
บทท่ี 2

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

การคิกษาเร่ือง"รูปแบบการดำเนินชีวิตของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร,’ เป็นการคิกษา 
เก่ียวข้องกับแนวคิดท่ีสัมพันธ์กับบุคคล สภาพแวดล้อม สังคม วัฒนธรรม ซ่ึงประกอบข้ึน 
เป็นลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตดังท่ี Demby (1989) กล่าวว่า การคิกษาลักษณะทางจิต 
วิทยา (Psychographics) จะใช้ประโยชน์จากการวิเคราะห์ด้านจิตวิทยา (Psychological 
Factors) การวิเคราะห์ด้านสังคมวิทยา (Sociological Factors) และการวิเคราะห์ด้าน 
มานุษย'วิทยา (Anthropological Factors) เป็นองค์ประกอบในการคิกษารูปแบบการดำเนินชีวิต 
(Lifestyle) ทางการตลาด ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงได้แบ่งทฤษฎี แนวความคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
ดังต่อไปน้ี

1. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) และพฤติกรรมศาสตร์ 
(Behavioral Sciences)

2. แนวคิดด้านมานุษยวิทยา (Anthropology)
3. แนวคิดด้านสังคมวิทยา (Sociology)
4. แนวคิดด้านจิตวิทยา (Psychology)
5. แนวคิดด้านลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) ในเร่ืองของรูปแบบการดำเนิน 

ชีวิต (Lifestyle)
6. การประยุกต์แนวคิดการแบ่งกลุ่มตามลักษณะทางจิตวิทยาในเชิงปฎิบ้ติ

แนวคิดเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) และพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral 
Sciences)

ปัจจุบันแนวคิดการตลาดเป็นแนวคิดท่ีมุ่งเน้นให้ความสำคัญกับผู้บริโภค เน่ืองจากผู้ 
บริโภคมีความหมายต่อความสำเร็จของธุรกิจ และเป้าหมายสำคัญของการตลาดคือ การรู้จักและ 
เข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภค อย่างแท้จริง (Consumer Orientation) นักการตลาดต้องเข้า 
ใจว่า บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายน้ันมีกลไกในทางพฤติกรรมอย่างไร ดังน้ันพฤติกรรมผู้บริโภค 
จึงเป็นหัวใจของการตลาด (ธงชัย สันติวงษ์, 2540)
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พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรม ซ่ึงบุคคลทำการค้นหา 
ซ้ือใช้และประเมินผลในการใช้จ่ายในสินค้าและบริการโดยต้องการตอบลนองความต้องการของ 
เขา (Schiffman & Kanuk, 1997) ในขณะที Antonides & Raaij (1998) ให้ความหมายของ 
พฤติกรรมผู้บริโภคว่า คือ พฤติกรรมทางจิตใจและร่างกาย ซ่ึงมาจากแรงจูงใจและเหตุผลของ 
บุคคลหรือกลุ่มขนาดเล็ก ในการซ้ือ ใช้ บริโภค สิงท่ีทำข้ึนเอง หรือสินค้า/บริการ จากนักการตลาด 
หรือคนในครอบครัว นำไปส่ความพอใจของผู้บริโภคตามค่านิยมของตนและสังคม พฤติกรรม 
ผู้บริโภคในอีกความหมายหน่ึง หมายถึง ความเล็ก อารมณ์ และกิจกรรมต่าง ๆทางร่างกายท่ี 
บุคคล จัดการเลือกซ้ือ ใช้เพ่ือตอบสนองความพอใจ (Wilkie, 1994, cited in statu997) การ 
คืกษาพฤติกรรมการบริโภคเป็นส่วนหน่ึงของการคืกษาพฤติกรรมของมนุษย์ซ่ึงพฤติกรรมของ 
มนุษย์ เกิดจากพ้ืนฐานแนวคิดท่ีสำคัญในเรองของจิตวิทยา สังคมวิทยา และมานุษย์วิทยา 
(Kalasa, 1969) พฤติกรรมหรือการกระทำจึงเป็นสิงท่ีสำคัญต่อการคืกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค

พฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Sciences) หมายถึงศาสตร์ที่คืกษาเกี่ยวคับพฤติกรรม 
เป็นระบบที่จะบอกว่าบุคคลกระทำอะไร พฤติกรรมศาสตร์จะเน้นการคืกษาด้านมานุษยวิทยา 
จิตวิทยา และสังคมวิทยาเป็นสำคัญ นอกจากนี้ ยังรวมถึงการคืกษาต้าน เศรษฐศาสตร์ 
(Economics) ประว้ติศาสตร์(History) รัฐศาสตร์(Political Sciences) พฤติกรรมศาสตร์ เป็น 
ส่วนหนึ่งของวิชาทางสังคมศาสตร์ (Social Sciences) ซึ่งมีผลเกี่ยวช้องคับพฤติกรรมของมนุษย์ 
ดังแสดงในแผนภาพที่ 2.1
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แผนภาพท่ี 2.1 ความสัมพันธ์ระหว่างสังคมศาสตร์พฤติกรรมศาสตร์และพฤติกรรมผู้บริโภค

ท่ีมา : ธงชัย สันติวงษ์.(2540). พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด. หน้า 22 ดัดแปลงจาก Kolasa,

B. J. (1969). Introduction to Behavioral Science for Business. New Delhi. India: 

Wiley Eastern Private Limited, p.12-16.

จากแผนภาพท่ี 2.1 จะเห็นว่าการคืกษาพฤติกรรมผู้บริโภค คือ การคืกษาพฤติกรรมของ 

มนุษย์โดยเป็นการคืกษาเร่ืองพฤติกรรมศาสตร์ซึ่งมีท่ีมา'จากสามสาขาท่ีสำคัญ คือ จิตวิทยา 

มานุษยวิทยา และสังคมวิทยา ซ่ึงตรงกับแนวคิดของ Demby (1989) ท่ีกล่าวว่า การคืกษา 

ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychograhics) หรือ รูปแบบการดำเนินชีวิต มีแนวคิดจากศาสตร์ท้ังสาม 

ท่ีกล่าวมาแล้ว อีกท้ังจากการเปรียบเทียบกับแนวคิดของ Hawkins, Best และ Coney (1998) 

จะเห็นได้ว่าเป็นแนวคิดจากท้ังสามศาสตร์ซ่ึงเป็นท่ีมาของรูปแบบการดำเนินชีวิต และเช่ือมความ 

สัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคเช่นกัน ดังแสดงในแผนภาพท่ี 2.2
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แผนภาพท่ี 2.2 ความสัมพันธ์ขององค์ประกอบด้านมานุษยศาสตร์สังคมศาสตร์จิตวิทยาและ 

ท่ีมาของรูปแบบการดำเนินชีวิต ซ่ึงสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบรีโภค 

ทีมา: Hawkins, อ.I, Best R. J. & Coney, K. A. (1998). Consumer Behavior: Building 

Marketing strategy (7lh ed.). Boston, MA: McGraw-Hill. p. 3.

จากแผนภาพท่ี 2.2 จะเห็นได้ว่า แรงจูงใจท่ีทำให้เกิดรูปแบบการดำเนินชีวิต เกิดจาก 

พฤติกรรมของบุคคล ในส่วนของมนุษยวิทยา ได้แก่ วัฒนธรรม วัฒนธรรมย่อย ในส่วนของ 

สังคมวิทยา ได้แก่ ข้อมูลด้านประชากร สถานะทางสังคม กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว และ กิจกรรม 

ทางการตลาด ในส่วนของจิตวิทยา ได้แก่ ความเข้าใจในการรับรู้ การเรียนรู้ ความจำ แรงจูงใจ 

บุคลิกภาพ อารมณ์ และทัศนคติ ซ่ึงท้ังหมดเป็นแรงจูงใจจากภายนอกและภายในของผู้บรีโภค
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ท่ีทำให้เกิดความคิดเก่ียวกับตัว!,อง ซ่ึงส่งผลออกมาในลักษณะของรูปแบบการดำเนินชีวิต หาก 
ผู้บริโภคมีรูปแบบการดำเนินช ีว ิต เช่นไร เขาก็จะมีความต้องการ ความปรารถนาท่ีจะบริโภคสินค้า 
และบริการท่ีจะตอบรับลักษณะรูปแบบการดำเนินช ีว ิต ของเขา รูปแบบการดำเนินชีวิต มีอิทธิพล 
ต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคในขณะเดียวกันหลังจากการบริโภคสินค้าหริอบริการ 
แล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์และเกิดการยอมรับท่ีสะท้อนกลับมาเป็นแรงจูงใจท้ังภายนอกและ 
ภายใน และส่งผลต่อความคิดของเขาท่ีสะท้อนออกมาทางรูปแบบการดำเนินชีวิตของผู้บริโภค ตัง 
แผนภาพท่ีแสดงข้างต้น

ตังน้ัน จะเห็นได้ว่า การคิกษารูปแบบการดำเนินชีวิต เป็นการคิกษาพฤติกรรมของมนุษย์ 
ท่ีเกิดข้ึนโดยมีส่วนท่ีสำค ัญ ค ือ ส่วนของจิตวิทยา ลังคมวิทยา และมานุษยวิทยา ในส่วนต่อไปน้ีจะ 
กล่าวถึงรายละเอียดด้านมานุษยวิทยา (Anthropology) ท่ีมีผลกระทบต่อรูปแบบการดำเนินช ีว ิต

แนวคิดด้านมานุษยวิทยา(Anthropology) ท ี่เก ี่ยวข้องกับรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle)

มานุษย'วิทยา ( Anthropology) เป็นการคิกษาเกี่ยวกับคน งาน แบบแผนในการคิด 

และการกระทำ ส่วนใหญ่จะเน้นการคิกษาเก่ียวกับกิจกรรมของคนท่ีบ้านและสิงแวดล้อมภาย 

นอก ซึ่งวัฒนธรรมท่ีมีมานานจะมีอิทธิพลอย่างมากต่อผู้บริโภค มานุษยวิทยาให้ความสนใจถึง 

แบบของพฤติกรรม (Patterns of Behavior) ในอดีต ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในสมัยปัจจุบัน 

อย่างไรก็ตามวัฒนธรรมก็อาจเปล่ียนแปลงได้ตามรูปแบบการดำเนินชีวิตของคนในลังคม 

(Kolasa,1969)

องค์ประกอบของมานุษยวิทยา ท่ีส่งผลกระทบต่อรูปแบบการดำเนินชีวิตคือ วัฒนธรรม 

และวัฒนธรรมย่อย (Hawkins et al.,1998 )

วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง รูปแบบพฤติกรรมท่ีตอบสนองต่อสิงแวดล้อม (Howard 

& Sheth, 1969, cited in Chisnall, 1995) เป็นการกระทำหรือพฤติกรรมรูปแบบการดำเนินชีวิตใน 

แต่ละวัน วัฒนธรรมในแง่วัตถุ เช่น หนังสือ ดนตรี ภาพยนตร์ กีฬา วัฒนธรรมในแง่นามธรรม ท่ีมี 

ผลต่อการดำเนินชีวิต เช่น ค่านิยมในการบริโภค ค่านิยมในการแต่งตัว ค่านิยมในการทานอาหาร 

บรรทัดฐานของลังคมว่า อะไรเป็นสิงท่ีถูก อะไรเป็นส่ิงท่ีผิด วัฒนธรรมยังรวมถึง ความเช่ือในเรอง
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ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นความเชื่อในศาสนา ประเพณี ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัญหาด้านมลพิษ การ 
ช้อปปิง การสูบบุหร่ื วันหยุด การแต่งงาน (Solomon, 1999)

ในขณะท่ี Schiffman และ Kanuk (1997) ให้ความหมายของวัฒนธรรม (Culture)
หมายถึง บรรทัดฐาน ค่านิยม ขนบธรรมเนียมประเพณีของกลุ่มในสังคม เป็นบุคลิกภาพของสังคม 
รวมถึงความคิดต่างๆ รวมถึงส่ิงของ ลินค้า บริการ เช่น เสื้อผ้า รถ อาหารที่เกิดจากค่านิยมของ 
สังคม เป็นผลรวมของความเชื่อ ค่านิยม และประเพณีที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคในฐานะ 
ลมาชิกของกลุ่มในสังคม

วัฒนธรรม หมายถึง ปรากฏการณ์ท่ีสร้างข้ึนอย่างมีระบบประกอบด้วยการกระทำ (แบบ 

แผนของพฤติกรรม) วัตถุ (เคร่ืองมือเคร่ืองใช้หริอส่ิงท่ีใช้สร้างเคร่ืองมือเคร่ืองใช้) ความคิด (ความ 

เช่ือ ความรู้) และความรู้สีก (ทัศนคติ ค่านิยม) ท่ีแสดงออกให้เห็นได้อย่างชัดเจน วัฒนธรรมเป็น 

ผลงานท่ีมาจากการสร้างสรรค์'ของมนุษย์และมีลักษณะชัดเจน ดังน้ัน จึงสามารถถ่ายทอดจากคน 

หน่ึงไปสํคนอ่ืนได้ง่าย (White,1949, อ้างถึงใน จำนงค์อติวัฒน์ลิทธิ้ และคณะ, 2540)

วัฒนธรรมหมายถึง ทุกส่ิงทุกอย่างท่ีรวมเอาความรู้ ความเช่ือ คิลปะ ดีลธรรม กฎหมาย 

ประเพณี ความสามารถและนิสัยอื่น  ๆท่ีมนุษยํได้มาในฐานะเป็นสมาซิกของสังคม (MaCort & 

Malhotra.1993, cited in Hawkins et al, 1998)

วัฒนธรรมในมุมมองของการบริโภค หมายถึง กิจกรรมการพักผ่อนต่างๆ (Leisure 

Activities) เช่น การไปฟังดนตรี ซ่ึงแสดงถึงความสนใจและมีกิจกรรมเก่ียวกับเร่ืองนั้น 

(S tatu  997)

สำหรับสังคมไทยน้ัน คำว่า “วัฒนธรรม" ตามพระราชบัญญัติวัฒนธรรมแห่งชาติ พ.ศ. 

2485 ได้ให้ความหมายไว้ว่า "ลักษณะท่ีแสดงถึงความกลมเกลียวก้าวหน้าของชาติ และดีลธรรม 

อันดีของประซาซน" ดังน้ันวัฒนธรรมจึงเป็นรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุ่ม ซ่ึงสมาซิกของสังคม 

หน่ึงได้ยึดถือเป็นแบบแผนร่วมกัน วัฒนธรรม จึงเป็นเสมือนเครื่องหมายหรือตราประจำกลุ่มที่ผู้อื่น 

เห็นแล้วรู้ได้ทันทีเช่นมีภาษา เครื่องแต่งกายฃนบธรรมเนียมประเพณีที่เหมือนๆ กันลำหรับคนใน 

กลุ่มน้ัน ลักษณะที่สำดัญบางประการของวัฒนธรรม วัฒนธรรมเป็นแบบพฤติกรรมท่ีเกิดจากการ
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เรียนรู้ (Pattern of Learned Behavior) ได้แก่ ทัศนคติค่านิยมและความรู้ วัฒนธรรมท่ีอยู่ในรูป 

ของวัตถุคือสิงท่ีเราได้สร้างสิงท่ีอ ย ู่รอบตัวเรา พถุติกรรมการเรียนรู้และผลของการเรียนรู้เป็นสิง 

ท่ีมีอยู่ร่วมกัน (Shared by Members of Society) เป็นสิงท่ีถ่ายทอดสืบต่อกันมา (Transmitted 

among the Members of Society) ช่วยสร้างความพอใจให้แก่มนุษย์ได้ (Culture is Gratifying) 

เป็นสิงท่ีปรับเปล่ียนได้ (Culture is Adaptive) เป็นผลรวมหรือการผสานทางวัฒนธรรม (Culture 

is Integrative) เป็นรูปแบบพถุติกรรมในอุดมคติท่ีต้องยึดถือปฎิบ้ติตาม (Ideal Form of 

Behavior) (จำนงค์อติ1วัฒ14สิทธ้ิ และคณะ, 2540)

จากความหมายของวัฒนธรรมข้างต้น จะเห็นได้ว่ารูปแบบการดำเนินชีวิตของมนุษย์ 

เก่ียวข้องกับวัฒนธรรมตลอดเวลา เกี่ยวข้องกับวัฒนธรรมท่ีเป็นวัตถุธรรม (Material Culture)

เป็นวัฒนธรรมท่ีเกิดจากการประติษฐ์คิดด้นของมนุษย์ในรูปท่ีสามารถนำมาใช้เพ่ืออำนวยความ 

สะดวกสบายต่อการดำเนินชีวิตประจำวัน เช่น สินค้า บริการท่ีมีการพัฒนาเพ่ือตอบสนองความ 

ต้องการของมนุษย์อยู่ตลอดเวลา และวัฒนธรรมท่ีไม่เป็นวัตถุธรรม (Nonmaterial Culture) เป็น 

วัฒนธรรมที่เป็นนามธรรม ซ่ึงกรอบแนวพฤติกรรมสำหรับคนในสังคมท่ีใช้เป็นแนวทางสำหรับการ 

ดำเนินชีวิตของมนุษย์ประกอบด้วย บรรทัดฐาน สถาบัน ค่านิยม และความเช่ือต่างๆ

บรรทัดฐาน (Norms) เป็นแนวทางความประพฤติท่ีสมาซิกกลุ่มหรือสังคมยึดถือเป็น 

มาตรฐานร่วมกัน เพื่อเป็นตัวกำหนดและควบคุมการประพฤติปฏิบัติของสมาซิกว่าสิงใดเป็น 

การกระทำท่ีถูกต้องเหมาะสม สิงใดไม่ควรปฏิบัติหรือห้ามปฏิบัติ (Hawkins et al., 1998) 

ประกอบด้วย วิถีประชา (Folkways) ซึ่งหมายถืงแนวทางท่ีคนในสังคมยอมรับว่าเป็นมาตรฐาน 

ของพฤติกรรมเช่นการแต่งตัวตามกาลเทศะ และกฎคืลธรรม(Moral) ซ่ึงเป็นความคิดเก่ียวกับ 

ความผิดถูกตามวัฒนธรรมที่เป็นมา วิถีประชาและและกฎคืลธรรม หากเป็นส่วนหน่ืงท่ีสำคัญ 

ของสังคม จะกลายเป็นสถาบัน (Institutions) ซ่ึงสถาบันหมายรวมถึงค่านิยม ความเช่ือ ประเพณี 

บรรทัดฐานที่เกี่ยวเนื่องกันเช่นครอบครัวมหาวิทยาลัยรัฐบาลลี่อสารมวลชน บรรทัดฐานของ 

พฤติกรรมเป็นล่ีงท่ียึดถือในรูปแบบการดำเนินชีวิตของบุคคล (Chisnall.l995)

ในขณะที่ค่านิยม (Values) หรือค่านิยมทางวัฒนธรรม (Cultural Values) หมายถืง 

ความเช่ือ ท่ีมีร่วมกันของคนในสังคมว่าอะไรเป็นสิงท่ีถูกต้อง อะไรเป็นพฤติกรรมท่ี'วไปของคนใน 

สังคม ซึ่งสมาซิกในสังคมจะมีค่านิยมเหมือนกันในสถานการณ์ที่เหมอนกัน เช่น พฤติกรรมการซ้ือ
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และการปริโภค (Statt.1997) เป็นความเช่ือท่ีคนในสังคมส่วนใหญ่ปรารถนาหรือต้องการให้เป็น 
(Hawkins et al., 1998) หรือกสับกลายเป็นสิงท่ีตนถือว่า ต้องทำ ต้องปฎิบ้ติ เป็นส ิง ท่ีตนบูชา ยก 
ย่องและมีความสุขที่จะไต้เห็น ไต้ฟังไต้เป็นเจ้าของ ค่านิยมรวมเอาเป๋าหมายที่เป็นรูปธรรม เช่น 
การอยากมีรายไต้มาก  ๆ และเป๋าหมายที่เป็นนามธรรม เช่น ความเป็นประชาธิปไตย สิงท่ีจ้ด1ว่า 
เป็นค่านิยมของสังคมหรือไม่เป็นน้ันต้องมีสักษณะดังนี้ 1. เป็นสิงที่ยอมรับโดยสมาชิกอย่างกว้าง 
ขวาง 2 .สมาชิกยึดถือค่านิยมนั้นมานาน 3 . การยึดถือนั้นไต้มีการทำอย่างแน่นแฟ้น 4 .ฐานะ 
ทางสังคมของสมาชิกของกลุ่มเป็นที่ยอมรับ (จำนงค์อดัวัฒน์สิทธิ้และคณะ, 2540)

ค่านิยมทางวัฒนธรรม มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภค ซ่ึงสะท้อนถึงรูปแบบการ 

ดำเนินชีวิต ในประเทศสหรัฐอเมริกา มีการแบ่งกลุ่มค่านิยมทางวัฒนธรรมเป็น 3 กลุ่ม (Hawkins 

et al., 1998) ได้แก่

1. ค่านิยมท่ียอมและไม่ยอมตามผู้อื่น (Other-Oriented Values) เป็นการสะท้อนถึงความ 

สัมพันธ์ของบุคคลและกลุ่มภายในสังคม เช่น

1.1 บุคคลชอบมีกิจกรรมส่วนตัว หรือมักจะมีกิจกรรมตามผู้อื่น(เทdividual

/Collective)

1.2 บุคคลต้องการมีสมาชิกในครอบครัวแบบขยายหรือครอบครัวขนาดเล็ก 

(Extended/Limited Family)

1.3ชีวิตในครอบครัวมักจะข้ึนอยู่ดับเด็กหรือผู้ใหญ่ (Adult/Child)

1.4พลังทางสังคมน้ันเป็นเพศบุรุษหรือสตรี (Masculine/Feminine)

1.5บุคคลท่ีประสบความสำเร็จ มาจากการแช่งขันหรือจากการร่วมมีอ 

(Competitive/Cooperative)

1.6กลุ่มที่สำดัญต่อวัฒนธรรมคือหนุ่มสาวหรือผู้สูงอายุ (Youth/Age)

2. ค่านิยมเก่ียวดับสิงแวดล้อม (Environment-Oriented Values) เป็นการอธิบาย 

ความสัมพันธ์ในเร่ืองเศรษฐกิจและเทคโนโลยีเช่นเดียวดับลักษณะสิงแวดล้อมทางกายภาพ เช่น

2.1 ความสะอาดมีความจำเป็นต่อสุขภาพเพียงใด (Cleanliness)

2.2 รางวัลของคนในสังคมข้ึนอยู่ดับการแสดงออกหรือปัจจัยทางสถานะทาง 

สังคมฐานะทางสังคม (Performance/Status)

2.3 รูปแบบของพฤติกรรมการดำเนินชีวิตยึดตามประเพณีหรือมีการเปล่ียนแปลง 

ใหม่(Tradition/Change)
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2.4 คนท่ีชอบเสียงเพ่ือเอาชนะอุปสรรคกับคนท่ีไม่เสียง (Risk Taking/Security)

2.5 บุคคลมักเอาชนะปัญหาต่างๆได้หรือมักเช่ือโชคชะตา (Problem Solving/

Fatalistic)

2.6 ธรรมชาติ เป็นสิงท่ีควรยอมรับหรือเอาชนะธรรมชาติ (Nature)

3. ค่านิยมเก่ียวกับตัวเอง (Self-Oriented Values)

3.1 เป็นคนกระฉับกระเฉงหรือเฉ่ือยซา (Active/Passive)

3.2 เป็นคนที่ต้องการมีฐานะรํ่ารวยมากน้อยเพียงใด (Material/Nonmaterial)

3.3 เป็นคนชอบทำงานหน้กหรือชอบพักผ่อน (Hard work/Leisure)

3.4 เป็นคนท่ีทำอะไรชอบตรงเวลาหรือชอบผลัดวันประกันพรุ่ง (Immediate 

Gratification/ Postponed Gratification)

3.5 เป็นคนท่ีคำนึงถึงรสชาติอาหารและเคร่ืองด่ืมหรือไม่ (Sensual Gratification/

Abstinence)

3.6 เป็นคนตลกสบายๆ หรือคนซีเรียส (Humor/Serious)

ค่านิยมบางอย่างข้างด้นอาจเป็นค่านิยมในลังคมไทยเซ่นเดียวกัน ตังน้ีนการดีกษารูป 

แบบ การดำเนินชีวิตของสตรีในกรุงเทพคร้ังน้ี จะได้นำแนวคิดบางค่านิยมมาประกอบตามความ 

เหมาะสม นอกจากนี้ ยังมีค่านิยมของคนกรุงเทพบางประการที่สำคัญๆ ต่อแนวการดำเนินชีวิต 

และพฤติกรรมการบริโภค ตังน้ี (สุพัตรา สุภาพ, 2541)

1. เช่ือในเร่ืองเหตุและผล เซ่น เช่ือว่าน้ําท่วมไม่ใช่เร่ืองของเคราะห์กรรม เป็นเร่ืองท่ีควบ

คุมได้

2. ข้ี,นอยู่กับเวลา ซาวเมืองเป็นทาสของเวลา ต้องมีแผนในการใช้เวลาในชีวิตประจำวัน

3. มีการแข่งขันสูง คนในเมืองอยู่แบบตัวใครตัวมัน ไม่ค่อยเอ้ือเฟ้อต่อกัน ชีวิตต้องด้ินรน 

เพ่ือการอยู่รอด

4. นิยมตะวันตก เพ่ือแสดงออกถึงตักด้ิศรีท่ีแตกต่าง แสดงออกด้วยการนิยมใช้ของต่าง 

ประเทศ โดยเฉพาะแฟช่ันเคร่ืองแต่งกาย รองลงมาคือความคิดและอุดมการณ์ต่างๆ

5. ชอบฉัดงานพิธี เพ่ือแสดงสถานะทางลังคม ช่ือเสียง เกียรติ เซ่น งานเล้ียงรุ่น งาน 

ครบรอบแต่งงาน

6. ฟุมเพีอยหรูหราโดยไม่จำเป็น ค่านิยมน้ีทำให้คนเป็นจำนวนมากมีหนี้สิน
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7. นิยมวัตถุ ซ่ึงออกมาในรูปของท่ีมีราคาแพง เซ่น เพชร รทยนต์ราคาแพง เป็นเคร่ืองบอก

ถึงฐานะ

8. ซอบทำอะไรเป็นทางการ เซ่น เวลาจัดงานต้องทำบัตรเชิญ ลงประกาศในหนังสือพิมพ์

9. ยกย่องผู้มีอำนาจมีตำแหน่ง โดยออกมาในลักษณะการให้เกียรติ การยกย่องสรรเสรีญ 

การให้ความเคารพ ให้ความเกรงกลัว

I อ-ขาดระเบียบวินัย ทำอะไรมักรีบร้อนเพ่ือให้เสร็จๅไป

II .ไม่รักของส่วนรวม ชอบทำในสิงที,ตัวเองร้สีกพอใจ

12. พูดมากกว่าทำ

13. ไม่ชอบเห็น'ใครเหนือกว่า

14. เห็นแก่ตัวไม่เช่ือใจใคร

บทบาทของค่านิยมและบรรทัดฐานทางวัฒนธรรมมีผลต่อความสนใจในเร่ืองต่าง  ๆ

ต่อความคิดเห็นในเร่ืองต่างๆ และต่อพฤติกรรมหรือกิจกรรมในสิงต่างๆ ซ่ึงส่งผลต่อรูปแบบการ 

ดำเนินชีวิต ตังท่ี Antonides และ Raaij (1998) กล่าวถึง โครงสร้างความลัมพ์นธ์บทบาทของ 

วัฒนธรรมท่ีมีต่อพฤติกรรมท่ีแสดงออก ซ่ึงเป็นองค์ประกอบของรูปแบบการดำเนินชีวิต ตังแผน 

ภาพท่ี 2.3

แผนภาพท่ี 2.3 โครงสร้างความลัมพ์นธ์ บทบาทของค่านิยมและบรรทัดฐานทางวัฒนธรรมที่มีต่อ 
องค์ประกอบของรูปแบบการดำเนินชีวิต

ทีมา : Antonides, G. & van Raaij, พ. F. (1998). Consumer Behaviour : A European 
Perspective. Chichester: John Wiley & Sons, p. 377.
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จากแผนภาพท่ี 2.3 จะเห็นได้ว่าค่านิยม และ บรรทัดฐานทางวัฒนธรรม เป็นแนวคิด 
อย่างกว้างๆท่ีมีอิทธิพลต่อความลนใจในเรองต่างๆ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีสำคัญในการทำให้เกิดความคิด 
เห็นในเร่ืองต่างๆทำให้เกิดพฤติกรรมหรือกิจกรรมการกระทำในเร่ืองต่างๆในชีวิตประจำวัน เป็น 
แนวคิดท่ีเช่ือมโยงคับการต้ังคำถามในการคิกษาเร่ืองรูปแบบการดำเนินชีวิตในคร้ังน้ี

นอกจากนี้ การคิกษาเกี่ยวคับวัฒนธรรมย่อย มีผลต่อรูปแบบการดำเนินชีวิต (จากแผน 

ภาพ ท่ี2.2) วัฒนธรรมย่อย หมายถึง กลุ่มเฉพาะแยกจากวัฒนธรรมรวม ซ่ึงสมาชิกกลุ่มย่อยจะมี 

รูปแบบ พฤติกรรมและมีความเชื่อ ค่านิยมท่ีคล้ายคันบางอย่างเฉพาะในกลุ่ม ได้แก่ ชนชาติกลุ่ม 
น้อยในอเมริกา (Ethnic Subcultures) กลุ่มคนอเมริกันเช้ือสายเอเชีย (Asian-American) กลุ่ม 

ย่อยทางศาสนา (Religious Subcultures) เซ่น กลุ่มนับถือมุสลิมในอเมริกา กลุ่มตามช่วงอายุ 

(Age-Based Subcultures) เซ่น กลุ่ม Baby Boom กลุ่ม Generation X กลุ่มเฉพาะเพศหญิง 

หรือเพศชาย (Sex as a Subcultures) (Schiffman & Kanuk, 1997) สำหรับการวิจัยครังนิ กลุ่ม 

วัฒนธรรมย่อยท่ีต้องการคิกษาคือ เพศสตริ

ในสังคมจะเห็นได้ว่า บทบาทของบุรูษและสตรีแตกต่างคัน ในประเทศสหรัฐอเมริกา คน 
ส่วนใหญ่ เห็นว่าสักษณะที่ก้าวร้าว ขอบแข่งขัน รักอิสระ และเช่ือม่ันในตัวเองสูง เป็นสักษณะของ 
เพศชาย ขณะที่เห็นว่าความเรียบร้อย นุ่มนวล ช่างคุย เป็นลักษณะของเพศสตรี (Broverman, 
Vogel, Clarkson, & Rosenterantz,1972, cited in Schiffman & Kanuk,1997) อย่างไรก็ตาม 
ปัจจุบันสตรีมีแนวโน้มท่ีจะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป เนื่องจากการทำงานนอกบ้าน 
มากชื้น จึงไม่ได้เป็นแม่บ้านเหมือนในอดีต อีกตั้งเมื่อแต่งงานมีครอบครัวแล้ว สตรีก็ยังคงทำงาน 
นอกบ้าน สตรีแบ่งกลุ่มออกเป็น 4 กล ุ่ม ค ือกลุ่มแม่บ้าน (Stay-a-home Housewives) กลุ่มท่ี 
เตรียมหางานทำ (Plan-to-work Working Women) กลุ่มทำงานเป็นการเสริมรายได้แกครอบครัว 

(Just-a-job Working Women) แคะกลุ่มทำงานนอกบ้านเป็นอาชีพเน้นความสามารท'จริงจัง 

(Career-oriented Working Women) นอกจากนี้พฤติกรรมการช้อปปังของสตรีที่ทำงาน จะใช้ 
เวลาน้อยกว่าสตรีท่ีมีงานทำ เพื่อประหยัดเวลา มักช้อปปังในวันหยุดหรือตอนเย็น และนิยมช้ือสิน 
ค้าทางไปรษณีย์ (Direct Mail) (Barry, Gilly, & Doran, 1985, cited in Schiffman & Kanuk, 
1997)
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จากแนวคิดข้างต้นจะเป็นแนวทางในการคิกษาสตรีในกรุงเทพ ว่ามีพฤติกรรมการบรีโภค 

บางอย่างคล้ายคลึงกันหรือไม, อันเป็นการสะท้อนรูปแบบการดำเนินชีวิตของสตรีในคร้ังนี้ ในเร่ือง 

กัดไปจะกล่าวถึงแนวคิดต้านอังคมวิทยา (Sociology) ท่ีเช่ือมโยงกับรูปแบบการดำเนินชีวิตของ 

สตรี

แนวคิดด้านสังคมวิทยา (Sociology) ที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบการดำเนินๆ?วิต (Lifestyle)

สังคมวิทยา (Sociology) หมายถึง การคิกษ"าพฦติกรรมมนุษย์ในอักษณะกลุ่ม 

ภายใต้สภาพแวดล้อมทางอังคม เป็นการคิกษาพฤติกรรมที่บุคคลมีความอัมพันธ์กับคนอ่ืนๆ 

(Kolasa,1969) โดยเน้นการคิกษาถึงกลุ่มต่างๆในอังคม พฤติกรรมในอังคม ระบบอังคม 

ประเพณี สถาบัน สถานะทางอังคม ข้ันอังคม แรงจูงใจทางอังคม นอกจากนี้ ยังรวมถึง 

ศาสนา ประซากร กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว การคิกษา คิลปะ (Alpert,า963, cited in Kolasa, 

1969)

การคิกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของสตรีในคร้ังน้ีใซ้แนวคิดของอังคมวิทยาได้แก่ 

แนวคิด เร่ืองประชากรสถานะทางอังคม กลุ่มอ้างอิง และครอบครัว และเพ่ิมเติมแนวคิดเร่ืองกิจ 

กรรมทางการตลาด (Marketing Activities) ท่ีอัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภค ได้แก่ การคิกษา 

เรืองการลือสารภายในกลุ่มของอังคม (Communication within Groups) ในส่วนของแนวคิด 

การบอกปากต่อปาก (Word-of-Mouth) และแนวคิดเก่ียวกับผู้นำทางความคิด (Opinion 

Leadership) ซึง Hawkins et al., (1998) ไต้กล่าวไปแล้วข้างต้น

ครอบครัว (Households) เป็นสถาบันท่ีสำคัญท่ีสุดของอังคม เป็นล่วนหล่อหลอม 

อักษณะนิสัย ทัศนคติและประสบการณ์ของบุคคล รวมทงเป็นพ้ืนฐานข้ันต้นของการบรีโภคสินค้า 

ทุกชนิด สินค้าสำคัญหลายอย่างเช่น บ้าน รถยนต์ อุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นสินค้าของหลาย 

คนในครอบครัวมากกว่าเป็นสินค้าเฉพาะบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ดังน้ันความอัมพันธ์ในครอบครัว 

จึงมีผลต่อพฤติกรรมการบรีโภคของบุคคลในครอบครัวด้วย ครอบครัว หมายถึง การท่ีคนต้ังแต่ 

ลองคนข้ึนไปมาอยู่ร่วมกัน โดยมีความอัมพันธ์กันช่ืงมีคนหนึ่งในจำนวนน้ันเป็นเจ้าของหรือเป็น 

ผู้เช่า (Hawkins et al.,1998) โดยสามารถแยกไต้เป็น 3 ประ๓ ทท่ีสำคัญ คือ
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1. ครอบครัวเด่ียว (Nuclear FamilyHSนกลุ่มของสังคมท่ีสำคัญทางวัฒนธรรมทุกวัฒน 

ธรรม ได้แก่ ครอบครัวท่ีประกอบด้วยบุรุษและดตรีท่ีเป็นสามีภรรยา ซ่ึงเป็นท่ียอมรับของสังคม 

หนี่งคู่กับบุตรตนเองหรือบุตรบุญธรรม และรวมถึงครอบครัวท่ีสามีหรือภรรยาเป็นหม้าย หย่าร้าง 

(Hawkins, et al.,1998) ท้ังน้ีในครอบครัวเด่ียวน้ีอาจมีคนอ่ืนท่ีไม่ใช่ญาติ เช่นคนใช้หรือผู้อาสัย 

อยู่ด้วยก็ได้ (จำนงค์อดิวัฒน์สิทธิ้ และคณะ, 2540)

2. ครอบครัวขยาย (Extended Family) เป็นการรวมครอบครัวเด่ียวหลายครอบครัวเช้า 

ด้วยกันได้แก่ครอบครัวท่ีมีสมาชิกซ่ึงมีความสัมพันธ์ฉันญาติขยายออกไปจากครอบครัวเด่ียว 

ซ่ึงอาจมีคู่สมรสหลายคู่หรือมีคนหลายรุ่นหลายอายุอาสัยอยู่ด้วยกัน

3. ครอบครัวท่ีไม่ใช่ญาติ (Nonfamily Household) หมายถึงคนที่รวมกันเป็นครอบครัว 

ซ่ึง เคยอยู่คนเดียวหรืออยู่กับบุคคลอ่ืนท่ีไม่ใช่ญาติ ในปี ค.ศ.1995 ลำนักสถิติแห่งชาติของ 

ประเทศสหรัฐอเมรืกา พบว่า 30%ของครอบครัวท้ังหมดเป็นครอบครัวท่ีไม่ใช่ญาติแต่อยู่รวมกัน 

และมีแนวโน้มมีอัตราสูงข้ึน

แนวโน้มของครอบครัวในสังคมสมัยใหม่จะมีขนาดเล็กลง เน่ืองจากการเพ่ิมข้ึนของคนท่ี 

หย่าร้าง หม่าย รวมถึงอัตราการเถิดท่ีลดลง แนวโน้มน้ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคท่ีต้องการ 

ความสะดวกสบายมากขึ้น ซ่ึงมีผลต่อรูปแบบการดำเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไป (Hawkins et 

al.,1998)

แนวโน้มของครอบครัวในสังคมไทย เน่ืองจากการนำเอาวิธีการทางอุตสาหกรรมเช้ามาใช้ 

ความเจริญทางด้านเทคโนโลยี รวมท้ังการกลายมาเป็นเมีองของชุมขนต่าง ๆ เป็นสาเหตุสำคัญท่ี 

นำไปคู่การเปลี่ยนแปลงในระบบครอบครัว การเปล่ียนจากครอบครัวขยายเป็นครอบครัวเด่ียวมาก 

ข้ึน ประกอบกับสมาชิกภายในครอบครัวได้รับค่านิยมใหม่ๆมากขึ้น มีการต่อด้านประเพณีและ 

ความเช่ือท้ังเดิม สมาชิกมีความเป็นอิสระท้ังในด้านความคิดและพฤติกรรมจากการควบคุมของ 

ญาติพ่ีน้องจึง มีความเป็นตัวของตัวเองมากข้ึนโดยเฉพาะครอบครัวในเขตเมืองท่ีเต็มไปด้วย

การแข่งขันเพ่ีอการอยู่รอด การท่ีสมาชิกครอบครัวต้องออกไปทำงานนอกบ้านและการท่ีภรรยา 

ต้องมีภาระในการหาเล้ียงครอบครัวควบคู่กับสามี ทำให้บทบาทของครอบครัวเปล่ียนแปลงไป 

หน้าท่ีในการอบรมลูก ๆ จึงกลายเป็นหน้าท่ีของโรงเรียนและล่ีอมวลชน ความสัมพันธ์และความ 

ผูกพันระหว่างพ่อแม่ลูกลดน้อยลง ทำให้ความขัดแย้งระหว่างสามีกับภรรยาหรือบิดามารดากับลูก 

มีมากข้ึน
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ลำหรับครอบครัวท่ีสามีและภรรยาต่างก็มีงานทำและมีรายได้ด้วยกันท้ังคู่ บทบาทของ 

ภรรยาได้เปล่ียนจากผู้ตามหรือ '‘ช้างเท้าหลัง'’ มาอยู่เสมอหรือเท่าเทียมสามี สามีภรรยาสามารถ 

ปรับตัวได้โดยสามียอมรับบทบาทเท่า๓ ยมกับภรรยา และเห็นใจในภาระของภรรยาท่ีเพ่ิมมากข้ึน 

มีการผ่อนคลายความตึงเครียดท่ีเกิดข้ึนระหว่างกันด้วยการหาเคร่ืองผ่อนแรงมาใช้ในครอบครัว 

รวมท้ังฝ่ายสามีก็หันมาช่วยภรรยาเล้ียงลูก แบ่งเบาภาระของภรรยาด้วยการทำงานบ้านบางอย่าง 

แทน

นอกจากน้ียังมีอัตราการหย่าร้างมากข้ึน ลังคมยอมรับการหย่าร้างมากขึ้น ลังคมสมัยใหม่ 

เน้นในเรื่องผลประโยชน์และความพอใจลํวนตัวเป็นเรื่องลำตัญ ในขณะเดียวกันลังคมสมัยใหม่ 

ชายหญิงจะอยู่ด้วยกันโดยไม่จำเป็นต้องแต่งงาน รวมท้ังมี “การแต่งงานเปิด" ซ่ึงหนุ่มสาวไม่มี 

พันธะต่อกันและมีอิสระมากเป็นรูปแบบการดำเนินชีวิตคู่ท่ีนิยมกันอย่างแพร่หลาย ลังคมสมัยใหม่ 

มีลักษณะของคู่สมรสท่ีแยกตัวไปอยู่ต่างหาก ทำให้สถานะทางลังคมของพ่อแม่ในวัยชราคลุมเครือ 

ลูกหลานไม่ร้สืกว่ามีภาระผูกพันต่อคนชราอีกต่อไป จึงไม่เอาใจใส่ดูแลรวมท้ังให้ความเคารพ 

นับถือน้อยลง

ลำหรับบุคลิกภาพของเด็กในลังคมสมัยใหม่จะพบว่าแตกต่างไปจากในสมัยเดิมจากเด็ก 

ท่ีเคยว่านอนสอนง่ายมาเป็นเด็กท่ีมีความม่ันใจในตัวเองสูง มีความเป็นตัวของตัวเองมากข้ึน ซ่ึง 

เป็นเพราะอิทธิพลของอารยธรรมตะวันตกและการอบรมจากล่ือมวลซนต่างๆ เด็กจะตัดสินใจเอง 

มี การพักผ่อนหย่อนใจมากข้ึน คือ มีการเท่ียวหรือพบปะลังสรรค์กับเพ่ือนรุ่นราวคราวเดียวกันโดย 

เลียนแบบจากผู้ใหญ่ มีการสร้างวัฒนธรรมย่อยของตนข้ึนมา โดยเฉพาะเด็กวัยรุ่น จากการท่ีพ่อ 

แม่ต้องทำงานนอกบ้าน เด็กจึงขาดความใกล้ชิดและไม่ได้รับความอบอุ่นจากพ่อแม่ ทำให้เกิดช่อง 

ว่างระหว่างวัย เวลาพักผ่อนก็ต่างคนต่างไป เด็กจึงมีความตึงเครียดและอารมณ์ รุนแรงมาก 

ขาดความรับผิดชอบ และหันไปบูชาและเลียนแบบคนท่ีมีความสามารถในรูปแบบต่าง ๆ แทน เช่น 

ดารา นักร้อง (จำนงค์ อดิวัฒน์สิทธ้ิ และคณะ, 2540)

จากการท่ีครอบครัวมีแนวโน้มท่ีเปล่ียนแปลงไปข้างต้น ย่อมหมายถึงอิทธิพลท่ีอาจมีผล 

ต่อ รูปแบบการดำเนินชีวิตไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมหรือพฦดิกรรมในการช้อปปีง การทำงาน งาน 

อดิเรก หรือความสนใจในเร่ืองครอบครัว บ้านหรือท่ีอยู่อาลัย และเรื่องอ่ืนๆท่ีแตกต่างกัน และ 

นอกจากครอบครัวแล้วบุคคลยังมีรูปแบบการดำเนินชีวิต ท่ีลัมพันธ์กับผู้อ่ืนเช่น การมีกลุ่มเพ่ือน
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มีกลุ่มสังคม ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคในชีวิตประจำวัน การบริโภคสินค้าหรือบริการหลาย 

อย่างท่ีบุคคลมักต้องการผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นให้คำแนะนำ และอาจมีอิทธิพล 

ต่อการเลือกใช้หรือซ้ือสินค้า

โดยท่ัวไปแล้ว กลุ่ม (Group) หมายถึง คนจำนวนหน่ึงต้ังแต่ลองคนข้ึนไป ซ่ึงมีบรรทัดฐาน 

ค่านิยมและความเช่ือ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมระหว่างกัน กลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดเห็นและพฤติ 

กรรมของผู้บริโภคท่ีสำคัญคือ กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) ซ่ึงหมายถึง บุคคลท่ีเรายึดเอา 

กลุ่มนนเป็นแบบอย่างหรือเปรียบเทียบอ้างอิงกับตัวเราในการตัดสินใจในสถานการณ์ต่างๆ ซ่ึง 

ส่งผลกระทบต่อทัศนคติและพฤติกรรมของเรา (Antonides & Raaij, 1998) คนส่วนใหญ่เป็น 

สมาชิกในหลายๆกลุ่มท่ีแตกต่างกันเซ่น กลุ่มเพ่ือนท่ีทำงาน กลุ่มในครอบครัว กลุ่มเพ่ือนบ้าน 

กลุ่มเพ่ือนมักเรียนฯลฯ และถ้ากลุ่มไหนท่ีเรามีส่วนเก่ียวช้องและสนใจมาก กลุ่มนนจะมีอิทธิพล 

เป็นกลุ่มอ้างอิงของเรา ในขณะท่ีเราเป็นสมาชิกหลายกลุ่ม แต่เม่ือถึงสถานการณ์ท่ีต้องอ้างอิง 

เรามักจะเลือกกลุ่มเพียงกลุ่มเดียวใน การ อ้างอิง (Hawkins et al., 1998) แนวคิดเก่ียวกับ 

กลุ่มอ้างอิงมีประโยชน์ในการทำความเช้าใจ พฤติกรรมการบริโภคของบุคคล บุคคลมักยึดถือ 

กลุ่มอ้างอิงเป็นแบบอย่าง เซ่น ยึดแบบอย่างคนท่ีประลบความสำเร็จในธุรกิจของตัวเอง ประธาน 

บริษัท กลุ่มอ้างอิงท่ัวไป ได้แก่ พ่อแม่ ซ่ึงเป็นกลุ่มอ้างอิงของลูกในการบริโภคสินค้า กลุ่มอ้างอิง 

เปรียบเทียบซ่ึงสะท้อนถึงการเลียนแบบรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุ่มอ้างอิง เซ่นดูว่าเพ่ือนบ้าน 

เขาดูแลบ้านอย่างไร เขาใส่เสือผ้าแบบไหน เขาไปต่างประเทศหรือไม่ (Schiffman & Kanuk, 

1997) กลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค ได้แก่ ให้ข้อมูลชักจูง (Information 

Influences) เซ่น การซ้ือคอมพิวเตอร์ตามตราสินค้าท่ีเพ่ือนเคยซ้ือ ด้วยคิดว่าเพ่ือนเป็นผู้ท่ีมีความรู้ 

เร่ืองคอมพิวเตอร์ดี จึงเป็นบุคคลท่ีเป็นแบบอย่าง การจูงใจด้วยลักษณะประโยชน์ของการใช้ 

(Utilitarian Influence) เซ่น เราซ้ือเบียร์ย่ีห้อท่ีมีซ่ือเลียงสำหรับการไปปาร์ต้ีกับเพ่ือน แต่จะซ้ือ 

เบียร์ธรรมดาสำหรับด่ืมเองท่ีบ้าน การจูงใจท่ีแสดงถึงค่านิยม (Identification Influence) เซ่น 

การแต่งกายให้ดูดีสำหรับภาพลักษณ์มักบริหารที่ประสบความสำเร็จ (Bearden, Netemeyer, & 

Teel, 1989, cited in Hawkins et al., 1998) จากกลุ่มอ้างอิงซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมรูปแบบ 

การดำเนินชีวิต อีกแนวคิดหนึ่งที่มีความสำคัญคือ กิจกรรมทางการตลาดท่ีเก่ียวช้องกับ ผู้นำทาง 

ความคิด (Opinion Learder) ผู้ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือ สินค้า 

อันเป็นกิจกรรมหน่ึงของรูปแบบการดำเนินชีวิต
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ผู้นำท าง ค ว าม คิด คือ ผู้ท่ีมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าและมีความคิดเห็นซ่ึงมีอิทธิพลในการ 

จูงใจผู้อ่ืนให้คล้อยตาม (Rogers, 1983, cited in Solomon, 1994) เป็นบุคคลท่ีมักหาข้อมูลจาก 

ลือมวลชน หรอจากแหล่งข้อมูลต่างๆ และถ่ายทอดความคิดน้ันแก่สมาชิกในครอบครัวหรือคน 

อ่ืนๆ เซ่นเดียวกัน ผู้ท่ีไม่มีลักษณะเป็นผู้นำทางความคิด มักจะขอร้องหรือขอข้อมูลจากผู้นำทาง 

ความคิด ในการเลอกซอสินค้าหรอบรืการ (Feick, Price, & Higie, 1986, cited in Hawkins et al., 

1998) ดังน้ันผู้นำทางความคิดจึงมีอิทธิพลต่อ รูปแบบการดำเนินชีวิตของคนบางกลุ่ม สำหรับ 

อิทธิพลอ่ืนท่ีมีผลต่อลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตของแต่ละบุคคล ได้แก่ ปัจลัยลักษณะทาง 

ประชากรศาสตร์ซ่ึงมีล่วนที่กำหนดลักษณะพฤติกรรมหรือกิจกรรม ความสนใจ หรือกระท่ังความ 

คิดเห็นของคนได้เซ่นกัน

แนวคิดเรื่องประชากรศาสตร์ (Demographics) ช่วยอธิบายลักษณะประชากรในแง่ 

ของขนาด การกระจายสถานที่อยู่อาดัย และ โครงสร้างประชากร ขนาด หมายถึง จำนวนประชา 

กร โครงสร้าง อธิบายในเร่ืองของ อายุ รายได้ และอาชีพ การกระจายสถานที่อยู่อาดัย อธิบาย 

ถึงสถานท่ีอยู่ของประชาชน ในลักษณะของภูมิภาคท้องถิ่นชนบท เขตเมือง ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ัมี 

อิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บรืโภคและความต้องการสินค้าและบรืการ Hawkins et al.(1998)

กล่าวถึงลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีสำดัญดังน้ี

ขนาดของประชากร เป็นสิงจำเป็นท่ีนักการตลาดต้องสนใจ อัตราการเกิดท่ีลดลงมีผลต่อ 

พฤติกรรมการซ้ือ ในขณะท่ีประชากรมีแนวโน้มมีอายุยืนขื้น ก็มีอิทธิพลต่อรูปแบบการดำเนินชีวิต 

เซ่นเดียวกัน

ช่วงอายุจะมีอิทธิพลต่อการทำกิจกรรมต่างๆของคนในวัยต่าง ๆเซ่น วัยรุ่นจะมีกิจกรรมท่ี 

แตกต่างจากวัยผู้ใหโyในการทำงานอดิเรก หรือไปสถานข้อปปิงท่ีแตกต่างกัน

อาชีพ ท่ีต่างกัน มีผลต่อการเลือกใข้เซ้ือผ้า อาหาร การพักผ่อนและลักษณะการข้อปปิง 

การคืกษาสํงผลกระทบต่อการทำงานและการมีรายได้ ทำให้มีท้ศนคติและความคิดเห็น 

ความสนใจท่ีแตกต่างกันในเรื่องของลังคมและวัฒนธรรม

รายได้ของครอบครัวมีอิทธิพลต่อการใช้เงินและเวลาในการทำกิจกรรมต่างๆในการดำเนิน 

ชีวิต เซ่นการเดินทางไปพักผ่อนในต่างประเทศบ่อย ก็ต้องเป็นผู้มีรายได้สูง

สถานะทางลังคม มีอิทธิพลต่อค่านิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิต คนท่ีร่ํารวยมีโอกาสใช้ 

สินค้าราคาแพง มีความคิดเกี่ยวกับความหรูหรา คนระดับปานกลาง มีความคิดเกี่ยวกับความ 

สำเร็จ ในหน้าท่ีการงาน การบอกถึงสถานะทางลังคมจะทราบโดยมีการลัดลำดับซ้ืนทางลังคม
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(Social Stratification) มีการแยกคนในสังคมออกเป็นกลุ่มท่ีมีระดับสูงต่ําตามฐานะทางเศรษฐกิจ 

อำนาจ และเกียรติห ร ือด ักดศรื หรือตามความสามารถทางคิลปะ กีฬา หรือดัานวิทยาศาสตร์ คนท่ี 

มีลำดับช้ันสูงจะมีรูปแบบการดำเนินชีวิตท่ีไม,เหมือนคนท่ีมีลำดับช้ันต่ํา เช่น ลูกเศรษฐีก็มี'โอกาส 

ท่ีได้รับการคืกษาดี มีเวลาสนใจปัญหาสังคมปัญหาการเมือง มากกว่า ลูกยาจก'ซ่ึงการคืกษ'าไม่ดี 

และต้องทำงานระดับ แรงงานไม่มีเวลาพักผ่อน นอกจากนี้ กลุ่มทางสังคมของลูกเศรษฐีดับลูก 

ยาจก ก็มีความแตกต่างดันมาก อย่างไรก็ตาม บุคคลหรือกลุ่มในสังคมสามารถเลื่อนฐานะทาง 

ชนช้ันสูงข้ึนหรือต่ําลงได้ (Statt, 1997)

เกณฑ์การแบ่งระดับซนช้ันอาจใช้เกณฑ์ท่ีเป็นวัตถุวิสัย (Objective Criteria) เช่น ประ๓ ท 

ของอาชีพ ระดับรายได้ ระดับการคืกษ'า ปริมาณของทรัพย์สัน ปกติสังคมมักดัดระดับอาชีพต่างๆ 

ว่าเป็นอาชีพท่ีมีเกียรติหรือไม่ ประ๓ ทของอาชีพ ระดับการคืกษ'า รายได้ ทรัพย์สัน มักเป็นสิงท่ี'ไป 

ด้วยดัน คนท่ีมีการคืกษาระดับสูงมักได้ทำงานอาชีพท่ีมีเกียรติมีรายได้และทรัพย์สินมาก การวัด 

ระดับซนช้ันอีกแบบหน่ึงก็คือ ใช้เกณฑ์ท่ีเป็นสัตวิสัย (Subjective Criteria) ได้แก่การวัดโดยการใช้ 

ความรู้สีกประเมินเอาว่าใครเป็นชนชั้นใด ชนช้ันสูง ชนช้ันกลาง ชนช้ันต่ํา สิงท่ีเป็น1พ้ืนฐานสำหรับ 

การประเมินชนชันตามสักษณะนี้คือ การดูอาชีพ ทรัพย์สัน การคืกษา รสนิยมหรือรูปแบบการ 

ดำเนินชีวิต (จำนงค์อดิวัฒนิสิทธิ้ และคณะ, 2540)

จากแนวคิดด้านสังคมวิทยา (Sociology^นรายละเอียดช้างด้น จะเห็นได้ว่ามีส่วน 

สัมพันธ์ดับรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) ของผู้บริโภค สำหรับแนวคิดต่อไปเป็นแนวคิดท่ี 

เก่ียวช้องดับผู้บริโภคมากท่ีสุด คือ แนวคิดด้านจิตวิทยา (Psychological Approach)

แนวคิดด้านจิตวิทยา (Psychology) ที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle)

จิตวิทยา (Psychology) เป็นการคืกษาเร่ืองความสัมพันธ์ระหว่างตัวบุคคลและสภาพ 

แวดล้อมทางวัตถุและสังคมเศรษฐกิจ ส่วนประกอบทางจิตวิทยา ประกอบด้วยระบบความคิด 

และจิตใจของคน เป็นระบบที่มีศูนย์ควบคุมสังการทางสมอง (Central Control Unit) ซ่ึงเป็นศูนย์ 

ของการเก็บและจดจำเร่ืองราวต่างๆในอดต (Memory) และขณะเดียวดับก็เป็นศูนย์สำหรับการ 

คิดวิเคราะห์เร่ืองราวต่างๆไปจนถึงการกระทำ หรือประพถุติออกมาเป็นพถุติกรรม (Thinking and 

Behaving) (ธงชัย สันติวงษ์, 2540)
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จิตวิทยา เป็นแรงจูงใจภายใน และเม่ือรวมกับแรงจูงใจภายนอก จะส่งผลต่อความคิด 

เก่ียวกับตัวเอง (Self Concept) และสะท้อนออกมาในลักษณะพฤติกรรมต่างๆในชีวิตประจำวัน 

รวมท้ังพฤติกรรมการซ้ือ ชี่งรวมเป็นรูปแบบการดำเนินชีวิตของบุคคล การคิกษาแนวจิตวิทยา 

ประกอบด้วยกระบวนการพื้นฐานท่ีเกี่ยวกับ ความเข้าใจจากการรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ 

(Learning) การจดจำ (Memory) แรงจูงใจ (Motivation) บุคลิกภาพหรืออุปนิลัย (Personality 

Characteristics) อารมณ์ (Emotions) และ ทัศนคติ (Attitudes) (Hawkins et al., 1998)

ความเข้าใจจากการรับรู้ (Perception) คือ กระบวนการท่ีบุคคลเลือก ลัดการและแปล 

ลิงท่ีกระตุ้น (Stimuli) ให้มีความหมายและเห็นภาพชัดเจน ความเข้าใจจากการรับรู้ของผู้บรีโภค 

มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือลินค้า การซ้ือสินค้าเป็นกิจกรรมหนึ่งของรูปแบบการดำเนิน 

ชีวิตของผู้บรี'โภค จึงเป็นด่ิงท่ีต้องทำความเข้าใจการรับรู้ของผู้บริโภค นักการตลาดจะไค้ประโยชน์ 

ในการวางตำแหน่งของสินค้าท่ีทำให้ผู้บริโภคพอใจ การเลือกสิงท่ีจะมากระตุ้นจากสิงแวดล้อม 

ภายนอก ข้ึนอยู่กับพื้นฐานความคาดหวังและแรงจูงใจจากสิงกระตุ้น ขนตอนการเลือกสิงท่ีจะมา 

กระตุ้นได้แก่ การเปิดรับ (Exposure) การเลือก (Selection) การโต้แย้งในสิงท่ีไค้รับรู้ (Perceptual 

Defense) การปกป้องในล่ิงท่ีไค้รับรู้อันไม่พึงปรารถนา(Perception Blocking) เช่นบุคคลจะรับรู้ 

ในสิงท่ีเขาพอใจและต้องการ และไม,อยากรับรู้ในด่ิงท่ีไม่ชอบ ไม่ปรารถนา ลำหรับบุคคลแล้วยัง 

มีการรับรู้เรื่องภาพลักษณ์ (Perceptual Image) ของตัวเอง และมีการรับรู้เร่ืองภาพลักษณ์ของสิน 

ค้าหรือบริการ เช่น ตราสินค้า อีกด้วย หากมีการรับรู้ภาพลักษณ์สินค้าว่าเป็นที่พอใจ บุคคลนนมี 

ความจงรักกักดีต่อสินค้าหรือบริการ ผู้บริโภคบางคนอาจเลือกคุณภาพของสินค้าหรือบริการบน 

พ้ืนฐานของข้อมูลต่างๆกัน เช่น บางคนอาจจะเลือกเพราะ สื ขนาด ความชอบ บางคนอาจเลือก 

เพราะ ราคา ภาพลักษณ์ตราสินค้า ภาพลักษณ์รานค้า การบริการ ผู้บริโภคบางคน มีการตัดสิน 

ใจท่ีซ้ืนอยู่กับการรับรู้เรื่องราคาเป็นเกณฑ์ บางคนก็ซ้ืนอยู่กับการรับรู้เร่ืองภาพลักษณ์ตราสินค้า 

เป็นเกณฑ์ นอกจากน้ีหากผู้บริโภคไม่ต้องการเส่ียงต่อการเลือกสินค้าหรือบริการ เช่น ไม่ต้องการ 

เส่ียงกับคุณภาพสินค้าท่ีไม่ดี ไม่ต้องการเส่ียงเร่ืองราคาสูง ไม่ต้องการเส่ียงเร่ืองภาพลักษณ์ต่อ 

ลังคม หรือไม่ต้องการเส่ียงกับการเลืยเวลา ผู้บริโภ อาจหาข้อมูลสินค้าเพ่ิมเติม หรือ เลือกซ้ือสิน 

ค้าท่ีเคยซ้ือ (Brand Loyalty) ซ้ือสินค้าท่ีมีตราย่ีห้อซ่ึงมีซ่ือเลืยง (Well-known Brand) ซ้ือสินค้าท่ีมี 

ตราย่ีห้อและราคาแพง (Most Expensive Brand) หรือซ้ือสินค้าที่มีการรับประกัน (Guarantee)

(Schiffman & Kanuk, 1997)
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ก า ร Iรียนรู้และก า ร จดจำ (Learning and Memory) การเรียนรู้เป็นกระบวนการของ 
การบรโภค ผู้บริโภคเรียนรู้ข้อมูลท่ีได้รับจากแรงจูงใจภายนอกในทุกเรื่อง ไม่ว่าจะเป็นสินค้า 
โฆษณา วัฒนธรรม สังคม เพ่ือน ฯลฯ หากการเรียนรู้นั้นยังมีระดับการเรียนรู้ที่แตกต่างกัน การ 
เรียนรู้ที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง (High-Involvement) มีระบบการรับข้อมูล ใช้เหตุผล (Cognitive) 

และ การเรียนรู้ที่มีระดับความเกี่ยวพันตํ่า (Low-Involvement) เป็นการเรียนรู้จากพฤติกรรม 
ความรู้สีก หรือ การจดจำ เป็นผลจากการเรียนรู้ หากเป็นการจดจำระยะสัน ก็อาจลืมได้ในเวลา 
ไม่นาน หากเป็นการจดจำที่ลำกัญและต้องการใซในอนาคตจะเป็นการจดจำในระยะยาว สิงท่ี 
ลำกัญต่อพฤติกรรมการบริโภคก็คือ นักการตลาดต้องการให้ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้จดจำภาพ 
สักษณ์ตราสินค้าได้ (Brand Image) และ เกิดความภักดีต่อตราสินค้า (Brand loyalty) ซ่ึงหากผู้ 
บริโภคมีความภักดีต่อตราสินค้ามากพอก็จะเป็นผู้บริโภคกลุ่มที่ลำกัญ ปัจจัยการเรียนรู้และจด 
จำเป็นข้อมูลภายในของผู้บริโภค มีผลต่อการตงเป้าหมายความต้องการในเรื่องต่างๆ และปัจจัย 
ที่ลำกัญในการทำให้บรรลุเป้าหมายก็คือ แรงจูงใจ (Motives) บุคลิกภาพ (Personality) อารมณ์ 
(Emotion) (Hawkins et al., 1998)

แรงจูงใจ (motives) หมายถึง แรงข้บภายในของบุคคลท่ีกระตุ้นลํงผลต่อการแสดงออก 
การกระทำ เป็นตัวกำกับการกระทำเพื่อให้สำเร็จ ตามเป้าหมายที่ต้องการ แรงจูงใจของ Maslow 
เป็นแรงจูงใจขนพื้นฐาน มีระดับขนจากระดับตํ่าไปถึงระดับสูงสุดดังน้ี แรงจูงใจเพื่อความอยู่รอด 
ความต้องการ เพื่อตอบสนองความต้องการทางร่างกาย (Psysiological Needs) แรงจูงใจ 
ต้องการความปลอดภัยและความมั่นคง (Safety Needs) แรงจูงใจจากการไต้รับการยอมรับจาก 
สังคม ต้องการเพื่อน ต้องการความรัก (Social Needs) แรงจูงใจที่ต้องการไต้รับการยกย่องจาก 
สังคม มีเกียรติ มีฐานะ ต้องการความเหนือกว่าผู้อื่น (Esteem Needs) และความต้องการที่จะไต้ 
รับความสำเร็จและสมหวังในสิงท่ีต้องการ (Self-actualization) แรงจูงใจ เป็นพลังทำให้เกิด 
พฤติกรรมการบริโภคตามเป้าหมาย ในขณะท่ี บุคลิกภาพของผู้บริโภค เป็นตัวกำหนดและสะท้อน 
ถึงพฤติกรรมท่ีตอบสนองความต้องการของแต่ละคนที่ต่างกัน เป็นสิงท่ีคงทนอยู่นาน บุคลิกภาพ 
จะเปลี่ยนไต้ถ้าอยู่ในสถานการณ์ที่ลำกัญ (Schiffman & Kanuk, 1997) บุคลิกภาพ (Personality) 
หมายถึง ลักษณะต้านจิตวิทยาภายในของบุคคล เป็นลักษณะอุปนิสัย ซ่ึงทำให้บุคคลใดบุคคล 
หนี่งมีความแตกต่างจากบุคคลอื่น ดังน้ัน บุคลิกภ"’พจึงมีบทบาทในการสะท้อน รูปแบบการ 
ดำเนินชีวิตของบุคคล ในการทำกิจกรรมหรือพฤติกรรมในเร่ืองต่าง  ๆ รวมถึงพฤติกรรมการบริโภค
(Hawkins et al., 1998)



27

แนวคิดทฤษฏีด้านบุคลิกภาพ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมรูปแบบการดำเนินชีวิต ได้แก่

1. ทฤษฏ จี ิต ว ิเ ค ร า ะ ห ์ข อ ง ฟร อ ย ด้ (Psychoanalytic Theory) เป็นหลักสำคัญทางจิต 
วิทยา ทฤษฎีกำหนดโดยหลักของความต้องการหรือลิงเร้าจิตใต้สำนึก โดยเฉพาะลิงเร้าทางเพศ 
และความต้องการด้านร่างกายอื่นๆเป็นลิงสำคัญในการจูงใจมนุษย์ ฟรอยดํได้แบ่งระบบความคิด 
ของคนเป็น 3 ประ๓ ทคือ Id Ego และ Superego ซึ่งอธิบายความหมายได้คังนั้ Id เป็น 
ความคิดที่เกี่ยวข้องกับลิงกระตุ้นหรือลิงเร้าที่มีมาตั้งแต่ดั้งเดิม เป็นส่วนของบุคลิกภาพซึ่งเกิดจาก 
แรงกระตุ้นอย่างหยาบ และความรู้สืกที่กระตุ้นให้บุคคลพยายามตอบสนองความต้องการของเขา 
ในทางตรงกันข้าม Superego หมายถีง ความคิดเกี่ยวกับการแสดงความต้องการภายในทางด้าน 
คืลธรรมและจรรยาบรรณ ที่ควรปฏิบัติของลังคม เป็นตัวยับยงด้านจิตใจในลิงกระตุ้นอย่างหยาบที่ 
เกิดจาก Id เป็นส่วนของมโนธรรม คืลธรรม และสุดท้ายส่วนที่สำคัญ Ego หมายถึง ส่วนหน่ึง 
ของบุคลิกภาพซึ่งอยู่ในการควบคุมโดยจิตสำนึกของแต่ละบุคคล ซึ่งทำหน้าที่คอยตรวจสอบภาย 
ในโดยพยายามให้เกิดความสมดุลระหว่างความต้องการอย่างหยาบของ Id และความต้องการ 
ด้านมโนธรรมของ Superego (Schiffman & Kanuk, 1997) Ego เป็นลักษณะเฉพาะของบุคคล 
ที่มีความรู้สีกว่าตัวเองสำคัญ ถ้าหากบุคคลถูกก้าวลํ้า ความรู้สืกน้ัน บุคคลจะปกป้องตัวเอง 
(Ego Defense) โดยแสดงออกมาทางทัศนคติและพฤติกรรม (Hawkins et al., 1998) การทำงาน 
ของทังสามองค์ประกอบ เป็นผลจากแรงจูงใจใต้จิตสำนึกส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค ทฤษฎี 
จิตวิเคราะห์ ชี้ให้เห็นถึงลักษณะบุคลิกภาพของบุคคลที่เกิดจากความขัดแย้งในวัยเด็ก ซึ่งมาจาก 
แรงขับด้านเพศ ทำให้เกิดผลต่อพฤติกรรมในวัยผู้ใหญ่โดยไม่รู้ตัว สามารถทดสอบได้โดยใช้การ 
วัดแรงจูงใจในการกระทำโดยใช้เทคนิค ลัมภาษณ์แบบเจาะลึก (Depth Interviews)และแบบ 
เทคนิคการสร้างภาพ (Project Technique) โดยวิธีแรกคือ การให้ผู้บรืโภคพูดออกมาตามการ 
ซักถาม ส่วนวิธีหลังเป็นการใช้ภาพประกอบ ทฤษฎีจิตวิเคราะห์ใช้เป็นเกณฑ์ในการกำหนด 
ความคิดเพื่อการวิลัยเรื่องแรงจูงใจ รวมนั้งเป็นแนวทางในการคืกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของผู้ 
บริโภคแต่ละบุคคล (Gunter & Furnham, 1992)

2. ทฤษฏีด้านลักษณะ (Trait Theory) เป็นการคืกษาที่ช้ีให้เห็นลักษณะที่บุคคลหน่ึง 
แตกต่างจากบุคคลอื่นอย่างขัดเจน (Guilford, 1959, cited in Schiffman & Kanuk, 1997) เป็น 
การคืกษาในเซิงคุณภาพ มีพื้นฐานจากการเปลี่ยนแปลงของทฤษฎีฟรอยค์ เข่น จากการคืกษา 
โดยวิธีการลังเกต จากการคืกษาประสบการณ์ที่ผ่านมา จากการใช้เทคนิคการสร้างภาพ หรือ
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การคิกษาโดยการวัดลักษณะพฤติกรรมที่เด่นอย่างหนึ่งอย่างใด เช่น เป็นคนชอบคิดสร้างสรรค์ 
สิงใหม่  ๆ ( Consumer Innovativeness) เป็นคนที่ถูกจูงใจจากบุคคลอื่นได้ง่าย (Consumer 
Susceptibility to Interpersonsal Influence) เป็นคนประ๓ ทวัตถุนิยม (Consumer 
Materialism) เป็นคนที่ชาตินิยม นิยมสินค้าที,ผลิตในประเทศของตน (Consumer 
Ethnocentrism) ทังนีการคิกษาลักษณะเด่นของบุคคลนั้น จะนำมาเชื่อมลัมพันธ์กับการวัด 
พฤติกรรมของการบริโภคสินค้าประ๓ ทต่างๆ (Schiffman & Kanuk, 1997) รวมถึงพฤติกรรม 
การเปิดรับสื่อของบุคคลน้ันๆด้วย (Gunter & Furnham, 1992)

3. ทฤษฏีเก ี่ยวก ับการรับรู้เก ี่ยวก ับตัวเอง (Self-Image ห'รอ Self-Concept) ความคิด 
เกี่ยวกับตัวเอง (Self Concept) หมายถึง ความคิดของแด่ละบุคคลและความรู้สีกต่าง ๅท่ีไค้โยง 
ถึงตัวเขาในลักษณะของเปัาหมาย (Object) คือ การรับรู้เกี่ยวกับตัวเองเกี่ยวกับความร้สืกของตัว 
เอง ความร้สืกภายในของบุคคล (Self Concept) เป็นองค์ประกอบของทัศนคติต่างๆท่ีคนมีต่อตัว 
เอง (Hawkins et al.,1998, p. 430) มีความหมายคล้ายคำว่า บุคลิกภาพ เป็นลักษณะที่บุคคลมี 
แนวโน้มที่จะชื้อสินค้าจากเจ้าของร้านค้าที่มีภาพลักษณ์สอดคล้องกับตน ในส่วนที่จะคิกษาถึง 
แนวคิดส่วนตัวค้านหนึ่งหริอหลายค้านของบุคคล (One or Multiple Selves) มักสร้างภาพลักษณ์ 
ส่วนตัว (The Makeup of the Self-Image) จากการขยายความคิดส่วนตัว (Extended Self) 
(Schiffman & Kanuk, 1997)

แนวคิดส่วนตัวค้านหนึ่งหรือหลายค้านของบุคคล (One or Multiple Selves) ซ่ึงเกิดข้ึนไค้ 
กับผู้บริโภคในสถานการณ์ท่ีต่างกัน บุคคลจะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกันด้วย (Markus & Nurius, 
1986, cited in Schiffman & Kanuk, 1997)

การสร้างภาพลักษณ์ส่วนตัว (The Makeup of the Self-Image) ขึ้นอยู่กับลักษณะของ 
แต่ละบุคคล นิลัย ความมีฐานะ ความลัมพันธ์ และลักษณะของพฤติกรรมซึ่งบุคคลจะพัฒนาภาพ 
ลักษณ์ของตนจากความลัมพันธ์กับบุคคลอื่นๆ จากพ่อแม่ กลุ่มเพื่อน กลุ่มต่างๆท่ีติดต่อกันในช่วง 
ชีวิตที่ผ่านมา (Schiffman & Kanuk, 1997) การมองภาพพจน์ส่วนตัวมีด้วยกัน 5 ประการ ตังน้ี 
(Sirgy, 1992, cited in Schiffman & Kanuk, 1997)

3.1 ตัวตนท่ีแท้จริง (Real Self) คือ การที่ผู้บริโภคมองตัวเองที่แทัจริงว่าตนเอง 
เป็นคนอย่างไร มีบุคลิกภาพแบบไหน



เซ่นน้น
3.2 ตัวตนท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal Self) ตัวตนท่ีผู้บริโภคใฝ่ฝันปรารถนาท่ีจะเป็น

3.3 ตัวตนท่ีคนอื่นมองตามความเป็นจริง (Social Self) เป็นการท่ีบุคคลอ่ืน 
(สังคม) มองเราว่าเราเป็นคนบุคลิกภาพอย่างไร

3.4 ตัวตนที่คนอื่นมองตามอุดมคติของเรา (Ideal Social Self) เป็นการท่ีบุคคล 
ต้องการให้คนอ่ืน (สังคม)มองตนในสักษณะที่ต้องการ

3.5 ตัวตนท่ีคาดหวัง (Expected Self) เป็นการคาดหวังของบุคคลว่าจะเป็นอะไร 
ในอนาคต ภาพลักษณ์ที่คาดหวังเกิดจากความแตกต่างระหว่างภาพลักษณ์ที่แท้จริง กับ ภาพ 
ลักษณ์ส่วนตัวในอุดมคติ

ในสถานการณ์ต่างๆ กัน ผู้บริโภคจะเลือกภาพลักษณ์ส่วนตัวที่ต่างกันเพื่อเป็นแนวทาง 
ในการกำหนดทัศนคติและพถุติกรรม เซ่น สินค้าท่ีใช้ในครัวเรือนซ่ึงใช้ทุกวัน ผู้บริโภคจะใช้แนวคิด 
ภาพลักษณ์ที่แท้จริงในการชื้อสินค้า ในขณะที่จะใช้แนวคิดภาพลักษณ์ด้านสังคม ช้ือสินค้าท่ีมี 
ภาพสักษณ์ที่ดีในลายตาของคนอื่นเมื่อต้องใช้สินค้าเพื่อเช้าสังคม เซ่นเดียวกันผู้บริโภคจะใช้ภาพ 
ลักษณ์เชิงอุดมคติสำหรับสินค้าแปลกใหม่ แนวคิดภาพลักษณ์เกี่ยวกับตัวเอง หรือความคิดเกี่ยว 
กับตัวเอง มีอิทธิพลต่อการกำหนดพฤติกรรมที่แสดงออกมา (Schiffman & Kanuk, 1997)

สำหรับแนวคิดต้านจิตวิทยาที่สำคัญต่อลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิต คือ ทัศนคติ 
(attitudes) ซ่ึง หมายถึง การรวมเอาแรงจูงใจ อารมณ์ ความเข้าในในการรับรู้ และกระบวนการ 
รับรู้ท่ีมีต่อสิงต่างๆ รอบตัวเรา เซ่น สินค้า ร้านค้า รายการโทรทัศน์ (Hawkins et al., 1998)
เป็นความ โน้มเอียงที่ประเมินชื้นอย่างมั่นคงเป็นเวลานาน ท่ีแสดงถึงความชอบหรือไม่ซอบท่ีมี 
ต่อ กลุ่มคน ความคิด หรือสิงใด  ๆ (Eagly & Chaiken, 1993; Olson & Zanna,1993, cited in 
Aronson,Wilson, & Akert,1997) ทัศนคติมีหน้าที่ที่สำคัญ 4 ประการ (Katz,1960, cited in 
Hawkins et al., 1998) ได้แก่ ทัศนคติในการให้ข้อมูลม่ัวไป (Knowledge Function) ซ่ึงอาจ 
จะมีทัศนคติอย่างนนจริงหรือไม่ก็ได้ ชื้นอยู่กับวัตถุประสงค์ว่า ต้องการความจริงเพียงใดเซ่น เรา 
รู้สึกว่าการดื่มนํ้าโคลาทุกยี่ห้อก็มีรลชาติเหมือนกัน ทัศนคติที่แสดงถึงค่านิยมและความคิดเห็น 
เกี่ยวกับตัวเอง (Value-Expressive Function) ผู้บริโภคที่มีค่านิยมต่อการอนุรักษ์สิงแวดล้อม 
จะเลือกชื้อสินค้าที่มีบรรจุกัณฑ์ไม่ทำลาย มลพิษ ทัศนคติในแง่ความชอบไม่ชอบ (Utilitarian 
Function) เซ่น ผู้บริโภคจะมีทัศนคติที่ดีกับสินค้าท่ีรู้สึกเป็นการให้รางวัล ทัศนคติในการปกปัอง
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ตัวเอง(Ego-Defensive Function) เซ่น ผู้บริ'โภค'จะ'ซ้ือ สินค้าที่ให้ความปลอดภัย เซ่น นํ้ายาบ้วน 
ปาก ถ้ารู้สีกว่าสินค้านั้นจะช่วยให้เขาเข้าสังคมได้ดี ตังน้ัน ทัศนคติจึงมีอิทธิพลต่อลักษณะรูป 
แบบการดำเนินชีวิต

แนวคิดด้านสักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) ในเรื่องของรูปแบบการดำเนินชีวิต 
(Lifestyle)

คำว่า Psychographics มาจาก Demographic กับ Psychology รวมเป็น Psychographic 
โดย Demby เป็นผู้คิดค้นคำนี ในปี ค.ศ. 1965 (Demby, 1994) ลักษณะทาง จิตวิทยา 
(Psychographics) หมายถึง การใช้องค์ประกอบด้านจิตวิทยา(Psychological Factors) ลังคม 
วิทยา (Sociological Factors) และมานุษยวิทยา(Anthropological Factors) เซ่น ความ 
ปรารถนา ความเป็นตัวของตัวเอง เพ่ือกำหนดว่าจะลัดกลุ่มคนที่เป็นกลุ่มใหญ่ในกลุ่มส่วนแบ่ง 
ตลาดได้อย่างไร ทำให้ทราบถึงเหตุผลที่เขาตัดสินใจเกี่ยวกับ สินค้า คน ความคิดหรือมีทัศนคติ 
อย่างไร มีการใช้ลึออะไร (Demby,1974, cited in Piirto, 1992)

จิตวิทยา เป็นเทคนิคที่นักวิลัยผู้บริโภคใช้เพื่อให้คำจำกัดความหรือใช้วัดลักษณะการ 
ดำเนินชีวิต (Lifestyle) วัตถุประสงค์ของการดีกษาด้านจิตวิทยา คือการสร้างมาตรวัดเชิงปริมาณ 
ให้กับลักษณะการดำเนินชีวิตของผู้บริโภค ซึ่งตรงข้ามกับการวิลัยเชิงคุณภาพที่ได้จากการ 
อภิปรายกลุ่ม (Focus Group) หรือการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-Depth Interview)

ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) มีความหมายอยู่ 3 นัยสำคัญ (Demby, 1974 
1 cited in Piirto, 1992) ตังนี

1. ลักษณะทางจิตวิทยา เป็นการนำพถุติกรรมศาสตร์ (Behavior Sciences) มาปฎํบ้ต 
ใน การวิลัยการตลาด

2. ลักษณะทางจิตวิทยา เป็นการวิลัยเชิงปริมาณ และใช้เม่ือ การวิเคราะห์โดยใช้ข้อมูล 
ทางประชากรข้อมูลด้านสถานะทางลังคมทางลังคม (Socioeconomic) และข้อมูลการใช้หรือไม่ใช้ 
สินค้า (Use/Nonuse Analyses) ไม่เพียงพอที่จะอธิบายพฤติกรรมของผู้บริโภคได้

3. ลักษณะทางจิตวิทยา ใช้อธิบายพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการตอบลนองของผลิต 
กัณฑ์ บรรจุกัณฑ์ การโฆษณาและประชาสัมพันธ์
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โดยสรุปแล้วความหมายของลักษณะทางจิตวิทยา เป็นการคิกษ'าพฦติกรรมของผู้ปริ'โภค 
ว่าเป็นคนลักษณะใด โดยคิกษาจากคำตอบในเชิงปริมาณที่เขาแสดงออกมาในการกระทำกิจ 
กรรมในเร่ืองต่างๆ ความสนใจในเร่ืองต่างๆ ความคิดเห็นในเร่ืองต่างๆ ต่อสิงแวดล้อมในชีวิต 
ประจำวันที่เกี่ยวข้องลับตัวเขาในเชิงจิตวิทยา ลังคมวิทยา และมานุษย'วิทยา

ลักษณะทางจิตวิทยา มีความหมายเดยวลับรูปแบบการดำเนินชีวิต หมายกึง รูปแบบ 
ท่ัวไปท่ีเราใช้ชีวิต เป็นการบอกกึงประสบการณ์ที่ผ่านมา บอกลักษณะพฤติกรรมต่างๆ ของเรา 
และบอกกึงสถานการณ์ที่เป็นปัจจุบัน ช่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค รูปแบบการดำเนิน 
ชีวิตของคน  ๆหนึ่งจะได้รับการผสมผสานพฤติกรรมจากปัจจัยหลายด้าน จะอยู่บนพื้นฐานของ 
ปัจจัยภายในได้แก่ แรงจูงใจ ความเข้าใจในการรับรู้ บุคลิกภาพ การเริยนรู้และจดจำ ทัศนคติใน 
ลักษณะต่างๆ รวมทั่งปัจจัยภายนอกซ่ึงได้แก่ ปัจจัยด้านมานุษยวิทยา ได้แก่วัฒนธรรม วัฒนธรรม 
ย่อย ปัจจัยด้านลังคมวิทยา ได้แก่ ลักษณะทางประชากรศาสตร์ สถานะทางลังคมทางลังคม 
กลุ่มครอบครัว กลุ่มอ้างอิง ฯลฯ ตังท่ีได้เสนอแนวคิดในเบ้ืองด้นไปแล้ว รูปแบบการดำเนินชีวิต 
จึงเป็นหัวใจของการคิกษาพฤติกรรมการบริโภคสินค้าหรอบริการ (Hawkins et al.,1998)

การแบ่งกลุ่มตามลักษณะทางจิตวิทยาหรอตามรูปแบบการดำเนินชีวิต ได้เป็นท่ีนิยม 
มากขึ้น เนื่องจากชี้ให้เห็นกึงลักษณะของผู้บริโภค และอธิบายลักษณะทางจิตวิทยาที่ละเอียด 
และแม่นยำกว่าการคิกษาเฉพาะด้านประชากรศาสตร์ แต่ก็มีคำถาม1ว่า การคิกษาบื้ควรจะคิกษา 
โดย รู้จักผู้บริโภคในภาพกว้างๆ หรือรู้จักในลักษณะการคิกษารูปแบบการดำเนินชีวิตควบคู่ลับ 
การคิกษาสินค้าประ๓ ทหน่ึงประ๓ ทใดหรือคิกษาตัวแปรด้านประโยชน์ของสินค้าไปด้วย ปัจจุบัน 
จึง มีการคิกษาเป็นสองลักษณะ คือ หน่ึง ลักษณะของสถานการณ์เฉพาะ (Situation-Specific 
Approach) ซึ่งจะเน้นการคาดเดาเกี่ยวลับสินค้า หรือ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ และสอง ลักษณะ 
ของการคิกษาผู้บริโภคในลักษณะกว้าง  ๆ (General Approach) (Barrie & Furnham, 1992)

การคิกษาการแบ่งกลุ่มลักษณะทางจิตวิทยา มีวิธีการคิกษาหลายรูปแบบ เช่น 1) การ 
คิกษาโดยใช้วิธีวัดรูปแบบการดำเนินชีวิตโดยใช้คำถามเกี่ยวลับการทำกิจกรรม (Activities)
ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น(Opinions) ของผู้บริโภค หรือเรืยกว่า AIO (Plummer, 
1974) 2) การคิกษาโดยใช้วิธีวัดค่านิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิต (Values and Lifestyles)
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หรอเรียกว่า VALS และ VALS 2 3) การคืกษาลักษณะค่านิยม (List of Values) หรีอเรียกว่า 
LOV

ก. การสิกษารูปแบบการดำเนินชีวิต โดยใช้วิธีวัด AIO
การคืกษาลักษณะทางจิตวิทยา และ รูปแบบการดำเนินชีวิต คือความเกี่ยวเนื่องโดยตรง 

แต่จะมีความแตกต่างลันในเรื่องตัวแปรบางตัว ตัวแปรน้ันคือ บุคลิกภาพ (Personality ) เช่น 
ความสามารถเป็นที่ยอมรับในลังคมและความมั่นใจในตัวเอง ซึ่งจะเห็นจากลิงต่างๆ ท่ีได้กระทำ 
ออกมา ความลนใจในเรื่องต่างๆ ซึ่งทำให้เห็นถึงข้อมูลเกี่ยวลับผู้บริโภคที่ละเอียดแม่นยำยิ่งขึ้น 
(Lazer, 1963, cited in Gunter & Furnham, 1992) ในความเป็นจริง ลักษณะทางจิตวิทยาและ 
รูปแบบการดำเนินชีวิต มักใช้แทนลันอยู่เสมอ ตันกำเนิดของแนวการวิเคราะห์ลักษณะทางจิต 
วิทยา จะเน้นไปท่ีกิจกรรมต่างๆ ของแต่ละบุคคล (Activities หรีอ Behaviors) ความสนใจ 
(Interests) และความคิดเห็น (Opinions) เครื่องมือการวัดประกอบด้วยคำทามจำนวนหนึ่ง 
ซึ่งส่วนใหญ่มีคำถามประมาณ 300 คำถาม ถามเกี่ยวลับระตับความคิดเห็นที่บุคคลเห็นด้วยและ 
ไม่เห็นด้วยที่เขาแสดงออกมา (Demby,1974, cited in Piirto, 1992)

จากแนวคิดของ Lazer (1963) ได้กำหนดระตับ'ช่วง1ชั้นที่เก่ียวเนื่องลับลังคมและ 
วัฒนธรรม ซึ่งสัมพันธ์ลับรูปแบบการดำเนินชีวิต ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและมีต่อ การ 
ตอบลนองทางการตลาด ตังแผนภาพที่ 2.4

แผนภาพท่ี 2.4 ระตับช่วงข้ันของรูปแบบการดำเนินชีวิต (Lazer's Lifestyle Hierarchy) 
ทีมา : Gunter, B. & Furnham, A.(1992). Consumer Profiles: An introduction to

psychoaraphic, London: Routledge, Chapman and Hall. p. 35.
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จากแผนภาพที่ 2.4 รูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) เป็นการวัดเกี่ยวกับด้านจิตใจ 
(Mental) ได้แก่ ทัศนคติ (Attitudes) ความเชื่อ (Beliefs) ความคิดเห็น (Opinions) บุคลิกภาพ 
(Personality) การวิเคราะห์และดีกษ'าเรื่องกิจกรรม หรือพฤติกรรมของผู้บริโภค (Schiffman & 
Kanuk, 1997) รวมถึงค่านิยม (Antonides & Raaij, 1998 ) เป็นผลจากการแสดงออกของความรู้ 
ลืกภายในของบุคคล(Self Concept) ซึ่งเป็นวิธีการที่บุคคลเลือกที่จะอยู่ พยายามให้มีรายได้ และ 
มีความสามารถ ซึ่งถูกแรงจูงใจอย่างมากจากสถานะทางสังคมและความปรารถนาภายในของ 
บุคคล เป็นรูปแบบการดำเนินชีวิตของคนซึ่งรวมถึงสินค้าท่ีเขาซ้ือ วิธีที่เขาใช้สินค้า และวิธีคิด 
เกี่ยวกับสินค้า เป็นบทสรุปของการตัดสินใจในอดีตและเป็นการวางแผนในอนาคต (Hawkins et 
al., 1998) เป็นภาพรวมท้ังหมดของบุคคลหน่ึงท่ีมีต่อสิงแวดล้อมของคนๆนั้น (Kotler, 1997) และ 
เป็นประโยชน์ต่อการแบ่งส่วนการตลาด (Michman, 1992)

วิธีการวัดและแบ่งกลุ่มส่วนแบ่งการตลาดตามลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิต 
(Measurement of Lifestyle) ได้ถูกสร้างขึ้นเป็นผลของลักษณะต่าง ๆของพฤติกรรม และทัศนคติ 
ต่างๆทั้งที่มีความขัดแย้งและไม่แน่นอนในชีวิตของแต่ละบุคคล ตังน้ันจึงเป็นไปได้ท่ีจะวัดลักษณะ 
กลุ่มคนจากการดีกษา รูปแบบพฤติกรรมที่ต่างกันของกลุ่มบุคคลต่างๆ ที่เรืยก1ว่า การดีกษาแบ่ง 
กลุ่มตามลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิต ซ่ึงเป็นการวัด องค์ประกอบสามประการที่สำคัญคือ 
กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) ความคิดเห็น (OpinionsAนลักษณะกว้างๆ จนถึง 
ลักษณะเฉพาะเจาะจงสินค้า ซึ่งเป็นพฤติกรรมของรูปแบบการดำเนินชีวิตน้ันเอง องค์ประกอบ 
สามประการมีความหมาย ตังน้ี (Antonides & Raaij,1998)

กิจกรรม (Acitivities) เป็นส่วนกำหนดรูปแบบการดำเนินชีวิตว่าผู้บริโภคใช้เวลาของเขา 
ทำอะไร เขาทำงานอดิเรกอะไร ลันทนาการและกีฬาชนิดไหนท่ีเขาแกฝน เขาใช้เวลาไปกับสื่อต่างๆ 
มากน้อยเพียงใด ช้อปปิงมากน้อยเพียงใด ออกไปนอกบ้านมากแค่ไหน อยู่บ้านมากน้อยเพียงใด 
เรองของสวน รถ การท่องเที่ยว การพบเพ่ือน พบญาติ กิจกรรมมีวัตถุประสงค์อะไรและคุณค่าท่ี 
เป็นจริงคืออะไร

ในขณะท่ี ความสนใจ (Interests) หมายถึง ความต้องการที่จะเช้าใจ เรืยนรู้ใน สิงต่างๆ 
ความพอใจและให้ความสำคัญในสิงนั้น เป็นส่วนหน่ึงของรูปแบบการดำเนินชีวิต เพราะเป็นตัว 
บ่งซ้ืให้เห็นกิจกรรมต่าง  ๆของผู้บริโภคท่ีเขาชอบทั้งในแง่การกระทำและในการอ่าน ผู้บริโภคสนใจ
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ในสิงที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมที่เขาทำเขาอ่าน สนทนาในเร่ืองท่ีเขาสนใจ ส่ือมักจะได้มีการแบ่งกลุ่ม 
เพื่อให้ตรงกับลักษณะความสนใจของผู้บรีโภค เช่น เร่ืองการเมือง กีฬา งานอดิเรก การท่องเท่ียว 
ดนตรี

ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง การแสดงออกทางความคิดบนพื้นฐานของค่านิยมที่ 
มีต่อตนเอง และ ต่อสภาพแวดล้อม เช่น ความคิดเห็นเกี่ยวกับปรากฏการณ์ต่างๆ เหตุการณ์ 
ต่างๆ บุคคลต่างๆ สินค้าต่างๆ องค์การต่าง  ๆ รัฐบาล นักการเมือง ประเทศ หนังสือพิมพ์ 
นิตยสาร ความคิดเห็น จะลัมพ์นธ์กับวัตถุประสงค์ เช่นประซาชนมีความคิดเห็นเกี่ยวกับโสเภณี 
การทำแท้ง ยาเสพติดอย่างไร

แนวคำถามในการคิกษารูปแบบการดำเนินชีวิต (Lifestyle) หรือ AlOs Statements 
เป็นต้นแบบที่ได้รับความนิยมและมีผู้อ้างอีงมากที่สุดในเวลาต่อมาคือ แนวการคิกษาของ 
Joseph T. Plummer (1974) ซึ่งมีรายละเอียดเกี่ยวกับหัวข้อในการคิกษาดังแผนภาพที่ 2.5 ดังน้ี

งาน (Work) ครอบครัว(Family)
งานอดิเรก (Hobbies) บ้าน(Home)
กิจกรรมทางลังคม(รocial Events) งาน(Work)
การพักผ่อน(Vacations) ชุมชน(Community)
บันเทิง(Entertainment) ลันทนาการ(Recreation)
สมาชิกสโมสร(Club Membership) แฟฃัน(Fashion)
กิจกรรมในชุมชน(community) อาหาร(Food)
การเสือกซื้อสินค้า(Shopping) สื่อต่างๆ(Media)
กฬา(Sports) การประสบความสำเร็จ(Achievements)

ดัวเอง(Themselves)
ลังคม(รocial Issues) 
การเมือง(Politics)
ธุรกิจ(Business) 
เศรษฐกิจ (Economic) 
การคิกษา(Education) 
สินค้า/บริการ(Products) 
อนาคต(Future) 
วัฒนธรรม(Culture)

แผนภาพที่ 2.5 แนวคิดและการประยุกต์แบ่งกลุ่มทางการตลาดตามรูปแบบการดำเนินชีวิต 
ทีมา : Plummer, J. T.(1974) cited in Gunter, B. & Furnham. A. (1992). Consumer Profiles: 

An introduction to psychographic. London: Routledge, Chapman and Hall. p.66.
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จากแผนภาพที่ 2.5 การแบ่งกลุ่มส่วนแบ่งการตลาดตามลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิต 
(Lifestyle Segmentation) จะเป็นการคิกษาโดยใช้ลักษณะคำถาม ถามบุคคลในประเด็นของ 
หัวข้อคำถามเกี่ยวกับ กิจกรรม การกระทำต่างๆ (Activities) ความสนใจ (Interests) และ ความ 
คิดเห็น (Opinions) ที่เขามีต่อสิงแวดล้อมรอบตัวเขาว่าเป็นคนเช่นไร โดยมีพื้นฐานจากความคิด 
เกี่ยวกับตัวเอง (Self Concept) ซึ่งแนวคำถามจะเป็นเรื่องที่เกี่ยวกับชีวิตประจำกัน โดยมีพ้ืนฐาน 
ด้านลังคมวิทยา มานุษย'วิทยา และ จิตวิทยา Wells และ Tigert (1971) ใช้คำถามจากทั้งสาม 
หัวข้อรวม 300 คำถาม (ซึ่งเป็นคำถามที่หาค่าทางสถิติเพื่อลดปริมาณคำถามที่ซํ้ากันให้เหลือคำ 
ถามน้อยลง) โดยที่ผู้บริโภคจะเลือกคำตอบจากมาตรา Likert Scales จากระตับเห็นด้วยอย่างยิ่ง 
จนถึง ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง เป็น 6 ระตับ ตัวอย่างคำถามที่ใช้ เช่น '‘ฉันชอบอยู่บ้านในตอนเย็น 
มากกว่าไปปาร์ต้ีนอกบ้าน" "ฉันมักจะมีเลือผ้าชุดใหม่ส่าสุด1-2ชุด"

ข. การคิกษารูปแบบการดำเน ิน1ชีวิต โดยใช้วิธึวัด VALS

วิธีกัดค่านิยมและลักษณะการดำเนินชีวิต (Value and Lifestyles System : VALS) ได้รับ 
การพัฒนาโดย Mitchell (1983 1 cited in Gunter & Furnham,1992) แห่งบริษัท SRI ขึงเป็น 
บริษัทที่ปริกษาด้านการลัดการในรัฐ California ประเทศสหรัฐอเมริกา วิธีนี้เรื่มด้นจากทฤษฎี 
ลำตับขันความต้องการของ Maslow (1954) และแนวคิดเรื่องลักษณะทางลังคมของ Riesman, 
Glazer, และ Denny (1950) การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามลักษณะ VALS แสดงถึงความเชื่อมโยง 
ระหว่างลักษณะด้านบุคลิกภาพของลักษณะทางจิตวิทยาและลักษณะด้านกิจกรรมของรูปแบบ 
การดำเนินชีวิตซ่ึงได้ลัดแบ่งกลุ่มผู้บริโภคของชาวอเมริกันออกเป็น 9 กลุ่มตามลักษณะของค่านิยม 
และรูปแบบการดำเนินชีวิตตังแผนภาพที่ 2.6

X 4 G % 2  4 4 LL 1
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แผนภาพท่ี 2.6 ลักษณะกลุ่มที่แบ่งตามลักษณะของค่านิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิตของคน 
อเมริกัน 9 กลุ่ม (VALS)

ทีมา : Mitchell. (1983). Gunter, B. & Furnham. A. (1992). Consumer Profiles: An
introduction to psychoaraphic, London: Routledge, Chapman and Hall. p. 72.

จากแผนภาพที่ 2.6 จะเห็นได้ว่า การแบ่งกลุ่มตามลักษณะของค่านิยมและรูปแบบการ 
ดำเนินชีวิต จากแนวคิดของ Mitchell ซ่ึงได้แบ่งประ๓ ทใหญ่ๆ ออกเป็น 4 ประ๓ ท ดังน้ี
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1. ลักษณะรูปแบบการดำเนิน?วิตแบบมีความจำIปีนเป็นแรงผลักดัน (Need-
Driven)

คนกลุ่มนีมีค่านิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิตที่ได้รับอิทธิพลอย่างมากเนื่องจากข้อจำกัด 
ทางการเงิน ค่านิยมของพวกเขามักจะมุ่งไปที่ชีวิตปัจจุบันและความปลอดภัย ในฐานะผู้บริโภค 
คนกลุ่มนีมักซือ สินค้าที่มีความจำเป็นมากกว่าจะซื้อเพราะความต้องการหรือความปรารถนา 
ลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตประ๓ ทน้ี ลามารถแบ่งย่อยลงเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มด้อยโอกาส 
(Survivors) และกลุ่มคนยากจน (Sustainers)

กลุ่มด้อยโอกาส (Survivors) เป็นกลุ่มคนระดับล่างของลังคม เป็นบุคคลด้อยโอกาล 
เนื่องจากความชรา ระดับการคืกษ'าและ รายได้ที่ตํ่า ไม่มีเป้าหมายสำหรับชีวิตในอนาคต พวก 
เขามักมีค่านิยมที่ยึดติดกับประเพณีดั้งเดิม ล่วน'ใหญ่เป็น'ซนกลุ่มน้อยหรือลตรื คนกลุ่มน้ีมี 
ประมาณ 4% ของประชากร

กลุ่มคนยากจน (Sustainers) มักจะมีอายุน้อยกว่ากลุ่มด้อยโอกาส มีข้อจำกัดทางการ 
เงินเซ่นเดียวกันกับกลุ่มด้อยโอกาส จึงมีฐานะค่อนข้างยากจนและไม่มีเป้าหมายความสำเร็จใน 
อนาคตคนกลุ่มนี้มีประมาณ 7% ของจำนวนประชากร

2. ล ักษณะการดำเนินชีวิตประเภทสนใจสิงเร ้าจากภายนอก (Outer-Directed) คน 
กลุ่มนีเป็นกลุ่มใหญ่ท่ีสุด กล่าวคือ มีจำนวนถึง 2 ใน 3 ของประชากรซาวอเมริกัน สามารถแบ่ง 
ย่อยลงไปได้เป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มทำตามลังคม (Belongers) กลุ่มมีความพยายาม 
(Emulators) และกลุ่มประสบความสำเร็จ (Achievers)

กลุ่มทำตามลังคม (Belongers) เป็นกลุ่มที่มักจะดำเนินตามวิถีทางแบบเดิมของลังคม 
มากกว่าจะทำตัวแปลกออกไป อาจกล่าวได้ว่า เป็นกลุ่มของผู้รักษาเสถียรภาพของลังคมและยึด 
ถือค่านิยมและพฤติกรรมตามประเพณีที่สืบต่อกันมา สถาบันที่สำดัญสำหรับคนกลุ่มนี้คือ 
สถาบัน ครอบครัวและสถาบันศาสนา มักจะมีการคืกษาไม่สูงน้กและมีรายได้ค่อนข้างตํ่า คน 
กลุ่มนี้มีประมาณเกือบ 40% ของประชากร

กลุ่มม ีความพยายาม (Emulators) มีความแตกต่างจากกลุ่มทำตามลังคม ตรงท่ีมี 
อายุน้อยกว่า มีความทะเยอทะยานสูงกว่า มีความปรารถนาอันแรงกล้าที่จะแข่งขันเพื่อความ 
สำเร็จ ให้ความสำคัญกับสถานะทางลังคมของตนเอง รูปแบบการดำเนินชีวิตของคนกลุ่มน้ี 
แสดงให้ถีงความปรารถนาที่จะเป็นเหมือนกลุ่มประสบความสำเร็จ มีระดับการคืกษาและรายได้ 
สูงกว่ากลุ่มทำตามลังคม คนกลุ่มนี้มีประมาณ 8% ของประชากร
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กลุ่มประสบความสำเร็จ (Achievers) เป็นกลุ่มที่มีความสามารถและประสบความ 
สำเร็จ เป็นกลุ่มท่ีทำงานหนัก มักจะมีค่านิยมเรื่องวัตถุ (Materialistic Values) และมีความพอใจ 
ในตำแหน่ง ทางสังคมของตน คนกลุ่มนี้มักจะเป็นชายวัยกลางคน มีระคับการคืกษาและมีรายได้ 
สูงกว่าคนกลุ่มอ่ืน คนกลุ่มนี้มีประมาณ 20% ของประขากร

3. ส ักษณะการดำเน ิน?วิดประเภทยึดตัวเองเป ็นหลัก (เทกer-Directed) คนกลุ่มน้ี 
จะแตกต่างจากคนกลุ่ม Outer-Directed ตรงที่พวกเขาจะให้ความสำคัญดับการแก้ปัญหาในชีวิต 
ของคัวเองมากกว่าจะสนใจโลกภายนอก กลุ่มยึดคัวเองเป็นหลัก สามารถแบ่งย่อยออกได้เป็น 3 
กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มหลงคัวเอง (l-am-me's) กลุ่ม1ชอบแสวงหาประสบการณ์ (Experientials) และ 
กลุ่มให้ความสำคัญต่อสังคม (Societally Conscious)

กลุ่มหลงตัวเอง (l-am-me’s) ม ีอาย ุเฉล ี่ย2 0 ปี มีการคืกษาในระคับชั้นมัธยมปลาย 
หรือตาก'ว่าและมีราย'ได้ต่ํา พวกเขามักจะมีลักษณะเฉพาะคัว บางครั้งอาจหลงรักคัวเอง 
(Narcissistic) และอาจชอบแสดงออก (Exhibitionists) คนกลุ่มนี้ให้ความสำคัญดับเอกลักษณ์ 
เฉพาะคัวอย่างมาก พวกเขามักจะลองกิจกรรมใหม่ๆ ชอบเลี่ยง และ ทำลี่งต่างๆโดยใช้อารมณ์ 
เป็นหลัก คนกลุ่มนี้มีจำนวนประมาณ 3% ของประชากร

กลุ่มชอบแสวงหาประสบการณ์ (Experientials) มีอายุเฉลี่ย 26 ปี มักเป็นสตรืท่ีมี 
ระคับการคืกษาและรายได้สูง แสวงหาประสบการณ์ในรูปแบบท่ีหลากหลายให้ดับชีวิต คนกลุ่มน้ี 
มีจำนวนประมาณ 6% ของประชากร

กลุ่มให้ความสำคัญต่อสังคม (Societally Conscious) เป็นกลุ่มที่มีการขยายค่านิยม 
ออกจากคัวเองไปยังการพัฒนาลังคมในส่วนรวม ไม่มีลักษณะวัตถุนิยม มีความเชื่อว่าโลกควรจะ 
ดีขึนกว่าที่เป็นอยู่ มักจะสนับสนุนการอนุรักษ์และเป็นอาสาสมัครบำเพ็ญประโยชน์ต่างๆ คนกลุ่ม 
นี้มีอายุอยู่,ใน'ช่วง 30 ปลายๆ มีระคับการคืกษาและรายได้สูง คนกลุ่มน้ีมี'จำนวน 11% ของ 
ประชากร

4. ลักษณะการดำเนินชีวิตแบบผสมผสาน (Integrated lifestyle) พวกเขามีค่านิยมที่ 
ผสมผสานดันระหว่างลักษณะการดำเนินชีวิตประ๓ ทสนใจสิงเร้าจากภายนอกรวมดับลักษณะ 
ของผู้ประสบความสำเร็จ (Outer-Directed Acheivers) และลักษณะการดำเนินชีวิตประ๓ ทยึด 
คัวเองเป็นหลัก รวมดับลักษณะผู้ที่สนใจต่อลังคม (Inner-Directed Societally Conscious) อายุ 
เฉล่ียของคนกลุ่มน้ีคือ 40 ปี มีการคืกษาระคับวิทยาลัยและมีรายได้สูง คนกลุ่มน้ีมี'จำนวน
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ประมาณ 2% ของประชากร นักการตลาดไม่ได้ให้ความสำคัญเท่าไรนักเพราะเป็นกลุ่มที่มีจำนวน 
น้อย

การแบ่งกลุ่มตามลักษณะของค่านิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิต (VALS) จากแนวคิด 
ของ Mitchell (1983) ได้รับความสนใจจากบริษัทโฆษณาและธุรกิจต่างๆ ในประเทศประเทศสหรัฐ 
อเมริกา รวมถึงการได้รับการเผยแพร่ไปใช้ยังประเทศอ่ืนๆอีกด้วย อย่างไรก็ตามในเวลาต่อมา 
ความนิยมวิธีการแบ่งกลุ่มแบบ VALS กลับได้รับนิยมน้อยลง เนื่องจากวิธีวัดแบบ VALS มีการจด 
สิทธิบัตร ซึ่งเป็นข้อจำยัดในการคิกษา คังนันทำให้ผู้ท่ีนำVALS มาประยุกต์ใช้ในเวลาต่อมาขาด 
ข้อมูลคัวแปรสำคัญๆในการคิกษา ส่งผลให้ การวิเคราะห์ไม่ถูกต้องเพียงพอ (Engel, Blackwell & 
Miniard, 1993) ) อีกบังนักการตลาดเห็นว่า การแบ่งกลุ่มแบบ VALS ไม่สามารถให้ข้อมูลพฤติ 
กรรมการช้ือของผู้บริโภคได้ ดังน้ันในปี ค.ศ, 1989 SRI จึงได้พัฒนาวิธีวัดการแบ่งกลุ่มผู้บริโภค 
ด้วยวิธีใหม่ เน้นให้แสดงถึงพฤติกรรมการชื้อของผู้บริโภคให้ละเอียดและชัดเจนยิ่งชื้นซึ่งเรียกว่า 
VALS 2 (Gunter & Furnham,1992) วิธีวัดแบบ VALS2 จะเน้นถึงกิจกรรม และความสนใจต่างๆ 
ของผู้บริโภคมากช้ืน โดยใช้คำถามเกี่ยวยับบัศนคติและค่านิยมจำนวน4 2 คำถาม และให้ผู้ตอบ 
แสดงความเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วย ดังคัวอย่างคำถาม เช่น "ฉันสนใจในเร่ืองทฤษฎีบ่อยๆ”
'‘ฉันสนใจในวิชาต่างๆท่ีฉันได้เรียนจากโรงเรียน” "ฉันต้องยอมรับว่าฉันเป็นคนท่ีชอบแสดงออก” 
ฯลฯ ซึ่งคำถามเหล่านี้จะเป็นการแสดงออกถึงความคิดที,แท้จริงของคัวเอง (Self Orientations)
การแบ่งลักษณะกลุ่มตามลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิต VALS 2 ได้แบ่งลักษณะรูปแบบการ 
ดำเนินชีวิตออกเป็น 8 กลุ่ม ดังแผนภาพที่ 2.7

จากแผนภาพที่ 2.7 SRI ได้แบ่งลักษณะประ๓ ทบุคคลโดยใช้แนวความคิดหลักของคัวเอง 
โดยแบ่งเป็นสามแนวคิดหลักดังนี้ 1. แนวคิดของผู้ท ี่ย ึดหลักการ (Principle-Oriented) หรือ 
พวกยึดตัวเองเป็นหลัก (Self-Oriented) เป็นบุคคลท่ีเลือกสิงต่างๆ จากความเชื่อและหลักการ 
มากกว่าเชื่อตามเหตุการณ์หรือความปรารถนา 2. แนวคิดของผู้ท ี่ย ึดหลักสถานะทางสังคม 
(Status-Oriented) เป็นบุคคลที่ถูกชักจูงจากพฤติกรรมหรือการคัดสินใจของผู้อื่นได้ง่าย หรือ 
เป็นบุคคลท่ีรับฟังความคิดเห็นของคนอ่ืน และ 3. แนวคิดผู้ท ี่ย ึดหลักการปฏิบัติ (Action- 
Oriented) บุคคลประ๓ ทน้ี ต้องการทำกิจกรรมทางลังคมและกิจกรรมโดยใช้ร่างกาย มีความ 
ต้องการหลากหลาย และเป็นคนชอบเท่ียง จากแนวคิดบุคคล 3 ประ๓ ทดังกล่าว จะทำให้ทราบ 
เป้าหมายและพฤติกรรมของแต่ละบุคคลที่จะแสดงตามมา นอกจากนี้แนวคิด VALS 2 ยังสนใจ 
เกี่ยวยับทรัพยากร (Resources) ได้แก่ ทรัพย์ลัน รายไต้ ความฉลาด ความมีพลัง การคิกษา 
สุขภาพ ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงความสามารถของแต่ละบุคคล ที่จะแสดงออกเกี่ยวยับความคิดอัน
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แท้จริงของตัวเอง ความสามารถ จะเพิ่มมากขึ้นจากวัยผู้ใหญ่จนถึงวัยกลางคน และจะคงเดิม 
จนกระทงเร่ิมเข้าส่วัย'ชรา ความสามารถจึงจะลดลง ลักษณะการแบ่งกลุ่มตามลักษณะรูปแบบการ 
ดำเนินชีวิต VALS 2 ได้แบ่งกลุ่มออกเป็น 8 กลุ่มใหญ่ๆ ตังน้ี (Hawkins et al., 1998; Schilffman 
& Kanuk, 1997; Piirto, 1992)

มทร่ฑยาก:มาก
(Abundant Resources)

Y
มทร้ฟยาก:น้อย

(Minimal Resources)

แผนภาพท่ี 2.7 ลักษณะการแบ่งกลุ่มตามลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิต VALS 2 
ท ีมา: SRI International (1994), cited in Hawkins, อ. I, Best R. J. & Coney, K. A. (1998). 

Consumer Behavior: Building Marketing strategy (7th ed.). Boston, MA: McGraw- 
Hill. p. 439.
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กลุ่มชอบเข้าสังคม (Actualizes) หมายถึง ผู้ท่ีประสบความสำเร็จในชีวิต พอใจในหน้า 
ที่การงาน ทุ่มเทให้กับอาชีพการงาน มักได้รับการสนับสนุนให้ใต้ทำงานในต่างประเทศ รักความ 
ก้าวหน้า ชอบด้นคว้าสิงใหม่ๆ กระตือรือร้น ชอบการท้าทายสิงแปลกใหม่ สนใจพัฒนาและปรับ 
ปรุงตนเอง ต้องการการยกย่อง เป็นผู้มีฐานะดีมีความสามารถมาก บางครั้งอากัยแนวคิดด้านหลัก 
การ (Principle Oriented) บางครังอาจเกิดความต้องการเปลี่ยนแปลง ภาพลักษณ์เป็นสิงสำคัญ 
ต้องการมีภาพลักษณ์ดี แสดงออกถึงรสนิยม ความเป็นอิสระและลักษณะเฉพาะตัว มีความสนใจ 
ในทุก  ๆ เร่ือง สนใจปัญหาด้านลังคม ยอมรับการเปลี่ยนแปลง ต้องการคุณภาพชีวิตที่ดี ชอบสิน 
ค้าที่มีคุณภาพ สินค้าใหม่ สนใจโฆษณา และสนใจเทคโนโลยีใหม่ๆ ชอบดู,โทรทัศน์'บ้าง อ่าน 
หนังลือหลากหลายประ๓ ทกลุ่มน้ีมักเป็นผู้นำในธุรกิจหรอในหน่วยงานของรัฐบาล

กลุ่มต้องการประสบความสำเร็จในชีวิต (Fulfilled) และ กลุ่มยีดมั่น (Believers) เป็นกลุ่ม 
ที่ยีดถือหลักการ (Principle Oriented) มักมีพถุติกรรมท่ีคนมั่วไปเห็นว่าเหมาะลม

กลุ่มต้องการประสบความสำเร็จในชีวิต (Fulfilled) จะเป็นกลุ่มที่มีความพร้อม มี 
ความพอใจ มีความสุขสบาย ใช้ชีวิตเรียบง่าย เป็นบุคคลที่น่าเชื่อถือ มีภูมิปัญญาดี มีความรับผิด 
ชอบ เปิดรับความคิดใหม่ๆ ยอมรับการเปลี่ยนแปลงในลังคม มักตัดสินใจด้วยเหตุผล มีความมั่น 
ใจในตัวเองสูง ส่วนใหญ่มีการคิกษาสูง มีอาชีพที่ใช้ความสามารถเป็นพิเศษเฉพาะด้าน หรือเป็นผู้ 
อาวุโสเกษียณอายุแล้ว เป็นบุคคลที่สนใจเหตุการณ์บ้านเมือง สนใจสถานการณ์ของโลก มีความ 
กระตือรีอร้นแสวงหาความรู้เพ่ิมเติม สนใจเร่ืองอาชีพ ครอบครัว พักผ่อนโดยมีกิจกรรมต่างๆใกล้ๆ 
บ้าน สนใจด้านคิลปะเช่น วัตถุโบราณ ใช้เฟอร์นิเจอร์ที่ลืองานคิลปะ ชอบชมทิวท้ศนัธรรมชาติ 
ฟังดนตรีคลาสสิค เป็นพวกอนุรักษ์นิยม มักใช้สินค้าที่มีคุณภาพ และคำนึงถึงประโยชน์ของสินค้า 
ไม่ค่อยคำนึงถึงภาพลักษณ์หรือความหรูหรานัก

ส่วนกลุ่มยึดมั่น (Believers) เป็นพวกอนุรักษ์นิยม ยีดถึอขนบธรรมเนียมประเพณี เช่น 
เร่ืองการรักครอบครัว การทำบุญ การรักในประเทศชาติ เป็นบุคคลที่มีความเคร่งครัดในคิลธรรม 
มักไม่ยอมเปลี่ยนแปลงนิลัยตนเอง มีการคิกษาและรายได้ปานกลาง กลุ่มน้ีนิยมใช้สินด้าท่ีผลิต 
ข้ึนในประเทศสหรัฐอเมริกา มักต่อรองราคาสินค้าก่อนเอ ดูโทรทัศน์มากกว่าคนม่ัวไป อ่าน 
หนังลือประ๓ ทบ้านและสวน
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กลุ่มมีความทะเยอทะยาน (Achievers) และกลุ่มมีความพยายาม(Strivers) เป็นกลุ่มท่ี 
ยึดถือเรองสถานะทางสังคม (Status Oriented)

กลุ่มมีความทะเยอทะยาน (Achievers) เป็นบุคคลท่ีประสบความสำเร็จในอาชีพการ 
งาน รับผิดชอบต่องาน ทุ่มเทให้กับการทำงาน โดยต้องการรางกัล คือความรํ่ารวยและความ 
ภาคภูมิใจ ต้องการให้ตนเองมีภาพสักษณ์ดี มีกควบคุมวางแผนการใช้เวลาและกิจกรรมต่างๆใน 
ชีวิต อยากคาดเดาอนาคตไต้ซอบเลืยง มีกสนใจเกี่ยวกับตัวเอง ชอบความสะดวกสบาย รัก 
ครอบครัว สนใจเรื่องการเมืองและเช่ือม่ันในเรองอำนาจ คนกลุ่มน้ีเลือกสินค้าและบรีการท่ีสะท้อน 
ถึงสถานะทางสังคมระตับสูง สะท้อนถึงความสำเร็จในหน้าที่การงาน มีก,ใช้สินค้าที่มีคุณภาพ 
เป็นกลุ่มใหญ่ทางการตลาดของสินค้าต่างๆ สนใจลือสิงพิมพ์ที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับการดูแลตนเอง

กล ุ่มม ีความพยายาม(Strivers) มีกต้องการหาแรงจูงใจและต้องการการยอมรับจาก 
สังคม ไม่ค่อยม่ันใจในตัวเอง ไม่พอใจในชีวิตความเป็นอยู่ในปัจจุบัน ต้องการในสิงท่ีเกินฐานะ 
ของตน ต้องการสร้างภาพสักษณ์ที่ดีให้กับตัวเอง (Image Concious) ซอบเส่ิยงโชคโดยการช้ือ 
ล๊อดตารื่ ต้องการความปลอดภัยในชีวิต มีฐานะทางสังคมและมีรายไต้ไม่สูงนัก แต่นิยมใช้บัตร 
เครดิต ยึดถือว่าเงินคือความสำเร็จ มักประท้บใจกับผู้ที่มีฐานะร่ํารวย ไม่สนใจการเมืองหรอเร่ือง 
ต่างๆในสังคม นิยมชื้อเสือผ้าตามแฟชั่นจำนวนมาก ใช้สินค้าเพื่อดูแลสุขภาพ กสัวอ้วนชอบ 
อาหาร Fast Food ชอบดื่มเบียร์ ชอบดูโทรทัศนัมากกว่าอ่านหนังลือ

กลุ่มมีประสบการณ์ (Experiences) และกลุ่มผู้ปฎิใ]ติการ(Makers) เป็นกลุ่มท่ีเน้นการ 
กระทำ (Action Oriented)

กลุ่มมีประสบการณ์ (Experiences) เป็นกลุ่มที่อายุน้อย โลด มีความกระตือรือร้น 
ต้องการความตื่นเต้นเร้าใจ ชอบความแปลกใหม่ ชอบเส่ิยง ผจญภัย สนใจเร่ืองแฟช่ัน มักเร่ิม 
กำหนดค่านิยมและรูปแบบการดำเนินชีวิตของตน ต้องการความภาคภูมิใจ อำนาจ ความรํ่ารวย 
แต่บังไม่มีเป้าหมายในอาชีพการงาน มักไม่ม่ันใจในส่ิงท่ีตัวเองทำ ชอบออกกำลังกาย เด่นกีฬา 
ชอบเช้าสังคม ไม่ค่อยชอบอยู่บ้าน ชอบเที่ยวกลางคืน ค่าใช้จ่ายด่วนใหญ่จะเกี่ยวช้องกับเรื่อง 
บันเทิง เส้ือผ้า อาหาร Fast Food ดนตรี ดูภาพยนตร์หรือวิดีโอ ชอบลองสินค้าแปลกใหม่ ชอบดู 
โฆษณา และฟังดนตรี Rock
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ก ล ุ่ม ผ ู้ป ฏ ิบ ัต ิก าร (Makers) เป็นพวกท่ีมืทักษะงาน'ฝืมือ หรือทำงานในระดับปฏิบัติ 
ดำเนินชีวิตตามประเพณีนิยม ไม่ค่อยสนใจเร่ืองอ่ืนๆท่ีแปลกออกไปจากชีวิตประจำวิ'นของตน 
สับสนเกี่ยวทับความคิดแปลกใหม่ ไม่สนใจการเมือง ไม่ยึดถือวัตถุนิยม ไม่นิยมสินค้าฟ่มเทืเอย 
สนใจสินค้าท่ีมืประโยชน์ คงทน ให้ความสะดวกสบายต่อชีวิตประจำวัน เซ่น อุปกรณีเครื่องมือ 
ต่างๆ เครื่องซักผ้า รถปีกอัพ เป็นต้น ชอบฟังวิทยุอ่านนิตยสารรถนิตยสารท่องเที่ยวประ๓ ท 
Outdoor

กลุ่มต่อสู้ดิ้นรน (Smugglers) มักเป็นผ้ทมืรายไต้น้อย การคิกษาน้อย อาชีพใช้แรงงาน 

คำนีงถืงความอยู่รอดในการดำรงชีพ ไม่ค่อยได้แสดงความต้องการของตัวเอง เป็นกลุ่มท่ีตัดสินใจ 

ซ้ือสินค้าอย่างระมัดระวัง ซ้ือสินค้าท่ีจำเป็นต่อการดำรงชีพเท่านน มืความภักดีต่อตราสินค้าที่ 

ชอบ มักติดตามซ้ือสินค้าท่ีลดราคา เช่ือโฆษณา ชอบดูโทรทัศน์และอ่านนิตยสารสตรี

อย่างไรกีตาม การแบ่งกลุ่มรูปแบบการดำเนินชีวิตตามสักษณะ VALS 2 ในบางกลุ่มอาจ 

มีลักษณะท่ีคล้ายทันจนแยกไม่ออก เซ่น กลุ่มชอบเข้าสังคม (Actualizes) และ กลุ่มต้องการ 
ประสบความสำเร็จในชีวิต (Fulfilled) ท้ังสองกลุ่มมีลติปัญญา ความสามารถใกล้เคียงทัน สนใจ 

ติดตามสถานการณ์โลก สนใจการเมือง สนใจปัญหาต่างๆในสังคม มากเซ่นทัน และท้ังสองกลุ่ม 

สนใจอาหารเพ่ือสุขภาพ เปิดรับลือเก่ียวทับเร่ืองต่างๆในสังคม คิลปะ ดูรายการโทรทัศน์เซิงความรู้ 

และใช้สินค้าท่ีไม่มืมลพิษต่อสิงแวดล้อมเหมือนทัน

กลุ่มชอบเข้าสังคม (Actualizes) และ กลุ่มมีประสบการณ์ (Experiences) มืความ 

คล้ายทันในเร่ืองชอบคิดสร้างสรรค์ (Innovative) ชอบสิงแปลกใหม่(เทาpulsive) ชอบทดลอง 

(Experiental^อบเคียง(Thriving on risk) ชอบความหลากหลาย(Variety) ชอบความแปลกเหลือ 

เช่ือ(บกpredictable) ชอบให้ชีวิตต่ืนเต้น และต้องการแสดงเอกลักษณ์โดดเด่น เม่ือมีโอกาส ชอบ 

ทดลองร้านอาหารใหม่ๆ ชอบรถสปอร์ตรุ่นใหม่ๆ ด่ืนเบียร์นอก และทุกสิงทุกอย่างท่ีเป็นความ 

บันเทิงในรูปแบบใหม่ต้ังแต่ภาพยนตร์จนถึง ดนตรี

ลำหรับกลุ่มอ่ืนๆท่ีอาจรวมทันไต้ เซ่น กลุ่มต้องการประสบความสำเร็จในชีวิต (Fulfilled) 
และ กลุ่มยึดมั่น (Believes) กลุ่มมีความทะเยอทะยาน (Achieves) และกลุ่มมีความทยายาม 
(Strives) กลุ่มมีประสบการณ์ (Experiences) และ กลุ่ม#ปฏิบัติการ(Makers) กลุ่มมี



44

ประสบการณ์ (Experiences) และกลุ่ม$ ปฏิบัติการ(Makers) ทล่นยึดม่ัน (Believers) และกคุ่ม 
ต่อลุ่ดินรน (Struggles)

การแบ่งกลุ่ม2ปแบบการดำเนินชีวิตตามลักษณะ VALS 2 นักการตลาด ได้ให้ความสนใจ 

อย่างมาก นำมาใช้ประโยชน์เพ่ือการวางตำแหน่งสินค้า (Solomon, 1999)

ค. การสิกษารูปแบบการดำเน ินชีวิต โดยใช้วิธีวัด LOV

การแบ่งกลุ่มตามลักษณะค่านิยม (List of Values) ได้พัฒนาข้ึนโดย Kahle (1983, 

cited in Gunter & Furnham,1992) โดยอาลัยพ้ืนฐานจากการคืกษาของ Rokeach, (1973, 

cited in Eagel et al., 1993) ซ่ึงเป็นการคืกษาเก่ียวลับค่านิยมของบุคคล โดยแบ่งค่านิยมออก 

เป็น 2 ประ๓ ท คือ ค่านิยมในจุดหมายของชีวิต (Terminal Values) และค่านิยมด้านพฤติกรรม 

(Instrumental Values) ค่านิยมในจุดหมายของชีวิต หมายถึง ค่านิยมการมีชีวิตที่สะดวกลบาย 

การมีชีวิตท่ีต่ืนเต้น การมีความสุขในชีวิต ฯลฯ ส่วนค่านิยมต้านพฤติกรรม ไต้แก่ ค่านิยมการเป็น 

คนขยัน เป็นคนร่าLรง เป็นคนซ่ือลัตย์ฯลฯ

การแบ่งกลุ่มตามลักษณะค่านิยม (List of Values) ไต้แบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามลักษณะค่า 

นิยมออกเป็น 9 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มเคารพตัวเอง (Self-Respect) กลุ่มต้องการความม่ันคง 

(Security) กลุ่มต้องการความรู้สีกทีดีจากคนอืน (Warm Relationships with others) กลุ่มที 

ต้องการความสำเร็จ (Sense of Accomplishment) กลุ่มทีมีความพยายาม (Self-Fulfillment)

กลุ่มที่ชอบทำตามลังคม (Sense of Belonging) กลุ่มที่ต้องการให้คนเคารพ (Being well 
Respected) กลุ่มที่ต้องการความสนุกสนาน (Fun & Enjoyment in Life) และกลุ่มท่ีต้องการ 
ความตื่นเต้น (Excitement) ซึ่งมีวิธีการวัดโดยการให้คะแนนว่าค่านิยมใด มีความสำคัญในชีวิต 
ประจำวันโดยเรียงสำตับตามความสำคัญจากมากที่ลุดถึงน้อยที่สุด จากระตับคะแนน 9 คะแนน 
จนถึง 1 คะแนน โดยพบว่า คนอเมริกัน ให้ความสำคัญลับการเคารพตัวเอง เป็นอันตับหน่ึง 21.1 
% และต้องการความมั่นคง เป็นอันตับลอง 20.6 % และต้องการมีความลัมพันธ์ที่ดีลับคนอื่น
16.2 % ในขณะที่ให้ความสำคัญอันตับสุดท้าย ความต้องการความตื่นเต้นเพียง 0.2 % ต่อมาก 
ลุ่มที่ให้ความสำคัญลับความตื่นเต้นได้ถูกยุบรวมเช้าลับกลุ่มที่ต้องการความสนุกสนาน 
(Kahle,1983, cited in Bearden, Netemeye, & Mobley, 1993)
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วิธี VALS และ LOV มีความคล้ายคลึงกัน โดยท้ังสองวิธี ได้แยกแยะถึงความสำคัญของ 

ความต้องการภายในและความต้องการท่ีควบคุมโดยปัจจัยภายนอก กล่าวคือ ใน VALS การ 

แยกแยะน้ีปรากฏในรูปของประเภทท่ีสนใจสิงเร้าจากภายนอก (Inner Directed) และ ประ๓ ทยึด 

ตัวเองเป็นหลัก (Outer Directed) ในขณะท่ีวิธี LOV จะแยกออกเป็นการควบคุมโดยปัจจัยภาย 

ใน (Internal Locus of Control) และการควบคุมโดยปัจจัยภายนอก (External Locus of 

Control) โดย กลุ่มชอบทำตามลังคม (Sense of Belonging) กลุ่มต้องการให้คนเคารพ (Being 

well Respected) กลุ่มต้องการความมั่นคง (Security) เป็นกลุ่มท่ีมีการควบคุมโดยปัจจัยภาย 

นอก ล่วนท่ีเหลือเป็นการควบคุมโดยปัจจัยภายใน

อย่างไรก็ตาม ได้มีการเปรียบเทียบวิธีการวัดของ VALS และ LOV พบว่า การแบ่งกลุ่ม 

ของ LOV จะให้ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคได้น่าเช่ือถือกว่าแบบ VALS อีกท้ัง LOV จะให้ข้อมูล 

ในการผลิตงานโฆษณาได้มากกว่า VALS และเป็นท่ีนิยมมากกว่า ทว่า LOV จะมีประโยชน์มาก 

กว่า VALS ต่อเม่ือเป็นการคืกษาแบ่งกลุ่มท่ีใข้ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ร่วมด้วยเท่าท้ัน 

(Kahle, Beatty, & Homer, 1986, cited in Engle et al., 1993)

การประยุกต์แนวคิดการแบ่งกลุ่มตามลักษณะทางจิตวิทยาในเข้งปฏิบ ัต ิ

การประยุกต์การแบ่งกลุ่มตามลักษณะทางจิตวิทยาใช้แบ่งออกเป็น 2 ประ๓ ทใหโyได้ตัง 

นี (Gunter & Furnham, 1992)

1 ) การประยุกต์การแบ่งกลุ่มตามลักษณะทางจิตวิทยาท่ีเก่ียวกับกิจกรรมของผู้บริโภค 

(Consumer Activity)

2) การประยุกต์การแบ่งกลุ่มตามลักษณะทางจิตวิทยาที่เก่ียวกับกลุ่มวัฒนธรรมย่อย 

(Consumer Sub-Groups)

ก.การประยุกต ์การแบ่งกลุ่มตามลักษณะทางจิตวิทยาที่เก ี่ยวก ับกิจกรรมของผู้
บริโภค

การแบ่งตามลักษณะทางจิตวิทยา หรือตาม รูปแบบการดำเนินชีวิตได้ทำให้มีองค์ความรู้ 

เก่ียวกับผู้บริโภคมากข้ึนอย่างน้อยสามประการคือ 1 ) ทำให้เข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภคมากขืน
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2) ทำให้ทราบถึงแนวโน้มของพฤติกรรมการบรโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 3) ทำให้ทราบลักษณะ 

พิเศษ ของกลุ่มผู้บริโภคบางกลุ่ม ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการตลาดของสินค้าใหม่ (Gunter & 

Funham, 1992)

1) การแบ่งกลุ่มตามลักษณะจิตวิทยา ทำให้เข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภคมากข้ึน เซ่น ทำ 

ให้เข้าใจถึงแนวคิดความเป็นผู้นำทางความคิด (Opinion Leadership) ความเป็นผู้บุกเบิก 

(Innovativeness) ลักษณะผู้บริโภคซือสินค้าผ่านแคตตาล็อก (Catalogue Buying Behavior) 

แนวคิดเรืองการอนุรักษ์สิงแวดล้อม (Concern for the Environment)

2) การแบ่งกลุ่มตามลักษณะจิตวิทยา ทำให้ทราบถึงแนวโน้มของพฤติกรรมการบริโภคท่ี 

เปล่ียนแปลงไป เมื่อมีการคิกษาการแบ่งกลุ่มตามลักษณะจิตวิทยามากขึ้น และเม่ือเวลาผ่านไป 

จะทำให้ทราบแนวโน้มว่าพฤติกรรมการบริโภคมีการเปล่ียนแปลงไปหรือไม่ ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ 

ต่อ การตลาดในยุคปัจจุบัน เน่ืองจากพฤติกรรมการบริโภคอาจเปล่ียนแปลงได้อยู่เสมอ 

(Carmen, 1974; Plummer, 1973, cited in Gunter & Furnham, 1992)

3) การแบ่งกลุ่มตามลักษณะจิตวิทยา ทำให้ทราบลักษณะพิเศษของกลุ่มผู้บริโภคบาง 

กลุ่ม ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการตลาดของสินค้าใหม่ การศึกษาการแบ่งกลุ่มตามลักษณะจิตวิทยา 

ทำให้ทราบถึงกิจกรรม ความสนใจ ความต้องการพิเศษ และค่านิยมของกลุ่มผู้บริโภคบางกลุ่ม ซ่ึง 

เป็นประโยชน์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์บริการ และวางแผนส่ือโฆษณา เพ่ือตอบสนองต่อกลุ่มผู้ 

บริโภคกลุ่มพิเศษน้ี

การศึกษาข้อมูลผู้บริโภคตามรูปแบบการดำเนินช ีว ิต สามารถทำได้ท้ังแบบกว้างและ 

แบบข้อมูลเฉพาะเจาะจงโดยถามเกี่ยวกับกิจกรรมต่าง ๆ ความสนใจในเรื่องต่างๆ ความคิดเห็น 

ในเร่ืองต่างๆ ในห้วข้อท่ีสนใจ การศึกษาเก่ียวกับกิจกรรมและสินค้าท่ีเฉพาะเจาะจงโดยเน้นไปท่ี 

พฤติกรรม (Appearance) เก่ียวกับ แฟช่ัน การออกกำลังกาย และสุขภาพ โดยแบ่งตามลักษณะ 

ทัศนคติและค่านิยม ได้แบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม คือ 1) กลุ่ม2จักตัวเอง (Self Aware) สนใจเก่ียวกับ 

บุคลิกภาพของตัวเอง แฟช่ัน และการออกกำลังกาย 2) กลุ่มสนใจเรองแฟช่ัน (Fashion Direct) 
สนใจโดยตรงเก่ียวกับแฟช่ัน และบุคลิกแต่ไม่สนใจเร่ืองการออกกำลังกายและกีฬา 3) กลุ่มสนใจ 
เร่ืองชั่งแวดล้อม (Green Goddesses) สนใจเกี่ยวกับกีฬาและการมีสุขภาพแข็งแรง ไม่สนใจ
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เรื่องบุคลิกภาพ 4) กลุ่มไม่สนใจเร่ืองสุขภาพ (Unconcerned ) จะมีทัศนคติเป็นกลางเกี่ยวกับ 
เรื่องสุขภาพและบุคลิกภาพ 5) กลุ่มท่ีเคร่งครัด (Conscience stricken) ไม่มีเวลาสนใจตัวเอง 
สนใจแต่เรื่องความร้บผิดชอบต่อ ครอบครัว 6) กลุ่มเฉื่อยชา (Dowdies) ไม่เห็นความแตกต่าง 
ในแฟช่ัน มักออกกำลิเงกายน้อย แต่งตัวตามสบาย พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยสำกัญในเรื่อง 
ลักษณะการใช้สินค้า พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า การเปิดรับลือ และลักษณะทางประซากร 
(Bowles, 1988, cited in Hawkins et al., 1998 )

สำหรับการประยุกต์ใช้เทคนิคการคืกษารูปแบบการดำเนินชีวิต ในการเช่ือมโยงกับสินค้า 

ต่างๆ ตังเข่น การคืกษาความลัมพันธ์ลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตและพฤติกรรมการซ้ือ 

จากร้านค้าสะดวกซื้อในสถานีบริการนํ้ามัน เขตเมือง และชานเมืองของกรุงเทพมหานคร (สุนทร 

พัชรพันธ์, 2541) ในขณะท่ี มีการคืกษาความลัมพันธ์ของรูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุ่มลตริท่ี 

ซ้ือและไม่ซ้ือล๊อตตาริของประชากรในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยใช้การเก็บข้อมูลโดยแบบสอบ 

ถามจากสตริที่เปีนสมาชิกข่าวการตลาดจำนวน1,651 คนใน16รัฐ โดยแบ่งกลุ่มเป็นผู้ท่ีซ้ือบ่อย 

ผู้ท่ี-ซ้ือปานกลาง ผู้ท่ี1ไม่1ซ้ือ จำนวนเท่ากัน พบว่า ผู้ท่ีไม่ซ้ือจะเป็นคนท่ีห่วงใยสุขภาพ และไม่ใช่คนท่ี 

ชอบเช้าครัว แต่มองอนาคตในแง่ดี เมื่อเษ์รยบเทียบกับข้อมูลค้านประชากรจะพบว่าจะเป็นกลุ่ม 

อายุเฉลี่ยประมาณ 40 ปี ระตับการคืกษาไม่สูงนัก มีรายได้ $35,000 ข้ึนไป กลุ่มท่ีซ้ือน้อยจะเป็น 

กลุ่มท่ีมองอนาคตในแง่ดีมากท่ีสุด เป็นคนกระฉับกระเฉงว่องไว รักลูกมาก ชอบเช้าครัว เป็นกลุ่ม 

อายุเฉล่ียต่ํากว่า 30 ปี มีลูกระหว่าง 6-12 ปี มีการคืกษาระตับวิทยาลัยและทำงานแบบไม่ประจำ 

(McConkey, & Warren, 1987, cited in Gunter & Furnham, 1992)

นอกจากนี้ ยังมีการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มพิเศษเป็นกลุ่มที่ห่วงใยลังคมและอนุรักษ์สิง 
แวดล้อมออกเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ีหน่ึง กลุ่มหนุ่มสาวท่ีมีรายได้:สุงการกักษาดี สนใจจริงจังเร่ือง 
เศรษฐกิจและลังคม กลุ่มท่ีสอง กลุ่มคนมีใจเปีดกว้าง รักอิสรภาพ รักความสงบ กลุ่มท่ีสาม กลุ่ม 
มีเหตุผส เคร่งครัดเคารพในสิทธิของตุ้บใโภค ชอบเริยกร้องสิทธิเสรีภาพ ยินดีจ่ายภาษ์เพิ่มขึ้นเพื่อ 
นำเงินไปใช้ในการควบคุมมลพิษ ( “Ecologically & Socially .... ” 1980). ในขณะท่ี กลุ่มเยาวชน 
ที่ลัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์สิงแวดล้อม ในกรุงเทพมหานคร ถูกแบ่งออกเป็น 7 
กลุ่ม คือ กลุ่มมีแนวคิดอนุรักษ์กลุ่มชอบทำกิจกรรมสิงคม กลุ่มเด็กบ้าน กลุ่มมีตุดมการณ์กลุ่ม 
รักตัวเอง กลุ่มบันเทิงเฮฮา กลุ่มไม่ใสิใจสิงแวดล้อม (ขวัญใจ เกียรติกักดิไสาคร, 2541)
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นอกจากนี้มีการแบ่งลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตในกลุ่มเฉพาะ เช่น กลุ่มเจเนอเรชั่น 
วายในกรุงเทพ แบ่งเป็น 6 กลุ่ม คือ กลุ่มร'กสวยรักงาม กลุ่มนักท่องเท่ียว กลุ่มเด็กเรียน กลุ่มเอา 
แต่ตนเอง กลุ่มนักฝัน และกลุ่มรักบ้าน (ณัฐวุฒิ ศรีกติณญ, 2540)

ข.การประยุกต์การแบ่งกลุ่มตามลักษณะทางจิตวิทยาที่เก ี่ยวกับกลุ่มวัฒนธรรม
ย่อย

แสดงถึงการแบ่งส่วนแบ่งตลาดท่ีข้ึนอยู่กับการวัดคุณสมบัติของผู้บรีโภค ท่ีมีรูปแบบการ 

ดำเนินชีวิตและการยอมรับเก่ียวกับสินค้าท่ีแตกต่างกัน รวมถึงการวัดความต้องการและแรงจูงใจ 

ของผู้บริโภคท่ีมีความคาดหวังจากสินค้า การแบ่งกลุ่มเป้าหมายตามลักษณะการคืกษารูปแบบ 

การดำเนินชีวิต (Lifestyle) ของกลุ่มวัฒนธรรมย่อย (Consumer Sub-Groups) ได้แก่การสืกษ'า 

กลุ่มเฉพาะสตรี กลุ่มผู้สูงอายุ หริอกลุ่มเฉพาะผู้ชาย นับเป็นการคืกษาท่ีใช้กลยุทธ์การทำตลาด 

แบบมุ่งเพศ (Sexual Marketing) อันจะเป็นบทบาทสำคัญมากต่อการตลาดในปัจจุบัน (คูนย,วิจัย 

ไทยพาณิชย์จำกัด, 2540) คังเช่น การตลาดในอังกฤษ Macann Ericson Co., Ltd. ไต้ทำวิจัย 

โดยพัฒนาการแบ่งส่วนแบ่งตลาดตามรูปแบบการดำเนินชีวิต โดยแยกเพศชายและหญิงออกจาก 

กัน (Hawkins et al., 1998)

การแบ่งกลุ่มสตรีตามรูปแบบการดำเนินชีวิตออกเป็น 22 กลุ่ม ซ่ึงเป็นประโยซนัต่อนักการ 

ตลาด เน่ืองจากกลุ่มท่ีไต้แบ่งออก สามารถทำให้เห็นรูปแบบการดำเนินชีวิตท่ีลัมพันธ์กับพฤติ 

กรรม การบริโภค กลุ่มต่างๆได้แก่ 1. Price Conscious กลุ่มคำนึงเรองราคา 2. Fashion 
Conscious กลุ่มคำนึงเรื่องแฟชั่น 3.Child Oriented กลุ่มรักลุ]กมาก 4. Compulsive 
Housekeeper กลุ่มแม่บ้านเข้มงวด 5. Dislikes Housekeeping กลุ่มไม่ขอบท่างานบ้าน 6. 
Sewer กลุ่มขอบเย็บปักถักร้อย 7. Homebody กลุ่มชอบอลุ่บ้าน 8. Community Minded กลุ่ม 
ขอบทำงานถังคม 9. Credit User กลุ่มนิยมใช้เครดิตการัด 10. Sports Spectator กลุ่มสนใจ 
กีฟา 11. Cook กลุ่มขอบทำอาหาร 12. Self-Confident กลุ่มมั่นใจในตัวเองสูง 13. Self- 
Designated Opinion Leader กลุ่มขอบเป็นลุ่เนำ 14. Information Seeker กลุ่มแสวงหาข้อรุเล
15. New Brand Tryer กลุ่มขอบลองตรายีห้อใหม ่16.Satisfied with finances กลุ่มมันคงทาง 
การเงิน 17.Canned food User กลุ่มนิยมอาหารกระปอง 18.Dieter กลุ่มลดความอ้วน 
19.Financial Optimist กลุ่มมีเป้าหมายทางฐานะ20.Wrapper กลุ่มกถัวสกปรก 21. Wide 
horizons กลุ่มนักฝัน 22.Arts enthusiast กลุ่มสนใจศิลปะ การคืกษาใช้คำถามเรอง กิจกรรม
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ความสนใจ และความคิดเห็นในเร่ืองต่างๆ โดยนำคำตอบจากแบบลอบถามมาวิเคราะห์โดยการ 
ใช้ตารางไขว้ (Cross-Tabulation) ทำการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ (Correlation) ใช้วิธีการวิเคราะห์ 
ปัจจัย (Factor Analysis) พร้อมกับตัวแปรด้านประชากรเพื่อจัดกลุ่มส่วนแบ่งทางการตลาด 
(Wells & Tigert, 1971)

ในขณะท่ีมีการคิกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุ่มสตร ในรูปแบบอื่น  ๆเซ่น การคิกษา 

แบ่งกลุ่มสตรีท่ีทำงานและกลุ่มสตรีท่ีไม่ทำงาน การคิกษารูปแบบการดำเนินชีวิตของกลุ่มอนุรักษ์ 

นิยม และกลุ่มหัวก้าวหน้า โดยใช้การคิกษาจากคำตอบเก่ียวกับกิจกรรมท่ีเขาทำ ความสนใจและ 

ความคิดเห็นเก่ียวกับเร่ืองต่างๆ เก่ียวกับอาชีพและโอกาสทางอาชีพ พบว่า สตรีกลุ่มอนุรักษ์นิยม 

เห็นว ่าสตรีท่ีเป็นแม่ควรอยู่ท่ีบ้าน ส่วนผู้ท่ีมีหัวก้าวหน้าเห็น'ว่า สตรีสามารถมีครอบครัวและมี 

อาชีพ โดยทำท้ังสองอย่างได้พร้อมกัน (Bryant,1977, cited in Gunter & Furnham, 1992) สตรี 

กลุ่มอนุรักษ์นิยม กับสตรีท่ีพันสมัย มีความแตกต่างเรื่องพัศนคติ พฤติกรรมการเปิดรับสือและการ 

ใช้สินค้า ประ๓ ทเคร่ืองสำอาง เซ่นเดียวกันมีความแตกต่างกันระหว่างสตรีท่ีมีงานทำและสตรีท่ี 

ไม่มีงานทำ (Reynolds, Crask, & Wells, 1977, cited in Gunter & Furnham,1992)

ส่วน Ziff (1971, cited in Gunter & Furnham,1992) ได้คิกษาเฉพาะสตรีที่เป็นแม่บ้าน 
ในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 2,000 คน และใช้แบบสอบถามด้านทัศนคติ 214 คำ 
ถาม และแบ่งกลุ่มสตรีออกเป็น 6 กลุ่ม ตังน้ี 1. กลุ่มชอบออกไปนอกบ้าน (Outgoing Optimists) 
มีความคิดใหม่  ๆชอบทำกิจกรรมเพ่ือสังคม 2. กลุ่มรักความสะอาดมาท (Conscientious 
Vigilants) มักมี ข้อจำกัด ชอบชิมอาหาร ช้อปปิงอย่างระวัง 3. กลุ่มเฉื่อยชา (Apathetic 
Indifferents) ไม่ชอบออกไปนอกบ้าน ขี้เกียจทำอาหาร 4. กลุ่มตามใจตัวเอง (Self-Indulgents) 
เป็นคนสบายๆ ไมค่่อยสนใจปัญหาสุขภาพ ชอบความสะดวกสบาย 5. กลุ่มมีสาระ (Contented 
Cows) เป็นคนสบายๆ ไม่กังวล ไมค่่อยสนใจความสะอาดน้ก ไม่ชอบความคิดแปลก ไม่ชอบออก 
ไปนอกบ้าน เน้นหลักการประหยัด ไม่ตามใจตัวเอง 6. กลุ่มวิตกกังวล (Worriers) เป็นคนโกรธ 
ง่าย สนใจเร่ืองสุขภาพ ความสะอาด เน้นความสะดวกเป็นหลัก

นอกจากนี้ ยังมีการคิกษาลตรีในบทบาทต่อพฤติกรรมการขี้อสินค้า พบว่าสตรีทำงาน มี 
ความภักดีต่อร้านค้าท่ีช้ือสินค้าประจำ และชื้อสินค้าเพียงหนึ่งวันในสัปดาห์โดยช้อปปิงเวลาเย็น 
(Gunter & Furnham,1992) ขณะเดียวกัน ลักษณะของสตรีท่ีรักอิสระจะมีพฤติกรรมช้อปปิงช้ือ
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อาหารมากกว่าสต'รีที1่ไม่มีอิสระ สตรีที่ไม่มีอิสระไม่ค่อยห่วงเกี่ยวกับความสะดวกสบายและIวลา 
ในการช้อปปิง (Anderson 1 1972a, cited in Gunter & Furnham, 1992) เม่ือแบ่งสตรีออกเป็น 
สตรีท่ีทำงานและสตรีท่ีไม่ทำงาน สตรีที่ทำงานจะใช้เวลาในการช้อปปิงน้อยกว่า แต่มีความจงรัก 
ภักดีต่อตราสินค้ามากกว่าสตรีที่ไม่ทำงาน (Anderson, 1972b, cited in Gunter & Furnham, 
1992)

การแบ่งกลุ่มตามลักษณะรูปแบบการดำเนินชีวิตที่กล่าวมาแล้ว เป็นการดีกษ'าเฉพาะ 
กลุ่มในวัฒนธรรมเดียวกันเท่าน้ัน ในเวลาต่อมายังมีการดีกษาในลักษณะการเปรียบเทียบกับกลุ่ม 
วัฒนธรรมอ่ืนๆ เพื่อทราบว่ากลุ่มต่างๆในแต่ดะวัฒนธรรมนั้นจะมีความเหมือนหรือแตกต่างกัน 
อย่างไร หากมีความเหมือนกันก็จะเป็นประโยชน์ในการวางแผนการตลาด การผลิตสินค้าที่ตอบ 
สนองกลุ่มที่มีรูปแบบการดำเนินชีวิตเหมือนกันหรือมีการสร้างงานโฆษณาที่สามารถวางตำแหน่ง 
สินค้าท่ีมีจุดขายใช้ด้วยกันในทุกกลุ่ม เป็นการลัดกลุ่มเปัาหมายกลุ่มเฉพาะ ที่มีรูปแบบการดำเนิน 
ชีวิตกลุ่ม เดียวกันและเป็นกลุ่มขนาดใหญ่ มีการดีกษาเรื่องความเสมอภาคของรูปแบบการดำเนิน 
ชีวิตใน กลุ่มวัฒนธรรมย่อย 4 กลุ่มที่ลำกัญ ซึ่งอากัยอยู่ในประเทศแคนาดา โดยหาความ 
สัมพันธ์เปรียบเทียบระหว่างกลุ่มวัฒนธรรมย่อย ได้แก่ กลุ่มคนอังกฤษ กลุ่มคนฝรั่งเศส กลุ่มคน 
อิตาลี และกลุ่มคนแคนาดาเชื้อสายกรีก โดยมีวิธีการวิลัยวัดการแสดงความเป็นตัวเอง (Self- 
Identification Measure) พบว่า รูปแบบการดำเนินชีวิตของแต่ดะกลุ่มมีความแตกต่างอย่าง 
ชัดเจน (Hui et al., 1993) มีการดีกษาวิเคราะห์รูปแบบการดำเนินชีวิตของผู้บริโภคสตรีในกลุ่ม 
เช้ือชาติจีนที่มืหลายวัฒนธรรม โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อดีกษาเปรียบเทียบรูปแบบการดำเนินชีวิต 
ของผู้บรีโภคสตรีในฮ่องกง ไต้หวัน และจีน พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมีน์ยลำกัญใน 3 กลุ่ม 
ใน 9 เรื่องได้แก่ บทบาทแคะการยอมรับของสตรี, ความสนใจในครอบครัว1สุขอนามัยภายใน 
บ้าน 1 การคำนึงกึงตราสินค้าเป็นหลัก, การคำนึงกึงราคาเป็นหลัก, ความมั่นใจในตัวเองสุง, บ้า 
งาน, สนใจห่วงใยในสุขภาท และ การตระหมักกึงสิงแวดล้อม และแม้ว่าท้ัง 3 กลุ่มจะมีความ 
นับถือในลัทธิขงจ๊ือเหมือนกัน แต่พวกเขาก็ถูกจูงใจด้วยวัฒนธรรมตะวันตก และค่านิยมความพัน 
สมัย ที่แตกต่างกัน สตรีชาวฮ่องกงชอบภาพลักษณ์ความพันสมัยมากกว่าสตรีชาวจีนและสตรี 
ซาวไต้หวัน แม้ว่าสตรีวัยรุ่นในประเทศจีนจะรับค่านิยมใหม่และรับวัฒนธรรมตะวันตกได้เร็วก็ตาม 
(Tai, & Tam, 1997) ในทวีปยุโรป มีการดีกษาเปรียบเทียบเรื่องรูปแบบการดำเนินชีวิตและ 
พฤติกรรมการใช้จ่ายของผู้บริโภคระหว่างกลุ่ม 7 ประเทศ พบว่า แต่ละกลุ่มของสตรีในแต่ละ 
ประเทศมีรูปแบบการดำเนินชีวิตและพฤติกรรมการใช้จ่ายที่มีลักษณะเฉพาะ (Ideosyncrasies)
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ไม่เหมือนกัน ทำให้แนวคิดท่ีจะรวมกลุ่มผู้บริโภคท่ีง 7 ประเทศเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มืลักษณะรูป 
แบบการดำเนินชีวิตเหมือนกันน้ันเป็นไปได้ยาก (Mintel International's Report, 1993 cited in 
Latham, 1993)
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