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บทคัดยอ

การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการ
จัดการตลาดเชิงกิจกรรม และศึกษาปจจัยทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม โดยครั้งนี้เปนการ
ศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ  (Qualitative Research) ดวยคําถามปลายเปด ซึ่งทางผูวิจัยเลือกใชประชากร
กลุมตัวอยางที่เปนกลุมผูซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ที่มีชวง
อายุ 18-65 ป จํานวน 20 คน โดยใชวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) และนําเสนอ
ผลวิจัยในรูปแบบของการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009

ผูบริโภคสวนใหญที่เลือกชมงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 เนื่องจากงานนี้เปน
งานที่มีการนําคอมพิวเตอรโนตบุคจากหลากหลาลายตราสินคามารวบรวมไวในงานเดียวกัน ซึ่ง
สามารถชวยประหยัดเวลาใหกับผูบริโภคได เพราะผูบริโภคไมตองคนหาขอมูลจากหลายๆ ที่ และ
ในงานยังมีพนักงานที่สามารถใหขอมูลไดอยางชัดเจน และครบถวน ซึ่งเปนการลดขั้นตอนในการ
คนหาขอมูลของผูบริโภค โดยผูบริโภคสามารถที่จะนําคุณสมบัติของคอมพิวเตอรโนตบุคและการ
จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย จากตราสินคาตางๆมาเปรียบเทียบ รวมถึงภายในงานนั้นยังมีการนํา
เทคโนโลยีใหมๆ มาจัดแสดงในงานดวย

อยางไรก็ตามผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคจากการสอบถาม
กับพนักงานแนะนําสินคา และจะนําขอมูลที่ไดจากการสอบถาม เชน คุณสมบัติ ราคา และ
โปรโมชั่น มาเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซื้อ รวมถึงคอมพิวเตอรโนตบุครุนนั้นจะตองมีคุณสมบัติที่
ตอบสนองผูบริโภคได



ปจจัยทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม

การออกแบบตกแตงบูท การแสดงตราสินคาภายในงาน และการจัดแสดงสินคานั้นทําให
ผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคาของตราสินคานั้นๆ โดยการออกแบบตกเตงบูทที่สวยงาม   โดด
เดน สะดุดตาสามารถดึงดูดความสนใจได สําหรับการแสดงตราสินคาทําใหผูบริโภคทราบที่ตั้งของ
บูทสินคานั้น และการจัดแสดงสินคานั้นทําใหผูบริโภคอยากชมสินคา แตทั้ง 3 องคประกอบนั้นไม
มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผุบริโภค

สําหรับกิจกรรมความบันเทิง รวมถึงพิธีกรที่ใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคานั้นสามารถดึงดูด
ความสนใจจากผูบริโภคได โดยกิจกรรมความบันเทิงเหลานั้นสรางความสนุกสนานใหกับผูบริโภค 
และสวนกิจกรรมการแจกของรางวัล เปนเหมือนสีสันในแตละบูทสินคา แตไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อ สวนพิธีกรมีบทบาทในการใหคําแนะนํา ทําใหผูบริโภครับรูขอมูลเบื้องตน เชน คุณสมบัติสินคา 
และการจัดการสงเสริมการขายในงาน ซึ่งถาพิธีกรมีการแนะนําสินคาพรอมทั้งจัดกิจกรรมสงเสริม
การขายดวย จะทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อได

อยางไรก็ตาม การจัดการสงเสริมการขาย พนักงานแนะนําสินคา ตลอดจนการทดลองใช
สินคานั้นทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคได โดยการจัดการสงเสริมการขาย 
มีการใหสวนลด และของสมนาคุณภายในงานมากกวารานคาทั่วไป สําหรับพนักงานแนะนําสินคา 
สามารถใหขอมูลแกผูบริโภคได และโนมนาวจากการใหสิทธิพิเศษแกผูบริโภคได ในขณะที่การ
ทดลองใชสินคานั้นทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจ และรับรูวาเหมาะกับความตองการของผูบริโภค 
ซึ่งทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค



ฉ

กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับนี้สําเร็จไดดวยความอนุเคราะหที่สําคัญยิ่งจากรองศาสตราจารย 
ดร. รสชงพร โกมลเสวิน อาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธที่คอยใหกําลังใจและชี้แนะในสิ่งตางๆ
เกี่ยวกับการทําวิทยานิพนธในครั้งนี้ และเสียเวลาตรวจสอบแกไขขอบกพรองตางๆ ดวยความ
ละเอียด จนทําใหการศึกษาเฉพาะบุคคลเลมนี้เสร็จสมบูรณ ซึ่งผูวิจัยกราบขอบพระคุณ และขอระลึก
ถึงดวยความซาบซึ้งตลอดไป

ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่คอยใหกําลังใจและคําแนะนําตางๆ แกผูวิจัย นอกจากนี้
แลวขอขอบคุณเพื่อนๆ คณะนิเทศศาสตรมหาบัณฑิตทุกๆทาน ที่คอยใหกําลังใจและทําใหผูวิจัยยิ้ม
ไดในยามที่ทอแท ขอขอบคุณพี่ๆ ทุกทานที่คอยใหการชวยเหลือในเรื่องของขอมูลงานวิจัยครั้งนี้ 
และคุณอา คุณนา คุณพี่ คุณนองกลุมตัวอยางทุกๆกคน ที่ใหโอกาสและความรวมมือในการเก็บ
ขอมูลทุกทาน สุดทายนี้ขอขอบคุณอาจารยที่อยูฝายบัณฑิตวิทยาลัยที่คอยใหคําแนะนําในการทําวิจัย
ในครั้งนี้ อีกทั้งทานผูมีอุปการคุณทานอื่นๆ ที่ไมอาจจะกลาวไดครบในโอกาสนี้ ผูวิจัยจะระลึกถึง
ความกรุณาของทานเสมอ
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บทที่ 1

บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

ในปจจุบันโลกของธุรกิจนั้นมีการแขงขันทางการตลาดที่รุนแรงและหลากหลายมากขึ้น ทํา
ใหนักการตลาดตองใชกลยุทธทางดานการสงเสริมการตลาด เพื่อเปนการชักจูงและเชิญชวนให
ผูบริโภคเขามาซื้อสินคาหรือบริการ โดยเครื่องมือที่ใชสวนใหญมี 2 ชนิด คือ การตลาดที่ผาน
สื่อมวลชน (Above-the-line) และการตลาดที่ไมผานสื่อมวลชน (Below-the-line)

การตลาดที่ผานสื่อมวลชนนั้น มีเครื่องมือที่นิยมใช คือ สื่อโทรทัศน สื่อวิทยุ สื่อสิ่งพิมพ 
และสื่อเคลื่อนที่ เปนตน สวนการตลาดที่ไมผานสื่อมวลชนนั้น มีเครื่องมือที่นิยมใช คือ การตลาด
เชิงกิจกรรม (Event Marketing) การสงเสริมการขาย และการขายโดยตรง เปนตน
(กฤษณ ไชยวงศา, 2549)

สําหรับการตลาดที่ไมผานสื่อสารมวลชนนั้น การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เปน
เครื่องมือที่นิยมใชกันมาก เพราะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดมาก และสื่อสารโดยตรงถึง
กลุมเปาหมายที่ตองการได นอกจากนั้นการสื่อสารทางการตลาดโดยไมผานสื่อมีการใชจายต่ํากวา
การโฆษณาที่ตองมีการซื้อสื่อตางๆ จึงทําใหการตลาดเชิงกิจกรรมมีโอกาสในการเติบโตอยาง
ตอเนื่อง (สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล, 2548)  

จากการสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทยพบวา ในชวง 4 เดือนแรก ของป 2552 อุตสาหกรรม
โฆษณามีมูลคาตลาด 27,395 ลานบาท ลดลงจากป 2551 รอยละ 3.6 และคาดวาในป 2552 มูลคา
ตลาดของอุตสาหกรรมโฆษณาจะมีมูลคาประมาณ 86,200 ลานบาท ซึ่งลดลงรอยละ 4.1 (ศูนยวิจัย
กสิกรไทย, Internet, 2552) โดยธุรกิจตางๆใหความสําคัญกับเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถเขาถึง
กลุมเปาหมายมากที่สุด

สิ่งสําคัญที่การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมแตกตางจากการสื่อสารอื่นๆ คือ การที่ทําให
ผูบริโภคกับสินคาไดสัมผัสกัน สงผลใหผูบริโภคเกิดความรูสึกความผูกพันกับสินคามากขึ้น สราง
ความจดจํา (Awareness) และเกิดผลไปถึงพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคมากที่สุด (จิตรภัทร         
จึงอยูสุข, 2543)

สุวัฒนา วงษกะพันธ (2543) พบวา การตลาดเชิงกิจกรรมเปนเครื่องมือการสื่อสาร ในการ
สรางตราสินคาใหผูบริโภคเกิดการสตอบสนองทันที เพราะเปนกิจกรรมที่สื่อสารกับผูบริโภคใน



2

ลักษณะการสื่อสารสองทาง (Two way Communication) กอใหเกิดพฤติกรรมที่งายขึ้น และเสรี วงษ
มณฑา (2543) ไดกลาวสนับสนุนถึงลักษณะของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่ดีวา การจัดการตลาด
เชิงกิจกรรมตองทําใหนาสนใจ และทําในสิ่งที่สื่อมวลชนสนใจ องคประกอบในงานตองมีชื่อตรา
สินคาแสดงไวอยางชัดเจน เพื่อใหไดการรับรูสูงสุดแกผูบริโภค แลวจะเปนการสรางพฤติกรรมการ
ซื้อที่นักการตลาดตองการได (อางในจิตรภัทร จึงอยูสุข, 2543, หนา 12)
 ในปจจุบันเจาของสินคานิยมใชการตลาดเชิงกิจกรรมรูปแบบ “การจัดนิทรรศการและ
แสดงสินคา” (Exhibition & Trade Show) ซึ่งเปนการแสดงสินคาที่รวบรวมสินคาชนิดเดียวกัน หรือ
หลายชนิดมาแสดงไวในสถานที่เดียวกัน ทั้งนี้เพื่อดึงดูดใจผูบริโภคกลุมเปาหมายใหเขามาชมการ
จัดการแสดงนั้น ในกรณีที่สินคามีรายละเอียดมากหรือมีความลึกซึ้งดานสินคาจนไมสามารถจะทํา
ใหเกิดความเขาใจผานการทําแผนพับได การจัดนิทรรศการและแสดงสินคาสามารถทําใหเกิดความ
เขาใจและสามารถสรางขอมูลขาวสารตางๆ ใหผูบริโภคไดรับรูมากมาย เพราะสามารถแสดง
รายละเอียดได สาธิตได บอกขอมูลสินคาและบริษัทได ซึ่งผูจัดงาน (Organizer) มีหนาที่ในการจัด
งาน (Exhibition)ใหมีความนาสนใจ นอกจากนี้ยังสามารถจัดในรูปแบบของการจัดแสดงสินคาเพื่อ
ขายสินคา (Trade Show) ในสถานที่นั้นดวย เชน มหกรรมบานและคอนโด ที่ศูนยประชุมแหงชาติ
สิริกิติ์ งานงานบางกอกเจมส แอนด จิวเวอรรี่ แฟร ที่เมืองทองธานี เปนตน (จิตรภัทร จึงอยูสุข, 
2543)

ในปจจุบัน การติดตอสื่อสารมีความสําคัญและจําเปนอยางมาก และในชวงเวลาที่มีการ
แขงขันอยูตลอดเวลานี้ อุปกรณเทคโนโลยีที่สามารถพกพาไปสถานที่ตางๆไดอยางสะดวกสบาย
อยาง “คอมพิวเตอรโนตบุค” กําลังเปนทางเลือกใหมที่นาสนใจมากสําหรับนักธุรกิจหรือบุคลที่
ตองการความสะดวกสบายในการใชงาน โดยเฉพาะอยางยิ่งผูที่อาศัยในกรุงเทพมหานครซึ่งเปน
ศูนยกลางของประเทศและเปนแหลงที่มีความเจริญกาวหนาอยางมาก จึงสงผลใหมีการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุคเปนจํานวนมาก (มัสยามาศ วองสุรีย, 2551)

ในปจจุบันนี้คอมพิวเตอรโนตบุคกําลังจะเขามาแทนที่คอมพิวเตอรตั้งโตะ (คอมพิวเตอร
สวนบุคคล หรือ PC) เนื่องจากวาคอมพิวเตอรโนตบุคไดมีการพัฒนาประสิทธิภาพใหดียิ่งขึ้น 
สามารถทํางานไดเทาเทียมกับเครื่องคอมพิวเตอรตั้งโตะ นอกจากนั้นคอมพิวเตอรโนตบุคยังสะดวก
ในการพกพาเพื่อที่จะนําไปใชในสถานที่ตางๆ เนื่องจากน้ําหนักของเครื่องที่เบาลง รวมทั้งสามารถ
เชื่อมตออินเทอรเน็ตและเครือขายแบบไรสาย (Wireless Connection) ไดดวย ทั้งนี้ผูผลิต
คอมพิวเตอรโนตบุคจะเปนผูที่กําหนดสวนประกอบตางๆ ของเครื่องมาให ซึ่งผูใชไมสามารถเลือก
เองไดตามใจชอบ ซึ่งอาจสงผลใหไมตรงกับความตองการของผูใชงานอยางเต็มที่ และในปจจุบัน
เพื่อที่จะตอบสนองความตองการของผูใชงานอยางเต็มที่ ผูผลิตจึงมีบริการใหผูใชสามารถเลือก
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อุปกรณตางๆ เชน หนวยความจํา ฮารดดิสก เปนตน ใสเขาไปในคอมพิวเตอรน็ตบุคไดตามใจชอบ 
อีกทั้งผูใชงานยังสามารถกําหนดราคาไดอีกดวย

จากการสํารวจของกลุมผูดูแลระบบแหงประเทศไทย (IDC) ในเดือนมกราคม กุมภาพันธ 
และมีนาคม ป 2550 พบวา ตลาดคอมพิวเตอรโนตบุคมีอัตราการเติบโตที่สูงขึ้น โดยในทวีปยุโรป
ยอดขายของคอมพิวเตอรโนตบุคในเดือนเมษายน พฤษภาคม และมิถุนายน ป 2550 เพิ่มขึ้นรอยละ 
60 เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน และเกือบเปน 2 เทาของยอดขายคอมพิวเตอรทุกประเภท ซึ่ง 
IDC มองวา ยอดขายของโนตบุคที่เพิ่มขึ้นนี้ เกิดจากคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีราคาถูก ทําใหผูบริโภค
สามารถหาซื้อมาใชไดงายมากขึ้น

สําหรับยอดขายคอมพิวเตอรโนตบุคทั่วโลกในเดือนเมษายน พฤษภาคม และมิถุนายน
เพิ่มขึ้นรอยละ 37 ทุกป ในสหรัฐอเมริกาก็มียอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 17.7 ในขณะที่ยอดขาย
คอมพิวเตอรตั้งโตะมียอดขายลดลงลดลง (กรุงเทพธุรกิจ, 2550)

ในประเทศไทยนั้นตลาดสินคาไอที คอมพิวเตอรโนตบุคมีการเติบโตสูงขึ้น จากการสํารวจ
พบวาป 2549 มียอดขาย 560,000 เครื่อง ป 2550 มียอดขาย 790,000 เครื่อง และป 2551 มียอดขาย 
1,009,000 เครื่อง (Positioningmag, 2551)  

จากการสํารวจความตองการซื้อสินคาเทคโนโลยีของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครชวง
เดือนสิงหาคม ป2549 พบวามีผูบริโภคตองการซื้อคอมพิวเตอรเครื่องแรกรอยละ 8 ผูบริโภค
ตองการซื้อคอมพิวเตอรโนตบุครอยละ 56 ซึ่งมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นรอยละ 40-50 และผูบริโภค
ตองการซื้อคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะรอยละ 46 ซึ่งมีอัตราการขยายตัวรอยละ 10-15

ในอดีตคอมพิวเตอรโนตบุคเคยถูกจัดลําดับวาเปนคอมพิวเตอรราคาสูง เหมาะกับนักธุรกิจ
ระดับสูง แตเนื่องจากปจจุบันคอมพิวเตอรโนตบุคกลายเปนความนิยมที่มาแทนที่คอมพิวเตอรตั้ง
โตะมากขึ้น เห็นไดชัดจากอัตราการเติบโตของคอมพิวเตอรโนตบุคทั่วโลกทุกประเทศมีการเติบโต
อยางมาก เทียบเปนสัดสวนคอมพิวเตอรตั้งโตะ 4 เครื่อง จะมีคอมพิวเตอรโนตบุค 1 เครื่อง และเชื่อ
วาภายในป 2010 ตลาดคอมพิวเตอรโนตบุคและเครื่องคอมพิวเตอรตั้งโตะจะมีสัดสวนที่เทาๆ กัน 
และผูใชสวนใหญในเขตกรุงเทพมหานครมีการนําคอมพิวเตอรโนตบุคไปใชในการทํางานเพิ่มมาก
ขึ้นถึงรอยละ 20 โดยมีความตองการหลัก คือ มุงตอบสนองความตองการทางดานตางๆ เชน ใชงาน
ไดงาย ใชงานไดทุกที่ ทุกเวลา และมีความปลอดภัย ดังนั้นคอมพิวเตอรโนตบุคจึงกลายเปน
สิ่งจําเปนสําหรับผูบริโภคทั่วไป ทั้งยังกลายเปนอุปกรณการเรียนที่สําคัญของนิสิต นักศึกษาไทยใน
เขตกรุงเทพมหานคร ทําใหเจาของสินคาจึงตองทําการตลาดเพื่อเขาไปอยูในใจของผูบริโภคยุคใหม
ใหได
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ดังนั้น ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมของคอมพิวเตอรโนตบุค โดยผูวิจัย
ไดคัดเลือกการตลาดเชิงกิจกรรมของบริษัท ฮิวเลตต-แพคการด (ประเทศไทย) จํากัด (HP) ในงาน”
คอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009” โดยกําหนดการจัดงานจะมีขึ้นระหวางวันที่ 5-8 พฤศจิกายน 
2552 ซึ่งเปนการตลาดเชิงกิจกรรมรูปแบบการจัดนิทรรศการและแสดงสินคา (Exhibition & Trade 
Show) มีวัตถุประสงคที่จะสรางเสริมภาพลักษณตอตราสินคา และเปนการตลาดเชิงกิจกรรมที่
มุงเนนใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยที่เจาของสินคามีการใชองคประกอบหรือ
รูปแบบกิจกรรม เชน การออกแบบตกแตงบูท กิจกรรมความบันเทิงภายในงาน (Activities) พิธีกร 
(MC) และการจัดการสงการขายบริเวณงาน (Promotion) เปนตน เพื่อชักจูงใจใหผูบริโภคเกิด
ทัศนคติที่ดี และกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาภายในงาน

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจจะทําการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานตร โดยมีการพิจารณา
เหตุผล  แรงจูงใจ และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการ
จัดการตลาดเชิงกิจกรรม ทั้งนี้ผลของการศึกษาจะเปนประโยชนตอนักการตลาดและผูที่สนใจ เพื่อ
สามารถไดรับผลประโยชนสูงสุดจากการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม และพัฒนาธุรกิจอุตสาหกรรม
ของคอมพิวเตอรโนตบุคใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค

ปญหานําวิจัย
ในปจจุบันดวยภาวะราคาน้ํามันที่เพิ่มสูงขึ้น สถานการณความไมมั่นคงทางการเมือง 

รวมทั้งแนวโนมเศรษฐกิจโลกที่มีโอกาสชะลอตัวลงจากวิกฤตทางการเงินของสหรัฐอเมริกา เปน
ปจจัยที่ทําใหการเติบโตของตลาดไอทีลดลง ซึ่งสงผลใหผูบริโภคขาดความเชื่อมั่นในการตัดสินใจ
ซื้อสินคา (Positioning, 2551) ดังนั้นเจาของสินคาจึงใชเครื่องมือทางการตลาดหลายรูปแบบ เชน 
การลดราคาสินคา การบริการหลังการขาย และการตลาดเชิงกิจกรรม เปนตน ซึ่งการตลาดเชิง
กิจกรรมที่ดีตองมีองคประกอบ และรูปแบบการจัดที่เสริมสรางภาพลักษณตอตราสินคา และสราง
พฤติกรรมการซื้อใหเกิดขึ้นกับผูบริโภคที่แตกตางกัน

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนั้นสามารถแบงได 3 ลักษณะ คือ การตัดสินใจที่มี
กระบวนการซับซอน การตัดสินใจที่กระบวนการไมซับซอน และการตัดสินใจตามความคุนเคย ซึ่ง
การตัดสินใจที่มีกระบานการซับซอนนั้นมักเกิดขึ้นเมื่อจะซื้อ “สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง” (high 
involvement product) หมายถึง สินคาที่มีราคาสูง เปนสินคาที่ผูบริโภคไมไดซื้อบอยๆ ผูบริโภคไมมี
ความคุนเคยกับสินคานั้นๆ เปนสินคาที่เกี่ยวของกับเรื่องของศักดิ์ศรีหนาตาของผูบริโภค หรือเปน
สิ่งที่กลุมใหความสนใจ และเปนสินคาที่เกี่ยวดวยเรื่องรสนิยม อารมณ สุนทรียภาพของผูบริโภค 
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(อนุชิต เที่ยงธรรม, 2545) สินคากลุมนี้เปนสินคาที่มีราคาสูง และผูบริโภคตองมีขอมูลจํานวนมาก
กอนการตัดสินใจ เชน บาน รถยนต โทรทัศน ตูเย็น เครื่องซักผา ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร เปนตน 
(เสรี วงษมณฑา, 2542)

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคประกอบดวย 5 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปญหา การ
หาขอมูล การเปรียบเทียบประเมินทางเลือก การซื้อ และการประเมินผลหลังการซื้อ ดังภาพที่ 1

ภาพที่ 1 : กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค

ที่มา : อนุชิต เที่ยงธรรม. (2545). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพมหานคร : บริษัทแอมเบอรแอด
แอนดอินทีเรียจํากัด.

จากกระบวนการตัดสินใจที่ซับซอนตอสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงนั้น รวมถึงภาวะวิกฤต
เศรษฐกิจ ทําใหนักการตลาดในปจจุบันใชการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เพื่อใชเปนกล
ยุทธหลักในการสื่อสารตราสินคา (Brand contact) ไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย และยังเปนการสราง
เสริมภาพลักษณตอตราสินคาใหมากขึ้นอีกดวย เนื่องจากการตลาดเชิงกิจกรรมสามารถทําใหเกิด
ความเขาใจและสามารถสรางขอมูลขาวสารตางๆ ใหผูบริโภคไดรับรูมากมาย เพราะสามารถแสดง
รายละเอียด สาธิต บอกขอมูลสินคาและบริษัทได (จิตรภัทร จึงอยูสุข, 2543)

การตลาดเชิงกิจกรรมของสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงที่จัดขึ้นเพื่อสรางคุณคาตอตราสินคา 
และสรางความคุนเคยกับสินคานั้นๆ และเปนการตลาดเชิงกิจกรรมที่มุงเนนใหเกิดพฤติกรรมการ
ซื้อของผูบริโภค ไดแก งานบางกอก อินเตอรเนชั่นแนล มอเตอรโชว 2009 พบวา มียอดขายรถยนต
จํานวน 15,642 คัน ซึ่งมียอดขายสูงขึ้นจากป 2008 ที่มียอดขายรถยนตประมาณ 15,000 คัน โดยเกิด
จากปจจัยหลายดาน เชน การจัดงานที่สรางบรรยากาศ และการจัดโปรโมชั่น (Promotion) เปนตน 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2552)

การตลาดเชิงกิจกรรมของสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงที่จัดขึ้นใชวาจะประสบความสําเร็จทุก
ครั้ง เพราะการทําการตลาดเชิงกิจกรรมตองมีองคประกอบ และรูปแบบกิจกรรมที่สามารถ
ตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภคได เชน งานคอมเวิลด 2552 พบวา มีผูบริโภคเขารวมชมงาน

การตระหนัก
ถึงปญหา

การหาขอมูล การเปรียบเทียบ
ประเมินทางเลือก

การซื้อ การประเมินผลหลัง
การซื้อ
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ลดลงรอยละ 20 ผูจัดงานจึงเลื่อนการจัดงานคอมเวิลดในเดือนตุลาคม 2552 ไปเปนเดือนพฤษภาคม 
และเดือนสิงหาคม 2553 (ไทยรัฐ, 2552)

ดังนั้น ผูวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาความสัมพันธระหวางการตลาดเชิงกิจกรรมของสินคา
เกี่ยวพันสูง คือคอมพิวเตอรโนตบุคกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ และองคประกอบของการจัดการ
ตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคมากที่สุด

คําถามวิจัย
1. องคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

คอมพิวเตอรโนตบุคที่การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมอยางไร

วัตถุประสงค
1. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม

ของผูบริโภค

ความสําคัญของงานวิจัย
การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่การจัดการตลาดเชิง

กิจกรรม (Event Marketing) ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการ
จัดการตลาดเชิงกิจกรรมเปนประโยชนตอนักการตลาดในการนําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการ
ปรับกลยุทธทางการตลาดตอไป 

สําหรับผูผลิตและผูจัดงานจะไดแนวทางในการเลือรูปแบบและองคประกอบในการจัดงาน
ใหสอดคลองกับผูบริโภค เพื่อนําเสนอและชักจูงใจกลุมเปาหมายใหขารวมกิจกรรมเพิ่มขึ้น รวมถึง
สรางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อใหเกิดขึ้น นอกจากนั้นผูประกอบการธุรกิจคอมพิวเตอรโนตบุคยัง
สามารถนําขอมูลไปใชในการปรับปรุงและพัฒนาการบริหารดานการตลาด เชน ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย เพื่อใหสอดคลองกับสภาวะการ
แขงขันในอนาคต
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นิยามศัพท
คอมพิวเตอรโนตบุค หมายถึง คอมพิวเตอรที่สามารถพกพาได ขนาดของเครื่องจะอยูที่

ประมาณ 8.5-20 นิ้ว ซึ่งสามารถใสลงกระเปาเอกสารได และมีชื่อเรียกอีกอยางหนึ่งวา “แล็ปท็อป”
การทํางานของเครื่องคอมพิวเตอรแบบนี้สามารถใชงานโดยการใชเตาเสียบ หรือใชแบตเตอรรี่ก็ได 
คอมพิวเตอรโนตบุคมีการทํางานที่เหมือนกับคอมพิวเตอรตั้งโตะ จึงเหมาะสําหรับผูที่ตองการ
ทํางานในขณะเดินทาง บางรุนสามารถตอเขากับจอภาพขนาดใหญ มีแปนพิมพ หรือเพิ่มฮารดดิสก
ได  

สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง คือ สินคาที่มีความสําคัญตอผูบริโภคมาก มีความเกี่ยวพัน
ทางดานอารมณ ความรูสึก และคานิยมของกลุมสังคม เชน รถยนต บาน น้ําหอม เปนตน

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) หมายถึง เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดชนิดหนึ่ง
ที่สื่อสารกับผูบริโภคโดยตรง ดวยการจัดการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมขึ้นมาเพื่อมีวัตถุประสงค
สื่อสารตราสินคา (Brand Contract) เสริมสรางภาพลักษณใหกับตราสินคากรือองคกร และ
เสริมสรางความเปนเอกลักษณใหกับตราสินคา

องคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม หมายถึง วิธีการนําเสนอของผูจัดการตลาด
เชิงกิจกรรมที่สามารถตอบสนองความตองการของผูเขารวมกิจกรรมได เชน การออกแบบตกแตง
บูทภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมส และกิจกรรมความบันเทิงภายในงาน เปนตน

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทํา หรือกิริยาใดๆ ของ
ผูบริโภคที่เกี่ยวของโดยตรงกับการเขาชมงาน “คอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009” รวมทั้ง
กระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคเพื่อตอบสนองความตองการของแตละบุคคลใหไดรับ
ความพึงพอใจ



บทที่ 2

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของ

ในการทํางานวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ และไดนําเสนอ
หลักการและทฤษฎีตามลําดับดังตอไปนี้

1. แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)
2. แนวคิดเรื่องความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีตอสินคา (Consumer Involvement)
3. แนวคิดเรื่องการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)
ชิมพ (Shimp, 2000) ไดกลาวไววากลยุทธการสื่อสารทางการตลาดที่กําลังเปนที่นิยม และมี

บทบาทในการดําเนินการตลาดมากขึ้น คือ การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ซึ่งจะเปนวิธีที่
ทําใหผูบริโภครูจักสินคา ชื่นชมพอใจสินคา และบางครั้งผูบริโภคยังมีสวนรวมในกิจกรรมที่จัดขึ้น
ดวย ซึ่งจะนําไปสูความภักดีตอตราสินคาในที่สุด และการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นยังถือวาเปนกลยุทธ
ที่เปนการผสมผสานกันระหวางศาสตรทางการตลาด และศิลปะทางการสื่อสาร (อางถึงในจิตรภัทร 
จึงอยูสุข, 2543, หนา 11) 

ความหมายของการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)
คอตเลอร (Kolter , 1997) ไดใหความหมายเกี่ยวกับกิจกรรมพิเศษ (Special Events) วาเปน

เหตุการณที่จัดขึ้นหรือออกแบบขึ้น เพื่อสื่อสารขาวสารเรื่องใดเรื่องหนึ่งไปยังกลุมเปาหมาย ซึ่ง
อาศัยกิจกรรมเปนเครื่องมืออยางหนึ่งของการประชาสัมพันธ บริษัทสามารถสรางความสนใจใหกับ
สินคาใหมหรือกิจกรรมอื่นของบริษัทโดยการจัดกิจกรรมพิเศษ ไมวาจะเปนการแถลงขาว การ
สัมมนา การจัดแสดงนิทรรศการนอกสถานที่ การเปดตัวสินคา การประกวด การแขงขัน การจัดงาน
ครบรอบป การสนับสนุนกิจกรรมกีฬา เชน การแขงขันจักรยาน หรือการแขงขันเทนนิส การ
สนับสนุนของรถยนตวอลโว เพื่อใหตัวแทนจําหนายและลูกคาไดพบเห็นชื่อบริษัทบอยๆ (อางถึงใน
จิตรภัทร จึงอยูสุข, 2543, หนา 12) 

ธีรพันธ โลหทองคํา (2544) ไดใหความหมายไววา การตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) เปนกิจกรรมที่มุงเนนการสรางความสนใจของกลุมเปาหมายในกิจกรรมที่จัดขึ้น เพื่อให
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กลุมเปาหมายไดมีโอกาสรูจักและพบเห็นตราสินคา ซึ่งสวนใหญมักนําสินคาไปผูกหรือสราง
ความสัมพันธกับเหตุการณพิเศษๆ (อางถึงในกฤษณ ไชยวงศา, 2549, หนา 10) 

เสรี วงษมณฑา (2547) ไดใหความหมายไววา การตลาดเชิงกิจกรรมคือ การที่องคกรหรือ
บริษัทไดมีการจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Event) อยางใดอยางหนึ่งมาเพื่อใหทุกคนไดมีสวนรวม 
(Participation) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเสริมสรางภาพลักษณที่ดีใหกับบริษัท ตลอดจนตอกย้ําจุดขาย
สินคา (อางถึงในกฤษณ ไชยวงศา, 2549, หนา 10) 

ฮอลล โกลดนท (1997) ไดใหความหมายไววา กิจกรรมพิเศษ คือเหตุการณอะไรก็ตามที่ทํา
ใหคนกลุมหนึ่งเปนสาเหตุใหคนอีกคน หรือคนอีกกลุมหนึ่งมาชุมนุม หรือมารวมตัวกันในชวงเวลา 
หรือสถานที่ที่กําหนดไว เพื่อสรางความสนใจ หรือบางครั้งอาจเปนการแนะนําสินคา และบริการที่
ออกใหมสูสาธารณชน โดยคนที่มารวมในงานนั้นตองเปนบุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคม กิจกรรมพิเศษ
ที่จัดขึ้นทุกครั้งก็เพื่อสรางผลกระทบทางจิตใจ สรางความประทับใจและสรางภาพลักษณที่ดีของ
สินคาตอกลุมเปาหมาย และเปนเครื่องมือการสื่อสารที่สามารถสื่อสารออกไปไดเร็วที่สุด (อางถึง
ในกฤษณ ไชยวงศา, 2549, หนา 10) 

เกล็น เฮมสมิทธ (1994) ไดใหความหมายไววา การจัดกิจกรรมพิเศษ เปนรูปแบบหนึ่งของ
การสงเสริมภาพลักษณของตราผลิตภัณฑที่นํามาเชื่อมโยงกับกิจกรรมพิเศษที่สําคัญ เชน การ
แขงขันกีฬา กิจกรรมทางดานบันเทิง กิจกรรมทางดานวัฒนธรรมและสังคม หรือกิจกรรมอื่นๆ ที่คน
ใหความสนใจ กิจกรรมพิเศษเปนทางหนึ่งที่สงเสริมใหผูบริโภคเกิดภาพพจนที่ดีตอตัวผลิตภัณฑ
และบริษัท ยิ่งไปกวานั้นยังสามารถเปดโอกาสใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาไดโดยงาย (อางถึง
ในกฤษณ ไชยวงศา, 2549, หนา 11) 

สรรคชัย เตียวประเสริฐกุล (2004) ไดใหความหมายไววา Event Marketing มีสวนสําคัญ
สวนหนึ่ง คือ การสนับสนุนกิจกรรมตางๆ เพื่อผลในการโฆษณาหรือขายสินคา ซึ่งเปนที่นิยมกัน
อยางมากในวันนี้ เชน การสนับสนุนการแสดงตางๆ อาทิ คอนเสิรต การแขงกีฬา การประกวด
นางงาม ซึ่งก็คือ การใช Event หรือกิจกรรมมาเปนเครื่องมือในการโฆษณา การสงเสริมการขาย 
หรือสรางภาพพจนที่ดีใหกับสินคาและบริการ (อางถึงในกฤษณ ไชยวงศา, 2549, หนา 11) 

มิลเลอร (Miller, 1997) ไดกลาวเสริมวาในปจจุบันการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้น เปน
เครื่องมือที่สําคัญตัวหนึ่งขององคกรการคาในการสรางตราสินคา (Brand Building) อีกดวย ถามีการ
วางแผนที่ดีที่จะเรียกประชาชนทั่วไป หรือสื่อมวลชนแขนงตางๆ ใหหันมาสนใจกับกิจกรรม
ทางการตลาดที่จัดขึ้น ใหคนที่มารวมงานเขามามีสวนรวมกับกิจกรรม ทําใหคนกลุมนี้มี
ประสบการณที่ดีกับสินคาและตราสินคาอีกดวย  โดยการใชสินคาหรือตราสินคา(Logo) ติดไวในที่
ตางๆ ในงาน เชน บริเวณหนาทางเขา ปายสินคาตางๆ หรือของชํารวยที่แจกในงาน เปนตน จากขอดี
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ของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม ซึ่งไดกลายเปนเครื่องมือที่สําคัญตัวหนึ่งในเครื่องมือการสื่อสาร
ทางการตลาดขององคกร (Organization Communication Mix) โดยเปนเครื่องมือที่เขาถึง
กลุมเปาหมายทางการตลาดไดมากที่สุด เนื่องจากสามารถสื่อสารขอมูลตางๆและนําสินคาหรือ
บริการมานําเสนอใหกับตลาดผูบริโภคไดโดยตรง และยังมีกลวิธีในการทํากิจกรรมตางๆ ให
นาสนใจ (อางถึงในจิตรภัทร จึงอยูสุข, 2543, หนา 11) 

เสรี วงษมณฑา ไดกลาวสนับสนุนไววาเครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่ไมผานชองทางการ
สื่อสารมวลชน (Below The Line Promotion) พัฒนามาจากแนวความคิดการติดตอสื่อสารทาง
การตลาดแบบครบเครื่อง หรือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication : IMC) ซึ่งเปนกลยุทธการประสานงาน การมีความพยายามทางการตลาด และการ
ติดตอสื่อสาร เพื่อสงเสริมการตลาดโดยใชทุกเครื่องมือของการจูงใจที่เหมาะสม เพื่อใหขาวสารและ
ภาพลักษณที่สอดคลองกันและเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน (อางถึงในกฤษณ ไชยวงศา, 2549, หนา 11) 

จากขอความขางตนสรุปไดวา Below The Line Promotion เปนการสื่อสารการตลาดแบบไม
ผานสื่อสารมวลชน มีเครื่องมือมากมายในการสื่อสารใหเขาถึงผูบริโภคไดตรงกับกลุมเปาหมาย โดย
เครื่องมือที่นิยมใชกันมากที่สุด คือ Event Marketing หรือ การตลาดเชิงกิจกรรม ซึ่งเปนกิจกรรม
พิเศษที่ไมมีรูปแบบหรือขอบเขตที่แนนอนตายตัว เพราะในการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม จะตอง
คํานึงถึงกลุมเปาหมายและผลที่คาดวาจะไดรับจึงทําใหงานไมมีแบบแผนที่ชัดเจน แตการจัดการต
ตลาดเชิงกิจกรรม เปนเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถจะใชรวมกับการสงเสริมการตลาดอื่นๆ ได  
ทําใหเกิดประสิทธิผลที่เพิ่มมากขึ้นทั้งทางดานภาพลักษณ การโฆษณา การประชาสัมพันธ หรือ
ยอดขาย และตรงกับกลุมเปาหมายที่ตั้งไว จึงทําใหการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมเขามามีบทบาทใน
การตลาดยุคปจจุบันมากยิ่งขึ้น   

วัตถุประสงคของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม
ในมุมองของนักการตลาด แคทริน อมตวัฒน (2543) กลาวถึงวัตถุประสงคของการจัด

กิจกรรมเชิงการตลาด ดังนี้ (อางถึงในจิตรภัทร จึงอยูสุข, 2543) 
1. เพื่อกระตุนและเรียกรองความสนใจจากประชาชน (To call public attention)
2. เพื่อสราง สนับสนุน สงเสริมภาพลักษณของตราสินคา (Brand Image) และภาพลักษณ

ขององคกร (Corporate Image) เชน ใหประชาชนไดรับความรู ความเขาใจในสิ่งตางๆ ที่เราประสงค 
รวมทั้งผลงาน ความเคลื่อนไหว ความกาวหนา และผลิตหรือผลงานขององคกรใหเปนที่ยอมรับของ
ประชาชน
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3.  เพื่อผลทางการตลาด คือ สรางการรับรูในตราสินคาหรือองคกร(Brand Awareness) และ
โนมนาวใหผูบริโภคกลุมเปาหมายซื้อสินคาและบริการ

4. เพื่อใหกลุมเปาหมายไดมีสวนรวมในกิจกรรม (Participation)
5. เพื่อสรางความสัมพันธสวนบุคคล (Personal Relationship) เปนการเขาถึงตัวบุคคลหรือ

กลุมเปาหมาย เมื่อกลุมเปาหมายรวมงานหรือกิจกรรม เจาของสินคาก็มีโอกาสในการสรางและ
ประสานความสัมพันธในทางที่ดีใหเกิดขึ้น

ลักษณะการตลาดเชิงกิจกรรม
เสรี วงษมณฑาไดแบงลักษณะการตลาดเชิงกิจกรรม ซึ่งมีลักษณะดังนี้ (อางถึงในจิตรภัทร 

จึงอยูสุข, 2543, หนา 14) 
1. เปนการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมขึ้นมาเอง (Event Marketing Organization) เปนกิจกรรม

ที่เกิดขึ้นดวยความริเริ่มของบริษัทเอง เพื่อที่จะสรางภาพลักษณที่ดีใหกับบริษัท หรือตอกย้ําจุดขาย
ของสินคา เชน เบียรชางจัดกิจกรรมใหนักฟุตบอลไทยไปคาแขงในยุโรป เพื่อตอกย้ําวาเบียรชาง
ตองการพัฒนาฟุตบอลไทยใหมีมาตรฐานสูงขึ้น

2. เปนผูอุปถัมภกิจกรรมพิเศษที่มีคนอื่นจัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ (Event Sponsorship) ซึ่ง
อาจจะเปนการแสดงกีฬา หรือนิทรรศการอยางใดอยางหนึ่งที่เปนเรื่องนาสนใจสําหรับผูบริโภค
กลุมเปาหมายของสินคา เชน เปปซี่เปนผูอุปถัมภการแสดงคอนเสิรตของไมเคิล แจคสัน เพื่อตอกย้ํา
การเปนเครื่องดื่มของคนรุนใหม

3. เปนการเขาไปมีสวนรวมกับกิจกรรมที่คนอื่นทําอยูกอนแลวและมีความนาสนใจ เปนที่
นิยมของผูบริโภคกลุมเปาหมาย และเปนการทําการตลาดเชิงกิจกรรมที่ทําใหลดงบประมาณ
คาใชจายไดเพราะไมไดทําคนเดียว งบประมาณที่จะใชในการเผยแพรกิจกรรมก็จะมีมากขึ้นดวย 
เพราะมีสินคาหลายสินคารวมกันออกคาใชจายทําใหงานที่จัดมีขนาดใหญขึ้น เชน สินคารถยนตที่
เขาไปรวมแจกรางวัลใหกับผูที่ไดตําแหนงนางสาวไทย จะเห็นไดวาเปนกิจกรรมที่มีชื่อเสียงและมี
คนใหความสนใจมากอยูแลว

4. เปนการสนับสนุนกิจกรรมพิเศษอยางใดอยางหนึ่ง ชวงใดชวงหนึ่งที่มีอยูเปนกิจกรรม
ถาวร เปนรายวัน รายสัปดาห รายป ทุครั้งที่มีกิจกรรมดังกลาวจะมีการประกาศใหเปนที่รับรูวา
สินคาใดเปนผูอุปถัมภกิจกรรมชวงนั้น(Brand Standing) เปนการสรางความถี่ในการพบเห็นใหกับ
ตราสินคาโดยใชเงินไมมากนัก แตมีความตอเนื่อง และตอกย้ําจุดขายของสินคา เชน ฟลมสีเปนผู
มอบรางวัลใหกับนางงามขวัญใจชางภาพในเวทีการประกวดนางสาวไทยทุกป
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รูปแบบการตลาดเชิงกิจกรรม
รูปแบบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นมีมากมายและมีความหลากหลายแตกตางกัน

ไปตามบุคลิกของสินคา เพื่อใหสอดคลองกับภาพลักษณของตราสินคารวมถึง เพื่อใหเขาถึกลุม
เปาหมาย ของตราสินคานั้นๆ มากที่สุด การกําหนดรูปแบบของกิจกรรมจึงเปนสวนหนึ่งที่มี
ความสําคัญและจําเปนตองอาศัยความคิดสรางสรรค(Creativity) อีกดวย โดยสามารถสรุปไดดังนี้ 
(จิตรภัทร จึงอยูสุข, 2543)

1. การจัดการประกวด (Contest of Competition) เปนการจัดกิจกรรมการประกวดหรือ
แขงขันตางๆ เชน การประกวดเรียงความ การประกวดนักรอง การประกวดสุนัข การประกวด
นางงาม การแขงขันกีฬา เปนตน

2. การเปนสปอนเซอรกิจกรรมพิเศษ (Special Event Sponsorship) หมายถึงการเปนผูให
การสนับสนุนในกิจกรรมรวมกับองคกรอื่น โดยอาจใหเปนเงินสนับสนุน สิ่งของ หรืออื่นๆ และ
อาจสนับสนุนเพียงผูเดียวหรือรวมกับผูสนับสนุนรายอื่นๆ เชน การเปนสปอนเซอรในการแขงขัน
ฟุตบอลยูโร 2008 เปนตน

3. การจัดรายการบันเทิง (Entertainment) ในปจจุบันคนเริ่มใชจายเพื่อการบันเทิงมากขึ้น ซึ่ง
ถือวาเปนรูปแบบหนึ่งของกิจกรรมที่เจาของตราสินคานํามาเปนทางเลือก เชน การจัดคอนเสิรตการ
กุศล การนําสินคาไปสาธิตในชวงเวลากอนแสดงคอนเสิรต หรือใหผูชมนําชิ้นสวนของสินคาไป
แลกเพื่อไดบัตรเขาชมคอนเสิรตฟรี การจัดแสดงกายกรรม เปนตน

4. การจัดงานขอบคุณ (Thank you party) การจัดกิจกรรมขอบคุณลูกคาหรือสื่อมวลชน เชน
มีการจัดเลี้ยงตามโรงแรม ไปเที่ยวตางจังหวัด เพื่อเปนการแสดงการตอบแทนที่ลูกคาหรือ
สื่อมวลชนใหการสนับสนุนสินคาหรือองคกร การจัดงานขอบคุณลูกคาทําใหเกิดการสานสัมพันธที่
ดีระหวางผลิตภัณฑกับลูกคาหรือสื่อมวลชนไดเปนอยางดี

5. การจัดสัมมนา (Seminar of Conference) เปนการใหความรูเกี่ยวกับสินคา หรือบริการทั้ง
ทางตรง และทางออมก็ได และยังถือวาเปนกิจกรรมพิเศษอีกดวย เปนการชวยสรางความแข็งแกรง
ใหกับตราสินคาได เพราะมีการใหขอมูลในเชิงลึกและเปนประโยชนตอกลุมเปาหมาย เชน การ
สัมนาสถาปนิกของบริษัทปูนซีเมนตไทย การจัดสัมนาตัวแทนจําหนาย (Dealer Conference) การจัด
สัมนาพนักงาน เปนตน

6. การใหบริการสังคม (Services) เปนการใหบริการในรูปแบบตางๆ เชน เก็บขยะ ขุดลอกคู
คลอง หรือผูบริหารนําทีมพนักงานใสเสื้อของบริษัทมาบริการสังคม วิธีการนี้จะเปนการสราง
ภาพลักษณที่ดีใหกับองคกร และเปนการตอบแทนหรือคืนกําไรใหสังคม เชน แมคโดนัลดจัด
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โครงการ Mcdonald’s Toy Donation เปนโครงการบริจาคของเลนเพื่อนอง หรือกิจกรรมปลูกปาของ
ปตท. เปนตน

7. การจัดประมูล (Auction) เปนการจัดการประกวดราคา อาจเปนสินคาของบริษัทหรือ
อื่นๆ เปนการจัดหาสิ่งของเพื่อนําไปประมูลแลวนําเงินที่ไดไปใชเพื่อประโยชนอยางใดอยางหนึ่ง
หรือเพื่อการกุศล เชน นาฬิกา Swatch ผลิตรุนที่มีจํานวนจํากัดเพื่อประมูล เปนตน 

8. การจัดงานฉลอง (Celebration)  เปนการจัดกิจกรรมในลักษณะงานฉลองเนื่องในโอกาส
ตางๆ เชน ฉลองครบรอบป (Anniversary) ฉลองยอดขายบรรลุเปาหมาย ฉลองถวยรางวัล เชน เบียร
ชาง ซึ่งสามารถแสดงใหเห็นวาบริษัทมีประสิทธิภาพในการบริหารงาน สามารถดําเนินงานไดนาน 
หรือสินคาดีมีคุณภาพจึงสามารถทํายอดขายไดตามกําหนด

9. การจัดนิทรรศการและแสดงสินคา (Exhibition & Trade Show) เปนการแสดงสินคาที่
รวบรวมเอาสินคาชนิดเดียวกัน หรือหลายชนิดมาแสดงไว ณ ที่แหงเดียวกัน ทั้งนี้เพื่อดึงดูดใจ
กลุมเปาหมายใหเขามาชมในการแสดงนั้น ในกรณีที่สินคาของเรามีรายละเอียดมากมายหรือมีความ
ลึกซึ้ง ไมสามารถจะทําใหเกิดความเขาใจได หรือแมแตบางครั้งในการทําแผนพับ(โบรชัวร) ออกไป
ก็ยังไมสามารถทําความเขาใจได ซึ่งการจัดนิทรรศการจะสามารถสรางขอมูลขาวสารตางๆ ใหคนได
รับรูมากมาย เพราะแสดงรายละเอียดได สาธิตได เลาประวัติบริษัทได การจัดแสดงสินคาเปนครั้ง
คราวจะชวยเพิ่มยอดขายไดหากสินคานั้นราคาไมสูงมากนัก  ทั้งนี้จะตองเลือกทําเลือกทําเลที่เหมาะ
กับกลุมเปาหมายและงบประมาณใหดี เชน งานบานและสวนแฟร งานโฟโตแฟร เปนตน

10. การเปดงาน (Grand Opening) เปนการจัดกิจกรรมในวันเปดกิจการ ซึ่งเปนวันแหงการ
เริ่มตนธุรกิจใหม ไมวาจะเปนการเปดโรงแรมใหม ราอาหารเปดใหม ในงานอาจจะเปนแบบพิธีการ
ก็ได อาจจะมีการทําบุญตอนเชา การเปดปาย การใหเขาเยี่ยมชม การใหใชสินคาฟรี และในบางครั้ง
อาจมีการจัดกิจกรรมการกุศลประกอบการเปดงาน เชน เปดตัวภาพยนตมีการใหเขาชมฟรี เปนตน

11. การจัดเปดตัวสินคาใหม (Product Launching Presentation) เปนการจัดกิจกรรมพิเศษ
เพื่อนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดในสถานที่ตางๆ เพื่อสรางความนาสนใจและทําใหสื่อมวลชนชวย
นําเสนอขาวไดดวย ซึ่งงานเปดตัวสินคาสวนใหญมักมีการใชแสงสีชวย เชน การจัดเปดตัวสินคา
ใหมตามศูนยประชุมแหงชาติสิริกิตต โรงแรมตางๆ การจัดงานเปดตัวสินคาใหมเมื่อเสร็จสิ้นแลวก็
จะตามมาดวยขาวสังคมและธุรกิจ การเดินเรื่องภาพ การมีภาพและคําบรรยายใตภาพที่พบไดทั่วๆไป
ตามสื่อสิ่งพิมพ 

12. การเดินสายเพื่อแสดงผลงาน (Road Show) เปนการจัดทําวัสดุตางๆ ซึ่งอาจเปนวีดีโอ 
หรือเอกสารตางๆรวมถึงมีการจัดบูท และสินคาตางๆ ของบริษัทแลวเดินสายไปยังที่มีกลุมเปาหมาย
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มาเปนลูกคา หรือรวมงาน รวมลงทุน เดินสายเพื่อเสนอเรื่องราวของบริษัทหรืออาจจะมีการขาย
สินคาตามไปดวย

13. การเขารวมขบวนพาเหรด (Parade Participation) เปนการจัดกิจกรรมโดยจัดหรือรวม
ขบวนแห หรือใหการสนับสนุนดานใดดานหนึ่ง เชน ขบวนแหเทียนที่อุบลราชธานี เปนตน ถา
บริษัทตองการมีสวนรวมก็สามารถจัดขบวนพาเหรดเขาไปได

14. การจัดแคมปพิเศษ (Special Camping) เปนการจัดคายกิจกรรมพิเศษตางๆ เชน แบรนด
มีการจัดแคมปติวหนังสือใหกับเด็กที่สอบเอ็นทรานซ

15. การจัดวัน หรือสัปดาหพิเศษ (Special Days or Weeks) การที่องคกรจัดงานเหตุการณ
พิเศษขึ้นโดยเลือกกําหนดเอาวันสําคัญ หรือสัปดาหโดยเฉพาะเจาะจงขึ้นมาเอง แลวถือเอาวันหรือ
สัปดาหชวงนั้นเปนระยะเวลาจัดเหตุการณพิเศษของตน เชน สัปดาหการรักษาสุขภาพของเครื่องดื่ม
เพื่อสุขภาพ เปนตน

16. การจัดงานแถลงขาว (Press Conference) เปนการจัดงานขึ้นเพื่อเชิญสื่อมวลชนใหเขา
มารวมฟงการแถลงขาว หรือฟงคําชี้แจงเพื่อวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง เครื่องมือนี้ทําใหเกิดการ
ครอบคลุมจากสื่อ จึงทําใหมีผูนิยมใชในการทําการประชาสัมพันธ เนื่องจากสามารถดึงดูดความ
สนใจของผูชมไดเปนอยางดี

17. การจัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาด (Promotion Activities) เปนการจัดกิจกรรมโดย
นํากลยุทธการสงเสริมการขายมาใช เชน การลด แลก แจก แถม เพื่อกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ
ใหเร็วขึ้น หรือเกิดการทดลองใช เชน หางเดอะมอลลมีการจัดมิดไนทเซลล เปนตน

นอกจากนี้การแบงประเภทของการจัดกิจกรรมทางการตลาดนั้นแบงไดหลายรูปแบบ และ
สามารถผสมผสานรูปแบบรวมกันได เพื่อใหเปนไปตามวัตถุประสงคของการจัดกิจกรรมในแตละ
ครั้ง (เพ็ญสุดา ประถมกรึก, 2545) โดยอาจแบงรูปแบบของการจัดกิจกรรมไดดังนี้

1. แบงตามลักษณะของการจัดกิจกรรม แบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ การเลือกเอาวันสําคัญที่
มีอยูแลวมาเปนประโยชน เชน รวมสนับสนุนการถายทอดฟุตบอลโลกผานเครือขายระบบ
โทรศัพทมือถือ เปนตน หรือการกําหนดวันขึ้นมาใหมเฉพาะ เชน การกําหนดวันสําคัญของทาง
บริษัท หรือกําหนดวันจัดกิจกรรมทางการตลาดขึ้น เพื่อแนะนําสินคาใหมของบริษัท เปนตน

2. แบงตามวัตถุประสงคทางการตลาด โดยมุงเนนที่สินคาหรือบริการโดยตรง เพื่อเพิ่ม
ยอดขายโดยการลด แลก แจก แถม และเชิญสื่อมวลชนรวมทําขาวเกี่ยวกับตัวสินคานั้น เพื่อสราง
ความนาเชือถือสูผูบริโภค เพื่อสรางภาพลักษณที่ดีใหกับองคกร โดยหวังผลระยะยาว และเพื่อ
สรางสรรคสังคม

3. แบงตามชนิดของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม
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4. แบงตามระยะเวลาในการจัดกิจกรรม
ธีรพันธ โลหทองคํา (2546) อธิบายวาปจจัยที่เปนตัวกําหนดรูปแบบของ Event Marketing 

จะประกอบดวย 4Es และ 8Cs คือ (อางถึงในกฤษณ ไชยวงศา, 2549, หนา 13) 
1. Entertainment กลาวคือ กิจกรรมทางการตลาดจะตองมีความบันเทิงในงานดวยเสมอ 

เนื่องจากเปนสิ่งสําคัญที่ดึงดูดคนเขามารวมงานไดโดยไมรูตัว
2. Enjoyment คือ บรรยากาศความสนุกสนานที่เกิดขึ้นในบริเวณที่กิจกรรม
3. Excitement คือ กิจกรรมที่จัดขึ้นจะตองเราใจชวนใหติดตาม หรืออาจตื่นเตน และเสี่ยง

แตปลอดภัยแนนอน เรียกวาตองเปน Talk of The Town ใหคนพูดถึงทั้งเมือง
4. Enterprise คือ กิจกรรมที่จัดขึ้นจะตองไมซ้ํากับใคร เปนสิ่งที่ทําขึ้นไดยากและแฝงธุรกิจ

การคาไวภายในงานหรือทั้งหมดของงานนั้น

นอกจาก 4Es แลวยังเกี่ยวของกับ 8Cs คือ
1. Communication กลาวคือ กิจกรรมนั้นจะตองสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายได
2. Cut Cost คือ การจะทํากิจกรรมใหประสบความสําเร็จไดจะตองสามารถประหยัด

คาใชจายในเรื่องตนทุนที่ไมจําเปนออกไป กลาวคือคาใชจายในการโฆษณาจะมีราคา
สูงกวา สวนการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมจะมีราคาต่ํากวา เพราะจะเนนสื่อสารเฉพาะ
กลุมเปาหมายเทานั้นไมไดเนนใหรับรูแบบมวลชน จึงทําใหประหยัดงบประมาณได
มากกวาหลายเทาเมื่อเทียบกับการใชโฆษณา

3. Conduct Research คือ กิจกรรมนั้นตองเปนกิจกรรมที่เจาของสินคาสามารถวิจัยไดหรือ
หาขอมูลกับกลุมเปาหมายไดอยางถูกกลุม และไมตองไปเสียคาใชจายซ้ําซอนในการทํา
วิจัยอีกครั้ง เพราะปกติแลวการทําวิจัยมักจางบริษัททําวิจัยใหทําการวิจัยซึ่งผลนั้นอาจ
ไมตรงตามความเปนจริงก็ได แตการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม คนที่มาในงานสวนใหญ
เปนกลุมเปาหมายแนนอน หรือถึงแมจะไมใชลูกคาแตอยางนอยก็เปนกลุมที่สนใจ
สินคานั้นๆ เชน หากมีการจัดงานมอเตอรโชว คนที่มาในงานก็จะเปนคนที่สนใจเรื่อง
รถเทานั้น คนที่มางานเฟอรนิเจอรก็คือกลุมที่อยากซื้อเฟอรนิเจอร หากตองการทําวิจัยก
สามารถทําไดจากกลุมคนที่มาในงานไดเลย เพราะคือกลุมเปาหมายที่เราตองการทราบ
ความตองการที่แทจริง

4. Commerce คือ เมื่อจัดแลวงานจะตองไดรับความสนใจ และจะตองไดผลตอบแทนจาก
การจัดกิจกรรมโดยดูจากจํานวนคนที่เขามารวมกิจกรรม

5. Current คือ ตองอยูในกระแสหรืออยูในความนิยมปจจุบัน
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6. Command Attention คือ กิจกรรมตองสามารถดึงดูดความสนใจได เชน งานกินเจที่
ภูเก็ต ซึ่งหากจะนึกถึงงานกินเจตองไปที่ภูเก็ต เปนตน

7. Cutting Edge Service คือ กิจกรรมตองมีบริการ ณ จุดที่จัดตั้งของกิจกรรม เชน มีซุม
อาหารใหชิมและขายอาหารดวยซึ่งสงผลทําใหยอดขายเพิ่มขึ้น

8. Convenience คือ ตองสะดวกสบาย ทําเลดี ผูรวมงานตองสามารถเดินทางไปไดสะดวก

บทบาทของการตลาดเชิงกิจกรรม
การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นเปนเครื่องมือที่สําคัญ เพราะการจัดกิจกรรมพิเศษ (Special 

Events) สามารถดึงคนเขาไปรวมในกิจกรรมนั้นได ถากิจกรรมนั้นมีความสรางสรรคและนาสนใจ 
สงผลใหกิจกรรมนั้นจะเปนที่สนใจในสื่อมวลชนทั่วไป ซึ่งสามารถไดสื่อแขนงตางๆ ชวยเผยแพร
การตลาดเชิงกิจกรรม นอกจากนี้การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมยังมีบทบาทในหลายๆ ดานดังตอไปนี้
(ธัญลักษณ เทียนดี, 2543)

1. บทบาทในดานของการสื่อสารตราสินคา (Brand Contact) ในปจจุบันสินคาหรือบริการ
ตางๆ แทบจะไมมีความแตกตางกันในเชิงคุณภาพ ดวยเหตุนี้นักการตลาดจะตองหาหนทางในการ
สรางคุณคาใหเกิดขึ้นกับตราสินคา อีกทั้งใหตราสินคาของตนเขาไปอยูในใจของผูบริโภคไดนาน
ที่สุด เพื่อใหกิจกรรมทางการตลาดดําเนินไปไดดวยดี การทําการตลาดโดยใชเหตุการณพิเศษจึง
สามารถเขามามีสวนสนับสนุนการสื่อสารตราสินคาไดอีกทางหนึ่ง นอกจากนี้บางครั้งขอมูล
เกี่ยวกับสินคาและบริการ รวมถึงขอมูลของบริษัทมีมากจนไมสามารถนําเสนอในโฆษณาเพียงอยาง
เดียวได ซึ่งขอมูลเหลานี้ก็เปนขอมูลที่ดีและสามารถชวยสรางคุณคาเพิ่มใหกับสินคาของบริษัท 

2. บทบาทในดานการกระตุนยอดขายจากการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ในขณะที่
การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้น หากมีการตั้งจุดบริการขายสินคา ณ บริเวณที่จัดกิจกรรม จะทําให
ผูบริโภคที่เขารวมงานมั่นใจ และกลาตัดสินใจซื้อสินคานั้นๆ มากขึ้น

3. บทบาทในดานการสรางหรือเสริมภาพลักษณใหกับสินคาหรือองคกร (Image) บทบาทนี้
จะอยูในฐานะของเครื่องมือหนึ่งในการประชาสัมพันธ (Public Relations) ซึ่งเปนสวนหนึ่งของ
สวนผสมทางการตลาด แตหากจะมองภาพกวางก็คือเครื่องมือทางการตลาดนั่นเอง เปนการสราง
ภาพลักษณโดยการใชกิจกรรมเปนตัวนําไปสูการไดรับการลงขาวจากสื่อมวลชน เพราะถาธุรกิจไม
มีกิจกรรมพิเศษ ก็เปนสาเหตุที่ทําใหธุรกิจขาดการกระตุนและเงียบเหงา

4. บทบาทในดานการสรางความเปนเอกลักษณใหกับสินคา (Identity) มีสวนสนับสนุนใน
การนําเสนอตราสินคา และเสริมสรางบุคลิกภาพของตราสินคาหรือองคกรใหเปนไปในทิศทาง
เดียวกันกับแผนการตลาด รวมถึงความเปนเอกลักษณของตราสินคา บริษัทสามารถสรางความเปน



17

เอกลักษณผานรูปแบบของกิจกรรมโดยเปนผูสนับสนุน เชน คอมพิว เตอร เอชพี เปนผูสนับสนุน
ใหกับการประกวดกราฟฟคดีไซนที่สยามเซ็นเตอร เปนตน   

5. บทบาทในดานการเปนพยานของจุดขาย (Testimonial) เชน บริษัทโตโยตา มอเตอร 
ประเทศไทย จํากัด ไดจัดตั้งศูนยวิจัยและพัฒนารถยนตโตโยตาขึ้นในประเทศไทย เพื่อพัฒนา
ศักยภาพการผลิตรถยนตที่สมบูรณแบบที่สุด ซึ่งหมายความวา บริษัทโตโยตาใชรูปแบบการจัดการ
ตลาดเชิงกิจกรรมเพื่อบอกถึงศักยภาพการผลิตที่มีมากกวา 150 ป ในประเทศไทย (ชุติมา               
ฉวีฉัตรชาติ, 2548)

 6. บทบาทในดานการจูงใจพฤติกรรม (Action Motivation) ในการสื่อสารทางการตลาดนั้น
จะตองมีการสรางความมีคุณคาใหกับตราสินคา หรือเรียกวา Brand Equity Building และตองทําให
เกิดปฏิกิริยาโตตอบในการชื่นชมตราสินคา (Action Motivation) เพราะจะทําใหผูบริโภคสามารถ
ตัดสินใจซื้อไดทันทีจากการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) นอกจากนี้การจัดการตลาดเชิง
กิจกรรมยังเปนเครื่องมือที่สําคัญและเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่ใชไดอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุดใน
ยุคที่สื่อมีราคาแพง ซึ่งสามารถสรางความสนใจตอกลุมเปาหมายไดโดยทางตรง

ขั้นตอนและกระบวนการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม
ธีรพันธ โลหทองคํา (2546) อธิบายขั้นตอนและกระบวนการการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม

ไว ดังนี้ (อางถึงในชุติมา ฉวีฉัตรชาติ, 2548)
1. การวิจัย (Research) สิ่งที่จะคนหาจากการวิจัย โดยจะตองดูวากลุมเปาหมายหลักที่จะทํา

การวิจัยสนใจเรื่องอะไร
2. การกําหนดรูปแบบของงาน (Program design) จะตองกําหนดรูปแบบและรายละเอียด

ทั้งหมดของงาน และปดทายดวยสิ่งประทับใจในงาน ที่สําคัญคือ จะตองมีสิ่งที่สามารถดึงดูด
กลุมเปาหมายใหมารวมกิจกรรมนั้นใหได และตองดึงใหอยูจนกระทั่งจบงาน

3. การวางแผน (Planning) จะตองเรียงลําดับงานใหละเอียดที่สุดและตองมีการวางแผน
สํารองไวเผื่อเกิดเหตุการณผิดพลาด หรือเหตุไมคาดฝนที่อาจจะทําใหงานนั้นเสียหายได

4. การประสานงาน (co-ordination) คือ การติดตอดําเนินงานอยางเปนระบบ การ
ประสานงานแตละงานนั้นจะตองมีการติดตอกับผูเกี่ยวของ และทีมงานหลายฝาย ดังนั้น การ
ประสานงานจะตองไมบกพรองสวนใดสวนหนึ่งเลย ซึ่งในความเปนจริงแลวการจัดการตลาดเชิง
กิจกรรมนั้นการประสานงานเปนสิ่งที่ยากที่สุดในการควบคุม และโดยเฉพาะอยางยิ่งหากตองไปจัด
กิจกรรมในตางจังหวัด เนื่องจากสถานที่บางแหงบางกิจกรรมการประสานงานกับหนาวยงาน
ราชการนั้นตองอาศัยผูมีอํานาจหลายฝายรวมกันตัดสินใจ เปนตน
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5. การประเมินผล (Evaluation) คือ การประเมินในสวนของการรับรูถึงตราสินคา และ
ประสบการณรวมกับกิจกรรมั้งหมดที่จัดขึ้นภายในงาน รวมถึงยอดขายสินคาที่เกิดขึ้นภายในงาน

ภาพที่ 2 : ขั้นตอนการทํางานและกระบวนการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม

ที่มา : ธีรพัธ โลหทองคํา (2546). Event & Sponsorship. กรุงเทพมหานคร : ซีเอ็ดยูเคชั่น  

กระบวนการผลิตงานของบริษัทรับจัดงาน
ในปจจุบันการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นมี 2 รูปแบบ คือ กระบวนการผลิตซึ่งมีบริษัท

โฆษณาเปนผูประสานงาน หมายถึง การที่บริษัทเจาของสินคาวาจางบริษัทโฆษณาใหจัดทั้ง
กระบวนการ รวมทั้งการติดตอกับบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ขอดีของวิธีการนี้คือ บริษัทโฆษณา
สามารถควบคุมและกําหนดแนวคิดของการนําเสนอสินคาใหสอดคลองกับวัตถุประสงคทางการ
โฆษณาที่ไดกําหนดไว สวนขอเสีย คือ บริษัทเจาของสินคาและตองเสียคาใชจายสูง และรูปแบบที่
สอง คือ กระบวนการผลิตซี่งไมมีบริษัทโฆษณาเปนผูประสานงาน รูปแบบดังกลาวนี้เปนการ
รวมมือกันระหวางบริษัทเจาของสินคาและบริษัทรับจัดงาน (Organizer) โดยตรง เพราะเจาของ
สินคาตองการประหยัดงบประมาณ รูปแบบดังกลาวนี้มีขอเสีย คือ การประสานงานระหวางเจาของ
สินคาและบริษัทรับจัดงาน โดยไมผานบริษัทโฆษณานั้นอาจทําใหแนวคิดในการนําเสนอสินคาอาจ
ผิดเพี้ยนไปจากเนื้อหาโฆษณาหลักที่บริษัทโฆษณาไดกําหนดไว เพราะบริษัทเจาของสินคาอาจไม
เขาใจรายละเอียดรวมทั้งแนวคิดดานการสรางสรรค รวมทั้งกลยุทธตางๆ ที่บริษัทโฆษณาได
วางแผนไว

1. การทําวิจัย (research)

4. การประสานงาน (co-ordination)

2. การกําหนดรูปแบบของงาน 
(program design)

3. การวางแผน (planning)

5. การประเมินผล (evaluation)



19

เพื่อใหเกิดความเขาใจในการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมอยางลึกซึ้งยิ่งขึ้น เราควรเขาใจ
กระบวนการผลิตงานของบริษัทรับจัดงาน (Organizer) ซึ่งเปนหนวยงานผูผลิตและสรางสรรคงาน
นิทรรศการ (Event) เพื่อใหเขาใจถึงกระบวนการในการทํางาน ซึ่งมีทั้งหมด 4 ขั้นตอน ดังตอไปนี้

ขั้นตอนการผลิตงานเพื่อการนําเสนอ
พลชาติ ไกรบุญ (2535) อธิบายวาการจัดงานเพื่อการนําเสนอนั้นจําเปนตองมีกระบวนการ

หรือขั้นตอนตางๆ ในการนําเสนอการเปดตัวสินคา หรืองานแสดงสินคานั้นมีขั้นตอนการ
ดําเนินงานดังนี้ (อางถึงในกมลวรรณ ขุมทรัพย)

1. ขั้นตอนการรับขอมูล
ขั้นตอนนี้จะประกอบไปดวยการรับขอมูลจากลูกคา (Client’s brief) ซึ่งจะตองทราบ

รายละเอียดที่เกี่ยวของกับการจัดงานในครั้งนี้ แมบางสิ่งบางอยางลูกคาไมไดบอก หรือลืมบอก ผูจัด
งานตองซักถามแบบเจาะลึก เพื่อใหการจัดงานครั้งนี้ไมผิดไปจากวัตถุประสงคที่ลูกคาไดวางไว 
คําถามที่ใชเปนพื้นฐานในการรับขอมูลในครั้งแรก ประกอบดวย

1.1 วันที่จัดงาน (Date)
1.2 สถานที่จัดงาน (Place)
1.3 วัตถุประสงค (Objective)
1.4 กลุมเปาหมาย (Target group)
1.5 ขอมูลของบริษัทและสินคา (Background)
1.6 รายละเอียดอื่นๆ เชน ขอมูลทางดานการตลาดของตัวสินคา ความตองการของลูกคาที่

อยากใหมีในงาน
การรับขอมูลอาจรับโดยตรงจากลูกคา หรือในกรณีที่สินคานั้นมีบริษัทโฆษณาดูแลอยูก็จะ

เขาไปรับขอมูลจากบริษัทตัวแทนโฆษณา ซึ่งถือวาสิ่งที่ลูกคาบอกมานี้ คือการตั้งโจทยใหบริษัทผู
รับจางจัดงานนําไปวิเคราะหวา ควรจัดงานใหออกมาในลักษณะใด ซึ่งคําถามที่สําคัญ คือ
วัตถุประสงค เพราะตองนําวัตถุประสงคมาจัดตั้งเปนกลยุทธ เพื่อใหบรรลุถึงสิ่งที่เราตองการ

2. ขั้นตอนการคิดงาน
เมื่อผูที่ทําหนาที่ไปรับขอมูลจากลูกคาคือฝายบริหารงานลูกคา (Account Executive) หรือ

ฝายการตลาดรับโจทยมาเรียบรอยแลวก็จะจัดการประชุมขึ้น (Creative Meeting) เพื่อใหรายละเอียด
ของงานกับคณะทํางานซึ่งประกอบดวยผูจัดการโครงการ (Project Manager) หรือ (Producer) ซึ่ง
รับผิดชอบในการผลิตและคอยควบคุมงานทั้งหมด โดยมีผูอํานวยการฝายสรางสรรค (Creative 
Director) ซึ่งมีหนาที่สรางสรรคความคิดเกี่ยวกับรูปแบบของงานรวมกับผูออกแบบเวที ซึ่ง
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รับผิดชอบในดานการออกแบบและการตกแตงเวที โดยเริ่มตนจากการวิเคราะหวัตถุประสงค 
พิจารณากลุมเปาหมาย วิเคราะหแนวคิดหลักเพื่อกําหนดแนวทางของงานที่ตองการ ขั้นตอไป คือ 
การออกแบบโปรแกรมและบรรยากาศโดยรวมของงาน ซึ่งจะปนผลสรุปสุดทายของงานวาจะ
ออกมาในรูปแบบใด

หลังจากนั้นจึงนําแนวคิดที่ถูกสรางสรรคมานําเสนอตอลูกคาซึ่งเนื้อหาของการนําเสนอจะ
ประกอบไปดวยขอมูลที่เกี่ยวของกับกลุมเปาหมาย (Target Group) ลักษณะของการจัดเลี้ยง 
(Nature) วัตถุประสงคที่ตั้งไว (Objective) กลยุทธ (Strategy) แนวความคิด (Concept) แนวทาง 
(Theme) บรรยากาศงาน (Mood & Tone) กิจกรรม (Activities) และคิวงาน (Program)

3.  ขั้นตอนการผลิตงาน
เมื่อทางบริษัทรับจัดงานนําเสนอรูปแบบ และแนวทางการจัดงานกับลูกคาซึ่งยอมรับในงาน

ที่เสนอแลว ขั้นตอนตอไปคือการผลิตสิ่งที่ไดนําเสนอไปแลวซึ่งเปนขั้นตอนของการเตรียมการจัด
งานรวมทั้งการเตรียมการกอสรางเวที และตกแตงบรรยากาศของงาน ซึ่งองคประกอบของการจัด
งานประกอบดวยสิ่งตอไปนี้

- สื่อเพื่อการนําเสนอ (Media for Presentation) การจัดทําสื่อตางๆ เชน สไลด มัลติวิชั่น 
วิดีทัศน หรือคอมพิวเตอรกราฟฟค

- การออกแบบและติดตั้งระบบแสงและเสียง โดยการจัดการประชุมกับบริษัทที่รับจัดแสง
เสียงวาตองการแบบไหน อยางไร และมีงบประมาณเทาไร

- ความบันเทิง / การซอม / กิจกรรม การจัดเตรียมสิ่งตางๆ ในภาพของการแสดงที่จะมีใน
วันงาน การติดตอนักรอง นักแสดง พิธีกร พรีเซ็นเตอร วงดนตรี รวมถึงการซอมคิวในบาง
โปรแกรม เชน การซอมเตน การซอมการนําเสนอสินคา เปนตน

- การฝกอบรมพนักงาน การจัดประชุมเจาหนาที่ทั้งหมดเพพื่อเตรียมคิวงาน และความ
รับผิดชอบของแตละคน ถาในงานนั้นมีพนักงานตอนรับที่จะตองใหขอมูลแกผูรวมงานดวยก็จําเปน
ที่จะตองจัดการอบรมขึ้นกอนที่ถึงวันงานจริง

4. ขั้นตอนการนําเสนอ
ในวันงานแสดงสินคาผูที่มีหนาที่ควบคุมโปรแกรมงานทั้งหมด คือ ผูอํานวยการผลิต 

(Producer) หรือ (Project Manager) ซึ่งมีหนาที่รับผิดชอบในการควบคุมและดูแลการผลิตทั้งหมด 
โดยมีพนักงานดานเวที (Stage Crew) พนัดงานดูแลหลังเวที (Backstage) พนักงานดูแลหนาเวที 
(Front Stage) เปนผูชวยควบคุมดูแลตามสวนตางๆ ซึ่งไดมีการแบงหนาที่กันลวงหนาวาใครตอง
รับผิดชอบสวนใด เริ่มตั้งแตในขั้นตอนการผลิต เชน การสรางเวที การตกแตงบรรยากาศงาน สื่อที่
ใชเสียง แสงสีเสียง ดูแลความเรียบรอยทุกอยางใหเปนไปตามที่กําหนด รวมทั้งฝกซอมคิวการแสดง
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ตางๆ เชน การแสดงของสาวพริตตี้ และการประสานงานทั้งหมดเพื่อดูความพรอมของทุกขั้นตอนวา
มีความพรอมที่จะแสดงมากนอยเพียงใด เชน นักรอง นักดนตรีมมาถึงงานแลวหรือยัง เครื่องดนตรี
ติดตั้งเรียบรอยแลวหรือไม ไมโครโฟนพรอมหรือไม สวนขั้นตอนสุดทาย คือ การปลอยคิว หรือ
โปรแกรมตางๆ ตามขั้นนตอนที่กําหนดไว 

หลักในการทําการตลาดเชิงกิจกรรมใหไดผล
เสรี วงษมณฑา (2542) ไดกลาวไววาการตลาดเชิงกิจกรรมเปนเครื่องมือการสื่อสารที่สําคัญ

ตัวหนึ่ง จึงจําเปนตองยึดหลักใหกิจกรรมดังกลาวนั้นไดรับการเผยแพรสูผูบริโภคกลุมเปาหมายให
ไดในวงกวาง และตองการใหการสื่อสารนั้นเพิ่มการเปนที่รูจักใหกับสินคา และบริษัทตองทําให
ผูบริโภคชื่นชมสินคา รวมถึงถากลุมเปาหมายและสื่อมวลชนเขามารวมในกิจกรรม ก็ตองทําใหเกิด
พฤติกรรมการซื้อขึ้นใหได เพื่อที่จะทําใหการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นประสบความสําเร็จตามที่
คาดหวัง การทํากิจกรรมพิเศษสามารถยึดหลักดังตอไปนี้ (อางถึงในกฤษณ ไชยวงศา, 2549) 

1. แปลก คือ กิจกรรมหรือการกระทําตองมีลักษณะพิเศษไมซ้ําใคร
2. ใหม คือ เปนเหตุการณแรกที่เกิดขึ้น เปนการจัดครั้งแรก เปนการริเริ่มกอนคนอื่น เชน 

เปนกิจกรรมที่ทําเปนครั้งแรกในเมืองไทย
3. ใหญ คือ เปนเหตุการณที่ยิ่งใหญ มีความสําคัญ มีคนมารวมงานมากมาย สามารถแบงเปน 

2 ลักษณะ คือ (1) ใหญ เพราะมีคนสําคัญหรือคนใหญคนโตรวมงานนั้นดวย (2) ใหญ เพราะมีคน
จํานวนมาก

4. ดัง มี 3 แบบ คือ (1) โดยคนดัง มีชื่อเสียง เชนผูใหญที่มีตําแหนงใหญโต ดารา นักรอง 
นักกีฬาทีมชาติเขารวมงานดวย อาจมาเปนประธาน มารวมงาน หรือมาเปดปาย มาแสดง (2) ดังแบบ
ที่ทําเสียงดัง เชน การมีวงดนตรีมาประกอบ กิจกรรมที่มีการประกาศดวยเสียงดัง เชน ใชพิธีกรมา
พูดอยูบนเวที สงเสียงใหคนสนใจ (3) ดังจนเปนที่กลาวขวัญถึง หรือ Talk of the town 

5. ชื่องานควรมีชื่อสินคาหรือชื่อบริษัทอยูดวย ผูบริโภคจะไดรูวาใครเปนคนจัด โดยมีชื่อ
สินคาปรากฏในขาว เชน กิจกรรมวันสงกรานตใชชื่องานวา “โคกสาดซาสาดสุข” เปนตน

6. เครื่องหมายของงาน (Event Logo) ตองมีความเกี่ยวพันกับเครื่องหมายของตราสินคา 
(Brand Logo) เพื่อใหรูวาใครเปนคนจัด โดยมีตราสินคาปรากฏในขาว 

7. ของใชในงาน (Merchandises) ควรมีตราสินคาปรากฏอยูดวยเชน ซองใสมือถือกันน้ําใน
งานมีโลโกโคกติดอยู รวมถึงเสื้อยืด แทนฉีดน้ํา ปดฉีดน้ํา สินคาเหลานี้ควรมีตราสินคาปรากฏอยู
ดวย
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8. การจัดฉากควรมีปายสินคาหรือเครื่องหมายตราสินคา การจัดฉากที่จะมีการถายภาพนิ่ง
หรือการถายทอดสดทางโทรทัศน ตองใหผูพูดสําคัญ (Key Person) ที่จะออกมาปรากฏในขาวอยูใน
กรอบเดียวกับปายชื่อสินคาหรือเครื่องหมายตราสินคา เพื่อใหสิ่งเหลานี้ปรากฏในขาวดวย เชน ผู
เปดงานหรือผูพูดยืนอยูหนาเวที โลโกตองอยูใกลศรีษะผูเปดงาน หรือผูพูดมากที่สุด ในกรณีถายที่
ใบหนาก็ตองเห็นโลโกดวย เชนผูสื่อขาวโทรทัศนชองตางๆ จะทําโลโกที่ชัดมาก เวลาไปสัมภาษณ
หรือทําขาวก็จะเห็นโลโกดวย

9. ตองคิดกิจกรรมที่เปนที่นาสนใจ สําหรับกลุมเปาหมายและสื่อมวลชน เพื่อดึงดูดใหมา
รวมงานหรือคอยติดตามชมทางโทรทัศน 

10. ตองเชิญสื่อมวลชนมารวมงานดวย เพื่อใหมีขาวเผยแพรตามมาหลังจากที่มีกิจกรรมไป
แลว เพราะเมื่อมีสื่อมวลชนมารวมงานในเหตุการณที่เกิดขึ้นก็จะนําเหตุการณไปทําขาวให เปน
บทความบาง ออกรายการวิทยุบาง ขาวโทรทัศน ซึ่งเปนการเผยแพรขาวโดยไมเสียคาใชจาย

11. การเผยแพรขาวอาจจะตองมีการซื้อสื่อ ถาไมแนใจวาการเผยแพรขาวฟรีก็จําเปนตองมี
การซื้อสื่อเพื่อการเผยแพร เชน การจางโทรทัศนหรือวิทยุถายทอดสด การซื้อขาวสังคมธุรกิจทาง
โทรทัศน การจัดภาพออกโฆษณาแบบเดินเรื่องดวยภาพ (Pictorial) การซื้อพื้นที่ขาวเพื่อเผยแพร
กิจกรรมที่ผานไป (Information) ซึ่งการทําเชนนี้เปนการทําใหกิจกรรมที่เราทําขึ้นเผยแพรกวางขวาง
เปนที่รับรูมากขึ้น

12. ควรมีตัวสัญลักษณประจํางาน (Mascot) อยูในบริเวณงานดวย เพื่อชักจูงผูที่เราตองการ
ใหเขามาในงานเกิดความสนใจ

13. ควรมีการประดับประดาบริเวณงานใหมีจุดเดน คึกคัก สะดุดตา และเปนที่นาสนใจ เชน
การประดับธง ปายตางๆ เปนตน

14. อาจจะตองมีขอเสนอแนะพิเศษและการสงเสริมการขายดวย ถาเปนไปไดนาจะมีการ
สงเสริมการขายดวยขอเสนอพิเศษที่จัดงานดวย เพราะจะเปนสิ่งดึงดูดใหมีผูรวมงานมากขึ้น

15. ตองมีการประชาสัมพันธเสริม ชวงกอนวันที่จะมีงาน และหลังจากที่มีงานจบสิ้นไป
แลว ตองมีการเผยแพรขาวสารการจัดกิจกรรมพิเศษ

16. การจัดกิจกรรมพิเศษตองใชรวมกับกลยุทธการตลาด ตองคิดวาจะนํากิจกรรมที่จัดขึ้น
ไปประชาสัมพันธตออยางไร ตองพยายามขยายผล เชน นําผูชนะการแขงขันที่ไดสงแขงขันตอ
ตางประเทศ นําดาราศิลปนที่มารวมงานแสดงออกทางโทรทัศน นําภาพการจัดงานที่ถายโทรทัศนไว
ออกอากาศในเวลาตอมา ทั้งนี้เพื่อใหการจัดกิจกรรมพิเศษนี้สงผลใหเกิดกิจกรรมตอเนื่อง (Spin-off 
Effects) เปนการขยายการรับรูของผูบริโภค    
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เชนเดียวกับการวางแผนการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมใหมีประสิทธิผลของ อูรีช (Aurich, 
1994) ไดกลาววาการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) นั้นจําเปนจะตองมีการวางแผน
ยุทธวิธี (Tactical) โดยมีขั้นตอนการปฏิบัติ ดังนี้

1. ประเภทการตลาดเชิงกิจกรรม (Select Event)
การเลือกชนิดและประเภทของการตลาดเชิงกิจกรรมที่จัด เปนหัวใจสําคัญของการวางแผน 

นักการตลาดตองคํานึงไวเสมอวาประเภทของกิจกรรมที่จัดนั้นตองบรรลุวัตถุประสงคหลักของ
องคกรไมวาจะเปนการสรางการระลึกถึงตราสินคา (Brand Awareness) กิจกรรมนั้นจะตอง
สนับสนุนใหสินคาขายได (Selling Product) และกิจกรรมนั้นจะตองเสริมสรางภาพลักษณของ
องคกรในสายตาคนทั่วไปไดดวย การเลือกประเภทของกิจกรรมนั้นจะตองไมขึ้นอยูกับความชอบ
ของผูใดผูหนึ่ง ซึ่งอาจทําใหเกิดความลําเอียงขึ้นได ตองทําการวิจัยถึงชนิดของกิจกรรมและการวิจัย
ถึงสถานที่ที่เปนสถานที่ตั้งของกิจกรรมวาเหมาะสมกับผูบริโภคหรือไม

2. การพิจารณาถึงโครงสรางสัญญาในกิจกรรม (Terms of Agreement) 
เมื่อประเภทและสถานที่การจัดกิจกรรมถูกกําหนดขึ้นแลว การพิจารณาถึงรายละเอียดของ

สัญญาที่ทํากับฝายตางๆ ในการจัดกิจกรรมนั้นเปนสิ่งสําคัญ โดยมีรายละเอียดเกี่ยวกับความ
เหมาะสมของสถานที่จัด ประเภทของสินคาและสถานที่ตั้งของกิจกรรม กิจกรรมขององคกรอื่นๆ 
ถูกจัดไวในสถานที่ใกลเคียง และความถูกตองครบถวนของสวนประกอบของการจัดวางวัสดุ หรือ
อุปกรณตางๆ ของการจัดกิจกรรม

3. การตั้งเปาหมาย(Setting Goals)
ควรมีการตั้งเปาหมาย(Goals) ในการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมขึ้น เพื่อที่จะไดทราบใน

ภายหลังวากิจกรรมนั้นบรรลุวัตถุประสงคของการจัดกิจกรรม หรือบรรลุเปาหมายทางการตลาด
หรือไม และยังใชเปนแนวทางในการบรรลุวัตถุประสงคขององคกรอีกดวย

4. การผสมผสานขององคประกอบสวนตางๆ (Marketing Integration) 
ในการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นนักการตลาดตองการสื่อสารขอความ(Message) 

บางอยางไปถึงผูบริโภค เพื่อใหเกิดความมั่นใจวากลุมเปาหมายทุกคนสามารถรับรูถึงขอความนั้น
ตรงกัน ผูจัดตองสรางเคาโครงเรื่องหลัก (Theme) ของกิจกรรมนั้นขึ้นมากอน และทุกๆ 
องคประกอบไมวาจะเปนลักษณะกิจกรรม, ขาวประชาสัมพันธ หรือการสงเสริมการตลาดจะตอง
สอดคลองกับเคาโครงเรื่องหลักของกิจกรรม

5. แนวทางการดําเนินงาน (Execution)
ขั้นตอนตอไป คือการกําหนอดขอบขายและหนาที่ของทีมงานทุกคนโดยละเอียด เพื่อ

กําหนดแนวทางในการดําเนินงานใหถูกตอง
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6. วัดประสิทธิผลของการจัดงาน (Result)
หลังจากการตลาดเชิงกิจกรรมจบแลวควรเรียกประชุมทุกฝายที่มีสวนเกี่ยวของเพื่อประเมิน

ถึงปญหาที่เกิดขึ้น และยังเปนการวัดประสิทธิผลของการจัดงานอีกดวย

ขอดีและขอเสียของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม
การจัดการตลาดเชิงกิจกรรม หรือกิจกรรมพิเศษมีขอดีและขอเสีย (ศิริวรรณ เสรีรัตน 

องอาจ ปะทะวนิช และคณะ, 2541) ขอดี คือ ทําใหผูบริโภคซื้อสินคามากขึ้น และเปนการสนับสนุน
แผนการโฆษณาทางออม เนื่องจากการสงเสริมการขายจากการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมมักเกี่ยวของ
กับตัวสินคาซึ่งเชื่อมโยงถึงเหตุการณพิเศษ สวนขอเสียไดแก ผูบริโภคที่ไมเคยใชสินคานั้นมากอน 
อาจจะไมสนใจในกิจกรรมดังกลาว นอกจากนั้นการรณรงคเพื่อชี้ใหผูบริโภคเห็นถึงความสําคัญของ
เหตุการณ ตองเสียคาใชจายในการโฆษณามาก จนทําใหยอดขายที่เพิ่มขึ้นอาจไมคุมคากับคาใชจาย
ที่เสียไป 

แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดเชิงกิจกรรม หรือกิจกรรมพิเศษนั้น เปนแนวคิดที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการวิจัยครั้งนี้ ซึ่งทําใหทราบถึงบทบาทที่สําคัญของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม เพื่อ
สามารถนําไปเปนแนวทางในการศึกษากลุมเปาหมาย และจัดการตลาดเชิงกิจกรรมใหมีประสิทธิผล
ลําดับตอไปจะกลาวถึงแนวคิดเรื่องความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีตอสินคา

แนวคิดเรื่องความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีตอสินคา (Consumer Involvement)

ความหมายของความเกี่ยวพัน
ไซคอฟสกี้ (Zaichkowsky,1985) นิยามความเกี่ยวพันวาเปนความเกี่ยวของของบุคคลที่มีตอ

สิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยมีพื้นฐานมาจากความสนใจ (Interest), ความตองการ (Need) ของบุคคลนั้น หรือ
คุณคาที่มีตอบุคคลนั้น (อางถึงในพงศเชษฐ วิริยะไกรกุล, 2545, หนา 11)

ปเตอรและโอลสัน (Peter&Olson ,1994) ใหคําจํากัดความความเกี่ยวพันวาคือ ระดับ
ความรูสึกเกี่ยวของ ซึ่งความรูสึกเกี่ยวของจะทําหนาที่กําหนดขอบเขตการรับรูของผลิตภัณฑหรือ
ตราสินคา โดยจะชวยใหผูบริโภคเห็นคุณคาและเกิดพฤติกรรมตามมา ยิ่งคุณคาความสําคัญของ
ผลิตภัณฑหรือตราสินคามีมากเพียงใด ผูบริโภคยิ่งรูสึกวาสิ่งนั้นมีความเกี่ยวพันตอตนมาก (อางถึง
ในพงศเชษฐ วิริยะไกรกุล, 2545, หนา 11)
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รอธสไชลด (Rothschild,1984) ใหคําจํากัดความวา ความเกี่ยวพัน คือ ระดับของแรงจูงใจ, 
แรงกระตุน หรือความสนใจที่ไมสามารถสังเกตเห็นได ถูกกระตุนใหเกิดขึ้นจากตัวกระตุนซึ่งมี
ความจําเพาะ หรือเกิดขึ้นจากสถานการณ ซึ่งความเกี่ยวพันมีคุณสมบัติสําคัญประการหนึ่ง คือ
สามารถผลักดันใหเกิดพฤติกรรมขึ้น โดยพฤติกรรมที่เกิดขึ้นอาจอยูในลักษณะรูปแบบตางๆของการ
คนหาขอมูล, การประมวลผลขอมูล และกระบวนการตัดสินใจ (อางถึงในพงศเชษฐ วิริยะไกรกุล, 
2545, หนา 12)

ชิฟฟแมนและคานุค (Schiffman&Kanuk, 1994) กลาวถึงทฤษฎีความเกี่ยวพันวา เปนทฤษฎี
การเรียนรูของผูบริโภคเกี่ยวของกันในขอบเขตของกิจกรรม กระบวนการรับรูขอมูลจากการ
แกปญหามากไปยังการแกปญหาที่จํากัด ซึ่งเกี่ยวของกับความสัมพันธของการตัดสินใจซื้อ (อางถึง
ในพงศเชษฐ วิริยะไกรกุล, 2545, หนา 12)

จากคําจํากัดความที่กลาวมา สามารถสรุปความหมายของความเกี่ยวพันตอสินคาวา เปนการ
รับรูความสําคัญ (Importance), ความสนใจ (Interest), แรงวกระตุน (Arousal), หรือระดับของ
แรงจูงใจ (Motivation), ที่บุคคลมีตอตัวกระตุน ซึ่งไดแก สถานการณ (Situation), สินคา (Product), 
และการสื่อสาร (Communication) รวมกับปจจัยภายในของผูบริโภค ไดแก ความเชื่อ, ความคิดที่
บุคคลมีตอตนเอง และคานิยมที่สําคัญของบุคคล โดยสภาวะที่บุคคลถูกชักจูงหรือถูกกระตุนความ
สนใจใหเกิดความเกี่ยวพันขึ้นนี้ จะกอใหเกิดกระบวนการแสวงหาขอมูลเพิ่มเติม กระบวนการยอย
ขอมูล การตีความหมายขาวสาร และกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (พงศเชษฐ วิริยะไกรกุล, 
2545) 

ประเภทความเกี่ยวพัน (Type of Involvement)
ความเกี่ยวพันนั้นมี 2 ประเภทคือ ความเกี่ยวพันที่สั่งสมมานาน (Enduring Involvement) 

และความเกี่ยวพันที่เกิดจากสถานการณ (Situational Involvement)
1. ความเกี่ยวพันที่สั่งสมมานาน (Enduring Involvement) หมายถึง ความสนใจตอสินคาที่

เกิดขึ้นเปนระยะเวลายาวนาน และความสนใจนี้ไมขึ้นกับอิทธิพลของสถานการณ แตเปนความ
สนใจที่มีพื้นฐานมาจากความตองการและคุณคาของสินคาที่มีตอบุคคล ทั้งในสวนตัวของผูบริโภค 
(Self) และความพึงพอใจทางอารมณ (Hedonic Pleasure) ที่ไดรับจากผูบริโภค เชน ผูบริโภคที่สนใจ
เกี่ยวกับรถยนต จะมีความชอบความสนใจ ซึ่งมาจากความรูสึกภายใน ความสนใจจะเกิดขึ้นตอเนื่อง
และพยายามมีกิจกรรมที่แสดงออกถึงความสนใจนั้น เชน ไปงานแสดงเทคโนโลยียานยนต อา
หนังสือเกี่ยวกับยานยนต ใหความสําคัญกับการดูแลและพิถีพิถันกับการเลือกประดับยนตเพื่อ
ตกแตงรถ (ณัฏฐิกา ณวรรณโณ, 2542) 
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2. ความเกี่ยวพันที่เกิดจากสถานการณ (Situation Involvement) หมายถึง ความสนใจตอ
สินคาที่เกิดขึ้นเพียงครั้งคราว ความสนใจที่มีพื้นฐานบนความปราถนาที่ตองการบรรลุเปาหมาย
บางอยาง ซึ่งมีอิทธิพลจากสถานการณของการซื้อ หรือสถานการณของความคาดหวังตอประโยชน
ใชสอย เชน เมื่อผูบริโภคมีเปาหมายในการเปนเจาภาพงานรับรองที่ดีมีระดับ ผูบริโภคจะเกิด
ความรูสึกเกี่ยวพันสูงตอการเลือกสรรอาหารและเครื่องดื่มที่จะใชสําหรับงานรับรองแขก จะเห็นวา
อาหารหรือเครื่องดื่มมิใชตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดความเกี่ยวพัน หากแตเปนผลมาจากสถานการณ
การใช (Usage Situation) ที่เปนตัวกําหนดระดับความเกี่ยวพัน ความเกี่ยวพันในลักษณะที่เกิดจาก
สถานการณ เมื่อบรรลุความตองการตามเปาหมายแลว ระดับความเกี่ยวพันจะลดลงอยางมาก

ระดับความเกี่ยวพัน (Levels of Involvement)
ระดับความเขมขนของความเกี่ยวพัน (Intensity) หรือ ระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภค 

สามารถแบงได 2 ระดับ คือ ระดับความเกี่ยวพันสูง (High Involvement) และระดับความเกี่ยวพันต่ํา 
(Low Involvement) 

1. ความเกี่ยวพันระดับสูง (High Involvement) คือ การที่ผูบริโภคใหความสําคัญและ
ความสนใจมาก การรับรูถึงความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากการเลือกซื้อมาก มีความรูสึก
พอใจทางอารมณ หรือมีความรูสึกเกี่ยวพันตอคานิยมของกลุมตอการใชสินคานั้นสูง 
โดยความเกี่ยวพันที่สูงจะทําใหผูบริโภคคนหาขอมูลมาก เกิดแรงจูงใจในการทําความ
เขาใจขอมูลสูง และในระหวางกระบวนการทําความเขาใจมีแนวโนมการประมวลผล
ความหมายของขอมูลอยางถี่ถวนมากขึ้น 

2. ความเกี่ยวพันระดับต่ํา (Low Involvement) คือ การที่ผูบริโภคใหความสําคัญและความ
สนใจนอย การรับรูถึงความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากการเลือกซื้อต่ํา มีความรูสึกพอใจทาง
อารมณต่ํา หรือมีความรูสึกเกี่ยวพันตอคานิยมของกลุมตอการใชสินคานั้นต่ํา โดยความ
เกี่ยวพันที่ต่ําจะทําใหผูบริโภคคนหาขอมูลนอย เกิดแรงจูงใจในการทําความเขาใจต่ํา 
และในระหวางกระบวนการทําความเขาใจมีแนวโนมการประมวลผลความหมายของ
ขอมูลอยางถี่ถวนนอย 

จากระดับของความเกี่ยวพันตอตราสินคาที่แตกตางกัน ซึ่งมีผลทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมที่
แตกตางกัน โดยที่บริษัทตัวแทนโฆษณา Foote, Cone & Belding (FCB) ทําการศึกษาและนําเสนอ
แนวคิดเกี่ยวกับการแบงประเภทสินคา โดยพิจารณาจากระดับของความเกี่ยวพัน ซึ่งประกอบดวย
ระดับความเกี่ยวพันสูง (High Involvement) ระดับความเกี่ยวพันต่ํา (Low Involvement) และสิ่งที่
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กระตุนในการซื้อ (Motive for Purchase) โดยแบงออกเปนสวนของความคิด (Thinking) และสวน
ของอารมณหรือความรูสึก (Feeling) ดังภาพที่ 2

ภาพที่ 3 : The FCB Involvement Grid

ความคิด (Thinking) ความรูสึก (Feeling)

สูง (High)

ระดับความเกี่ยวพัน
(Involvement Level)

ต่ํา (Low)

ที่มา : David Berger (1986), European Research. Theory into practice: The FCB grid.  

จากแผนภาพ The FCB Involvement Grid ไดแบงสินคาออกเปน 4 กลุม ดังนี้
1. สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง ตองอาศัยการพิจารณาถึงคุณประโยชนของการใชงาน โดยใช

เหตุและผลเปนหลัก เชน รถยนต คอมพิวเตอรโนตบุค
2. สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง แตผูบริโภคใชอารมณ หรือความรูสึกในการตัดสินใจซื้อ เชน 

น้ําหอม เหลาไวน
3. สินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา และผูบริโภคอาศัยการพิจารณาถึงคุณประโยชนของการใชงาน 

โดยใชเหตุและผลในการตัดสินใจ เชน แชมพู
4. สินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา และผูบริโภคใชอารมณหรือความรูสึกในการตัดสินใจซื้อ เชน 

เครื่องดื่ม บัตรอวยพร

คอมพิวเตอรโนตบุค

รถยนต

ประกันภัย

รถสปอรต

น้ําหอม

เหลาไวน

        ครีมบํารุงผิว

แชมพู

กระดาษชําระ

เครื่องดื่ม
   
      บัตรอวยพร

ไอศครีม
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ปจจัยนําที่กอใหเกิดความเกี่ยวพัน (Antecedents of Involvement)
ไซคอฟสกี้ (Zaichkowsky, 1986) จําแนกตัวแปรที่เปนปจจัยนําของระดับความเกี่ยวพัน

ออกเปน 3 สวน คือ ปจจัยนําที่เกี่ยวของกับคุณลักษณะของบุคคล (Person Factors) ปจจัยนําที่
เกี่ยวของกับคุณลักษณะของตัวกระตุน (Object or Stimulus Factors) และปจจัยนําที่เกี่ยวของกับ
สภาวะการณ (Situational Factors) (อางถึงในพงศเชษฐ วิริยะไกรกุล, 2545)

 
ปจจัยนําที่เกี่ยวของกับคุณลักษณะของบุคคล (Person Factors) ไดแก คานิยม ประสบการณ

เฉพาะตน ความสนใจ และความตองการ เชน ถาบุคคลหนึ่งสนใจ หรือเห็นคุณคาของการรักษา
รางกายใหสมสวน บุคคลนั้นจะมีแนวโนมที่จะสนใจเรื่องของปริมาณไขมันและเสนใยอาหารซึ่งมี
อยูในอาหาร เชนเดียวกับการใหความสนใจในเรื่องระดับวิตามินที่ตองการในแตละวัน

ปจจัยนําที่เกี่ยวของกับคุณลักษณะของตัวกระตุน (Object or Stimulus Factors) ไดแก ความ
แตกตางหลากหลายของตัวเลือก ความแตกตางของสื่อที่ใช เชน เลือกใชสื่อโทรทัศน วิทยุ หรือ
สิ่งพิมพ เปนตน และเนื้อหาสาระของการสื่อสาร โดยผูบริโภคจะเกิดการรับรูตอตัวสินคา หรือ
ตัวกระตุนโดยนําไปสัมพันธกับคานิยม ความสนใจ ประสบการณ และปจจัยตัวอื่นๆ ที่เกี่ยวของกับ
บุคคล ซึ่งจะนําไปสูการเกิดระดับความเกี่ยวพัน ดังนั้นเมื่อนักการตลาดเสนอสินคาชนิดหนึ่งตอ
ผูบริโภค ผูบริโภคแตละคนจึงอาจมีระดับความเกี่ยวพันตอสินคาชนิดเดียวกันแตกตางกันได

ปจจัยนําที่เกี่ยวของกับสภาวการณ (Situational Factors) ไดแก ปจจัยที่พิจารณาวาบุคคล
เปนผูซื้อใชสินคาเอง หรือซื้อใหผูอื่นใช เชน การซื้อสินคาสําหรับเด็ก พบวา ผูบริโภคมีความ
เกี่ยวพันที่สูงกวา อีกปจจัยของสภาวการณที่มีผลตอระดับความเกี่ยวพัน คือ วาระโอกาสของการซื้อ 
เชนการซื้อสินคาเปนของขวัญในโอกาสพิเศษยอมสรางความเกี่ยวพันที่สูงกวาการซื้อสินคาใชปกติ 
นอกจากนี้ระดับความเกี่ยวพันยังขึ้นกับปจจัยเกี่ยวกับสภาวะการที่มีการเปลี่ยนแปลงไปดวย เชน 
เมื่อมีการออกขาวถึงอันตรายซึ่งอาจเกิดจากการใชยา ยอมสรางความเกี่ยวพันใหเกิดสูงขึ้นตอการ
เลือกซื้อยาชนิดนั้นดวย

ปจจัยนําที่เกี่ยวกับสถานการณมีความสําคัญตอพฤติกรรมการบริโภค เชน การศึกษาของ 
Miller และ Ginter (1998) พบวาสถานการณมีผลตอการกําหนดทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ และมีผล
ตอการเลือกสินคาหรือตราสินคา นอกจากนั้นยังมีผลตอกระบวนการตัดสินใจ โดย Hansen (1988) 
ไดแบงประเภทของสถานการณไว 3 ประเภท คือ สถานการณการบริโภค (Consumption Situation)
สถานการณซื้อ (Purchase Situation) และสถานการณสื่อสาร (Communication Situations)

สถานการณการบริโภค (Consumption Situation) เชน ผูบริโภคอาจมีน้ําหอมตราสินคาหนึ่ง
ใสไปทํางานทุกวัน แตมีอีกตราสินคาหนึ่งสําหรับใชในโอกาสพิเศษ
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สถานการณซื้อ (Purchase Situation) ประกอบดวยสถานการณยอย 3 สถานการณ คือ
สถานการณซื้อภายในราน (In-store Situations) คือ สภาวะแวดลอมภายในรานที่มีผลตอการซื้อ เชน 
การลดราคา การแจกสินคาตัวอยาง หรือการจัดแสดงสินคาภายในราน เปนตน สถานการณซื้อ
ของขวัญกํานัล (Gift-giving Situations) การซื้อนั้นเปนการซื้อใชเอง หรือซื้อเพื่อเปนของกํานัล
ใหแกผูอื่น และสถานการณซื้อที่มิไดคาดการณมากอน (Unanticipated Purchase Situations) เชน 
สถานการณขาดแคลนสินคา หรือสินคาชํารุดเสียหายทําใหตองซื้อสินคาทันที

สถานการณสื่อสาร (Communication Situations) หมายถึง พฤติกรรมการตอบสนองตอ
สถานการณการสื่อสารเกิดขึ้นจากสถานการณการเปดรับการสื่อสาร บริบทของสถานการณการ
สื่อสาร และอารมณของผูบริโภคเมื่ออยูในสถานการณการสื่อสาร

ความสําคัญของปจจัยเกี่ยวกับสถานการณจะลดลงเมื่อผูบริโภคมีความภักดีเกิดขึ้นตอตรา
สินคา มีความรูสึกเกี่ยวพันตอประเภทสินคา โดยอยูบนพื้นฐานความเกี่ยวพันชนิดที่สั่งสมมานาน 
(Enduring Involvement) และสินคานั้นถูกซื้อใชหลายครั้งแลว

จากแนวคิดเรื่องความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีติอสินคา ทําใหทราบวาระดับความเกี่ยวพัน
ของผูบริโภคที่มีตอสินคาเปนปจจัยที่สําคัญในการกําหนดลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค ใน
การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคจึงมีความจําเปนตองศึกษาถึงแนวคิดเรื่องความเกี่ยวพัน และการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

แนวคิดเรื่องการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
 ชิฟฟแมนและคานุค (Schiffman&Kanuk, 1994) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชจายในผลิตภัณฑและ
บริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการซื้อของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ 
และลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล การจัดหา การใช และการใชจาย
เกี่ยวกับสินคาและบริการ (อางถึงในศิรินทร ซึ้งสุนทร, 2542, หนา 17) 

เอ็นเจล แบล็คเวลล และมีเนียรค (Engel Blackwell และ Miniard, 1993) ใหความหมายของ
พฤติกรรมผูบริโภควา เปนการกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให
ไดมา และการใชซึ่งสินคาและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว 
และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาวนั้น หมายถึง พฤติกรรมของมนุษยนั้นเปนเรื่องที่
เกี่ยวของกับความนึกคิด ความรูสึก หรือการแสดงออกของมนุษย (อางถึงในศิรินทร ซึ้งสุนทร, 
2542, หนา 17)
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ฮาโรลด เจ เลวิท (Harold J. Leavitt) ไดกลาวไววา กอนที่มนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยาง
หนึ่งอยางใดออกมา มักจะมีมูลเหตุที่จะทําใหเกิดพฤติกรรมเสียกอน ซึ่งมูลเหตุดังกลาวอาจจะ
เรียกวา “กระบวนการของพฤติกรรม (Process of Behavior)” และกระบวนการพฤติกรรมของมนุษย
มีลักษณะคลายกัน 3 ประการดังนี้ คือ (อางถึงในนพพร ประยูรวงศ, 2541, หนา 16)

1. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิด (Behavior is caused) ซึ่งหมายความวา
การที่คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมานั้น จะตองมีสาเหตุทําใหเกิด และสิ่งซึ่งเปน
สาเหตุก็คือ ความตองการที่เกิดขึ้นในตัวคนนั่นเอง

2. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน (Behavior is motivated) นั่นคือ 
เมื่อคนเรามีความตองการเกิดขึ้นแลว คนเราก็ปราถนาที่จะบรรลุถึงความตองการนั้น จนกลายเปน
แรงกระตุน หรือแรงจูงใจใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการที่เกิดขึ้น

3. พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย (Behavior is goal-directed) ซึ่งหมายความวา
การที่คนเราแสงพฤติกรรมอะไรออกมานั้น มิไดกระทําไปอยางเลื่อนลอย โดยปราศจากจุดมุงหมาย
หรือไรทิศทาง ตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายที่แนนอนเพื่อใหบรรลุผลสําเร็จตามความตองการ
ของตน

ธงชัย สันติวงษ (2533) กลาวถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเพิ่มเติมวา ไมไดหมายถึงการ
บริโภค (Consumption) แตหมายถึงการซื้อ (Buying) ของผูบริโภคเนนตัวผูซื้อเปนสําคัญ และการ
ซื้อเปนเพียงจุดหนึ่งของกระบวนการตัดสินใจ (ศิรินทร ซึ้งสุนทร, 2542)

กลาวโดยสรุปแลวพฤติกรรมก็คือ การกระทําที่ผานกระบวนการรวบรวมขอมูล ประมวล
ขอมูลที่ไดมาผานกระบวนการตัดสินใจ เพื่อทําการเลือกสรรการกระทําที่คิดวาถูกตอง และสมควร
ตามความคิด และพื้นฐานบุคลิกภาพ นิสัยของแตละบุคคล กอนที่จะเกิดพฤติกรรมนั้นผูบริโภค
จะตองผานกระบวนการตัดสินใจที่สลับซับซอนตางกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสินคาหรือบริการดวยวา
ผูบริโภคมีความเกี่ยวพันกับสินคานั้นมากนอยแคไหน สินคาจะมีความเกี่ยวพันสูง (High 
Involvement) เมื่อเปนสินคาที่มีขั้นตอนการใชงานที่สลับซับซอน ราคาแพง หรือมีความสําคัญตอ
ภาพลักษณสวนตัวของผูใช แตถาเปนสินคาที่ผูบริโภคมีความเกี่ยวพันต่ํา (Low Involvement) ซึ่งมี
ลักษณะตรงกันขามกับสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง กระบวนการตัดสินใจซื้อจะงายขึ้น

รูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ
พฤติกรรมของผูซื้อเริ่มตนจากมีสิ่งเรา (Stimulus) มากระตุน (Stimulate) ความรูสึกของเขา

ทําใหรูสึกถึงความตองการ จนตองทําการหาขอมูลเกี่ยวกับสิ่งที่จะสามารถตอบสนองความตองการ
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ของเขา เพื่อทําการตัดสินใจซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้ออันเปนการตอบสนองในที่สุด มีดังนี้    
(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หนา 32-37)

1. สิ่งเรา คือสิ่งที่เขามากระทบและกระตุนผูซื้อ ซึ่งอาจเกิดขึ้นไดจากสิ่งเราภายใน (Inside 
Stimulus) ที่รางกายเกิดความไมสมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ กอใหเกิดความตองการที่จะรักษา
สมดุลนั้น หรือจากสิ่งเราภายนอก (Outside Stimulus) ซึ่งแบงออกเปน สิ่งเราทางการตลาด 
(Marketing Stimulus) อันเปนสิ่งเราที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่
นักการตลาดตองพัฒนาขึ้นมา และนํามาใชในการกระตุนใหผูซื้อเกิดการตระหนักถึงความไมสมดุล 
เกิดความตองการ และเกิดความตองการซื้อ สิ่งเราอีกประการหนึ่งคือสิ่งแวดลอมอันอยูเหนือความ
ควบคุมขององคการที่สงผลตอการตัดสินใจทําใหเกิดการซื้อได เชน สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยีที่
อํานวยความสะดวก กฎหมายที่เอื้อประโยชน นโยบายทางการเมืองที่กระตุนใหเกิดการลงทุน หรือ
วัฒนธรรมที่สรางพฤติกรรมการใช เปนตน ในทางตรงกันขาม สิ่งเราตางๆที่มีลักษณะในทางลบ
อาจจะไมกอใหเกิดการซื้อ แมจะมีความตองการเกิดขึ้นก็ตาม เชน สภาวะเศรษฐกิจถดถอย การ
เพิ่มขึ้นของภาษีสินคา เปนตน

2. กลองดํา เปนระบบของความรูสึก ความตองการ และกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นจาก
ความคิดและจิตใจของผูซื้อ เปนสิ่งที่ยากแกการเขาใจ เปรียบเสมือนกับกลองดําของเครื่องบินที่เก็บ
ขอมูลทั้งหมดเกี่ยวกับลูกคาไวภายใน ซึ่งนักการตลาดตองพยายามศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆที่มีผล
ตอพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ รวมถึงตองศึกษาถึงขั้นตอนกิจกรรมในการตัดสินใจซื้อ

3. การตอบสนอง เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอันเปนการ
ตอบสนองตอสิ่งเรา ซึ่งผูซื้อจะแบงการตัดสินใจออกเปนขั้นๆเริ่มตนจากการตัดสินใจเกี่ยวกับชนิด
ของผลิตภัณฑ เชน เลือกซื้อดินสอธรรมดาหรือดินสอกด เมื่อตัดสินใจวาจะเลือกซื้อดินสอกด 
จากนั้นจึงเลือกตราผลิตภัณฑ ถาหากเปนสินคาหรือบริการที่มีราคาแพง มีความซับซอน ผูซื้ออาจจะ
พิจารณาเลือกผูขายกอนที่จะตัดสินใจซื้อ แตถาหากสินคาหรือบริการนั้นๆไมมีความซับซอนหรือ
ราคาไมแพงมากนัก ผูซื้อก็อาจจะไมคอยใหความสําคัญกับการเลือกผูขายมากนัก แตจะพิจารณาจาก
ความพึงพอใจในการบริการเปนหลัก จากนั้นจะพิจารณาถึงชวงเวลาที่จะซื้อ โดยอาจจะเลือกซื้อเมื่อ
สินคาเดิมหมด เมื่อตองการใชบริการในขณะนั้น หรือวางแผนการซื้อลวงหนากอนที่จะตองใชใน
ครั้งตอไป หรือกอนที่ของเดิมจะหมด หรือซื้อเมื่อมีการมอบขอเสนอพิเศษ ซึ่งอาจจะสงผลถึงการ
ตัดสินใจในปริมาณที่จะซื้อดวย

4. กระบวนการตัดสินใจซื้อ ถึงแมผูซื้อจะมีลักษณะการซื้อ เหตุผล หรือความชอบที่
แตกตางกัน แตผูซื้อจะมีขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่เหมือนกัน ซึ่งสามารถแบงออกเปน 5 ขั้นตอน 
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คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ และพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ-การใช

 การรับรูถึงความตองการเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภครายหนึ่งๆจะตระหนักถึงความตองการในสิ่งที่
ตนเองรูสึกวายังขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภัณฑที่สามารถมาเติมเต็มใหกับความ
ตองการนั้น เชน ผูบริโภคคนหนึ่งตระหนักถึงความตองการใชคอมพิวเตอร เพื่อที่จะสามารถทํา
รายงาน สืบคนขอมูล และใชติดตอกับผูอื่นผานอินเทอรเน็ตไดอยางสะดวก หลังจากเกิดความ
ตองการแลวผูบริโภคจะพยายามหาขอมูลที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑใหมากที่สุด เพื่อนํามาใชในการ
ตัดสินใจ เชน เมื่อผูบริโภคตองการซื้อคอมพิวเตอร ก็จะแสวงหารายละเอียดเกี่ยวกับคอมพิวเตอร 
โดยการสอบถามจากรานคา เพื่อน ผูรู เพื่อใหไดขอมูลคอมพิวเตอรที่คาดวาจะเหมาะสมกับตนเอง 
จากนั้นผูบริโภคจะเปรียบเทียบขอมูลทั้งหมดที่ไดมา เพื่อหาทางเลือกที่ดีและเหมาะสมกับตนเอง
ที่สุด เชน เมื่อผูบริโภคที่ตองการซื้อคอมพิวเตอรไดขอมูลที่ตองการทั้งหมดมาแลว ก็จะทําการ
เปรียบเทียบถึงขนาดของเครื่อง คุณสมบัติ ยี่หอ ราคา รูปแบบ เพื่อหาทางเลือกที่ดีและเหมาะสม
ที่สุดในการใชงานและความสามารถที่จะจายไดของผูบริโภค โดยทําการเปรียบเทียบความแตกตาง
ระหวางตราสินคา หรือมีขอโดดเดนหรือขอเสีย ซึ่งอาจจะประเมินโดยการใหคะแนนจากมากไปหา
นอยแกแตละคุณสมบัติ เมื่อรวมคะแนนทั้งหมดแลว คะแนนสินคาตัวใดสูงก็จะตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาตัวนั้น เปนตน เมื่อผูบริโภคไดทางเลือกที่ดีและเหมาะสมกับตนเองแลว ผูบริโภคจะทําการ
ตัดสินใจ เปนการตัดสินใจทําการซื้อจริง ซึ่งผูซื้อตองตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ 
ผูขาย เวลาในการซื้อ และปริมาณการซื้อ เชน เลือกระบบโทรศัพท เลือกยี่หอโทรศัพท เลือกรานคา
ที่จะซื้อ (โอกาสในการซื้อรอชวงเวลาที่มีการสงเสริมการตลาด ซื้อชวงปลายเดือน หรือรอซื้อพรอม
เพื่อน) และจํานวนที่เหมาะสมที่จําเปนซื้อ สินคาบางอยางมีระยะเวลาในการใชงานไมมากนัก หาก
พิจารณาซื้อในปริมาณที่มากขึ้น อาจไดรับสวนลด เปนตน หลังจากนั้นผูซื้ออาจจะมีพฤติกรรมใน
การตอบสนองความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจจากการซื้อ-การใชดังกลาว คือ เมื่อพึงพอใจ ก็จะทํา
การซื้อซ้ํา และอาจกลายเปนลูกคาที่มีความภักดีได นอกจากนี้แลวอาจบอกตอไปถึงบุคคลอื่นๆที่
ใกลชิดดวย หรือเมื่อไมพึงพอใจก็จะเลือกใช และอาจประจานใหผูอื่นฟงตอไป หรืออาจเรียกรองให
ผูขายรับผิดชอบนอกจากนี้แลว ขอมูลหลังการซื้อ-การใชจะกลายเปนขอมูลยอนกลับ (Feedback) ที่
สําคัญสําหรับลูกคาในการพิจารณาในการตัดสินใจซื้อครั้งตอไป

5. ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเปนปจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม ไดแก ปจจัย
ดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) ชนชั้นทางสังคม (Social Class) ปจจัยทางสังคม (Social Factors) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) และปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) 
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ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคไดมากที่สุด ซึ่ง
แบงออกเปน วัฒนธรรม (Cultural) และวัฒนธรรมยอย (Subculture) วัฒนธรรม (Cultural) เปน
ปจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและความตองการของบุคคลคนที่เติบโตและอยูใน
สภาพแวดลอมที่มีวัฒนธรรมเดียวกัน จะมีคานิยม การรับรู ความชอบ และพฤติกรรมที่คลายกัน
และในวัฒนธรรมใหญจะประกอบดวยวัฒนธรรมยอย (Subculture) ซึ่งวัฒนธรรมของผูคนในแถบ
เอเชียมีความคลายคลึงกัน เมื่อเปรียบเทียบกับวัฒนธรรมของประเทศในแถบตะวันตก แตละ
ประเทศในแถบเอเชียก็มีความแตกตางกัน ในขณะที่ประเทศไทยมีวัฒนธรรมที่แตกตางจากประเทศ
ญี่ปุน แตละภูมิภาคในประเทศไทยก็มีความแตกตางกัน หรือแมกระทั่งวัฒนธรรมของแตละ
สถานศึกษา และวัฒนธรรมจะซึมซาบเปนพฤติกรรมของบุคคล

ชนชั้นทางสังคม (Social Class) การจัดแบงลําดับชั้นของสังคมที่มีความเหมือนและ
แตกตางกันชั้นสังคมที่แตกตางกัน พฤติกรรมที่แสดงออกถึงสถานะทางสังคมของตน เมื่อเปลี่ยน
สถานะทางสังคม คนก็มีแนวโนมที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามสถานะทางสังคมของตนตามไป
ดวย การแบงชนชั้นสังคมมักใชเกณฑ ดาน อาชีพ การศึกษา รายได ทําเลที่อยูอาศัย คนที่แตกตาง
ทางชั้นสังคมมีแนวโนมที่จะแสดงออกตางกัน ในขณะที่คนในชั้นสังคมเดียวกันมีแนวโนมที่จะ
แสดงออกคลายคลึงกัน ไมวาจะเปน การแตงกาย วิธีการพูด วิธีการพักผอน เปนตน แตละชนชั้น
สังคมจะรับรูกันเองวาใครอยูในชั้นใดทั้งสูงหรือต่ํากวา จะพยายามแสดงออกหรือรับรูไดจากสิ่งที่ใช
หรือแสดงออก เชน เครื่องแตงกาย รถยนต บาน ของตกแตงบาน เครื่องประดับ เปนตน

ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ผูคนจะไดรับอิทธิพลจากสังคมรอบขางที่เปนกลุมอางอิง 
ครอบครัว และบทบาทและสถานะทางสังคม

กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล 
ทั้งที่มีอิทธิพลทางออมและอิทธิพลทางตรง (Membership Groups) ไดแก กลุมอางอิงปฐมภูมิ 
(Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน เพื่อนรวมงาน เปนลักษณะของการติดตอกัน
อยางตอเนื่องและไมเปนทางการ และกลุมอางอิงทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมศาสนา 
อาชีพ สมาคม เปนลักษณะการติดตอกันแบบเปนทางการมากกวา แตมีความตอเนื่องนอยกวา

ครอบครัว (Family) มีความสําคัญที่สุดและอิทธิพลที่สุดในกลุมอางอิงปฐมภูมิ ซึ่งปลูกฝง
อบรมนิสัยตางๆแกบุคคล นักการตลาดตองเขาใจถึงบทบาทของแตละบุคคลในครอบครัว ซึ่งจะ
แสดงบทบาทและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัวและการตัดสินใจของครอบครัว

บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) ในแตละบุคคลอาจมีหลายบทบาท เปนทั้งลูก แม 
เพื่อน หัวหนา ลูกนอง เปนตน ซึ่งแตละบทบาทก็จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ แตละบทบาทก็
จะแสดงสถานะทางสังคมอยูดวยเปนสถานะที่สังคมยอมรับในตัวบุคคลนั้นๆ ซึ่งตองตระหนักถึง 
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“สัญลักษณของสถานะ (Status Symbol)” ในการทําการตลาด โดยสวนใหญคนตองการการยอมรับ
จากสังคม และพยายามแสดงออกถึงสถานะของตน

ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) พฤติกรรมการซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัย
เฉพาะของบุคคลดวยเชนกัน ไดแก อายุและขั้นของวงจรชีวิต อาชีพ สภาพเศรษฐกิจของบุคคล 
รูปแบบการดําเนินชีวิต และบุคลิกลักษณะและแนวความคิดของตนเอง ทั้งนี้พฤติกรรมและรสนิยม
ของบุคคลจะแตกตางกันไปตามชวงอายุและขั้นของวงจรชีวิต ยิ่งไปกวานั้นนักการตลาดตอง
ทําการศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะกลุมและพัฒนากลยุทธที่เหมาะสม ซึ่งสินคาประเภทเดียวกันอาจ
ตองมีการออกแบบที่หลากหลายเพื่อใหเหมาะสมกับแตละกลุมอาชีพ สภาพเศรษฐกิจของบุคคล 
และรูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลดวย 

นอกจากนั้น ลักษณะเฉพาะของบุคคลจะสงผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคได 
บุคลิกลักษณะบงบอกไดจากความเชื่อมั่นในตนเอง เปนตัวของตัวเอง คลอยตามผูอื่น มีความเปน
ผูนํา ชอบตอตาน หรือปรับตัวไดดี สวนแนวคิดของตนเองเปนวิธีที่บุคคลมองตนเองในแงมุมที่
แตกตางกัน  ไดแก แนวคิดที่มองวาสิ่งที่เปนตัวตนที่แทจริง (Actual Self-concept) ซึ่งจะแตกตาง
จากแนวคิดที่มองตนเองในอุดมคติ (Ideal Self-concept) เปนสิ่งที่อยากจะเห็นตัวเองในสิ่งที่เปน ซึ่ง
แตกตางจากแนวคิดที่คิดวาคนอื่นมองตนเอง

ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ทางเลือกในการซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยหลักทางจิตวิทยา 4 ประการ ไดแก การกระตุนสิ่งเรา (Motivation) การรับรู (Perception) การ
เรียนรู (Learning) และความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitude)   

การกระตุนสิ่งเรา (Motivation) เกิดขึ้นความตองการของบุคคลที่มีความหลากหลายและ
อาจเกิดขึ้นพรอมๆกัน บางก็เปนไบโอเจนิก (Biogenic) หรือสิ่งที่เกิดขึ้นจากความตึงเครียด
(Tension) เชน ความหิว ความกระหาย ความไมสะดวก บางก็เกิดจากสภาวะจิตใจ (Psychogenic) 
ดังนั้น นักการตลาดตองสรางการกระตุนเพื่อใหเกิดการกระทํา ผูที่ไดรับการกระตุนจะพรอมที่จะ
แสดงออก การแสดงออกในรูปแบบไหนขึ้นอยูกับการรับรู (Perception) ของบุคคล ซึ่งเปน
กระบวนการในการเลือก (Select) จัดการ (Organize) และแปล (Interpret) ขอมูลที่เปนปจจัยนําเขา 
ซึ่งสงผลใหการรับรูของบุคคลตอสิ่งเดียวกันแตกตางกันไป เนื่องจากกระบวนการรับรูที่แตกตางกัน
เมื่อบุคคลเกิดการรับรูถาไมมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม แสดงวาไมเกิดการเรียนรู ในทางตรงกัน
ขาม ถาเกิดพฤติกรรม แสดงวาเกิดการเรียนรู (Learning)  สามารถสรางการเรียนรูใหบุคคลไดโดย
ใชแรงขับดัน (Drive) สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งชี้นํา (Cue) การตอบสนอง (Response) และการ
บังคับ (Reinforcement) หลังจากนั้นการเรียนรูของบุคคลที่มีการปลูกฝงระยะเวลาหนึ่ง จาก
สภาพแวดลอมและสังคมที่บุคคลอยูรวมเปนสวนใหญ เชน ครอบครัว วัฒนธรรม ศาสนา เปนตน 
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จะทําใหเกิดความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitude) ซึ่งมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการดํารงชีวิต
และพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ดังภาพที่ 4

ภาพที่ 4 : รูปแบบพฤติกรรมของผูซื้อ

ที่มา : ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพมหานคร : บริษัท วี.พริ้นท (1991) 
จํากัด.

กลองดํา

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
การรับรูปญหา

การคนหาขอมูล

การประเมินทางเลือก

การตัดสินใจซื้อ

ปริมาณการซื้อ

การตอบสนอง (Respond = R)
การเลือกผลิตภัณฑ

การเลือกตราผลิตภัณฑ

การเลือกผูขาย

เวลาในการซื้อ

ปริมาณการซื้อ

สิ่งเรา (Stimulus = S )
สิ่งเราทางการตลาดสิ่งเราอื่นๆ
1.ผลิตภัณฑ         1. เศรษฐกิจ
2.ราคา        2.เทคโนโลยี
3.การจัดจําหนาย        3. การเมือง
4.การสงเสริมการขาย    4. วัฒนธรรม

        5.ฯลฯ

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
1.ปจจัยดานวัฒนธรรม
2.ปจจัยดานสังคม
3.ปจจัยสวนบุคคล
4.ปจจัยดานจิตวิทยา
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กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision Process) ของผูบริโภคมีความแตกตางกันไป
ตามประเภทของสินคา โดยระดับความเกี่ยวพันเปนปจจัยหนึ่งที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อที่
แตกตางกัน เมื่อผูบริโภคมีความเกี่ยวพันตอสินคาสูงกระบวนการตัดสินใจซื้อจะเปนชนนิดทั่บซอน 
(Complex Decision Marketing) ซึ่ง คอตเลอร (Kotler, 2000) อธิบายขั้นตอนการซื้อวาประกอบดวย 
5 ขั้นตอน (อนุชิต เที่ยงธรรม, 2545) คือ การตระหนักถึงปญหา การคนหาขอมูล การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และการประเมินหลังการตัดสินใจซื้อ

การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) คือ การที่ผูบริโภคตระหนักถึงความแตกตาง
ระหวางความตองการของตนเอง และสถานการณจริงที่ตนประสบอยู เชน ไมพอใจสินคาที่ใชอยู 
หรือมีความตองการสินคาใหมเพื่อสนองความตองการที่ตนกําลังประสบ เมื่อผูบริโภคกําหนด
ปญหาไดแลว ปญหาตามมา คือ การหาทางแกปญหานั้นทําไดอยางไร การคนหาขอมูล (Information 
Search) มีบทบาทในการชวยใหขอมูลเพื่อการตัดสินใจ โดยคนหาจาก 2 แหลงสําคัญ คือ 
แหลงขอมูลมาจากภายใน (Internal Search) และแหลงขอมูลจากภายนอก (External Search) เมื่อ
ผานขั้นตอนการคนหาขอมูล ผูบริโภคอาจมีทางเลือกในการแกไขปญหาหลายทางเลือก จึงตองมี
การเปรียบเทียบทางเลือก หรือการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เพื่อเลือกทางเลือก
ที่เหมาะสมที่สุด หลังจากการประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะเขาสูกระบวนการตัดสินใจและซื้อสินคา
จริง (Purchase Decision) เพื่อแกปญหาความตองการนั้น และกระบวนการสุดทายที่เกิดขึ้น คือ การ
ประเมินหลังการตัดสินใจซื้อ (Post-purchase Behavior) ซึ่งผูบริโภคจะทําการประเมินการซื้อที่เสร็จ
สิ้นแลว วาเปนการตัดสินใจที่ถูกตองหรือไม ความพึงพอใจเปนอยางไร โดยขอมูลตางๆ เหลานี้จะ
ถูกเก็บบันทึกไวในความทรงจําสําหรับใชในการตัดสินใจซื้อครั้งตอไป

ความสัมพันธระหวางความเกี่ยวพันและกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ฮาวเวิรด (Howard, 1977) แบงกระบวนการตัดสินใจซื้อออกเปน 3 กลุม คือ กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อแบบเปนนิสัย (Habitual Decision Making) กระบวนการตัดสินใจซื้ออยางจํากัด 
(Limited Decision Making) และกระบวนการตัดสินใจซื้อเต็มรูปแบบ (Extended Decision Making) 
ซึ่งกระบวนการซื้อแบบเปนนิสัย หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อที่ผูบริโภคมีความคุนเคยตอ
ประเภทสินคา และตราสินคาในประเภทสินคานั้น และดวยความคุนเคยผูบริโภคจึงหาขอมูลเพียง
เล็กนอย ประเมินและตัดสินใจดวยความรวดเร็ว แตกระบวนการตัดสินใจซื้ออยางจํากัด  หมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจซื้อที่ผูบริโภคตองพบกับตราสินคาใหมในประเภทสินคาที่มีความคุนเคย 
ผูบริโภคจึงตองหาขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาใหมเพื่อประเมิน การตัดสินใจอาศัยการพิจารณา
คุณสมบัติบางอยางของตราสินคา และกระทําไดรวดเร็วกวาการตัดสินใจซื้อเต็มรูปแบบ และ
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กระบวนการตัดสินใจซื้อเต็มรูปแบบ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อที่ผูบริโภคไมคุนเคยทั้งตอ
ประเภทสินคา และตราสินคา ผูบริโภคจึงตองหาขอมูลอยางมากกอนตัดสินใจ ตองใชความพยายาม
และเวลามากในการตัดสินใจซื้อ (อางถึงในพงศเชษฐ วิริยะไกรกุล, 2545)

จากแนวคิดเรื่องการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค พบวาการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีความ
เกี่ยวพันสูงจะมีขั้นตอนในการตัดสินใจหลายขั้นตอน แตสินคาเกี่ยวพันสูงที่มีการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดสามารถทําใหลดขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ จิตรภัทร จึงอยูสุข (2543) พบวาการตลาดเชิงกิจกรรมมีผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจงายขึ้น และ
การตลาดเชิงกิจกรรมเปนเหตุจูงใจทําใหผูบริโภคสนใจตราสินคามากขึ้น

กรอบแนวคิดการวิจัย

องคประกอบการตลาดเชิง
กิจกรรม

การจัดการตลาดเชิง
กิจกรรม (Event 

Marketing)

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อโนตบุค
- การตระหนักถึงปญหา
- การหาขอมูล
- การเปรียบเทียบประเมินทางเลอืก
- การซื้อ
- การประเมินผลหลังการซื้อ



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย

การศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิง
กิจกรรม” เปนการศึกษาจากการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทย
แลนด 2009 โดยผูวิจัยไดทําการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเก็บขอมูลจากการ
สัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ และองคประกอบที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 

แหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย
ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลที่สําคัญ ประกอบดวย 2 

แหลงขอมูลที่สําคัญ ไดแก 
1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ คือ แหลงขอมูลประเภทบุคคล ซึ่งเปนผูที่ซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค

ในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 จํานวน 10 คน ดังนี้
กลุมผูซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ที่เปน

นักศึกษามหาวิทยาลัยชวงอายุ 18-25 ป จํานวน 2 คน ไดแก
- นางสาวสุดาพิม บัวแตง อายุ 23 ป คณะมนุษยศาสตร มหาวิทยาลัยรามคําแหง
- นายธัญชาติ อาภาวรชัย อายุ 24 ป คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรังสิต
กลุมผูซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ที่เปน

กลุมคนทํางานชวงอายุ 26-35 ป จํานวน 2 คน ไดแก
- นางสาวไอริณรัช นันทชัยพร อายุ 32 ป ตําแหนง Account Manager บริษัท  

บิลเลี่ยน คอนเนคชั่น จํากัด
- นายชนม แสนใจกลา อายุ 27 ป ตําแหนง Operation Specialist บริษัท   

ดับบลิวพี ครีเอชั่น กรุป
กลุมผูซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ที่เปน

กลุมคนทํางานชวงอายุ 36-45 ป จํานวน 2 คน ไดแก
- นางชวณีย ศักดิ์สยามกุล อายุ 37 ป ตําแหนง ผูชวยผูจัดการ บริษัท เซ็นทรัล   

เทรดดิ้ง จํากัด
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- นายโภคิน วจนกิจไพบูลย อายุ 40 ป ตําแหนง Managing directorบริษัทพี.อี.ซี. 
เอ็นจิเนียริ่ง จํากัด

กลุมผูซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ที่เปน
กลุมคนทํางานชวงอายุ 46-55 ป จํานวน 2 คน ไดแก

- นางทิวากร สืบแทน อายุ 48 ป ตําแหนง เจาหนาที่การตลาด บริษัท แคนนอน 
มารเก็ตติ้ง (ไทยแลนด) จํากัด

- นายพีรยุทธ โสภาคํา อายุ 54 ป ตําแหนง ที่ปรึกษาโครงการออมทรัพย บริษัท 
ไอเอ็นจี ประกันชีวิต จํากัด

กลุมผูซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ที่เปน
กลุมคนทํางานชวงอายุ 56-65 ป จํานวน 2 คน ไดแก

- นางนันทกาล กานจักร อายุ 56 ตําแหนง บริหารงานลูกคา บริษัทฟลมมิวสิค 
จํากัด

- นายสามารถ นิมิตรัตน อายุ 57 ตําแหนง เจาหนาที่การตลาดหลักทรัพย บริษัท
หลักทรัพย ธนชาติ จํากัด (มหาชน)

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ ไดแก การคนควาขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 จากบทความ บทสัมภาษณ วารสาร 
นิตยสาร รวมทั้งเว็บไซต เพื่อใชในการรวบรวมขอมูล

ประเด็นในการวิจัย
ประเด็นที่ใชในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการ

ตลาดเชิงกิจกรรม ไดแก
- องคประกอบของการตลาดเชิงกิจกรรม เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดงตรา

สินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนํา
เกี่ยวกับสินคา การจัดการสงเสริมการขาย(โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การ
ทดลองใชสินคา

- พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงาน เชน การลดขั้นตอนการหา
ขอมูล ประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค 
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การเก็บรวบรวมขอมูล
แหลงขอมูลประเภทบุคคล ใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) ผูใหขอมูลหลัก

จํานวน 10 คนดวยการสนทนาตามประเด็นตางๆ ที่เกี่ยวของกับวัตถุประสงคในการศึกษา เปนการ
สัมภาษณดวยตนเองเปนรายบุคคล (Face To Face Interview)

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
ผูวิจัยไดใชเครื่องมือในการเก็บรวมรวบขอมูลครั้งนี้แบงออกเปน 2 สวน คือ การสัมภาษณ

สวนบุคคล และสืบคนขอมูลจากเว็บไซต โดยมีรายละเอียดดังนี้

การสัมภาษณ ทําการเก็บขอมูลเพิ่มเติม โดยการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) และมีเครื่องมือในการชวยทําการศึกษา
ไดแก แบบสัมภาษณ ซึ่งเปนคําถามปลายเปด ผูสัมภาษณจะเนนการสัมภาษณเจาะลึกเปนรายบุคคล 
โดยใชเครื่องบันทึกเทปในการสัมภาษณ เพื่อความถูกตองแมนยํา มีแนวคําถามแบงออกเปน 2 สวน 
คือสวนที่ 1 คําถามทางดานขอมูลสวบบุคคลของผูใหสัมภาษณ เชน ชื่อ-สกุล อายุ อาชีพ 
คอมพิวเตอรโนตบุคที่ซื้อ สวนที่ 2 คําถามทางดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค
ในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 โดยมีแนวคําถามดังนี้

คําถามทางดานสวนบุคคล
- ชื่อ – นามสกุล
- อายุ
- อาชีพ
- คอมพิวเตอรโนตบุคที่ซื้อในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009

คําถามทางดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
- ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009
- หลังจากที่เขารวมงานคอมมารต  คอมเทค ไทยแลนด 2009 มีความตั้งใจซื้อ

คอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
- งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร

โนตบุคอยางไร
- งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ชวยลดขั้นตอนในการหาขอมูลของ

คอมพิวเตอรโนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร
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- องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตง
บูท การแสดงตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง 
พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงาน
แนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การทดสอบความนาเชื่อถือของเครื่องมือ
การศึกษาวิจัยครั้งนี้ทําการทดสอบความนาเชื่อถือของแนวคําถามเพื่อการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก (In-Depth Interview Guideline) โดยนําแนวคําถามดังกลาวมาปรึกษากับอาจารย
ผูทรงคุณวุฒิ ทําการตรวจสอบและแกไขตามความเหมาะสม เพื่อความสมบูรณของการสัมภาษณ

การวิเคราะหและการนําเสนอขอมูล
จากผลวิจัยที่ไดจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูล ตามประเด็น

ตางๆ ที่ไดตั้งวัตถุประสงคไว ประกอบกับการศึกษาขอมูลจากบทความในเว็บไซต มาประกอบใน
การวิเคราะหขอมูล และทําการเสนอผลวิจัยในรูปแบบของการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive 
analysis)



บทที่ 4

ผลการวิจัย

การศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิง
กิจกรรม” ไดนําเสนอผลการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive) ตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดย 
ขอมูลหลักไดมาจากวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) เพื่อใหไดขอมูลเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม และปจจัยทางดาน
องคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค 

จากการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) กับผูที่ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 จํานวน 10 คน ไดแก ผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุคตราสินคาเอชพี (HP) 3 คน โซนี่ (Sony) 3 คน เอเซอร (Acer) 1 คน โตชิบา 
(Toshiba) 1 คน แอปเปล (Apple) 1 คน และเดลล (Dell) 1 คน โดยสัมภาษณวันที่ 21 มกราคม 2553
ทั้งนี้ สรุปไดเปนประเด็นตางๆ คือ

1.ปจจัยทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

1.1 การออกแบบตกแตงบูท
1.2 การแสดงตราสินคาภายในงาน
1.3 เกมสหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงาน
1.4 พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา
1.5 การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น)
1.6 การจัดแสดงสินคา
1.7 พนักงานแนะนําสินคา
1.8 การทดลองใชสินคา

2.พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม
2.1 สาเหตุที่เลือกชมงานคอมมารท คอมเทคไทยแลนด 2009
2.2 ความตั้งใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค
2.3 ประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค
2.4 การลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอรโนตบุค
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ผลการวิเคราะหขอมูล

ปจจัยทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุค

จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทย
แลนด 2009 ที่แตกตางกัน ไดแก การออกแบบตกแตงบูท การแสดงตราสินคาภายในงาน เกมหรือ
กิจกรรมความบันเทิงภายในงาน พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา การจัดการสงเสริมการขาย
บริเวณงาน การจัดแสดงสินคา พนักงานแนะนําสินคา และการทดลองใชสินคา  มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคของผูบริโภคที่แตกตางกัน โดยสรุปไดดังนี้

1. การออกแบบตกแตงบูท
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา การออกแบบตกแตงบูทที่มีความสวยงาม 

โดดเดน จะทําใหบูทสินคานั้นมีความนาสนใจ เมื่อพบเห็นแลวสะดุดสายตา สามารถดึงดูด
ความสนใจ อยากเดินเขาไปชมสินคาในบูทนั้นๆ แตยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อทันที 

“ชวยดึงดูดความสนใจคะ บูทไหนตกแตงสวยๆ สะดุดตาก็ทําใหเราอยากลองแวะ
เขาไปดู แตยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 1)

 “ชวยในการตัดสินใจซื้อไมได แตชวยในการทําใหเราเกิดความสนใจชมสินคาใน
บูทได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 4)

“ทําใหเกิดความนาสนใจ ถาบูทไหนที่มีการตกแตงแปลกๆ ก็จะทําใหเราอยากเขา
ไปที่บูท เขาไปชมสินคาภายในบูท” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 6)

2. การแสดงตราสินคาภายในงาน
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา การจัดแสดงตราสินคาภายในงานนั้นสามารถ

สรางความนาสนใจตอบูทสินคาได ทําใหผูบริโภครับรูบริเวณที่ตั้งของบูทสินคาที่สนใจ 
โดยใชการสังเกตจากตราสินคาที่แสดงภายในงาน นอกจากนี้ยังสามารถสรางความคุนเคย 
และคุนตาใหกับผูพบเห็นได ซึ่งสําหรับผูที่มีความสนใจคอมพิวเตอรโนตบุคจากตราสินคา
นี้อยูแลว จะทําใหเขาชมสินคาไดงายขึ้น แตก็ยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

“ชวยดึงดูดความสนใจคะ การเห็นตราสินคาที่โดดเดนชัดเจน หรือการแสดงตรา
สินคาหลายๆจุดในบริเวณงาน ทําใหเรารูวาบูทอยูตรงไหน แลวยังทําใหเราคุนตากับตรา
สินคาแบรนดนั้นดวย แตก็ยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 1)
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“ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ เพราะตราสินคาเพียงแคแสดงใหเห็นวาบูทสินคาอยู
บริเวณไหน แตไมทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 8)

“สําหรับตราสินคา ถาเราเห็นไดชัดเจน ก็สามารถทําใหเกิดความสนใจ และเดินเขา
ไปชมสินคาได โดยเฉพาะถาเปนแบรนดที่เราสนใจอยูแลว” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 10)

อยางไรก็ตามผูบริโภคบางคนมีความเห็นวา การแสดงตราสินคาภายในงานนั้นมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากตนเองมีความชอบสินคาจากตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งอยู
แลว เมื่อพบเห็นตราสินคาภายในงานจึงเขาไปชมสินคาและตัดสินใจซื้อไดทันที 

“มีผลตอการตัดสินใจซื้อ เพราะถาเราเห็นตราสินคาชัดเจน เราจะเดินตรงไปยัง
ตราสินคานั้นทันที แตถาไมมีจะทําใหเห็นสินคาจากแบรนดอื่น และอาจเกิดการลังเลใน
การตัดสินใจซื้อได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 4)

3. เกมหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงาน
จากการวิเคราะหบทสัมภาณพบวา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงานนั้น 

เปนสิ่งที่สามารถสรางความนาสนใจ ดึงดูดผูเขาชมงานใหเขาชมสินคาในบูทนั้นๆได 
นอกจากนี้ยังเปนการสรางความสนุกสนานจากการจัดกิจกรรมความบันเทิงแจกของรางวัล
ใหกับผูรวมสนุก เพื่อดึงดูดใหผูรวมสนุกเขาชมสินคาในบูท อยางไรก็ตามเกมหรือกิจกรรม
ความบันเทิงภายในงานเปนเหมือนสีสัน แตไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

“สําหรับผมไมมีผลตอการซื้อนะครับ รูสึกวาแคเปนสีสันในงานเทานั้นเอง” (ผูให
สัมภาษณคนที่ 2)

 “ชวยดึงดูดความสนใจคะ ไดเขาไปรวมกิจกรรมเลนเกมมาดวย แตก็ไมมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อคะ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 3)

 “ชวยใหเกิดความนาสนใจครับ อยากรวมสนุกรับของรางวัล และก็ทําใหไดชม
สินคาภายในบูทนั้นดวย” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 4)

 “เพิ่มความสนุกสนานใหกับผูเขาชมงานได แตไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ” 
(ผูใหสัมภาษณคนที่ 5)

4. พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา พิธีกรสามารถโนมนาว และกระตุนใหผูเขา

ชมงานเกิดความสนใจในสินคาบูทนั้นๆ ได โดยที่พิธีกรจะเปนผูประชาสัมพันธ หรือ
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แนะนําขอมูลเบื้องตนที่เกี่ยวกับคุณสมบัติสินคา และการจัดการสงเสริมการขายภายในบูท 
แตไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคานั้น 

“ชวยดึงดูดความสนใจคะ เพราะขอมูลเบื้องตนบางอยาง เชน การที่พิธีกรพูดถึง
คุณภาพสินคา การรับประกัน หรือโปรโมชั่นลดแลกแจกแถมของสินคาแลวนาสนใจแลว
นาสนใจเราก็จะแวะเขาไปดูไปสอบถาม แตยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ” (ผูใหสัมภาษณ
คนที่ 1)

“ชวยดึงดูดความสนใจคะ เพราะพิธีกรจะพูดโฆษณาถึงความนาสนใจของสินคา
พอเราไดฟงก็จะสนใจอยากลองเขาไปดูไปสอบถาม แตก็ยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ”
(ผูใหสัมภาษณคนที่ 3)

“พิธีกรในงานมีสวนทําใหเกิดความสนใจ เพราะมีการประชาสัมพันธโปรโมชั่น
ในงาน ซึ่งสามารถกระตุนใหเราเขาไปชมสินคาในบูทได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 10)

อยางไรก็ตามผูบริโภคบางคนมีความเห็นวา พิธีกรที่ใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา 
และกิจกรรมสงเสริมการขายนั้นมีผลตอการตัดสินใจซื้อได เนื่องจากในบางครั้งพิธีกรจะมี
การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน “ชวงเวลานาทีทอง” ซึ่งเปนการนําสินคามาจัด
กิจกรรมสงเสริมการขายในราคาพิเศษ หรือในบางครั้งมีการแถมของสมนาคุณที่มากกวา
ปกติ เปนตน

“มีผลครับ เพราะพิธีกรจะคอยแนะนําโปรโมชั่น และในบางครั้งจะมีการจัด
กิจกรรมนาทีทอง ถาปนสินคาที่เราสนใจก็เกิดการตัดสินใจซื้อไดทันที” (ผูใหสัมภาษณคน
ที่ 4)

5. การจัดการสงเสริมการขาย 
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา การจัดการสงเสริมการขายของบูทตางๆ 

ไดแกสวนลด และของแถมนั้น มีผลตอการตัดการตัดสินใจซื้อเปนอยางมาก เนื่องจากการ
การจัดการสงเสริมการขายนั้นสามารถกระตุนการซื้อได โดยที่ผูบริโภคสวนใหญจะนําการ
จัดการสงเสริมการขายของแตละตราสินคานํามาเปรียบเทียบกัน และนํามาพิจารณากับ
งบประมาณของตนเองดวย นอกจากนี้ผูบริโภคบางคนมีความคิดเห็นวา การจัดกิจกรรม
สงเสริมการขายในงานมีสวนลด และของแถมมากกวารานคาทั่วไป 

“มีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ เพราะในงานนี้สินคาในงานจะมีสวนลดและของแถม
ใหเรามากกวาเลือกซื้อตามศูนยการคาทั่วไป” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 1)
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“มีผลมาก เพราะเราจะมีงบประมาณสําหรับการซื้อ ถาแบรนดไหนมีโปรโมชั่นที่
ตรงกับงบประมาณที่ตั้งไวก็จะตัดสินใจซื้อ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 5)

 “มีผลตอการตัดสินใจซื้อมาก เพราะทําใหเราเปรีบยเทียบกับแบรนดอื่นๆ และ
สามารถทําใหเราตัดสินใจได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 6)

“มีสวนสําคัญ เพราะในงานนี้สินคาแตละแบรนดจะมีการจัดโปรโมชั่นเยอะ ซึ่ง
ตรงนี้เราจะนํามาเปรียบเทียบกัน และโปรโมชั่นไหนที่ตรงกับความตองการเรามากที่สุด ก็
ตัดสินใจซื้อได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 9)

“มีผลตอการตัดสินใจมากครับ โปรโมชั่นเปนเหตุผลหลักในการตัดสินใจซื้อดวย”
(ผูใหสัมภาษณคนที่ 10)

6. การจัดแสดงสินคา
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา การจัดแสดงสินคาใหมีความสวยงาม และ

โดดเดนนั้นสามารถดึงดูด และสรางความสนใจตอตัวสินคาได ทําใหผูบริโภครูสึกวาสนใจ
เขาไปชมสินคา นอกจากนี่กลุมตัวอยางบางคนมีความคิดเห็นวาการจัดแสดงสินคาที่
สวยงามทําใหรูสึกวา ตองการไดสินคามากขึ้น อยางไรก็ตามการจัดแสดงสินคานั้นไมมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อ 

“มีผลในระดับการสรางควานาสนใจเทานั้น ไมมีผลตอการซื้อครับ” (ผูให
สัมภาษณคนที่ 2)

“ชวยดึงดูดใหเราเกิดความสนใจ และอยากชมสินคาเทานั้น” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 
7)

“มีผลใหเกิดความสนใจถาสินคานั้นมีการจัดวางที่สวยงาม และโดดเดน แตไมมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 9)

อยางไรก็ตามผูบริโภคบางคนมีความคิดเห็นวา การจัดแสดงสินคานั้นถามีการจัด
วางที่สวยงาม รวมถึงการออกแบบ (Design) ของตัวสินคาที่มีความสวยงามตรงกับความ
ตองการก็สามารถเกิดการตัดสินใจซื้อได 

“มีผลตอการตัดสินใจซื้อเหมือนกัน ถาสินคามีความสวยงามออกแบบไดตรงกับ
ความตองการของเราก็จะทําใหสนใจ และอาจเกิดการตัดสินใจซื้อได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 
5)
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7. พนักงานแนะนําสินคา
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา พนักงานแนะนําสินคามีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อมาก เนื่องจากพนักงานที่สามารถใหขอมูลไดชัดเจน และนาเชื่อถือจะสามารถโนมนาว
ใหเกิดการตัดสินใจซื้อ รวมถึงพนักงานแนะนําสินคาเปนผูที่สามารถใหสิทธิพิเศษอื่นๆ ได
เชน ของแถม หรือการรับประกัน เปนตน ซึ่งสามารถสรางความพอใจ หรือตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคได นอกจากนี้พนักงานแนะนําสินคายังเปรียบเสมือนเปนจุด
สุดทายที่กระตุนใหผูบริโภคเกิดการซื้อได 

“มีผลตอการสินใจซื้อมากๆครับ เพราะอยางผมจะชอบสอบถามขอมูลจาก
พนักงานครับ ถาพนักงานใหขอมูลไดชัดเจน นาเชื่อถือก็จะมีผลตอการตัดสินใจของผม
อยางมาก” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 2)

“มีสวนสําคัญ เพราะเปนคนที่ทําใหเราเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาได ถาการให
ขอมูลที่ดี และสามารถใหสิทธิพิเศษกับเราได ก็จะตัดสินใจซื้อ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 5)

“มีผลมาก เพราะถาพนักงานสามารถใหขอมูลรายละเอียดไดดี และตรงกับความ
ตองการของเรา เราก็จะตัดสินใจซื้อไดทันที” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 8)

“มีผลมาก เพราะเปนจุดสุดทายที่เราสามารถทราบขอมูลตางๆได และถาพนักงาน
มีการแนะนําที่ดี ก็จะทําใหเราตัดสินใจซื้อสินคาได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 10)

8. การทดลองใชสินคา
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา การทดลองใชสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคา เนื่องจากเปนการสรางความั่นใจกับผูบริโภค โดยที่ผูบริโภคจะรับรูไดวาสินคาที่
ทดลองอยูนั้นมีความเหมาะสมกับความตองการหรือไม ดังจะเห็นไดจากบทสัมภาษณดังนี้

“มีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ เพราะเราไดมีโอกาสทดลองใชสินคาที่เราสนใจอยู
แลว ก็ชวยสรางความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อมากขึ้นคะ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 1)

“ถาถามวาองคประกอบไหนที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด ก็คงจะเปน
องคประกอบนี้ละครับ การไดทดลองใชสินคาชวยเพิ่มความมั่นใจไดมากเลยครับ” (ผูให
สัมภาษณคนที่ 2)

“มีผลประกอบกับการแนะนําสินคาจากพนักงาน คือพนักงานมีการบองของมูล
สินคาแลว เราก็จะดูวาสินคานั้นสามารถทํางานไดจริง หรือมีโปรแกรมตามที่พนักงาน
แนะนําหรือไม ซึ่งสามารถสรางความมั่นใจใหกับเราได และสามารถตัดสินใจซื้อไดใน
ที่สุด” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 6)
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“มีผลตอการซื้อ เพราะเมื่อเราไดทดลองใชสินคา และรูสึกวาชอบรวมถึงสินคานั้น
ตรงกับความตองการในการใชงาน เราก็จะตัดสินใจซื้อได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 8)

อยางไรก็ตาม ผูบริโภคบางคนมีความคิดเห็นวาการทดลองใชสินคานั้นมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อนอย เนื่องจากในงานมีการทดลองใชสินคานอย รวมถึงการทดลองใชสินคานั้น
ไมไดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเลย 

“การทดลองใชสินคา มีผลไมมากเทาไร เพราะเนื่องจากการทดลองใชสินคาใน
งานมีใหทดลองไมมาก ถามีการทดลองมากกวานี้คงมีผลตอการตัดสินใจซื้อมากขึ้น” (ผูให
สัมภาษณคนที่ 10)

“ไมมีผล เพราะไมไดใหความสําคัญกับองคประกอบนี้เลย” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 
5)

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม 
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณผูซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารท คอมเทค ไทย

แลนด 2009 จํานวน 10 คน ไดนําขอมูลที่ไดมานําเสนอโดยแบงเปนหัวขอดังนี้

1.สาเหตุที่เลือกชมงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009
จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา สาเหตุที่ผูบริโภคเลือกชมงานคอมมารท  คอม

เทค ไทยแลนด 2009 คือ ในงานมีสินคาใหเลือกหลากหลายตราสินคา ที่รวบรวมนํามาจัด
ไวในงานเดียว ทําใหสามารถนําสินคาจากตราสินคาตางๆ มาเปรียบเทียบคุณสมบัติได และ
ยังเปนการชวยในการประหยัดเวลาใหกับผูบริโภคได 

“เปนศูนยรวมของคอมพิวเตอรตางๆ ไมวาจะเปนโนตบุคหรือคอมพิวเตอรตั้งโตะ
มันทําใหรูสึกวาเราไปที่เดียวก็มีใหเลือกหมดทุกแบรนด” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 2)

นอกจากนั้นแลวสาเหตุที่เลือกชมงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 ก็คือ 
ภายในงานมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน การลดราคา การแจกของสมนาคุณ และ
การบริการหลังการขาย เปนตน ซึ่งการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายภายในงานนั้นจะมีความ
พิเศษมากกวาตามรานคอมพิวเตอรทั่วไป ซึ่งเปนสาเหตุหลักที่ทําใหผูบริโภคเกิดความ
สนใจในการเลือกชมงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 ครั้งนี้ 

“พอดีตองการซื้อโนตบุคนะคะ แลวก็โดยสวนตัวเปนคนไมคอยมีเวลา เพื่อนก็เลย
แนะนําวาใหมาเดินงานนี้เพราะวา มีสินคาใหมๆ และที่สําคัญในงานแบบนี้แตละแบรนด
เคาก็จะแขงขันกันจัดโปรโมชั่น” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 3)
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นอกจากนั้นแลวจากการวิเคราะหบทสัมภาษณ พบวายังมีสาเหตุอื่นที่ทําใหเลือก
ชมงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 ครั้งนี้ อาทิ ชวยในการประหยัดเวลาใหกับ
ผูบริโภคที่ไมคอยมีเวลา และในงานนี้ยังเปนงานที่แสดงเทคโนโลยีใหมๆใหรับรูไดอีกดวย 
เปนตน

2. ความตั้งใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคของผูบริโภคในงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 
2009

จาการวิเคราะหบทสัมภาษณ พบวาผูบริโภคทั้ง 10 คนมีความตั้งใจซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุตในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ซึ่งสวนใหญผูบริโภคจะมีการ
เปรียบเทียบการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย และสวนลดที่แตกตางกันของแตละตราสินคา
กอน จึงตัดสินใจซื้อ ดังจะเห็นไดจากบทสัมภาษณดังนี้

“มีความตั้งใจซื้อโนตบุคในงานนี้อยูแลว คิดวาจะเปรียบเทียบโปรโมชั่นในงาน
แลวจึงตัดสินใจซื้อ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 7)

 “มีความตั้งใจหลังจากเปรียบเทียบโปรโมชั่นในงานแลว จึงตัดสินใจซื้อ” (ผูให
สัมภาษณคนที่ 10)

นอกจากนั้นกลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุครุนใหมๆ ที่มีการ
เปดตัวสินคาในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 ครั้งนี้ เชนกัน

“ตั้งใจที่จะเลือกซื้อรุนที่ออกมาใหมๆคะ แลวก็ตองมีโปรโมชั่นดีๆ อาจจะเปนพวก
สวนลดหรือของแถมที่คุมกวาซื้อจากศูนยไอทีมอลลทั่วๆไป” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 3)

นอกจากนั้นแลวจากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุคที่มีคุณสมบัติตรงตามความตองการของตนเองดวย เชน ขนาดหนาจอ 
น้ําหนักเครื่อง และความเร็วของการดจอ เปนตน 

3. ประโยชนของงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 ตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุค

จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา ประโยชนที่ผูบริโภคไดรับจากงานคอมมารท 
คอมเทค ไทยแลนด 2009 ตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค ไดแก ความหลากหลาย
ของตราสินคา และการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในงาน ซึ่งสามารถนํามาเปรียบเทียบ
กอนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคได และเปนการชวยในเรื่องของการประหยัดเวลา
อีกดวย
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“มีประโยชน เนื่องจากมีหลายแบรนดใหเราไดเปรียบเทียบราคา และโปรโมชั่น
ได” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 4)

“มีประโยชนตอการตัดสินใจมากครับ เพราะในงานมีหลากหลายแบรนดก็ไดเลือก
ดูหลายๆ รุน แลวก็เอาขอมูลรุนที่เราสนใจมาเปรียบเทียบกันเพื่อตัดสินใจซื้ออีกที” (ผูให
สัมภาษณคนที่ 6)

นอกจากนี้ยังพบวา ผูบริโภคยังสามารถสอบถามขอมูลตางๆที่เกี่ยวกับคอมพิวเตอร
โนตบุครุนที่สนใจไดจากพนักงานขายที่อยูภายในงานได ซึ่งทําใหเกิดการตัดสินใจซื้องาย
ขึ้น

“ในงานมีสินคาใหเลือกหลายแบรนดดีคะ สนใจรุนไหนก็สามารถเขาไปสอบถามจาก
พนักงานขายไดดวยคะ” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 1)

4. การลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอรโนตบุคกอนตัดสินใจซื้อของผูซื้อในงาน
คอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009

จากการวิเคราะหบทสัมภาษณพบวา การเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงาน  คอม
มารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 มีสวนชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลของผูบริโภค 
เนื่องจากวา ในงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 เปนงานที่มีการรวบรวม
คอมพิวเตอรโนตบุคหลากหลายตราสินคาไวในงานเดียวกัน ทําใหเปนการชวย
ประหยัดเวลาใหแกผูบริโภค เพราะผูบริโภคไมตองเดินทางไปหาขอมูลในหลายๆ ที่ 
นอกจากนั้นแลวภายในงานยังมีพนักงานที่สามารถใหขอมูลแกผูซื้อไดอยางชัดเจน ทําใหผู
ซื้อไดรับขอมูลที่ครบถวน โดยไมตองไปหาขอมูลจากแหลงขอมูลอื่น 

“ก็ไมตองไปเดินซื้อหลายๆ ที่คะ เพราะในงานรวบรวมมาหลากหลายแบรนดอยู
แลว และก็มีพนักงานคอยแนะนําทุกๆแบรนด เคาก็ชวยแนะนําใหขอมูลตางๆ ที่จะนํามาใช
ตัดสินใจไดเร็วขึ้น” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 3)

“สามารถลดขั้นตอนได เพราะเราสามารถสอบถามขอมูลจากพนักงานขายได
ทันที” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 4)

“ก็ถาไปซื้อที่อื่น คงตองใชเวลาในการหาขอมูลนานกวานี้ครับ มางานนี้ก็มี
ทางเลือกหลากหลาย มีขอมูลของสินคามากขึ้น...” (ผูใหสัมภาษณคนที่ 6, สัมภาษณวันที่ 
21 มกราคม 2553)



บทที่ 5

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การศึกษาเรื่องนี้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชการสัมภาษณเชึงลึก ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม และปจจัย
ทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
คอมพิวเตอรโนตบุค โดยมุงเนนศึกษาเฉพาะงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 ซึ่งเปนที่นิยม
สําหรับผูที่สนใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในปจจุบัน

วัตถุประสงคในการศึกษามีดังนี้
1. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิง

กิจกรรมของผูบริโภค

สรุปผลการวิจัย

ปจจัยทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม

การออกแบบตกแตงบูท การแสดงตราสินคาภายในงาน และการจัดแสดงสินคานั้นทําให
ผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคาของตราสินคานั้นๆ โดยการออกแบบตกเตงบูทที่สวยงาม   โดด
เดน สะดุดตาสามารถดึงดูดความสนใจได สําหรับการแสดงตราสินคาทําใหผูบริโภคทราบที่ตั้งของ
บูทสินคานั้น และการจัดแสดงสินคานั้นทําใหผูบริโภคอยากชมสินคา แตทั้ง 3 องคประกอบนั้นไม
มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผุบริโภค

สําหรับกิจกรรมความบันเทิง รวมถึงพิธีกรที่ใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคานั้นสามารถดึงดูด
ความสนใจจากผูบริโภคได โดยกิจกรรมความบันเทิงเหลานั้นสรางความสนุกสนานใหกับผูบริโภค 
และสวนกิจกรรมการแจกของรางวัล เปนเหมือนสีสันในแตละบูทสินคา แตไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อ สวนพิธีกรมีบทบาทในการใหคําแนะนํา ทําใหผูบริโภครับรูขอมูลเบื้องตน เชน คุณสมบัติสินคา 
และการจัดการสงเสริมการขายในงาน ซึ่งถาพิธีกรมีการแนะนําสินคาพรอมทั้งจัดกิจกรรมสงเสริม
การขายดวย จะทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อได



52

อยางไรก็ตาม การจัดการสงเสริมการขาย พนักงานแนะนําสินคา ตลอดจนการทดลองใช
สินคานั้นทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคได โดยการจัดการสงเสริมการขาย 
มีการใหสวนลด และของสมนาคุณภายในงานมากกวารานคาทั่วไป สําหรับพนักงานแนะนําสินคา 
สามารถใหขอมูลแกผูบริโภคได และโนมนาวจากการใหสิทธิพิเศษแกผูบริโภคได ในขณะที่การ
ทดลองใชสินคานั้นทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจ และรับรูวาเหมาะกับความตองการของผูบริโภค 
ซึ่งทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009
ผูบริโภคสวนใหญที่เลือกชมงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 เนื่องจากงานนี้เปน

งานที่มีการนําคอมพิวเตอรโนตบุคจากหลากหลาลายตราสินคามารวบรวมไวในงานเดียวกัน ซึ่ง
สามารถชวยประหยัดเวลาใหกับผูบริโภคได เพราะผูบริโภคไมตองคนหาขอมูลจากหลายๆ ที่ และ
ในงานยังมีพนักงานที่สามารถใหขอมูลไดอยางชัดเจน และครบถวน ซึ่งเปนการลดขั้นตอนในการ
คนหาขอมูลของผูบริโภค โดยผูบริโภคสามารถที่จะนําคุณสมบัติของคอมพิวเตอรโนตบุคและการ
จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย จากตราสินคาตางๆมาเปรียบเทียบ รวมถึงภายในงานนั้นยังมีการนํา
เทคโนโลยีใหมๆ มาจัดแสดงในงานดวย

อยางไรก็ตามผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคจากการสอบถาม
กับพนักงานแนะนําสินคา และจะนําขอมูลที่ไดจากการสอบถาม เชน คุณสมบัติ ราคา และ
โปรโมชั่น มาเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซื้อ รวมถึงคอมพิวเตอรโนตบุครุนนั้นจะตองมีคุณสมบัติที่
ตอบสนองผูบริโภคได

อภิปรายผลการวิจัย

ปจจัยทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม

การออกแบบตกแตงบูท การแสดงตราสินคาภายในงาน และการจัดแสดงสินคานั้นทําให
ผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคาของตราสินคานั้นๆ โดยการออกแบบตกเตงบูทที่สวยงาม โดด
เดน และสะดุดตาสามารถดึงดูดความสนใจได สําหรับการแสดงตราสินคาทําใหผูบริโภคทราบวา
บูทสินคานั้นอยูที่ใด และการจัดแสดงสินคานั้นทําใหผูบริโภคอยากชมสินคา ซึ่งสอดคลองกับ
มุมมองของแคทริน อมตวัฒน (2543) ที่กลาววา การจัดกิจกรรมเชิงการตลาดนั้น เพื่อกระตุนและ
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เรียกรองความสนใจ เพื่อสราง สนับสนุน สงเสริมภาพลักษณของตราสินคา และภาพลักษณของ
องคกร เพื่อใหกลุมเปาหมายไดมีสวนรวมในกิจกรรม และเพื่อสรางความสัมพันธสวนบุคคล เปน
การเขาถึงตัวบุคคลหรือกลุมเปาหมาย เมื่อกลุมเปาหมายรวมงานหรือกิจกรรม เจาของสินคาก็มี
โอกาสในการสราง และประสานความสัมพันธในทางที่ดีใหเกิดขึ้น แตอยางไรก็ตามทั้ง 3 
องคประกอบนั้นไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

สําหรับเกมหรือกิจกรรมความบันเทิง และพิธีกรผูใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคานั้นสามารถ
ดึงดูดความสนใจจากผูบริโภคได โดยเกมหรือกิจกรรมความบันเทิงนั้นสรางความสนุกสนานใหกับ
ผูบริโภค และการกิจกรรมแจกของรางวัล เปนเหมือนสีสันในแตละบูทสินคา แตไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ สวนพิธีกรเปนผูใหคําแนะนํา และทําใหผูบริโภครับรูขอมูลเบื้องตน เชน คุณสมบัติ
สินคา และการจัดการสงเสริมการขายในงาน ซึ่งถาพิธีกรมีการแนะนําสินคาพรอมทั้งจัดกิจกรรม
สงเสริมการขายดวย จะทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อได อยางไรก็ตามถึงแมวาเกมหรือ
กิจกรรมความบันเทิง และพิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาจะยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อแตเปน
สิ่งสําคัญที่ตองมีอยูในการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมเสมอ โดยหลักการแลว การจัดการตลาดเชิง
กิจกรรมจะประกอบดวย 4Es คือ Entertainment คือ กิจกรรมทางการตลาดจะตองมีความบันเทิงใน
งานดวยเสมอ เนื่องจากเปนสิ่งสําคัญที่ดึงดูดคนเขามารวมงานไดโดยไมรูตัว Enjoyment คือ 
บรรยากาศความสนุกสนานที่เกิดขึ้นในบริเวณที่กิจกรรม Excitement คือ กิจกรรมที่จัดขึ้นจะตองเรา
ใจใหชวนติดตาม หรืออาจตื่นเตน Enterprise คือ กิจกรรมที่จัดขึ้นจะตองแฝงธุรกิจการคาไวภายใน
งาน หรือทั้งหมดทั้งหมดของงานนั้น (ธีรพันธ โลทองคํา, 2546)

อยางไรก็ตาม การจัดการสงเสริมการขาย พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคานั้นทํา
ใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคได โดยการจัดการสงเสริมการขาย มีการให
สวนลด และของสมนาคุณภายในงานมากกวารานคาทั่วไป ซึ่งเปนบทบาทที่สําคัญของการจัดการ
ตลาดเชิงกิจกรรม โดยสอดคลองกับธัญลักษณ เทียนดี (2543) ที่ไดกลาวไววา การจัดการตลาดเชิง
กิจกรรมนั้นเปนเครื่องมือที่สําคัญ เพราะการจัดกิจกรรมพิเศษสามารถดึงคนเขารวมกิจกรรมนั้นได 
นอกจากนี้การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมยังมีบทบาทในหลายๆ ดาน เชน บทบาทในดานการกระตุน
ยอดขายจากการสงเสริมการขาย กลาวคือ ในขณะที่การจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้น หากมีการตั้งจุด
บริการขายสินคา ณ บริเวณที่จัดกิจกรรม จะทําใหผูบริโภคที่เขารวมงานมั่นใจ และกลาตัดสินใจซื้อ
สินคานั้นๆ มากขึ้น รวมถึงบทบาทในดานการจูงใจพฤติกรรมในการสื่อสารทางการตลาดนั้น 
จะตองมีการสรางความมีคุณคาใหกับตราสินคา (Brand Equity Building) และตองทําใหเกิดปฏิกิริยา
โตตอบในการชื่นชมสินคา เพราะจะทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจซื้อไดทันทีจากการสงเสริมการ
ขาย 
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สําหรับพนักงานแนะนําสินคานั้น สามารถใหขอมูลแกผูบริโภคได และโนมนาวจากการให
สิทธิพิเศษแกผูบริโภคได ในขณะที่การทดลองใชสินคานั้นทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจ และรับรู
วาเหมาะกับความตองการของผูบริโภค ซึ่งทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุค 
เนื่องมาจากผูบริโภครับรูถึงความตองการที่เกิดขึ้นจะตระหนักถึงความตองการที่ตนเองรูสึกขาด
หายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภัณฑที่สามารถเติมเต็มความตองการนั้น ซึ่งสอดคลอง
กับฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หนา  32-37) ที่พบวา ผูบริโภคคนหนึ่งตระหนักถึงความตองการใช
คอมพิวเตอร หลังจากเกิดความตองการแลวผูบริโภคจะพยายามหาขอมูลที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑให
มากที่สุด โดยการสอบถามจากรานคา เพื่อน หรือผูรู เพื่อใหไดขอมูลคอมพิวเตอรที่คาดวาจะ
เหมาะสมกับตัวเอง จากนั้นผูบริโภคจะเปรียบเทียบขอมูลทั้งหมดที่ไดมา เชน คุณสมบัติ ตราสินคา 
ราคา เพื่อหาทางเลือกที่ดีและเหมาะสมที่สุดในการใชงาน และความสามารถที่จะจายไดของ
ผูบริโภค เมื่อผูบริโภคไดทางเลือกที่ดีและเหมาะสมกับตนเองแลว ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจ ซึ่ง
เปนการตัดสินใจทําการซื้อจริง 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009
ผูบริโภคสวนใหญที่เลือกชมงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 เนื่องจากงานนี้เปน

งานที่มีการนําคอมพิวเตอรโนตบุคจากหลากหลาลายตราสินคามารวบรวมไวในงานเดียวกัน ซึ่ง
สามารถชวยประหยัดเวลาใหกับผูบริโภคได เพราะผูบริโภคไมตองคนหาขอมูลจากหลายๆ ที่ ซึ่ง
เสรี วงษมณฑา (2542) กลาววา รูปแบบของการตลาดเชิงกิจกรรมในลักษณะของการจัดนิทรรศการ 
และแสดงสินคา (Exhibition & Trade Show) เปนการแสดงสินคาที่รวบรวมเอาสินคาชนิดเดียวกัน
มาแสดงไว ณ ที่แหงเดียวกัน ทั้งนี้เพื่อดึงดูดใจกลุมเปาหมายใหเขามาชมในการแสดงนั้น ในกรณีที่
สินคามีความละเอียดมากหรือมีความลึกซึ้ง ไมสามารถจะทําใหเกิดความเขาใจได การจัด
นิทรรศการจะสามารถสรางขอมูลขาวสารตางๆใหคนไดรับรูมากมาย นอกจากนี้ในงานมีพนักงานที่
สามารถใหขอมูลไดอยางชัดเจน และครบถวน ซึ่งเปนการลดขั้นตอนในการหาขอมูลของผูบริโภค 
โดยผูบริโภคสามารถนําคุณสมบัติของคอมพิวเตอรโนตบุคและการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย จาก
ตราสินคาตางๆมาเปรียบเทียบ รวมถึงภายในงานนั้นมีการนําเทคโนโลยีใหมๆ มาจัดแสดงในงาน
ดวย ทั้งนี้งานวิจัยของจิตรภัทร จึงอยูสุข (2543) พบวา การตัดสินใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงจะ
มีขั้นตอนในการตัดสินใจหลายขั้นตอน แตสินคาเกี่ยวพันสูงที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม
สามารถทําใหลดขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคได และการตลาดเชิงกิจกรรมเปนเหตุจูงใจทํา
ใหผูบริโภคสนใจตราสินคามากขึ้น
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อยางไรก็ตาม ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคจากการ
สอบถามกับพนักงานแนะนําสินคา และจะนําขอมูลที่ไดจากการสอบถาม เชน คุณสมบัติ ราคา และ
การจัดการสงเสริมการขาย มาเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซื้อ รวมถึงคอมพิวเตอรโนตบุครุนนั้น
จะตองมีคุณสมบัติที่ตอบสนองผูบริโภคได เนื่องจากคอมพิวเตอรโนตบุคนั้นเปนสินคาที่มีระดับ
ความเกี่ยวพันสูง ดังนั้นผูบริโภคจะใหความสําคัญ และความสนใจมาก การรับรูถึงความเสี่ยงที่อาจ
เกิดขึ้นจากการเลือกซื้อมาก มีความรูสึกพอใจทางอารมณ หรือมีความรูสึกเกี่ยวพันตอคานิยมของ
กลุมตอการใชสินคานั้นสูง ซึ่งสอดคลองกับพงศเชษฐ วิริยะไกรกุล (2545) พบวาสินคาที่มีระดับ
ความเกี่ยวพันสูงจะทําใหผูบริโภคคนหาขอมูลมาก เกิดแรงจูงใจในการทําความเขาใจขอมูลสูง และ
ในระหวางกระบวนการทําความเขาใจจะมีแนวโนมในการประมวลผลความหมายของขอมูลอยางถี่
ถวนมาก

ขอจํากัดของงานวิจัย
1.  การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไมไดเก็บขอมูลในชวงที่มีงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 

2009 ดังนั้นอาจทําใหขอมูลที่ไดรับจากผูใหขอมูลหลักคลาดเคลื่อนได
2.รูปแบบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นมีหลากหลายรูปแบบ เชน การเปน

ผูสนับสนุนกิจกรรมพิเศษ การเดินสายเพื่อแสดงผลงาน (Road Show) การจัดการประกวด เปนตน
แตการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดเลือกศึกษาการจัดการตลาดเชิงกิจกรรมที่จัดในรูปแบบของการจัด
นิทรรศการและแสดงสินคา (Exhibition & Trade Show) เทานั้น

ขอเสนอแนะสําหรับการจัดกิจกรรม
1. จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคเลือกเขาชมงานคอมมารท คอมเทค ไทยแลนด 2009 

เนื่องจากความหลากหลายของตราสินคา และในงานมีพนักงานที่สามารถใหขอมูลไดอยางชัดเจน 
ดังนั้นผูจัดงานจึงควรใหความสําคัญกับการรวบรวมคอมพิวเตอรโนตบุคจากตราสินคาตางๆ มาไว
ในงาน และทางผูผลิตคอมพิวเตอรโนตบุคจากตราสินคาตางๆ ตองจัดเตรียมพนักงานขายที่มีความรู 
ความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับคอมพิวเตอรโนตบุคใหเพียงพอตอจํานวนคนเขาชมงาน เพื่อสามารถให
ขอมูลตอผูเขาชมงานไดอยางทั่วถึง

2. ผูผลิตคอมพิวเตอรโนคบุคควรใหความสําคัญกับการนําเทคโนโลยีใหมๆ เชน 
ระบบปฏิบัติการ หรือการดจอรุนใหม เปนตน มาจัดแสดงสินคาภายในงาน เพื่อโนมนาวผูบริโภค
ใหเกิดความสนใจ และควรมีการประชาสัมพันธกอนวันงาน เพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรู
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3. จากการศึกษาพบวา การสงเสริมการขาย และพนักงานแนะนําสินคานั้นสามารถทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อได ดังนั้นผูผลิตควรใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย เชน การแจกของ
สมนาคุณ สวนลด การลุนรับของรางวัล การบริการหลังการขาย ไดแก การรับประกัน เปนตน 
รวมถึงพนักงานแนะนําสินคานั้นตองสามารถใหขอมูลกับผูบริโภคไดเปนอยางดี และสามารถปด
การขายได

4. สําหรับการทดลองใชสินคานั้น ผูผลิตตองใหความสําคัญมากขึ้น เชน การจัดพื้นที่
สําหรับใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคา และสอบถามขอมูลได 

ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป
1.  การศึกษาครั้งตอไป ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มี

การจัดกิจกรรมทางการตลาดอื่น เชน งานคอมมารทบูรพา งานคอมมารท E-Saan เปนตน เพื่อเขาใจ
ภาพรวมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดกิจกรรมทางการตลาด

2.  การศึกษาครั้งตอไป ควรจะมีการศึกษาในประเด็นอื่นๆเพิ่มเติม เชน การมีสวนรวม 
ทัศนคติ และความพึงพอใจ ที่มีตอคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม เพื่อทราบถึง
ปจจัยที่เกี่ยวของ

3. การศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาที่มุงเนนเฉพาะผูบริโภค ซึ่งการศึกษาครั้งตอไป ควร
ทําการศึกษาผูประกอบการของธุรกิจคอมพิวเตอรโนตบุค เพื่อที่จะศึกษาวาทั้งผูบริโภค และผูผลิตมี
ความตองการที่เปนไปในทิศทางเดียวกันหรือไม

4. การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชการสัมภาษณเชึงลึก เพื่อศึกษาปจจัย
ทางดานองคประกอบของการจัดการตลาดเชิงกิจกรรม ไมไดศึกษาในเชิงปริมาณ ดังนั้นการศึกษา
ครั้งตอไป ควรวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อนําผลที่ไดมาเปรียบเทียบ
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ภาคผนวก

บทสัมภาษณผูซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009

1. นางสาวสุดาพิม บัวแตง อายุ 24 ป เพศหญิง นักศึกษา เลือกซื้อโนตบุค Acer
ทําไมทานถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009

ตอบ เคยมาเดินกับเพื่อนเมื่อปที่แลวคะ รูสึกวาในงานมีสินคาใหเลือกหลายแบรนดดีคะ และแต
ละแบรนดยังจัดโปรโมชั่นดวย 

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ  คิดวาคงเลือกซื้อรุนใหมๆและราคาไมแพงมากคะ

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ ในงานมีสินคาใหเลือกหลากหลายแบรนดดีคะ เปนรุนใหมๆดวย สนใจรุนไหนก็สามารถ

เขาไปดูเขาไปสอบถามขอมูลจากพนักงานขายไดดวย   

การมาชมงานคอมมารต คอมเทคไทยแลนด 2009ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบ ภายในงานเคาก็จัดแสดงสินคาหลากหลายแบรนดอยูแลวคะ เขาไปดูไดทุกแบรนด
สอบถามขอมูล ทดลองใชเครื่องก็ได 

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การออกแบบตกแตงบูท ชวยดึงดูดความสนใจคะ บูทไหนตกแตงสวยๆสะดุดตาก็ทําใหเรา
อยากลองแวะเขาไปดู แตยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ
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การแสดงตราสินคาภายในงาน ชวยดึงดูดความสนใจคะ การเห็นตราสินคาที่โดดเดนชัดเจน 
หรือการแสดงตราสินคาหลายๆจุดในบริเวณงาน ทําใหเรารูวาบูธอยูตรงไหน แลวยังทําใหเราคุนตากับ
ตราสินคาแบรนดนั้นๆดวย แตก็ยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

การจัดแสดงตัวสินคาชวยดึงดูดความสนใจคะ เพราะบางครั้งถาเราเห็นสินคาที่ดูดีไซนสวย
ถูกใจ เราก็อยากเขาไปดู แตยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ

เกมหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงาน ชวยสรางความนาสนใจ สรางความสนุกสนาน แตก็
ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ 

พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา ชวยดึงดูดความสนใจคะ ขอมูลเบื้องตนบางอยาง เชน การที่
พิธีกรพูดถึงคุณภาพสินคา การรับประกัน หรือโปรโมชั่นลดแลกแจกแถมของสินคาฟงแลวนาสนใจเรา
ก็จะแวะเขาไปดูไปสอบถาม แตยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน มีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ เพราะเหตุผลสําคัญที่เลือกมา
ซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ครั้งนี้ เพราะเชื่อวาสินคาในงานจะมี
สวนลดและของแถมใหเรามากกวาเลือกซื้อตามศูนยการคาทั่วไป  

พนักงานแนะนําสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ เพราะเรารูขอมูลของสินคาแตละรุนไมรูวา
รุนไหนเหมาะกับการใชงานของเรา ถาพนักงานใหขอมูลที่ถูกตอง นาเชื่อถือก็จะงายตอการตัดสินใจเลย
คะ

การทดลองใชสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ เพราะถาเราไดมีโอกาสทดลองใชสินคาที่เรา
สนใจอยูแลวก็ชวยสรางความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อมากขึ้นคะ
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2. นายธัญชาติ อาภาวรชัย อายุ 24 ป เพศ ชาย นักศึกษา เลือกซื้อโนตบุค Sony vaio
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ เปนศูนยรวมของคอมพิวเตอรตางๆ ไมวาจะเปนโนตบุคหรือคอมพิวเตอรตั้งโตะ มันทํา
ใหรูสึกวาเราไปที่เดียวก็มีใหเลือกหมดทุกแบรนด

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ มีความมั่นใจ100%ครับ เพราะมีโนตบุคแบรนดที่ใชและชื่นชอบอยูแลว ก็คิดวาจะเลือก
ซื้อแบรนดเดิม แตตั้งใจที่จะมาซื้อในงานนี้ เพราะคิดวาในงานคงมีรุนใหมๆ มีโปรโมชั่นดีๆมา
ใหเลือก

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ ก็ไดขอมูลของสินคาแตละรุนครับนํามาเปรียบเทียบกันกอนวาแตละรุนแตกตางกันยังไง

บางไมวาจะเปนในดานของการใชงานหรือวาราคา ก็จะพิจารณาดูวารุนไหนตรงกับความตองการใชงาน
ของเรา ราคาถูกแพงกวากันเทาไหร ตรงนี้ก็เอามาใชเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อครับ 

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบ ชวยลดครับ ไมตองไปดูเลือกซื้อในหลายๆที่มาในงานนี้ก็ไดขอมูลครบหมดเลย ที่สําคัญ
ยังมีโปรโมชั่นดีๆดวย

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การออกแบบตกแตงบูทผมวาก็มีสวนชวยดึงดูดไดนะครับ บูทไหนตกแตงสะดุดตามันก็ชวน
ใหเราอยากเดินเขาไป คือสําหรับผมแลวก็มีผลตอการสรางความสนใจมากพอสมควรครับ 
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การเสดงตราสินคา ถามองเห็นเดนชัดผมวาก็ชวยไดเยอะ พอเราเห็นตราสินคาที่เราคุนเคยหรือ
รูจักเราก็จะเดินเขาไปดูกอนแบรนดอื่นๆเลยครับ 

เกมหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงานสําหรับผมไมมีผลนะครับรูสึกวาแคเปนสีสันในงาน
เทานั้นเอง 

พิธีกรหรือMC ก็มีผลมากนะครับถาเคาใหขอมูลที่ถูกตองพูดโนมนาวคนที่เดินชมสินคาอยาง
ผมก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อไดเลยครับ

การจัดสงเสริมการขาย มีผลตอการตัดสินใจมากเลย เหมือนเปนตัวกระตุนในการซื้อครับ เชน
แบบถาซื้อรุนนี้ก็จะไดรับอยางอื่นเพิ่มอีกไมวาจะเปนของแถม สวนลดพวกนี้ครับมีผลมากครับ 

การจัดแสดงตัวสินคา ก็มีผลในระดับของการสรางความนาสนใจครับ 
พนักงานแนะนําสินคาก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากๆครับเพราะอยางผมจะชอบสอบถาม

ขอมูลจากพนักงานครับ ถาพนักใหขอมูลไดชัดเจนนาเชื่อถือก็จะมีผลตอการตัดสินใจของผมอยางมาก 
และที่สําคัญสุดก็คงจะเปน

การทดลองใชสินคาครับ หลังจากไดขอมูลจากพนักงานแลวถาไดทดลองใชก็จะดีครับ ซึ่งถา
ถามผมวาสวนไหนที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดก็คงจะเปนขอนี้แหละครับ การไดทดลองใช
สินคาชวยเพิ่มความมั่นใจไดมากเลยครับ
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3. นางสาวไอริณรัช นันทชัยพร อายุ 32 ป เพศ หญิง เลือกซื้อโนตบุค Acer aspire one 
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ พอดีตองการซื้อโนตบุคนะคะ แลวก็โดยสวนตัวแลวเปนคนไมคอยมีเวลา เพื่อนก็เลย
แนะนําวาใหมาเดินงานนี้เพราะเคามีสินคาใหเลือกหลากหลายแบรนด มีสินคาใหมๆ และที่สําคัญใน
งานแบบนี้แตละแบรนดเคาก็จะแขงกันจัดโปรโมชั่นดีๆมาใหลูกคาดวย

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุค

ตอบ ตั้งใจที่จะเลือกซื้อรุนที่ออกมาใหมๆคะ แลวก็ตองมีโปรโมชั่นดีๆ อาจจะเปนพวกสวนลด 
หรือของแถมที่คุมกวาซื้อจากศูนยไอทีมอลลทั่วๆไป  

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ อยางแรกเลยคือในงานมีสินคาใหมๆ และก็มีหลายๆแบรนดมาใหเลือก แลวก็มีโปรโมชั่น

ที่ดีกวาไปเลือกซื้อตามศูนยไอทีมอลลทั่วๆไปดวยคะ 

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด  2009ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร?

ตอบ ก็ไมตองไปเดินเลือกเดินซื้อหลายๆที่คะ เพราะในงานรวบรวมมาหลากหลายแบรนดอยู
แลว และก็มีพนักงานคอยแนะนําใหขอมูลทุกๆแบรนด เคาก็ชวยแนะนําใหขอมูลตางๆที่จะนํามาใช
ตัดสินใจไดเร็วขึ้น  

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การออกแบบตกแตงบูท ชวยดึงดูดความสนใจคะ บูทที่ตกแตงโดดเดนแปลกกวาบูทอื่นๆเห็น
แลวก็ดูนาสนใจคะ แตยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ
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การแสดงตราสินคาภายในงาน ชวยดึงดูดความสนใจคะ การเห็นตราสินคาที่โดดเดนหรือเห็น
บอยๆหลายๆจุดในงาน ก็เปนเปนเหมือนการโฆษณาอยางหนึ่งนะคะ  แตก็ยังไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เกมหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงาน ชวยดึงดูดความสนใจคะ เราอาจจะแวะเขาไปรวม
กิจกรรมหรือเลนเกมดวย แตก็ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ 

พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา ชวยดึงดูดความสนใจคะ เพราะพิธีกรจะพูดโฆษณาถึงความ
นาสนใจของสินคาพอเราไดฟงก็จะสนใจอยากลองเขาไปดูไปสอบถาม แตก็ยังไมมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อ

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน มีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ โดยสวนตัวแลวที่มาเดินงาน
นี้ก็ตั้งใจที่จะซื้อโนตบุครุนใหมๆที่มีโปรโมชั่นดีๆคะ ก็เลยคอนขางใหความสนใจเกี่ยวกับโปรโมชั่น
มาก 

การจัดแสดงตัวสินคาชวยดึงดูดความสนใจคะ บางบูทที่จัดวางสินใหเราเห็นมีปายติด
รับประกัน หรือจัดวางสินคาพรอมปายราคาลดพิเศษพอเห็นแลวมีนก็ดูนาสนใจคะ แตยังไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคะ

พนักงานแนะนําสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ เพราะพนักงานจะเปนคนใหขอมูลของสินคา
ไดดีที่สุดและยังสามารถโนมนาวเราไดอีกดวย 

การทดลองใชสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อคะ การทดลองใชสินคาชวยสรางความมั่นใจใน
การตัดสินใจซื้อไดคะ
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4. นายชนม แสนใจกลา อายุ 27 ป เพศ ชาย เลือกซื้อโนตบุค HP mininote
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ เนื่องจากมีหลากหลายแบรนดใหตัดสินใจ และมีเทคโนโลยีใหมๆ ใหอัพเดทดวย 

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ ดูวามีรุนใหมๆออกมาหรือไม และดูโปรโมชั่นในงานเพื่อเปรียบเทียบกอนตัดสินใจซื้อ

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ มีประโยชนเนื่องจากมีหลายแบรนดใหเราไดเปรียบเทียบราคาและโปรโมชั่นได

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบ สามารถลดขั้นตอนได เพราะเราสามารถสอบถามขอมูลจากพนักงานขายไดทันที

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การตกแตงบูท ชวยในการตัดสินใจซื้อไมได แตชวยในการทําใหเราเกิดความสนใจเขาไปชม
สินคาในบูทได

ตราสินคาภายในงาน มีผลตอการตัดสินใจซื้อ เพราะถาเราเห็นตราสินคาชัดเจน เราจะเดิรตรง
ไปยังตราสินคานั้นทันที แตถาไมมีจะทําใหเห็นสินคาจากแบรนดอิ่นและอาจเกิดการลังเลในการ
ตัดสินใจซื้อได

การจัดแสดงตัวสินคา มีผล เพราะสินคาที่มีความสวยงามทําใหเราสนใจ และอยากไดสินคานั้น 
จึงอาจทําใหเกิดการซื้อได

เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง ชวยใหเกิดความนาสนใจ อยากรวมสนุกรับของรางวัล และทําให
ไดเขาชมสินคาภายในบูทนั้นๆ  
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พิธีกรที่ใหคําแนะนํา มีผล เพราะพิธีกรจะคอยแนะนําโปรโมชั่น และในบางครั้งจะมีการจัด
กิจกรรมนาทีทอง ถาเปนสินคาที่เราสนใจจะทําใหเราตัดสินใจซื้อไดทันที

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน มีผลมาก เพราะเปนความตั้งใจในการเขาชมงานครั้งนี้ 
ถาเปรียบเทียบแลวโปรโมชั่นที่คุมที่สุดจะเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาได

พนักงานแนะนําสินคา มีผลมากเชนเดียวกัน เพราะพนักงานสามารถใหขอมูลที่เราอยากทราบ
ได และชวยทําใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น

การทดลองใชสินคา มีผล เพราะการทีไดทดลองใชสินคาเราจะทราบวาสินคาตัวนี้เหมาะกับเรา
หรือไม
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5. นางสาวชวณีย ศักดิ์สยามกุล อายุ 37 ป เพศ หญิง  เลือกซื้อโนตบุค Vaio
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ ที่เลือกมาชมสินคาในงานนี้ เพราะเห็นวาในงานมีสินคาหลายแบรนดดีคะ มาที่งานที่เดียว
ไดดูสินคาครบทุกแบรนดเลย แลวแตละแบรนดเคาก็มีโปรโมชั่นที่นาสนใจมาใหเลือกดวย

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ ก็ตั้งใจที่จะมาตัดสินใจภายในงานเลยคะ คือจริงๆมีรุนที่สนใจอยูแลว แตก็คิดวาจะมาหา
ขอมูลเพิ่มเติมแลวก็ดูโปรโมชั่นกอน รุนอื่นๆแนรนดอื่นๆที่นาสนใจก็จะพิจารณาไปดวยเหมือนกัน

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ คือพอมาเดินในงานนี้คะจะมีหลายแบรนดมาก จากเดิมที่เราสนใจหรือมีขอมูลอยูไมกี่รุนก็

จะทําใหเราไดขอมูลมากขึ้น ไดเห็นรุนอื่นๆ แบรนดอื่นๆ หรือสินคาใหมๆ คือเพิ่มตัวเลือกที่หลากหลาย
มากขึ้นคะ  

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบ ก็มางานนี้ที่เดียวก็ไดดูสินคาครบทุกแบรนดเลยคะ 

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การออกแบบตกแตงบูท มีสวนชวยในการสรางความนาสนใจ ชวยดึงดูดใหคนเขาไปชมสินคา
ในบูทได
     การแสดงตราสินคาภายในงาน ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ แตอาจมีผลกับคนที่มีความตั้งใจซื้อ
สินคาของแบรนดนั้นอยูแลวก็ได แตของตัวเองไมไดตั้งใจซื้อแบรนดใดแบรนดหนึ่ง
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     เกมหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงาน เพิ่มความสนุกสนานใหกับผูเขาชมงานได แตไมมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อ
     พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา สามารถทําใหเราทราบขอมูลเบื้องตนของสินคาได ซึ่งทําให
เราสนใจ ถาเปนรุนที่เราสนใจก็จะเขาไปชมสินคาในบูทตอไปได

การจัดแสดงตัวสินคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อเหมือนกันถาสินคามีความสวยงาม ออกแบบได
ตรงกับความตองการของเราก็จะทําใหสนใจและอาจเกิดการตัดสินใจซื้อได

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน มีผลมาก เพราะเราจะมีงบประมาณสําหรับการซื้อ   ถา
แบรนดไหนมีโปรโมชั่นที่ตรงกับงบประมาณที่ตั้งไวก็จะตัดสินใจซื้อ

พนักงานแนะนําสินคา มีสวนสําคัญ เพราะเปนคนที่ทําใหเราเกิดการซื้อสินคาได ถามีการให
ขอมูลที่ดีและสามารถใหสิทธิพิเศษกับเราได ก็จะตัดสินใจซื้อ

การทดลองใชสินคา มีผลนอย เพราะไมไดใหความสําคัญองคประกอบนี้
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6. นายโภคิน วจนกิจไพบูลย อายุ 40 ป เพศ ชาย เลือกซื้อโนตบุค HP Pavilion 
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ งานนี้เปนงานที่รวบรวมนวัตกรรมดานไอทีมาใหชมครับ และก็ยังมีโปรโมชั่นดีๆใหเลือก
ดวย

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ ก็ตั้งใจไววาจะไปดูรุนใหมๆของแตละแบรนดครับ รุนไหนออกมาแลวนาสนใจมี
โปรโมชั่นดีๆดวยก็คงจะตัดสินใจซื้อครับ

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ มีประโยชนตอการตัดสินใจมากครับ เพราะในงานมีหลากหลายแบรนดก็ไดเลือกดู

หลายๆรุนแลวก็เอาขอมูลรุนที่เราสนใจมาเปรียบเทียบกันเพื่อตัดสินใจซื้ออีกที ตรงนี้ก็ทําใหตัดสินใจ
งายขึ้นครับ

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบ ก็ถาไปซื้อที่อื่นคงตองใชเวลาในการหาขอมูลนานกวานี้ครับ มางานนี้ก็มีทางเลือก
หลากหลาย มีขอมูลของสินคามากขึ้น มีโปรโมชั่นดีๆ ทั้งหมดนี้ชวยใหตัดสินใจไดงายขึ้นครับ

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การตกแตงบูท ทําใหเกิดความนาสนใจ ถาบูทไหนที่มีการตกแตงแปลกๆ ก็จะทําใหเราอยากเขา
ไปที่บูท เขาไปชมสินคาภายในบูท

ตราสินคาภายในงาน ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อเลย เพราะผมไมไดสนใจในองคประกอบนี้เลย
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เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง มีผลใหเกิดความนาสนใจเทานั้น เพราะทําใหคนบริเวณนั้นๆเกิด
ความสนใจตอบูทนั้นๆ แตไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

พิธีกรที่ใหคําแนะนํา มีผลในเบื้องตน เพราะภายในงานคนจะเยอะมาก บางทีเราไมสามารถ
สอบถามขอมูล หรือโปรโมชั่นจากพนักงานขายได การมีพิธีกรที่คอยแนะนําสินคา หรือดปรโมชั่นก็
สามารถชวยได

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน มีผลตอการตัดสินใจซื้อมาก เพราะทําใหเราเปรียบเทียบ
กับแบรนดอื่นๆ และสามารถทําใหตัดสินใจได

การจัดแสดงตัวสินคา มีสวนเหมือนกัน แตไมมาก เพราะการจัดแสดงสินคาก็ทําใหการชม
สินคางายขึ้น หรือมีความสวยงามเทานั้น

 พนักงานแนะนําสินคา มีผลโดยตรง เพราะการที่เราจะตัดสินใจซื้อ เราตองสอบถามขอมูลกับ
พนักงานขาย ซึ่งถามีการใหขอมูลที่ดี และสามารถทําใหเราเกิดความพอใจได ก็จะเกิดการตัดสินใจซื้อ
ไดเชนกัน

การทดลองใชสินคา มีผลประกอบกับการแนะนําสินคาจากพนักงาน คือ พนักงานมีการบอก
ขอมูลสินคาแลว ก็จะดูวาสินคานั้นสามารถทํางานไดจริง หรือมีโปรแกรมตามที่พนักงานแนะนําหรือไม 
ซึ่งสามารถสรางความมั่นใจใหกับเราได และสามารถตัดสินใจซื้อไดในที่สุด
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7.นางสาวทิวากร สืบแทน อายุ 48 ป เพศ หญิง เลือกซื้อโนตบุค Toshiba
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ เปนงานที่รวบรวมคอมพิวเตอรไวหลายๆ แบรนด ทําใหงายตอการเลือกซื้อ

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ มีความตั้งใจซื้อโนตบุคในงานนี้อยูแลว คิดวาจะเปรียบเทียบโปรโมชั่นในงานแลวจึง
ตัดสินใจซื้อ

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ มีโปรโมชั่นใหเลือกหลากหลาย จึงงายตอการตัดสินใจซื้อ

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบ ลดขั้นตอนได เพราะสามารถสอบถามขอมูลกับพนักงานขายได โดยไมตองคนหาขอมูล
เอง

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การตกแตงบูท การตกแตงบูทที่สวยงามจะทําใหเราสนใจ สะดุดตา และอยากเดินเขาไปชม
สินคาในบูทนั้นๆ 

ตราสินคาภายในงาน ทําใหเกิดความสนใจเชนเดียวกัน แตไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
การจัดแสดงตัวสินคา ชวยดึงดูดใหเราเกิดความสนใจและอยากชมสินคานั้นๆ
เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง ชวยใหเกิดความสนใจ เพราะอยากรวมกิจกรรมและไดรับของ

รางวัล แตไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
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พิธีกรที่ใหคําแนะนํา มีผลที่พิธีกรจะคอยแนะนําโปรโมชั่นในงาน และแนะนําโนตบุครุนใหมๆ 
ซึ่งถาดีนาสนใจ ตรงกับที่เราตองการ ก็ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อได

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน มีผลชวยใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น ไมวาจะเปนราคา การ
บริการการหลังการขาย การรับประกัน การผอนชําระ

พนักงานแนะนําสินคา มีสวนมาก เพราะถาพนักงานสามารถใหขอมูลไดอยางชัดเจน ก็สามารถ
เกิดการตัดสินใจซื้อได

การทดลองใชสินคา มีผลเหมือนกัน เพราะกอนตัดสินใจซื้อตองไดทดลองใชสินคากอนวา
เหมาะสมกับเราหรือไม
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8. นายพีรยุทธ โสภาคํา อายุ 54 ป เพศ ชาย เลือกซื้อโนตบุค Mac book
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ ในงานมีใหเลือกหลากหลายแบรนดดีครับ ชวยประหยัดเวลาดีมาในงานแลวก็ไดดูครบทุก
แบรนดเลย

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ ก็ตั้งใจที่จะซื้อใหตรงกับความตองการในการใชงานครับ

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ ชวยประหยัดเวลาในการซื้อครับ ผมไมคอยมีเวลาไปเดินดูสินคาหลายๆที่ แลวก็ไมมี

ขอมูลสินคาใหมๆดวย มางานนี้ก็ชวยอัพเดทขอมูลดานไอทีโดยเฉพาะเลยครับ

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบ ชวยลดขั้นตอนแนนอนครับ มีหลายแบรนดมาใหเดินเลือกอยูในงานเดียวกัน มาสอบถาม
ขอมูลจากพนักงานภายในงานไดเลย อยางผมไมทราบขอมูลของรุนไหนเลย แตตั้งใจวาจะซื้อก็มา
สอบถามขอมูลภายในงาน 1 วันเทานั้นครับ ก็ตัดสินใจซื้อไดเลย

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การออกแบบตกแตงบูท ในงานนี้บูท Apple มีการตกแตงที่สวยงาม โดดเดน ทําใหมีความ
นาสนใจและสามารถดึงดูดใหเขาไปชมสนคาได

การแสดงตราสินคาภายในงาน ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ เพราะตราสินคาเพียงแคแสดงให
เห็นวาบูทสินคาอยูบริเวณไหน แตไมทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
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เกมหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงาน มีผลตอการดึงดูดผูเขาชมงาน แตไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ

พิธีกรที่ใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา สามารถโนมนาวใจใหเราเขาไปชมสินคาได ซึ่งอาจจะเกิด
การตัดสินใจซื้อไดในภายหลัง

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน องคประกอบนี้มีความสําคัญมาก เพราะผมมีงบประมาณ
ในการซื้อโนตบุค ถามีโปรโมชั่นที่อยูในงบประมาณก็จะตัดสินใจซื้อทันที

การจัดแสดงตัวสินคา ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
พนักงานแนะนําสินคา มีผลมาก เพราะถาพนักงานสามารถใหขอมูลรายละเอียดไดดี ซึ่งตรงกับ

ความตองการของเรา เราก็จะตัดสินใจซื้อสินคาไดทันที 
การไดทดลองใชสินคา มีผลเชนเดียวกัน เพราะถาเราไดทดลองใชสินคาและรูสึกวาเราชอบ 

รวมถึงสินคานั้นตรงกับความตองในการใชงาน เราก็จะตัดสินใจซื้อได
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9. นางสาวนันทกาล กานจักร อายุ 59 ป เพศ หญิง เลือกซื้อโนตบุค Acer aspire one 
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ ที่เลือกมาเดินซื้อภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 เพราะทราบมาวาภายใน
งานไดรวบรวมสินคาหลากหลายแบรนดดังมาแสดง และยังมีโปรโมชั่นลดแลกแจกแถมมาสงเสริมการ
ขายดวยคะ 

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ คิดวาคงเลือกซื้อใหตรงกับความตองการในการใชงาน โดยจะสอบถามขอมูลสินคาในรุน
ที่เราสนใจจากพนักงานของแตละแบรนดกอน แลวนําขอมูลรวมไปถึงราคาของสินคาแตละแบรดมา
เปรียบเทียบกัน เพื่อใหไดสินคาที่ถูกใจและราคาถูกคะ 

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ เนื่องจากภายในงานมีสินคาหลากหลายแบรนด รวมไปถึงแตละแบรนดตางก็แขงขันกัน

จัดโปรโมชั่นสงเสริมการขาย ทําใหเราสามารถที่จะเลือกชมและสอบถามขอมูลไดหลายๆแบรนดเพื่อ
เลือกซื้อใหตรงกับความตองการที่สุดและยังไดรับโปรโมชั่นที่คุมคาดวย

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบการเลือกซื้อสินคาภายในงานแบบนี้ชวยลดขั้นตอนในการซื้อไดมากเลยคะ เพราะอยางที่
บอกวาภายในงานไดรวบรวมสินคามาหลากหลายแบรนดมาก ดังนั้นเราสามารถที่จะมาสอบถามขอมูล
หรือเลือกชมสินคาที่เราสนใจไดทุกรุนทุกแบรนดคะ สอบถามจากพนักงานภายในบูท ดูโบรชัวร ดูราคา 
ดูโปรโมชั่น แลวนําขอมูลที่ไดมาเปรียบเทียบกันก็สามารถตัดสินใจซื้อไดแลวคะ

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
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การออกแบบตกแตงบูท มีผลตอการเลือกชมสินคา บูทที่มีการตกแตงสวยงาม ก็จะโดเดนและ
อยากเขาไปชมสินคาภายในบูท
     การแสดงตราสินคาภายในงาน การแสดงตราสินคาที่ชัดเจนก็จะทําใหเราสามารถเดินตรงไป 
แบรนดที่เรามีความตั้งใจมาชมงายขึ้น เพราะเราจะไดไมตองแวะชมบูทอื่นๆ  
     เกมหรือกิจกรรมความบันเทิงภายในงาน ชวยใหเกิดความสนใจตอบูทนั้นๆ ไดเพราะการเลน
เกม แจกของรางวัล ทําใหคนบริเวณนั้นก็อยากไดของรางวัลดวย
     พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา การประชาสัมพันธชวยใหเราทราบขอมูลเกี่ยวกับสินคารุน
ใหมๆ รวมถึงโปรโมชั่น แตยังไมอาจทําใหเราตัดสินใจซื้อได

การจัดแสดงตัวสินคา มีผลใหเกิดความสนใจถาสินคานั้นมีการจัดวางที่สวยงาม และโดดเดน 
แตไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน มีสวนสําคัญเพราะในงานนี้สินคาแตละแบรนดจะมีการ
จัดโปรโมชั่นเยอะ ซึ่งตรงนี้เราจะนํามาเปรียบเทียบกัน และโปรโมชั่นไหนที่ที่ตรงกับความตองการเรา
มากที่สุด ก็ตัดสินใจซื้อได

พนักงานแนะนําสินคา มีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อ เพราะเราจะทราบขอมูลสินคา ถาตรงกับ
ความตองการ ก็ตัดสินใจซื้อไดทันที

การทดลองใชสินคา มีผลเหมือนกัน เพราะไดทดลองใชสินคาก็จะมั่นใจ และตัดสินใจไดงาย
ขึ้น
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10. นายสามารถ นิมิตรัตน อายุ 56 ป เพศ ชาย เลือกซื้อโนตบุค HP Pavilion dm3
ทําไมถึงเลือกชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009

ตอบ เนื่องจากเปนงานที่จัดขึ้นมาหลายปแลว และเปนแหลงรวมคอมพิวเตอรจากหลายๆ       
แบรนด ดังนั้นผูบริโภคสามารถเขาไปเลือกซื้อทั้งฮารดแวร หรือเอกเซสเซอรรี่ไดสะดวก ดีกวาไปเลือก
ซื้อตามไอทีมอลลทั่วไป และที่สําคัญมีโปรโมชั่นลด แลก แจก แถม เยอะจึงเลือกมาเดินในงานนี ้

หลังจากเขารวมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีความตั้งใจอยางไรในการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุค

ตอบ มีความตั้งใจหลักจากเปรียบเทียบโปรโมชั่นในงานแลวจึงตัดสินใจซื้อ

งานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 มีประโยชนตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร
ตอบ มีประโยชนเนื่องจากเปนแหลงรวมสินคาจากหลายๆแบรนด สามารถเปรียบเทียบ

โปรโมชั่นและสามารถตัดสินใจซื้อไดเลย

การมาชมงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด2009 ชวยในการลดขั้นตอนในการหาขอมูลคอมพิวเตอร
โนตบุคกอนตัดสินใจซื้ออยางไร

ตอบ ชวยในการลดขั้นตอนได เพราะในงานมีหลายแบรนดรวมกัน ถาไปตามรานคาดานนอก
จะตองสอบถามสินคาไดทีละแบรนด

องคประกอบภายในงานคอมมารต คอมเทค ไทยแลนด 2009 เชน การออกแบบตกแตงบูท การแสดง
ตราสินคาภายในงาน การจัดแสดงสินคา เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง พิธีกรใหคําแนะนําเกี่ยวกับ
สินคา การจัดการสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น) พนักงานแนะนําสินคา การทดลองใชสินคา มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุคอยางไร

การตกแตงบูท ถามีความสวยงามก็สามารถทําใหเราเกิดความสนใจที่จะเขาไปชมสินคาภายใน
บูท ถึงแมวาแบรนดนั้นจะเปนแบรนดที่เราไมไดมองหาอยู และเมื่อเขาไปแลว พนักงานในบูทก็อาจจะมี
เทคนิคในการขายทําใหเกิดการซื้อได

ตราสินคาภายในงาน ตราสินคาถาเราเห็นไดชัดเจน ก็สามารถทําใหเกิดความสนใจและเดินเขา
ไปชมสินคาได โดยเฉพาะถาเปนแบรนดที่เรามีความสนใจอยูแลว 
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การจัดแสดงตัวสินคา มีผลทางดานของการทําใหสินคามีความสวยงามมากขึ้น แตถาสินคายัง
ไมตรงกับความตองการก็ยังไมตัดสินใจซื้อ

เกมหรือกิจกรรมความบันเทิง มีผลในสวนของการทําใหเกิดความสนใจในบูทนั้น เนื่องจากใน
งานมีคนเยอะถาบูทนั้นมีกิจกรรมความบันเทิง คนในงานก็จะใหความสนใจบูทนั้น 

พิธีกรที่ใหคําแนะนํา พิธีกรในงานก็มีสวนที่ทําใหเกิดความสนใจเชนเดียวกัน เพราะมีการ
ประชาสัมพันธโปรโมชั่นในงาน ซึ่งสามารถกระตุนใหเราเขาไปชมสินคาในบูทได

การจัดการสงเสริมการขายบริเวณงาน อันนี้มีผลตอการตัดสินใจมากเลยครับ โปรโมชั่นเปน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซื้อดวย

พนักงานแนะนําสินคา มีผลมาก เพราะเปนจุดสุดทายที่เราสามารถทราบขอมูลตางๆได และถา
พนักงานมีการแนะนําที่ ก็จะทําใหเราตัดสินใจซื้อสินคาได

การทดลองใชสินคา มีผลไมมากเทาไร เพราะเนื่องจาการทดลองใชสินคาในงานมีใหทดลองไม
มาก ถามีการทดลองมากกวานี้คงมีผลตอการตัดสินใจซื้อมากขึ้น
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