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บทคัดย่อ
ค่านยิม (Values) คอื สิง่ทีมี่ในตวัของบคุคลแต่ละคน และยดึถอืประจ�าใจทีช่่วยการกระท�าต้องอาศยัคณุค่าประจ�าตวั 

ในแต่ละบุคคลเป็นเครื่องช่วยในการก�าหนด ความคิดและเหตุการณ์ที่เกี่ยวข้องกับความปรารถนา คุณค่า และความถูกต้อง

ของสังคมนั้น ๆ ท�าให้เกิดความพึงพอใจ และแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคในศตวรรษที่ 21 จะเกิดค่า 7 ประการที่มีความ 

ซับซ้อนมากขึ้น ได้แก่ สุขนิยม (Joy Lust) แบบฉบับนิยม (I-mage) สันโดษนิยม (Sole-cial) ธรรมชาตินิยม (Farm-ganic) 

ดรามานิยม (Drama queen) อัตโนมัตินิยม (Automatism) และวัตถุนิยม (Material possessions) ซึ่งมีความส�าคัญที่สุด

ในการอ�านวยความสะดวก และตอบสนองความปรารถนาของมนุษย์ที่ไม่มีสิ้นสุด

ค�าส�าคัญ : ค่านิยม พฤติกรรม ศตวรรษที่ 21

Abstract
Values are important and lasting belief or ideals shared by the members of a culture: about 

what is good or bad; desirable or undesirable. There standards of behavior have major influence on a 

person’s actions and attitudes, serving as broad guidelines in all situation. The tendency of consumer  

behavior in 21st century are 7 complicated. 1) Joy lust 2) I-mage 3) Sole-cial 4) Farm-ganic 5) Drama queen  

6) Automatism and 7) Material possessions which the most important for convenient and response to 

wish of human that not infinite.

     

Keywords: Values, Consumer Behavior, 21st century
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บทน�า
ในยคุของความต้องการของผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ช้บรกิาร

มีความเป็นใหญ่ หรือการแสดงเพื่อบ่งบอกถึงความเป็นตัว

ตนที่แท้จริงของตนเอง ซึ่งดูได้จากการเปลี่ยนแปลงจาก

สังคมชนบทไปสู่สังคมเมืองและสังคมของการเรียนรู ้ใน

ระบบดิจิตอล (Digital System) ทีท่กุคนไม่สามารถหลกีเลีย่ง

ได้ในปัจจุบนั ไม่ใช่เฉพาะคนในสงัคมชนบท คนในสงัคมเมอืง 

หรือคนยุคใหม่ เช่น คนหนุ่มคนสาว แต่ได้หมายถึงทุกคนที่

อยู่ในประเทศด้วย ที่จะต้องได้รับรู้ข้อมูลข่าวสารของการ

เปลีย่นแปลง การยอมรับในสิง่ใหม่ ๆ  ทีเ่กดิขึน้โดยทีอ่าจไม่มี

เวลาในการเตรยีมตัวล่วงหน้า โดยเฉพาะผูป้ระกอบการหรอื

เจ้าของธรุกจิทีจ่ะต้องมกีารเตรยีมความพร้อมในด้านต่าง ๆ  

ศกึษาหาข้อมลูเพือ่ให้สอดคล้องกบัความนยิม ความต้องการ

และพฤติกรรมของผูบ้รโิภคในขณะน้ี ซึง่เจ้าของธรุกจิจะต้อง 

รับรู้ถึงการเปลี่ยนแปลง ต้องเจาะและติดตามกระแสโลก 

ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีให้ทันต่อผู ้บริโภคที่มีการ

เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วโดยเฉพาะการมีค่านิยมใน

ผลิตภัณฑ์หรือการบริการในแต่ละยุคจะแตกต่างกันออก

ไป ซึ่งความหมายของ “ค่านิยม” หมายถึง สิ่งที่มีการยึดถือ

ประจ�าใจที่ช่วยในการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าหรือ

บรกิารของตนทีม่ต่ีอสิง่ของหรอืบรกิารนัน้ ๆ  ซึง่การกระท�า 

ต้องอาศัยคุณค่าประจ�าตัวในแต่ละบุคคลเป็นเครื่องช่วย

ในการก�าหนดความคิดและเหตุการณ์ที่เกี่ยวข้องกับความ

ปรารถนา คุณค่า และความถูกต้องของสังคมนั้น ๆ เช่น  

ค่านิยมของคนไทยอดีตจนถึงปัจจุบันท่ีต้องเคารพและ 

มีความกตัญญูรู้คุณต่อบุพการี พัทยา สายหู (อ้างถึงใน  

อรสิร ิทศันาวรากุล, 2554) และ Bloom (1971) ได้กล่าวว่า 

ค่านิยมเกิดจากการยอมรับของแต่ละบุคคลว่า สิ่งนั้น ๆ มี

คุณค่าดีงาม สมควรประพฤติปฏิบัติ เป็นการยอมรับด้วย

ตนเอง ไม่ใช่ท�าเพราะถกูบงัคบั และค่านยิมยงัหมายถงึ สิง่ที่ 

บคุคลยึดถอืเป็นเครือ่งช่วยตดัสนิใจ และก�าหนดการกระท�า

ของตนเอง ค่านิยมนั้นเป็นลักษณะของความเชื่ออย่างหนึ่ง

แต่มีลักษณะเป็นถาวร โดยเชื่อว่าวิธีปฏิบัติบางอย่างเป็นสิ่ง

ที่ตัวเองหรือสังคมเห็นดี เห็นชอบ สมควรที่จะยึดถือปฏิบัติ

มากกว่าวิธีปฏิบัติอย่างอื่น และความเชื่อ (Belief) เกิดจาก

ความคิด ความรู้ในเรื่องนั้นที่จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

และเลือกกระท�าทางสังคม (Reeder, 1971)

ค่านิยมเป็นสิ่งท่ีมีในตัวของบุคคลแต่ละคน และมี

อิทธิพลต่อสิ่งที่คิดและสิ่งที่ท�า ค่านิยมเป็นสิ่งที่ก�าหนดให้

มีการพัฒนาการไปสู่สิ่งใหม่ ๆ เป็นสิ่งบ่งชี้ความต้องการ  

คนทุกคนหรือกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งจะมีค่านิยมประจ�ากลุ่ม ซึ่งมี

แตกต่างกันไป ความแตกต่างกันของค่านิยมเป็นตัวก�าหนด 

ความแตกต่าง (พชัรา ทิพยทัศน์ อ้างถึงในอรส ิทศันาวรากลุ,  

2554)  

ค่านิยม (Values) หมายถึง ความเชื่อมั่นพื้นฐานซึ่ง

น�าไปสู่พฤติกรรมของบุคคลหรือสังคมหรือความรู้สึกนิยม 

ชื่นชอบ เห็นคุณค่าในบุคคล สิ่งของหรือความคิดในเรื่องใด 

เรือ่งหนึง่ ค่านยิมหนึง่มทีัง้ในด้านบวกและด้านลบ ด้านบวก  

หมายถงึ สิง่ทีด่ ีสิง่ดงีาม ถกูต้องเหมาะสม และต้องการ ด้านลบ  

หมายถงึ สิง่ทีไ่ม่ด ีไม่ถกูต้อง และไม่ต้องการ ค่านิยมยงัสามารถ 

ช่วยให้เกดิความรกั ความสามคัคกีนั การเกดิความสมัพนัธ์กัน 

ในสงัคมของบคุคล เช่น ค่านยิมด้านความอสิระเสร ีด้านความ 

พงึพอใจ การเคารพตนเอง ความซือ่สตัย์ การเชือ่ฟัง เป็นต้น  

ส่วนค่านิยมของสังคม เช่น ระบบความร่วมมือ สันติภาพ 

ความเป็นประชาธิปไตย (ภาณุมาส ตัมพานุวัตร, 2551)

จากความหมายของค่านยิม ดงักล่าวมาแล้ว พอสรุป

ได้ว่า ค่านยิม (Values) คอื สิง่ท่ีมใีนตวัของบุคคลแต่ละคน และ

มีอิทธิพลต่อสิ่งท่ีคิดหรือสิ่งท่ีปฏิบัติ ยึดถือประจ�าใจท่ีช่วย

การกระท�าต้องอาศัยคุณค่าประจ�าตัวในแต่ละบุคคลเป็น

เครือ่งช่วยในการก�าหนด ความคดิและเหตกุารณ์ทีเ่กีย่วข้อง

กบัความปรารถนา คณุค่า และความถกูต้องของสงัคมนัน้ ๆ   

ซึง่น�าไปสูพ่ฤตกิรรมของบคุคลหรอืสงัคมหรอืความรู้สึกนยิม

ชื่นชอบ เห็นคุณค่าในบุคคลท�าให้เกิดความพึงพอใจ

ความส�าคัญของค่านิยม
ค่านยิมจะเกดิขึน้มากหรอืเกดิขึน้น้อยในแต่ละบคุคล

หรือกับกลุ่มคนในสังคมนั้น ต้องศึกษาถึงพฤติกรรมของ

สังคมนั้นได้ดีข้ึน ซ่ึงสามารถจ�าแนกความนิยมหรือการจัด

ประเภทของค่านิยม โดยถือเกณฑ์รูปแบบการด�าเนินชีวิต 

(Value and Lifestyles, VALs) โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม 

โดยแต่ละกลุ่มจะมีพฤติกรรมผู้บริโภคที่ต่างกัน โดยแบ่งได้

ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) 

1. ผู้ที่ชอบเข้าสังคม (Actualizes) เป็นท่ีประสบ

ความส�าเร็จในชีวิต มีความกระตือรือร้น ชอบความโก้หรู  

p144-150 ����������� �������-��������������.indd   145 1/10/2560 BE   12:09



สมาคมสถาบันอุดมศึกษาเอกชนแห่งประเทศไทย 
ในพระราชูปถัมภ์ สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี146

มีต�าแหน่งหน้าที่สูง ต้องการการยกย่อง มีฐานะดี และ

ต้องการในการแสดงออกของตนด้วยวิธีการต่าง ๆ ต้องการ

เปลี่ยนแปลงภาพพจน์ของตนเองให้ดูดีขึ้น โดยการแสดง 

ออกในรปูของรสนิยม และกลุม่น้ีมกัจะเป็นผูน้�าในหน่วยงาน 

ภาครัฐและภาคเอกชน เปิดรับสิ่งใหม่ ๆ ให้กับตนเอง 

2. ผูท้ีต้่องการประสบความส�าเร็จในชวิีต (Fulfilleds)  

เป็นกลุม่ทีเ่ปิดรบักระบวนการในการเรียนรูแ้ละยอมรบัในสิง่

ใหม่ ๆ  ให้กับตนเองเพือ่ให้ตนเองเกิดการพฒันา มกีารศกึษา

ที่สูงและมีอาชีพที่มั่นคงเป็นที่ยอมรับของสังคม

3. ผู้ยึดถือ (ถือมั่น) ในหลักการ มีความอนุรักษ์นิยม 

ยดึถอืหลกัศลีธรรม ขนบธรรมเนยีม ประเพณ ีจะด�ารงรกัษา 

ไว้ซึ่งความดีงาม ซึ่งบุคคลทุกกลุ ่มจะได้น�ามาใช้ในการ

พิจารณาปฏิบัติและยึดถือในการกระท�าของตนอย่างมีเหตุ

มีผล

4. ผู้ที่มีความทะเยอทะยาน (Achievers) เป็นกลุ่ม

ที่ต้องการความส�าเร็จในชีวิตมีความมุ่งม่ันในการท�างาน มี

ความฝักใฝ่ในการท�างาน ต้องการเป็นผู้น�า เข้ากับบุคคลอื่น

ด้วยการคบหาหรือการสมาคม และการเลือกกิจกรรมทาง

สงัคมทีเ่หมาะสมกบัตน ซึง่ตนต้องเข้าไปมส่ีวนร่วม ต้องการ

ให้ตนเองประสบความส�าเรจ็สามารถท่ีจะตดัสินใจได้ว่าส่ิงใด

ผิด สิ่งใดถูก สิ่งใดดีหรือไม่ดี สิ่งใดมีคุณค่าหรือไม่มีคุณค่า 

รู้จักการแยกแยะ ความเป็นแบบฉบับของพฤติกรรมในการ

ปฏิบัติตนในสังคม

จากความส�าคัญของค่านิยมดังกล่าว จะเห็นได้ว่า 

ค่านิยมย่อมมีการเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลา คือ ค่านิยม

บางอย่างอาจเสื่อมความนิยมไปหรืออาจมีค่านิยมใหม่ ๆ 

บางอย่างเกดิข้ึนมาแทนทีไ่ด้เสมอ เพือ่ให้เกดิความเหมาะสม 

กับสภาพสังคมและสภาพทางเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลงไป

ในแต่ละสังคม และต้องเกิดความดีงามและยึดปฏิบัติกันใน

หมู่คณะ การยึดถือหรือมีการด�าเนินการเพื่อตอบสนองบาง

สิ่งบางอย่างให้กับตนเองหรือในสังคมก็สามารถด�าเนินการ

ได้ตามความต้องการแต่ต้องอาศัยเหตุผลในการเข้าร่วมกับ 

กลุ่มด้วย หรือการข้ึนอยู่กับกลุ่มท่ีมีการยึดถือปฏิบัติกันมา 

แต่ในการก�าหนดค่านิยมก็สามารถเปลี่ยนแปลงได้เช่นกัน 

โดยขึ้นอยู่กับเวลาและโอกาสของกลุ่มสังคมนั้นๆ ท่ีจะม ี

การเปลี่ยนแปลงเพื่อความเหมาะสมของสมาชิก หรือเพ่ือ

ตนเอง

ผูป้ระกอบธุรกจิหรอืผูป้ระกอบการท่ีจะด�าเนนิธรุกิจ

ภาพที่ 1 แสดงการแบ่งกลุ่มบุคคลในสังคมตามค่านิยม (Social value groups)
ที่มา : เสรี วงษ์มณฑา. (2547,38)
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ในปัจจุบันหรือในอนาคตนั้น ต้องมีการศึกษาหาข้อมูล 

สังเกตุพฤติกรรมในการใช้สินค้าหรือการบริการ เพื่อท่ีจะ

สามารถทราบถึงความต้องการของผู้บริโภค จึงจะสามารถ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้องและ

เหมาะสมกบัเวลาและโอกาส Schiff man และคณะ (อ้างถงึ 

ในอดลุย์ จาตรุงคกลุ, 2550) ได้กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค

เป็นพฤติกรรมที่เกี่ยวกับการค้นหาสินค้าหรือการบริการ 

เพื่อตอบสนองความต้องการของตนเองในการซื้อ การใช้  

การประเมินและการจัดผลิตภัณฑ์หรือบริการว่า ตรงกับ

ความต้องการของตนเอง ซึง่กระบวนการเหล่านีเ้ป็นข้ันตอน

ของการสนองความต้องการของมนุษย์แต่ละคนท่ีมีความ

ต้องการที่เหมือนกันหรือคล้ายกัน และ Wilkie (อ้างถึงใน

สิฏฐากร ชูทรัพย์ และคณะ, 2558) ได้กล่าวว่า พฤติกรรม

ของผู้บริโภค คือ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับภาวะจิตอารมณ์

และร่างกายซึ่งเป็นกิจกรรมของการซื้อ การใช้ การยุติใน

การใช้ตวัผลติภณัฑ์และการบรกิารนัน้ ๆ  และเพือ่ตอบสนอง

ความต้องการหรือความปรารถนาของมนุษย์ และในขณะ

เดียวกันความต้องการของผู้บริโภคก็มีการเปลี่ยนแปลงไป 

จงึต้องหาสนิค้าหรอืบรกิารทีส่ามารถสนองและเอือ้ต่อความ

ต้องการของผู้บริโภคปัจจุบันในศตวรรษที่ 21 นี้ 

สรินพร จิวานันต์ (2558) ได้กล่าวถึงพฤติกรรม 

ผูบ้ริโภคต่างๆ ในปัจจบุนัจะมกีารพฒันา “เอาแต่ใจตนเอง”  

เพิม่มากขึน้ ท�าให้เกดิการเปลีย่นแปลงรปูแบบในการบรโิภค 

หลายอย่างในเวลาเดียวกนั และการมไีลฟ์สไตล์ต่อผลติภณัฑ์ 

หรือการบริการที่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการให้กับ 

ผูบ้รโิภคได้ทันท่วงทกีจ็ะท�าให้เกดิผลต่อตราสินค้านัน้ ๆ  ทนัที  

โดยส่งผลให้เกิด 6 ค่านิยมด้วยกันของผู้บริโภคในปัจจุบัน

ที่มีความซับซ้อนมากขึ้น ได้แก่ สุขนิยม (Joy Lust) แบบ

ฉบบันยิม (I-mage) สนัโดษนยิม (Sole-cial) ธรรมชาตนิยิม 

(Farm-ganic) ดรามานิยม (Drama queen) และอัตโนมัติ

นิยม (Automatism)

1. สุขนิยม (Joy Lust) 
คือ การที่บุคคลได้รับความสุขสบายทั้งกายและใจ

ซึ่งเป็นสิ่งที่มีคุณค่าสูงสุดในชีวิต ด้วยพฤติกรรมในอดีตที่

ผ่านตั้งแต่ยุคของรุ่นพ่อแม่ที่ไม่ต้องการให้ลูกหลานล�าบาก

เหมือนกับตนเองที่ผ่านมา และในปัจจุบันการเติบโตของ

เทคโนโลยี สังคมดิจิตอลท้ังหลาย Social Media ท�าให้

คนเราไม่ต้องทนทุกข์ทนล�าบาก เหมือนกับคนในยุคก่อน 

เช่น การเดินทางที่ไม่มีถนนหนทางที่มีความคล่องตัว ไม่มี

รถไฟฟ้า ไม่มีการเชื่อมต่อในการสื่อสาร จึงเห็นได้ชัดว่า 

เด็กรุ่นใหม่แทบไม่ต้องผ่านความยากล�าบากในการเดินทาง  

โดยเฉพาะเด็กท่ีถูกเลี้ยงมาด้วยพ่อแม่ท่ีไม่อยากให้ลูกต้อง 

ล�าบากเหมอืนตวัเอง คนรุน่ใหม่เลยสบายจากรุ่นสูรุ่น่ จงึท�าให้ 

คนรุ่นใหม่หรือเด็กรุ่นใหม่ในปัจจุบันจึงไม่มีประสบการณ์

ในการเรียนรู้ การต่อสู้ชีวิต การเผชิญกับปัญหาต่างๆ ที่

เกดิขึน้เข้ามาในชวีติ และการเข้ามาของสงัคมมเีดยี (Social 

Media)  เข้ามาในชีวิต ท�าให้เกิดการเปรียบเทียบ และการ

ประเมินตนเองตลอดเวลา เช่น การลงรูปแล้วคนกดไลค์น้อย

ก็เครียดได้ ประเมินตนเองว่าลงรูปแล้วไม่น่าสนใจ เมื่อเห็น

คนอื่นลงชีวิตดี ๆ ก็เกิดการเปรียบเทียบว่า ท�าไมเราถึงไม่ดี

แบบนัน้ จึงเกดิการเปรียบเทียบตลอดเวลา ไมส่ามารถหลีก

เลี่ยงความเครียดได้เลย

ผู้บริโภคจะใช้แต่ความสุขของตัวเองเป็นตัวตั้ง อะไร

ไม่มีความสขุ ท�าให้เกดิความเครยีดง่ายเป็นพิเศษ เพราะกลัว

เสยีภาพลกัษณ์ไปหมด มองหาความสขุไม่เจอ ผู้บรโิภคในยคุ

นี้จึงเกิดความโหยหาความสุข และใช้ความสุขเป็นตัวตั้งใน

การค้นหาความหมายของชีวิต จะไม่ท�า จะไม่ท�างานหนัก  

ดังนั้น การเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ และบริการก็จะต้องมั่นใจว่า

จะไม่สร้างความเจ็บปวดให้ และการซื้อต้องมีความหมาย

ต่อชวีติอย่างไร  สร้างความสุขอย่างไรให้ชวิีตจงึจะซือ้สนิค้า

ชนิดนั้น

2. แบบฉบับนิยม (I-Mage)
ผู้บริโภคในปัจจุบันเป็นคนรุ่นใหม่มีความคิดแต่ท่ี

จะโชว์โอ้อวดในด้านดี ๆ ของตัวเอง ต้องการแสดงถึงความ

เป็นเจ้านายตนเอง และแสดงความเป็นตัวตนของตนเอง 

ไม่เหมือนในอดีตคนเราไม่ได้มีเครื่องมือที่จะช่วยสร้างภาพ

ลักษณ์ตัวเอง คือ ไม่มีช่องทางในการรับรู้ชีวิตของคนอื่น 

และการบอกกล่าวชวีติของตนเองและท�าให้คนเราไม่ยอมรบั

ค�าต�านิจากผู้อื่นได้ แต่ทุกวันนี้ด้วยการมีเครื่องมือที่ช่วยใน

การแสดงตัวตนด้วยการใช้โทรศัพท์ในการโพสต์รูปภาพท่ี

มักโพสต์อะไรก็ได้ท่ีส่งเสริมภาพลักษณ์ของตนเองเป็นหลัก  

จึงท�าให้สังคมในปัจจุบันรับรู ้ เร่ืองราวของกันและกัน 
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สมาคมสถาบันอุดมศึกษาเอกชนแห่งประเทศไทย 
ในพระราชูปถัมภ์ สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี148

ตลอดเวลาซึง่ส่วนใหญ่โชว์แต่ด้านดี เลอืกซ้ือผลติภณัฑ์ท่ีเป็น

แบบฉบบัของตนเอง ยอมทีจ่ะจ่ายแพง เพือ่สร้างเอกลกัษณ์ 

สะท้อนความเป็นตัวตน และสร้างคุณค่าให้กับตนเอง  

จงึกลายเป็นค่านยิมแบรนด์ดิง้ตัวเอง ต้องการทีจ่ะออกแบบ

ชีวิตเป็นของตนเองไม่ต้องการอยู่ในกรอบ

จะเห็นว่าสงัคมทกุวนันี ้จะแสดงความเป็นตัวของตวั

เองอย่างเต็มที ่มคีวามต้องการทีจ่ะเป็นเจ้านายตนเอง จงึท�า 

ให้เกดิอตัราการเตบิโตของคนท�างานงานอสิระหรอืฟรแีลนซ์  

(Freelance) หรืองานที่ 2 (Second Jobs) ที่นอกเหนือ 

จากงานประจ�ามากข้ึน คาดการณ์ว่าจะโตมากข้ึนในปี 2020 

3. ธรรมชาตินิยม (Farm-ganic)
จากแนวคิดทีว่่า Farm to Table, Farm to cocktail,  

Farm to hospital, Farm Box, Farm travel, Farm stay 

และ Eat with local เป็นต้น จะมาแรงในปีหน้าโดยยอด

ขายอาหารออร์แกนคิมอีตัราการเจรญิเตบิโตสงูมาก เพราะ

ถือว่าเป็นความเท่ห์ เป็นชีวิตอีกชนชั้นหนึ่งท่ีไม่ได้แบ่งด้วย

รายได้ แนวคิดเหล่านี้ก็เพื่อให้ผู้บริโภคได้สัมผัสของดีท้อง

ถิ่น สุขภาพที่ดี ของสด ปลอดสาร ใช้ชีวิต ท่องเที่ยว ไลฟ

สไตล์แบบออร์แกนคิ ด้วยระบบการจดัการลอจสิตกิส์ทีเ่อือ้ 

ต่อการส่งตรงจากฟาร์ม ท�าให้ผู้บริโภคได้ของออร์แกนิค 

ในราคาที่ถูกลง 

ดงันัน้  ผูบ้รโิภคในปี 2016 จะเกดิการมองหาความเป็น 

ธรรมชาต ิมองหาผลติภณัฑ์ ไลฟสไตล์ ทีเ่ป็นธรรมชาติมากข้ึน  

เช่น การท่องเทีย่วเชงิเกษตร การท�าอาชพีเกษตรกร เพราะไม่ 

ว่าจะเป็นการใช้ของออร์แกนคิ การเสพศิลปะ รวมไปถึงการ

ท่องเที่ยว ใช้ชีวิตอยู่ร่วมกับคนท้องถิ่น และจะไม่ใช้ของทิ้ง

ขว้าง แต่จะเลอืกใช้ของน้อยชิน้ทีม่คีวามหมายต่อตนมากขึน้

4. สันโดษนิยม (Sole-cial)
ปัจจุบัน 1 ใน 4 ของมนุษย์จะใช้เวลากับสังคม

ออนไลน์ มากกว่าสังคมทางกายภาพ และเพลิดเพลินที่จะ

อยู่ในสังคมดิจิตอลมากกว่าที่จะอยู่กับสังคมทางกายภาพ 

เพราะเป็นสังคมเสมือนฝันที่ตนเองสามารถโพสต์รูปภาพ 

ข้อความ วีดีโอแล้วมีคนเข้ามาร่วมกดไลค์ เข้ามาชื่นชม 

เหมอืนการสร้างโลกส่วนตัวทีไ่ม่มีคนมาต�าหน ิมแีต่คนเข้ามา

ชืน่ชม ยกย่องและมนุษย์จะค่อย ๆ  พัฒนาไปสูก่ารสงัคมแบบ

ดจิติอล คือ การหาเพือ่นทีเ่ป็นผูร้บัฟังทีด่ ีโดยไม่มีข้อตอบโต้  

โต้แย้ง หรือการแสดงความเห็นในเชิงลบ และสุดท้ายจะมี

เพื่อนในรูปแบบดิจิตอล

สังคมไทยในปัจจุบันจึงไม่ค่อยรู้สึกอะไรมากนักกับ

การทีไ่ม่เจอเพือ่น ๆ  หรอืการคบกบัคนรอบข้าง แต่จะกงัวล

มากกว่า ถ้าตนเองไม่มโีทรศพัท์ตดิตวัตลอดเวลา นอกจากนี้  

ยังพบว่าในการรับประทานอาหารคนเดียว (Solo Dinner) 

เตบิโตในสหรฐัอเมรกิา ในช่วง 2 ปีทีผ่่านมา ในขณะเดยีวกนั 

ปี 2015 ที่ผ่านมามีนักท่องเที่ยวเดินทางคนเดียวและมีการ

คาดการณ์ว่า ทีอ่ยูอ่าศยัแบบอยูค่นเดยีว กจ็ะมอีตัราในการ

เติบโตที่สูงขึ้น สังคมจะมีความเกี่ยวพันกันน้อยลงเรื่อย ๆ

ดงันัน้ ผูป้ระกอบธรุกจิในปัจจบัุนต้องหันมาศกึษาถึง

ผลิตภัณฑ์หรือการบริการต่างๆ ต้องหาจุดขายกับสังคมที่มี

ความรกัสนัโดษมากขึน้ เพราะผูบ้รโิภคสามารถทีจ่ะอปุโภค

หรือการบริโภคคนเดียวได้ โดยไม่ต้องพึ่งใคร

5. ดรามานิยม (Drama queen)
ด้วยทุกวันนี้ผู้บริโภคมีเวลามากข้ึนกว่าเดิม เพราะ

มีสิ่งอ�านวยความสะดวก ในการด�าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ที่ไม่

ต้องมาเสยีเวลากบัเรือ่งทีท่�าให้เสยีเวลา เช่น การท�าธรุกรรม

ทางออนไลน์ (Banking Online) หรือการช้อปปิ้งออนไลน์ 

โดยไม่ต้องรอก็หาซ้ือง่าย ๆ อีกทั้งยังมีเทคโนโลยีท่ีคอย

อ�านวยความสะดวกให้กับคนรุ่นใหม่ เช่น ซักผ้าก็ใช้เคร่ือง

ซักผ้าหยอดเหรียญ ไม่ต้องมานั่งซักเอง แต่ท่ีคนเรารู้สึกว่า

ตนเองนั้นไม่มีเวลาก็เพราะจิตใจของเราต่างหากที่ไม่ว่าง 

อันท่ีจริงแล้วมีเวลาว่างมากจนท�าให้มีเวลาที่จะไปคอย 

สอดส่องในโซเชียลมีเดียทั้งหลายมากกว่า และไปสนใจใน

เรือ่งราวของคนอืน่ แล้วก็รบัรู้เรือ่งราวของคนอืน่มากมาย จน

เวลาหมดไป แล้วกรู้็สกึไม่มเีวลา มเีวลามาใช้กบัโซเชยีลมเีดยี 

ถึง 4 ชั่วโมงโดยเฉลี่ยต่อวัน เป็นที่มาของการเสพติดดรามา 

เพราะฉะนั้นผู้บริโภคไม่ได้เสพข้อมูลหรือคอนเท็นต์เพียง

ด้านเดยีวอกีต่อไป แต่จะเสพคอนเทน็ต์ทีมี่ดรามาผสม หรอื 

Emotional Content และทุกผลิตภัณฑ์จะหันมาเน้นการ

ขายคุณค่าด้านอารมณ์

เพราะฉะนัน้ ผูบ้รโิภคไม่ได้เสพข้อมลูหรอืคอนเทน็ต์

เพยีงด้านเดยีวอกีต่อไป แต่จะเสพคอนเทน็ต์ทีม่ ีดรามาผสม 

หรือ Emotional Content และทุกผลิตภัณฑ์จะหันมาเน้น
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วารสารวิชาการ

การขายคณุค่าด้านอารมณ์ เพราะผูบ้รโิภคในศตวรรษที ่21 

จะไม่เสพข่าว Content หรือใช้ผลิตภัณฑ์ที่ไม่ได้มีการสร้าง 

Connection ด้านอารมณ์ร่วม

6. อัตโนมัตินิยม (Automatism)
ในการด�าเนนิชวีติของสงัคมในยคุปัจจบุนัทีช่วีติของ

คนรุน่ใหม่เกดิความง่าย เช่น การเรยีกรถโดยสาร (Taxi) แบบ

ไม่ต้องเส่ียงโดนการปฎเิสธ ไม่ต้องเสยีเวลาเรยีก หรอืเสยีเวลา 

ในการรอคอย มีการบริการ Delivery Drone ที่สั่งของ

แล้วสามารถรับได้ภายในครึ่งชั่วโมง การมีแอพพลิเคช่ันท่ี

สามารถแปลภาษาแบบทนัททีนัใด (Real Time) ไม่ต้องเสีย

เวลาน่ังเรียนภาษากบัชาวต่างชาติ มกีารใช้ค�าส่ังเสยีง (Voice 

Control) ทีแ่ค่พดูเครือ่งกส็ามารถพมิพ์ให้เลย เราก�าลงัจะมี

รถยนต์ขับขี่ด้วยระบบอัตโนมัติ (Automatic self-driving  

car) มรีะบบตรวจจับความร้อน (Heat detector) ทีอ่ปุกรณ์

ไฟฟ้าภายในบ้าน  เช่น ไฟ แอร์ เปิด ปิดได้เอง เม่ือจบัสญัญาน 

ว่ามีคน หรือไม่มีคนอยู่ในห้องก็จะปิดหรือดับเองอัตโนมัติ

จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคมีความใจร้อนมากขึ้น ทุกอย่าง 

ต้องได้ดั่งใจในทันที เรียกว่า แทบจะต้องท�างานกันแบบ

อตัโนมติัเลยทเีดียว ผูบ้รโิภคจะสรรหาผลติภณัฑ์และบรกิาร

อะไรที่ท�าให้ใช้ชีวิตแบบอัตโนมัติได้ แบบไม่ต้องคิด ไม่ต้อง

เสี่ยง ไม่ต้องจดจ�า เข้าถึงง่ายโดยไม่จ�ากัดสถานที่ เวลา และ

ไม่ต้องรอคอย

บทสรุป
แนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคศตวรรษที ่21 ผูบ้รโิภคจะ

มแีนวความคิดและค่านิยมทีเ่ปลีย่นไปจะเอาแต่ใจตวัเองเพิม่

มากขึ้น มีไลฟสไตล์เป็นของตนเอง ในรูปแบบ Emotional  

มีความต้องการสิ่งของต่าง ๆ ที่จะน�ามาซึ่งความพึงพอใจ

ของตน จากแนวความคิดค่านิยมและพฤติกรรมของ 

ผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นไปจึงขอเพ่ิมวตัถนิุยม คือ ความเช่ือท่ีเหน็ว่า 

ความสุข ความส�าเร็จของมนุษย์เกิดมาจากวัตถุท่านั้น และ

วัตถุส�าคัญกว่าสิ่งอื่นใดในการอ�านวยความสะดวกในชีวิต 

รวมทัง้ความปรารถนาในการครอบครองวัตถเุกนิความพอดี  

และในปัจจุบันอยู่ใน Generation Y เป็นตัวของตัวเอง             

มีความต้องการความส�าเร็จในชีวิตท้าทายในสิ่งที่มีอยู่เดิม 

แต่ต้องการความส�าเร็จ โดยการยกย่องหรือมองกันท่ี

ภายนอกของบุคคล เช่น การมรีถยนต์ขับ อาศยัอยูใ่นหมูบ้่าน  

แต่งตัวหรูหรา จะให้ความนิยมชมชอบมากกว่าที่จิตใจ 

ผู้ประกอบธุรกิจหรือผู้ประกอบการในยุคปัจจุบันท่ี

ผลิตภัณฑ์หรือการบริการท่ีไม่สามารถตอบสนองได้ดั่งใจ

รวมถึงการมีข้อผิดพลาดเพียงเล็กน้อยท่ีไม่ได้รับการแก้ไข

อย่างถูกต้องและทันท่วงทีของผู้ให้บริการจะส่งผลกระทบ

ต่อภายในใจของผูบ้รโิภคทีมุ่ง่แต่จะหาความสขุให้กบัตนเอง  

และถ้านักการตลาดหรือผู้ประกอบธุรกิจได้ท�าความเข้าใจ

ในข้อมูลดังกล่าวแล้ว ก็จะสามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้อย่าง

แม่นย�า อีกทั้งยังเตรียมพร้อมรับมือกับพฤติกรรม และ

ความต้องการของผู้บรโิภคท่ีเปลีย่นไปได้อย่างเหมาะสมและ

สอดคล้องกับความต้องการของผู้ใช้สินค้าและบริการต่อไป

ข้อเสนอแนะ
ผูป้ระกอบการธรุกจิหรอืผู้ประกอบการในยคุปัจจุบนั

ทีผ่ลติภณัฑ์หรือบรกิารไม่สามารถตองสนองได้ดัง่ใจ รวมถงึ

การมีข้อผิดพลาดเพียงเล็กน้อยที่ไม่ได้รับการแก้ไขอย่างถูก

ต้องและทนัท่วงทขีองผูใ้ช้บรกิารจะส่งผลกระทบต่อภายใน

ใจของผู้บริโภคที่มุ ่งแต่จะแสวงหาความสุขให้กับตนเอง 

และถ้านักการตลาดหรือผู้ประกอบการธุรกิจได้ท�าความ

เข้าใจในข้อมูลดังกล่าวแล้ว ก็จะสามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้

อย่างแม่นย�า อีกทั้งยังเตรียมพร้อมรับมือกับพฤติกรรมและ 

ความต้องการของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไปได้อย่างเหมาะสม 

และสอดคล้องกับความต้องการของผู้ใช้สินค้าและบริการ

ต่อไป
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