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กิตติกรรมประกาศ 
 

ในการจัดทําวิทยานิพนธนี้ สําเร็จลุลวงไปไดดวยดีโดยความชวยเหลือจากรองศาสตราจารย
ดอกเตอร บุญเลิศ  ศุภดิลก อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธท่ีไดสละเวลาอันมีคา ใหคําปรึกษาช้ีแนะ
และแกไขขอบกพรองตาง ๆ ในการทําวจิัยคร้ังนี้ดวยดมีาโดยตลอด ผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณ
ทานเปนอยางสูง 

กราบขอบพระคุณ อาจารยอรุณ งามดี ประธานกรรมการวิทยานิพนธ ผูชวยศาสตราจารย 
ดอกเตอร อัศวิน เนตรโพธ์ิแกว ผูชวยศาสตราจารย สุวัฒนา วงษกะพันธ กรรมการผูทรงคุณวฒุิ
ผูแทนทบวงทีก่รุณาสละเวลาอันมีคา ใหคําแนะนําในเร่ืองของการทําวิจยัและเสนอแนวทางในการ
แกไขปรับปรุงวิทยานิพนธในหลาย ๆ ดานใหมีความสมบูรณมากยิ่งข้ึน 

ขอขอบพระคุณ คุณราตรี ทิพยเทพ บริษัท ซิสเต็ม เพอรเฟค เทคโนโลยี จํากัด               
คุณจิรศักดิ์ เปรมพจนพัฒนา Cyber Millennium Co., Ltd. คุณกรรณกิา กุลนิพันธ J. Morgan Co., 
Ltd. คุณอารีรัตน โกมโลทก และคุณพิทักษ โกมโลทก เคเน็ต ซิสเต็มส จํากัด คุณวิทยา โสภาคย
วิจิตร Diginalsoft System Co., Ltd. คุณณรงค รุงปญญารัตน บริษัท แอดไวซ คอมพิวเตอร จํากัด 
คุณชดชอย กระบ่ีทอง และคุณกิตติ ทัพยะทัพ บริษัท สยามซอฟทเทค จํากัด และบริษัทในเครือ      
คุณธนบูรณ ม่ิงแกว บริษัท เดอะเวิลด บิซิเนส คอมพิวเตอร จํากัด คุณสุระ คณิตทวกีุล Com7 Co., 
Ltd. และบริษทัในเครือ คุณไซมอน ลี บริษัท เอ & แอล คอมพิวเตอร จํากัด บริษัท Hardware Hose 
จํากัด  และบริษัทในเครือ ท่ีไดอนุญาตใหทําการสัมภาษณ ถายภาพ สนับสนุนขอมูล อํานวยความ
สะดวกในการทําการศึกษาครั้งนี้ใหกับผูวิจยั ตลอดจนผูซ้ือสินคาทุกทานท่ีเดินอยูในบริเวณศูนยการคา 
พันธุทิพย พลาซา ท่ีไดสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถาม 

ขอขอบพระคุณ คุณตา CPU คุณออย คุณเทวินทร ขอเหนี่ยวกลาง นักวิชาการ               
แอแบคโพล คุณนก พนัธุทิพย ท่ีเปนกําลังใจ ชวยเหลือ และเปนท่ีปรึกษาคนควาหาขอมูลตาง ๆ  
จนทําใหวิทยานิพนธเลมนี้สําเร็จลุลวงไปดวยด ี

ขอขอบพระคุณทานอาจารยทุกทานต้ังแตท่ีไดเรียนมาจนถึงปจจุบัน ขอบพระคณุ คุณพอ 
คุณแม พี่ชาย พี่สาว และเพื่อน ๆ ทุกคน ตลอดจนผูใกลชิดทุกทานท่ีคอยใหกําลังใจ ใหความ
ชวยเหลือในดานตาง ๆ ดวยดีมาโดยตลอด 

ประการสุดทาย คุณคา และประโยชน ของวิทยานิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเคร่ือง
บูชาแดพระคุณบิดา มารดา ตลอดจนคุณครู อาจารยทุกทานท่ีไดประสิทธ์ิประสาทวิชาความรูใหแก
ผูวิจัย 
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บทคัดยอ 
 

การวิจยั เร่ือง  กลยุทธการส่ือสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอรและพฤติกรรม
การซ้ือของผูบริโภค ณ ศูนยการคา พนัธุทิพยพลาซา กําหนดรูปแบบในการวิจยัเปนการวิจยัเชิง
สํารวจ (survey)  และการวิจัยเชิงคุณภาพ ใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก (indept interview)  ศึกษา
จากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูบริโภค (end user) ท่ีบริเวณศูนยการคาฯ  จํานวน 400 ราย  และศึกษาจาก
ผูประกอบการรานคาคอมพิวเตอรขนาดใหญ  5  ราย  และขนาดเล็ก  5  ราย  

ผลการวิเคราะหกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อคอมพวิเตอร  
ดานตาง ๆ ไดแก ดานการโฆษณา ดานการขายโดยใชพนักงาน ดานการสงเสริมการขาย ดานการ          
ใหขาวสารและการประชาสัมพันธ ดานการตลาดขายตรง พบคะแนนเฉลี่ยตามลําดับดงันี ้ 3.55, 3.35,  
3.85,  3.79  และ 3.95   

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรเพ่ือติดตออินเตอรเน็ตรอยละ 65.0 ใชพิมพงานรอยละ 
71.5 ใชออกแบบงาน รอยละ 19.8 ใชเก็บขอมูลประมวลผลขอมูลรอยละ 56.8  ใชปฏิบัติงานสํานักงาน
รอยละ 33.5 ซ้ือเผ่ือไวรอยละ 21.0 และอ่ืน ๆ อีกรอยละ 9.8  การเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือ
คอมพิวเตอร  พบวา  ผูบริโภคฯ สวนใหญเปรียบเทียบแหลงท่ีจะซ้ือกันกอนถึงรอยละ 90.5  พบผูท่ี
ไมไดเปรียบเทียบเพยีงรอยละ 9.5  

การทราบขาวสารหรือการโฆษณาตาง ๆ เกี่ยวกับการซ้ือคอมพิวเตอรท่ีพันธุทิพยพลาซา  
พบวา  ผูบริโภคฯ ไมไดรับขอมูลขาวสาร รอยละ 37.8 ไดรับขาวสาร รอยละ 46.0 และไมแนใจอีก
รอยละ 16.3   
 ผลการสัมภาษณเชิงลึก (indept interview) พบวา  กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด
สําหรับผูจําหนายคอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซานั้น  นับไดวามีการใชการส่ือสารทาง
การตลาดคอนขางนอยมาก  ลักษณะการใชกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการ  เกือบท้ังหมด
จะเปนรูปแบบเหมือน ๆ กัน และใชส่ือจํากัด กลาวคือ ใชเฉพาะส่ือในนิตยสารคอมพิวเตอร
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โดยตรง และใชส่ือดาน Website นอกเหนือจากน้ันเคร่ืองมือท่ีอาจเรียกไดวาสําคัญท่ีสุดจริง ๆ 
สําหรับธุรกิจนี้ก็คือ  “พนักงานขาย”  เพราะธุรกิจนี้ตองการคนท่ีมีความรูความเขาใจ  และมีการติดตาม
ความกาวหนาของเทคโนโลยีอยางมาก  เพื่อใหไดขอมูลท่ีมากท่ีสุดในการแนะนําสินคาท่ีเหมาะสม
กับลูกคา ซ่ึงการใหความรูอยางถูกตองนี ้ เปนจดุท่ีสรางความประทับใจกับลูกคาไดมากนอกเหนอื 
จากการบริการหลังการขายแลว   
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ABSTRACT 
 
 The research of “Marketing communication strategy in computer business and 
consumer behavior at Pantip Plaza” is a survey and qualitative research using indept interview on 
sampling group of 400 end users at Pantip Plaza and interview on 5 large computer shop owners 
and 5 small computer shop owners. 
 There are some points of analyzation of marketing communication strategies which 
effect to computer purchaser such as advertising, sales person, sales promotion, information and 
communication and direct sales, we found the average score 3.55, 3.35, 3.85, 3.89 and 3.95 
respectively 
 End user purchase computer for internet connection 65.0%, for administration work 
71.5%, for design work 19.8%, for data processing 56.8%, for office work 33.5%, to be spare 
21% and others 9.8%. Comparison of supplier, purchaser do the comparison before decision 
making 90.5% and not do that 9.5% 
 Information receiving and advertising on computer at Pantip Plaza, Purchaser never 
receive information of computer 37.8% and receive some information 46.0%, 16.3% and not sure 
about that. 
 From indept interview, very few marketing communication strategies are applied by 
shop owner. Almost strategies which used by owner are the same pattern and limit in some 
medias which computer magazine and website.  Besides, the most important strategy is “sales 
person”, this kind to business need the understanding and up to date to technology.  Beside after 
sale service, to communicate and give some advice for the suitable product is the impression for 
the customer. 
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บทที่  1 
 

บทนํา 
 

เปนท่ีทราบกันดีวาคอมพวิเตอรมีบทบาทสําคัญท้ังทางดานวทิยาศาสตร  วิศวกรรมศาสตร  
ดานธุรกิจตาง ๆ คอมพิวเตอรมีสวนชวยในการเพิ่มประสิทธิภาพการทํางาน ลดระยะเวลาในการ
ทํางาน  โดยเฉพาะอยางยิ่งในการชวยเก็บและตรวจสอบขอมูลตาง ๆ ตลอดจนผลิตขาวสารที่จําเปน
ในการบริหารจัดการใหสําเร็จตามความมุงหมายตอไป นอกจากนัน้แลวคอมพิวเตอรยังเปนตัวกลาง
เช่ือมตอท่ีสําคัญในการเขาสูระบบขอมูลขาวสารที่ใหญท่ีสุดคือระบบอินเทอรเน็ตน่ันเอง 

ประเทศไทยไดนําเอาคอมพิวเตอรเคร่ืองแรกเขามาใชงานในป พ.ศ. 2506 คือเคร่ือง  
IBM 1620  ซ่ึงติดตั้งท่ีภาควิชาสถิติ  คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  
เคร่ืองนี้สวนมากใชในดานการเรียนการสอน เครื่องท่ีสองท่ีไดนําเขามาไดแกเคร่ือง IBM 1401  
โดยติดต้ังท่ีสํานักงานสถิติแหงชาติในป พ.ศ. 2507 เคร่ืองนี้ใชงานในดานการทําสํามะโนประชากร  
และงานประมวลผลในดานการสํารวจอ่ืน ๆ ตอมาสวนราชการ รัฐวิสาหกิจ ธนาคาร และ             
สถานประกอบการธุรกิจขนาดใหญกเ็ร่ิมนาํเอาเคร่ืองคอมพิวเตอรเขามาใชงาน 

เคร่ืองคอมพิวเตอรถือกําเนิดมาจากการนับเพื่อคิดคํานวณในงานตาง ๆ ของมนุษย        
ซ่ึงเคร่ืองมือเหลานี้ไดถูกพัฒนาใหมีความสามารถเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง  โดยอุปกรณชวยการนับใน
ยุคแรกท่ีชาวจีนประดิษฐข้ึนมา เร่ิมมีใชประมาณปคริสตศักราช 1200 คือ ลูกคิด (Abacus) มีช่ือ
เรียกวา “suan-pan” ท่ียังคงมีใชอยูในปจจุบัน ลูกคิดเปนเพียงเคร่ืองมือท่ีชวยในการนับเทานั้น   
สวนการคํานวณเปนหนาท่ีของผูใชเอง ดังนั้นความตองการของมนุษยจึงเร่ิมจากการคิดคํานวณ    
ในงานท่ีไมซับซอนมากนัก  จนกระท่ังในปจจุบันมนษุยมีความตองการใหเคร่ืองมือมีความสามารถ
ท่ีหลากหลายมากข้ึน ดังจะเห็นไดจากเคร่ืองคอมพิวเตอรในปจจุบันท่ีสามารถคํานวณงานท่ีละเอียด
ซับซอนตลอดจนการนํามาประยุกตใชงานดานตาง ๆ เชน การประมวลผลขอมูล  การส่ือสารขอมูล  
ความบันเทิงเปนตน ดวยเหตุผลดังกลาวทําใหมนุษยเร่ิมพัฒนาเคร่ืองคํานวณท่ีเหมาะสมในแตละ
ยุคสมัยจนกลายมาเปนคอมพิวเตอร  ซ่ึงในยุคแรกเปนระบบหลอดสุญญากาศ (vacuum tube) 
เปนองคประกอบของการทํางานภายใน   
  

DPU



 2 

ความคิดในการสรางเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีสามารถประมวลผลในงานท่ัวไป เกิดข้ึนเม่ือ  
John W. Mauchly และ J. Presper Eckert  ของโรงเรียนวิศวกรรมไฟฟามัวร  แหงมหาวิทยาลัย
เพนซิลวาเนยีรวมกันสรางเคร่ืองคอมพวิเตอรแบบอิเล็กทรอนิคสเปนเคร่ืองแรกข้ึนมามีช่ือวา อีนแิอค 
(ENIAC : Electronic Number Integrator and Calculator) สามารถทําการบวกได 500 คร้ังตอวินาที
และทําการคูณได 300 คร้ังตอวินาที  โดยสรางเสร็จเมื่อป  ค.ศ. 1946  (ธีรวุธ  ปทมวบูิลย และ คณะ, 
2545 : 12 - 15) 

จะเห็นไดวาคอมพวิเตอรไดพัฒนาเปนรูปเปนรางมาในชวงระยะเวลาไมนานนัก  แตกลับ
มีความเจริญกาวหนาอยางมาก และยังไดกระจายวงกวางไปยังประเทศตาง ๆ แมจะเปนประเทศที่
กําลังพัฒนาก็ตาม เทคโนโลยีท่ีมีความกาวหนาดังกลาวรวมถึงเทคโนโลยีทางดานคอมพิวเตอร  
โดยเฉพาะคอมพิวเตอรสวนบุคคล (personal computer) ซ่ึงมีมูลคาการคาขายท่ัวโลกประมาณ  
100,000  พันลานเหรียญดอลลารสหรัฐฯ  และประเทศไทยเองก็เปนประเทศท่ีมีการสงออกสินคา
ประเภทคอมพิวเตอร  อุปกรณและสวนประกอบในปริมาณมากตอเนื่องยาวนานหลายป  กลาวคือ  
ในการสงออกสินคาท่ีสําคัญท่ีสุดของประเทศ สินคาในหมวดคอมพวิเตอร อุปกรณและสวนประกอบ
เปนสินคาท่ีมีมูลคาการสงออกสูงท่ีสุด กลาวคือมีมูลคาสูงถึง 307,328.3 ลานบาทในป  2542  มูลคา  
348,118.1 ลานบาทในป 2543  มูลคา  351,797.8  ลานบาทในป  2544  มูลคา  320,571.9  ลานบาท
ในป 2545 และในรอบ 9 เดือนท่ีผานมาระหวางมกราคม – ตุลาคม 2546 มูลคาการสงออก
คอมพวิเตอรของไทยมีมูลคาถึง 277,789.2 ลานบาท ซ่ึงสถิติดังกลาวนบัไดวาสินคาในกลุมนีก้ลายเปน
สินคาท่ีมีมูลคาการสงออกสูงท่ีสุดของประเทศไทย  โดยคิดเปนสัดสวนมูลคาการสงออกในปนีสู้ง
ถึงรอยละ 10.9 จากมูลคาการสงออกท้ังส้ินในรอบ 9 เดือนท่ีผานมาจํานวน 2,758,506.2 ลานบาท  
(กรมเศรษฐกจิการพาณิชย, 2546)   

แตสถานการณภายในประเทศ ท่ีแมวาจะมีการนําเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคลมาใช
อยางแพรหลาย แตสภาพการณท่ีเปนจริงกลับพบวา อัตราการใชของประเทศไทยยังตํ่าอยูเพียง   
รอยละ 20 ของจํานวนประชากรท้ังประเทศท่ีพัฒนาแลว  ซ่ึงมีอัตราการใชคอมพิวเตอรสวนบุคคล
สูงถึงประมาณรอยละ 80  ของจํานวนประชากร  (เอกชัย  ศิริจิระพัฒนา,  2546 : 1)  ดังนั้น  ประเทศ
ไทยยังมีชองวางและมีผูท่ีตองการใชคอมพิวเตอรอยูอีกเปนจํานวนมาก ท้ังในขอจํากัดทางดานเศรษฐกิจ  
ความรูความเขาใจในเร่ืองสินคา   การขาดแคลนขาวสารขอมูลท่ีเพียงพอตอความเขาใจและตัดสินใจซ้ือ 

ศูนยการคาพนัธุทิพย  เปนช่ือที่ไดตามช่ือของเจาของท่ีดนิ  คือ  หมอมเจาพันธุทิพย  บริพัตร  
เปดดําเนินการมาต้ังแตเดือนตุลาคม  2527  ถึงขณะนีน้ับเปนเวลาประมาณ 20  ปแลว  ไดเปล่ียนแปลง
จากศูนยการคาท่ัวไปเปนศูนยการคาดานคอมพิวเตอรและไอที  มีสโลเกนเพื่อแสดงจุดยืนในการ
ใหบริการของศูนยวาเปนเมืองแหงคอมพิวเตอร (the computer city)  เพราะมีรานคาคอมพิวเตอรอยู
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ในศูนยการคามากถึงกวา 600 ราย  รวมกนัขายอยูในศูนยฯ  มีช่ือเต็ม ๆ วา ศูนยการคาพันธุทิพย  
พลาซา  (the computer city) 

ศูนยการคาพันธุทิพย พลาซา ไมเปนเพียงท่ีรูจักในหมูชาวไทยเทานั้น  หากแตเปนท่ีรูจัก
ของนักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ัวโลก  เนื่องจากมีคอมพิวเตอร Notebook ราคาถูกกวายุโรปมาก  
นักทองเท่ียวมักจะบอกตอกนัแบบปากตอปาก  และมักจะหาโอกาสมาเดินซ้ือสินคาท่ีนี่อยูเสมอ   

 
1.  ปญหาและความสําคัญของปญหา 
 

แมวาคอมพิวเตอร (พีซี) จะมีการใชอยางแพรหลายท่ัวโลก มีมูลคาทางการตลาดมหาศาล
แตในทางเปนจริงของประเทศไทยซ่ึงเปนประเทศกําลังพัฒนา ตลอดรวมถึงประเทศท่ีกําลังพัฒนา
อ่ืน ๆ ยังมีสัดสวนการใชงานเคร่ืองคอมพิวเตอรต่าํอยูมากเม่ือเปรียบเทียบกับจํานวนประชากรท้ัง
ประเทศ กลาวคือมีสัดสวนของผูใชคอมพิวเตอรนอยกวารอยละ 10 (ไอทีซิตี้, 2547)  ท้ังนี้เนื่องจาก
ขอจํากัดหลายประการ ไมวาจะเปนขอจาํกัดทางดานบุคลากรในสายงานเทคโนโลยีสารสนเทศ  
การสนับสนุนจากภาครัฐ  และรวมถึงขอจํากัดดานเศรษฐกิจซ่ึงมีสวนสําคัญอยางยิ่งตอปริมาณผูใช  
นอกจากนั้นแลวยังพบอุปสรรคในแงของทัศนคติที่มีตอคอมพิวเตอร มีผูบริโภคเปนจํานวนมาก
มองเคร่ืองคอมพิวเตอรวาเปนส่ิงท่ีเรียนรูไดลําบากยากเยน็ในการศึกษาหรือทําความเขาใจ หรือแม
เพียงการศกึษาขอมูลเพียงเพือ่ซ้ือใหบุตรหลานไวใชงานก็ตาม  ก็มองวาเปนเร่ืองท่ีเปนไปไมไดและ
ปลอยใหเปนไปตามขอเสนอของผูขายมากกวา ซ่ึงผูวิจัยเห็นวา การที่ผูบริโภคขาดความรูความ
เขาใจและซ้ือหาคอมพวิเตอรมาใชงานน้ัน กลับกลายเปนวาเปนการซ้ือสินคาไมตรงกับความตองการ
และความจําเปนของตน  ซ่ึงบางคร้ังเกินความจําเปนไปมากท่ีสงผลตอการสูญเสียทางเศรษฐกิจเปน
จํานวนมาก เนื่องจากเคร่ืองคอมพิวเตอรและอุปกรณทางอิเล็คทรอนิคสยังนับวามีราคาสูงอยูมาก
เม่ือเปรียบเทียบกับรายไดของคนไทยโดยเฉล่ียท้ังประเทศแมจะผานจากการเปนประเทศท่ีมีความ
ยากจนแลวก็ตาม  การท่ีผูบริโภคไดรับขาวสารขอมูลที่เพียงพอจากการส่ือสารทางการตลาด  หรือ 
มีขอมูลดานผลิตภัณฑอยางครบถวนเพียงพอแลว  กจ็ะทําใหการซ้ือสินคากระทําไดอยางเหมาะสม
แกความจําเปนในการใชงานของตน ซ่ึงจะสงผลดีในภาพรวมของประเทศชาติตอไป ผูวิจัยจึงมี
ความสนใจท่ีจะศึกษาถึง  กลยุทธการส่ือสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอรและพฤติกรรม
การซ้ือของผูบริโภค โดยจะทําการศึกษาจากผูบริโภค ณ ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซาท้ังนี้  เนื่องจาก
พันธุทิพยพลาซา นับเปนแหลงรวมการซ้ือขายคอมพิวเตอรอุปกรณและสวนประกอบท่ีใหญท่ีสุด 
ท่ีไดรับความนิยมท้ังในหมูชาวไทยและชาวตางชาติจํานวนมากในปจจุบัน 
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 จากประสบการณการทํางานของผูวิจยัเหน็วา ไมวาจะเปนตัวอุปกรณคอมพิวเตอรท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงรุนไปอยางรวดเร็ว เชน CPU รุน 486, 586, Pentium ธรรมดา, P100, P166, P26, PII, 
PIII, P4 ฯลฯ Ram, Harddisk, จอ, Printer ฯลฯ ทําใหตลาดคอมพิวเตอรเหลานี้มีการขยายตัวเพื่อ
รองรับความตองการของผูบริโภคท่ีตองการความแปลกใหม ทันสมัย ในโลกแหงไอที การพัฒนา
ในเร่ืองของเทคโนโลยีคอมพิวเตอรท่ีทันสมัย ทําใหการติดตอส่ือสารกันระหวางบุคคลมีการ
เปล่ียนแปลงไป โดยอาศัยคอมพิวเตอรตลอดจนส่ือทีเ่กีย่วกบัคอมพวิเตอรมาเปนตัวเชือ่มตอในทุก ๆ 
ดาน ไมวาจะเปนดานการทํางาน การศึกษา การทําธุรกิจ ฯลฯ ก็ลวนแลวแตเปนตัวกระตุนความ
ตองการของมนุษยท่ีตองการความสะดวกสบาย แทนท่ีจะตองใชเวลาเดินทางไปทําธุระเหลานั้น 
มนุษยก็มีการพฒันามาอาศัยคอมพิวเตอรในการทํางาน หรือใชงานมากยิ่งข้ึน แตท้ังท่ีธุรกิจคอมพิวเตอร
ในอดีตท่ีผานมามี Margin มากทําใหเปนธุรกิจท่ีมีคนเร่ิมหันมาสนใจมากตามลําดับ เชน เม่ือ 10 
กวาปท่ีแลว อะไหลคอมพิวเตอร เชน CPU, Ram เคยไดกําไรสําหรับผูขายสงถึงช้ินละ 500-1,500 
บาท ทําใหผูประกอบการรายเล็กรายใหญสนใจอยากท่ีจะเขามาทําธุรกิจดานนี้ ชวงนัน้ถือวาผูบริโภค
คอนขางเสียเปรียบ เพราะท้ัง ๆ ท่ีเราเปนประเทศท่ีสงออกสินคาไอทีเปนจํานวนมาก แตผูบริโภคก็
ยังไดใชสินคาท่ีแพงอยู ตอมาเม่ือผูประกอบการเห็นวาธุรกิจนี้นาจะไปไดในประเทศที่กําลังพัฒนา
อยางเรา ทําใหการมองตลอดคอมพิวเตอรเกิดการเปล่ียนแปลงท่ีสูงข้ึน อัตราสวนการขยายตัวของ
ธุรกิจนี้ก็เร่ิมมีการขยับตัวสูงข้ึนตามลําดับ โดยเฉพาะในชวงป 2544 – 2545 สังเกตไดจากราคา
สินคา เชน RAM SD มีราคาข้ึนสูงสุดในรอบ 10 กวาปท่ีผานมา คือ มีกําไรอยูถึงตัวละ 500-1,500 
บาท คือซ้ือ-ขายกันอยูท่ีตัวละถึง 6,000 บาทตอตัว จุดหนึ่งท่ีจะเปนขอสังเกตสําหรับการส่ังซ้ือ
สินคาคอมพิวเตอรไมวาจะเปนผูคาหรือผูใชก็คือ ถา Ram ข้ึน CPU จะลง ท่ีเราตองมองจากตัว
สินคา 2 ช้ินนี้เปนหลัก เพราะเปนตวัหลักของคอมพิวเตอรท่ีทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงดานราคา
เพื่อท่ีจะทําใหเราทราบวาในชวงนั้นเศรษฐกจิของประเทศเปนอยางไร เพราะในการส่ังซ้ือสินคาเหลานี้
เขามาจําหนายกันภายในประเทศ เราตองมีการเช็คคาเงินโดยดูจากเงินดอลลาสหรัฐเปนหลักในแตละวัน 
ตรงนี้จะเปนตัวช้ีใหผูทําธุรกจิดานนี้รูวาควรจะสตอกสินคาไวขายมาก ๆ หรือควรเรงระบายสินคา 
ออกไปใหเร็วท่ีสุด เพื่อจะไดขาดทุนนอยท่ีสุด แตในทางกลับกันผูบริโภคซ่ึงเปน User จะเปนผูท่ี
ไดเปรียบ เพราะเม่ือรานคาท่ีมีการแขงขันกันทางธุรกจิสูง โอกาสท่ีผูบริโภคจะไดซ้ือสินคาในราคา
ถูกในชวงเวลานั้นก็จะเหมาะที่สุด 
 ในปจจุบันนีก้เ็ร่ิมมีกลุมท่ีทําใหตลาดคอมพิวเตอรปนปวนไดเหมือนกนั คือ พวกกลุม
ไฟแนนซ บัตรเครดิต เพราะพวกนี้จะทํางานกันเปนทีม มีท้ังชายไทยและชาวตางชาติ ซ่ึงจะมี
วิธีการทํางาน คือ นําบัตรเครดิตจํานวนมากในแตละวันไปหาใชซ้ือสินคาคอมพิวเตอรตามไอที       
ตาง ๆ ซ่ึงใชซ้ือสินคาไปในราคาเต็มแลวนํากลับมารวบรวมขายใหกับผูคาสงรายใหญ และผูคาสงท่ี
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มีกําลังซ้ือก็จะชําระเปนเงินสดไป แลวผูคาสงก็จะไดสินคาในราคาถูกท่ีไมมีตนทุน เพราะการใช
ซ้ือสินคานั้นผูซ้ือสินคาไมใชเจาของบัตร ไมตองรับสภาพหนี้ธนาคารจะเปนผูรับสภาพหนี้แทน
กลายเปนหนีสู้ญ สวนผูคาท่ีรับซ้ือก็จะไดสินคาในราคาท่ีถูกเกินจริง หมายถึง ถาส่ังจาก Supplier 
ตรงในราคาปกติ เม่ือขายกจ็ะไดกําไรนอย แตถายอมซ้ือสินคานี้มาขายก็จะทําใหไดสินคาราคาถูก
มาขาย ไดกําไรมากข้ึน และสามารถทําราคาขายหนารานไดดกีวารานอ่ืน ๆ กจ็ะเปนการเพ่ิม
ยอดขาย และเปนกลยุทธอยางหนึ่งในการทําธุรกิจดานนี้ไดเหมือนกนัในปจจุบัน ซ่ึงก็เปนผลเสีย
สําหรับผูท่ีเปน Supplier รายใหญท่ีเปนผูนําเขาและขายสง แตจะเปนผลดีสําหรับผูบริโภคท่ีเปน 
User ท่ีจะมีโอกาสไดซ้ือของดีราคาถูก  
 
2.  วัตถุประสงคในการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพย
พลาซา 

2. เพื่อศึกษากลยทุธการส่ือสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอร ณ ศูนยการคา
พันธุทิพยพลาซา 

3.  เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากร  ปจจัยทางเศรษฐกิจและลักษณะทางสังคมท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา 
 
3.  สมมติฐานในการวิจัย 
 

1. กลยุทธการสื่อสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอรมีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา 

2. ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสารมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร
ของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 

3. ลักษณะทางประชากรศาสตร ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
ขนาดครอบครัว ทําเลที่อยูอาศัย ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค  ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
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4.  ขอบเขตของการวิจัย 
  

ประชากร   
ประชากรในการวิจัย ไดแก ผูบริโภคที่ซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล (พีซี) ณ ศูนยการคา

พันธุทิพยพลาซา  ซ่ึงมีจํานวนท้ังส้ินประมาณ 100,000  คนตอเดือน 
 

กลุมตัวอยาง 
ผูบริโภคท่ีซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล (พีซี) ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ซ่ึงไมทราบ

จํานวนท่ีแนนอน จึงไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตรของ ทาโร ยามาเน (กัลยา วานิชยบัญชา, 
2540 : 74) ในระดับความเช่ือม่ันท่ีรอยละ 95 ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 388  ตัวอยาง 

 
การสุมตัวอยาง 
การสุมตัวอยาง  ใชวิธีการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อใหไดกลุมตัวอยาง

ตรงตามขนาดกลุมตัวอยางท่ีกําหนดไว 
 
กลุมตัวอยางสําหรับการสัมภาษณเชงิลึก 
สําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพท่ีใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก ไดแก ผูประกอบการ  

ท้ังรายเล็กรายใหญ  ท่ีเปนผูจําหนายคอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  จํานวน  10  ราย  
ซ่ึงประกอบดวยผูคาสง - คาปลีก  5  ราย  และผูคาปลีกอีก  5  ราย 

 
5.  ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
 

1.  ตัวแปรอิสระ  ไดแก  
1.1  ลักษณะทางประชากร  ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม   

- เพศ 
- อาย ุ
-  สถานภาพการสมรส 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดตอเดอืน 
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- จํานวนสมาชิกครอบครัว 
- ทําเลที่อยูอาศัย 
-  ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 
-  จํานวนคนท่ีใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 

1.2  เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด 
- การโฆษณา 
- การขายโดยใชพนักงาน 
- การสงเสริมการขาย 
- การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
- การตลาดทางตรง 

1.3   ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร 
2. ตัวแปรตาม  ไดแก  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคา

พันธุทิพยพลาซา 
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6.  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

ภาพท่ี  1   กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

      ตัวแปรอิสระ (independent variables)                               ตัวแปรตาม (dependent variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ลักษณะทางประชากร ปจจัยเศรษฐกิจ/สังคม 
- เพศ 
- อายุ 
-  สถานภาพการสมรส 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดตอเดือน 
- จํานวนสมาชิกครอบครัว 
- ทําเลที่อยูอาศัย 
-  ระยะเวลาที่ใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 
-  จํานวนคนที่ใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 

การตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร 
ของผูบริโภค ณ ศูนยการคา

พันธุทิพยพลาซา 
ปจจัยดานการสือ่สารทางการตลาด 
-  การโฆษณา 
-  การขายโดยใชพนักงาน  
-  การสงเสริมการขาย 
-  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ 
-  การตลาดทางตรง 

ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร 
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7.  นิยามศัพท 
 
พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง การกระทําใด ๆ ของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ

เลือกสรร การซ้ือ การใชสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงเปนตัวนาํ หรือ
ตัวกําหนดการกระทําดังกลาว  เพื่อตอบสนองความจําเปนและความตองการของผูบริโภคใหไดรับ
ความพอใจ 
 การส่ือสารการตลาด (เชิงบูรณาการ) (Integrated marketing communication : 
IMC) หมายถึง  กระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตองใชการส่ือสารเพ่ือการ
จูงใจหลายรูปแบบ  กับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง เปาหมาย IMC คือ การท่ีจะมุงสรางพฤติกรรม
ของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา 
(brand contacts) เพื่อใหผูบริโภคกลุมเปาหมายจะไดรูจักสินคา ท่ีจะนําไปสูความรู ความคุนเคย
และความเช่ือม่ันในสินคายีห่อใดยี่หอหนึง่ 

คอมพิวเตอร สําหรับการวิจัยคร้ังนี้ หมายถึง คอมพิวเตอรสวนบุคคล (Personal Computer)         
ท่ีมีการใชในครัวเรือนท่ัวไป ซ่ึงจะไมรวมถึง คอมพิวเตอรประเภทแมคอินทอช (Macintosh) 
ซุปเปอรคอมพิวเตอร (Super Computer) เมนเฟรมคอมพิวเตอร (Mainframe Computer)  
มินิคอมพิวเตอร (Mini Computer)  เน็ตเวิรคคอมพิวเตอร (Network Computer)  โนตบุค/แล็พท็อพ  
(Notebook/Laptop)  พ็อกเกต็พีซี/ปาลม (Pocket PC/Palm  หรือ แทปเลท (Tablet) 
 การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล  หมายถึง  การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล
ของผูบริโภคท่ีมาซ้ือคอมพิวเตอร  ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
 Warranty หมายถึง วัน เดือน ป การรับประกันสินคามีหลายขนาด หลายรูปแบบ            
เปนสติกเกอรเล็ก ๆ ติดท่ีตัวสินคาแตละช้ิน  หรือเปนการดขนาดเทานามบัตรก็ได 
 End User (User) หมายถึง ผูบริโภคท่ีเปนท่ีซ้ือสินคาคอมพิวเตอรไปใชงานในลําดับ
สุดทาย  เรียกวา  ผูใช 
 Dealer หมายถึง ผูจําหนายสินคาคอมพิวเตอรท่ีมีหนารานท่ัวไปทั้งรานเล็กและรานใหญ 
 Supplier  หมายถึง  ผูจําหนายสินคาคอมพวิเตอรท่ีเปนผูขายสงรายใหญ 
 Distributor หมายถึง ผูแทนจําหนายรายใหญท่ีเปนผูนาํเขาสินคาคอมพวิเตอรจากตางประเทศ 
และเปนผูขายสงในประเทศไทยดวย 
 Upgrade หมายถึง การเพิม่รุนหรือสเปคของสินคาใหสูงข้ึน หรือมีประสิทธิภาพเพิ่ม
มากข้ึน 
 Service หมายถึง การใหบริการลูกคาท้ังกอนขายและหลังการขายสินคานั้น 
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 Margin  หมายถึง  ผลตางของกําไรท่ีไดจากการจําหนายสินคาคอมพิวเตอร 
 Volume  หมายถึง  ปริมาณการส่ังซ้ือสินคาคอมพิวเตอรจาํนวนมาก ๆ 
 Speck  หมายถึง  การจัดรุนเคร่ืองคอมพิวเตอรแตละเซ็ท  ใหมีความเหมาะสมแกการ         
ใชงาน 
 Project หมายถึง การรับงานจากหนวยงานหรือรานคาในการประกอบเคร่ืองท้ังเซ็ทหรือ
แยกเปนช้ินแตส่ังคร้ังละมาก ๆ เชน CPU 100 ตัว Ram 50 ตัว หรือคอมพิวเตอร 300 เคร่ือง             
เปนตน 
 Demand หมายถึง ความตองการของตลาดคอมพิวเตอรในสินคาแตละชนิด ซ่ึงตอง
พิจารณาถึงคาเงินในการโอนส่ังซ้ือสินคาคอมพิวเตอรในแตละวนัเปนสวนประกอบดวย  
   
8.  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 
 ผลจากการศึกษาคร้ังนี้จะทําใหมีขอมูลท่ีเปนประโยชน ดังสามารถสรุปเปนรายขอได
ดังนี ้

1. ลักษณะการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา   
เนื่องจากศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา จัดไดวาเปนแหลงท่ีมีการซ้ือขายคอมพวิเตอรสวนบุคคล (พีซี) 
มากท่ีสุดแหงหนึ่งในประเทศไทย และไดรับความนิยมไปจนถึงผูบริโภคท่ีเปนชาวตางชาติ  การศกึษา
ลักษณะการตัดสินใจจากผูบริโภคจากแหลงดังกลาว จะทําใหไดขอมูลที่เปนประโยชนอยางมาก
ในแงการส่ือสารทางการตลาดตอไปสําหรับนักโฆษณาประชาสัมพันธ หรือนักการตลาดของธุรกิจ
คอมพิวเตอรเพราะจะทําใหไดขอมูลจากกลุมผูบริโภคท่ีแทจริง 

2.  ผลจากการศึกษาจะทําใหทราบถึงลักษณะทางประชากร ปจจัยดานเศรษฐกิจและ
สังคม  ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอร และปจจัยดานการไดรับ
ขอมูลขาวสารที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพวิเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา    
ซ่ึงนับวาเปนการศึกษาจากปจจัยท่ีหลากหลายมาก วาปจจัยใดจะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือหรือไม
อยางไร  ผูวจิัยคาดวาผลที่ไดจากการศึกษา จะทําใหมีขอมูลในการวางแผนกลยุทธการส่ือสารทาง
การตลาดและการกําหนดงบประมาณในการจัดทําโฆษณา ทําใหผูประกอบการมีขอมูลท่ีเพียงพอ
แกการตดัสินใจกําหนดงบประมาณในการเลือกส่ือโฆษณาไดอยางถูกตองตรงตามเปาหมาย 
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บทที่  2 
 

แนวคิด  ทฤษฎี  และผลการวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การนําเสนอเอกสารและผลการวิจัยท่ีเกี่ยวของ  ผูวจิัยไดแบงการนําเสนอออกเปนหมวดหมู  

ดังรายละเอียดตอไปนี ้
1.   แนวคิดเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 

1.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
1.2 ตัวแบบพฤตกิรรมผูบริโภค 
1.3 ลักษณะของผูบริโภค 
1.4 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  
1.5 ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

2.   แนวคิดดานการส่ือสารทางการตลาด 
2.1   ความหมายของการส่ือสารการตลาด 
2.2   แนวความคิด  5  ประการสําหรับ  IMC 
2.3   ข้ันตอนในการบริหารการส่ือสารทางการตลาด   

3.   แนวคิดเร่ืองการเปดรับส่ือและการเขาถึงส่ือ 
4.   งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
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1.  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

1.1   ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการ

คนหา การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนอง
ความตองการของเขา (Schiffman and Kanok, 1994 : 5) หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม            
การตัดสินใจ และการกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการซ้ือ และการใชสินคา ซ่ึงสอดคลองกับ 
(Solomon, 1996 : 7) ท่ีกลาววาการศึกษาถึงกระบวนการตาง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไป
เกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซ้ือ การใช การบริโภค อันเกีย่วกบัผลิตภัณฑ บริการ ความคิด 
หรือประสบการณ เพื่อสนองความตองการและความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ สอดคลองกับ 
(Engel, Blackwell and Miniard, 1993 : 5) กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของ แตละ
บุคคล เม่ือทําการประเมินผล การจัดหา การใช และการใชจาย  เกีย่วกบัสินคาและบริการ  ซ่ึงสรุป
เปนความคิดรวบยอดไดวา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําใด ๆ ของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของ
โดยตรงกับการเลือกสรร การซ้ือ การใชสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงเปน
ตัวนํา หรือตัวกําหนดการกระทําดังกลาว เพื่อตอบสนองความจําเปนและความตองการของผูบริโภค
ใหไดรับความพอใจ   

จะเห็นไดวาในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคน้ัน จะไมเพียงแตศึกษาเฉพาะวาผูบริโภค
ตัดสินใจใชทรัพยากรที่มีอยู  (เวลา เงิน ความพยายาม)  เพื่อเลือกซ้ือสินคาและบริการอะไร (what) 
เทานั้น  แตยงัศึกษาครอบคลุมถึงวา  ทําไม (why) เขาจึงซ้ือ  จะซ้ือเม่ือไร (when) จะซ้ืออยางไร 
(how) จะซ้ือท่ีไหน (where) จะซ้ือบอยแคไหน (how often) อีกดวย  การศึกษาวิจยัผูบริโภค จึงมี
การกระทําทุกระดับข้ันตอนในกระบวนการบริโภค (consumption process) คือ กอนการซ้ือ  
ระหวางการซ้ือ และหลังการซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับท่ีวิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค (analysis consumer 
behavior) วาเปนการคนหา หรือวิจยัเกีย่วกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําตอบ       
ท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภค
ไดอยางเหมาะสม 

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ประกอบดวย 
Who?  What?  Why?  Who?  When?  Where?  และ  How? เพื่อคนหาคําตอบ 7Os ซ่ึงประกอบดวย 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย   (Who is in the target market)   เปนคําถามเพ่ือทราบ 
ลักษณะของกลุมผูใชคอมพิวเตอรซ่ึงเกี่ยวกับดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมการซ้ือ 
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2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เกี่ยวกับส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือ ตองการไดจากผลิตภัณฑ ซ่ึงก็คือคุณสมบัติของคอมพิวเตอร วาเปนอยางไรประกอบดวย
อะไรบาง 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  (why does the consumer buy?)  เปนวตัถุประสงคในการซ้ือวา
ผูบริโภคซ้ือเพ่ืออะไร   เชน   เพราะความสะดวก   ตองการนําไปใชตอเช่ือมกับระบบอินเตอรเน็ต 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (who participates in the buy?) เปนบทบาท
ของกลุมตาง ๆ ที่มีอิทธิพลในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ  
และผูซ้ือ 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (when does the consumer buy?) ผูซ้ือจะซ้ือชวงไหน เชน  
ชวงตนเดือน  กลางเดือน  หรือปลายเดือน 

 6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (where does the consumer buy?) เชน ซ้ือบริเวณศูนยรวม
การขายคอมพวิเตอร  ซ้ือจากบริษัทโดยตรง   

 7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (how does the consumer buy?) ในการตัดสินใจซ้ือ         
จะประกอบดวยการตัดสินใจ 5 ข้ัน คือ รับรูปญหา คนหาขอมูล ประเมินทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ 
ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

ในอดีตสภาพของตลาดมีสินคาไมมากนกั  และมีคูแขงขันนอยราย  เม่ือธุรกิจผลิต
สินคาอะไรออกมาก็สามารถขายไดหมด จดุสนใจของผูบริหารธุรกิจเกือบท้ังหมดอยูท่ีตัวผลิตภณัฑ 
(product orientation) และใหความสําคัญกับการผลิต ความกาวหนาทางเทคโนโลยีในการผลิต      
ทําใหการแขงขันระหวางผูผลิต จึงมีมากข้ึนเร่ือย ๆ ทําใหสินคาท่ีเสนอขายในตลาดมีมากข้ึน          
ซ่ึงยอมทําใหผูซ้ือหรือผูบริโภคมีโอกาสที่จะซ้ือตามความพอใจของตนไดมากข้ึนกวาเดิม 

แนวโนมการเปล่ียนแปลงนีมี้อิทธิพลสําคัญทําใหผูบริหารตองละทิ้งแนวความคิดเดมิ  
เพราะการท่ีผลิตสินคาอะไรออกมาขายจําเปนตองคิดโดยเร่ิมตนจากตลาด (market orientation)  และ
ใหความสนใจตอลูกคาหรือผูบริโภคในตลาด (consumer orientation) มากข้ึน 

ดังนั้น ภายใตสถานการณในปจจุบันขณะท่ีผูบริโภคทําการจัดหาสินคาและบริการ
มาใชตอบสนองความตองการนั้น  ถึงแมวาผูบริโภคมิไดมีอํานาจอยางเต็มท่ีท่ีจะเลือกซ้ือไดตามใจชอบ  
เพราะอาจจะตองข้ึนอยูกับการผลิต  และการเสนอขายของผูขาย  และความเปนไปตามสภาวะเศรษฐกิจ
หรือเง่ือนไข ขอจํากัดของทรัพยากรการผลิตตาง ๆ อยางไรก็ตามผูบริโภคก็ยังมีสิทธ์ิท่ีจะเลือกซ้ือ
หรือไมซ้ือไดเสมอ 
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จะเห็นวาแนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีเสรีภาพ และโอกาสในการ
เลือกซ้ือมากข้ึนนีย้อมทําใหผูผลิตจําเปนตองเรียนรูถึงความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภคใหมากท่ีสุด  
ท้ังนี้โดยคํานึงถึงปญหาดานราคา คุณภาพ รูปแบบ สีสัน และหีบหอของผลิตภัณฑ ท่ีจะทําให
ผูบริโภคมีความพอใจสูงสุด 
 

1.2   ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค  
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาใจไดงายข้ึนจําเปนตองมีการสรางตัวแบบ (Model) 

เพื่อแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางสาเหตุตาง ๆ ท่ีมีตอพฤตกิรรม ตวัแบบพฤติกรรมผูบริโภค
จะสรางเปนแผนผังแสดงทิศทางการเคล่ือนไหวของกระบวนการตาง ๆ ทางพฤติกรรม ซ่ึงมีผูคิดตัว
แบบตาง ๆ ข้ึนมามากมายหลายแบบ เพื่อนํามาอธิบายพฤติกรรมผูบริโภค และในการวิจัยนี้ตัวแบบ
หนึ่งท่ีสามารถอธิบายพฤตกิรรมผูบริโภคในการวิจยัได คือ ตวัแบบพฤติกรรมผูบริโภคของคอทเลอร 
(Kotler, 1994 : 174)  

คอทเลอรไดคิดตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค โดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของมนุษยท่ีวาพฤติกรรมตาง ๆ เกิดข้ึนไดจะตองมีสาเหตุ หรือส่ิงเรา (Stimulus) หรือ       
ส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหเกิดพฤติกรรมดังกลาว เปนตัวปอนเขา (Input) ผานเขาสูกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ท่ีอยูภายใตอิทธิพลของวัฒนธรรม 
สังคม จิตวิทยา และปจจยัสวนบุคคล จากนั้นจึงแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (Response) ตอส่ิงเรา
หรือส่ิงกระตุนในรูปของการตัดสินใจซ้ือหรือไมซ้ือโดยท่ีตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคนีป้ระกอบดวย 
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1.  ส่ิงกระตุน 
ส่ิงกระตุน หรือส่ิงเรานี้เกิดข้ึนได 2 ทาง คือ เกิดจากภายในรางกาย และเกิดจาก

ภายนอกรางกาย ส่ิงกระตุนท่ีเกิดภายในรางกายเปนส่ิงท่ีเกิดจากสัญชาติญาณ หรือธรรมชาติ         
สวนส่ิงท่ีเกิดภายนอกรางกายเกิดข้ึนจากปจจยัตาง  ๆท่ีสรางใหเกดิข้ึน โดยส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 
ส่ิงกระตุน 2 ส่ิงกระตุน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถควบคุม และ
จัดใหมีข้ึนโดยใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  ไดแก 

1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ คือ การพัฒนาสวนประกอบตาง ๆ ของ
ผลิตภัณฑใหดงึดูดความตองการของผูบริโภค เชน การออกแบบผลิตภณัฑใหสวยงาม มีหลายแบบ
หลายรุนใหผูบริโภคเลือกเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการซ้ือ 

1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภณัฑ 
และสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

1.1.3 ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย เชน การจัดโชวรูมใหสวยงาม 
จัดจําหนายใหท่ัวถึง 

1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน มีการโฆษณาอยูสมํ่าเสมอ  
มีพนักงานขายใหคําแนะนําแกผูซ้ือ มีการลด แลก แจก แถม หรือมีการใหทดลองใชจะชวยกระตุน
ความตองการซื้อได 

 
1.2   ส่ิงกระตุนอ่ืน 

1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  เชน  ภายหลังจากประกาศลดคาเงินบาท
เม่ือป พ.ศ. 2540 ทําใหเศรษฐกิจเกดิการชะลอตัวจนถึงปจจุบันสงผลทําใหประชาชนจํานวนมากน้ัน
ถูกเลิกจางงาน หรือบัณฑิตจบใหมไมมีงานทํา ประชาชนเกิดการเก็บออมเงินไวไมนํามาใชในการ
ซ้ือของอ่ืน ๆ นอกจากซ้ือของท่ีจําเปน  สงผลตอธุรกิจตาง ๆ ทําใหมีรายไดลดลงและสงผลใหเกิด
ปญหาทางเศรษฐกิจตามมา 

1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี เชน การพัฒนากระบวนการผลิต และ
คิดคนผลิตภัณฑใหม  ออกมาจะชวยกระตุนความตองการซ้ือสินคาของผูบริโภคใหมีมากข้ึน 

1.2.3 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน คนไทยไดรับวัฒนธรรมการบริโภค
ขาวสารความทันสมัยจากชาติตะวันตก และยอมรับในคุณประโยชนของเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ี
บริโภคนั้น 
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1.3   ลักษณะของผูบริโภค 
ผูบริโภค (consumer) คือ ผูท่ีมีความตองการซ้ือ (need) มีอํานาจซ้ือ (purchasing 

power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช (using behavior)  
ดังนี้  (เสรี  วงษมณฑา, 2542 : 30 - 31)   

1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (needs)  การท่ีจะถือวาใครเปนผูบริโภคนั้น 
บุคคลนั้นจะตองมีความตองการผลิตภัณฑ  แตถาบุคคลนั้นไมมีความตองการก็ไมใชผูบริโภค เชน 
นาย ก. ไมดื่มสุรา  นาย ก. จึงไมไดเปนผูบริโภคของสุรา  เพราะปราศจากความตองการสุรา  หรือ
ผูชายไมมีความตองการใชผาอนามัย  ผูชายจึงไมใชผูบริโภคของผาอนามัย  ดังนั้น  การท่ีเราจะวัด
วาใครเปนผูบริโภคของเราหรือไม  วัดท่ีความตองการ ซ่ึงความตองการในท่ีนี้ไมใชความตองการที่
เปนรูปธรรม  แตเปนความตองการในระดับนามธรรม เชน ตราบใดท่ีคนยังมีความกระหายที่เปน
ความตองการ เคร่ืองดื่มชนดิตาง ๆ ก็สามารถขายได  ตราบใดท่ีคนยงัมีความหวิอยู  ความหวิเปน
ความตองการ ดังนั้นอาหารชนิดตาง ๆ ก็สามารถขายได ตราบใดท่ีคนอยากสวยอยากหลอ  
เคร่ืองสําอางยอมขายได  เพราะฉะน้ันความตองการที่กลาวถึงในท่ีนีไ้มไดหมายถึงความตองการใน
ส่ิงของ  ไมใชความตองการแกว  ความตองการปากกา  เพราะถาหากกลาวเชนนัน้  กห็มายความวา
สินคาที่ยังไมนําออกมาจําหนาย แสดงวาไมมีใครตองการ แลวจะนําออกมาจําหนายไดอยางไร 
ตัวอยางเชน อาจจะยังไมมีใครเอาน้ําแรออกมาจําหนาย แตออรานําออกมาขาย สาเหตุท่ีกลา      
นําออกมาขายเพราะคนยังมีความกระหายอยูและตองการสุขภาพท่ีดีน้ําแรจึงขายได 

ความตองการดังกลาวนี้เปนความตองการข้ันปฐมภูมิ (primary needs) เปนความ
ตองการเบ้ืองตนท่ีไมไดกลาวถึงสินคา แตกลาวถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนเกี่ยวกบัตัวบุคคล เชน ตองการอาหาร 
ตองการน้ําเพราะกระหาย ตองการพักผอน ตองการท่ีอยูอาศัย ตองการขับถาย ตองการความ
สะดวกสบาย ตราบใดท่ีมนุษยตองมีความตองการสินคาตาง ๆ ก็สามารถนําออกมาขายเพ่ือตอบสนอง
ความตองการตาง ๆ เหลานี้ได   เพราะฉะนั้นผูบริโภคกคื็อ คนท่ีมีความตองการ 

2. ผูบริโภคเปนผูท่ีมีอํานาจซ้ือ (purchasing power)  ผูบริโภคจะมีแคความตองการ 
อยางเดยีวไมได  แตตองมีอํานาจซ้ือดวย  ถามีเพียงแคความตองการแลวไมมีอํานาจซ้ือ  ก็ยังไมใช
ผูบริโภคของสินคา เพราะฉะน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคจึงตองวิเคราะหไปท่ีตัวเงิน
ของผูบริโภคดวย 

3.  การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ  (purchasing behavior)   เม่ือผูบริโภคมีความตองการ 
และมีอํานาจซ้ือแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เปนตนวา ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเมื่อใด ใครเปน       
คนซ้ือ ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซ้ือ ซ้ือมากนอยแคไหน เชน ในครอบครัวสวนใหญ
แมบานจะเปนผูซ้ือของใชภายในบาน หรือบางครอบครัวอาจจะแยกซ้ือสินคาเปนของสวนตัว บางคน
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ซ้ือสินคาเอง บางคนพอแมซ้ือให บางคนซ้ือของทีละช้ิน บางคนซ้ือทีละโหล บางครอบครัวจะซ้ือ
สินคาเขาบานทุก 2 สัปดาห  บางคนซ้ือของทุกวันโดยไมตองรอใหส่ิงของหมด  ผูบริโภคบางคน
ซ้ือสินคาเม่ือของหมด   บางคนซ้ือท่ีรานสะดวกซ้ือ   บางคนซ้ือท่ีหางสรรพสินคา ฯลฯ 

4. พฤติกรรมการใช (using behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร  
เชน ดื่มสุราท่ีไหน ท่ีบานหรือท่ีรานอาหาร ดื่มกับใคร คนเดียวหรือกบัเพื่อน ดื่มเม่ือใด ดื่มมากนอย
แคไหน ดื่มอยางไร สุราอยางเดียวหรือผสมน้ําหรือผสมน้ําโซดา หรือผสมน้ําอัดลม ในการสระผม
แตละคร้ังผูบริโภคสวนใหญใชแชมพูสระผมก่ีคร้ัง ใชครีมนวดผมหรือไม การแตงหนาใชรองพืน้
หรือไม   และใชครีมบํารุงผิวยีห่อเดยีวกับครีมรองพื้นหรือไม  เปนตน 

 
1.4   โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior model)   

เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตน
จากการที่เกิดส่ิงกระตุน (stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึก       
นึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดาํ ซ่ึงผูผลิตหรือผูจาํหนายสามารถ
คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือแลวจะมีการ
ตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s response)  หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (buyer’s purchase decision) 

จุดเร่ิมตนของโมเดลน้ีอยูท่ีมีส่ิงกระตุน (stimulus) ใหเกิดความตองการกอน         
แลวทําใหเกดิการตอบสนอง (response) ดังนั้นโมเดลนีจ้ึงเรียกวา S-R theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี ้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และ คณะ, 2543 : 128 - 130) 

1. ส่ิงกระตุน (stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกายและส่ิงกระตุน 
ภายนอก นกัการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกดิความตองการผลิตภณัฑ  
ส่ิงกระตุนถือวาเปนส่ิงจูงใจใหเกดิการซ้ือสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจงูใจดานเหตุผล และใชเหตุผลจูงใจ
ใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได  ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ  

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย 

1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อกระตุนความตองการ เชน การออกแบบผลิตภัณฑภายนอกกลอง หรือ บรรจุภัณฑใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคากลุมเปาหมายส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑกลุมเปาหมาย 

1.1.2 ส่ิงกระตุนดานการจัดการชองทางการจําหนาย เชน การจดัจาํหนาย
ผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค 
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1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 
การใชความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม สรางสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไป 

1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ี
อยูภายนอกองคกรซ่ึงบริษัทควบคุมไมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 

1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ 
1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี 
1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง 
1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (black box) ซ่ึงผูผลิต หรือผูขายไมทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ือ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ  

2.1 ลักษณะของผูซ้ือ  (buyer’s characteristic)  ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ คือ  ปจจัยดานวฒันธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

2.2 การเลือกตราสินคา ในท่ีนี้อาจหมายถึง เลือกประเภทของสินคาวาจะเปน
ยี่หอใด  เลือกสินคาวาเปนของบริษัทไหน  ใครเปนผูจัดจาํหนาย  

2.3 การเลือกผูขาย  วาจะซ้ือขายสินคาผานบริษัทใด  ชองทางใด  เชน  
ทางอินเตอรเน็ต  การซ้ือขายผานเจาหนาท่ีการตลาด ฝากเพื่อนซ้ือ เปนตน 
 

1.5  ปจจัยสําคญัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
การศกึษาปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมผูบริโภคเพือ่ทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพ่ือท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซ้ือไดรับ        
ส่ิงกระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ผานเขามาในความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของ        
ผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลส่ิงใดบาง การศกึษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมี
ประโยชนสําหรับนักการตลาด คือทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อท่ีจะจัดสวน
ประสมทางการตลาดตาง ๆ  กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายไดถูกตอง 
 ปจจัยสําคัญ (ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก) ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
สามารถแบงได 4 ปจจัยหลัก คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factor) ปจจยัดานสังคม (Social 
factors) ปจจยัสวนบุคคล (Personal factors) และปจจยัดานจิตวิทยา (Psychological factor) 
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ภาพท่ี  2    พฤติกรรมผูบริโภค   [Model of buyer (consumer) behavior]   และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ 
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Factors influencing consumer’s buying behavior) 
 

 
 
 
 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

     ปจจัยภายนอก  ปจจัยภายนอก        ปจจัยเฉพาะบุคคล      ปจจัยภายใน 
 

 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา   Kotler. 1997 : 172.  อางใน  ศิริวรรณ  และคณะ, 2541 : 129. 

สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus = S) 
(Stimulus = S) สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่น ๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม        
    ฯลฯ 

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึกคิด 

ของผูซื้อ 
(Buyer’s black box) 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Response = R) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูขาย 
การเลือกเวลาในการซื้อ 
การเลือกปริมาณการซื้อ 

 

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristics) 

ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s  purchase decision) 

การรับรูปญหา  
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 
    - วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 
    - วัฒนธรรมยอย 
    - ช้ันสังคม 
     

2. ปจจัยดานสังคม 
   - กลุมอางอิง 
    - ครอบครัว 
    - บทบาทและ  
        สถานะ   

3. ปจจัยสวนบุคคล 
   - อายุ 
   - วงจรชีวิต 
     ครอบครัว        

- อาชีพ 
- รายได 
- คานิยมและรูปแบบ   
   การดํารงชีวิต 
 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
    - การจูงใจ 
    - การรับรู 
    -  การเรียนรู 
    - ความเช่ือถือ 
   - ทัศนคติ 
    - บุคลิกภาพ 
    - แนวคิดของ 
        ตนเอง 
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2.  การส่ือสารการตลาด   
 

2.1   ความหมายของการส่ือสารการตลาด 
การส่ือสารการตลาด (Integrated marketing communication : IMC) หมายถึง  

กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตองใชการส่ือสารเพื่อการจูงใจหลาย
รูปแบบ กับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง เปาหมาย IMC คือ การที่จะมุงสรางพฤติกรรมของ
กลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา 
(brand contacts) เพื่อใหผูบริโภคกลุมเปาหมายจะไดรูจักสินคา ท่ีจะนาํไปสูความรู ความคุนเคย
และความเช่ือม่ันในสินคายีห่อใดยี่หอหนึง่   (เสรี  วงษมณฑา, 2540 : 3)   

โบวี่  และ คณะ (Bovee  and Others, 1995 : G-7) ใหความหมายของ IMC วาเปน
กลยุทธการประสานงานและการรวมความพยายามทางการตลาดของบริษัท  เปนการติดตอส่ือสาร
เพื่อสงเสริมการตลาดหลายเคร่ืองมือ เพื่อใหเกิดขาวสารและภาพลักษณท่ีสอดคลองกันและเปน
อันหนึ่งอันเดยีวกัน  ในขณะท่ี  Kotler and Armstrong (1996 : G5) เหน็วา การท่ีบริษัทหนึ่งสามารถ
ประสมประสานการส่ือสารการตลาดหลายเคร่ืองมือเพื่อสงขาวสารเกี่ยวกับองคกรและผลิตภัณฑได
อยางชัดเจน  โดยมีความเปนอันหนึ่งอันเดยีวกันและจับใจลูกคา   

การใช IMC มีจุดประสงคเพือ่เพ่ิมประสิทธิผลทางการตลาด การสงเสริมการตลาด 
และลดตนทุนทางการตลาด  แตอยางไรก็ตาม  ผูโฆษณาสวนใหญพบวา  IMC นําไปปฏิบัติไดยาก  
ปญหาท่ีสําคัญท่ีสุดเกิดจากสวนตาง ๆ ของการติดตอส่ือสารและการประสานงานระหวางผูโฆษณา 
(เจาของสินคา) และบริษัทตัวแทนโฆษณา ตลอดจนการขายโดยใชพนักงานขาย การใชส่ือ 
(อิเล็กทรอนิกสและสื่อสิ่งพิมพ) การประชาสัมพันธสงเสริมผลิตภัณฑผานส่ือ ผูบริหารบริษัท
จํานวนมากสนใจกระบวนการเหลานีแ้ละมีวิธีการจดัการท่ีกําหนดไวในสวนประสมการตลาด  ทัศนะ
ของ IMC คือตองการวิธีการใหม ๆ ในการจัดองคกร การวางแผน และการจัดการในทุกหนาท่ี
การตลาด ตัวแทนโฆษณาภายนอกจะตองใชกลยุทธแบบประสมประสานกันแมวาเปนการลําบากท่ี
จะปฏิบัติตาม แตประโยชนของ IMC มีสูง  ดังนั้น  แนวคิดนีจ้ึงมีการยอมรับอยางรวดเร็วสําหรับ
การโฆษณาและมืออาชีพทางการตลาด 
 

2.2  แนวความคดิ 5  ประการสําหรับ IMC 
IMC เปนวิธีการพื้นฐานในการสํารวจกระบวนการตดิตอส่ือสารกับผูรับสารท่ีเปน

เปาหมาย  ทัศนะ  การวางแผน IMC ถือเกณฑแนวความคิด 5 ประการ (เสรี วงษมณฑา, 2540 :          
28 - 29)  คือ 
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1.  IMC จะใชการติดตอส่ือสารหลายรูปแบบกับลูกคา (IMC coordinates multiple  
customer communication) ซ่ึงอยูภายใตแผนเดียวกนั (single plan)  และจุดมุงหมายเดียวกัน  IMC 
ตระหนักวาบุคคลสะสมขอมูลตลอดเวลา และขอมูลท่ีสะสมจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ  
ดังนั้น  จึงควรมีการปอนขอมูลใหกับลูกคาโดยวิธีตาง ๆ  ดังน้ี  1) การโฆษณา  2) การขายโดยใช
พนักงาน  3) การสงเสริมการขาย 4) การประชาสัมพันธ 5) การตลาดทางตรง 6) การตลาดโดยการ
จัดเหตุการณพเิศษ  7) เคร่ืองมือติดตอส่ือสารอ่ืน ๆ ท้ังนี้ตองสอดคลองกับ 4Ps ภายใตแผนเดียวกนั
และบรรลุจุดมุงหมายเดียวกนั (single plan and objective)  

2. IMC  จะเร่ิมตนท่ีลูกคาไมใชผลิตภัณฑ  (IMC starts with the customer, not the  
product) จุดเร่ิมตนในการติดตอส่ือสารของผลิตภณัฑ คือคนหาวิธีการทีจ่ะติดตอส่ือสารถึงประโยชน
เกี่ยวกับลูกคากลุมเปาหมาย โดยเร่ิมตนท่ีความรูสึกนึกคิดของลูกคา คนหาส่ิงท่ีมีคาในสายตา
ลูกคาแลวจึงยอนกลับไปศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ จากน้ันจึงระบุโครงสรางของขาวสาร           
ซ่ึงติดตอกับผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย 

3. IMC พยายามคนหาการติดตอส่ือสารท้ังท่ีใชคนและใชส่ือ (IMC uses non 
media and media communication จากจุดเร่ิมตนที่วา ลูกคาทุกคนมีความเปนเอกลักษณ ดังนั้น         
จึงตองตอบสนองโดยการติดตอส่ือสารท่ีมีลักษณะเฉพาะบุคคลใหดท่ีีสุด  ข้ันตอนของการวางแผน  
IMC มี 7 ประการ เร่ิมตนท่ีฐานขอมูลคอมพิวเตอรใน IMC ซ่ึงมีขอมูลที่เพียงพอเกี่ยวกับลูกคา
เฉพาะบุคคล ทําใหเกิดประสิทธิผลเกี่ยวกับการใชขาวสารในการสงเสริมการตลาดไดดียิ่งข้ึน          
จากประเดน็นีส้ามารถจัดประเภทผูรับขาวสารท่ีเปนเปาหมายดังนี ้ 1) ผูใชท่ีภักดีตอตราสินคา (loyal 
brand users)  2)  ผูใชสินคาของคูแขงขัน  (competitive users)  3)  ผูใชท่ีเปล่ียนตราสินคา (swing 
users)   

สวนสําคัญของ IMC อีกประการหนึ่ง คือพิจารณาวาลูกคามีความคิดเกี่ยวกับ       
ตราสินคาในผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งเปนเครือขายตราสินคา (brand networks) และคนหาถึง
วิธีการท่ีจะตดิตอส่ือสารเก่ียวกับตราเหลานี้ ซ่ึงการติดตอส่ือสารเก่ียวกับตราสินคา (brand contacts)  
ดวยขอมูลเหลานี้จะเร่ิมตนโดยกําหนดวัตถุประสงคสําหรับแตละชนดิของผูใช  แลวจึงใชเคร่ืองมือ
การส่ือสารท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

4. IMC จะสรางการติดตอส่ือสาร 2 ทางกับลูกคา (IMC creates two - way 
communication with customers) IMC จะมุงสรางใหเกิดการตอบสนองดานพฤติกรรมลูกคา  รับฟง
ความคิดเหน็และความตองการของลูกคา 

5. การส่ือสารการตลาด  (IMC)  และเคร่ืองมือการตลาด (4Ps)  ใหสอดคลองกัน
ภายใตแผนเดยีวกนัและบรรลุจุดมุงหมายเดียวกนั โดยใชเคร่ืองมือรวมกนัดังนี ้1) ผลิตภณัฑ (product) 
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2)  ราคา (price)  3) การจัดจําหนาย (distribution)  4)  การติดตอส่ือสารทางการตลาด (marketing 
communication)  ซ่ึงประกอบดวย  1)  การโฆษณา  (advertising)  2)  การขายโดยใชพนักงานขาย 
(personal selling)  3)  การสงเสริมการขาย (sales promotion)  4)  การประชาสัมพันธ  (public 
relations)  5) การตลาดทางตรง (direct marketing)  6) การตลาดโดยการจัดเหตุการณพิเศษ (even 
marketing)  7)  การจัดแสดงสินคา  (display)  8) การจัดโชวรูม (showroom)  9)  การจัดสาธิตการ
ทํางานของสินคา  (demonstration center)  10)  การสัมมนา (seminar)  11)  การจัดนิทรรศการ 
(exhibition)  12)  การจัดศูนยฝกอบรม (packaging center)  13)การใหบริการ (service)  14) การใช
พนักงาน (employee)  15) การบรรจุภัณฑ  (packaging)  16) การใชยานพาหนะของบริษัทเคล่ือนท่ี 
(transit)  17)  การใชปายตาง ๆ (signage)  18) การใชเคร่ืองมือส่ือสารอินเตอรเน็ต (Internet)  19)  
การใชผลิตภณัฑเปนส่ือ  (merchandising)  20)  การใหสัมปทาน (licensing)  21) คูมือ (manual) 
22) อ่ืน ๆ (others)   

การสงเสริมการตลาด (promotion) หรือการติดตอส่ือสารทางการตลาด (marketing 
communication) เปนการติดตอส่ือสารเกีย่วกบัขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติ (attitude)  
และพฤติกรรมการซ้ือ (behavior)  หรือหมายถึง  เคร่ืองมือท่ีใชเพื่อแจงขาวสาร (inform)  เพื่อจูงใจ 
(persuade)  และเตือนความทรงจํา (remind)  ตลาดเกีย่วกับผลิตภัณฑและบริการขององคกร  หรือ
อาจหมายถึงกระบวนการติดตอส่ือสารทางการตลาด (market communication process)  โดยใชคน
หรือใชส่ือเพือ่เตือนความทรงจํา แจงขาวสารและจูงใจผูซ้ือที่มีศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภณัฑขององคกร  
การสงเสริมการตลาด (promotion)  ถือวาเปน P ตัวหนึ่งของสวนประสมการตลาด (marketing mix)  
ความหมายของการสงเสริมการตลาดจะมีลักษณะดังนี้   

1) เปนการติดตอส่ือสารทางการตลาด (marketing communication) เกี่ยวกับขอมูลทาง
การตลาด (marketing information)  ระหวางสองฝาย คือ ฝายผูสงขาวสาร  ในท่ีนี้คือผูขายและฝายท่ี
รับขาวสาร  ในท่ีนี้คือผูซ้ือ   

2) วัตถุประสงคในการสงเสริมการตลาดเพ่ือเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และ
เพื่อจูงใจใหเกดิความตองการผลิตภัณฑและทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

3) อาจใชคนซ่ึงถือวาเปนการขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) และ           
ไมใชคน ซ่ึงถือวาเปนการขายโดยไมใชพนกังานขาย (non personal selling) เคร่ืองมือท่ีใชในการ
สงเสริมการตลาด  เราเรียกวา  สวนประสมการสงเสริมการตลาด (promotion mix)  
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ตารางท่ี 1  แสดงรายละเอียดของวิธีการตาง ๆ ในสวนประสมการสงเสริมการตลาด 
 

การโฆษณา 
(advertising) 

การขายโดยใช
พนักงานขาย 

 (personal selling) 

การสงเสริมการขาย 
(sales promotion) 

การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ  

(public relations) 

การตลาดทางตรง 
(direct marketing) 

1.  สิ่งพิมพและส่ือ 
     กระจายเสียง 

1. การเสนอขาย 1. แขงขันเกม ชิงโชค 1. การใหสัมภาษณ 1. แคตตาล็อค 

2. โฆษณาท่ีติดอยู  
     ภายนอกบรรจุภัณฑ 

2. การประชุม 2. ล็อตเตอร่ี 2. สุนทรพจน 2. จดหมายตรง 

3. โฆษณาท่ีติดอยู 
     ภายในบรรจุภัณฑ 

3. การสื่อสารทาง 
    การตลาด 

3. ของแถมและของ 
     รางวัล 

3. การสัมมนา 3. การสื่อสารทาง 
    การตลาด 

4. ไปรษณีย 4. โปรแกรมการให 
     สิ่งจูงใจพนักงาน 

4. การแจกของตัวอยาง 4. รายงานประจําป 4. อิเล็กทรอนิกส 

5. แคตตาล็อค 5. ตัวอยางสินคา 
    ที่จะขาย 

5. การแสดงสินคาและ 
    นิทรรศการ 

5. การบริจาคเพื่อ 
    การกุศล 

5. การเลือกซื้อทาง 
    โทรทัศน 

6. ภาพยนตร  6. การสาธิตสินคา 6. การเปนสปอนเซอร 6. การใชสื่อนิตยสาร 
7. นิตยสาร  7. การแจกคูปอง 7. การตีพิมพเอกสาร 7. การใชสื่อ 

    หนังสือพิมพ 
8. แผนพับและรูปเลม  8. การคืนเงิน 8. การสรางความสัมพันธ 

    อันดีกับชุมชน 
8. การใชสื่อวิทยุ 

9. โปสเตอรและ 
     ใบปลิว 

 9. สินเชื่ออัตราดอกเบี้ยตํ่า 9. การลอบบ้ี 9. การใชเคร่ือง 
    โทรสาร 

10.  สมุดรายการ  10. สวนยอมใหจากการ 
      แลกซ้ือสินคา 

10. สื่อเฉพาะ 10. ไปรษณีย 
      อิเล็กทรอนิกส 

11. โฆษณาท่ีตีพิมพซ้ํา  11. แสตมปการคา 11. เหตุการณพิเศษ 11. อินเตอรเน็ต 
12 . ปายโฆษณา  12. สิ่งผูกติดกับสินคา   
13 . เคร่ืองหมายที่ใช 
       ในการจัดแสดง  
       สินคา 

 13. การใหความบันเทิง   

14.  การจัดแสดงสินคา  
       ณ จุดซื้อ  

    

15.  วัสดุ 
       โสตทัศนูปกรณ 

    

16.  สัญลักษณและ 
       โลโก  

    

 

ท่ีมา    Kotler, 1997 : 603. 
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สวนประสมการสงเสริมการตลาด (promotion mix) หมายถึง องคประกอบรวม
ของการใชความพยายามในเรื่องของการสงเสริมการตลาดซ่ึงประกอบดวย  การโฆษณา  การขาย
โดยใชพนักงาน  การสงเสริมการขาย  การตลาดทางตรง  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ          
หรือหมายถึง การประสมประสานการขายโดยใชพนักงานขายและการขายโดยไมใชพนักงานขาย      
ซ่ึงนักการตลาดจะใชเพื่อบรรลุวัตถุประสงคการสงเสริมการขาย จากความหมายจะเห็นลักษณะของ
สวนประสมการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงมีการจัดประเภทเปน   

1. การโฆษณา (advertising) เปนรูปแบบคาใชจายในการเสนอขายโดยไมใช
บุคคลเกี่ยวกับความคิดสินคา  หรือบริการ  โดยผูอุปถัมภรายการ  การโฆษณาคือ 1) เปนกิจกรรม
การติดตอส่ือสารใด ๆ ก็ตามท่ีเกี่ยวของกับการเสนอและ (หรือ) การสงเสริมความคิดเห็นเกี่ยวกับ
สินคา บริการหรือความคิด 2) มีผูอุปถัมภรายการ ซ่ึงตองจายคาใชจายในการโฆษณา 3) เปน
การติดตอส่ือสารท่ีใชสื่อ (media) ซ่ึงถือวาเปนการขายโดยไมใชพนักงานขาย (non personal 
selling)  ลักษณะของการโฆษณามีดังนี้  

1.1  การเสนอตอชุมชน (public presentation) ในกรณีนี้การโฆษณาเปนการ
ติดตอส่ือสารกับกลุมชนจํานวนมาก จงึตองเสนอขอมูลเกีย่วกบัผลิตภณัฑท่ีถูกตองไมผิดกฎหมายและ
มีมาตรฐาน ท่ีดี 

1.2  การเผยแพรขาวสาร (pervasiveness) การโฆษณาเปนวธีิการท่ีผูขายเสนอ
ขอมูลซํ้ากันหลายคร้ังเพื่อใหผูซ้ือยอมรับและเปรียบเทียบขอมูลระหวางคูแขงขันตาง ๆ  

1.3  การแสดงความคิดเห็นอยางกวางขวาง (amplified expressiveness) การโฆษณา
เปนการแสดงความคิดออกมาในรูปภาพ เสียง ส่ิงพิมพเพื่อเผยแพรขอมูลของบริษัท 

1.4  ไมเกี่ยวกบัคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ (impersonality) การโฆษณาเปนการให
ขอมูลกับคนจํานวนมาก  ไมใชการเสนอขายกับคนใดคนหนึ่งโดยเฉพาะ 

 
2. การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรง

แบบเผชิญหนาระหวางผูขายกับลูกคาท่ีคาดหวัง   การขายโดยใชพนกังานขายมีคุณสมบัติ  ดังน้ี 
2.1 การเผชิญหนาระหวางบุคคล (personal confrontation) การใชพนกังานขาย

เปนการขายแบบเผชิญหนาระหวางบุคคลสองคนข้ึนไป ผูขายสามารถสังเกตลักษณะและความตองการ
ของผูซ้ือไดอยางใกลชิดและสามารถปรับปรุงการเสนอขายไดทันทีทันใด ผูขายสามารถสังเกตลักษณะ
และความตองการและเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
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2.2 การสรางความสัมพันธอันดี (cultivation) การใชพนักงานขายจะสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อจูงใจใหเกิดการซ้ือ พนักงานขาย (salesman) หรือตัวแทนขาย 
(sales representatives) จะใชศิลปะเพื่อชักจูงผูซ้ือใหเกิดการซ้ือและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

2.3 การตอบสนอง (response) การใชพนกังานขายจะทําใหลูกคารูสึกวามีเง่ือนไข  
โดยจะตองตอบรับหรือปฏิเสธ   ซ่ึงทําใหผูขายรูผลการเสนอขายไดทันทีทันใด 
 

3. การสงเสริมการขาย (sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจ  การทดลองใช หรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืน ๆ ในชองทาง
การสงเสริมการขาย จึงเปนเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา  
การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ เคร่ืองมือสงเสริมการขาย
สามารถแบงเปนประเภทใหญ ๆ  3  ประเภท  คือ 

3.1 การกระตุนผูบริโภค (consumer) ใหเกิดความสนใจ การทดลองใชหรือเกิด
การซ้ือ ซ่ึงถือวาเปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (consumer promotion) ไดแก การแจก
สินคาตัวอยาง  บัตรลดราคา  การใหเงินรางวัล  การแขงขัน  การใชแสตมปการคา  การแสดงสินคา             
การรับประกันสินคา 

3.2 การกระตุนคนกลาง (middleman) ใหใชความพยายามในการขายสินคา
ของผูผลิตใหมากข้ึน ซึ่งถือวาเปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (trade promotion) ไดแก     
การแถมสินคา  การใหสวนลดสินคา  การใหการสนับสนุน  การจัดการโฆษณา  การแขงขันทํา
ยอดขายระหวางผูขาย 

3.3 การกระตุนพนักงานขายหรือหนวยงานขาย (sales force promotion) ไดแก    
การใหโบนัส  การแขงขันระหวางพนักงานขาย   และการจัดประกวดการขาย  การใหคาคอมมิชช่ัน 

แมวาเคร่ืองมือการสงเสริมการขายจะมีมากมายแตก็มีคุณสมบัติท่ีเห็นเดนชัด 
คือ 1) เปนการติดตอส่ือสาร (communication) การสงเสริมการขายทําใหเกิดความต้ังใจและให
ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 2) เปนส่ิงกระตุน (Incentive) เปนการจัดส่ิงท่ีมีคุณคาพิเศษที่จะมอบใหกบั
ผูบริโภคหรือผูขาย  3)  เปนการชักจูง  (Invitation)  เปนการจูงใจใหเกดิการซ้ือหรือใชความพยายาม
ในระยะเวลาท่ีกําหนดให 
 

4. การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  (publicity and public relations)  การให
ขาวสารเปนการสงเสริมการขาย โดยไมใชบุคคล โดยไมมีการแจกจายเงินจากองคกรท่ีไดรับผลประโยชน  
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สวนการประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามในการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพือ่สรางทัศนคติ 
ท่ีดีตอองคกร ใหเกดิกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวสารเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ  
คุณสมบัติของการใหขาวสารและการประชาสัมพันธมีดังนี้ 

4.1 สรางความเช่ือถือไดสูง (high creditability) ในกรณีท่ีเปนขาวเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑจะสรางความเช่ือถือใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคไดมาก เนื่องจากขาวสารเกิดจากส่ือมวลชน  
(หนังสือพมิพ วิทยุ โทรทัศน)  ซ่ึงเปนผูใหขาวสารเอง  ผูบริโภคจึงเช่ือถือไดมากกวาขอมูลท่ีผูขาย
หรือผูผลิตให 

4.2 เปนขอมูลท่ีปลอดภัย (off guard) ในกรณีนี้เปนการใหขอมูลในรูปขาวสาร
แบบใหขอเท็จจริงจากส่ือมวลชนแทนท่ีจะเปนการติดตอส่ือสารแบบชักจูงลูกคา จึงถือวาเปน
ขอมูลท่ีปลอดภัยสําหรับผูรับขาวสาร 

4.3 การแสดง (dramatization) เปนการประชาสัมพันธเพ่ือแสดงขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑหรือบริษัท 

 
5. การตลาดทางตรง (direct marketing หรือ direct response marketing) หมายถึง  

วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด  
ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท  จดหมาย  แคตตาล็อก  โทรทัศน  วิทยุ  อินเตอรเน็ต หรือ
หนังสือพิมพท่ีจูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเม่ือจะซ้ือเพือ่รับของตัวอยางหรือนําคูปองจากส่ือไปใชในกรณี
ท่ีเปนการโฆษณาเพื่อใหกลุมเปาหมายมีการตอบสนองอยางใดอยางหน่ึง เราเรียกวาการโฆษณาเพ่ือให
เกิดการตอบสนองโดยตรง (direct response advertising)   
 สําหรับการวิจยัเกีย่วกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล ของลูกคาท่ี
ซ้ือสินคาบริเวณศูนยการคาพันธุทิพยพลาซาคร้ังนี้ ผูวิจัยใชกรอบเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด
ตามแนวทางท่ีคอตเลอรนําเสนอดังกลาวขางตน  จากน้ันทําการพัฒนาเคร่ืองมือไดแกแบบสอบถาม
เพื่อใชสําหรับการวิจยัตามกรอบท่ีกําหนดไว เพื่อใหไดแนวคําถามท่ีครอบคลุมแนวทางการใชเคร่ืองมือ
การส่ือสารทางการตลาดอยางครบถวน 
 

2.3  ขั้นตอนในการบริหารการส่ือสารทางการตลาด  
ข้ันตอนในการบริหารการส่ือสารทางการตลาด หรือการสงเสริมการขายมีรายละเอียด

และข้ันตอนดงัตอไปนี้  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ,  2541 : 457 – 472) 
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ภาพท่ี  3  ข้ันตอนในการติดตอส่ือสารทางการตลาด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ขั้นท่ี  1  การกําหนดกลุมผูรับขาวสาร 
ผูสงขาวสารจะตองกําหนดผูรับขาวสาร (Identifying the target audience) ใน 3  

ประเด็น  คือ  1)  ผูรับขาวสาร  ไดแก  ผูมีศักยภาพในการซื้อผลิตภัณฑ ผูใช ผูตัดสินใจ  ผูมีอิทธิพล 
ซ่ึงผูรับขาวสารอาจจะเปนบุคคลหรือกลุมชนก็ได  2)  ลักษณะกลุมผูรับขาวสารจะมีความเกีย่วของ
กับลักษณะดานประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร  จิตวิทยา  และพฤติกรรมศาสตร  3)  พฤติกรรมของ

กําหนดกลุมผูรับขาวสาร  (Identifying target audience) 

การกําหนดวัตถุประสงคในการติดตอสื่อสาร (determining the communication objective) 

การวัดผลการสงเสริมการตลาด (measuring promotion’s results) 

การตัดสินใจในสวนประสมการสงเสริมการตลาด (deciding the promotion mix) 

การกําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดทั้งหมด (establishing the total promotion budget) 

การเลือกชองทางการติดตอสื่อสาร (selecting the communication channels) 

การออกแบบขาวสาร (designing the message) 

การบริหารและการประสานงานในกระบวนการติดตอสื่อสาร  
(managing and coordinating the marketing communication process) 
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กลุมผูรับขาวสารจะพิจารณาจากปจจยัภายใน  ปจจัยภายนอก  และปจจัยเฉพาะ  บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูรับขาวสาร 

การทราบถึงลักษณะของผูรับขาวสารท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดขาวสารในส่ิงตอไปนี้  
1) จะกลาวถึงอะไร (what to say it)  2) จะกลาวอยางไร (how to say)  3) จะกลาวเม่ือใด (when to 
say it)  4) จะกลาวท่ีไหน (where to say it)  5) จะกลาวกับใคร (to whom to say it)  เคร่ืองมือท่ี      
นิยมใชมากในการกาํหนดกลุมผูรับขาวสาร ก็คือ 1) การวิเคราะหจินตภาพของผูรับขาวสาร            
2) กระบวนการความเขาใจของผูรับขาวสาร  โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. จินตภาพของผูรับขาวสาร (audience image) จินตภาพ (image) เปนความเช่ือถือ 
(belief) ความคิด (idea) และความประทับใจ (impression)  หรือทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอผลิตภัณฑ
ของบริษัทและคูแขงขัน  เทคนิคในการวิจัยพฤติกรรมและจินตภาพของผูบริโภคท่ีใชมากก็คือ การวิจัย
เกี่ยวกับ AIOs ซ่ึงเปนการวิจัยพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย การวิจัยเกี่ยวกับกิจกรรม 
(activities)  ความสนใจ (interest)  และความคิดเห็น (opinion) แบบสอบถามท่ีนิยมใชกันแพรหลาย
มากคือ  semantic differential   

ข้ันตอนแรกเพ่ือวัดความรูของผูรับสารจะใชสเกลท่ีเรียกวา สเกลความคุนเคย   
(familiarity scale)  ไดแก  (1)  ไมเคยไดยินมากอน (2)  เคยไดยินมาบาง  (3)  รูจักเพียงเล็กนอย           
(4)  รูจักปานกลาง  (5)  รูจักดีมาก 

ถาผูตอบเลือก 2 กรณีแรกแสดงวาบริษัทตองสรางการรูจักใหมากข้ึนกวาเดิม  สําหรับ 
ผูซ่ึงคุนเคยกับผลิตภัณฑจะตองถามความรูสึกท่ีมีตอผลิตภัณฑนั้น ดวยการใชสเกลความพึงพอใจ 
(favor ability scale)  ดังเชน ไมพอใจอยางมาก  (2) ไมพอใจเล็กนอย  (3) เฉย ๆ (4) พอใจเล็กนอย 
(5) พอใจมาก 

ถาผูตอบเลือก 2 กรณีแรก  บริษัทตองพยายามแกปญหาเพื่อเปล่ียนภาพลักษณจาก
ไมพอใจใหเปนพอใจ โดยเคร่ืองมือท่ีนิยมใชมากท่ีสุดคือ semantic differential ซ่ึงจะเกีย่วของกบั
การสรางสเกลที่สัมพันธกับส่ิงท่ีตองการทราบ 

2. กระบวนการความเขาใจของผูรับขาวสาร (audience cognitive processing)  
กระบวนการความเขาใจ (cognitive processing) จะเกี่ยวของกับวิธีการซ่ึงขอมูลภายนอก (เชน 
ขาวสารการโฆษณา) ไดผานเขามาสูความคิดอยางมีความหมายและวิธีการ ซ่ึงนําความหมายมา
ประสมประสานเพื่อกําหนดวิจารณญาณ  จะเห็นวาการเกิดความเขาใจในขาวสารก็คือ  การท่ีบุคคล
เกดิความสามารถในการคิดและการมีเหตุผลเกี่ยวกับขาวสาร ข้ันตอนของการเกิดความเขาใจ ประกอบดวย
ข้ันตอนงาย ๆ ดังนี้คือ  1) การเปดรับขาวสาร (exposure)  2) การตอบสนองความเขาใจ (cognitive 
response) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความเขาใจ และการมีเหตุผลในขาวสารซ่ึงถาผูรับขาวสารเกิด
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ความเขาใจในขั้นท่ีสองท่ีจะนําไปสู 3) การเกิดทัศนคติ (attitude) 4) ความต้ังใจซ้ือ (attention to 
buy) ในท่ีสุด 

ผูติดตอขาวสารจะทราบถึงกระบวนการความเขาใจขอมูล บุคคลจะมีความเขาใจ
แตกตางกัน ซ่ึงจะเปนผลจากระดับสติปญญาและการศึกษาของแตละบุคคล ผูรับขาวสารที่มี
การศกึษาสูงจะสามารถเขาใจสัญลักษณท่ียาก และสลับซับซอนไดงายกวาผูท่ีมีการศึกษาตํ่า ผูตดิตอ
ขาวสารตองทราบแนวโนมของผูรับขาวสารที่เขาเกี่ยวของดวย ในดานความเขาใจและการเตือน
ความจํา  เพราะส่ิงเหลานี้จะกระทบตอประสิทธิผลในการจูงใจของขอมูล 

ส่ิงท่ีนาสนใจอีกอยางหนึ่งกคื็อ ลักษณะความยากงายในการจูงใจกลุมผูฟงตาง ๆ  
ผูติดตอจะตองศึกษาถึงลักษณะนิสัยของผูรับขาวสารที่เกี่ยวของ เชน คนฉลาดจะมีเหตุผลจึงตอง 
ชักจูงดวยเหตแุละผล  ผูหญิงชักจูงไดงายกวาผูขาย  บุคคลท่ีมีลักษณะเชื่อม่ันในตนเองจะสามารถ
เปนผูนําพฤตกิรรมบุคคลอ่ืน  ผูท่ีขาดความเช่ือม่ันในตวัเองจะถูกชักจงูไดงายกวา  เปนตน  ผูติดตอ
ขาวสารจะตองวิจัยถึงลักษณะของผูรับขาวสารแตละกลุมท่ีแตกตางกัน เพื่อเลือกวิธีการชักจูงท่ีเหมาะสม  
ซ่ึงทําใหเปนประโยชนในการใหขาวสารและปรับปรุงส่ิงตาง ๆ ท่ีใชในการติดตอส่ือสารไดเปน
อยางด ี

 
ขั้นท่ี  2  การกําหนดวัตถุประสงคในการตดิตอส่ือสาร 
การกําหนดวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสาร (communication objectives) ถือวา

เปนการกําหนดภารกจิ (mission) ในการโฆษณา  ซ่ึงตองอาศัยกระบวนการตอบสนองของผูบริโภค 
กระบวนการตอบสนอง (response process) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารเปล่ียนแปลง

ไปสูพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงหรือพฤตกิรรมการซ้ือ นักการตลาดตองใชความพยายามทางการตลาด
เพ่ือใหเกิดการตอบสนอง การศึกษากระบวนการตอบสนองจะเปนประโยชนสําหรับผูติดตอส่ือสาร
ทางการตลาด กลาวคือ  ใชกาํหนดวัตถุประสงคในการตดิตอส่ือสาร  เนื่องจากการซ้ือของผูบริโภค
ไมไดเกิดข้ึนทันทีทันใด จึงจําเปนตองสรางใหผูบริโภคเกิดการตอบสนองหรือเกิดการซ้ือ ก็คือ  
การสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอตราสินคา 

1. ข้ันความเขาใจ (cognitive stage) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารรูจักหรือรับรู
เกี่ยวกับผลิตภณัฑ  หรือตราสินคา  ในข้ันนี้ประกอบดวย  การรับรูวามีตราสินคา  มีความรูในตรา
สินคา  มีขอมูลหรือความเขาใจเกีย่วกับคุณสมบัติ  ลักษณะ หรือผลประโยชน  ในข้ันนี้จะพิจารณา 
วาผูรับขาวสารเกิดความเขาใจเพยีงใด 
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2. ข้ันความรูสึก (affective stage) ในข้ันนีจ้ะพิจารณาวาความรูสึกของผูรับขาวสาร
หรือระดับของผลกระทบ (ชอบหรือไมชอบตราสินคา) รวมท้ังระดับความตองการ ความพอใจหรือ
ความเช่ือม่ัน 

3. ข้ันพฤติกรรม (behavior stage) ในข้ันนี้จะพจิารณาถึงการกระทําของผูบริโภคท่ี
มีตอตราสินคา เชน มีการทดลอง ซ้ือ หรือการยอมรับในผลิตภัณฑหรือไม 

ในตารางท่ี 2 แสดงโมเดลลําดับข้ันการตอบสนองกระบวนการตอบสนอง (response 
process) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารเปล่ียนแปลงไปสูพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึง หรือพฤติกรรม
การซ้ือเปนวิธีการซ่ึงนักการตลาดตองใชความพยายามทางการตลาด เพื่อใหเกิดการตอบสนอง  
แบงเปน  3 ข้ันตอนคือ  1)  ข้ันความเขาใจ  (cognitive stage)  2)  ข้ันความรูสึก (affective stage)         
3) ข้ันพฤติกรรม (behavior stage) และโมเดล AIDA แสดงถึงวาผูรับขาวสารผานข้ันตอนตาง ๆ คือ 
ความต้ังใจ  ความสนใจ ความตองการและการตัดสินใจซ้ือ  2)  โมเดลลําดับข้ันของผลกระทบผูรับ
ขาวสาร ไดแก การรูจัก การเกิดความรูความชอบ ความพอใจ การซ้ือ 3) โมเดลการยอมรับ
นวตักรรมแสดงถึงข้ันตอนของผูรับขาวสาร  ไดแก  การรูจกั  ความสนใจ  การประเมินผล  การทดลอง  
4) โมเดลการติดตอส่ือสาร  แสดงถึงข้ันตอนของผูรับขาวสาร  ไดแก  การเปดรับขอมูล  การรับรู 
การเกิดความเขาใจ  การเกิดทัศนคติ  การเกิดความตั้งใจซ้ือ  และการเกิดพฤติกรรม 5) โมเดล
กระบวนการของขอมูล ซ่ึงแสดงกระบวนการของการรับขอมูลท่ีบุคคลจะรับรูเม่ือไดรับการกระตุน
จากการโฆษณา ไดแก การเสนอขาวสาร  ความต้ังใจ  ความเขาใจ  การยอมรับขาวสาร  การเกิด
ความทรงจําในขาวสาร  และการเกดิพฤตกิรรมการซ้ือ 
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ตารางท่ี  2  แสดงโมเดลลําดับข้ันการตอบสนอง (response process model)   
 

ขั้นตอนการ
ตอบสนอง 

(response process) 

โมเดล AIDA 
(AIDA model) 

โมเดลลําดับขั้น
ของผลกระทบ 
(hierarchy of 

effects model) 

โมเดลการยอมรับ
นวัตกรรม 

(innovation 
adoption model) 

โมเดลการ
ติดตอสื่อสาร 

(communication 
model) 

โมเดล
กระบวนการ 
ของขอมูล 

(information 
processing model) 

ขั้นความเขาใจ 
(cognitive stage) 

ขั้นความต้ังใจ 
(attention) 

การรูจัก 
(awareness) การ
เกิดความรู 
(knowledge) 

การรูจัก 
(awareness) 

การเปดรับขอมูล 
(exposure)  
การรับรู reception)  
การเกิดความเขาใจ 
(cognitive) 

การเสนอขาวสาร  
(message 
presentation) 
ความต้ังใจ  
(attention) 
ความเขาใจ 
(comprehension) 

ขั้นความรูสึก 
(affective stage) 

ความสนใจ 
(interest)   
ความตองการ 
(desire) 

ความชอบ (liking) 
ความพอใจ 
(preference)ความ
เชื่อมัน่ (conviction) 

ความสนใจ 
(interest)  
การประเมินผล 
(evaluation) 

การเกิดทัศนคติ 
(attitude) การเกิด
ความต้ังใจซ้ือ 
(intention) 

การยอมรับ
ขาวสาร (message 
acceptance) การเกิด
ความทรงจําใน
ขาวสาร (retention) 

ขั้นพฤติกรรม 
(behavior stage) 

การตัดสินใจซ้ือ 
(action) 

การซื้อ (purchase) การทดลอง (trial) 
การยอมรับ 
(adoption) 

การเกิดพฤติกรรม 
(behavior) 

การเกิดพฤติกรรม
การซื้อ (behavior) 

 
ท่ีมา  Kotler, 1997 : 611. 
 

โดยปกติผูติดตอทางการตลาดจะสมมติวาผูซ้ือผานกระบวนการเหลานี้กอนท่ีจะซ้ือ  
แตอยางไรก็ตามข้ันตอนอาจไมเปนไปตามข้ันตอนเหลานี้ก็ได  นอกจาก 5 โมเดลนี้แลว  ยังมีโมเดล
อ่ืนท่ีแตกตางคือ  โมเดลการตอบสนองการเรียนรู 

1. โมเดล AIDA (AIDA model)  ประกอบดวย  งานการสงเสริมการตลาดท่ีตอง 
ทําใหเกดิผลหรือบรรลุวัตถุประสงคในการติดตอส่ือสารตามลําดับข้ันตอนดังนี ้

1.1 ความต้ังใจ (attention)  ผูสงขาวสารตองทําใหผูรับขาวสารเกิดความต้ังใจท่ี
จะฟงขาวสารกอน 

1.2 ความสนใจ (interest)  หลังจากเกิดความต้ังใจฟงในข้ันท่ีหนึ่ง  ผูสงขาวสาร
ควรสรางใหเกดิความสนใจติดตามผลิตภัณฑหรือขาวสารตอไป 

1.3 ความตองการ (desire) ผูสงขาวสารตองจูงใจใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ 
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1.4 การตัดสินใจซ้ือ (action) ผูสงขาวสารโดยท่ัวไปเปนพนักงานขาย ตองเรงรัด
ใหลูกคาเกดิการตัดสินใจซ้ือ 

2. โมเดลลําดับข้ันของผลกระทบ (hierarchy of effect model)  เปนโมเดลท่ีแสดงวา
ผูซ้ือผานข้ันตอนการรูจัก การเกิดความรู ความชอบ ความพอใจ ความเช่ือม่ัน และการซ้ือ หรือ
หมายถึง กระบวนการซ่ึงงานโฆษณามีผลกระทบตอผูรับขาวสาร โดยมีข้ันตอนท่ีผูบริโภคผาน
ลําดับเร่ิมจากการรูจักผลิตภณัฑหรือบริการจนกระท่ังเกดิการซ้ือ โดยมีรายละเอียดข้ันตอนดังนี ้

2.1  การรูจกั (awareness) ผูรับขาวสารเร่ิมรูจกัขาวสารเกีย่วกับผลิตภณัฑ โดยท่ัวไป
อยูในข้ันแนะนําผลิตภัณฑใหม 

2.2  การเกิดความรู (knowledge) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูเกี่ยวกับ
คุณสมบัติ รูปลักษณและองคประกอบอ่ืน ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

2.3  ความชอบ (liking) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูสึกท่ีดี (felling) 
ตอตราสินคา   

2.4  ความพอใจ (preference) เปนข้ันตอนที่ผูรับขาวสารเกิดความรูสึกพอใจ
ในตราสินคาเหนือตราสินคาอ่ืน ในข้ันนี้ผูสงสารตองจูงใจใหผูรับขาวสารเกิดความพอใจ โดยช้ี
จุดเดนของตราสินคาที่เหนือกวาคูแขงขันหรือจูงใจในรูปของการโฆษณาเปรียบเทียบ (comparative 
advertising)  หรือการจูงใจดานจิตวิทยา (psychological appeal) 

2.5  ความเช่ือม่ัน (conviction) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารแนใจวาควรซ้ือหรือต้ังใจ
ซ้ือตราสินคานั้น 

2.6  การซ้ือ (purchasing) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดพฤติกรรมการซ้ือ บทบาท
ของพนักงานขายมีความสําคัญมากในการเรงรัดใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือ 

3. โมเดลการยอมรับนวัตกรรมหรือกระบวนการยอมรับผลิตภัณฑ (innovation 
adoption or adoption model) เปนโมเดลท่ีเกี่ยวของกบัข้ันตอนท่ีแตละบุคคลจะมีการยอมรับหรือ
ปฏิเสธความคิดเกี่ยวกบัผลิตภัณฑใหม  ประกอบดวยข้ันตอนท่ีสําคัญดังนี้ 

3.1   การรูจัก (awareness)  เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารรับรูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ 
3.2   ความสนใจ (interest) ผูรับขาวสารจะมีความสนใจผลิตภัณฑในคุณสมบัติ

ตาง ๆ ของตราสินคา 
3.3  การประเมินผล (evaluation) ผูรับขาวสารจะหาขอมูลเกี่ยวกับราคาและ

คุณภาพของผลิตภัณฑและบริการของบริษัทและคูแขงขันเพื่อหาขอดแีละขอเสียเกี่ยวกับผลิตภณัฑ
และบริการ 
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3.4  การทดลอง (trial) ผูรับขาวสารอาจทดลองใชผลิตภัณฑเพิ่มเติม  กอนการ
ตัดสินใจข้ันการทดลองใชนี้อาจจะทําพรอมกับการประเมินผล เชน การแจกตัวอยางสินคา  ผูบริโภค
จะทดลองใชผลิตภัณฑพรอมกับการประเมินผล 

3.5  การยอมรับ (adoption) ผูรับขาวสารไดตัดสินใจซ้ือหรือใชผลิตภัณฑไป
เร่ือย ๆ  

4. โมเดลการติดตอส่ือสาร (communication model) เปนโมเดลท่ีแสดงวา  ผูบริโภค
ผานข้ันตอนการเปดรับขอมูล การรับรู ความเขาใจ การเกิดทัศนคติ การเกิดความตั้งใจ และการเกิด
พฤติกรรม  โดยมีรายละเอียดดังนี ้

4.1  การเปดรับขอมูล (exposure) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเปดโอกาสใหขอมูลเขามา
สูบุคคล  ถาขอมูลนั้นนาสนใจ 

4.2  ข้ันการรับรู (reception) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารตั้งใจท่ีจะรับขอมูล ถาขอมูล
ในข้ันท่ีหนึ่งนาสนใจ 

4.3  ความเขาใจ (cognitive response) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารมีความสามารถใน
การคิด และการมีเหตุผลเก่ียวกับผลิตภณัฑ  ผูโฆษณาจึงตองนําเสนอขาวสารท่ีทําใหผูบริโภคเกดิ
ความเขาใจ 

4.4  การเกิดทัศนคติ (attitude) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูสึกนึกคิดท่ีดี
ตอตราสินคา 

4.5  การเกิดความตั้งใจซ้ือ (intention) เปนข้ันท่ีผูรับขาวเกิดความต้ังใจท่ีจะซ้ือ
ตราสินคา 

4.6  การเกิดพฤติกรรม (behavior) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารไปซ้ือสินคาหรือซ้ือซํ้า 
5. โมเดลกระบวนการของขอมูล (the information processing model) โมเดลนี้

แสดงถึงความคิดเห็นของผูรับขาวสารจากสถานการณติดตอสื่อสารดานการโฆษณา ซ่ึงแสดงถึง
ข้ันตอนของกระบวนการของขอมูลท่ีบุคคลจะรับรู เม่ือไดรับการกระตุนจากการโฆษณา โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

5.1  การเสนอขาวสาร (message presentation) หรือการเปดรับขอมูล  (exposure)  
เปนข้ันท่ีเสนอขาวสารในชวงแรก ซ่ึงจะมีผลใหผูรับขาวสารเกิดการรับขอมูล ดังนั้นขาวสารใน
ชวงแรกตองดงึใหผูรับขาวสารสนใจขาวสารใหได 

5.2  ความต้ังใจ (attention) เปนข้ันตอนท่ีผูรับขาวสารเกิดความตั้งใจท่ีจะรับฟง
ขอมูลตอไป ถาขาวสารที่ผูรับขาวสารไดเปดรับในขั้นท่ี 1 นาสนใจ ผูรับขาวสารก็จะเกิดความ 
ตั้งใจท่ีจะฟงขาวสารนั้น 
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5.3  ความเขาใจ (comprehension) ในข้ันนี้ผูรับขาวสารจะมีความเขาใจในขาวสารที่
เขาไดตั้งใจฟง  ขาวสารในข้ันนี้มีผลกระทบตอความรูสึกของผูรับขาวสาร 

5.4  การยอมรับขาวสาร (message acceptance or yielding) ในข้ันนี้ผูรับขาวสาร
จึงถือวาขาวสารในนั้นมีผลกระทบตอความรูสึกของผูรับขาวสาร 

5.5  การเกิดความทรงจําในขาวสาร (retention) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารสามารถ
เกิดความทรงจําในขาวสารในชวงหลังจากการโฆษณา  ดังน้ัน  ผูสงเสริมตองจูงใจผูบริโภคโดยให
ขอมูลท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ  ในข้ันตอไป 

5.6  การเกิดพฤตกิรรมการซ้ือ (behavior) ในข้ันนีผู้รับขาวสารจะเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือหรือยอมรับผลิตภัณฑ 
 

ขั้นท่ี  3  การออกแบบขาวสาร 
เม่ือทราบถึงผูรับตามเปาหมายและการตอบสนองของผูรับขาวสารแลว  ผูติดตอจะ

ออกแบบขาวสาร (designing the message) ท่ีเหมาะสม  ผูติดตอตองปรับปรุงขาวสาร  4  ประการ
คือ  1) ใจความขาวสาร  2) โครงสรางของขาวสาร  3) รูปแบบของขาวสาร  4)  แหลงขาวสาร         
โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. ใจความของขาวสาร (message content) ผูติดตอตองกําหนดวาจะใชขอความ
อะไรบางกับผูรับขาวสาร  จึงจะสรางใหเกดิการตอบสนองท่ีตองการ  จะตองใชขอความท่ีจูงใจให
ไดใจความ  มีวัตถุประสงคและมีเอกลักษณ  ซ่ึงเทากับวาเปนการกําหนดผลลัพธวาผูรับจะเกิด
ความคิดหรือปฏิบัติอยางไร  ใจความของขาวสารอาจจะจูงใจผูรับดวยเหตุผล อารมณและศีลธรรม 

1.1 การจูงใจดวยเหตุผล (rational appeal)  เปนการเสนอใจความของขาวสาร
เพื่อกระตุนความสนใจสวนบุคคลของผูรับขาวสาร  โดยพยายามแสดงวาผลิตภัณฑจะใหประโยชน
อะไรกับผูใช  ตัวอยาง  การจูงใจดานเหตุผลประกอบดวย  1) คุณภาพ  2) ความทนทานของ           
สินคา  3) ความประหยดั  4)  ราคา  (มูลคาของผลิตภัณฑ)  5) ความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษย              
6)  ความสะดวกสบาย  7)  การมีสุขภาพดี 

1.2 การจูงใจดวยอารมณ (emotional appeal) ในกรณนีี้เปนการเสนอขาวสาร 
ใหผูรับขาวสารเกิดความรูสึกดานความพอใจหรือไมพอใจ ซ่ึงจะกระตุนความสนใจในการซ้ือ การจูงใจ
ดานอารมณใชมากในรูปของการจูงใจใหเกดิความกลัว (fear appeal) และการจูงใจดวยอารมณขัน 
(humor) การจูงใจดานอารมณใชมากในรูปแบบของการตอบสนองความตองการดานจิตวิทยามนุษย  
ไดแก  1) ความปลอดภัย 2) ความม่ันคง 3) ความรัก 4) ความสําเร็จ 5) ความรูสึกชอบ 6) การยกยอง  
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7) ความสุข  8) ความสนุกสนาน  9) ความเสียใจ  10) ความต่ืนเตน  11) ความพึงพอใจ  12) ความ
ทะเยอทะยาน  13) ความสะดวกสบาย ฯลฯ 

1.3 การจงูใจดานศีลธรรม สังคมและส่ิงแวดลอม (moral, social and environment 
appeal) เปนการเสนอขาวสารใหผูรับขาวสารรูสึกวาเปนส่ิงท่ีถูกตอง  เชน  การรักษาความสะอาด  
การอนุรักษธรรมชาติ  ความรักชาติ  เปนตน  การจูงใจประเภทนี้นํามาใชมากในปจจบัุน  โดยเนน
ใหบุคคลท่ัวไปอนุรักษธรรมชาติ 

2. โครงสรางของขาวสาร (message structure) ในโครงสรางของขาวสารประกอบ 
ดวย  1)  ลําดับของการเสนอขาวสาร  2)  การใหเหตุผลดานเดยีวหรือสองดาน  3)  การเขียนขอสรุป  
โดยมีรายละเอียดดังนี ้

2.1 ลําดับการนําเสนอขาวสาร (order of presentation) ขอควรพิจารณาขาวสาร
สําคัญท่ีสุดควรอยูตอนตน  ตอนกลาง หรือตอนทาย  จากการวิจัยเกี่ยวกับการเรียนรู และความ        
ทรงจาํ พบวา ขาวสารในตอนตนและตอนทายจะจําไดดีกวาขาวสารที่นําเสนอในตอนกลาง          
จากแนวคิดนีจ้ึงไมควรนําขาวสารสําคัญไวตอนกลาง  ถาเปนขาวสารดานเดยีว (ดานด)ี ควรจัดให
อยูในตอนตนเพื่อสรางความต้ังใจ สนใจ และความพอใจ ถาผูรับขาวสารถูกบังคับใหฟงการ        
เสนอขาย ประเด็นสําคัญในการเสนอขอมูลควรเอาไวตอนหลังจะไดผลมากกวาและถาผูรับขาวสาร
ตอตานขาวสาร ผูติดตอขาวสารควรเร่ิมขอมูลดานเหน็ดวยกบัผูตอตานขาวสารกอนเพื่อไมใหขัดแยง
กับผูรับขาวและใหผูรับขาวสารลงความเหน็ในประเด็นสําคัญท่ีสุดเองในตอนหลัง 

2.2 การใหเหตุผลดานเดียวหรือสองดาน  (one or two sided arguments)  
เปนการพิจารณาวาขาวสารที่เสนอควรจะกลาวถึงผลิตภัณฑในดานดีดานเดียว หรือกลาวถึง
ขอบกพรองของผลิตภัณฑดวยหรือไม เปนท่ีปรากฏชัดเจนวาการเสนอขาวสารที่ดดีานเดยีวจะให
ผลกระทบนอยท่ีสุด แตอยางไรก็ตามการพิจารณาวาควรจะใหเหตุผลดานเดียวหรือสองดานนั้น
ข้ึนอยูกับสถานการณของผูรับขาวสาร  ระดับการศึกษาของผูรับขาวสาร  ขอเสนอแนะในการให
เหตุผลมีดังนี้  1) ขาวสารดานเดียวมีแนวโนมท่ีจะทํางานดีท่ีสุดสําหรับผูรับขาวสารท่ีมีความพึงพอใจ
ตอสถานการณ  ติดตอส่ือสาร  สวนการใหเหตุผลสองดานมีแนวโนมท่ีจะทํางานไดดีท่ีสุดกับผูรับ
ขาวสารที่มีความพอใจตอสถานการณตดิตอส่ือสาร สวนการใหเหตุผลสองดานมีแนวโนมท่ีจะทํางาน
ไดดีท่ีสุดกับผูรับขาวสารท่ีชอบตอตาน 2) ขาวสารสองดานมีแนวโนมท่ีจะมีประสิทธิผลกับผูรับ
ขาวสารที่มีการศึกษาดี ตวัอยางเชน พนักงานท่ีเสนอผลิตภัณฑท่ีเกีย่วกับอาชีพ วิศวกร แพทย 
จะตองไมกลาววาผลิตภณัฑของบริษทัตนเหนือกวาผลิตภณัฑของบริษทัอ่ืนท้ังหมด แตจะใหเฉพาะ
ขอเท็จจริงท่ีนาสนใจ  รวมทั้งขอบกพรองบางประการที่ผลิตภัณฑมีอยู  3) ขาวสารสองดานมีแนวโนม       
ท่ีจะมีประสิทธิผลกับผูรับขาวสารที่ชอบโตแยง สําหรับการโฆษณาท่ีมีการกลาวถึงขอบกพรอง

DPU



 36 

เล็กนอยของผลิตภัณฑตนเองน้ัน  พนกังานขายควรกลาวเสียเองแทนที่จะใหขอมูลเกิดจากคูแขงขัน  
ความสําเร็จของผูผลิตบางอยางจะเกิดข้ึนไดโดยบริษัทจําเปนตองกลาวถึงขอจํากัดบางประการของ
ผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑนมขนไมเหมาะสําหรับเล้ียงดทูารกเปนตน 

2.3 การเขียนขอสรุป (conclusion drawing)  การใชคําสรุปจะทําใหคนเปล่ียน
ความคิดได  แตอยางไรก็ตามมีบางสถานการณท่ีไมพอใจท่ีจะใหมีการสรุปดังนี้คือ  1) เปนขาวสาร
ท่ีผูฟงอาจจะรําคาญตอความพยายามท่ีจะอธิบายใหชัดเจน 2) ขาวสารท่ีเปนเร่ืองเล็ก ๆ นอย ๆ        
ไมสําคัญในบางคร้ังการเขียนขอสรุปท่ีชัดเจนเกนิไปจะทําใหจํากัดการยอมรับผลิตภัณฑได 

3. รูปแบบของขาวสาร (message format) เปนการพิจารณาสวนประกอบของ
ขาวสาร  ถาเปนส่ิงพิมพขาวสารควรประกอบดวย พาดหัว ขอความ สี ฯลฯ  ถาเปนส่ือวิทยุจะตอง
พิจารณาถึงสวนนํา คําพูด เพลง หรือดนตรี  เสียง รวมท้ังคุณสมบัติเฉพาะและพลังเสียงของ           
ผูประกาศ  ถาเปนเสียงโทรทัศนจะตองพิจารณาถึงผูแสดง  คําพูด  คุณภาพของเสียง  การออกเสียง 

4.  แหลงขาวสาร  (message source)  หมายถึง บุคคล สัตว ส่ิงของหรือสัญลักษณท่ี
ทําหนาท่ีเปนผูเสนอขาวสาร (presenter)  หรือเผยแพรขาวสารไปยังผูรับขาวสาร  ถาแหลงขาวสาร
มีอิทธิพลในการจูงใจจะทําใหผูรับขาวสารสนใจและระลึกถึงขาวสารได ผูเสนอขาวสารอาจแบงเปน  
3  กลุมคือ 

4.1 กลุมผูเช่ียวชาญ (expertise) ไดแก ผูมีความรู ความชํานาญในเร่ืองใด       
เร่ืองหนึ่ง เชน ซัลซิล ใหชางผมช่ือดังมาเปนผูเสนอขาวสารเกี่ยวกับยาสระผม 

4.2 ผูนาเช่ือถือ (trustworthiness) เปนบุคคลท่ีคาดวาจะไดรับความนบัถือจาก
กลุมผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย  ตัวอยางบัตรเครดิตอเมริกัน เอ็กซเพรส  ใหคุณมีชัย  วีระไวทยะ  
เปนผูเสนอขาวสารเกี่ยวกับการใชบัตรเครดิตอเมริกัน เอ็กซเพรส 

4.3 บุคคลซ่ึงกําลังเปนท่ีช่ืนชม (liability) เปนบุคคลท่ีสามารถจูงใจกลุมผูรับ
ขาวสาร  เชน  นักแสดง ดารา นักรอง ตัวอยางฟลมสีฟูจิประสบความสําเร็จอยางมากโดยใช           
ธงชัย  แมคอินไตย  เปนผูโฆษณา 
 

ขั้นท่ี  4  การเลือกชองทางการติดตอส่ือสาร 
การพิจารณาถึงการเลือกชองทางการติดตอส่ือสาร (selecting the communication 

channels)  ชองทางการติดตอส่ือสารมี 2 แบบ  คือ ชองทางท่ีใชบุคคล  และชองทางท่ีไมใชบุคคล  
โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. ชองทางที่ใชบุคคล (personnel channel) เปนการติดตอส่ือสารโดยบุคคลมี 3 
แบบ  คือ 
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1.1 ชองทางการแนะนํา (advocate channels)  ชองทางนี้ประกอบดวย  การขาย
โดยใชพนักงานขาย (personal selling)  ตัวแทนขาย (sales representative)  ของบริษัทซ่ึงทําหนาท่ี
ติดตอโดยตรงกับผูซ้ือและจงูใจใหเกดิพฤติกรรมการซ้ือ 

1.2 ชองทางผูเช่ียวชาญ (expert channels) ชองทางนี้ประกอบดวยบุคคลภายนอก
ท่ีเปนผูใหคําแนะนําและมีอิทธิพลตอผูซ้ือเปนผูใหขาวสาร 

1.3 ชองทางสังคม (social channels)  ประกอบดวยกลุมผูซ้ือ  เพื่อนหรือบุคคล
ในครอบครัวท่ีมีอิทธิพลตอผูซ้ือ ชองทางสังคมเรียกอีกช่ือหนึ่งวา อิทธิพลของคําพูด (word of 
mouth influence) และเปนชองทางท่ีมีอิทธิพลมากที่สุดสําหรับผูบริโภค ในกรณีนี้บริษัทเขาไป
เกี่ยวของไดยากมาก อิทธิพลการใชคนในการติดตอส่ือสารมีความสําคัญมากใน 2 กรณี คือ             
1) ผลิตภัณฑมีราคาแพงและมีความเส่ียงมากหรือซ้ือไมบอยครั้ง ในกรณีนี้ผูซ้ือชอบที่จะคนหาขอมูล
โดยตรงไดจากพนักงานบริษัท  2) ผลิตภัณฑมีความสําคัญทางสังคมหรือถูกตอตานเปนการสวนตัว  
ตัวอยางผลิตภณัฑท่ีมีลักษณะในกรณีนี ้ ไดแก รถยนต เส้ือผา เบียร บุหร่ี ผลิตภณัฑเหลานี้จะมี 
ความแตกตางกันในเร่ืองตรายี่หอ ในกรณท่ีีสองนี้ผูใชพอใจท่ีจะเลือกตราเปนท่ียอมรับของกลุม 

2. ชองทางที่ไมใชบุคคล (non personal channels) หมายถึง ชองทางท่ีใชส่ือในการ
ติดตอส่ือสารไมใชบุคคลมี 3 แบบ คือ  ส่ือมวลชน บรรยากาศและเหตุการณ  ดยมีรายละเอียดดังนี้ 

2.1 ส่ือมวลชน (mass media) ประกอบดวยหนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ 
โทรทัศน ปายโฆษณา ฯลฯ ส่ือแบบนี้ใชกบับุคคลจํานวนมากและอยูกระจัดกระจาย 

2.2 บรรยากาศ (atmospheres)  คือ  ส่ิงแวดลอมท่ีกิจกรรมกําหนดข้ึนเพื่อใหมี
อิทธิพลตอการเรียนรูในการซ้ือหรือการบริโภคผลิตภัณฑ  บรรยากาศจึงถือเปนส่ือท่ีใชกระตุนหรือ
สรางความรูสึกได ตวัอยาง นักกฎหมาย ทันตแพทย รานตัดเส้ือจะจัดรานเพื่อกําหนดบรรยากาศ       
ในรานใหเกดิความนาเช่ือถือ 

2.3 เหตุการณ (events) หมายถึง  กิจกรรมที่จัดข้ึนเพือ่การสงเสริมการตลาด 
เชน  ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา   จัดนิทรรศการหรือจัดกิจกรรมในชวงเทศกาลตาง ๆ  
 

ขั้นท่ี  5  การกําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดท้ังหมด 
การกําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดท้ังหมด (establishing the total 

promotion budget)  อาจใชวธีิการตาง ๆ ดังนี้   
1. การกําหนดตามความสามารถท่ีจะจายได (affordable method) เปนการต้ัง        

งบประมาณในการสงเสริมการตลาด โดยพิจารณาเงินทุนหรือฐานะการเงินท่ีบริษัทมีอยูโดยคํานึงถึง
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ความสามารถของบริษทัท่ีจดัหามาได การกําหนดงบประมาณวิธีนี้ถือวาไมไดพิจารณาถึงความสําคัญ
ของการลงทุนดานการสงเสริมการตลาดและผลกระทบของการสงเสริมการตลาดตอยอดขาย 

2. การกําหนดเปอรเซ็นตของยอดขาย (percentage of the method)  วิธีนี้จะกําหนด
งบประมาณการสงเสริมการตลาดเพื่อนํามากําหนดคาใชจายในการสงเสริมวิธีนี้เปนท่ีนิยมมากเพราะ  
1) คาใชจายในการสงเสริมจะเปล่ียนแปลงตามยอดขายซ่ึงบริษัทสามารถท่ีจะจายได  เพราะคิดเปน
เปอรเซ็นตของยอดขาย 2)  เปนการกระตุนภายในบริษัทท่ีจะพิจารณาความสัมพนัธระหวางตนทุน
ในการสงเสริม ราคาขาย และกําไรตอหนวย  3)  ตนทุนความม่ันคงทางการแขงขันภายใตขอบเขต
ท่ีวา  คิดตนทุนในการสงเสริมเปนเปอรเซ็นตของยอดขาย  ขอเสียของวิธีนี้คือ  1)  ไมสมเหตุสมผล
เพราะภาระการสงเสริมคํานวณจากยอดขายในอดีต  โดยถือหลักวาคาใชจายในการสงเสริมเปนผล
มาจากยอดขายในอดีต  ซ่ึงขัดกับขอเท็จจริงท่ีวา  การสงเสริมเปนตัวกระตุนยอดขาย  2)  เปนการ
กําหนดงบประมาณการสงเสริมการตลาดโดยไมคํานึงถึงโอกาสท่ีจะขายสินคาได  หรือโอกาสท่ีจะ
สามารถกําหนดยอดขาย  ในกรณีนี้เม่ือยอดขายลดบริษัทตองลดการสงเสริมดวย  ซ่ึงขัดกับขอเท็จจริง
ท่ีวาการสงเสริมการตลาดเปนตัวกอใหเกิดยอดขาย  เปนการไมคํานึงถึงโอกาสท่ีจะขายผลิตภณัฑได 

3. วิธีการกําหนดตามคูแขงขัน (competitive parity method) วิธีนี้จะกําหนด
งบประมาณโดยเปรียบเทียบจากคูแขงขัน กลาวคือ กําหนดใหเทากันหรือใกลเคียงกับคูแขงขัน          
วิธีนี้มีขอเสียคือ  1) งบประมาณการสงเสริมของคูแขงขันถือวาเปนความลับยากแกการท่ีจะทราบขอมูล  
2) แตละบริษทัยอมมีความแตกตางกนัดานทรัพยากรตนทุน  ลักษณะ ลูกคา วัตถุประสงค ความนยิม 
และโอกาสทางการตลาด ดังนัน้ จะกําหนดคาใชจายในการสงเสริมใหใกลเคียงกันหรือเทากับคูแขงขัน
ยอมไมเหมาะสม 

4. การกําหนดจากวัตถุประสงคและงาน (objective and task method) วิธีนี้จะ
กําหนดงบประมาณในการสงเสริม โดยพิจารณาวามีวัตถุประสงคและงานในการสงเสริมอยางไร 
แลวคํานวณออกมาวาเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคและจัดงานการสงเสริมการตลาดนั้นตองใชงบประมาณ
เทาใด วิธีนีเ้ช่ือวาเปนการกําหนดงบประมาณที่เหมาะสมที่สุด เพราะเปนวิธีการทีก่ําหนดงบประมาณ
ตามเหตุและผล  กลาวคือ  ถามีงานสงเสริมการตลาดมากก็จําเปนตองใชงบประมาณมาก 
 

ขั้นท่ี  6  การตัดสินใจในสวนประสมการสงเสริมการตลาด 
สวนประสมการสงเสริมการตลาด (promotion mix)  ประกอบดวย 4 เคร่ืองมือ คือ 

1) การโฆษณา 2) การขายโดยใชพนักงาน 3) การสงเสริมการขาย 4) การใหขาวสาร และการ
ประชาสัมพันธ ซ่ึงธุรกิจอาจเลือกใชหนึ่งเคร่ืองมือหรือรวมกันข้ึนอยูกับ 1) ลักษณะของตลาด          
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2) ลักษณะของผลิตภัณฑ  3) กลยุทธผลักเปรียบเทียบกับกลยุทธดึง  4) ข้ันตอนความพรอมของ       
ผูซ้ือ  5) ข้ันตอนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  6)  เงินทุนท่ีมีอยู  โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. ลักษณะของตลาด (nature of the market) การเลือกใชการสงเสริมการตลาด
จะตองคํานึงถึงลักษณะของตลาด (ลูกคา) หรือผูรับขาวสาร  ดังนี ้

1.1  ประเภทของตลาด (type of market) ตลาดทางการตลาดแบงเปน 2 ตลาดท่ี
สําคัญ คือ   

(1) ตลาดผูบริโภค (consumer market) ผูท่ีอยูในตลาดนี้คือผูบริโภค 
(consumer) ท่ีมีอยูจํานวนมากและอยูกระจัดกระจายมีแนวโนมใชการโฆษณามา แลวตามดวย   
การสงเสริมการขาย   การขายโดยใชพนกังานขาย    และการประชาสัมพันธตามลําดับ 

(2) ตลาดอุตสาหกรรม (industrial market) ผูท่ีอยูในตลาดนี้คือ ผูใชทาง
อุตสาหกรรม (industrial user)  ซ่ึงมีจํานวนนอยรายและอยูรวมกลุมกนั  มีแนวโนมจะใชการขาย
โดยใชพนักงานขายมากท่ีสุดตามดวยการสงเสริมการขาย การโฆษณา การใหขาวสารและการ
ประชาสัมพันธ 

1.2 ขอบเขตทางภูมิศาสตรของตลาด (geographic scope of the market)                 
ถาตลาดอยูในขอบเขตท่ีแคบจะมีแนวโนมท่ีจะใชการขายโดยใชพนักงานขาย ถาตลาดอยูกระจัดกระจาย  
หรือกวางขวางจะมีแนวโนมจะใชการโฆษณามาก 

1.3 จํานวนลูกคา (number of customer) ถามีลูกคาเปนจาํนวนมาก  แนวโนม       
ท่ีจะใชการโฆษณามีมาก  ถาลูกคามีจํานวนนอยแนวโนมท่ีจะใชการขายโดยใชพนกังานขายมาก 

1.4 การรวมกลุมของตลาด (concentration of the market) ถาตลาดอยูรวมกนั     
มีแนวโนมจะใชการขายโดยใชพนักงานขาย และถาตลาดอยูในขอบเขตท่ีกระจัดกระจายจะใชการ
โฆษณามาก 

2. ลักษณะผลิตภัณฑ (nature of the product) การเลือกใชเคร่ืองมือการสงเสริม
การตลาดพิจารณาตามลักษณะผลิตภณัฑดังนี ้

2.1 ประเภทของผลิตภัณฑ (type of product) นักการตลาดไดแบงสินคาออก
เปนสินคาบริโภคและสินคาอุตสาหกรรม  โดยมีรายละเอียดดังนี ้

(1) สินคาบริโภค (consumer goods) โดยท่ัวไปใชการโฆษณาและการ
สงเสริมการขายมาก  ไมวาจะเปนสินคาสะดวกซ้ือหรือสินคาเปรียบเทียบซ้ือ  สวนสินคาเจาะจงซ้ือ
และสินคาไมแสวงซ้ือมีแนวโนมจะใชการขายโดยใชพนักงานขายมาก 

(2) สินคาอุตสาหกรรม (industrial goods) จะใชการขายโดยใช
พนักงานขายมาก 
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2.2 ผลิตภัณฑมาตรฐานและผลิตภัณฑตามสั่ง (standardized product and 
custom-made product)  ถามีผลิตภัณฑมาตรฐาน เชน สบู ยาสีฟน แปรงสีฟน ฯลฯ มีแนวโนมจะใช
การโฆษณามาก และถาผลิตภัณฑตามส่ัง เชน เฟอรนิเจอรส่ังทํา อัญมณีส่ังทํา ฯลฯ มีแนวโนม          
จะใชการขายโดยใชพนักงานขายมาก 

2.3 ผลิตภัณฑท่ีมีเทคนิคการทํางานท่ีสลับซับซอนและผลิตภัณฑท่ีไมเกี่ยวกับ
เทคนิคการทํางานท่ีสลับซับซอน (technical and non technical product) ถาเปนผลิตภัณฑท่ีมีเทคนิค
การทํางานท่ีสลับซับซอนมีแนวโนมท่ีจะใชการขายโดยใชพนักงานขายมาก และถาเปนผลิตภัณฑ
ท่ีไมเกี่ยวกับเทคนิคการทํางานท่ีสลับซับซอนมีแนวโนมท่ีจะใชการโฆษณามาก 

3. กลยุทธการผลักเปรียบเทียบกับกลยุทธดึง (push versus pull strategy) 
การสงเสริมการตลาดแตละเคร่ืองมือจะใชมากหรือจะใชนอย ไดรับอิทธิพลจากกลยุทธผลักและ            
กลยุทธดึง   

3.1 กลยุทธผลัก (push strategy) จะเกี่ยวของกับการตลาดของผูผลิตเพื่อกระตุน 
คนกลางและพนักงานขายใหชวยผลักดันสินคา  ดังนั้น  กลยุทธผลักจะใชในกรณท่ีีตองการกระตุน
พนักงานขายโดยรวมกับการใชเคร่ืองมือการขาย หรือใชพนักงานขายรวมกับการสงเสริมการขายท่ี
มุงสูพนักงานขาย (sales force promotion) และถาเปนการกระตุนคนกลางอาจใชการขายโดยใช
พนักงานขาย หรือการโฆษณารวมกับการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (trade promotion)  

3.2 กลยุทธดึง (pull strategy) จะเกีย่วของกับกิจกรรมการตลาดในรูปของการ
โฆษณาและการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูใชข้ันสุดทาย (end users) ซ่ึงสวนใหญเปนผูบริโภคเพื่อดงึ
ใหผูบริโภคมาถามซ้ือผลิตภัณฑท่ีคนกลางและดึงคนกลางใหมาถามซ้ือผลิตภัณฑจากผูผลิต  ดังนั้น 
กลยุทธดึงจึงใชเคร่ืองมือการโฆษณารวมกบัการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (consumer promotion) 

4. ความพรอมของผูซ้ือ (buyer readiness stage) หมายถึง ลําดับข้ันตอนท่ีผูบริโภค
เกิดพฤติกรรมการซ้ืออันประกอบดวย การรูจัก ความเขาใจ ความเชื่อม่ัน การซ้ือและการซ้ือซํ้า  
เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดจะมีประสิทธิผลของตนทุนท่ีแตกตางกันในแตละข้ันตอนของความพรอม 

4.1 การรูจัก (awareness) การโฆษณาและการประชาสัมพันธมีบทบาทท่ีสําคัญ
ในข้ันตอนของการสรางใหผูบริโภครูจักผลิตภัณฑมากกวาการขายโดยใชพนักงานขายและการสงเสริม
การขาย 

4.2 ความเขาใจ (comprehension) การโฆษณาและการขายโดยใชพนกังานขาย
มีอิทธิพลตอการสรางใหลูกคาเกิดความเขาใจในผลิตภณัฑ 

4.3 ความเชื่อม่ัน (conviction) ความเช่ือม่ันในผลิตภณัฑของลูกคาไดรับอิทธิพล
อยางมากจากการขายโดยใชพนักงานและไดรับอิทธิพลนอยจากการโฆษณาและสงเสริมการขาย 
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4.4 การส่ังซ้ือ (ordering) การตัดสินใจซ้ือหรือการปดการขายไดรับอิทธิพล
อยางมากจากการขายโดยใชพนักงานขายและการสงเสริมการขาย 

4.5 การซ้ือซํ้า (reordering) การซ้ือซํ้าไดรับอิทธิพลอยางมากจากการขายโดย 
ใชพนักงานขายและการสงเสริมการขายและไดรับอิทธิพลบางจากการโฆษณาเพื่อเตือนความทรงจํา 

5. วงจรผลิตภัณฑ (product life cycle stage) เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดจะมี
ประสิทธิผล  ของตนทุนท่ีแตกตางกันในแตละข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  โดยมีรายละเอียด
ดังนี ้

5.1 ข้ันแนะนํา (introduction stage) ในข้ันนี้เนื่องจากผูบริโภคยังไมรูจักถึง
ประโยชนของผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาดในข้ันแนะนําจะมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสารวา  
ผลิตภัณฑนัน้จะใชอยางไร และมีคุณสมบัติในการสนองความพอใจอะไรบาง ในข้ันนี้ผูขายตอง
กระตุนความตองการซ้ือข้ันพื้นฐาน (primary demand) เปนความตองการซ้ือในประเภทผลิตภณัฑ 
(type of product)   

5.2 ข้ันเจริญเติบโต (growth stage) ในข้ันนี้ลูกคาไดเขาถึงประโยชนจาก
ผลิตภัณฑแลว  และสินคากําลังขายได  รวมท้ังคนกลางตองการรับสินคาไวขาย  การสงเสริมในข้ัน
เจริญเติบโตมีวัตถุประสงคเพื่อกระตุนความตองการซ้ือแบบเลือกสรร (selective demand) ในตรา
ยี่หอ การโฆษณาในข้ันนี้ช้ีถึงขอดีเดนของสินคารวมท้ังการสงเสริมการขาย ในข้ันเจริญเติบโต
เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดทุกเคร่ืองมือมีแนวโนมจะลดลงเนื่องจากความตองการซ้ือกําลังเปน
ท่ีรูจักและเปนท่ีสนใจของลูกคา 

5.3 ข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี (maturity stage) ในข้ันการแขงขันรุนแรงข้ึน  ยอดขาย
เขาสูจุดสูงสุดและเร่ิมลดลง ในข้ันนีก้ารโฆษณาจะเปนเคร่ืองมือในการจูงใจและช้ีจดุเดนของสินคา
ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน  รวมท้ังเรงรัดใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ และมีการสงเสริมการขายมากข้ึน  ในข้ัน
เจริญเติบโตเต็มท่ีนี้การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขายและการโฆษณาทุกเคร่ืองมือ
ถือวามีความสําคัญ 

5.4 ข้ันตกตํ่า (decline stage) ในข้ันนีย้อดขายและกําไรลดลง ผลิตภัณฑท่ีใหม
กวาและดีกวาจะเขามาในตลาด  การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชาสัมพันธจะ
ลดลง  แตการสงเสริมการขายยังคงตองใชมากเหมือนเดิม 

6.  เงินทุนท่ีมีอยู  (funds available) บริษัทมีการจัดสรรเงินทุนสําหรับการสงเสริม
การตลาดท่ีเพยีงพอหรือไม  บริษัทท่ีมีทุนมากยอมสามารถใชการโฆษณาท่ีมีประสิทธิภาพมากกวา
บริษัทท่ีมีเงินทุนจํากัด บริษทัเล็กหรือบริษทัท่ีมีเงินจํากัดมักตองใชการสงเสริมการตลาดแบบการขาย
โดยใชพนักงานขาย   การจัดแสดงสินคา   การโฆษณารวมกันระหวางผูผลิตและผูคาปลีก   
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ขั้นท่ี  7  การวัดผลการสงเสริมการตลาด 
หลังจากการใชเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดแลว  การวดัผลการสงเสริม (measuring 

the promotion’s results)  อาจจะดูจากส่ิงตอไนป 1) การวัดผลเชิงปริมาณ  โดยท่ัวไปจะเปรียบเทียบ
ยอดขาย  สวนครองตลาด และกําไรกอนหลังการสงเสริม วัดผลเปอรเซ็นต การรูจัก  การทดลองใช  
และความชอบผลิตภัณฑ  2) การวดัผลเชิงคุณภาพ เชน การตรวจสอบทัศนคติ  และความพึงพอใจ
ของผูบริโภคภายหลังการสงเสริมการตลาด 
. 

ขั้นท่ี  8  การบริหารและการประสานงานในกระบวนการติดตอส่ือสาร 
การบริหารและประสานงานตองใชแนวคิด การติดตอส่ือสารทางการตลาดรวมกนั 

(coordinated marketing communication) เพราะงานสงเสริมเปนงานท่ีเกี่ยวของกับเคร่ืองมือ
การตลาดอ่ืน ๆ รวมท้ังงานในหนาท่ีอ่ืน ๆ ของบริษัทดวย โดยมีหลักเกณฑคือ 1) กําหนด
ผูอํานวยการคอยรับผิดชอบการใชเคร่ืองมือการสงเสริมและงานอ่ืนท่ีเกี่ยวของท้ังหมด  2)  ติดตาม
การทํางานของเคร่ืองมือสงเสริมแตละเคร่ืองมือ  3)  ติดตามการใชคาใชจายในการสงเสริมและ        
การใชเคร่ืองมือการตลาดที่เกี่ยวของทุกประเภท โดยถือเกณฑปรับปรุงการใชเคร่ืองมือใหดีข้ึน           
4)  คอยประสานงานกจิกรรมการสงเสริมท่ีเกี่ยวของกนั   และใหเปนไปตามวตัถุประสงคท่ีกําหนดไว 
 จากข้ันตอนในการติดตอส่ือสารทางการตลาดดังกลาว ซ่ึงเปนข้ันตอนท่ีใชกันกวางขวาง
บนหลักการท่ีถูกตอง  ซ่ึงผูวจิัยเหน็วา  ไมวาจะดําเนนิธุรกจิประเภทอะไรก็ควรจะมกีารศึกษาหลักการ
ทางการส่ือสารทางการตลาดใหเขาใจเสียกอนท่ีจะมีการปรับปรุงรายละเอียด เพือ่ใหเหมาะสมกับ
ธุรกิจหรือผลิตภัณฑของตน  และสําหรับการวิจัยครั้งนี้  เปนการศึกษาในภาคธุรกิจคอมพิวเตอร  
ซ่ึงเปนกลุมผลิตภัณฑท่ีมีมูลคาทางการตลาดสูงมาก  เพราะมีท้ังจําหนายสําหรับผูบริโภคภายในประเทศ  
ผูบริโภคตางประเทศ  และรวมถึงการสงออกท่ีมีมูลคาสูงมากในปจจุบัน  การดําเนินการในเร่ือง
การส่ือสารทางการตลาดของภาคธุรกิจจึงควรมีการศกึษาและพิจารณาอยางรอบคอบ เพราะผลกระทบ
ท่ีเกิดขึ้นจะสงผลตอรายไดขององคกรอยางมาก 
 
3.  แนวคิดเร่ืองการเปดรับส่ือและการเขาถึงส่ือ 
 

พรทิพย  วรกจิโภคาทร (2529 : 292) ไดสรุปถึงการเปดรับส่ือของผูรับสารวา  ผูรับสาร
จะเลือกเปดรับส่ือตามลักษณะดังตอไปนี ้

1. เลือกส่ือที่สามารถจดัหามาได (availability) ธรรมชาติของมนษุยนัน้จะใชความพยายาม
ระดับหนึ่งเทานั้น  อะไรท่ียากมาก ๆ มักจะไมไดรับการเลือก  แตถาสามารถไดมาไมยากนักกจ็ะ         
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มีการเลือกในส่ิงนั้น  เชนเดียวกับส่ือ  ผูรับสารจะเลือกส่ือท่ีไมตองใชความพยายามมาก เชน             
ในชนบทประชาชนสวนใหญจะเปดรับวิทยุเปนสําคัญ เพราะตนสามารถจัดหาวิทยุมาไดงายกวา 
ส่ืออ่ืน   เปนตน 

2. เลือกส่ือท่ีสอดคลอง (consistency) กับความรู คานยิม ความเช่ือและทัศนคติของตน 
เชน นิสิตนักศึกษาและนักวิชาการมักนยิมอานหนังสือพิมพมติชน หรือสยามรัฐมากกวาหนังสือพิมพอ่ืน  
เพราะหนังสือพิมพดังกลาวใหขาวสารสาระ  ความรูในแงวิชาการท่ีสอดคลองกับตน 

3.  เพื่อประโยชนทางสังคม  (social utility)  หมายถึง  ความจําเปนของบุคคลท่ีตองการ
เปนสวนหนึ่งของสังคม ดังนั้นการเปดรับส่ืออาจแสดงถึงการยอมรับการสมาคมในสังคม (propocial) 
และความผูกพนัตอผูอ่ืน  ซ่ึงแสดงไดดังนี ้

- การใชภาษารวมสมัย (conversation currency) ผูรับสารอาจเปดรับส่ือเพ่ือตองการ
ความทันสมัย โดยการแสดงออกถึงการใชภาษา เชน คําพูด และความเขาใจตอคานิยมใหม ๆ        
เพื่อแสดงความเปนกลุมเดยีวกัน  โดยมีส่ือมวลชนเปนสะพานเช่ือมของคนในกลุมนั้น ๆ  

- ส่ือมวลชนสัมพันธ (perrasocial relationship) มนุษยมักใชส่ือมวลชนในการ
แสวงหามิตร เชน ในสังคมกรุงเทพฯ ประชาชนสวนใหญอาศัยส่ิงพมิพ วิทยุ โทรทัศน เปนเพื่อน
มากกวาการคบหาเพ่ือนบานดวยกนั 

4. การผละจากสังคม (withdrawal) เปนการเปดรับส่ือหรือเขาหาส่ือเพ่ือหลีกเล่ียงงาน
ประจํา เชน การรีบทํางานใหเสร็จเพื่อจะไดไปชมโทรทัศน 

จะเห็นไดวามีปจจยัหลายอยางท่ีทําใหผูรับสารเลือกรับสารท่ีแตกตางกนัออกไป  เชนเดยีวกบั
การที่ผูบริโภคจะเปดรับเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดของคอมพิวเตอรสวนบุคคล เพราะเคร่ืองมือ
เหลานี้บางเคร่ืองมือตองการผลในระยะส้ันก็จะมีวัตถุประสงคเนนท่ีการขายมากกวา เนื้อหาท่ีนําเสนอ
จึงคอนขางตรงไปตรงมา  ซ่ึงผูบริโภคบางคนอาจชอบหรือไมชอบเนื้อหาทํานองนี้  จึงไมเปดรับ
เคร่ืองมือประเภทนี ้  ในขณะท่ีอาจเปดรับเคร่ืองมือประเภทอ่ืน ๆ  

นอกจากน้ี  การเขาถึงส่ือก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญ  เพราะการเขาถึงของส่ือนั้นเปน
การเปรียบเทียบอัตราสวนระหวางผูรับสารท่ีมีการเปดรับสารตาง ๆ กับจํานวนผูรับสารหรือประชากร
ท้ังหมดท่ีส่ือสามารถครอบคลุมถึง (Baker, 1996 : 204) ในการวิจยัคร้ังนี้  ผูวิจัยตองการศึกษาวา 
การรับรูขาวสารมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลหรือไม และเปนขอมูลขาวสารที่ไดรับ
จากแหลงใด  
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3.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

พิพัฒน  กาญจนบัตร (2542 : บทคัดยอ)  ทําการศึกษาวิจยัเร่ือง การศกึษาการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีมีผลตอพฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ือแฟช่ันตรายี่หอของไทย ของนิสิตนกัศกึษาระดับอุดมศึกษา
ในเขตกรุงเทพมหานครของ พบวา พฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับตรายีห่อสินคาแฟช่ันของ
ไทยมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันตรายี่หอของคนไทย และทัศนคติ
ของผูบริโภคตอสินคาแฟช่ันของไทยมีความสัมพันธกบัของผูบริโภค  และพบวาการส่ือสารตรายี่หอ
สินคาแฟช่ันไทยของบริษัทผูผลิตไทยมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาแฟช่ันตรายีห่อ
ของไทยของผูบริโภค  โดยพบวา  การโฆษณาทางหนังสือพิมพ  การประชาสัมพันธ  การโฆษณา
ทางวิทยุ  การบรรจุภัณฑ  และการโฆษณาทางโทรทัศน  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาแฟช่ันตรายี่หอของไทยของผูบริโภค 

 
ศริวรรณ  รัตนธนารักษ (2545 : บทคัดยอ) ทําการศึกษาวิจยั เร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือสินคาในราน Boots  ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา 
1. วัตถุประสงคหลักในการมาซ้ือสินคาท่ีราน Boots พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีวัตถุประสงค

หลักคือ ความหลากหลายของสินคา และสินคามีคุณภาพดี 
2. ผูบริโภคท่ีมี เพศ อาย ุ ระดับการศึกษา รายได และสถานภาพสมรสแตกตางกัน          

มีพฤติกรรมการใชจายเงินเพื่อซ้ือสินคาในราน Boots ตอการซ้ือ 1 คร้ัง แตกตางกนั 
3. ดานผลิตภัณฑ ประกอบไปดวย ประเภท ความหลากหลายและตราสินคา ดานราคา 

และดานสถานท่ี และจํานวนสาขาของราน Boots มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในดานความถ่ีใน
การซ้ือสินคาตอเดือน พฤติกรรมในการมาซ้ือสินคาในราน Boots ในคร้ังตอไป พฤติกรรมหลังจาก
ซ้ือสินคาจากราน Boots แลว แนะนําใหคนรูจักหรือเพ่ือนมาใชบริการ และพฤติกรรมหลังจากท่ีใช
สินคาจากราน Boots แลวมีความรูสึกพอใจในคุณภาพของสินคา 

4. ดานการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย การจัดรายการสงเสริมการขาย การโฆษณา 
การประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมดานความถ่ีในการ
ซ้ือสินคาตอเดือน พฤติกรรมในการมาซ้ือสินคาในราน Boots ในครั้งตอไป พฤติกรรมในภาย
หลังจากซ้ือสินคาจากราน Boots แลว  แนะนําใหคนรูจักหรือเพ่ือนมาใชบริการ 

 
 พีรยา  สงคธนาพิทักษ  (2546 : 39 - 40)  ทําการศึกษาวิจัย  เร่ือง  การศึกษาปจจัยการ
ส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทดิจิตอลจีเอสเอ็ม ของ บริษัท 
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แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน)  ในเขตกรุงเทพมหานคร   ท่ีทําการเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน  400  ราย  พบวา  ดานส่ือโดยรวมส่ือโทรทัศนเปนส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือมากท่ีสุด  รองลงมาคือหนังสือพิมพ และแผนพับ/โบรชัวร    ดานบุคคล  
พบวา  เพื่อน  ผูรวมงานและพนกังานขายเปนส่ือบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด  ดานการ
สงเสริมการขายโดยรวม พบวา เคร่ืองมือทีใ่ชไดผลมากท่ีสุดคือการมีสวนลดคาบริการในแตละเดือน  
รองลงมาคือการท่ีบริษัทไดมีการจัดโปรแกรมการสงเสริมการขายโดยเสนอขาย SIM Card ในราคา 
1,200 บาทซ่ึงสามารถนํา SIM Card นั้นไปใชกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีเคร่ืองอ่ืนได  การซ้ือโทรศัพท
เคร่ืองใหมเบอรเดิมในราคาที่ถูกกวาปกติ โปรแกรมการสงเสริมการขายโดยคิดคาโทรศัพทเปน
แพ็กเกจ  ตามลําดับ 

การวิจยัคร้ังนี้  ผูวิจยัไดแนวความคิดการส่ือสารทางการตลาดตามแนวทางของศิริวรรณ  
เสรีรัตน และ ของเสรี  วงษมณฑา ท่ีเหน็วาเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจใช
หลายเคร่ืองมือ โดยตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication : IMC.) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา ผลิตภัณฑ และ             
คูแขงขัน เพื่อบรรลุจุดมุงหมายและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการใชงบประมาณ เคร่ืองมือการ
ส่ือสารทางการตลาดคร้ังนี้ กําหนดเปน 5 ประเภทหลัก ซ่ึงประกอบดวย การสงเสริมการขาย           
การขายโดยใชพนักงานขาย การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง และการโฆษณา  
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บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
 ในการศึกษาวจิัย เร่ือง “กลยุทธการส่ือสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอรและ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา” มีกรอบการศึกษาท่ีครอบคลุมเคร่ืองมือ
การส่ือสารทางการตลาดตามแนวคิดของ ฟลลิปส คอตเลอร ประกอบดวยเคร่ืองมือการส่ือสารดาน
การโฆษณา  ดานการขายโดยใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย การใหขาวสารและการ
ประชาสัมพันธ และดานการตลาดทางตรง ผูวิจัยกําหนดรูปแบบในการวิจัยเปนการวจิัยเชิงปริมาณ 
(quantitative research) โดยใชเทคนิคการสํารวจ (survey) ในการเก็บรวบรวมขอมูล และการวิจยัเชิง
คุณภาพ (qualitative research) โดยใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก (indept interview) โดยใชขอ
คําถามแบบมีโครงสราง (constructed questionnaire) เปนกรอบในการสัมภาษณกลุมตัวอยาง   การ
วิจัยมีดําเนนิการวิจัย  ดังนี ้

1.  ประชากร และกลุมตัวอยาง 
2.  การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคนควา 
3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
4.  การจัดกระทํา และการวิเคราะหขอมูล 
5.  สถิติท่ีใชในการวจิัย 

 
1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

ประชากร   
 ประชากรสําหรับการวิจยัเชิงสํารวจ ไดแก ผูบริโภคท่ีซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล (พีซี)  
ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ซ่ึงมีจํานวนท้ังส้ินประมาณ  100,000  คนตอเดือน 
 กลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยเชิงสํารวจ 
 ผูบริโภคท่ีซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล (พีซี) ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ซ่ึงไมทราบ
จํานวนท่ีแนนอนจึงไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตรของ ทาโร ยามาเน (กัลยา วานิชยบัญชา, 
2540 : 74) ในระดับความเช่ือม่ันท่ีรอยละ 95  ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน  388 ตัวอยาง 
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 การสุมตัวอยาง 
 การสุมตัวอยาง  ใชวิธีการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อใหไดกลุมตัวอยาง
ตรงตามขนาดกลุมตัวอยางท่ีกําหนดไว 
 
2.  การกําหนดขนาดกลุมตวัอยาง 

 
ใชการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามทฤษฎีการกําหนดกลุมตัวอยางของ ทาโร ยามาเน  

(Taro Yamane, 1973 : 1,008) ท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 (ความคลาดเคล่ือนรอยละ 5)                 
ไดกลุมตัวอยางจํานวนรวมท้ังส้ิน  400  ราย  โดยมีสูตรในการคํานวณดังน้ี 

  n     =         N 
               1 + N(e)2 

เม่ือ        n    =   ขนาดกลุมตัวอยาง 
              N   =   ขนาดของประชากร 

                                 e   =   ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเกิดข้ึนได  โดยกําหนดใหความคลาดเคล่ือน 
           มีคา 0.05 

แทนคา   n   ของจํานวนประชากรในการวจิัย 
 แทนคาจากสูตร 

         n   =            100,000 
              1 + 100,000 (.05)2 
       =     387.59  ราย 
  
 กลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยเชิงคณุภาพ 
 สําหรับการวิจยัเชิงคุณภาพ ท่ีใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก ผูวิจัยกําหนดกลุมตัวอยาง         
ในการวิจัยออกเปน 2 กลุม ไดแก กลุมผูคาสง - คาปลีกจํานวน 5 ราย และกลุมผูคาปลีก
จํานวน 5 ราย รวมเปนกลุมตัวอยางสําหรับการวิจยัเชิงคุณภาพจํานวน  10  ราย  โดยการคัดเลือกตัวแทน
กลุมตัวอยางสําหรับการสัมภาษณคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชตัวแทนกลุมตัวอยางในกลุมท่ีมียอดจําหนาย
สูงสุดท้ังกลุมผูคาสง - คาปลีก  และกลุมผูคาปลีกอยางเดียว 
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3.  การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคนควา 
 
 เคร่ืองมือสําหรับการวิจัยเชิงสํารวจ  
 เคร่ืองมือทีใ่ชในการวจิยัเชิงสํารวจคร้ังนี้เปนแบบสอบถามที่ผูวิจยัสรางข้ึน จากการศึกษา
ทฤษฎี เอกสารทางวิชาการและงานวิจยัท่ีเกี่ยวของ แลวนํามาประยกุตเปนลักษณะและขอคําถามใน
แบบสอบถามที่แบงออกเปน 4 ตอน  ดังนี้ 
 ตอนท่ี  1  แบบสอบถามขอมูลสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  ขนาดครอบครัวและทําเลท่ีอยูอาศัย จํานวนรวมท้ังส้ิน  10  ขอ 

ตอนท่ี 2  ปจจยัดานการส่ือสารทางการตลาด ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร  ประกอบดวย
การไดรับขอมูลขาวสารจากส่ือสารมวลชน   และขอมูลขาวสารจากกลุมบุคคล   เปนคําถามประเภท
มาตราสวนประมาณคา (rating scale)  ในรูปแบบของลิเคิรท (Likert’s scale)  ท่ีมีคําตอบใหเลือก  5  
ระดบั  รวมเปนขอคําถามจากตอนท่ี  2  จํานวนท้ังส้ิน 38 ขอ  มีการใหคะแนนความคิดเห็น  ดังนี ้
  5   หมายถึง    เห็นดวยอยางยิ่ง 
  4   หมายถึง    เห็นดวย 
  3   หมายถึง    เฉย ๆ /ไมแนใจ 
  2   หมายถึง    ไมเห็นดวย 
  1   หมายถึง    ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 ในการแปลความหมายของระดับคะแนนจะใชเกณฑของเบสท (Best, 1981 : 182)  ดังนี้ 
 0.01 – 1.00  หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดใน
ระดับ ไมเหน็ดวยอยางยิ่ง 

1.01 – 2.00  หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดใน
ระดับ ไมเห็นดวย 

2.01 – 3.00   หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดใน
ระดับไมแนใจ 

3.01 – 4.00 หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดใน
ระดับเห็นดวย 

4.01 – 5.00   หมายถึง ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดใน
ระดับเหน็ดวยอยางยิ่ง 

ตอนท่ี 3 สถานะทางเศรษฐกิจและสังคม ไดแก ระดับรายไดของครอบครัว  สถานะหรือ
ตําแหนงทางสังคม  ลักษณะการใชเทคโนโลยีในครอบครัว  และระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 
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การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา เปนคําถามประเภทมีคําตอบ
ใหเลือก (check list) ประเภทเติมคําตอบในชองวางท่ีกําหนดให และมาตราสวนประมาณคา (rating 
scale)  ในรูปแบบของลิเคิรท (Likert’s scale)   

ตอนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือคอมพวิเตอรของผูบริโภค เปนคําถามท่ีใหเติมคําตอบของผูบริโภค
แบบอิสระ 
  

เคร่ืองมือสําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 สําหรับการวิจยัเชิงคุณภาพท่ีใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึกกลุมตัวอยาง โดยใชเคร่ืองมือที่
เปนแบบสอบถามแบบมีโครงสราง กลาวคือเปนขอคําถามท่ีเปดโอกาสใหผูตอบแบบสอบถาม
แสดงความคิดเห็นไดอยางอิสระ ประกอบดวยขอคําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตอกลยุทธการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีเหมาะสมสําหรับธุรกิจคอมพิวเตอร และคําถามเก่ียวกับพฤตกิรรมการซ้ือคอมพิวเตอรของ 
ผูถูกสัมภาษณ  คําถามแบบมีโครงสรางสําหรับการวิจยัเชิงคุณภาพในการวจิัยคร้ังนี้ ประกอบดวย
ขอถามจํานวนท้ังส้ิน  12  ขอ   
  
4.  ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือวิจัย 
 
  ผูวิจัยศึกษาทฤษฎีทางการตลาด เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค 
ขอมูลเกี่ยวกับสถานการณดานวิวัฒนาการและความตองการคอมพิวเตอร ตลอดท้ังศึกษางานวิจัย      
ท่ีเกี่ยวของ จากน้ันกําหนดกรอบในการสรางขอคําถามตามรายละเอียดท่ีไดนาํเสนอขางตน 
  1. ศึกษาวิธีสรางแบบสอบถามจากเอกสาร  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของตาง ๆ  เพื่อใช
เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมกรอบแนวคิดในการวิจัย ซ่ึงจะตองครอบคลุมท้ัง      
ตัวแปร  และสอดรับกับวัตถุประสงคสําหรับการวิจยัท่ีกําหนดไว 

3. นําแบบสอบถามเสนอตออาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ เพื่อพิจารณาตรวจสอบความ
ถูกตองสมบูรณของเนื้อหาสาระและความเหมาะสมของภาษาท่ีใช 

4. แกไขปรับปรุงตามคําเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษา แลวนําแบบสอบถามนั้นไปทํา
การทดลองใช (try out) จากผูบริโภคท่ีมาซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลท่ีไมใชกลุมตัวอยางท่ีจะ        
ใชงานจริงจํานวนท้ังส้ิน  30  ชุด  

5. หาคาความเช่ือม่ัน โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบัค 
(Cronbach) ซ่ึงเปนการคํานวณหาคาความเช่ือม่ันทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
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5.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

 ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลเอง ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา โดยขอความรวมมือจาก
ผูบริโภคท่ีมาซ้ือคอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ตลอดท้ัง ตอบขอซักถามกรณีผูบริโภค
เกิดความไมเขาใจวิธีการกรอกขอมูล ในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยเปน        
ผูรวบรวมขอมูลจากกลุมผูบริโภค   กลุมผูคาสง-คาปลีก  และกลุมผูคาปลีกดวยตนเอง   
 
6.  การจัดกระทํา และการวิเคราะหขอมูล 
 

นําแบบสอบถามท่ีไดรับกลับคืนมาท้ังหมด มาตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม 
แลวนํามาวิเคราะหทางสถิติ โดยใชคอมพิวเตอรในการคํานวณคาสถิติโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป
เพื่อการวจิัยทางสังคมศาสตร SPSS สําหรับ windows  มีรายละเอียดในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

 
1.   การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา  ( Descriptive Statistics ) 

ในการวเิคราะหขอมูลเชิงพรรณนาใชสถิติความถี่ (frequency) การหาคารอยละ (percentage) 
ในการนําเสนอขอมูลพื้นฐาน  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้

1.1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  นําแบบสอบถามมาแจกแจงความถ่ี (frequency)  และ
นําเสนอเปนคารอยละ (percentage)  

1.2 เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด ใชสถิติคาเฉลี่ย (Mean) และความเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (standard deviation : S.D.) 

1.3 พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร ใชสถิติความถ่ี (frequency) รอยละ (percentage) 
(Mean) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation :S.D.) 
 

2.   การวิเคราะหสถิติเชิงอนมุาน ( Inferential Statistics ) 
ใชสถิติการทดสอบไคสแควร (chi – square)  
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7.  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล   มีดังนี้ 
 

1.   การวิเคราะหสถิติพื้นฐาน 
1.1  คาสถิติรอยละ (percentage) ใชสูตร  

P      =      f   (100) 
              n 

   เม่ือ    P    แทน   รอยละ หรือ % (Percentage) 
      f    แทน   ความถ่ีท่ีตองการเปล่ียนแปลงใหเปนรอยละ 
      n    แทน   จํานวนความถ่ีท้ังหมด  หรือจํานวนประชากร 
 

1.2  คาเฉล่ีย  (Arithmetic mean)  ใชสูตร  

X      =     ∑X 
  n 

      เม่ือ      ⎯X       แทน   คาเฉล่ีย 

                   ∑X   แทน    ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 
   n         แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

1.3  คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชสูตร 
 

S.D.     =  
 

เม่ือ     S.D. แทน   คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 

(∑X)2 แทน   ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 

∑X2  แทน   ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
n แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
2. ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาใชสําหรับการศกึษาวิจยัไปทําการตรวจสอบคุณภาพ

ของแบบสอบถาม โดยหาความเช่ือม่ัน (reliability) โดยนําแบบสอบถามไปทดสอบ (pre-test) กับ
กลุมเปาหมายจํานวน 30 ราย โดยใชสูตรหาคาสัมประสิทธ์ิ อัลฟา (Alpha – Coefficient) ของ 
Cronbach (กัลยา  วานิชยบัญชา,  2545 : 449)  มีสูตร ดังนี ้

)1(
)( 22

−

− ∑∑
nn

XXn
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α =  
 
 
ม่ือ k     แทน   จํานวนคําถาม 
 ariancecov  แทน    คาเฉล่ียของคาแปรปรวนระหวางคําถามตางๆ 
 iancevar  แทน    คาเฉล่ียของคาแปรปรวนของคําถาม 
 

3. การวเิคราะหสถิติเพื่อการทดสอบสมมติฐาน  ใชสถิติการทดสอบไคสแควร chi- square  
มีสูตรในการคํานวณดังนี ้

 

χ2 = ∑  (O – E)2 
           E 

  เม่ือ χ2 แทนคาไค-สแควร 
         O แทนคาความถ่ีท่ีไดจากการสังเกต (Observed Frequency) 
         E แทนคาความถ่ีท่ีคาดหวังไวหรือความถ่ีท่ีไดมาตามทฤษฎี  

(Expected frequency) 
 

ianceariancek
ianceariancek
var/cov)1(1

var/cov
−+
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บทที่  4 

 

ผลการวิจัย 

 
 การนําเสนอผลการวิจัย เร่ือง กลยุทธการส่ือสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอร
และพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค  ณ  ศูนยการคา พันธุทิพยพลาซา  ผูวจิยัไดแบงการนาํเสนอออกเปน
หมวดหมูดังนี ้
 ตอนท่ี  1  ลักษณะทางประชากร 
 ตอนท่ี  2  การส่ือสารทางการตลาด 
 ตอนท่ี  3  พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล 
 ตอนท่ี  4  การทดสอบสมมติฐานในการวิจยั 
 ตอนท่ี  5  การสัมภาษณผูประกอบการ 
 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

X  หมายถึง ระดับคะแนนเฉล่ีย 
S.D. หมายถึง ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
Sig. หมายถึง ระดับนยัสําคัญ 
* หมายถึง มีนัยสําคัญท่ีระดับ  .05 

 ** หมายถึง     มีนัยสําคัญท่ีระดับ .01 
 

ตอนท่ี  1  ลักษณะทางประชากร 
 
ตารางท่ี  3  แสดงจํานวนและรอยละของคาเฉล่ีย (X )  และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)   
 ลักษณะทางประชากร 

ลักษณะทางประชากร จํานวน รอยละ 
เพศ 
     ชาย 
     หญิง 

 
133 
267 

 
33.3 
66.8 
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ตารางท่ี  3  (ตอ) 
 

ลักษณะทางประชากร จํานวน รอยละ 
อายุ 
     ไมเกิน 30  ป 
     31 – 40  ป 
     41 – 50  ป 
     51  ปข้ึนไป 

 
271 
82 
35 
12 

 
67.8 
20.5 
8.8 
3.0 

สถานภาพการสมรส 
    โสด 
    สมรส/อยูดวยกัน 
     หยา/มาย/แยกกนัอยู  

 
309 
81 
10 

 
77.3 
20.3 
2.5 

ระดับการศึกษา 
     ประถมศึกษา 
     มัธยมศึกษาตอนตน 
     มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
     อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 
     ปริญญาตรี 
     ปริญญาโทหรือสูงกวา 

 
4 

14 
45 
41 

272 
24 

 
1.0 
3.5 

11.3 
10.3 
68.0 
6.0 

อาชีพ 
     รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 
     บริษัทเอกชน 
     คาขายสวนตัว 
     ประกอบธุรกิจ 
     เกษยีณ/ไมไดทํางาน 
     นักเรียน/นักศึกษา 
     ประกอบอาชีพอิสระ 
     อ่ืน ๆ  

 
178 
122 
22 
18 
2 
8 

26 
24 

 
44.5 
30.5 
5.5 
4.5 
0.5 
2.0 
6.5 
6.0 
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ตารางท่ี  3  (ตอ) 
ลักษณะทางประชากร จํานวน รอยละ 

รายไดตอเดือน 
     ไมเกิน 10,000  บาท 
     10,001 – 20,000  บาท 
     20,001 – 30,000  บาท 
     30,001 – 40,000  บาท 
     40,001 – 50,000  บาท 
     มากกวา 50,000  บาท   

 
175 
147 
52 
18 
6 
2 

 
43.8 
36.8 
13.0 
4.5 
1.5 
0.5 

จํานวนสมาชิกครอบครัว 
     ไมเกิน  3  คน 
     4 – 5  คน 
     6  คนข้ึนไป 
จํานวนสมาชิกเฉล่ีย (X )  4.46 S.D. 1.76 

 
91 

221 
88 

 
22.8 
55.3 
22.0 

ทําเลที่อาศัยอยูในปจจุบัน 
     กรุงเทพฯ  
     ปริมณฑล  
     ตางจังหวัด 

 
285 
109 
6 

 
71.3 
27.3 
1.5 

ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 
     ไมเกิน  5  ป 
     6 – 10  ป 
     11  ปข้ึนไป 
ระยะเวลาเฉล่ีย (X ) 4.87 S.D.3.49 

 
245 
98 
57 

 
61.3 
24.5 
14.3 

 จํานวนคนท่ีใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 
     1 – 2  คน 
     3 – 4  คน 
     5 คนข้ึนไป 
จํานวนคนเฉล่ีย (X ) 2.51 S.D. 1.19 

 
219 
131 
50 

 
54.8 
32.8 
12.5 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากรของผูบริโภคกลุมตัวอยาง  ไดขอสรุป
ดังนี ้
 เพศ  พบวา  ผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 66.7  เปนเพศ
ชายอีก  รอยละ 33.3 
 อายุ  พบวา  ผูบริโภคกลุมตัวอยางมากกวาคร่ึงหนึ่งมีอายุไมเกนิ 30 ป คิดเปนรอยละ 
67.8  อายุระหวาง 31-40 ป รอยละ 20.5  อายุ 41-50 ป รอยละ 8.8  และอายุ  51  ปข้ึนไปพบ            
ในสัดสวนคอนขางนอย  คิดเปนรอยละ 3.0 
 สถานภาพการสมรส  พบวา  ผูบริโภคฯ สวนใหญมีสถานภาพโสด  คิดเปนรอยละ 77.3  
สมรส/อยูดวยกัน  รอยละ 20.3  และหยา/มาย/แยกกันอยูอีก  รอยละ 2.5 
 ระดับการศึกษา พบวา  มีสัดสวนผูบริโภคฯ มีการศึกษาระดับประถมนอยมาก  กลาวคือ
พบเพียง รอยละ 1.0  ระดับมัธยมศึกษาตอนตนพบจํานวนนอยเชนกนั คิดเปนรอยละ 3.5  การศึกษา
ระดับมัธยมปลาย/ปวช. พบรอยละ 11.3 การศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส./ปวท. พบรอยละ 10.3  
การศึกษาระดบัปริญญาตรีพบเปนสวนใหญ คิดเปนรอยละ 68.0 การศึกษาระดับปริญญาโทหรือสูง
กวาพบอีกรอยละ 6.0 
 อาชีพ พบวา ผูบริโภคฯ ประกอบอาชีพเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ รอยละ 
44.5 สังกัดบริษัทเอกชน รอยละ 30.5 คาขายสวนตัว รอยละ 5.5 ประกอบธุรกิจรอยละ 4.5  เกษียณ/
ไมไดทํางาน รอยละ 0.5 เปนนักเรียน/นักศึกษารอยละ 2.0  ประกอบอาชีพอิสระ รอยละ 6.5  และ
ประกอบอาชีพอ่ืน ๆ อีกรอยละ 6.0 
 รายไดตอเดือน พบวา ผูบริโภคฯ มีรายไดตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท รอยละ 43.8           
มีรายไดตอเดอืน 10,001 - 20,000 บาท  รอยละ 36.8  รายไดตอเดือน 20,001 - 30,000 บาท รอยละ 
13.0  รายได 30,001 - 40,000 บาท รอยละ 4.5  รายได 40,001-50,000 บาท  รอยละ 1.5  และรายได
มากกวา 50,000  บาท  อีกรอยละ 0.5 
 จํานวนสมาชิกครอบครัว พบวา ผูบริโภคฯ มีจํานวนสมาชิกครอบครัวไมเกิน 3 คน รอยละ 
22.8 มีจํานวนสมาชิก 4 - 5 คนมากกวาคร่ึงหนึ่ง  คิดเปนรอยละ 55.3 และมีสมาชิกครอบครัว 6 คน
ข้ึนไปอีก  รอยละ 22.0  โดยมีจํานวนสมาชิกเฉล่ีย 4.46  คน 
 ทําเลที่อยูอาศยัในปจจุบัน พบวา ผูบริโภคฯ สวนใหญมีทําเลท่ีอยูอาศยัอยูในกรุงเทพมหานคร
คิดเปนรอยละ 71.3  อยูในเขตปริมณฑล  รอยละ 27.3  และอยูในตางจงัหวัดอีกรอยละ 1.5 
 ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร  พบวา  ผูบริโภคฯ สวนใหญมีระยะเวลาการใชคอมพิวเตอร
ไมเกิน 5 ป  คิดเปนรอยละ 61.3  ใชคอมพิวเตอร  6 - 10  ป  รอยละ 24.5  และใชคอมพิวเตอร 11 ป
ข้ึนไปพบในสัดสวนไมสูงมาก  คิดเปนรอยละ 14.3  โดยมีระยะเวลาท่ีใชเฉล่ีย  4.87  ป 
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 จํานวนสมาชิกท่ีใชคอมพิวเตอรในครอบครัว พบวา ครอบครัวผูบริโภคฯ มากกวาคร่ึงหนึ่ง
มีจํานวนสมาชิกท่ีใชเพยีง 1 - 2 คน คิดเปนรอยละ 54.8  มีจํานวนสมาชิกท่ีใช 3 - 4 คน รอยละ 32.8  
และมีจํานวนสมาชิกท่ีใช 5 คนข้ึนไปอีกรอยละ 12.5 
 
ตอนท่ี  2  การส่ือสารทางการตลาด (IMC) 
 

ตารางท่ี  4  แสดงคะแนนเฉล่ีย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การส่ือสารทางการ 
     ตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร  ดานการโฆษณา 
 

การส่ือสารทางการตลาด X  S.D. ความหมาย 
1.    รูปแบบการโฆษณาของบริษัทคอมพิวเตอรหรือรานจําหนาย

คอมพิวเตอรมีประโยชนสําหรับทาน ทําใหทานมีขอมูลในการ
พิจารณาเลือกซื้อคอมพิวเตอร 

4.11 .50 เห็นดวย 

2.    การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรไมมีสวนทําให
ทานมีความรูความเขาใจข้ันพ้ืนฐานเก่ียวกับคอมพิวเตอร 

2.88 .96 ไมแนใจ 

3.    การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรทําใหทานมี
ความรูความเขาใจขั้นพ้ืนฐานเก่ียวกับคอมพิวเตอร 

3.50 .80 เห็นดวย 

4 .   การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรทําใหทราบถึง
สภาวะของตลาดคอมพิวเตอรในภาพรวม 

3.74 .70 เห็นดวย 

5.    การโฆษณาของบริษัท/หางรานจําหนายคอมพิวเตอรทําใหทราบ
ถึงวิวัฒนาการและความเจริญกาวหนาของโลกคอมพิวเตอร 

4.13 .62 เห็นดวย 

6.    การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรมีสวนทําใหทาน
เลือกคอมพิวเตอรที่เหมาะสมกับลักษณะการใชงาน 

3.94 .70 เห็นดวย 

7.    สื่อโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรในความเปนจริง
ยังมีอยูนอยเกินไป 

3.52 .80 เห็นดวย 

8.    สื่อโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรยังขาดความ
นาสนใจ 

3.45 .87 ไมแนใจ 

9.    สื่อโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรมีรายละเอียด    
ไมเพียงพอที่จะศึกษาหรือตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร 

3.46 .87 ไมแนใจ 

10.  การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรดูนาเช่ือถือ 3.21 .74 ไมแนใจ 
11.  การโฆษณาบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรมีสวนทําใหทาน

เลือกซื้อคอมพิวเตอรดวยราคาที่เหมาะสม 
 

3.61 .77 เห็นดวย 
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ตารางท่ี 4  (ตอ) 
 

การส่ือสารทางการตลาด X  S.D. ความหมาย 
12.  ทานสนใจสื่อการโฆษณาของบริษัท/รานคอมพิวเตอรเสมอ 3.35 .87 ไมแนใจ 
13.  ทานสนใจศึกษาเก่ียวกับสื่อโฆษณาของบริษัทคอมพิวเตอรเสมอ 3.31 .88 ไมแนใจ 

รวม 3.55 .32 เห็นดวย 

 
จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะหคะแนนเฉลี่ย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร ดานการโฆษณา  พบคะแนนเฉล่ีย
ในระดับ  3.55  ซ่ึงหมายถึง  ผูบริโภค  “เห็นดวย”  กับการส่ือสารฯ ดานการโฆษณา 
 
ตารางท่ี 5  แสดงคะแนนเฉล่ีย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การส่ือสารทางการ 

    ตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร  ดานการขายโดยใชพนักงาน 
 

การส่ือสารทางการตลาด X  S.D. ความหมาย 
1. ทานไดขอมูลท่ีมีประโยชนจากพนักงานในฝายขายคอมพิวเตอร 3.68 .79 เห็นดวย 
2. ทานไดขอมูลท่ีครบถวน/เพียงพอจากพนักงานขายที่สงผลใหทาน
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรไดดีและรวดเร็วขึ้น 

3.39 .92 ไมแนใจ 

3. ทานไดขอมูลท่ีเช่ือถือไดจากพนักงานขายคอมพิวเตอร 3.20 .77 ไมแนใจ 
4. การขายโดยใชพนักงานขายยังใหขอมูลไมครบถวนเพียงพอ 3.48 .74 ไมแนใจ 
5. การเสนอขายของพนักงานขายทําใหทานเลือกสินคาไมเหมาะสม
กับความตองการ 

3.05 .82 ไมแนใจ 

6. พนักงานขายบริการทานดวยความเต็มใจแมจะมีจํานวนลูกคา
มากมาย 

3.18 .82 ไมแนใจ 

7. พนักงานขายมีสวนทําใหทานเลือกคอมพิวเตอรที่เหมาะสมกับ
สภาพการใชงานจริง 

3.57 .86 เห็นดวย 

8. พนักงานขายมีสวนในการสงเสริมใหทานตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร 3.60 .81 เห็นดวย 
9. พนักงานขายไมบริการทานดวยความกระตือรือรน 3.05 .87 ไมแนใจ 

รวม 3.35 .41 ไมแนใจ 

 
จากตารางท่ี  5  ผลการวิเคราะหคะแนนเฉล่ีย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  

การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร ดานการขายโดยใชพนักงาน       
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พบคะแนนเฉล่ียในระดับ  3.35  ซ่ึงหมายถึง  ผูบริโภค  “ไมแนใจ” กับการส่ือสารฯ ดานการขาย
โดยใชพนักงานขาย 
 

ตารางท่ี  6  แสดงคะแนนเฉล่ีย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การส่ือสารทางการ 
     ตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร  ดานการสงเสริมการขาย 
 

การส่ือสารทางการตลาด X  S.D. ความหมาย 
1. บริษัท/ตัวแทนจําหนายคอมพิวเตอรมีการสงเสริมการขาย สามารถ
จูงใจใหทานไปใชบริการได 

3.88 .72 เห็นดวย 

2. บริษัท/ตัวแทนจําหนายคอมพิวเตอร มีการใหของสวนลดแลก แจก
แถม เชน ที่รองเมาส กระเปา หรือของแถมอื่น ๆ สามารถจูงใจให
ทานไปใชบริการ 

3.93 .78 เห็นดวย 

3. การสงเสริมการขายของบริษัทคอมพิวเตอรในโอกาสพิเศษ 
    ตาง ๆ มีสวนสําคัญที่ทําใหทานตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร 

3.92 .70 เห็นดวย 

4. การจัดกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ เปนกรณีพิเศษมีสวนสงเสริม
ใหทานตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร 

3.90 .66 เห็นดวย 

5. กิจกรรมการสงเสริมการขายของบริษัท/ตัวแทนจําหนาย
คอมพิวเตอรที่เปนอยูในทองตลาดยังขาดความนาสนใจและ 

    ดึงดูดใหซื้อสินคา 

3.57 .80 เห็นดวย 

รวม 3.83 .49 เห็นดวย 
 

จากตารางท่ี 6 ผลการวิเคราะหคะแนนเฉลี่ย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร  ดานการสงเสริมการขาย  พบคะแนน
เฉล่ียในระดับ  3.85  ซ่ึงหมายถึง  ผูบริโภค  “เห็นดวย” กับการสงเสริมการขาย 
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ตารางท่ี  7  แสดงคะแนนเฉล่ีย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การส่ือสารทางการตลาด 
     ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร  ดานการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ 
 

การส่ือสารทางการตลาด X  S.D. ความหมาย 
1. ทานไดรับขาวสารขอมูลตาง ๆ จากบริษัทคอมพิวเตอรผาน
สื่อสารมวลชนตาง ๆ เสมอ 

3.40 .94 ไมแนใจ 

2. การใหสัมภาษณผูบริหารบริษัทคอมพิวเตอรเมื่อมีสินคาใหม ๆ 
ออกสูตลาดเปนประโยชนตอผูบริโภค 

3.63 .88 เห็นดวย 

3. การดําเนินรายการประเภทผานสื่อตาง ๆ ที่ใหความรูเพ่ือการใช
คอมพิวเตอรที่ถูกตองเปนประโยชนกับทาน 

3.92 .69 เห็นดวย 

4. รายการผานสื่อตาง ๆ ที่ใหขอมูลที่ทันสมัยถึงพัฒนาการของ
เทคโนโลยีคอมพิวเตอรเปนสิ่งที่ควรทําอยางสมํ่าเสมอ 

4.21 .67 เห็นดวย 

5. บริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรยังไมใหความสําคัญกับการ
ประชาสัมพันธ 

3.53 .85 เห็นดวย 

6. การแจกขาวสารความคืบหนาของคอมพิวเตอรในรูปแบบแผนพับ
ตาง ๆ ทําใหทานมีขอมูลที่สามารถพิจารณาซ้ําไดอีกหลายครั้ง 

4.07 .66 เห็นดวย 

รวม 3.79 .44 เห็นดวย 
 

จากตารางท่ี  7  ผลการวิเคราะหคะแนนเฉล่ีย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร  ดานการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  
พบคะแนนเฉลี่ยในระดับ  3.79  ซ่ึงหมายถึง  ผูบริโภค “เห็นดวย” กับการใหขาวสารและการ
ประชาสัมพนัธ 
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ตารางท่ี  8  แสดงคะแนนเฉล่ีย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การส่ือสารทางการ 
     ตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร  ดานการตลาดขายตรง 
 

การส่ือสารทางการตลาด X  S.D. ความหมาย 
1. การสงเจาหนาที่ที่มีความรูความเช่ียวชาญดานคอมพิวเตอรไปยัง
สถานท่ีทํางาน หรือที่พักอาศัย นับเปนประโยชนตอผูบริโภค 

3.89 .84 เห็นดวย 

2. การสงขอมูลในลักษณะจดหมายตรง หรือเอกสารเฉพาะสงตรงไป
ยังทานจะเปนประโยชนกับทานมาก 

3.84 .78 เห็นดวย 

3. การสงเจาหนาที่ไปใหบริการซอมแซมเล็ก ๆ นอย ๆ หรือ up date 
โปรแกรมการใชงานใหม ๆ ตลาดทั้งโปรแกรมการกําจัดไวรัส     
ตาง ๆ ทําใหทานไดรับประโยชนมากเพราะไมตองยกคอมพิวเตอร
ไปซอมถึงบริษัท/ราน 

4.26 .80 เห็นดวย 

4. บริษัท/รานจําหนายมักไมคอยใชวิธีสงพนักงานไปใหความรูหรือ
บริการตาง ๆ แกผูบริโภค 

4.00 .83 เห็นดวย 

5. การสงเจาหนาที่ฝายขายไปแนะนําสินคาประเภทคอมพิวเตอรเปน
สิ่งที่ทานตองการ 

3.77 .85 เห็นดวย 

รวม 3.95 .55 เห็นดวย 

 
จากตารางท่ี 8 ผลการวิเคราะหคะแนนเฉลี่ย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร ดานการตลาดขายตรง พบคะแนน
เฉล่ียในระดับ 3.95  ซ่ึงหมายถึง  ผูบริโภค  “เห็นดวย” กับการตลาดขายตรง 
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ตอนท่ี  3  พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร 
 
ตารางท่ี  9  แสดงจํานวนและรอยละของเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 
 

เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร จํานวน รอยละ 
ใชงานเพ่ือติดตออินเตอรเนต็ 
ใชพิมพงานตาง ๆ  
ใชออกแบบงาน 
ใชเก็บขอมูล ประมวลผลขอมูลตางๆ  
ใชปฏิบัติงานสํานักงาน 
ซ้ือเผ่ือไวอาจจําเปนตองใช 
อ่ืน ๆ  

260 
286 
79 

227 
134 
84 
39 

65.0 
71.5 
19.8 
56.8 
33.5 
21.0 
9.8 

ตอบไดมากกวา  1 ขอ 
 
 จากตารางท่ี 9  ผลการวิเคราะหเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร  พบวา  ผูบริโภค
มีเหตุผลใชงานเพื่อติดตออินเตอรเน็ตรอยละ 65.0 ใชพิมพงานพบในสัดสวนสูงกวาเหตุผลอ่ืน ๆ 
คิดเปนรอยละ 71.5 ใชออกแบบงาน รอยละ 19.8 ใชเก็บขอมูลประมวลผลขอมูลตาง ๆ พบใน
สัดสวนคอนขางมาก คิดเปนรอยละ 56.8 ใชปฏิบัติงานสํานักงาน รอยละ 33.5 ซ้ือเผ่ือไววาจําเปน     
ตองใชรอยละ 21.0 และอ่ืน ๆ อีกรอยละ 9.8 
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ตารางท่ี  10  แสดงจํานวนและรอยละของการศึกษาหาขอมูลเกี่ยวกับคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจซ้ือ 
 

การหาขอมูล จํานวน รอยละ 
ไมไดศึกษาหาขอมูลกอน แตขอคําแนะนําจากเจาหนาท่ีกอน 
ศึกษาหาขอมูลแตคอนขางนอยมาก 
ศึกษาหาขอมูลคอนขางมาก 
อ่ืน ๆ  

46 
152 
192 
10 

11.5 
38.0 
48.0 
2.5 

รวม 400 100.0 
 

 จากตารางท่ี 10 ผลการวิเคราะหการศึกษาหาขอมูลเกีย่วกับคอมพวิเตอรกอนตัดสินใจซ้ือ  
พบวา  ผูบริโภคฯ ไมไดศึกษาหาขอมูลกอน แตขอคําแนะนําจากเจาหนาท่ีกอนรอยละ 11.5  ศึกษา
หาขอมูลกอนแตคอนขางนอยรอยละ 38.0  ศึกษาหาขอมูลคอนขางมากรอยละ 48.0  และมีการหา
ในลักษณะอ่ืน ๆ อีกรอยละ 2.5 
 

ตารางท่ี 11  แสดงจํานวนและรอยละการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอร 
 

การเปรียบเทียบแหลงท่ีจะซ้ือ จํานวน รอยละ 
เปรียบเทียบกนักอน 
ไมไดเปรียบเทียบ 

362 
38 

90.5 
9.5 

รวม 400 100.0 
 

 จากตารางท่ี 11 ผลการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอร  พบวา  ผูบริโภคฯ 
สวนใหญเปรียบเทียบแหลงท่ีจะซ้ือกันกอนถึงรอยละ 90.5 พบผูท่ีไมไดเปรียบเทียบเพียงรอยละ 9.5 
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ตารางท่ี  12  แสดงจํานวนและรอยละบุคคลในครอบครัวท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 
  คอมพิวเตอร 

 
บุคคลในครอบครัวท่ีมีสวนรวมตัดสินใจ จํานวน รอยละ 

ไมมีสวน ตัดสินใจคนเดียว 
มีสวนรวมในการตัดสินใจนอย 
มีสวนรวมในการตัดสินใจมาก 

86 
128 
186 

21.5 
32.0 
46.5 

รวม 400 100.0 
  
 จากตารางท่ี 12  ผลการวิเคราะหการมีสวนรวมในการตดัสินใจของบุคคลในครอบครัว
ในการซ้ือคอมพิวเตอร พบสัดสวนท่ีครอบครัวไมมีสวน ตัดสินใจเพียงคนเดียว รอยละ 21.5  
ครอบครัวมีสวนในการตัดสินใจเล็กนอยรอยละ 32.0 และครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสินใจมาก
พบในสัดสวนคอนขางมาก  คิดเปนรอยละ 46.5 
 
ตารางท่ี  13  แสดงจํานวนและรอยละการรับทราบขาวสารหรือการโฆษณาตาง ๆ  เกี่ยวกับการซ้ือ 

       คอมพิวเตอรท่ีพันธุทิพยพลาซา 
 

การไดขอมูลขาวสารการโฆษณา จํานวน รอยละ 
ไมไดรับ 
ไดรับ 
ไมแนใจ 

151 
184 
65 

37.8 
46.0 
16.3 

รวม 400 100.0 
  

จากตารางท่ี 13  ผลการวิเคราะหการรับทราบขาวสารหรือการโฆษณาตาง ๆ เกี่ยวกับ
การซ้ือคอมพวิเตอรท่ีพนัธุทิพยพลาซา  พบวา  ผูบริโภคฯ ไมไดรับขอมูลขาวสาร รอยละ 37.8  ไดรับ
ขาวสารรอยละ 46.0  และไมแนใจอีกรอยละ 16.3 
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ตารางท่ี  14   จํานวนและรอยละแหลงขอมูลท่ีไดรับ 
 

แหลงขอมูล จํานวน รอยละ 
ส่ือโทรทัศน 
ส่ือทางวิทย ุ
ส่ือหนังสือพิมพ 
นิตยสารดานคอมพิวเตอรและเทคโนโลย ี
การใชพนกังานขาย 
การจัดรายการสงเสริมการขาย 
การใหขาวสารประชาสัมพันธ 
การสงเจาหนาที่ไปแนะนําสินคาท่ีสํานักงานหรือท่ีพักอาศัย 
อ่ืน ๆ  

106 
28 

171 
225 
74 

130 
85 
6 

42 

26.5 
7.0 

42.8 
56.3 
18.5 
32.5 
21.3 
1.5 

10.5 
ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 จากตารางท่ี 14 ผลการวิเคราะหแหลงขอมูลท่ีผูบริโภคฯ ไดรับ  พบวา ผูบริโภคฯ ไดรับ
ขอมูลจากส่ือโทรทัศน รอยละ 26.5  ส่ือวิทย ุรอยละ 7.0  ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 42.8  ส่ือนิตยสาร
ดานคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีพบในสัดสวนมากกวาคร่ึงหนึ่ง คิดเปนรอยละ56.3 การใชพนักงานขาย
พบรอยละ 18.5 การจัดรายการสงเสริมการขายพบในสัดสวน รอยละ 32.5 การใหขาวสารและ         
การประชาสัมพันธพบ รอยละ 21.3 การสงเจาหนาท่ีไปแนะนําสินคาท่ีสํานักงานหรือท่ีพักอาศัยพบ
รอยละ 21.3  และพบจากส่ืออ่ืน ๆ อีกรอยละ 10.5 
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ตารางท่ี  15   แสดงจํานวนและรอยละรูปแบบการโฆษณาหรือการส่ือสารทางการตลาดท่ีเหมาะสม 
                       ท่ีสุดกับธุรกิจคอมพิวเตอรบนพันธุทิพยพลาซา 

 
รูปแบบการโฆษณาท่ีเหมาะสม จํานวน รอยละ 

ส่ือโทรทัศน 
ส่ือทางวิทย ุ
ส่ือหนังสือพิมพ 
นิตยสารดานคอมพิวเตอรและเทคโนโลย ี
การใชพนกังานขาย 
การจัดรายการสงเสริมการขาย 
การใหขาวสารประชาสัมพันธ 
การสงเจาหนาที่ไปแนะนําสินคาท่ีสํานักงานหรือท่ีพักอาศัย 
อ่ืน ๆ 

163 
62 

195 
239 
121 
206 
125 
44 
10 

40.8 
15.5 
48.8 
59.8 
30.3 
51.5 
31.3 
11.0 
2.5 

ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

จากตารางท่ี 15 ผลการวิเคราะหรูปแบบการโฆษณาหรือการสื่อสารทางการตลาดท่ีผูบริโภค
กลุมตัวอยางเห็นวาเหมาะสมที่สุดกับธุรกจิคอมพวิเตอรบนพนัธุทิพยพลาซา  พบวาผูบริโภคฯ เหน็วา
ส่ือโทรทัศนมีความเหมาะสมท่ีสุด รอยละ 40.8  ส่ือวิทยุเหมาะสมท่ีสุด รอยละ 15.5 ส่ือหนังสือพิมพ
เหมาะสมท่ีสุด รอยละ 48.8 นิตยสารดานคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีเหมาะสมท่ีสุด มากกวาคร่ึง       
คิดเปนรอยละ 59.8  การใชพนักงานขาย รอยละ 30.3  การจัดการสงเสริมการขายประมาณคร่ึงหนึ่ง
คิดเปนรอยละ 51.5  การใหขาวสารประชาสัมพันธ รอยละ 31.3  การสงเจาหนาท่ีไปแนะนําสินคา        
ท่ีสํานักงานหรือท่ีพักอาศัย  รอยละ 11.0  และส่ืออ่ืน ๆ อีกรอยละ 2.5 
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ตารางท่ี  16  แสดงคะแนนเฉล่ีย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  ของระยะเวลาในการ 
       ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร   บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ   ราคาคอมพิวเตอร 
       ท่ีจะซ้ือ  จาํนวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีตองใชในครอบครัว   ระยะเวลาท่ีจะใช         

  คอมพิวเตอรแตละเคร่ือง 
 

รายละเอียด คาเฉล่ีย (X ) S.D. 
ระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร (วัน) 
บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ (คน) 
ราคาคอมพิวเตอรท่ีจะซ้ือ (บาท) 
จํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีตองใชในครอบครัว (เคร่ือง) 
ระยะเวลาท่ีจะใชคอมพิวเตอรแตละเคร่ือง (ป) 

19.26 
2.34 

22,826.15 
1.31 
4.82 

19.37 
1.25 

7,724.51 
.61 

2.31 
 

จากตารางท่ี 16  ผลการวิเคราะหคะแนนเฉลี่ย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
ของระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ ราคาคอมพิวเตอร
ท่ีจะซ้ือ จํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีตองใชในครอบครัว ระยะเวลาท่ีจะใชคอมพิวเตอรแตละเคร่ือง  
พบวาระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือคอมพวิเตอรเฉล่ีย 19.26 วนั บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ
เฉล่ีย 2.34  คน  ราคาคอมพวิเตอรท่ีจะซ้ือเฉล่ีย  22,826.15 บาท จํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีตองใช
ในครอบครัว 1.31  เคร่ืองและระยะเวลาท่ีจะใชคอมพิวเตอรแตละเคร่ือง  4.82  ป 
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ตารางท่ี  17   แสดงจํานวนและรอยละเหตุจูงใจใหมาเลือกซ้ือหาคอมพวิเตอรท่ีพันธุทิพยพลาซา 
 

เหตุจูงใจ จํานวน รอยละ 
มีสินคาหลากหลาย 
ราคาไมแพง 
ราคาตอรองกันได 
สินคาทันสมัย 
สามารถปรับเปล่ียนสเปคไดตามตองการ 
เห็นวาใคร ๆ ก็มาซ้ือท่ีนี่นาจะด ี
ไดรับขอมูลวาเปนแหลงท่ีดท่ีีสุดในการซ้ือหาคอมพิวเตอร 

334 
201 
233 
208 
206 
55 

112 

83.5 
50.3 
58.3 
52.0 
51.5 
13.8 
28.0 

ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

 จากตารางท่ี 17 ผลการวเิคราะหเหตุจงูใจใหมาเลือกซ้ือหาคอมพวิเตอรท่ีพันธุทิพยพลาซา  
พบวา ผูบริโภคกลุมตัวอยางมีเหตุผลเพราะมีสินคาหลากหลายเปนสวนใหญ คิดเปนรอยละ 83.5  
เพราะราคาไมแพง รอยละ 50.3  เพราะราคาตอรองกันได รอยละ 58.3  เพราะสินคาทันสมัย รอยละ 
52.0 เพราะสามารถปรับเปล่ียนสเปคไดตามตองการ รอยละ 51.5 เพราะเหน็วาใคร ๆ ก็มาซ้ือ        
นาจะด ี รอยละ 13.8 และเพราะไดรับขอมูลวาเปนแหลงท่ีดีท่ีสุดในการซ้ือหาคอมพวิเตอรอีกรอยละ 
28.0 
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ตอนท่ี  4  การทดสอบสมมตฐิานในการวิจัย 
 

สมมติฐานท่ี 1 กลยทุธการส่ือสารทางการตลาดในธุรกจิขายคอมพวิเตอรมีผลตอพฤตกิรรม
การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค  ณ  ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
 
ตารางท่ี  18  แสดงผลการวิเคราะหปจจยัดานกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด  ซ่ึงประกอบดวย   

       การโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย  การใหขาวสารและ 
       การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง  กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของ 

  ผูบริโภค  ณ  ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา   ดานการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือ 
  คอมพิวเตอร 

 

กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด Chi-Square  Sig. 
การโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย   
การสงเสริมการขาย   
การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ   
การตลาดทางตรง 

5.569 
24.866* 
13.942 

28.638** 
12.063 

.473 

.015 

.124 

.001 

.210 
 
จากตารางท่ี 18 ผลการวเิคราะหความแตกตางปจจยัดานกลยทุธการส่ือสารทางการตลาด   

กับการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร  พบวา  การขายโดยใชพนกังานขาย  และการให
ขาวสารและการประชาสัมพนัธมีผลตอการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ  .01  ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี  1  ท่ีตั้งไว  สวนกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดดานการ
โฆษณา  การสงเสริมการขายและการตลาดทางตรง  พบวา  ไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอรฯ 
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ตารางท่ี  19  แสดงผลการวิเคราะหปจจยัดานกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด  ซ่ึงประกอบดวย   
การโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย  การใหขาวสารและ 
การประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรง  กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 
ของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือ 
คอมพิวเตอรกอนการตัดสินใจ 

 

กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด Chi-Square  Sig. 
การโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย   
การสงเสริมการขาย   
การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ   
การตลาดทางตรง 

4.621 
1.892 
4.339 

15.528* 
5.560 

.328 

.984 

.361 

.017 

.474 
 

จากตารางท่ี 19 ผลการวิเคราะหปจจยัดานกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด กับการเปรียบเทียบ
แหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนการตัดสินใจ พบวา การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ             
มีผลตอการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ        
ท่ีระดับ .05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี 1  ท่ีตั้งไว  สวนกลยุทธการส่ือสารดานการโฆษณา  การขาย
โดยใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย  และการตลาดทางตรง  พบวา  ไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอรฯ  
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ตารางท่ี  20  แสดงการวิเคราะหปจจัยดานกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด   ซ่ึงประกอบดวย 
       การโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย  การใหขาวสารและ 
       การประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรง  กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 

  ของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการมีสวนรวมในการตัดสินใจของ 
  บุคคลในครอบครัว 

 

กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด Chi-Square  Sig. 
การโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย   
การสงเสริมการขาย   
การใหขาวและการประชาสัมพันธ   
การตลาดทางตรง 

19.854** 
14.453 

15.715* 
12.905* 
7.939 

.001 

.071 

.015 

.045 

.243 
 

จากตารางท่ี 20  ผลการวิเคราะหปจจัยดานกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด   กับการมีสวน
รวมในการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว  พบวา  การมีสวนรวมในการตัดสินใจของบุคคลใน
ครอบครัวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  กลยุทธการส่ือสารดานการสงเสริมการขาย  การให
ขาวสารและการประชาสัมพนัธมีผลตอการมีสวนรวมในการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี 1 ท่ีตั้งไว สวนกลยุทธดานการขาย         
โดยใชพนักงานขาย  และการตลาดทางตรงพบวาไมมีผลตอการตัดสินใจ 
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สมมติฐานท่ี  2  ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสารมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร 
 
ตารางท่ี  21  แสดงผลการวิเคราะหปจจยัดานการไดรับขอมูลขาวสาร  กับพฤติกรรมการตัดสินใจ 

       ซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการศึกษาหาขอมูล 
   กอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 

 

ปจจัย Chi-Square  Sig. 
การไดรับขอมูลขาวสาร 33.856** .000 
 

จากตารางท่ี 21 ผลการวเิคราะหปจจยัดานการไดรับขอมูลขาวสาร  กับการศึกษาหาขอมูล
กอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร พบวา การไดรับขอมูลขาวสารของผูบริโภคกลุมตัวอยางมีผลตอการศึกษา
หาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐาน 
ท่ี  2  ท่ีตั้งไว 
 
ตารางท่ี  22  แสดงผลการวิเคราะหปจจยัดานการไดรับขอมูลขาวสาร  กับพฤติกรรมการตัดสินใจ 

  ซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการเปรียบเทียบ 
  แหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจ 

 

ปจจัย Chi-Square  Sig. 
การไดรับขอมูลขาวสาร 16.560** .002 
 

จากตารางท่ี 22 ผลการวิเคราะหปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร กับการเปรียบเทียบ
แหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจ พบวา การไดรับขอมูลขาวสารมีผลตอการเปรียบเทียบ
แหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงเปนไปตาม
สมมติฐานท่ี  2  ท่ีตั้งไว 
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ตารางท่ี  23  แสดงผลการวิเคราะหปจจยัดานการไดรับขอมูลขาวสาร  กับพฤติกรรมการตัดสินใจ 
  ซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการมีสวนรวมใน 
  การตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว 

 

ปจจัย Chi-Square  Sig. 
การไดรับขอมูลขาวสาร 3.977 .409 
 

จากตารางท่ี 23 ผลการวิเคราะหปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร กับการมีสวนรวมใน
การตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว  พบวา  การไดรับขอมูลขาวสารไมมีผลตอการมีสวนรวมใน
การตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว  ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ี  2  ท่ีตั้งไว 
 

สมมติฐานท่ี 3 ลักษณะทางประชากร ซ่ึงประกอบดวย เพศ อาย ุ สถานภาพการสมรส  
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ขนาดครอบครัว และทําเลท่ีอยูอาศัย  มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค  ณ  ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
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ตารางท่ี  24  แสดงการวิเคราะหลักษณะทางประชากร  เศรษฐกิจและสังคมซ่ึงประกอบดวยเพศ อายุ  
       สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายได  ขนาดครอบครัว ทําเล ท่ีอยูอาศัย   

  ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร  และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพวิเตอร  กับพฤติกรรม 
  การตดัสินใจซ้ือคอมพวิเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ดานการศึกษา 
  หาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 

 

ลักษณะทางประชากร Chi-Square  Sig. 
เพศ 
อายุ 
สถานภาพการสมรส 
ระดับการศึกษา 
อาชีพ 
รายไดตอเดือน 
ขนาดครอบครัว 
ทําเลที่อยูอาศัย 
ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร 
จํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร 

7.16 
14.862 
6.817 

51.420** 
45.533** 
21.695 

14.806* 
8.092 

26.693** 
4.792 

.067 

.095 

.338 

.000 

.001 

.116 

.022 

.231 

.000 

.571 
 

จากตารางท่ี 24 ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากร ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม 
พบวา ระดับการศึกษา อาชีพ และระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอรมีผลตอการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ปจจัยดานขนาดครอบครัว มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจฯ ในระดับ .05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี 3 ท่ีตั้งไว สวนปจจัยดานเพศ อายุ  
สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน ทําเลที่อยูอาศัย และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร  
พบวา  ไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจฯ  
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ตารางท่ี  25  แสดงผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากร ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมซ่ึงประกอบดวย 
       เพศ   อายุ   สถานภาพการสมรส   ระดับการศึกษา    อาชีพ   รายได   ขนาดครอบครัว  
       ทําเลที่อยูอาศัย    ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร    และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใช 
       คอมพิวเตอร   กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคา 
       พันธุทิพยพลาซา  ดานการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจ 

 

ลักษณะทางประชากร Chi-Square  Sig. 
เพศ 
อายุ 
สถานภาพการสมรส 
ระดับการศึกษา 
อาชีพ 
รายไดตอเดือน 
ขนาดครอบครัว 
ทําเลที่อยูอาศัย 
ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร 
จํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร 

1.609 
18.465** 

5.243 
4.752 

53.450** 
11.720 
4.875 
6.980 

14.286** 
7.615 

.447 

.005 

.263 

.907 

.000 

.304 

.300 

.137 

.000 

.107 
 

จากตารางท่ี 25 ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากร ปจจยัเศรษฐกิจและสังคมกับการเปรียบเทียบ
แหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจ พบวา อายุ อาชีพ และระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอรมี
ผลตอการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .01  ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี 3  ท่ีตั้งไว  สวนปจจัยดานเพศ  สถานภาพการสมรส  ระดับ
การศึกษา รายไดตอเดือน ขนาดครอบครัว ทําเลทีอ่ยูอาศัย และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใช
คอมพิวเตอร   ไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจฯ  
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ตารางท่ี 26   แสดงผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากร  ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมซ่ึงประกอบดวย   
  เพศ  อายุ สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายได  ขนาดครอบครัว   ทําเล 
  ท่ีอยูอาศัย  ระยะเวลาทีใ่ชคอมพิวเตอร  และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร   
  กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา   
  ดานการมีสวนรวมในการตดัสินใจของบุคคลในครอบครัว 

 

ลักษณะทางประชากร Chi-Square  Sig. 
เพศ 
อายุ 
สถานภาพการสมรส 
ระดับการศึกษา 
อาชีพ 
รายไดตอเดือน 
ขนาดครอบครัว 
ทําเลที่อยูอาศัย 
ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร 
จํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร 

2.799 
32.265** 
39.478** 
29.408** 
50.206** 
21.769* 
12.180* 
4.953 
7.462 

32.457** 

.247 

.000 

.000 

.000 

.000 

.016 

.016 

.292 

.113 

.000 
 

จากตารางท่ี  26  ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากร  ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมกับ
การมีสวนรวมในการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว  พบวา  ปจจัยดานอายุ  สถานภาพการสมรส  
ระดับการศึกษา  อาชีพ  และจํานวนสมาชิกครอบครัวมีผลตอการมีสวนรวมในการตัดสินใจของ
บุคคลในครอบครัวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ปจจัยดานรายไดตอเดือนและขนาดครอบครัว           
มีผลกับการตัดสินใจฯ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  .05  ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี  3  ท่ีตั้งไว 
สวนปจจยัดานทําเล  ท่ีอยูอาศัย  และระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร  พบวาไมมีผลตอการตัดสินใจฯ  
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ตอนท่ี  5  การสัมภาษณผูประกอบการ 
 
 สําหรับการวิจัยในเชิงคุณภาพ (qualitative research) ท่ีใชเทคนิคสัมภาษณผูประกอบการ
ดวยคําถามแบบมีโครงสราง  พบรายละเอียดผลการสัมภาษณดังนี ้
 
 คุณราตรี  ทิพยเทพ  บริษัท ซิสเต็ม เพอรเฟค เทคโนโลย ีจํากัด  มีแนวความคิดดังนี ้
 ทางบริษัทฯ จะไมเนนราคาวาตองถูกมาก แตจะเนนท่ีการบริการ  และลูกคาสวนใหญ
จะเปนลูกคาประจํามากกวาลูกคาหนาราน เพราะเปดอยูท่ีพันธุทิพยมานับสิบป จึงทําใหมีลูกคา
ประจํามากกวาลูกคาจร โดยลูกคาจะมีการบอกตอ ๆ กันไปและคุนเคยกันเพราะคาขายกันมาตั้งแต
เปดรานคร้ังแรก สมัยกอนรานคาในพันธุทิพยมีนอย บริษัทฯ จึงสามารถดูแลลูกคาไดอยางดีมา
ตลอดทําใหฐานลูกคาแนน และท่ีสําคัญลูกคาสวนใหญชอบถาเปนเจาของขายเอง อํานาจการตัดสินใจ
อยูท่ีเจาของมากกวาพนักงานขาย ตรงจุดนี้ทําใหลูกคาพึงพอใจไดมาก สําหรับการออก Boot 
นอกสถานท่ี บริษัทแมซ่ึงสงสินคาของแตละชนิดจะเปนสปอนเซอรใหเราโดยที่เราไมตองเสียเงิน 
แตตองทํายอดขายสินคาใหกับผูผลิตนั้น ๆ ดวยยอดขายท่ีงาน จะสูยอดขายหนารานไมได คือไม
คอยมีผลและสินคาท่ีออกของเราสวนใหญกจ็ะเปนจอ LCD ท่ีขายสงอยู ลูกคาของทางรานสวนใหญ
สามารถเช็คราคาไดจากเวบ็ไซดของพนัธุทิพยดวย และราคาปายท่ีหนารานในแตละวนั ในสวนของ
ทําเลก็มีสวนเราไดทําเลดี ราคาของเราก็จะเกาะกลุมกับพวกท่ีทําราคาดี ๆ ในพันธุทิพย ยกตวัอยางเชน
ยอดขายตอเดอืนอยางนอยกป็ระมาณ 15 ลานบาทตอเดือน ในอนาคตคิดวาธุรกิจคอมพิวเตอรนัน้
เปนส่ิงของท่ีมีคามาก ปจจุบันมีสาขาอยู 5 รานยังไมคิดจะเปดเพิ่มเพราะถึงเราคิดจะขยายตองมอง
กอนวาตองมีคนท่ีไวใจไดในเร่ืองการดูแลไดอยางท่ัวถึง คือทํานอยรานแตเนน ๆ เพราะจะไดไม
ร่ัวไหล กลุมลูกคาสวนใหญจะเปนลูกคาหนารานขายปลีกและอีกกลุมหนึ่งก็จะเปนลูกคาท่ีอยูใน
ภาคตะวันออกเยอะท่ีสุดประมาณครึ่งหนึ่งของลูกคาเลยทีเดียวในดานการจัดสงสินคา เราก็จะมี
บริการจัดสงใหกับลูกคาทางขนสงเอกชนเพียงลูกคาใหช่ือและท่ีอยูไว และโอนเงินใหเราเรียบรอย
กอนเราก็จะสงให ถาเปนลูกคาท่ีติดตอกนัมานานก็อาจจะใหเครดิตบางประมาณ 7 วันแตเราก็จะ
บวกคาเครดิตไปอีกประมาณตัวละ 50 บาท ซ่ึงไมมากนักเพราะเราก็ตองการใหเคาอยูไดและเราก็
อยูไดดวยจะไดเปนลูกคากนัตอไป กลยุทธท่ีเปนจุดดึงดดูใจ คือในเร่ืองการ service หลังการขาย
ตองดีและดูแลใหกับลูกคาเปนพิเศษ ตองคอยแกปญหาใหลูกคา ในดานพนกังานขายสวนใหญจะ
เนนใหพนกังานทํายอดขายโดยมีการใหคาคอมมิชช่ันกับพนักงานเฉพาะในสวนหนาราน ถึงจะมี
หลายสาขาในสวนของช้ัน 3 ยอดขายจะดีกวา แตกําไรไมมากนัก ช้ัน 4 ยอดขายจะนอยกวา           
แตกําไรพอ ๆ กัน แตช้ัน 4 จะเนนลูกคาเงินผอนกับลูกคารอบนอกมากกวาเนน service ในสวนของ
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รานท่ีอยูพนัธุทิพยนัน้สวนใหญจะขายตัวมันเองอยูแลว ในสวนการจัดงานก็ตองมีอยูสมํ่าเสมอ มีการ
โปรโมทงานอยูทุกเดือน และท่ีสําคัญท่ีจอดรถก็ควรจะปรับปรุงอีกหนอย ในดานราคาก็มีผลกระทบ
มากตองคอยมองราคารานขาง ๆ เพื่อปรับสมดุลใหไมแตกตางกนัมากนัก แตท่ีรานสวนใหญจะ 
เนนจอ LCD กับ Printer มากกวาสินคาช้ินอ่ืน ๆ จะมีการทํายอด เพราะรานอ่ืน ๆ เนนราคาสินคา 
ตัวอ่ืนแลว เชน Ram CPU Hard disk เราก็ไมควรจะทําตัวเดยีวกับเขา ควรฉีกแนวไปจะทําใหราน
เราอยูไดและไมตองเหนื่อยมาก ในการทําราคาสินคาไปสูซ่ึงถือวาเปนกลยุทธการวางแผนการตลาด
ของทางรานดวย เพราะรานอ่ืน ๆ ก็สามารถมาตัดของท่ีรานในราคาสงไดดวย ท่ีจริงการทําธุรกิจนี้
เราควรจะจัด Product ใหไดกอนวาเราจะเนนสินคาอะไรตัวไหนควรทําหรือไมควรทํา คิดวาถาเรา
ทําการตลาดดวยวิธีลงในส่ือตาง ๆ ก็ตองมองดวยวาปจจัยบางอยางในพันธุทิพยบุคลากรและสถานที่
เรายังไมพรอม สวนลูกคาอีกกลุมหนึ่งของทางรานก็คือชาวตางชาติท่ีสวนใหญจะมาซ้ือจอ LCD 
เปนหลักเพราะราคาท่ีถูก Notebook External ก็รองลงมา เพราะในเร่ืองสถานท่ีแลวปจจุบันพันธุทิพย
ยังเปนอันดับหนึ่งกวาไอทีอ่ืน  ๆ แตควรมีการปรับปรุงเร่ืองท่ีจอดรถและตัวอาคารเพ่ือใหลูกคามุงมาท่ี
พันธุทิพยเปนหลัก สําหรับธุรกิจคอมพวิเตอรเปนธุรกจิท่ีมีกําไรนอยไมเหมือนสมยักอนท่ีมีกําไรมาก 
ดังนั้นเราตองจับลูกคาของเราใหไดและดูแลเคาใหเปนลูกคาของเราเปนอยางดี ดูสินคาใหถูกจุดขาย 
คอมพิวเตอรลงทุนมากแตกําไรนอย ดังน้ันไมควรนําเงินท่ีลงทุนไปใชนอกระบบ การดูแลบุคลากร  
เราซึ่งเปนเจาของควรจะดูแลเองเปนพิเศษอยางใกลชิด ตองเปรียบวา “รานคอมพิวเตอรก็เหมือน
รานทอง” ตองใหความสําคัญอยางใกลชิดเพ่ือกันการร่ัวไหลของรายไดภายในองคกร และสวน
หนึ่งก็ทําใหลูกคาสามารถตอรองไดถาเจาของขายเอง ท่ีช้ัน 4 จะมุงเนนงาน Project หรือหนวยงาน
มากกวา ช้ัน 3 จะเนนขยายสาขาปลีกซ่ึงเราคิดวาตองมีการแยกกันเพือ่ความสมดุล เพราะการขาย
หนารานจะเนนราคาถูกกําไรนอย สวนการขาย Project จะไดกําไรมากกวาแตเนน Service เราตอง
ทําควบคูกันไปท้ังสองวิธี เพราะเรามองวาถาเราอยูขางนอกเราจะตองวิ่งงาน Project งาน Job ท่ีไมมี
สมํ่าเสมอ ไมเหมือนกับในพนัธุทิพยท่ีเราสามารถเก็บลูกคาไดทุกวัน เพราะราคามีการเปล่ียนแปลง
ท่ีรวดเร็วมาก โดยเราจะตองบอกลูกคาลวงหนาวาราคาข้ึน-ลงวันตอวัน เพื่อใหลูกคามีการตัดสินใจ
กอนวาจะซ้ือสินคาเม่ือไหร ลูกคาสามารถมารับโบรชัวรท่ีหนารานและโทรมาเช็คราคาได ปญหา
ของรานคาในปจจุบันมองวาการดูแลเร่ืองของ ซอมเราตองดูแลใหดเีพื่อไมใหเกิดเปนตนทุนในการทํา
ธุรกิจเพิ่ม สวนพนักงานขายก็ตองดูแล การเช็คสตอกสินคาเราใชการนับจํานวนสินคาจะแนนอน
กวาการยิงบารโคด ถึงจะชากวาแตก็ชัวรกวาจะไมมีปญหาของหาย โดยมีการสรุปผลรายงานตอ
เดือนอีกคร้ังดวย มีการลง Book ทุกวนั  ขายอะไรไปบาง  สินคาเหลือเทาไหร  ควรส่ังมาเพิ่มหรือยัง 
ไดกําไรเทาไหร เปนตน ทําใหพอ ส้ินเดือนเราก็จะทราบวาในแตละเดือนเรามียอดขายเทาไร           
ในเร่ืองการสั่งซ้ือสินคาเขารานหลังจากมีการเช็คสตอกสินคากอนเปดรานแลว ในตอนเชาก็จะมี
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การส่ังสินคามาเพ่ิม โดยเจาของจะเปนผูดแูลเอง  โดยด ูราคาถูก การรับประกันดี เครดิตดี ท้ังสาม
อยางนี้จะเปนตัวกําหนดการส่ังซ้ือสินคามาจําหนายภายในรานตอไป 
 
 คุณจิรศักดิ์  เปรมพจนพัฒนา  Cyber Millenium Co., Ltd.  มีผลการสัมภาษณดังนี ้
 ธุรกิจคอมพิวเตอรของบริษัทฯ มี 2 แบบมีท้ังขายสงและขายปลีก ขายปลีกข้ึนอยูกบัวา
กลุมลูกคาของรานคานั้น ๆ สินคาท่ีมีและการบริการ การใหความรูลูกคา ไมใชขายอยางเดยีว ตองมี
บริการใหความรูกับลูกคาท่ีมาซ้ือสินคากับเรา ควรจะใชอะไร อยางไร แบบไหน ใชกับงานประเภท
ไหน มีงบประมาณเทาไหร เปนการชวยใหลูกคาไมตองซ้ือสินคาท่ีแพงเกินความจาํเปน และการ
ใหบริการหลังการขายที่ดี การเคลมสินคาท่ีสะดวกและรวดเร็ว 
 สวนในดานการขายสงราคาจะเนนเปนหลัก และการเคลมสินคาจะเนนวาเคลมภายใน
ไมเกิน 3 วัน ปจจุบันเปดสาขาอยูในพันธุทิพย 2 แหง เพราะแนนอนวาพนัธุทิพยเปนแหลงขาย
คอมพิวเตอรท่ีดีท่ีสุดในขณะนี้ ลูกคาสวนใหญท่ีรานมีท้ังกลุมลูกคาขาจรท่ีมาซ้ือหนารานและลูกคา
ประจําตางจังหวัดท่ีตัง้ใจมาซื้อท่ีราน  สวนใหญเปนลูกคาท่ีซ้ือไปใชเอง (Personal used) หนวยงาน
ก็มี และกลุมพวกราน Game และราน Internet Café ซ่ึงจะเปนลูกคาหลัก นอกนั้นก็เปนลูกคาจร  
สวนการจดับูธแบบ Event Hall ไมคอยมีผลกับยอดขายสูการจัดหนารานแลวทําราคาใหดีมาสูกับ
คูแขงจะดกีวา การทําราคาใหถูกมีของแถมเปน Promotion เชน แถมเมาส แผนรองเมาส คียบอรด 
หรือช่ัวโมงอินเตอรเน็ต 10-20 ช่ัวโมง มักจะเปนจดุดึงดูดของลูกคาไดดีกวา เพราะคาเชาในการ
ออกบูธคอนขางจะแพง ถาเราไมมีสปอนเซอรก็ไมคุมกับการท่ีจะไปลงทุนในสวนนัน้ สวนการทํา
โฆษณาของบริษัทตอนนี้มีการลงโฆษณาในแมกกาซีนคอมพิวเตอร และลงในเว็บไซดก็มีงบประมาณ
แบงเปนควอเตอร ๆ หนึ่งประมาณ 1 – 2 เดือน ใชงบประมาณ 50,000 บาท คร้ังหนึ่งประมาณ 
10,000 – 15,000 บาทตอคร้ัง สวนโครงการในอนาคตมีแนนอนท่ีเตรียมไวก็คือโนตบุคมือสองท่ี
ใหญท่ีสุดในประเทศไทย แตเนื่องจากพันธุทิพยคอนขางท่ีจะมีพืน้ท่ีนอยแตคาเชาสูงควรจะไปเปด
ท่ีเซียรรังสิตเปนสาขาตอไป แตตลาด PC ก็ยังทําอยูเพราะในตลาดโลกป 2548 นี้มีการคาดการณวา 
PC นอยลงแบบชา ๆ แตปญหาท่ีสําคัญของธุรกิจคอมพิวเตอรก็คือเร่ืองการกําหนดราคา และราคา
ของคอมพิวเตอรมีการเปล่ียนแปลงเร็ว เรียกวาเปล่ียนแปลงเปนรายวัน ทําใหผูบริโภคตองคอย
ติดตามขอมูลขาวสารอยูเสมอ ในการเช็คราคาของลูกคาก็เพื่อเปนไกดไลนวาราคาท่ีเช็คมานั้นเหมาะสม
กับงบประมาณของตนเองหรือไม แตเม่ือจะซ้ือจริงกจ็ะมีการเช็คราคา ณ วันนัน้อีกที ซ่ึงอยูกับ
ปจจัยท่ีเกี่ยวของดวย ท่ีจะมีผลใหเกิดการเปล่ียนแปลงของราคาก็คือ 1. คาเงินบาทในแตละวัน               
2. จํานวนสินคาท่ีออกสูตลาดวามีปริมาณมาก-นอย เหมาะสมกับความตองการของลูกคาเพียงใด 
เปนชวงของขาดหรือเปลา และจากจุดนี้เองเราจึงไดนําปญหาตรงนี้มาเปนแนวทางในการวางกลยุทธ
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ตลาดซ่ึงเปนจดุแข็งของเรากคื็อ นอกจากลูกคาท่ีมาจะไดรับสินคาในราคาถูกแลว เรายังมีการจัด
อบรมพนักงานอยูเสมอในการแนะนํา และใหความรูแกลูกคาเพื่อใหลูกคาสามารถตัดสินใจซ้ือสินคา
ไดตรงกับวัตถุประสงคท่ีตนจะใชงานและเหมาะสมกับงบประมาณท่ีมีอยู 
 ในสวนของการขายสงมีหลายวิธี เชน มีคนมาโปวของหรือตัดหนาราน และลูกคา
ตางจังหวัดเขามา บางตัวกน็าํเขามาบาง บางตัวก็ซ้ือเคาและอยูท่ีวาเราซ้ือ Volume หรือซ้ือเงินสด       
ก็จะทําใหเราไดสินคาราคาถูกมาขาย แตเราจะตองมีทุนเยอะไวซ้ือสินคาเงินสด สวนใหญลูกคา
ท่ีมาหาเราจะไมรูวาใครขายสง หรือซ้ือสงแตถาจํานวนไมเยอะก็จะทําใหรานคาไมอยากขาย เชน 
คนซ้ือ 10 ตัวกับคนซ้ือ 100 ตัว ลูกคาก็จะแตกตางกนัในเร่ืองราคา ทําใหเราตองเปนผูแบกรับภาระ
ตรงนี้ ในปจจุบันจะเหน็ไดวาลูกคาสวนใหญในพนัธุทิพยมักจะเร่ิมบนกนัวา คาจอดรถแพงมาก             
ท่ีจอดรถนอยไมสะดวกเวลามา แตก็ตองมา เพราะอยางไรพันธุทิพยกย็งัเปนแหลงท่ีมีสินคาเกี่ยวกับ          
ไอทีมากกวาท่ีอ่ืน และยงัเปนจุดหลักอยูเพราะคนสวนใหญคิดวาในเร่ืองของราคาสินคา ถามาท่ี
พันธุทิพยจะไดราคาท่ีถูกกวาท่ีอ่ืน ท้ังในเมืองไทยในเอเชียชาวตางชาติก็คิดเชนเดียวกัน แตใน
ปจจุบันรานคาจะขายอยางเดียวไมได ตองมีการจัดพัฒนารูปแบบหรือกลยุทธตาง ๆ เพื่อมาใช
ปรับปรุงมิเชนนั้นก็รอวนัปด ถาวันใดวนัหนึ่งมันถึงจดุอ่ิมตัวคนก็อาจจะหนีไปซ้ือท่ีไอทีอ่ืนก็ได 
ตองพยายามพัฒนาจับสินคาตัวอ่ืนใหม ๆ ท่ีทันสมัยเกี่ยวกับคอมพิวเตอรมานําเสนออยูใหลูกคามี
ตัวเลือกไดตลอด และอัตราการขายท่ีเปนยอดขายของท่ีราน สวนใหญจะไดกําไรจากการขายแบบ
ประกอบเคร่ืองมากกวาเปนช้ิน ๆ มันข้ึนอยูกับวาผูขายตองการขายแบบไหน เชน ตองการยอดขาย
มาก หรือตองการกําไรมาก เพราะถาเราประกอบเคร่ืองสินคาท่ีมีก็จะไดออกเยอะหรือเรียกวาได 
Volume ในการขายก็จะไดกําไรมากข้ึนตามมา ยกตัวอยางเชน ถาเราขาย 10 ช้ิน ไดยอดขายสอง
หม่ืนบาท แตถาเราขายเปนเคร่ืองไดยอดขายหาแสนบาท กําไรท่ีไดเหน็แลววาแตกตางกนัอยาง
ส้ินเชิง กําไร 10 ช้ินอาจอยูประมาณ 3,000 – 4,000 บาท แตกําไร 10 เคร่ือง อยูประมาณ 6,000 – 
7,000 บาท แตทางรานจะไมรับเทิรนเคร่ือง ถาอัพเกรดเคร่ืองก็ไดอยูท่ีการใชงานของลูกคา แตเรา
จะเนนในเร่ือง Service ใหกับลูกคามากกวา การบริหารงานภายในสวนใหญก็จะใหพนักงานใน
แผนกตาง ๆ เคาไดดแูลกันเอง  ซ่ึงสวนใหญแตละแผนกก็มีความสามารถอยูแลว เชน แผนกชาง         
ก็สามารถใหความรูแกลูกคาได แผนกขายก็พดูจาดีมีการชักชวนลูกคาใหมาใชบริการของทางราน
อยูแลว ยกตัวอยางการประกอบเคร่ือง 1 เซ็ท ก็จะใชเวลาไมมากนักประมาณคร่ึงช่ัวโมงได ซ่ึงทํา
ใหลูกคามีความพึงพอใจเพราะไมตองรอนาน ซ่ึงบางท่ีสวนใหญจะใชเวลาประมาณช่ัวโมงคร่ึงถึง 2 
ช่ัวโมง ขอเสนอแนะสําหรับ  ผูท่ีจะเขามาทําธุรกิจดานนี้คือ 1. ตองมีกําลังเงินท่ีแข็งแรง  2. ตองเกง
เร่ืองกลยุทธการตลาดอันนีสํ้าคัญมาก ไมใชวามีเงินอยางเดยีวแลวจะทําได ตองรูตลาดดวย ราคา       
ก็สําคัญปจจัยสวนใหญตลาดพันธุทิพยปจจุบันนี้จะแขงกันท่ีราคามาเปนอันดับหนึง่ ทีมงานตองเกง 
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ทําเลก็มีผลมาก เชน คนท่ีมาพันธุทิพยจะซ้ือ CD ตองไปช้ัน 2 จะซ้ือคอมพิวเตอรใหไดราคาดีตอง
ไปช้ัน 3 จะซ้ือ Notebook หรือกลองหรือของมือสองตองไปช้ัน 4 เปนตน และตัวสินคาหรือ 
Product เองก็ตองมีหลากหลาย เพราะลูกคาสวนใหญจะเลือกสินคาท่ีมีการรับประกันหลังการ
ขายดี ๆ สะดวก และรวดเร็ว สวนลูกคาตางจังหวดัก็จะโทรมาส่ังสินคาเอา และเราก็จะเช็คราคา
ใหพรอมท้ังจดัสงสินคาใหทางขนสงเอกชนและเก็บเงินท่ีปลายทาง โดยลูกคาจะมีการโอนคาสินคา
มาใหแลวจึงจดัสงไป สวนในเร่ืองการบริการหลังการขายถาเคร่ืองมีปญหาลูกคาจะเปนผูนําเคร่ือง
มาท่ีพันธุทิพยเอง เพราะถาเรามีฝายบริการออกไปบริการนอกสถานท่ี เราตองแยกเปนสองประเดน็
วาเราขายสินคาหรือขายสินคาบวกบริการ เพราะตนทุนจะแตกตางกนัไปซ่ึงในอนาคตก็อาจทําได
ถาเรามีกําลังพอ ซ่ึงจะตองมีการตกลงกันกบัลูกคากอน เชน ลูกคาท่ีซ้ือ Volume ใหญ ๆ 70 เคร่ือง 
100 เคร่ือง ก็จะมีคา Service หลังการขายบวกไวแลว ซ่ึงในปจจุบันเราก็ทําอยูในบาง Case ในดาน 
Promotion อ่ืน ๆ เราก็มีการแถมชั่วโมงอินเตอรเน็ต หรือแถม Trump Drive บาง ซ่ึงเปนบางกรณี
เปนพิเศษ ในอนาคตคิดวา เราอาจจะจัดทีมงานออกไปนําเสนอขางนอก หรือตามหนวยงานดวย        
ซ่ึงเปนแผนการในอนาคต 
 
 คุณกรรณิกา  กุลนิพันธ  J. Morgan Co., Ltd.  มีผลการสัมภาษณดังนี ้
 สําหรับกลยุทธของทางบริษัทฯ ท่ีเปนจุดหลักคือการใหบริการแกลูกคาท่ีตองการจะ
เปล่ียนเคร่ืองหรืออัพเกรดเคร่ืองรุนใหม เราก็จะใหบริการจัดเคร่ืองประกอบให บวกกําไรนอย        
แตจะชวยปลอยเคร่ืองรุนเกาท่ีลูกคายกมาเทิรน ตรงนั้นเปนจุดท่ีทางรานจะไดกําไร เชน จัดเคร่ือง
รุนใหมไดกําไรเคร่ืองละประมาณ 300 – 500 บาท แตเรานําเคร่ืองเกาของลูกคาไปปลอยกับรานมือ
สองเราไดผานมือไปเคร่ืองละ 2,000 - 3,000 บาท ก็ถือวาเกนิคุมเพราะไมตองลงทุนดวย  ถาเปน 
ช้ิน ๆ ของเราก็ไดช้ินละ 100 – 200 บาท  แตของใหมเราไดช้ินละ 10 – 20 บาท  ซ่ึงจะเห็นไดวา
ตางกันมาก กําไรเปนกอบเปนกํามากกวา แตเราไดท้ังสองทางในการหมุนของธุรกิจนี้ ซ่ึงราน
คอมพิวเตอรท่ีขายของใหมจะไมมีใครคิดถึงจุดนี้ท่ีจะเปนคูแขง หรือตัวเลือกสําหรับลูกคาท่ีมีเคร่ือง
อยูแลว สําหรับเราถือวานอยมากในพันธุทิพย เชน เราจะตีราคาเคร่ืองใหลูกคาแลวหักกนัไป ซ่ึงใน
ความจริงลูกคาจะมองวา OK ไมเสียเปรียบ แตในความจริงก็คือเราไดกําไรทั้งของใหมและของเกา 
เชนยกตัวอยางเราขายการดจอ 60 ตัว ถาเปนของใหมเราไดกําไร 200 บาท แตขายของเกาบริษทัฯ 
ไดกําไร 6,000 บาท แนนอนอยูแลว แตเราจะลงโปรแกรมฟรีใหลูกคา และจุดนีทํ้าใหกลุมลูกคา
ของเราชอบท่ีจะมาจัดเซ็ตเครื่องกับเราชนิดบอกกันแบบปากตอปาก ลูกคาท่ีมาสวนใหญก็จะเปน
ลูกคาขาประจาํ เชน รานเกมส รานอินเตอรเน็ต หรือแมแตหนวยงานราชการ โรงเรียน เปนตน            
ในการใหขอมูลกับลูกคาก็นับวามีสวนสําคัญสําหรับลูกคาใหม เชน รานคาเกมสมักจะส่ังสินคา
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เยอะ ๆ เรากจ็ะมีการแนะนาํวาตัวไหนเหมาะกับตัวไหนใชแลวดี หรือประหยดัดวยอยางไร และท่ี
สําคัญเราก็เนน Service หลังการขายท่ีดีดวย สวนราคาก็ไมแพงกวาคนอ่ืนจะเกาะกลุมกับรานอ่ืน ๆ 
อยู เชนลูกคามีสเปคมาเราอาจจะใหถูกกวา 10 – 20 บาท  ลูกคาก็ Happy แลว  เดิมเปนลูกคาขาจร
แตตอมาพอลูกคาติดเรา เขาก็จะแนะนําลูกคามาอีกตอไปขยายไปเร่ือย ๆ จนกลายเปนลูกคากลุม
ใหญท่ีเปนลูกคาประจํา ถาเปนท่ีอ่ืนสวนใหญราคาถูกแลวมักจะไมลงโปรแกรมใหลูกคาฟรี มักจะ
ใหลูกคาเสียเงินเพิ่มอีกประมาณ 3,000 – 6,000 บาทตอเคร่ืองแตสําหรับเราตองการความประทับใจ
ท่ีลูกคาอยากจะไดจากเรา เราก็จะลงโปรแกรมใหฟรีเพราะเรามองวาเคร่ืองคอมพิวเตอรมันตองมีการ
อัพเกรด เรากนิยาว ๆ ดกีวาสวนใหญการใหความรูจะเปนหนาท่ีของชางอยูแลว เชน เราไมรู ลูกคา
ไมรูก็ถามชาง ชางจะชวยแกปญหาใหกับลูกคาได สวนเราก็จะเปนตัวชวยเสริมไปบาง บางทีลูกคา
จัดสเปคมาแลวแตเราดวูามันยังไมเหมาะสมเราก็จะชวยแนะนําวา CPU ตัวนี้นาจะใชกับเมนบอรด       
ตัวนี้จะดกีวานะ ก็สามารถชวยใหลูกคาสามารถตัดสินใจไดดียิ่งข้ึน เหมาะสมกับราน เหมาะสมกบั
ราคาดวย โดยเราอาจจะตองดูดวยวาเขาไปใชทํางานประเภทไหน เกินงบท่ีเขามีไหม แต Service 
หลังการขายลูกคาตองยกเคร่ืองมาเองเราดูแลให แตถาเปนพวกรานเกมส รานอินเตอรเนต็ ท่ีตองการให
ชางไปบริการถึงท่ี ก็ตองจางชางของเราไปดูแลนอกเวลางานไดเองโดยท่ีไมตองผานเจาของ ลูกคา
จะไดไมโดนชารจคาใชจาย ถือวาไมเกี่ยวกับทางราน แตลูกคาก็ชอบและสวนใหญจะติดใจใน
บริการตรงนี้ ปจจุบันลูกคาของเราสวนใหญจะเปนลูกคาประจํากอน ฉะนั้นรายไดหลักก็จะไดจาก
ลูกคาประจํามากกวา แตในการออกบูธเรามองวาไมคอยมีผลอะไรกับยอดขาย เพราะการออกบูธได
ขายก็จริงแตกําไรไมเหน็ สูขายท่ีหนารานไมได บางรานท่ีชอบออกเพราะตองการขายใหได Volume 
เยอะ ๆ ท่ีเขารับ Volume สงสินคามาซ่ึงรานเราไมจําเปน แตจะมีการทําการตลาดดานโฆษณา เชน 
ทางเว็บไซด การลงในหนังสือคอมพิวเตอร ซ่ึงเรามีงบประมาณอยูท่ีประมาณเดือนละ 8,000 บาท
ตอเดือน แตผลตอบรับก็ใชวาเราไดจากการลงส่ือ   ซ่ึงจริง ๆ แลว จะเปนลูกคาท่ีลูกคาแนะนํากนั
แบบแบบปากตอปากมากกวา และลูกคาท่ีซ้ือกับเราอีกกลุมหนึ่งก็คือลูกคาท่ีตองการจะซ้ือไปขาย
ตอรอบนอก ถาคิดเปนเปอรเซ็นตลูกคารานเกมส รานอินเตอรเน็ตกป็ระมาณ 60% ลูกคาซ้ือไปขาย
รอบนอกประมาณ 15% ท่ีเหลือก็จะเปนลูกคาขาจรประมาณ 15% เราจะไมคอยมีระบบเปนทางการ
นัก ไมคอยมกีารประชุม แตพนักงานสวนใหญจะ ดูเจาของราน คือเราเปนตนแบบ เราก็จะมีการ
สอนพนักงานเปนรายบุคคล แตจะไมมีการสอนตอหนาลูกคาเพราะบางเร่ืองก็เปนความลับของทาง
บริษัท สวนสินคาท่ีรับประกันถาเปน DCom, Synex ลูกคาอาจจะข้ึนไปเคลมเองท่ีศูนย Service
ขางบนก็ไดเลย หรืออยาง Com 7 เราก็จะใหพนักงานของเราไปก็จะไดไว ลูกคาก ็ Happy กับการ
บริการตรงนี้เพราะเราจะคัดของท่ีจะส่ังซ้ือมาขายดวยตัวเองวาตองราคาดี เปนวอย Warrantee ใหญ
มีการเคลมท่ีสะดวกรวดเร็วเพื่อเพ่ิมความม่ันใจใหกับลูกคาอีกจุดหนึ่ง เราเคยไปเปดรอบนอก เชน 
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โคราช หรือไอทีอ่ืน ๆ แตเราดูแลไมท่ัวถึงมันก็จะมีการร่ัวของรายไดไมคุม เปดแตท่ีพันธุทิพยดี
ท่ีสุด แตปญหาสวนหนึ่งตอนนี้ก็มีผูคาสงรายใหญเร่ิมมาดึงลูกคาไปทําเองเหมือนกัน ตรงนี้คือวา 
ยังแกไมได ในอนาคตตลาดคอมพิวเตอรก็ถือวายังขายไดเร่ือย ๆ เพราะสเปคใหมมันออกมาเร่ือย ๆ 
ตราบใดท่ีคอมพิวเตอรยังพัฒนาไปไดเร่ือย ๆ และมีเกมสใหม ๆ ออกมาเร่ือย ๆ มันก็ไมจบ             
เชน โปรแกรมมีสรางออกมาใหม มันตองการสเปคท่ีสูงข้ึนตองเพิ่ม Ram CPU เพื่อรองรับ เปนตน    
ตลาด PC ยงัไปได Notebook ยังสูไมไดหรอก เชน บางคนอยากเลนเกมสแรง ๆ Nootbook             
ยังทําไมได แตสเปค PC ทําได  เพราะฉะนั้นเราก็เช่ือวายังไงตลาดของ PC ก็ยังสามารถทําไดตอไป
เร่ือย ๆ 
 
 คุณอารีรัตน  โกมโลทกเคเน็ต ซิสเต็มส จํากัด  และคุณวิทยา  โสภาคยวิจิตร Diginalsoft 
System Co., Ltd.  มีผลการสัมภาษณดังนี ้
 ในดานการทําส่ือการตลาดของเราก็คือเราจะมีการลงในหนังสือคอมพิวเตอร สมุดโทรศัพท
หนาเหลือง ในเว็บไซดก็มีบาง โดยเราจะคํานวณจาก Budgets และคํานวณจากผลตอบรับ เชน 
ลูกคามีการติดตอผาน Sale ของเรามากนอยแคไหน เราก็จะมีการสอบถามจากลูกคาวารูจักเราจาก
ส่ือตัวไหนจะตรงประเด็นท่ีสุด ซ่ึงงบประมาณท่ีเราใชในการลงโฆษณาในสมุดหนาเหลืองก็จะอยู
ประมาณ 20,000 – 30,000 บาทตอป สวนการโฆษณาในชองทางอ่ืน ๆ ของเราอีกประมาณ 10,000 
บาทตอป กลุมลูกคาของเราสวนใหญจะเปนงาน Project ใหญ ๆ ก็มี เชน งานประมูลของธนาคาร
ไทยพาณิชยท่ัวประเทศ, J.W., กระทรวงยุติธรรม, งานแสดงตาง ๆ เชน งานมอเตอรโชว เคร่ือง
คอมพิวเตอรเชาออกงานตาง ๆ, งานจอหนนี่วอกลเกอร เปนงาน Gustation สวนใหญ แตสวนใหญ
ก็ยังเปรียบเทียบกันท่ีราคาในพันธุทิพย แตถือวากลุมลูกคาประจําสวนใหญก็มุงมาท่ีเราดวยบรกิาร
มากกวาราคา เรียกวาเปนตลาดแขงขันสมบูรณ ซ่ึงก็นับเปนผลดแีก User แตจะไมดีสําหรับ           
ลูกคา สวนหนารานเรากจ็ะมีโบรชัวรและมีการตกแตงหนารานใหสวยงามดึงดดูใจมีของหลากหลาย
ใหเลือก พนักงานขายก็ตองยิ้มแยมแจมใส บริการลูกคาใหดี ลูกคาก็จะติดใจและเจาะจงมาท่ี             
รานเราอีก โดยเรามีการจัดประชุมพนักงานเพื่อวางแผนการขายอยางนอยอาทิตยละคร้ังหรือสองครั้ง 
วางแผนราคาบาง เนื่องจากพันธุทิพยมีการเปล่ียนแปลงเร่ืองราคาเร็วและยังเปล่ียนสเปคเร็วทําให
เราตองตามตลาดใหทันสถานการณในแตละวันดวย โดยเรามีการประชาสัมพันธใหลูกคาเขาใจกอน
วาถาลูกคาดูราคาเปนตัวตั้งทําไมสินคาไมเหมือนกนั เปนเพราะเหตุใด เราจึงตองสรางความเขาใจ
ใหแกลูกคาของเราดวย สวนใหญสินคาท่ีมีการเปล่ียนแปลงราคาเร็วก็ไดแก CPU, RAM, Hard disk 
เปนตน ซ่ึงนับเปนตัวหลัก ๆ ของคอมพิวเตอรอยูแลว สวนลูกคาท่ีมีกาํลังในการบริโภคมาก ๆ เชน 
ปูนซิเมนตไทย, ธนาคารไทยพาณิชย บางคร้ังเราก็ตองมีการสงทีมแนะนําไปใหบริการเปนพิเศษ
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ดวย เพื่อใหเคารูวาบริษัทเราเปนใคร ทําอะไรบาง และผลที่ไดก็เปนท่ีนาพอใจ คือลูกคาตองการ 
การบริการตามท่ีเรานําเสนอในเชิงสํานักงาน แตในขณะเดียวกนัลูกคาก็ยังตองการราคาเหมือนใน
พันธุทิพยดวย ไมวาจะเปนองคกรเล็กหรือองคกรใหญก็ตาม เพราะในปจจุบันลูกคาเหลานี้ก็สามารถ
เช็คราคากลางไดจากเว็บไซดของพันธุทิพยได ฉะนั้นเราจะ Make ราคาใหเวอรไมได เพราะลูกคา
ตองตรวจสอบกอนอยูแลว แตยังไงตลาดที่พันธุทิพยก็ยงัถือวาเปนจุดศูนยรวมท่ีดีกวาท่ีอ่ืนอยูด ี
 กลุมลูกคาหนวยงานจะมีความตองการที่แตกตางกันกับกลุมบุคคล คือ กลุมลูกคาตาม
บานอาจตองการเพียงสินคาดี ราคาถูก รับประกันหลังการขาย เสียยกมาซอมให แตกลุมลูกคาแบบ
หนวยงานจะตองการมากกวา คือ การบริการหลังการขายท่ีเราจะตองไปเทคแครเขาถึงหนวยงาน
และระยะเวลาการรับประกันตองนานกวา เปนตน ซ่ึงก็เปนปจจัยหนึ่งท่ีทําใหปจจัยดานราคาเปล่ียนแปลง 
คือเราไมสามารถขายสินคาใหเพียงอยางเดียว เราตองขายการบริการควบคูไปดวยเหมือน Brand 
ใหญ ๆ ท่ีทํากัน คือถาคุณซ้ือสินคาคุณก็ไดสินคา คุณซ้ือบริการคุณก็จะไดบริการ สินคาสวนใหญ
เราจะมาจาก distributor อีกที เชน SIS, D Com ฯลฯ ซ่ึงเราไมสามารถนําเขามาจากตางประเทศ  
เชน ฮองกง ไตหวัน จีน สิงคโปร มาเลเซีย ฯลฯ เพราะยุงยากและก็ไมคุมกับคาใชจายรวมท้ังเรากจ็ะ        
ไดไมตองแบก Volume ใหญ ๆ ไวทุกวันดวย และเราจะเปนตัวกลางระหวาง distributor ใหญกับ 
User อยูแลว เพราะ User ไมสามารถท่ีจะซ้ือสินคาไดโดยตรงกับผูนําเขารายใหญ ๆ และเราก็ตอง
รับประกันสินคาใหกับลูกคาดวย 1 ป, 2 ป, 3 ป, 5 ปบาง แลวแตประเภทของสินคานั้น ตลาด
คอมพิวเตอร PC ในอดีตเคยไดกําไรเคร่ืองละ 1,500 – 2,000 บาทตอเครื่อง ในปจจุบันเหลือ
กําไร เคร่ืองละประมาณ 300 – 500 บาทเทานั้น  ซ่ึง Margin ดูเปล่ียนแปลงไปมากเลยทีเดียวและ
คูแขงก็มีมากข้ึนดวย คอมพิวเตอรช้ินหลัก ๆ ใน 1 เคร่ืองมี 13 ช้ิน (ไมนับสวนเสริม) คิดกําไร
ออกมาแตละช้ินก็อยูประมาณ ช้ินละ 10 – 30 บาท แตสําหรับลูกคาของเราจะมุงเนน Service            
หลังการขายมาเปนอันดับ 1 และรองลงมาคือราคาอยูในอันดับท่ีสอง โดยลูกคาจะแนะนํากันไป
แบบปากตอปากวามาท่ีรานนี้สิราคาตางกันนิดหนอยแตบริการหลังการขายดีมากเลยอยางนี้เปนตน 
สําหรับส่ืออ่ืน ๆ ท่ีเราไมเลือกลงไมใชวาไมดี แตถึงแมวาส่ือบางอยางจะตรงกลุมเปาหมายกวา  
แตก็มีคาใชจายสูงมากเกนิไป เชน ส่ือทางโทรทัศน ซ่ึงใน Brand ใหญ ๆ อยาง ACER, LASER 
ฯลฯ เขาอาจทําไดและ มี Margin สูง แตในการทําตลาดเราก็ตองแบงดวยวาถาเปนหนารานอาจจะ
ไมตองใชส่ือท่ีมีการลงทุนเพื่อเปนการเพิม่ตนทุน แตเราสามารถใชส่ือบุคคล เชน พนักงาน หรือ
ราคาท่ีเปล่ียนไดเปนรายวันก็นาจะพอ แตในสวนของ Office เราตองมีการลงส่ือชวยเพื่อใหคนรูจกั 
พันธุทิพยก็เหมือนตลาดผาถาเราอยากไดผาดีราคาถูกเรากจ็ะไปซ้ือท่ีแหลงของมัน เชน พาหุรัด แตถา
คุณจะไปตลาดคอมพิวเตอร ก็ตองมาท่ีพันธุทิพยเพราะคนสวนใหญท้ังในประเทศและตางประเทศ
จะรูจักดี สําหรับธุรกิจไอทีคอมพิวเตอรเรามองวายังมีโอกาสที่จะเติบโตไปไดอีกไกล แตของท่ีมีอยูใน
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ขณะน้ีจะ down ลง ดวยพัฒนาท่ีไมหยุดยั้งของระบบไอที ก็จะทําใหธุรกิจคอมพิวเตอรไมมีวันตาย 
มันจะ Run ไปไดเร่ือย ๆ ซ่ึงคนท่ีจะจบัธุรกิจดานนีต้องมีขอมูลที่ดี ศึกษาการวางแผนตลาดใหด ี 
และมีเงินทุนสํารองมาก ๆ หนอย ก็สามารถทําธุรกิจทางดานนี้ได  ตองรูเร่ือง Product ใหมาก ๆ 
สําหรับปจจัยแวดลอมท่ีเรามองวานาจะมีผลกับธุรกิจดานนี้ คือ 1. นโยบายของภาครัฐ 2. พฤติกรรม
การบริโภคของ User ท่ีมองวาคอมพวิเตอรเหมือนของเลนท่ีตอบสนองความตองการของตลาด User 
ถาแบงเปนสัดสวนก็นาจะไดอยูท่ี 40% เลนเกมส 30% เลนอินเตอรเน็ต และอีก 30% ใชงานจริง 
เปนตน แตในอนาคตเราก็เตรียมวางแผนการทํางานวา เราจะตองเตรียมคิดสินคาอะไรท่ีเกีย่วกบั        
ไอทีคอมพิวเตอรมาเพื่อรองรับและตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีงายหนอย เชน ทํา Kay ood 
กลางเพื่อใหลูกคาท่ี เขามาใชบริการในพันธุทิพยสามารถตรวจสอบราคาไดดีและรวดเร็ว ทันสมัย
ยิ่งข้ึน และ Key ood ตัวนี้สามารถจะบอกไดวารานคาแตละรานคามีกิจกรรมอะไรและกําลังทํา
อะไรกันอยู ถือวาเปนการใหขอมูลในเร่ืองของการประชาสัมพันธในธุรกิจดานนีไ้ดอีกดวย เชน 
เม่ือกด Key ood ตัวนีก้็จะมี List ออกมา เชน เราจะดูวาตรงไหนในหางมี CPU ราคาดีท่ีนาสนใจ 
เม่ือเราทราบแลวก็สามารถตรงไปในจุดนั้นไดทันที เปนการประหยัดเร่ืองเวลาในการหาสินคา
สําหรับลูกคาใหม ๆ ท่ียังไมเคยมาเดนิในพันธุทิพย เพราะ User ท่ีมาเดินสวนใหญในแตละราน
มักจะมาเดินจดราคาหาสินคากอน ดังนั้นถาเราทําตัวนี้ข้ึนมา ก็ถือวาเปนกลยุทธการส่ือสารทาง
การตลาดใหลูกคารูจักเรามากยิ่งขึ้น และประหยดัเวลามากข้ึนอีกดวย แตราคาใน Key ood ไมได
เปนราคาท่ีแนนอน เปนเพยีงแตราคากลางของรานคาในแตละรานเทานั้น สําหรับเครดิตเราจะให
เฉพาะลูกคาประจําเทานัน้แตไมเกิน 5% แตสวนใหญจะเปน 5% ของเงินสดมากกวา เพราะเหตุท่ีวา
ในปจจุบันกําไรตรงนี้มันนอยอยูแลว ฉะนั้นการใหเครดิตกับลูกคาก็จะไมคอยคุมสําหรับรานคา 
สวนลดคงไมไดมากเพราะราคาถูกอยูแลว ปลายปก็จะมีของขวัญใหกับลูกคาประจาํของเรา ท่ีจริง
การตัดราคาหนารานถือวาเปนผลเสียกับรานคาบางราน เชน บางทีลูกคาซ้ือสินคาจากรานนั้นไป
แลวเดนิออกไปเจอราคาหนารานของอีกรานหน่ึงซ่ึงถูกกวาลูกคากจ็ะกลับมาถามวาทําไมรานนั้น
ถูกกวา เราก็ตองคิดวิธีท่ีจะตอบลูกคา เชน ราคาอาจจะแตกตางกันนิดหนอยแตขอใหเราไดมีโอกาส
ดูแลพี่ในเร่ือง Service หลังการขายละกัน  ซ่ึงราคาทุนจริง ๆ ในสินคาช้ินนั้นอาจไมไดแตรานคา
เหลานั้นกย็อมขายของขาดทุนเพือ่จะดึงดดูลูกคา แตจริง ๆ รานคาอาจใชกลยทุธนี้ เชน ยอมขายตัวนี้
ขาดทุนแตไปบวกในสินคาอีกตัวท่ีลูกคาไมไดเช็ค  บางรานไมมีของแตติดราคาหลอกไวเม่ือลูกคา
มาถามก็ไมมีหรือไวลงเคร่ืองเทานั้น 
 ถารานคามีการจัดงานในลานโปรโมช่ันของหางตรงนี้ก็มีผลกับยอดขายหนารานเหมือนกัน 
เชน ถาจัดงานในหางพันธุทิพยยอดขายก็จะข้ึนมาประมาณ 2 – 3 เทา  แตถามีการไปจดังานขางนอก 
ก็จะทําใหพันธุทิพยเงียบหนอย  ยอดขายก็จะตกไปบางเปนบางชวงเพราะปริมาณการขายยอมข้ึนอยู
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กับคนท่ีมาเดนิอยูแลว ถาลูกคาบางรายมีการเช็คราคาไวแลวอีก 2 อาทิตยมาซ้ือแตไมไดราคาเดิม 
เราก็ตองมีกลวิธีในการที่จะบอกกับลูกคาวาราคานั้นไมไดแลว อาจใหลูกคารอกอนหรือไมก็แนะนํา
ใหลูกคาปรับสเปคอีกหนอยเพื่อใหไดเหมาะสมกับราคาท่ีลูกคาต้ังไว แตถาราคานั้นทางรานรับได
ลดลงมาหนอยสําหรับลูกคาประจําแตก็ตองไมถึงกับขาดทุนเราก็อยูได แลวลูกคากจ็ะอยากมาเปน
ลูกคากับเราตอไป เพราะบางทีสินคาสตอกเการานเรายังมีอยู แมจะมีการปรับราคาใหมแลวก็ตาม 
เราก็สามารถใหราคาเกากับลูกคาไดเพื่อเปนการดึงดดูใจลูกคา 
 
 คุณณรงค  รุงปญญารัตน  บริษัท แอดไวซ คอมพิวเตอร จํากัด  มีผลการสัมภาษณดังนี้ 
 ในดานการสื่อสารการตลาดของเราเริ่มจากเดิม Office ของเราไมไดอยูในพันธุทิพย        
เรามีกลุมลูกคาในพันธุทิพยโดยเร่ิมจากใชวธีิการตลาดแบบปากตอปาก เราเร่ิมตนจากมีทุนนอยกอน 
เร่ิมจาก 1 เคร่ือง 2 เคร่ือง 3 เคร่ือง แลวคอย ๆ ขยายตอไปเร่ือย ๆ ซ่ึงเปนรูปแบบท่ีเราเนนใน
ชวงแรกคือการบริการหรือ Service แตเราจะไมขายของแบบขาดทุน เราเปดคร้ังแรกท่ีบานกจ็ริง      
แตความนาเช่ือถือเรามี ถึงเราจะไมไดเปดในหางฯ แตลูกคาก็ใหความสนใจเพราะเราเร่ิมจากการขาย
ใหคนรูจกักอนเรียกวาเปนการขายตรง เรา Service ดี และราคาไมแพง ตรงนี้ก็เปนจุดหลักท่ีสําคัญ
ของเรา เราใช Pricing เจาะตลาดลูกคากอนใหลูกคาไดใชสินคาของเราแลวจากนั้น Service จะตามมา 
แรก ๆ เราเปดใหบริการถึงตีสามทําใหลูกคามองวามันดีกวาผูผลิตรายใหญ เชน คอมเพค เลเซอร 
หรือบริษัทท่ีมีอยูตามตึกใหญ ๆ ท่ีไมเต็มท่ีเหมือนพวกเราไมรวมพวกเน็ตเวิรคตาง ๆ อันนี้เราพูดถึง
เฉพาะ PC เทานั้น ตอมาเรามีทุนมากข้ึนเราก็เร่ิมมีงบโฆษณามีการทําเว็บไซดในชวงแรกเราก็ยงัมี
งบประมาณไมเยอะเทาไร ประมาณ 3,000 บาท ในการลงหนังสือเกี่ยวกับคอมพวิเตอร ซ่ึงเราตองดู
ดวยวาในแตละเดือนเรามีกําไรเทาไหร เราจะแบงสวนหนึ่งเพื่อการขยายกิจการ อีกสวนหนึ่งเปนงบ
สําหรับการทําโฆษณา และมีการจดเว็บไซดในอเมริกา ในสมัยนั้นเวบ็ไซดในเมืองไทยยังไมมีโดย
เราชําระดวยบัตรอเมริกันเอ็กซเพรสไดเครดิต 1 เดือน ซ่ึงเรายอมลงทุนตรงน้ัน เพราะมันคุมคาท่ีจะ
มีรายไดกลับมาคุม ซ่ึงจะมีคาใชจายอยูประมาณ 5,000 บาทตอ 2 ป และมีคาโดเมนอยูอีก 3,000 
บาท รวมประมาณ 8,000 บาท ไมรวมคาโฆษณาในหนังสืออีกประมาณ 3,000 บาท และผลตอบรับ
ท่ีกลับมาดีมากเพราะเปนส่ือท่ีเกี่ยวของกบัคอมพิวเตอรเต็ม ๆ เนื่องจากกลุมลูกคาท่ีจะไดรับสวน
ใหญของเรากคื็อกลุม Cooperate อยูแลวเพราะวาพนักงานบริษัทมักจะทราบขอมูลและไดซ้ือไปใช
ตามบานอีกอยางตอเนื่อง เชน ในบริษัทอาจซ้ือไป 10 เคร่ือง และพนกังานก็ซ้ือเคร่ืองท่ี 11 ตามมา 
และไดมีการบอกตอกันไปถึงเพื่อน ๆ ในบริษัทอ่ืนอีกตามมา โดยเราให Service ท่ีดีและใชส่ือนี้
เจาะลงไปอีกที แตรายไดของเราไมใชวาจะไดจากส่ือ แตส่ือเปนเพยีงตัวเจาะลูกคาเพื่อใหลูกคารูจัก
เราเทานั้น แตส่ือท่ีสําคัญของเราก็คือปากตอปากเปนส่ือบุคคลท่ีขยายไปไดเร็วกวา เชน จาก 1     
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เปน 3  เปน 9 และใหญข้ึนไปเร่ือย ๆ ทําใหเราไมตองไปขยายในหางพันธุทิพย ซ่ึงในปจจุบันเรามี
การลงส่ือในหนังสือคอมพิวเตอรอยู 5 เลมตอเดือน ไดแก Shopping Com, Buy Com, ไมโคร ฯลฯ 
ซ่ึงเราเร่ิมมองเห็นวา Cooperate เปนเครดิตเราไมไหวเงินทุนจะหมุนไมทัน ทําให  เราตองหันมาทํา
ตลาดกับ End User ซ่ึงเราเร่ิมเปล่ียนมาใชส่ือในหนังสือรถยนต ขายรถมือสอง ซ่ึงก็ไดผลดีเลย
ทีเดียว เพราะไดลูกคาเปนกลุม End User ท้ังหมดไมใชกลุม Cooperate แลว แตเม่ือเราขยายงาน
มากข้ึนเราก็ Service ไมไดมาตรฐานตามท่ีเราตองการแลว เราจึงคิดวาควรหยดุการโฆษณาท้ังหมด
กอน ชวงแรก ๆ เรามีกลุมลูกคาในกรุงเทพฯ มากกวาในตางจังหวัด  เรียกวาถาเทียบเปนเปอรเซ็นต
ก็อยูประมาณกรุงเทพฯ 90% ตางจังหวัด 10%  ตอมาเรามองวาตลาด Cooperate กําไรนอยลงคูแขง
มากเราจึงหนัมาเร่ิมทําตลาดขายสงเพื่อจะไดเงินทุนมาหมุนมากข้ึน เพราะขายสงจะไดเงินไว และ
จํานวนมาก แต Cooperate เปนเครดิตยาว  ซ่ึงเราเปดดําเนินการมาประมาณป 2540 และมีชวงวกิฤต
เศรษฐกิจในป 2541 – 2542 ซ่ึงมีผลกระทบกับธุรกิจโดยท่ัวไป ทุกอยางก็มีการคาขายกนัโดยเงินสด
ทําใหเราสบโอกาสท่ีจะคาขายแบบขายสงเปนเงินสดดวย ระหวางเรากับรานในพนัธุทิพยโดยเฉพาะ
กลุมลูกคาท่ีเปน Cooperate จะเปรียบเทียบราคาเต็ม ๆ ไมเหมือนกับกลุม End User ในพนัธุทิพย
เพราะในพันธุทิพยมีรานคามากการแขงขันจะสูงกวาเราซ่ึงอยูรอบนอก ซ่ึงสามารถดึงลูกคาท่ีในพันธุทิพย
ไดเปนลูกคาท่ีมีภูมิลําเนาที่อยูในจงัหวดันนทบุรีและจงัหวดัอ่ืน ๆ สวนใหญจะมาซ้ือที่เรา แตสามารถ
เช็คราคาเปรียบเทียบจากราคากลางในพันธุทิพยไดเพราะลูกคามองวาซ้ือจากเราแพง แตไมเสียคาท่ี
จอดรถสะดวกกวา  Service ดีกวาลูกคาก็มาซ้ือท่ีเรา  ตอมาเราตองการกลุมลูกคาในตางจังหวัดเพิม่
มากข้ึนเราก็ตองลง Add โฆษณาวาเราเปนผูคาสงแลว เพือ่ตองการ สวนแบงทางการตลาดของกลุม
ลูกคาในตางจงัหวัดท่ีจะเขาไปซ้ือของในพันธุทิพย ท่ีสําคัญเนื้อหาในการลงโฆษณาควรจะเปนตัว
บอกวาเรามีสินคาอะไรบาง ราคาเทาไหร เพื่อใหขอมูลแกลูกคาในการที่ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือสินคาดวย 
โดยเฉพาะการทําเว็บไซดเปนปจจยัหลัก เพราะในปจจุบันบริษัทในตางจังหวดัหรือคนสวนใหญจะ
มีเว็บไซดใช เราจึงนําจุดนี้มาเปนจุดขายของเราดวย ลูกคาสามารถเช็ค Price list ของเราไดทุกวนั 
เราเปล่ียนรูปแบบการขาย หันมาใชวิธีการขายเปนช้ินมากกวา ไมไดขายแบบประกอบเคร่ืองแลว 
เพื่อลดปญหาความยุงยากอ่ืน ๆ และเนนการขายสงโดยตรง โดยยังไงเราก็ตองอาศัยส่ือในการลง
โฆษณาตัวเว็บไซดเพื่อใหคนเช็คดูไดมากกวาการลงเว็บไซดเพียงอยางเดียว แตตอมาเราไมไดลง 
Price list ในส่ือแลว เราจะลงเว็บไซดอยางเดียวท้ังหนาเพื่อใหคนไดดแูละเขามาในเว็บไซดอีกที ใน
ปจจุบันลูกคามักจะตองการ Sourcing ท่ีดีในการทีจ่ะไดราคาท่ีดีถูกอยูแลว ดังนั้นในดานการขาย
โดยใช Sale ใน Office จึงไมคอยมีผลสําหรับเราเพราะฉะนั้นกลยุทธหลักของเราคือราคา  ซ่ึงลูกคา 
จะรูดีอยางอ่ืนจะเปนเพียงสวนเสริมเทานัน้ แมจะมีส่ือหรือวิธีการอ่ืน ๆ แตเราก็จะปดการขายโดย
ใชราคาเทานัน้เปนหลัก ทําใหลูกคาติดเราดวยราคาและ Service หลังการขายแบบตอเนื่อง ปจจุบัน
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กลุมลูกคาท่ีมีปญหาในการขนสงมากคือ กลุมลูกคาภาคกลางเพราะกลุมอีสาน เหนือ ใต เราจะมี
ขนสงวิ่งให แตในภาคกลางจะไมคอยสะดวก เพราะขนสงจะไมคอยรับทําให เราตองเปด
ศูนยบริการและหนารานไวท่ีไอทีบาง แตเราก็จะไมเนนถือวาตลาดขายสงอยูท่ี 90% หนารานอยูท่ี 
10% สําหรับการออกงานในท่ีตาง ๆ ไดผลนอยมากไดภาพแตไมไดเปนการเพิ่มยอดขายไมคอยมีผล 
เรามองวาถาเราไมทําการตลาดอ่ืน ๆ กอน เชน แจกใบปลิวตามหางแลวเราจะไปออกบูธยังไงคุณ
ก็ไมรูจัก สินคาสวนใหญเราเปนตัวกลางท้ังหมดไมไดนําเขามาเพราะวาจดุขายของเราคือเราตีโจทย
ปญหากอนวาเราจะซ้ือคอมพิวเตอร 1 เคร่ือง เราตองไปหาสินคาจากหลายบริษัท หลายท่ี กวาจะได
ถาเราสามารถรวมทุกอยางไวท่ีเราไดและราคาดี Service ดีตรงนี้ลูกคาก็ตองมาหาเรา เพราะบริษัท
ใหญ ๆ ท่ีเปนผูนําเขาไมไดผลิตสินคาไดดีหรือครบทุกตัว บางคนทํา Printer ดี บางคนผลิต Hard 
disk ดี บางคนทํา CPU ดี ซ่ึงถาเราสามารถรวมส่ิงท่ีดี ๆ ของแตละบริษัทไวท่ีเราไดลูกคาก็จะมาท่ี
เรา เชน CD Rom ของ Sumsung, Hard disk ของ D com, ซีเกรท ซ่ึงตรงนี้เปนจุดขายของเราท่ี
สามารถหาสินคามาตอบสนองความตองการของ End User ไดอยางครบทุกบริษัท โดยเฉพาะใน
ลูกคาตางจังหวัดถาเราไมทําตรงนี้ลูกคาจะตองสงของกี่ที โอนเงินกี่ที และรับขนสงกี่คร้ังกวาจะได
ของครบในแตละวันตองเสียคาขนสงเทาไหร แลวเวลาเคลมสินคาตองเคลมกี่ทีคาใชจายจะสูงมาก 
ถาเราทําแบบนี้ลูกคาจะประหยัดคาใชจายและประหยัดเวลาไดมากยิ่งข้ึน ทําใหเกิดตรงน้ีข้ึนมา  
ณ วันนี้การคาปลีกกับขายสงแตกตางกันโดยส้ินเชิง คือ การคาปลีกจะเนนกนัท่ี Service มากกวา 
ลูกคาของเราไมไดเปรียบเทียบราคาเพ่ือตัดสินใจซ้ือ แตจะเปรียบเทียบราคาหลังจากท่ีไดมีการซ้ือ
สินคาของเรากับพันธุทิพยแลวเพื่อจะไดเกิดการตัดสินใจในคร้ังตอไป แตเรามองวาในเร่ืองราคา
สินคากับเราไมคอยมีผลเพราะกลุมลูกคาของใครของมัน แมพันธุทิพยจะถูกกวาเราในบางตัว
แตลูกคาเราก็คงไมไดไปซ้ือเพราะเปนลูกคาคนละกลุมกันไมคุม ในดานการส่ือสารการตลาด  
ทุกวันนี้เราทํา Marketing แขงกับพันธุทิพยและไอทีอ่ืน ๆ แตไมใชวาเราทํา Marketing แขงกบั
รานคารานใดรานหน่ึง  

การจัดอบรมพนักงานก็มีแตจะเปนการอบรมวาทําอยางไรจะปดการขายได เชน ถาลูกคา
เขามาไมจําเปนตองเนนขาย แตพนักงานขายมีหนาท่ีท่ีจะตองปอนขอมูลใหกับลูกคามากกวา ตาม
ความเปนจริงซ่ึงตรงนี้ดีกวา เปนประโยชนกับลูกคามาก เชน Printer Lexmark เราอาจจะไมไดขาย
แตลูกคาถามวา Lexmark ดีอยางไร เราก็ตองใหขอมูลท่ีเปนความจริงแตลูกคาจะซ้ือหรือเปลาเรา 
ไมรูแตในอนาคตลูกคาก็จะกลับมาหาเราเองเปนการสรางความประทับใจใหแกลูกคา เพราะฉะนั้น
การใหขอมูลนโยบายท่ีเราจะใหแกพนักงานก็คือขอมูลทางเทคนิคท่ีจะทําอยางไรให Sale รูจัก Product 
ท้ังหมดท่ีมีอยูในบริษัท โดย Sale ตองเรียนรูเองดวยถาไมไดก็ถามจากชางและมีการสอนงานกันเอง
ดวย ลูกคาสมัยกอนมองวาถาซ้ือสินคากับเจาของแลวจะไดราคาถูกกวา Sale แตเราตองกลับภาพ
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ตรงนั้นเสีย คือ ใหลูกคาเหน็วาถาซ้ือกับผมตองแข็งลดไมได แต Sale สามารถลดใหไดไมตองรอ
เจาของเพราะราคาของบริษัทจะมี Limit อยูแลวเปนราคาสูง-ต่ํา Sale ไมสามารถจะขายไดต่ํากวา
ทุนอยูแลว แตตรงนี้ลูกคาจะไมรู Price ราคาจะแบงเปนชวงอยูแลวตาม Volume ราคาจะตอรอง
ไมไดข้ึนอยูกบั Volume ท่ีลูกคาจะซ้ือ แตเปนกลยทุธวาซ้ือกับเจาของลดไมได แต Sale ลดคา
คอมมิชช่ันมาชวยลูกคาได ลูกคาก็ Happy เปนการวางคอนเซปไป เปน เจาของจะไปดูแลเร่ือง 
Service ดีกวาการท่ีเราทําวิธีนี้เปนการปูทางใหมีคูคามากกวาคูแขงเพราะทําใหเราอยูไดดวยเปนการ
ฝกพนักงานเพ่ือทํางานใหญ คอมพิวเตอรคือของเหมือนกัน Service เหมือนกนั ส่ิงท่ีจะสูกันได          
คือราคาแนนอนอยูแลว การเปดสาขาเยอะ ๆ เพื่อท่ีจะไดเงินมาหมุนเหมือนท่ีคนอ่ืนทํากันเราไมจํา
เปนอยูแลว แตเรามีเงินนอนอยูแลวในการซ้ือของเงินสดเราจะไปเพิ่มภาระที่ไมจําเปนทําไม  การท่ี
จะขยายไปตามไอทีตาง ๆ ในประเทศรวมท้ังพันธุทิพยสําหรับเราคิดวาไมจําเปน ทุกวนันีย้ังไมมี
ผลกระทบกับเรา แตตอไปไมแนวาถามีผลกระทบกับการคาสงเราข้ึนมา เราก็คงตองลงไปเลนใน
จุดนั้นดวย เพราะเราอาจจะสูญเสียผลประโยชนตรงนัน้ไปประมาณแค 5 – 10% เทานั้นเองก็ถือวา
เปนสวนแบงทางการตลาดไป ตอนนีเ้รามีพนักงานอยู 63 คน ในอนาคตเราตองมีขยายพืน้ท่ีออกไป
แตก็ตองข้ึนอยูกับยอดขายดวยและปริมาณงานก็ตองดูดวยวาเขามาเยอะขนาดไหน ตลาดคอมพิวเตอร
เรามอบวามันเพิ่มข้ึนโตข้ึนทุกป ดีมานมันเพิ่มข้ึนแตซัพพลายมัน Over ทุกวนันี้ก็บอกวาดแูลวมัน
ตายกันไปเยอะแลว ทีนีก้็อยูท่ีวาการควบคุมปริมาณของซัพพลายก็คือรานคาคอมพิวเตอรท่ีเปนคูคา
วาจะเยอะขนาดไหน ถาควบคุมดวยปริมาณขนาดนี้ไปเรื่อย ๆ ผมคงตองขยายเพ่ิม แตถากลับกันดี
มานเพิ่มจริงแตซัพพลายก็เพิม่ดวย เรากไ็มควรเพิ่มเพราะถาเพิ่มไปก็จะทําใหเราเกิดคาใชจายเพิม่
มากข้ึน มันไมจําเปนเพราะเราเนนมาก ๆ อยูท่ี Pricing อยูแลว ในปจจุบันธุรกิจสวนใหญเคาก็ตอง
แขงกันท่ีราคาอยูแลว ตองทําราคาใหต่ําท่ีสุดเทาท่ีเราจะทําไดเพราะคนท่ีจะทําราคาไดมากท่ีสุดคือ
คนท่ีมีตนทุนต่ําท่ีสุดแตกําไรเทากัน ใครประหยัดคาใชจายไดมากท่ีสุดคนน้ันก็ชนะในเร่ืองราคา 

เราพรอมท่ีจะรองรับตลาดท่ีใหญข้ึนแตเราจะไมเพ่ิมชองทางอ่ืน เราอยากใหมันไตไป
ตามธรรมชาติ วันนีเ้ราเลือกท่ีจะใช Channel นี้คือการคาสงในประเทศตัดของในประเทศแบบนี้
แลวเราอยูได ถาวันหนึ่งเราตองการ Channel ใหม เชน การนําเขาหรือเพิ่มการขาย Cooperate หรือ
ขายงานประมูลหรือเปด Shop หนารานในตางจังหวัดอันนั้นกเ็ปนชองทางการจัดจําหนายท้ังหมด
แตถาทําไปแลวกระทบกับคูคาเพื่อน ๆ และเปนการสรางศัตรูเราควรทําหรือ เพราะในปจจุบัน
บริษัทท่ีเปนดลีเลอรใหญ ๆ แตละบริษัทก็มีศัตรูคูแขงกนัเองเยอะอยูแลว เรียกวาทําธุรกิจแลวสราง
ศัตรูก็รบไมรูจกัเลิกแบบดีลเลอรใหญ ๆ ในปจจุบันท่ีมีอยู รบกันไปรบกันมาคนแพกต็ายตองปดตัว
ไป แตคนชนะก็ตองเจ็บตัวเหมือนกนัเพราะขาดทุน แลวซักวันหนึ่งคล่ืนลูกใหมกต็องมาทับคล่ืน
ลูกเกาท่ีชนะตอไป ธุรกิจคอมพิวเตอรทุกวันนี้เม่ือเทียบกับเม่ือ 10 ปท่ีแลว Margin มันลดลงไป       
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มาก ๆ เรามองวาถาเราไดกําไรเดือนละประมาณ 1 ลานแลวจะใหเราทํางานมากข้ึนแตกําไรเหลือ
เดือนละแสนเราก็คงรับไมได ยกตัวอยางเหมือนคนอ่ืน ๆ ท่ีตองเลิกกิจการไป เรามองวาในอนาคต
ตราบใดท่ีคอมพิวเตอร PC ยังใชงานอยูรับรองไมมีลมแนนอน ทุกวันนีจ้ะสังเกตวาคนเร่ิมใช PC 
กันมากข้ึนเนื่องจากเหตุผลหน่ึงคือตลาด Cooperate ยังตองใช PC จะไปใช Notebook เปนไปไมได
เพราะมันขโมยกันงาย เคาก็ตองใช PC เชน โรงเรียนก็ตองใช PC แมจะราคาเทากันก็ตาม             
แตในอนาคตคอมพิวเตอรกมี็โอกาสเปล่ียนแปลงรูปแบบไปไดเร่ือย ตามพัฒนาการและลูกเลนของ
ผูผลิต เพราะวาปจจยัอ่ืน ๆ มันก็มีสวนทําใหเกิดการเปล่ียน ถาจะใหนับคอมพวิเตอรในขณะนี้
สําหรับมนุษยซ่ึงเปนสัตวสังคมก็เร่ิมใหความสําคัญวา คอมพิวเตอรก็เปนอีกหนึ่งความตองการของ
มนุษยท่ีตองการจะมีคอมพิวเตอรตามความจําเปนจริง ๆ นั้นเพียง 50% เทานั้นแตอีก 50% เปน        
การซ้ือจากกระแสความนิยมมากกวาเพราะคอมพิวเตอรไมใช TV ท่ีเปดอยางเดียวแลวดูไดตลอด         
แตคอมพิวเตอรมนุษยตองเปนคนลงมือใชงานมัน เพราะฉะน้ันมนุษยจึงตองมีการสรางกระแสให
เกิดความนิยมเสียกอน เชน ตอง Chat ไหม ตองเลนไหม ไมเลนก็ไมตาย แตใหมีถามวาดีไหมสวน
ใหญก็ตอบวามีก็ดีถือวาเปนคนทันสมัย ไมวาจะเปนการเลนอินเตอรเนต็ การเลนเกมส การฝกทักษะ
ตาง ๆ การทํางานพิมพขอมูลตาง ๆ ก็ดี ถามีไวท่ีบานวาง ๆ ก็ไดใชยิ่งสะดวกใหญ เพราะฉะน้ัน       
บางคนท่ีซ้ือไปดวยกระแส วันหนึง่เคาจะรูสึกวามันกลายเปนส่ิงท่ีจาํเปนสําหรับเขาไปโดยไมรูตัวใน
อีก 3 – 4 ปขางหนา เชน คนท่ีไมรูอะไรเลยซ้ือไปคร้ังแรกดวย Want แตตอมากลายเปน Need คือ 
จําเปนมากกวาตองการแลวตองมีไมมีไมได เพราะมันสะดวกสบายถามีคอมพิวเตอรแลวมัน
สามารถชวยเราไดในหลายดาน เชนเด็กในชวงแรกอาจจะซ้ือไปเพื่อเลนเกมสแตตอมาเด็กจะเร่ิมติด
เร่ืองของการพิมพ การมีระเบียบ การทํารายงานไดบริโภคเทคโนโลยมีากข้ึน ไดศึกษาอะไรมากข้ึน
ดานการศึกษาของเราก็จะกวางข้ึน ในสมัยกอนเดก็จะทํารายงานตองเขาหองสมุดเพือ่หาขอมูล แตใน
ปจจุบันเด็กก็สามารถหาขอมูลไดในทางอินเตอรเน็ตชวยประหยัดเวลาการทํางานไปอีกเยอะ และ
ประโยชนอีกอยางคือเด็กจะไดภาษาดวย ทําใหตลาดของธุรกิจทางดานน้ียังไปไดอีกไกลเรื่อย ๆ  
เพียงแตวารูปแบบจะมีการเปล่ียนแปลงไปในรูปแบบใด เราก็ตองติดตามดู  

ในอนาคตคอมพิวเตอรอาจจะกลายเปนเหมือนเคร่ืองไฟฟาชนิดอ่ืน ท่ีวางขายกนัเหมือน
เคร่ืองไฟฟาท่ีมีความจําเปนท่ัว ๆ ไปกไ็ด อยากใหขอแนะนําสําหรับคนท่ีอยากมาทําธุรกิจดานนีว้า
อันดับแรกตองมีทุนหนาพอสมควรไวซ้ือของเงินสด และตอมาก็ตองมีการวางแผนการหมุนเงินท่ี
แมนจริง ๆ ถาจะขายเครดิต ซ้ือเครดิต และอีกงานท่ีตองระวังคือเร่ืองงานประมูลยกเลิก เราส่ังสินคา
ตาม Order ไปเรียบรอยแลวทุกอยางปรากฏวางานประมูลไมผานถูกยกเลิกอันนี้กทํ็าใหหลาย ๆ คน
เลิกกิจการดานนี้ไปก็มากเหมือนกัน เชน งานประมูลมีเสนมีสายคูแขงท่ีแพเราอาจจะไปรูขอมูล       
เราเขาและรูวาของเราผิดสเปค แตกแ็กลงปลอยใหเราไดงานไปซ้ือของมาเตรียมประกอบทําทุกอยาง
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แลวคอยมาแยงเราวา เราผิดสเปค เราก็ตาย ขาดทุนยับเยนิ เพราะของท่ีเราแยกออกมาหรือแกะ
ออกมาประกอบแลว ไมสามารถคืนหรือยกเลิกกบัซัพพลายเออรไดอยูแลว ทําใหเราตองรับสภาพหนี้
ไปไดเหมือนกัน และของท่ีเกี่ยวกับคอมพิวเตอรเราก็รูกันอยูแลววาตกรุนไว ราคาก็มีการเปล่ียนแปลงกัน
แบบวันตอวันอยูท่ีคาเงินดวย ทําใหเปนจดุเร่ิมตนของการขาดทุนจากงานประมูลท่ีรานคาสวนใหญ
มักเคยประสบปญหากันมาบางแลว การซ้ือขายของเครดิตก็ตองระวัง ซ้ือของวันนี้แตพรุงนี้ไปเก็บ
เงินหรืออีก 1 อาทิตยไปเก็บเงินรานท่ีมาส่ังของเราอาจปดหนีไปแลวก็ได มีตัวอยางมาเยอะแลว     
ยิ่งชวงเศรษฐกจิแบบนี้ คนเปดหนารานกต็องระวังเร่ืองการแขงขันดานราคาแลว ยงัตองระวังของหาย 
การใชแบงคปลอมมาซ้ือ การใชบัตรเครดิตปลอมมารูด อันนี้ก็เปนปญหาท่ีเราตองคอยระวงัอยูตลอด 
การดัมพราคาขายของขาดทุน แตไมคุมกบัคาใชจายในแตละเดือนอันนี้ก็นากลัว ฉะนั้น ถาคิดวา 
คุณแข็งแรงพอ และสามารถแกจุดร่ัวไหลเหลานี้ได คุณก็สามารถทําธุรกิจทางดานนี้ได ท่ีสําคัญ         
ถาคิดจะทําธุรกิจท่ีตองดใูจตวัเองใหดีไมใชวาเหน็เงินคอมพิวเตอรในแตละวนัจากการขายของเยอะ
แลวไมคํานึงวานั่นเปนเงินของซัพพลายเออร เปนเงินหมุนในระบบ แตกลับเอาไปใชนอกระบบ
สุดทายก็จบไปหลายรายแลว กลยุทธของเราที่คิดวาจะทําอนาคตตอไป ก็คือเรามองวาวันหนึ่ง
เทคโนโลยีการส่ือสารของเราจะเปล่ียนไปไกลกวานี้ เราก็เตรียมไววาอาจจะไมตองใช Sale ของเรา
มานั่งท่ี Office เราจะแจก Notebook ใหคนละตัวเอาไวติดตอกับลูกคาทางอินเตอรเน็ต ใช FAX         
ในการติดตอกไ็ดไมตองเขามาท่ี Office ก็ติดตอกับสวนกลางไดตลอดทุกท่ี ทุกเวลา ไมจํากัด            
แตขอให Sale สามารถติดตอมาในอินเตอรเน็ต เซิฟเวอร ของทางบริษัทไดกพ็อ เพราะหนาจอก็
สามารถติดตอกับฝายขาย ฝายบัญชี ฝายสตอกไดอยูแลวเพียงแตทุกคน Log in เขามาก็เหมือนกับเรา
นั่งทํางานอยูใน Office อยูแลวแตจะทําใหประหยัดไปในเร่ืองเวลาและคาใชจายไดมากข้ึนไปอีก และ
สามารถมีผลงานของแตละคนไดมากข้ึนดวย Office ก็จะมีไวแคทําหนาท่ีเก็บสินคาและจดัสงสินคา
เทานั้นทําใหเราประหยัดพืน้ท่ีไดมากข้ึนดวย และจะเพ่ิมกลอง Digital เพื่อใหเห็นหนากันไดดี       
ข้ึนดวยในการทํางาน ซ่ึงเราไดเตรียมแผนนี้ไวแลว คาดวาจะแลวเสร็จในระบบน้ีนาจะใชเวลา         
ไมเกิน 3 ปนี้แนนอน 
 
 คุณชดชอย  กระบ่ีทอง บริษัท สยามซอฟทเทค  จํากัด   มีผลการสัมภาษณดังนี ้
 รานเราในพันธุทิพยมีอยู 4 สาขา เราทําในรูปแบบท้ังขายสงและขายปลีก ลูกคาเรามีท้ัง
ลูกคาประจําและลูกคาขาจร ลูกคาท่ีมาจะเปนแบบปากตอปากบอกตอกันไป เราจะไมมีการลงทุน
ในเร่ืองส่ือโฆษณาเอง นอกจากวามีส่ือมาเห็นเราเองแลวมาขอสัมภาษณไปลงส่ือ เชน นิตยสาร 
สวนใหญเราจะเนนขายหนารานมากกวาไปออกงาน แตจุดดึงดดูของรานเราคือ 1. ตองถูกไวกอน   
2. การบริการถาเราบริการดีลูกคาก็จะมาหาเราเอง เราจะมีการจดัประชุมพนักงานทุกเดือนและมี
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การสรุปการขายทุกวัน ในสวนท่ีเราลงส่ือ เชน เราส่ังสินคาจาก Intel เขาก็จะออกคาใชจายใหเรา
โดยเราจะเปนผูกําหนดวาเราลงส่ืออะไรบาง มีคาใชจายเทาไหร เขากจ็ะเปนสปอนเซอรให หรือ
อยางเชนเราไปออกงานบูธท่ีลานช้ัน 1 พันธุทิพยหรือขางนอก เชน ศูนยประชุมสิริกิต ก็จะมี
สปอนเซอรชวย แตเราก็จะนําสินคาของเขามาขายและทํายอดขาย Volume ใหเขา เจาของสินคาก็ 
Happy เพราะเขาก็จะไดกําไรและยอดขายจากเราดวย สินคาท่ีเราส่ังมาเราก็จะไมเจาะจงวาเปนของ
ใคร เพราะเราขายช่ือรานของเราอยูแลว เพราะถาบอกวาสยามซอฟทฯ ใคร ๆ ก็รูจัก ในดานการ
จัดสงสินคาใหลูกคาในกรุงเทพฯ เราสงให แตถาในตางจังหวัดลูกคาตองออกคาใชจายเพ่ิมเอง
เพราะกาํไรคอมพวิเตอรมันนอย ถาเราออกใหมันไมคุม ในดานการขายของเราก็มีท้ังการขายแบบ
ประกอบ เคร่ืองและขายเปนช้ิน แตสวนใหญลูกคาท่ีมามักจะเปนกลุมท่ีซ้ือไปขายอีกตอหนึ่ง สวน
ใหญสินคาของเราจะบวกกําไรไมมาก ผูซ้ือก็สามารถซ้ือไดในราคาท่ีถูกกวารานอ่ืน คนท่ีซ้ือไปขาย
ก็สามารถทํา Volume ได เพราะเราบวกไวช้ินละ 10 บาทจากราคาทุนของสินคานั้น ๆ ถึงแมวาใน
ปจจุบันกําไรคอมพวิเตอรจะไดนอยมากถาเทียบกับเม่ือ 10 กวาปท่ีแลว แตอยางไรเราก็มองวาธุรกิจนี ้           
ก็ยังไปไดเร่ือย ๆ อยูท่ีกลยุทธท่ีแตละชวงเราจะนํามาใชกับลูกคาเรา เนื่องจากคอมพิวเตอรเปล่ียน
รุนไว แตกเ็ปนส่ิงท่ีคนสวนใหญยังใชอยู มันก็จะมีการอัพเกรดไปเร่ือย ๆ ในปจจุบันมี PC ท่ีเปน 
Notebook ออกมาแลว แตไมใช Notebook เรียกวา PC Notebook เชน คุณอยากได CPU อะไร Ram 
อะไร Hard disk เทาไร AGP อะไร โดยท่ีมันจะถูกกวา Notebook ท่ัวไปเยอะเหมือน Notebook       
ทุกอยางสามารถยกไปใชท่ีไหนก็ได ข้ึนเคร่ืองบินก็ได บนรถก็ได ตางประเทศก็ได ยิ่งสะดวก
ยิ่งข้ึนไปอีก ในแงการตลาดเรามองวาถึงแมวาบริษัทเราจะมียอดขายดีอยูแลว แตยังไงการวางแผน
การตลาดท่ีดีหรือการลงทุนดานส่ือตาง ๆ ก็นับวายังมีความจําเปนและมีความสําคัญอยูมาก สําหรับ
ธุรกิจนี้ ส่ือท่ีเราเตรียมไวตอนน้ีก็จะเปนส่ือทางโทรทัศนและปายโฆษณาบนทางดวนขนาดใหญซ่ึง
เรามองวานาจะเหมาะกับบริษัทของเรา เพราะเราตองการเปดตัวใหคนรูจักเราใหกวางขวางยิ่งข้ึน 
โดยงบที่ใชก็จะมาจากบริษัทท่ีเราส่ังซ้ือสินคามาขายจะเปนสปอนเซอรใหเรา เชน ฟลิปป คอมแพค 
ซัมซุง  เปนตน  แตยังไงสวนท่ีเล็ก ๆ นอย ๆ เราก็ตองออกเองบาง แตสําหรับ Intel เขาให Intel 
อเมริกาเปนผูออกคาใชจายใหเรา เรากไ็มตองออกเองเลย ฉะนั้นเรามองวาการลงส่ือใหคนรูจักเม่ือ
คนรูจกัแลวมาที่ราน พนักงานขายท่ีรานก็มีความสําคัญมากกวาส่ือนะ ตวัพนกังานขายตองมีความสามารถ
ท่ีจะดแูลลูกคาไดเปนอยางดดีวย บริการใหดี พูดจาใหไพเราะกจ็ะเปนจุดดึงดดูกับลูกคาไดดีอีกดวย 
สวนบริการหลังการขายเรากต็องดแูลใหทุกอยางเปนอยางดี ชางของเราสามารถแกปญหาใหลูกคาได 
การเคลมสินคาก็รวดเร็ว นอกจากการดูแลลูกคาท่ีดีแลว ท่ีเนนมากเลยคือราคาสินคาของเราก็ดีดวย
คือตองถูกท่ีสุด ปจจุบันเรายังไมมีพนกังานท่ีวาไปบริการขางนอก ลูกคาตองมาหาเราเอง แตใน
อนาคตเม่ือเติบโตข้ึนไปอีกแผนการในอนาคต เราก็คิดวาคงตองมีบริการนอกสถานท่ีใหกับลูกคาดวย 
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แตตอนนี้ลูกคาจะซ้ือเคร่ืองทีละ 100 ชุด 200 ชุด กย็ังวิง่มาหาเราท่ีรานเพราะยังไงเสีย ลูกคาท่ัวไปก็
ยังมองวาพนัธุทิพยเปนแหลงท่ีขายของถูกท่ีสุด แมจะมีไอทีท่ีอ่ืนเปดมากข้ึนก็ตาม เหตุผลท่ีคนสวน
ใหญเลือกท่ีจะมาพันธุทิพยมากกวา คือ 1. อุปกรณคอมพิวเตอรมีความหลากหลายกวาท่ีอ่ืน เชน 
รานนี้ไมมีก็สามารถเดินไปอีกรานไดสะดวกกวา แตสวนมากรานในพันธุทิพยมักจะมีสินคาครบ
ทุกอยาง เพราะไอทีท่ีอ่ืนคนยังเดินนอยรานคาก็ไมอยากไปเปด ของกไ็ปลงนอย ขายก็ไมคุมคาเชา
ยังสูพันธุทิพยไมได ถึงแมวาการมาพันธุทิพยจะไมคอยสะดวกนักเพราะรถติดอยูในแหลงชุมชนท่ี
จอดรถก็ไมคอยสะดวก แตผูคนก็ยังมุงท่ีจะมาพันธุทิพยมากกวา ดังนั้นถาเปนไปไดพนัธุทิพยลดคา
เชารานคาใหกบัผูประกอบการในพันธุทิพยและชวยโปรโมทจัดงานใหมาก ๆ ก็จะมีสวนชวยให
รานคาอยูไดเพราะกําไรคอมพิวเตอรเดีย๋วนี้มันนอยมาก ลูกคาของเรานอกจากจะเปนชาวไทย ก็ยังมี
ชาวตางชาติจาํนวนมากท่ีซ้ือกลับไปใชในตางประเทศเพราะเขาบอกวาของเราถูกกวามาก สวนลูกคา 
ท่ีเปนหนวยงานราชการก็มีเยอะ ยกตัวอยางเชน โรงเรียนศึกษานารีซ้ือเคร่ืองไปแลวเด็กนักเรียน
เลนแลวเคร่ืองมีปญหา คร้ังแรกเราก็จะสงชางไปดูใหกอนถามีตัวไหนเสียเขาก็จะใหชางของทาง
โรงเรียนถอดมาเคลมท่ีเรา เราก็ไดบริการเคลมเปล่ียนสินคาใหเขานาํกลับไปใสเองได และลูกคา          
ก็ไมตองเสียคาใชจายตรงนี ้ ทําใหลูกคาติดใจในบริการของเรา การท่ีเราไปออกรานขางนอก เชน 
งานตามศูนยประชุม งาน ComMart ก็ไมไดมีผลตอยอดขายของเราเลยเพราะการออกงานอยางมาก
ก็ได แคแจกโบรชัวรไมไดเปนการเพิ่มยอดขายอะไรกับเรา สูการขายหนารานไมได การขายทาง
เว็บไซดเราตองมีเวลา มีบุคลากรคอยปรับปรุงเร่ืองราคาอยูตลอด แตเรายังไมเนนตรงนั้น เราอาศัย
เว็บไซดของทางพันธุทิพยมากกวาซ่ึงเปนเว็บกลาง ธุรกิจคอมพิวเตอรสําหรับคนท่ีคิดจะเปดตองมี
ทุนเยอะมากตองรูจักวิธีการบริหารเร่ืองการเงิน ไมใชวาเหน็เงินในระบบเยอะแลวนําไปใชไมได 
เพราะน้ันเปนเงินทุนหมุนเวยีนหามใชนอกระบบ จากประสบการณท่ีเราเปดมาสิบกวาปก็มีรานคา
ท่ีเลิกไปก็มากหลายรายท่ีท้ิงลูกคาไป ท้ิงการบริการ ไมไดรับผิดชอบกมี็ User มาใหเราชวยบริการ
ใหตอ เราก็ชวยเขาก็ชอบและหันมาเปนลูกคาของเราตอไป ตรงนี้เราก็ไดลูกคามากข้ึน ถาจะมองวา
ตลาด PC ยังไปไดหรือไม ตอบไดเลยวายังไปไดอีกไกล เชน เด็กนักเรียน พอแม อยากจะซ้ือ
คอมพิวเตอรใหลูกเลนแตจะซ้ือเปน Notebook ก็ไมไหวเพราะมันแพง ก็ตองซ้ือเปนเคร่ือง PC 
เพราะเดีย๋วนี้มีงบไมมาก  ก็สามารถซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร PC ไดแลว เราก็จะแนะนําและจัดสเปคท่ี
เหมาะสมกับงบประมาณใหได ท่ีสําคัญประเภทการใชงานของกลุมลูกคาก็มีผลมาก เพราะกลุม
ลูกคามีความหลากหลาย เชน ลูกคามาเราก็ตองถามวาใชงานอะไร กราฟฟค พิมพงาน หรือเลน
เกมส เลนอินเตอรเน็ต จะเนนใชงานประเภทไหนมากกวากัน เราจะไดจัดสเปคใหลูกคาและลูกคา 
ก็จะไดประหยัดคาใชจายมากข้ึนดวย สเปคถูกสุดในปจจุบันนี้อยูประมาณหม่ืนกวาบาทเทานั้น   
เม่ือเปรียบเทียบกับเม่ือกอนก็นาจะอยูท่ีหลักแสนเลยทีเดียว สรุปก็คือถึงแมวาเราจะขายดีอยูแลว  
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แตการตลาดหรือการลงส่ือโฆษณาตาง ๆ ก็นับวามีผลกับยอดขายเหมือนกัน ทําใหคนรูจักเรามากข้ึน 
เพราะฉะนั้นยอดขายก็จะเพิม่ข้ึนแนนอน ปจจุบันการขายปลีกจะดีกวา เพราะการขายสงจะมีปญหา
การโกงกันเยอะ ถาเราจะขายสงลูกคาท่ีเราจะขายให ตองไวใจกันจริง ๆ และประวตัิดี และคาขาย
กันมานาน เพราะการขายสงเงิน มันมาก Volume ใหญ ส่ิงลอตาลอใจมันเยอะฉะน้ันเราจึงตอง 
ระวังเยอะ ขายสงเราไดเงินสดเลย แตขายสงเราตองใหเครดิตเขา ถาเขาจะโกงกวาเราจะรูเขาก็        
หนีไปแลว โดยภาพรวมแลวถือวาการตลาดท่ีรานรวมทั้งการประชาสัมพันธ การออกส่ือตาง ๆ ของ
ทางรานถือวาคอนขางประสบความสําเร็จมากในระดับหนึ่ง แตเราก็ไมนิ่งนอนใจ เราก็ตองคิด
วิธีการพัฒนาไปเร่ือย ๆ ในสวนของทําเลที่ตั้งก็มีผลกับเราเหมือนกนั เชน รานเราอยูช้ัน 3 คน       
สวนใหญก็มองวาช้ัน 3 ขายคอมพิวเตอรกนัเยอะ ราคาตองดี เช็คราคาได ท่ีสําคัญพนักงานหนาราน
ตองพูดจาดีมีมารยาทการแตงกายดกี็มีสวนสําคัญในการดึงดูดใจลูกคาเหมือนกนั 
 
 คุณธนบูรณ  ม่ิงแกว  บริษทั เดอะเวิลด บิซิเนส คอมพิวเตอร จํากัด  มีผลการสัมภาษณ
ดังนี ้
 สําหรับของเราเนนส่ือทางดานการตลาดขายปลีกอยู 2 – 3 อยางก็คือ เวบ็ไซด เพราะลูกคา
เขาชมไดตลอดและอีกอยางคือโบรชัวร สําหรับโบรชัวรเราจะเปล่ียนทุกสัปดาห มีการโปรโมททาง
เว็บไซดและสวนลดในโบรชัวร เชน ถาลูกคานําโบรชัวรกลับมาเราจะใหสวนลดพิเศษเพิ่มอีก 100 
บาท จากราคาท่ีเราลดอยูแลวหนารานเราก็จะจัดทีมข้ึนไปแจกโบรชัวรตามจุดตาง ๆ เชน ทางเขา
ของหาง ฟาสตฟูด เปนตน โดยทําเปนประจําทุกเสาร-อาทิตย และส่ืออีกตัวก็คือลงในหนังสือพิมพ 
นิตยสารของพันธุทิพย ซ่ึงลงเปนประจําทุกเดือน สําหรับส่ือมวลชนอ่ืนก็มีผลในแงการขายสง
มากกวา เพราะ User ท่ีจะเขามาเดนิในพันธุทิพยสวนใหญก็ไดศึกษาขอมูลมาจาก เว็บไซดของ
พันธุทิพยอยูแลว และเว็บไซดของเราก็ลิงคกับเว็บไซดของพันธุทิพย เม่ือลูกคาเขาไปในเว็บไซด
พันธุทิพยก็ตองผานเว็บไซดของ The World อยูแลว ลูกคาก็จะไดรูเร่ืองราคาคอนขาง มากและ 
Product สวนใหญเจาของสินคาก็ไดทํา Media เองอยูแลวไมวาจะเปน วิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ 
นิตยสารตาง ๆ ซ่ึงเขาก็มีคาใชจายของเขาเอง สวนของเราคาใชจายในการออกส่ือตาง ๆ เพิ่มนัน้
เจาของสินคาก็จะชวยออกใหเราดวยเปนงบของ CRM เชน การลงส่ือในหนังสือพันธุทิพยซ่ึงใชงบ
อยูประมาณ 20,000 – 30,000 บาทข้ึนอยูกับการทํายอดขายสินคาชนดินั้น ๆ ในสวนขององคกร        
ตาง ๆ เราไมเนนเทาไร เราจะเนนลูกคาหนารานกับลูกคาตางจังหวดัเพราะเรา จะมี Sale ท่ีคอยดูแล
ลูกคาตางจังหวัดตางหากท่ีจะพูดคุยติดตอกันทางโทรศัพทบาง เว็บไซดบาง  กับลูกคาหนารานเรา        
ก็จะมี Incentive หรือผลตอบแทนใหกับ Sale ท่ีทํายอดขายหนารานดวย โดยจะใหตวัละ 5 – 10 
บาทแลวแต Product นั้น ๆ  ตัวไหนขายยากหนอยก็ให 20 – 30 บาทตอตัว กเ็ปนการดึงดดูใจให         
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กับพนักงานขายใหตัง้ใจทํางานกันมากข้ึนไปอีก แลวพนักงานจะเรียกลูกคาหรือโปรโมทสินคาอยู
ตลอดเพื่อใหลูกคาเขามาสนใจและเด็กก็จะไดยอดขายดวย และอีกอยางถาเราซ่ึงเปนผูบริหาร
ตองการใหสินคาตัวไหนออกมาก ๆ ก็จะตั้งราคาให Sale เลนแบบยาว ๆ ถาเราตองการยอดระยะ
ส้ันอาจตั้งเปนเดือน ๆ ไปก็ได หรือ 10 วันเปล่ียน Product ที 5 วันเปล่ียนอีกทีก็ได สวนใหญก็
ประมาณ 5 – 7 วัน ก็ควรจะมีการเปล่ียน Product มาเลนทีหนึ่ง ซ่ึงการทํางานในรายละเอียดเราก็
ตองทําการบานทุกวนัดวย เร่ืองกลยุทธการตลาดเรามองวามันตองมีใหครบ เชน Product ยังไงให
โดนใจลูกคา Price ยังไงใหถูก ทําไดไหม Place สถานท่ีทําเลตองดีดวย Promotion เราก็ตองทําเพื่อ
เปนการดึงดดูใจลูกคาและใหลูกคารูจักเรามากข้ึน Personal บุคลากรหรือพนักงานขายหนารานก็
ตองเกงรอบรูมาก ๆ ชางก็ตองมีฝมือ Service หลังการขายก็ตองดี เคลมสินคาใหลูกคาไว  ลูกคาไม
ตองรอนาน ลูกคาก็จะติดใจไปเอง จริง ๆ แลวเร่ืองสถานท่ีนาจะเปนอันดับหนึ่ง แตดวยเหตุผลท่ี
เปนพันธุทิพยดังนั้นเร่ือง Product กับราคาเลยมีความสําคัญเปนอันดับหนึ่งแทน เพราะมันเลือก
ทําเลไมคอยได เพียงแตดวูาทําเลพอทําธุรกิจไดหรือเปลาในพันธุทิพยก็ตองเอาไวกอน ถาดูแลวมัน
คุมหรือเปลาถาเปดราน เร่ือง Product สําคัญถาคุณเลือก Product ท่ีไมโดนใจ User เชียรยังไงมันก็
ไมออก แตบาง Product ของเขาทําตลาดมาคอนขางแข็ง เราไมตองโฆษณามากก็ขายไดอยูแลว เชน 
D com เขาทํา Service ดีเราไมขายของ D com ก็ไมไดคนไมซ้ือ ฉะนั้นเราก็ตองส่ังของ D com         
มาขาย เปนตน เพราะลูกคาเดี๋ยวนี้มักจะถามวาสินคาของใคร ใครรับประกัน เพราะวาลูกคาสวน
ใหญก็จะมีขอมูลมาบางจากเพื่อนฝูงบาง จากคนรูจกับอกตอกันมาบาง หรือจากคนท่ีเคยมาซ้ือใน
ตลาดพันธุทิพยบาง ตอนนีเ้รามีอยู 8 สาขา ก็จะมีรานคาดวยกันมาตัดบาง ลูกคาซ้ือไปขายบาง 
เพราะในสวนขายสงของเราก็ราคาดี นอกจากนีก้็มีกลุมโรงเรียน กลุมโรงงาน กลุมอุตสาหกรรม 
กลุมบริษัทหางรานมาซ้ือเราก็เยอะ เรียกวาขายสง 80% ขายปลีก 20% ถาใหเราเทียบระหวางตลาด 
PC ในอดีตนาจะอยูประมาณ 70% ท่ีเหลือเปนอยางอ่ืน ปจจุบันเหลือประมาณ 60% และในอนาคต
นาจะ 50% เพราะความทันสมัยบวกกับความเจริญทางเทคโนโลยี ทําใหสวนแบงทางการตลาด              
มีการเปล่ียนแปลงไปบาง เทคโนโลยีท่ีทันสมัยทําใหขนาดของสินคาบางตัวเล็กลง ลูกเลนตาง ๆ    
ก็ทันสมัยข้ึน แตราคาก็ถูกลง ซ่ึงถาถามวาธุรกิจ PC ในอนาคตจะเปนยงัไงก็ยังมีอยูไมมีทางตายหรือ
หมดไปแนนอนเพราะงานกลุมอุตสาหกรรม กลุมบริษัท ยังไงมันก็ยังแตกตางกันในแงการลงทุนอยู
ดี กับกลุม User อาจมีเปล่ียนแปลงไปบางแตไมมากนกั เชน ระหวาง Notebook ราคาถูกกับ PC สเป
คดี ๆ แตราคาเทากัน ลูกคาสวนใหญก็เลือกใช PC มากกวา และข้ึนอยูกับประโยชนการใชงานดวย    
แตสัดสวนการตลาดมีการเปล่ียนแปลงไปบาง แนนอนอยูแลวส่ือ Media ตาง ๆ เรามองวามันไม
สามารถเปล่ียนแปลงไดเร็วกวาส่ือบุคคลหรือการใชพนักงานท่ีเปล่ียนไดรวดเร็วกวา โดยการท่ีเรา
จัดประชุมพนกังานเพื่อใหศึกษานโยบายขายของบริษัทเรา เราสามารถทําไดตลอดไมตองรอหรือ
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การใชโบรชัวรท่ีรานกับการเปล่ียนปายราคาหนารานทุกวัน เพ่ือใหลูกคาไดเช็คราคาก็นับวาเปน      
จุดดึงดดูกับลูกคามากในปจจุบัน เพราะคอมพิวเตอรมันเปล่ียนแปลงเร็วมาก เราก็ควรทํางานให
สอดคลองกับการเปล่ียนแปลงของสินคาดวย แตก็มีผลเสียกับรานคาดวยกันคือ เกิดความกดดันใน
ดานราคาและ Margin มันเหลือนอยลง ทําใหทุนในการทําส่ืออยางอ่ืนมันไมคุม เรามีการจัดประชุม
พนกังานจริง ๆ อาทิตยละคร้ังเพื่อแนะนําสินคาใหพนักงานทําความรูจักกบัสินคาใหดีกอนวา Product 
เขามาใหมโดยอธิบายใหพนกังานเขาใจเสียกอนท่ีจะไปขายสินคาชนดินั้น ๆ แตถามีวาระเรงดวน
เราก็จะมีประชุมเปนการแยกยอยออกไปเรียกวาเฉพาะกจิ เพื่อจะส่ือสารใหพนกังานรูวาเราตองการ
อะไร เราตองการขายอะไร อะไรบางท่ีเปล่ียนไป สินคาอะไรบางท่ีขายไปแลว สินคาอะไรบาง
กําลังจะมา สินคาอะไรบางท่ีตกยุคไป เปนตน สําหรับการจัด Event Hall การจัด Exhibition มองวา
ก็มีความสําคัญ เพราะการไปจัดก็เพื่อใหไดยอดขายเพิ่มข้ึน และไดระบายสินคาในสตอกใหไดมาก
ยิ่งข้ึนดวย และ กไ็ดนําสวนดี ๆ ของทางบริษัทไปแสดง ฉะนัน้คนก็จะรูจกัเรามากข้ึนวาเรายังทํา
ธุรกิจดานนี้อยู ซ่ึงก็จะมีผลตอไปถึงยอดขายดวย เชน ปนี้ลูกคาซ้ือไป ปหนารานนี้มีอะไรออกใหม
มาโชว มีเคร่ืองอะไรแรง ๆ ท่ีนาสนใจกวาหรือเปลา ทําใหลูกคาสนใจอยากติดตามผลงานของเรา
ตอ มีตัวไหน สวย ๆ เก ๆ ออกมาสรางสีสันใหกับลูกคาบาง หรือลูกคาบางกลุมมองวาถาออกงาน
อาจมีสินคาท่ีปนี้ซ้ือไปแลว อาจไดสินคาท่ีถูกกวาคร้ังท่ีแลวก็ได โดยเราจะตองทําตอเนื่องทุกอยาง 
ประกอบการเฉย ๆ มันงาย แตประกอบการใหดีมันยากกวา เราตองทุมเทและใหเวลามันใหเต็มท่ี
ดวยถึงจะไมมีการร่ัวไหลจะไดมีรายไดมากกวารายจาย ถึงจะถือวาคุมทุนไมใชขาดทุน เนื่องจาก
รานคาในพันธุทิพยมันเปดกนัมาก ถาขายตรงไดจะสามารถคัดสรรลูกคาไดดีกวา การขายทางเว็บไซด
บานเรายังไมเปนท่ีนิยมสําหรับธุรกิจนี้ ไมเหมือน ตางประเทศท่ีเขามีกฎหมายการควบคุมมาตรฐาน
บังคับเปนอยางดี ทําใหลูกคาม่ันใจมากกวาถาเปนรานคากับรานคาดวยกันก็อาจจะมีการซ้ือขายกนั
ได แตสําหรับรานคากับ User ตอนนี้บอกไดเลยวายุงยากอยู เพราะลูกคาเองก็กลัววาจะยอมแมวบาง  
หรือโอนเงินแลวไมไดของ หรือขนสงมาของหายไมคุม จุดดึงดดูของเราอีกอยางคือการทําพรีเม่ียม
ใหลูกคา เชน เอาสเปคดี ๆ มาจัดแตใหราคาถูกกวาปกติ เราก็จะมีการจัดโปรโมรชั่นแบบลด แลก 
แจก แถม บางเปนบางชวง เชน แถม Joy stick แถม Modem ฯลฯ หรืออะไรท่ีเกีย่วกบัคอมพิวเตอร
ใหลูกคาไดไวใชงาน ปญหาอีกอยางท่ีสรางความเดือดรอนใหแกผูประกอบการในพันธุทิพยมาก
ตอนนี้คือ หน ู แมลงสาบ ท่ีอยูตามทอระบายอากาศแลวเขาไปอยูในสินคา ทําใหสินคาไดรับความ
เสียหาย หรือเส่ือมคุณภาพกอนระยะเวลาการใชงานจริง เชน ลูกคาเปดสินคาออกมาใหมแลวเจอ
หนูหรือแมลงสาบลูกคาก็ตกใจและเร่ืองกคื็อคนท่ีคิดจะทําธุรกิจดานนีอั้นดับแรกเร่ือง For cast ตอง
ดูใหดี ตองแข็งแกรง มีความรูพอสมควร และตองมีทุนสํารองมาก ๆ เพราะธุรกิจนีไ้มไดคุยกันเปน
ลานสองลาน แตพูดถึงทุนหลักสิบหลักรอยลานข้ึนไป ถาบริหารไมไดดี ไมเกง หรือนําเงินไปใช
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นอกระบบเพราะมันเห็นเงินทุกวัน มักอยูไดไมนานเดี๋ยวก็ลม สุดทายกต็องเลิกไปแบบมีหนี้สิน ถา
เรามองยอนไปเม่ือ 4 – 5 ปท่ีแลวกําไรคอมพิวเตอรนาจะอยูประมาณ 15% - 20% แตในปจจบัุน
กําไรคอมพิวเตอร 1 เคร่ืองนาจะอยูประมาณ 3% - 6% เทานั้นเอง จริงอยูธุรกิจคอมพิวเตอรใน
อนาคตมองวายังไปไดดี แตปญหาอยูท่ีตวัผูประกอบการมากกวาและอีกอยางตัวแทนสินคา หรือ
เจาของสินคาเองก็เปนตัวทําใหระบบเสียเยอะ คือเอา Volume มาทําลายตลาดมีการกําหนดราคา 
กําหนดเง่ือนไขออกมาเปนการเอ้ืออํานวยกบัทาง User มากทําใหรานคาตองแขงกันเร่ืองราคา ตอง
ลดราคาลงมาจนเพดานกําไรมันเหลือนอยเต็มท่ี เม่ือกําไรมันนอยการบริหารการจัดการของบริษัทก็
ตองรัดกุม มิฉะนั้นก็ไมไหว  อยูไมได  แตพันธุทิพยก็มีขอจุดดอยท่ีตองปรับปรุง คือ เร่ืองท่ีจอดรถ
นอย เก็บคาท่ีจอดรถแพง คาใชจาย คาสถานท่ีแพงมาก จุดดึงดูดของพันธุทิพยก็คือ มีของ
หลากหลาย ราคาถูกกวาท่ีอ่ืน การบริการหลังการขายสะดวกรวดเร็วไมตองรอนาน มีเทคโนโลยีท่ี
แปลกใหมทันสมัยกวาท่ีศูนยอ่ืนอยางแนนอน สินคามาเร็วกวาเยอะกวา เพราะฉะน้ันจุดนีก้็ยังเปน
จุดดึงดดูของคนท่ีติดตามวงการไอทีอยูอยางสมํ่าเสมอ 
 
 คุณสุระ  คณิตทวีกุล  Com 7 Co., Ltd.  มีผลการสัมภาษณดังนี ้
 บริษัทเราเปดดําเนินการมากกวา 10 ปแลว แตในสมัยนั้นเราใชช่ือวา บริษัท J tech 
คอมพิวเตอร มีหนารานอยูท่ีช้ัน 4 โซนกลาง แรก ๆ เราทํางานกันแบบระบบ Family ไมมี
กฎระเบียบมากนัก เรามีเพียง 2 หุนกับเพือ่น ใชตัดของราคาดีจากเจาใหญมาขาย เนนขายหนาราน
มากกวา ตอมาชวงประมาณป 2539 เปนชวงท่ีเศรษฐกจิดี เราเร่ิมขยายสาขาเพ่ิมข้ึน แตจะไปเนน
ดานการขายสงมากข้ึน มีการสตอกสินคาจํานวนมากข้ึน จนตองขยายสตอกและ office สํานักงาน
ใหญไปซอยขาง ๆ เปนตึก 4 ช้ัน 3 หอง เพื่อเก็บสินคา และเพิ่มจํานวนพนักงานฝายตาง ๆ ข้ึน ตอน
นั้นมีพนกังานอยูประมาณ 200 คนได แบงการทํางานเปนฝายบุคคล ฝายขาย ฝายบริการ ฝายขายก็
แยกเปนขายหนารานในพันธุทิพย กับ Sale ขายตางจงัหวัด พวกนีจ้ะไดคาคอมมิชช่ันมากไมคอย
เนนเงินเดือน การสงสินคาเราก็จะเลือกสงท่ีเปนวอลยใหญ ๆ ตอมาประมาณป 2544 เปนตนมา          
เราก็เร่ิมเห็นการขายสงไดกําไรนอยลง เงินก็เปนเครดิตชา ดึง เดง ปดหนีบาง ไมคอยคุมกับการ
ลงทุน เราจึงเร่ิมเปล่ียนแนวการขายกลับมาเนนการขายหนารานเปนหลักโดยจะเนนมากท่ีพันธุทิพย
เพราะวาเรามีการประชุมกนัในกลุมผูบริหารของทางบริษัทแลววา ถาเลือกขยายสาขาในพันธุทิพย
ใหมาก ๆ มีการลงสินคาท่ีหลากหลายครบวงจรไมวาจะเปน PC, Notebook, กลอง Digital, VGA 
ฯลฯ โดยสินคาเหลานี้สวนใหญเราเร่ิมจะนําเขาดวยตนเองมากกวา แตก็มีบางท่ีบางตัวสินคานั้น           
มีคนมาเสนอในราคาท่ีดีกวาการนําเขาในลอตนั้น เราก็จะส่ังสตอกไว ตอนนี้เรามีหนารานอยู
ประมาณ 50 กวาสาขา มีพนักงานอยูประมาณ 400 กวาคน ก็แบงการทํางานออกไปใหดแูลกันอยาง
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ละเอียดรอบคอบมากข้ึน สินคาท่ีเขามาตองมีการตรวจสอบกอน มีการยิงบารโคดรับเขา สงออก 
อยางเปนระบบมากข้ึน เพราะการทํางานกับคนหมูมากเราตองใหความสําคัญกับการดูแลอยางท่ัวถึง
เพื่อกันการสูญหาย หรือร่ัวไหล มีการกําหนดกฎระเบยีบท่ีเครงครัดมากข้ึนกวาเดิมหลายเทา ตอนน้ี
เรามีหุนสวนในบริษัทอยู 4 หุน และเราไดเทคบริษัทอิทธิพัทธ ท่ีพันธุทิพยท่ีเคยขายดีท่ีสุดมาไวท่ี
เราเปนลูกคายของเรา คือหมายถึงยังใชช่ืออิทธิพัทธ แตสินคาท่ีเปน Back ใหก็เปนเรา ปจจุบันนี้เรา
แบงหนาท่ีการทํางาน คือ ใหคุณบัญชา ดูแลดานองคกรกฎระเบียบฝายบุคคล คุณแปก ดูแลดาน
ผูบริหารฝายขาย คุณปอมดแูลบริหารฝาย Service สินคาและผมจะเปนผูดูแลและตัดสินใจสูงสุด 
อีกที เพราะการทํางานบางเร่ืองท่ีเล็กนอย เราก็ใหผูบริหารในแตละฝายรับผิดชอบไดไมตองถึงเราก็
ไดเพราะสวนใหญเราจะเปนผูติดตอเร่ืองสินคาหา Product ใหมมาเลนกับลูกคา รวมท้ังการโคด
ราคาในแตละวันมากกวา ตอนน้ีตลาดพันธุทิพยมีคูแขงมาก กําไรก็นอยลง ตลาด PC หนารานเราก็
ยังมีสินคาท่ีแปลกใหมมาเลนอยูเร่ือย ๆ เราขายท่ีช่ือ Com 7 คนรูจักเรา เราเคยทําการตลาดลงส่ือใน
สินคาบางตัวท่ีเรานําเขา เชน VGA หรือ MP3 ยี่หอ Zen และยังเปน distributor ของ CPU ตระกูล 
Sampon ของเมืองนอกท่ีแตงต้ังใหเราเปนตัวแทนในประเทศไทยอีกดวย เพราะฉะนั้นถาสินคาตัว
ไหนท่ีมีมาใหม ๆ เราจะมีการลงโฆษณาในรายการทีวี ในส่ือคอมฯ ในนิตยสารคอมพิวเตอรในปาย
โฆษณา Billboard ขนาดใหญท่ัวไป ตลอดจนในเว็บไซดของ Com 7 ดวย สําหรับจุดดึงดูด          
ของเราท่ีเนน คือ 1. ทําเลหนารานท่ีใหญจัดสวยงาม 2. สินคามีความหลากหลาย 3. ราคาดีถูก              
4. พนักงานขายและศูนย Service ท่ีจะเคลมสินคาใหกับลูกคาท่ีบริการสะดวกรวดเร็ว พดูจาไพเราะ 
ดูแลดีและตอเนื่อง อันนี้ก็ถือวาเปนหัวใจของการขายในระบบหนารานในพันธุทิพยท่ีมีการแขงขัน
กันมาก ปจจบัุนนี้เราถือวาการทํางานคอนขางอยูตัวแลว แตเรากย็ังตองมีการจัดประชุมฝายตาง ๆ  
อยูอยางสมํ่าเสมอ เพื่อจะไดดูวามีอะไรท่ีตองแกไขปรับปรุงอีกหรือไม สําหรับโครงการในอนาคต
เรายังมีการเตรียมท่ีจะขยายสาขาออกไปอีกเร่ือย ๆ ซ่ึงรานไหนท่ีเราดูแลววาจะไปไมไหว เราก็จะ
เขาไปอุมไวและควบรวมกิจการใหเปนสาขาของเราแตจะใหเขาใชช่ือเดิมบาง หรือเปล่ียนช่ือใหม
บางก็แลวแต และเราจะเปนผูซัพพอรทในเร่ืองสินคาใหเอง ปจจุบันนี้เรามี Office สํานักงานใหญ
อยูแถวถนนเพชรบุรีตัดใหม ท่ีตึกอัมรินทรเกาท่ีเดียวกับสํานักงาน ปปช. รวมท้ังสตอกใหญของเรา
ก็อยูท่ีนัน่ดวย 
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 คุณไซมอน ลี บริษัท เอ & แอล คอมพิวเตอร จํากัด และ บริษัท Hardware House 
จํากัด  มีผลการสัมภาษณดังนี้ 
 เราเปดดําเนนิการมาเกือบสิบปแลว สําหรับ บริษัท เอ & แอล เราจะเนนขายปลีกใน
ชวงแรก สวนบริษัท Hardware House จะเนนการขายสงเปนหลักในสมัยกอน เนื่องจากเราเปน            
ผูลงทุนชาวตางชาติ แตผูรวมทุนสวนใหญเปนคนไทย ตรงน้ีทําใหเราไดเปรียบในการท่ีจะซับพอรท
เร่ืองสินคาท่ีจะปอนใหกับบริษัทของเรา  การนําเขาการหาของท่ีราคาดี ๆ สินคาเราก็จะมีความ
หลากหลาย แรก ๆ เราเปดไมกี่สาขา แตปตอ ๆ มาเราเร่ิมมีการขยายหนารานเพ่ิมมากข้ึนถึงกวา          
30 รานสาขาและเราไดยายสํานักงานใหญของเราไปอยูซอยฝงตรงขามพันธุทิพย เนื่องจากเราตอง
เพิ่มแผนกท่ีจะรับผิดชอบรานในแตละฝายใหมากข้ึน สตอกก็ตองใหญข้ึน มีการขายสง-ขายปลีก
เพิ่มมากข้ึน สําหรับตลาด PC เรามองวากําไรมันนอยลง บางทีการนําเขาในสินคาตัวหลักของคอมฯ 
มันไมคอยคุม เราก็จะมีการหาสินคาจากแหลงอ่ืน ๆ ท่ีมีราคาดีมาผสมผสานกันไปบาง แตการ
รับประกนัเราก็จะเปนผูรับประกนัใหกับลูกคาเอง สินคาของเราท่ีคนสวนใหญรูจกักไ็ดแก เมนบอรด, 
จอ LG ฯลฯ โดยรวมแลวก็คือเรามีครบทุกอยาง แตในปจจุบันนี้เราก็ไดมีการจัดปรับเปล่ียน           
หนารานรูปแบบใหม คือ มีท้ังสินคาท่ีเปน Hardware และเพิ่มสินคาพวกกลอง Digital, MP3, 
Notebook, เคร่ืองเลนเกมส  ฯลฯ เพื่อใหเปนจุดดึงดูดใจแกลูกคาใหมากข้ึน ในอดีตเรามองวาการ
ขายสงได Volume ดีกําไรเยอะถึงจะใหเครดิตแตก็คุม เพราะเราบวกไปแลว แตในปจจุบันกําไร
คอมพิวเตอรมันนอยลง การแขงขันดานราคาและ Service ก็มีมากข้ึน ดังนั้นการขายหนารานจะ
ดีกวาทําใหเราหมุนเงินไดไว ขอใหของโดนใจผูบริโภคก็ขายไดแนเพราะเราราคาดีอยูแลว ไมตอง
ใหเครดิตไดเงินเลย ทําใหรูปแบบการขายของเราก็ตองเปล่ียนตามไปใหเขากับยุคสมัยดวยถึงจะอยูได 
เรามองวาท่ีจริงถึงแมวาธุรกจิดานนีจ้ะมีการเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมัยของโลกไอที แตยังไงธุรกจิ
คอมพิวเตอรดาน PC ก็ยังเปนตลาดท่ีกลุมผูบริโภคอยางมีความตองการอยูอีกมาก อยูท่ีวาเราตองการ 
จะใชส่ืออะไรเปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกดิความตองการไดมากนอยแคไหน  
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บทที่  5 
 

สรุป อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 
 การวิจยั เร่ือง  กลยุทธการส่ือสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอรและพฤติกรรม
การซ้ือของผูบริโภค ณ ศูนยการคา พันธุทิพยพลาซา มีกรอบการศึกษาท่ีครอบคลุมเคร่ืองมือการส่ือสาร
ทางการตลาดตามแนวคิดของ ฟลลิป  คอตเลอร  ประกอบดวยเคร่ืองมือการส่ือสารดานการโฆษณา  
ดานการขายโดยใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย การใหขาวสารและการประชาสัมพนัธ และ
ดานการตลาดทางตรง ผูวจิยักําหนดรูปแบบในการวิจัยเปนการวจิัยเชิงปริมาณ (quantitative research) 
โดยใชเทคนิคการสํารวจ (survey) ในการเก็บรวบรวมขอมูล และการวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative 
research) โดยใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก (indept interview) โดยใชขอคําถามแบบมีโครงสราง 
(constructive questionnaire)  ในการรวบรวมขอมูล  สามารถสรุปการวิจัยไดดังนี ้
 

วัตถุประสงคในการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพย
พลาซา 

2. เพื่อศึกษากลยุทธการส่ือสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอร ณ ศูนยการคาพันธุทิพย
พลาซา 

3. เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากร ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีมีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 

 
สมมติฐานในการวิจัย 
1. กลยุทธการสื่อสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอร มีผลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค  ณ  ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา 
2. ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร

ของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
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3.   ลักษณะทางประชากร ซ่ึงประกอบดวย  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  
ขนาดครอบครัว ทําเลที่อยูอาศัย ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค  ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

  
ประชากร   
ประชากรในการวิจยั ไดแก ผูบริโภคที่ซ้ือคอมพวิเตอรสวนบุคคล (พีซี) ณ ศูนยการคา 

พันธุทิพยพลาซา  ซ่ึงมีจํานวนท้ังส้ินประมาณ 100,000  คนตอเดือน 
 

กลุมตัวอยาง 
ผูบริโภคท่ีซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล (พีซี) ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ซ่ึงไมทราบ

จํานวนท่ีแนนอน  จึงไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตรของ ทาโร ยามาเน  (กัลยา วานิชยบัญชา, 
2540 : 74) ในระดับความเช่ือม่ันท่ีรอยละ 95 ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 388  ตัวอยาง 
 

การสุมตัวอยาง 
การสุมตัวอยาง  ใชวิธีการสุมแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อใหไดกลุมตัวอยาง

ตรงตามขนาดกลุมตัวอยางท่ีกําหนดไว 
 
กลุมตัวอยางสําหรับการสัมภาษณเชงิลึก 

     สําหรับการวิจัยเชิงคุณภาพท่ีใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก  ไดแก  ผูประกอบการทั้ง
รายเล็กรายใหญ ท่ีเปนผูจําหนายคอมพวิเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา จํานวน 10 ราย  โดยแยก
เปนผูประกอบการแบบคาสง-คาปลีก จํานวน 5 ราย  ผูประกอบการแบบคาปลีกอยางเดยีว จํานวน  
5  ราย  โดยคัดเลือกจากตัวแทนกลุมตัวอยางท่ีมียอดจําหนายสูงสุด 10 อันดับ 
 

ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
 

1.  ตวัแปรอิสระ  ไดแก  
1.1  ลักษณะทางประชากร  ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม   

- เพศ 
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- อาย ุ
-  สถานภาพการสมรส 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดตอเดอืน 
- จํานวนสมาชิกครอบครัว 
- ทําเลที่อยูอาศัย 
-  ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 
-  จํานวนคนท่ีใชคอมพิวเตอรในครอบครัว 

1.2  เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด 
- การโฆษณา 
- การขายโดยใชพนักงาน 
- การสงเสริมการขาย 
- การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ 
- การตลาดทางตรง 

1.3   ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร 
2.  ตัวแปรตาม  ไดแก  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคา

พันธุทิพยพลาซา 
 
1.  สรุปผลการวิจัย 
 
 ผลการวิเคราะหกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อคอมพวิเตอร  
ดานการโฆษณา พบคะแนนเฉล่ียในระดบั 3.55 ซ่ึงหมายถึง ผูบริโภคกลุมตัวอยางเห็นวาการสื่อสาร
ทางการตลาดดานการโฆษณา มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรในระดับ “เหน็ดวย” ดานการ
ขายโดยใชพนกังาน พบคะแนนเฉล่ียในระดับ 3.35 ซ่ึงหมายถึง ผูบริโภคกลุมตัวอยางเหน็วาการ
ส่ือสารทางการตลาดดานการขายโดยใชพนักงาน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรในระดับ  
“ไมแนใจ” ดานการสงเสริมการขาย พบคะแนนเฉล่ียในระดับ 3.85 ซ่ึงหมายถึง ผูบริโภคกลุมตัวอยาง
เห็นวาการส่ือสารทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรในระดบั 
“เห็นดวย” ดานการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ พบคะแนนเฉล่ียในระดับ 3.79  ซ่ึงหมายถึง 
ผูบริโภคกลุมตัวอยางเห็นวา การส่ือสารทางการตลาดดานการใหขาวสารและการประชาสัมพันธมี 

DPU



 103 

ผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรในระดับ “เห็นดวย” ดานการตลาดขายตรง  พบคะแนนเฉล่ียใน
ระดับ  3.95  ซ่ึงหมายถึง  ผูบริโภคกลุมตัวอยางเห็นวาการส่ือสารทางการตลาดดานการตลาดขาย
ตรงมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรในระดับ  “เหน็ดวย” 
 

พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร 
ผลการศึกษาคร้ังนี้ พบวา ผูบริโภคกลุมตัวอยางมีเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร

เพื่อติดตออินเตอรเน็ต รอยละ 65.0 ใชพมิพงานพบในสัดสวนสูงกวาเหตุผลอ่ืน ๆ คิดเปนรอยละ 
71.5 ใชออกแบบงาน รอยละ 19.8 ใชเก็บขอมูลประมวลผลขอมูลตาง ๆ พบในสัดสวนคอนขางมากคิด
เปนรอยละ 56.8  ใชปฏิบัติงานสํานักงาน รอยละ 33.5 ซ้ือเผ่ือไวอาจจําเปนตองใช รอยละ 21.0 และ
อ่ืน ๆ อีกรอยละ 9.8 สําหรับการศึกษาหาขอมูลเกี่ยวกับคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจซ้ือ พบวา  ผู
บริโภคฯ ไมไดศึกษาหาขอมูลกอนแตขอคําแนะนําจากเจาหนาท่ีกอนรอยละ 11.5  ศึกษาหาขอมูล
กอนแตคอนขางนอย รอยละ 38.0  ศึกษาหาขอมูลคอนขางมาก รอยละ 48.0  และมีการหาในลักษณะ 
อ่ืน ๆ  อีกรอยละ 2.5 

การเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอร  พบวา  ผูบริโภคฯ สวนใหญเปรียบเทียบ
แหลงท่ีจะซ้ือกันกอนถึงรอยละ 90.5  พบผูท่ีไมไดเปรียบเทียบเพยีงรอยละ 9.5  ดานการมีสวนรวม
ในการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว พบสัดสวนทีค่รอบครัวไมมีสวนรวมโดยกลุมตัวอยางเปนผูตัดสินใจ
เพยีงคนเดยีว รอยละ 21.5 ครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสินใจเล็กนอย รอยละ 32.0 และครอบครัว        
มีสวนรวมในการตัดสินใจมากพบในสัดสวนคอนขางมาก  คิดเปนรอยละ 46.5   

การรับทราบขาวสารหรือการโฆษณาตาง ๆ เกี่ยวกับการซื้อคอมพิวเตอรท่ีพันธุทิพยพลาซา  
พบวา  ผูบริโภคฯ ไมไดรับขอมูลขาวสาร รอยละ 37.8 ไดรับขอมูลขาวสาร รอยละ 46.0  และ            
ไมแนใจอีกรอยละ 16.3  ผลการวิเคราะหแหลงขอมูลท่ีผูบริโภคฯ ไดรับ  พบวา ผูบริโภคฯ ไดรับ
ขอมูลจากส่ือโทรทัศนรอยละ 26.5 ส่ือวิทยุรอยละ 7.0 ส่ือหนังสือพิมพ รอยละ 42.8 ส่ือนิตยสาร
ดานคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีพบในสัดสวนมากกวาคร่ึงหนึ่ง คิดเปนรอยละ 56.3 การใชพนักงานขาย
พบรอยละ 18.5 การจัดรายการสงเสริมการขาย พบในสัดสวน รอยละ 32.5 การใหขาวสารและ       
การประชาสัมพันธพบรอยละ 21.3 การสงเจาหนาท่ีไปแนะนําสินคาท่ีสํานักงาน หรือท่ีพักอาศัย 
พบรอยละ 21.3  และพบจากส่ืออ่ืน ๆ อีกรอยละ 10.5 

  รูปแบบการโฆษณาหรือการส่ือสารทางการตลาดท่ีผูบริโภคกลุมตัวอยาง เห็นวาเหมาะสม
ท่ีสุดกับธุรกจิคอมพวิเตอรบนพนัธุทิพยพลาซา พบวาผูบริโภคฯ เหน็วาส่ือโทรทัศนมีความเหมาะสม
ท่ีสุด รอยละ 40.8  ส่ือวิทยุเหมาะสมท่ีสุด รอยละ 15.5 ส่ือหนังสือพิมพเหมาะสมท่ีสุด รอยละ 48.8  
นิตยสารดานคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีเหมาะสมท่ีสุดมากกวาคร่ึง คิดเปนรอยละ 59.8 การใช
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พนักงานขาย รอยละ 30.3 การจัดการสงเสริมการขายประมาณคร่ึงหนึ่ง  คิดเปนรอยละ 51.5          
การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ รอยละ 31.3 การสงจาหนาที่ไปแนะนําสินคาท่ีสํานักงาน
หรือท่ีพักอาศัย  รอยละ 11.0  และส่ืออ่ืน ๆ อีกรอยละ 2.5 

จากการวิเคราะหคะแนนเฉลี่ย (X ) และความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  ของระยะเวลา
ในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ ราคาคอมพิวเตอรท่ีจะซ้ือ 
จํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีตองใชในครอบครัว ระยะเวลาท่ีจะใชคอมพิวเตอรแตละเคร่ืองพบวา
ระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรเฉล่ีย  19.26  วนั  บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเฉล่ีย 
2.34 คน ราคาคอมพิวเตอรท่ีจะซ้ือเฉล่ีย 22,826.15 บาท จํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีตองใชใน
ครอบครัว 1.31  เคร่ือง  และระยะเวลาท่ีจะใชคอมพิวเตอรแตละเคร่ือง  4.82  ป 

เหตุจูงใจใหมาเลือกซ้ือหาคอมพิวเตอรท่ีพันธุทิพยพลาซา  พบวา  ผูบริโภคกลุมตัวอยาง
มีเหตุผลเพราะมีสินคาหลากหลายเปนสวนใหญคิดเปนรอยละ 83.5 เพราะราคาไมแพง รอยละ 50.3  
เพราะราคาตอรองกันได รอยละ 58.3 เพราะสินคาทันสมัยรอยละ 52.0 เพราะสามารถปรับเปล่ียน
สเปคไดตามตองการ รอยละ 51.5 เพราะเหน็วาใคร ๆ ก็มาซ้ือนาจะด ีรอยละ 13.8 และเพราะไดรับ
ขอมูลวาเปนแหลงท่ีดีท่ีสุดในการซ้ือหาคอมพิวเตอรอีกรอยละ 28.0 
 

การทดสอบสมมติฐานในการวิจัย 
 
สมมติฐานท่ี 1  กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดในธุรกิจขายคอมพิวเตอรมีผลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
ผลการวิเคราะหความแตกตางปจจยัดานกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด  ซ่ึงประกอบดวย  

การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาวสารและการประชาสัมพนัธ  
การตลาดทางตรง  กับพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพย
พลาซา  ดานการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร  พบวา  ปจจัยดานกลยทุธการส่ือสาร
ทางการตลาดดานการขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารและการประชาสัมพันธมีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรฯ ดานการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ  .01  ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี  1  ท่ีตั้งไว  สวนกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด
ดานการโฆษณา  การสงเสริมการขายและการตลาดทางตรง  พบวา  ไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอรฯ 

ปจจัยดานกลยทุธการส่ือสารทางการตลาด  ซ่ึงประกอบดวย  การโฆษณา  การขายโดย
ใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรง กับ
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พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ดานการ
เปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนการตัดสินใจ  พบวา  กลยุทธการส่ือสารทาง
การตลาดดานการใหขาวสารและการประชาสัมพันธมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรฯ ดานการ
เปรียบเทียบแหลงที่จะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนการตัดสินใจอยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานที่ 1 ท่ีตั้งไว สวนกลยุทธการสื่อสารดานการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง พบวา ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอรฯ  

ปจจัยดานกลยทุธการส่ือสารทางการตลาด  ซ่ึงประกอบดวย  การโฆษณา  การขายโดย
ใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรง  
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการมี
สวนรวมในการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว พบวา กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดดานการ
โฆษณามีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรฯ ดานการมีสวนรวมในการตัดสินใจของ
บุคคลในครอบครัวอยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .01 กลยทุธการส่ือสารดานการสงเสริมการขาย  
การใหขาวสารและการประชาสัมพันธมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจฯ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี 1 ท่ีตั้งไว  สวนกลยุทธดานการขายโดยใชพนักงานขาย  และการตลาด
ทางตรงพบวาไมมีผลตอการตัดสินใจ 
 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอร 

ผลการวิเคราะหปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร
ของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร  
พบวา การไดรับขอมูลขาวสารของผูบริโภคกลุมตัวอยางมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร
ของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  .01  ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี  2  ท่ีตั้งไว 

ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร  กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค 
ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจ
พบวา การไดรับขอมูลขาวสารของผูบริโภคกลุมตัวอยางมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร
ของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ดานการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอร
กอนตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  .01  ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี  2  ท่ีตั้งไว 
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ปจจัยดานการไดรับขอมูลขาวสาร กับพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค 
ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา  ดานการมีสวนรวมในการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว  พบวา  
การไดรับขอมูลขาวสารของผูบริโภคกลุมตัวอยาง ไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร
ของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ดานการมีสวนรวมในการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัว  
ซ่ึงไมเปนไปตามสมมติฐานท่ี 2  ท่ีตั้งไว 
 

สมมติฐานท่ี 3 ลักษณะทางประชากร ซ่ึงประกอบดวย เพศ อาย ุ สถานภาพการสมรส  
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได  ขนาดครอบครัว และทําเลท่ีอยูอาศัย  มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 

ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากร ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมซ่ึงประกอบดวย เพศ 
อายุ สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายได  ขนาดครอบครัว ทําเลที่อยูอาศัย  ระยะเวลาท่ี
ใชคอมพิวเตอร  และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร  กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา  ดานการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือ
คอมพวิเตอร พบวา ลักษณะทางประชากรดานระดับการศึกษา อาชีพ  และระยะเวลาที่ใชคอมพิวเตอร
มีผลตอพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพวิเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ดานการ 
ศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  .01  ปจจัยดานขนาด
ครอบครัวมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจฯ ในระดับ .05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี 3 ท่ีตั้งไวสวน
ปจจัยดานเพศ อายุ สถานภาพการสมรส รายไดตอเดือน ทําเลที่อยูอาศัย และจํานวนสมาชิก
ครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร  พบวา  ไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจฯ  

ลักษณะทางประชากร  ปจจยัทางเศรษฐกิจและสังคมซ่ึงประกอบดวยเพศ อาย ุสถานภาพ
การสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายได  ขนาดครอบครัว ทําเลที่อยูอาศัย  ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร  
และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของ
ผูบริโภค ณ ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา ดานการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอน
ตัดสินใจ พบวา ปจจยัดานอายุ อาชีพ และระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา  ดานการเปรียบเทียบแหลงท่ี
จะทําการซ้ือคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐาน
ท่ี 3  ท่ีตั้งไว  สวนปจจยัดานเพศ  สถานภาพการสมรส   ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน  ขนาด
ครอบครัว  ทําเลที่อยูอาศัย  และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอรไมมีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจฯ  
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ลักษณะทางประชากร ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมซ่ึงประกอบดวยเพศ อายุ สถานภาพ 
การสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายได  ขนาดครอบครัว ทําเลที่อยูอาศัย  ระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร  
และจํานวนสมาชิกครอบครัวท่ีใชคอมพิวเตอร กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของ
ผูบริโภค ณ ศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา ดานการมีสวนรวมในการตดัสินใจของบุคคลในครอบครัว  
พบวา  ปจจัยดานอายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และจํานวนสมาชิกครอบครัว
มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ดานการ        
มีสวนรวมในการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ปจจัยดาน
รายไดตอเดือนและขนาดครอบครัวมีผลกับการตัดสินใจฯ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ี 3 ท่ีตั้งไว  สวนปจจัยดานทําเลท่ีอยูอาศัยและระยะเวลาท่ีใชคอมพิวเตอร
พบวาไมมีผลตอการตัดสินใจฯ  
 

การสัมภาษณผูประกอบการ 
 ผลการสัมภาษณเชิงลึก (indept interview) ศึกษาจากกลุมตัวอยางท่ีเปนท้ังผูประกอบการ
ขนาดใหญคือท้ังคาสง-คาปลีกและผูประกอบการขนาดเล็กคือคาปลีกอยางเดียว ในบริเวณศูนยการคา
พันธุทิพยพลาซา จากการวิจยั สามารถสรุปไดวา กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดสําหรับผูจําหนาย
คอมพิวเตอรในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซานั้น นับไดวามีการใชการส่ือสารทางการตลาดคอนขาง
นอยมาก โดยเฉพาะหากพิจารณาในแงงบประมาณ เม่ือเปรียบเทียบลักษณะและปริมาณธุรกิจท่ี
เปนอยู เพราะศูนยการคาพันธุทิพยพลาซานั้น เปนแหลงจําหนายคอมพิวเตอรท่ีมีช่ือเสียงไมเพียงแต
เฉพาะคนไทยเทานั้น   ยังเปนแหลงนยิมสําหรับชาวเอเชียอ่ืน ๆ รวมท้ังประเทศในแถบยุโรปอเมริกา
ท่ีมีโอกาสเขามาทํางานในประเทศไทยบางสวนก็จะซ้ือคอมพิวเตอรกลับไปใชท่ีบานเมืองของตนเอง
เพราะมีราคาท่ีต่ํากวามาก   
 ลักษณะการใชกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการ  เกือบท้ังหมดจะเปนรูปแบบ
เหมือน ๆ กัน  และใชส่ือจํากัด  กลาวคือ  ใชเฉพาะส่ือในนิตยสารคอมพิวเตอรโดยตรง  และใช        
ส่ือดาน Website นอกเหนือจากนั้นเคร่ืองมือท่ีอาจเรียกไดวาสําคัญท่ีสุดจริง ๆ สําหรับธุรกิจนี้กคื็อ  
“พนักงานขาย” เพราะธุรกิจนี้ตองการคนที่มีความรูความเขาใจ และมีการติดตามความกาวหนาของ
เทคโนโลยีอยางมาก  เพื่อใหไดขอมูลที่มากท่ีสุดในการแนะนําสินคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา  ซ่ึงการ
ใหความรูอยางถูกตองนี้ เปนจุดท่ีสรางความประทับใจกับลูกคาไดมากนอกเหนือจากการบริการ
หลังการขายแลว   
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 แมวาจะมีมูลคาทางธุรกิจมาก  แตดานงบประมาณในการใชเคร่ืองมือการส่ือสารทางการ 
ตลาดท่ีจํากัดไมกี่ชองทางดังกลาวนั้น ยังพบวาผูประกอบการใชงบประมาณในเร่ืองนี้นอยมาก  
ท้ังนี้ดวยเหตุผลท่ีวาตัวพันธุทิพยเองนัน้ มีจุดขายท่ีแข็งมากอยูแลวกับการเปนแหลงรวมสินคาไอที 
ท่ีดีท่ีสุดทันสมัยท่ีสุดและถูกท่ีสุดในประเทศไทย  ซ่ึงเปนจุดแข็งท่ีโดดเดนเปนท่ีตองการของลูกคา
อยูแลว โดยผูประกอบการไมจําเปนตองส้ินเปลืองงบประมาณในการลงโฆษณาในขณะท่ีไดผล
ตอบรับไมสูง  เคร่ืองมือการส่ือสารท่ีใชอยูบางนั้น จะหวังผลในลักษณะทําควบคูกันไปเปนการแนะนํา
องคกรมากกวาหวังผลในแงยอดขายโดยตรง และตัวเจาของสินคาเองก็ทําการโฆษณาตัวสินคาอยู
แลวดวย 
 ปจจัยดานจุดแข็งของสถานท่ีตั้งในพันธุทิพยพลาซาเองเปนจุดหลักท่ีสําคัญในการดึงดูดใจ
ลูกคา แตกลยุทธการตลาดในเร่ืองราคาก็ยังเปนกลยุทธพื้นฐานท่ีสรางความสําเร็จใหกับเกือบทุก
รานคา  ผูประกอบการทุกรายจะมุงเนนท่ีการบริการใหเปนตัวดึงดูดลูกคาและประกอบกับการให
ความรูกับลูกคาดวยสภาพของธุรกิจคอมพิวเตอร จึงเปนสภาพของตลาดท่ีมีการแขงขันสมบูรณจริง ๆ  
ท่ีผูบริโภคเปนผูไดรับประโยชนโดยตรง 
 
2.  อภิปรายผล 
 

 ผลจากการศึกษากลยุทธการส่ือสารทางการตลาดดานตาง ๆ ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
คอมพิวเตอร  คร้ังนี้  แสดงใหเห็นวา  กลยทุธการส่ือสารทางการตลาดรูปแบบท่ีใชโดยท่ัวไป  ไมวา
จะเปนดานการโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  การสงเสริมการขาย  การใหขาวสารและการ
ประชาสัมพันธ  และการตลาดขายตรงนั้น  ผูบริโภคท่ีเปนผูซ้ือปลีกในบริเวณศูนยการคาฯ ยังไมให
ความสําคัญกับเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดมากนัก พจิารณาไดจากผลการวิเคราะหระดับคะแนน
เฉล่ียความคิดเห็นตอเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด ท่ีพบเพียงในระดับ ไมแนใจและระดับเห็นดวย  
ไมพบวามีเคร่ืองมือการส่ือสารประเภทใดท่ีผูบริโภคเหน็ดวยในระดบัสูง ปจจัยดังกลาวสะทอนให
เห็นวา  ในการขายปลีกคอมพิวเตอรนัน้  กลยุทธการส่ือสารท่ีใชไดดีสําหรับสินคาบางประเภท เชน 
สินคาอุปโภคบริโภค ไดแก สบู แชมพ ู ครีมนวดผม ยาสีฟน ฯลฯ แตอาจไมเปนผลนักสําหรับ
สินคาประเภทคอมพิวเตอร เพราะธรรมชาติของสินคาท่ีแตกตางกนันี้เอง การศึกษาหาขอมูลกอน
การตัดสินใจซ้ือก็จะมีความแตกตางไปดวย กลาวคือ การโฆษณาเพียงฉาบฉวยจากส่ือโทรทัศน 
วิทยุ ในระยะเวลาเพียง 30 วินาทีอาจสามารถจูงใจใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือแชมพู ไดทันทีเพราะ 
เปนเพยีงสินคาพื้นฐานใชแลวหมดไปอยางรวดเร็ว ราคาไมแพง ในทางตรงกันขามการซ้ือคอมพิวเตอร  
ซ่ึงเปนสินคาท่ีมีราคาสูง  มีการใชงานเปนระยะเวลายาวนานตอเคร่ือง  การตัดสินใจอาจจําเปนตอง
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มีแหลงขอมูลท่ีใหรายละเอียดครบถวนกวา เชน ผูบริโภคอาจศึกษาจาก website ถึงรายละเอียด
สินคาแตละรุนแตละยี่หอ  เพราะมีรายละเอียดคุณสมบัตสิินคามากกวา  เพียงพอกวาส่ือในเชิง mass 
ในการตัดสินใจ  แตถึงกระนั้น  IMC ก็ยงัสามารถดํารงบทบาทอยูดวย  ท้ังนี้  เพราะหลักการของ 
IMC นั้นเปนกลยุทธการประสานงานและการรวมความพยายามทางการตลาดขององคกร  เปนการ
ติดตอส่ือสารเพ่ือสงเสริมการตลาดหลายเคร่ืองมือ  เพื่อใหเกดิขาวสารและภาพลักษณท่ีสอดคลอง
กันและเปนอันหนึ่งอันเดยีวกัน (Bovee and Others, 1995 : 7)  เชนเดยีวกันแนวคิดของ Kotler and 
Amstrong ท่ีเหน็วา การประสมประสานการส่ือสารการตลาดหลายเคร่ืองมือในการสงขาวสารเกีย่วกับ
สินคาและองคกรไดชัดเจนจะเปนส่ิงท่ีจับใจลูกคา (1996, 5) จากแนวคิดของนักทฤษฎีท่ีสําคัญดังกลาว  
ช้ีใหเห็นวา  IMC ยังคงมีบทบาทในกลยทุธทางการตลาดอยูเสมอ  อาจมีบางเคร่ืองมือใหผลสัมฤทธ์ิ
ผลในระดับต่ํา แตอาจมีบางเคร่ืองมือท่ีใหผลสัมฤทธ์ิท่ีดีกวา เพราะแมผูประกอบการบริเวณศูนยการคา
พันธุทิพยพลาซา  จะมีการใชเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดเองคอนขางนอย  แตในความเปน
จริงแลว  เจาของผลิตภัณฑท่ีเปนเจาของ brand ตาง ๆ ก็มีการทุมเทงบประมาณในการทําโฆษณาใน
วงกวางอยูมากตามส่ือตาง ๆ ไมวาจะเปนโทรทัศนหรือส่ิงอ่ืน ๆ ซ่ึงเราจะเห็นการโฆษณาของ Intel 
Pentium อยูบอยคร้ัง หรือเปนคอมพิวเตอร brand ตาง ๆ ก็ปรากฏใหเหน็ เชน Compaq Acer , IBM, 
Toshiba, Sony ฯลฯ แตการเปนส่ือท่ีสงถึงมวลชนอาจไมสามารถลงรายละเอียดไดมาก  แตก็มีสวน
ทําใหผูบริโภคจดจํา brand name เหลานัน้ไดดีโดยท่ีไมรูตัว  แตการศึกษาหาขอมูลในเชิงลึกสําหรับ
คอมพิวเตอรนัน้ เปนเพยีงการเลือกสินคาใหสอดคลองกับลักษณะการใชงานมากกวา ผลการวิจยั
คร้ังนี้ช้ีใหเห็นวา  ลูกคาปลีกของศูนยการคาพันธุทิพยพลาซาใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย  
และการตลาดขายตรงมากกวาเครื่องมือการส่ือสารทางการตลาดประเภทอ่ืน  ๆหากวิเคราะหในประเด็นนี้
เพิ่มเติม  ผูวิจยัเหน็วา  อาจเปนไปไดวา  การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย  และการตลาดขายตรง        
ทําใหผูบริโภคไดรับผลประโยชนโดยตรงและชัดเจนมากกวา เชน การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย
ตาง ๆ การใหสวนลดพเิศษ  หรือมีของแจกของแถมมากมาย  เรียกไดวา ลดแลกแจกแถม  ซ่ึงกลยทุธ
เหลานี้ลูกคาไดประโยชนโดยตรงทันทีจึงชอบมากกวา การโฆษณาท่ีใหเห็นเพยีงภาพรวม ๆ ของ
สินคา 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการของซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค พบวา  ผูบริโภคสวนใหญ
มีเหตุผลในการซ้ือเพ่ือพิมพงานและติดตออินเตอรเน็ต แสดงถึงแนวโนมบทบาทและความสําคัญ
ของอินเตอรเน็ตในกระแสโลกาภิวัฒน ท่ีใหความสําคัญกับเทคโนโลยีการส่ือสารและสารสนเทศ
ซ่ึงมีอัตราการใชคอนขางมากกวาในอดตีมาก  และการจะเช่ือมโยงเขากับเครือขาย (network) ตาง ๆ 
ไดรวดเร็วกจ็ําเปนตองอาศัยคอมพิวเตอรท่ีมีประสิทธิภาพคอนขางสูง  ซ่ึงสงผลโดยตรงตอธุรกจิ
คอมพิวเตอร ซ่ึงแมในแตละบานจะมีคอมพิวเตอรอยูแลว ก็มักจะมีการเปล่ียนเคร่ืองเพื่อใหได
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ประสิทธิภาพของเคร่ืองท่ีดข้ึีนเสมอ นอกจากน้ัน เกมสออนไลน หรือเกมสท่ีตองเลนในคอมพิวเตอร
รุนตาง ๆ ท่ีสมัยใหม  กมั็กตองใชคอมพิวเตอรท่ีมี specification ท่ีสูงกวาในอดตีมาก  เพราะมี
ลูกเลนและคําส่ังท่ีซับซอนกวา ปจจยัเหลานี้ทําใหธุรกิจคอมพิวเตอรอยูได และเจริญเติบโตอยาง
รวดเร็วดังท่ีเปนอยูในปจจุบัน   

ในการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะทําการซ้ือคอมพิวเตอรนัน้  พบวา  ผูบริโภคฯ สวนใหญเกอืบ
ท้ังหมดจะทําการเปรียบเทียบแหลงท่ีจะซ้ือกันกอนท้ังนี้  ผูวิจยัเห็นวา  คอมพวิเตอรเปนสินคาราคาสูง  
และมีคุณสมบัติและลูกเลนท่ีแตกตางกันมาก หากพิจารณาไมรอบคอบก็อาจไดสินคาท่ีไมเหมาะสม
กับการใชงาน ผูบริโภคจึงมีการเปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซ้ือท้ังในสวนของราคาและคุณสมบัติ
ท่ีหลายหลายตาง  ๆและสําหรับประเด็นการรับทราบขาวสารหรือการโฆษณาของผูจําหนายคอมพิวเตอร
บนพนัธุทิพยพลาซานัน้ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคจาํนวนมากไมไดรับทราบขาวสารและไมแนใจ  
ท้ังนี้ก็สอดคลองกับการสัมภาษณเชิงลึกผูประกอบการที่มีการทุมเทงบประมาณเพ่ือการโฆษณาตาง 
ๆ คอนขางนอย  เพราะคอมพิวเตอรกําไรนอย  และความเปนพันธุทิพยพลาซาก็สามารถดึงดูดลูกคา
ใหเขามาซ้ือสินคามากอยูแลว จึงไมมีความจําเปนตองลงโฆษณามาก และเหตุผลสําคัญอีกประการ
หนึ่ง เจาของผลิตภณัฑท่ีเปนเจาของ brand name ตาง ๆ ก็มีการลงโฆษณาสินคาของตนในภาพรวม 
ใหอยูแลว   จึงไมมีความจําเปนท่ีจะตองซ้ือโฆษณาสําหรับรานคาในพันธุทิพยเพราะเปนการส้ินเปลือง 

สําหรับเหตุผลจูงใจใหมาเลือกซ้ือหาคอมพิวเตอรท่ีพันธุทิพยพลาซา พบวา ผูบริโภค
กลุมตัวอยางมีเหตุผลเพราะมีสินคาหลากหลายราคาไมแพง ตอรองกันได สินคาทันสมัยและ
นอกจากน้ันยังสามารถปรับเปล่ียนสเปคไดตามตองการ ซ่ึงผลการศึกษาดานเหตุผลจูงใจนี้นับวา
สอดคลองกับการสัมภาษณผูประกอบการอยูมาก 
 สําหรับการวิจยัในเชิงคุณภาพ (qualitative research)  นั้นไดผลการศึกษาที่นาสนใจอยูมาก
 จากประเดน็คําถามท่ีวา กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของธุรกจิการขายคอมพิวเตอร
ท้ังท่ีผานส่ือตาง ๆ การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาวสารและการ
ประชาสัมพันธ  การตลาดขายตรง  และอ่ืน ๆ มีประโยชนตอภาคธุรกิจการคาหรือไมอยางไร  และ
ธุรกิจของทานจําเปนตองอาศัยการส่ือสารทางการตลาดหรือไมนั้น จากการสัมภาษณผูประกอบการ
ท้ัง  10 ราย ทําใหไดพบคําตอบท่ีหลากหลายมุมมอง  แตผูประกอบการสวนใหญมีลักษณะการมอง
การตลาดคอมพิวเตอรท่ีคลายคลึงกัน คือเปนตลาดท่ีมีนักการตลาดหรือทฤษฎีทางการตลาดถือวา
ตลาดธุรกิจคอมพิวเตอร บริเวณพันธุทิพยพลาซาเปนตลาดท่ีมีการแขงขันสมบูรณ  กลาวคือ  มีผูซ้ือ
จํานวนมากและผูขายจํานวนมากทั้งสองฝายมีอิสระเต็มท่ีในการหาลูกคาหรือในการเลือกผูใหบริการ  
ดังนั้นสภาพการแขงขันจึงตองรุนแรงถึงรุนแรงมากอยูตลอดเวลา ผูประกอบการตองมีความรูความ
เช่ียวชาญ มีความสามารถในการวิเคราะหตลาด มีความรูความสนใจตอพัฒนาการของสินคาไอที
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อยางใกลชิด  ติดตามและพัฒนาตนเองอยูตลอดเพื่อนาํเสนอผลิตภัณฑหรือลูกเลนใหม ๆ ใหกับ
ลูกคา  นอกจากนั้นแลวยังตองมีการบริหารจัดการที่ดีโดยเฉพาะการบริหารการเงิน เพราะธุรกิจ
คอมพิวเตอรในปจจุบันผูประกอบการมีรายไดจากการคาตอหนวยต่ํามาก และถือวาต่ํามากท่ีสุด
เม่ือเปรียบเทียบกับคาเชาท่ีแพงมากของศูนยการคา ดังนั้น กําไรจากการขายก็จะตํ่าตามไปดวย
แมวาจะมีเงินหมุนเขามาในระบบจํานวนมากก็ตาม ผูประกอบการจะไมสามารถนาํเงินท่ีไดจาก
ธุรกิจไปใชนอกระบบไดเลย  เพราะมิฉะนั้นก็จะเกิดสภาพท่ีไปไมรอด  เพราะเหตุผลเร่ืองกําไรตอ
ช้ินท่ีต่ํานั้นเอง แตท่ียังสามารถดําเนินธุรกิจอยูไดนั้นเนื่องมาจากการขายในปริมาณมากเปนหลัก  
นอกจากขายในปริมาณมากอยูแลวผูประกอบการยงัตองมีการตดิตามพัฒนาการของสินคา เพื่อนาํมา
เสนอกระตุนความสนใจใหกบัลูกคา  เพราะในความเปนจริงเกี่ยวกับการใชคอมพิวเตอรแลวลูกคามี
เหตุผลเพ่ือการใชงานจริงคอนขางนอยกวาเม่ือเปรียบเทียบกับการซ้ือคอมพิวเตอรเพื่อเลนเกมส
และอินเตอรเน็ต ซ่ึงจะตองใชเครื่องที่มีประสิทธิภาพดี  เพราะเกมสสมัยใหมจํานวนมากก็พัฒนา
ตัวเองไปเร่ือย ๆ การจะ run เกมสระดับสูงนั้น ๆ กจ็ะตองมีสเปคเคร่ืองท่ีสูงข้ึน  กจ็ะเอ้ือตอธุรกจิ
คอมพิวเตอรไดเปนอยางดี และผูบริโภคจํานวนมากท่ีซ้ือคอมพิวเตอรเพราะมองท่ีความทันสมัย
ของเทคโนโลยีเปนหลัก 
 สภาพการณคาคอมพิวเตอรในพันธุทิพยพลาซานี้ ผูบริโภคยังมองวาเปนแหลงซ้ือหา
คอมพิวเตอรท่ีดีท่ีสุดและใหญท่ีสุดในประเทศไทย  สินคามีความหลากหลาย  ทันสมัยและมีผูขาย
จํานวนมากหากไมพอใจรานหน่ึงก็ไปซ้ืออีกรานหนึ่งไดสบาย หรือกรณขีองขาดเหลือตาง ๆ  ก็สามารถ
หาไดภายในแหลงเดียววันเดียวเบ็ดเสร็จไดเลย ความมีชื่อเสียงวาเปนแหลงซ้ือหาคอมพิวเตอรท่ีดีท่ีสุดนัน้ 
ไมเฉพาะคนไทยเทานั้น  แตพันธุทิพยยังมีช่ือเสียงขจรขจายไปยังชาวตางชาติอยางมาก  ท้ังในเอเชีย
และภูมิภาคอ่ืน  ๆท่ีจะมาซ้ือสินคาท่ีนีแ่ลวนํากลับไปใชยังประเทศของตน ซ่ึงลูกคาเหลานัน้ มองวาสินคา
ท่ีซ้ือจากประเทศไทยมีราคาถูกมาก ซ่ึงสภาพการณท่ีเปนจริงก็เปนเชนนั้นจริง  ๆ เพราะตามท่ีกลาวขางตน
แลววา ตลาดคอมพิวเตอรท่ีพนัธุทิพยพลาซาเปนตลาดท่ีมีการแขงขันสมบูรณก็เรียกไดวาสมบูรณท่ีสุดก็คงได   
 กลยุทธทางการตลาดผานส่ือตาง ๆ นั้น  ผูประกอบการมีการนําไปใชเชนกันแตเปนส่ือ
เฉพาะมากกวา  กลาวคือ  ผูประกอบการทุกรายจะใชส่ือดานนิตยสารคอมพิวเตอร  และส่ือท่ีเปน
การทําเว็บไซตหรือใชเว็บไซตกลางของพันธุทิพยเองเปนส่ือ  ส่ือกลุมดังกลาวผูประกอบการมองวา
เขาถึงกลุมเปาหมายไดตรงจดุ  มีตนทุนท่ีไมสูงมาก  แตท้ังนี้กเ็ปนการนําเสนอตนเองใหลูกคาไดรูจกั
มากข้ึนเปนหลัก  ยอดขายท่ีเกิดจากการลงส่ือก็เปนผลติดตามมา  สวนส่ืออ่ืน ๆ นั้นมีการใชนอย
มากเพราะเห็นวาไมคุมคา การขายหนารานก็ขายดีอยูแลว มีผูประกอบการรายใหญมากและประสบ
ความสําเร็จสูงมากเทานั้นท่ีมีแผนท่ีจะทําการโฆษณาผานทางโทรทัศนและปาย billboard บริเวณทางดวน 
ท้ังนี้ เพราะผูประกอบการรายนี้เปนผูประกอบการรายใหญจริง ๆ มียอดขายจํานวนมากเพราะเปน     
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เจาใหญจึงมีตนทุนสินคาราคาถูกกวาและนอกจากนั้นในแงการทําการตลาดตาง ๆ รวมถึงส่ือราคาแพง
ท่ีเขาถึงมวลชนจํานวนมาก เชน โทรทัศน และปาย billboard ดังกลาวก็ไดรับการสนับสนุน            
จากเจาของผลิตภัณฑดวยเหตุผลท่ีทางรานสามารถทํายอดขาย (volume) ไดในจํานวนมากน้ันเอง            
ในกรณีนี้ถือวาไดเปรียบคูแขงขันมาก  สําหรับการขายหนารานนั้น  นอกเหนือจาก  ไดตนทุนสินคา
ราคาท่ีถูกกวาแลว ผูประกอบการเองก็บวกกําไรสินคาตอช้ินเพียงช้ินละ 10 บาทเทานั้น  ซ่ึงตํ่ามาก
ท้ัง ๆ ท่ีคาเชาในพันธุทิพยสูงมาก  ในขณะท่ีผูประกอบการรายอ่ืนอาจจะบวกกําไรตอช้ินประมาณ 
20 - 30 บาท ซ่ึงสูงกวา  แตก็ตองทําเพราะตนทุนการดําเนินธุรกิจยังสูงอยู  แตรานคาตาง ๆ ของ
พันธุทิพยนัน้ทุกรานจะมีกลยุทธท่ีเปนการกําหนด segmentation ของตัวเองไวคอนขางชัดเจน  และ
พยายามสรางความแตกตางกันในแตละราย  เชน  บางรายเนนขายสง  บางรายเนนสัดสวนเทา ๆ กนั 
บางรายเนนขายใหหนวยงาน เชน ประมูลหนวยงานราชการ ประมูลของธนาคารพาณิชยท่ัวประเทศ     
ซ่ึงกรณีแบบนี ้ บางคร้ังราคาก็ไมใชประเดน็เดียวท่ีจะตองตัดสินแตกลับมีเร่ือง service ถึงท่ีเขามา
เกี่ยวของดวย บางรายเนนแยกช้ินขาย  บางรายเนนประกอบเคร่ือง  ภาพรวมการคาขายในพันธุทิพย
ถือไดวาราคาไมแตกตางกนัอยางส้ินเชิงเรียกไดวาเกาะกลุม เพราะผูประกอบการแตละรายกจ็ะไมสามารถ
บวกราคาไดมากอยูแลว เพราะธรรมชาติของลูกคากลุมไอทีจะเปนกลุมท่ีมีการศึกษา และเปรียบเทียบ
ราคากอนการซื้อเสมอ   
 กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดดานอ่ืน ๆ เชน การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  
การตลาดขายตรงน้ันไมนยิมใชในธุรกจินี ้ ดานการสงเสริมการขายน้ัน ก็มีบางแตไมใชเปาหมายสําคัญ
ของผูประกอบการในธุรกจิคอมพิวเตอรจะเปนลักษณะเสริมมากกวา บางรายท่ีจัดการสงเสริมการขาย
ซ่ึงอาจเปนรูปแบบออกบูธ หรือมี event ตามสถานท่ีตาง ๆ นั้นก็มักจะมี sponsor สนับสนุนซ่ึงก็
ไดแกผูผลิตสินคานั่นเอง เพราะการออกบูธตาง ๆ นั้นจริง ๆ แลวสรางยอดขายไดนอยเมื่อเปรียบเทียบ
กับการขายหนาราน  แตผูประกอบการกจ็ดัรายการบางโดยถือวาเปนการแนะนําตนเอง  แจกโบร
ชัวรใหกับลูกคา   

สําหรับประเด็นหากเปรียบเทียบธุรกิจจําหนายคอมพิวเตอร ในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา
ท่ีใชการส่ือสารทางการตลาดกับไมใชเลย จะสงผลตอยอดขายหรือไม จากการสัมภาษณผูประกอบการแลว  
ผูวิจยัมองวา  การส่ือสารทางการตลาดสําหรับธุรกจิคอมพวิเตอรเปนส่ิงท่ีมีความจาํเปนนอยมาก  และ
มีอยูเพยีงไมกีส่ื่อ  ไดแก  นติยสารคอมพิวเตอร (computer magazine) website และโบรชัวร  เทานั้น 
และยังอยูบนเงื่อนไขท่ีมีคาใชจายท่ีไมสูงดวย  ผลจากการศึกษาคร้ังนี้  พบวา  ผูประกอบการจะมี
คาใชจายในการใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดเพียงหลักพนัหรือหลักหม่ืนเทานั้นในแตละไตรมาส และ
สําหรับเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดอ่ืน ๆ เกือบเรียกไดวาไมไดรับความสนใจเลย 
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ธุรกิจของทานมีการใชกลยุทธทางการตลาดหรือไม และใชกลยุทธอะไร ผลการศึกษา
คือ  ผูประกอบการทุกรายจะมีการใชกลยทุธทางการตลาดแทบท้ังส้ิน  แตจะใชเคร่ืองมือการส่ือสาร
ทางการตลาดคอนขางนอย กลยุทธทางการตลาดท่ีเรียกไดวาทุกรานคาถือเปนส่ิงพื้นฐานเลย คือ           
กลยทุธดานราคา เพราะลักษณะการแขงขันแบบสมบูรณดังกลาวจะหนีไมพนเร่ืองการการแขงขัน
ดานราคา นอกจากนัน้แลวกลยุทธท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีทุกรานคาใช คือ การใหความพึงพอใจในการ
ใหบริการอยางมากกับผูบริโภค คือจะใหท้ังความรูความเขาใจเพื่อเลือกผลิตภณัฑท่ีเหมาะสม ไมจาย
แพงเกนิไปโดยไมจําเปน  กลยุทธการ satisfy ลูกคาในงาน service นั้น ไดผลในแงการขายมากท่ีสุด
ในทุกรานคาเพราะลูกคาจะมีการบอกตอแบบปากตอปาก  ซ่ึงเปนชองทางการขายทางการตลาดท่ีดี
ท่ีสุดที่เปนอยูในขณะน้ี การใชส่ือจะสงผลใหกับการซื้อของหนวยงานมากกวาเพราะกลุมนี้จะมีการ
หาขอมูลจากส่ือตาง ๆ มากกวาลูกคากลุม end user 

ใชงบประมาณมากนอยเพียงไร ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวาผูประกอบการธุรกิจคอมพิวเตอร
ใชงบประมาณในการส่ือสารทางการตลาดตํ่ามาก เม่ือเปรียบเทียบกบัมูลคาตลาดคอมพวิเตอรซ่ึงใหญมาก  
และเปนธุรกิจท่ีใชงบประมาณทางการตลาดตํ่าเม่ือเปรียบเทียบกับสินคาท่ัว ๆ ไปโดยเฉพาะสินคา
เพื่อการอุปโภคบริโภค  อุปกรณการส่ือสาร ฯลฯ  

หากมีงบประมาณเพียงพอ  มียอดจําหนายสูง  ตลอดท้ังมีกําไรจากธุรกิจสูงอยูแลวทาน
ยังตองใชการส่ือสารทางการตลาดหรือไม รูปแบบใด และงบประมาณเทาไร ประเด็นคําถามนี้  
ผูวิจัยเห็นวา ธุรกิจคอมพิวเตอรเปนธุรกิจท่ีมีมูลคาตลาดขนาดใหญ ทุก ๆ กิจการมีเงินทุนหมุนเวียน
และมีการบริหารจัดการท่ีมีประสิทธิภาพมากเพราะมีการแขงขันกันสูงมาก  และถึงแมจะมีกําไรตอ
หนวยตํ่ากต็าม  ผลจากการศึกษาจะเหน็ไดวา  ผูประกอบการทุกระดับใหความสําคัญกับการส่ือสาร
ทางการตลาดคอนขางนอย แมวาจะเปนธุรกิจขนาดใหญก็ตาม  แตกพ็บแนวโนมของผูประกอบการ
ท่ีมีขนาดธุรกิจใหญกวามีแนวโนมใชการส่ือสารทางการตลาดมากกวา   

สภาพการณปจจุบันธุรกจิจาํหนายคอมพวิเตอรบนศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา มีการลงทุน
ดานการส่ือสารทางการตลาดอยางไร ใชงบประมาณเทาไร ผลการศึกษาดังไดเสนอมาแลวขางตน
วาผูประกอบการมีการลงทุนดานการส่ือสารทางการตลาดตํ่ามาก เม่ือเปรียบเทียบกับลักษณะธุรกิจ
และมูลคาทางธุรกิจ  กลาวคือ  มีการลงทุนในแตละไตรมาสเพียง 8,000 บาท ถึง 20,000 บาทเทานั้น 

ในอนาคตการลงทุนในเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด จะมากหรือนอยกวาในปจจุบัน
หรือไม ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการทุกรายกไ็มท้ิงโอกาสหรือชองทาง ทางการคาผานเคร่ืองมือ
การส่ือสารทางการตลาดเสียทีเดียว  แตไมไดเนนวาจะตองทุมเทงบประมาณจํานวนมาก  เพราะ
พันธุทิพยพลาซาเปนสถานท่ีท่ีมีความดึงดดูสําหรับตลาดไอทีมากท่ีสุดในประเทศไทยอยูแลว ปจจุบัน
ธุรกิจสามารถ run ไดโดยไมตองมีการใชการส่ือสารทางการตลาดเลยดวยซํ้า เพราะการสื่อสาร
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ทางการตลาด มีผลกับยอดขายนอยมาก แตกตางจากลูกคาแบบปากตอปาก ดังนั้น แนวโนม
อนาคตถึงแมวาจะไมท้ิงชองทางเหลานี ้ แตในดานงบประมาณคาดวาจะไมมีความแตกตางไปจากสภาพการณ
ปจจุบันมากนัก 

ในอนาคตคิดวาธุรกิจคอมพิวเตอร ควรจะนํากลยุทธการส่ือสารทางการตลาดในดานใดมา
ใชเพื่อใหเกดิประโยชนสูงสุดตอธุรกิจ  ผลการศึกษา  เห็นวา  ผูประกอบการใหความสําคัญกับการ
ขายโดยใชพนกังานคอนขางมาก  เพราะเปนจุดหลักท่ีจะสรางความประทับใจ  กลยทุธทางการขาย
ท่ีใชโดยท่ัวไปท่ีใชคือ  พนักงานขายใหขอมูล  ใหความรูท่ีจริงใจและใหความรูใหมากท่ีสุดกับ
ลูกคาจนลูกคาเกิดความประทับใจ และมีการบริการหลังการขายท่ีดีมากเชนกนั ลูกคาสามารถ claim 
สินคาไดอยางรวดเร็วและไมคิดคาใชจาย (เพราะผูประกอบการ claim ตอจากผูผลิตไดอยูแลว
เพียงแตตองดาํเนินการใหไว  เพราะลูกคามารับสงเองอยูแลว)  หลังจากท่ีลูกคาเกิดความประทับใจ
จากการไดขอมูลที่ดี ไดคอมพิวเตอรท่ีเหมาะสมกบัการใชงานของตนโดยไมไดจายแพงโดยไมจาํเปน  
และไดรับการบริการท่ีดีจากนั้นก็จะแนะนาํกันตอแบบปากตอปาก  ธุรกิจคอมพิวเตอรในพันธุทิพย
พลาซาโดยภาพรวมอยูรอดและเจริญเติบโตในลักษณะนีท้ั้งส้ิน  ผูประกอบการรายอ่ืน ๆ ท่ีไมยึดม่ัน
ในการบริการเชนนี ้ หรือมีการนําเงินท่ีใชไปใชจายสวนตัว หรือใชจายนอกระบบกต็องลมเหลวไป  
เพราะแมเงินจะมีปริมาณมากก็เปนเพียงเงินหมุน เพราะตัวธุรกิจคอมพิวเตอรในพันธุทิพยจริง ๆ        
มีกําไรนอยมาก  ผูไดผลประโยชนท่ีแทจริงกลับกลายเปนผูบริโภคนั่นเอง 

จากผลการสัมภาษณผูประกอบการอาจทําใหมองวา  IMC ลดความสําคัญไปมาก  ซ่ึงใน
ความเปนจริงแลวอาจเปนจริงในแงของผูขายในบริเวณศูนยการคา  หรือผูคาปลีก  แตไมใชสําหรับ
เจาของผลิตภัณฑ  ผูวิจยัมองวา  IMC ยังมีความสําคัญและมีบทบาทอยูมากกับธุรกิจคอมพิวเตอร  
แตเปนบทบาทท่ีมาจากบริษัทผูผลิตซ่ึงสวนใหญเปนบริษัทขามชาติขนาดใหญ  แตอาจไมสําคัญนัก
สําหรับผูคาขายบนพันธุทิพย เพราะมีผูทุมเทงบประมาณตาง ๆ ผานเคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีหลากหลายใหแลวจากเจาของสินคา โดยท่ีรานคาไมจําเปนตองไปซ้ือโฆษณาหรือใช 
กลยุทธตาง ๆท่ีส้ินเปลืองแลวไมมีผลตอยอดการขาย การส่ือสารในเชิง mass จึงปลอยใหเปนหนาท่ี
ของเจาของผลิตภัณฑโดยตรงจะดีกวา 
 
3.  ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 

 ผลจากการศึกษาและวิเคราะหขอมูล ท้ังในสวนของการวิจัยเชิงสํารวจท่ีรวบรวมขอมูล
จากผูบริโภคทีม่าซ้ือสินคาบริเวณศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา และการสัมภาษณเชิงลึกผูประกอบการ
ท้ังรายเล็กและรายใหญท่ีประสบความสําเร็จในการดําเนนิธุรกิจคอมพวิเตอรอยางสูง ผลจากการศึกษา
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ทําใหทราบวาการดําเนินธุรกิจคาขายคอมพิวเตอรโดยเฉพาะบริเวณศูนยการคาพันธุทิพยพลาซานั้น  
การจะอยูรอดและประสบความสําเร็จไดนั้น ผูประกอบการจะตองมีการบริหารจัดการท่ีมีประสิทธิภาพ
และเปนมืออาชีพมาก ตองมีความรอบรูในธุรกิจของตนอยางรอบดาน มีวินัยทางการเงินและมีความ
กระตือรือรนอยูตลอดเวลา ท้ังนี้เพราะสถานการณการแขงขันสําหรับสินคาไอทีบริเวณพันธุทิพยพลาซา
นั้นรุนแรงมาก  ผูประกอบการตาง ๆ ลวนมีประสบการณยาวนานและดีเลิศ ประกอบกับลักษณะ
ธรรมชาติของลูกคาในสินคาไอที  ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีความรูความสามารถสูง  การจะซ้ือสินคาใด ๆ          
ก็จะมีการตรวจสอบขอมูลอยางถ่ีถวนมากอนการซ้ือหาเสมอ ผลจากการศึกษาวจิัยผูวิจยัมีขอเสนอแนะ
ท่ีสามารถสรุปไดดังนี ้
 1. จากการที่ธุรกิจคอมพิวเตอรบริเวณศูนยการคาพันธุทิพยพลาซาท่ีมีช่ือเสียงท้ังในระดับประเทศ 
และระดับนานาชาติ มีจุดเดนในเร่ืองความทันสมัย  ความหลากหลายของสินคาและมีราคาท่ีถูกมาก  
นอกจากนี้ยังมีการบริการหลังการขายที่ดีมาก เรียกไดวาเปนแหลงซ้ือขายคอมพิวเตอรท่ีมีความ
สมบูรณแบบมากท่ีสุดท่ีลูกคาจะไดประโยชนจากการซ้ือสินคาจากผูประกอบการ ณ สถานท่ีแหงนี้  
และ ผูประกอบการเองก็ไดประโยชนจากการเปนศูนยกลางทางการคาสินคาไอทีท่ีดีท่ีสุดในประเทศ
และในภูมิภาค  ซ่ึงนับเปนจดุดึงดูดใหลูกคามาท่ีนี่มากที่สุดเชนกัน  แมจะมีปญหาในดานความคับ
แคบของสถานท่ี  การจอดรถ  และต้ังอยูในทําเลที่การจราจรติดขัดก็ตาม  ผูวิจัยเหน็วาการจะดําเนิน
ธุรกิจคอมพิวเตอรในบริเวณศูนยการคาพันธุทิพยพลาซาไดนั้น ผูประกอบการรายใหมตองศึกษา
และตรวจสอบตัวเองอยางมาก ท้ังในเร่ืองเงินทุนในการดาํเนนิการเพราะธุรกจิคอมพวิเตอรเปนสินคา
ท่ีมีราคาตอหนวยคอนขางสูง นอกจากนัน้คาใชจายในการดําเนินการโดยเฉพาะคาสถานท่ีนั้นสูงมาก
เพราะเปนทําเลท่ีดึงดูดลูกคาไดมากท่ีสุด  ดานความรูความสามารถในการบริหารจัดการ  ในสภาพ
การแขงขันท่ีสมบูรณแบบเชนนี้ ผูประกอบการจะตองรอบรูอยางรอบดาน จึงจะสามารถดําเนินธุรกิจ
ใหอยูรอดได ตองมีความสามารถในการจัดกลยุทธทางการตลาดท้ังในดานผลิตภัณฑ (product) 
ดานราคา (price) สถานท่ี (place) และการสงเสริมการขาย (promotion) ท่ีมีประสิทธิภาพและมี
ความทันสมัย เพราะสินคาคอมพิวเตอรเปล่ียนแปลงเร็วมาก และราคาก็เปนสวนสําคัญท่ีสุดสําหรับ
การแขงขันในลักษณะท่ีมีคูแขงขันมากรายในสถานท่ีเดยีวกัน ดานสถานท่ีนั้นความเปนพันธุทิพย
พลาซานั้นดึงดูดไดมากอยูแลว  แตอาจมีประเด็นดานช้ันท่ีตั้ง  เพราะลูกคาท่ัวไปจะทราบวารานคา
บริเวณช้ัน 3 เปนทําเลที่สินคาดีท่ีสุดถูกท่ีสุด  สวนในดานการสงเสริมการขายน้ันก็ตองปรับปรุง
ตลอดเวลาเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกคา เชน ปรับเปล่ียนโบรชัวร  นําเสนอสินคาใหม ๆ ใหลูกคา
ไดรูจักและเรียนรูและเปนการสรางภาพลักษณใหกับรานคาดวย 
 2. จากการสัมภาษณเชิงลึกผูประกอบการ ทําใหทราบวา รานคาบริเวณศูนยการคาพนัธุทิพย 
พลาซานั้น  มีการใชงบประมาณดานการสื่อสารทางการตลาดตํ่าอยางมาก  ท้ังนี้เหตุผลเบ้ืองตนมา
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จากการที่กําไรตอหนวยของสินคา (margin) นั้นตํ่ามาก ๆ เฉล่ียแลวผูขายไดกําไรจากการขายสินคา
ประมาณ 2 – 6 % จากราคาตนทุนเทานัน้  ซ่ึงถือวานอยมากเม่ือเปรียบเทียบกับคาเชาท่ีแพงมาก  
การอยูรอดไดจึงมาจากการมีลูกคาและยอดขายจํานวนมาก  การบริหารจัดการท่ีมีประสิทธิภาพมาก  
และนอกจากนั้นแลวการท่ีรานคาตาง ๆ ใชงบประมาณการส่ือสารทางการตลาดตํ่ามาก  เพราะเปน
รานคาท่ีเรียกไดวาติดตอกับ user โดยตรงเปนสวนใหญ หรือขายใหกบัรานท่ีไปขายปลีกอีกทีเทานั้น  
ไมใชเจาของผลิตภัณฑ   ในทางตรงกันขามผูเปนเจาของผลิตภัณฑเอง ไมวาจะเปน Intel  Samsung 
Phillips D com ฯลฯ ตองเปนผูดูแลสื่อเชิงกวางเอง (mass communication) เพราะเปนผูได
ประโยชนในเชิง mass มากกวารานคา รานคาเปนเพยีงตัวจักรสําคัญในการทําเงินจึงไมมีความจําเปน       
ท่ีจะตองทําโฆษณาประชาสัมพันธดวยตนเอง ซ่ึงผูวิจัยเห็นวา ผูประกอบการรานคาคอมพิวเตอร 
ไมควรลงทุนในการโฆษณาเชิง mass ดังกลาว เพราะใชงบประมาณมากเกินไปถือวาไมคุมคาเม่ือ
เปรียบเทียบกบักําไรท่ีได  ควรเปนหนาท่ีของเจาของสินคามากกวา  และหากมีอํานาจตอรองจาก
การทํา volume ไดมากก็อาจมีการเจรจาเปนพิเศษใหมีการโฆษณาประชาสัมพันธใหเปนการเฉพาะ
จะดีกวา ผูวิจัยเห็นวาการส่ือสารทางการตลาดท่ีสําคัญท่ีสุดนาจะเปนการโฆษณาผาน website  
โดยมีการ link กับ website ของทางพันธุทิพยโดยตรง  เพราะมีคาใชจายตํ่ามากกวา  และสามารถ 
update ขอมูลสินคาและ promotion ไดตลอดเวลา  เพราะลูกคาจํานวนมากเขาไปเช็คขอมูลอยูแลว  
นอกจากนั้นหากจะมีการลงทุนในการโฆษณาก็ควรจะเปนส่ือเฉพาะเทานั้น  เพราะตนทุนตํ่ากวา
และไดผลคุมคา เชน นิตยสารของพันธุทิพยเองท่ีออกเปนรายเดือน  และกลุม computer magazine 
ตาง ๆ  
 3. จากขอจํากัดดานสถานท่ีและคาเชาท่ีแพงมากของพันธุทิพยพลาซา ผูวิจัยเห็นวา
รูปแบบการทํางานควรมีการพัฒนาไปตามเทคโนโลยีท่ีทันสมัยไปมาก เชน พนักงานขายไมจําเปนตอง
เขามาขายในสํานักงานตลอดเวลา  อาจทําการขายจากจุดอ่ืน ๆ ท่ีไมตองมีการเดินทางมาก  โดยการ 
link กับ sever ของทางราน ก็จะสามารถติดตอกันไดตลอดเวลาเหมือนทํางานอยูดวยกันอยูแลว  
และปจจุบันกมี็ระบบ web cam  ซ่ึงสามารถเห็นหนาตากันไดอยูแลว  ซ่ึงวิธีนี้จะดีมากสําหรับการ
ขายหนวยงานจํานวนมาก  และรวมถึงการขายในตางจังหวัด  ซ่ึง sale สามารถออกทํางานไดตาม
แผนการโดยไมตองเขามาในสํานักงาน  และติดตอผาน website ของทางรานได เปนตน  การขายใน
ลักษณะดังกลาวจะชวยลดเวลาและความสูญเสียไดมากในอนาคต   
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4.  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
 

 จากการท่ีธุรกิจคอมพิวเตอรเปนธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ มีปริมาณและมูลคาการซ้ือขายมาก  
และผูวิจยัเห็นวาสินคาคอมพิวเตอรจะไปไดอีกไกล เพราะเจาของสินคาเองมีการพัฒนาสินคาเพื่อ
ดึงดูดความสนใจของลูกคาไดตลอดเวลา ดังนั้น ธุรกิจคอมพิวเตอรจึงเปนธุรกิจท่ีนาศึกษาตอไป  
และสําหรับการวิจัยคร้ังตอไปหากจะมีในอนาคตน้ัน ผูวิจัยเห็นวา ผลจากการศึกษาคร้ังนี้ได
ประโยชนอยางยิ่งโดยเฉพาะผูท่ีสนใจจะดําเนินธุรกิจนี ้  เพราะไดขอมูลทั้งจากมุมมองของผูบริโภค
และโดยเฉพาะอยางยิ่งในมุมมองของผูประกอบการ  ซ่ึงเปนขอมูลเชิงลึก  เปนกลยทุธของแตละราย
และเปนความลับในการดําเนินธุรกิจดวย  แตการศึกษาคร้ังนี้ไดรับความรวมมือจากผูประกอบการ
เปนอยางดีดวยความรูจักสนิทสนมเปนสวนตัวจากพื้นฐานงานของผูวิจัยเอง และประกอบกับผูประกอบการ
เองก็ใหความรวมมือเพราะมีมุมมองในแงวิชาการมากกวาเชิงธุรกิจ   
 การศึกษาคร้ังตอไปซ่ึงจะทําใหมีขอมูลที่รอบดาน ผูวจิัยเห็นวาควรมีการศึกษาการใช
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบตาง ๆ จากเจาของผลิตภณัฑเอง เพราะเจาของผลิตภณัฑ
เหลานี้เปนธุรกิจขนาดใหญ  สวนใหญเกือบท้ังหมดเปนธุรกิจขามชาติ  มีเครือขายธุรกิจในระดับโลก  
การศกึษาจากธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จในระดับนานาชาติดังกลาว ก็จะทําใหไดขอมูลที่เปนมุมมอง
ของมืออาชีพท่ีประสบความสําเร็จจริง ๆ ก็จะทําใหมีขอมูลสําหรับธุรกิจนี้อยางรอบดานมากข้ึน  
ซ่ึงรูปแบบการศึกษานั้นผูวจิัยเห็นวาการศึกษาในเชิงคุณภาพจะไดขอมูลท่ีตรงจุดมากกวาการศึกษา
เชิงปริมาณ   
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รายช่ือกลุมผูประกอบการที่มียอดจําหนายสูงสุดที่ไดสัมภาษณเชิงลึก 
 
 ผูคาสง - คาปลีก 
 1.  คุณณรงค  รุงปญญารัตน บริษัท  แอดไวซ  คอมพิวเตอร  จํากัด 
 2.  คุณชดชอย  กระบ่ีทอง บริษัท  สยามซอฟทเทค  จํากัด 
 3.  คุณธนบูรณ  ม่ิงแกว บริษัท  เดอะเวิลด  บิซิเนส  คอมพิวเตอร  จํากัด 
 4.  คุณสุระ  คณิตทวกีุล COM 7 CO., LTD. 
 5.  คุณไซมอน  ลี  บริษัท เอ แอนด แอล คอมพิวเตอร จํากดั 
 
 ผูคาปลีก 
 1.  คุณจิรศักดิ์  เปรมพจนพัฒนา CYBER MILLENIUM CO., LTD. 
 2.  คุณอารีรัตน  โกมโลกทก บริษัท  เค  เนต็  ซิสเต็มส  จํากัด 
 3.  คุณวิทยา  โสภาคยวิจติร DIGITALSOFT  SYSTEMS  CO., LTD 
 4.  คุณกรรณิการ  กุลนิพัทธ J. MORGAN CO., LTD. 
 5.  คุณราตรี  ทิพยเทพ  บริษัท ซิสเต็ม เพอรเฟค เทคโนโลยี 
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แบบสอบถามประกอบการวิจัย 
เร่ือง  กลยุทธการส่ือสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพิวเตอร ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
 

 
คําชี้แจง      โปรดใสเคร่ืองหมาย    ใน    หรือเติมคําในชองวางท่ีกําหนดให   
 

ตอนท่ี 1   แบบสอบถามขอมูลท่ัวไป 
1 เพศ 

   ชาย      หญิง 

2 อาย ุ

  ไมเกิน  30 ป     31 – 40  ป 
  41 – 50  ป     51  ปขึ้นไป 

3 สถานภาพการสมรส 

 โสด     สมรส / อยูดวยกัน 

 หยา / หมาย / แยกกันอยู 
4 ระดับการศึกษา  

  ประถมศึกษา      มัธยมศึกษาตอนตน 

  มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.     อนุปริปริญญา / ปวส. / ปวท. 

  ปริญญาตร ี      ปริญญาโทหรือสูงกวา 

5 อาชีพ  
  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ     บริษัทเอกชน 

  คาขายสวนตัว      ประกอบธุรกิจ 

  เกษียณ / ไมไดทํางาน     นักเรียน / นักศึกษา 

  ประกอบอาชีพอิสระ     อื่น ๆ ระบุ……………………… 

6 รายได 
   ไมเกิน     10,000 บาทตอเดือน    10,001 - 20,000  บาทตอเดือน 
   20,001 – 30,000  บาทตอเดือน    30,001 – 40,000  บาทตอเดือน 
   40,001 – 50,000   บาทตอเดือน    มากกวา  50,000  บาทตอเดือน 

7 จํานวนสมาชิกในครอบครัวทั้งสิ้น………………  คน 
8 ทําเลที่พักอาศัยปจจุบันของทาน 

  กรุงเทพฯ       ปริมณฑล ไดแก ปทุมธานี นครปฐม นนทบุร ี   ตางจังหวัด 
9 ระยะเวลาที่ใชคอมพิวเตอรในครอบครัว…………  ป 
10 จํานวนคนที่ใชคอมพิวเตอรในครอบครัวทาน…………………  คน 
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คําชี้แจง   โปรดใสเคร่ืองหมาย   ลงในทุกขอท่ีตรงกับความคิดเหน็ของทานมากท่ีสุด 
 
ตอนท่ี  2   แบบสอบถามขอมูลทางดานการส่ือสารทางการตลาด (IMC) 
 

ทานมีความคิดเห็นอยางไรตอกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด   (IMC)   ของธุรกิจคอมพิวเตอร  
ณ  ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา   ดังตอไปนี้ 
 

การสื่อสารทางการตลาด (IMC) 
ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 

ระดับความคิดเห็น 
เห็นดวย
อยางยิ่ง 

เห็นดวย ไมแนใจ ไมเห็นดวย ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

ดานการโฆษณา 
1  รูปแบบการโฆษณาของบริษัทคอมพิวเตอรหรือราน
จําหนายคอมพิวเตอร มีประโยชนสําหรับทาน   ทําให
ทานมีขอมูลในการพิจารณาเลือกซื้อคอมพิวเตอรได 

     

2  การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรไมมี
สวนทําใหทานมีความรูความเขาใจขัน้พื้นฐานเก่ียวกับ
คอมพิวเตอร 

     

3  การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรทําให
ทานมีความรูความเขาใจขั้นพื้นฐานเก่ียวกับคอมพิวเตอร 

     

4  การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรทําให
ทราบถึงสภาวะของตลาดคอมพิวเตอรโดยภาพรวม 

     

5  การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรทําให
ทราบถึงวิวัฒนาการและความเจริญกาวหนาของโลก
คอมพิวเตอร 

     

6  การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรมีสวน
ทําใหทานเลือกคอมพิวเตอรที่เหมาะสมกับลักษณะการ
ใชงานของทาน 

     

7  สื่อโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรใน
ความเปนจริงยังมีอยูนอยเกินไป 

     

8  สื่อโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรยังขาด
ความนาสนใจ 

     

9  สื่อโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอร           
มีรายละเอียดไมเพยีงพอที่จะศึกษาหรือตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร 

     

10  การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอร        
ดูนาเช่ือถือ 
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การสื่อสารทางการตลาด (IMC) 
ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 

ระดับความคิดเห็น 
เห็นดวย
อยางยิ่ง 

เห็นดวย ไมแนใจ ไมเห็น
ดวย 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

11  การโฆษณาของบริษัท/รานจําหนายคอมพิวเตอรมีสวน
ทําใหทานเลือกซื้อคอมพิวเตอรดวยราคาที่เหมาะสม 

     

12  ทานสนใจส่ือการโฆษณาของบริษัท/รานจําหนาย
คอมพิวเตอรเสมอ 

     

13  ทานจะสนใจศึกษาเก่ียวกับสื่อโฆษณาของบริษัท
คอมพิวเตอรเสมอ 

     

การขายโดยใชพนักงานขาย 
1    ทานไดขอมูลทีม่ีประโยชนจากพนักงานในฝายขาย

คอมพิวเตอร 

     

2    ทานไดขอมูลทีค่รบถวน/เพยีงพอจากพนักงานขาย          
ที่สงผลใหทานตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรไดดีและ
รวดเร็วขึ้น 

     

3    ทานไดขอมูลทีเ่ชื่อถือไดจากพนักงานขายคอมพิวเตอร      
4    การขายโดยใชพนักงานขายยังใหขอมูลไมครบถวน 

เพียงพอ 
     

5    การเสนอขายของพนักงานขายทําใหทานเลือกสินคา      
ไมเหมาะสมกับความตองการ 

     

6    พนักงานขายบริการทานดวยความเต็มใจแมจะมี
จํานวนลูกคามากมาย 

     

7    พนักงานขายมีสวนทําใหทานเลือกคอมพิวเตอรที่
เหมาะสมกับสภาพการใชงานจริง 

     

8    พนักงานขายมีสวนในการสงเสริมใหทานตัดสินใจซ้ือ 
คอมพิวเตอร 

     

9    พนักงานขายไมบริการทานดวยความกระตือรือรน      

การสงเสริมการขาย 
1    บริษัท/ตัวแทนจําหนายคอมพิวเตอร  มีการสงเสริมการ

ขายสามารถจูงใจใหทานไปใชบริการได 

     

2    บริษัท/ตัวแทนจําหนายคอมพิวเตอร  มีการใหของ
สวนลด แลก  แจกแถม เชน ที่รองเมาส  กระเปา  หรือ
ของแถมอื่น ๆ  สามารถจูงใจใหทานไปใชบริการ 

     

3    การสงเสริมการขายของบริษัทคอมพิวเตอร  ในโอกาส
พิเศษตาง ๆ มีสวนสําคัญที่ทําใหทานตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร 

     

4    การจัดกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ เปนกรณีพิเศษมี
สวนสงเสริมใหทานตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 
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การสื่อสารทางการตลาด (IMC) 
ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 

ระดับความคิดเห็น 
เห็นดวย
อยางยิ่ง 

เห็นดวย ไมแนใจ ไมเห็น
ดวย 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

5    กิจกรรมการสงเสริมการขายของบริษัท/ตัวแทน
จําหนายคอมพวิเตอรที่เปนอยูในทองตลาดยังขาด
ความนาสนใจและดึงดูดใหซ้ือสินคา 

     

การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
1   ทานไดรับขาวสารขอมูลตาง ๆ จากบริษทั

คอมพิวเตอรผานส่ือสารมวลชนตาง ๆ เสมอ 

     

2    การใหสัมภาษณผูบริหารบริษทัคอมพวิเตอร    
เม่ือมีสินคาใหม ๆ ออกสูตลาด  เปนประโยชน  
ตอผูบริโภค 

     

3    การดําเนนิรายการประเภทผานส่ือตาง ๆ ที่ให
ความรู   เพือ่การใชคอมพิวเตอรทีถ่กูตอง   

      เปนประโยชนกับทาน 

     

4    รายการผานส่ือตาง ๆ ที่ใหขอมูลที่ทนัสมัยถึง
พัฒนาการของเทคโนโลยีคอมพิวเตอร  เปนส่ิงที่
ควรทําอยางสมํ่าเสมอ 

     

5    บริษทั/รานจําหนายคอมพิวเตอรยังไมให
ความสําคัญ  กับการประชาสัมพันธ 

     

6    การแจกขาวสารความคืบหนาของคอมพวิเตอรใน
รูปแบบแผนพบัตาง ๆ ทําใหทานมีขอมูลที่
สามารถพิจารณาซํ้าไดอกีหลายคร้ัง 

     

การตลาดทางตรง 
1    การสงเจาหนาที่ที่มีความรูความเชี่ยวชาญดาน

คอมพิวเตอร  ไปยังสถานที่ทํางาน  หรือทีพ่ักอาศัย  
นับเปนประโยชนตอผูบริโภค 

     

2    การสงขอมูลในลักษณะจดหมายตรง   หรือ
เอกสารเฉพาะ สงตรงไปยังทาน  จะเปนประโยชน
กับทานมาก 

     

3    การสงเจาหนาที่ไปใหบริการซอมแซมเล็ก ๆ  
นอย ๆ หรือ up date โปรแกรมการใชงานใหม ๆ 
ตลอดทั้งโปรแกรมการกําจัดไวรัสตาง ๆ ทําให
ทานไดรับประโยชนมากเพราะไมตองยก
คอมพิวเตอรไปซอมถึงบริษัท/ราน 

     

4    บริษทั/รานจําหนายมักไมคอยใชวิธีสงพนักงาน
ไปใหความรูหรือบริการตาง ๆ แกผูบริโภค 
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การสื่อสารทางการตลาด (IMC) 
ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร 

ระดับความคิดเห็น 
เห็นดวย
อยางยิ่ง 

เห็นดวย ไมแนใจ ไมเห็น
ดวย 

ไมเห็นดวย
อยางยิ่ง 

5  การสงเจาหนาที่ฝายขายไปแนะนําสินคาประเภท
คอมพิวเตอรเปนส่ิงที่ทานตองการ 

     

 
 

ตอนท่ี  3  พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล 
 
1 ทานตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรเพราะเหตุผลใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  ใชงานเพ่ือติดตออินเตอรเน็ต    ใชพิมพงานตาง ๆ  
  ใชออกแบบงาน     ใชเก็บขอมูล ประมวลผลขอมูลตาง ๆ  
  ใชปฏิบัติงานสํานักงาน    ซื้อเผ่ือไวอาจจําเปนตองใช 
 อื่น ๆ โปรดระบุ………………………………………… 

2 ทานศึกษาหาขอมูลเก่ียวกับคอมพิวเตอรกอนตัดสินใจซื้อหรือไม  อยางไร 
 ไมไดศึกษาหาขอมูลกอน  แตขอคําแนะนําจากเจาหนาที่กอนตัดสินใจ 
 ศึกษาหาขอมูลแตคอนขางนอย 
 ศึกษาหาขอมูลคอนขางมาก 
 อื่น ๆ โปรดระบุ………………………………………… 

3 ทานเปรียบเทียบแหลงที่จะทําการซื้อคอมพิวเตอรกอนหรือไม 
  เปรียบเทียบกันกอน    ไมไดเปรียบเทียบ 

4 บุคคลในครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสินใจหรือไม 
  ไมมีสวน  ทานตัดสินใจคนเดียว   มีสวนรวมในการตัดสินใจนอย 
  มีสวนรวมในการตัดสินใจมาก 

5 ทานไดรับทราบขอมูลขาวสารหรือการโฆษณาตาง ๆ เก่ียวกับการซื้อคอมพิวเตอรที่พันธุทิพยพลาซาหรือไม 
  ไมไดรับ     ไดรับ    ไมแนใจ 

6     ถาไดรับขอมูลทานไดรับมาจากไหน  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  สื่อโทรทัศน     สื่อทางวิทยุ   สื่อหนังสือพิมพ 
  นิตยสารดานคอมพิวเตอรและเทคโนโลยี     การใชพนักงานขาย 
  การจัดรายการสงเสริมการขาย     การใหขาวสารประชาสัมพันธ 
 สงเจาหนาที่ไปแนะนําสินคาที่สํานักงานหรือที่พักอาศัย  
 อื่นๆ โปรดระบุ…………………………………………. 
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7     รูปแบบการโฆษณาหรือการสื่อสารทางการตลาดที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจคอมพิวเตอรบนพันธุทิพยพลาซา  
      (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  สื่อโทรทัศน     สื่อทางวิทยุ   สื่อหนังสือพิมพ 
  นิตยสารดานคอมพิวเตอรและเทคโนโลยี     การใชพนักงานขาย 
  การจัดรายการสงเสริมการขาย     การใหขาวสารประชาสัมพันธ 
 สงเจาหนาที่ไปแนะนําสินคาที่สํานักงานหรือที่พักอาศัย  
 อื่นๆ โปรดระบุ…………………………………………. 

8 โดยเฉล่ียทานคิดวาทานใชเวลาในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรในแตละครั้งประมาณ……………..  วัน 
9 บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรของทานมีจํานวน………………….  คน (เฉพาะกรณี     

มีบุคคลอื่นรวมตัดสินใจ)  
10 ราคาคอมพิวเตอรที่ทานจะซื้อควรมีราคาเฉล่ียประมาณ………………………..……….  บาท 
11 คอมพิวเตอรที่ทานตองมีไวใชในครอบครัวของทานมีจํานวน…………………………..…  เครื่อง 
12 ทานคิดวาจะใชคอมพิวเตอรแตละเครื่องเปนระยะเวลานาน…………………..  ป 
13 อะไรเปนเหตุจูงใจใหทานมาเลือกซื้อหาคอมพิวเตอรที่พันธุทิพยพลาซา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  มีสินคาหลากหลาย    ราคาไมแพง               ราคาตอรองกันได 
  สินคาทันสมัย     สามารถปรับเปล่ียนสเปคไดตามตองการ  
  เห็นวาใคร ๆ ก็มาซื้อที่น่ีนาจะดี   ไดรับขอมูลวาเปนแหลงที่ดีที่สุดในการซื้อหา

คอมพิวเตอร 
  อื่น ๆ โปรดระบุ……………………………………………. 

 

ตอนท่ี  4  ทานมีขอคิดเห็นและขอเสนอแนะในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรเปนอยางไรบาง 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
……………………………………….……………………………………….……………………………………….……………… 
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แนวคําถามประกอบการวิจัย 
 

เร่ือง  กลยุทธการสื่อสารการตลาดในธุรกิจการขายคอมพวิเตอร ณ ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
 
1 ทานเห็นวากลยุทธการส่ือสารทางการตลาดของธุรกิจการขายคอมพิวเตอรท้ังท่ีผานส่ือตาง ๆ 

การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ  การตลาดขายตรง  หรือ
อ่ืน ๆ  มีประโยชนตอภาคธุรกิจการคาหรือไม   และอยางไร 

2 ธุรกิจของทานจําเปนตองอาศัยการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบตาง ๆ หรือไม  อยางไร 
3 หากเปรียบเทียบระหวางธุรกิจจําหนายคอมพิวเตอรฯ ในศูนยการคาพนัธุทิพยพลาซา  ท่ีใชการ

ส่ือสารทางการตลาดและไมใชเลย  จะสงผลตอยอดขายหรือไม อยางไร 
4 ธุรกิจของทานมีการใชกลยุทธทางการตลาดหรือไม 
5 ในกรณีท่ีใชกลยุทธการส่ือสารการตลาดสวนใหญมีรูปแบบหรือลักษณะอยางไร 
6 ใชงบประมาณมากนอยเพยีงไร 
7 หากทานมีงบประมาณเพียงพอ  และมียอดจําหนายสูง  ตลอดท้ังมีกําไรจากธุรกิจสูงอยูแลว  

ทานยังตองการจะใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดหรือไม  เพราะเหตุใด 
8 ใชรูปแบบใด  งบประมาณเทาไร 
9 ทานคิดวาสภาพการณปจจุบัน  ธุรกิจจําหนายคอมพิวเตอรบนศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา          

มีการลงทุนดานการส่ือสารทางการตลาดอยางไร 
10 และในอนาคต  การลงทุนในเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดของธุรกิจคอมพิวเตอรจะเปน

อยางไร   
มากหรือนอยกวาในปจจุบัน   เพราะเหตุใด 

11 ทานคิดวาในอนาคตธุรกิจจําหนายคอมพวิเตอรควรจะนํากลยุทธการส่ือสารการตลาด           
ในดานใดมาใชเพื่อใหเกิดประโยชนไดอยางสูงสุดกับธุรกิจของทาน 

12 ทานคิดวากิจกรรมท่ีวาดวยการส่ือสารการตลาดจะสามารถชวยสงเสริมการขายไดอยางไร 
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บรรยากาศรานจําหนายคอมพิวเตอร 
ณ  ศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 
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