
พฤติกรรมผูซื้อ

ความหมายพฤติกรรมการซ้ือ
พฤติกรรมผูซื้อ คือ กระบวนการตัดสินใจของบุคคล 

ในการดําเนินกิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการซื้อและการใช
สินคา

ผูซื้อ หมายถึง บุคคลที่ทําการซื้อสินคา ตามขั้นตอน
และวิธีการตาง ๆ ซึ่งใหไดมาดวยสินคาที่ตนเองหรือธุรกิจ
ตองการ 

ผูบริโภค หมายถึง ผูซื้อสินคาไปเพ่ือใชสวนตัวและ
ใหคนในครอบครัวใช เปนผูบริโภคคนสุดทาย



ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูซ้ือ
1. ปจจัยดานลักษณะเฉพาะของบุคคล
2. ปจจัยดานจิตวิทยา

- การจูงใจ
- การรับรู
- ทัศนคติ
- การเรียนรู

3. ปจจัยดานสังคม
- ครอบครัว
- กลุมอางอิง
- วัฒนธรรม



กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

1. พฤติกรรมกอนการซ้ือ
2. การแสวงหาทางเลือก
3. การประเมินผลทางเลือก
4. การตัดสินใจ
5. การประเมินผลหลังการซ้ือ



บุคคลที่เกี่ยวของในกระบวนการซ้ือ

1. ผูริเร่ิม
2. ผูมีอิทธิพล
3. ผูตัดสินใจ
4. ผูซ้ือ
5. ผูใช



ลักษณะการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือ

1. การเปล่ียนแปลงขนาดและปริมาณการซื้อ
2. เปล่ียนแปลงแหลงซื้อ
3. ตองการความสะดวกในการดํารงชีวิต
4. ชอบซื้อสินคาในการบริการตัวเองเพิ่มมากขึ้น
5. ใชสินเชื่อมากขึ้น
6. นิยมใชเคร่ืองมือส่ือสารมากขึ้น



ลักษณะการซ้ือของตลาดธุรกิจ

1. การซื้อโดยตรง

2. การซื้อในปริมาณมาก

3. ความถี่ในการซื้อไมสูง

4. บุคคลหลายฝายมีสวนในการตัดสินใจซื้อ

5. แรงจูงใจซื้อดวยเหตุผล

6. การซื้อใชหลักถอยที่ถอยอาศัย

7. การซื้อขายตามแค็ตตาล็อก



ลักษณะ/ สถานภาพการจัดซ้ือของตลาดธุรกิจ
1. การจัดซื้อคร้ังแรก

2. การซื้อซ้ํา

3. การซื้อคร้ังตอไปโดยขอตกลงใหม

วิธีการซ้ือการขายของตลาดธุรกิจ
1. การตรวจสอบสินคากอนการซื้อ

2. การซื้อขายตามตัวอยาง

3. การซื้อขายตามรายละเอียด

4. การประกวดราคา



ศูนยการจัดซ้ือ

การซ้ือและการเชา
1. การซื้อ

- ขอดี

- ขอเสีย

2. การเชา

- ขอดี

- ขอเสีย
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