
• กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process)

• การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation)

• การตลาดเป้าหมาย (Market Targeting)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



• กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process)

• กระบวนการตัดสินใจซ้ือผู้บริโภค (Consumer Buying Decision Process)

• กระบวนการตัดสินใจซ้ือธุรกจิ (The Business Buying Decision Process)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



• มุมมองทัว่ไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภค (General Perspectives of Consumer Behavior)
▪ 1) ใครเป็นผู้ก าหนดตลาด?

เพ่ือหาค าตอบผูข้ายสินคา้หรือบริการในตลาดหรือการครอบครองตลาดท่ีมากท่ีสุด
▪ 2) ตลาดมีการซ้ืออะไร?

เพ่ือหาค าตอบตวัผลิตภณัฑท่ี์นิยมซ้ือกนัในตลาดส่วนใหญ่
▪ 3) ท าไมตลาดจงึมีการซ้ือขายกนั?

เพ่ือหาค าตอบวตัถุประสงค์การซ้ือสินค้ามาใช้ของผู้บริโภคหรือผู้ซ้ือ
▪ 4) ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือแต่ละคร้ัง?

เพ่ือหาค าตอบกลุ่มลูกคา้หรือองคก์รท่ีมีส่วนร่วมในการซ้ือสินคา้หรือบริการ
▪ 5) ตลาดมีวธีิการซ้ืออย่างไรบ้าง?

เพ่ือหาค าตอบวิธีการซ้ือของผูซ้ื้อในตลาดต่างๆ เพ่ือก าหนดวิธีการซ้ือท่ีเหมาะสม
▪ 6) ตลาดมีการซ้ือเม่ือใด?

เพ่ือหาค าตอบวาระและโอกาสในการซ้ือต่างๆ
▪ 7) ตลาดซ้ือกนั ณ สถานที่แห่งใด?

เพ่ือหาค าตอบดา้นการจดัช่องจ าหน่ายและสถานท่ีท าการซ้ือและขายสินคา้หรือบริการ
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



◆ สินค้าทีข่ายในตลาดผู้บริโภค  (Goods in consumer market)

◆ สนิคา้สะดวกซือ้ (Convenience goods)

◆ สนิคา้เลือกซือ้ (Shopping goods)

◆ สนิคา้เจาะจงซือ้ (Specialty goods)

◆ สนิคา้ไมแ่สวงซือ้ (Unsought goods)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



• ตลาดผู้บริโภค (The Consumer Market)
• มีจ านวนผู้ซ้ือมากราย

• เป็นผู้ซ้ือรายเลก็

• ความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขายมีน้อย

• มีการรวมตวักนัทางภูมิศาสตร์แบบกระจายตวั

• อุปสงค์ต่อเน่ืองมาจากสินค้าธุรกจิ

• อุปสงค์มีความยืดหยุ่นมาก
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• อุปสงค์มีความผนัแปรน้อย

• เป็นการซ้ือแบบมืออาชีพน้อย

• มีบุคคลเข้าร่วมตดัสินใจน้อยกว่า

• เป็นการซ้ือโดยตรงน้อย

• มีการแลกเปลีย่นการซ้ือน้อย

• เป็นการเช่าซ้ือน้อย

การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



• ตลาดธุรกจิ (The Business Market)
• มีผู้ซ้ือน้อยราย (Fewer Buyer)

• เป็นผู้ซ้ือในปริมาณมาก (Larger Buyer)

• ผู้ซ้ือและผู้ขายมีความสัมพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิด (Close Supplier-Customer Relationship)

• มีความเกีย่วโยงกนัในเขตภูมิศาสตร์ (Geographically Concentrated Buyer)

• อุปสงค์มีอยู่ต่อเน่ือง (Derived Demand)

• อุปสงค์มีความยืดหยุ่นน้อย (Inelastic Demand)

• อุปสงค์มีการเปลีย่นแปลงขึน้ลงได้ (Fluctuating Demand)

• การซ้ือจะใช้ผู้เช่ียวชาญ (Professional Purchasing)

• อทิธิพลที่มีต่อการซ้ือมีปัจจยัมากกว่า (Several Buying Influence)

• คุณลกัษณะอ่ืนๆ (Other Characteristic)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



◆ สินค้าทีข่ายในตลาดธุรกจิ  (Goods in business market)

◆ สินคา้วตัถดุิบและชิน้สว่นประกอบ (Material and part goods)

◆ สินคา้ประเภททนุและอปุกรณต์ิดตัง้ (Capital and installation goods)

◆ สินคา้พสัดแุละการบรกิาร (Supplies and service goods)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Model of Buyer Behavior)
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผูบ้ริโภค (Factors Influencing Consumer’s Buying Behaviors)

สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli)

ผลติภณัฑ์
ราคา

การจดัจ าหนา่ย
การสง่เสรมิการตลาด

สิง่กระตุน้อื่นๆ(Other Stimuli)

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี
การเมือง

วฒันธรรม ฯลฯ

สิง่กระตุน้ภายนอก (Stimulus = S)

กลอ่งด า หรอื
ความรูส้กึนกึคิด
ของผูซ้ือ้ (Buyer’s 

Characteristic)

Buyer’s Black Box
การเลอืกผลติภณัฑ์
การเลอืกตรา
การเลอืกผูข้าย
เวลาในการซือ้
ปรมิาณการซือ้

การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Response = R)

ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer’s characteristics)

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural)
ปัจจยัดา้นสงัคม (Social)
ปัจจยัสว่นบคุคล (Personal)

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological)

ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s  Decision Process)

การรบัรูปั้ญหา (Problem recognition)
การคน้หาขอ้มลู (Information system)

การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of alternatives)
การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision)

พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase behavior)

ปัจจยัภายนอก (External factor) ปัจจยัภายนอก (External factor) ปัจจยัเฉพาะบคุคล(Personal) ปัจจยัภายใน (Internal factor)

1.ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural)
• วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture)
• วฒันธรรมยอ่ย (Subculture)
• ชัน้สงัคม (Social Class)

2.ปัจจยัทางสงัคม (Social)
• กลุม่อา้งอิง (Reference groups)
• ครอบครวั (Family)
• บทบาทและสถานะ (Roles & 

statuses)

3.ปัจจยัสว่นบคุคล (Personal)
• อาย ุ(Age)
• วงจรชีวิตครอบครวั (Family Life 

cycle)
• อาชีพ (Occupation)
• โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic 

circumstances) หรอืรายได ้
(Income)

4.ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological)
• การจงูใจ (Motivation)
• การรบัรู ้(Perception)
• การเรยีนรู ้(Learning)
• ทศันคติ (Attitudes)
• บคุลกิภาพ (Personality)
• แนวคิดของตนเอง (Self concept)
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือทีม่ีผลต่อการวางแผนการตลาด

9

กระบวนการตัดสินใจซือ้
การตระหนักถงึความตอ้งการ
การค้นหาข้อมูลข่าวสาร

การประเมินทางเลือกก่อนตดัสินใจ
การจัดซือ้

การอุปโภคบริโภคสินค้า
ประเมินหลังการอุปโภคบริโภค

ตลาดเป้าหมาย

อิทธิพลสังคม/วัฒนธรรม
วัฒนธรรม
ชั้นของสังคม

อิทธิพลส่วนบุคคล
ครอบครัว

ประชากรศาสตร์
ภมิูศาสตร์

อิทธิพลด้านจิตวิทยา
การรับรู้
การเรียนรู้

ความเชื่อ&ทัศนคติ 
แรงจูงใจ&ความคิดส่วนตน

บุคลิกภาพ&ค่านิยม
รูปแบบการด ารงชีวิต

กลุ่มผูร้บัสาร

เป้าหมาย

แผนการตลาด



•กระบวนการตัดสินใจซ้ือผู้บริโภค (The Consumer Buying Decision Process)

• การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition)

• การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร (Information Search)

• การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ (Pre-Purchase Alternative Evaluation)

• การซ้ือ (Purchase)

• การอุปโภคบริโภค (Consumption)

• การประเมินทางเลือกหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Alternative Evaluation)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•กระบวนการตัดสินใจซ้ือผู้บริโภค (The Consumer Buying Decision Process)

C5
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ภาพท่ี 3.1 กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
ท่ีมา: (Kotler P., 1994: 194) 

การตระหนกั
และรับรู้ถงึ
ความต้องการ 

การ
ค้นหา
ข้อมลู
ข่าวสาร 

การ
ประเมิน
ทางเลือก
ก่อนการ
ซือ้ 

 
การซือ้ 

ประเมิน
ทางเลือก
หลงัการซือ้ 

การ
บริโภค
อปุโภค 

การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing 

Consumer Buying Behavior)

• บทบาทในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Roles)

• ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Factors For Buying Decision)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• บทบาทในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Roles)

▪ ผูร้เิริม่ (Initiator)
▪ ผูมี้อิทธิพล (Influencer)
▪ ผูต้ดัสินใจ (Decider)
▪ ผูซ้ือ้ (Buyer)
▪ ผูใ้ช ้(User)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• ปัจจัยความแตกต่างส่วนบุคคล (Individual Differences) 

• ทรัพย์ของผู้บริโภค (Consumer Resources)

❖เวลา (Time) 

❖เงนิ (Money)

❖การรับข้อมูลข่าวสารและความสามารถในการประมวล (Information Reception and Processing 
Capability)

• ความรู้  (Knowledge)

• ความเช่ือและทัศนคต ิ(Belief and Attitude)

❖ความเช่ือ

❖ทัศนคตแิละพฤตกิรรมต่างๆ

• แรงจูงใจและความคดิส่วนตน (Motivation and Self-Concept)

• บุคลกิภาพ ค่านิยม และรูปแบบการด ารงชีวติ (Personality, Values, and Lifestyle)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค 
• ปัจจัยความแตกต่างส่วนบุคคล (Individual Differences) 

• ความเช่ือและทัศนคต ิ(Belief and Attitude)

❖ความเช่ือ

❖ทัศนคตแิละพฤตกิรรมต่างๆ

C5
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ภาพท่ี 3.2 ความสมัพนัธ์ระหวา่งความเช่ือ ความรู้สกึ และทศันคติ 
ท่ีมา: (Engle, Blackwell, & Miniard, 1995: 365) 

ความเช่ือ 

ความรู้สกึ 

ทศันคติ 
การมุง่เน้นทาง
พฤตกิรรม 

พฤติกรรม 

การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค 
• ปัจจัยความแตกต่างส่วนบุคคล (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคดิส่วนตน (Motivation and Self Concept)

❖ กระบวนการแรงจูงใจ

C5
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ภาพท่ี 3.3 กระบวนการของแรงจงูใจ 
ท่ีมา: (Engle, Blackwell, & Miniard, 1995: 405) 

แรงขบั ความต้องการ พฤติกรรม 

การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค 
• ปัจจัยความแตกต่างส่วนบุคคล (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคดิส่วนตน (Motivation and Self Concept)

❖ ทฤษฎแีรงจูงใจต่างๆ
▪ ทฤษฎแีรงจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s Theory of Motivation)

▪ ทฤษฎแีรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory of Motivation)

▪ ทฤษฎแีรงจูงใจของเฮอร์ซเบอร์ก (Herzberg’s Theory of Motivation) 

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค 
• ปัจจัยความแตกต่างส่วนบุคคล (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคดิส่วนตน (Motivation and Self Concept)

❖ ทฤษฎแีรงจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s Theory of Motivation)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค 
• ปัจจัยความแตกต่างส่วนบุคคล (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคดิส่วนตน (Motivation and Self Concept)

▪ ทฤษฎแีรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory of Motivation)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค 
• ปัจจัยความแตกต่างส่วนบุคคล (Individual Differences) 

• แรงจูงใจและความคดิส่วนตน (Motivation and Self Concept)

▪ ทฤษฎแีรงจูงใจเฮอร์ซเบอร์ก (Herzberg’s Theory of Motivation) 

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค 
• ปัจจัยความแตกต่างส่วนบุคคล (Individual Differences) 

• บุคลกิภาพ ค่านิยม และรูปแบบการด ารงชีวติ (Personality, Values, and Lifestyle)

C5
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รูปแบบของการด ารงชีวิตโดยใช้ AIOs กบัลกัษณะของประชากรศาสตร์  
 
กิจกรรม (Activities) 
การท างาน  
งานอดิเรก  
กิจกรรมทางสงัคม 
การพกัร้อน 
การบนัเทิง 
การเข้าสมาคม 
กิจกรรมในชมุชน 
การจบัจ่ายซือ้ของ 
กี า 

ความสนใจ (Interests) 
ครอบครัว 
งานบ้าน  
งานที่ท า 
กิจกรรมในชมุชน 
สนัทนาการ  
รูปแบบแ ชัน่ 
อาหาร 
สื่อ 
ความส าเร จ 

ความคิดเห น (Opinions) 
ของตนเอง  
ประเด นทางสงัคม 
การเมือง  
ธุรกิจ 
เศรษฐกิจ  
การศกึษา 
ผลติภณัฑ์  
อนาคต 
วฒันธรรม 

ประชากรศาสตร์ 
อาย ุ
การศกึษา 
รายได้ 
อาชีพ 
ขนาดของครอบครัว  การ
อยูอ่าศยั 
ภมูิศาสตร์  
ขนาดของเมือง 
วงจรชีวิตครอบครัว 

 
ท่ีมา: (Plummer J. T., 1974: 34) 

การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• ปัจจัยอทิธิพลทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Influences)

• วฒันธรรม (Cultural)

• ชั้นของสงัคม (Social Class)

• อิทธิพลส่วนบุคคล (Personal Influence)

• ครอบครัว (Family)

• สถานการณ์ (Situations)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• ปัจจัยอทิธิพลทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Influences)

• วฒันธรรม (Cultural)

❖วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture)

❖ วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• ปัจจัยอทิธิพลทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Influences)

• ชั้นของสงัคม (Social Class)

❖ระดบัสูง-ขั้นสูง (Upper-upper)

❖ระดบัสูง-ขั้นต า่ (Lower-upper)

❖ระดบักลาง-ขั้นสูง (Upper-middle)

❖ระดบักลาง-ขั้นต า่ (Lower-middle)

❖ระดบัต า่-ขั้นสูง (Upper-Lower)

❖ระดบัต า่-ขั้นต า่ (Lower-lower)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• ปัจจัยอทิธิพลทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Influences)

• อิทธิพลส่วนบุคคล (Personal Influence)

❖กลุ่มอ้างองิ (Reference Group)

❖ อทิธิพลค าพูดปากต่อปาก (Word-of-Mouth Influence)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• ปัจจัยอทิธิพลทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Influences)
• ครอบครัว (Family)

❖ขั้นเป็นโสด (Single Stage)

❖สมรสใหม่ (Newly Married Couples)\

❖ครอบครัวมีบุตรขั้นที่ 1 (Full Nest I)

❖ครอบครัวมีบุตรขั้นที่ 2 (Full Nest III)

❖ครอบครัวมีบุตรขั้นที่ 3 (Full-Nest III)

❖ครอบครัวที่บุตรแยกออกไปขั้นที่ 1 (Empty Nest I)

❖ครอบครัวที่บุตรแยกออกไปขั้นที่ 2 (Empty Nest II)

❖มีชีวติอยู่คนเดยีว (The Solitary Survivor)

❖อยู่คนเดยีวและเกษยีณอายุการท างาน (The Retired Solitary Survivor)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• ปัจจัยอทิธิพลทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Influences)

• สถานการณ์ (Situations)

• สถานการณ์ในการตดิต่อส่ือสาร (Communication Situation)
• สถานการณ์การซ้ือ (Purchase Situation)
• สถานการณ์การใช้ (Usage Situation)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



•ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผู้บริโภค (The Major Factors Influencing Consumer 

Buying Behavior)

• ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Factors For Buying Decision)

• กระบวนการทางจิตวทิยา (Psychological Processes)

• การประมวลข้อมูลข่าวสาร (Information Processing)

• การรับรู้และการเรียนรู้ (Perception and Learning)

• การเปลีย่นแปลงทัศนคตแิละพฤตกิรรม (Attitude and Behavior Change)

C5
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)



• ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการซ้ือธุรกจิ (The Major Influences on Business Buying)

▪ ปัจจยัทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Factor)

▪ ปัจจยัทางด้านองค์กร (Organizational Factor)

▪ ปัจจยัระหว่างบุคคล (Interpersonal Factor)

▪ ปัจจยัส่วนบุคคล (Individual Factor)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)
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• ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือธุรกจิ (Business Buying Process)

▪ การตระหนักถงึปัญหาและวธีิแก้ไข (Recognition of a problem and a general solution)

▪ การก าหนดคุณลกัษณะและปริมาณที่ต้องการจะซ้ือ (Determination of the characteristic and quantity of need item)

▪ รายละเอยีดคุณลกัษณะและปริมาณที่ต้องการซ้ือ (Description of characteristic and quantity of need item)

▪ การค้นหาแหล่งผู้ขายที่มีศักยภาพ (Search for potential supplier source)

▪ การจดัหาและวเิคราะห์ส่ิงที่น ามาเสนอ (Acquisition and analysis of proposal)

▪ การประเมินส่ิงที่น าเสนอและเลือกผู้ขาย (Evaluation of Proposal and Selection of Supplier)

▪ การเลือกรูปแบบการส่ังซ้ือ (Selection of Order Routine)

▪ การประเมินผลการปฏิบัตหิน้าที่ (Performance Review)
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การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)
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• เปรียบเทยีบขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือธุรกจิและผู้บริโภค
    (Business VS Consumer Buying Process)

การแบ่งส่วนตลาดและการตลาดเป้าหมาย
(Market Segmentation and Targeting)
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