
 
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแท็บเล็ต

คอมพิวเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี 

 
แนวคิด ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ

ควบคุม และต้องจดัให้มีข้ึน ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (วิทวสั  รุ่งรืองผล, 
2552: 95-96)  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ได้ ค  าว่าผลิตภณัฑ์ท่ีนักการตลาดใช้ ได้รวมถึงบริการ แนวความคิด บุคคล องค์กร และอ่ืนๆท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดยอาจเป็นส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้และจบัตอ้ง
ไม่ได ้รวมทั้งองคป์ระกอบอ่ืนๆ ท่ีเป็นส่วนประกอบของการตอบสนองความตอ้งการ เช่น ตรายี่ห้อ 
คุณภาพ การบริการหลงัการขาย และพนกังานขาย เป็นตน้ 

2. ราคา (price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ ์ หรือบริการท่ีแสดงค่าออกมาในรูปของ
หน่วยเงิน หรือหน่วยการแลกเปล่ียนอ่ืนๆ โดยราคานั้นสามารถเปล่ียนแปลงตามปัจจยั เวลา และ
สถานท่ี ผลิตภณัฑ์หน่ึงอาจมีมูลค่าไม่เท่ากนัในแต่ละสถานท่ี เน่ืองจากราคาของผลิตภณัฑ์ปกติจะ
สะทอ้นตน้ทุนต่างๆของผลิตภณัฑไ์ว ้

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง การด าเนินการเคล่ือนยา้ย
ผลิตภัณฑ์เพื่อให้ผลิตภัณฑ์สามารถไปสู่ผู ้บริโภคได้ภายใต้เง่ือนไขด้านเวลา และสถานท่ีท่ี
เหมาะสม ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือสินคา้นั้นไดโ้ดยสะดวก ซ่ึงช่องทางการจดัจ าหน่ายจะตอ้งมีความ
สอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ ์และราคาท่ีไดก้  าหนดข้ึน 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กระบวนงานทางดา้นการส่ือสาร
การตลาดระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย และผูท่ี้เก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ เพื่อให้ขอ้มูล จูงใจ เก่ียวกบั
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ตวัผลิตภณัฑ์และตรายี่ห้อ เพื่อเกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ ทศันคติ และพฤติกรรม
ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารผ่านส่ือสาธารณะ เพื่อให้ขอ้มูล
ข่าวสาร จูงใจ หรือตอกย  ้าตรายี่ห้อผลิตภณัฑ์ โดยผูส่้งสารจะเป็นผูรั้บผิดชอบค่าใช้จ่ายด้านการ
โฆษณา 
  4.2 กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing)  เป็นการจดักิจกรรมทางการ
ตลาดใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์พิเศษ อยูใ่นความสนใจของคนส่วนใหญ่ หรือกระตุน้ให้คนส่วน
ใหญ่ในพื้นท่ีหน่ึงเกิดความสนใจ เพื่อส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างความสนใจในการ
ส่ือสาร โดยใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอ่ืนเขา้มาช่วย เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุน้ให้
กลุ่มเป้าหมาย ท าการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการรวดเร็วข้ึน ซ้ือปริมาณท่ีมากข้ึน โดยมีการก าหนด
ช่วงระยะเวลาส้ินสุดของรายการไว ้ตวัอย่างของการส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่การลดราคา ตวัอย่าง
แลกซ้ือ ของแถม เป็นตน้ 
  4.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation : PR) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
ท่ีมุ่งสร้างภาพพจน์ และทศันคติท่ีดีขององค์กร ผลิตภณัฑ์ และตรายี่ห้อต่อผูบ้ริโภคส่ือมวลชน 
สาธารณชน ผูถื้อหุ้น พนกังานในองค์กร และกลุ่มมวลชนอ่ืน ๆ ซ่ึงไม่ไดเ้น้นการขายสินคา้เป็น
หลกั โดยเช่ือกนัวา่ถา้ผูบ้ริโภคมีภาพพจน์ท่ีดีต่อตรายี่ห้อหรือองคก์รจะท าให้ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ี
จะซ้ือสินคา้ และบริการภายใตต้รายีห่อ้หรือองคก์รนั้น 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีส่ือไปยงั
กลุ่มเป้าหมายเฉพาะเป็นรายบุคคล ซ่ึงเป็นการส่ือสารสองทางโดยมีช่องทางท่ีกลุ่มเป้าหมาย 
สามารถติดต่อส่ือสารกลบัมาไดโ้ดยตรงกบัผูส่้งสารกบัผูส่้งสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ 
และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ซ่ึงเคร่ืองมือส าคญัประกอบดว้ย การขายผ่านโทรศพัท์ การ
ขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

 

ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
คงวุฒิ   วรีะศิริ (2551) ไดท้  าการศึกษาในเร่ือง “กระบวนการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ

นักศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยัเชียงใหม่” โดยพิจารณาเฉพาะในส่วนท่ีเป็นปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กพบวา่นกัศึกษาให้ความส าคญัมากดา้นผลิตภณัฑ ์
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ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นราคา ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญัระดบัปานกลาง 
โดยมีปัจจยัย่อยด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความเร็วของหน่วยประมวลผลกลาง ส่วน
ปัจจยัยอ่ยทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย ช่ือเสียง
ของร้าน และปัจจยัย่อยด้านราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑ์ ส่วน
ปัจจยัยอ่ยดา้นส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือการลดราคา ดา้นปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการ
ตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์คือ อาจไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ ปัญหาดา้นราคาคือ สินคา้มีราคาแพง
ไม่เหมาะสมกบัประสิทธิภาพการท างาน ปัญหาดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย คือร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายไม่มี
ความน่าเช่ือถือ และปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ ของแถมไม่มีประสิทธิภาพหรือมีนอ้ย 

กรองทอง  แก้วบุญเรือง (2553) ไดท้  าการศึกษาในเร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่” พบวา่ ส่ือท่ีผูบ้ริโภคให้
การเปิดรับมากท่ีสุดคือ พนกังานแนะน าสินคา้ ส่วนส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์มาก
ท่ีสุด คือ คนรู้จกั เช่น คนในครอบครัว ในขั้นตอนการเสาะแสวงหาข่าวสาร พบว่า ผูบ้ริโภคยงั
ตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมเร่ือง รูปร่าง ลกัษณะ เช่น รุ่น ขนาด สี น ้ าหนกั โดยส่วนใหญ่จะรับข่าวสาร
เพิ่มเติมจากแค็ตตาล็อก ในขั้นตอนการประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือและตัดสินใจซ้ือ พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบขอ้มูลเร่ือง ความสามารถในการท างานของสินคา้มากท่ีสุด ในขั้นตอน
การบริโภคอุปโภคสินคา้และประเมินผลหลงัซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เพิ่มเติมเพื่อเปรียบเทียบกบัคอมพิวเตอร์ท่ีใชอ้ยู ่โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเร่ือง รูปร่าง ลกัษณะ เช่น รุ่น 
ขนาด สี น ้าหนกั โดยหาขอ้มูลเหล่าน้ีจากอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด 

ประสงค์ วงษา (2553) ไดท้  าการศึกษาในเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสมาร์ตโฟนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่” พบว่าทุกปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสมาร์ตโฟนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่
มีผลในระดบัมาก โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียรวม ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นราคา  
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   

โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 8 อนัดบัแรกซ่ึงมีผลในระดบัมากท่ีสุดเรียงล าดบั 
ค่าเฉล่ียไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและมีพนกังานขายท่ีสามารถแนะน า ให้ความรู้พร้อมทั้ง
ตอบปัญหาเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้รองลงมาคือ  มีการรับประกนัสินคา้ มีส่งเสริมการขาย เช่น 
การลดราคา การแถมอุปกรณ์เสริม คียบ์อร์ดภาษาไทย  หรือ การแจกของพรีเมียมเป็นตน้ ร้านคา้จดั
จ าหน่ายมีมาตรฐานเช่ือถือได ้ รูปแบบ รูปทรงของเคร่ืองท่ีทนัสมยัและมีบริการหลงัการขายท่ีดี มี
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ศูนยบ์ริการโดยเฉพาะในการใหบ้ริการ ท่ีตั้งของร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทาง  และตวัเคร่ือง
พร้อมทั้งอุปกรณ์เสริมมีคุณภาพดีและมีความทนทาน 
 

ประเภทของแทบ็เลต็คอมพวิเตอร์ 

แท็บเล็ตท่ีออกวางจ าหน่ายในปัจจุบนั สามารถแบ่งประเภทตามคุณสมบติัได้ดงัน้ี
(แทบ็เล็ตดี, 2555: ออนไลน์) 
1. ระบบปฏิบัติการ  

 iOS เป็นระบบปฏิบติัการจากค่าย Apple ซ่ึงถูกใช้อยูใ่นแท็บเล็ต iPad จุดเด่นส าคญัของ 
iOS คือความล่ืนไหล การมีระบบการท างานและการจดัการหน่วยความจ าท่ีดี ขอ้ดอ้ยของ iOS คือ 
เป็นระบบปฏิบติัการเพียงตวัเดียวท่ีไม่รองรับ Flash (ไม่สามารถแสดงผลได)้  

 Android เป็นระบบปฏิบติัการจากค่าย Google โดยเดิมทีไดถู้กพฒันาข้ึนมาใช้ส าหรับ
สมาร์ตโฟนซ่ึงมีบางค่ายได้น าไปปรับปรุงเพื่อใส่ในแท็บเล็ต อาทิเช่น Samsung Galaxy Tab 
Android  มีการท างานไม่ล่ืนไหลเท่ากบั iOS แต่มีขอ้ขอ้ไดเ้ปรียบเทียบกวา่ iOS คือสามารถรองรับ 
Flash และมีฟังกช์ัน่การเช่ือมต่อและโอนถ่ายขอ้มูลผา่นช่อง USB 

 Windows เป็นระบบปฏิบติัการจากค่าย Microsoft แต่อยา่งไรก็ตามตวั Windows 7 นั้น
ไม่ไดอ้อกแบบมาส าหรับแท็บเล็ตโดยเฉพาะ บางส่วนบนหน้าจอจึงอาจจะเล็กเกินไปท่ีจะใช้น้ิว
สัมผสัได้ นอกจากน้ีระยะเวลาการใช้งานก็ค่อนข้างน้อยเม่ือเทียบกับ iOS, Android และ 
BlackBerry Tablet OS  

 BlackBerry Tablet OS เป็นระบบปฏิบติัการจากค่าย RIM ผูผ้ลิตสมาร์ตโฟน BB โดยถูก
พฒันามาส าหรับ PlayBook โดยเฉพาะ จุดเด่นคือการท างานของ Multitasking หรือเปิด
แอพพลิเคชัน่หลายตวัพร้อมกนั ซ่ึงสามารถท าไดดี้กวา่ระบบปฏิบติัการตวัอ่ืน ๆ แต่อยา่งไรก็ตาม 
PlayBook จ าเป็นจะตอ้งมีสมาร์ตโฟน BB จึงจะสามารถท างานในส่วนดูอีเมลล์ รายช่ือ หรือปฏิทิน
ได ้และยงัเป็นระบบปฏิบติัการท่ีไม่รองรับภาษาไทย 
2. ขนาดหน้าจอ  
 แทบ็เล็ตในปัจจุบนัสามารถแบ่งออกตามขนาดเป็น 2 กลุ่มใหญ่ดงัต่อไปน้ี คือ 

 7 น้ิว จุดเด่นคือขนาดท่ีพกพาสะดวก สามารถใส่กระเป๋าได ้ 
 10 น้ิว จุดเด่นคือจอใหญ่ท าใหแ้สดงผลไดม้าก แต่ขอ้เสียคือเม่ือขนาดใหญ่ข้ึนก็จะส่งผลให ้

น ้าหนกัมากข้ึนตามไปดว้ย 
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3. การเช่ือมต่ออนิเทอร์เน็ต  
 แทบ็เล็ตส่วนใหญ่ในปัจจุบนัจะแบ่งออกเป็น 2 รุ่นกวา้ง ๆ ไดแ้ก่ Wi-Fi และ 3G หรือ 
4G + Wi-Fi   

 Wi-Fi  ถา้มีการใชง้านเฉพาะในบา้นหรือในส านกังานเสียเป็นส่วนใหญ่ การใชรุ่้น Wi-Fi
เพียงอยา่งเดียวก็จดัไดว้า่เพียงพอต่อการใชง้าน และราคาของเคร่ืองก็จะถูกกวา่อีกประเภท 

 3G หรือ 4G + Wi-Fi  จะคุม้ค่าเม่ือกรณีท่ีผูใ้ชต้อ้งออกนอกสถานท่ีอยูต่ลอดหรือบ่อยคร้ัง
เพราะการใช ้3G ท าให้ผูใ้ชส้ามารถเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตไดต้ลอดเวลาผา่นซิมท่ีติดในตวัเคร่ือง แต่
ราคาของเคร่ืองก็จะสูงกวา่รุ่น Wi-Fi  
4. ความจุ  
 ซ่ึงหมายถึงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลภายในหรือหน่วยความจ าภายใน ในปัจจุบนัมีให้เลือก
หลายรุ่นหลายขนาดไดแ้ก่ 16GB / 32GB / 64GB แต่ราคาก็จะสูงข้ึนไปตามพื้นท่ีท่ีมากข้ึน แต่
อยา่งไรก็ตามแทบ็เล็ตบางรุ่นมีการพฒันาส่วนเก็บขอ้มูลเพิ่มเติมในหลากหลายรูปแบบ อาทิเช่น 

 มีช่องเสียบการ์ด microSD ท าใหผู้ใ้ชส้ามารถน าขอ้มูลในเก็บในการ์ดแทนได ้ 
 บริการ cloud หรือกลุ่มเมฆ ซ่ึงผูใ้ชส้ามารถน าขอ้มูลไปฝากไวท่ี้บริการน้ีไดโ้ดยไม่ตอ้งเก็บ 

ไวใ้นเคร่ือง ซ่ึงในปัจจุบนัน้ีมีเพียงยีห่อ้ ASUS เท่านั้นท่ีมีบริการน้ีใหใ้ชง้านฟรีในช่วงแรก 
 Clear.fi เป็นเทคโนโลยีท่ีมีเฉพาะแท็บเล็ตของ Acer เท่านั้นโดย Clear.fi จะช่วยให้ผูใ้ช้

สามารถเล่นเพลง ดูภาพยนตร์และดูรูปโดยท่ีไม่ตอ้งเก็บขอ้มูลเหล่านั้นลงบนเคร่ือง เพียงแต่อ่าน
ขอ้มูลจากเคร่ืองอ่ืนผา่นเครือข่าย Wi-Fi แทน  
 


