สินคา หรือความนึกคิด

ของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อน บุคคลชั้นนําในสังคม เปน

ตน ถานักการตลาดตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาของเขา  นักการตลาดมีทางเลือก คือ 
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4.5.1 สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ  

4.5.2 พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึงพัฒนาสินคาให

สอดคลอง กับทัศนคติของผูบริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติ ทําไดงาย กวา

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา  เพราะตองใชเวลานาน และ ใช

เครื่องมือในการติดตอสื่อสาร จึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคล นักการตลาดตองยึดหลัก

องคประกอบของการเกิดทัศนคติ ซึ่งม ี3 สวน คือ  

- สวนของความเขาใจ (Cognitive component) ประกอบดวยความรู

ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา หรือผลิตภัณฑของผูบริโภค  

- สวนของความรูสึก (Affective component) หมายถึง สิ่งที่เกี่ยวกับ 

อารมณ ซึ่งเปนความพอใจและไมพอใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

- สวนของพฤติกรรม (Behavior component) หมายถึง แนวโนมของการ 

กระทําที่เกิดจากทัศนคติ หรือ เปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง ที่มีตอผลผลิตภัณฑ หรือ

ตราสินคา เชน กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการแลกซื้อตามที่เสนอเง่ือนไข 

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยา ที่แตกตางกันของ

บุคคล ซึ่งนําไปสู การตอบสนองตอสิ่งแวดลอมท่ีมีแนวโนมเหมือนเดิม  และสอดคลองกับทฤษฎีการจูง

ใจของฟรอยด (Freud’s theory of motivation) มีขอสมมติวา อิทธิพลดานจิตวิทยา ซึ่งกําหนด 

พฤติกรรมมนุษยแรงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) สวนใหญ เปนจิตใตสํานึก

(Unconscious) ซึ่งเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพของมนุษย อันประกอบดวย อิด (Id) อีโก (Ego) ซูเปอร

อีโก (Superego) ทฤษฎีนี้ ไดนําไปใชในการกําหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย ฟรอยดพบวา

บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพ้ืนฐาน ทั้ง 3 ระดับนี ้  

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ

ตนเอง หรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร มี 4 กรณี ดังนี้   

4.7.1 แนวคิดของตนเองที่แทจริง (Real self) หมายถึง ความคิดที่บุคคล

แทจริง  

4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal self) หมายถึง ความรูสึกนึกคิด

ใฝฝนอยากใหตนเปนเชนนั้น บุคคลจึงมักทําใหพฤติกรรมของเขาสอดคลองกับความคิดในอุดมคติ  

4.7.3 แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอื่น (สังคม) มองตนเองที่แทจริง 

(Real other) หมายความวา บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวาบุคคลอื่น (สังคม) มองตนเองที่แทจริงวาเปน 

อยางไร 

4.7.4 แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอื่น (สังคม) คิดเกี่ยวกับตนเองใน

อุดมคติ (Ideal other) หมายถึง การที่บุคคลตองการใหบุคคลอื่น (สังคม) คิดถึงเขาในแง ใด ดังนั้น 
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นักการ ตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยภายนอก อันเปนผลมาจากปจจัย

วัฒนธรรม และสังคม ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายใน รวมทั้งลักษณะสวนบุคคล ปจจัย

เหลานี้ มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซื้อท่ีมีตอผลิตภัณฑ โดยจะนําไป ปรับปรุง

ผลิตภัณฑ ตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เพื่อสรางให

ผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและบริษัท 

 

กระบวนการตัดสินใจในการซื้อ  

พฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะเปนกระบวนการ ที่ตองใชเวลาและความพยายาม ปจจัย ภายใน

และภายนอกท่ีไดกลาวมาจะเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer 

decision –marketing process) ซึ่งประกอบดวย 5 ขั้นตอน ดังนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตนและ คณะ, 

2543 หนา 85-86)  

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) กระบวนการตัดสินใจของผูจะเริ่มขึ้น

เมื่อบุคคลรูสึกถึงความตองการ ซึ่งอาจเปนความตองการที่เกิดขึ้นภายใน เชน ความหิว หรืออาจเปน

ความตองการที่เกิดจากสิ่งกระตุนภายนอก  ที่มากระตุนใหตระหนักถึงความตองการดังกลาว เชน ได

เห็นโฆษณา หรือเห็นตัวสินคา แลวเกิดความตองการขึ้น แตอาจเกิดความขัดแยง ขึ้นไดภายใน

ครอบครัวเนือ่งจากเงินมีจํากัด เชน ภรรยาตองการใชเงินเพื่อการอื่นแทนที่จะซื้อสินคา ที่สามีตองการ 

หากไม สามารถแกปญหานี้ได กระบวนการตัดสินใจซื้อก็อาจตองหยุดอยู  ณ จุดนี้  หรือผูบริหาร 

พนักงานขายหรือผูที่ตองติดตอสื่อสารกับลูกคาเปนประจํา  แตไมอยูที่ทํางาน อาจจะ เกิดความจําเปน

ที่จะตองซื้อโทรศัพทมือถือ เพื่อความสะดวกในการติดตอสื่อสาร เปนตน 

2. การคนหาขอมูล (Search) เมื่อบุคคลไดตระหนักถึงความตองการแลว เขาจะคนหา วิธีการ

ที่จะทําใหความตองการดังกลาวไดรับความพอใจ การคนหาอาจกระทําขึ้นโดยสัญชาตญาณ อยาง

รวดเร็ว หรืออาจตองมีการใชความพยายามและการวิเคราะหขอมูล การที่บุคคลจะมีขอมูลมากนอย

เพียงใดขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ คือ (1) จํานวนของขอมูลที่จะหาได (2) ความ พอใจที่ไดรับจาก

การคนหาขอมูล (3) ผลที่เกิดขึ้นในภายหลัง หากไมไดมีการคนหาขอมูล เชน ผูตองการซื้อ

โทรศัพทมือถือ ก็จะหาขอมูลเกี่ยวกับรุน ราคา คุณภาพ ความคงทน และบริการหลังการขาย จาก

แหลงตางๆ เชน เพื่อนบริษัท ตัวแทนจําหนาย หรือพนักงานขาย ตามนิตยสารหรือ หนังสือพิมพที่ลง

โฆษณาไว เปนตน 

3. การประเมินผลทางเลือกตางๆ (Evaluation of alternatives) หลังจากขั้นตอนของการ 

คนหาขอมูลแลว ผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตางๆ ที่เปนไปไดกอนทําการตัดสินใจ ในขั้น

นี้ผูบริโภคตองกําหนดเกณฑการพิจารณาที่จะใชสําหรับการประเมินผล  ซึ่งเกณฑกาพิจารณาเปนเรื่อง

ของเหตุผลที่มองเห็น เชน ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสิ เปนตน หรือเปนเรื่องราวของความ
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พอใจสวนบุคคล  เชน ชื่อเสียงของตราสินคา แบบหรือสี เปนตน จาก เกณฑที่กําหนดจะทําให

ผูบริโภคทราบถึงทางเลือกที่เปนไปได ถาทางเลือกที่ไดมีเดียว การประเมินผลก็ทําไดงาย แตบางครั้ง

ทางเลือกที่ไดมีหลายแบบ ฉะนั้นผูบริโภคตองพิจารณา เลือกทางเลือกที่กอใหเกิดความพอใจมากที่สุด 

ดังนั้น นักการตลาดสวนใหญจึงสนใจที่จะศึกษาถึง เกณฑที่ผูบริโภคใชสําหรับการประเมินทางเลือก

ตางๆ เชน หลังจากที่ผูที่ตองการซื้อโทรศัพทมือ ถือไดขอมูลตางๆ มาแลวก็จะนํามาพิจารณาโดยใช

เกณฑท่ีกลาวไปแลว เพื่อเลือกซ้ือเพียงยี่หอเดียว เปนตน 

4. การซื้อ (Purchase) หลังจากพิจารณาทุกสิ่งทุกอยางแลว ก็ มาถึงขั้นที่จะตองตัดสินใจ วา

จะซื้อหรือไม ถาการประเมินผลทางเลือกเปนที่พอใจ การซื้อก็จะเกิดขึ้น ในการตัดสินใจซื้อก็จะตอง

พิจารณาตอไปถึงเรื่องตรายี่หอ รานที่จะซื้อ ราคา สีสัน เปนตน  

5. การประเมินผลหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อมีการซื้อและใชสินคาแล 

การประเมินผลที่ไดรับจากการซื้อและใชสินคาก็จะเกิดขึ้น ความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอสินคาที่เขาซื้อ

ไปนั้นเปนสิ่งสําคัญที่นักการตลาดควรจะตองทราบ ทั้งนี้เพราะวามันมีผลตอการซื้อชาใน ครั้งตอไป 

และมีผลตอการแนะนําเพื่อนฝูงดวย เชน หลังจากซื้อโทรศัพทมือถือมาใช ผูใชก็จะ พิจารณาวา 

โทรศัพทท่ีตัดสินใจซื้อมานั้นมีคุณภาพและมีการใหบริการหลังการขายดีตามที่ตองการ หรือไมถาถูกใจ

ก็แนะนําผูอื่นหรือเมื่อตองการใชอีกก็จะตัดสินใจซื้อของบริษัทเดิม  เปนตน ดังนั้น นักการตลาดจะตอง

พยายามลดความรูสึกที่ไมดีตอสินคาที่ผูบริโภคซื้อไป โดยใหขอมูลจุดเดนของสินคา หรือการติดตาม

ใหบริการหลังการซื้อ เปนตน 
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ภาพที่ 3  โมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อที่มา :  

Kotler. (2000) Marketing Management, p. 179   

 

จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค การที่ผูบริโภคจะตัดสิใดนั้นขึ้นอยูกับปจจัยหลาย

อยาง เชน ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางดานจิ ปจจัยทางดานวัฒนธรรม และกอนการ

ตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนคือ การรับรูปญหาการคนหาขอมูล การ

ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ดังนั้น นักการตลาดจะตองจัดหาสิ่ง

กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อมากท่ีสุด   

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)   

 

รูปแบบการดําเนินชีวิต คือ รูปแบบเฉพาะของกิจกรรมในแตละวัน ที่แสดงถึงความเปนตัวของ

คนๆนั้น โดยที่รูปแบบการดําเนินชีวิตของแตละบุคคลจะเปนเอกลักษณที่ไมมีใครเหมือน คนแตละคน

จะเลือกทําในสิ่งที่แตกตางจากคนอื่นๆ ซึ่งก็อาจจะมีใครคนอื่นๆ ทําในสิ่งเหลานี้เหมือนกันก็เปนได จึง

มีคนจํานวนหนึ่งที่มีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เหมือนๆกัน (Reimer, 1995, p. 124-135)  



   18

รูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลหนึ่งๆ คือ รูปแบบการดําเนินชีวิตในโออกมาในรูปของ

กิจกรรมความสนใจ และความคิดเห็นของบุคคลนั้นๆโดยรูปแบบการดําเนินชีวิต จะแสดงออกถึง “ตัว

บุคคลนั้นๆ” ที่มีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมของเขาหรือเธอทั้งหมด (Kotler, 2000, p. 168)   

รูปแบบการดําเนินชีวิต Lifestyles หรือมีชื่อเรียกอีกอยางหนึ่งวา ลักษณะทางจิตวิสังคม 

(Psychographics) (Onkvisit & Shaw 1993, p. 261) ชีวิตมีความสัมพันธเกี่ยวของกับคุณคา และ

บุคลิกภาพของผูบริโภค และนักการตลาดนํามาใชประโยชนมาก ในปจจุบันไดมีความหมายของ

รูปแบบการดําเนินชีวิตดังตอไปนี้รูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลก

มนุษยในรูปแบบของ(1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น 

(Opinions) หรือ AIOs (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546, หนา 205)  

รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyles) หมายถึง บุคคลมีการดํารงชีวิตอยูอยางไร (How to 

lives) หรือหมายถึงรูปแบบการใชชีวิตของบุคคลที่อยูในโลก ที่แสดงออกในรูปแบบของกิจกรรม 

(Activity) ความสนใจ (Interests) และ ความคิดเห็น (Opinions) ตางๆ และแบบการดําเนินชีวิตนี้จะ 

ใชหมายความครอบคลุมถึง กลุมบุคคลที่รวมกันอยู ใน 3 ระดับ คือ กลุมปจเจกบุคคล กลุมเล็กของ 

บุคคลที่ปฏิสัมพันธกัน และกลุมของบุคคลใหญ  (ดารา ทีปะปาล, 2542, หนา 169)  

รูปแบบการดําเนินชีวิตขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคมและกลุมอาชีพของแตละ บุคคล 

นักการตลาดเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑขึ้นอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิตรูปแบบ การดําเนิน

ชีวิต ถูกกําหนดขึ้นจากประสบการณในอดีต ลักษณะของบุคคลโดยกําเนิดและ สถานการณในสมัยนั้น 

ซึ่งมีอิทธิพลกับผูบริโภค ดังนั้น รูปแบบการดําเนินชีวิตจะข้ึนอยูกับปจจัยตางๆ เชน วัฒนธรรม คานิยม 

สภาพแวดลอม วัฒนธรรมยอย ชนชั้นทางสังคม กลุมอางอิง ครอบครัว อารมณ และบุคลิกภาพ 

(Hawkins, Best and Coney, 2001, p. 435)  

รูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคในแตละสวนแบงการตลาด  ซึ่งแตละระดับไดรับ ความ

สนใจอยางมาก ปจจุบันระบบที่ใชวิเคราะหรูปแบบการดําเนินชีวิตและนักการตลาดในประเทศ

สหรัฐอเมริกา นิยมใชเพื่อแบงสวนตลาด และการวางแผนกลยุทธ การตลาดมากที่สุดในปจจุบันคือ 

ระบบคานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิต (The Values and Lifestyles หรือ VALS) ซึ่งพัฒนาขึ้นโดย

สถาบันวิจัยสแตนฟอรด SRI (Stanford Research Institute) เปนการ เชื่อมโยงความสัมพันธระหวาง

ทัศนคต ิคานิยม และพฤติกรรมการดําเนินชีวิตของผูบริโภค โดยการวัด รูปแบบพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภค (Hawkins, Best and Coney, 2001, p. 440) โดยมีการจัดกลุมตาง ๆ เปน 8 กลุม แตละ

กลุมมีลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคที่แตกตางกัน  รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคทั้ง 8 กลุม ไดแก  

1.  ผูที่ชอบเขาสังคม (Actualizers) เปนกลุมที่มีความสําเร็จในชีวิตมีรายไดสูงที่สุดและ

ทรัพยากรเปนจํานวนมากที่ทําใหเขาสามารถอยูในกลุม Self-Orientation ได เปนกลุมที่ยึดถือการ

กระทํา มีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง ไดรับการศึกษาสูง สําหรับกลุมนี้ภาพพจนเปนเรื่องสําคัญตอเขา  
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ไมใชเพื่อแสดงฐานะแตเพื่อขยายใหเห็นถึงรสนิยม ความเปนอิสระและทาที เขามีความสนใจรอบ ดาน 

โดยเฉพาะปญหาสังคม พรอมที่จะเปดรับการเปลี่ยนแปลง และมีแนวโนมที่จะซื้อ “สิ่งที่สวย สด

สําหรับชีวิต” หรือสิ่งที่สามารถแสดงสไตล รสนิยม และลักษณะของตนเอง   

2.  ผูที่ตองการประสบความสําเร็จสูง (Fulfilled) เปนพวก “มืออาชีพ” ที่มีการยึดถือ

หลักการ มีความรับผิดชอบและสูงดวยวุฒิภาวะ มีความรูกวางขวาง กลุมนี้จะเนนกิจกรรมเพื่อ การ

พักผอน หรือความสุขในครอบครัว เปนผูมีขาวสารพรอมมูลและยังเปดรับความคิดเห็นใหมๆ อีกดวย 

เปนพวกที่มีรายไดสูงแตเปนผูบริโภคที่มีพฤติกรรมตามคานิยม (Value-oriented consumer)  

3.  ผูที่มีกฏระเบียบและมีเหตุผล (Believers) ประกอบดวยผูบริโภคที่นิยม รายได

พอประมาณ ยึดถือหลักการ กลุมนี้ไดรับการศึกษานอย มีความเชื่อฝงใจในหลศีลธรรมจรรยา และ

ตอตานการเปลี่ยนแปลง นิยมผลิตภัณฑที่ผลิตในประเทศแล “ติดตลาด” ชีวิตมุงที่ครอบครัว วัด 

ชมรม และประเทศชาต ิ

4.  ผูที่มีความทะเยอทะยาน (Achievers) เปนกลุมที่มีรายไดมาก ยึดถือสถานภาพ ประสบ

ความสําเร็จในอาชีพการงานของตน มีหัวทางอนุรักษนิยมทั้งทางความเปนอยูและความคิด ทาง

การเมือง มุงที่งาน รักความสําเร็จ แสวงหาความพอใจจากงานและครอบครัว ถือภาพลักษณตนเอง

เปนสิ่งสําคัญ มักชอบซื้อสินคาหรือบริการที่มีศักดิ์ศรี เพื่อแสดงใหเห็นความสําเร็จขอตอเพื่อรวมงาน 

และไดรับคํายกยองจากเพ่ือฝูง  

5.  ผูที่มีความพยายามฝาฟน (Strivers) ประกอบดวยบุคคลที่มีคานิยมคลายกับของพวก

Achievers แตมีทรัพยากรทางจิตวิทยา สังคมและเศรษฐกิจนอยกวา คนกลุมนี้จะมีความ 

ทะเยอทะยานอยากที่จะประสบความสําเร็จเหมือนอยางคนที่ตนเองคิดวามีความสําเร็จมากกวาตนมี

ความสนใจในความคิดเห็น หรือความชอบของผูอื่นที่มีตอตน สินคาที่มีสไตลมีความสําคัญมากตอ คน

กลุมนี ้เพราะเขาพยายามเลียนแบบผูบริโภคที่อยูในกลุมที่มีทรัพยากรมากกวากลุมอื่นๆ  

6.  ผูแสวงหาประสบการณ (Experiences) กลุมนี้มีทรัพยากรมากยึดถือการกระทํา มี ความ

กระตือรือรน ชอบกีฬา การออกกําลังกาย การเสี่ยงภัย และกิจกรรมทางสังคม ชอบแสวงหา ความ

หลากหลาย และความตื่นเตน และเปนผูบริโภคที่ “หิว” และใชจายเปนอยางมากกับเสื้อผาอาหาร

เรงดวนหรืออาหารสําเร็จรูป  ดนตรี ภาพยนตร และของโปรดของวัยรุนโดยเฉพาะอยางยิ่ง พวกนี้ชอบ

ลองสิ่งใหมๆ  

7.  กลุมผูปฏบิัติ (Makers) เปนกลุมที่มีทรัพยากรนอย ยึดถือการกระทําเปนผูที่ชวย ตัวเองได 

มีหัวทางอนุรักษนิยมทางความเปนอยูในครอบครัว และทางการเมือง พวกเขานิยมความ เพียงพอใจ

ตัวเอง มุงแตสิ่งที่ตนคุนเคย ครอบครัว งาน และการพักผอนรางกาย นิยมแตสินคาที่ดูงาย หรือแสดง

หนาที่ใหเห็นงายเชน เครื่องมือตางๆ เครื่องมือตกปลา เปนตน  
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8.  ผูที่ตองดิ้นรนตอสู (Struggles) ประกอบดวยบุคคลที่มีรายไดนอยทรัพยากรนอยที่สุดใน

กลุม Self-Orientation เนื่องจากมีทรัพยากรจํากัด และการศึกษาตํ่า จึงมีชีวิตอยูอยางจํากัด 

จําเปนตองดิ้นรนตอสูเพื่อความอยูรอด  มีทรัพยากรนอยที่สุด ไมมีความผูกพัน ทางดานสังคม มีอายุ

มาก สนใจและเปนหวงสุขภาพตนเองและความปลอดภัย มีความระมัดระวังในเรื่องคาใชจาย พวกเขา

จึงมักเปนผูบริโภคที่ซื่อสัตยตอตราสินคา 

 

3. แนวคิดคานิยมกับพฤติกรรมการบริโภค 

คานิยม (Value) หมายถึง ลักษณะดานสังคมซึ่งมีความเชื่อถือ (Beliefs) กันอยางกวางขวาง

ซึ่งเปนแนวทางในการพิจารณาพฤติกรรมที่เหมาะสม โดยมีการยอมรับอยางแพรหลายจากสมาชิกของ

สังคม หรือหมายถึง ความเชื่อถือของสวนรวมซึ่งมีมานาน โดยมีจุดมุงหมายเพื่อการมีชีวิตอยูรวมกัน

เปนความรูสึกเกี่ยวกับกิจกรรม ความสัมพันธกัน หรือจุดมุงหมายซึ่งมีความสําคัญตอลักษณะหรือ

ความเปนอยูของชุมชน สิ่งที่คนกลุมหนึ่งเห็นวาอะไรก็ตามที่คนในสังคมสวนใหญชอบ ปรารถนาหรือ

ตองการใหเปน 

 ในปจจุบันเรามักจะไดยินวาคนไทยมีคานิยมชอบใชของตางประเทศ ชอบเลียนแบบชาว

ตางประเทศโดยรับเอาวัฒนธรรมของตางประเทศเขามามากโดยลืมคิดถึงความเสียหายที่จะเกิดขึ้น ซึ่ง

คําวา “คานิยม” ถือวาเปนปจจัยภายนอกซึ่งเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดของบุคคลเปนสิ่ง

ที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู หรือสิ่งอื่นใดก็ตามที่เปนตัวกํากับหรือควบคุมพฤติกรรมของบุคคลที่อยูใน

สังคมนั้น ๆ ซึ่งความสําเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจทางการตลาดขึ้นอยูกับความสอดคลองกับ

คานิยมเปนสําคัญ ดังนั้น คานิยมจึงเกี่ยวของกับการตอบสนองตอสิ่งกระตุนดวยวิธีที่มีมาตรฐาน ซึ่ง

บุคคลจะถูกกระตุนใหมีสวนรวมในพฤติกรรมเพื่อใหบรรลุคานิยม และความเกี่ยวของกับพฤติกรรม

ผูบริโภคและกลยุทธทางการตลาด ในขณะที่แตละชั้นของสังคมจะมีลักษณะของคานิยมและพฤติกรรม

ในการบริโภคจะแตกตางกันออกไป โดยจะขอยกตัวอยางคานิยมกับพฤติกรรมการบริโภคของคนไทย 

มีดังนี ้(พิมพา  หิรัญกิตต.ิ 2552) 

1) กลุมคานิยมความร่ํารวย และนิยมใชของจากตางประเทศ 

จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทย ชอบทําตัววาตัวเองเปนคนร่ํารวยเนื่องมาจากการใชสินคา 

สินคาที่นิยมใชจะเปนสินคาที่นําเขามาจากตางประเทศเทานั้น 

สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค เปนบุคคลที่ชอบใชของแพง ๆ ทําใหคนอื่นมองวา

ตัวเองเปนผูที่ร่ํารวย ตองการใหคนยกยองนับถือ เปนคนที่ตองมีเกียรติ ตองการเปนผูนําในการใช

สินคา นิยมใชสินคาที่นําเขามาเทานั้น มองวาสินคาในประเทศเปนสินคาที่ไมมีคุณภาพ ไมมีมาตรฐาน 

เปนสินคาดอยคุณภาพ จะรูสึกภูมิใจทุกครั้งเมื่อไดใชสินคาที่เปนสินคาจากตางประเทศ ชอบไปเที่ยว

ตางประเทศเพ่ือไปซื้อสินคา บางครั้งซื้อมาแลวก็ไมไดใชประโยชนก็จะซื้อ หรือบางครั้งอาจจะไมมีเวลา
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ไปเที่ยวตางประเทศ ก็ชอบฝากใหคนอื่นซื้อ มีความเปนตางชาติสูงมาก จะเปนบุคคลที่เนนการแตง

กายดีตั้งแตศรีษะจรดเทา เพื่อเสริมสรางบุคลิกภาพ สรางความนาเชื่อถือ นิยมใชบัตรเครดิตการด 

ชอบความสะดวกสบายไมชอบการรอคอยนาน ๆ ชอบสังคมกับเพื่อนที่มีฐานะร่ํารวย เทาเทียมกัน ไม

ชอบคบหาสมาคมกันคนที่ดอยกวาหรือจนกวา ทําอะไรคิดถึงตัวเองมากกวาคนอื่น บางครั้งอาจจะ

ประสบกับปญหาทางดานการเงินแตกลัววาคนอื่นจะรูถึงฐานะของตนเองตองยอมกูเงินเพื่อพยุงฐานะ

ของตนเองก็ยอมเพ่ือรักษาภาพลักษณของตนเอง โดยไมตองการใหใครมามองวาตัวเองจนลําบาก หรือ

ต่ําตอยกวาคนอื่น 

       สินคาที่นิยมบริโภค ไดแก 

1. บานหรูหรา ราคาแพง มีเนื้อใชสอยมาก  เชน บานเดี่ยว (ติดแอรทั้งหลัง) 

2. เฟอรนิเจอรตกแตงบานราคาแพง ตองใชสถาปนิกเปนผูออกแบบ 

3. รถยนตรมีราคาแพง  และมีความปลอดภัยสูง เปนรถนําเขา  เชน  BENZ,  VOLVO 

4. ใชโทรศัพทมือถือติดตอธุรกิจ หรือมีเครื่องคอมพิวเตอร NOTE BOOK 

5. เครือ่งใชไฟฟา อิเล็กทรอนิกส นําเขาจากตางประเทศ 

6. เสื้อผาที่สวมใส จะเปน BRAND NAME จากตางประเทศมีราคาแพง 

7. เครื่องประดับ สวมใส เชน นาฬิกา, แวนตา, เข็มกลัด เปนของตางประเทศ 

8. ชอบใชน้ําหอมที่นําเขาจากตางประเทศ 

9. ใชบัตรเครดิตการดหลายใบ เพื่อความสะดวกและคลองตัว 

10. ชอบออกกําลังกายตาม FITNESS  และใชบริการสถานเสริมสวยความงาม 

11. ชอบทานอาหารนอกบาน เชน โรงแรม, ภัตตาคาร และรานอาหารที่มีชื่อเสียง โดยเฉพาะ

ชอบอาหารตางชาติ อาทิ อาหารญี่ปุน, อาหารอิตาลี 

12. เครื่องดื่ม ชอบดื่มเหลานอก, ไวนจากประเทศฝรั่งเศส 

ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้ ลักษณะแบบนี้ ควรจะปรับปรุงแกไขเพื่อสังคมจะไดดีขึ้น 

โดยเฉพาะคนรุนใหมไมควรใหฟุงเฟอซึ่งจะเปนการสรางคานิยมที่ไมดี และถือวาคานิยมแบบนี้จะเปน

อันตรายตอประเทศชาติอยางมาก ซึ่งอาจกอใหเกิดความเสียหาย เทากับวาประเทศของเราไดตกไป

เปนเมืองขึ้นของตางชาติ ซึ่งเปนการยากที่เราจะกูประเทศชาติกลับคืนมาได ซึ่งควรจะไดมีการ

ปรับปรุงแกไข หรือปลูกฝงคานิยมแบบใหมเขาไปแทนที่ เพื่อเศรษฐกิจ เพื่อประเทศชาติ และตองการ

สรางชาตินิยมของประเทศไทยใหมากกวาที่เปนอยูในปจจุบันนี ้

บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ 1) เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ B+ ขึ้นไป (เปนบุคคลที่มีฐานะ

ร่ํารวยจริง) หรือ 2) เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ C ลงไป (เปนบุคคลที่ยากจนแตชอบทําตัวเปนคน

ร่ํารวย) ซึ่งถาเปนคนกลุมนี้ ถือวาอันตรายเพราะจะสรางปญหาใหกับสังคมเพิ่มมากยิ่งขึ้น เชน อาจจะ

กอใหเกิดปญหาของวัยรุนที่อยากจะใชสินคาแพง ๆ ที่เปนสินคา Brand Name  แลวประพฤติปฏิบัติ
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ตนไมเหมาะสมซึ่งอาจจะกอใหเกิดอาชญากรรมหรือเกิดคดีในกรณีตาง ๆ ได  กลุมเปาหมาย เ ป น

กลุมวัยรุน ขึ้นไปที่นิยมใชของตางประเทศ 

2) คานิยมสุขภาพด ี

จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทยเปนบุคคลที่รักษาสุขภาพของตนเอง และครอบครัว เพื่อที่จะไดมี

ชีวิตยืนยาว 

        สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค  พฤติกรรมของบุคคลที่มีคานิยมสุขภาพดี มักจะเปน

คนที่ดูแลตนเองเปนอยางดี มีการออกกําลังกายอยางสม่ําเสมอ ชอบความสะอาด ไปพบแพทยเปน

ประจํา มีการพักผอนอยางเพียงพอ เลือกรับประทานอาหารที่มีคุณคา มีประโยชนตอรางกาย เพื่อทํา

ใหสุขภาพแข็งแรง รวมทั้งดูแลคนในครอบครัวดวยตองการใหคนในครอบครัวปราศจาคโรคภัยไขเจ็บ 

ตองการมีชีวิตที่ยืนยาว มีรางกายที่แข็งแรงและสมบูรณ ชอบพักผอนอยูกับบาน และทานอาหารใน

บานเพราะเนนความสะอาด ชอบดูหนังฟงเพลงอยูในบาน 

       สินคาที่นิยมบริโภค ไดแก 

1. อาหารมังสวิรัติ  

2. อาหารเสริม เชน แบรนด , สก็อต 

3. นมที่มีแคลเซี่ยม เพื่อเสริมสรางกระดูก 

4. นมพรองมันเนย, โยเกิรต 

5. วิตามินตาง ๆ เชน วิตามินซ,ี วิตามินบี ฯลฯ 

6. ผักปลอดสารพิษ 

7. ดื่มน้ําผลไม 

8. ดื่มน้ําแร 

9. โสมเกาหลี , เห็ดหลินจือ 

10. ไกตุนยาจีน, ไกดํา 

11. ยารักษาโรค (จากแพทยสั่ง) 

       ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้ เปนคานิยมที่ดีนาจะมีการสนับสนุนเพราะจะทําใหคนมีสุขภาพดี

ขึ้น เพื่อชีวิตความเปนอยูในครอบครัวดีขึ้น และทําใหครอบครัวมีความสุขมากขึน้ 

บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ B ขึ้นไป และเปนผูดูแลเอาใจใสตอ

สุขภาพ กลุมเปาหมายเปนกลุมวัยกลางคนที่เนนดูแลสุขภาพใหแข็งแรงปลอดจากโรคภัยไขเจ็บ 

3) คานิยมรักความสนุก 

จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทย  เปนบุคคลที่รักความสนุก มีความรื่นเริงอยูตลอดเวลา ชอบ 

ENTERTAIN ชอบสังสรรค ไมวาจะเปนเทศกาลใดก็ตาม 
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        สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค   ลักษณะของพฤติกรรมบุคคลจะเปนบุคคลที่รัก

สนุก ชอบความรื่นเริง มีการสังสรรคในหมูญาติพี่นอง เพื่อนฝูงอยูตลอดเวลา ไมวาจะเปนการจัดปารตี้

ทุกสิ้นเดือน หรือเปนเทศกาลตาง ๆ เชน วันขึ้นปใหม, วันตรุษจีน, วันสงกานต ฯลฯ ทุกเทศกาลก็จะมี

ความสนุกสนานตลอดเวลา  

        สินคาที่นิยมบริโภค ไดแก 

1. รับประทานอาหารทุกชนิด เชน อาหารกับแกลม อาจทําทานเอง หรือไปทานนอกบาน 

2. เครื่องดื่มทุกชนิด เชน น้ําอัดลม 

3. ผลไมตาง ๆ (ผลไมไทยและผลไมนําเขา) 

4. ขนมคบเคี้ยวตาง ๆ 

5. ดื่มสุรา (ผลิตในประเทศไทยและนําเขาจากตางประเทศ) 

6. ชอบรองเพลง KARAOKE (อาจจะรองเพลงอยูในบาน หรือตามสถานเริงรมยตาง ๆ) 

7. ชอบดูภาพยนตร 

8. ชอบไปรับประทานอาหาร และฟงเพลงตามโรงแรม, หองอาหารตาง ๆ และตามคาเฟ 

9. ชอบไปเที่ยวตามสถานที่ในตางจังหวัด เชน ไปน้ําตก , ภูเขา และทะเล 

        ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้ บุคคลที่มีคานิยมแบบนี้ อยางนอยก็นาจะสนับสนุนเพราะทําให

เกิดสภาพคลองทางการเงินทําใหเงินทองไมไหลออกนอกประเทศ มีการใชจายภายในประเทศ ซึ่งเปน

การกระจายรายไดไปยังสถานทองเท่ียวตางๆ ภายในประเทศไดเปนอยางดี  ทําใหมีการจับจายใชสอย

และเปนการสรางรายไดใหกับชุมชนตาง ๆ และแหลงทองเที่ยวตาง ๆ ทําใหคนมีอาชีพมากขึ้นซึ่งจะทํา

ใหเกิดการหมุนเวียนทางดานการเงินอาจสงผลใหภาวะทางเศรษฐกิจในประเทศดีขึ้น 

บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ C ขึ้นไป กลุมเปาหมาย เปนกลุมวัยรุน

ขึ้นไป 

4) คานิยมบริโภคนิยม 

จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทย  เปนบุคคลที่มีนิสัยชอบบริโภคเปนหลัก ซึ่งไมไดคํานึงถึงสุขภาพ  

        สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค   ลักษณะพฤติกรรมการบริโภคชอบรับประทาน

อาหารนอกบาน พยายามสรรหารานอาหารที่อรอย ๆ ไมวาจะอยูใกลหรือไกล ถาขึ้นชื่อในระดับ  

เชลลชวนชิม ,แมชอยนางรํา และไมลองไมรู ซึ่งมีใบรับประกัน    ชอบที่จะไปทดลองชิมดูวาอรอยสม

ชื่อหรือเปลา   ชอบรานอาหารที่มีลักษณะสะอาด มีความสะดวกสบาย มีที่จอดรถสะดวก บางครั้ง

บริโภคมากจนเกินความจําเปนและมีผลตอสุขภาพ ทําใหเกิดโรคตาง ๆ ไดงาย เชน โรคไขมันอุดตัน 

โรคเบาหวาน ความดัน อาหารไมยอย อาหารเปนพิษ  ฯลฯ   

        สินคาที่นิยมบริโภค ไดแก 

1. อาหารทุกชนิด เชน รานอาหารดัง ๆ 
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2. อาหาร fast food เชน KFC, McDonald  

3. รานอาหารญี่ปุน เชน Oishi, ฟูจ ิ

4. รานไอศกรีม เชน Swensens   

5. ขนมคบเคี้ยวตาง ๆ 

6. เครื่องดื่มทุกชนิด 

7. สุรายี่หอตาง ๆ 

        ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้ บุคคลที่มีคานิยมแบบนี้ อาจจะบั่นทอนสุขภาพได เพราะไมได

ระมัดระวังในเรื่องของการรบัประทานอาหาร ควรจะมีการปรับปรุงแกไขเพื่อใหมีสุขภาพแข็งแรง และ

มีชีวิตที่ยืนยาวได ผูที่มีคานิยมบริโภคแบบนี้ ถาเปนผูสูงอายุจะทําใหเกิดอันตรายตอสุขภาพ เชน 

มักจะพบกับโรคภัยไขเจ็บตาง ๆ และมักจะมีอายุสั้น 

บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ C ขึ้นไป กลุมเปาหมายเปนกลุมวัย

กลางคนที่ชอบบริโภคนิยม ไมชอบดูแลสุขภาพ 

5) คานิยมเลียนแบบตางประเทศ 

จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทย เปนบุคคลที่มีลักษณะชอบเลียนแบบ เอาคานิยมจาก

ตางประเทศมาใชเปนพฤติกรรมของตนเอง ไมมีจุดยืนเปนของตัวเอง เห็นใครสวยก็อยากจะสวยเทห

เหมือนกับคนอ่ืนบาง 

        สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค  ลักษณะพฤติกรรมชอบเลียนแบบจากตางประเทศ

โดยเฉพาะสื่อตางๆ ไมวาจะเปนนิตยสาร โทรทัศน ของ UBC ชอง MTV ,CHANEL (v) , mcm  เปน

การเปดรับขอมูลขาวสารจากตางประเทศโดยมิไดกลั่นกรองมากอน ทําใหพฤติกรรมการรับรูจะ

สอดแทรกเขาไปเปนสวนหนึ่งของพฤติกรรม ซึ่งคานิยมการเลียนแบบจากตางประเทศจะมีมากขึ้น เชน 

แฟชั่นตาง ๆ การแตงตัว การทําทรงผม สีผม จะนิยมไปทางตะวันตก การดํารงชีวิตเปลี่ยนไป กลา

แสดงออกมากข้ึน มีความมั่นใจในตัวเองสูง ทําอะไรคิดวาตัวเองทําถูกเสมอ มองผูอื่นผิดอยูตลอดเวลา 

บางครั้งลืมวัฒนะธรรมที่ดีของประเทศเราไป เชน เปนคนกาวราว ไมมีสัมมาคาราวะ พูดจาไมเพราะ  

ขาดความนาเชื่อถือ และหลงตัวเอง  

        สินคาที่นิยมบริโภค ไดแก 

1. เสื้อผาตามแฟชั่น เชน สายเดี่ยว, เกาะอก 

2. ทรงผมตามแฟชั่น เชน กลัดสีผม, โกรกผม 

3. นิตยสารแฟชั่นของตางประเทศ 

4. อานนิตยสารตางประเทศ เชน Playboy , Penhouse 

5. วารสารตางประเทศ เชน Time, Fortune 

6. ภาพยนตรตางประเทศ 
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7. VDO หนังตางประเทศ 

8. ฟงเพลงตางประเทศ 

9. ชอบเตนรํา 

10. อานหนังสือการตูนญี่ปุน 

        ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้  คานิยมแบบนี้ควรจะปรับปรุงแกไขเพราะเปนคานิยมที่ทําลาย

ประเทศ ซึ่งไปรับวัฒนธรรมของตางชาติมา การแตงกายนุงนอยหมนอยกอใหเกิดอาชญากรรมได และ

ปญหาสังคมก็จะเพิ่มมากขึ้น สังคมไทยก็แยลง จิตใจของคนก็ลดนอยลง ถาคานิยมแบบนี้ลดลง

ประเทศไทยของเราก็คงจะพัฒนามากขึ้นกวาเดิม ในปจจุบันเรามักจะเห็นขาวตามหนาหนังสือพิมพวา

บุคคลที่มีลักษณะแบบนี้มักจะทําใหสังคมเกิดปญหาขึ้นมามากมาย โดยเฉพาะกลุมวัยรุนที่ชอบ

เลียนแบบ และยังไมสามารถบรรลุภาวะในเรื่องตาง ๆ  เชน ใสสายเดี่ยวแลวเที่ยวกลางคืนทําใหเกิด

ปญหาอาชญากรรมตาง ๆ ได จึงสมควรที่เราทุกคนควรจะมีรวมมือกันสรางสังคมในประเทศเราใหมี

ความเจริญกาวหนามากกวาที่เปนอยูในปจจุบันนี้ 

บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ C ขึ้นไป กลุมเปาหมาย เปนกลุมวัยรุน

ที่ชอบเลียนแบบ  

6) คานิยมการทําบุญ 

จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทย  มีนิสัยชอบทําบุญ ใจกวาง ชอบชวยเหลือคนที่ยากไร หรือคนที่

จนกวา และชอบไปวัด 

เห็นใครตกทุกขไดยากมักจะเขาไปชวยเหลือ มีความเมฆตาปรานี และมีจิตใจโอบออมอารีตอเพื่อน

มนุษยดวยกัน 

        สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค   ลักษณะพฤติกรรมเปนคนใจบุญ โอบออมอารีกับ

บุคคลอ่ืนเสมอ ตองการชวยเหลือคนที่ดอยโอกาส ซึ่งเรามักจะพบเห็นไดใน 2  ลักษณะ คือ 

1. คนที่ชอบทําบุญจริง ๆ โดยไมไดหวังผลตอบแทน ไมตองการชื่อเสียง ไมวาจะทํา 

บุญกับวัดหรือการบริจาคใหกับมูลนิธิตาง ๆ เชน โรงพยาบาล, สถานสงเคราะหตาง ๆ บุคคลที่มี

ลักษณะแบบนี้อาจมีเปนคนที่มีฐานะ (มีเงินเหลือใชก็ทําบุญ)  หรือคนที่มีฐานะปานกลาง, ยากจน แตมี

จิตใจชอบทําบุญก็จะทําเทาท่ีมี ซึ่งอาจจะทําตามฐานะโดยที่คิดวาตัวเองไมเดือดรอน 

2. คนที่ชอบทําบุญแบบเอาหนา ตองการชื่อเสียง ตองการใหบุคคลอื่นยกยองวาตัวเองม ี

จิตใจสูงสง ตองการมีหนามีตาในสังคม ชอบทําบุญผานสื่อตาง ๆ เพื่อใหสื่อลงขาวให หรือทําบุญผาน

ทางโทรทัศนนิยมบริจาคเงินเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะทํากับวัดที่มีชื่อเสียง กับมูลนิธิตาง ๆ ซื้อ

เครื่องมืออุปกรณใหโรงพยาบาล ตองการมีปายชื่อ-นามสกุล เพื่อเปนอนุสรณสําหรับลูกหลานเปนการ

สรางภาพลักษณใหกับวงศตระกูล และเกิดความภูมิใจเมื่อมีใครเอยถึง ซึ่งอาจจะแบงเปน 2 แบบ ดังนี้ 
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      2.1 บุคคลในลักษณะแบบนี้ เปนคนที่มีฐานะร่ํารวย หรือเรียกวา เศรษฐี มีเงินทองเหลือ

กินเหลือใช ก็จะทําบุญในทุกรูปแบบ เพราะคิดวาชาตินี้ตัวเองสบายเปนผลมาจากการทําบุญ ก็เลย

ทําบุญมากขึ้นเพ่ือผลในชาติหนาจะไดสบายขึ้นไปอีก 

      2.2 บุคคลในลักษณะแบบนี้ เปนคนที่มีฐานะ(เคยร่ํารวยมากอน หรืออาจจะมีฐานะปาน

กลาง) แตชอบทําบุญเปนชีวิตจิตใจ การทําบุญในลักษณะอยางนี้จะเห็นไดวาการดํารงชีวิตในครอบครัว

ก็จะไมมีความสุข ตองไปกูหนี้ยืมเงินมาเพ่ือทําบุญ เชน เอาบานไปจํานอง, ขายที่ดิน, ไปกูเงินมาทําบุญ 

มีที่ดินก็ไปบริจาคใหวัด โดยไมไดคํานึงถึงคนในครอบครัว จะทําใหครอบครัวแตกสลาย 

สินคานิยมบริโภค ไดแก 

1. ขาวของเครื่องใชที่ใชทําบุญกับวัด เชน จีวร, ผาเช็ดตัว,โตะ, เกาอ้ื, เฟอรนิเจอร  ฯลฯ 

2. ขาวของเครื่องใชที่บริจาคใหกับโรงพยาบาล, มูลนิธ,ิ สถานสงเคราะห ฯลฯ 

3. รถยนตเพื่อถวายวัด, โรงพยาบาล, มูลนิธิ, สถานสงเคราะห ฯลฯ 

4. สินคาอุปโภค เชน ขาว, น้ําตาล, น้ําปลา ฯลฯ 

5. สมุด-หนังสือ เพ่ือใชในการบริจาค ใหกับสถานทีต่าง ๆ 

         ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้ จะเปนการดีถาบุคคลที่เขามาทําบุญเปนผูที่มีฐานะร่ํารวย ทําให

ชั้นของสังคมลดลงเพราะคนรวยก็จะมาชวยคนจนมากข้ึน ไมวาจะทําบุญแบบตองการชื่อเสียงหรือไมก็

ตามก็จะสงผลดีตอสังคม แตถาเปนบุคคลที่มีลักษณะที่ไปกูยืมเงินมาเพื่อทําบุญนั้น เปนความคิดที่ผิด

มาก เพราะเทากับสรางปญหาใหกับสังคม จะทําใหครอบครัวแตกสลาย แยกกันอยู ถามีคานิยมแบบนี้

ควรที่จะชวยกันแกไขเพื่อสถาบันของครอบครัวจะไมลมสลาย และปญหาของสังคมก็จะลดลงดวย 

บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ C ขึ้นไป  หรืออยูต่ํากวาระดับ C  

กลุมเปาหมาย เปนกลุมวัยกลางคนที่ชอบทําบุญ หรือกลุมที่ชอบทําบุญเพ่ือสรางชื่อเสียงก็ได 

7) คานิยมเครื่องรางของขลัง 

จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทย  เปนบุคคลที่มีความเชื่อในโชคชะตา ชอบเขาวัด ชอบสะสม

เครื่องรางของขลัง 

        สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค  ลักษณะพฤติกรรมนิยมสะสมเครื่องรางของขลัง 

พยายามสรรหาวาที่ไหนมีของดีๆ ก็จะไปซื้อเพื่อเก็บสะสมไว ชอบไปตามสมาคมพระเครื่อง ราคาแพง

เทาไหรก็ซื้อ เปนบุคคลที่ไมนิยมไปเที่ยวตามสถานเริงรมยตาง ๆ ชอบเขาวัดมากกวาโดยเฉพาะวัดที่มี

ชื่อทางดานเครื่องรางของขลัง บุคคลเหลานี้จะนิยมไปวัดนั้น ๆ มากเปนพิเศษ และอาจจะเปนบุคคลที่

ชอบดูดวง, ชอบการทํานายเพื่อจะไดรูอนาคตของตนเอง หรือชอบดูวาในชาติอดีตที่ผานมาเคยทํา

กรรมอะไรมาบาง จะไดทําบุญในชาตินี้ใหมากขึ้น เปนบุคคลที่ไมเปนตัวของตัวเอง หลงเชื่องาย ขาด

ความมั่นใจในตัวเองสูงใครพูดอะไรก็จะเชื่อ มักจะเปนคนที่ทําอะไรแลวเกิดขอผิดพลาดไดงาย ตอง

คอยใหบุคคลอื่นมาแกไขให 
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        สินคาที่นิยมบริโภค ไดแก 

1. เครื่องรางของขลัง เชน ตระกรุด, แหวน , ผายันต, ปลัดขลิก ฯลฯ 

2. พระเครื่อง เชน สมเด็จวัดระฆัง, หลวงปูทวดเหยียบน้ําทะเลจืด ฯลฯ 

3. พระพุทธรูปที่มีชื่อเสียงดัง ๆ 

4. ของเกาท่ีมีคา ไมสามารถจะหาได เชน ชามลายคราม, รูปภาพท่ีมีคา ฯลฯ 

        ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้  คานิยมแบบนี้ควรจะมีการสนับสนุนเพราะวาเปนการดีที่จะมีคน

ชอบอนุรักษของเกาอยูบาง แตไมควรมีความเชื่อที่งมงายมากนักเพราะถามีมากไปก็จะไมดี ควรจะมี

ความเชื่อในระดับพอดี มากกวา การกระทําอะไรก็ตามถาทําเพราะความเชื่อ ผลที่ไดก็อาจจะไมดีนัก 

ซึ่งในสวนนี้ควรไดรับการแกไข เพราะความเชื่อแบบนี้อาจจะเปนดาบสองคมก็ได ซึ่งเรามักจะพบอยู

เปนประจําวา บางคนหลงงมงายจนสรางปญหาใหกับครอบครัว บางครอบครัวถึงกับแตกแยกกัน 

เพราะไมสามารถไปดวยกันได ซึ่งการกระทําและความคิดเห็นก็ขัดแยงกันอยูเสมอ 

บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ C ขึ้นไป หรือต่ํากวาระดับ C ก็ได 

กลุมเปาหมายเปนกลุมวัยกลางคนที่มีความเชื่อในเครื่องรางของขลัง 

8) คานิยมตอการดํารงชีวิตอยางงาย และประหยัด 

จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทย  ลักษณะนิสัยจะเปนคนเรียบงาย ทําตัวสบาย ๆ ไมเรื่องมาก 

เปนคนสมถะ มักจะไมทําใหบุคคลอื่นเดือนรอน และเปนคนเกรงใจคน  

        สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค   ลักษณะพฤติกรรมจะเปนคนเรียบงาย ประหยัด 

ใชจายในสิ่งที่จําเปนเทานั้น เปนคนเก็บออมเกง กอนตัดสินใจคิดแลวคิดอีกวาคุมหรือไมคุม ไมนิยมไป

ทานอาหารนอกบาน ถาเปนครอบครัวใหญสวนมากจะทําอาหารรับประทานเอง เพราะคิดวาประหยัด

กวา แตถาเปนครอบครัวเล็ก สวนใหญจะซื้ออาหารสําเร็จรูปมารับประทาน หากเจ็บไขไดปวยก็จะซื้อ

ยามาทานเอง มักจะไมกอหนี้สินใหกับตนเองหรือครอบครัว  

        สินคาที่นิยมบริโภค ไดแก 

1. อาหารสําเร็จรูป 

2. รานอาหารที่มีราคาไมแพง เชน ริมทางเทา, ในตลาด 

3. ยารักษาโรค (ตามรานขายยา) 

4. รถยนตมือสอง หรือมือสาม 

5. ที่อยูอาศัยจะเปนคอนโด, แฟลต หรือเชา 

6. ของใชในบานมักจะซื้อในทองตลาด หรือของที่ลดราคา 

7. ชอบซื้อของที่มีของแถม เชน แฟบ, สบู, ยาสีฟน โดยไมคํานึงถึงตรายี่หอ 

8. เสื้อผาราคาถูก สวนใหญเปนเสื้อผาสําเร็จรูป 

9. อุปกรณเครื่องใชไฟฟาจะเปนสินคาที่ไมมียี่หอ เนนที่ราคาถูกเปนหลัก 
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        ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้ บุคคลที่มีคานิยมแบบนี้ นาจะไดรับการสนับสนุนเพราะเปนผูที่

ดํารงชีวิตอยางเรียบงายไมฟุงเฟอตามบุคคลอื่น คิดทําอะไรก็ทําอยางพอเพียงไมเกินตัว เปนบุคคล

นาจะไดรับการยกยองจากบุคคลรอบขาง นาจะเปนบุคคลตัวอยาง เพราะไมสรางปญหาใหกับ

ครอบครัวและสังคม 

บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ เปนบุคคลที่มีฐานะในระดับ D+ ขึ้นไป  กลุมเปาหมาย เปนกลุมที่

ชอบใชชีวิตแบบงาย ๆ และประหยัด 

 

9) คานิยมตอบุพการี หรือผูที่มีพระคุณ 

        จุดเดนที่เปนนิสัยของคนไทย  ลักษณะนิสัยจะเปนคนที่กตัญูรูคุณ มีสัมมาคาราวะ จิตใจ

ออนโยน เครารพตอผูมีพระคุณเปนบุคคลที่สามารถเขากับบุคคลอื่นๆไดดี และสามารถเขากับสังคมได

ดีเพราะเปนคนออนนอม พูดจาไพเราะ มีกิริยามารยาทเรียบรอย เพราะไดรับการอบรมดูแลจาก

บุพการีมาเปนอยางด ี

        สวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการบริโภค   ลักษณะพฤติกรรมเปนบุคคลที่ มี จิต ใจงาม 

คํานึงถึงบุพการี หรือผูมีพระคุณมากกวาตนเองไมวาจะตัดสินใจทําอะไรก็คิดถึงบุพการีหรือผูมีพระคุณ

เปนหลัก กลัววาจะทําใหบุคคลดังกลาวเสียใจจนไมกลาทําอะไร คอยเปนหวงสุขภาพ และความ

ปลอดภัยตลอดเวลา มีความคิดอยูตลอดเวลาวาทําอยางไรจะใหบุคคลทั้งสองมีความเปนอยูที่

สะดวกสบาย ถึงแมตนเองจะทํางานหนักและลําบากแคไหนก็จะไมบนไมยอทอ จะเปนผูที่มีความ

อดทนสูงมาก 

        สินคาที่นิยมบริโภค ไดแก 

1. อาหารเสริมสําหรับผูใหญ เชน แบรนด, รังนก 

2. นมแคลเซี่ยม 

3. เสื้อผาสําหรับผูใหญ 

4. อุปกรณเครื่องใชในบานคอนขางจะมองถึงความปลอดภัยเปนหลัก เชน ติดเซฟทีคัท 

5. บานที่อยูอาศัยจะเปนหลังเล็ก ๆ ชั้นเดียว 

6. ยารักษาโรคตาง ๆ  

7. น้ําผลไมตาง ๆ 

8. เครื่องดื่มบํารุงสุขภาพ เชน ไมโล, โอวัลติน ฯลฯ 

        ผลกระทบกับคานิยมแบบนี้  บุคคลที่มีลักษณะแบบนี้ นาจะยกยองเพราะเปนบุคคลที่มีความ

กตัญูสูง ไมทอดทิ้งผูที่มีพระคุณ นานํามาเปนบุคคลตัวอยาง ถาบุคคลที่มีคานิยมแบบนี้มาก ๆ ก็จะ

ทําใหปญหาสังคมในประเทศลดนอยลง ซึ่งเราก็จะไมเห็นภาพของคนชราที่ถูกทอดทิ้งเปนจํานวนมาก 

จะทําใหครอบครัวมีความสุขมากขึ้น และมีความสมบูรณมากขึ้น 
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บุคคลที่มีคานิยมแบบนี ้ เปนบุคคลที่มีฐานะในต่ํากวาระดับ C+ ขึ้นไป กลุมเปาหมายเปน

บุคคลที่มีความกตัญูตอบุพการี และเปนผูที่ไดรับการฝกอบรมมาเปนอยางด ี

 

 พญ.พรรณพิมล หลอตระกูล  ไดกลาวในบทความ เด็กที่มีปญหาเรื่องคานิยมทางวัตถุ วาสวน

ใหญจะเปนปญหาของกลุมเด็กวัยรุน ซึ่งจะมีการใชจายเงินฟุมเฟอย ในเรื่องของขาวของเครื่องใชที่ไม

จําเปนหรือซื้อของราคาแพง เชน มีของใชที่มียี่หอราคาแพงๆ มีเครื่องประดับในตัวมากมาย แลวใน

ที่สุดก็จะเบื่องาย ไมรักษาขาวของ ไมไดเห็นคุณคาของของที่ซื้อมา ไมดูแลทะนุถนอมเมื่อของเสียหรือ

หายก็ซื้อใหมและไมสามารถที่จะมีความยั้งคิดหรือจัดการกับเรื่องการใชเงินได ในเด็กเล็กอาจจะเห็น

ลักษณะอยางนี้บาง แตไมมากนักเนื่องจากวาสิ่งที่เด็กสนใจราคายังไมสูงมาก แตในเด็กวัยรุนของที่เด็ก

ชอบหรือที่เด็กนิยมมักจะมีราคาแพงมาก การที่เด็กมีคานิยมเชนนี้ ทําใหเกิดผลกระทบกับตัวเด็กเอง

และปญหาทางสังคมตามมา ปญหาที่ทําใหเด็กมีคานิยมทางวัตถุนั้น พบวาสวนหนึ่งเห็นแบบอยางมา

จากพอและแม โดยเฉพาะในกลุมที่ฐานะดี พอแมมักจะเปนคนที่ติดยี่หอหรือนิยมในสิ่งของฟุมเฟอย

ตางๆ และแสดงลักษณะอยางนี้ใหเด็กไดเห็นไดเลียนแบบในจุดนี้พอแมควรจะตองทบทวนตัวเองวาได

เปนแบบอยางที่ดีในเรื่องของการใชจายเพียงไรใหกับเด็กๆ แมพอแมจะอยูในฐานะซื้อของราคาแพงได 

แตความสามารถยับยั้งชั่งใจในเด็กยังมีนอย เด็กจะใชเงินมากเกินกวาที่พอแมให อาจสงผลใหเด็กตอง

หาทางหาเงินดวยวิธีที่ไมถูกตอง 

ประการที่สองพอแมตามใจลูกมากจนเกินไป ในปจจุบันจะเห็นไดวาเราใหสิ่งของตางๆ กับลูก

มากจนเกินจําเปน บางครั้งเปนไปตามคานิยมทางสังคม เชน อุปกรณในการสื่อสาร ความจริงแลวใน

เด็กในวัยขนาดนี้อาจจะไมไดมีความจําเปนจริงจังที่จะตองมีอุปกรณติดตามตัวมากขนาดนั้น แตดวย

ความที่ไมอยากใหลูกนอยหนาคนอื่นหรือตามกระแสที่ใครๆ ก็มีกัน ก็หาใหลูกมากจนกระทั่งลูกไมรู

คุณคาของสิ่งของที่ไดมา เพราะถาอยากไดอะไรก็ไดสิ่งนั้นโดยงาย เพราะฉะนั้นคานิยมเหลานี้จะ

ปลูกฝงตั้งแตในวัยเด็ก ในเรื่องของการใชจายเงินควรฝกใหเด็กไดรูวาถาอยากไดเงินพิเศษเขาก็จะตอง

ทํางานหรือเขาจะตองทําบางสิ่งบางอยางเพื่อใหไดสิ่งที่ตัวเองตองการ ตองใชความมุมานะและความ

พยายาม มิใชไดมาโดยงาย และควรปลูกฝงคานิยมที่ถูกตองในเรื่องการเลือกซื้อสิ่งของโดยเนนที่

คุณภาพของสิ่งของมากกวาเปนการซื้อตามใจตัวเอง หรือซื้อตามความนิยม นอกจากนี้พอแมตองมี

ความสามารถในการที่จะขัดใจลูกไดอยางเหมาะสม ไมตามใจลูกในทุกเรื่อง 

การฝกปฏิเสธลูกตั้งแตในวัยเด็กเล็กใหเด็กไดเรียนรูวาหากเขาตองการอะไรที่ไมสมควรหรือไม

ควรจะไดก็จะไดรับการปฏิเสธอยางเขมแข็ง แตมีเหตุผล เชน แสดงอาการเขาใจหรือเห็นใจวาเขา

ตองการสิ่งเหลานี้จริงๆ แตในขณะเดียวกันก็มีเหตุผลวาพอแมไมสามารถหาทุกสิ่งทุกอยางใหเด็ก

ตามใจชอบไดตลอดเวลา ประการสําคัญควรปลูกฝงใหเด็กไดเรียนรูคุณคาทางดานจิตใจมากกวา

ทางดานวัตถุ ครอบครัวควรจะเสริมสรางความภาคภูมิใจในตัวเองใหกับเด็ก พบวาเด็กที่ตองการใชเงิน
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สวนหนึ่งแลวเปนเพราะขาดความเชื่อมั่นในตัวเองหรือไมมีความภาคภูมิใจในตัวเอง มีความกลัววาจะ

นอยหนาเพื่อนหรือดอยคากวาคนอื่นจึงตองมีเครื่องประดับที่มีราคาแพง ความภาคภูมิใจในตัวเองของ

เด็กนั้นเกิดจากการที่พอแมสามารถยอมรับอยางที่ลูกเปน เห็นคุณคาและความสามารถของลูก ไม

เปรียบเทียบตัวเด็กกับคนอื่นๆ ใหเขารูสึกดอยคาในตัวเอง ในขณะเดียวกันเมื่อเขามีศักยภาพหรือ

ความสามารถบางอยาง พอแมก็ใหการยอมรับ บางคนอาจจะไมมีความถนัดหรือความสามารถทางการ

เรียน แตเขาอาจจะมีความถนัดหรือความสามารถที่เปนขอดีของตัวเด็กเองในดานอื่นๆ 

ถาหากคุณใหคุณคากับสิ่งที่ลูกมีและสิ่งที่ลูกเปน เขาก็จะมีความภาคภูมิใจในตัวของเขาเอง

โดยไมตองอาศัยเครื่องประดับเหลานี้ ความภาคภูมิใจในตัวเองนั้นยังเกิดในครอบครัวที่มีความอบอุน มี

ความเอาใจใสซึ่งกันและกัน มีคนที่รักและเขาใจเด็ก นอกจากความภาคภูมิใจในตัวเองจะชวยเด็กใน

เรื่องของคานิยมในเชิงวัตถุนิยมแลวก็ยังจะชวยทําใหเด็กเปนคนที่มีจิตใจที่ดีงาม มีความรูสึกที่ดีตอ

ตัวเองและตอผูอื่นก็จะทําใหเขาสามารถมีเพื่อนหรืออยูในสังคมที่เปนกลุมเพื่อนได ไมตองใชเงินเลี้ยง

เพื่อนเพื่อใหเพื่อนยอมรับ 

ประการสุดทายสอนใหลูกเขาใจสถานการณของครอบครัว ไมใชมีความรูสึกวาครอบครัว

ตัวเองดอยกวาคนอื่น และใหเด็กรูวาไมวาฐานะครอบครัวจะเปนอยางไรแตทุกคนในครอบครัวก็รักเด็ก 

และถาเด็กมีเหตุผลในเรื่องของการใชจายเงินทอง เปนการชวยเหลือครอบครัวอีกทางหนึ่ง ใหเด็กเกิด

ความภาคภูมิใจในตัวเอง ไมตองรูสึกอายหรือรูสึกดอยกับเรื่องฐานะทางเศรษฐกิจการไดรับการฝกฝน

ในเรื่องของการใชจายเงินทองอยางเหมาะสมกับฐานะครอบครัว จะเปนรากฐานที่สําคัญที่จะชวยให

เด็กจัดการรับผิดชอบกับเรื่องของตัวเองดูแลเรื่องการใชจายเงินในแตละชวงของตัวเองไดเปนอยางดี

เด็กๆ ควรมีโอกาสใชเงินใหเหมาะกับวัยของเขา เมื่อถึงวัยหนึ่ง เขาควรจะถือเงินดวยตัวของเขาเอง 

อาจจะใชในการซื้อของบางอยางใหกับตัวเองไดบาง หรืออาจจะเปนการใชจายประจําวัน โดยเฉพาะใน

เรื่องของการไปโรงเรียน การคํานวณคาใชจายของลูกก็เปนเรื่องสําคัญ การใหเงินก็ไมควรจะมากหรือ

นอยจนเกินไป ถานอยจนเกินไปจนเด็กไมสามารถที่จะใชจายไดเพียงพอก็เปนความเครียดกับเด็ก

เหมือนกัน แตในขณะเดียวกันถาใหเงินมากจนเกินไป โดยไมไดฝกคานิยมเรื่องการอดออมเงิน การเก็บ

สะสมเงิน เด็กก็อาจจะใชเงินไปอยางไมถูกตองและไมเหมาะสม 

การฝกใชเงินควรจะจําแนกใหเด็กเห็นวามีบางอยางเปนความจําเปนที่จะตองใชในแตละวัน 

เชนคาอาหาร คาเดินทางไปโรงเรียน เขาอาจจะมีเงินเหลือเก็บอีกเล็กนอย อดออมเอาไวใชในเวลาที่

เขาตองการ ถาคุณพอคุณแมเห็นวาเด็กโตขึ้นมีอายุมากพอที่จะเลือกซื้อขาวของบางอยางของตัวเองได

บาง อาจจะเปนเรื่องของเสื้อผาหรือของใชก็อาจจะใหเงินรวมไปในคาใชจายในแตละอาทิตยหรือในแต

ละเดือน ที่มากพอท่ีเด็กจะเก็บสะสมในการซื้อของบางอยางของตัวเองดวย การฝกเรื่องการใชเงินใหมี

ความรับผิดชอบตอจํานวนเงินที่ตัวเองไดรับจะเกิดขึ้นไดดี ถาหากฝกในเรื่องความรับผิดชอบในเรื่อง

อื่นๆ ไปดวย เชน การดูแลตัวเอง การรับผิดชอบกับงาน หรือมีความรับผิดชอบในเรื่องอ่ืนๆ  
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ประเด็นที่ตองคํานึงถึงรวมกันในเรื่องคานิยมแบบวัตถุนิยม คือ กระแสและสื่อในสังคมมีผล

โดยตรงตอคานิยมในวัยรุน การสรางแรงจูงใจดวยสื่อที่เนนความทันสมัยดวยความฟุมเฟอย คานิยมที่

แสดงความสําเร็จจากการมีเงินทองเครื่องประดับในตัวมากกวาการตั้งใจทํางานและคุณคาในตัวของคน 

จะทําใหครอบครัวและเด็กวัยรุนตองมีความยืนหยัดที่จะตานทานกระแสเหลานี้ แตครอบครัวยังคงเปน

ภูมิคุมกันเด็กจากกระแสเหลานี้ หากพอแมเขาใจและสามารถพูดคุยกับลูกวัยรุนได และไดดูแลลูกใน

เรื่องการใชเงิน (http://www.ramamental.com/pan/s10.htm, คนเมื่อวันที่ 6 มกราคม 2557) 

 

4. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

กุลวดี รัศมีวิจารณ (2539) การรับรูขอมูลการบริโภคก็แตกตางกันออกไปที่พบวา เพศ มี

ความสัมพันธกับแหลงขอมูล ประเภทของอาหาร ความบอยในการบริโภค ชวงเวลาที่บริโภค เวลา

ที่ใชในการบริโภค สถานที่รับประทานและสถานที่จําหนายฟาสตฟูด 

ดารามาศ  แกวแดง (2541) พบวา อายุมีความสัมพันธกับความบอยในการบริโภคมื ้อ

อาหารที่บริโภค การปฎิบัติกอนการบริโภค คาใชจายในการบริโภค และสถานที่ซื้อ 

ศิริญญา  บุญประชุม (2543) พบวา นักเรียนที่ผูปกครองมีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ

สูงกวา มีความรู เจตคติ และการปฏิบัติเกี่ยวกับการบริโภคอาหารดีกวานักเรียนที่ผู ปกครองมี

การศึกษาระดับอนุปริญญา ระดับมัธยมศึกษาหรือต่ํากวาอาจเนื่องมาจากผูปกครองมีการศึกษาสูง

ยอมมีความรู และมีจิตสํานึกที่จะนําไปสูการปฏิบัติที่ดีและถูกตอง จึงปลูกฝงแนวคิดและใหโอกาส

นักเรียนดานประสบการณตาง ๆ ทั ้งทางตรงและทางออม ทําใหนักเรียนสามารถปรับเปลี ่ยน

พฤติกรรมเกี่ยวกับการบริโภคอาหาร 

ศิริวัลย  พฤฒิวิลัย (2544) ความแตกตางทางดานรางกาย อารมณและสังคมของวัยรุนเพศ

หญิงและชายแตกตางกันเนื่องจากอิทธิพลของฮอรโมนเพศมาเกี่ยวของทําใหผูหญิงและผูชายมี

ความแตกตางในดานความตองการสารอาหารสงผลใหการเลือกบริโภคอาหารแตกตางกันออกไป 
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กรอบแนวความคิด 

 

 

อิทธิพลตอการบริโภค 

- วัฒนธรรม 

- สังคม 

- บุคคล 

- จิตวิทยา 

คานิยมการบริโภค 

1) กลุมคานิยมความร่ํารวย และนิยมใช

ของจากตางประเทศ 

2) คานิยมสุขภาพด ี

3) คานิยมรักความสนุก 

4) คานิยมบริโภคนิยม 

5) คานิยมเลียนแบบตางประเทศ 

6) คานิยมการทําบุญ 

7) คานิยมเครื่องรางของขลัง 

8) คานิยมตอการดํารงชีวิตอยางงาย 

และประหยัด 

9) คานิยมตอบุพการี หรือผูที่มีพระคุณ 

ปจจัยสวนบุคคล 

เพศ 

อาย ุ

คณะที่ศึกษา 

ลักษณะการทํางาน 

อาชีพของครอบครัว 
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