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บทคดัย่อ

	 บทความน้ีกล่าวถึงการศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคท่ีเ ก่ียวกับการตลาด

ประสาทวิทยา (Neuromarketing) เป็นการรวมกนัระหว่างการตลาดและวิทยาศาสตร์

ท่ีช่วยให้นักการตลาดสามารถเขา้ใจความคิดของลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้งและรู้ว่าลูกคา้

คิดอยา่งไรต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยใหน้กัการตลาดและนกัโฆษณา

รู้ส่ิงท่ีเกิดข้ึนในสมองของลกูคา้ 

	 โดยในบทความน้ีจะยกตวัอยา่งงานวิจยัและบทความวิชาการท่ีศึกษาในเร่ืองน้ี

พร้อมทั้งเสนอแนะแนวทางการวิจยัท่ีเก่ียวกบัการตลาดประสาทวิทยากบักลุ่มผูบ้ริโภค

ในประเดน็อ่ืนท่ีแตกต่างกนัเพื่อเป็นประโยชนก์บัผูท่ี้ศึกษาเร่ืองน้ีต่อไป

ค�ำส�ำคญั : พฤติกรรมผูบ้ริโภค ตลาดประสาทวทิยา

Abstract

	 This article is a study of neuromarketing related to consumer behavior. 

Neuromarketing is the merge of marketing and science allowing marketers to correctly 

understand customer’s mind and their thoughts regarding brands and products. This 

research enables marketers and advertisers evaluate the trend of customer's mind and 

thoughts. 
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	 In this article, research papers and academic articles related to neuromarketing 

will be witnessed. The recommendations and suggestions will be supported and provided. 

There will be different issues discussed for the benefit of neuromarketing researchers in 

the future.

Keywords : Consumer Behavior , Neuromarketing

ความส�ำคญัของปัญหา
	 ปัจจุบนัการด�ำเนินธุรกิจตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงเน่ืองจากผูบ้ริโภค

มีตวัเลือกท่ีหลากหลายในการบริโภคสินคา้และการบริการ ท�ำให้หลายบริษทัเห็น

ความส�ำคญัของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค

มากข้ึน เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มมีความตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑแ์ละบริการ

ไม่เหมือนกนั นอกจากน้ี Kotler, P. (1997) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค

เพือ่การคน้หาหรือการวจิยัท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและบริโภค เพือ่ใหท้ราบถึงลกัษณะ

ความตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค การเลือกกลยทุธ์การตลาดท่ี

ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยนกัการตลาดพยายามใชว้ธีิ

การวจิยัท่ีหลากหลาย เพือ่ใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถกูตอ้งและชดัเจนท่ีสุด 

และ Martin, L. (2008) ไดพ้บว่า ตลาดประสาทวิทยา เป็นศาสตร์หน่ึงท่ีสามารถให้

นักการตลาดสามารถเข้าใจความรู้สึกท่ีแท้จริงของผู ้บริโภคได้ โดยศาสตร์น้ีจะ

เป็นการรวมกนัระหวา่งการตลาดและวทิยาศาสตร์ ท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถเขา้ใจ

ความคิดของลกูคา้ไดอ้ยา่งถกูตอ้งและเขา้ถึงความรู้สึกท่ีแทจ้ริงของลกูคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์

และตราสินคา้ สามารถช่วยใหน้กัการตลาดและนกัโฆษณารู้ส่ิงท่ีเกิดข้ึนในจิตใตส้�ำนึก

ของลูกคา้ และสามารถเขา้ใจความตอ้งการและความปรารถนาท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได ้

ส่งผลต่อความสามารถในพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีประโยชน์และมีความหมายต่อลูกคา้

ไดม้ากข้ึน  จึงท�ำใหต้ลาดประสาทวทิยาเป็นประโยชนต่์อธุรกิจและผูบ้ริโภค 

	 ดงันั้นบทความน้ีจะกล่าวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการตลาด

ประสาทวิทยา โดยยกตวัอยา่งงานวิจยัและบทความวิชาการท่ีศึกษาในเร่ืองน้ีพร้อมทั้ง

เสนอแนะแนวทางการวิจยัท่ีเก่ียวกบัประสาทวิทยากบัผูบ้ริโภคในประเด็นท่ีแตกต่าง

เพื่อเป็นประโยชนก์บัการศึกษาเร่ืองน้ีในต่อไป
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ทฤษฎเีกีย่วกบัการเรียนรู้ของสมอง 
	 ทฤษฎีเก่ียวกบัการเรียนรู้ของสมองหรือทฤษฎีการเรียนรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสมอง 

เกิดจากผลการวจิยัดา้นประสาทวทิยา ชีววทิยา และจิตวทิยา ซ่ึงไดศึ้กษาความสมัพนัธ์และ

ผลกระทบในลกัษณะต่างๆ ของอารมณ์ สภาพแวดลอ้ม ความพร้อมของร่างกาย  ดนตรี 

การเคล่ือนไหว เพศ ทศันคติ ความเครียด และอ่ืนๆ จากขอ้มูลเหล่าน้ี ท�ำใหมี้ความเขา้ใจ

เก่ียวกบัพฤติกรรมและการท�ำงานของสมองมากข้ึน อีกทั้งในปัจจุบนันกัการตลาดไดน้�ำ

แนวความคิดเหล่าน้ีมาประยุกต์ใช้ร่วมกับการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ต่างๆ เพิ่มมากข้ึน (จิระเสกข ์ตรีเมธสุนทร, 2550 : ออนไลน)์ 

การตรวจคลืน่ไฟฟ้าสมอง
	 คล่ืนไฟฟ้าสมองเกิดจากการส่งถ่ายสารเคมี (โซเดียมและโพแทสเซียม) ระหวา่ง

เซลลป์ระสาทขณะท่ีสมองท�ำงาน เครือขา่ยเซลลป์ระสาทในสมองมีมากกวา่พนัลา้นเซลล์

ซ่ึงก่อให้เกิดการสร้างพลงังานทางไฟฟ้าได้ ดงันั้นคล่ืนไฟฟ้าสมองท่ีวดัได้เกิดจาก

ศกัยไ์ฟฟ้าขณะท�ำงาน (Action potential) ของเยือ่หุม้เซลล ์(Membrane) การท่ีผวิดา้นใน

ของเซลลแ์ละดา้นนอกของเยื่อหุ้มเซลลมี์ความเป็นประจุบวก (Cations) และประจุลบ 

(Anions) ไม่เท่ากนัท�ำใหเ้กิดความต่างศกัยไ์ฟฟ้า โดยผวิดา้นในจะมีประจุลบอยูม่ากกวา่

ผิวกายนอกเซลลเ์สมอเม่ือเซลลอ์ยูใ่นภาวะปกติ ความต่างศกัยข์องเยื่อหุ้มเซลลเ์กิดจาก

คุณสมบติัของเยื่อหุ้มเซลล์ท่ีมีคุณสมบติัของการเลือกผ่าน (Permeability) ท�ำให้สาร

ชนิดหน่ึงชนิดใดสามารถแพร่ผ่าน (Diffusion) เขา้ไปในเซลล์ไดดี้กว่าอีกชนิดหน่ึง 

ก่อใหเ้กิดการกระตุน้หรือยบัย ั้งของเซลลป์ระสาท่ีอยูบ่ริเวณผวินอกของสมอง (กนกวรรณ 

บุญญพิสิฎฐ์,  2549) การน�ำคล่ืนไฟฟ้าสมองไปใช้ในงานวิจัยนั้ นควรค�ำนึงถึง

หลกัการท�ำงานของเคร่ืองมือรวมถึงขั้นตอนการวดัให้ถูกตอ้ง เน่ืองจากการน�ำขอ้มูล

ท่ีไดม้าแปลผลจะท�ำใหเ้กิดขอ้พลาดได ้โดยทัว่ไปการระบุต�ำแหน่งการวดัโดยใชข้ั้วไฟฟ้า

จะแบ่งตามลกัษณะของพื้นท่ีการท�ำงานของสมองเป็นหลกั การวางขั้วไฟฟ้านิยมใชร้ะบบ

การวางต�ำแหน่งขั้วไฟฟ้าสากล 10/20   (10/20 International System) (Niedermeyer & 

Lopes da Silva, 2004) 

ประสาทวทิยาผู้บริโภค (Consumer Neuroscience)
	 การบูรณาการวิธีการ Neuroscientific และผลการวิจยัเป็นทฤษฎีทางเศรษฐกิจ

ท่ีไดน้�ำไปสู่​​การเกิดข้ึนของวธีิการแบบสหวทิยาการของ Neuroeconomics ซ่ึงจะเป็นแรง



129Journal of Management Science Chiangrai Rajabhat University
Vol.8 No. 1 (January - June 2013)

บนัดาลใจต่อการใชเ้ทคนิคเหล่าน้ี เพือ่ใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยการใชว้ธีิการ

ตรวจสอบแบบ Neuroscientific กบัการตลาด เรียกวา่ “การตลาดประสาทวทิยา” (Hubert, 

2010) ดงัแผนภาพ 1 หลกัการของการตลาดประสาทวทิยา (Consumer Neuroscience Core 

Disciplines) ประกอบดว้ย 3 ส่วนส�ำคญั คือ การเช่ือมโยงประสาทวิทยา   จิตวิทยาและ

การตลาดเขา้ดว้ยกนั ในทางตรงขา้ม Neuroeconomics จะใหค้วามส�ำคญักบัพื้นท่ีทนัสมยั

ท่ีสุดของการวจิยัในประสาทวทิยาส�ำหรับศึกษาเก่ียวกบัการศึกษาผูบ้ริโภคโดยใชว้ธีิการ

ประสาทวทิยา

แผนภาพ 1 หลกัการของการตลาดประสาทวทิยา 

Neuroscience

Psychology Marketing

Malte, K. (2011)

Neuromarketing
	 งานวิจยัดา้นการตลาดท่ีใชว้ิธีการศึกษาหลายดา้น ประกอบดว้ย การสมัภาษณ์

เชิงลึกโดยการสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้กบักลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการ

ท�ำวิจยัเชิงส�ำรวจเพื่อสอบถามความคิดเห็นของผูบ้ริโภคโดยใชแ้บบสอบถามหรือการ

ถามผา่นทางโทรศพัท ์ฯลฯ 

	 ดงันั้นการใชเ้ทคนิคและการวเิคราะห์ทางสถิติส�ำหรับการตีความของผลงานวจิยั

เหล่าน้ี แต่กลบัไดรั้บขอ้มลูท่ีผดิพลาดโดยไม่สามารถตรวจสอบค�ำตอบของผูบ้ริโภคไดว้า่

เป็นจริงหรือไม่ เน่ืองจากผูบ้ริโภคหลายคนจะบอกวา่ชอบตวัผลิตภณัฑ ์แต่ในความเป็นจริง

เขากลบัไม่ใชผ้ลิตภณัฑต์วัท่ีระบุวา่ชอบเลย  Gerald, Z., et al. (1998)  กล่าววา่ "โลกมีการ

เปล่ียนแปลง แต่วิธีการส�ำหรับท�ำความเขา้ใจผูบ้ริโภคนั้นไม่ไดมี้การพฒันาเท่าท่ีควร 

นกัวจิยัการตลาดหลายคนยงัใชเ้ทคนิคการวจิยัและการศึกษาขอ้มลูของผูบ้ริโภคแบบผดิๆ 

ท�ำใหค้วามคิดในการผลิต ผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์อ่ืนๆ ผดิแปลกไปดว้ย จากปัญหาเหล่าน้ี 

Gerald   จึงเป็นผูต้ดัสินใจใชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยีท่ีมีอยู่ใน neurobiological เพ่ือ

ตรวจสอบกิจกรรมของสมองท่ีอา้งอิงถึงกระบวนการตดัสินใจ การทดลองประกอบดว้ย 
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"การมอง" สมองของผูบ้ริโภค โดยใช ้Functional  Magnetic Resonance Imaging (fMRI) 

และการตรวจสอบ "วธีิคิดของผูบ้ริโภค" และการศึกษาเหล่าน้ีท�ำใหเ้กิดเป็นวธีิการท่ีเรียกวา่ 

neuromarketing หรือการตลาดประสาทวิทยาท�ำใหศ้าสตราจารย ์Zaltman คือ บุคคลท่ี

ไดรั้บการยกยอ่งในฐานะผูก่้อตั้งตลาดประสาทวทิยาและไดรั้บการประกาศเกียรติคุณในปี 

2000 โดย Ale Smidts ปัจจุบนัมีสถาบนัตลาดประสาทวทิยา 12 แห่ง ทัว่โลก (Kwiatkowska, 

J., 2008)  

	 ดงันั้นจึงพอสรุปไดว้า่ ตลาดประสาทวทิยา หรือการตลาดระบบประสาท เป็น

มิติใหม่ของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยนกัการตลาดใชก้ารศึกษาระบบประสาทของ

ผูบ้ริโภคผา่นการเช่ือมโยงเขา้กบัทฤษฎีทางดา้นจิตวทิยาและใช ้ เทคนิคทางวทิยาศาสตร์

เพื่อศึกษาการตอบสนองต่อส่ิงเร้าของผูบ้ริโภค ผา่นระบบประสาทและอตัราการเตน้ของ

หวัใจ electroencephalography   - EEG, การถ่ายภาพดว้ยคล่ืนแม่เหลก็ท�ำงาน - fMRI 

จากการศึกษาดว้ยวธีิการเหล่าน้ีท�ำใหก้ารตลาดระบบประสาทสามารถบอกส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

ชอบหรือไม่ชอบเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์หรือส่ิงอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 

	 จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีได้กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ท�ำให้ทราบถึงประเด็นใน

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยใชว้ธีิการทางประสาทวทิยาในการศึกษาไดด้งัน้ี

1. ประเดน็วจิยัทีเ่กีย่วกบัการก�ำหนดราคา
	 การก�ำหนดราคาโดยปกติแลว้นกัการตลาดจะใชว้ธีิก�ำหนดราคาจากตน้ทุนและ

ใชว้ธีิการทดสอบตลาดเพื่อดูยอดขายแต่ในบทความน้ีขอเสนออีกหน่ึงวธีิในการทราบถึง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก�ำหนดราคานั้นคือการใชว้ธีิการทางประสาท

วิทยาในการศึกษาวิธีการก�ำหนดราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค Malte, K. 

(2011) ศึกษาเร่ือง วิธีการก�ำหนดราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะท�ำการ

ปรับปรุงความเข้าใจและการก�ำหนดราคาโดยการตรวจสอบและการพฒันาทฤษฎี

การก�ำหนดราคาและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพือ่ใหไ้ดท้างเลือกในการตั้งราคา

ท่ีสมเหตุสมผลท่ีสุด ไดก้�ำไรสูงสุด และตอ้งสอดคลอ้งกบัราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้โดย

ใชห้ลกัการของ Neuroscientific นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Martin, R., et al. 

(2011) ศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยการประยกุตใ์ชว้ธีิการ functional magnetic resonance 

imaging methods (fMRI)   เพ่ือช่วยเหลือนกัวิจยัตลาดในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ในเร่ืองของระบบประสาทของผูบ้ริโภคในแต่ละกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

การประมาณราคาขายเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาซ้ือ และความรู้สึกในเชิงบวกและเชิงลบ
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ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตวัผลิตภณัฑน์อกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัการวจิยัของ Chamberlain, L. 

& Broderick, A.J. (2007) ศึกษาการตรวจสอบอารมณ์ของผูบ้ริโภคและวทิยาศาสตร์สงัคม

และมาตรการการสังเกตท่ีสามารถใชจ้บัภาพประสบการณ์ทางอารมณ์ของผูบ้ริโภคท่ี

แตกต่างไปจากเดิมท่ีใช้เพียงแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีได้ผลท่ีถูกตอ้งกว่าและ

การศึกษาน้ีท�ำเพื่อแกปั้ญหาท่ีถกเถียงกนัในทางทฤษฎีโดยวจิยัลกัษณะน้ีจะเป็นทางเลือก

แก่นกัวจิยั จะช่วยนกัวจิยัการตลาดท�ำวจิยัทั้งดา้นโครงสร้างและเน้ือหาของประสบการณ์

ทางอารมณ์ของผูบ้ริโภค ซ่ึงยอมรับทั้ งองค์ประกอบจิตส�ำนึกและจิตใต้ส�ำนึกของ

ประสบการณ์ท่ีไดรั้บการออกแบบวิธีการตรวจทานหลายรูปแบบในการวิจยัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคดา้นจิตวทิยาและระบบประสาท มีการตรวจสอบเพือ่ระบุวธีิการสงัเกตท่ีแตกต่าง

กนัพร้อมกบันกัวจิยัการตลาดในการศึกษาของอารมณ์ของผูบ้ริโภค  นอกจากน้ียงัพจิารณา

ถึงมาตรการการรายงานตนเองพร้อมกบันกัวิจยัและระบุหลกัการอภิปรายทางทฤษฎีท่ี

เก่ียวกบัอารมณ์ความรู้สึกเพื่อใหเ้ขา้ใจถึงภาพรวมของปัญหาการตอบสนองทางอารมณ์

ในบริบทการตลาดและเพื่อเน้นประโยชน์ด้านวิธีการสังเกต จากบทความน้ีใช้วิธี

การประเมิน 3 วิธี คือ การสังเกต   การรายงาน และมาตรการดา้นอารมณ์ ท่ีแสดง

ความหมายทางการตลาด ขณะท่ีไดรั้บการยอมรับจากนักการตลาด ดา้นมีการแสดง

การตั้ งค่าส�ำหรับการใช้งานการรายงานโดยใช้ฐานข้อมูลจากการวิจัยคร้ังก่อน

เป็นส่วนใหญ่เพือ่อ �ำนวยความสะดวกในการด�ำเนินการ และใชป้ระโยชนข์องวธีิการสงัเกต

และความแน่นอนของขอ้มูลท่ีสามารถรับได ้นอกจากน้ีการใชว้ิธีการสังเกตไม่เพียงแต่

เพิ่มความเขา้ใจดา้นประสบการณ์ทางอารมณ์ของผูบ้ริโภคให้กบัผูว้ิจยั แต่ยงัช่วยให้

สามารถท�ำงานร่วมกนักบันกัวจิยัจากสาขาอ่ืน ๆ  ใหเ้กิดความกา้วหนา้ในการท�ำความเขา้ใจ

อารมณ์ของผูบ้ริโภคมากข้ึน ซ่ึงท�ำให้มุมมองและการใชว้ิธีการร่วมกนัเพื่อให้การวิจยั

ทางอารมณ์มีคุณค่าส�ำหรับนกัการตลาด เพ่ือใชส้ร้างสรรคง์านวจิยัท่ีมีคุณค่าต่อไป 

	 โดยสรุปแลว้งานวจิยัของ Chamberlain, L. & Broderick, A.J. (2007) , Malte, 

K. (2011) และ Martin, R., et al. (2011) ใหผ้ลท่ีสอดคลอ้งกนัในประเดน็ท่ีวา่ การใชว้ธีิ

การสังเกตไม่เพียงแต่เพิ่มความเขา้ใจดา้นประสบการณ์ทางอารมณ์ของผูบ้ริโภคให้กบั

ผูว้จิยั แต่ยงัช่วยใหส้ามารถท�ำงานร่วมกนักบันกัวจิยัจากสาขาอ่ืน ๆ ใหเ้กิดความกา้วหนา้

ในการท�ำความเขา้ใจอารมณ์ของผูบ้ริโภคมากข้ึน ซ่ึงท�ำให้มุมมองและการใชว้ิธีการ

ร่วมกนัเพือ่ใหก้ารวจิยัทางอารมณ์มีคุณค่าส�ำหรับนกัการตลาด เพือ่ใชส้ร้างสรรคง์านวจิยั

ท่ีมีคุณค่าต่อไป
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2. การวดัความเตม็ใจจ่าย 
	  นอกจากการศึกษาการก�ำหนดราคาแลว้ยงัสามารถประยกุตใ์ช ้Neuroscience 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีเก่ียวกบัความเตม็ใจจ่ายและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

จากการประมาณราคาขายเม่ือเปรียบเทียบราคาซ้ือและความรู้สึกในเชิงบวกและเชิงลบ

ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตวัผลิตภณัฑโ์ดย Palokangas, L. (2010)  พบวา่ การตลาดประสาท

วิทยา เป็นส่ิงท่ีแตกต่างจากแนวคิดของเศรษฐศาสตร์แบบดั้ งเดิม ในปัจจุบนัพบว่า

กระบวนการของสมองเป็นกระบวนการท่ีด�ำเนินการโดยอตัโนมติัจากจิตใตส้�ำนึกและ

ไม่สามารถเขา้ถึงไดง่้าย วิธีการบางส่วนของตลาดประสาทวิทยา ใชเ้คร่ืองมือในการ

วิเคราะห์และท�ำความเขา้ใจพฤติกรรมของมนุษยใ์นความสัมพนัธ์กบัตลาดและการ

แลกเปล่ียนด้านการตลาดยงัได้แสดงให้เห็นความเป็นมืออาชีพของคนขาย รวมถึง

ความเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้และความสามารถในการหาวิธีการแก้ปัญหา

ท่ีเกิดข้ึนส�ำหรับลกูคา้วธีิการขาย การใหค้ �ำปรึกษาเกิดจากสมมติฐานของความเขา้ใจลกูคา้

รายน้ี พนกังานขายท่ีเป็นมืออาชีพจะสามารถช่วยใหผู้บ้ริโภคหาทางออกท่ีเหมาะสมท่ีสุด

ในการแก้ปัญหาได้อย่างมีเหตุผลท่ีน่าเช่ือถือ วิธีการตลาดประสาทวิทยาน้ีจะขยาย

ความเขา้ใจถึงชีววิทยาของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการแลกเปล่ียนดา้นการตลาด มีส่วน

ช่วยให้องค์กรไปสู่​​ความส�ำเร็จในตลาด และค�ำถามการวิจัยคือ การเข้าใจวิธีการ

ท�ำการตลาดของสินคา้ท่ีขายในร้านคา้ปลีกมีผลกระทบต่อความเตม็ใจท่ีจะจ่ายของลูกคา้

หรือไม่  ผลการวจิยัพบวา่ ในขณะท่ีพนกังานด�ำเนินการขายสินคา้จนกระทัง่ปิดการขาย 

จะพบปฏิกิริยาในสมองส่วนหนา้ ดงันั้นเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ท่ีมีอิทธิพล

ต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคจึงจ�ำเป็นต้องมีการกระตุ้นด้วยวิธีการเสนอการขายของ

พนกังานขายอยา่งต่อเน่ืองเพราะผลการวจิยับ่งช้ีไปในทิศทางนั้น

3. การรับรู้ด้านบรรจุภณัฑ์
	 นกัการตลาดสามารถน�ำศาสตร์ทางประสาทวทิยามาศึกษาการรับรู้ของผูบ้ริโภค

ท่ีเก่ียวกบับรรจุภณัฑโ์ดยสามารถศึกษาในเร่ืองการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ส่งผลต่อระบบ

ประสาทและอารมณ์ความรู้สึกของผูบ้ริโภค รวมทั้งการทดสอบการมองเห็นกบัการรับรู้

ท่ีเกิดข้ึนในสมองของผูบ้ริโภค โดย Martin, R., et al. (2010)   พบว่า การออกแบบ

บรรจุภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีไดรั้บความสนใจในกลุ่มผูผ้ลิตและนกัการตลาดอยา่งมาก โดยใน

หลายบริษทั พิจารณาการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์สามารถจะพฒันาวิธีการไปสู่นวตักรรม

ใหม่ๆโดยอาศยัระบบบูรณาการของมนุษยแ์ละปัจจยัทางเทคนิคท่ีช่วยในการแกปั้ญหา
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การออกแบบเพื่อใหส้ามารถจูงในผูบ้ริโภคได ้ การวิจยัน้ีจะช่วยสนบัสนุนธุรกิจในการ

ตดัสินใจออกแบบและช่วยส่งเสริมความคิดสร้างสรรคข์องนกัออกแบบและผูจ้ดัการ

ผลิตภณัฑ์รวมถึงวิธีการสนับสนุนเป้าหมายของบริษทั โดยมีวตัถุประสงคท่ี์เน้นดา้น

การมองเห็นกบัจิตวิทยาและระบบประสาทของลูกคา้เม่ือไดเ้ห็นรูปแบบผลิตภณัฑต์่างๆ 

นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัอีกหน่ึงเร่ืองของเขาท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ท่ีส่งผลมาจากระบบประสาทและอารมณ์ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการออกแบบ

บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑเ์สริมความงาม โดยใช ้functional magnetic resonance imaging 

methods (fMRI) ในการทดสอบ ซ่ึงผลการวิจยับ่งช้ีว่า บรรจุภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส�ำคญั ผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑเ์สริมความงาม

ท่ีมีบรรจุภณัฑ์ท่ีมีความโดดเด่นมากกว่าผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัแต่ไม่มีการออกแบบ

บรรจุภณัฑท่ี์โดดเด่น ถึงแมผ้ลิตภณัฑท่ี์มีความโดดเด่นนั้นจะมีราคาสูงกวา่กต็าม และเม่ือ

ท�ำการทดสอบดว้ย functional magnetic resonance imaging methods (fMRI) อารมณ์

มีความสมัพนัธ์กบัประสบการณ์ของผลิตภณัฑแ์ละคล่ืนไฟฟ้าสอง

	 โดยสรุปแลว้งานวิจยัของ Martin, R., et al. (2010)   ทั้งสองเร่ืองให้ผลท่ี

สอดคลอ้งกนัในประเดน็ท่ีวา่บรรจุภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

อยา่งมีนยัส�ำคญั ผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑเ์สริมความงามท่ีมีบรรจุภณัฑท่ี์มีความโดดเด่น

มากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีรู้จกัแต่ไม่มีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์โดดเด่น ถึงแมผ้ลิตภณัฑ์

ท่ีมีความโดดเด่นนั้นจะมีราคาสูงกวา่กต็ามซ่ึงสามารถวดัไดด้ว้ยวธีิการทางประสาทวทิยา

4.  การรับรู้เกีย่วกบัการโฆษณา
	 ประเด็นการรับรู้ของผู ้บริโภคเป็นอีกประเด็นหน่ึงท่ีสามารถน�ำศาสตร์ 

Neuroscience เพื่อศึกษา รับรู้และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการโฆษณาสินคา้เพื่อดู

การท�ำงานของสมองผา่นคล่ืนไฟฟ้าสมองขณะท�ำกิจกรรม (ERP) ซ่ึงในท่ีน้ีคือการมองเห็น 

กล่าวคือ เม่ือผูช้มก�ำลงัดูโฆษณา จะเกิดการตระหนกัต่อตราสินคา้ท่ีเฉพาะเจาะจงในขณะ

ท�ำกิจกรรมดงักล่าวนั้น สามารถท�ำการวดัคล่ืนไฟฟ้าสมองขณะท่ีท�ำกิจกรรมเพือ่ดูการรับรู้

และความสนใจผ่านคล่ืนไฟฟ้าสมองท่ีแสดงออกมา นอกจากน้ียงัสามารถศึกษา

ประสิทธิภาพของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นดารานักแสดงท่ีเกิดการถ่ายโอนผลบวกจาก

ช่ือเสียงของดาราเขา้กบัผลิตภณัฑ ์โดย Rafael, M., et al. (2005)  เสนอวา่การถ่ายภาพสมอง

ดว้ยเคร่ืองมือท่ีใชม้ากท่ีสุด คือ neuroscientific และในบรรดาเคร่ืองมือการถ่ายภาพ

การท�ำงานของสมองท่ีปัจจุบนันิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลายคือ การใชเ้คร่ือง Functional 
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Magnetic Resonance Imaging (fMRI) วิธีการแบบเดิมของการใช ้ fMRI เพื่อศึกษาการ

ตอบสนองของสมองท่ีกระตุน้ประสาทสมัผสัใหใ้ชแ้บบคงท่ีท�ำใหเ้กิดส่ิงเร้าง่ายข้ึนและมี

การควบคุมมาก อย่างไรก็ตามวิธีการดงักล่าวจะมาจากการศึกษาธรรมชาติของส่ิงเร้า

ท่ีมีผลต่อชีวิตประจ�ำวนัของผูบ้ริโภค ซ่ึงวิธีการเหล่าน้ียงัไม่ไดใ้ชก้นัมากในการศึกษา

ดา้นการตลาดและโฆษณา จนกระทัง่ ศาสตราจารย ์Rafael  ไดท้ �ำการศึกษาการท�ำงานของ

ระบบประสาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการโฆษณาสินคา้เพื่อดูการท�ำงานของสมอง

และการมองเห็นเม่ือเจอส่ิงเร้าอยา่งการโฆษณาสินคา้ ผลการวิจยัพบว่า มีหลายมิติของ

ส่ิงเร้าท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัระหวา่งสมองขณะท่ีผูช้มก�ำลงัดูโฆษณานั้นอยู ่ รูปแบบเม่ือ

สมัผสักบัสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นภาพเดียวกนั Hasson, U., et al. (2004) จะเกิดจากไฟฟ้า

สมองเม่ือพบส่ิงเร้าตามธรรมชาติและจะแสดงความต่อเน่ืองและความซบัซอ้นของส่ิงเร้า

ท่ีใชว้ิธีการวิเคราะห์ใหม่โดยใชเ้คร่ือง fMRI เรียกวา่ "ความสัมพนัธ์ยอ้นกลบั" ช่วยให ้

การตรวจสอบคุณสมบติัการท�ำงานของสมองเพ่ือทดสอบประสิทธิภาพท่ีแตกต่างกนั

ในแต่ละคร้ัง ตั้งแต่การเปิดรับโดยไมต่อ้งมีความรู้มาก่อน ภายใตก้ารศึกษา "ความสมัพนัธ์

แบบยอ้นกลบั" เป็นการวิเคราะห์แบบเดิมโดยการใหท้�ำกิจกรรมในพื้นท่ีสมอง "เลือก" 

ส่ิงเร้าท่ีเหมาะสมส�ำหรับพื้นท่ีเหล่าน้ีฝังตวัอยูใ่นท่ีอุดมไปดว้ยส่ิงเร้าท่ีเป็นธรรมชาติและ

ซับซ้อนน�ำเสนอให้กบัอาสาสมคัรขอ้เสนอของเราจะยึดตามผลการวิจยัล่าสุด โดยใช้

แบบยอ้นกลบั "ความสมัพนัธ์กบัวธีิการ" เป็นวธีิการใหม่ท่ีจะท�ำให ้fMRI มีอิทธิพลต่อการ

ศึกษาการเปิดใชง้านสมองโดยใชส่ิ้งเร้าท่ีเป็นธรรมชาติ เช่นเดียวกบัการทดสอบท่ีมีคุณภาพ

จากส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีเป็นธรรมชาติ (TV โฆษณา ภาพประกอบการพิมพ ์การโฆษณา

ทางวทิย ุโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต การออกแบบการแสดงสินคา้ชั้นวาง และอ่ืน ๆ  ) โดยใช้

การตอบสนองของสมอง นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัการวจิยัของ Mirre, S., et al. (2009) 

พบการเพิม่ข้ึนของกิจกรรมใน medial orbitofrontal cortex (mOFC) พื้นฐาน การประมวล

ผลของการจบัคู่ผลิตภณัฑ ์การคน้พบน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่ประสิทธิภาพของนกัแสดง เกิดจาก

ผลบวกของช่ือเสียงกับตัวผลิตภัณฑ์ ผลของ neuroimaging มีผลในเชิงบวกต่อ

ความทรงจ�ำท่ีชดัเจนท่ีเก่ียวขอ้งกบัคนดงั นอกจากน้ียงัแสดงให้เห็นว่า ความทรงจ�ำ

จากการรับสัมผสัเพิ่มข้ึนซ่ึงเป็นส่ิงจ�ำเป็นส�ำหรับการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง 

การอธิบายกลไกของระบบประสาทของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการจดจ�ำบุคลิกภาพของสินคา้

โดยเช่ือมโยงผ่านบุคลิกภาพของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงกบัการเลือกสินคา้ ผลการวิจยัน้ี

แสดงใหเ้ห็นถึงวธีิการศึกษาการท�ำงานของระบบประสาทเพือ่ท�ำความเขา้ใจในพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค
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	 โดยสรุปแลว้งานวจิยัของ Rafael, M., et al. (2005)  Hasson, U., et al. (2004) 

และ Mirre, S.,  et al. (2009) ใหผ้ลท่ีสอดคลอ้งกนัในประเดน็ท่ีวา่ ความทรงจ�ำจากการ

รับสมัผสัเพิม่ข้ึนซ่ึงเป็นส่ิงจ�ำเป็นส�ำหรับการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง การอธิบาย

กลไกของระบบประสาทของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการจดจ�ำบุคลิกภาพของสินคา้โดยเช่ือมโยง

ผ่านบุคลิกภาพของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงกบัการเลือกสินคา้ ผลการวิจยัน้ีแสดงให้เห็นถึง

วธีิการศึกษาการท�ำงานของระบบประสาทเพ่ือท�ำความเขา้ใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภค

บทสรุป
	 จากการศึกษางานวิจยัท่ีผูเ้ขียนไดน้�ำเสนอในบทความน้ี ท�ำให้เห็นทิศทาง

การศึกษาการท�ำหนา้ท่ีของสมองท่ีมีความแตกต่างจากการศึกษาดา้นสมองแบบเดิม ท่ี

มุ่งเนน้หาความผิดปกติในสมองเพียงดา้นเดียว โดยการศึกษาการท�ำงานนของสมองท่ี

แตกต่างไปจากเดิม เช่น การท�ำงานของสมองท่ีเก่ียวขอ้งกบัจิตใจ โดยเฉพาะดา้นความคิด 

ความรู้สึก พฤติกรรมทางสังคม และการตลาด ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีท�ำให้เกิดความกา้วหน้า

ทางเทคโนโลยีและประเด็นการศึกษาท่ีกวา้งไกล เป็นประโยชน์กบัภาคธุรกิจมากข้ึน 

โดยการศึกษาในดา้นการตลาดระบบประสาทสามารถศึกษาเพิม่เติมไดใ้นประเดน็อ่ืน เช่น 

การศึกษาระบบประสาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการรับรู้ การจดจ�ำ และการระลึกไดข้อง

ผูบ้ริโภคท่ีเกิดจากกระบวนการทางดา้นความคิดท่ีไม่สามารถมองเห็นได ้รวมถึงการศึกษา

เร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และการศึกษาถึงการจดัการ

ในส่วนหนา้ร้านของร้านคา้ปลีกท่ีเก่ียวกบัการตกแต่งหนา้ร้าน วิธีการจดัเรียงสินคา้หรือ

วธีิการกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผา่นการมองเห็น เป็นตน้  

แผนภาพ 2 แสดงการมองเห็นสินคา้ท่ีส่งผลต่อการจดจ�ำตราสินคา้ในสมอง
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	 จากแผนภาพ 2 แสดงการมองเห็นสินคา้ท่ีส่งผลต่อการจดจ�ำตราสินคา้ในสมอง 

สามารถอธิบายได้ว่าเม่ือผูบ้ริโภคพบส่ิงเร้าผ่านการมองเห็น เช่น ตราสินคา้ โลโก ้

บรรจุภณัฑ ์จะถกูส่งผา่นไปยงัสมองซ่ึงส่งผลต่อการจดจ�ำตราสินคา้ ในประเดน็น้ีสามารถ

น�ำวิธีการทางประสาทวิทยามาใชเ้พื่อทดสอบการรับรู้ การจดจ�ำ  และการระลึกไดข้อง

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ 

แผนภาพ 3 แสดงส่ิงเร้าท่ีผา่นการมองเห็นและการรวบรวมขอ้มูล

	 จากแผนภาพ 3 แสดงส่ิงเร้าท่ีผา่นการมองเห็นและการรวบรวมขอ้มูล สามารถ

อธิบายไดว้า่   ส่ิงเร้าจะส่งผลกระทบต่อสมองโดยผา่นการมองและมีองคป์ระกอบท่ีส�ำคญั

ไดแ้ก่ การมองเห็น กิจกรรมท่ีซบัซอ้น ซ่ึงจะเก็บรวบรวมขอ้มูลไปยงัสมองซ่ึงจะส่งผล

ต่อการควบคุมดา้นกลไก การควบคุมการเคล่ือนไหวของกลา้มเน้ือ และส่งผลต่อพฤติกรรม 

โดยในประเดน็น้ีสามารถน�ำวธีิการดา้นประสาทวทิยามาทดสอบการมองเห็นท่ีมีผลตอ่การ

จดจ�ำและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ เช่น การทดสอบการจดัการชั้นวางสินคา้ 

การแสดงสินคา้และการจดัการส่วนหนา้ร้าน โดยผลจะแสดงออกมาทางคล่ืนไฟฟ้าสมอง

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
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แผนภาพ 4 แสดงกระบวนการการรับรู้และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคผา่นคล่ืนไฟฟ้าสมอง

	 จากแผนภาพ 4 แสดงกระบวนการการรับรู้และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคผ่าน

คล่ืนไฟฟ้าสมอง สามารถอธิบายไดว้า่ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงเร้า (การโฆษณา บรรจุภณัฑ ์

ราคาสินคา้) ผา่นประสาททางการมองเห็น ผูบ้ริโภคจะแปรความหมายของส่ิงเร้าสมัผสั 

โดยน�ำประสบการณ์เดิมท่ีเคยมีกบัตวัสินคา้มาใช ้ รวมทั้งน�ำขอ้มูลดา้นความสนใจใน

ตวัสินคา้มาใชพ้ิจารณาร่วมกนั จะเกิดเป็นการรับรู้ โดยกระบวนการเหล่าน้ีแสดงออกมา

ผา่นคล่ืนไฟฟ้าสมอง โดยใชเ้คร่ืองมือทางไฟฟ้า(EEG Signal recorder)ผา่นวิธีวิเคราะห์

ศกัยด์าไฟฟ้าสมัพนัธ์กบัเหตุการณ์ (Event-related potential) หรือวธีิ ERP และการวเิคราะห์

ทางแกนความถ่ี (Frequency domain analysis) ดว้ยเทคนิควธีิการแปลงฟเูรียร์แบบเร็ว (Fast 

Fourier Transform) หรือวธีิ FFT เพือ่บนัทึกคล่ืนไฟฟ้าสมองและแสดงผลในรูปพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค    

	 การศึกษาเร่ืองการตลาดระบบประสาทเป็นทางเลือกใหม่ สามารถสร้างใหเ้กิด

องคค์วามรู้ในการวจิยัการตลาด เพือ่ใหท้ราบพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีปราศจากอคติ เน่ืองจาก

ใชก้ารวดัคล่ืนสมองไฟฟ้า ส่งผลต่อการตอบโจทยท์างการตลาดไดอ้ย่างถูกตอ้ง และ

เป็นประโยชนก์บัภาคธุรกิจในการน�ำผลวจิยัไปใชใ้นทางธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
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