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บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
  ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษา
ระดับปริญญาตรี ในเขตอําเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ทางผูจัดทําไดศึกษา
คนควา เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ นําเสนอเปนลําดับดังนี้ 

1. ประวัติความเปนมาของคอมพิวเตอรโนตบุคและประเภทของคอมพิวเตอรโนตบุค  
1.1 ประเภทของคอมพิวเตอรโนตบุค 
1.2 สวนประกอบของคอมพิวเตอรโนตบุค 
1.3 ประโยชนของคอมพิวเตอรโนตบุค 
1.4 คอมพิวเตอรโนตบุคที่มีความผิดปกติของการทํางาน 

 2.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
   2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
  2.2  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
  2.3  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

3.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
1.  ประวัติความเปนมาของคอมพิวเตอรโนตบุค 
 การศึกษาประวัติความเปนมาของคอมพิวเตอรโนตบุคในงานวิจัยคร้ังนี้ของศูนย
เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ 2540 (กนกพร  จงเจริญ.  2540 : 8) ซ่ึงขอมูลใน
เอกสารดังกลาวไดนําเสนอประวัติความเปนมาของคอมพิวเตอรโนตบุคแบงไวเปน 5 ยุค ดังนี้ 
 ยุคที่ 1 (พ.ศ. 2497 – 2501) เปนยุคที่คอมพิวเตอรใชหลอดสุญญากาศ (Vacuum tube) 
เปนวงจรอิเล็กทรอนิกส เครื่องยังมีขนาดใหญมากใชกระแสไฟฟาจํานวนมาก ทําใหเครื่องมีความ
รอนสูงจึงมักเกิดขอผิดพลาดงาย คอมพิวเตอรในยุคนี้ไดแก UNIVAC I IBM 600 เครื่อง
คอมพิวเตอร Mark 1 เครื่องคอมพิวเตอร ENIAC 
 ยุคที่ 2 (พ.ศ. 2502 – 2507) เปนยุคที่คอมพิวเตอรใชทรานซิสเตอร (Transistor) เปนวงจร
อิเล็กทรอนิกส และใชวงแหวนแมเหล็กเปนหนวยความจํา คอมพิวเตอรมีขนาดเล็กกวายุคแรก 
ตนทุนต่ํากวา ใชกระแสไฟฟานอยกวา และมีความแมนยํา 
 ยุคที่ 3 (พ.ศ.2508 – 2513) เปนยุคที่คอมพิวเตอรใชวงจรไอซี (Integrated circuit) เปนสาร
กึ่งตัวนําที่สามารถบรรจุวงจรทางตรรกะไวแลวพิมพบนแผนซิลิกอน (Silicon) เรียกวา “ชิป” 
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 ยุคที่ 4 (พ.ศ.2514 – 2523) เปนยุคที่คอมพิวเตอรใชวงจร LSI (Large-scale integrated 
circuit) เปนการรวมวงจรไอซีจํานวนมากลงในแผนซิลิกอนชิป 1 แผนสามารถบรรจุไดมากกวา 1 
ลานวงจร ดานเทคโนโลยีใหมนี้ทําใหเกิดแนวคิดในการบรรจุวงจรที่สําคัญสําหรับการทํางาน
พื้นฐานของคอมพิวเตอรนั่นคือ CPU ลงชิปตัวเดียว เรียกวา ไมโครโปรเซสเซอร  
 ยุคที่ 5 (พ.ศ.2524 – ปจจุบัน) เปนยุคที่คอมพิวเตอรใชวงจร VLSI (Very large-scale 
integrated circuit) เปนการพัฒนาไมโครโปรเซสเซอรใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 1.1 ประเภทของคอมพิวเตอรโนตบุค 
 การศึกษาประเภทของคอมพิวเตอรโนตบุคในงานวิจัยคร้ังนี้ของศูนยเทคโนโลยี
อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ พ.ศ. 2540 ซ่ึงขอมูลในเอกสารดังกลาวไดนําเสนอ
ประเภทของคอมพิวเตอรโนตบุค ไวเปน 10 ประเภท ดังนี้ (กนกพร  จงเจริญ.  2540 : 10) 

1. คอมพิวเตอรโนตบุคที่ใชงานแทนเครื่องพีซีได เรียกอีกชื่อหนึ่งวาแบบ All-in-one 
เปนคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีอุปกรณมาตรฐานและพอรตเชื่อมตอจํานวนมากมีประสิทธิภาพอยูใน
ระดับเดียวกันหรือบางรุนอาจเหนือวาเครื่องเดสกท็อป ไมวาจะเปนโปรเซสเซอรรุนใหมลาสุด 
ขนาดของหนวยความจํา ความจุฮารดดิสกอุปกรณเก็บขอมูลระบบเสียงระบบแลน (Lan) ความเร็ว
สูงเปนตน นอกจากนี้เครื่องบางรุนที่เหมาะสมสําหรับเลนเกมสยังไดรับการติดตั้งชิปกราฟฟก
ประสิทธิภาพสูงเปนพิเศษ จอภาพแบบไวดสกรีน (Wide screen) ที่เหมาะสําหรับการดูภาพยนตร 
ลําโพงคุณภาพดีที่ใหเสียงหนักแนนหรือบางรุนอาจสามารถควบคุมการทํางานดวยรีโมตคอนโทรล 
และไดรับการติดตั้งภาครับสัญญาณโทรทัศน มีขอดี คือมีประสิทธิภาพสูง มีอุปกรณมาตรฐานให
ครบถวน จอภาพขนาดใหญ และมีขนาดแปนคียบอรดเทียบเทากับคียบอรดมาตรฐาน โดย
ประสิทธิภาพสามารถเทียบไดกับเครื่องคอมพิวเตอรเดสกท็อป และขอเสีย คือ ราคาคอน ขางแพง 
น้ําหนักปานกลาง พกพาไดแตไมคลองตัวเทาเครื่องขนาดเล็ก 

2. คอมพิวเตอรโนตบุคราคาประหยัด ที่มีราคาไมถึง 20,000 บาท เลือกใช ซีพียูราคา
ประหยัด เชน Core solo, Celeron M ของ Intel หรือ Sempron ของ AMD ชิปกราฟฟกแบบ On-
board ไดรฟ DVD Writer แมจะใชซีพียูราคาประหยัด แตก็สามารถใชงานทั่วไป เชนงานเอกสาร 
เลนอินเตอรเน็ต ดูหนัง ฟงเพลงไดอยางงายดาย มีขอดี คือ ราคาถูก ใชงานทั่วไปไดดี และขอเสีย 
คือ ไมเหมาะกับการเลนเกมสและงานดานกราฟก น้ําหนักปานกลาง พกพาไดแตไมคลองตัวเทา
เครื่องขนาดเล็ก 
 3.  คอมพิวเตอรโนตบุคขนาดใหญเปนคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีหนาจอขนาดใหญถึง            
17 นิ้ว ซ่ึงสวนใหญจะเปนเครื่องที่มีน้ําหนักมาก หรือเรียกไดวาเปนเครื่องเดสกท็อปที่หิ้วไปไหน
มาไหนได แตดวยรูปรางที่ใหญโต ทําใหผูผลิตติดตั้งคียบอรดขนาดใหญ พรอมชุดแปนตัวเลข แยก
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ตางหาก ทําใหใชงานไดสะดวกยิ่งขึ้น มีขอดี คือ จอภาพขนาดใหญมาก ประสิทธิภาพสูง แปน 
คียบอรดขนาดใหญใชงานงาย และขอเสีย คือ ตัวเครื่องมีขนาดใหญ อีกทั้งมีน้ําหนักมาก เพราะใช
จอภาพขนาดใหญและระยะเวลาการใชแบตเตอรี่ส้ันมาก 
 4.  คอมพิวเตอรโนตบุครุนบางเบา (Ultra thin notebook) คอมพิวเตอรโนตบุคที่ไดรับ
การออกแบบใหมีความบางเบาเปนพิเศษเพื่อความสะดวกในการพกพาบางรุนสามารถออกแบบให
มีความบางไดนอยกวา 1 นิ้ว และมีน้ําหนักไมถึง 1.5 กิโลกรัม แตก็ยังคงขนาดของจอภาพและ
คียบอรดมาตรฐานไวอยางครบถวน มีขอดี คือ บางเบา พกพาสะดวก และขอเสีย คือ ราคาสูง และ
ดวยความบางเปนพิเศษ ทําใหเปนอุปกรณเก็บขอมูลอยางออปติคอลไดรอาจไดรับการออกแบบ
เปนรุนติดตั้งภายนอกและอาจมีพอรตเชื่อมตอจํากัด เชน อาจมีพอรต USB เพียง 2 พอรต ขณะที่
เครื่องทั่วไปจะมีมาใหถึง 4 พอรต เชน เครื่องToshiba Portage, Fujitsu S – Series, Samsung Q และ 
S Series หรือ Sony Vario เปนตน 
 5.  คอมพิวเตอรโนตบุคขนาดเล็ก เปนคอมพิวเตอรโนตบุคที่ไดรับการออกแบบใหมี
ขนาดเล็กเปนพิเศษเพื่อความสะดวกตอการพกพา โดยเครื่องบางรุนมีขนาดเล็กกวากระดาษ A4 
และสามารถพกพาไวในกระเปาสตรีไดสบาย แตดวยขนาดที่เล็กนี้เองทําใหคียบอรดและหนาจอ
ของคอมพิวเตอรโนตบุคมีขนาดเล็กกวาปกติ ซ่ึงสวนใหญจอภาพจะมีขนาดเล็กเพียง 7-12.1 นิ้ว
เทานั้น ขอดี คือ มีขนาดเล็ก พกพาสะดวกกวาแบบ Ultra thin ถือเปนคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีขนาด
เล็กที่สุดและพกพาไดสะดวกที่สุด ขอเสียคือ มีราคาแพง ตัวเครื่องมีขนาดเล็ก ทําใหคียบอรดและ
จอภาพมีขนาดเล็ก รวมถึงมีพอรตเชื่อมตอจํากัด สวนใหญเลือกใชออปติคอลไดรแบบติดตอ
ภายนอก เชน เครื่องตระกูล Vaio TX ของ Sony นอกจากนี้ยังใชซีพียูประหยัดพลังงาน ประสิทธิภาพ
จึงดอยกวาพวก Ultra thin สําหรับคอมพิวเตอรโนตบุครุนบางเบาและคอมพิวเตอรโนตบุคขนาด
เล็ก สามารถเพิ่มความสามารถในการตอขยายรวมถึงไดรเก็บขอมูลใหสูงขึ้นโดยตองติดตั้ง
อุปกรณเสริมบางอยาง Docking station หรือ Port replicator ที่ออกแบบมาสําหรับคอมพิวเตอร
โนตบุครุนนั้นๆ หรือเชื่อมตอผานพอรต USB ก็ไดนอกจากนี้คอมพิวเตอรโนตบุคขนาดบางเบา
และขนาดเล็กสวนใหญจะใชซีพียูรุนประหยัดพลังงานความเร็วประมาณ 1.1-1.2 GHZ ในขณะที่
ปจจุบันยังมีการออกแบบคอมพิวเตอรโนตบุครุนเล็กที่เนนการพกพาอยางแทจริงและเรียกวา  
Micro PC เชน Sony VIAO UX ซ่ึงจะมีขนาดเล็กกวาเครื่องประเภท Ultra portable โดยมีจอภาพ
เล็กเพียง 4.5 นิ้ว เปนคียบอรดขนาดเล็กกวาปกติ จอภาพแบบสัมผัสใชซีพียู Core Solo ความเร็ว 1.2 
GHZ และทํางานระบบปฏิบัติการ Window XP หรือ Vista 
 6.  คอมพิวเตอรโนตบุคยอดทรหด (Tough notebook) เปนคอมพิวเตอรโนตบุค ที่
คอนขางจะบอบบาง ไมทนน้ํา ความชื้น ฝุน ละออง ความรอนและการกระทบกระแทก แตไดมีการ
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ออกแบบคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีความทนทานตอการใชงานทุกสภาวะ ทนตอความชื้น น้ําการ
กระทบกระเทือน หรือแมแตการตกจากที่สูง เรียกคอมพิวเตอรเหลานี้วา Tough notebook หรือ 
คอมพิวเตอรโนตบุคยอดทรหด แตคอมพิวเตอรโนตบุคเหลานี้จะมีน้ําหนักมาก รวมถึงราคาแพง 
ตัวอยางเชน ตระกูล Tough book ของบริษัท Panasonic หรือ Dura book ของ Twin head มีขอดี คือ
ตัวเคร่ืองทําจากโลหะแมกนีเซียมอัลลอย ทนตอการใชงานทุกสภาวการณ และขอเสีย คือ มีขนาด
ใหญ น้ําหนักมาก ราคาแพง รูปรางไมกะทัดรัด 
 7.  เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลพกพาแบบไร (Tablet PC) เปนการประสมประสาน
ระหวางประสิทธิภาพของคอมพิวเตอรโนตบุค และการใชงานในแบบเดียวกับพีดีเอ หากพิจารณา
จากรูปรางแลว Tablet PC เปรียบเสมือนเครื่องคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีคียบอรดและอุปกรณช้ี หรือ
เหมือนเครื่องพีดีเอขนาดใหญเทาๆกับสมุดโนตเลมหนึ่งในแงของคุณสมบัติทางเทคนิค Tablet PC 
ประกอบดวยโปรเซสเซอร สวนใหญจะเปน Pentium M รุนประหยัดพลังงาน หนวยความจํา
ฮารดดิสก ระบบกราฟฟก เชนเดียวกับเครื่องคอมพิวเตอรโนตบุคแตไมมีคียบอรดและอุปกรณช้ี 
เพราะเลือกใชจอสัมผัสลักษณะเดียวกับพีดีเอแทน รวมถึงใชระบบปฏิบัติการ Windows XP tablet 
PC edition ที่ออกแบบมาสําหรับการใชงานรวมกับ Tablet PC โดยเฉพาะแตขอจํากัดในการใชงาน 
ทําให Tablet PC ไมไดรับความนิยมมากนัก และในประเทศไทยเกือบไมมีการนําเครื่องเขามา
จําหนาย นอกจากนี้ยังมีการพัฒนาเครื่องประเภท UMPC หรือ Ultra-mobile personal computer ซ่ึง
มีขนาดเล็กกวา Tablet PC ดวยหนาจอขนาด 7 นิ้ว และน้ําหนักไมถึง 1 กิโลกรัม แตยังทํางานบน
ระบบปฏิบัติการ Window XP tablet PC edition เชนเดิม ซ่ึงอาจเรียกเครื่องประเภทนี้วา Mini tablet 
PC ปจจุบันเครื่อง UMPC ที่วางขายอยู เชน Asus R2H เปนตน มีขอดี คือ สามารถใชงานไดใน
ลักษณะเดียวกับเครื่องพีดีเอ คือเขียนลงไปตรง ๆ บนหนาจอและสามารถติดตั้งอุปกรณเสริมเพื่อ
การใชงานแบบเครื่องเดสกท็อปไดดวย และขอเสีย คือ ราคาแพง การใชงานคอนขางจํากัดและ
ระบบปฏิบัติการ Windows XP tablet PC edition ก็ไมไดรองรับการเขียนภาษไทยลงบนหนาจอ 
 8.  ความแตกตางเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลพกพาแบบไร (Convertible tablet PC) 
เปนอีกรูปแบบหนึ่งของ Tablet PC ซ่ึงมีการติดตั้งคียบอรดมาพรอมกับตัวเครื่องทําใหผูใชสามารถ
ใชงานไดทั้งแบบคอมพิวเตอรโนตบุคและ Tablet PC ในเครื่องเดียวกัน โดยจอภาพสามารถหมุน
และพับเครื่องไดหลากหลายรูปแบบมากขึ้นที่สําคัญเครื่อง Convertible tablet PC ในปจจุบันไดถูก
พัฒนาใหมีคุณสมบัติเทียบเทากับเครื่องประเภทใชงานแทนเครื่องเดสกท็อปมีขอดีคือ ใชงานได
หลากหลายรูปแบบ และขอเสีย คือ ราคาแพงกวาคอมพิวเตอรโนตบุคธรรมดาที่มีประสิทธิภาพ
ใกลเคียงกัน 
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 9.  เครื่องเดสกโนต (Desk-note) เครื่องพันธผสมราคาประหยัดระหวางรูปรางของ
คอมพิวเตอรโนตบุคและอุปกรณภายในของเครื่องเดสกท็อป เชน ซีพียู หนวยความจํา ฮารดดิสก 
และไมสามารถพกพาไปใชงานนอกสถานที่ไดเพราะไมมีแบตเตอรี่ เนื่องจากตองการลดตนทุนให
ราคาเครื่องถูกลง แตดวยราคาของคอมพิวเตอรโนตบุคที่ลดลงอยางมากทําใหเครื่องเดสกโนต ไม
เปนที่นิยมอีกตอไป มีขอดีคือ ราคาถูกและมีประสิทธิภาพดีพอควรเพราะใชสวนประกอบในแบบ
ของเครื่องเดสกท็อปและขอเสีย คือ เกิดความรอนสูงเพราะใชช้ินสวนที่ไมไดออกแบบใหประหยัด
พลังงาน มีน้ําหนักมาก ไมสามารถใชงานในที่ไมมีปล๊ักเสียบได 
 10.  คอมพิวเตอรโนตบุคที่ใชซีพียูของเครื่องเดสกท็อป เพื่อทําใหราคาเครื่องถูกลง 
สมัยกอนผูผลิตคอมพิวเตอรโนตบุคหลายรายการเลือกออกแบบใหคอมพิวเตอรโนตบุคบางรุนใช
ซีพียูของเครื่องเดสกท็อป แตในปจจุบันดวนราคาของคอมพิวเตอรโนตบุคที่ลดลงทําใหคอมพิวเตอร 
โนตบุคประเภทนี้ไมเปนที่นิยมอีกตอไปมีขอดีคือราคาถูกและมีประสิทธิภาพดีพอควรเมื่อเทียบกับ
คอมพิวเตอรโนตบุคในยุคนั้น เพราะใชซีพียูของเครื่องเดสกท็อป และขอเสีย คือน้ําหนักมากเกิด
ความรอนสูง อายุการใชงานแบตเตอรี่ส้ัน เพราะไมไดใชซีพียูรุนประหยัดพลังงาน  
 1.2 สวนประกอบของคอมพิวเตอรโนตบุค 
 การศึกษาสวนประกอบของคอมพิวเตอรโนตบุคในงานวิจัยคร้ังนี้ของ ประภาพร ชางไม 
(2552 : 5) ซ่ึงขอมูลในเอกสารดังกลาวไดแบงสวนประกอบของคอมพิวเตอรโนตบุค ออกเปน 6 
สวน ดังนี้ 
 1.  ฮารดดิสก (Hard drive) เปนที่เก็บโปรแกรมและขอมูลทั้งหมด ฮารดดิสกที่มีความจุ
มากก็หมายถึงปริมาณขอมูลที่คุณเก็บไดมากขึ้นตามไปดวย ถาตองการแคทํางานเอกสารและเก็บ
รูปภาพอีกเล็กนอย ความจุ ฮารดดิสก ขนาด 20 - 40 GB ก็เพียงพอแตถาตองการทํางานเกี่ยวกับ
มัลติมีเดียหรือเก็บขอมูลเพลงตาง ๆ อาจจะตองการความจุอยางนอย 80 GB-memory (RAM) 
โปรแกรมรวมไปถึงระบบปฏิบัติการณตองการจํานวน Memory ในปริมาณหนึ่งเพื่อทําการรัน 
โปรแกรมยิ่งมี RAM มาก ยิ่งทําใหการทํางานมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น   
 2.  ซีดี หรือ ดีวีดี (CD and DVD Drives) เปนอุปกรณที่ใชเพื่ออานและเขียนขอมูล โดย
จะมีแบบที่อานอยางเดียว เขียนอยางเดียวหรือไดทั้งเขียนและอานในตัวเดียว (Combo drives) โดยที่
ยังแบงออกเปนประเภทของสื่ออีกดวย เชน CD และ DVD โดยที่สามารถอัพเกรดเพิ่มเติมใน
ภายหลังดวย  
 3.  พอรต (Ports) เพื่อใชในการเชื่อมตอกับอุปกรณเสริมตางๆ เชน MP3 player กลอง
ดิจิตอล เมาส หรือเว็บแคมโดยในปจจุบันใชเทคโนโลยี USB 2.0 หรือ FireWire ในการเชื่อมตอ  
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 4.  หนาจอ (Screens) โดยสวนใหญ จะมีขนาด 14.1 นิ้วโดยในเครื่องที่มีน้ําหนักเบา
อาจจะมีจอที่เล็กลงไปดวย ถาคุณตองการทํางานเกี่ยวของกับมัลติมีเดียมากๆ เลือกจอที่มีขนาดใหญ
จะดีกวา   
 5.  เน็ตเวิรคไวฟาย (Networking and wi-fi) ถาคุณตองการเชื่อมตออินเทอรเน็ตใน
หลายๆ สถานที่ แนะนําใหซ้ือแบบที่มี Built-in ethernet support, Wi-Fi (802.11b or 802.11g) 
Support หรือการด PCMCIA network แตในปจจุบันเครื่อง Notebook สวนใหญจะมีอุปกรณตัวนี้
ติดตั้งมาใหเรียบรอยแลว  
 6.  การดจอ (Graphics card) เพื่อชวยในการประมวลผลดานภาพเพื่อลดภาระของ RAM 
ในการประมวลผลการทํางานสวนอื่นๆ 
 1.3 ประโยชนของคอมพิวเตอรโนตบุค 
 การศึกษาประโยชนของคอมพิวเตอรโนตบุคในงานวิจัยคร้ังนี้ของ ประภาพร ชางไม  
(2552 : 5) ซ่ึงขอมูลในเอกสารดังกลาวไดนําเสนอประโยชนของคอมพิวเตอรโนตบุคไวเปน 10 
ประเภท ดังนี้ 
 1.  การนําคอมพิวเตอรโนตบุคมาใชในงานภาครัฐ 
 โดยการนําคอมพิวเตอรไปประยุกตใชกับงานทะเบียนราษฎรของภาครัฐบาล เชน แจง
เกิด ตาย ยายที่อยู เปลี่ยนแปลงขอมูลสวนตัวอ่ืน ๆ หรือทําบัตรประจําตัวประชาชน ซ่ึงอํานวยความ
สะดวกใหกับประชาชนอยางมาก โครงการจัดทําบัตรประชาชนอเนกประสงคหรือสมารทการด 
(Smart card) เปนอีกตัวอยางหนึ่งของการริเร่ิมโครงการรัฐบาลอิเล็กทรอนิกสหรือ E-government 
ตั้งแตป พ.ศ. 2544 โดยนําคอมพิวเตอรมาใชเพื่อปรับปรุงและปฏิรูประบบราชการไทยใหมี
ประสิทธิภาพดีขึ้นกวาเดิม หนวยงานของภาครัฐเองในหลายแหงไดมีการพัฒนารูปแบบการบริการ 
ที่เรียกวา E-service โดยนําเทคโนโลยีคอมพิวเตอรมาใชใหเกิดประโยชน ตัวอยางเชน กรมสรรพกร 
เปดใหบริการยื่นแบบเสียภาษีผานอินเตอรเน็ตสําหรับประชาชนทั่วไป (E-revenue) ซ่ึงเมื่อกอน
ตองเสียเวลาเปนอยางมากในการไปยื่นแบบเสียภาษียังสํานักงานใหบริการของกรมสรรพกร แต
ปจจุบันสามารถที่จะเขาผานเครือขายอินเตอรเน็ตแลวทํารายงานตางๆ ไดภายในไมกี่นาที เปนตน 
 2. การนําคอมพิวเตอรโนตบุคมาใชในงานทางดานธุรกิจ 
 ในปจจุบันพบวามีการนําคอมพิวเตอรมาใชในดานธุรกิจเพื่อประโยชนในแงของการ
ประมวลผลที่รวดเร็ว ตอบสนองตอความตองการของลูกคาผูรับบริการไดมากยิ่งขึ้น รวมถึงชวย
เพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานไดดีกวาการทํางานดวยมือแบบเดิม ๆ เชน การนําระบบโปรแกรม
บัญชีสําเร็จรูปมาใชในงานดานบัญชี ซ่ึงแตเดิมการที่จะไดขอมูลตางๆ เหลานี้ตองใชพนักงานและ
แรงงานจํานวนมาก อีกทั้งกวาจะไดขอมูลที่ตองการก็เสียเวลามากพอสมควร หรือแมกระทั่งงานที่
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เกี่ยวของกับการจัดการในสํานักงานทั่วไป เชน งานเรียบเรียงเอกสาร งานประมวลผลคํา (Word 
processing) งานนําเสนอ (Presentation) ก็มีการนําเอาโปรแกรมคอมพิวเตอรที่ทันสมัยมาใชกัน
โดยทั่วไปซึ่งโปรแกรมที่ไดรับความนิยม เชน Microsoft office ที่รูจักกันดีและนับเปนการพัฒนา
ระบบการทํางานในสํานักงานใหเขาสูความเปน  “ระบบสํานักงานอัตโนมัติ” หรือ Office 
automation ในเวลาตอมา 
 3.  การนําคอมพิวเตอรโนตบุคมาใชกับงานทางดานการศึกษา 
 ปจจุบันสถาบันการศึกษาหรือหนวยงานที่เกี่ยวของกับการอบรมไดเนนความสําคัญกับ
การนําคอมพิวเตอรมาชวยในดานการสอน หรือที่เรียกกันวา (E-education) นั่นเองไมวาจะเปนการ
นํารูปแบบของสื่อคอมพิวเตอรชวยสอน (CIA : Computer assisted instruction) มาใชกับระบบการ
เรียนการสอนสมัยใหม ทําใหการเรียนการสอนแบบเดิม ๆ ที่เปลี่ยนแปลงไปอยางสิ้นเชิง ส่ือ
ดังกลาวจะอยูในรูปของมัลติมีเดียที่ประกอบดวยรูปภาพ บทบรรยายเสียงพูด และเทคนิคการ
นําเสนอที่ตื่นตาและนาสนใจ นอกจากนั้นอาจมีแบบฝกหัดเพื่อใหผูเรียนสามารถฝกทบทวนไดดวย
ตนเอง หรือแมกระทั่งการประยุกตใช E-learning เพื่อสรางบทเรียนออนไลนผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตใหกับผูเรียนที่อยูหางไกลหรือไมสะดวกในการเขาเรียนสามารถศึกษาระบบดังกลาว
ได 
 4.  การนําคอมพิวเตอรโนตบุคมาใชกับงานสายการบิน 
 ธุรกิจสายการบินไดนําระบบคอมพิวเตอรมาใชมากที่สุดในเรื่องของการสํารองที่นั่ง
ผูโดยสาร ซ่ึงสามารถทําใหการตรวจเช็ครายการตางๆ เกี่ยวกับเที่ยวบินทําไดงายและสะดวก มาก
ขึ้น เชน การเช็คที่นั่งวาง การเปลี่ยนแปลงเที่ยวบิน ขอมูลการเดินทางของลูกคา เปนตน ระบบ
สํารองที่นั่งดังกลาวมีการเชื่อมโยงกันอยางทั่วถึงทุกสํานักงานรับรอง รวมถึงสํานักงานตัวแทน 
หรือผูจําหนายตั๋วโดยสารดวย โดยสามารถเขาไปเช็คขอมูลรายการตางๆไดเชนเดียวกับสํานักงาน
สายการบินแตปจจุบันมีการแขงขันกันในเรื่องของการลดตนทุนอยางมาก ดังจะเห็นไดจาก การ
เปดตัวของสายการบินตนทุนต่ํา (Low cost airline) ทั้งหลาย ซ่ึงปจจัยสําคัญอยางหนึ่งก็คือ การ
พยายามลดตนทุนในเรื่องการใหบริการและสํารองที่นั่งโดยใชแรงงานคนนั่นเอง สายการบิน
หลายๆ แหงไดมีการพัฒนาระบบสํารองที่นั่งโดยใหลูกคาไดรับความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้นสาย
การบินเองก็ไดประโยชนเชนเดียวกัน เนื่องจากตนทุนในการดําเนินงานลดลงอยางเห็นไดชัดวิธี
ดังกลาวจึงชวยตัดคานายหนา ที่เคยตองใหกับตัวแทนทุกครั้งออกไปและยังเปนการลดงานเอกสาร 
ใหนอยลงไปดวย เพียงแตใหเขาแสดงบัตรใด ๆ ที่มีรูปถายซึ่งทางราชการออกใหแลวนํามายื่น
ใหกับสายการบินโดยตรงกอนออกเดินทาง หากตรงกับผูโดยสารที่จองนั้นก็สามารถเดินทางไดเลย 
เปนตน 
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 5.  การนําคอมพิวเตอรโนตบุคมาใชกับธุรกิจการนําเขาและสงออก 
 การนําเขาและสงออกสินคา (Import/export) เปนอีกธุรกิจหนึ่งที่มีการนําเอาคอมพิวเตอร
มาใชกันเปนอยางมากในปจจุบัน เชน กรณีของพิธีการศุลกากรของกรมศุลกากร โดยใชระบบที่
เรียกวา EDI (Electronic data interchange) มาใชเพื่อทําใหขั้นตอนการออกเอกสารเปนไปไดงาย
ยิ่งขึ้นชวยใหผูประกอบการประหยัดคาใชจายและลดเวลาไดเปนอยางมาก ตัวอยางเชน การบันทึก
ขอมูล ใบขนสงสินคา (Invoice) เพื่อใหเจาหนาที่ตรวจสอบเบื้องตน สามารถทําไดภายในไมกี่นาที
โดยกรอกขอมูลผานสื่ออิเล็กทรอนิกส และยังลดโอกาสที่จะเกิดปญหาการเรียกรองผลประโยชน
จากเจาหนาที่ที่ประพฤติมิชอบลงไปได เนื่องจากกระบวนการดังกลาวผูสงออก  
 6.  การนําคอมพิวเตอรโนตบุคมาใชกับธุรกิจธนาคาร 
 ธนาคารเปนอีกธุรกิจหนึ่งที่แขงขันกันในเรื่องของการใหบริการ ที่ตองมีทั้งความรวดเร็ว
และสะดวกสบายในการใชงาน จึงเกิดรูปแบบบริการที่เรียกกันวา ธนาคารอิเล็กทรอนิกส หรือ               
E-banking กันอยางแพรหลาย สงผลใหการทําธุรกรรมดานการเงินการธนาคารไมใชเร่ืองยุงยากอีก
ตอไป ลูกคาของธนาคารสามารถทําธุรกรรมไดในหลายๆ ชองทางที่เปดใหบริการ ไมวาจะเปนการ
ทําธุรกรรมผานตูเอทีเอ็มหรือผานเครือขายเว็บไซตของธนาคารรวมถึงการทําธุรกรรมโดยใช
โทรศัพทมือถือ ที่ในปจจุบันมีความสามารถเทียบเทาคอมพิวเตอรโนตบุค โดยใชบริการจากที่บาน
หรือจุดใหบริการที่ใดก็ไดที่สะดวก กิจกรรมที่สามารถทําผาน E-Banking นอกจากการฝาก – ถอน 
เงินแลวยังรวมถึงการชําระคาบริการสาธารณูปโภคตางๆ เชน คาน้ํา คาไฟ คาโทรศัพทและ
คาบริการผอนชําระคาสินคาตางๆ  
 7.  การนําคอมพิวเตอรโนตบุคมาใชกับงานทางดานวิทยาศาสตรและการแพทย 
 มีการนําคอมพิวเตอรเขามาใชทํางานทางดานการแพทยและสาธารณสุขอยางแพรหลาย 
เครื่องมือและอุปกรณสมัยใหมถูกนํามาทํางานรวมกันกับคอมพิวเตอรเพื่อชวยในการวินิจฉัยโรค
และตรวจสอบอาการของคนไขไดเปนอยางดี เชน เครื่องตรวจวัดคลื่นหัวใจ เครื่องตรวจวัดคลื่น
สมอง เครื่องเอ็กซเรยคอมพิวเตอรที่สรางภาพสามมิติของอวัยวะภายใน ซ่ึงชวยทําใหการรักษาของ
แพทยเปนไปไดงายและถูกตองแมนยํามากยิ่งขึ้น 
 นอกจากนี้ในโรงพยาบาลหรือสถานบริการสาธารณสุขที่มีผูมาใชบริการจํานวนมากการ
เก็บขอมูลเกี่ยวกับประวัติการรักษาของคนไขที่มาใชบริการดวยคอมพิวเตอร นับวามีความสําคัญยิ่ง
เชนเดียวกัน บางแหงจึงจําเปนตองมีการเชื่อมโยงกับระบบขอมูลของคนไขเพื่อตรวจสอบประวัติ
เบื้องตนเสียกอนวาคนไขปวยหรือมีโรคประจําตัวอะไรมาบาง มีอาการแพยาหรือมีกลุมเลือดอยูใน
กลุมใด ขอมูลเหลานี้จะถูกเก็บไวและสามารถตรวจสอบไดอยางงายดายดวยคอมพิวเตอร ซ่ึงจะทํา
ใหแพทยทราบขอมูลกอนเบื้องตนและทําการวินิจฉัยไดอยางถูกตอง 
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 สําหรับงานทางวิทยาศาสตรอ่ืนๆ ไดมีการนําคอมพิวเตอรเขามาชวยวิเคราะหและ
ตรวจสอบขอมูลตางๆ ใหมีความแมนยําและถูกตองนาเชื่อถือ ชวยในเรื่องของการทดลองและวิจัย
ทางวิทยาศาสตร คํานวณและจําลองแบบเพื่อสรางผลงานทางวิทยาศาสตรใหมๆ ในหลายๆ ดานทั้ง
ฟสิกส นิวเคลียร เคมี ชีววิทยาโมเลกุล (การจําลองกลไกการทํางานของระดับโมเลกุลของยาใหมๆ) 
โลหะวิทยาและวัสดุศาสตร การสํารวจและขุดเจาะทรัพยากรธรณี รวมถึงการสํารวจอวกาศของ
องคการนาซาใชแรงงานคน การสํารวจขอมูลทางอวกาศที่ใชยานหุนยนตเพื่อเขาไปเก็บขอมูล
ภาพถายดาวอังคารแลวสงขอมูลกลับมายังพื้นผิวโลก เปนตน 
 แนวโนมตลาดคอมพิวเตอรโนตบุค ดังแสดงรายละเอียดตามตาราง 1  
 
ตาราง 1 สวนแบงแบรนดเนมที่ไดรับความสนใจมากทีสุ่ด 
 

ลําดับ 
2553 2554 

แบรนด สัดสวน แบรนด สัดสวน 
     

1 Lenovo 34.1% Lenovo 31.6% 
2 Asus 14.7% Asus 12.7% 
3 HP 11.0% HP 11.5% 
4 Dell 8.0% Acer 10.2% 
5 Acer 7.8% Dell 6.5% 
6 Hasee 5.7% Hasee 5.5% 
7 Toshiba 3.4% Sony 3.8% 
8 Sony 5.6% Toshiba 4.8% 
9 Samsung 2.1% Tongfang PC 3.3% 
10 Tongfang PC 1.8% Samsung 2.5% 
 11 Founder 1.6% Haier 2.3% 
12 Haier 1.3% Founder 2.0% 
13 Apple 0.6% Apple 1.3% 
14 Other 2.3% Other 2.0% 

     
  
ที่มา : สํานักงานสงเสริมการคาในตางประเทศเมืองเซียเหมิน.  2555 : เว็บไซต 
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 จากตาราง 2 พบวาขอมูลสวนแบงตลาดคอมพิวเตอรโนตบุคในประเทศไทยจากบริษัท 
IDC ประจําไตรมาสที่สอง มีความนาสนใจ คือ ASUS ขึ้นมาเปนอันดับสองของตลาดดวยสวนแบง 
13% นําหนา HP ที่มีสวนแบงประมาณ 10% สวนอันดับหนึ่งยังเปน Acer ผูนําแบบทิ้งหางที 33% 
ดวยยอดขายประมาณ 222,000 เครื่องตอไตรมาส ยอดขายรวมคอมพิวเตอรโนตบุคของไทยประจํา
ไตรมาสที่สองอยูที่ 659,000 เครื่อง ขยายตัวประมาณ 15 – 20% 
 1.4 คอมพิวเตอรโนตบุคท่ีมีความผิดปกติของการทํางาน 
 Square Trade ผูใหบริการรับประกันเครื่องคอมพิวเตอรรายใหญไดเปดเผยขอมูลเกี่ยวกับ 
อันดับของผลิตภัณฑคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีเปอรเซ็นตความผิดปกติของการทํางาน (Malfunction) 
ภายใน 3 ป โดยคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีความผิดปกติของเครื่องต่ําสุดไดแก Asus ในขณะที่
เปอรเซ็นตสูงสุดเปน HP ซ่ึงเปนผูนําในตลาดคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีผูใชมากที่สุด 
 อัตราความเสียหายของ คอมพิวเตอรโนตบุคภายใน 3 ป โดยจัดอันดับตามเปอรเซ็นต
ความเสียหายของเครื่องที่มีการเอาประกันกับทางบริษัท ผลปรากฏวาคอมพิวเตอรโนตบุคของ 
Asus มีเปอรเซ็นตความผิดปกติของการทํางานภายใน 3 ปต่ําสุดอยูที่ 15.6% ตามดวย Toshiba 
(15.7%) และ Sony (16.8%) สวนคอมพิวเตอรโนตบุคของ HP มีเปอรเซ็นตความผิดปกติของเครื่อง
สูงสุด คือ 25.6% อยางไรก็ตามโดยเฉลี่ยแลวพบวามากกวา 31% ของคอมพิวเตอรโนตบุคทั้งหมด
จะมีความผิดปกติภายใน 3 ปแรก 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 2  กราฟแสดงอัตราความผิดปกติของคอมพิวเตอรโนตบุค ป พ.ศ. 2552 - 2554 
 
ที่มา : ไอดีซี.  2555 : เว็บไซต 
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2.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 2.1  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสนิใจซื้อ 
  2.1.1  ความหมายของการตัดสินใจ 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 46) ไดอธิบายความหมายของการตัดสินใจ (Decision making) 
หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตางๆ ที่มีอยู ซ่ึงผูบริโภค
มักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและบริการอยูเสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินคาหรือ
บริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการที่สําคัญและอยู
ภายในจิตใจของผูบริโภค  
  2.1.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อ  
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 47) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision 
process) แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มีความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมีรูปแบบการ
ตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ แบงออกเปน 5 ขั้นตอน ดังนี้  
 1.  การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or need recognition) จุดเริ่มตน
ของปญหาเกิดขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที่
เขารูสึกวาดีตอตนเอง และเปนสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตางๆ ที่เกิด
ขึ้นกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปน
จริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซ่ึงสามารถสรุปไดวา ปญหาของ
ผูบริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ตอไปนี้ 

1.1 ส่ิงของที่ใชอยูเดิมหมดไป เมื่อส่ิงของเดิมที่ใชในการแกปญหาเริ่มหมดลงจึงเกิด
ความตองการใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมา
ทดแทน  

1.2 ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เกิดจากการที่การใชผลิตภัณฑ
อยางหนึ่งในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานรถยนตขาดแตไมสามารถหา
สายพานเดิมได จึงตองใชสายพานอื่นทดแทนที่ไมไดมาตรฐาน ทําใหรถยนตเกิดเสียงดัง จึงตองไป
หาสเปรยมาฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน  

1.3 การเปลี่ยนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิหรือแมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงและความ
ตองการใหมๆ  
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1.4 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพ
ครอบครัว เชน การแตงงาน การมีบุตร ทําใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดขึ้น  

1.5 การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางดานบวกหรือดานลบ ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง  

1.6 ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต 
และแตละกลุมสังคมที่แตกตางกัน ดังนั้นกลุมอางอิงจึงเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและการ
ตัดสินใจของผูบริโภค  

1.7 ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เมื่อการสงเสริมการตลาดตางๆ ไม
วาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือ
การตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิด
ความตองการขึ้นได เมื่อผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหาที่เกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแกไขปญหานั้น
หรือไมก็ได หากปญหาไมมีความสําคัญมากนัก คือจะแกไขหรือไมก็ได แตถาหากปญหาที่เกิดขึ้น
ยังไมหายไป ไมลดลงหรือกลับเพิ่มขึ้นแลว ปญหานั้นก็จะกลายเปนความเครียดที่กลายเปน
แรงผลักดันใหพยายามแกไขปญหา ซ่ึงเขาจะเริ่มหาทางแกไขปญหาโดยการเสาะหาขอมูลกอน  
 2.  การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for information) เมื่อเกิดปญหาผูบริโภคก็ตอง
แสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อชวยในการตัดสินใจ จากแหลงขอมูลตอไปนี้  

2.1 แหลงบุคคล (Personal search) เปนแหลงขาวสารที่เปนบุคคล เชน ครอบครัว 
มิตรสหาย กลุมอางอิง ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน หรือผูที่เคยใชสินคานั้นแลว 

2.2 แหลงธุรกิจ (Commercial search) เปนแหลงขาวสารที่ได ณ จุดขายสินคา บริษัท
หรือรานคาที่เปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย  

2.3 แหลงขาวทั่วไป (Public search) เปนแหลงขาวสารที่ไดจากสื่อมวลชนตาง ๆ 
เชน โทรทัศน วิทยุ รวมถึงการสืบคนขอมูลจากอินเตอรเน็ต  

2.4 จากประสบการณของผูบริโภคเอง (Experimental search) เปนแหลงขาวสารที่
ไดรับจากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช ผูบริโภคบางคนก็ใชความพยายามในการเสาะ
แสวงหาขอมูลในการใชประกอบการตัดสินใจซื้อมากแตบางคนก็นอย ทั้งนี้ อาจขึ้นอยูกับปริมาณ
ของขอมูลที่เขามีอยูเดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา  
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 50) กลาว
วาเมื่อผูบริโภคไดขอมูลจากขั้นตอนที่ 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด 
วิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับ
คุณสมบัติของแตละสินคาและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือ
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เพียงตรายี่หอเดียว อาจขึ้นอยูกับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินคานั้นๆ หรืออาจขึ้นอยูกับ
ประสบการณของผูบริโภคที่ผานมาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู
ดวย ทั้งนี้ มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อชวยประเมินแตละทางเลือก เพื่อใหตัดสินใจไดงายขึ้น 
ดังตอไปนี้  
  3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาที่ไดรับ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชนที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวา สามารถทําอะไรไดบางหรือมี
ความสามารถแคไหนผูแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตางๆของผลิตภัณฑ 
ซ่ึงผูบริโภคจะมองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลานี้วาเกี่ยวของกับตนเองเพียงใด และเขาจะให
ความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวของกับความตองการของเขา  
  3.2 ระดับความสําคัญ (Degree of importance) คือ การพิจารณาถึงความสําคัญของ
คุณสมบัติ ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา (Salient attributes) ที่เรา
ไดพบเห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆของผลิตภัณฑในระดับแตกตางกันตามความ
สอดคลองกับความตองการของเขา  
  3.3 ความเชื่อถือตอตรายี่หอ (Brand beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเชื่อถือตอยี่หอ
ของสินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็น รับรูจากประสบการณ
ในอดีต ผูบริโภคจะสรางความเชื่อในตรายี่หอข้ึนชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแตละอยางของตรายี่หอ 
ซ่ึงความเชื่อเกี่ยวกับตรายี่หอมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกของผูบริโภค  
  3.4 ความพอใจ (Utility function) คือ การประเมินวา มีความพอใจตอสินคาแตละ
ยี่หอแคไหน ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่เขา
ตองการแลวผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของตราตางๆ  
  3.5  กระบวนการประเมิน (Evaluation procedure) วิธีนี้เปนอีกวิธีหนึ่งที่นําเอาปจจัย
สําหรับการตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเชื่อถือในยี่หอ คุณสมบัติของสินคามาพิจารณา
เปรียบเทียบใหคะแนน แลวหาผลสรุปวายี่หอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด กอน
ตัดสินใจซื้อตอไป โมเดลที่เกี่ยวของกับการประเมินทางเลือกของผูบริโภค คือ  
   3.5.1 โดมิแนนซ โมเดล (Dominance model) ผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบ
ผลิตภัณฑหลายๆ อยางแลวผูบริโภคจะคอยๆ ตัดผลิตภัณฑที่คุณสมบัติดอยกวาออกไปจนเหลือ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคคิดวาดีที่สุด  
   3.5.2 คอนจังซทีฟ โมเดล (Conjunctive decision model) เปนการตัดสินใจแบบ
ไมทดแทนกันผูบริโภคจะกําหนดจุดต่ําสุดที่ยอมรับไดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑแลวประเมิน
คุณสมบัติของตราสินคาตาง ๆ ตราสินคาที่ต่ํากวาจุดต่ําสุดที่ยอมรับไดจะถูกตัดออกไป  
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   3.5.3 ดิสจังซทีฟโมเดล (Disjunctive model) เปนกฎการตัดสินใจแบบไมทดแทน
กันซึ่งผูบริโภคกําหนดจุดต่ําสุดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถยอมรับได แลวเปรียบเทียบ
กับตราสินคาตางๆ ตราสินคาใดที่มีคุณสมบัติเลยจุดที่ยอมรับไดก็จะเปนตราที่ยอมรับได  
   3.5.4 เล็กซิโคกราฟฟก โมเดล (Lexicographic model) เปนการตัดสินใจใน
แบบไมทดแทนกัน ซ่ึงผูบริโภคจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติกอนแลวเปรียบเทียบตราสินคา
กับคุณสมบัติที่สําคัญสูงสุดกอนถาตราสินคาใดมีคะแนนสูงพอราคาสินคานั้นก็จะไดรับเลือกถา
คะแนนไมเพียงพอก็จะมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติที่สําคัญประการที่สอง และใชวิธีการเชนนี้
ตอไปจนกวาจะเหลือทางเลือกที่มีความสามารถสูงสุดทางเดียว  
   3.5.5 โมเดลการคาดคะเนมูลคา (Expectancy-value model) เปนโมเดลที่ใช
หลักทฤษฎีความนาจะเปนเขามาชวยเพื่อคาดคะเนวาผลิตภัณฑแตละอยางวามีมูลคาเทาใด ผลิตภัณฑ
ใดที่มีการคาดคะเนวามีมูลคาสูงสุดก็จะเลือกผลิตภัณฑนั้น  
   3.5.6 โมเดลผลิตภัณฑในอุดมคติ (Ideal product model or ideal point model) 
เปนโมเดลที่ผูบริโภคกําหนดรูปแบบภาพลักษณเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ดีที่สุดที่ผูบริโภคตองการ เปน
การกําหนดผลิตภัณฑในอุดมคติของผูบริโภค จากโมเดลที่กลาวมาขางตนแสดงวาผูบริโภคแตละ
คนจะมีวิธีการประเมินผลิตภัณฑแตกตางกัน ดังนั้นควรมีการศึกษาใหทราบวาผูบริโภคใชกลยุทธ
ใดในการประเมินทางเลือกในการซื้อ เพื่อจะไดเลือกใชกลยุทธไดเหมาะสม 
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Decision marking) โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการ
ขอมูล และระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑบางอยาง
ตองการขอมูลมาก ตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการ
ขอมูลหรือระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 53) ไดอธิบายถึงรูปแบบ
พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซ่ึงสามารถแบงออกไดตามระดับของความพยายามใน
การแกปญหา คือ  
  4.1.1 พฤติกรรมการแกปญหาอยางเต็มรูปแบบ (Extended problem solving : ESP) 
เปนพฤติกรรมที่เกิดขึ้นในการตัดสินในการซื้อคร้ังแรก สวนใหญเปนผลิตภัณฑที่มีราคาสูงและการ
ซ้ือเกิดขึ้นไมบอย นานๆ ถึงจะซื้อสักครั้งหนึ่งมักเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยังไมมีความคุนเคยจึง
ตองการศึกษารายละเอียดของขอมูลมากและใชเวลาในการตัดสินใจนานกวาผลิตภัณฑที่คุนเคยแลว  
  4.1.2 พฤติกรรมการแกปญหาแบบจํากัด (Limited problem solving : LPS) เปน
ลักษณะของการตัดสินใจที่ทางเลือกที่มีไมไดแตกตางกันมากนัก มีเวลาในการตัดสินใจไมมากหรือ
อาจไมคิดวามีความสําคัญมาก จึงไมใสความพยายามในการหาขอมูลและตัดสินใจอยางจริงจัง  
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  4.1.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน เปนลักษณะของการซื้อซํ้าที่เกิด
มาจากความเชื่อมั่นในการตัดสินใจจากการแกไขในครั้งกอนๆ จึงทําการแกปญหาเหมือนเดิมที่
สามารถสรางความพึงพอใจได จนทําใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑเดิม ๆ เกิดเปนความเคยชิน กลายเปน
พฤติกรรมของความภักดีในตราผลิตภัณฑ (Brand loyally) หรืออีกสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกิด
ความเฉื่อย (Inertia) ของผูบริโภค ที่จะตองเริ่มศึกษาหรือแกปญหาใหมทุกครั้ง จึงใชวิธีการใชความ
เคยชิน แตถึงกระนั้นหากผูบริโภคถูกกระตุนก็สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมใหทําการ
ตัดสินใจใหมได  
  4.1.4 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันที เปนลักษณะของการตัดสินใจที่เกิดขึ้น
จากเหตุการณที่เกิดกะทันหันหรือจากการถูกกระตุนจากสิ่งเราทางการตลาดใหตัดสินใจในทันที 
รวมถึงถาผลลัพธที่ตามมามีความเสี่ยงต่ํา หรือมีประสบการณจากการใชสินคานั้นอยูแลว ทําใหเกิด
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันทีได  
  4.1.5 พฤติกรรมที่ไมยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เปนลักษณะของการ
ตัดสินใจที่ผูบริโภคจะทดลองใชผลิตภัณฑใหมๆ อยูเสมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการที่ผูบริโภค
ตองการแสวงหาสิ่งที่ดีที่สุดจึงทดลองหาสิ่งใหมๆ อยูเร่ือยๆ  
 5.  พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแลว ผูบริโภคจะ
ไดรับประสบการณในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภค
ไดรับทราบถึงขอดีตางๆ ของสินคาทําใหเกิดการซื้อซํ้าไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคาราย
ใหม แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคานั้นๆ ในครั้งตอไปและอาจสงผลเสียตอเนื่องจาก
การบอกตอ ทําใหลูกคาซื้อสินคานอยลงตามไปดวย 
 สรุป กระบวนการตัดสินใจซื้อ คือ กระบวนการตาง ๆ ที่ผูบริโภคตองพิจารณากอนทํา
การลงมือกระทําอยางเปนลําดับและเปนขั้นตอน ไปจนกระทั่งเกิดการซื้อสินคาและบริการ ซ่ึง
ประกอบไปดวย 5 ขั้นตอนตางๆ ดังนี้ 

1. การตระหนกัถึงปญหาหรือความตองการ 
2. การเสาะแสวงหาขอมูลและทางเลือก 
3. การประเมินวิเคราะหขอมูลและทางเลือก 
4. การตัดสินใจซือ้ 
5. การประเมินผลและพฤติกรรมหลังการซื้อ 

 2.2  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543 : 13) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุประสงคทางการตลาด หรือเปน
สวนประกอบที่สําคัญของกลยุทธการตลาดประกอบ 4 ประการ คือ 
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 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดๆ ที่เสนอออกสูตลาดเพื่อการรูจัก การเปนเจาของ 
การใชหรือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของตลาดได ดังนั้น 
ผลิตภัณฑจึงอาจเปนสิ่งใดก็ไดที่สามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของมนุษยซ่ึงถือ
วาทั้งสองฝายอยูในกระบวนการแลกเปลี่ยน เชน สินคา บริการ ความชํานาญ เหตุการณ บุคคล 
สถานที่ ความเปนเจาของ องคการ ขอมูลและความคิด 
 2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงที่แสดงมูลคาของผลิตภัณฑใหผูขายหรือผูซ้ือทราบ ราคา
เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ราคาเปนเครื่องมือหนึ่งในสวนประสมทาง
การตลาด ราคาของสินคาชนิดหนึ่งเมื่อคูณกับปริมาณขายของสินคาชนิดนั้นจะทําใหเกิดรายไดจาก
การขาย ราคาจึงเปนตัวสรางใหเกิดรายได 
 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมซึ่งทําใหผลิตภัณฑเปนที่หางายสําหรับ
ลูกคาเมื่อเขาตองการซื้อไมวาเมื่อใดและที่ไหนก็ตาม หรือหมายถึงการนําผลิตภัณฑไปยังแหลง
ลูกคาดวยปริมาณที่ถูกตองหรือลูกคาตองการ การจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางผลิตภัณฑ หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ
ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค
หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และผูทําการสงออก 
  3.2 การกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ 
จากผูผลิตหรือผูใชทางอุตสาหกรรม และผูทําการสงออกไปยังผูบริโภคในตางประเทศเปนการทํา
ใหเกิดการกระจายสินคา ซ่ึงประกอบไปดวย การขนสง การเก็บรักษา สินคา การคลังสินคา และ
การบริหารสินคาคงเหลือ ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือการติดตอส่ือสารทางการตลาด เปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ หรือ
หมายถึง เครื่องมือที่ใชเพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจ และเตือนความจํา ตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและ
บริการขององคกร หรืออาจหมายถึง กระบวนการติดตอส่ือสารทางการตลาด การสงเสริม การขาย 
โดยใชคนหรือใชส่ือเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และจูงใจผูซ้ือที่มีศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ขององคกร  
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ 
และผลิตภัณฑ การบริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising strategy) และกลยุทธการเลือกสื่อ (Media strategy) 
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  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคลเพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดความสนใจทดลองใชกอนการตัดสินใจซื้อ                  
ณ จุดขาย ซ่ึงงานประเภทนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการใชพนักงานขาย การจัดจําหนายและงานขาย 
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือ
ความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางซึ่งการ
สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 
2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง 3) การกระตุนพนักงานขาย 
เรียกวา การสงเสริมการตลาดที่มุงสูพนักงานขาย 
  4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Public relations) การใหขาวเปนการเสนอ
ความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองจายเงิน สวนการประชาสัมพันธเปนความพยายามที่มี
การวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาว
ถือวาเปนสวนหนึ่งของการประชามสัมพันธ 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสอนงทันที เชน การขายทางโทรศัพท การขายโดย
ใชจดหมาย การขายโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรทัศน วิทยุหรือหนังสือพิมพ การใหคูปอง
แลกซื้อเพี่อสรางกิจกรรมการตอบสนอง 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีสินคาที่
ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายไดราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภค
ยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา รวมถึงมีการจัดจําหนาย กระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรม
การซื้อ เพื่อใหความสะดวกแกลูกคาดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิด
พฤติกรรมการซื้อ 
 ธงชัย สันติวงษ (2539 : 23-24) ใหความหมายคําวาสวนประสมทางตลาดวาหมายถึงการ
ผสมที่เขากันไดเปนอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขาย
ผลิตภัณฑที่เสนอขาย  
 ไซมอน โชติอนันต พลตื้อ (2553 : 45) ไดกลาววา กลยุทธทางการตลาดสมัยใหม ซ่ึงเปน
สวนผสมทางการตลาดมีแนวทางความคิดทางการสื่อสารการตลาด โดยอาศัยเครื่องมือการติดตอ 
ส่ือสารกับผูบริโภคแบบสมัยใหมซ่ึงแบงสวนขยายเพิ่มขึ้นจากเดิมอีกหลายสวน ทั้งงานศึกษาทั้ง
ภายในและภายนอกประเทศเชื่อมโยงสูการทําธุรกิจสมัยใหมซ่ึงเนนการสรางกําไรสูงสุดบนความ
พอใจของผูบริโภคซึ่งเปนการทําธุรกิจระยะยาว (Long-term business) พรอมกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนไป
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ของผูบริโภคสมัยใหมซ่ึงเปลี่ยนไปอยางมากโดยเฉพาะการแบงสวนการตลาด (Segmentation) ซ่ึง
ไมสามารถแบงสวนการตลาดแบบเดิมๆ ไดกลยุทธนั้นๆ  
 1.  กลยุทธผลิตภัณฑ (Product strategy) กลยุทธผลิตภัณฑนั้น จะเกี่ยวของกับกระบวน 
การตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attribute) สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) 
และสายผลิตภัณฑ (Product lines) 
   1.1  แนวความคิดดานผลิตภัณฑ (Product concept) เปนคุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ
ที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ตองมีความชัดเจนในตัวผลิตภัณฑนั้นๆ 
   1.2  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attribute) จะตองทราบวาผลิตภัณฑนั้นผลิตมาจาก
อะไร มีคุณสมบัติอยางไร ลักษณะทางกายภาพ ฟสิกส เคมี ชีวะ ขนาดความคงทนดานรูปราง 
รูปแบบของผลิตภัณฑที่มีอยูในตัวของมันเอง 
   1.3  ลักษณะเดนของสินคา (Product feature) การนําสินคาของบริษัทไปเปรียบเทียบ
กับสินคาของคูแขงขันแลวมีคุณสมบัติแตกตางกัน และจะตองรูวาสินคาบริษัทมีอะไรเดนกวา เชน 
ลักษณะเดนของ Dior คือผลิตภัณฑชั้นนําจากปารีส 
   1.4  ประโยชนของผลิตภัณฑ (Product benefit) พิจารณาวาสินคามีลักษณะเดน
อยางไรบางและสินคาใหประโยชนอะไรกับลูกคาบาง ระหวางการใหสัญญากับลูกคากับการพิสูจน
ดวยลักษณะเดนของสินคา 
 2.  กลยุทธราคา (Price strategy) เปนการกําหนดวาจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธราคาสูง 
หรือราคาต่ํา ส่ิงที่จะตองตระหนักคือ ราคาที่ไดกําหนดไวนั้นเหมาะสมในการแขงขัน หรือสอดคลอง
กับตําแหนงผลิตภัณฑของสินคานั้นหรือไม กลยุทธดานราคามีประเด็นสําคัญที่จะตองพิจารณาดังนี้ 
   2.1  การตั้งราคาแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ การตั้งราคาตามตลาด (On going price) 
เหมาะสําหรับสินคาที่สรางความแตกตางไดยากจึงไมสามารถจะตั้งราคาใหแตกตางจากตลาดคู
แขงขันไดหรืออีกนัยหนึ่งก็คือ การตั้งราคาตามคูแขงขัน และการตั้งราคาตามความพอใจ (Leading 
price) เปนการตั้งราคาตามความพอใจ โดยไมคํานึงถึงคูแขงขันเหมาะสําหรับผลิตภัณฑที่มีความ
แตกตางในตราสินคา สินคาที่มีเอกลักษณสวนตัว มีภาพพจนที่ดีจะตั้งราคาเทาไรก็ไมมีใคร
เปรียบเทียบ 
   2.2  สินคาแบบราคาสูง (Premium price) เมื่อแนใจในคุณภาพที่เหนือกวาและการ
ยอมรับในราคาของลูกคาหรือมาตรฐาน (Standard) เมื่อใชการตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคาของคู
แขงขัน หรือตราสินคาเพื่อการแขงขัน (Fighting brand) เปนสินคาดอยคุณภาพกวาคูแขงขัน
เล็กนอยจะลงตลาดลาง 
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   2.3  การตั้งราคาเทากันหมด (One pricing) คือ สินคาหลายอยางที่มีราคาติดอยูบนกลอง 
หมายถึง ไมวาจะขายอยูที่ใด ฤดูหนาวหรือฤดูรอนก็เทากันหมด หรือราคาแตกตางกัน (Discriminate 
price) ขอดี คือ สามารถเรียกราคาไดหลายราคา แตขอเสียก็คือตองหาเหตุผลในการตั้งราคาหลาย
อยางเพื่อใหคนยอมรับได 
   2.4  การขยายสายผลิตภัณฑ (Line extension) ในกรณีนี้การนําเสนอสินคาเริ่มตนดวย
ราคาหนึ่ง แลวมีกลยุทธเผยแพรความนิยมไปยังตลาดบนหรือตลาดลาง 
   2.5  การขยับซื้อสูงขึ้น (Trading up) เปนการปรับราคาสูงขึ้นทําใหไดกําไรมากขึ้น 
จึงพยายามขายใหปริมาณมากขึ้น หรือการขยับซื้อต่ําลง (Trading down) เปนการผลิตสินคาที่มีราคา
แพงใหมีคุณภาพกวาสินคาที่ราคาถูกเล็กนอยแตตั้งราคาสูงกวา เพื่อใหคนซื้อสินคาที่รองลงมา 
   2.6  การใชกลยุทธดานขนาด (Size) คือไมทําขนาดเทากับผูผลิตรายอื่นๆ โดยทําให
ผลิตภัณฑมีขนาดเล็ก ใหญ ปริมาณมาก นอย ตางกับคูแขงขัน เพื่อสามารถตั้งราคาใหแตกตางได 
 3.  กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place strategy) วิธีการจัดจําหนายจะตองพิจารณาถึง
สถานที่ เวลา และบุคคลที่สินคาและบริการควรจะถูกนําไปเสนอขายใหโดยปกติการเคลื่อนตัวของ
สินคาและบริการจะไมดําเนินไปดวยดีดวยตนเองแตจะขึ้นอยูกับชองทางการจัดจําหนายที่มี
กิจกรรมตลาดตางๆ มากมายเกี่ยวของอยู ประกอบไปดวย 
   3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) เปนเสนทางที่สินคาเคลื่อนยาย
จากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช ซ่ึงอาจจะผานคนกลางหรือไมผานคนกลางก็ได 
   3.2  ประเภทของรานคา (Outlets) ในทุกวันนี้จะพบไดวาวิวัฒนาการของการจัด
จําหนายนั้นเปนสิ่งที่เจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของรานคามากมาย จนแทบจะตามไมทันจะ
ขอเรียงลําดับประเภทของรานคาจากใหญไปหาเล็ก 

3.2.1 รานคาสง (Wholesale store) เปนรานคาที่ขายสินคาในปริมาณมาก ลูกคา
สวนใหญเปนพอคาคนกลาง 

3.2.2 รานคาขายของถูก (Discount store) เปนรานคาที่ขายสินคาราคาพิเศษ 
3.2.3 หางสรรพสินคา (Department store) 
3.2.4 ซุปเปอรมารเก็ตที่อยูเดี่ยวๆ (Stand alone supermarket) เปนรานคาที่มี

ทําเลเดี่ยวไมติดกับรานคาใด ๆ  
3.2.5 ชอปปงชุมชน (Community mall) เปนรานคาที่อยูในยานชุมชน 
3.2.6 มินิมารท จะเห็นไดจากรานคาเล็กๆ ตามตึกอาคารสูง ในโรงพยาบาลหาง

ตั้งฮั่วเส็งถือเปนเจาแรกๆ ที่เร่ิมบุกตลาดนี้ 



27 
 

3.2.7 รานคาสะดวกซื้อ (Convenience store) เปนรานคาที่ขายสินคาอุปโภค 
บริโภค หรือสินคาสะดวกซื้อ บางรานจะเปดบริการ 24 ช่ัวโมง 

3.2.8 รานคาในปมน้ํามัน 
3.2.9 ซุมขายของ (Kiosk) เปนรานที่จัดซุมขายของ บางครั้งจัดเปนบูท 
3.2.10 เครื่องขายอัตโนมัติ (Vending machine) เปนการขายสินคาผานเครื่องจักร

อัตโนมัติ 
3.2.11 การขายทางไปรษณีย (Mail order) เปนการขายสินคาซึ่งใชจดหมาย

สงไปยังลูกคา มีการลงในหนังสือพิมพ นิตยสาร ถาพอใจก็สงขอความสั่งซื้อทางไปรษณีย 
3.2.12 ขายโดยแคตตาล็อก (Catalog sales)  
3.2.13 ขายทางโทรทัศน (T.V. sales) 
3.2.14 การขายโดยใชพนักงานขายออกเสนอขายตามบาน (Knock door) 
3.2.15 รานคาสวัสดิการ เปนรานคาที่ตั้งขึ้นเพื่ออํานวยความสะดวกกับพนักงาน

ตามหนวยงานราชการตางๆ ของบริษัท หรือสํานักงานตางๆ 
3.2.16 รานคาสหกรณ เปนรานคาที่ตั้งอยูตามมหาวิทยาลัย และโรงเรียนตางๆ  

  3.3 จํานวนคนกลางในชองทาง (Number of intermediaries) หรือความหนาแนนของ
คนกลาง ในการพิจารณาเลือกชองทางการจัดจําหนาย (Intensity of distribution) มีกระบวนการ 3 
ขั้นตอน ดังนี้ 
   3.3.1  การพิจารณาเลือกลูกคากลุมเปาหมายวาเปนใคร 
   3.3.2  พฤติกรรมในการซื้อของกลุมเปาหมาย เชน ซ้ือเงินสดหรือเครดิตตอง
จัดสงหรือไม ความถี่ในการซื้อ ซ้ือบอยเพียงใด 
   3.3.3  การพิจารณาที่ตั้งราคาของลูกคาตามสภาพภูมิศาสตร 
  3.4  การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาเขาสูตลาด (Market logistics) เปนกิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงานของ
ผูผลิตแลวกระจายไปยังผูบริโภค 
 4.  กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion strategy) กลยุทธการสงเสริมการตลาด
จะตองประสานกับแผนการตลาดโดยรวมและควรกําหนดแผนการสงเสริมการตลาดที่เฉพาะ 
เจาะจงใน 2 ลักษณะ คือ 
   4.1  ใชกลยุทธการสงเสริมการตลาดใหเกิดผลประโยชนสูงสุดกับคูคาเพื่อใหคูคา
สนับสนุนตราสินคาของธุรกิจ 
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   4.2  ใชกลยุทธสงเสริมการตลาดใหเกิดผลสูงสุดเพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อสินคาของ
ธุรกิจในชวงที่ยอดขายตกต่ําของป 
 5. กลยุทธการบรรจุภัณฑ (Packaging strategy) การตัดสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุ
ภัณฑและประเภทวัสดุของบรรจุภัณฑมักจะใชกับสินคาอุปโภคบริโภคที่พัฒนาใหม หรือเมื่อมีการ
ปรับปรุงเปล่ียนแปลงสินคาใหม กลยุทธการบรรจุภัณฑมีหลักในการพิจารณาดังนี้ คือ บรรจุภัณฑ
นั้นเหมาะสมที่จะบรรจุสินคาหรือไม สินคาเมื่อวางบนชั้นแลวไดเปรียบหรือเดนหรือไม สินคาเมื่อ
นําเอามาใชแลวเก็บสะดวกหรือไม บรรจุภัณฑสวยงามหรือไม สามารถเชิญชวนใหใชไดหรือไม 
บรรจุภัณฑสามารถสะทอนตําแหนงครองใจของสินคาไดหรือไม บรรจุภัณฑสามารถสะทอน
บุคลิกภาพของสินคาไดหรือไม บรรจุภัณฑสามารถปกปองสินคาไดหรือไม บรรจุภัณฑมีความ
สะดวกตอการใชงานหรือไม บรรจุภัณฑที่เลือกนั้นสามารถทํากําไรไดมากขึ้นไดหรือไม บรรจุ
ภัณฑนั้นสามารถนํามาใชในการสงเสริมการตลาดไดหรือไม เปนการบอกถึงวิธีการใชสินคา 
(Preaching) ไดหรือไม สามารถดูแลรักษาสิ่งแวดลอม (Preservation) ไดหรือไม ถานําสิ่งเหลานี้มา
พิจารณาทั้งหมดในการออกแบบบรรจุภัณฑของบริษัทไมวาจะเปนโลโก ตัวหนังสือ ตัวอักษร การ
เลือกกระดาษ เปนโฟม เปนฝาจุกหรือเครื่องหมาย สีสันตางๆ บริษัทก็จะไดบรรจุภัณฑที่ดี 
 6.  กลยุทธการใชพนักงานขาย (Personal strategy) การขายโดยใชพนักงานขายจัดเปน
รูปแบบการปฏิบัติตัวตอตัวระหวางกิจการกับลูกคา ทั้งนี้เพื่อมุงหวังคําสั่งซื้อดวยรูปแบบการขายที่
แตกตางกัน การขายโดยพนักงานขายนั้นเกี่ยวของกับการจางพนักงานขาย การจัดการทั่วๆไป 
เกี่ยวกับพนักงานขาย ตลอดจนการบริหารสินคาคงคลัง การเตรียมการเสนอขายและการบริการหลัง
การขาย ในการพัฒนาแผนการขายนั้น กิจการจะเริ่มตั้งแตการตั้งวัตถุประสงคและปฏิบัติการซึ่งตอง
มีความชัดเจนและสอดคลองกับประเภทธุรกิจ โดยอาจเปนธุรกิจคาปลีก ธุรกิจบริการ หรือธุรกิจ
การผลิต จากนั้นจึงกําหนดกลยุทธการขายและการดําเนินงาน การขายโดยใชพนักงานขายนั้นหวัง
ผลลัพธเพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกันก็เพื่อสรางสัมพันธภาพระยะยาวกับลูกคาอีกดวย 
 นอกจากนี้การขายโดยใชพนักงานขายนั้น ยังมีการใชโบชัวร เอกสาร ใบปลิว วัสดุ 
อุปกรณตาง ๆ เพื่อชวยในการนําเสนอขายของพนักงาน ตลอดจนเปนหลักฐานอางอิงและสามารถ
มอบไวใหลูกคาเพื่อศึกษาขอมูลเพิ่มเติม 
 7.  กลยุทธการใหขาวสาร (Public relation strategy) การใหขาวสารนั้นคือ รูปแบบหนึ่ง
ของการติดตอส่ือสารที่ไมเสียคาใชจายในการซื้อส่ือ ทั้งนี้เพื่อสรางทัศนคติที่เปนบวกตอสินคาและ
องคกร แตปจจุบันการสื่อสารโดยวิธีดังกลาวอาจมีคาใชจายอื่น ๆ รวมทั้งคาใชจายทางออมเกี่ยวกับ
ส่ือการใหขาวสารแกสาธารณะชนนั้นเปนรูปแบบหนึ่งของการประชาสัมพันธ การใหขาวสารจัดวา
เปนการสรางภาพลักษณในระยะยาวแกองคกร และตองการใหผลลัพธนี้ออกมาในเชิงบวก ดังนั้น 
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ส่ิงที่จําเปนตองพิจารณาอยางยิ่งในการใหขาวสาร คือ กลุมเปาหมายที่ตองการไดรับขาวสารและสื่อ
โฆษณาที่จะใชเพื่อการสื่อขาวสาร การรวมมือกับสื่อบางสื่อเพื่อจักเทศกาลในโอกาสพิเศษ หรือ
กําหนดโปรแกรมการเปดตัวการบริการรูปแบบใหมของธุรกิจ 
 8.  กลยุทธพลังหรืออํานาจ (Power strategy) เปนพลังหรืออิทธิพลบางอยางที่มีผลตอ
การตัดสินใจของผูบริโภค โดยพลังหรืออํานาจที่มาหลากหลาย อาทิเชน จากตําแหนงหรือหนาที่         
ที่สามารถสั่งการใหผูบริโภคตองทําตาม จากความสัมพันธทางสังคม เชน เพื่อน ญาติ สมาคมจาก
ความเชี่ยวชาญหรือดานเทคนิค เชน นักวิชาการ ผูที่มีประสบการณมาก จากคุณสมบัติ หรือบุคลิก 
ลักษณะสวนตัว เชน ความสามารถ ความมั่นใจในตัวเอง ความนาเชื่อถือ ความเปนผูวาทศิลปดี 
ความเปนผูมีมนุษยสัมพันธที่ดี 
 สรุป สวนประสมทางการตลาด  เปนเครื่องมือสําคัญในการวางแผนการตลาด  เพื่อ
ตอบสนองความตองการและความพอใจของผูบริโภค เพื่อใหไดมาซึ่งผลตอบแทนทางธุรกิจ ซ่ึง
ปจจุบันสวนประสมทางการตลาดที่สําคัญ มี 8 ดาน คือ 1) ดานผลิตภัณฑ 2) ดานราคา 3) ดานการ
จัดจําหนาย 4) ดานการสงเสริมการตลาด 5) ดานบรรจุภัณฑ 6) ดานพนักงานขาย 7) ดานการให
ขาวสาร และ 8) ดานพลังหรืออํานาจ 
 2.3  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546 : 30) กลาววา ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตรเชื่อวาผูบริโภคมีความ
ตองการในการบริโภคสินคาและบริการอยางหลากหลาย แตเนื่องจากผูบริโภคแตละรายมีขอจากัด
ในเรื่องของทรัพยากร ดังนั้นผูบริโภคจะมีการลําดับการบริโภคกอนหลังแตกตางกัน โดยคํานึงถึง
อรรถประโยชนสูงสุดที่ตนจะไดรับสําหรับการบริโภคสินคาคงทน ซ่ึงสวนใหญจะมีการใชงานที่
ยาวนานและมีราคาคอนขางแพง ผูบริโภคจําเปนตองคํานึงถึงประโยชนหรือความพอใจที่ตนไดรับ
เปนอยางมาก กอนการตัดสินใจซื้อ เมื่อเปรียบเทียบกับสินคาอื่นที่ตองซื้อใชเปนประจํา  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546 : 31) ไดอธิบายพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง “การกระทําของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งนี้
หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมากอนแลว (Precede) และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการ
กระทาดังกลาว” การศึกษาแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) หรือเรียก
อีกหนึ่งวา SR Theory เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทาใหเกิดการซื้อสินคา โดยมีจุดเริ่มตนจากการ
เกิดสิ่งกระตุน (S-stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขาไปในความรูสึกนึกคิดของ 
ผูซ้ือ (Buying’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา จนทําใหเกิดความตองการกอน แลวจึงทําให
เกิดการปฏิบัติตอบสนอง (R-response) รายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
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 1. ส่ิงกระตุน (S-Stimulus) สามารถเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย และจากสิ่งกระตุน
ภายนอก ซ่ึงถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการบริโภคสินคา (Consumer motive) สําหรับสิ่งกระตุน
ภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ  
  1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ ที่เกี่ยวของกับสวน
ประสมทางการตลาด (Marketing mix) ประกอบดวย  
   1.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่สามารถเสนอขายใหกับตลาดเพื่อ
เรียกรองความสนใจ และความเปนเจาของ การใชหรือเพื่อบริโภคเปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและ
ความตองการของมนุษยได ผลิตภัณฑ อาจเปนสิ่งซึ่งแตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบ
ของผลิตภัณฑ ประกอบดวย ตัวสินคาและบริการ ตราสัญลักษณ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ การใช
เทคโนโลยี  
   1.1.2 ดานราคา (Price) ราคาคือ มูลคาของสินคาและบริการที่แสดงออกมาใน
รูปของจํานวนเงิน การกําหนดราคามีวิธีการตั้งราคาที่ต่ํากวาราคาตลาด การตั้งราคาที่สูงกวาราคา
ตลาด และการตั้งราคาเทากับราคาตลาดทั่ว ๆ ไป  
   1.1.3 ดานการจัดชองทางการจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่ 
กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จําหนายอยางเดียว 
แตเปนการพิจารณาวา จะจําหนายผานคนกลางตางๆ อยางไร และมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร 
สวนประสมในการจัดจําหนาย (Distribution mix) ประกอบดวย ชองทางการจัดจาหนาย (Channel 
distribution) และการกระจายตัวสินคา (Physical distribution)  
   1.1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารกันระหวางผูจัด
จําหนาย และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือชักจูงให
เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวา 
สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือสวนประสมในการติดตอสื่อสาร 
(Communication mix) ซ่ึงประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชบุคคล (Personal 
selling) การสงเสริมการขาย (Sale promotion) และการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity 
and public relation)  
  1.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยูภายนอกองคกร 
ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานั้น ไดแก  
   1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศ 
รายไดของผูบริโภคเปนตน ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  
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   1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีในการติดตอส่ือสาร 
เปนตน  
   1.2.3 ส่ิงกระตุนทางดานกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่ม หรือลดความตองการของผูซ้ือ  
   1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น  
  1.3 กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s black box) เปนสิ่งที่ผูผลิต
หรือผูขายไมสามารถทราบได จึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงประกอบดวย ลักษณะของผูบริโภคมี
อิทธิพลจากปจจัยตางๆ ดังนี้ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และลักษณะ
ทางจิตวิทยา ซ่ึง ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546 : 33) กลาววา นักการตลาดจะเปนตองศึกษาหลักเกณฑ
การตัดสินใจซื้อ อันเปนผลจากปจจัยทางวัฒนธรรม สังคม ลักษณะสวนบุคคล และลักษณะทาง
จิตวิทยา ปจจัยเหลานี้มีอิทธิพลตอนัก การตลาด เนื่องจากมีประโยชนตอการพิจารณาดูความสนใจ
ของผูซ้ือที่มีตอผลิตภัณฑ เพื่อนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ ตัดสินใจดานราคา จัดชองทางการจําหนาย 
และสงเสริมการจําหนายตอไป  
 2.  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer decision process) ผูบริโภคจะมีรูปแบบ
หรือขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่ยากงายแตกตางกันไป ทั้งนี้ขึ้นอยูกับชนิดของสินคา และ
สภาวการณในขณะตัดสินใจซื้อ วิธีการตัดสินซื้อของผูบริโภคแตละครั้งเปนกระบวนการซึ่ง
ประกอบดวยกิจกรรมหลายๆอยาง แตเมื่อพูดถึงการซื้อคนมักนึกถึงการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงเปนสวน
หนึ่งของการซื้อเทานั้น กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ประกอบดวยขั้นตอนคือ  

2.1 ความรูสึกตองการ  
2.2 พฤติกรรมกอนซื้อ  
2.3 การตัดสินใจซือ้  
2.4 พฤติกรรมการใช 
2.5 ความรูสึกหลังการซื้อ  

 3.  การตอบสนองของผูบริโภค (Buyer’s response) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็น
ตางๆ ดังนี้  

3.1 การเลือกซื้อดานผลิตภัณฑ (Product choice)  
3.2 การเลือกดานระดับราคา (Price choice)  
3.3 การเลือกดานสถานที่จัดจําหนาย (Place choice)  
3.4 การเลือกดานการสงเสริมการขาย (Promotion choice)  
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3.5 การเลือกที่มีรายไดเปนตัวกาํหนด (Income choice)  
 สรุป ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เชน ส่ิงกระตุนทางการ
ตลาด และสิ่งกระตุนอื่นๆ สงผลตอคุณลักษณะของผูซ้ือ ทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ
และตัดสินใจซื้อโดยเลือกผลิตภัณฑเลือกตราสินคาเวลาในการซื้อและปริมาณในการซื้อ 
 
4.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 กําพล บัวศรี (2548 : บทคัดยอ) เร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebook) ของลูกคาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี การวิจัย
คร้ังนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาของลูกคา ศึกษาปจจัย
ทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาและเปรียบเทียบปจจัย
ทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาและระดับการศึกษาความ
แตกตางกันโดยเก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคาที่ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี จํานวน 90 คน กลุมตัวอยางไดมาจากการสํารวจ โดยการสัมภาษณผูประกอบการ
รานคาที่จําหนายคอมพิวเตอรแบบพกพา เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test และ F-test ผล
การศึกษาปรากฏดังนี้ 
 1.  ลูกคาสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 26 – 45 ป สําเร็จการศึกษาปริญญาตรีอาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และรายไดตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป 
 2.  พฤติกรรมของลูกคา พบวา ลูกคาสวนใหญมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเพราะ
ตองการความสะดวกในการพกพา ตองการใชประโยชนในงานดานเอกสาร มีแหลงขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับคอมพิวเตอรจากนิตยสารทางคอมพิวเตอร โดยผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคือเพื่อน
รวมงาน โอกาสในการซื้อชวงลดราคา แหลงที่ซ้ือคือรานจําหนายที่คุนเคย วิธีการซื้อ ซ้ือดวยเงินสด
และขอมูลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมาจากคุณสมบัติตาง ๆ ของเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา 
 3.  ลูกคาใหความเห็นวาปจจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพาโดยรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวาทุกดานมีความสําคัญอยูใน
ระดับมาก คือ ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ/บริการ ดานราคา ดาน
สถานที่จัดจําหนาย ดานลักษณะทางกายภาพและดานการสงเสริมการตลาด 
 4.  ลูกคาเพศชายใหเห็นวาปจจัยดานบุคลากรและดานราคา มีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพามกกวาลูกคาเพศหญิง ลูกคาที่มีอายุตางกันใหความเห็นวาปจจัย
โดยรวมดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพ



33 
 

มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาแตกตางกัน ลูกคาที่มีระดับการศึกษา
แตกตางกันใหความเห็นวาปจจัยโดยรวมดานลักษณะทางกายภาพ และดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน ลูกคาที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันใหความเห็นวา
ปจจัยดานสงเสริมการตลาดและดานบุคลากรมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จตุรภัทร  สุนทรัช (2548 : บทคัดยอ) ไดวิจัยเร่ือง “ปจจัยมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวา
เพศชาย มีชวงอายุระหวาง 21-30 ป มากที่สุด สวนใหญมีสถานภาพโสดมากที่สุด มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนมากที่สุด รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท มากที่สุด คิดเปนรอยละ 35.3 สวน
ใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีมากที่สุด และมีเครื่องคอมพิวเตอรใชจํานวน 1 เครื่อง จาก
การศึกษาพบวากลุมตัวอยางนิยมซื้อซีพียูของอินเทล เพนเทียมโฟว (Intel pentium4) มากที่สุด              
ซ้ือคอมพิวเตอรยี่หอไอบีเอ็มมากที่สุด ซ้ือจอภาพชนิดแอลซีดีมากที่สุด อุปกรณตอพวงที่ให
ความสําคัญมากที่สุดคือเครื่องพริ้นเตอร ซ้ือคอมพิวเตอรเพื่อใชพิมพงานเอกสาร ผูที่มีสวนรวมใน
การตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือบิดา/มารดา ใชระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อภายใน 1 เดือน สถานที่ที่
นิยมไปซื้อมากที่สุดคือพันธุทิพยพลาซา การเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรจะซื้อเครื่องสําเร็จรูป ซ้ือ
ดวยเงินสดและราคาเครื่องคอมพิวเตอรที่ซ้ืออยูระหวาง 15,000 – 20,000 บาท มากที่สุด 
 กลุมตัวอยางมีความรูความเขาใจในเรื่องคอมพิวเตอรโดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง
เมื่อพิจารณาในแตละดาน พบวา กลุมตัวอยางมีความเขาใจในเรื่องระบบปฏิบัติการวินโดวมากที่สุด 
รองลงมามีความเขาใจเรื่องคุณสมบัติการทํางานของซีพียู และคุณสมบัติการทํางานของฮารดดิสก 
 สวนปจจัยสวนประสมการตลาดสามารถจําแนกระดับความสําคัญไดดังนี้ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑที่ใหความสําคัญคือ เร่ืองการพัฒนาที่สูงและรวดเร็ว การบริการหลังการขาย และการ
รับประกัน ปจจัยดานราคาที่ใหความสําคัญคือ ราคาเครื่องคอมพิวเตอร ราคาซอมและคาบริการ
หลังการขาย ปจจัยดานการจัดจําหนายที่ใหความสําคัญคือ การมีศูนยบริการซอมบํารุงหลายแหง 
และการมีสินคาใหเลือกมากหลายยี่หอ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ใหความสําคัญคือการ
เพิ่มหนวยความจํา (Ram) ฟรี รองลงมาใหความสําคัญเรื่องความรูมนุษยสัมพันธของ พนักงานขาย 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดวยสถิติไคสแควร (Chi-square) พบวา ผูบริโภคที่มี
ลักษณะทางดานประชากรศาสตรแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลแตกตาง
กัน โดยผูบริโภคที่มีอาชีพและสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรแตกตางกัน
มากที่สุด รองลงมาคือเพศ ระดับการศึกษา อายุ และรายได ตามลําดับ สวนปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑมี
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อิทธิพลตอสถานที่ที่ไปเลือกซื้อ และวิธีการชําระเงิน ปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการเลือกซื้อซีพียู
และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ปจจัยดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอวัตถุประสงคในการซื้อ
และวิธีการชําระเงิน และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อซีพียู 
 พจนพร วงศวรรรณ (2550 : บทคัดยอ) ไดวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาสวนบุคคล ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง ขอมูลที่ใชใน
การศึกษาไดแก ขอมูลปฐมภูมิ ซ่ึงไดจากการสัมภาษณแบบมีแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง 4 
อาชีพๆ 50 ราย ไดแก กลุมอาชีพ นักเรียนนักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ประกอบอาชีพสวนตัว / เจาของกิจการ การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณณา การ
ทดสอบไคสแควร และการเรียงลําดับความสําคัญ ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรสวน
บุคคล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคของการใชงานคอมพิวเตอรสวนบุคคลในงาน
พิมพ โดยมีความถี่ในการใชงานทุกวัน วันละ 2 -4 ช่ัวโมง ในชวงเวลา 06.01-12.00 น. และใชใน
สถานที่ทํางานมากที่สุด มีเครื่องคอมพิวเตอรไวใชงาน ซ่ึงจํานวนเครื่องคอมพิวเตอรที่ใชจํานวน 1 
เครื่อง และนิยมยี่หอเอเซอร สถานที่ซ้ือสวนใหญเปนรานคอมพิวเตอรตามศูนยการคาและซื้อเปน
เงินสด โดยคํานึงถึงประโยชนและคุณสมบัติพิเศษของเครื่องคอมพิวเตอร มีการคิดที่จะเปลี่ยน
เครื่องคอมพิวเตอรใหม หากเครื่องคอมพิวเตอรเครื่องเดิมชํารุด เสียหายหมดอายุการใชงานตาม
ระยะเวลา 
 จากการทดสอบไคสแควรของพฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรสวนบุคคลกับขอมูลทั่วไป
ของกลุมตัวอยาง พบวา วัตถุประสงคการใชงานมีความสัมพันธกันกับอายุเพียงอยางเดียว ในขณะที่
ความถี่ในการใชงานคอมพิวเตอรสวนบุคคล ชวงเวลาในการใชเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล 
สถานที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล และการมีคอมพิวเตอรไวใชงานไมมีความสัมพันธกับ
ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 
 ผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล พบวา 
ทางดานปจจัยดานผลิตภัณฑของผูที่มีคอมพิวเตอรที่มีผลมากที่สุดคือ มีการอบรมการใชงาน
เบื้องตน สําหรับกลุมที่ไมมีเครื่องคอมพิวเตอรปจจัยที่มีผลมากที่สุดคือระยะเวลารับประกัน ผล
ทางดานปจจัยดานราคาของผูที่มีคอมพิวเตอร พบวามีปจจัยที่มีผลมากที่สุด คือ ราคาตัวเครื่อง
คอมพิวเตอร สําหรับกลุมที่ไมมีคอมพิวเตอรปจจัยที่มีผลมากที่สุดคือ สวนลด การเปนสมาชิก ผล
ทางดานปจจัยชองทางการจัดจําหนายของผูที่มีและไมมีคอมพิวเตอรที่มีผลมากที่สุด คือ รานคาที่
จําหนายมีช่ือเสียง ผลทางดานปจจัยดานการสงเสริมการตลบาดของผูที่มีคอมพิวเตอรที่มีผลมาก
ที่สุดคือ การลดราคา สําหรับกลุมที่ไมมีคอมพิวเตอรพบวาปจจัยที่มีผลมากที่สุด คือ การโฆษณา
ทางใบปลิว แผนพับ ผลทางดานปจจัยดานภายนอกอื่นๆ ของผูที่มีคอมพิวเตอรที่มีผลมากที่สุด คือ 
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การที่คอมพิวเตอรมีราคาถูกลง สําหรับกลุมที่ไมมีคอมพิวเตอร พบวา ปจจัยที่มีผลมากที่สุด คือ 
ความนิยมใชคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง สําหรับกลุมที่ไมมีคอมพิวเตอรพบวาปจจัยที่มีผลมากที่สุด
คือ ความนิยมใชเครื่องคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิง ภายในบาน 
 กนกพร จงเจริญ (2552 : บทคัดยอ) ไดวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31 - 35 ป 
สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือนระหวาง 15,000 – 25,000 บาท รายจาย
ตอเดือนระหวาง 5,000 – 15,000 บาท อาชีพอ่ืนๆ ซ่ึงอยูในบริษัทเอกชน นอกเหนือจากเจาหนาที่
ฝายบุคคล เจาหนาที่ฝายการตลาด และเจาหนาที่ฝายบัญชี พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพาของกลุมตัวอยาง สวนใหญมีรูปแบบการชําระเงินแบบเงินผอน ยี่หอคอมพิวเตอรแบบ
พกพาที่ตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือยี่หอเอเซอร (Acer) สถานที่ที่ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ 
หางสรรพสินคา ลักษณะงานที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ ใชงานเชิงการศึกษาเหตุผลในการซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา คือ ทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเตอรเน็ต ขอมูลขาวสารที่ใชประกอบการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุดมากจากบุคคลที่นาเชื่อถือ คาใชจายในการซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด คือ ตัวสินคา น้ําหนักที่เหมาะสมของคอมพิวเตอรแบบพกพาควร
อยูระหวาง 1 – 1.5 กิโลกรัม 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุม
ตัวอยางภาพรวมอยูในระดับมมากและเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑอยูในระดับ
มากโดยความเร็วในการทํางานของคอมพิวเตอรแบบพกพาภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานราคา
อยูในระดับมากโดยราคาเหมาะสมกับความเร็วในการประมวลผลภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด 
ดานการจัดจําหนายอยูในระดับมาก และในระดับมากทุกขอ ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับ
มากโดยการลดราคาพิเศษภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานการบรรจุภัณฑอยูในระดับมากทุกขอ 
ดานพนักงานขายอยูในระดับปานกลางโดยพนักงานขายมีความรูเร่ืองคอมพิวเตอรภาพรวมอยูใน
ระดับมากที่สุดดานการใหขาวสารอยูในระดับมากโดยคําปรึกษาจากเพื่อน บริษัทผูขายมีภาพลักษณ
ที่ดี การรับขาวสารมาจากสื่อที่นาเชื่อถือภาพรวมอยูระดับมาก ดานพลังงานอยูในระดับปานกลาง
โดยในระดับปานกลางทุกขอ กลุมคนใกลชิดมีผลตอการตัดสินใจซื้อและการชื่นชอบตราสินคา
สวนตัวมากอนแลวอยูในระดับมาก 
 กรรณิการ มณีกลํ่า (2553 : บทคัดยอ) ปจจัยการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา ในเขตอําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค กลุมตัวอยาง
ของการวิจัย คือ ผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค จํานวน 400 คน เครื่องมือ
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ที่ใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย           
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที และทดสอบคาแอฟ ซ่ึงผลการศึกษาวิจัยปรากฏดังนี้ 
 1.  พฤติกรรมในการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาของประชากร ในเขตอําเภอเมือง
นครสวรรค จังหวัดนครสวรรค ผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพาเพราะสามารถใชงานไดหลากหลาย มีความตองการใชประโยชนจากคอมพิวเตอรแบบพกพา 
ใชงานระบบอินเทอรเน็ต แหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับคอมพิวเตอรแบบพกพา จากโทรทัศน ผูที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ตัวผูตอบแบบสอบถาม โอกาสในการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา 
ในชวงที่มีการโฆษณาแจกของแถม แหลงเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา รานจําหนายใดก็ไดที่
สะดวกซื้อ วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา ซ้ือระบบเงินผอนของบริการตางๆ เชน มีของแถม
มากมาย 
 2.  ปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา ของประชากรใน
เขตอําเภอเมืองนครสวรรค จังหวัดนครสวรรค โดยรวมอยูในระดับปานกลางทุกดาน ดังนี้ ดาน
ราคา ดานการสงเสริมการตลาดและดานผลิตภัณฑบริการ 
 3.  ผูบริโภค ที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน และสถานภาพ แตกตางกันให
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 นราพงษ  วันดี (2554 : บทคัดยอ) ไดวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคของการใชงานคอมพิวเตอรเพื่ออินเตอรเน็ตโดยมี
ความถี่ในการใชงาน ทุกวัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง และใชในสถานที่ทํางานมากที่สุด คือที่
บานพัก / หอพักรองลงมาที่ทํางาน กลุมตัวอยางสวนใหญไมมีเครื่องคอมพิวเตอรไวใชงาน ซ่ึง
จํานวนเครื่องคอมพิวเตอรที่ใชจํานวน 1 เครื่อง และนิยมยี่หอเอเซอร โดยมีระดับราคาของเครื่อง
คอมพิวเตอรที่ซ้ืออยูระหวาง 15,000 – 20,000 บาท และนิยมหนวยความจําหรือหนวยประมวลผล 
AMD สถานที่ซ้ือสวนใหญรานคอมพิวเตอรในศูนยการคา และซื้อเปนเงินผอนซึ่งสวนใหญมี
เหตุผลในการเลือกซื้อเพื่อการศึกษาจากการรูจักจากญาติ พี่นอง หรือ บุคคลที่เชื่อถือ ผูบริโภค
คํานึงถึงราคาของเครื่องคอมพิวเตอร ซ่ึงมีแรงจูงใจมาจาการโฆษณา และเพื่อน/ญาติพี่นองและการ
ซ้ือเพื่อตัวเอง โดยมีการคิดที่จะเปลี่ยนเครื่องคอมพิวเตอรใหมหากเครื่องเดิมชํารุด เสียหายหรือ
หมดอายุการใชงานตามระยะเวลา 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กทั้งเพศชาย
และเพศหญิง พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก
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มากที่สุดคือ ดานปจจัยอ่ืนๆ รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริม
การตลาด ดานราคา ตามลําดับ ผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็ก จําแนกตามอายุพบวา ปจจัยที่มีพฤติกรรมความสําคัญกับปจจัย ปจจัยดานอื่นๆ 
มากที่สุด รองลงมาคือ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และนอยที่สุดคือ ดาน
การสงเสริมการตลาด 
 พรรณี สวนเพลง (2554 : บทคัดยอ) เร่ืองนวัตกรรม การใชเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา 
เพื่อการเรียนรูดวยตนเองของ นักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต ระยะที่ 1
วัตถุประสงคการวิจัย คือ 1) เพื่อศึกษาสภาพการใชงานเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษา
ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัย ราชภัฏสวนดุสิต 2) เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคในการใชงาน
เครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา 3) เพื่อศึกษาศึกษาศึกษาเจตคติตอการใชงานเครื่องคอมพิวเตอรแบบ
พกพา และ 4) เพื่อศึกษาความตองการใชเทคโนโลยีสารสนเทศทางการศึกษาสําหรับการเรียนรูดวย
ตนเองของนักศึกษาระดับปริญญาตรี วิธีการวิจัยใชการวิจัยแบบบูรณาการของการวิจัยเชิงปริมาณ 
(มีการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม จํานวน 2.835 ชุด) และการวิจัย เชิงคุณภาพ (มีการเก็บขอมูลจาก
การจัดสัมมนาระดมความคิดเห็น และการสัมภาษณเชิงลึก)  
 ผลการวิจัยพบวา  
 1.  สภาพการใชงานเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา นักศึกษารอยละ 96.51 ใชเครื่อง 
คอมพิวเตอรแบบพกพา และโดยเฉลี่ยใชคร้ังละ 3 - 4 ช่ัวโมง ซ่ึงมีวัตถุประสงคการใชเพื่อการศึกษา 
เพื่อทําการบาน และรายงาน เพื่อการศึกษาคนควาดวยตนเองนอกชั้นเรียน เพื่อความบันเทิงเพื่อ
ติดตอส่ือสารเพื่อติดตามขาวสาร และอื่นๆ  
 2.  ปญหาและอุปสรรคการใชงานเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา พบวา ปญหาและ 
อุปสรรคที่สําคัญในการใชงานเครื่องคอมพิวเตอร คือ ปญหาที่ตัวนักศึกษาที่ยังขาดความรูในการ
งานเครื่องคอมพิวเตอรอยางถูกตอง  
 3.  เจตคติตอการใชงานเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา พบวานักศึกษามีความพึงพอใจ
ใน ระดับพอใจมาก รอยละ 68.96  
 4.  ความตองการใชเทคโนโลยีสารสนเทศทางการศึกษาสําหรับการเรียนรูดวยตนเอง 
พบวานักศึกษาใชงานเว็บไซต อ่ืนๆ ภายนอกมหาวิทยาลัย รอยละ 21 และใชงานเว็บไซต ของ
สํานัก สงเสริมวิชาการและ งานทะเบียนรอยละ 19.03 ใชงานเว็บไซต หลักของมหาวิทยาลัยรอยละ 
18.95 ใชบริการอื่นๆ บนเว็บไซตนอกมหาวิทยาลัย รอยละ 18.70 ใชงานเว็บไซตของสํานักวิทย
บริการและเทคโนโลยีสารสนเทศ รอยละ 12  
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 5.  ขอเสนอแนะ มีขอเสนอแนะดานฮารดแวร ดานซอฟตแวร ดานระบบเครือขายและ 
อินเทอรเน็ต ดานกระบวนการลงนามในสัญญา และดานกิจกรรมสงเสริมและรณรงคการใช
เทคโนโลยี สารสนเทศของมหาวิทยาลัย 
 โดยสรุป ขอสนเทศที่ไดจากการศึกษาเปนประโยชนตอผูประกอบการธุรกิจคอมพิวเตอร
ในการพัฒนารูปแบบวิธีการใหสอดคลองกับสภาพการในปจจุบันและตอบสนองความตองการของ
ลูกคา 
 


