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บทที่ 2 
 

แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลกอนที่จะทําการวิจัยโดย
อาศัยพื้นฐานจากแนวความคิด  ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับเนื้อหาของงานวิจัย  เพื่อใช
ประกอบในการศึกษา และกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยไวดังนี้ 

1.  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
2.  ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
3.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
4.  ความรูทั่วไปเรื่องคอมพิวเตอร  
5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2543, หนา 124)  ไดใหความหมายวา  พฤติกรรมผูบริโภค        
หมายถึง  การศึกษาพฤติกรรม  การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการ
ใชสินคานักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลดังนี้ 

1.  พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตาดของธุรกิจ  และมีผลทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

2.  เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดที่วา  การทําใหลูกคาพึงพอใจดวย
เหตุผลนี้จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพื่อสนอง
ความพึงพอใจผูบริโภคได 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2539, หนา 3)  ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง    
พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชจาย  ในผลิตภัณฑและ
บริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ และ
ลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล การจัดหา การใช และการใชจาย  เกี่ยวกับ
สินคาและบริการ 
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ปริญ  ลักษิตานนท  (2544, หนา 54)  ไดกลาววา  พฤติกรรมผูบริโภค  คือ  การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน  และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 

อดุลย  จาตุรงคกุล  (2543, หนา 5)  ไดกลาววา  พฤติกรรมผูบริโภค  คือ  ปฏิกิริยาของ
บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการเศรษฐกิจ  รวมทั้งกระบวนการตางๆ  
ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ  เหลานั้น 

ธงชัย สันติวงษ  (2539, หนา 8)  ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  คือ  เปน
การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคา
และบริการ ทั้งนี้หมายถึง รวมกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และเปนสิ่งที่มีสวนในการ
กําหนดใหเกิดการกระทําดังกลาว 

องอาจ  ปะทะวานิช  (2525, หนา 9)  ไดกลาววา  พฤติกรรมผูบริโภค  คือ  การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ      
หมายถึงการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการที่สามารถสรางความพอใจในการซื้อใหแกผูซ้ือมากที่สุด  
ซ่ึงสาเหตุที่ผูบริโภคเลือกซ้ือสินคาและบริการอาจเปนเพราะสินคาและบริการนั้นๆ  มีส่ิงจูงใจบาง
ประการที่สอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค 

สุกัญญา  หมั่นคติธรรม  (2548, หนา 10)  ไดใหความหมายวา  พฤติกรรมผูบริโภคเปน
การแสดงออกของคนที่เกี่ยวของกับกระบวนการคนหาความตองการ  ความรูสึก  การรับรูตางๆ  ใน
การบริโภคโดยมีการกระบวนการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการ  การตัดสินใจซื้อ  การใชและ
สามารถสนองตอบความตองการของผูบริโภคนั้น 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541, หนา 90)  ไดใหความหมายวา  พฤติกรรมผูบริโภค  คือ   
การคนควาการซื้อ  การใชการประเมินผล  การใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ  การตัดสินใจและ
การกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา  ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค  ตามแบบจําลอง  ทฤษฎี เอส-อาร โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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สิ่งกระตุนภายนอก 
ส่ิงกระตุนการตลาด ส่ิงกระตุนอื่น ๆ   
 

ผลิตภัณฑ          เศรษฐกิจ  
ราคา         เทคโนโลย ี
การจัดจําหนาย          การเมือง 
การสงเสริมการขาย  วัฒนธรรม
  

กลองดาํหรือ
ความรูสึกนึกคิดของ

การตอบสนอง 
การเลือกผลิตภณัฑ 
การเลือกราคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณในการซื้อ

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินทางเลือกทางพฤติกรรม 
การตัดสินใจซื้อ 
ความรูสึกภายหลงัการซื้อ  

ปจจัยทางวัฒนธรรม 
ปจจัยทางสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยทางจิตวทิยา  

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ลักษณะของผูซื้อ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่  2.1  แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคตามทฤษฎี เอส – อาร  (S-R Theory)  
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541, หนา 90 
 

ส่ิงกระตุน  ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย  และส่ิงกระตุนภายนอก      
รางกาย  นักการตลาดจะตองใหความสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดาน    
เหตุผลใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยาก็ได ซ่ึงส่ิงกระตุนประกอบดวย  2  สวนคือ 

-  ส่ิงกระตุนทางการตลาด   คือ  ส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  
ประกอบดวย  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนดานราคา  ส่ิงกระตุนดานชองทาการจัดจําหนาย  
ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 

-  ส่ิงกระตุนอื่นๆ  คือ  ส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่มีอยูภายนอก  และควบคุม
ไมได  ประกอบดวย  ส่ิงกระตุนดานเศรษฐกิจ  ส่ิงกระตุนดานเทคโนโลยี  ส่ิงกระตุนดานกฎหมาย
และการเมือง  ส่ิงกระตุนดานวัฒนธรรม   
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กลองดําหรือความรูสึกของผูซ้ือ  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา      
ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมทราบไดจึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ  และกระบวนการตัดสินของผูซ้ือ  ดังนี้ 

-  ลักษณะของผูซ้ือ   คือ  ลักษณะของผูซ้ือที่มีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ  ปจจัย     
ดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยดานสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา   

-  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ  คือ  การรับรู  ความตองการ  การคนหาขอมูล       
การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรมหลังการซื้อดังแสดงโมเดล 5 ขั้นตอน     
ของกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยมีรายละเอียดตอไปนี้ 

 
 

 
 

 

 การร
ป

ับรู
ญหา 

(problem 
recognition) 

การคนหา 
ขอมูล 

(information  
search) 

การประเมิน 
ผลทางเลือก 

(evaluation of 
alternatives) 

การตัด   
สินใจซื้อ 
(purchase 
decision) 

พฤติกรรม
ภายหลังการ
ซื้อ (post 
purchase 
behavior) 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 5 ขั้นตอน 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541, หนา 93 

 
1.  การรับรูปญหา  การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเอง

หรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึง
รวมถึงความตองการของรางกาย  และความตองการที่เปนความปรารถนา  อันเปนความตองการ
ดานจิตวิทยา  ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะ
จัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

2.  การคนหาขอมูล  ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงที่สามารถสนองความ
ตองการอยูใกลกับผูบริโภค  ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที เชน บุคคลที่เกิด
ความหิว มองเห็นรานอาหารและเขาไปซื้ออาหารบริโภคทันที แตในบางครั้งความตองการที่เกิดขึ้น
ไมสามารถสนองความตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อหาทางสนองความตองการ
ในภายหลัง เมื่อความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือ 
ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ โดยพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความ
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ตองการที่ถูกกระตุน  ซ่ึงอิทธิพลที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือกแหลงขอมูลของผูบริโภค
ประกอบดวย  4  แหลง คือ 

2.1  แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก  
2.2  แหลงการคา  ไดแก  ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน การคา  การบรรจภุณัฑ  

การจดัแสดงสินคา 
2.3  แหลงชุมชน  ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค  
2.4  แหลงทดลอง  ไดแก  การจัดการ  การตรวจสอบ  และการทดลองใชผลิตภัณฑ   

จํานวนอิทธิพลของแหลงที่มาของขอมูลขาวสารเหลานี้จะแตกตางกันไปตามประเภทของ          
ผลิตภัณฑและบุคลิกลักกษณะเฉพาะของผูซ้ือ  โดยทั่วไปผูบริโภคจะไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑสวนใหญจากแหลงการคา  ไดแก  แหลงขอมูลท่ีนักการตลาดเปนผูควบคุมนั่นเองแต
แหลงขอมูลขาวสารที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด  ไดแก  แหลงบุคคล  ซ่ึงแหลงขอมูลขาวสารแตละ
แหลงจะมีหนาที่ในการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจแตกตางกันไป 

3.  การประเมินผลทางเลือก  เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจากขั้นที่สอง ผูบริโภคจะ
เกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตางๆ ที่ผูบริโภค
ใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใชส่ิงที่งาย และไมใชกระบวนการเดียวที่
ใชกับผูบริโภคทุกคนและไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณการซื้อกระบวนการ
ประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภค มีดังนี้ 

 3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑ  กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติ     
อะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คุณสมบัติของผลิตภัณฑในความ     
รูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 

 3.2  ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน       
นักการตลาดตองพยายามคนหา และจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 

3.3  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา เนื่องจากความเชื่อถือของ     
ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภค  และความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะ
เปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

3.4  ผูบริโภคมีทัศนะคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวกการประเมินผล      
เริ่มตนดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ เขาสนใจ  และเปรียบเทียบคุณสมบัติของ         
ผลิตภัณฑตราตาง ๆ 

4.  การตัดสินใจซื้อ  จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่ 3 จะชวยใหบริโภคกําหนด
ความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆที่เปนทางเลือกโดยทั่ว ๆ ไป ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

 11 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

ที่เขาชอบมากที่สุด และปจจัยตาง ๆ ที่เกิดขึ้นระหวางการประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจ
ซ้ือ 3 ประการ คือ หลังจากประเมินทางเลือก  กอนที่จะเกิดความตั้งใจซื้อ และเกิดการตัดสินใจ    
ซ้ือจะตองพิจารณา 3 ปจจัย คือ  

  4.1  ทัศนคติของบุคคลอื่น  ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของ จะมีผลตอทางเลือกที่ชอบ
มากนอยเทาใดขึ้นอยูกับสองปจจัยคือ  ความรุนแรงของทัศนคติ  แรงจูงใจของผูบริโภคที่จะคลอย
ตามความตองการของผูอ่ืน 

  4.2  ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว  ผูบริโภคจะคาดคะเนปจจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ 
เชน รายไดที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของผลิตภัณฑ และการคาดคะเน          
ผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

  4.3  ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว  ขณะที่ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อนั้น 
ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของซึ่งมีผลกระทบตอความตั้งใจซื้อ เชน ผูบริโภค
ไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสียหรือวิตกกังวลจากรายได นักการ
ตลาดเชื่อวาปจจัยที่ไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อ  เพราะอาจเปนตัวทําให
เกิดความเปลี่ยนแปลงในการตั้งใจการซื้อได 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

การประเมินผล
อก (evaluation 

ernatives) 
ทางเลื

of alt

ความตั้งใจซื้อ 
(purchase 
intention) 

การตัดสินใจซื้อ 
(purchase decision) 

 

ทัศนคติของบุคคลอื่น 
(attitudes of others) 

ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว 
(anticipated situational factors) 

ปจจัยสถานการณที่ไมได
คาดคะเนไว   (unanticipated) 

situational factors) 
 
 
 
 
ภาพที่  2.3  แสดงขั้นตอนการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซื้อ   
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541, หนา 137 

 

 การตัดสินใจของแตละบุคคลจะตองมีการปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงได นักการตลาด
ตองใชความพยายามเพื่อทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อเพื่อลดภาวะความเสี่ยง 

5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หลังจากซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะ
มีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑ  การคาดคะเนของผูบริโภคเกิดจาก
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แหลงขาวสาร พนักงานขายและแหลงติดตอส่ือสารอื่น ๆ ถาบริษัทโฆษณาสินคาเกินความจําเปน     
ผูบริโภคจะตั้งความหวังไวสูงและเมื่อไมเปนความจริงจะเกิดความไมพอใจ จํานวนความไมพอใจ
จะขึ้นกับขนาดของความแตกตางระหวางการคาดหวัง และการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ  ซ่ึง       
นักการตลาดตองคอยตรวจสอบความพอใจหลังการซื้อของผูบริโภคอีกดวย  ไดแก  ความพอใจ
หลังการซื้อ  กิจกรรมหลังการซื้อ  การใชและการจัดการหลังการซื้อ 

 5.1  ความพอใจหลังการซื้อ  คือ  ส่ิงที่ ช้ีใหเห็นวาผูซ้ือมีความพอใจอยางมาก        
คอนขางพอใจหรือไมพอใจกับการซื้อคร้ังหนึ่งๆ  ความพอใจของผูบริโภคเปนการทํางานของความ
ใกลชิดระหวางการคาดหวังในตัวผลิตภัณฑของผูบริโภคและการทํางานของผลิตภัณฑที่คาดไว 

 5.2  กิจกรรมหลังการซื้อ  คือ  ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภคที่มีตอ        
ผลิตภัณฑจะมีผลตอพฤติกรรมในลําดับตอมา  กลาวคือหากพวกเขาพอใจก็จะมีโอกาสที่พวกเขาจะ
กลับมาซื้อผลิตภัณฑดังกลาวอีกครั้ง 

 5.3  การใชและการจัดการหลังการซื้อ  คือ  การที่ ผู ซ้ือไดใชหรือจัดการกับ          
ผลิตภัณฑ  หากผูบริโภคเก็บผลิตภัณฑดังกลาวไวอยางมิดชิดในหองเก็บของ  ผลิตภัณฑดังกลาว
นั้นอาจจะไมไดรับความพอใจอยางมากเลยก็ได  

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคที่จะทราบถึงลักษณะความตองการของ            

ผูบริโภคทางดานตางๆ  และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม  เมื่อผูซ้ือไดรับส่ิง
กระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอื่นๆ  ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได   ซ่ึงงานของผูขายและนักการตลาดคือ  คนหาวาลักษณะ
ของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดที่ไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง  การศึกษาลักษณะของผูซ้ือที่เปน      
เปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด   ซ่ึงลักษณะของผูได รับอิทธิพลจากปจจัย               
ดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยดานสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา  ดังนี้  (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน, 2541, หนา 138) 

-  ปจจัยดานวัฒนธรรม  คือ  สัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น  โดยเปนที่ยอมรับจาก
รุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่งโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 

-  ปจจัยดานสังคม   คือ   ส่ิงที่ เกี่ ยวของในชีวิตประจําวัน   และมี อิทธิพลตอ              
พฤติกรรมการซื้อลักษณะทางสังคมซึ่งประกอบดวยกลุมอางอิง  กลุมครอบครัว  บทบาทและ
สถานะภาพของผูซ้ือ 

-  ปจจัยดานสวนบุคคล  คือ  การตัดสินใจของผูซ้ือจากลักษณะสวนบุคคลของคน
ทางดานตางๆ  ไดแก  อายุ  ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว  โอกาสทางเศรษฐกิจ  การศึกษา  เปนตน 
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-  ปจจัยดานจิตวิทยา   คือ   การเลือกซื้อของบุคคลซึ่งได รับอิทธิพลจากปจจัย             
ดานจิตวิทยา  ซ่ึงถือเปนปจจัยภายในตัวของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช 
สินคาประกอบดวย  การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  ความเชื่อถือแลทัศนคติ  บุคลิกภาพ  และ        
แนวความคิดของตนเอง 

พฤติกรรม  หมายถึง  กิจกรรมหรืออาการตาง ๆ ของส่ิงมีชีวิต ซ่ึงบุคคลอื่นสามารถ
สังเกตได  เชน  การเดิน  การพูด  การหัวเราะ  การรับประทาน  การสัมผัส ฯลฯ เรียกวา  พฤติกรรม
ภายนอก  (overt  behavior)  หรือเปนการกระทําที่บุคคลอื่นมองไมเห็นดวยตา  เชน  การคิด  การฝน 
ฯลฯ  ตองสังเกตโดยเครื่องมืออ่ืน ๆ  เขาชวย  เชน  การใชเครื่องมือจับเท็จ  การใชเครื่องมือวัดการ
หายใจเขาออก  พฤติกรรมนี้เรียกวา  พฤติกรรมภายใน  (covert  behavior)  (ปริญ  ลักษิตานนท, 
2544, หนา25) 
 

 
    
 
                  
           
 
 
 
 

มนุษยในปจจบุัน 

ส่ิงแวดลอมภายในอดีต 

อนาคต

อดีต 

ความ
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จําเปนความตองการ 

   บุคคลไดรับอิทธิพลตาง ๆ ดังนี ้
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่ 2.4 อิทธิพลตาง ๆ ที่บุคคลไดรับ 
ที่มา: ปริญ  ลักษิตานนท (2544, หนา 25) 

 
ปริญ  ลักษิตานนท  (2544, หนา 27)  ไดกลาวไววาเมื่อบุคคลถูกกระตุนโดยความ      

จําเปนขั้นพื้นฐาน  ไดแก  อาหาร  น้ํา  เครื่องนุงหม  และยารักษาโรค  รวมถึงความตองการเบื้องตน
อ่ืน ๆ ที่มีอยูในตัวบุคคลซึ่งแตกตางกันตามสภาวะแวดลอมรอบขาง จะเห็นวาความจําเปนและ
ความตองการปจจุบันจะไมเกี่ยวกับอิทธิพลตาง ๆ เพราะบุคคลมีความรับผิดชอบ มีความสามารถ
ในการนึกคิดและการรับอิทธิพลจากอดีต ตลอดจนความสามารถในการคาดคะเนถึงผลของ      
พฤติกรรมในอนาคต มีความคิดเห็นที่เกิดจากการเรียนรูบทบาทสังคมและอิทธิพลแวดลอมอื่น ๆ 
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การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา นํามาซึ่งการ
ซ้ือสินคา เพื่อสามารถจัดกลยุทธการตลาดที่เหมาะสม และสนองความตองการของผูบริโภคมี        
คําถามเพื่อการคนหามีดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  (Who constitutes the market)  เปนคําถามที่ทําใหทราบ
ถึงลักษณะของกลุมเปาหมาย ทางดานประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร  จิตวิทยา  และพฤติกรรม
ศาสตร 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What  does  the  consumer  buy)  เพื่อตองการทราบถึงสิ่งที่          
ผูบริโภคตองการซื้อ เชน คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 

3. ทําไมผูบริโภคถึงซื้อ  (Why  does  the  consumer  buy)  เพื่อทราบถึงวัตถุประสงค
ในการซื้อของผูบริโภค โดยศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยทางจิตวิทยา 
ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  (Who  participates  in  the  buying)  เพื่อทราบ
ถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล          
ผูตัดสินใจ ผูซ้ือ และผูบริโภค 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When  does  the  consumer  buy)  เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงโอกาสในการซื้อ เชน เปนชวงใดของเดือน วันใดของป ชวงเวลาของวันใด เปนตน 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where  does  the  consumer  buy)  เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา รานคา 
 7.   ผูบริโภคซื้ออยางไร (How  does  the  consumer  buy) เปนคําถามตองการทราบถึง   
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลการ      
ตัดสินใจซื้อ และรวบรวมถึงความรูสึกภายหลังการซื้อ  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน , 2541, หนา 47) 

จากการศึกษาแนวคิด และทฤษฎีจะเห็นไดวาการเกิดพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
นั้น จะมีปจจัยหรือแรงกระตุนจากภายนอก และภายในตัวผูบริโภค ซ่ึงมีอิทธิพล กอใหเกิด        
พฤติกรรรมการซื้อข้ึน  โดยพฤติกรรมการซื้อนั้นจะตองผานกระบวนการหรือข้ันตอนในการตัด 
สินใจเพื่อใหความตองการที่ไดรับการกระตุนจะตองมีการแสวงหาความพอใจดวย พฤติกรรมที่มี
เปาหมาย นักการตลาดจึงตองมีการศึกษาถึงแรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษยและปจจัยตาง ๆ ที่
สามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมในการซื้อสินคา ซ่ึงจุดมุงหมายของนักการตลาดคือ
ตองการตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด ทั้งนี้ นักการตลาด
จะตองพยายามศึกษาถึงความตองการในแตละขั้นของมนุษย และพิจารณาวาผลิตภัณฑของ บริษัท
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สามารถสนองตอบความตองการอะไรบาง และใชเครื่องมือการตลาดตาง ๆ เพื่อจูงใจใหผูบริโภค
เกิดความตองการในผลิตภัณฑหรือความจงรักภัคดีในตราผลิตภัณฑ 
 
ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 
ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสามารถแบงออกไดเปน 2 ทฤษฎีใหญ ๆ (ยุทธนา 

ธรรมเจริญ, 2530, หนา 25-26)  คือ 

1.  การตัดสินใจซื้อดวยปจจัยบางสวน (partial explanation theories) ทฤษฎีนี้ได
พยายามอธิบายการตัดสินใจของผูบริโภควาตั้งอยูบนพื้นฐานของปจจัยสําคัญ 5 ประการ คือ ขึ้นอยู
กับโอกาส (chance) นิสัย (habit) แรงกระตุน (impulse) การตามอยางสังคม (social orientation) 
และพันธุกรรม (heredity) ในการตัดสินใจของผูบริโภค อาจขึ้นอยูกับปจจัยขางตนเพียงปจจัยเดียว 
หรือทั้งหมดก็ได และลักษณะที่เกิดขึ้นอาจเปนเพียงชั่วขณะใดขณะหนึ่งหรือเกิดกับบางคนเทานั้น 
เชนในเรื่องของพันธุกรรม  อาจกลาวไดวาคนที่ซ้ือมีดโกนหนวดมีสวนมาจากพันธุกรรมของเขา 
เพราะถาพันธุกรรมของเราไมมีหนวด เขาก็คงจะไมตองซื้อมีดโกนหนวด หรือถานิสัยของเขาไม
ชอบการโกนหนวดเขาก็อาจจะไมตัดสินใจซื้อมีดโกนหนวดได เชนกัน 

นอกจากนี้ทฤษฎีนี้ยังใหแนวความคิดในอีก 2 ลักษณะ คือ 

 1.1  การตัดสินใจของผูบริโภคมีพื้นฐานมาจากปฏิกิริยาในการตอบสนองและ
อารมณขณะนั้นคอนขางมาก (impulse) เชน ซ้ือเพราะเกิดสะดุดตาจากตูโชวสินคา 

 1.2  ผูบริโภคมักตัดสินใจโดยไมคํานึงถึงขอเท็จจริงเกี่ยวกับตัวสินคามากนัก  เชน 
การตัดสินใจซื้อผงซักฟอกยี่หอที่ตองการถาไมมีวางบนชั้น แมบานอาจซื้อยี่หออ่ืนแทนได เพราะ
ผงซักฟอกเปนสินคาที่ไมตองเลือกมากนัก 

2. การตัดสินใจซื้อดวยปจจัยพื้นฐาน (basic explanation theories) ทฤษฎีนี้เชื่อวา            
ผูบริโภคทุกคนเปนผูที่พยายาม จะลดความเสี่ยง (risk reducer) และขณะเดียวกันก็เปนนักแกปญหา 
(problem solver) ดวยนั่นคือการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคเปนหนทางของการลดความเสี่ยง    
ผูบริโภคมักจะคํานึงถึงความเสี่ยงกับผลที่ตามมาหลังการตัดสินใจซื้อ นักการตลาดจึงสนใจกับ 
หลักการนี้มากขึ้น โดยการเสนอขอมูลเกี่ยวกับสินคาเพื่อใหผูบริโภคสนใจในการตัดใจซื้อสินคาเรว็
ขึ้น เพื่อใหรูสึกวาเขาไมไดเสี่ยงกับการซื้อสินคามากนัก  พฤติกรรมที่ เกิดขึ้นเสมอ ๆ ก็คือ               
ผูบริโภคจะซื้อสินคาจากรานประจํา หรือซ้ือเฉพาะสินคาที่โฆษณาอยางกวางขวางและเปนสินคาที่
นิยมใชโดยทั่วไป 
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ความสําคัญของทัศนคติตอนักการตลาด 
จุดประสงคสวนใหญของความพยายามทางการตลาด คือ ตองการมีอิทธิพลตอทัศนคติ

ของผูบริโภคใหผูบริโภคเกิดทัศนคติในทางที่ดีตอสินคาและบริการ เพื่อใหทัศนคติที่ดีนั้น ผลักดัน
ใหเกิดพฤติกรรมที่ผูขายตองการ  ทัศนคตินั้นถือไดวาเปนผลรวมของหลาย ๆ  องคประกอบและ
เปนตัวที่มีอิทธิพลสําคัญและมีผลตอวิถีทางดําเนินชีวิตของบุคคล นอกจากนี้ทัศนคติยังเปนตัวการ
สําคัญ ในการกอเกิดพฤติกรรม เชน ตราสินคาใด  ที่จะซื้อท่ีรานคาไหน เปนตน เพราะฉะนั้นความ
เขาใจเกี่ยวกับทัศนคติ จึงเปนจุดสําคัญของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  เพราะความเขาใจเกี่ยวกับ
ทัศนคตินํามาซึ่งการวางแผนการตลาดไดอยางถูกตองและเหมาะสม 

สาเหตุหนึ่งที่นักการตลาดควรจะเขาใจเกี่ยวกับทัศนคติก็คือ  ทัศนคติสามารถใหขอมูล
ที่สําคัญ เชน ทําใหสามารถทํานายการซื้อในอนาคต ทําใหเขาใจถึงยอดขายของเราไดวาดีหรือไมดี 
และ ทําใหเราปรับปรุงสวนประสมการตลาด  เพื่อพัฒนาทัศนคติของผูบริโภคได  สามารถจะสรุป
ไดวาทัศนคติสําคัญและมีประโยชนตอการตลาดดังนี้  คือ 

1.  ทัศนคติเปนตัวแปรที่เราใชวัดความมีประสิทธิภาพของกิจกรรมทางการตลาด  คือ 
ถากิจกรรมทางการตลาด เชน การออกโฆษณาสินคาตามสื่อตาง ๆ ประสบผลสําเร็จ ทัศนคติของ   
ผูบริโภคที่มีตอสินคานั้น ๆ จะตองดีคือผูบริโภคมีความชอบในตัวสินคา 

2.  ทัศนคติชวยประเมินกิจกรรมทางการตลาดกอนนําออกใชจริง คือการทําการ
ทดสอบ  โดยวัดทัศนคติของกลุมเปาหมาย ถาผลทัศนคติเปนไปในเชิงบวกหมายความวา  กิจกรรม
ทางการตลาดนั้น ๆ สามารถนําออกใชไดในตลาดจริง แตถาทัศนคติเปนไปในเชิงลบก็หมายความวา  
กิจกรรมทางการตลาดนั้น ๆ ไมควรนําออกมาใชในตลาดจริง 

3.  ทัศนคติใชในการแบงสวนตลาด  และ การตัดสินใจเลือกสวนของตลาด (market 
segment) ที่ตองการ โดยจะแบงกลุมผูบริโภคเปนสวนตลาดซึ่งมีทัศนคติที่ดีตอสินคาและตราสินคา
และกลุมที่มีทัศนคติที่ไมดีตอสินคาและตราสินคา นักการตลาดมักตัดสินใจเลือกและการ
ดําเนินงานดานการตลาด ในสวนตลาดซึ่งมีทัศนคติที่ดีมาเปนกลุมเปาหมาย 

4.  ทัศนคติของผูบริโภคตอคุณลักษณะ  แตละคุณลักษณะผลิตภัณฑนั้นทําใหกิจการ
ทราบไดวา ทัศนคติที่จะมีตอผลิตภัณฑเปนอยางไร และทัศนคติตอโฆษณาก็ทําใหเราวัดอํานาจการ
ชักจูงใจของโฆษณาได (ประภาเพ็ญ  สุวรรณ, 2536, หนา 154) 

โดยสรุปแลวเห็นไดวา ทัศนคติมีความสําคัญและการเขาใจในทัศนคติของผูบริโภคจะ
ทําใหกอเกิดประโยชนในการวางแผนการตลาดในหลาย ๆ  ทิศทางดวยกัน 
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ลักษณะผูบริโภคเปาหมาย 
การอธิบายลักษณะผูบริโภคเปาหมายควรทําความเขาใจกับลักษณะของผูบริโภค 

(ปรีชา  ปนธุระ, 2539, หนา 19) ผูบริโภค คือบุคคลตาง ๆ ที่มีความสามารถในการซื้อหรืออีกนัย
หนึ่งถามองในแงของเศรษฐกิจที่ใชเงินเปนสื่อกลางก็คือ ทุกคนที่มีเงิน นอกจากนั้นในทัศนะของ
นักการตลาดผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซื้อ (willingness to buy) สินคาหรือบริการดวย
ลักษณะอื่น ๆ ของผูบริโภค บางคนนั้นซื้อสินคาไป เพื่อประโยชนสวนตัว ในขณะเดียวกันกับที่ยัง
มีผูบริโภคอีกหลานรอยหลายพันคนซื้อไป เพื่อขายตอหรือใชในการผลิตและทําการตลาด          
ผลิตภัณฑหรือบริการที่ผลิตได 

บางคนอาจเขาใจวา ผูบริโภคอาจจะไมมีเหตุผลอันใดในการซื้อเนื่องจากเคยพบเคย
เห็น หรือเคยไดยินไดฟงมาหลาย ๆ  อยาง เปนตนวา คนซื้อส่ิงของเขาอาจไมตองการเลยก็ได พวก
คนที่พบเห็น บางคนก็ซ้ือมากกวาที่จําเปนหรือซ้ือของที่เหมาะสม บางคนก็ซ้ือของผิดซื้อมาแลวไม
ชอบใจเลยไมไดใชก็มี สรุปแลวเราพบวามีผูบริโภคหลายประเภททีเดียวในแตละสังคม บางคน
ถึงกับสรุปเอาเองเลยวาผูบริโภคมักเปนผูที่มีการตัดสินใจที่แยที่สุด แทที่จริงแลวผูบริโภคทุกคน
เปน      ผูที่ตัดสินใจทั้งดีและเลว เพราะเขาเปนมนุษยปุถุชนจึงเปนไปไมไดที่จะทําอะไรถูกไปหมด
ทุกครั้ง ในเมืองแตละเมืองมีรานคาเปนหมื่นเปนแสนราน มีสินคานับชนิดไมถวน และยิ่งกวานั้น
ผูบริโภคตองทําการตัดสินใจซื้อสินคาเหลานั้นในปหนึ่ง ๆ นับครั้งไมถวน จึงเปนธรรมดาอยูเองที่
จะหลีกเลี่ยงความผิดพลาดบางประการไมพน ซ่ึงเราทุกคนก็คงยอมรับในฐานะที่เราเองก็เปน
ผูบริโภค      สินคาดวยเชนกัน อยางไรก็ดีเราก็ตองเห็นใจวาผูบริโภคสวนมากมิใชคนใจเย็นนัก การ
ซ้ือแตละครั้งก็มิไดวางแผนหรือนั่งคํานวณอยางละเอียดถ่ีถวน โดยเฉพาะอยางยิ่ง บางครั้งมีความ
จําเปนรีบดวนที่จะตองซื้อโดยเร็วหรืออยากจะคิดนาน ๆ แตเวลามีไมมากนัก เพราะฉะนั้นส่ิงที่ทํา
ไดดีที่สุดคือพยายามที่จะตัดสินใจใหดีและฉลาดที่สุดเทาที่จะทําได 

การตลาดในปจจุบันมีความจําเปนอยางยิ่ง ตองกําหนดกลุมเปาหมาย ของสินคาแตละ
ชนิดที่ผลิตออกสูตลาด ทั้งนี้ เพื่อใหเกิดภาพลักษณที่ เดนชัด และเพื่อใหตัวสินคาโดดเดนมี           
เอกลักษณเฉพาะตัว ตลอดจนเพื่อใหการกําหนดกลยุทธทางการตลาดดําเนินไปไดอยางตรง        
เปาหมาย นอกจากนี้ยังงายตอผูบริโภคในการตัดสินใจวาสินคาประเภทใดตรงตามความตองการ 
และเหมาะสมกับตนเอง  การทดลองใชยอมมีความเปนไปไดมากกวาสินคาที่ไมไดมีการกําหนด
ตําแหนงเอาไวอยางชัดเจน ซ่ึงเปนแนวทางทําตลาดในยุคปจจุบันที่มุงเนนไปสูการเจาะตลาดเฉพาะ
กลุมไมเหวี่ยงแหเหมือน ตลาดมวลชน ในอดีตการแบงกลุมเปาหมายกระทําไดหลายชนิดขึ้นอยูกับ
มุมมองของนักการตลาดแตละบริษัทวาจะเล็งเห็นศักยภาพของตลาด และกลุมเปาหมายนั้นมาก
นอยเพียงใด เชน การแบงกลุมลูกคาตามรายได เพศ อายุ ทั้งนี้การแบงตามรายไดจําแนกเปน กลุม 
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เอ บี ซี และดี สวนการแบงตามอายุจะแบงเปน 4  กลุมใหญ ๆ  คือ  กลุมเด็กกลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซ
และวาย  กลุมเบบี้บูมเมอร  และกลุมผูสูงอายุ 

1.  กลุมเด็ก  กลุมนี้จะมีลักษณะที่เรียกวามีชีวิต (live and active) ชอบสํารวจและ     
สรางมโนภาพ (exploring and fantasizing) มีความอยากรูอยากเห็นและมีความตองการสูง (curious 
and demanding) เด็กเล็ก ๆ จะเปนผูจูงมือคุณพอคุณแมไปเลือกซื้อของตามที่ตองการ แตก็มีสินคา
บางอยางที่พอแมเปนผูเลือกใหเด็กโดยที่เด็กไมมีโอกาสเลือก ดังนั้นผูประกอบการจึงตองทําการ
ประชาสัมพันธผานทางพอแมของเด็กเพื่อจูงใจใหซ้ือสินคาของตนเอง 

2.  กลุมเจนเนอเรชั่นเอ็กซและวาย  กลุมนี้กําลังเปนที่สนใจกันในแวดวงการตลาด 
โดยเฉพาะในประเทศที่เจริญทางดานเศรษฐกิจ โดยระบุวา เจนเนอเรชั่นเอ็กซ อายุระหวาง 15-35 ป 
เปนวัยเริ่มทํางาน (young adults) ซ่ึงเปนกลุมที่มีจํานวนมากขึ้นและมีกําลังซื้อสูงอยางมาก
เชนเดียวกับกลุม เจนเนอเรชั่นวาย อายุตั้งแต 13 ป ขึ้นไปโดยเจนเนอเรชั่นวาย แมจะไมมีกําลังซื้อ
โดยตรง แตสภาพทางเศรษฐกิจและสังคมของครอบครัว ทําใหคนกลุมนี้ มีอํานาจซื้อทางออมสูง
มาก        ตัวอยางเชนสังคมไทยในยุคนี้ขึ้นกับคนระดับกลางซึ่งใหความสําคัญกับการศึกษามาก
เพราะ      การแขงขันทางสังคมสูง แตมหาวิทยาลัยดี ๆ มีอยูนอยพอแมจึงใหทุกอยางตามที่ลูก
เรียกรองขอเพียงแตใหสอบเขามหาวิทยาลัยปดไดเทานั้น 

3.  กลุมเบบี้บูมเมอร  กลุมนี้เปนผูเกิดหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 เปนยุคที่ทุกประเทศ   
ทั่วโลกซึ่งไดรับผลกระทบจากสงครามสนับสนุนใหครอบครัวมีบุตรเพิ่มขึ้นเพื่อเปนการเพิ่ม 
ประชากรใหมากขึ้น คนกลุมนี้ปจจุบันมีอายุราว 40-60 ป เปนคนรุน พอ – แม และยังคงมีคานิยมเดิม ๆ  

4.  กลุมผูสูงอายุ  กลุมนี้เปนผูที่มีวัย 60  ปขึ้นไป ในทศวรรษที่  20  หรือป ค.ศ. 2001 
คนกลุมนี้มีอัตราสวนสูงประมาณ รอยละ 16 ของประชาชนทั้งประเทศ ซ่ึงเพิ่มขึ้นจากป ค.ศ. 1991 
ที่มีอัตราสวนเพียงรอยละ 13 ทั้งนี้เปนเพราะความเจริญทางการแพทยและการสาธารณสุขทําให
ประชากรมีอายุยืนขึ้น ประกอบกันอัตราการเกิดของประชากรในป ค.ศ. 2000 จะลดลงมาเหลือ
ประมาณรอยละ 1.1  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541, หนา 120) 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
เปาหมายของการซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภค ก็คือ การไดรับความพอใจใน      

สินคาหรือบริการที่ซ้ือมา โดยผูบริโภคจําเปนตองกําหนดรูปแบบการตัดสินใจใหไดวาจะซื้อหรือไม 
(whether) ถาซ้ือตองการซื้ออะไร (what) ซ้ือเมื่อใด (when) ซ้ือที่ไหน (where) และซื้ออยางไร  
(how to purchase) ดังนี้   

1.  การตัดสินใจเบื้องตนวาจะซื้อหรือไมนั้นสามารถตกลงใจไดทั้งกอนและหลังจาก
การไปถึงสถานที่ซ้ือขายแลว ผูบริโภคอาจรูโดยสัญชาติญาณวาเขาตองการสินคานั้นหรือไม ใน
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กรณีนี้ไมจําเปนตองมีกิจกรรมทางการตลาดเขามาเกี่ยวของ หรือในอีกแงหนึ่งการตัดสินใจที่
เกิดขึ้นหลังจากผูบริโภคเขาตลาด การตัดสินใจวาจะซื้อสินคาดีไหมขึ้นอยูกับการเสาะหาขอมูลและ   
การประเมินสินคาในตลาดนั้น 

2.  การตัดสินใจวาตองการซื้ออะไร มีความสัมพันธโดยตรงกับสินคาหรือบริการที่มีให
เลือกในตลาดโดยผูบริโภคจําเปนตองคนหาความพอใจ หรือประโยชนที่จะไดรับจากสินคาหรือ
บริการ ซ่ึงความพึงพอใจจะบรรลุไดก็โดยผานความเปนเจาของสินคาเทานั้น นอกจากนี้ยังขึ้นกับวา
สินคาหรือบริการนั้นจะสามารถสรางความพอใจใหกับผูบริโภคถึงระดับที่ผูบริโภคตองการหรือไม 
เมื่อใดที่ผูบริโภคตระหนักวาตน มีความตองการสินคาผูบริโภคก็จะเขาไปในตลาด 

3.  ผูบริโภคจะซื้อสินคาเมื่อใด วันไหน ฤดูไหน ขึ้นกับเวลาวาผูบริโภคตองการสินคา
หรือบริการนั้นหรือไม ทั้งนี้เพราะ ณ เวลาที่ตางกันผูบริโภคจะตองการสินคาตางกัน 

4.  การตัดสินใจวาจะซื้อสินคาที่ไหน เปนเรื่องของการเลือกรานคาที่จะซื้อ เชน คนอยู
นอกเมืองอาจซื้อจากรานขายของชําหรือตลาดใกล ๆ บาน ขณะที่คนในเมืองอาจซื้อจากหางสินคา 
หรืออาจซื้อจากรานสะดวกซื้อก็ได 

5.  การตัดสินใจวาซ้ืออยางไร เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับเวลาและความพยายามที่ใชไป
สําหรับการซื้อสินคา จํานวนสินคาที่ซ้ือ ซ้ือดวยเงินสดหรือไม เดินทางไปซื้อดวยวิธีใด จะแวะราน
ไหนบางและจะเดินซื้อคนเดียวหรือไปซื้อกับใคร 

ผูบริโภคจะตองตอบคําถามทั้ง 5 ใหได  จึงอาจกลาวไดวา หัวใจสําคัญของพฤติกรรม     
ผูบริโภคคือกระบวนการตัดสินใจซื้อ  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541, หนา 145) 

ความสัมพันธของทัศนคติกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมของผูบริโภคเปนเรื่องของความตั้งใจที่จะแสดงการกระทําออกมาใน
ลักษณะใดลักษณะหนึ่งโดยมีตัวแปรอื่น ๆ มาเกี่ยวของ  สามารถแสดงความสัมพันธระหวาง         
ทัศนคติกับพฤติกรรมโดยแบบจําลองแนวโนมแหงพฤติกรรมนี้จะแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธ
ระหวางทัศนคติกับพฤติกรรมที่แสดงออกมา โดยกลาววา พฤติกรรมของคนเรานั้นเปนเรื่องของ
ความตั้งใจที่จะมีพฤติกรรมแสดงออกมาในลักษณะใดลักษณะหนึ่งและยังเปนเรื่องของตัวแปรที่
เขามาเกี่ยวของดวย ดังนั้นจะแสดงใหเห็นวาการที่คนเราตั้งใจจะมีพฤติกรรมหนึ่งนั้นมิได          
หมายความวาเขาจะตองมีพฤติกรรมนั้นออกมาเสมอไป เพราะมีอิทธิพลอ่ืนมาเปลี่ยนแปลงไป     
ดังภาพประกอบ (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543, หนา 93) 
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การประเมินผลที่จะแสดงออกมา 

ทัศนคติตอพฤติกรรม ความเช่ือในผลของพฤติกรรม 

 
 
 
 
 
 

ความเช่ือเกี่ยวกับคนอื่น 
ที่จะมองตัวเรา 

แรงจูงใจใหทําตาม 

ความตั้งใจจะมีพฤติกรรม 

 

บรรทัดฐานเกี่ยวกับพฤติกรรม 

พฤติกรรมจริง 
 
 
 
 
 

ที่มาแทรก 
ตัวแปรอื่นๆ  

 
 
ภาพที่  2.5  ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรม 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543, หนา 93 

จากภาพประกอบจะเห็นไดวา มีตัวแปรหลักที่สําคัญที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจที่จะมี
พฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่ง 2 ตัวแปร คือ 

1.  ทัศนคติตอการจะกระทําหรือมีพฤติกรรมนั้น ๆ เรามีทัศนคติตอพฤติกรรมอยางไร 
2.  บรรทัดฐานที่เราคิดก็คือ การที่เรามองวาคนอื่นที่สําคัญตอชีวิตของเรานั้นจะคิดหรือ

มีปฏิกิริยาตอพฤติกรรมที่เราจะแสดงออกอยางไรบาง 
โดยทัศนคติที่เรามีตอพฤติกรรมเกิดจากความเชื่อและการประเมินในผลของพฤติกรรม

วาเราเชื่อหรือเราประเมินผลพฤติกรรมอยางไรบางในขณะที่บรรทัดฐานที่เราคิดนั้นเกิดจากความ
เช่ือของเราในเรื่องปฏิกิริยาที่คนอื่นจะมีตอพฤติกรรมที่เราตั้งใจจะทํา รวมกับแรงจูงใจที่จะใหเรา
ทําตามมาตรฐานของสังคมหรือบุคคลที่ใกลชิดกับเรา 

ทัศนคตินําไปสูพฤติกรรมในที่สุด  การเชื่อมโยงขององคประกอบทั้งสามของทัศนคติ
ที่มีความสัมพันธเชื่อมโยงกัน ซ่ึงนําไปสูพฤติกรรมในที่สุด องคประกอบดานความเขาใจ คือ         
การตระหนักและความรูที่เกิดขึ้น ความรูที่เกิดขึ้นจะนําไปสูอารมณและความรูสึกซึ่งก็คือความชอบ 
ถาหากความชอบมีมากก็จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรม อยางไรก็ตาม การสรุปวาทัศนคติจะนําไปสู
พฤติกรรมทุกครั้งนั้นไมใชส่ิงจําเปนเสมอไป ความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรมไมใชส่ิง
ที่เกิดขึ้นอยางตรงไปตรงมา ยังมีปจจัยหลายประการมาเกี่ยวของทั้งปจจัยภายนอกและปจจัย       
ภายใน  ดังภาพประกอบ   
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องค
เขาใจ

ประกอบดานความรูความ
 (ความเชื่อในตรายี่หอ) 

องคประกอบดานความรูสึก 
(การประเมินตรายี่หอ) 

องคประกอบดานการกระทํา 
(ความมุงมั่นที่จะซื้อ) 

1.ความ
ไมรูตัว 

2.ความ
รูตัว 

3.ความ
เขาใจ 

4.ความ 
ชอบ 

5.ความชอบ
พอยิ่ง 

6.ความ
ตั้งใจซื้อ 

7.ประเมิน
คาการซื้อ 

8.การ
ซื้อซ้ํา 

ขั้นตอนการดําเนินการของตลาด  
 
 
ภาพที่  2.6  ความสัมพันธของทัศนคติกับพฤติกรรมการซื้อ 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543, หนา 93 

 
รูปแบบของการตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีลักษณะแตกตางกันตามลักษณะของผลิตภัณฑที่จะซื้อ 

เชน การซื้อยาสีฟน ปากกา กลองถายรูป และรถยนต ผูซ้ือจะมีพฤติกรรมในการซื้อไมเหมือนกัน 
ยิ่งการตัดสินใจซื้อมีความยุงยาก ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจก็จะมีมากขึ้นดวย และการพิจารณา 
ตัดสินใจซื้อก็ยิ่งมีขั้นตอนที่สลับซับซอนมากยิ่งขึ้น 

การศึกษาถึงระดับความเกี่ยวของที่ผูบริโภคมีตอการซื้อสินคา (degree of involvement) 
เปนตัวแปรที่สามารถตอบคําถามไดวา ผูบริโภคตองการขอมูลแคไหนในการตัดสินใจซื้อ ทฤษฎี
เกี่ยวกับความเกี่ยวของของผูบริโภคจะมองวาความเกี่ยวของเปนการที่ผูบริโภคเชื่อวาการตัดสินใจ
ซ้ือสินคานั้น ๆ มีความสัมพันธและมีความสําคัญตอตัวเขาอยางมากนอยแคไหนทั้งยังมีความตั้งใจ
ที่จะใชความพยายามในการใหไดมาซึ่งขอมูลแคไหน ถาผูบริโภคคิดวามากเราก็จะเรียกวามี      
ระดับความเกี่ยวของสูงมาก  ถาผูบริโภคเชื่อวาการซื้อนั้นไมสําคัญเทาไร และไมคอยตองการได 
ขอมูลเพื่อนํามาตัดสินใจมากเทาไรก็เรียกไดวามีระดับความเกี่ยวของนอย 

 อาจกลาวโดยงายวา ในสถานการณที่เปนระดับความเกี่ยวของต่ํานั้น ทัศนคติที่มีตอ 
สินคาอาจไมใชเร่ืองสําคัญนัก ดังนั้น อาจมีการเกิดพฤติกรรมขึ้นโดยไมมีทัศนคติตอสินคาเลยก็ได 
ถาเรานําระดับความเกี่ยวของมาพิจารณารวมกับการมองเห็นความแตกตางระหวางตราสินคา ซ่ึง
สงผลตอรูปแบบของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยมี 4  ลักษณะ  โดยมีรายละเอียดดัง
ภาพประกอบ 
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                                                                                          ระดับความเกี่ยวของ  
                                                                           สูง                                                           ตํ่า  
 

การแสวงหาขอมูล 
การรับรู>ทัศนคติ>การกระทํา 

ความเกี่ยวของต่ํา 
การรับรู>การกระทํา>ทัศนคติ 

ความขัดแยง 
การกระทํา>ทัศนคติ>ความเชื่อ 

ความเกี่ยวของต่ํามาก 
การรับรู > การกระทํา 

                                         มาก 
 
 
                                         นอย 
 
 

ระดับการมองเห็น
ความแตกตาง
ระหวางสินคา 

 
 
 
ภาพที่  2.7 ระดับความเกี่ยวของกับรูปแบบของการตัดสินใจซื้อ 
ที่มา : ประภาเพ็ญ  สุวรรณ, 2536, หนา 183  

 
รูปแบบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจึงสามารถจําแนกออกเปนประเภทตาง ๆ โดย

อาศัยระดับของการแกปญหา (degree of problem solving) ตั้งแตการใชความพยายามนอยที่สุด
จนถึงการใชความพยายามมากที่สุด ดังนี้  (ประภาเพ็ญ  สุวรรณ, 2536, หนา 144) 

ลักษณะที่ 1 การแสวงหาขอมูล  กอนการซื้อเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเห็นความแตกตาง
ระหวางตราสินคาตาง ๆ ในตลาดและมองเห็นวาการตัดสินใจซื้อสินคานั้น มีความสําคัญสําหรับ 
ตัวเขาอยางมาก ในลักษณะนี้ผูบริโภคมีการรับรูหรือตระหนักรูในแตละตราสินคากอน รวมทั้งมี
ความรูในแตละตราสินคาคอนขางดี เพื่อการสรางทัศนคติ ใหเกิดขึ้นวามีทัศนคติในแตละตราสินคา
อยางไรบาง แลวจึงทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  

ในฐานะนักการตลาดจะตองเขาใจวา ผูซ้ือมุงหวัง (prospective buyer) เขาเสาะแสวงหา
ขอมูลและประเมินผลกอนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑประเภทนี้อยางไร เพื่อจะไดจัดหาขอมูล
เอ้ืออํานวยใหผูซ้ือมุงหวังไดมีความรูเกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑ จุดเดนสําคัญตาง ๆ รวมตลอดถึง
ฐานะหรือตําแหนงของผลิตภัณฑเพื่อเปนการจูงใจและสรางภาพพจนผลิตภัณฑในทางดี เพื่อใหผู
ซ้ือ     ตัดสินใจดวยความมั่นใจ 

ลักษณะที่ 2 การลดความขัดแยงทัศนคติ   เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคมองไมคอยเห็นความ
แตกตางระหวางตราสินคามากนัก แตการตัดสินใจซื้อสินคานี้มีความสําคัญสําหรับตัวเขาอยางมาก 
เขาตองการขอมูลมากในการตัดสินใจ ดังนั้นในสถานการณเชนนี้ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมเกิดขึ้น
กอน เชน การทดลองซื้อสินคาดูเนื่องจากไมทราบวาแตละตราสินคาตางกันอยางไร แลวจึงทําการ
สรางทัศนคติหลังจากไดลองดูแลว เพื่อเกิดเปนความเชื่อตอไป 
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รูปแบบนี้เปนพฤติกรรมการซื้อที่ตองแกปญหาบางอยาง (limited problem solving) 
เปนพฤติกรรมการซื้อที่เกิดขึ้นเมื่อผูซ้ือตองเผชิญกับตราสินคาบางชนิดซึ่งยังไมคุนเคย แมวาจะเปน
ผลิตภัณฑที่รูจักดี ส่ิงที่นักการตลาดตองคํานึงถึงก็คือ ผูซ้ือท่ีไมมีความมั่นใจในการซื้อจะหาทางลด
ความเสี่ยงใหนอยลง (reduce risk) ดวยการหาขอมูลเพิ่มเติม ดังนั้น นักการตลาดจึงจําเปนตอง     
จัดโปรแกรมการติดตอส่ือสารและการประชาสัมพันธที่ดี เพื่อเพิ่มความเขาใจและความเชื่อมั่น
ใหกับ ผูซ้ือผลิตภัณฑตราสินคาใหมนั้น 

ลักษณะที่ 3 ความเกี่ยวของต่ํา  เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคมองวาสินคาแตละตราสินคามีความ
แตกตางกันมาก และการซื้อในครั้งนี้ไมคอยสําคัญสําหรับตนเองมากนักผูบริโภคจะเริ่มจากการ
ตระหนักรูในแตละตราสินคา แลวอาจทําการตัดสินใจซื้อเลย หลังจากนั้นจึงคอยสรางทัศนคติขึ้น 
การเกิดพฤติกรรมกอนทัศนคตินั้นอาจอธิบายไดวาเปนเพราะสินคามีระดับความเกี่ยวของที่      
คอนขางต่ํากับผูบริโภคอาจจะเปนสินคาราคาถูกและไมสําคัญมากนัก เชน ลูกอมตาง ๆ ทําใหมี
ความเสี่ยงในการซื้อนอยจึงทําใหเกิดพฤติกรรมไดเลย 

ลักษณะที่ 4  ความเกี่ยวของต่ํามาก ผูบริโภครับรูและกระทําการซื้อโดยทันที เพราะ
เปนการซื้อที่ไมสําคัญมากนัก  

ความเสี่ยงในการตัดสินใจซื้อ 
ตามแนวคิดทฤษฎีการแกปญหา (problem solver) ทฤษฎีนี้เชื่อวา การตัดสินใจของ      

ผูบริโภคเกิดจากการที่ผูบริโภคตกอยูในสถานการณที่กําลังมีปญหา หรืออาจกลาวไดวาผูบริโภค
เกิดความขัดแยงในความคิดเกี่ยวกับการซื้อสินคานั่นเอง เชน ผูบริโภคที่ยังไมมีบานเปนของตนเอง 
เมื่อมีฐานะการเงินดีพอก็คิดจะตั้งหลักฐาน ผูบริโภคจะเริ่มรูสึกถึงปญหาตาง ๆ เชน ควรซื้อขณะนี้
หรือไม ซ้ือที่ไหน วงเงินเทาไร ซ้ือจากบริษัทจัดสรรหรือจะสรางเอง หรือถาซ้ือจากบริษัทจัดสรร 
บริษัทใดที่นาเชื่อถือกวากัน ผูบริโภคจะใชความพยายามแกปญหาตาง ๆ ที่เกิดขึ้นนี้ จนกวาจะ      
แกปญหาตาง ๆ เหลานี้หมดไปได ผูบริโภคจึงจะตัดสินใจซื้อสินคา โดยมีขั้นตอนการแกปญหาที่
นักการตลาดควรพิจารณาควบคูกันไปดวย  (ยุทธนา  ธรรมเจริญ, 2530, หนา  28)  
 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 
สวนประสมทางการตลาด  (marketing  mix หรือ 4Ps)  หมายถึง เครื่องมือทางการตลาด  

ที่ธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด หรือเปนสวนประกอบที่สําคัญของกลยุทธ
การตลาด 4 ประการ ประกอบดวย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2543, หนา 13) 
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1.  ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง  ส่ิงใด ๆ ที่เสนอออกสูตลาดเพื่อการรูจัก การเปน        
เจาของ การใชหรือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของตลาดได     
ดังนั้น ผลิตภัณฑจึงอาจเปนสิ่งใดก็ไดที่สามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของ
มนุษย ซ่ึงถือวาทั้งสองฝายอยูในกระบวนการแลกเปลี่ยน เชน สินคา บริการ ความชํานาญ          
เหตุการณ บุคคล สถานที่ ความเปนเจาของ องคการ ขอมูลและความคิด  

2.  ราคา (price)  หมายถึง ส่ิงที่แสดงมูลคาของผลิตภัณฑใหผูขายและผูซ้ือทราบ  ราคา 
เปนส่ิงที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ราคาเปนเครื่องมือหนึ่งในสวนประสมทาง
การตลาด (marketing mix) ราคาของสินคาชนิดหนึ่งเมื่อคูณกับปริมาณขายของสินคาชนิดนั้น      
จะทําใหเกิดรายไดจากการขาย  ราคาจึงเปนตัวสรางใหเกิดรายไดจากการขาย 

3.  การจัดจําหนาย (place) หมายถึง กิจกรรมซึ่งทําใหผลิตภัณฑเปนที่หางายสําหรับ   
ลูกคาเมื่อเขาตองการซื้อไมวาเมื่อใดและที่ไหนก็ตาม หรือหมายถึงการนําผลิตภัณฑไปยังแหลง     
ลูกคาดวยปริมาณที่ถูกตองเมื่อลูกคาตองการ 

4.  การสงเสริมการตลาด  (promotion) หรือการติดตอส่ือสารทางการตลาด  เปนการ   
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติ  และพฤติกรรมการซื้อ  หรือ
หมายถึง เครื่องมือที่ใชเพื่อแจงขาวสาร  เพื่อจูงใจ  และเตือนความทรงจํา  ตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
และบริการขององคกร หรืออาจหมายถึง กระบวนการติดตอส่ือสารทางการตลาด  การสงเสริม    
การขาย โดยใชคนหรือใชส่ือเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และจูงใจผูซ้ือที่มีศักยภาพเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑขององคกร  

ธงชัย  สันติวงษ (2539, หนา 23-24)  ไดใหความหมาย  และอธิบายสวนประสมทาง
การตลาดแบบ 4P’s วา หมายถึง การผสมที่เขากันไดเปนอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการ
กําหนดราคา  การสงเสริมการขายผลิตภัณฑที่เสนอขาย และระบบการจัดจําหนายซึ่งไดมีการ      
จัดออกแบบเพื่อใช 

1.  ดานผลิตภัณฑ  ที่จะตองมีการพิจารณาออกแบบ หรือพัฒนาขึ้นมาไดตรงกับความ
ตองการของตลาดและลูกคา  หมายถึง แบบ  รูปราง  ของผลิตภัณฑ  สวนสําคัญที่สุดของเรื่อง      
ผลิตภัณฑนี้ก็คือ การมุงพัฒนาสิ่งซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได 

2.  ราคา  ที่ตองมีการกําหนดใหถูกตองเหมาะสม  ในเรื่องราคานี้จะเปนหัวใจของสวน
ประสมทางการตลาดทั้งหมด  และเปนตัวกลไกที่สามารถดึงดูดความสนใจใหเกิดขึ้น  การกําหนด
ราคาจะตองมีการพิจารณาทั้งลักษณะของการแขงขันตลาดเปาหมาย  และปฏิกิริยาของลูกคาตอ
ราคาที่แตกตางกัน  วิธีการที่เกี่ยวของในการกําหนดสวนเพิ่ม  สวนลด  และเงื่อนไขในการขาย     
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จะตองพิจารณากําหนดใหถูกตอง  หากลูกคาไมยอมรับในเรื่องราคาเมื่อใดปญหาก็จะเกิดขึ้น      
โดยแผนงานตาง ๆ ที่กําหนดไวแลวจะเสียหายหมด  ไมสามารถนําไปใชปฏิบัติได  ถึงแมวาราคาจะ
เปนเพียงสวนเดียวของสวนผสมทางการตลาดก็ตาม  แตก็ยังเปนสวนสําคัญที่ลูกคาจะจายออกมา
เมื่อเขาไดรับความพอใจในสวนประสมทางการตลาดของบริษัทแลว  ราคาจึงเปนตัวตัดสินใจที่
สําคัญที่ผูบริโภคและผูวางแผนการตลาดตองสนใจเปนพิเศษ  การกําหนดราคาที่เหมาะสมที่สุดจะ
ผลักดันผลิตภัณฑที่ดีอยูแลวใหออกไปสูที่ที่มีความตองการ  โดยวิธีการสงเสริมการจําหนายที่ดี 
เหมาะสมกับตลาดเปาหมาย 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย  หรือการไปใหถึงเปาหมาย  กลาวคือ ผลิตภัณฑที่ดีหากไม
สามารถไปถึงเวลาและในสถานที่ที่มีความตองการแลว  ผลิตภัณฑนั้นก็จะไรความหมาย  ดังนั้นใน
ดานของสถานที่จึงมีการพิจารณาถึงสถานที่ เวลา และบุคคลที่สินคาและบริการควรจะถูกนําไป
เสนอขายให  โดยปกติการเคลื่อนตัวของสินคาและบริการจะไมดําเนินไปไดดวยดีดวยตัวเอง       
แตจะขึ้นอยูกับชองทางการจัดจําหนายที่มีกิจกรรมการตลาดตาง ๆ มากมายเกี่ยวของอยู  ทั้งจาก
สถานที่ทําหนาที่คาขาย และคนกลาง  หลายฝายดวยกันกวาจะถึงมือผูบริโภคสุดทาย  ในทางปฏิบัติ
บางครั้งอาจจะมีบางที่ระบบการจําหนายอาจมีขั้นตอนสั้นเพียงขั้นตอนเดียว คือ จากผูผลิตไปถึง    
ผูบริโภคแตสวนมากแลวการขายมักตองเกี่ยวของกับคนกลางจํานวนมากเสมอ  และตามสภาพ
ความเปนจริงถาผูบริหารการตลาดมีจุดมุงหมายในเปาหมายหลาย ๆ แหงพรอมกันแลวการอาศัย    
ชองทางการจัดจําหนายหลาย ๆ ทางก็นับวาเปนสิ่งที่จําเปน 

4.  การสงเสริมการตลาด  หรือการแจง  การบอกกลาวและการขายความคิดความเขาใจ
ใหลูกคาไดรู  การสงเสริมการตลาดจะเกีย่วของกับวิชาการตาง ๆ ที่ใชสําหรับสื่อความใหถึงตลาด
เปาหมายใหไดทราบถึงผลิตภัณฑที่ตองการไดวามีจําหนาย ณ ทีใ่ด ระดับราคาใด  การขายโดย
พนักงานขายซึ่งผูบริหารการตลาดตองพิจารณาเลือกใชวิธีตาง ๆ เหลานี้ประกอบเขาดวยกันใหเปน
การสงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพที่สุด  สําหรับการขายโดยพนักงานขายจะหมายถึงความ 
สัมพันธที่เกี่ยวของโดยตรงแบบตัวตอตวัระหวางผูขายและลูกคา  แตการขายแบบทั่วไปนัน้กลับจะ
เปนวิธีที่ออกแบบสําหรับการสื่อความกับลูกคาจํานวนมากๆ พรอมกนัในเวลาเดยีวกัน  ซ่ึงการขาย
โดยพนกังานขายจะมีความสําคัญที่สุดในสวนประสมทางการตลาดทั้งหมด เพราะวิธีนี้พนักงาน
ขายจะคลองตวั  โดยสามารถปรับสวนผสมการตลาดของบริษัท ทําใหสอดคลองกับลูกคาแตละคน
ไดเปนอยางด ี  แตตนทุนการขายก็มักจะสูงตาม จึงมักจะตองใชในกรณีสําคัญ หรือใชเฉพาะเปน
สวนเสริมหรือเพิ่มเติมหลังจากที่ไดมกีารใชวิธีการขายแบบทั่วไปและการสงเสริมการขายแลว  
สวนวิธีการโฆษณานับวาเปนแบบของการขายแบบทั่วไปที่สําคัญที่สุด แตการสงเสริมการขาย เปน
เครื่องมือที่ใชเสริมหรือสนับสนุนการขายตามวิธีการขายโดยพนกังานและการขายโดยทั่วไป 

 26 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับเรื่องคอมพิวเตอร 
 

ประวัติความเปนมาศูนย เทคโนโลยีอิ เล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ  
(NECTEC)  ไดอธิบายความหมายของคอมพิวเตอร และประวัติความเปนมา ไวดังนี้ 
 คอมพิวเตอร หมายถึง เครื่องคํานวณอัตโนมัติที่สามารถรับขอมูลคําสั่งตางๆ เพื่อทํา
การคํานวณเปรียบเทียบ มีหนวยความจําสําหรับเก็บบันทึกขอมูล และโปรแกรมไวภายในนับเปน
อุปกรณที่ไดมีพัฒนาการมาเปนลําดับอยางนาสนใจ ทั้งนี้นักวิชาการคอมพิวเตอรในอเมริกา ไดแบง
พัฒนาการของคอมพิวเตอร ตามรูปแบบการใชงานออกเปน 4 ยุค คือ 

ยุคที่ 1 ตั้งแคป  พ.ศ. 2493 เปนยุคที่เริ่มสรางคอมพิวเตอร และเปนยุคการคํานวณ
วิทยาศาสตร ที่มีการพัฒนาวิธีการทางคณิตศาสตรขึ้นมากมาย การใชคอมพิวเตอรในยุคนี้ จึงใชกับ
งานวิทยาศาสตร และวิศวกรรมศาสตรสาขาตางๆ เปนสวนใหญ 

ยุคที่ 2 ตั้งแตป  พ.ศ. 2503 เปนการนําคอมพิวเตอรมาใชในธุรกิจตางๆ โดยเฉพาะงาน
ประมวลผลขอมูลโดยภาคธุรกิจขนาดใหญ เชน สถาบันการเงิน สายการบิน และบริษัทขามชาติ 

ยุคที่ 3 ตั้งแตป พ.ศ. 2513 เปนยุคการใชคอมพิวเตอรในงานสารสนเทศ เปนการนํา        
ขอมูลที่จัดทําไวทางดานธุรกิจมาทําเปนสารสนเทศ สําหรับชวยในการจัดการควบคุมและวางแผน 
เปนยุคที่เกิดแนวความคิดดาน MIS  (Management Information System)  ที่ชัดเจนขึ้น 

ยุคที่ 4 ตั้งแตป พ.ศ. 2523 เปนตนมา เปนยุคของการนําสารสนเทศที่จัดทําขึ้นมาสรุป
เปนกฎเกณฑความรูสําหรับใชในงานตอๆ ไป และเปนยุคที่เร่ิมคิดนําประสบการณของมนุษยมาจัด
ระเบียบหมวดหมูบันทึกอยางเปนระบบ 

นอกจากการแบงพัฒนาการของเครื่องคอมพิวเตอรตามรูปแบบการใชงานแลว ตลาด
คอมพิวเตอรในประเทศไทยยังสามารถแบงไดเปน 2 ยุค ตามสภาพความเชี่ยวชาญในการใชงาน
และตามปริมาณของระบบงานไดแก 

ยุคที่ 1 เปนตลาดในยุคที่ผูใชตองการแคมีเครื่องคอมพิวเตอรใชงานและมีความคุนเคย
ในการใชงานเทานั้น อยางไรก็ตามผูใชในตลาดยุคนี้ก็มีความรู ความเขาใจ ตองการเทคโนโลยี
ใหมๆ ตองการมีเครื่องราคาถูก มีขีดความสามารถทําไดหลายๆ อยาง ไมวาจะเปนภาพ เสียง กราฟ
ฟค เกมส ซ่ึงเครื่องคอมพิวเตอรเหลานี้ จะตองรองรับได 

ยุคที่ 2 ตลาดในยุคนี้ผูใชรูจักเครื่องคอมพิวเตอรดีพอสมควรแลว มีอุปกรณ พื้นฐานใน
การใชงาน แตการประยุกตใชงานในหนวยงานเริ่มแพรหลายมากขึ้น ความตองการใชงานเครื่อง
คอมพิวเตอรเร่ิมมีมากขึ้นเรื่อยๆ ดังนั้น ระบบคอมพิวเตอรในลักษณะของเครือขายคอมพิวเตอร
ธรรมดาๆ ไมสามารถตอบสนองความตองการไดอยางเพียงพอ 
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 วงจรการทํางานพื้นฐานของคอมพิวเตอรแบงวงจรการทํางานพื้นฐานของคอมพิวเตอร
เปน 4 อยาง  คือ 
 1.  รับขอมูล  (input)  เครื่องคอมพิวเตอรจะทําการรับขอมูลจากหนวยรับขอมูล  (input 
unit)  เชน แปนคียบอรด , เมาส และจอสัมผัส 
 2.  ประมวลผล  (processing)  เครื่องคอมพิวเตอรจะทําการประมวลผลกับขอมูลเพื่อ
แปลงใหอยูในรูปแบบที่ตองการ 
 3.  แสดงผล  (output)  เครื่องคอมพิวเตอรจะใหผลลัพธจากการประมวลผล ออกมายัง
หนวยแสดงผลลัพธ  (output unit)  เชน เครื่องพิมพ หรือจอภาพ 
 4.  เก็บขอมูล  (storage)  เครื่องคอมพิวเตอรจะทําการเก็บผลลัพธจากการประมวลผล
ไวในหนวยเก็บขอมูล เพื่อใหสามารถนํามาใชใหมไดในอนาคต 

คุณสมบัติของคอมพิวเตอร 
 1.  ความเร็ว  (speed)  คอมพิวเตอรในปจจุบันนี้สามารถทํางานไดถึงหนึ่งรอยลาน     
คําส่ังในหนึ่งวินาที 
 2.  คานาเชื่อถือ  (reliable)  คอมพิวเตอรสามารถทํางานไดอยางตอเนื่องโดยไมมีขอ    
ผิดพลาด และไมเหน็ดเหนื่อย 
 3.  ความถูกตองแมนยํา  (accurate)  วงจรในคอมพิวเตอรนั้นจะใหผลของการคํานวณ
ที่ถูกตองเสมอ ซ่ึงความผิดพลาดที่เกิดขึ้น มักมาจากความผิดพลาดของมนุษย เชน โปรแกรม ขอมูล
ที่เขาสูระบบ 
 4.  สามารถเก็บขอมูลไดเปนจํานวนมาก  (store massive amounts of information)   
 5.  สามารถยายขอมูลจากที่หนึ่งไปอีกที่หนึ่งไดในเวลาที่รวดเร็ว (move information)  
โดยใชการสื่อสารผานระบบเครือขายคอมพิวเตอร หรือที่เรียกกันในปจจุบันวา ทางดวนสารสนเทศ  
(information superhighway) 

องคประกอบของคอมพิวเตอร 
สวนประกอบของคอมพิวเตอร แบงออกเปน 5 สวน คือ 
1. ฮารดแวร  (hardware)  คือ ลักษณะทางกายภาพของเครื่องคอมพิวเตอร ซ่ึงหมายถึง

ตัวเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณรอบขาง  (Peripheral)  ที่เกี่ยวของ เชน ฮารดดิสก  (harddisk)  
เครื่องพิมพ  (printer)  เปนตน ฮารดแวรประกอบดวยสวนที่สําคัญ คือ 

 1.1  หนวยรับขอมูล  (Input Unit) 
 1.2  หนวยประมวลผลกลาง  (CPU: Central Processing Unit) 
 1.3  หนวยความจําหลัก  (Main Memory Unit) 
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 1.4  หนวยแสดงผลลัพธ  (Output Unit) 
 1.5  หนวยเก็บขอมูลสํารอง  (Secondary Storage Unit) 

 โดยแตละสวนจะมีการทํางานที่สอดคลองกันดังนี้ หนวยรับขอมูลจะเปนอุปกรณที่ใช
สําหรับขอมูลตางๆ เขาสูคอมพิวเตอร เชน แปนพิมพ  (Keyboards)  สแกนเนอร  (Scanner)  เมาส  
(Mouse)  เปนตน จากนั้นหนวยประมวลผลกลางจะนําไปประมวลผล และแสดงผลลัพธที่ได
ออกมาใหผูใชรับทราบทาง หนวยแสดงผลลัพธ เชน หนาจอ  (Monitor)  เครื่องพิมพ  (Printer)  
เปนตน หนวยความจําหลักจะทําหนาที่เหมือนเปนที่เก็บขอมูลช่ัวคราวที่มีขนาดความจุไมสูงนัก 
การที่ฮารดแวรจะทํางานไดมีประสิทธิภาพเพียงใดนั้น ขึ้นอยูกับโปรแกรมคอมพิวเตอรที่ใช สวน
การที่จะทํางานไดมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับหนวย ความจําหลักของเครื่องนั้นๆ ขอเสียของ
หนวยความจําหลัก คือ หากปดเครื่องคอมพิวเตอร ขอมูลทุกอยางที่อยูในหนวยความจําหลักจะ
หายไปในขณะที่ขอมูลที่อยูในหนวยเก็บขอมูลสํารองจะไมสูญหายตราบใดที่ผูใชไมทําการลบ
ขอมูลนั้นหรือหนวยเก็บขอมูลสํารองนั้นไมมีความเสียหายเกิดขึ้น รวมทั้งหนวยเก็บขอมูลสํารองมี
ความจุที่สูงมาก จึงเหมาะสําหรับการเก็บขอมูลที่มีขนาดใหญ หรือเก็บไวใชในภายหลัง สวนขอเสีย
ของหนวยเก็บขอมูลสํารอง คือ การเรียกใชจะชากวาหนวยความจําหลักมาก 

2.  ซอฟแวร  (Software)  เปนชุดคําสั่งหรือโปรแกรมที่ส่ังใหฮารดแวรทํางานตางๆ 
ตามตองการ โดยชุดคําสั่งดังกลาวอาจเขียนขึ้นมาจากภาษาคอมพิวเตอร (Computer Language)  
ภาษาใดภาษาหนึ่ง ซอฟแวรสามารถแบงเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ 

 2.1  ซอฟแวรระบบ  (System Software) เปนซอฟแวรที่ติดตั้งมาพรอมเครื่อง
คอมพิวเตอร ที่ทําหนาที่ควบคุมการทํางานพื้นฐานของคอมพิวเตอร 

 2.2  ซอฟแวรประยุกต  (Appliaction Software) เปนซอฟแวรที่เนนในการชวย
ทํางานตางๆ ใหกับผูใช ซ่ึงแตกตางออกไปตามความตองการของผูใชแตละคน 
 3.  บุคลากร  (Peopleware)  หรือผูใชคอมพิวเตอร (Computer User) ซ่ึงสามารถบงได
หลายระดับตามความสามารถ  ความเชี่ยวชาญ และประเภทของงานที่ เกี่ยวของกับเครื่อง
คอมพิวเตอร ซ่ึงบุคลากรถือวาเปนสวนหนึ่งของระบบคอมพิวเตอร เพราะมีความเกี่ยวของตั้งแต
การพัฒนาเครื่อง ตลอดจนการนําคอมพิวเตอรมาใชงานตางๆ โดยสามารถแบงออกไดดังนี้ 

 3.1  การดําเนินการกับเครื่องและอุปกรณตางๆ เชน การบันทึกขอมูลลงส่ือ การ
ประมวลผลขอมูลหรือการควบคุมการทํางานของคอมพิวเตอร เชน เจาหนาที่บันทึกขอมูล  (Data 
Entry Operator)  เปนตน 

 3.2  การพัฒนาและบํารุงรักษาโปรแกรม เชน เจาหนาที่พัฒนาโปรแกรมประยุกต  
(Application Programmer)  เจาหนาที่พัฒนาโปรแกรมระบบ (System Programmer)  เปนตน 
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 3.3  การวิเคราะหและออกแบบระบบงานที่ใชคอมพิวเตอรประมวลผล เชน       
เจาหนาที่วิเคราะหและออกแบบระบบงาน  (System Analyst and Designer)  วิศวกรระบบ  (System 
Engineer)  เจาหนาที่จัดการฐานขอมูล  (Database Administrator)  เปนตน 

 3.4  การพัฒนาและบํารุงรักษาระบบทางฮารดแวร เชน เจาหนาที่ควบคุมการ
ทํางานระบบคอมพิวเตอร  (Computer Operator)  เปนตน 

 3.5  การบริหารงานในหนวยประมวลผลขอมูล เชน ผูบริหารศูนยขอมูล เปนตน 
 4.  ขอมูลและสารสนเทศ  (Data and Information) ในการทํางานตางๆ ขอมูลท่ี        
เกี่ยวของกับงาน จะถูกเก็บรวบรวมมาประมวลผล เพื่อใหไดสารสนเทศที่เปนประโยชนแกผูใช ซ่ึง
ในปจจุบันไดมีการนําระบบคอมพิวเตอรมาใชเปนเครื่องมือในการแปลงขอมูลเปนสารสนเทศได
อยางมีประสิทธิภาพ 
 5.  กระบวนการทํางาน  (Procedure)  หมายถึงขั้นตอนที่ผูใชจะตองปฏิบัติตาม เพื่อให
ไดงานที่ตองการซึ่งผูใชคอมพิวเตอรจําเปนตองทราบกระบวนการทํางานพื้นฐานของคอมพิวเตอร 
เพื่อที่จะสามารถทํางานไดอยางถูกตอง ซ่ึงในการทํางานในระบบคอมพิวเตอรมักจะมีกระบวนการ
ทํางานที่ยุงยากซับซอน  จึงจําเปนตองมีคูมือการปฏิบัติงานที่ ชัดเจน  เชน คูมือสําหรับผูใช            
(User Manual)  เปนตน 

ประโยชนของคอมพิวเตอร 
 1.  ประโยชนในเชิงธุรกิจ มี 2 ทาง คือ 

 1.1  ประโยชนดานการเก็บบันทึกขอมูล  (record keeping)  งานเก็บขอมูลเปนงาน
ที่กอใหเกิดคาใชจายจํานวนมากแทบทุกหนวยงาน ความตองการในการเก็บขอมูลจํานวนมาก
เพิ่มขึ้นทุกป จนอาจกลาวไดวาเครื่องคอมพิวเตอรถูกใชไปในงานบันทึกขอมูลมากกวางานดาน
อ่ืนๆ ทุกดาน 

 1.2  ประโยชนดานการใหบริการแกลูกคา  (customer service)  ดวยเหตุผลที่เครื่อง
คอมพิวเตอรไดพัฒนาการติดตอส่ือสารใหมีความสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น ทําใหลูกคาสามารถติดตอ
โดยตรงไดกับผูใหบริการ ทําใหสามารถไดคําตอบที่รวดเร็ว จึงทําใหธุรกิจบริการลูกคาหลายๆ 
ประเภทสามารถทําไดทันทีที่ลูกคามาขอรับบริการตัวอยางของงานดานนี้ ไดแก งานรับสํารองที่นั่ง
ของสายการบินตางๆ การใชบริการธนาคาร การรับจองหองพักของโรงแรมเปนตน 
 2.  ประโยชนในเชิงการวิจัย หรือเชิงวิทยาศาสตร คอมพิวเตอรสามารถใชในการ
คํานวณขอมูลจํานวนมาก และสลับซับซอนไดอยางแมนยํา จึงมีการนิยมใชในการวิจัย ประมวลผล
ขอมูลจากการทดลองตางๆ  
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 คอมพิวเตอรชวยลดตนทุน เนื่องจากตองประมวลผลขอมูลจํานวนมาก ในระยะยาว
แลวการใชคอมพิวเตอรยอมมีคาใชจายที่นอยกวาการใชคนประมวลผล  (manual processing)  
นอกจากนี้ยังมีผลประโยชนที่มองไมเห็น ไดแก 
 -  ชวยใหผูบริหาร และพนักงานไดรับขาวสารหรือสารสนเทศเพื่อใชในการตัดสินใจ
ไดทันเวลาที่ตองการ 
 -  ชวยใหธุรกิจสามารถติดตอ ประสานงานกับธุรกิจอื่นๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 -  สามารถใหบริการแกลูกคา และผูมาติดตอธุรกิจไดในระยะเวลาที่รวดเร็วตามที่ลูกคา
ตองการ เชน การจัดทําใบเสร็จรับเงิน การใหบริการดานอื่นๆ เปนตน 

การประยุกตใชคอมพิวเตอรในงานตางๆ 
 1.  การใชคอมพิวเตอรในงานธุรกิจทั่วไป บริษัททั่วไปมักใชคอมพิวเตอรในงานหลาย
อยาง ซ่ึงกอใหเกิดความสะดวก รวดเร็ว ตอผูใช และยังรวมไปถึงการบริการลูกคาอีกดวย เชน         
การพิมพใบสั่งสินคา เมื่อบริษัทไดรับใบสั่งสินคาจากลูกคาก็จะนําขอมูลตางๆ ปอนลงในเครื่อง
คอมพิวเตอร เพื่อใหเครื่องทําการบันทึก และตรวจสอบอาจเปนการตรวจสอบรหัส ช่ือ ปริมาณ     
สินคา เปนตน การพิมพใบเสร็จ สามารถพิมพไดเร็วขึ้น และเปนการกระตุนลูกคาใหสงเงินชําระ
เร็วขึ้น การทําบัญชีลูกคา การใชคอมพิวเตอรในดานนี้ ทําใหสามารถลงบัญชีไดรวดเร็วและคํานวณ
ผลลัพธตางๆ ไดอยางถูกตอง การควบคุมสินคาคงเหลือ การใชคอมพิวเตอรเขาควบคุมสินคา
คงเหลือทําใหทราบปริมาณสตอกของสินคาที่มีอยูและทําใหการจัดการสินคาเปนไปอยางรวดเร็ว     
การจายเงินเดือน และคาแรงพนักงานคอมพิวเตอรจะชวยงานที่ไดกลาวมาแลวขางตน เครื่อง
คอมพิวเตอรยังสามารถทําบัญชีอ่ืนๆ ไดอีกดวย 
 2.  การใชคอมพิวเตอรในวงการธนาคาร ในปจจุบันธนาคารพาณิชยโดยทั่วไปนํา 
คอมพิวเตอรไปใชในงานดานตางๆ เชน ดานการบริการลูกคา โดยนําคอมพิวเตอรเขามาชวยในการ
ฝาก-ถอนเงินของลูกคา ทําใหลูกคาสามารถฝาก-ถอนไดตางสาขา โดยไมตองเสียเวลาคอยนานเชน
แตกอน นอกจากนี้ยังใชในดานงานบริหารและงานภายในของธนาคารซึ่งสามารถใชขอมูลของแต
ละประเภทที่บันทึกไวดวยคอมพิวเตอรชวยในการตัดสินใจของผูบริหารและแกไขปญหาตางๆ ได
ดียิ่งขึ้น โดยเฉพาะการนําระบบการบริการเงินอัตโนมัติ หรือเอทีเอ็ม  (Automatic Teller Machine)  
มาใชซ่ึงเปนระบบ On-line Banking ชวยทําใหลูกคาสามารถฝาก-ถอน เงินสดไดอยางรวดเร็ว 
 3.  การใชคอมพิวเตอรทางดานการแพทย ปจจุบันไดมีการนําคอมพิวเตอรเขาไป
ชวยงานดานการแพทยหลายอยาง เร่ิมแตการเก็บทะเบียนประวัติคนไข โดยเก็บไวในเครื่องเรียง
ตามเลขประจําตัวหรือเรียงตามอักษรชื่อ ทําใหชวยในการหาทะเบียนคนไขไดงายขึ้น และรวดเร็ว
ขึ้น       การใชในหองทดลองประกอบการวินิจฉัยของแพทยใชในการตรวจเลือด, ตรวจปสสาวะ, 
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ตรวจอุจจาระ, การผาตัดหัวใจ, การควบคุมแสงเลเซอรใหเปนไปในวิถีทางที่ตองการนอกจากนี้ ยัง
ใชคอมพิวเตอร ชวยในการเอกซเรย จะชวยสรางภาพหลายมิติ ทําใหการวินิจฉัยโรค และได
ตําแหนงที่แนนอนของโรคไดดีขึ้น โดยเฉพาะการตรวจสมองและเช็คคลื่นหัวใจ ในประเทศสหรัฐ 
ไดมีการนําเอาหุนยนต  (Robot)  มาชวยในการผาตัดสมอง ซ่ึงภายในหุนยนตจะมีโปรแกรมการ
คํานวณ และการเคลื่อนไหวของการผาตัดสมองโดยเฉพาะ คือ เปนเครื่องมือสําหรับผากะโหลก
ศรีษะ     นั่นเอง การใชหุนยนตมาชวยในดานศัลยกรรมจะชวยใหมีความปลอดภัย สะดวก และ
รวดเร็วมากกวา 
 4.  การใชคอมพิวเตอรกับงานการศึกษา นอกจากที่จะใชคอมพิวเตอร จัดการเกี่ยวกับ
ขอมูลของผูเรียน ตลอดจนผูสอนในสถาบันการศึกษาแลวซ่ึงชวยลดภาระดานการจัดเก็บเอกสารได
ดีทีเดียว ในปจจุบันไดนําเอาคอมพิวเตอรมาชวยในการตรวจสอบวัดผลได โดยเก็บคําถามและ     
คําตอบไดในเครื่องทําใหการตรวจสอบวัดผลทําไดอยางสะดวก รวดเร็ว และมีความแมนยํา ยังใช
ในการวิเคราะหขอมูลตางๆ ทางสถิติ และคํานวณคาไดโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS การใช
คอมพิวเตอรกับงานดานการศึกษา ไดเริ่มเขามีบทบาทมากขึ้น โดยผูสอนจะเปนผูเริ่มเขียน
โปรแกรมเอง โปรแกรมที่ใชในการศึกษา เรียกวา “Computer-Assisted Instruction”  (CAI)  
โปรแกรมชนิดนี้จะมีการทดสอบ ตอบคําถาม-เฉลยคําตอบ, อธิบายภาพและขอความตางๆ ที่ใชใน
การเรียนเปนโปรแกรมที่สามารถใชไดทั้งในการศึกษาระดับประถม-มัธยม และมหาวิทยาลัย
 5.   การใชคอมพิวเตอรกับอุตสาหกรรมทั่วไป  การใชคอมพิวเตอรในวงการ              
อุตสาหกรรม นอกจากจะใชในดานการลงบัญชีประเภทตางๆ ที่ เหมือนกับธุรกิจทั่วไปแลว           
ยังสามารถนําคอมพิวเตอรไปใช ณ หนวยผลิต หรือโรงงานผลิต คอมพิวเตอรสามารถคุมการผลิต 
ใหเปนไปตามขั้นตอน เชน การควบคุมสวนผสม, การควบคุมอุณหภูมิเปนตน การควบคุมการผลิต
โดยใชเครื่องคอมพิวเตอรนี้มีผลชวยใหเพิ่มผลผลิตทางดานปริมาณและคุณภาพ  รวมทั้ง
คอมพิวเตอรสามารถตรวจสอบคุณภาพของ ผลิตภัณฑได ในประเทศที่พัฒนาแลว ไดมีการนํา
คอมพิวเตอรมาใชกับอุตสาหกรรม เชน อุตสาหกรมผลิตรถยนตไดนําเอาคอมพิวเตอรมาชวยใน
การออกแบบรถยนตและควบคุมการผลิตรถยนต ทําใหรถยนตที่ไดมีประสิทธิภาพสูง การใชงาน
สะดวกทนทานมีความแข็งแรง และรูปแบบสวยงาม ซ่ึงคาดวาคอมพิวเตอรจะมีบทบาทมากขึ้นใน
วงการอุตสาหกรรมทั่วๆ ไป 

6.  การใชคอมพิวเตอรกับธุรกิจสายการบิน สายการบินทั่วโลกไดนําเอาคอมพิวเตอร
มาใชกันอยางแพรหลาย โดยเฉพาะการสํารองที่นั่งเที่ยวบินไมวาลูกคาจะโทรศัพทมา หรือจะมา
ดวยตัวเองก็ตาม ก็จะไดรับความสะดวกสบายจากการบริการที่รวดเร็ว และทันใจ โดยใชเครื่อง
คอมพิวเตอร คนหาที่นั่งวางได ถาเที่ยวบินใดมีที่นั่งวางพนักงานก็จะปอนขอมูลของลูกคาลงไป
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และพิมพเปนตั๋วเครื่องบินไดในเวลาอันรวดเร็ว ถาผูโดยสารจะเปลี่ยนแปลงขอมูลในการสํารองที่
นั่งก็สามารถทําไดโดยผานเครื่องคอมพิวเตอรเชนกัน นอกจากนี้ตามสนามบินตางๆ ยังใชเครื่อง
คอมพิวเตอรบอกถึงตารางเที่ยวบิน โดยระบุถึงเที่ยวบินขาเขา-ขาออก, จุดเริ่มตนและจุดปลายทาง
ของเที่ยวบิน เวลาที่เครื่องบินเขา-ออก และยังบอกถึงวาเที่ยวบินใดยกเลิก และจะลาชาในการมาถึงได 

อุตสาหกรรมคอมพิวเตอร 
อุตสาหกรรมคอมพิวเตอรแบงออกเปน 2 ประเภท  คือ 

 1.  อุตสาหกรรมเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณตอพวง ซ่ึงเครื่องคอมพิวเตอร ครบชุด
จะประกอบดวย 
 -  หนวยประมวลผลกลาง ทําหนาที่คํานวณและประมวลผล 
 -  หนวยรับขอมูลหรือหนวยแสดงผลและหนวยเก็บขอมูล ไดแก จอภาพ แปนพิมพ 
เครื่องพิมพ หัวอานฟลอบปดิสก หัวอานฮารดดิสก เปนตน 
 2.  อุตสาหกรรมคําส่ังคอมพิวเตอรและสื่อขอมูล ไดแก 
 -  เทปแมเหล็กใชกับเครื่องคอมพิวเตอร  (Magnetic Tape for Computer) 
 -  จานแมเหล็กใชกับเครื่องคอมพิวเตอร  (Magnetic Disc for Computer) 
 -  แผนแมเหล็กใชกับเครื่องคอมพิวเตอร  (Diskette or Floppy Disk for Computer) 

การผลิตคอมพิวเตอรในระยะเริ่มแรกเปนการผลิตเครื่องคอมพิวเตอรที่มีขนาดใหญ
ระดับเมนเฟรม ตอมาไดมีการพัฒนาสามารถผลิตเครื่องที่มีขนาดเล็กลงแตประสิทธิภาพสูงขึ้น อาทิ 
มินิคอมพิวเตอร และไมโครคอมพิวเตอร ทําใหเครื่องเมนเฟรมถูกลดบทบาทลงไปมาก ปจจุบัน
เครื่อง เมนเฟรมทําหนาที่หลักในการจัดเก็บขอมูลหรือเรียกวาเปนฐานขอมูล ขนาดใหญ และความ
คุมการสื่อสาร  ขอมูลเพื่อการติดตอและประสานงานระหวางหนวยงานตางๆ  ที่ เชื่อมกับ
คอมพิวเตอรขนาดรองๆ ลงมา เชน มินิคอมพิวเตอรเกิดเปนโครงสรางแบบลําดับชั้นที่มีเมนเฟรม
เปนศูนยกลาง และจากวิวัฒนาการทางเทคโนโลยีระดับสูงในปจจุบัน ทําใหสามารถผลิตเครื่อง
คอมพิวเตอรสวนบุคคลที่มีขนาดเล็กและราคาถูก แตประสิทธิภาพสูงขึ้น ทําใหการใชคอมพิวเตอร
แพรหลายมากขึ้น 
 สมาคมธุรกิจคอมพิวเตอรไทย  (ATCI)  และสมาคมคอมพิวเตอรแหงประเทศไทย  
(CATT)  ไดแบงขนาดของเครื่องคอมพิวเตอรตามมูลคาจําหนายไวดังตอไปนี้ 

Large – Scale Computer หมายถึงเครื่องคอมพิวเตอรครบชุดขนาดใหญที่มี มูลคาหรือ
ราคาจําหนายตั้งแต 25 ลานขึ้นไป ไดแก เครื่องประดับ Mainframe 

Medium – Scale Computer หมายถึง เครื่องคอมพิวเตอรครบชุดที่มีมูลคาหรือราคา
จําหนายระหวาง 2.5 ลานบาท – 25 ลานบาท ไดแก เครื่องประดับ Mini Computer 
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Small – Scale Computer หมายถึง เครื่องคอมพิวเตอรครบชุดที่มีมูลคาหรือราคา
จําหนายระหวาง 2.5 แสนบาท – 2.5 ลานบาท 

Workstations หมายถึง เครื่องคอมพิวเตอรครบชุดที่ถูกออกแบบมาเพื่อใชงาน          
ดานเทคนิค หรืองานดานกราฟฟค 

Personal Computer หมายถึง เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่ใชโดย Single user 
สถานการณของอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสโดยทั่วไป 

 อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสมีบทบาทสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจาก
เปนอุตสาหกรรมที่มีการสงออกสูงสุดและเปนอุตสาหกรรมที่มีการลงทุนจากตางประเทศสูงสุด
เชนกัน อีกทั้งยังมีแนวโนมที่นักลงทุนจากตางประเทศจะยายฐานการผลิตเพื่อการสงออกของ
ประเทศไทยมากขึ้นดวย จึงนับวาอุตสาหกรรมนี้จะมีบทบาทที่สําคัญยิ่งขึ้นตอไป 

อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสของโลก  
 อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสเปนอุตสาหกรรมที่มีการขยายตัวอยางตอเนื่อง ในปจจุบัน
อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสของโลกมีมูลคาผลผลิตสูงถึงหลายลานเหรียญสหรัฐฯ ความตองการ 
ของโลกในผลิตภัณฑประเภทอิเล็คทรอนิกส เชน คอมพิวเตอรและสวนประกอบเครื่องรับ
โทรศัพท ตลอดจนชิ้นสวนและอุปกรณ เชน แผงวงจรไฟฟา แผนวงจรพิมพ และมีแนวโนมการ
ขยายตัวสูงขึ้น 
 ที่ผานมาสหรัฐอเมริกาเปนประเทศที่มีสวนครองตลาดสูงสุด แตในปจจุบันสวนครอง
ตลาดมีแนวโนมลดลงเหลือประมาณรอยละ 30 เทานั้น สําหรับประเทศญี่ปุน มีสวนครองตลาดสูง
เปนอันดับ 2 ประมาณรอยละ 25 อันดับ 3 ไดแกกลุมประเทศยุโรปตะวันตก ซ่ึงมีสัดสวนใกลเคียง
กับประเทศญี่ปุน 

แตสําหรับประเทศในกลุมเอเชียตะวันออก ไดแก เกาหลี ฮองกง และไตหวัน รวมทั้ง
ประเทศในกลุมอาเซียนกลับมีสวนครองตลาดสูงขึ้นเปนลําดับ อันเนื่องมาจากการยายฐานการผลิต
จากสหรัฐอเมริกา และญี่ปุนมายังภูมิภาคนี้โดยสวนครองตลาดของเอเชียตะวันออก และอาเซียน      
มีประมาณรอยละ 7 และ 5 ตามลําดับ 

อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสในเอเชีย 
 ในปจจุบันจะมีการยายฐานการผลิตสินคาในอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสจากประเทศ
ญี่ปุน สหรัฐอเมริกาและประเทศตางๆ ในยุโรป มายังประเทศในกลุมอาเซียนมากขึ้น เนื่องจาก เมื่อ
เศรษฐกิจโลกเริ่มฟนตัว ถาประเทศตางๆ เหลานี้ ตางพยายามสรางเครือขายการผลิตกระจายไปยัง
ประเทศตาง ๆ ที่มีปจจัยสนับสนุนการผลิตที่เหมาะสมเพื่อประโยชนการแขงขันดานตนทุนการผลิต 
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 ผูผลิตรายใหญในกลุมอาเซียน ไดแก ประเทศเกาหลี และไตหวัน โดยเกาหลี จะเปน     
ผูนําในกลุมเครื่องใชไฟฟาและอิเล็คทรอนิกสในครัวเรือน เชน ตูเย็น เครื่องรับโทรทัศน สารกึ่ง
ตัวนํา ในขณะที่ไตหวันจะเปนผูนําในกลุมเครื่องคอมพิวเตอร และสวนประกอบ เชน จอภาพ แต
เมื่อคาแรงงานในประเทศเกาหลีและไตหวันสูงขึ้นลักษณะของโครงการการลงทุนจากตางประเทศ
ที่อดีตอาศัยความไดเปรียบจากคาแรงงานที่ต่ํา ก็จะเปลี่ยนเปนการผลิตที่ตองใชเทคโนโลยีสูงขึ้น 
โดยอาศัยแรงงานที่มีลักษณะและฝมือมากขึ้น และการผลิตที่อาศัยคาแรงงานที่ต่ําก็จะเปลี่ยนไป
ลงทุนในประเทศจีนและเวียดนามแทน 
 ในประเทศไทยอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกส มีศักยภาพที่จะเติบโตในอัตราที่สูง        
ขึ้นจากรายงานการศึกษาของกรมสงเสริมอุตสาหกรรมรวมกับ  JICA  (The Study on Industrial 
Development : Supporting Industry in The Kingdom of Thailand)  พบวาความตองการในประเทศ
ไทย เพิ่มขึ้นในอัตราเฉลี่ยรอยละ 10-12 ตอป ขณะที่มีการเติบโตของการสงออกยางมาก ทําใหผล
ผลิตในระยะ 2 – 3 ปที่ผานมา เพิ่มขึ้นกวารอยละ 45 ตอป และคาดวาการเติบโตของอุตสาหกรรม      
อิเล็คทรอนิกสในไทยจะอยูในระดับสูงจนถึงป พ.ศ. 2543 แมวาแนวทางที่นักลงทุนจาก
ตางประเทศจะใชประเทศไทยเปนฐานการผลิตระยะยาว ซ่ึงสวนใหญจะเปนผูผลิตชิ้นสวนและ
อุปกรณซ่ึงเปนบริษัทขนาดกลางและขนาดเล็กเขามาลงทุน แตนักลงทุนจากตางประเทศเหลานี้ก็
จําเปนตองนําตัวช้ินสวนและอุปกรณจากตางประเทศเขาใชในอัตราสูง เพราะการผลิตในประเทศ
ไทย โดยเฉพาะการผลิตชิ้นสวนและอุปกรณและอุตสาหกรรมสนับสนุนของคนไทยยังไมสามารถ
พัฒนาเทียบเทากับตางประเทศไดทั้งในดานคุณภาพมาตรฐาน ตนทุนการผลิต และความสามารถใน       
การจัดการจึงจําเปนตองไดรับการสนับสนุนในทุกๆ ดาน 

สภาพทั่วไปของตลาดคอมพิวเตอรในประเทศไทย 
กลุมผูประกอบการในธุรกิจคอมพิวเตอร สามารถแบงไดดังนี้ 

 1.  บริษัทผูผลิต หมายถึง บริษัทที่ทําการผลิตเครื่องคอมพิวเตอร สวนใหญมักเปน
บริษัทจากตางประเทศที่เขามาลงทุนในประเทศไทย เพื่อใชไทยเปนฐานในการผลิตเพื่อสงออก      
สินคาคอมพิวเตอรและชิ้นสวนไปจําหนายยังตางประเทศ ที่มีเครือขายสาขาอยู หรือสงกลับไปยัง
ประเทศแมเปนหลัก บางสวนเปนบริษัทที่ดําเนินการในลักษณะรวมทุนกันระหวางนักลงทุนไทย
กับผูผลิตจากตางประเทศ ซ่ึงกลุมผูผลิตในอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรสวนมากจะไดรับการสงเสริม
การลงทุนจากคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน  (BOI)  โดยมีแหลงที่ตั้งโรงงานสวนใหญอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร ปริมณฑล ชลบุรี และนครราชสีมา ตัวอยางของผูผลิตระดับโลกที่เขามาตั้ง      
โรงงานอยูในประเทศไทย เชน Seagate IBM และ Fujisu เปนตน 
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 2.  บริษัทผูจัดจําหนาย หมายถึง บริษัทที่นําเขาคอมพิวเตอรหรืออุปกรณคอมพิวเตอร
จากตางประเทศมาจําหนายในประเทศ ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 3 ประเภทคือ 

 2.1  บริษัทสาขาของตางประเทศ เชน IBM, Hewlett Packard  (HP) , Fujisu เปน
ตน ซ่ึงบริษัทที่จําหนายคอมพิวเตอรยี่หอที่มีช่ือเสียง 

 2.2  บริษัทตัวแทนจําหนาย  เปนบริษัทที่นําเขาคอมพิวเตอร  และอุปกรณ
คอมพิวเตอรจากตางประเทศ เขามาจําหนายในประเทศ โดยบริษัทเหลานี้จะเปนตัวแทนจําหนาย
คอมพิวเตอรยี่หอตางๆ จากตางประเทศ เชน บจ.ชินวัตรคอมพิวเตอร เปนตัวแทนจําหนาย
คอมพิวเตอรยี่หอ IBM บจ.เคี่ยนหงวนวิสาหกิจตัวแทนจําหนายคอมพิวเตอรยี่หอ Tngem, Olivetti, 
Hewlett Packardบจ. ซัมมัทคอมพิวเตอร ตัวแทนจําหนายยี่หอ Unisys บจ.สหวิริยา โอเอ ตัวแทน
จําหนายยี่หอ Accer เปนตน 

 2 .3  ผูคารายยอย  จะกระจายอยูตามศูนยการคาตางๆ  ทั่วไป  โดยเฉพาะ 
หางสรรพสินคาพันธุทิพยพลาซา ซ่ึงผูคารายยอยสวนใหญมักจะจําหนายเครื่องคอมพิวเตอรที่ไมมี
ยี่หอ เนื่องจากมีราคาสินคาที่ต่ํากวา 
 3.  บริษัทที่ปรึกษาและใหบริการทางดานซอฟทแวร หมายถึง บริษัทที่ใหคําปรึกษา
และบริการทางดานซอฟทแวรโดยเฉพาะ โดยปกติบริษัทที่มีการจําหนายคอมพิวเตอรทางดาน
ฮารดแวรจะมีบริการใหคําปรึกษาดานซอฟทแวรซ่ึงเปนบริการเสริมยอดขายฮารดแวร แตปจจุบัน
นับตั้งแตพระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ ไดผานความเห็นชอบจากคณะรัฐมนตรี และเริ่มมีผลบังคับใชใน
วันที่ 21  มีนาคม  2538 ทําใหธุรกิจบริการใหคําปรึกษาและการใหบริการดานซอฟทแวรไดรับ
ความสนใจเพิ่มขึ้น จึงมีการจัดตั้งบริษัทในลักษณะ Software House ขึ้นเปนการเฉพาะ เพื่อเปนที่
ปรึกษาและพัฒนาซอฟทแวรใหมๆ เพื่อสนองตอบตอความตองการของผูบริโภคไดอยางมี         
ประสิทธิภาพมากขึ้น 

เคร่ืองคอมพิวเตอรและสวนประกอบในประเทศไทย 
 ในชวง 10 ปที่ผานมานี้ คอมพิวเตอรและสวนประกอบนับวาเปนสินคาที่มีความสําคัญ
เพิ่มขึ้น เนื่องจากเปนสินคาที่สรางรายไดใหกับประเทศคอนขางสูงการสงออกมีอัตราการขยาย      
ตัวอยางตอเนื่องจนปจจุบันเปนสินคาสงออกสูงสุดเปนอันดับ 1 ของประเทศ   ตลาดสงออกที่
สําคัญไดแก ประเทศสหรัฐอเมริกา ยุโรป ญี่ปุน และสิงคโปร 
 ผูผลิตและสงออกรายใหญอันดับ 1 ของไทย คือบริษัท ซีเกทเทคโนโลยี (ประเทศไทย) 
จํากัด ผลิต HardDisk Drive ซ่ึงเปนการยายฐานการผลิตบางสวนมาจากประเทศสิงคโปร มีโรงงาน
อยูในจังหวัดกรุงเทพมหานครและสมุทรปราการขณะนี้ไดขยายการลงทุนไปยังจังหวัด
นครราชสีมา 
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 กลุมใหญอันดับ 2  คือ กลุมมินิแบ เปนการลงทุนจากประเทศญี่ปุน ผลิตตลับลูกปน  
(Ball Beaning)  อุปกรณหรือสวนประกอบของเครื่องคอมพิวเตอรตลอดจนเครื่องใชอัตโนมัติใน
สํานักงาน เชน Printer , Monitor, Floppy Disk Drive ฯลฯ มีโรงงานอย ูที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
และลพบุรี 
 อันดับ 3 คือ บริษัท ฟูจิซึ (ประเทศไทย) จํากัด ผลิต Hard Disk Drive , Printer มี      
โรงงานอยูที่จังหวัดปทุมธานี นอกจากนี้จะเปนผูผลิตจอภาพคอมพิวเตอร  (Monitor)  หลายราย 
สวนใหญเปนการลงทุนจากประเทศไตหวัน 

สภาพตลาดผูบริโภคคอมพิวเตอรในประเทศไทยโดยรวม มีลักษณะเดน 3 ประการ คือ 
1.  บริษัทตางๆ สวนใหญ เร่ิมมีระบบคอมพิวเตอรในการใชงาน แตมีลักษณะรวมกัน

แบบหลายระบบหลายตราสินคาหรือ มีเครื่องหลายขนาดใชงานรวมกัน และในขณะเดียวกัน 
บริษัทเหลานี้ก็เร่ิมมีขอมูลมากขึ้นเรื่อยๆ ซ่ึงยากแกการจัดระบบดั้งเดิม 
 2.  ผูใชที่คุนเคยกับระบบคอมพิวเตอรในองคกรของตนเองปจจุบันเริ่มมีความตองการ
ระบบคอมพิวเตอรที่มีความสมบูรณแบบมากขึ้น 
 3.  ในสภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน หนวยงานตางๆ ตองตัดงบประมาณในการซื้อเคร่ือง
คอมพิวเตอรใหมลงแมแตหนวยงานราชการเอง ซ่ึงเปนลูกคาขนาดใหญที่สุดของประเทศการซื้อ
เครื่องคอมพิวเตอรใหมจะไปอยูในตลาดผูใชครัวเรือนที่ยังไมมีเครื่องคอมพิวเตอรใชมากอน หรือ
ตองการเปนเครื่องที่ 2 โดยคํานึงถึงราคา อายุการใชงานที่นานขึ้น ดวยการมีเทคโนโลยีที่ทันสมัย
มากขึ้น 

นโยบายสนับสนุนอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรในประเทศไทย 
 เปาหมายในการดําเนินการของภาครัฐบาล เพื่อเรงรัดสงเสริมการลงทุน และพัฒนา     
อุตสาหกรรมคอมพิวเตอรใหกาวหนา สามารถแบงเปนระยะสั้น  (ต่ํากวา 5 ป) ระยะปานกลาง      
(5–10 ป)  และระยะยาว  (มากกวา 10 ป) 

1.  ระยะสั้น 
 1.1  ประสานงานเรื่องการลดอากรการนําเขาชิ้นสวนอิ เ ล็กทรอนิกส  และ

คอมพิวเตอรเพื่อนํามาประกอบและใชในประเทศ เร่ืองการใหดอกเบี้ยที่มีดอกเบี้ยต่ํา เพื่อสงเสริม 
อุตสาหกรรมผลิตคอมพิวเตอร และอุปกรณตอพวงเพื่อการสงออกและใหความชวยเหลือผลิตภัณฑ
คอมพิวเตอรเพื่อการสงออก ตลอดจนการลดหยอนอากรขาออก รัฐบาลพึงมีนโยบายชัดเจนในการ
ประกาศผลิตภัณฑเชิงกลยุทธที่เกี่ยวของกับคอมพิวเตอรวาอะไรไดรับการสงเสริมบางเพื่อเปนการ
กระตุนใหเกิด อุตสาหกรรมคอมพิวเตอร และอุปกรณตอพวงตามตองการได ทั้งนี้ใหพรอมที่จะ
ดําเนินการภายใน 3 ป 
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 1.2  จัดสรรงบประมาณการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีปละประมาณ 250 ลานบาท
เพื่อสงเสริมใหพัฒนาตนแบบ จนถึงขั้นผลิตภัณฑอุตสาหกรรมในบางแขนง จอภาพอัจฉริยะ และ
แผง วงจรอัจฉริยะ32-บิตไมโครคอมพิวเตอร Data PBX ขนาดเล็กและขนาดกลาง และ Computer 
Controller Switch ทั้งนี้เพื่อสนับสนุนใหเกิดการวิจัยรวมกันระหวางภาครัฐบาล มหาวิทยาลัย และ
เอกชน 

 1.3  จัดตั้งศูนย CAD/CAM/CAE พรอมดวยอุปกรณอํานวยความสะดวกอยางอื่นอยู
ดวย เชน Development Tool และ Robotics ใหดําเนินการไดภายใน 3 ป โดยใชงบประมาณ 100 
ลานบาท สําหรับสนับสนุนอุตสาหกรรมในการพัฒนางานออกแบบและการใชงาน 

 1.4  ประสานงานกับศูนยคอมพิวเตอรกระทรวงวิทยาศาสตร เทคโนโลยีและ      
การพลังงาน และศูนยคอมพิวเตอรตามมหาวิทยาลัยตางๆ เพื่อสรางหลักสูตรอบรม                      
นักคอมพิวเตอรระดับสูงโดยใช งบประมาณปละ 20 ลานบาท ขยายความรวมมือกับทุก
มหาวิทยาลัยจนครบทุกแหงภายใน 5 ปขางหนา 

 1.5  วางมาตรการสงเสริมใหหนวยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ อุดหนุนซ้ือผลิตภัณฑ
คอมพิวเตอรและอุปกรณตอพวงใหเสร็จภายใน 5 ป โดยเฉพาะอยางยิ่ง กระทรวงศึกษาธิการ        
พึงอุดหนุน ซ้ือไมโครคอมพิวเตอรที่ผลิตในประเทศไทยในราคาที่ถูกพอสมควรเปนจํานวนมาก 
เพื่อจําหนายหรือแจกจายตามโรงเรียนและวิทยาลัยพาณิชย และเทคนิคตางๆ เพื่อสงเสริมใหเกดิการ
เรียนรูคอมพิวเตอรขึ้นอยางกวางขวาง 

 1.6  ศูนยเทคโนโลยีอิเล็คโทรนิคสและคอมพิวเตอรแหงชาติ พึงเปนตัวกลางใน
การศึกษาและกําหนดแนวทางในการชี้แนะวาอุตสาหกรรมซอฟแวรของประเทศไทย ควรมุงไป
แนวทางใดและมีความเปนไปไดในอีก 5 ปขางหนา ควรมุงผลิตแบบใด 

2. ระยะปานกลาง 
 2 .1  จัดตั้ ง สํานักงานคณะกรรมการคอมพิวเตอรแหงชาติพรอมดวยศูนย

คอมพิวเตอรแหงชาติ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อกําหนดนโยบายสงเสริมใหเกิดอุตสาหกรรม
คอมพิวเตอรทั้งฮารดแวรและซอฟตแวรในสประเทศ และสงเสริมการนําคอมพิวเตอรไปใชงานใน
หนวยราชการ รัฐวิสาหกิจ และเอกชนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานใหดีขึ้น ตลอดจนอบรม
บุคลากรคอมพิวเตอรใหเพียงพอกับความตองการของตลาดทั้งดานคุณภาพและปริมาณ 

 2.2  สรางขีดความสามารถใหศูนย CAD/CAM/CAE จนสามารถออกแบบ
คอมพิวเตอรสวนบุคคล ทั่วไปและ Custom IC เพื่อสง Diskette ที่เก็บบันทึกขอมูลการออกแบบไป 
ทํา Masking ตางประเทศและสงกลับมา Fabricate ในประเทศตอไป ในขณะเดียวกันพึงสงเสริมให 
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อุตสาหกรรม IC ในประเทศสามารถปดผลึกและ Fabricate IC ไดเพิ่มเติมจากที่สามารถประกอบ 
IC ในปจจุบัน 

 2.3  การสรางอุตสาหกรรมไฮเทค พรอมสาธารณูปโภคตางๆ ใหแก อุตสาหกรรม         
อิเล็คทรอนิกสและคอมพิวเตอรเชาอยูในราคาพอสมควร การรวมอยูในที่เดียวกันทําใหการ          
สงเสริมอุตสาหกรรมและจัดตั้งอุปกรณอํานวยความสะดวกสวนกลางไดงาย เชน ศูนยทดสอบและ
เปรียบเทียบศูนยประกันคุณภาพ 

 2.4  ประกาศใชเปนกฎหมายอนุญาตใหหักเงินรายไดพึงประเมินภาษีไดมากถึง      
รอยละ 20 เพื่อลงทุนการวิจัยและพัฒนาตนแบบจนสามารถผลิตเปนผลิตภัณฑอุตสาหกรรมได 

 2.5  การจัดหลักสูตรสอนคอมพิวเตอรระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย วิทยาลัยเทคนิค 
และโรงเรียนพาณิชยทุกแหงทั่วประเทศ 

3.  ระยะยาว 
 3.1 จัดตั้งสวนราชการที่มีฐานะเทียบเทาทบวง เพื่อรับผิดชอบในการพัฒนา           

อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสและคอมพิวเตอรของประเทศ ซ่ึงรวมสํานักงานคณะกรรมการ
คอมพิวเตอรแหงชาติและศูนยคอมพิวเตอรแหงชาติที่จะจัดตั้งแผนระยะยาวดวย ทั้งนี้ตองขึ้นอยูกับ
ภาวะอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสและคอมพิวเตอรในอนาคตวามีความเจริญกาวหนาเพียงใด และ
สําคัญตอเศรษฐกิจของประเทศมากเพียงพอหรือไม 
 3.2  สงเสริมใหอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรที่เปนของเอกชนตอรัฐบาลถือหุนอยู
ประมาณรอยละ 20 เพื่อใหเกิดความมั่นใจแกภาคเอกชนในนโยบายสงเสริมอุตสาหกรรม
คอมพิวเตอรของรัฐ 
 3.3  ลงทุนสรางขายคอมพิวเตอรและ X.25 Packet Smirching Network เชื่อมโยง
ศูนยคอมพิวเตอรและหองสมุดของมหาวิทยาลัยทุกแหง สถาบันวิจัยสํานักงานมาตรฐาน                 
อุตสาหกรรมศูนยเทคโนโลยีอิเล็คทรอนิกสและคอมพิวเตอร รัฐบาลอาจชักจูงบริษัทและ             
อุตสาหกรรมขนาดใหญมารวมลงทุน โดยอาจมีตางประเทศมารวมลงทุนดวย เพื่อหวังประโยชนใน
การถายทอดเทคโนโลยีและเปนแรงกระตุนใหเกิดการสรางงานบริการและอุตสาหกรรม
คอมพิวเตอรตอเนื่องตามมา งบประมาณเพื่อการนี้ประมาณ 100 ลานบาท และใหพรอมที่จะ
ดําเนินการแลวเสร็จภายใน 10 ป 
 3.4  จัดหลักสูตรสอนคอมพิวเตอรระดับมัธยมศึกษาตอนตนทุกแหงทั่วประเทศให
พรอมภายใน 15 ป 
 3.5  สรางโครงการพัฒนาและจัดตั้งศูนยบริการสารสนเทศ การพาณิชยและการเงิน
โดยใหองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย สถาบันการเงินการธนาคาร บริษัทผูผลิตและผูขาย
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คอมพิว เตอรร วมกันพัฒนาโดยมีกระทรวงวิทยาศาสตร เทคโนโลยีและการพลังงาน
กระทรวงการคลังและกระทรวงพาณิชย เปนการนําและประสานงานเกี่ยวกับการลงทุนและการ
ดําเนินการของศูนยบริการสารสนเทศดังกลาวใหแลวเสร็จภายใน 12 ป โดยใชงบประมาณเพื่อการ
นี้ประมาณ        100  ลานบาท 
 3.6  พัฒนาผลิตภัณฑปญญาประดิษฐ ระบบผูเช่ียวชาญ 32 บิตไมโครคอมพิวเตอร
และ LAP-TOP ไมโครคอมพิวเตอรที่มีความสามารถรับคําสั่งโปรแกรมคอมพิวเตอรภาษาไทยได
และเหมาะสมกับธุรกิจและอุตสาหกรรมของประเทศ และประเทศอื่นในเอเซีย ทั้งนี้ตองมี          
คุณสมบัติพิเศษ รับภาษาญี่ปุนและภาษาจีนไดดวย โครงการนี้ใหแลวเสร็จภายใน 12 ป และ        
งบประมาณปละ 25 ลานบาททุกป 
 3.7  พัฒนาเครื่องแปลภาษาดวยคอมพิวเตอรใหสามารถรับ 4 ภาษาไดเปนอยางนอย
คือ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ภาษาจีนและภาษาญี่ปุน ใหใชงานไดภายใน 12 ปโดยใชงบประมาณ     
ปละ 10 ลานบาททุกป 

ผูจัดจําหนายหลักในประเทศไทย 
 ผูจัดจําหนายคอมพิวเตอรเปนผูที่มีบทบาทสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงโครงสราง        
อุตสาหกรรมคอมพิวเตอรในประเทศไทย เนื่องจากผูจัดจําหนายเหลานี้เปนผูการกระจายสินคาของ
ผูผลิตใหแกผูแทนจําหนายและผูบริโภค ในอดีตผูจัดจําหนายในประเทศไทยจะเปนเพียงผูจัด
จําหนายรายยอยเทานั้นและการใชคอมพิวเตอรในประเทศไทยยังไมเปนที่แพรหลาย การแขงขันใน
อุตสาหกรรมคอมพิวเตอรจึงยังไมมีความรุนแรง จนกระทั่งในป พ.ศ.2525 ไดมีผูมองเห็นโอกาส
ทางการตลาดจึงไดกอตั้งบริษัท สหวิริยา โอเอ จํากัดขึ้น ซ่ึงถือเปนจุดเริ่มตนของการเปลี่ยนแปลง
ในอุตสาหกรรมคอมพิวเตอร เนื่องจากบริษัท สหวิริยา โอเอ จํากัด ไดทําใหอุตสาหกรรม
คอมพิวเตอรมีอัตราการเจริญอยางตอเนื่องและไดกลายเปนบริษัทชั้นนําที่มีมูลคาการจําหนาย
คอมพิวเตอรสูงที่สุดในประเทศไทย ตอมาไดมีผูจัดจําหนายคอมพิวเตอรรายสําคัญเพิ่มขึ้นอีก 2 ราย
ป พ.ศ. 2529 และป พ.ศ.2532 คือบริษัท เมโทรซิสเต็มส คอรปอรเรชั่น จํากัด และบริษัท ดาตาแมท 
จํากัด ตามลําดับ ซ่ึงบริษัททั้ง 2 นี้ไดทําใหอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรในประเทศไทยมีอัตราการ
ขยายตัวอยางสูง และสงผลทําใหสวนครองตลาดของบริษัท สหวิริยา โอเอ จํากัด ลดลง แตอยางไร
ก็ตามระดับการแขงขันในอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรก็ยังไมรุนแรงมากนักเนื่องจากอัตราการขยาย 
ตัวของอุตสาหกรรมมีมากกวาอัตราการขยายตัวของผูจัดจําหนายและผูแทนจําหนายในขณะนั้น 
 อุตสาหกรรมคอมพิวเตอรในประเทศไทยในปจจุบัน หากวัดตามสภาพความเชี่ยวชาญ
ในการใชงานและตามปริมาณของระบบงานแลว จะเห็นไดวาไดพัฒนามาจนถึงยุคที่ 2 ซ่ึงเปนยุคที่
ผูใช รูจักเครื่องคอมพิวเตอรดีพอสมควรแลว และมีความตองการใชระบบงานที่ละเอียดออนมากขึ้น 

 40 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 ปจจุบันอุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสโลกไดมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง ซ่ึงประเทศ
สหรัฐอเมริกาถือวาเปนประเทศที่มีสวนครองตลาดสูงสุด รองลงมาไดแกประเทศญี่ปุน และใน
ปจจุบันประเทศตางๆ มีแนวโนมในการยายฐานการผลิตมาลงทุนในประเทศแถบเอเชียมากขึ้น 
เนื่องจากมีปจจัยสนับสนุนการผลิตที่เหมาะสม ผูผลิตรายใหญในกลุมอาเซียน ไดแก ประเทศ
เกาหลีและไตหวัน แตประเทศสิงคโปรเปนประเทศที่อุตสาหกรรมอิเล็คทรอนิกสมีการพัฒนา
สูงสุดเปนอันดับ 1 และสําหรับประเทศไทยอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรและสวนประกอบนับวาเปน      
อุตสาหกรรมที่การสงออกมีอัตราการขยายตัวอยางตอเนื่องจนติดอันดับ 1 ใน 10 ของประเทศ 
ตลาดสงออกที่สําคัญไดแก สิงคโปร สหรัฐอเมริกา ญี่ปุน เปนตน ผูผลิตรายใหญอันดับ 1 ไดแก 
บริษัท ซีเกท เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด อันดับ 2 ไดแก กลุมมินิแบ และอันดับ 3 ไดแก 
บริษัท ฟูจิซึ (ประเทศไทย) จํากัด แตอยางไรก็ตามการพัฒนาของอุตสาหกรรมนี้ก็ยังมีปญหา     
และอุปสรรคอยูบาง คือ การขาดทิศทางการพัฒนาที่ชัดเจน ความไมสะดวกในการประกอบ           
อุตสาหกรรม และการขาดแคลนบุคลากรสําหรับอิเล็คทรอนิกส 

สวนแบงการครองตลาดของผูผลิตคอมพิวเตอร 
 สวนครองตลาดของผูผลิต หมายถึง เปอรเซ็นตปริมาณการจําหนายสินคาของผูผลิตใน
ตลาดแตละรายในสินคานั้นๆ 
 1.  คอมแพค (Compaq) เปนเครื่องคอมพิวเตอรที่นําเขาจาก ประเทศสหรัฐอเมริกามี
สวนครองตลาดในป พ.ศ.2538 สูงถึงรอยละ 15.4 แตในป พ.ศ.2539 คอมแพคมีสวนครองตลาด
ลดลงเปนอันดับ 3 เหลือเพียงประมาณรอยละ 12.4 ทั้งนี้เนื่องจากการทํากิจกรรมทางการตลาดที่
เพิ่มมากขึ้นของเอเซอร สําหรับในป พ.ศ. 2540 คอมแพคสามารถรักษาระดับสวนครองตลาดจนทํา
ใหมีสวนครองตลาดเปนอันดับ 2 โดยมียอดจําหนายจํานวน 65,600 เครื่อง หรือคิดเปนมูลคา 54.66       
รอยลานเหรียญดอลลารสหรัฐฯ ทั้งนี้เนื่องจากคอมแพคประสบความสําเร็จจากการจําหนาย        
เครื่องคอมแพคเพรสซาริโอ มียอดจําหนายประมาณ 11,700 เครื่อง กลุมเปาหมายตามความตองการ
ของผูใช และนอกจากนี้คอมแพคยังไดเนนการโฆษณาและการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยาง
หนัก เชน การจับรางวัลสําหรับผู ที่ซ้ือเครื่องคอมแพคเพรสซาริโอ เปนตน 
 2.  เอเซอร (Acer) เปนเครื่องคอมพิวเตอรที่นําเขาจากประเทศไตหวัน มีการจัด         
กิจกรรมสงเสริมการขายและชองทางการกระจายสินคาที่ดี โดยเอเซอรสามารถเพิ่มสวนแบงการ
ครองตลาดไดถึงรอยละ 14.5 และ 15.1 ซ่ึงทําใหเอเซอรเปนเครื่องคอมพิวเตอรที่มียอดจําหนาย
สูงสุดในป พ.ศ.2539 และ ป พ.ศ.2540 ยอดจําหนายในป พ.ศ.240 ประมาณ 61,420 เครื่อง หรือคิด
เปนมูลคา 68.78 รอยลานเหรียญดอลลารสหรัฐฯ มีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นจากป พ.ศ.2539 รอยละ 
40.5 เอเซอรประสบความสําเร็จอยางสูงในการจําหนายเครื่องคอมพิวเตอร รุนเอเซอรเอ็นทรา 300 

 41 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

มียอดจําหนายสูงถึง 11,000 เครื่อง กลุมเปาหมายที่สําคัญ  ไดแก กลุมผูใชครัวเรือนและบริษัท      
ขนาดเล็ก จุดขายที่สําคัญ ไดแก การมีระบบมัลติมีเดีย ที่ครบถวนตรงตามความตองการของผูใช 
ในชวงตนป พ.ศ.2540 ไดแนะนําเครื่องคอมพิวเตอรรุนใหม 2 รุน คือ เอเซอร เอ็นทรา 300 และ         
เอเซอร เอ็นทรา 500 ซ่ึงเปนเครื่องที่มีคุณสมบัติอยูระหวางเครื่องมาตรฐานเพนเที่ยม และเครื่อง
คอมพิวเตอรของไอบีเอ็มกําหนดราคาไวประมาณ 40,000 – 50,000 บาท ซ่ึงเปนราคา ที่ใกลเคียงกับ
เครื่องคอมพิวเตอรที่ผลิตภายในประเทศ ทําใหเอเซอรมีความพรอมในดานราคา ความเชื่อถือใน
ตราสินคาและการบริการหลังการขาย 
 3.  วี-เทค (V-tech) เปนเครื่องคอมพิวเตอรที่นําเขาจากประเทศสหรัฐอเมริกา โดยมี
บริษัทคอมพิวเทคไมโครซิสเต็มส จํากัด เปนผูจัดจําหนายเพียงรายเดียวในประเทศไทย วี-เทค        
ถูกวางตําแหนงสินคาไวระดับเดียวกับตราสินคาภายในประเทศ เชน โพเวล และเอเทค เนื่องจากมี
ราคาอยูในระดับเดียวกัน ในป พ.ศ.2539-2540 วี-เทคมียอดการจําหนายประมาณ 28,000 เครือ่งหรือ
คิดเปนมูลคา 41 รอยลานเหรียญดอลลารสหรัฐฯ วี-เทคประสบความสําเร็จจากการจําหนายเครื่อง
คอมพิวเตอร กลุมเปาหมายที่สําคัญไดแกกลุมผูใชครัวเรือนและธุรกิจขนาดเล็กจุดขายที่สําคัญ
ไดแกการมีระบบมัลติมีเดียที่ครบตามความตองการของผูใชและราคาสินคาอยูในระดับที่เหมาะสม
ในระหวางป พ.ศ.2540 วี-เทค ไดจัดใหมีกิจกรรม สงเสริมการขายมากกวาปที่ผานมา เชน การให
ผอนชําระคาสินคาไดในระยะเวลา 24 เดือน การลดราคาสินคา การจัดอบรมการใชเครื่อง
คอมพิวเตอรใหฟรีสําหรับผูซ้ือ หากเปรียบเทียบกับตราสินคาอ่ืนๆ ภายในประเทศแลวนั้น ถือไดวา 
วี-เทค สามารถพัฒนาการคาใหมที่มีการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีไดอยางรวดเร็ว 

ผูผลิตรายยอย 
                  สําหรับพฤติกรรมการแขงขันของผูผลิตรายยอยในอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรโดยสวน
ใหญจะเนนการแขงขันทางดานราคา ทั้งนี้เนื่องจากการแขงขันในดานอื่น เชน ทางดานผลิตภัณฑ    
จําเปนตองใชเงินลงทุนสูงในการพัฒนาเทคโนโลยี ซ่ึงจะเหมาะกับผูผลิตรายใหญที่มีเงินทุนและ 
มูลคาการขายที่คอนขางสูง  (ศูนยเทคโนโลยีของอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอร, 
2540, หนา 1-20) 
 ดังนั้นเมื่อไมสามารถสรางความแตกตางทางดานผลิตภัณฑไดผูผลิตรายยอยเหลานี้จึง
จําเปนตองใชราคาเปนปจจัยสําคัญในการแขงขัน โดยผูผลิตจะพยายามลดตนทุนสินคาใน         
ดานตางๆ เชน  ลดตนทุนทางดานการพัฒนาเทคโนโลยี  ลดชองทางการจัดจําหนาย โดยพยายาม
ขายตรงสูผูบริโภค และไมเนนการโฆษณา หรือประชาสัมพันธเพื่อทําใหสินคามีราคาต่ํากวาคู
แขงขันในตลาด (ศูนยเทคโนโลยีอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกสคอมพิวเตอร. 2531 : 1-20) 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

มณหทัย  พรมนาถ  (2543: บทคัดยอ)  วิจัยเร่ืองการศึกษา  ปจจัยที่มีผลตอความ           
พึงพอใจในการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล ของผูบริโภคในหางพันธทิพย พลาซา 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ  1.  ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอความคาดหวังของผูบริโภคในการเลือกซื้อ
เครื่องคอมพิวเตอรในพันธทิพย พลาซา  2.  ศึกษาถึงปจจัยที่มีความสําคัญตอความพึงพอใจของ       
ผูบริโภคในการซื้อเครื่องคอมพิวเตอร 
 ผลการศึกษามีปจจัย 3 ประการที่ผูบริโภคคาดหวัง  คือ  ประสิทธิภาพของเครื่อง 
ระยะเวลารับประกันสินคา และราคาเครื่องที่สมเหตุสมผล โดยเสนอแนะใหผูประกอบการควรจะ
พิจารณาสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมเพื่อใหเกิดความพึงพอใจตอลูกคาสูงสุดเปนหลัก 

กัลปงหา  ตรองพาณิชย  (2541: บทคัดยอ)  วิจัยเรื่องการศึกษา  พฤติกรรมผูบริโภค
และปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล  ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษา
ถึงสภาพทั่วไปของธุรกิจคอมพิวเตอร,  พฤติกรรมในการเลือกซ้ือและปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ        
ตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลโดยใชวิธีการสํารวจกลุมตัวอยางดวยแบบสอบถามจาก
ประชากรในกรุงเทพมหานคร 
 ผลการศึกษา  พบวา  สภาพตลาดเครื่องคอมพิวเตอรแบงออกเปน 3 ประเภท คือ ผูผลิต     
ผูจัดจําหนาย และที่ปรึกษาและใหบริการทั้งดานซอฟทแวร และ ฮารดแวร  ในสวนพฤติกรรม        
ผูบริโภคและปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคล   พบวา  ผูบริโภค
สวนมากไมมีความจงรักภักดีในตราสินคา   นอกจากนี้ยังชอบรายการสงเสริมการขายในดานการ
แถม  และบริการตาง ๆ มากที่สุด  สําหรับปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
คอมพิวเตอรสวนบุคคล  คือ  ประสิทธิภาพ  ราคา  และความปลอดภัยในการใชงาน  ตามลําดับ  
และ             การทดสอบความเชื่อมั่นรอยละ 95  พบวา  ประเภทของเครื่องคอมพิวเตอรที่เลือกซื้อ
ของผูบริโภคขึ้นอยูกับอาชีพ  สวนราคาเครื่องที่เลือกซื้อข้ึนอยูกับรายไดและอาชีพของผูบริโภค  
สวนรูปแบบรายการสงเสริมการขายที่ผูบริโภคชอบจะขึ้นอยูกับสถานภาพการสมรส และการศึกษา
โดยการเลือกเงื่อนไขชําระเงินขึ้นกับสถานภาพการสมรส 

นริศา  สาริกภูติ  (2541: บทคัดยอ)  วิจัยเร่ือง  การศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ในชวงภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา  ซ่ึง
มีวัตถุประสงค  1.  ศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรของ
ประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในชวงเศรษฐกิจตกต่ํา  2.  ศึกษาถึงปญหาของผูที่เคย
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ใชเครื่องคอมพิวเตอร วามีปญหาดานใดบาง  3.  ศึกษาถึงทัศนคติและความคาดหมายของผูที่
ตองการเครื่องคอมพิวเตอรในอนาคต 
 ผลการศึกษา  พบวา  การตัดสินในซื้อเครื่องคอมพิวเตอรไมมีความสัมพันธกับ อายุ    
การศึกษา ระดับรายได  และอาชีพ  สวนดานราคาเครื่องคอมพิวเตอรมีความสัมพันธกับรายได       
การศึกษา และอายุในการพิจารณาองคประกอบการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอร 3 อันดับแรก      
คือ  ประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร  อันดับสอง คือ  ดานราคา  โดยบริการหลังการขายจะ
ไดรับการพิจารณาเปนอันดับที่สาม   สวนการบริการหลังการขายที่ผูบริโภคใหความสําคัญ 3 
อันดับ คือ  การรับประกันสินคา  การลดราคา  การใหคูปอง  และการแถมอุปกรณอ่ืน ๆ ตามลําดับ 
สวนของการบริการหลังการขายที่ผูบริโภคใหความสําคัญ 3 อันดับแรก  คือ การมีชางซอมที่มี
ความรูความสามารถ บริการซอมที่รวดเร็ว และ การรับซอมนอกสถานที่ ตามลําดับ สวนปญหาที่
พบในการใชงานของ       ผูบริโภค 3 อันดับแรก  คือ  เครื่องทํางานชา เครื่องตกรุนเร็ว และไม
สามารถใชงานกับโปรแกรมใหม ๆ  ไดตามลําดับ 

กัลยา  ศรีสถิตย  (2543: บทคัดยอ)  วิจัยเร่ืองการศึกษา  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใน
การเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล  ผลการศึกษา  พบวา  ในสวนของพฤติกรรมของ           
ผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล พบวา 
สวนมากซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่ประกอบในประเทศ  (รุน Pentium)  ที่มีประสิทธิภาพ
ของเครื่องดีมาก และมีไวเพื่อใชทํางานโดยมีหนวยงานเปนผูจัดซ้ือ  สวนแหลงขาวขอมูลที่ใช
ประกอบการตัดสินใจซื้อที่สําคัญ คือ เพื่อน และมีระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อภายใน 1 เดือน สวน
ใหญซ้ือเปนเงินสดชําระงวดเดียว และหาซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลจากศูนยรวมอุปกรณ
คอมพิวเตอร โดยมีปจจัยตาง ๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล 
อยูในระดับปานกลาง  ที่สําคัญไดแก  ประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร  ความตองการใชงาน  
ความสามารถในการเพิ่มประสิทธิภาพ  การบริการหลังการขาย  ราคาของเครื่อง  ความปลอดภัยใน
การใชงาน  สวนปจจัยเสริมที่สําคัญตามลําดับดังนี้  รายได  ความตองการที่จะทันตอเทคโนโลยี  
รูปทรงของเครื่องคอมพิวเตอร  ราคาในการเพิ่มประสิทธิภาพ  พนักงานประจําราน  รูปแบบการ      
สงเสริมการขาย  สถานที่จอดรถ  การโฆษณาประชาสัมพันธ  สถานที่ตั้งราน  ความสัมพันธกับ      
ผูขาย  ยี่หอของเครื่องคอมพิวเตอร  ราคาที่จะนําไปขายตอ  การจัดหนาราน 

ณรงคชัย  สุธีประเสริฐ  (2546: บทคัดยอ)  วิจัยเร่ืองการศึกษา  พฤติกรรมการเลือกซื้อ
เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลแบบตั้งโตะของนิสิตนักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขตกรุงเทพมหานคร   
ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลแบบตั้งโตะ,   
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ศึกษาปจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลแบบตั้งโตะ  ศึกษา
ความสัมพันธระหวางลักษณะสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและปจจัยในการเลือกซื้อ 
 ผลการศึกษา   พบวา   นักศึกษาจะใช เครื่องคอมพิวเตอรในรานอินเทอร เน็ต 
มหาวิทยาลัย และที่พักอาศัย จุดประสงคเพื่อการทํารายงานและเพื่อความบันเทิง การเลน
อินเทอรเน็ต และสวนใหญมีประสบการณในการใชเครื่องคอมพิวเตอรและมองเห็นคุณคาและ
ประโยชนที่จะไดรับจากการใชเครื่องคอมพิวเตอร  พฤติกรรมในการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอร
สวนบุคคลแบบตั้งโตะของนักศึกษาโดยรวม  พบวา  นักศึกษาเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรแบบ
ประกอบเอง  รองลงมา  คือ  เครื่องคอมพิวเตอรประกอบในประเทศ และเครื่องคอมพิวเตอรยี่หอ
ตางประเทศ   ปจจัยที่นักศึกษานํามาใชในการตัดสินในซื้อเครื่องคอมพิวเตอร พิจารณาจากคุณภาพ
ของเครื่อง บริการหลังการขาย การรับประกัน และสถานที่ในการจัดจําหนาย  ตามลําดับ 

นาถฤดี  อามระดิษฐ  (2548: บทคัดยอ)  วิจัยเร่ืองการศึกษา  พฤติกรรมในการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลยี่หอ IBM  ของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  งานวิจัยคร้ังนี้มี            
จุดประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลยี่หอ  
IBM  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิจัย  พบวา  วัตถุประสงคที่สําคัญที่สุดในการซื้อคอมพิวเตอร  คือ ใชทํางาน
ตอเนื่องกับที่ทํางาน ไดขอมูลจากเพื่อน/ญาติพี่นอง/สมาชิกในครอบครัว ที่นํามาใชในการ
ประกอบการตัดสินใจซื้อ   การลดราคาเปนการสงเสริมการตลาดที่จูงใจที่สุด   และราคาในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพ  ลักษณะการซื้อดวยเงินสด  พฤติกรรมในการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลยี่หอ IBM  ในอนาคต 
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