
 
บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่อง การบริหารจัดการสถานรับเลี้ยงเด็กที่มีผลตอความพึงพอใจของผูปกครอง
ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของและได
นําเสนอเอกสารและงางวนวิจัย ดังนี้ 

1.  ประวัติความเปนมาของคอมพิวเตอร 
2.  ความรูเกี่ยวกับคอมพิวเตอร 

 3.  ความรูเกี่ยวกับคอมพิวเตอรแบบพกพา 
  4.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
  4.1  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 4.2  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 4.3  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 4.4  ทฤษฎีเกี่ยวกับการตดัสินใจ  
 5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
1.  ประวัติความเปนมาของคอมพิวเตอร 
 คอมพิวเตอรเปนผลจากการประดิษฐคิดคนเครื่องมือในการคํานวณซึ่งมีวิวัฒนาการนาน
มาแลว เร่ิมจากเครื่องมือในการคํานวณเครื่องแรกคือ "ลูกคิด" (Abacus) ที่สรางขึ้นในประเทศจีน 
เมื่อประมาณ 2,000-3,000 ปมาแลว  จนกระทั่งในป พ.ศ. 2376 นักคณิตศาสตชาวอังกฤษ ช่ือ ชารล 
แบบเบจ (Charles Babbage) ไดประดิษฐเครื่องวิเคราะห (Analytical Engine) สามารถคํานวณคา
ของตรีโกณมิติ ฟงกช่ันตางๆ ทางคณิตศาสตร การทํางานของเครื่องนี้แบงเปน 3 สวน คือ สวนเก็บ
ขอมูล สวนคํานวณ และสวนควบคุม ใชระบบพลังเครื่องยนตไอน้ําหมุนฟนเฟอง มีขอมูลอยูใน
บัตรเจาะรู คํานวณไดโดยอัตโนมัติ และเก็บขอมูลในหนวยความจํา กอนจะพิมพออกมาทาง
กระดาษ หลักการของแบบเบจนี้เองที่ไดนํามาพัฒนาสรางเครื่องคอมพิวเตอรสมัยใหม เราจึงยกยอง
ใหแบบเบจเปน บิดาแหงเครื่องคอมพิวเตอร หลังจากนั้นเปนตนมา ไดมีผูประดิษฐเครื่อง
คอมพิวเตอรขึ้นมามากมายหลายขนาด ทําใหเปนการเริ่มยุคของคอมพิวเตอรอยางแทจริง โดย
สามารถจัดแบงคอมพิวเตอรออกไดเปน 5 ยุค ไดแก 
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 ยุคที่ 1 อยูในชวงป (พ.ศ. 2488 – 2501) โดย UNIVAC I คือเครื่องคอมพิวเตอร
อเนกประสงคที่ใชในเชิงธุรกิจ เปนเครื่องหมายของการเริ่มตนยุคที่ 1 เครื่องคอมพิวเตอรในยุคนี้มี
ขนาดใหญ ใชหลอดสุญญากาศ (Vacuum tubes) ซ่ึงกอใหเกิดความรอนสูงมาก จึงตองใช
เครื่องปรับอากาศ การบํารุงรักษา และพื้นที่กวางมาก ส่ือบันทึกขอมูลไดแก เทปแมเหล็ก IBM 650 
เปนเครื่องที่สามารถทํางานไดทั้งดานธุรกิจและวิทยาศาสตร หนวยความจําเปน ดรัมแมเหล็ก 
(Magnetic drum) และใชบัตรเจาะรู การสั่งงานใชภาษาเครื่อง (Machine language) ซ่ึงเปนภาษา
ตัวเลข ในระบบตัวเลขฐานสอง (Binary digit)  

ยุคที่ 2 อยูในชวงป (พ.ศ. 2502 – 2506) เปนยุคที่คอมพิวเตอรใชอุปกรณอิเล็กทรอนิกสที่
เรียกวาทรานซิสเตอร และสวนประกอบอื่น ๆ เชน Solid state, Semiconductor ซ่ึงวงจร
ทรานซิสเตอร มีขนาดเล็กลง ความรอนลดลง ราคาถูกลง และตองการพลังงานนอยกวาการใช
หลอดสุญญากาศ คอมพิวเตอรในยุคที่สอง จึงมีขนาดเล็กลง แตความเร็วสูงขึ้น และนาเชื่อถือ
มากกวาคอมพิวเตอรในยุคที่ 1 คอมพิวเตอรในยุคนี้ใช วงแหวนแมเหล็ก (Magnetic cores) เปน
หนวยความจํา ส่ือบันทึกขอมูลหลักในยุคนี้ใชจานแมเหล็ก (Magnetic disk packs) หนวยความจํา
สํารองอื่น ๆ ยังคงเปน เทปแมเหล็ก และบัตรเจาะรู ในยุคนี้ มีการพัฒนาภาษาระดับต่ํา (Low-level 
language) หรือภาษาอิงเครื่อง เปนภาษารหัส ที่งายตอการเขียนมากกวาภาษาเครื่อง เชน 
ภาษาแอสเซมบลี (Assembly) โดยมีโปรแกรมแปลภาษาคือ แอสเซมเบลอร (Assembler) ทําหนาที่
แปลใหเปนภาษาเครื่อง 

ยุคที่ 3 อยูในชวงป (พ.ศ. 2507 – 2512) วงจรไอซี (IC: Integrated circuits) เปนวงจร
อิเล็กทรอนิกสที่นํามาใชแทนวงจรทรานซิสเตอร ลักษณะของ IC เปนแผนซิลิกอนขนาดเล็กหรือ
เรียกวา ชิป (Chip) เปนวงจรไมโครอิเล็กทรอนิกส มีขนาดเล็กกวา นาเชื่อถือมากกวา ความเร็ว
สูงขึ้น และ ขนาดของคอมพิวเตอรเล็กลง เร่ิมใชวิธีการแบบ Time-sharing และการสื่อสารขอมูล 
ความสามารถในการประมวลผลหลาย  ๆ โปรแกรมพรอม ๆ กันเรียกวา (Multi-programming) 
ระบบปฏิบัติการ (Operating system) ถูกพัฒนาขึ้นเพื่อควบคุมการประมวลผลคอมพิวเตอร ภาษา
ระดับสูงสําหรับเขียนโปรแกรม เชน FORTRAN, COBOL เปนตน โปรแกรมสําเร็จรูปแพรหลาย
มากขึ้น เครื่องขนาด มินิคอมพิวเตอรเครื่องแรก คือ PDP-8 ของ The Digital Equipment 
Corporation ในป ค.ศ. 1969  

ยุคที่ 4  อยูในชวงป (พ.ศ. 2513 - ปจจุบัน) เทคโนโลยีหลักที่เกิดขึ้นในยุคนี้คือ วงจร LSI 
(Large-scale integration) เปนวงจรรวมของวงจรตรรกะ (Logic) และ หนวยความจํา (Memory) 
ของคอมพิวเตอร ประกอบดวยวงจรอิเล็กทรอนิกสหลายพันวงจรไวบนแผงซิลิกอนซึ่งเปนชิป
ขนาดเล็ก และถูกนํามาใชเปนชิปหนวยความจําแทนวงแหวนแมเหล็ก (ซ่ึงใชในยุคที่ 2 และยุคที่ 3) 
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ค.ศ. 1971 ไมโครโพรเซสเซอร (Microprocessor) ตัวแรกที่เกิดขึ้นคือ Intel 4004 เปนวงจรรวม
หนวยประมวลผลหลักไวบนชิปเพียงตัวเดียว ตอมา ค.ศ. 1974 จึงมีการพัฒนา Intel 8080 เพื่อใชใน
ระบบไมโครคอมพิวเตอรเครื่องแรกคือ Altair 8800 ตอมา ค.ศ. 1978 Steve Jobs และ Steve 
Wozniak จึงพัฒนา Apple II ออกมาจําหนาย และป ค.ศ. 1981 IBM พัฒนาไมโครคอมพิวเตอร
ออกจําหนายเชนกัน กลางป ค.ศ. 1980 พบวา ไมโครคอมพิวเตอรจํานวนหลายลานเครื่องถูกใชใน
บาน โรงเรียน และในธุรกิจ 
           ในยุคนี้อุปกรณที่ใชปอนขอมูลโดยตรง เชน Keyboard (แปนพิมพ) Electronic mouse 
(เมาส) Light pen (ปากกาแสง) Touch screen (จอสัมผัส) Data tablet (แผนปอนขอมูล) เปนตน 
อุปกรณแสดงผลลัพธ เชน จอภาพ แสดงขอภาพ กราฟก และเสียง เปนอุปกรณพื้นฐานในเวลา
ตอมา ภาษาที่ใชในการเขียนโปรแกรม คลายกับภาษามนุษยมากขึ้น เกิดระบบจัดการฐานขอมูล 
และภาษาในยุคที่ 4 หรือภาษาธรรมชาติ ไมเพียงแตทําใหโปรแกรมเมอรเขียนโปรแกรมงายขึ้น
เทานั้น ยังชวยใหผูใชไมตองบอกวิธีการใหคอมพิวเตอรทํางาน เพียงแตบอกวา งานอะไร ที่พวกเขา
ตองการเทานั้น โปรแกรมสําเร็จรูปในยุคนี้ ไดแก Electronic spreadsheet (ตารางทํางาน) , Word 
processing (ประมวลผลคํา) เชน ค.ศ. 1979 โปรแกรมวิสิแคล (VisiCalc electronic spreadsheet 
program) และ โปรแกรมเวิรดสตาร (WordStar word processing) ค.ศ. 1982 โปรแกรมจัดการ
ฐานขอมูล DBASE II และ โปรแกรมตารางทํางาน Lotus1-2-3 เปนตน 

ยุคที่ 5 ซ่ึงเปนชวงที่เร่ิมเขาสูศตวรรษที่ 21 คอมพิวเตอรในยุคนี้เปนการเปลี่ยนแปลง
ขนานใหญจากยุคที่ 4 เปนคอมพิวเตอรอัจฉริยะ สามารถคิด มองเห็น ฟง และพูดคุยได โครงสราง
คอมพิวเตอรจะแตกตางไปจากเดิม การประมวลผลขอมูลเปนแบบขนาน (Parallel) แทนแบบ
อนุกรม (Serially) การสรางระบบคอมพิวเตอรอัจฉริยะ คือหนึ่งในเปาหมายหลักทางดานวิทยาการ
เกี่ยวกับปญญาประดิษฐ (Artificial intelligence: AI) ส่ิงที่ปรากฏในยุคนี้คือ Optical computer ใช 
Photonic หรือ Optoelectronic เปนวงจรมากกวาวงจรอิเล็กทรอนิกส ประมวลผลขอมูลดวยแสง
เลเซอร ปฏิบัติการดวยความเร็วใกลกับความไวแสง  ในอนาคตจะมีขนาดเล็กมาก เร็ว และ 
Biocomputer มีอํานาจมากขึ้น จะเติบโตจากองคประกอบสําคัญคือการใชเซลจากสิ่งมีชีวิตเปนวงจร  
           ซอฟตแวรคอมพิวเตอรมีการเติบโตอยางตอเนื่อง ใชงายและสามารถใชประโยชนได
หลากหลาย ปรับเปลี่ยนไดงาย ผูใชสามารถสนทนากับคอมพิวเตอรไดดวยภาษามนุษย โปรแกรม
สําเร็จรูปจะทํางานรวมกันเปนโปรแกรมอเนกประสงคที่ใชงานงาย ทําหนาที่ตางกันเพื่อผูใชที่ไมมี
ความรูทางเทคนิค เทคโนโลยีระบบสารสนเทศและเทคโนโลยีทางการสื่อสารเขามามีบทบาทมาก
ขึ้น การใชเครือขายคอมพิวเตอร ระบบสํานักงานอัตโนมัติ เชน จดหมายอิเล็กทรอนิกส (Electronic 
mail) ไปรษณียเสียง (Voice mail) และ การประชุมผานเครือขายคอมพิวเตอร (Teleconferencing)  
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           ระบบสารสนเทศบนพื้นฐานของเทคโนโลยีการสื่อสารขั้นสูง จะรวมกับการถายโอน
และการประมวลผลขอมูล ภาพ และ เสียง รวมถึงการใชคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีใยแกวนําแสง 
(Fiber optics technology) ในการใหบริการเครือขายดิจิตอล  

โรงงานปฏิบัติงานอัตโนมัติ ใชระบบสารสนเทศและเทคโนโลยีปญญาประดิษฐ เชน 
หุนยนต (Robotics) เปลี่ยนไปจากโรงงานธรรมดา โรงงานอัตโนมัตินี้ เปนผลมาจากการผลักดัน
เกี่ยวกับการทํางานรวมกันของคอมพิวเตอรในการผลิต การใชคอมพิวเตอรชวยออกแบบ การใช
คอมพิวเตอรชวยในการผลิต หุนยนต และเทคโนโลยีการผลิตอื่น ๆ เพื่อใหกระบวนการผลิต
ทั้งหมดเปนไปโดยอัตโนมัติ 
           ธุรกิจตาง ๆ ใชคอมพิวเตอรและเครือขาย ในการดําเนินงาน ไมวาจะเปน คาสง คาปลีก 
คลังสินคา และโรงงาน ผูจัดการจะอาศัยระบบสารสนเทศสําหรับผูบริหารมากขึ้น ผูใชจะพึ่งพา
ระบบผูเชี่ยวชาญ (Expert system) ของระบบปญญาประดิษฐเพื่อชวยในการทํางานตามหนาที่ 

ปจจุบันการใชคอมพิวเตอรมีอยูทั่วไป เชน ระบบการโอนเงินทางธนาคาร ระบบชําระคา
สินคา ระบบการใชคอมพิวเตอรชวยในดานวิศวกรรม เครื่องมือในการพัฒนาระบบสารสนเทศ
อัตโนมัติ ระบบการใชคอมพิวเตอรชวยสอนในการศึกษา Telecommuting เปนระบบการสื่อสาร
เพื่อการทํางานภายในบาน และ ระบบ Videotex สําหรับหาซื้อสินคาในระบบอิเล็กทรอนิกส 
(Electronic shopping) การธนาคาร และบริการสารสนเทศถึงบาน (วิวัฒนาการคอมพิวเตอร.  2547 : 
ออนไลน) 
 
2.  ความรูเก่ียวกับคอมพิวเตอร 
 คอมพิวเตอร  หมายถึง เครื่องอุปกรณอิเล็กทรอนิกสชนิดหนึ่ง ที่มีการทํางานแบบ
อัตโนมัติ ทําหนาที่เหมือนสมองกล สามารถแกปญหาตาง ๆ ทั้งที่งายและซับซอนตามคําสั่งของ
โปรแกรม ขั้นตอนการทํางานจะประกอบดวย การรับโปรแกรมและขอมูลในรูปแบบที่เครื่อง
สามารถรับได และทําการประมวลผล โดยทําการเปรียบเทียบจนกระทั่งไดผลลัพธ จากนั้นนํา
ผลลัพธที่ไดไปแสดงผลที่อุปกรณแสดงผล เชน จอภาพหรือเครื่องพิมพ เปนตน  
           จากความหมายจะเห็นวาเครื่องคอมพิวเตอร มีอุปกรณที่สามารถทํางานได 3 อยาง คือ 
           1. รับโปรแกรมและขอมูล โปรแกรมในที่นี้ หมายถึง ชุดของคําสั่งที่จะใหคอมพิวเตอร
ทํางาน ซ่ึงเราเรียกวาโปรแกรมคอมพิวเตอร สวนขอมูลนั้นอาจจะเปนตัวเลข หรือตัวอักษรที่
ตองการใหคอมพิวเตอรทําการประมวลผล 
           2. ประมวลผล หมายถึง การจัดระเบียบแบบแผนของขอมูล เพื่อใหไดผลลัพธตามที่
ตองการ ซ่ึงทําไดโดยการคํานวณ เปรียบเทียบ วิเคราะหโดยใชสูตรทางวิทยาศาสตรหรือ
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คณิตศาสตร วิธีการตางๆ เหลานี้ ทําไดโดยอาศัยชุดคําสั่งหรือโปรแกรมที่เขียนขึ้น 
           3. แสดงผลลัพธ คือการนําผลลัพธที่ไดจากการประมวลผลเสร็จเรียบรอย แสดงออกใน
รูปแบบตาง ๆ ที่ผูใชเขาใจ และนําไปใชประโยชนได 

คุณลักษณะที่สําคัญของเครื่องคอมพิวเตอรประกอบดวย 6 ประการ ไดแก 
1. ทํางานโดยอัตโนมัติ เครื่องคอมพิวเตอรจะทํางานโดยอัตโนมัติตามโปรแกรมที่เขียน

ขึ้น โดยในโปรแกรมนั้นจะบอกขั้นตอน โดยละเอียดวาจะใหอุปกรณใดของคอมพิวเตอรทํางาน
อะไรและทําอยางไรจึงจะไดผลลัพธตามตองการ  
 2. ทํางานไดหลายดาน เครื่องคอมพิวเตอรทํางานไดเอนกประสงคตามโปรแกรมที่
กําหนด  

3. เปนอุปกรณอิเล็กทรอนิกส อุปกรณตาง ๆ ที่ประกอบกันเปนเครื่องคอมพิวเตอร ถือวา
เปนอุปกรณอิเล็กทรอนิกสที่ตางจากเครื่องจักรกลทั่วไป เพราะเครื่องจักรกลหรือเครื่องยนตเมื่อ
ทํางานตองมีการเคลื่นไหวของชิ้นสวนตาง ๆ แตสําหรับอุปกรณอิเล็กทรอนิกส เชน ทรานซิสเตอร 
วงจรไอซี และ ซีพียู ฯลฯ จะทํางานโดยไมเคลื่อนไหวเลย  

4. เปนระบบดิจิตอล คําวา ดิจิตอล มาจากคําวา ดิจิต หมายถึงตัวเลข เนื่องจากขอมูลที่
ปอนเขาไปในเครื่องคอมพิวเตอร ไมวาจะเปนตัวเลขหรือตัวหนังสือ จะถูกเปลี่ยนรหัสเปนตัวเลข
ทั้งหมดกอนที่เครื่องจะทําการประมวลผล จึงเรียกเครื่องคอมพิวเตอรวา "ดิจิตอลคอมพิวเตอร"  

5. มีความรวดเร็วและถูกตอง การทํางานของคอมพิวเตอรถูกตองและรวดเร็ว  
6. มีหนวยความจําภายในขนาดใหญ หนวยความจําภายในมีหนาที่เก็บโปรแกรมคําสั่ง

และขอมูลไวในเครื่องคอมพิวเตอร เพื่อทําการประมวลผลตามคําสั่งตั้งแตคําสั่งแรกจนถึงคําสั่ง
สุดทาย โดยไมตองอาศัยมนุษย จนกระทั่งไดผลลัพธออกมาทางจอภาพหรือเครื่องพิมพ 

การแบงประเภทของคอมพิวเตอรนั้น สามารถจําแนกออกไดเปน 2 กลุมหลัก ดังนี้ 
  1. ประเภทของคอมพิวเตอรตามหลักการประมวลผล จําแนกไดเปน 3 ประเภท คือ  

 1.1  คอมพิวเตอรแบบแอนะล็อก (Analog Computer) หมายถึง เครื่องมือประมวลผล
ขอมูลที่อาศัยหลักการวัด (Measuring Principle) ทํางานโดยใชขอมูลที่มีการเปลี่ยนแปลง
แบบตอเนื่อง (Continuous Data) แสดงออกมาในลักษณะสัญญาณที่เรียกวา Analog Signal เครื่อง
คอมพิวเตอรประเภทนี้มักแสดงผลดวยสเกลหนาปทม และเข็มชี้ เชน การวัดคาความยาว โดย
เปรียบเทียบกับสเกลบนไมบรรทัด การวัดคาความรอนจากการขยายตัวของปรอทเปรียบเทียบกับ
สเกลขางหลอดแกว นอกจากนี้ยังมีตัวอยางของ Analog Computer ที่ใชการประมวลผลแบบเปน
ขั้นตอน เชน เครื่องวัดปริมาณการใชน้ําดวยมาตรวัดน้ํา ที่เปลี่ยนการไหลของน้ําใหเปนตัวเลข
แสดงปริมาณ อุปกรณวัดความเร็วของรถยนตในลักษณะเข็มชี้ หรือเครื่องตรวจคลื่นสมองที่
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แสดงผลเปนรูปกราฟ เปนตน 
 1.2  คอมพิวเตอรแบบดิจิทัล (Digital Computer)  คือคอมพิวเตอรที่ใชในการทํางาน

ทั่วๆ ไปนั่นเอง เปนเครื่องมือประมวลผลขอมูลที่อาศัยหลักการนับ ทํางานกับขอมูลที่มีลักษณะการ
เปลี่ยนแปลงแบบไมตอเนื่อง (Discrete Data) ในลักษณะของสัญญาณไฟฟา หรือ Digital Signal 
อาศัยการนับสัญญาณขอมูลที่เปนจังหวะดวยตัวนับ (Counter) ภายใตระบบฐานเวลา (Clock Time) 
มาตรฐาน ทําใหผลลัพธเปนที่นาเชื่อถือ ทั้งสามารถนับขอมูลใหคาความละเอียดสูง เชนแสดง
ผลลัพธเปนทศนิยมไดหลายตําแหนง เปนตน แตเนื่องจาก Digital Computer ตองอาศัยขอมูลที่เปน
สัญญาณไฟฟา (มนุษยสัมผัสไมได) ทําใหไมสามารถรับขอมูลจากแหลงขอมูลตนทางไดโดยตรง 
จึงจําเปนตองเปลี่ยนขอมูลตนทางที่รับเขา (Analog Signal) เปนสัญญาณไฟฟา (Digital Signal) 
เสียกอน เมื่อประมวลผลเรียบรอยแลวจึงเปลี่ยนสัญญาณไฟฟากลับไปเปน Analog Signal เพื่อส่ือ
ความหมายกับมนุษยตอไป โดยสวนประกอบสําคัญที่เรียกวา ตัวเปลี่ยนสัญญาณขอมูล (Converter) 
คอยทําหนาที่ในการเปลี่ยนรูปแบบของสัญญาณขอมูล ระหวาง Digital Signal กับ Analog Signal 
  1.3  คอมพิวเตอรแบบลูกผสม (Hybrid Computer)  เครื่องประมวลผลขอมูลที่อาศัย
เทคนิคการทํางานแบบผสมผสาน ระหวาง Analog Computer และ Digital Computer โดยทั่วไปมัก
ใชในงานเฉพาะกิจ โดยเฉพาะงานดานวิทยาศาสตร เชน เครื่องคอมพิวเตอรในยานอวกาศ ที่ใช 
Analog Computer ควบคุมการหมุนของตัวยาน และใช Digital Computer ในการคํานวณระยะทาง 
เปนตน  การทํางานแบบผสมผสานของคอมพิวเตอรชนิดนี้ ยังคงจําเปนตองอาศัยตัวเปลี่ยน
สัญญาณ (Converter) เชนเดิม 
  ประเภทของคอมพิวเตอรตามวัตถุประสงคของการใชงาน จําแนกไดเปน 2 ประเภท คือ  
 1. เครื่องคอมพิวเตอรเพื่องานเฉพาะกิจ (Special Purpose Computer) หมายถึง 
เครื่องประมวลผลขอมูลที่ถูกออกแบบตัวเครื่องและโปรแกรมควบคุม ใหทํางานอยางใดอยางหนึ่ง
เปนการเฉพาะ (Inflexible) โดยทั่วไปมักใชในงานควบคุม หรืองานอุตสาหกรรมที่เนนการ
ประมวลผลแบบรวดเร็ว เชนเครื่องคอมพิวเตอรควบคุมสัญญาณไฟจราจร คอมพิวเตอรควบคุม
ลิฟท หรือคอมพิวเตอรควบคุมระบบอัตโนมัติในรถยนต เปนตน 
  2.  เครื่องคอมพิวเตอรเพื่องานอเนกประสงค (General Purpose Computer) หมายถึง 
เครื่องประมวลผลขอมูลที่มีความยืดหยุนในการทํางาน (Flexible) โดยไดรับการออกแบบให
สามารถประยุกตใชในงานประเภทตางๆ ไดโดยสะดวก โดยระบบจะทํางานตามคําสั่งในโปรแกรม
ที่เขียนขึ้นมา และเมื่อผูใชตองการใหเครื่องคอมพิวเตอรทํางานอะไร ก็เพียงแตออกคําสั่งเรียก
โปรแกรมที่เหมาะสมเขามาใชงาน โดยเราสามารถเก็บโปรแกรมไวหลายโปรแกรมในเครื่อง
เดียวกันได เชน ในขณะหนึ่งเราอาจใชเครื่องนี้ในงานประมวลผลเกี่ยวกับระบบบัญชี และใน
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ขณะหนึ่งก็สามารถใชในการออกเช็คเงินเดือนได เปนตน  
 พัฒนาการทางคอมพิวเตอรไดกาวหนาไปอยางรวดเร็วและตอเนื่อง จากอดีตเปนอุปกรณ
อิเล็กทรอนิกสที่ใชหลอดสุญญากาศขนาดใหญ ใชพลังงานไฟฟามาก และอายุการใชงานต่ํา เปลี่ยน
มาใชทรานซิสเตอรที่ทําจากชินซิลิกอนเล็ก ๆ ใชพลังงานไฟฟาต่ํา และผลิตไดจํานวนมาก ราคาถูก 
ตอมาสามารถสรางทรานซิสเตอรจํานวนหลายแสนตัวบรรจุบนชิ้นซิลิกอนเล็ก ๆ เปนวงจรรวมที่
เรียกวา ไมโครชิป (Microchip) และใชไมโครชิปเปนชิ้นสวนหลักที่ประกอบอยูในคอมพิวเตอร ทํา
ใหขนาดของคอมพิวเตอรเล็กลง  

 ไมโครชิปที่มีขนาดเล็กนี้สามารถทํางานไดหลายหนาที่ เชน ทําหนาที่เปนหนวยความจํา
สําหรับเก็บขอมูล ทําหนาที่เปนหนวยควบคุมอุปกรณรับเขาและสงออก หรือทําหนาที่เปนหนวย
ประมวลผลกลาง ที่เรียกวา ไมโครโพรเซสเซอร ไมโครโพรเซสเซอร หมายถึงหนวยงานหลักใน
การคิดคํานวณ การบวกลบคูณหาร การเปรียบเทียบ การดําเนินการทางตรรกะ ตลอดจนการสั่งการ
เคลื่อนขอมูลจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่ง หนวยประมวลผลกลางนี้เรียกอีกอยางวา ซีพียู (Central 
Processing Unit : CPU)  

การพัฒนาไมโครชิปที่ทําหนาที่เปนไมโครโพรเซสเซอรมีการกระทําอยางตอเนื่องทําให
มีคอมพิวเตอรรุนใหม ๆ ที่ดีกวาเกิดขึ้นเสมอ จึงเปนการยากที่จะจําแนกชนิดของคอมพิวเตอร
ออกมาอยางชัดเจน เพราะเทคโนโลยีไดพัฒนาอยางรวดเร็ว ขีดความสามารถของคอมพิวเตอร
ขนาดเล็กอาจมีประสิทธิภาพสูงกวาคอมพิวเตอรขนาดใหญ แตอยางไรก็ตามพอจะจําแนกชนิด
คอมพิวเตอรตามสภาพการทํางานของระบบเทคโนโลยีที่ประกอบอยูและสภาพการใชงานไดดังนี้  
  1.  ไมโครคอมพิวเตอร (Micro computer) ไมโครคอมพิวเตอรเปนเครื่องคอมพิวเตอรที่มี
ขนาดเล็ก บางคนเห็นวาเปนเครื่องคอมพิวเตอรที่ใชงานสวนบุคคล หรือเรียกวา พีซี (Personal 
Computer : PC) สามารถใชเปนเครื่องตอเชื่อมในเครือขาย หรือใชเปนเครื่องปลายทาง (Terminal) 
ซ่ึงอาจจะทําหนาที่ เปนเพียงอุปกรณรับและแสดงผลสําหรับปอนขอมูลและดูผลลัพธ โดย
ดําเนินการการประมวลผลบนเครื่องอื่นในเครือขาย อาจจะกลาวไดวาไมโครคอมพิวเตอร คือเครื่อง
คอมพิวเตอรที่มีหนวยประมวลผลกลางเปนไมโครโพรเซสเซอร ใชงานงาย ทํางานในลักษณะสวน
บุคคลได สามารถแบงแยกไมโครคอมพิวเตอรตามขนาดของเครื่องไดดังนี้   

1.1  คอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ (Desktop computer) เปนไมโครคอมพิวเตอรที่มีขนาด
เล็กถูกออกแบบมาใหตั้งบนโตะ มีการแยกชิ้นสวนประกอบเปน ซีพียู จอภาพ และแผงแปงอักขระ   

1.2 แล็ปท็อปคอมพิวเตอร (Laptop computer) เปนไมโครคอมพิวเตอรขนาดเล็กที่
วางใชงานบนตักได จอภาพที่ใชเปนแบบแบนราบชนิดจอภาพผนึกเหลว (Liquid Crystal Display : 
LCD) น้ําหนักของเครื่องประมาณ 3-8 กิโลกรัม   
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 1.3 โนตบุคคอมพิวเตอร (Notebook computer) เปนไมโครคอมพิวเตอรที่มีขนาด
และความหนามากกวาแล็ปท็อป น้ําหนักประมาณ 1.5-3 กิโลกรัม จอภาพแสดงผลเปนแบบราบ
ชนิดมีทั้งแบบแสดงผลสีเดียว  หรือแบบหลายสี โนตบุคที่มีขายทั่วไปมีประสิทธิภาพและ
ความสามารถเหมือนกับแล็ปท็อป   

  1.4  ปาลมท็อปคอมพิวเตอร (Palmtop computer) เปนไมโครคอมพิวเตอรสําหรับ
ทํางานเฉพาะอยาง เชนเปนพจนานุกรม เปนสมุดจนบันทึกประจําวัน บันทึกการนัดหมายและการ
เก็บขอมูลเฉพาะบางอยางที่สามารถพกพาติดตัวไปมาไดสะดวก   

2.  สถานีงานวิศวกรรม (Engineering workstation) ผูใชสถานีงานวิศวกรรมสวนใหญ
เปนวิศวกร นักวิทยาศาสตร สถาปนิก และนักออกแบบ สถานีงานวิศวกรรมมีจุดเดนในเรื่องกราฟก 
การสรางรูปภาพและการทําภาพเคลื่อนไหว การเชื่อมโยงสถานีงานวิศวกรรมรวมกันเปนเครือขาย
ทําใหสามารถแลกเปลี่ยนขอมูลและใชงานรวมกันอยางมีประสิทธิภาพ บริษัทพัฒนาซอฟตแวร
หลายบริษัทไดพัฒนาซอฟตแวรสําเร็จสําหรับใชกับสถานีงานวิศวกรรมขึ้น เชนโปรแกรมการ
จัดทําตนฉบับหนังสือ การออกแบบวงจรอิเล็กทรอนิกสงานจําลองและคํานวณทางวิทยาศาสตร 
งานออกแบบทางดานวิศวกรรมและการควบคุมเครื่องจักร การซื้อสถานีงานวิศวกรรมตางจากการ
ซ้ือเครื่องไมโครคอมพิวเตอร เพราะไมโครคอมพิวเตอรทุกเครื่องสามารถใชโปรแกรมสําเร็จ
สําหรับไมโครคอมพิวเตอรได และมีลักษณะการใชงานเหมือนกัน สวนการซื้อสถานีงานวิศวกรรม
นั้นยุงยากกวา สถานีงานวิศวกรรมมีราคาแพงกวาไมโครคอมพิวเตอรมาก การใชงานก็ตองการ
บุคลากรที่มีการฝกหัดมาอยางดี หรือตองใชเวลาเรียนรู สถานีงานวิศวกรรมสวนใหญใชระบบ
ปฎิบัติการยูนิกซ ประสิทธิภาพของซีพียูของระบบอยูในชวง 50-100 ลานคําสั่งตอวินาที (Million 
Instruction Per Second : MIPS) อยางไรก็ตามหลักจากที่ใชซีพียูแบบริสก (Reduced Instruction Set 
Computer : RISC) ก็สามารถเพิ่มขีดความสามารถเชิงคํานวณของซีพียูสูงขึ้นไดอีก ทําใหสราง
สถานีงานวิศวกรรมใหมีขีดความสามารถเชิงคํานวณไดมากกวา 100 ลานคําสั่งตอวินาที 

3.  มินิคอมพิวเตอร (Mini computer) มินิคอมพิวเตอรเปนเครื่องที่สามารถใชงาน             
พรอม ๆ กันไดหลายคน จึงมีเครื่องปลายทางตอได มินิคอมพิวเตอรเปนคอมพิวเตอรที่มีราคาสูง
กวาสถานีงานวิศวกรรม นํามาใชสําหรับประมวลผลในงานสารสนเทศขององคการขนาดกลาง 
จนถึงองคการขนาดใหญที่มีการวางระบบเปนเครือขายเพื่อใชงานรวมกัน เชน งานบัญชีและ
การเงิน งานออกแบบทางวิศวกรรม งานควบคุมการผลิตในโรงงานอุตสาหกรรม  มินิคอมพิวเตอร
เปนอุปกรณที่สําคัญในระบบเครือขายคอมพิวเตอรขององคการที่เรียกวาเครื่องใหบริการ (Server) 
มีหนาที่ใหบริการกับผูใชบริการ (Client) เชน ใหบริการแฟมขอมูล ใหบริการขอมูล ใหบริการชวย
ในการคํานวณ และการสื่อสาร 
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  4.  เมนเฟรมคอมพิวเตอร (Mainframe computer) เมนเฟรมคอมพิวเตอรเปนเครื่อง
คอมพิวเตอรขนาดใหญที่มีการพัฒนามาตั้งแตเร่ิมแรก เหตุที่เรียกวา เมนเฟรมคอมพิวเตอรเพราะ
ตัวเครื่องประกอบดวยตูขนาดใหญที่ภายในตูมีช้ินสวนและอุปกรณตาง ๆ อยูเปนจํานวนมาก แต
อยางไรก็ตามในปจจุบันเมนเฟรมคอมพิวเตอรมีขนาดลดลงมาก เมนเฟรมเปนเครื่องคอมพิวเตอรที่
มีราคาสูงมาก มักอยูที่ศูนยคอมพิวเตอรหลักขององคการ และตองอยูในหองที่มีการควบคุม
อุณหภูมิและมีการดูแลรักษาเปนอยางดี บริษัทผูผลิตเมนเฟรมไดพัฒนาขีดความสามารถของเครื่อง
ใหสูงขึ้น ขอเดนของการใชเมนเฟรมอยูที่งานที่ตองการใหมีระบบศูนยกลาง และกระจายการใช
งานไปเปนจํานวนมาก เชน ระบบเอทีเอ็มซึ่งเชื่อมตอกับฐานขอมูลที่จัดการโดยเครื่องเมนเฟรม 
อยางไรก็ตามขนาดของเมนเฟรมและมินิคอมพิวเตอรก็ยากที่จะจําแนกจากกันใหเห็นชัด ปจจุบัน
เมนเฟรมได รับความนิยมนอยลง  ทั้งนี้ เพราะคอมพิวเตอรขนาดเล็กมีประสิทธิภาพและ
ความสามารถดีขึ้น ราคาถูกลง ขณะเดียวกันระบบเครือขายคอมพิวเตอรก็ดีขึ้นจนทําใหการใชงาน
บนเครือขายกระทําไดเหมือนการใชงานบนเมนเฟรม  
 5.  ซูเปอรคอมพิวเตอร (Super computer) ซูเปอรคอมพิวเตอรเปนเครื่องคอมพิวเตอรที่
เหมาะกับงานคํานวณที่ตองมีการคํานวณตัวเลขจํานวนหลายลานตัวภายในเวลาอันรวดเร็ว เชน งาน
พยากรณอากาศ ที่ตองนําขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับอากาศทั้งระดับภาคพื้นดิน และระดับชั้นบรรยากาศ
เพื่อดูการเคลื่อนไหวและการเปลี่ยนแปลงของอากาศ งานนี้จําเปนตองใชเครื่องคอมพิวเตอรที่มี
สมรรถนะสูงมาก นอกจากนี้มีงานอีกเปนจํานวนมากที่ตองใชซูเปอรคอมพิวเตอรซ่ึงมีความเร็วสูง 
เชน งานควบคุมขีปนาวุธ งานควบคุมทางอวกาศ งานประมวลผลภาพทางการแพทย งานดาน
วิทยาศาสตร โดยเฉพาะทางดานเคมี เภสัชวิทยา และงานดานวิศวกรรมการออกแบบ ซูเปอร
คอมพิวเตอรทํางานไดเ ร็ว  และมีประสิทธิภาพสูงกวาคอมพิวเตอรชนิดอื่น  การที่ ซู เปอร
คอมพิวเตอรทํางานไดเร็ว เพราะมีการพัฒนาใหมีโครงสรางการคํานวณพิเศษ เชนการคํานวณแบบ
ขนานที่เรียกวา เอ็มพีพี (Massively Parallel Processing : MPP) ซ่ึงเปนการคํานวณที่กระทํากับ
ขอมูลหลาย ๆ ตัวในเวลาเดียวกัน  
 
3.  ความรูเก่ียวกับคอมพิวเตอรแบบพกพา 
 คอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook computer) เปนเครื่องคอมพิวเตอรขนาดเล็ก มี
น้ําหนักประมาณ 2 - 4 กิโลกรัม และบางกวาแบบตั้งโตะ สามารถพกพาไปยังสถานที่ตางๆได
สะดวก โดยมีหนาจอและคียบอดติดกัน สวนเมาส (Mouse) และลําโพงจะอยูติดกับตัวเครื่อง โดย
สามารถหาอุปกรณติดตั้งเพิ่มเติมได มีเครื่องอานแผนดิสก (Floppy disk drive) และเครื่องอานแผน
ซีดีรอม (CD-ROM drive) และพัฒนาใหมีขนาดเล็กกวาเดิมในขนาดที่สามารถวางบนตักได 
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(กรรณิการ  มณีกลํ่า.  2553 : 4) 
 คอมพิวเตอรแบบพกพา สามารถแบงออกได 3 ประเภทหลัก ไดแก  
 1. โนตบุค (Notebook)  เครื่องโนตบุค มีน้ําหนักประมาณ 2.7 - 3.6 กิโลกรัม   
 2. สับโนตบุค (Sub-Notebook)  มีน้ําหนักประมาณ 1 - 2.7 กิโลกรัม แตความสามารถจะ
ต่ํากวาโนตบุค  
 3. ปาลมท็อป (Palmtop)  มีขนาดใกลเคียงกับมวนวีดีโอเทป ใชสําหรับงานที่ตองมีการ
นัดหมาย หรือบันทึกนามบัตร 
 ส่ิงสําคัญของคอมพิวเตอรพกพา คือ แบตเตอรี่ ซ่ึงทําใหสามารถใชงานในที่ใด ๆ ก็ได 
แตสวนใหญแลว แบตเตอรี่จะใชไดนานเพียง 2-3 ช่ัวโมง ดังนั้นจึงจําเปนตองมีการชารจไฟอยูเสมอ 
(ไอทีคลีนิค.  2553 : ออนไลน) 
 สําหรับแบตเตอรี่ สามารถแบงออกไดเปน 3 ประเภท ไดแก 
 1. นิกเกิลแคดเมียม (NiCd)  มีอายุการใชงาน 1 - 2 ช่ัวโมง ปจจุบันไมเปนที่นิยม และการ
ชารจไฟ ตองรอใหแบตเตอรี่หมดกอน และโดยเฉพาะสารแคดเมียมในแบตเตอรี่ยังมีอันตราย  
 2. นิกเกิลไฮตราย (NiMH)  มีอายุการใชงาน 2- 3 ช่ัวโมง แบตเตอรี่สามารถอัดไฟได
ตลอดเวลาตามตองการ  
 3. ลิเธียมไออน  มีอายุการใชงาน 4 - 5 ช่ัวโมง เปนแบตเตอรี่ที่มีอายุการใชงานนานที่สุด
และมีราคาแพง 
 คอมพิวเตอรแบบพกพาจะใชจอภาพ LCD ซ่ึงเปนเทคโนโลยีเดียวกับนาฬิกาดิจิตอล 
สามารถแบงออกไดเปน 3 ประเภท ไดแก 
 1. จอโมโนโครมแบบ Passive Matrix  เปนจอภาพที่แสดงไดเพียงสีโทนขาวดําเทานั้น  
 2. จอสีแบบ Passtive Matrix  มีราคาจะต่ํา และถามองผิดมุมจะมองภาพไมเห็น ซ่ึง
จอภาพชนิดนี้แบงไดอีก 2 แบบคือ Dual-Scan Passive Matrix (ดีกวา) และ Single-Scan Passive 
Matrix จอภาพ Passive Matrix เรียกอีกอยางหนึ่งวา STN (Super Twist Nematic)  
 3. จอสีแบบ Active Matrix  จอภาพนี้จะใหความสวางและสีที่ดีกวา มุมมองก็กวางกวา
ดวย เหมาะสําหรับงานพรีเซ็นเทชั่น จอภาพแบบนี้ บางครั้งเรียกอีกอยางหนึ่งวา TFT (Thin Film 
Transissor) 
 ประโยชนของคอมพิวเตอรแบบพกพา สามาถแบงออกไดหลากหลายประเภท ขึ้นอยูกับ
ความตองการของลูกคา ซ่ึงสามารถแยกออกเปนประเด็กหลักๆ ไดดังนี้ 
 1.  เพื่อการพกพา นําไปทํางานนอกสถานที่ เหมาะสําหรับผูที่ตองออกไปทํางานนอก
สถานที่  และตองเดินทางบอย เพราะคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) มีลักษณะบางและเบา
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ตัวเครื่องสวนใหญทํามาจากแมกนีเซียม อัลลอยด ซ่ึงมีความแข็งแรง การออกแบบจะชวยปองกัน
แรงกระแทก และแรงสั่นสะเทือน 
 2.  เพื่อการใชงานประเภทตางๆ เชน ใชในการทํางาน การศึกษา โดยเฉพาะการนําเสนอ
ที่เปนภาพเคลื่อนไหว และเปนแผนงานสามมิติ โดยการทํางานผานโปรแกรม Presentation อยาง 
Power Point รวมไปถึงระบบมัลติมีเดียตั้งแต Soundcard, Graphic Card ไปจนถึง ลําโพง 
โดยเฉพาะผูที่ตองการความบันเทิง คอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) มีโปรแกรมรองรับความ
ตองการสําหรับลูกคาไวมากมาย เชน การเลน MP3, การเลนเกมส 3 มิติ ไปจนถึง Drive DVD เพื่อ
รับชมภาพยนตรคุณภาพสูง  
 โดยคุณสมบัติของคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook)  มีหลักที่ลูกคาควรใชพิจารณา
กอนที่จะตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา ดังนี้  
 1. จอภาพ ควรมีขนาดใหญ เพื่อความชัดเจน และควรเปนจอภาพแบบ TFT ซ่ึงมีความ
ละเอียด โดยควรกําหนดไดอยางนอย 800 * 600 จํานวนสีที่สามารถกําหนดไดอยางต่ําควรเปน 16 บิต 
 2. แบตเตอรี่ ควรใช ลิเธียมไอคอน เพราะมีอายุการใชงานนานที่สุดในบรรดาแบตเตอรี่
อ่ืนๆ 
 3. หนวยความจํา ควรติดตั้งแรมอยางนอย 64 MB 
 4. ฮารดดิกส ควรติดตั้งอยางนอย 5 GB ขึ้นไป เพราะปจจุบันโปรแกรมสวนใหญมีขนาด
ไฟลคอนขางใหญมาก 
 5. ระบบมัลติมีเดีย หมายถึง CD-Rom หรือ DVD Drive รวมถึง Soundcard  ซ่ึงสวนใหญ
เปนพื้นฐานสําหรับเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook)   
 6. โมเด็ม  เปนสิ่งสําคัญมาก สําหรับการใชอินเทอรเน็ต (Internet) และผูที่ตองการสง 
Fax ผานเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) 
 7. เน็ตเวิรคการด สําหรับเชื่อมระบบเครือขาย  
 8. คุณสมบัติพิเศษ ประกอบดวย 
  8.1  สีสัน เพื่อตอบสนอง ผูใช ที่ตองการสีสันและความสนุกสนานในการทํางาน 
หลังจาก ที่ตองทน อยูกับ ตัวเคร่ืองสีดํา หรือ สีเงินเมทัลลิก มานาน ซ่ึงคอมแพค (Compaq) เปน ราย
แรกที่นําเอา สีสันมาใช ในคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook)  ซ่ึงจะพบเห็นไดในรุน Presario 1400 
ซ่ึงโดดเดน ดวยความสามารถในการเปลี่ยนหนากากสีได รวมถึงคาย อัสซุส (Asus) ผูผลิต Mainboard 
ช่ือดัง ที่ใหความสนใจกับการออกแบบสีสันบนคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) อีกดวย 
  8.2  มัลติมีเดีย (Multimedia) เปนการแปลงจากคอมพิวเตอร PC ใหกลายเปนความ
บันเทิงแบบพกพา ซ่ึงสามารถตอบรับความบันเทิงตั้งแตเลนแผน DVD ไปจนถึงเปนเครื่องเลน 
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MP3 พรอมทั้งลําโพงที่มาพรอมกับคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) นั้น ยังชวยเพิ่มความสนุก
ในดานความบันเทิงไดอีกดวย  แตปญหาคือไมควรนําไปใชงานนอกสถานที่ เพราะอายุการใชงาน
ของแบตเตอรี่จะสั้นลงมาก ซ่ึงจากปกติสามารถใชงานได 3 - 4 ช่ัวโมง ก็จะเหลือเพียงไมถึงชั่วโมง
เทานั้น  
  8.3  กระเปา Notebook มักจะเปนของแถมที่ติดมากับการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา 
(Notebook) สําหรับ กระเปา Notebook ที่ดีนั้น ควรทํามาจาก วัสดุ ที่แข็งแรง และมีการบุฟองน้ํา 
หรือวัสดุ ที่ชวยซับ แรงกระแทก อีกทั้ง ภายในกระเปา ควรจะมี ชองตางๆ ใหใสอุปกรณ สําหรับ 
Notebook ไดอยางครบถวน ตั้งแต แบตเตอรี่สํารอง, ที่ชารจแบตเตอรี่, CD-Drive ไปจนถึง ที่ใส
แผน CD ที่ถูกออกแบบมาเฉพาะ  
 ขอควรระวังในการใชคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) ไดแก (วิไลลักษณ  มาหา. 
2554 : ออนไลน)   
 1. การใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาเปนระยะเวลานานเกินไป ในสภาพที่มีอากาศ
รอนจัด ควรปดเครื่องคอมพิวเตอรเพื่อเปนการพักเครื่องสักระยะหนึ่งกอนเปดใชงานใหมอีกครั้ง
 2.  หลีก เล่ียงการใชนิว้หรือของแข็ง เชน ปลายปากกากดสัมผัสหนาจอ LCD ใหเปนรอย
ขีดขวนหรือทําใหจอ LCD ของเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาแตกเสียหายได 
 3. ไมควรวางของทับบนหนาจอและแปนพิมพ 
 4. การเคลื่อนยายเครื่อง ขณะที่เครื่องเปดใชงานอยูใหทําการยกจากฐานภายใตแปนพิมพ
หามยายเครื่องโดยการดึงหนาจอภาพขึ้น 
 5.  ไมควรเคลื่อนยายเครื่องในขณะที่ Hard disk  กําลังทํางาน 
 6.  ไมควรใชหรือวางเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาใกลส่ิงที่เปนของเหลว และมี
ความชื้น เชน อาหาร น้ํา กาแฟ เครื่องดื่มตางๆ เปนตน 
 7.  ไมควรใชหรือวางเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา ที่อยูในสภาพแวดลอมที่มีอุณหภูมิ
สูงกวา 35 องศาเซลเซียส 
 8. ไมควรวางเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาไวใกลอุปกรณที่มีสนามแมเหล็ก
ไฟฟาแรงสูงในระยะใกล เชน แมเหล็ก โทรทัศน เตาไมโครเวฟ ตูเย็น เปนตน 
 9. ไมควรติดตั้งหรือวางคอมพิวเตอรแบบพกพาในที่มีการสั่นสะเทือน เชน ใน
ยานพาหนะที่กําลังเคลื่อนที่ 
 10.  การเช็ดทําความสะอาดหนาจอภาพควรเช็ดอยางเบามือที่สุด และควรเช็ดไปใน
แนวทางเดียวกันหามเช็ดแบบหมุนวน เพราะจะทําใหหนาจอมีรอยขีดขวนได 
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4.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 4.1  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูที่ใหความหมายหรือแนวคิดไวหลากหลาย และมีลักษณะ
ที่คลายคลึงกันหลายทาน ดังนี้ 
 ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ  (2550 : 13) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้ 
หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา   
 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล  (2545 : 6) ไดใหความหมายพฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง เปนกิจกรรมตางๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรับบริโภคหรือสินคาบริการ รวม
ไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหลังการบริโภคดวย  
 อัศนอุไร   เตชะสวัสดิ์ (2549 : 2) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภคตามการจํากัด
ความของสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา หมายถึง พฤติกรรมการแลกเปลี่ยนตางๆ ที่เกิดขึ้นใน
ชีวิตของมนุษย ซ่ึงดําเนินไปภายใตผลสะทอนที่เกิดจากภาวะแวดลอม พฤติกรรม ความรูสึกนึกคิด 
และความรูความเขาใจของมนุษย ซ่ึงมีการเปลี่ยนแปรอยูเสมอ หรือพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
เร่ืองที่เกี่ยวกับหนวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปลี่ยน ซ่ึงเกี่ยวของกับการไดมา การบริโภค และ
การกําจัดทิ้งซึ่งผลิตภัณฑบริการ ประสบการณ และความคิดตางๆ ทั้งนี้ คําวา หนวยการซื้อ จะ
ครอบคลุมทั้ง ผูบริโภคโดยทั่วๆไป ทั้งที่ เปนรายบุคคล เปนกลุมหรือเปนองคกรก็ได  หรือ 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง เร่ืองที่เกี่ยวกับบุคคลแตละคน กลุมคนหรือองคกร และกระบวนการที่
ใชในการเลือกเฟน การสรางความมั่นใจ การใช และการกําจัดผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณหรือ
แนวความคิด เพื่อสนองความตองการและความพึงพอใจของตน  ตลอดจนผลกระทบของ
กระบวนการดังกลาว ที่มีตอผูบริโภคและสังคม 
 จากความหมายดังกลาวขางตน เราอาจสรุปถึงลักษณะสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคได
ดังนี้   
 1.  พฤติกรรมผูบริโภคมีความแปรเปลี่ยน เนื่องจากเปนการกระทําของมนุษยที่ไดรับ
อิทธิพลจากสิ่งที่ไมมีความคงที่ อันไดแก สภาวะแวดลอมภายนอกและพฤติกรรมความรูสึกนึกคิด 
ความรูความเขาใจของผูบริโภคเอง ดังนั้นนักการตลาดพึงตระหนักวา กลยุทธการตลาดควรตองมี
การปรับเปลี่ยนเพื่อใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคดวยเชนกัน 
 2.  พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการมีปฏิสัมพันธกันระหวางความรูสึกนึกคิดการ
กระทําของตัวผูบริโภคกับสภาวะแวดลอมภายนอก กลาวคือพฤติกรรมผูบริโภคที่เกิดขึ้น มิไดเกิด
จากปจจัยดานตัวผูบริโภค เพียงลําพัง แตจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายนอกที่อยูแวดลอมผูบริโภค
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ดวย ดังนั้นนักการตลาดพึงเขาใจวากิจกรรมการตลาดทั้งมวล สามารถสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ในทางใดทางหนึ่งไดเชนกัน 
 3.  พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการแลกเปลี่ยน กลาวคือ มีการแลกเปลี่ยนบางสิ่งที่มี
คาระหวางมนุษยดวยกัน ซ่ึงอาจจะแลกโดยการซื้อดวยเงินและสิ่งอื่นๆ เพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ 
บริการ ความคิด หรือประสบการณตางๆ และกอใหเกิดความพอใจระหวางผูแลกเปลี่ยนทั้งสองฝาย
ในที่สุด 
 4.  พฤติกรรมผูบริโภค เกี่ยวของกับกระบวนการ การไดมา (Acquiring) การบริโภค 
(Consuming) และการกําจัดทิ้ง (Disposing) ซ่ึงผลิตภัณฑ บริการ ความคิดและประสบการณตางๆ 
จะเห็นวาพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับ 3 ชวงเวลาใหญๆ ไดแก ชวงการคนหาและทําการซื้อ
เพื่อใหไดมา ชวงของการใชหรือการบริโภค และชวงเลิกใชหรือการกําจัดทิ้ง ซ่ึงนักการตลาดที่มี
ความละเอียดรอบคอบตองดําเนินการกลยุทธการตลาดที่สามารถสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคได
ทั้ง 3 ชวงเวลา 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึงพฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา    
การซื้อ การใช การประเมินผลและการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนอง
ความตองการของเขา หรือหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อ
ทําการประเมินผล การจัดหา การใช และการใชจาย เกี่ยวกับสินคาและบริการ จะเห็นวาการศึกษา    
พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีการที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร (เงิน เวลา 
บุคลากรและอื่นๆ) ประกอบดวย 

1.  ความตองการของผูบริโภคและการจูงใจ เปนเกณฑสําหรับการตลาดยุคใหม และเปน
ปจจัยสําคัญของแนวความคิดทางการตลาด ปจจัยสําคัญตอความอยูรอด ความสามารถในการสราง
กําไรและความเจริญเติบโตภายใตส่ิงแวดลอมทางการตลาดที่มีการแขงขัน กลาวคือตองสามารถที่
จะกําหนดและตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่ยังไมไดรับการตอบสนองไดดีกวา และ
รวดเร็วกวาคูแขง นักการตลาดไมใชผูสรางความตองการ แตในบางกรณีเขาจําเปนตองใหผูบริโภค
รูจักถึงความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนองไดดียิ่งขึ้น ไดแก 1) ลักษณะสิ่งจูงใจและบทบาทที่
มีอิทธิพลตอผูบริโภค 2)  การจัดประเภทของสิ่งจูงใจ  3) การที่ส่ิงจูงใจมีอิทธิพลตอกิจกรรม
ผูบริโภค  4)   การที่ส่ิงจูงใจมีปฏิกิริยาทําใหเกิดผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค  และ 5)  การใช
วิธีจูงใจเพื่อคนหาสิ่งสูงใจของผูบริโภคและปญหาที่เกี่ยวของ 

 2.  การจูงใจและสิ่งจูงใจ หมายถึงพลังสิ่งกระตุนภายในแตละบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคล
ปฏิบัติ พลังสิ่งกระตุนจะประกอบดวย พลังความตึงเครียด ซ่ึงเกิดจากผลของความตองการที่ไมได
รับการตอบสนอง ความตองการของบุคคลทั้งที่รูสึกตัวและจิตใตสํานึกจะพยายามลดความตึง
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เครียดโดยใชพฤติกรรมที่คาดวาจะสนองความตองการของเขาและทําใหผอนคลายความรูสึกตึง
เครียด จุดมุงหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเปนผลจากความคิดและการเรียนรูของแตละบุคคล 
ซ่ึงโมเดลของกระบวนการจูงใจ ประกอบดวยสภาพความตึงเครียด ซ่ึงเกิดจากความจําเปน ความ
ตองการ และความปรารถนา ที่ยังไมไดรับการตอบสนอง ซ่ึงผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมที่
บรรลุจุดมุงหมาย คือความตองการที่ไดการตอบสนองและสามารถลดความตึงเครียดได นักการ
ตลาดตองทําความเขาใจในทฤษฎีการจูงใจเพื่อใหเกิดกระบวนการความเขาใจของผูบริโภค 
ลักษณะการจูงใจมีประเด็นที่ตองพิจารณาดังนี้ 
  2.1  ความตองการหรือความจําเปน (Needs) หมายถึงความแตกตางที่รับรูระหวาง
สภาพในอุดมคติและสภาพปจจุบันซึ่งมี่อิทธิพลเพียงพอที่จะกระตุนพฤติกรรม ความตองการ
ประกอบดวย  2 ประการ คือ 
   2.1.1  ความตองการดานรางกาย (Physiological needs) เปนความตองการภายใน
รางกาย ไดแกความตองการน้ํา อากาศ อาหาร ที่อยูอาศัย การพักผอนและความตองการทางเพศ ซ่ึง
ถือวาเปนความตองการพื้นฐาน  
   2.1.2  ความตองการที่เปนความปรารถนา (Acquired needs) หรือความตองการ
ดานจิตวิทยา เปนความตองการที่บุคคลเรียนรูจากการตอบสนองตอวัฒนธรรมหรือส่ิงแวดลอม ซ่ึง
ถือวาเปนความตองการทุติยภูมิ เปนผลจากสภาพจิตใจและความสัมพันธกับบุคคลอื่น 
  2.2  จุดมุงหมาย  (Goals) เปนผลจากพฤติกรรมการจูงใจทุกพฤติกรรมของบุคคลจะ
มีจุดมุงหมายเฉพาะอยางในการวิเคราะหการจูงใจจะเกี่ยวของกับจุดมุงหมาย 2 ประการ 
   2.2.1  จุดมุงหมายหลักหรือทั่วไป  (Generic goals) หมายถึงจุดมุงหมายในชนิด
ของผลิตภัณฑซ่ึงแตละบุคคลเลือกเพื่อตอบสนองความตองการของเขา 
   2.2.2  จุดมุงหมายเฉพาะที่เกี่ยวกับตราสินคา (Brand specific goals) เปน
จุดมุงหมายในตราสินคาใดสินคาหนึ่งซึ่งผูบริโภคเลือกเพื่อตอบสนองความตองการของเขา 
 3.  การกระตุนสิ่งจูงใจ (Arousal of motives) เปนความตองการเฉพาะอยางของบุคคล
เกิดขึ้นแตละชวงเวลา การเกิดขึ้นมีเหตุส่ิงกระตุนภายใน ซ่ึงเปนสภาพของรางกายของบุคคล 
กระบวนการดานอารมณหรือจิตวิทยา กระบวนการการเขาใจ หรือส่ิงกระตุนจากสิ่งแวดลอม
ภายนอกดังนี้ 
  3.1  การกระตุนดานรางกาย  (Physiological arousal) ความตองการของรางกาย
เกิดขึ้นในแตละชวงเวลาจะเกิดขึ้นในความตองการของแตละบุคคลในแตละสถานการณ ความ
ตองการทางดานจิตวิทยาของแตละบุคคล เชน ความหิวกระหาย การเกิดขึ้นของฮอรโมนเพศจะ
กระตุนความตองการทางเพศ  การลดลงของอุณหภูมิของรางกายจะทําใหเกิดอาการสั่น ซ่ึงจะทําให
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ทุกคนตองการความอบอุน สัญญาณทางดานรางกายเหลานี้จะเกิดขึ้นเองโดยไมไดตั้งใจ อัน
เนื่องมาจากความตึงเครียดจนกระทั่งไดรับการตอบสนอง 
  3.2  การกระตุนดานอารมณ (Emotional arousal) ผลกระทบจากความเพอฝนหรือ
ความตองการที่ซอนเรนทําใหบุคคลตึงเครียดที่จะบรรลุจุดมุงหมายเหลานั้น 
  3.3  การกระตุนเราความเขาใจ  (Cognitive arousal) การกระตุนใหเกิดการรับรูและ
ความเชื่อที่ผูบริโภคมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงวิธีการซึ่งขอมูลภายนอกไดผานเขามาสู
ความคิดของบุคคลอยางมีความหมายและนําความหมายเหลานั้นมาผสมผสานกับวิจารณญาณ 
  3.4  การกระตุนสิ่งแวดลอม (Environmental arousal)  กลุมกระตุนความตองการสิ่ง
เราในชวงเวลาหนึ่ง ซ่ึงกําหนดโดยสัญญาณเฉพาะอยางในสิ่งแวดลอม ถาไมมีสัญญาณตางๆ 
เหลานี้ความตองการ จะยังคงมีอยู ตัวอยางเชน รายการโทรทัศนในชวงเย็นเปนการกระตุนอาหาร  
 จากพฤติกรรมผูบริโภค สงผลใหมนุษยมีกระบวนการตัดสินใจเปนขั้นตอนตางๆ ดังนี้  
(อดุลย  จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล.  2545 : 43-44) 

 ขั้นตอนที่  1  การเล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการเปนขั้นตอนเริ่มตนของ
กระบวนการตัดสินใจเกิดขึ้นเมื่อบุคคลเกิดความรูสึกในความแตกตางระหวางสิ่งที่ผูบริโภคจะเห็น
ภาพสภาวะที่เขาปรารถนาเมื่อเปรียบเทียบกับสภาวะที่เปนจริง ณ เวลาหนึ่ง แลวทําการกําหนดวา  
เปนความตองการที่มีลําดับความสําคัญสูงมากพอที่ตนจะสนใจ แหลงสําคัญของการตระหนักถึง
ปญหาก็คือความตองการเกิดตื่นตัวขึ้นมา โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อความตองการเกี่ยวพันธกับ
ภาพพจนของตนเองของผูบริโภค ส่ิงจูงใจตางๆ มีแนวโนมมุงไปสูวัตถุประสงคหรือเปาหมาย  ผูที่
คาดวาจะเปนผูซ้ือ อาจถูกจูงใจดวยปจจัยตางๆ มากมาย  

 ข้ันตอนที่  2  การเสาะแสวงหาขาวสาร  เปนขั้นตอนเกี่ยวกับการเสาะแสวงหาขาวสารใน
ความทรงจําเพื่อกําหนดวาทางเลือกอันประกอบดวยลักษณะตางๆ ของสินคาที่กระจางพอที่จะทํา
การซื้อโดยไมตองทําการเสาะแสวงหาขาวสารอื่นๆ ตอไปหรือไม ถาขาวสารในความทรงจําไมมี
พอโดยปกติก็จะตองทําการเสาะแสวงหาจากแหลงภายนอก ซ่ึงมักไดรับอิทธิพลของความแตกตาง
ของบุคคลและดานสิ่งแวดลอมและครอบครัวมักมีอิทธิพลในขอบเขตของการแสวงหาขาวสารดวย 

 ขั้นตอนที่ 3 ประเมินคาทางเลือกกอนซื้อผูที่จะซื้อหรือใชบริการผลิตภัณฑใด ผลิตภัณฑ
หนึ่งจะตองทําการตรวจในแงของลักษณะของผลิตภัณฑและทําการเปรียบเทียบมาตรฐานหรือคุณ
ลักษณะเฉพาะและมีการใชเกณฑในการประเมินทางเลือกเพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของ
ผลิตภัณฑและตราดังกลาว โดยการประเมินทางเลือกกอนซื้อถูกปรับแตงและถูกอิทธิพลจากความ
แตกตางของบุคคลและอิทธิพลของสิ่งแวดลอม 
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 ขั้นตอนที่  4  การซื้อ มักเกิดในสถานที่รับบริการ ดังนั้นบุคลากรในหนวยงานจําเปนตอง
มีความชํานาญสูง 

 ขั้นตอนที่  5 และ 6  การอุปโภคบริโภคและการประเมินทางเลือกหลังซื้อ ทั้ง 2 อยางมี
ความผูกพันกันอยางใกลชิด   
 ขั้นตอนที่  7  การจัดการกับสิ่งที่เหลือใช  ผูบริโภคพบทางเลือกที่จะทิ้งผลิตภัณฑหรือทํา
ใหกลับสภาพเดิมหรือทําการตลาดเดิมซ้ําอีก  (Remarketing-ขายไปสูตลาดของใชแลว) 
 4.  ลักษณะของทัศนคติ (Attitude) ซ่ึงนักการตลาดจะใหความสนใจตอทัศนคติของ
ผูบริโภคอยางมาก  ผูบริโภคที่มีทัศนะตอผลิตภัณฑ บริการ รานคา การโฆษณาและวิธีการสงเสริม
การขายรูปแบบตางๆ ความคิดเหลานี้ถือวาเปนความรูสึก นึกคิด หรือทัศนคติของบุคคลที่มีตอ
บุคคล องคการผลิตภัณฑ ซ่ึงนักการตลาดตองใหความสนใจ เพื่อนําความรูไปวางแผนการตลาดได
อยางเหมาะสม ดังนั้น  “ทัศนคติ” จึงหมายถึง การที่บุคคลแสดงความรูสึกภายในของตนออกมา ที่
สะทอนใหบุคคลภายนอกเห็นวาเขามีความพอใจ ไมพอใจ หรือเฉยๆ ตอบางสิ่งบางอยาง ทัศนคติ
ไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรง แตอาจสังเกตเห็นไดโดยตรง หรือเฝาดูวาบุคคลนั้นกลาวถึงเรื่อง
อะไร หรือทําอะไร เพราะทัศนคติเปนผลของกระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติมีลักษณะตางๆ 
ดังนี้ 
  4.1 ทัศนคติมีความโนมเอียงตอการเรียนรู “ทัศนคติ” มีการเรียนรูได ซ่ึงเปนทัศนคติ
ที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการเรียนรู ซ่ึงเปนผลจากประสบการณโดยตรงจากตัวเขาเองจากการใช
สินคาหรือบริการ หรือเกี่ยวกับบุคคลรอบขางเลาใหฟง หรือจากสื่อมวลชน 
  4.2  ทัศนคติที่ไมเปลี่ยนแปลง ทัศนคติที่มีความสอดคลองกับพฤติกรรมที่แสดง
ออกมา แมมีแนวโนมคงที่ แตทัศนคติไมจําเปนตองการเสมอไป ฉะนั้นสามารถเปลี่ยนแปลงได
ตองอาศัยเวลา ความรู และประสบการณ 
  4.3  ทัศนคติเกิดขึ้นในแตละสถานการณ  ทัศนคติเกิดขึ้นภายในเหตุการณและถูก
กระทบโดยสถานการณ มีผลกระทบ หรือมีอิทธิพลตอความสัมพันธกับพฤติกรรม 

 โครงสรางของทัศนคติ โมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประกอบดวย 3 สวนคือ 
 1.  สวนความเขาใจ (Cognitive) หรือความรู (Knowledge)  ความเขาใจจะแสดงออกมา
ซ่ึงจะมีแนวโนมทางใดทางหนึ่ง เชน ดี-ไมดี ชอบ-ไมชอบ มีคุณคา-ไมมีคุณคา 
 2.  สวนของความรูสึก (Affective)  สภาพของอารมณจะแสดงออกมาไดแกความสุข 
ความเศรา ความประหลาดใจ ความวิตกกังวล ความอาย ความรังเกียจ ฯลฯ 
 3.  สวนของพฤติกรรม (Conation) หรือกําลังทํา (Doing) หรือพฤติกรรม (Behavior)  
ลักษณะของพฤติกรรมที่แสดงออกมา เชน ถามีทัศนคติที่ดี เขาจะชมเชยสนับสนุนใหความ



 24

ชวยเหลือ อุดหนุน เห็นอกเห็นใจ ชวยแนะนําบุคคลอื่นตอไป ถามีทัศนคติไมดีการแสดงออกอาจ
หาทางโจมตี ใสราย ทําลาย หรือกล่ันแกลงไมใหความรวมมือ หรือเฉยเมย ฯลฯ 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  
 ประเสริฐ  วานิชนาม (2546 : 16) กลาววา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
ไดแก 
 1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นโดย
เปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม วัฒนธรรมเปนตัวกําหนดความตองการ
และพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบงออกเปน 
  1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมวัฒนธรรมยอย 
หมายถึง วัฒนธรรมแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะและแตกตางกัน 
  1.2  ช้ันของสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานที่แตกตาง
กัน โดยทั่วไปถือเกณฑรายได ทรัพยสิน หรืออาชีพ ช้ันของสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งในการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
  1.3  ปจจัยดานสังคม เปนปจจัยที่ เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภค ลักษณะทางสังคม ประกอบดวย 
 2.  กลุมอางอิง (Reference group)  เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยกลุมนี้มีอิทธิพล
ตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของคนในกลุม แบงออกเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก 
ครอบครัว เพื่อนสนิท กลุมทุติยภูมิ ไดแก บุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ กลุมคนตางๆ ใน
สังคม 
  2.1  ครอบครัว ซ่ึงเปนบุคคลในครอบครัวที่ถือวามีอิทธิพลมากที่สุด 
  2.2  บทบาทและสถานะ โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกัน จะตอง
วิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเร่ิม ผูซ้ือ ผูใช 
 3.  ปจจัยดานบุคคล (Personal factor) การตัดสินใจของผูบริโภคไดรับอิทธิพลมาจาก
ลักษณะสวนบุคคลในดานตางๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา คานิยม 
  3.1  ปจจัยดานจิตวิทยา เปนการเลือกใชของบุคคลไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยดาน
จิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมการบริโภค ปจจัยดานจิตวิทยา 
ประกอบดวย 
   3.1.1  การจูงใจ หมายถึง พลัง ส่ิงกระตุนที่อยูภายในบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคล
ปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในบุคคล อาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม 
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   3.1.2  การรับรู เปนกระบวนการของแตละคน ซ่ึงขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน 
ความเชื่อ ประสบการณ 
   3.1.3  การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา 
   3.1.4  ความเชื่อถือ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผล
มาจากประสบการณในอดีต 
   3.1.5  ทัศนคติ  หมายถึง ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัตีที่มีผล
ตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
   3.1.6  บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะทางดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึง
นําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิม 
 พฤติกรรมผูซ้ือ (Buyer behavior) 
 พฤติกรรมของผูซ้ือ หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของกับการ
แลกเปลี่ยนซื้อสินคา หรือบริการดวยเงิน รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซึ่งเปนตัวกําหนดใหมีการ
กระทํา หรือพฤติกรรมของผูซ้ือ  (ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ.  2550 : 13) 
 ทั้งนี้ หมายรวมถึงผูซ้ือที่เปนอุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือที่เปนการซื้อของบริษัท
ในอุตสาหกรรม หรือผูซ้ือเพื่อขายตอ คือ ผลิตเปนสินคาแลวนําไปขายตอยังผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค จึงอาจใหคําจํากัดความวา เปน “ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและการใชสินคา หรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตางๆ ของการ
ตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง” 
 คําจํากัดความที่กลาวมานี้ อาจแบงออกเปนสวนสําคัญ 3 สวน คือ 
 1.  ปฏิกิริยา หมายถึง กิจกรรมตางๆ เชน การเดินทางกลับจากรานคา การจายของใน
รานคา การซื้อ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคา เปนตน 
 2.  บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคา หรือบริการทางเศรษฐกิจ ซ่ึง
หมายถึง ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) โดยมุงที่ตัวบุคคลผูซ้ือสินคา หรือบริการเพื่อ
นําไปอุปโภคเอง และ/หรือเพื่อการบริโภคที่มีลักษณะคลายคลึงกัน เชน ครอบครัว หรือเพื่อน 
 3.  กระบวนการตางๆ ในการตัดสินใจที่เกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ ซ่ึง
รวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของผูบริโภค ที่กระทบโดยตรงตอปฏิกิริยา
ทางการตลาดที่สังเกตได เชน การติดตอกับพนักงานขาย ส่ือโฆษณาและการเปดรับขาวสารโฆษณา 
การสอบถามอยางไมเปนทางการจากญาติมิตร การสรางความโนมเอียง หรือ เกณฑในการประเมิน
คาทางเลือกตางๆ และปฏิกิริยาตางๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหลังจากการระบุและพิจารณา
ทางเลือกตางๆ  
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 พฤติกรรมของผูบริโภคในอดีต  แตกตางจากปจจุบันมากหรือนอย ขึ้นอยูกับแรงกดดัน
จากสิ่งแวดลอมทั้งปวง และมีผลถึงแนวโนมที่จะเกิดขึ้นในอนาคต อันเปนมาตรการที่สําคัญ
สําหรับการตลาดที่จะตองวางแผนการตลาดใหรัดกุมถูกตองเทาที่จะกระทําได โดยการศึกษาตลาด
และแนวพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อสรรหาผลิตภัณฑที่ตรงตอความตองการของตลาดและผูบริโภค   
ในที่สุด  (ศิวารัตน ณ ปทุม และคณะ.  2550 : 52) 
 จันทรา  ยินดียม (2545 : 43) กลาวถึงสิ่งแวดลอมทางจุลภาควา ส่ิงแวดลอมทางจุลภาค 
คือ ส่ิงแวดลอมที่อยูใกลชิดบริษัทและมีผลตอการดําเนินงานทางการตลาดของบริษัท ซ่ึงเปน
ส่ิงแวดลอมภายในกอน ตอไปจึงเปนเรื่องของผูขายวัตถุดิบใหบริษัทคนกลาง ลูกคา คูแขงขัน และ
สาธารณชนที่เกี่ยวกับบริษัททั้งทางตรงและทางออม ส่ิงแวดลอมภายในเปนสิ่งแวดลอมหรือปจจัย
ที่องคการสามารถควบคุมปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงใหเหมาะสมกับสภาพการณทางตลาดที่
เปลี่ยนแปลงอยูเสมอได ประกอบดวย 
 1.  สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง องคประกอบทางการตลาดที่
ประกอบดวย 4P’s ดังนี้ 
  1.1  ตัวผลิตภัณฑ (Product) คือ ตัวสินคาหรือบริการเปนสิ่งที่ลูกคาตองการและ
สนใจ มากที่สุด ผูบริหารการตลาดจึงตองมีการปรับปรุงสินคาหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาใหสอดคลอง
กับความตองการของกลุมเปาหมายทางการตลาด โดยเนนการสรางความพอใจและตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคเปนสําคัญ โดยมีการพิจารณาเกี่ยวกับการออกแบบผลิตภัณฑ การพัฒนา
ผลิตภัณฑ สวนประกอบของผลิตภัณฑซ่ึงตองมีคุณภาพดี สอดคลองกับความตองการของตลาด
เปาหมายดวย ในปจจุบันผูบริโภคใหความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินคามากกวาแตกอน 
บทบาทของการบรรจุภัณฑจึงมีความสําคัญตอตัวผลิตภัณฑเปนอยางยิ่ง เพราะบอยครั้งที่ผูบริโภค
บางคนตัดสินใจซื้อสินคาโดยคํานึงถึงตัวหีบหอ หรือบรรจุภัณฑมากกวาตัวสินคา ดังนั้นผลิตภัณฑ
ที่ผลิตขึ้นจําหนายจําเปนตองมีการกําหนดตรายี่หอ เพื่อทําใหผุบริโภคทราบวาสินคาชนิดนั้นเปน
ของผูผลิตรายใด เปนการชวยใหสามารถตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น โดยไมตองรวบรวมขอมูลอยู
ตลอดเวลา และชวยใหเกิดความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อสินคานั้นๆดวย 
  1.2  ราคา (Price) นับวาเปนสิ่งจูงใจใหผูบริโภคเกิดความสนใจสินคาหรือบริการได 
ดังนั้น เมื่อธุรกิจไดพัฒนาผลิตภัณฑขึ้นมา รวมทั้งหาชองทางในการจัดจําหนายสินคาไดแลว การ
พิจารณาเกี่ยวกับการตั้งราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายจึงเปนสิ่งจําเปนโดยกอนที่จะ
มีการกําหนดราคาสินคาจะตองกําหนดเปาหมายวาจะตั้งราคาเพื่อตองการกําไร เพื่อขยายสวนถือ
ครองตลาด หรือเพื่อเปาหมายอะไร ดังนั้นการตั้งราคาจึงตองนําปจจัยในหลายๆดานมาประกอบกัน
ในการพิจารณา เชน การแขงในตลาด กลุมลูกคาเปาหมาย การใหสวนลดการคา การใหสวนลด           
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เงินสด ลักษณะสินคา เงื่อนไขตางๆ การถือครองตลาดจนกําไรที่ธุรกิจจะไดรับ ราคาสินคาที่
กําหนดอาจใชกลยุทธการตั้งราคาเดียวหรือตั้งราคาแบบยืดหยุนก็ได โดยจะตองคํานึงถึงกฎ
ขอบังคับทางกฎหมายซึ่งจะมีผลกระทบตอราคาดวย 
  1.3  สถานที่หรือการจัดจําหนาย (Place or distribution) การจัดจําหนายผลิตภัณฑ 
นักการตลาดจะตองทําใหทันกับเหตุการณ เพราะถึงแมผลิตภัณฑนั้นจะมีคุณภาพดีเพียงใด แต
ผูบริโภคไมทราบวาจะหาซื้อไดที่ไหน ก็จะทําใหกิจการตองขาดทุน กระบวนการจัดจําหนาย จึง
ตองพิจารณาวาจะเสนอขายที่ไหน เมื่อไร และโดยใครเปนผูเสนอขาย ซ่ึงจําเปนตองอาศัยพอคาคน
กลางและเครื่องมือส่ือสารเขามาชวยในการกระจายสินคาหรือบริการใหไปถึงมือผูบริโภคอยาง
ทั่วถึง ตามสถานที่และเวลาที่ตองการ โดยตองคํานึงดวยวาจะเลือกสื่ออยางใดถึงจะดีที่สุด เสีย
คาใชจายต่ํา และไปถึงมือลูกคาไดทันเวลา รวมทั้งตองพิจารณาถึงขั้นตอนของการเก็บรักษาสินคา
ดวย เพราะสินคาบางชนิดตองรอเวลาในการจําหนายใหทันเวลาที่ผูบริโภคตองการดวย 
  1.4  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการบอกกลาวใหผูบริโภครับรู และ
เขาใจวา มีสินคาหรือบริการอะไรออกจําหนายในตลาด มีประโยชนแกผูซ้ืออยางไร วางจําหนายที่
ไหน ราคาเทาใด ซ่ึงเปนการพยายามชักชวนใหลูกคาซื้อสนิคาและเตือนความทรงจําของผูบริโภค 
ดังนั้นการสงเสริมการตลาดเปนการศึกษาถึงกระบวนการติดตอส่ือสาร  เพื่อใหเขาใจถึง
สัมพันธภาพระหวางผูรับกับผูสงสาร ซ่ึงผูบริโภคจะเขาใจหรือรับรูไดดีจะตองอาศัยการใชส่ือที่ดี 
การสงเสริมการตลาด สามารถทําได โดยการโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การ
ขายโดยพนักงานขาย และการตลาดทางตรง 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนสวนหนึ่งของการศึกษาพฤติกรรมมนุษยที่ใหความ
สนใจศึกษาเกี่ยวกับการแสดงออกหรือการปฏิบัติตัวของมุษยในเรื่องที่เกี่ยวของกับการซื้อสินคา
และบริการเทานั้น  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคไดมีการศึกษามาเปนเวลานานแลวโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อทําความเขาใจถึงพฤติกรรมการรับรูซ่ึงปญหาที่เกิดจากความตองการ การแสวงหา 
การเลือกซื้อ และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการเพื่อมาตอบสนองความตองการที่
เกิดขึ้นของคน กลุมคนหรือองคกรตางๆที่ประกอบขึ้นเปนสังคมเศรษฐกิจ (Kotler & Keller.  2006 
: 163) 
 ดวยความจําเปนในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคจากฝายธุรกิจทําให
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีความจําเปนตอทุกองคกรในการที่จะสรางความสามารถในการ
แขงขันในระยะยาว ดวยการนําเสนอสินคาและบริการที่สามารถตอบสนองความตองการที่ตรงกับ
พฤติกรรมการบริโภคของลูกคาของตนไดอยางลึกซึ้ง อยางไรก็ตามการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
ในปจจุบันยังไมสามารถทําความเขาใจไดทุกสวนอันเนื่องมาจากความสลับซับซอนของพฤติกรรม
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ของบุคคลและกลุมบุคคลที่ยากจะคาดคะเนไดอยางถูกตอง ในอดีตการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคได
มีการศึกษาในสองแนวทางดังนี้ คือ (ศุภชัย  วรรณทอง.  2551 : 9) 
 1.  แนวทางเศรษฐศาสตร ซ่ึงเปนการศึกษาในเชิงของความเปนเหตุเปนผลของการ
ตัดสินใจซิ้อสินคา และบริการของผูบริโภควาผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาอยางไรภายใตสถานการณ
ใดสถานการณหนึ่ง รวมถึงการศึกษาถึงความสัมพันธของตลาดตอปริมาณสินคาหรือบริการที่จะมี
การเสนอขายในตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเทานั้น 
 2.  แนวทางพฤติกรรมศาสตร เปนการศึกษาถึงอิทธิพลทั้งสองดาน คือ อิทธิพลทาง
เศรษฐศาสตร (ดานเหตุผล) ที่การตัดสินใจซื้อใดๆขึ้นอยูกับเหตุผลดานเศรษฐกิจของผูบริโภคเปน
สําคัญ และอิทธิพลทางสังคม (ดานอารมณ) ที่นําเอาเหตุผลทางอารมณซ่ึงอิทธิพลจากความจริงที่วา 
“มนุษย” เปนสัตวสังคมมาอธิบายพฤติกรรมการแสดงออกของผูบริโภค 
 อยางไรก็ตามการศึกษาถึงความคิดและการตัดสินใจซื้อของมนุษยในทางปฏิบัติมีความ
ยากลําบากในการที่จะมองถึงพฤติกรรมที่เกี่ยวของกับการบริโภคนั้น ดังนั้นการเริ่มตนศึกษา
พฤติกรรมผูบริโภคจึงตองเริ่มตนจากการศึกษาดวยแบบจําลองเพื่อใหสามารถเขาใจองคประกอบ
ตางๆ และความสัมพันธระหวางองคประกอบเหลานั้นได (ศุภชัย  วรรณทอง.  2551 : 10) 
 4.2  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายเกี่ยวกับ  “การตัดสินใจ” ไวหลายความหมายแต
ผูศึกษาไดนําเสนอเพียงบางสวนดังนี้   
 ชูชัย เทพสาร (2546 : 8) ไดใหความหมายของการตัดสินใจวา เปนการกระทําอยางรอบคอบ
ในการเลือกจากทรัพยากรที่เรามีอยู โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว จากความหมาย
ของการตัดสินใจมีแนวคิด 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจรวมถึงทางเลือก ถาหากมีส่ิงเลือกเพียงสิ่งเดียว การตัดสินใจยอมเปนไป
ไมได 
 2.  การตัดสินใจเปนกระบวนการดานความคิดจะตองมีรายละเอียด สุขุม รอบคอบ เพราะ
อารมณและองคประกอบของจิตใตสํานึกมีอิทธิพลตอกระบวนการความคิดนั้น 
 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของการกระทําที่มีจุดมุงหมายเพื่อใหไดผลลัพธ และความสําเร็จ
ที่ตองการและหวังไว  
 กระบวนการตัดสินใจ มีนักวิชาการกลาวไว  ดังนี้ 
 คอทเลอร (Kotler. 2003 : 167-178) อธิบายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อวามีสวนประกอบ
ตางๆที่เกี่ยวของดังนี้ 
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 1.  บทบาทในการซื้อ (Buying roles) นักการตลาดจะตองทราบวาใครเปนผูซ้ือที่แทจริง ซ่ึง
ในกระบวนการซื้อนั้นจะมีผูที่เกี่ยวของตางๆ ดังนี้ 
 2.  ผูริเร่ิม (Initiator) เปนบุคคลซึ่งเปนผูเร่ิมใหคําแนะนํา และแนวคิดเกี่ยวกับสินคาหรือ
การบริการนั้นๆ 
 3.  ผูมีอิทธิพล (Influences) เปนบุคคลผูที่สามารถใหคําแนะนํามีอิทธิพลตัดสินใจซื้อ 
 4.  ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูซ่ึงมีสิทธิ์ในการตัดสินใจซื้อวาจะซื้อหรือไมซ้ืออะไรซื้ออยางไร 
และซื้อที่ไหน 
 5.  ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูที่ทําการซื้อที่แทจริง 
 6.  ผูใชงาน (User) เปนผูบริโภคหรือใชสินคาหรือบริการ 
 เอสเซล  (Assael. 1998 : 43)  ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปน
กระบวนการ ที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด และจะซื้อที่ไหน ซ่ึงแนวทาง   
ที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจนั้นเปนผลโดยตรงมาจากกลยุทธการตลาดของนักการตลาด เปนตน
วาหากผูบริโภคตองการคุณประโยชนจากผลิตภัณฑตรายี่หอใดๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธ
โดยเนนที่คุณประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา ดังนั้น เกณฑที่ผูบริโภคใชในการ
ตัดสินใจเลือกตรายี่หอ จึงเปนแนวทางสําคัญที่นักการตลาดควรศึกษา เพื่อนําไปบริหารจัดการ         
กลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 43) อธิบายวามีปจจัย 4 ประการดวยกัน ที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซ่ึงปจจัยดังกลาวไดแก 
 1.  ขอมูลขาวสาร (Information) เพราะในการตัดสินใจซื้อสินคานั้นผูบริโภคจําเปน     
จะตองมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา ราคาสินคา และคุณลักษณะตาง ๆ ของตัวสินคา เปนตน ซ่ึง
แหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญแบงออกเปน  2  แหลง คือ แหลงที่โฆษณาเพื่อการคา  และแหลงที่มา
จากสังคม เชน เพื่อน คนรูจัก  ครอบครัว  ซ่ึงไดมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูล  หรือบอกตอ  เปนตน 
 2.  สังคมและกลุมทางสังคม  (Social and group forces) ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย 
กลุมอางอิง  ครอบครัว  ชนชั้นทางสังคม  ปจจัยดังกลาวเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลโดยตรงตอ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 3.  แรงผลักดันดานจิตวิทยา (Psychological forces) ไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู
บุคลิกภาพ และทัศนคติของผูบริโภค  ซ่ึงเปนปจจัยภายในที่จะผลักดันใหเกิดความตองการซื้อ หรือ
การตัดสินใจซื้อ  อุปนิสัยในการซื้อ  และความภักดีในตราสินคา  เปนตน 
 4.  ปจจัยดานสถานการณ (Situational factors) ไดแก  เวลา และโอกาส จุดมุงหมาย
สถานที่ รวมทั้งเงื่อนไขในการซื้อ ซ่ึงปจจัยเหลานี้มีผลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจที่แตกตางกัน 
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 ดังนั้น การตัดสินใจนั้นเปนกระบวนการคิดอยางมีเหตุมีผลในการเลือกแนวทางปฏิบัติ   
ที่ถูกตอง เหมาะสมหรือพอใจเพื่อจะไดนําไปสูการปฏิบัติใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ตองการ หรือ
แกไขปญหาได ซ่ึงขึ้นอยูกับสถานการณ ทรัพยากร และบุคคลจากความหมายดังกลาว จึงสามารถ
จําแนกองคประกอบที่สําคัญของการตัดสินใจได 3 ประการ คือ 
 1.  การตัดสินใจตองมีทางเลือก และการเลือกที่จะกระทําอยางใดอยางหนึ่งนั้นตองมี
มากกวาหนึ่งทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ ถามีทางเดียวก็ไมมีการตัดสินใจในทางเลือกนั้นๆ 
 2.  การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางที่
ตองการบรรลุ และเราเองไมแนใจวาหนทางเลือกตางๆนั้น ทางเลือกใดที่จะบรรลุวัตถุประสงคได
ดีกวากัน 
 3.  การตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิด ใชหลักเหตุผลและความพอใจเปน
เกณฑในการประเมินทางเลือกที่ สําคัญคือความสามารถของทางเลือกในการสนองตอบ                
ตอวัตถุประสงคที่ตองการ 
 สรุปวา กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการที่มีบุคคลเขามาเกี่ยวของ ไดแก  
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ ผุซ้ือและผูใชงาน ซ่ึงเปนเทคนิคที่ชวยลดขั้นตอนในการตัดสินใจให
เหลือเพียงทางเลือกเดียว โดยมีปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไดแก ขอมูล
ขาวสาร สังคมและกลุมทางสังคม แรงผลักดันดานจิตวิทยาและปจจัยดานสถานการณ 
 ตัวแปรที่กออิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจของผูบริโภคมีความหลากหลายและแตกตางกันในแตละรูปแบบ เนื่องจาก
ปจจัยหรือตัวแปรหลายอยาง ซ่ึงเราสามารถจัดกลุมไดดังนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล. 
2545 : 25) 
 1.  ตัวกระตุนทางการตลาด (Marketing stimuli) ตัวกระตุนทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่
นักการตลาดใชเพื่อจูงใจผูบริโภค ซ่ึงตัวกระตุนดังกลาวก็คือ 4 P’s นั่นเอง 
 2.  อิทธิพลจาดสิ่งแวดลอม ผูบริโภคอาศัยอยูในสิ่งแวดลอมที่มีความสลับซับซอน 
กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรับจากวัฒนธรรม ช้ันทางสังคม อิทธิพลจากตัว
บุคคล เปนตน 
 3.  อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
ผูบริโภคมีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภค การจูงใจ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแบบของการใชชีวิต (Lifestyle) เปนตน 
 4.  กระบวนการทางจิตวิทยา จากคําจํากัดความของตัวแปรเหลานี้ ทําใหเราไดทราบถึง
ลักษณะเบื้องตนของตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  
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 สําหรับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อขององคกร อาจแบงไดเปน 4 ประเภท ไดแก  
(Kotler. 2003 : 219)   
 1. ปจจัยดานเศรษฐกิจ โดยผูซ้ือประเภทองคกรมักจะไดรับอิทธิพลจากภาวะเศรษฐกิจ 
เชน แนวโนมของภาวะเศรษฐกิจ คาของเงิน อัตราแลกเปลี่ยน ในภาวะเศรษฐกิจตกต่ําองคกรมักจะ
ตัดงบประมาณดานการเดินทาง ขณะเดียวกันถาเศรษฐกิจดี องคกรก็จะเพิ่มงบประมาณดานการ
เดินทาง 
 2. ปจจัยดานองคกร แตละองคกรมีวัตถุประสงค นโยบาย ขั้นตอน โครงสรางองคกร 
และระบบที่เกี่ยวของกับการจัดซื้อตางกัน โรงแรมควรจะศึกษาขอมูลเกี่ยวกับผูที่เกี่ยวของกับการ
ตัดสินใจ เกณฑในการพิจารณาผูขาย และนโยบายและขอจํากัดในการซื้อ 
 3.  ปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล คณะกรรมการจัดซื้ออาจประกอบดวยสมาชิก
หลายคน ซ่ึงมีระดับความสนใจประสบการณและอํานาจหนาที่ตางกัน เปนการยากที่โรงแรมจะ
ลวงรูความเคลื่อนไหวภายในกลุม ขณะที่จะมีการตัดสินใจซื้อ แตเจาหนาที่ฝายของโรงแรมอาจ
เรียนรูบุคลิกภาพ ลักษณะความสัมพันธภายในกลุมเพื่อนํามาใชในการวางแผนการขาย 
 4. ปจจัยสวนบุคคล ซ่ึงแตละบุคคลที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อภายในองคกร มีแรงจูงใจ 
การรับรู และความชอบที่แตกตางกัน ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อ โรงแรมจึงตองพยายามรูจักลูกคา
ของตนเพื่อที่จะปรับใชเทคนิคการขายไดเหมาะสม 
 4.3   ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของ
ผูบริโภคทั้งลักษณะเปนบุคคลและเปนกลุม ซ่ึงจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดที่ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ในการวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภคจะมีคําถาม 6Ws และ 1H ดังนี้ 
 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who) คําตอบที่ตองการทราบคือลักษณะกลุมเปาหมาย
ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตรหรือพฤติกรรมศาสตร โดยจะใชกลยุทธทางการตลาด (4Ps) 
เพื่อตอบสนองกลุมเปาหมาย 
 2.  ผูบริโภคซื้ออะไร(What) คําตอบที่ตองการทราบคือส่ิงที่ ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑทั้งดานคุณสมบัติและองคประกอบของผลิตภัณฑ โดยจะใชกลยุทธการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑหลัก รูปลักษณผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑควบ 
 3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why) คําตอบที่ตองการทราบ คือ วัตถุประสงคในการซื้อ ซ้ือ
สินคาเพื่อตอบสนองความตองการดานรางการและดานจิตวิทยาโดยจะใชกลยุทธการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ กลยุทธการสงเสริมการตลาด กลยุทธดานราคา 
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 4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who) คําตอบที่ตองการทราบ คือ บทบาทของกลุม
ตางๆที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ไดแก ผูริเร่ิม ผัมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือและผูใช โดยใช
กลยุทธการโฆษณา และกลยุทธการสงเสริมการตลาด 
 5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When) คําตอบที่ตองการทราบ คือ โอกาสในการซื้อ เชน ชวง
เดือนใดของป ชวงเวลาใดของวัน โดยจะใชกลยุทธการสงเสริมการตลาด เพื่อใหสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 
 6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) คําตอบที่ตองการทราบ คือ แหลงที่ผูบริโภคซื้อสินคา 
โดยจะใชกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย เพื่อพิจารณาวาสินคาจะผานคนกลางอยางไร 
 7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How) คําตอบที่ตองการทราบ คือ ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลัง
การซื้อ โดยจะใชกลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา การใชพนักงานขาย การตลาด
ทางตรง 
 ฟลิป คอตเลอร (Phillip Kotler) บิดาแหงวงการดานการตลาด (ทิวา พงษธนไพบูลย,       
ศิริจรรยา  เครือวิริยะพันธ และอมรศรี  ตันพิพัฒน.  2544 : 17) ไดนําทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค
ขางตน มาสรางเปนตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคขึ้น โดยกลาววา “ผูบริโภคจะแสดงพฤติกรรมเพราะ
มีส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน ทําใหเกิดความตองการ โดยจะถูกปอนเขาสูความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา โดยผูผลิตไมสามารถคาดคะเนไดวา ความรูสึกนึกคิดไดเกิดขึ้นเนื่องจาก
ไดรับอิทธิพลจากปจจัยใดบาง ซ่ึงผูบริโภคก็จะเกิดการตอบสนอง เรียกตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค
วา ส่ิงกระตุน- การตอบสนอง  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) หมายถึง ส่ิงเราที่จะทําใหเกิดความตองการ หรือเกิดความนึกคิด
อยางใดอยางหนึ่ง สามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ 
   1.1  ส่ิงกระตุนภายใน (Inside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่เกิดจากความตองการ
ภายในรางกายของผูบริโภค หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้นตามสัญชาตญาณ เชน ความหิว ความ
เจ็บปวย ความกลัว เปนตน 
  1.2  ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) หมายถึงสิ่งกระตุนที่มิไดเกิดขึ้นเองจาก
ความตองการภายในรางกาย แตเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางใหเกิดขึ้น เพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการ โดยใชส่ิงจูงใจทางดานเหตุผลและอารมณ ประกอบดวย  2  สวน คือ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) หรือสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) เปนเครื่องมือที่การตลาดที่องคกรธุรกิจใชเพื่อจูงใจลูกคากลุมเปาหมาย 
โดยแบงออกเปน 4 กลุม ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
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 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสรางความพึงพอใจของ
ลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑประกอบสินคา บริการ และความคิด ที่ธุรกิจไดพัฒนาหรือผลิตขึ้น โดยผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน และมีมูลคา ในสายตาของลูกคาจึงจะทําใหผลิตภัณฑขายได และความหมายของ
ผลิตภัณฑยังรวมไปถึงตราสินคา การบรรจุภัณฑ การรับประกัน และคุณภาพของผลิตภัณฑอีกดวย 
 2.  ราคา (Price) หมายถึงมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงินที่ผูบริโภคตองชําระใหแก
องคทางการตลาดเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ โดยการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวางมูลคา (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ซ่ึงการกําหนดราคามีความหมายเพื่อสรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขันในระดับที่ธุรกิจยังคงความมีกําไรอยูได 
 3.  การจัดจําหนาย (Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางที่มีสวนในการจัดการ
เกี่ยวกับการอํานวยความสะดวกในการไดมาซึ่งผลิตภัณฑ ซ่ึงอาจจะประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรมในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด ดวยการนําผลิตภัณฑไปสงมอบใหแกลูกคาภายใน
ระยะเวลาที่ลูกคาตองการ 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ผลิตภัณฑระหวางผูซ้ือและผูขาย เพื่อมุงหมายใหเกิดการตัดสินใจซื้อ โดยในปจจุบันรูปแบบการ
สงเสริมการขายไดเปลี่ยนไปเปนรูปแบบการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน ซ่ึงมีรูปแบบ
การสื่อสารทางการตลาด ดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา  คือ รูปแบบการสื่อสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมายโดยธุรกิจเปนผู
เสียคาใชจาย 
  4.2  การสงเสริมการขาย คือ รูปแบบของวิธีการเพื่อเพิ่มยอดขายของธุรกิจในระยะ
ส้ัน เพื่อกระตุนใหลูกคาตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
  4.3  การประชาสัมพันธ  คือ  รูปแบบของการบอกขาว  และการแจงขาวแก
สาธารณชน 
  4.4  การใชพนักงานขาย คือ รูปแบบของการใชการสื่อสารการตลาดแบบเผชิญหนา
ระหวางบุคคล 
 4.5  การตลาดทางตรง คือ รูปแบบของการใชการสื่อหรือเครื่องมือตางๆในการ
ส่ือสารไปยังลูกคาเพื่อกระตุนใหเกิดการตดัสินใจซื้อ 
 อยางไรก็ตามการกระตุนความตองการของผูบริโภค โดยใชส่ิงกระตุนทางการตลาดนั้น
ควรนําสวนประสมทางการตลาด มาใชควบคูกันวา ผูบริโภคคิดอยางไร ซ้ืออยางไร เปนตน  
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 1.2.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus)เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่เกิดขึ้น และ
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงไมสามารถควบคุมได แตสามารถสรางโอกาสใหเกิดขึ้นได ไดแก
ภาวะทางเศรษฐกิจ สภาพการเมือง สภาพสังคม และเทคโนโลยี  
   1.2.2.1  เศรษฐกิจ (Economic) เศรษฐกิจถือเปนตัวกระตุนที่สําคัญใน
ระดับมหภาค (Macro) ที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของคนในการที่จะตัดสินใจซื้อหรือไมซ้ือ
สินคาและบริการ โดยเศรษฐกิจถือเปนอิทธิพลที่สําคัญที่ใชในการอธิบายพฤติกรรมการแสดงออก
ของผูบริโภค ในสถานการณที่คนหรือสังคมมีเศรษฐกิจที่ดียอมทําใหเกิดอํานาจในการซื้อที่เพิ่มขึ้น 
สงผลใหพฤติกรรมการบริโภคสินคาของคนในสังคมนั้นมีรูปแบบหนึ่ง เมื่อเทียบกับอีกคนหรืออีก
สังคมที่มีสถานะทางเศรษฐกิจไมดี พฤติกรรมของผูบริโภคในสังคมนั้นยอมมีการปรับเปลี่ยน
เพื่อใหสอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจที่ตนประสบอยู 
   1.2.2.2   สภาพการเมือง (Political)  จากเหตุผลในความจริงที่วา มนุษย
เปนสัตวสังคม ยอมทําใหมีความตองการอยูรวมกันกับผูอ่ืน เพื่อประกอบเปนสังคม และการอยู
รวมกันกับผูอ่ืนนี้ไดพัฒนาใหเกิดระบบการเมือง การปกครองขึ้นในสังคมมนุษยเพื่อรักษาความ
ปรองดองระหวางกัน ดังนั้น หากสภาพความปรองดองหรือสภาพทางการเมืองที่มนุษยอาศัยนั้นมี
ความเสถียรภาพ มั่นคงยอมทําใหผูบริโภคในสังคมนั้นเกิดความเชื่อมั่นในการบริโภคสินคาและ
บริการที่มากขึ้น ในทางตรงกันขามหากสภาพการเมืองไมมีความมั่นคงแลว ก็ทําใหผูบริโภคชะลอ
การจับจายใชสอยลงไป ดังปรากฎในผลสํารวจดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภคที่มีตอสภาพการเมือง
ที่มีอยางตอเนื่องจากสถาบันตางๆ ดังนั้นจึงกลาวไดวาสภาพการเมืองเปนปจจัยที่สําคัญอีกปจจัย
หนึ่งที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมการแสดงออกของผูบริโภคในสังคมการเมืองนั้น 
   1.2.2.3  สภาพสังคม (Social) ดังที่ไดกลาวมาแลววาสภาพการเมืองเปน
ปจจัยที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมการแสดงออกของผูบริโภค สภาพสังคมก็มีความเกี่ยวเนื่องและ
เปนเหตุเปนผลกับสภาพการเมืองรวมถึงสภาพเศรษฐกิจของสังคมนั้นๆ เมื่อใดที่สภาพสังคมมี
ความรุงเรืองไมวาจะเกิดจากเศรษฐกิจที่มั่นคง การเมืองที่มีเสถียรภาพยอมกอใหเกิดความสงบสุข
ในสังคมและเปนตัวกระตุนที่สําคัญที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการที่มากขึ้น เปนวัฏ
จักรที่สงเสริมกันและเปนเหตุเปนผลซึ่งกันและกัน 
   1.2.2.4  เทคโนโลยี (Technological) ส่ิงกระตุนที่เขาสูผูบริโภคที่มี
ความสําคัญเพิ่มมากขึ้นในปจจุบันนับตั้งแตการปฏิวัติอุตสาหกรรมนั้น คือ เทคโนโลยี เนื่องจาก
การดําเนินชีวิตของผูบริโภคทุกคนในสังคมตองมีการพึ่งพิงเทคโนโลยีมากขึ้น เพื่ออํานวยความ
สะดวกสบาย หรือเพื่อตอบสนองความตองการที่ไมส้ินสุดของมนุษย ทําใหการเปลี่ยนแปลง
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เทคโนโลยีที่รวดเร็วในปจจุบัน สงผลตอพฤติกรรมการแสดงออกเพื่อตอบสนองการเปลี่ยนแปลงที่
เขามากระตุนผูบริโภคใหเปนคนที่ตองคอยติดตามเทคโนโลยีอยูเสมอ 
 ส่ิงกระตุนเหลานี้จะเขาสูกระบวนการรับรูของผูบริโภคผานระบบการรับรู และมีการ
แปลความหมายจากสิ่งที่ไดรับรูดวยพื้นฐานของแตละบุคคล ซ่ึงแตกตางกันตามคุณลักษณะ 
ทัศนคติ ความเชื่อ และคุณคาของแตละคน อันเกิดจากปราบการณและการเรียนรูที่ผานมา เมื่อส่ิง
กระตุนเหลานี้เขาสูผูบริโภคแลวจะสงผลใหมีการตอบสนองตอส่ิงกระตุนในรูปแบบพฤติกรรมที่
แตกตางกันไป (ศุภชัย  วรรณทอง.  2551 : 13) 
 2.  ความรูสึกนึกคิดหรือกลองดํา  (Black  box)  เปนความรูสึกนึกคิดที่เกิดขึ้น ภายหลัง
จากที่ไดรับสิ่งกระตุน ซ่ึงผูผลิตหรือจําหนายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึก
นึกคิดดังกลาว เพื่อจะไดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค (ทิวา  พงศธนไพบูลย,                  
ศิริจรรยา เครือวิริยะพันธ และอมรศรี  ตันพิพัฒน.  2544  :  16) ประกอบดวย 
 2.1  ลักษณะของผูบริโภค (Consumer characteristics) ไดแก ลักษณะสวนบุคคล 
วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา  
 2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Buyer decision process) คือการรับรูปญหา
หรือความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 3.  การตอบสนอง (Response) คือการแสดงออกของผูบริโภค โดยผานการตัดสินใจใน
ประเด็นตางๆ ไดแก  การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาในการ
ซ้ือ และการเลือกปริมาณการซื้อ  การกระตุนมีตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคการรับรูผานระบบการ
รับรูดังภาพประกอบ 2 
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Stimulus  Buyer’s  black box  Response 

ส่ิงกระตุนทางการตลาดและสิ่ง
กระตุนอื่น ๆ 

 

กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิด 
ของผูซ้ือ 

 

การตอบสนอง 
ของผูซ้ือ 

 
 
ส่ิงกระตุนทางการ

ตลาด 
สิ่งกระตุนอื่นๆ 

  
ลักษณะของผูซ้ือ 

กระบวนการ
ตัดสินใจ
ของผูซื้อ 

 การตอบสนอง 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริมการตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลย ี
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

-ปจจัยทางวัฒนธรรม 

-ปจจัยทางสังคม 
-ปจจัยสวนบุคคล 
-ปจจัยทางจิตวิทยา 

-การเลือกซื้อ 
-การเลือกราคา 
-การเลือกผูขาย 
-เวลาการซื้อ 
-ประมาณการซื้อ 

 
ภาพประกอบ 2  ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคของ Phillip Kotler 

 วิลเลียม เจ สแตนตัน (ทิวา พงษธนไพบูลย, ศิริจรรยา  เครือวิริยะพันธ  และ                     
อมรศรี  ตันพิพัฒน.  2544 : 16) ไดคิดคนตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค วาพฤติกรรม       
ผูบริโภคจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีพลังกระตุน 4 ประการ  
 1.  สังคมและกลุมตางๆ ในสังคม ประกอบดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย ชนชั้นทางสังคม  
กลุมอางอิง ครอบครัว  เปนตน 
 2.  สภาพทางจิตวิทยา ไดแก  แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  บุคลิกภาพ ทัศนคติ ความเชื่อที่
ยึดมั่น เปนตน 
 3.  ขาวสารขอมูลตางๆ ไดแก ขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลทางดานราคา ขอมูล
ทางดานการจัดจําหนาย  ขอมูลของบริษัทผูผลิต เชน ภาพลักษณ ช่ือเสียง ฐานะการเงิน เปนตน ซ่ึงขอมูล
เหลานี้ผูบริโภคสามารถรับทราบไดโดยผานสื่อตางๆ ไมวาจะเปนการโฆษณาผานสื่อโทรทัศน วิทยุ    
เปนตน หรืออาจผานสื่อทางดานตัวบุคคล เชน พนักงานขาย เพื่อนฝูง เปนตน 
 4.  สภาวการณตางๆ  ยอมมีผลตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคเสมอ เชน เวลา สถานที่ 
โอกาส เงื่อนไขในการซื้อ เปนตน 
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 4.4  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 วรีพร  ใบลาศน (2545 : 8) กลาววาโดยทั่วไปรูปแบบทางจิตวิทยาสังคมที่เกี่ยวกับการ
ตัดสินใจ และการกระทําของมนุษยนั้นสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมซึ่งเปนปจจัยภายนอกจะมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจ โดยบุคคลจะแปลงสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมเหลานั้นเขาสูตัวคนๆ
นั้น ซ่ึงการแปลงปจจัยภายนอกมาสูตัวบุคคลนี้จะอยูในรูปของความเชื่อและความไมเชื่อ ซ่ึงความ
เชื่อไมเชื่อเปนเหตุผลที่บุคคลใชในการตัดสินใจเลือกกระทําพฤติกรรม ดังนั้นปจจัยที่สําคัญในการ
ตัดสินใจไมใดเกิดจากปจจัยภายนอกโดยตรง การตัดสินใจและการกระทําทางสังคม ประกอบดวย
กลุมปจจัยหลายประการ บุคคลอาจตัดสินใจกระทําพฤติกรรมอยางเดียวกัน แตปจจัยหรือเหตุผลการ
ตัดสินใจจะแตกตางกัน เหตุผลดังกลาวประกอบดวย 

1.   ปจจัยดึง  (Pull factors) 
  1.1  เปาประสงคหรือจุดมุงหมาย คือ กิจกรรม วัตถุ ความรู กิจธุระหรือสภาพความ
เปนอยู ที ่บุคคลตองการ ความมุงหมายที่จะใหบรรลุผลในการกระทําทุกวิถีทางเพื ่อใหบรรลุ
เปาประสงคนั้น 
  1.2  ความเชื่อ  คือ การรับรูหรือความเขาใจ (ความคิด ความรู) ของคนหรือของกลุมตอ
ส่ิงที่เกิดขึ้นเปนผลจากการที่บุคคลไดรับรูไมวาจะเปนแนวคิดหรือความรุนั่นเอง ซ่ึงความเชื่อจะมีผล
ตอการตัดสินใจของบุคคลและพฤติกรรมทางสังคม บุคคลจะเลือกรูปแบบของพฤติกรรมบนพื้นฐาน
บนความเชื่อที่ตนยึดมั่นอยูในการกระทําทางสังคมใดๆ ตองอาศัยความเชื่ออยูดวยเสมอ แตอยางไรก็
ตามความเชื่อนี้จะสงผลใหบุคคลกระทําหรือไมกระทําพฤติกรรมนั้นก็เปนได 
  1.3  คานิยม เปนสิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวยตัดสินใจ และกําหนดการกระทํา
ของตนเอง คานิยมนั้นเปนความเชื่ออยางหนึ่งมีลักษณะถาวร คานิยมของมนุษยจะแสดงออกทาง
ทัศนคติ และพฤติกรรมของมนุษยในเกือบทุกรูปแบบ คานิยมมีผลตอการตัดสินใจในกรณีที่วาการ
กระทําทางสังคมของบุคคลพยายามที่จะกระทําใหสอดคลองกับคานิยมที่ยึดถืออยู 
  1.4  นิสัยและขนบธรรมเนียม คือ แบบอยางพฤติกรรมที่สังคมกําหนดแลวสืบตอ
กันดวยประเพณี และถามีการละเมิดก็จะถูกบังคับดวยการที่สังคมไมเห็นชอบดวยในการตัดสินใจที่
จะเลือกกระทําพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งของมนุษยนั้นสวนหนึ่งจึงเนื่องมาจากแบบอยาง
พฤติกรรมที่สังคมกําหนดไวใหแลว 
 2.  ปจจัยผลัก (Push factors) 
 2.1  ความคาดหวัง เปนการรับรูของผูกระทําทางสังคมวาบุคคลอื่นกลุมหรือสังคม
โดยทั่วไปตองการใหเชื่อหรือรูสึกหรือพฤติกรรมปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่ง โดยเฉพาะภายใต
สถานการณนั้น หรือกลาวไดวาความคาดหวัง คือ ทาทีของบุคคลที่เกี่ยวของกับตนเองซึ่งคาดหวังหรือ
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ตองการใหบุคคลนั้นถือปฏิบัติ และกระทําในสิ่งที่ตองการ ดังนั้นในการตัดสินใจกระทํา พฤติกรรม
ของบุคคลสวนหนึ่งจึงขึ้นอยูกับความคาดหวังและทาทีของบุคคลอื่นดวย 
 2.2  ขอผูกพัน เปนสิ่งที่ผูกระทําเชื่อวาตนเองผูกพัน ที่จะตองกระทําใหสอดคลองกับ
สถานการณหรือประเด็นปญหาที่ตนเองเกี่ยวของทั้งทางตรงและทางออม ทั้งนี้ผูกระทําจะทําตาม
สัญญาที่ใหไวกับผูอ่ืน ดังนั้นขอผูกพันจึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและการกระทําทางสังคมของ
บุคคล เนื่องจากบุคคลนั้นรูสึกวาตนเองมีขอผูกพันที่จะตองกระทํา 
 2.3  การบังคับ เปนความเชื่อที่อยูในใจของผูกระทําตนเองตองตัดสินใจหรือกระทํา
อยางใดอยางหนึ่งโดยที่ตนเองรูสึกวาไมมีทางเลือกอื่นๆ อีก นอกจากจะตองประพฤติปฏิบัติตามใน
สถานการณที่ผูกระทําสิ่งตางๆ แตยังไมแนใจวาจะกระทําดีหรือไมนั้น การบังคับจะเปนสิ่งชวย
กระตุนใหผูกระทําตัดสินใจปฏิบัติไดเร็วขึ้น ดังนั้นการบังคับจึงมีสวนสําคัญในการตัดสินใจและ
การกระทําทางสังคมเนื่องจากบุคคลมักมีแนวโนมที่จะประพฤติปฎิบัติเมื่อถูกบังคับ 
 3.  ปจจัยความสามารถ  (Able factors) 
  3.1  โอกาส คือความเชื่อของผูกระทําที่มีตอสถานการณหรือทางเลือกที่มีอยูซ่ึงเมื่อ
ผูกระทําพิจารณาแลวเห็นวาภายใตสถานการณนั้นมีชองทาง จังหวะเวลาที่เหมาะสมและเปดโอกาส
ใหเลือกกระทําได ดังนั้น การที่บุคคลจะตัดสินใจและประพฤติปฏิบัติอยางหนึ่งอยางใดลงไปจึงขึ้นอยู
กับโอกาสที่มีในสถานการณนั้น 
  3.2  ความสามารถ คือ การรับรูของผูกระทําเกี่ยวกับกําลังหรือพลังของตนเองในการที่จะ
กระทําสิ่งหนึ่งสิ่งใดจนบรรลุผลสําเร็จภายใตสถานการณนั้นๆ ผูกระทําจะตระหนักถึงความสามารถ
ของตนเองกอนที่จะมีการตัดสินใจและกระทําทางสังคมเพราะรูวาถาตัดสินใจกระทําไปแลวจะมี
ความสามารถกระทําไดอยางแนนอน ดังนั้นโดยทั่วไปแลวบุคคลจะกระทําพฤติกรรมใดๆ จะพิจารณา
ขีดความสามารถของตนเองเสียกอน  
  3.3  การสนับสนุน คือ การชวยเหลือซ่ึงผูกระทําเชื่อวากําลังไดรับหรือจะไดรับจาก
ผูอ่ืนในรูปแบบตางๆ ซ่ึงผูกระทําจะเปนผูเลือก ดังนั้นบุคคลมักจะมีความโนมเอียงที่จะตัดสินใจและ
กระทําพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งเมื่อรูวาจะไดรับการสนับสนุนจากผูอ่ืน 
 จากองคประกอบทั้ง 10 ประการ รีเดอรไดอธิบายถึงแนวความคิดเกี่ยวกับปจจัยหรือ
สาเหตุที่มีผลตอการกระทําทางสังคม ดังนี้ 
 1.  ในสถานการณของการกระทําทางสังคมจะเกี่ยวของกับพฤติกรรมของบุคคลหลายคน  ซ่ึง
แตละคนก็จะมีเหตุผลแตละอยางในการตัดสินใจในการกระทํา 
 2.  บุคคลหรือองคการจะตัดสินใจ หรือแสดงการกระทําบนพื้นฐานของกลุมเหตุผล ซ่ึงผู
ตัดสินใจเองไดคิดวามันสอดคลองหรือตรงกับปญหาและสถานการณนั้น 
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 3.  เหตุผลบางประการจะสนับสนุนการตัดสินใจ และเหตุผลบางประการอาจจะตอตานการ
ตัดสินใจ 
 4.  เหตุผลนั้น ผูตัดสินใจเองตระหนัก หรือใหน้ําหนักที่แตกตางกันในการเลือกเหตุผล หรือ
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
 5.  เหตุผลที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจนั้น  อาจจะเปนเหตุผลเฉพาะ จากเหตุผลเพียงหนึ่ง
ประการหรือมากกวาจํานวนเหตุผล หรือปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกระทํานั้น 10 ประการ อาจจะมีเหตุผล
สองหรือสามประการจากเหตุผลทั้ง 10 ประการ หรือ อาจจะไมมีเลยท่ีจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใน
ทุกโอกาส 
 6.  อาจจะมีเหตุผลสองหรือสามประการจากเหตุผลทั้ง 10 ประการ หรืออาจจะไมมีเลยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจในทุกโอกาส 
 7.  กลุมของปจจัยหรือเหตุผลที่มีอิทธิพลตอการกระทําทางสังคมนั้น ยอมจะมีการ 
เปลี่ยนแปลงได 
 8.  ผูกระทําผูตัดสินใจสามารถจะเลือกทางเลือกโดยเฉพาะ ซ่ึงแตกตางกันออกไปในแตละคน 
 9.  สําหรับกรณีเฉพาะบางอยางภายใตการกระทําทางสังคม จะมีบอยครั้งที่จะมีทางออก
สองหรือสามทาง เพื่อที่สนองตอบตอสถานการณนั้น 
 10.  เหตุผลที่จะตัดสินใจสามารถที่จะเห็นไดจากทางเลือกที่ถูกเลือก 
 ทฤษฎีการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision making theory) ชิฟฟแมน และคานัก 
(Schiffman & Kanuk. 1994 : 560) ไดกลาวถึง ตัวแบบการตัดสินใจของผูบริโภค (Model of 
consumer decision  making) ตัวแบบนี้จะรวมความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงมีสวนสําคัญ 3 สวน  คือ 
 1.  การนําเขาขอมูล (Input) เปนอิทธิพลจากภายนอกที่มีผลตอคานิยม ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผูบริโภค  ซ่ึงมาจากกิจกรรมสวนประสมทางการตลาดที่พยายามสื่อสารไปยัง
ผูบริโภคที่มีศักยภาพ  ซ่ึงแยกเปน 
 1.1  การนําเขาทางการตลาด (Marketing inputs)  คือ  กิจกรรมทางการตลาดที่
พยายามเขาถึงการกําหนดและจูงใจผูบริโภคใหซ้ือหรือใชผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธตาง ๆ  เชน  ใช
หีบหอ ขนาด การรับประกันและนโยบายดานราคาเปนตน 
 1.2   การนําเขาของวัฒนธรรมทางสังคม (Socioculture inputs) เปนการนําเขาที่ไม
เกี่ยวของกับการคา  เชน ความคิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ วัฒนธรรม ช้ันทาง
สังคม ซ่ึงเปนอิทธิพลภายในของบุคคล ที่มีผลตอการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธ
ผลิตภัณฑ 
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 2.  กระบวนการ (Process) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการนี้ เราจะพิจารณาถึง อิทธิพลของ
ปจจัยทางจิตวิทยาซึ่งจะเปนอิทธิพลภายใน (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู หรือทัศนคติ)ที่มีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปจจัยอีก 2  ประการ  คือ 
 2.1  การรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived  risk) คือ ความไมแนนอนท่ีผูบริโภคเผชิญ  
เขาไมสามารถคาดเดาผลลัพธที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อ  ดังนั้น ผูบริโภคมักซื้อสินคาหรือบริการใน
ที่เดิม ๆ  เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น  ถาผูบริโภคไมมีขอมูลผลิตภัณฑ  เขาจะเชื่อถือใน
ช่ือเสียงของรานคานั้น ๆ  ถาเกิดความสงสัยผูบริโภคจะซื้อของแพงไวกอน  เพื่อลดความเสี่ยง
เพราะเขาคิดวาของแพงตองเปนของดี 
 2.2   กลุมที่ยอมรับได (Evoked set) หมายถึง ตราสินคาที่ผูบริโภคเลือกซื้อซ่ึง
ประกอบดวย สินคาจํานวนนอยที่ผูบริโภคคุนเคยจําได และยอมรับการตัดสินใจของผูบริโภค 
ประกอบดวย 3 สวนคือ 
 2.2.1  ขั้นความรูความตองการ (Need  recognition)  ขั้นรับรูความตองการจะ
เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเผชิญกับปญหา เชน การซื้อของจากเครื่องขายอัตโนมัติกับปญหาซับซอน คือ 
ปญหาที่มีการพัฒนาใหซับซอนขึ้น เชน เมื่อใชรถไปนาน ๆ  ก็มีความคิดที่จะเปลี่ยนรถใหมเพื่อ
หลีกเลี่ยงคาซอมรถเกา เปนตน  
 2.2.2  การคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ (Pre - purchase search)  ขั้นตอนนี้
จะเริ่มตนเมื่อผูบริโภครูวาจะไดรับความพอใจจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ  ผูบริโภคจะ
ตองการขอมูลเพื่อใชเปนพื้นฐานในการเลือก 
 2.2.3  การประเมินทางเลือก (Evaluation  of  alternative)เปนขั้นตอนใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อซ่ึงผูบริโภคประเมินผลประโยชนที่จะไดรับจากแตละทางเลือกของ
ผลิตภัณฑที่กําลังพิจารณาจะใช 2 รูปแบบ คือ ใชรายช่ือตราที่เลือกไวแลว (Evoke set) และเลือกเอา
จากทั้งหมดที่มีในตลาด  
 กฎการตัดสินใจ (Affect  referral  decision  rules)  หมายถึง  กฎการตัดสินใจที่งายที่สุด 
ซ่ึงผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑใหคะแนนตราสินคาจากประสบการณที่ผานมามากกวาคุณสมบัติดาน
อ่ืน ๆ  การแบงสวนตลาดผูบริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมี 4 แบบ คือ  1) การปฏิบัติดวยความ
ซ่ือสัตย (Practical loyalists) ซ้ือตราที่ซ้ือเปนตราประจํา 2) ผูซ้ือที่นิยมราคาต่ําสุด (Bottom line 
price shoppers) ซื้อราคาต่ําสุดโดยไมสนใจสินคา 3) ผูซ้ือที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผูฉวย
โอกาส (Opportunistic switchers) ใชคูปองแลกซื้อหรือซ้ือที่ลดราคา และ  4) นักลาอยางแทจริง 
(Deal hunters)  ซ้ือที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุด ไมมีความภักดีในตราสินคา 
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 3.  การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output) คือ พฤติกรรมการซื้อ และการประเมิน
หลังการซื้อ วัตถุประสงคทั้งสองกิจกรรมนี้เพื่อที่จะเพิ่มความพอใจของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ
ของพวกเขา โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 3.1  พฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior) ผูบริโภคมีประเภทการซื้ออยู 2  ประเภท  
คือ ทดลองซื้อ (Trial  purchase) และซื้อซํ้า (Repeat purchase) ถาผูบริโภคซื้อสินคาชนิดหนึ่งหรือ
ตราหนึ่งเปนครั้งแรก  และซื้อในปริมาณนอยกวาปกติ การซื้อนี้จะถูกพิจารณาวาเปนการทดลองซื้อ  
นั่นคือการทดลอง คือ รูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคพยายามที่จะประเมินสินคาโดยผานการ
ใชโดยตรง ถาตราใหมเปนสินคาประเภทเดียวกับสินคาที่มีอยูแลว  ถูกคนพบจากการทดลองใชวาทํา
ใหเกิดความพึงพอใจมากกวาตราสินคาอื่น หรือตราเดิมที่ใชอยูผูบริโภคก็จะทําการซื้อซํ้าพฤติกรรม 
การซื้อซํ้านี้ใกลเคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินคามาก (Brand loyalty) ซ่ึงทุกบริษัท
พยายามจะใหมีขึ้นกับตราสินคาของตนเอง การซื้อซํ้านั้นเปนการบงชี้วาผูบริโภคพอใจในสินคา 
 3.2  การประเมินหลังการซื้อ  (Post purchase evaluation)  เมื่อผูบริโภคใช
ผลิตภัณฑโดยเฉพาะอยางยิ่งในระหวางการทดลองใช พวกเขาก็จะทําการประเมินในดานของสิ่ง
ที่พวกเขาคาดหวัง  ซ่ึงผลจากการประเมินนั้นเปนไปไดที่จะออกมาใน  3  รูปแบบ  ดังนี้ 1) สินคา
นั้นตรงกับความคาดหวัง ซึ่งจะนําไปสูความรูสึกที่เปนธรรมชาติ 2) สินคานั้นดีเกินความ
คาดหมาย  ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกที่เปนบวก และ 3)  สินคานั้นไมดีเกินความคาดหมาย  ซึ่งทําให
เกิดความรูสึกที่เปนลบ  โดยสําหรับผลที่ออกมาในแตละขอของ  3 ขอนี้  แสดงถึงความคาดหวัง
และความพอใจของผูบริโภคเกี่ยวของกับการที่ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะตัดสินประสบการณของเขา
เทียบกับความคาดหวังเมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 
 ขั้นตอนของกระบวนการซื้อ 
 อัจจิมา  เศรษฐบุตร และคณะ (2544 : 42) กลาววา ขั้นตอนของกระบวนการซื้อ นักการ
ตลาดอาจจะเริ่มตนคนหากระบวนการซื้อของผูบริโภค โดยการสุมตัวอยางคนกลุมหนึ่งที่ซ้ือสินคา
หรือตราสินคานั้น และใหเขาอธิบายวาอะไรเปนสิ่งกระตุนใหเขาซื้อหรือเขารูจักตราสินคานั้น
อยางไร เขาตัดสินใจซื้อยางไร และรูสึกอยางไรหลังจากที่ไดซ้ือแลว จะทําใหรูถึงขั้นตอนของ
กระบวนการซื้อเปนอยางไร การวิเคราะหขบวนการตัดสินใจซื้อแบบนี้แสดงถึงผูซ้ือจะตองผาน
ขั้นตอน 5 ขั้น คือ 
 ขั้นที่ 1 ทําใหเกิดความตองการ (Need arousal) จุดเริ่มตนของขบวนการซื้อ คือ การทําให
เกิดความตองการ ความตองการอาจเกิดขึ้นไดจากตัวกระตุน ตัวกระตุนภายในอาจ ไดแก ความหิว 
ความกระหาย ซ่ึงความตองการบางอยางถูกกระตุนและยังคงอยเปนเวลานานโดยที่ไมทําใหความ
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ตองการถึงระดับที่จะทําใหผูนั้นเกิดการกระทํา โดยที่นักการตลาดควรเขาใจแรงผลักดันที่เกี่ยวกับ
ทั้งประเภทสินคาแลละตราสินคาของเขา เพื่อที่จะทําใหคนเกิดความตองการ  
 ขั้นที่ 2 การแสวงหาขอมูล (Information search) ถาการทําใหเกิดความตองการมีมาก มี
สินคาที่ทําใหเกิดความพอใจ อยูใกลมือ คนก็จะรีบสนองความพอใจ นักการตลาดควรสนใจ
แหลงขอมูลตางๆ ที่ผูบริโภคจะหา และอิทธิพลที่จะชักจูงพฤติกรรมการเลือกของเขา แหลงขอมูลที่
ผูบริโภคแสวงหาแบงไดเปน 4 กลุม คือ 
 1.  แหลงบุคคล เชน เพื่อน ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน ผูใกลชิด เปนตน 
 2.  แหลงการคา เชน การโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจําหนาย เปนตน 
 3.  แหลงชุมชน เชน ส่ือมวลชน หนวยงานภาครัฐที่เกี่ยวของ 
 4.  แหลงทดลอง เชนการจัดการ การตรวจสอบ การทดลองใชผลิตภัณฑ 
 จํานวนอิทธิพลของแหลงที่มาของขอมูลขาวสารเหลานี้จะแตกตางกันไปตามประเภท
ของผลิตภัณฑ และบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซ้ือ โดยทั่วไปผูบริโภคจะไดรับขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับสินคาจากแหลงการคา ไดแก แหลงขอมูลที่นักการตลาดเปนผูควบคุมนั่นเอง  แต
แหลงขอมูลขาวสารที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด ไดแก แหลงบุคคล ซ่ึงแหลงขอมูลขาวสารแตละ
แหลงจะมีหนาที่ในการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแตกตางกันไป ปกติแลวแหลงขอมูลขาวสาร
แตละแหงจะมีหนนาที่ใหความรู และขอมูลขาวสาร สวนแหลงบุคคลทําหนาที่ในการใหขอมูลที่
ถูกตองและชวยประเมินขอมูล (พฤกษ  ชวพันธ. 2551 : 22) 
 ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation behavior) เมื่อผูบริโภคไดรับขาวสารขอมูลก็
จะใชเปนประโยชนในการเลือกซื้อสินคา นักการตลาดจําเปนตองเขาใจวา ผูบริโภคหาขอมูล
เกี่ยวกับสินคาและตราสินคา รวมทั้งมีความตั้งใจในกรซื้ออยางไร 
 1.  ผูซ้ือทุกคนจะไมสนใจคุณลักษณะทุกประการของสินคาแตละประเภท นักการตลาด
จึงจําเปนตองแบงสวนตลาดออกเปนหลายๆกลุม ตามคุณลักษณะหรือประโยชนของสินคาที่
ผูบริโภคกลุมนั้นๆสนใจมากที่สุด 
 2.  ผูบริโภคมักจะมีความเชื่อถือในตราสินคาตางกัน นั่นคือ เขาเชื่อวาแตละตราจะมี
คุณลักษณะแตละอยางไมเหมือนกัน 
 3.  ผูบริโภคมักจะมีความพอใจอรรถประโยชนของคุณลักษณะสินคาแตละอยาง 
หมายถึง ผูบริโภคจะพอใจคุณลักษณะสินคาตางๆ กันไมเทากัน 
 4. ผูบริโภคตัดสินใจเลือกตราสินคาโดยการประเมินคาเริ่มจากการพิจารณาตราสินคา
ตางๆแลว เขาจะเปรียบเทียบตราตางๆ โดยขบวนการบางอยางเพื่อหาวาชอบตราใดมากนอย
ตามลําดับ 
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 ขั้นที่ 4  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เมื่อผานการประเมินทางเลือกตางๆ แลว 
ผูบริโภคก็จะเลือกตราสินคาที่เขาชอบมากที่สุด ซ่ึงตราที่เขาตั้งใจจะซื้อ นั่นคือ ความตั้งใจซื้อเปน
ผลมาจากทัศนคติ การตัดสินใจของแตละคนอาจจะเปลี่ยนแปลงไปเพราะการเสี่ยง ดังนั้นผูบริโภค
จะพยายามลดความเสี่ยงอันเกิดจากการซื้อโดยการสอบถามเพื่อนที่เคยใชสินคากอนซื้อ หรือจะ
เลือกเฉพาะตราที่ไวใจไดหรือมีการรับประกัน นักการตลาดตองเขาใจและพยายามทําใหผูบริโภค
ไดทราบขอมูลเกี่ยวกับสินคาและชวยเหลือแนะนําการซื้อ เพื่อลดความเสี่ยงของผูบริโภค 
 ขั้นที่ 5  ความรูสึกหลังการซื้อ (Post purchase feeling) ตราสินคาที่ไดซ้ือไปแลว ถาไมทํา
ใหผูบริโภคไดรับความพอใจตามที่เขาคาดคะเนไวจะทําใหทัศนคติที่มีตอตรานั้นลดนอยลง หรือ
ในทางตรงกันขาม ถาไดรับความพอใจจะยิ่งทําใหเขาชอบตราสินคานั้นมากยิ่งขึ้น 
 อัจจิมา  เศรษฐบุตร และคณะ (2544 : 41) กลาววา การตัดสินใจซื้อตองมีการตัดสินใจ
เปนขั้นๆ การตัดสินใจซื้อประกอบดวยโครงสรางถึง 7 สวน ดังตอไปนี้ 
 1. การตัดสินใจเกี่ยวกับประเภทสินคา (A product-class decision) เชนผูบริโภคตัดสินใจ
วาเขาจะซื้อวิทยุ หรือใชเงินสําหรับกิจการอยางอื่น 
 2.  การตัดสินใจเกี่ยวกับแบบของสินคา (A product-form decision) ถาผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือวิทยุเขาจะตองตัดสินใจวาจะซื้อวิทยุแบบใด เขาตองเลือกขนาด แบบและอื่นๆ นักการตลาดตอง
ทําการวิจัยตลาดเพื่อศึกษาวาผูบริโภคชอบแบบสินคาอยางไร และจะไดใหตราของตนดึงดูดลูกคา
มากที่สุด 
 3.  การตัดสินใจเลือกตราสินคา (A brand decision) ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซื้อตรา
อะไร ซ่ึงมีใหเลือกหลายตราสินคา นักการตลาดสนใจวาผูบริโภคเลือกตราสินคานั้นอยางไร 
 4.  การตัดสินใจดานผูขาย (A vendor decision) ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซื้อวิทยุจากที่
ใด เชน ซ้ือจากหางสรรพสินคา รานขายวิทยุโดยเฉพาะ หรือรานขายสง ตอจากนั้นตองตัดสินใจวา
จะซื้อจากรานใด เชน ตัดสินใจซื้อจากหางสรรพสินคา ตองตัดสินใจตอวาจะซื้อจากหางไดมารูหรือ
หางเซ็นทรัล ผูขายซึ่งอาจจะเปนโรงงานผลิต พอคาสงและพอคาปลีก ตางก็สนใจวาผูบริโภคจะ
ชอบซื้อจากรานประเภทใด 
 5.  การตัดสินใจในปริมาณการซื้อ (A quantity decision) ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อเปน
จํานวนเทาใด เขาอาจจะซื้อมากกวา 1 เครื่อง สินคาบางประเภทผูขายจะแบงผูซ้ือเปนผูซ้ือมาก ผูซ้ือ
ขนาดธรรมดา หรือผูซ้ือจํานวนนอย นักการตลาดพยายามเสนอสินคาเพื่อใหตรงตามความตองการ
ของผูซ้ือตางๆ กัน เขามักจะมุงที่ผูซ้ือเปนจํานวนมาก 
 6.  การตัดสินใจชวงจังหวะเวลา (A timing decision) ผูบริโภคตัดสินใจเมื่อไรจะทําการ
ซ้ือ เขาอาจจะตั้งใจซื้อวิทยุแตอาจตองรอใหรับเงินเดือนกอน หรือจะซื้อตอนวันสุดสัปดาห นักการ
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ตลาดสนใจถึงแฟคเตอรที่จะมีผลตอชวงเวลาการตัดสินใจซื้อ เพื่อที่จะไดกําหนดระยะเวลาในการ
ผลิต และความพยายามทางการตลาด 
 7. การตัดสินใจเรื่องการจายเงิน (A payment method decision) ผูบริโภคตัดสินใจวาจะ
จายเงินซื้ออยางไร จายเงินสด ใชบัตรเครดิตการด กูยืมเงินจากธนาคาร และอ่ืนๆ การตัดสินใจถึง
วิธีการจายเงินจะมีผลตอการตัดสินใจเลือกผูขายและประมาณการซื้อ 
 
5.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ธนากร  เหลืองพัฒนผดุง  (2546 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรของนักศึกษาสถาบันราชภัฎสุรินทร พบวา ปจจัยที่มิอิทธิพลสูงสุดคือ 
ปจจัยทางดานคุณภาพ รองลงมาคือปจจัยทางดานราคา นักศึกษาสวนใหญซ้ือคอมพิวเตอรเพื่อ
ทางดานการศึกษา รองลงมาเพื่อความบันเทิง นักศึกษาในแตละชั้นปมีความตองการใชเครื่อง
คอมพิวเตอรแตกตางกัน นักศึกษาสวนใหญใหความสําคัญตอรานจําหนายเครื่องคอมพิวเตอรที่มี
บริการหลังการขายและรับประกันสินคาที่ดี 
 จตุรภัทร  สุนทรัช  (2547 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
คอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย มีชวงอายุระหวาง 21-30 ปมากที่สุด สวนใหญมีสถานภาพโสดมากที่สุด มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000 บาทมากที่สุด มีการศึกษาอยูใน
ระดับปริญญาตรีมากที่สุด และมีเครื่องคอมพิวเตอรใชจํานวน 1 เครื่อง นิยมซื้อซีพียูของ Intel 
Pentium4 มากที่สุด ซ้ิอคอมพิวเตอรยี่หอไอบีเอ็มมากที่สุด ซ้ือจอภาพชนิด LCD มากที่สุด อุปกรณ
ตอพวงคือ เครื่องพร้ินเตอร ซ้ือคอมพิวเตอรเพื่อใชพิมพงานเอกสาร สถานที่ที่นิยมไปซื้อมากที่สุด 
คือ พันธุทิพยพลาซา การเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรจะซื้อเครื่องสําเร็จรูป ซ้ือดวยเงินสด และราคา
เครื่องคอมพิวเตอรที่ซ้ืออยูระหวาง 15,000 – 20,000 บาทมากที่สุด สวนปจจัยประสมทางการตลาด
สามารถจําแนกระดับความสําคัญไดดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ เร่ืองการพัฒนาที่สูงและเร็ว การ
บริการหลังการขายและการรับประกัน ปจจัยดานราคา คือ ราคาเครื่องคอมพิวเตอร ราคาคาซอม
และคาบริการหลังการขาย ปจจัยดานการจัดจําหนาย คือ การมีศูนยบริการซอมบํารุงหลายแหง และ
การมีสินคาใหเลือกมากมายหลายยี่หอ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  คือ  การเพิ่ม
หนวยความจํา (RAM) ฟรี รองลงมา คือ เร่ืองของมนุษยสัมพันธของพนักงานขาย 
 ปราณี  สีน้ําเงิน  (2547 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป 
มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท/ลูกจางเอกชน การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยู
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ระหวาง 10,000 – 20,000 บาท และมีรายไดตอเดือนของครอบครัว 50,001 บาทขึ้นไป มี
วัตถุประสงคเพื่อใชในการประกอบอาชีพ รองลงมาเพื่อความสะดวกสบายในการใชงานไดในทุกๆ
สถานที่  
 ใจเพชร  อรมาล  (2548 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรสวนบุคคลในจังหวัดอํานาจเจริญ พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-34 ป 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนขาราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 3,000 – 
10,000 บาท และสถานภาพโสด ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล
มากที่สุด คือ ดานราคา รองลงมาคือลักษณะของผูซ้ือ ดานผลิตภัณฑ และดานการหาขอมูลกอนการ
ตัดสินใจซื้อตามลําดับ สวนปจจัยที่ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล 
คือ ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 
 รัชนีวรรณ  เจตบุตร  (2548 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21-30 ป ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท ปจจัยการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซาในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อคิดเปนราย
ดาน ไดแก ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด และดานชองทางการจัด
จําหนายตามลําดับ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา อาชีพและรายไดตอเดือนตางกัน มีการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซาแตกตางกัน สวนผูบริโภคที่มีเพศ อายุตางกัน มีการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซาไมแตกตางกัน 
 เกศราภรณ  ไชยเปง  (2549 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้ออุปกรณคอมพิวเตอรในอาคารคอมพิวเตอรพลาซา อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา 
สวนใหญเปนเพศชายและเพศหญิงในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน สถานภาพโสด อายุระหวาง 18 – 25 ป 
การศึกษาอยูในระดับมัธยมหรือต่ํากวา มีอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 
บาท สินคาที่ซ้ือเปนอุปกรณและอุปกรณเสริมคอมพิวเตอร ความถี่ในการซื้อ คือนานๆมาซื้อ 
ตัดสินใจดวยตนเอง เหตุผลในการเลือกซื้อในอาคารคอมพิวเตอรพลาซา คืออยูใกลบาน สินคามี
ราคาถูกและสถานที่จอดรถสะดวก ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณหรืออุปกณณเสริม 
พบวาอยูในระดับมากที่สุดทุกปจจัย เรียงตามลําดับดังนี้ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่ และ
ดานการสงเสริมทางการตลาด 
 มนธิรา  ตันประยูร  (2549 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อและการใช
คอมพิวเตอรโนตบุก (Computer Notebook) ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา ยี่หอของ
คอมพิวเตอรโนตบุกที่กลุมตัวอยางสวนใหญใชในปจจุบันคือ  Acer  โดยราคาคอมพิวเตอรโนตบุก
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ที่นิยมซื้อสวนใหญอยูในชวง  30,001-50,000  บาท ระยะเวลาที่กลุมตัวอยางซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุกมาใชสวนใหญอยูในชวง  นอยกวา  1 ป โดยสวนใหญมีการใชงานตอเดือน 25 คร้ังขึ้นไป 
สวนระยะเวลาการใชงานในแตละครั้งพบวากลุมตัวอยางสวนใหญใชประมาณ 3-4 ช่ัวโมง 
ชวงเวลาที่ใชสวนใหญอยูในชวง  20:01 – 24:00 น. อุปกรณเสริมที่กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมใช                
รวมกับคอมพิวเตอรโนตบุกคือ  USB Flash drive  และ Mouse  สถานที่ที่กลุมตัวอยางนิยมไปซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุกคือรานคอมพิวเตอรทั่วไป วัตถุประสงคในการใชคอมพิวเตอรโนตบุกกลุม
ตัวอยางสวนใหญ  ใหความสําคัญเปนอันดับ 1 คือ  ใชเพื่อการเรียนหรือการทํางาน อันดับ  2 คือ  
ใชในการเลนอินเทอรเน็ต และอันดับ 3 คือ  ใชเพื่อความบันเทิง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุก แบงเปนปจจัยหลัก 6 ปจจัยพบวาปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ดานราคามี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกมาก  สวนปจจัยทางดานชองทางการจัด
จําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออคอมพิวเตอรโนตบุกอยูในระดับปานกลาง 
 จุมพล  จงสถิตยไพบูลย  (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 
พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดย
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากที่สุด คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ รองลงมา เปนปจจัย
ทางดานราคา และปจจัยทางดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ และ
ผูตอบแบบสอบถามทั้งเพศหญิงและเพศชาย ซ่ึงอยูในชวงอายุระหวาง 20 – 29 ป ระดับปริญญาตรี 
สวนใหญเปนนักเรียน นักศึกษา ซ่ึงมีบทบาทสําคัญตอการใชคอมพิวเตอรมาก เพราะอยูในวัยของ
การศึกษา และพนักงานเอกชน รายไดเฉลี่ยนอยกวา 7,000 บาท สวนใหญปรึกษาบุคคลใน
ครอบครัว ขอมูลจากอินเทอรเน็ต ในการตัดสินใจซื้อ  
 ปฐมกานต ยาดี  (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อและ
พฤติกรรมการใชงานโนตบุกของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา ยี่หอของคอมพิวเตอร
โนตบุกที่กลุมตัวอยางสวนใหญใชคือ Acer  ราคาของโนตบุกที่นิยมซื้อสวนใหญอยูในชวง  30,001  
– 40,000  บาท  สวนอายุการใชงานของโนตบุกที่กลุมตัวอยางสวนใหญใชอยูในชวง นอยกวา 1 ป 
การใชงานกลุมตัวอยางสวนใหญใชงานทุกวัน  วันละไมเกิน  2 ช่ัวโมง ชวงเวลาในการใชงาน
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ นิยมใชโนตบุกในชวงเวลา 18.00 – 24.00 น. วัตถุประสงคในการใช
คอมพิวเตอรโนตบุกสวนใหญ  ใหความสําคัญเปนอันดับ  1  คือ ใชเพื่อเลนอินเทอรเน็ท รองลงมา
คือการเลนเกม สวนอันดับที่  3 มีสองวัตถุประสงคคือ  การพิมพงาน และการดูหนังฟงเพลง  สวน
อันดับสุดทายคือใชเพื่อทํางานและทําการบานปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกมากที่สุด คือ  การมีบริการหลังการขายที่ดี  ปจจัยทางดานราคามี
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อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโนตบุกมากที่สุด คือ คาบริการหลังการขาย  เพราะโนตบุกเปน
ผลิตภัณฑที่มีกลไกซับซอน  มีความเสี่ยงตอการเสียบอยคร้ัง  ผูบริโภคจึงมีความกังวลกับคาใชจาย
ที่ตองใชในการซอมโนตบุกมากที่สุด  ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อโนตบุกมากที่สุดคือ  รานที่จําหนายมีสาขาทั่วประเทศ  ปจจัยทางดานการสงเสริม
การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโนตบุกมากที่สุดคือการไดทดลองชมและใชสินคา  
สวนปจจัยทางดานอื่นๆ พบวา  รายไดของผูบริโภคและครอบครัวเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด 
 วศิน  จารุสิริวัฒน  (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูระหวาง 21 – 30 ป การศึกษาอยู
ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/องคกรเอกชนมากที่สุด มีรายไดตอเดือนอยู
ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ภาพรวมอยูในระดับมาก และ
เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา อยูในระดับมากที่สุด คือ ประสิทธิภาพของสินคา ดานราคา ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมากที่สุด คือ การรับประกันคืนเงินเมื่อสินคามีปญหา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก 
คือ ความมีช่ือเสียงของรานคา ดานการสงเสริมการตลาด ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวา อยูในระดับมากทุกขอ มีบริการหลังการขายมากที่สุด วัตถุประสงคในการซื้อเครื่อง
คอมพิวเตอรสวนบุคคลเพื่อสนับสนุนในการทํางาน ยี่หอเอเซอร เพราะประสิทธิภาพของเครื่อง 
รูจักจากเพื่อนและผูใกลชิดแนะนํา ตองการเครื่องคอมพิวเตอรในราคาเครื่องละ 15,000 – 20,000 
บาท สถานที่ที่ซ้ือคอมพิวเตอรสวนมากคือศูนยคอมพิวเตอรทั่วไป ไดรับขอมูลขาวสารโดยผานสื่อ
โฆษณาตางๆ ชําระดวยเงินสด เพศ อายุ และรายไดที่ตางกัน มีผลตอการใชสวนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล ในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา และการ
รูจักยี่หอ ราคา การรับรูขอมูลขาวสาร วิธีการชําระเงินที่ตางกัน มีผลตอการใชสวนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล ในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
 วสันต  กนิฏฐะกุลม  (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพาในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 20 – 25 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนนักเรียน-นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,000 
– 10,000 บาท และมีสถานภาพโสด ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด 
รองลงมา  คือ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด เหตุผลที่เลือก
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ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ สเปกของคอมพิวเตอรแบบพกพา ชําระดวยเงินสด เลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพาจากหางสรรพสินคา คือ สะดวกสบาย ใกลบาน ติดตอขอรับบริการสะดวก 
ส่ือที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ ส่ือทางโทรทัศน ส่ือสิ่งพิมพ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดทุกดานมีความสัมพันธกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา จําแนกตามขอมูลดาน
ประชากรศาสตรแตกตางกันในทุกๆดาน 
 เอกพล  ปรีชา  (2550 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้ออุปกรณคอมพิวเตอรของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยวลัยลักษณ พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง สังกัดสํานักวิชาการ มีรายไดอยู
ระหวาง 2,500 – 5,000 บาท/เดือน มีคอมพิวเตอรแบบกระเปาหิ้ว ซ้ืออุปกรณคอมพิวเตอรเพื่อเพิ่ม
ความสามารถของคอมพิวเตอรใหหลากหลายขึ้น อุปกรณคอมพิวเตอร 3 อันดับแรกที่ซ้ือ ไดแก 
แฮนดี้ไดรฟ เมาส และแรม คนหาขอมูลเพื่อการตัดสินใจจากครอบครัว พี่นอง หรือเพื่อน ปจจัยทาง
การตลาดที่ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ผลิตภัณฑ บุคลากรผูใหบริการ และกระบวนการ 
สวนปจจัยดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และลักษณะทางกายภาพ ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ สํานักวิชาและรายไดมีความสัมพันธกับ
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ ปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและชองทางการจัดจําหนาย พบวา 
มีความสัมพันธกับผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ และจากการศึกษา พบวา นักศึกษาที่มีเพศ สํานัก
วิชาแตกตางกัน จะใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดแตละดานแตกตางกันทุกปจจัย และ
นักศึกษาที่มีรายไดแตกตางกัน จะใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ชองทางการ
จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และกระบวนการแตกตางกัน 
 คงวุฒิ  วีระศิริ  (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพาของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 18 – 
20 ป ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพายี่หอเอเซอร (Acer) ราคาระหวาง 25,001 – 30,000 บาทนําไปใช
ทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเตอรเน็ตและทํารายงานสงอาจารย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในระดับมาก ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานราคา สวนดานสงเสริมการตลาด
ใหความสําคัญในระดับปานกลาง โดยมีปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีคาเฉี่ยสูงสุด คือ ความเร็วของ
หนวยประมวลผลกลาง สวนปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ความ
นาเชื่อถือของรานคาที่จัดจําหนาย ช่ือเสียงของราน และปจจัยยอยดานราคาที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ผลิตภัณฑ สวนปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ 
การลดราคาในขั้นตอนการซื้อ ผูบริโภคสวนใหญซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาจากรานขาย
คอมพิวเตอรในศูนยไอทีตางๆ โดยชําระเปนเงินสด 
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 พรนิมิตร  คันเต็ง  (2551 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดพังงา พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 25- 30 ป อาชีพลูกจาง/
พนักงานบริษัท ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท ปจจัยการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรในภาพรวม มีระดับความพึงพอใจอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา ดานการบริการอยูในระดับมากที่สุด เปนอันดับแรก พบวา เนนการบริการหลังการขาย 
การใหบริการอยางมีระบบ รวดเร็ว และใหมีความสะดวกสบายในการติดตอศูนยบริการ รองลงมา
ดานผลิตภัณฑ พบวา มีความนาเชื่อถือในภาพลักษณของตราผลิตภัณฑเปนอันดับแรก รองลงมา 
ลักษณะของผลิตภัณฑหลากหลายของรุน และสเปกใหเลือก ความเสถียรของคอมพิวเตอรขณะที่ใช
บริการ มีฟงกช่ันใหเลือกหลากหลาย ในสวนของราคา พบวา ผูบริโภคมองถึงราคาที่เหมาะสมตาม
ประเภทของรุน รองลงมา ราคาเหมาะสมกับเงื่อนไขการรับประกันคุณภาพของสินคา เงื่อนไขการ
ชําระเงินบริการสินเชื่อตางๆ บัตรเครดิต และการลดราคาจากราคาปาย สวนดานการสงเสริม
การตลาด ผูบริโภคตัดสินใจในเรื่องเพิ่มอุปกรณอํานวยความสะดวกใหแกลูกคา การนําเทคโนโลยี
ที่ทันสมัยมาใหบริการแกลูกคา การลดราคาในโอกาสพิเศษ และดานสถานที่และการจัดจําหนาย
เปนอันดับสุดทาย ผูบริโภคตัดสินใจดูจํานวนศูนยที่ใหบริการเปนอันดับแรก รองลงมาคือ
ระยะเวลาการเปด-ปดของราน มีพนักงานใหบริการแนะนําติดตอสาธิตการใชบริการ  
 ศุภชัย  วรรณทอง  (2551 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรของ
ผูบริโภคในอําเภอทุงสง จังหวัดนครศรีธรรมราช พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 
มีอายุระหวาง 36 – 45 ป สมรสแลว มีการศึกษาอยในระดับปริญญาตรี มีรายไดอยูในชวง 5,000 – 
10,000 บาทตอเดือน และมีประสบการณการใชคอมพิวเตอรมาแลว 1-5 ป โดยมีพฤติกรรมการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรตั้งโตะเปนเครื่องแรกยี่หอเอเซอร (Acer) ในราคา 15,000 – 25,000 บาท จอ 
LCD 17” ซ้ืออุปกรณตอพวงคือ พร้ินเตอรและโตะคอมพิวเตอร โดยซื้อเพื่อใชงาน โดยหาขอมูล
จากใบปลิว/แผนพับ และชําระดวยเงินสด โดยใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑเปนอันดับ 1 
เมื่อซ้ือไปแลวสวนใหญรูสึกวาเปนไปตามคาดหวังและจะกลับไปซื้อรานเดิมอีก ผลการศึกษาระดับ
ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดในการเลือกซื้อคอมพิวเตอร พบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญปจจัยทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ในระดับมาก พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรมี
ความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลทุกดาน และผูบริโภคที่มีปจจัยสวนบุคคลตางกันใหความสําคัญ
กับปจจัยทางการตลาดแตกตางกัน ยกเวนผูบริโภคที่มีเพศตางกันใหความสําคัญกับปจจัยทางการ
ตลาดทั้ง 4 ดานไมแตกตางกัน 
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 กนกพร  จงเจริญ  (2552 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา ของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาธร 
กรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31-35 ป สถานภาพโสด การศึกษา
ระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001 – 25,000 บาท พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพาสวนใหญมีรูปแบบการชําระเงินแบบเงินผอน ซ้ือยี่หอเอเซอร สถานที่ซ้ือ
คอมพิวเตอรแบบพกพา คือ หางสรรพสินคา ลักษณะงานที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ ใชงาน
เชิงศึกษา เหตุผลในการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ ทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา ภาพรวมอยูในระดับมาก 
และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก โดยความเร็วในการทํางานของ
คอมพิวเตอรแบบพกพาภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานราคาอยูในระดับมาก โดยราคาเหมาะสม
กับความเร็วในการประมวลภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานการจัดจําหนายอยูในระดับมาก และ
ในระดับมากทุกขอ ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก โดยการลดราคาพิเศษอยูในระดับ
มากที่สุด ดานพนักงานขายอยูในระดับปานกลาง โดยพนักงานขายมีความรูเร่ืองคอมพิวเตอรภาพ
รวมอยูในระดับมากที่สุด ดานการใหขาวสารอยูในระดับมาก โดยคําปรึกษาจากเพื่อน บริษัทผูขาย
มีภาพลักษณที่ดี การรับขาวสารมาจากสื่อที่นาเชื่อถือภาพรวมอยูในระดับมาก  
 ปยรัตน  ยุทธวิสิทธิ์, มัสยามาศ  วองสุรีย และ อติรัตน  สุรัตนจันทรกุล  (2552 : 
บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซื้อและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพาเพื่อใชงานสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย โดยมีอายุ
ระหวาง 20-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีชวงรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 – 19,999 บาท 
โดยมีเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาที่ใชเปนประจําจํานวน 1 เครื่อง ยี่หอเอเซอร (Acer) ราคา
โดยประมาณ 20,000 – 30,000 บาท ซ้ือมาจากศูนยคอมพิวเตอร เนื่องจากคอมพิวเตอรแบบพกพามี
ขนาดเล็ก พกพาสะดวกใชในงานการทํางาน/การวิจัย โดยจะตัดสินใจซื้อดวยตนเอง คือ ไมไดรับ
อิทธิพลจากผู อ่ืน และสวนใหญการหาขอมูลขาวสารเกี่ยวกับคอมพิวเตอรแบบพกพาจะหา
แหลงขอมูลขาวสารจากเว็บไซต ผูบริโภคซื้อเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาเพื่อใชงานบุคคลไดให
ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ทั้ง 4 ดาน โดยเฉลี่ยอยูในระดับสูง ในดานผลิตภัณฑนั้น 
พบวา ผูซ้ือไดพิจารณาถึงความเร็วของเครื่องเปนสิ่งสําคัญสุด ในดานราคาผูซ้ือไดพิจารณาถึงเรื่อง
ราคาเหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพเปนสิ่งสําคัญสุด ในดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผู
ซ้ือไดพิจารณาถึงเรื่องมีศูนยซอมเปนสิ่งสําคัญสุด และในดานการสงเสริมการขาย ผูซ้ือไดพิจารณา
ถึงเรื่องการบริการหลังการขายเปนสิ่งสําคัญสุด จากการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรที่
แตกตางกัน กับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาเพื่อใชงานสวนบุคคล พบวา ขอมูล
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ดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาเพื่อใชงาน
สวนบุคคล  จากการวิเคราะหกลุมตัวอยางเปาหมาย กับระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา พบวา กลุมเปาหมายมีระดับความสําคัญของปจจัย
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาเพื่อใชงานสวนบุคคลไมแตกตางกัน 
 กรรณิการ  มณีกลํ่า  (2553 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องปจจัยการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคใน
การตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา ในเขตอําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค  
พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาเพราะสามารถใชงาน
ไดหลากหลาย มีความตองการใชประโยชนจากคอมพิวเตอรแบบพกพา ใชงานระบบอินเทอรเน็ต 
แหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับคอมพิวเตอรแบบพกพาจากโทรทัศน แหลงเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา คือรานจําหนายใดก็ไดที่สะดวกซื้อ วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา ซ้ือระบบเงินผอนของ
บริการตางๆ เชน อิออน ปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา โดยรวม
อยูในระดับปานกลางทุกดาน ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และ
สถานภาพแตกตางกัน  ใหความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพาแตกตางกัน 
  


