
บทที่ 2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 

2.1 ทฤษฎีอุปสงค 
 

ฟงกช่ันของอุปสงคเปนการแสดงความสัมพันธที่มีอยูระหวางปริมาณซื้อของสินคาชนิดใด
ชนิดหนึ่งกับปจจัยอ่ืนๆ ทีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น(วีนัส ฤาชัย/2548) 

       เขียนดวยสัญลักษณทางพีชคณิต ดังนี้ 

     QX   = ƒ(Px ,Ax ,Dx ,Ox,       Ic,Tc ,Ec        Py ,Ay ,Dy ,Oy ,        G,N,W,….) 
                                 
                                          Strategic           Consumer          Competitor   Other 
                          Variables           Variables          Variables                  Variables

    
   CONTROLLABLE  UNCONTROLLABLE 
       VARIABLES           VARIABLES 

 

โดยตัวแปรที่อยูทางซายมือเปนตัวแปรผล(ตัวแปรตาม) ในที่นี้คือ QX ซ่ึงเปนปริมาณสินคา X ที่
มีผูเสนอซื้อ ซ่ึงขึ้นอยูกับตัวแปรทั้งหลายที่อยูในวงเล็บทางขวามือ (ตัวแปรอิสระ) 

 

ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยกําหนดอุปสงค 
แบงออกเปน 2 กลุม 
1)  ตัวแปรที่ผูขายสามารถควบคุมได (Controllable variables) คือตัวแปรที่มีผลโดยตรงตออุป

สงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ไดแก 4 Ps

1.1) ราคาของสินคา X (Price of Product X = Px) โดยทั่วไปถาราคาสินคาสูงขึ้นผูซ้ือจะซื้อ
สินคา X ในปริมาณที่ลดลง และในทางตรงกันขามถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ที่ผูซ้ือตองการ
เสนอซื้อจะเพิ่มมากขึ้น ยกเวนสินคาที่แสดงความเชิดหนาชูตา เชน เพชรนิลจินดา ถามีราคาต่ํา 
ปริมาณเสนอซื้อจะนอยลง ดังนั้นผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรขายในราคาเทาไร 

1.2) การสงเสริมการขายสินคา X (Promotion strategy = Ax) ซ่ึงไดแกปจจัยที่สามารถ
สงเสริมการขาย (Advertising and Promotion Efforts) QX  ไดมากขึ้น เชน  การโฆษณา  การลดแลก  
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แจกแถม เปนตน ส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือ ซ้ือสินคา X ใหมากขึ้น ดังนั้นผูขายสามารถกําหนด
ไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหร มีการแจกแถมอะไรบาง 

1.3) ตัวสินคา X เอง (Product Quality & Design X = Dx) ซ่ึงไดแกการออกแบบผลิตภัณฑ 
รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ผูซ้ือสินคาบางคนซื้อสินคาเพราะชอบ รูปลักษณ
แปลกๆ ใหมๆ ของสินคา ดังนั้นผูขายสามารถเปลี่ยนแปลงรูปลักษณของสินคาที่จะเขาถึงลูกคาบาง
กลุมได 
  1.4) การวางขายสินคา X (Place of sale = Ox) ซ่ึงไดแกที่ตั้ง คลังสินคาที่จําหนายสินคา X 
ถาหากสินคา X วางขายอยูทั่วไป ลูกคาสามารถหาซื้อไดงาย ดังนั้นผูขายสามารถใหบริการตางๆ 
ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช ซอม ประกัน ซ่ึงชวยเพิ่มยอดขาย เชนเดียวกับสถานที่ตั้งของราน
ขายสินคา รานขายปลีกที่ตั้งอยูยานการคา อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบนถนนที่มี
การจราจรนอย 

2) ตัวแปรที่ควบคุมไมได (Uncontrollable variables) ตัวแปรที่ผูขายไมสามารถควบคุมได 
แบงออกเปน 3 กลุม 
    2.1) ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer variables) ผูซ้ือสินคา X ซ่ึงประกอบไป
ดวย 

2.1.1) รายไดของผูซ้ือ/ผูบริโภค (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคและ
ปริมาณซื้อสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดขึ้นอยูกับลักษณะของสินคา 
          ก) ถาเปนสินคาปกติ (Normal or superior goods) เมื่อผูซ้ือมีรายไดเพิ่มขึ้น 
ปริมาณสินคาที่ผูบริโภคตองการเสนอซื้อจะเพิ่มขึ้นไปดวย ความสัมพันธเปนไปในทางบวก 
          ข) ถาเปนสินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) ผูซ้ือจะตองการสินคาใน
ปริมาณที่สูง เมื่อผูซ้ือรายไดต่ํามากกวา เมื่อเขามีรายไดสูงขึ้น ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นวาคน
จนมีแนวโนมที่จะบริโภคขาวมากกวาคนที่มีรายไดสูง 

เมื่อราคาสินคาดอยสูงขึ้น ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซื้อสินคาได
ปริมาณนอยลง จึงจําเปนตองงดการซื้อสินคาบางอยางที่จําเปนนอยกวาเพื่อนําเงินไปซื้อสินคาดอย
เพิ่มขึ้น ในทางกลับกันเมื่อราคาสินคาดอยลดลง ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดเพิ่มมากขึ้นเพราะ
สามารถซื้อสินคาเหลานี้ไดในปริมาณที่เพิ่มขึ้น ผูซ้ือจึงมักซื้อสินคาอ่ืนบางอยางที่มีคุณภาพดีกวามา
บริโภคแทน ปริมาณสินคาดอยที่เคยซื้อประจําจึงลดลงไป 

2.1.2) รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and Preference: TC) 
การเปลี่ยนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลปริมาณของสินคาที่ผูซ้ือตองการซื้อมาก ถาผูซ้ือหันมานิยม
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ชมชอบสินคา X ก็ยอมจําทําใหปริมาณสินคา X ที่จะขายได เพิ่มมากขึ้นหรือในทางตรงกันขาม ถา
ความนิยมชมชอบของสินคา X ลดลง ก็จําทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย 

2.1.3) การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectations: EC) การคาดคะเนของผูซ้ือเกี่ยวกับส่ิง
ตางๆ ที่เกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับราคาสินคา
นั้นในอนาคต หรือการคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต 
          ยกตัวอยางเชน ผูซ้ือคาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาคหนาจะเพิ่มสูงขึ้น ผูซ้ือจะ
พากันซื้อน้ํามันรถยนตมากักตุนไว เพื่อหลีกเล่ียงการขึ้นราคาน้ํามัน เพราะฉะนั้น การคาดวาราคา
น้ํามันจะสูงขึ้นของผูซ้ือ จะทําใหปริมาณน้ํามันที่เสนอซื้อเพิ่มสูงขึ้น ในทางตรงกันขามถามีขาวลือ
วาราคาน้ํามันจะลดลง ผูซ้ือไมจําเปนตองใชน้ํามันในขณะนั้น ก็อาจจะรอไปกอน จะทําใหปริมาณ
น้ํามันที่เสนอซื้อลดลง 

2.2) ตัวแปรซึ่งเกี่ยวของกับผูขายรายอื่น (Competitor variable) ซ่ึงอาจเปนคูแขงซึ่งขาย
สินคา Y ซ่ึงสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขายสินคา Z ซ่ึงสามารถใชรวมกับ
สินคา X ไดซ่ึงประกอบไปดวย 

2.2.1) ราคาของสินคาที่เกี่ยวของกันกับสินคา X (Price of Related Products) ถาราคา
สินคาที่ใชทดแทนกัน (PY) เพิ่มขึ้น เราคาดไดวาผูซ้ือจะหันไปซื้อสินคา X เพิ่มขึ้นในทางตรงกัน
ขามถา PY ลดลง ประมาณซื้อ QX จะลดลงดวย 
          ในกรณีที่เปนราคาของสินคาที่ใชรวมกัน (PZ) เพิ่มสูงขึ้น เราคาดเดาไดวาผู
ซ้ือจะลดการซื้อสินคา X ลง ในทางตรงกันขามถามีการลดของ PZ จะเห็นวา QX จะเพิ่มสูงขึ้น 

2.2.2) การสงเสริมการขายของสินคาที่เกี่ยวของ (AY) การโฆษณาและการสงเสริม
การขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซื้อสินคา X ลดลง ในทางตรงกันขามการ
สงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซื้อสินคา X เพิ่มขึ้น 

2.3) ตัวแปรอื่น ๆ ที่ไมสามารถควบคุมได (Other uncontrollable variables) ซ่ึงแบงออก
ไดเปน 

2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซื้อสินคา X  
2.3.2) จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกับอุปสงค

ของสินคา 
2.3.3) สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซื้อสินคา X ได เชน 

ปริมาณน้ําฝนในพื้นที่อาจสงผลใหปริมาณซื้อรมเพิ่มขึ้นเปนตน 
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       ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค มี 3 ประการ ไดแก ปจจัยสวนบุคคล 

(person factors) ปจจัยที่อยูภายในของบุคคล (internal variables) หรือปจจัยดานจิตวิทยา 
(psychological factors) และ) ปจจัยที่อยูภายนอกของบุคคล (external variables) หรืออิทธิพลของ
ส่ิงแวดลอม (environmental determinants or influences) ซ่ึงมีรายละเอียดพอสังเขป ดังนี้ 

1)   ปจจัยสวนบุคคล เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับคุณสมบัติสวนบุคคลตาง ๆ เชน อายุของผูซ้ือ 
อาชีพ รายได แบบของการใชชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง 

2)   ปจจัยที่อยูภายในของบุคคล หรือปจจัยทางดานจิตวิทยา เปนปจจัยที่มีอิทธิพลโดยตรงตอ
การตัดสินใจของผูบริโภค เนื่องจากเปนปจจัยที่ควบคุมกระบวนการติดภายในทั้งหมดของผูบริโภค 
ปจจัยทางดานจิตวิทยามีอยูดวยกัน 4 ประการ ดังนี้ 

2.1) แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง ส่ิงกระตุน หรือ ความรูสึกที่เปนสาเหตุที่ทําใหบุคคล
มีการกระทํา หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน 
 2.2) การรับรู (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลตอส่ิงของหรือความคิดที่
สังเกตเห็นได 

 2.3) การเรียนรู (Learning) หมายถึง ความรูที่ไดจากการรับรูถึงส่ิงที่ไมเคยรูจักมากอน       
 2.4) ความเชื่อและทัศนคติ (Attitude) หมายถึง กลุมกวาง ๆ ของความรูสึกที่มีอยูภายในตัว

มนุษยหรือความเห็นที่เปนรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 
  ปจจัยตาง ๆ ขางตนจะมีความสัมพันธเกี่ยวของซึ่งกันและกัน และมีผลตอผูบริโภคไป
พรอม ๆ กัน โดยที่ไมมีปจจัยใดมีความสําคัญมากไปกวากัน แตละปจจัยมีบทบาทเปนสวนหนึ่ง
ของผูบริโภค และทั้งหมดมีความสัมพันธที่เปนเงื่อนไขใหผูบริโภคมีพฤติกรรมในรูปแบบใด
รูปแบบหนึ่ง  

3) ปจจัยที่อยูภายนอกของบุคคล หรือ อิทธิพลของสิ่งแวดลอม ปจจัยส่ิงแวดลอมที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคแบงออกอยางกวาง ๆ ได 5 ปจจัย ไดแก  

2.2  โมเดลของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดยเมื่อ
ผูบริโภคไดรับส่ิงกระตุนดานการตลาดและสิ่งการกระตุนดานอื่น ๆ จึงทําใหความตองการ
คอมพิวเตอรสวนบุคคลผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงทางผูผลิต
หรือผูขายไมอาจคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ ตาม
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ลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจซื้อ จนมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) 
หรือการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ดังแผนภาพที่  2.1   
 
รูปท่ี 2.1  แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 

สิ่งกระตุนภายนอก 
  สิ่ ง ก ร ะ ตุ น
ทางการตลาด 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 
กลองดํา 

(Buyer’s black box) ผลิตภัณฑ 
ราคา 
ช อ ง ท า ง ก า ร
จําหนาย 
ก า ร ส ง เ ส ริ ม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง  
วัฒนธรรม 

 
รายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ือ 

1)    ส่ิงกระตุน (Stimulus)  

ลักษณะ
ของผูซื้อ 

กระบวนการ
ตัดสินใจ
ของผูซื้อ 

 

การตอบสนองของผูซื้อ 
 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรายี่หอ 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณในการซื้อ 
 

ส่ิงกระตุนเปนเหตุจูงใจที่ทําใหผูบริโภคเกิดการซื้อสินคา (Buying Motives) ส่ิงกระตุน
อาจจะเกิดขึ้นเองจากความตองการภายในรางกาย (Inside Stimulus) และสิ่งกระตุนภายนอก 
(Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนภายนอกเปนส่ิงที่ผูขายจะตองใหความสนใจ เพราะเปนสิ่งที่ทําให
ผูบริโภคเกิดความตองการสินคา 
 ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) 
เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด ซ่ึงนักการตลาดสามารถควบคุม

และตองจัดใหมีขึ้น  เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล 
ประกอบดวยส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนดานราคา ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย 
และส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงในสวนนี้จะกลาวโดยละเอียดในหัวขอ “ทฤษฎี
สวนผสมทางการตลาด”  

1.2)  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) 
เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยูภายนอกองคการ ที่ผูผลิตหรือผูขายไม

สามารถควบคุมได ไดแก 
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1.2.1)  ส่ิงกระตุนทางดานเศรษฐกิจ (Economic) ส่ิงกระตุนทางดานเศรษฐกิจที่มี
อิทธิพลตอความตองการซื้อของผูบริโภคไดแก รายไดของผูบริโภค ภาวะเศรษฐกิจ 

1.2.2)  ส่ิงกระตุนทางดานเทคโนโลยี (Technological) ความกาวลํ้าหนาดาน
เทคโนโลยีของการสื่อสารทางเครือขายอินเทอรเนต สามารถกระตุนความตองการซื้อคอมพิวเตอร
สวนบุคคลของผูบริโภค 

1.2.3)  ส่ิงกระตุนทางดานกฎหมาย และการเมือง (Law and Political) การที่รัฐบาล
กําหนดใหขาราชการซี 5 และ ซี 6 ตองผานการอบรมการใชคอมพิวเตอรเบื้องตน สามารถกระตุน
ความตองการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลของราชการ 

1.2.4)  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม ที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล ไดแก สถานะทางสังคม และสถานะทางครอบครัว เปนตน 

2)   ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box)  
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือหลังจากไดรับการกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอื่น ๆ แลว 

เปนสิ่งที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ดังนั้นผูผลิตหรือผูขายจึงตองพยายามคนหาถึง
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือใหพบ เพื่อที่จะไดจัดสวนผสมทางการตลาดตาง ๆ ใหตอบสนองความ
ตองการของผูซ้ือที่เปาหมายไดถูกตอง ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก 
 2.1)   ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) จะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานตาง ๆ ดังนี้ 

2.1.1)  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนพฤติกรรม และ
ส่ิงที่คนในแตละกลุมสรางขึ้นจากการเรียนรูจากกัน และรวมใชอยูในกลุมของตน วัฒนธรรมจะมี
อิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซื้อของผูซ้ือ เนื่องจากวัฒนธรรมไดแทรกซึมอยูในการดําเนิน
ชีวิตประจําวัน วัฒนธรรมเปนสิ่งที่จะพิจารณาใหเห็นถึงการบริโภค และใชสินคาตาง ๆ ตลอดจน
ตอบสนองความพอใจของผูซ้ือแตละคน 

2.1.2) ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) ปจจัยดานสังคมที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว สถานภาพ และบทบาทของ
ผูบริโภคในสังคม 

2.1.3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิต ครอบครัว อาชีพ รายไดสวนบุคคล 
การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

2.1.4)  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
จะไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยาดังนี้คือ การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ 
 



 

12 

2.2)   กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Buying Decision Process)  
การตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลนั้น ผูซ้ือจะมีกระบวนการตัดสินใจอยาง

เปนขั้นตอน 5 ขั้นตอนดังนี้ การรับรูปญหา การหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 
และการประเมินคาภายหลังการซื้อ 

3)  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer’s 
Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูซ้ือแตละรายจะแตกตางกันไป 
ขึ้นอยูกับการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกเวลาการซื้อเปนตน 
 

2.3  ทฤษฎีสวนผสมการตลาด (Marketing Mix) 
 

สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได 4 
ประการ ซ่ึงธุรกิจจําตองนํามาใชรวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (Target 
Market) สวนผสมทางการตลาดเปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค
และเปนสวนหนึ่งของสิ่งกระตุนภายนอกของโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค สวนผสมทางการตลาด
ประกอบดวย 

1)   ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองตอบความจําเปนและความตองการของผูซ้ือได
คอมพิวเตอรเปนผลิตภัณฑที่สามารถสนองความตองการทั้งดานการทํางาน การศึกษาและความ
บันเทิงในเครื่องเดียวกัน 

2)   ราคา (Price) เปนสิ่งซึ่งกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปเงินตรา 
ผูประกอบการจะตองกําหนดราคาใหเหมาะสม โดยการพิจารณาทั้งลักษณะการแขงขันภายใน
ตลาดและปฏิกิริยาของลูกคา 

3)    การจัดจําหนาย (Place) เปนการนําผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมายไดทันเวลาและในสถานที่
ที่ตองการจึงตองมีการพิจารณาถึง เวลา สถานที่ สินคา และบริการควรจะถูกนําไปเสนอขาย 

4)    การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการแจง การบอก สรางความเขาใจ และรับรูที่มีตอ
สินคาแกลูกคาอยางถูกตอง การสงเสริมการตลาดสามารถทําโดย 

- การโฆษณา (Advertising) เปนการเสนอขายโดยผานสื่อตาง ๆ เชนการโฆษณาทางวิทยุ 
โทรทัศน หนังสือพิมพ ปายโฆษณา โปสเตอรและใบปลิว เปนตน 

- การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เปนการเสนอขายโดยใชพนักงานขายเขาไป
ติดตอลูกคาโดยตรง 

- การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมที่กระตุนการซื้อของผูบริโภค และ
เพิ่มประสิทธิภาพของผูขาย 
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- การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสรางความคิดเห็นหรือทัศนะคติที่ดีตอ
ธุรกิจ เชนการสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน เปนตน 

 

2.4   กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Buying Decision Process) 
 

เนื่องจากคอมพิวเตอรเปนสินคาที่ตองเลือกซื้อ (Shopping Goods) ซ่ึงผูบริโภคจะมีการ
เปรียบเทียบ รูปแบบ คุณภาพ ราคา กอนการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคจึงเปนการตัดสินใจที่ตองใชเวลา และมีขั้นตอนที่จะนํามาชวยในการพิจารณาตัดสินใจ
เรียงลําดับดังนี้ 

1)  การรับรูความตองการ (Need Recognition) หรือ การรับรูปญหา (Problem Recognition) 
เปนการที่ผูบริโภครูวาตนเองมีความตองการผลิตภัณฑหรือบริการ เชนการที่นักเรียนรับรูวาเวลาที่
เรียนคอมพิวเตอรในหองเรียนไมเพียงพอที่จะศึกษาใหเกิดความชํานาญ จึงมีความตองการที่จะซื้อ
คอมพิวเตอรสวนบุคคล 

2)   การคนหาขอมูล (Information Search) ผูบริโภคจะคนหาขอมูลเกี่ยวกับทางเลือกซื้อ จาก
แหลงตาง ๆ 

2.1)   แหลงบุคคล (Personal Sources) เปนการคนหาขอมูลจากคนในครอบครัว ญาติ มิตร 
เปนตน 

2.2)   แหลงทางการคา (Commercial Source) เปนการคนหาขอมูลที่ผูประกอบการคาจัดทํา
ขึ้น 

2.3)   แหลงสาธารณะ (Public Source) เปนการคนหาขอมูลจากแหลงที่มีขอมูลสําหรับ
ประชาชนทั่วไป 

2.4)   แหลงประสบการณ (Experient Sources) เปนการคนหาขอมูลจากตัวผูบริโภคเอง ที่
เกิดจากการเคยใช เคยตรวจสอบ หรือสัมผัสเกี่ยวของดวยวิธีอ่ืน ๆ  

3)   การประเมินคาทางเลือก (Evaluation of Alternative) หลังจากการคนหาขอมูลแลวผูบริโภค
จะกําหนดเกณฑตาง ๆ ขึ้นมา เพื่อทําการวัดหรือเปรียบเทียบขอมูลที่ไดรวบรวมมา เกณฑเหลานี้คือ 
คุณสมบัติที่พึงประสงคและไมพึงประสงคของผลิตภัณฑ 

ถาเกณฑในการประเมินมีมากกวาหนึ่งอยาง ผูบริโภคอาจกําหนดน้ําหนักความสําคัญให
เกณฑแตละอยาง โดยใหคะแนนแกเกณฑตาง ๆ สําหรับขอมูลทุก ๆ สวน จากนั้นนําคะแนนรวมมา
เปรียบเทียบกัน แลวเรียงลําดับจากมากไปหานอย เพื่อใชเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อ 

4)    การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ โดยอาศัยผล
การประเมินทางเลือก 
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5)    การประเมินผลทางการเลือกซื้อ (Post purchase Evaluation) หลังจากซื้อผลิตภัณฑมาใช
งานแลว ผูบริโภคจะประเมินวาผลิตภัณฑที่ซ้ือมานั้นมีคุณสมบัติที่ดี สามารถตอบสนองความ
ตองการหรือสรางความพึงพอใจมากนอยเพียงใด เกณฑการวัดความพอใจนั้นผูบริโภคจะใชความ
คาดหวังที่ตั้งเอาไวกอนการซื้อเปนมาตรฐาน ถาผลิตภัณฑใหประโยชนกวาที่คาดหวัง ผูบริโภคจะ
รูสึกพอใจมาก ถาใหประโยชนนอยกวาที่คาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกไมพอใจ 

2.5   เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

 ทัศนา กุลัตถนาถ (2536) ไดศึกษาการตัดสินใจซื้อสินคาคงทนของผูบริโภคในอําเภอเมือง 
จังหวัดเลย พบวา จากการสํารวจสถานภาพการเปนเจาของทรัพยสินคงทนโดยสํารวจครัวเรือนของ
ผูบริโภคในกลุมตัวอยาง สินคาคงทนที่ใหความบันเทิงในบานประกอบดวย เครื่องวีดีทัศน        
โทรทัศน และเครื่องเสียง จากการศึกษาในสินคากลุมนี้ โทรทัศนเปนสื่อความบันเทิงที่ครัวเรือน
สวนใหญมีสินคาชนิดนี้อยูถึงรองละ 91.8 โดยเฉล่ีย 1.007 เครื่องตอหนึ่งครัวเรือนเนื่องจากบาง
บานอาจมีมากกวา 1 เครื่อง สวนสินคาประเภทเครื่องใชไฟฟาที่อํานวยความสะดวกภายในบานที่
ประกอบดวย เครื่องซักผา เครื่องปรับอากาศ ตูเย็น เตาไมโครเวฟ/เตาอบ หมอหุงขาวไฟฟา ผัดลม 
และกระติกน้ํารอนไฟฟา โดยมีสัดสวนรอยละ 89.1 , 73.1 และ 61.8 หรือ โดยเฉลี่ย 1.27 , 0.79 และ 
0.66 เครื่องตอหนึ่งครัวเรือนตามลําดับ และเมื่อพิจารณาสินคาคงทนทั้งหมดพบวา สินคาที่
ครัวเรือนผูบริโภคมีสถานภาพการเปนเจาของในสัดสวนที่มากที่สุด 5 อันดับแรกคือ โทรทัศน พัด
ลม เครื่องเสียง หมอหุงขาวไฟฟา ในขณะที่สินคาที่มีสัดสวนการเปนเจาของนองที่สุด 4 อันดับจาก
นองไปหามากคือ เครื่องปรับอากาศ เตาไมโครเวฟ/เตาอบ เครื่องวีดีทัศน เครื่องซักผา และกระติก
น้ํารอนไฟฟา ผลการวิเคราะหตัวแปรอิสระที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทคงทนประเภท
เครื่องใชไฟฟาภายในบาน โดยใชแบบจําลองโทบิต พบวารายไดในปจจุบันมีผลอยางมากตอการ
ตัดสินใจเพื่อใชจายในการซื้อสินคาคงทนประเภทเครื่องใชไฟฟาภายในบานขณะที่รายไดในอดีตมี
ความสําคัญไมมากนัก อายุของหัวหนาครัวเรือน และจํานวนเด็กในครัวเรือนจะใหเครื่องหมายของ
คาสัมประสิทธ์ิเปนลบ ในขณะที่สถานภาพการเปนเจาของบาน ครัวเรือนที่เพิ่งเขามาอยูในบาน
เพียง 1 ป หรือนอยกวา การไดรับสินเชื่อ สถานภาพสมรส และผูที่เพิ่มสมรสเพียง 1 ป หรือนอย
กวา มีแนวโนมที่จะใชจายเพื่อซ้ือสินคาในกลุมนี้คอนขางสูง 
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ชัยสิทธ์ิ ศิลมัย (2540) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคล
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จ.เชียงใหม พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรสวนบุคคลโดยเฉลี่ยแลวมากเปนอันดับหนึ่ง ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมาคือปจจัย
ทางดานราคา ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   
ตามลําดับ 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉลี่ยในระดับมากที่สุด ไดแก การ
บริการหลังการขาย ปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญ โดยเฉลี่ย ในระดับมาก 
ไดแกการมีศูนยบริการตรวจซอมในจังหวัด  ระยะเวลารับประกัน การบริการสงและติดตั้งสินคารุน
ของหนวยงานประมวลผลกลาง (CPU) ขนาดของหนวยความจํา ระบบปฏิบัติการ ขนาดของ
ฮารดดิส จอภาพถนอมสายตา ความละเอียดของจอภาพ สามารถอัพเกรด CPU ได มีซอฟทแวรที่ใช
ในสํานักงาน สามารถกอปปซอฟแวรที่ตองการได มีชุดมัลติมีเดีย มีการอบรมการใชงานเบื้องตน 
จอภาพใหสีสวยงาม ตรายี่หอของซิป มีซอฟแวรเกมสที่มีคุณภาพดี ขนาดของจอภาพสามารถ
ทดลองใชอินเตอรเน็ต และตรายี่หอของผลิตภัณฑตามลําดับ 

สุพัตรา  จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคสินคา
เครื่องใชไฟฟาในครัวเรือนของผูบริโภคในเขตจังหวัดเชียงใหม พบวา พฤติกรรมในการบริโภค
สินคาเครื่องใชไฟฟาของผูบริโภค สามารถอธิบายพฤติกรรมในการบริโภคสินคาเครื่องใชไฟฟาใน
ครัวเรือนในเขตจังหวัดเชียงใหมไดวา ผูบริโภคจะนิยมซ้ือสินคาจากรานจําหนายเครื่องใชไฟฟา ที่
มีการรับประกันสินคาและบริการหลังการขาย มีสินคาใหเลือกหลากหลายในราคาถูก โดย
พฤติกรรมในการเลือกซื้อ จะมีการศึกษาคุณสมบัติ และวางแผนการซื้อสินคากอนลวงหนา 
เนื่องจากสินคามีราคาแพง และเปนสินคาที่มีระยะเวลาการใชงานไดนาน การชําระคาสินคา 
ผูบริโภคสวนใหญเลือกที่จะชําระคาสินคาเปนเงินสดมากกวา สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไดแก การโฆษณา ตรายี่หอของสินคา และราคาสินคา โดยส่ือโฆษณาที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ส่ือโทรทัศน เนื่องจากเปนส่ือที่สามารถกระจายได
กวางขวาง เขาถึง และครอบคลุมผูบริโภคไดทุกกลุม แตอยางไรก็ดีส่ือโฆษณาแตละชนิด เชน 
นิตยสาร แผนพับ และวิทยุ ก็จะสงผลตอผูบริโภคในแตละกลุมแตกตางกันไปตามตัวแปรดานเพศ 
อายุ และระดับการศึกษาของผูบริโภค ในสวนของราคาสินคาเครื่องใชไฟฟาเปนปจจัยที่สําคัญ
ประการหนึ่งในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค โดยผูบริโภคมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาเพิ่มขึ้น
หากราคาสินคาลดลง แมวาจะมีสินคาชนิดนั้นอยูแลวก็ตาม และจะซื้อสินคาลดลง หรือชะลอการ
ซ้ือสินคาหากราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น 
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สุรเชฎฐ  ศิริวัฒนากุล (2543) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบริการหลัง
การขายของรานคอมพิวเตอร ในอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง ไดพบวาสวนใหญผูบริโภคที่ใชบริการ
หลังการขายคอมพิวเตอรของรานคาคอมพิวเตอรในจังหวัดลําปางผูบริโภคจะใหความสําคัญตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการในการเลือกใชบริการดังกลาวดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสําคัญในระดับมากที่สุด คือ การรับประกันสินคาหรืองาน
ซอมแซมและคุณภาพการซอม สวนปจจัยดานราคา สถานที่ การสงเสริมการตลาด กระบวนการ
บริการและบุคลากร ไดรับความสําคัญในระดับคอนขางมากเทานั้น ปจจัยดานราคาที่มีความสําคัญ
ในระดับคอนขางมาก คือ คาอะไหลไมแพงกวาที่อ่ืน และการมีหลายระดับราคาใหเลือก ปจจัยดาน
สานที่ที่มีความสําคัญในระดับคอนขางมาก คือ ความสะอาดเปนระเบียบเรียบรอยภายในราน 
ระบบความปลอดภัย การที่เปนศูนยบริการที่ไดรับการแตงตั้ง ความโดดเดน สังเกตเห็นงาน การ
คมนาคมสะดวก ที่ตั้งใกลบานหรือที่ทํางาน ติดเครื่องปรับอากาศ และสถานที่จอดรถเพียงพอ 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีความสําคัญในระดับคอนขางมาก คือ เพื่อนหรืคนที่รูจักแนะนํา 
การสงเสริมการขาย การสงจดหมายตรงถึงผูรับ และโฆษณาตามสื่อตาง ๆ ปจจัยดานกระบวนการ
บริการที่มีความสําคัญในระดับคอนขางมาก คือ การแจงขอมูลการซอมและคาซอมที่ชัดเจน การ
ตรงตอเวลา ความรวดเร็วในการใหบริการ ความรวดเร็วในการซอม ระบบการใหบริการที่ทันสมัย 
เวลาที่ใชในการรอรับบริการ การแจงระยะเวลารอซอมลวงหนา ประเมินคาซอมแซม และการ
บันทึกประวัติลูกคา ปจจัยดานบุคลากรที่มีความสําคัญในระดับคอนขางมาก คือ การวิเคราะห 
แกไขปญหาไดถูกจุด การอธิบายปญหาและการแกไขประสบการณของชาง การดูแลเอาใจใสของ
เครื่องคอมพิวเตอร ความกระตือรือรน ความเปนกันเอง การนําเนอการบริการที่เหมาะสม ความ
เสมอตนเสมอปลาย บุคลิกนาเชื่อถือ ความสุภาพ การแตงกายเรียบรอย และคุณวุฒิการศึกษาของ
ชาง 
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2.6  กรอบแนวคิด 
 

ในการศึกษาทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ พบวาเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
คอมพิวเตอรสวนบุคคล สามารถกําหนดเปนกรอบแนวคิดในการศึกษาวิเคราะหขอมูลไดตาม
แผนภูมิ ดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
2. ปจจัยดานราคา 
3. ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
4. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

พฤติกรรมการใช
คอมพิวเตอรสวนบุคคล 
- วัตถุประสงค 

ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 
- เพศ 
- อาย ุ

- ความถี่ในการใชงาน 
- ชวงเวลาในการใชงาน 
- สถานที่ในการใชงาน 
- การมีคอมพวิเตอร 
 

- การศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได 

 
การตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร 


