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ผูซ้ือ (Buyer) “บุคคลท่ีไปทําการซ้ือจริงในกระบวนการซ้ือ”

ลูกคา (Customer) ผูท่ีไดทําการซ้ือสินคาหรือคาดวาจะซ้ือสินคาของธุรกิจ ประกอบดวย

ผูบริโภคและผูใชทางอุตสาหกรรม

ผูบริโภค (Consumer) หรือผูบริโภคข้ันสุดทาย (Ultimate Consumer) หมายถึง ผูท่ีซ้ือ

สินคาไปเพ่ือการใชสวนตัวและครอบครัวหรือการใชข้ันสุดทายสําหรับตลาดสินคาบริโภค

ผู ซ้ื อ แ ล ะ พ ฤ ติ ก ร ร ม ผู ซ้ื อ

         (Consumer Market)



ผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หมายถึง ผูซ้ือสินคาไปเพ่ือใชในการผลิต 

(Industrial Market)

พฤติกรรมผูซ้ือ (Buyer Behavior) หมายถึง “กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของ

บุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคา”

ผูซ้ือและพฤติกรรมผูซ้ือ

          การใหบริการ หรือการดําเนินงานของธุรกิจ สําหรับตลาดสินคาอุตสาหกรรม



ผู ซ้ือ ลูกคาของธุรกิจ

ผูบริ โภคหรือผู ท่ี ซ้ือสินคาไป

ใชสวนตัวและครอบครัว

ผู ใชทางอุตสาหกรรมคือผู ท่ี

ซ้ือสินคาไปเ พ่ือผลิต ให

บริการ หรือ ดําเ นินธุรกิจ



ปจจัยภานในท่ีมีผลกระทบตอ

พฤติกรรมการซ้ือ

การจูงใจ

 (Motivation)

บุคลิกภาพ 

(Personality)

การรับรู 

(Perception)

การเรียนรู 

(Learning)

ทัศนคติ 

(Attitudes)



การจูงใจ

(Motivation)

แรงจูงใจ

(Motive)

แรงจูงใจ



ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s theory of motivation)

ความตองการดานกายภาพหรือรางกาย (Physiological needs)

ความตองการความปลอดภัย (Safety needs)

ความตองการความรักและการยอมรับ (Love and Belongingness needs)

ความตองการการยกยองนับถือ (Esteem needs)

ความตองการไดรับความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization needs)



การับรูเน่ืองจากการรับรูของบุคคลมีลักษณะเปนการเลือกสรร (Selective)

การรับรูของบุคคลจะมีความเก่ียวของกับแนวความคิดของ

การรับรูมีความสําคัญตอผูกําหนดกลยุทธการตลาดหลายประการดังน้ี

ขั้นท่ี 1 การเปดรับขอมูล (Exposure)

กระบวนการของขอมูล 

(Concept of information processing)

ข้ันที่ 2 การตั้งใจรับรูขอมูล (Attention)

ข้ันที่ 3 ความเขาใจ (Comprehension)

ข้ันที่ 4 การยอมรับ (Acception)

ขั้นที่ 5 การเก็บรักษา (Retention)

แนวความคิดเร่ืองความเส่ียง (Concept of risk)



การับรู
ทฤษฎีการกระตุนและการตอบสนอง

แรงกระตุน (Drive or Motive)

สัญญาณ (Cue)

การตอบสนอง (Response)

ส่ิงสนับสนุน (Reinforcement)

ทฤษฎีวาดวยเง่ือนไขการปฏิบัติ (Operant conditioning or

instrumental learning)

ทฤษฎีเกสตอลทหรือทฤษฎีฟลด (Gestall or Field theory)

ทฤษฎีวาดวยความเขาใจ (Cognitive theory)

การเรียนรู ทฤษฎีเก่ียวกับการเรียนรูท่ีเก่ียวของกับการตลาดมีดังน้ี

(Classical conditioning or stimulus-response theories)



บุคลิกภาพ

ความเขาใจตนเอง

(The self concept

or Self image)
คุณลักษณะทาทางของ

บุคลิกภาพ

(Personality Trait)



ทัศนคติ

ความเขาใจ

(Cognitive) 

ความรูสึก

(Affective)

 

พฤติกรรม 

(Conative)



ปจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ

วัฒนธรรม

(Culture)

ช้ันทางสังคม

(Social Class)

ครอบครัว 

(Family)

กลุมอางอิง 

(Reference Groups)



วัฒนธรรมยอย

 (Subculture)

การเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรม

(Cultural change)

วั ฒ น ธ ร ร ม



ช น ช้ั น ท า ง สั ง ค ม  ก ลุ ม ช้ั น สู ง ส ว น บ น  

( U p p e r - U p p e r  C l a s s )

ก ลุ ม ช้ั น สู ง ส ว น ล า ง  ( L o w e r - U p p e r  C l a s s )

ก ลุ ม ช้ั น ก ล า ง ส ว น บ น  ( U p p e r - M i d d l e  C l a s s )

ก ลุ ม ช้ั น ก ล า ง ส ว น ล า ง  ( L o w e r - M i d d l e  C l a s s )

ก ลุ ม ช้ั น ต่ํา ส ว น บ น ( U p p e r - L o w e r  C l a s s )

ก ลุ ม ช้ั น ต่ํา ส ว น ล า ง  ( L o w e r - L o w e r  C l a s s )



ก ลุ ม อ า ง อิ ง

 ห ม า ย ถึ ง  “ บุ ค ค ล ต้ั ง แ ต ส อ ง ค น ข้ึ น ไ ป ท่ี มี ก า ร เ ก่ี ย ว ข อ ง กั น  แ ล ะ ต า ง มี

อิ ท ธิ พ ล ต อ พ ฤ ติ ก ร ร ม ซ่ึ ง กั น แ ล ะ กั น ”

ก ลุ ม ส ม า ชิ ก  ( M e m b e r s h i p  G r o u p )

ก ลุ ม ท่ี ใ ฝ ฝ น  ( A s p i r a t i o n a l  G r o u p )

ก ลุ ม ท่ี ไ ม พึ ง ป ร ะ ส ง ค  ( D i s s o c i a t i v e )

ก ลุ ม ป ฐ ม ภู มิ  ( P r i m a r y  G r o u p )



ค ร อ บ ค รั ว

 ห ม า ย ถึ ง  ก ลุ ม ข อ ง บุ ค ค ล ซ่ึ ง เ ก่ี ย ว ข อ ง กั น ท า ง

กํา เ นิ ด  ก า ร แ ต ง ง า น  ห รื อ ก า ร รั บ อุ ป ก า ร ะ



วัฏจักรของครอบครัว 

ข้ันแตงงาน (Young married couples with no children)

ข้ันครอบครัวท่ีมีบุตรยังเล็ก (Full Nest I)

ข้ันครอบครัวท่ีมีบุตรโตแลว (Full Nest II)

ข้ันครอบครัวท่ีมีบุตรแยกออกไป (Empty Nest)

ช้ันโดดเด่ียว (Older Single People)



การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition)

การคนหาขอมูล (Search)

การประเมินผลทางเลือกตางๆ(Evaluation of Alternatives)

การซ้ือ(Purchase)

การประเมินผลหลังการซ้ือ (Post-purchase Evaluation)

กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ



แผนภาพแสดงกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ

การตระหนัก

ถึงความ

ตองการ

การคนหา

ขอมูล

การประเมิน

ผลทางเลือก

ตางๆ

การซ้ือ
ปนะเมินผล

หลังการซ้ือ



ความพยายามทางการตลาดของบริษัท ไดแก การโฆษณา พนักงานขาย การจัดจําหนาย เปนตน

แหลงขอมูลท่ีเปนหนวยงาน ไดแก ขอกําหนดทางวิศวกรรม ตัวอยางและการทดสอบ รายงานผล

การทํางาน

ส่ิงตีพิมพตาง ๆ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ เปนตน

ความพยายามของรัฐบาล เชน การกําหนดมาตราฐานสินคา การพิจารณางานโฆษณา

แหลงขอมูลทางการตลาด (Formal Sources)



ประสบการณของบุคคล เชน การเคยใชสินคาน้ันมากอน ความภักดีท่ีมีตอกิจการ เปนตน

ปากตอปาก ไดแก ประสบการณและความคิดเห็นของเพ่ือน ญาติพ่ีนอง และผูคุนเคย

ผูนําความคิดเห็น ไดแก กลุมอางอิง วารสารหรือนิตยสาร เปนตน

แหลงขอมูลท่ีไม เปนทางการ (Informal Sources)



THANK YOU


