
 

 

บทที่ 2 
สรุปสาระสําคัญจากเอกสารที่เกี่ยวของ 

 
 ในการพัฒนาระบบชวยตัดสินใจสําหรับการเลือกเส้ือผาเครื่องแตงกายโดยใชบารโคดสอง
มิติ ไดทําการศึกษาทฤษฎีและหลักการตางๆท่ีสามารถนํามาประยุกตใชได โดยแบงออกเปนหัวขอ
ตางๆ ดังตอไปนี ้

2.1     เทคโนโลยีบารโคดสองมิติ  
2.2     แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
2.3     แนวคิดเกี่ยวกับคานิยมการซ้ือสินคาของนักศึกษา 
2.4     แนวคิดปจจัยกระตุนทางการตลาด  
2.5     ทฤษฎีแรงจูงใจ  
2.6     ระบบสนับสนุนการตัดสินใจ  
2.7     กระบวนการพัฒนาซอฟตแวรแบบจําลองน้ําตก  

 
2.1 เทคโนโลยีบารโคดสองมิติ (Two-Dimensional Barcode) 

ชัยกาล พิทยาเกษม (2549) ไดกลาววา เทคโนโลยีบารโคด 2 มิติ (Two-Dimensional 

Barcode) บารโคด นั้นในปจจุบันเปนท่ีนิยมมาก ในธุรกิจและอุตสาหกรรมตางๆ เปนเพราะความ
รวดเร็ว ถูกตอง แมนยํา เพราะเพียงแคสแกนเทานั้น ก็สามารถทราบรหัสสินคาหรือขอมูลสินคาได 
บารโคดจึงมีสวนในการทําใหเกิดลักษณะการทํางานในรูปแบบใหมท่ีแตกตางมากขึ้นไดในปจจุบัน
และดวยความสะดวกสบายทําใหบารโคดจึงไดรับการยอมรับมากขึ้นในตลาด และเริ่มมีความคิด
ริเริ่มท่ีจะทําใหมันสามารถท่ีจะเก็บขอมูลไดมากขึ้น เก็บตัวอักษรไดมากขึ้น และสามารถท่ีจะถูก
ผลิตออกมาโดยใชพ้ืนท่ีในการพิมพท่ีนอยลง ดังนั้นจึงเกิดความพยายามที่จะเพ่ิมปริมาณการเก็บ
ขอมูลโดยใชบารโคดใหมากขึ้น เชน ความพยายามท่ีจะเพ่ิมตัวเลขใหท่ีอยูในบารโคดใหมากขึ้น 
หรือ ความพยายามที่จะนําบารโคดหลายๆอันมาเรียงตอกัน เปนตนแตการปรับปรุงก็ยังคงเกิด
ปญหาตางๆตาม เชน การพยายามท่ีจะเพ่ิมใหบารโคดสามารถบรรจุตัวเลขไดมากขึ้นนั้นทําให 

บารโคดมีขนาดท่ีใหญเกินไป หรือ การนําบารโคดมาเรียงตอกันนั้นทําใหตองมีการสราง
ระบบการสแกนใหมซ่ึงยัง ไมสามารถทําใหมีประสิทธิภาพได   บารโคด 2 มิติสามารถบรรจุขอมูล
ไดมากกวาบารโคด 1 มิติถึง 100 เทาและชนิดของขอมูลท่ีไมไดมีเพียงแคตัวเลขหรืออักษรภาษา
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อังกฤษในพ้ืนท่ีท่ีเล็กกวาหรือเทากับของเดิม อีกท้ังสามารถถอดรหัสไดแมภาพบารโคดบางสวนมี
การเสียหาย อุปกรณท่ีใชอานและถอดรหัสบารโคด 2 มิติมีตั้งแตเครื่องอานแบบซีซีดีหรือเครื่อง
อานแบบเลเซอรเหมือนกับบารโคด 1 มิติ จึงสงผลใหการใชงานบารโคด 2 มิติมีเพ่ิมมากขึ้น 
นอกจากนี้การพัฒนาโปรแกรมสําหรับโทรศัพทมือถือท่ีมีกลองถายรูปในตัวใหสามารถถอดรหัส
บารโคด 2 มิติได สงผลใหบารโคด 2 มิติตอนนี้ไมไดใชแคติดตั้งลงบนสินคาเพ่ือดูราคาเทานั้น ยัง
สามารถประยุกตใชในดานอ่ืนๆไดอีกหลากหลายดวย ลักษณะเดนของบารโคด 2 มิติคือมีรูปแบบ
คนหา (Finder Pattern) ทําหนาท่ีเปนตัวอางอิงตําแหนงในการอานและถอดรหัสขอมูล ชวยให
อานขอมูลไดรวดเร็วและสามารถอานบารโคดไดแมบารโคดเอียง หมุน หรือกลับหัว  
 

เทคโนโลยีบารโคดไดเขามาชวยอํานวยความสะดวกในดานตางๆ อาทิ ดานการคา โดยนํา
บารโคดมาติดกับตัวสินคาผลิตภัณฑตางๆ เพ่ือใชในการจัดเก็บช่ือ รหัส และราคาของสินคา หรือ
ทางดานการจัดการสตอกสินคา ชวยในการตรวจสอบจํานวนสินคาคงเหลือไดอยางรวดเร็วและ
แมนยํา ท้ังนี้มีการนําบารโคดมาใชอยางแพรหลายและเปนท่ีนิยมกันมาก ทวา คุณสมบัติท่ีมีอยูของ
บารโคดแบบ 1 มิตินั้น ยังไมรองรับความตองการของผูใชงานไดมากเทาท่ีควร เชน การบรรจุ
ขอมูลไดนอย และการใชฐานขอมูลในการจัดเก็บ เปนตน ดังนั้นจึงทําใหมีการพัฒนาบารโคด 2 มิติ 
ขึ้นมา รวมทั้งในปจจุบันเทคโนโลยีโทรศัพทมือถือไดเปล่ียนแปลงไปจากอดีตอยางมากเริ่มดวย
โทรศัพทมือถือหนาจอขาวดําก็พัฒนาเปนหนาจอสี มีกลองถายรูปในตัว สามารถฟงเพลงและวิทยุ
ได เช่ือมตอกับเครื่องคอมพิวเตอรได หรือแมกระท่ังเขาสูโลกอินเตอรเน็ตไดอยางงายดาย ประกอบ
กับราคาเครื่องโทรศัพทมือถือและคาบริการท่ีไมแพงเกินไปนัก  

 
ผูใชท่ัวไปสามารถหาซ้ือไวใชงานได ดังนั้นบริการท่ีมีความแปลกใหมจึงถูกพัฒนาออกมา

อยางตอเนื่อง เพ่ือตอบสนองกับความสามารถของโทรศัพทมือถือท่ีเพ่ิมขึ้น และการเติบโตของ
จํานวนผูใชงานโทรศัพทมือถือในประเทศไทยที่นับวันมีจํานวน มากขึ้นเปนทวีคูณ หนึ่งในบริการ
รูปแบบใหมท่ีถูกนําเขามาใชงานในประเทศไทยดังท่ีกลาวไปกอน หนานี้คือ “การใหบริการ
เกี่ยวกับบารโคด 2 มิติ (Two-Dimensional Barcode)” ซ่ึงสามารถนํามาทํางานรวมกับ
โทรศัพทมือถือท่ีมีกลองถายรูป และรองรับเทคโนโลยีนี้ จึงเปนเรื่องท่ีนาสนใจเปนอยางยิ่งท่ีจะ
นําเอาเทคโนโลยีบารโคด 2 มิติ (2 Dimension Barcode) มาประยุกตใชกับธุรกจิไมวาจะเปนดาน
การตลาด หรือดานการจัดการ 

 
 



7 

 

2.1.1 คุณสมบัติของบารโคดสองมิติ (2 Dimensional Barcode) 

2.1.1.1.สามารถบรรจุขอมูลไดในปริมาณสูง  
บารโคดแบบธรรมดานั้น สามารถบรรจุขอมูลไดสูงสุดเพียง 20 (ตัวเลขจํานวนเดียว 20 

ตัว) แตบารโคดสองมิตนิั้นสามารถบรรจุขอมูลไดมากกวา บารโคดธรรมดาหลายเทาตัว และการ
บรรจุขอมูลบารโคดสองมิตินั้น ก็ยังไมไดจํากัดอยูเพียงแค ตัวเลขเทานั้น แตยังสามารถบรรจุ 
ตัวอักษรเลข ตัวอักษรภาษาญ่ีปุนสัญลักษณ ตัวเลขฐานสองและรหัสสีอีกดวย โดยท้ังหมดนี้
สามารถจะบรรจุไวไดในคราวเดียวกัน  

 

 
รูปท่ี 2.1 แสดงตัวอยางการบรรจุขอมูลของ Alphanumeric จํานวน 300 ตัว ไวในบารโคดสองมิติ

(Two-Dimension Barcode) เพียง 1 ภาพ 

 

2.1.1.2.ขนาดเล็ก 
บารโคดสองมิตสิามารถบันทึกขอมูลไดท้ังในแนวตั้งและแนวนอน ทําใหความสามารถใน

การบรรจุขอมูลเม่ือเปรียบเทียบกับบารโคดแบบธรรมดานั้น (ในจํานวนขอมูลท่ีเทากัน) มีพ้ืนท่ีการ
บันทึกท่ีนอยกวาอยางเห็นไดชัด ดังเชนภาพดานลางนี ้

 
 

 
รูปท่ี 2.2 แสดงเปรียบเทียบการบรรจุขอมูลระหวางบารโคดแบบธรรมดาและบารโคดสองมิต ิ

 
2.1.1.3. ความสามารถในการบรรจุตัวอักษรภาษาญี่ปุน 

 เนื่องจากบารโคดสองมิตินี้เปนการพัฒนาทางสัญลักษณโดยประเทศญี่ปุน  ทําให
ความสามารถในการบรรจุตัวอักษรญี่ปุนนี้ถูกบรรจุอยูในคุณสมบัติเบ้ือง ตนดวย และดวย
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คุณสมบัตินี้เองทําใหบารโคดสองมิติไดรับหรือมาตรฐานอุตสาหกรรมของประเทศญ่ีปุนซ่ึงเปน
สัญลักษณบอกวาบารโคดสองมิตินี้สามารถใชไดในกิจกรรมอุตสาหกรรมในประเทศญ่ีปุนซ่ึงการ
บรรจุขอมูลในลักษณะตัวอักษรญี่ปุนในตัวเต็มรูปแบบนั้นบารโคดสองมิติสามารถทําไดสูงสุดถึง 
13 bits( 26 ตัวอักษร) ซ่ึงมากกวาบารโคดสองมิติแบบอ่ืนถึง 20 %  

 

 
รูปท่ี 2.3 แสดงการบรรจุขอมูลในลักษณะตัวอักษรญ่ีปุน 

 

2.1.1.4. ปองกันคราบสกปรกและการฉีกขาด  
บารโคดสองมิตินั้นสามารถท่ีจะอานขอมูลหรือกูขอมูลไดแมวาจะมีการฉีกขาดหรือมี

คราบ สกปรกเพียงบางสวน โดยสามารถกูคืนไดมากท่ีสุด 30% ของ CODEWORD (1 codeword= 
8 bits หรือ 16 ตัวอักษร) อนึ่งความมากนอยของขอมูลท่ีถูกกูคืนจะขึ้นอยูกับความเสียหายท่ีเกิดขึ้น 

 

 
รูปท่ี 2.4 แสดงรูปภาพการเสียหายของบารโคดสองมิติท่ีไมมีผลกระทบตอขอมูล 

 
2.1.1.5. สามารถอานขอมูลได 360 องศา       

บารโคดสองมิติมีความสามารถในการอานขอมูล 360 องศาดวยความเร็วสูง โดย
ความสามารถดังกลาว ทําไดโดยผานรูปแบบของการตรวจสอบตําแหนง ท่ีอยูท้ัง 3 มุมของ
สัญลักษณซ่ึงรูปแบบการตรวจสอบเหลานี้ทําใหเครื่องอานมีความเสถียร ในเรื่องของความเร็วใน
การอาน และเปนตัวปองกันการรบกวนของพ้ืนหลังอีกดวย 
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รูปท่ี 2.5 แสดงสัญลักษณซ่ึงรูปแบบการตรวจสอบเหลานี้ทําใหเครื่องอานมีความเสถียร 

 

2.1.1.6. คุณสมบัติในการควบรวม 
บารโคดสองมิติสามารถแบงขอมูลท่ีหนึ่งสัญลักษณลงในหลายๆสัญลักษณได และใน

ขณะเดียวกันก็สามารถจะนําสัญลักษณดังกลาวนั้นมาวางติดกันแลวอาน ขอมูลออกมาเปนช้ิน
เดียวกันได โดย 1 สัญลักษณสามารถแบงได สูงสุดถึง 16 สัญลักษณ จึงเปนประโยชนอยางมากตอ
การใชงานในพ้ืนท่ีจํากัด 

 

 
รูปท่ี 2.6 แสดงรูปคุณสมบัติในการควบรวม 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Definition) 

 ปริญ ลักษิตานนท ( 2544 หนา 54) ไดกลาววา  “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ท้ังนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา”  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538 หนา 10)  ไดกลาววา พฤติกรรมของผูซ้ือ (Buyer Behavior) 
หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ท่ีเกี่ยวของกับการแลกเปล่ียนซ้ือสินคาและบริการดวย
เงินรวมท้ังกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงเปนตัวกําหนดใหมีการกระทําหรือพฤติกรรมของผูซ้ือ ท้ังนี้
หมายรวมถึงผู ซ้ือท่ีเปนอุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือท่ีเปนการซ้ือของบริษัทใน
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อุตสาหกรรมหรือผูซ้ือเพ่ือขายตอ คือผลิตเปนสินคาแลวนําไปขายตอยังผูบริโภค หรือพฤติกรรม
ผูบริโภคจึงอาจใหคําจํากัดความวาเปน “ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและ
การใชสินคาและบริการรวมทัง้กระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนด
ปฏิกิริยาตางๆ” 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคท้ังท่ีเปนบุคคลกลุม หรือองคการ เพ่ือให
ทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจคําตอบ ท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด(Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม
คําถามท่ีใชเพ่ือการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who, 

What, Why, Where, When, Who และ How เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการคือ 7O’s ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Outlets, Occasion และ

Operations การใชคําถาม 7 คําถามเพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับผูบริโภคมีรายละเอียด
ดังตอไปนี ้

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบ
ถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และ
พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
ลักษณะกลุมผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑไดแก คุณสมบัติ
หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objective differentiation) 

3.1 ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา 
3.2 ปจจัยภายนอก ประกอบดวยปจจัยทางสังคม วัฒนธรรม 
3.3 ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพ่ือทําใหทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบผูริเริม่ ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 
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5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือเชน หางสรรพสินคา หรือ รานแบรนดเนม
ช่ือดัง 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดวยการรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับคานิยมการซ้ือสินคาของนักศึกษา 

 คานิยม (Value) เปนความเช่ือท่ีคนในสังคมใชรวมกัน (Shared Beliefs) มาตาฐานของ
กลุม (Group Norms) เปนการปลูกฝงเขาสูตัวบุคล บางทีความเช่ือหรือบรรทัดฐานดังกลาว อาจ
ถูกปรับแตงไปบาง คานิยมของวัฒนธรรมหรือคานิยมของสังคม (Caltural Values or Social 

Values) มีการใชรวมกันในกลุมบุคคลท่ัวไปหลายกลุม คานิยมของตัวบุคคล (Personal Values) 
อาจไมมีการรวมใชกันทุกคนหรือทุกกลุม แมวาคานิยมนั้นจะไดรับอิทธิพลจากครอบครัว ศาสนา 
และประเทศท่ีถือกําเนิดเดียวกันก็ตาม อดุลย จาตุรงคกุล (2543 หนา 372-375) ไดรวบรวมแนวคิด
เกี่ยวกับคานิยมการซ้ือสินคาของผูบริโภคบางสวนไวดังนี ้

 ในทางจิตวิทยา คานิยมคือ การแสดงออกทางความนึกคิดของความ “ตองการ” เปนความ
ตองการท่ีรับการเปล่ียนแปลงใหเปนความจริงท่ียอมรับกนัในโลกท่ีเราอาศัยอยู อีกในหนึ่งคานิยม
คือ ความคิด (Idias) ของเรา เรื่องส่ิงท่ีเราปรารถนา คานิยมมี 2 ประเภท 

1. Terminal (or end-state) Values  เปนเปาหมายท่ีเราดิ้นรนแสวงหาหรือสรางขึ้นมา 
เชน ความสุข ความฉลาด เปนตน 

2. Instiumental  (or means) Values เปนวิถีทางการปฏิบัติตนท่ีเราปรารถนาเพ่ือชวย
ใหเราบรรลุเปาหมายเหลานี้  (Terminal Values) เชน ประพฤติซ่ือสัตย ยอมรับความผิดชอบ 

เม่ือคานิยมแพรผานวัฒนธรรมยอม คนเราสวนมากในสังคมก็เห็นดวยวามันเปนส่ิงท่ีดี 
(บางทานกลาววา วัฒนธรรมเปนผูปลูกฝงคานิยมใหแกตัวบุคคลและกลุม) ส่ิงท่ีแตกตางกันคือ
คานิยมแตละอันมีความสําคัญเพียงใด ในชีวิตและจําวันและความคิดของบุคคล คนบางคนเนนย้ํา
ในคานิยมบางอยางแตคนอ่ืนกลับเนนคานิยมอ่ืน เชน บางคนเนนคานิยมมีฐานะดีชอบชวยเหลือคน



12 

 

อ่ืน  มีความรับผิดชอบในงานบริหาร ชอบใชสินคาฟุมเฟอยมีราคาแพง แตคนอ่ืนกลับสนใจ ท่ีเนน
ปรัชญาชีวิตท่ีมีความมุงหมายดานการเมือง ทําส่ิงแวดลอมใหนาอยูเปนตนดังรูปท่ี 2.7 

 

 
รูปท่ี 2.7 แสดงแผนภูมิอิทธิพลของคานิยมตอพฤติกรรม 

 

 คานิยมและความเชื่อในการซ้ือสินคา เปนส่ิงท่ีหลายคนใชประกอบการตัดสินใจซ้ือสินคา
อยางไรปจจุบันจะเห็นวานักศึกษาและวัยทํางานสวนใหญมีการเลือกซ้ือและใชสินคาในราคาท่ีเกิน
ความจําเปน โดยไมคํานึงรายไดของตน เพราะคานิยมและความเชื่อท่ีไมถูกตอง ท้ังๆ ท่ีกลุม
ผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษา สวนใหญก็ยังใชเงินบิดามารดาอยู ความเชื่อท่ีวาสินคาท่ีราคาแพงและมี
ตรายี่หอรับประกันมักเปนสินคาท่ีมีคุณภาพสูง ท้ังท่ีความคิดเหลานี้มิไดถูกตองเสมอไป สินคา
บางอยางผลิตดวยการกรรมวิธีมาตรฐานแตไมมียี่หอรับประกันก็อาจถูกมองขามในสายตาของใคร
หลายๆ คน คานิยมและความเชื่อในการซ้ือสินคา Brand name ของคนกลุมนี้อาจกลาวไดวาเกิด
จากพฤติกรรมของกลุมท่ีสรางขึ้น เพ่ือแสดงถึงการใชชีวิตในสังคมของกลุมตน หากสมาชิกไม
ปฏิบัติตามจะรูสึกดอยคา และไมสามารถอยูในกลุมได 

 ในเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคานี้  สามารถแบงกลุมผูบริโภคตามทัศนคติ (Attitude 

Segmentation) ในกาเลือกซ้ือไดเปน 4 กลุม คือ 
1. ชอบความหรูหรา (Be wealth) เปนผูบริโภคท่ีชอบสินคาราคาแพง เชน ชอบรถ

เบนซ, นาฬิกาโรเล็กซ, เส้ือผาเวอรซาเช, ดื่มเหลาจอรนนี่ วอลเกอร, เบียรไฮนาเกน, เครื่องใชไฟฟา
โซนี่ เปนตน 
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2. ชอบความเปนตัวเอง (Be myself) สินคา Brandname ยังเปนท่ีตองการกับผูบริโภค
กลุมนี้ แตตองเปนสินคาท่ีสะทอนความเปนตัวเองดวย ในขณะท่ีราคาตองไมแพงมากนัก เชน ขับ
รถญี่ปุน, เส้ือผาแดพเพอร, ดื่มเบียรสิงห, เครื่องใชไฟฟาซัมซุง เปนตน 

3. ชอบของดีราคาถูก (Be sufficient) ผูบริโภคกลุมนี้เกิดมากขึ้นเรื่อยๆ นับตั้งแต
เศรษฐกิจตกตํ่า เลือกซ้ือของถูก ไมแพงแตยังดูดีใชงานไดด ี

4. ชอบแตกตาง (Be different) กลุมนี้มักมีไมมากนักเปนผูบริโภคท่ีไมเลือกสินคายี่หอ
ท่ีนิยม แตเลือกเพราะความรูจริงวาสินคานั้นดีและแตกตาง ถาเลือกรถ ก็เปนย่ีหอซาบ หรือ ซูบารุ 
เพราะผลิตจากเทคโนโลยีของเครื่องบิน หากดื่มเหลาก็ตองกินมอลต วิสกี้ เปนตน 

และการจับแซกเมนทของผูบริโภคในปจจุบัน ก็เปนเรื่องของทัศนคติ เพราะผูใหญบางคน
ชอบในสินคาวัยรุน บางคนทําตัวไมสมฐานะ มีรายไดมาก ใชของท่ีมีราคาถูก หรือมีรายไดนอยแต
ใชของราคาแพง การคิดวางแผนการตลาดตองเปล่ียนแปลงไปการโฆษณาตองเขาถึงทัศนคติของ
ผูใช 

 
ความซ่ือสัตยตอตราญี่หอ 

 การเรียนรูทําใหเกิดความซ่ือสัตยตอตราย่ีหอ และนําไปสูการซ้ือซํ้า ๆ สามารถแบง
ออกเปนสวน ๆ ไดโดยใชแผนของความซ่ือสัตยของผูบริโภค เพราะความซ่ือสัตยตอตราย่ีหอมี
หลายระดับ สมมุติวาในตลาดมีสินคา 5 ย่ีหอ คือ A B C D  และ E ซ่ึงผูซ้ืออาจแบงไดเปน 4 กลุม
ดังนี้ 

1. Hard-core loyals ผูบริโภคซ้ือตราหนึ่งทุกครั้งคือ AAAAAA 
2. Split loyals แบบแผนการซ้ือคือ AA BB AB 
3. Shifting loyals แบบแผนการซ้ือคือ AAABBB 

4. Swicher แบบแผนการซ้ือคือ ABCDE แบงออกเปน 
4.1 Deal prone คือ ตราท่ีเลหลัง 
4.2 Variety prone  คือตองการบางอยางท่ีแตกตางไปจากเดิมท่ีเคยซ้ือ 

เปาหมายของการตลาดคือ สงเสริมใหเกิดความซ่ือสัตยตอตราย่ีหอ ผูบริโภคท่ีซ่ือสัตยตอ
ตราญี่หอนั้น นักการตลาดอาจใชเปนหลักในการพัฒนาสวนครองตลาด คงทน ถาวร และ
เจริญเติบโต ความซ่ือสัตยตอตราญ่ีหอไมใชแนวความคิดท่ีงาย เพราะมันเกี่ยวพันกับทัศนคติหรือ
พฤติกรรมการอุปถัมภยี่หอและรานคา (อดุลย จาตุรงกุล, 2543, หนา 36) และจากเอกสารอางอิง
สวนนี้ไดกลาวถึงตราย่ีหอไวดังนี ้
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1. การสรางและรักษาความซ่ือสัตยตอตราญ่ีหอไว นักวิจัยนิยมทฤษฎี Instrumental 

conditioning  เช่ือวาความซ่ือสัตยตอตราญ่ีหอเกิดจากการทดลองใชผลิตภัณฑแลวเกิดความพอใจ
และไดรับการเสริมแรง ซ่ึงนําไปสูการซ้ือซํ้า ตรงกันขามกับนักวิจัยท่ีนิยม Cognitive Learning 
ซ่ึงเนนความสําคัญท่ีบทบาทของกระบวนการทางความคิด  (Mental Process) ในการสรางความ
ซ่ือสัตยตอตราญ่ีหอ พวกเขาเช่ือวาผูบริโภคกอพฤติกรรมการแกไขปญหาอยางกวางขวาง 
(Extensive Problem solving behavior) เกี่ยวกับตราญี่หอและทําการเปรียบเทียบลักษณะตางๆ 
ของผลิตภัณฑท้ังหลาย  อันนําไปสูความชอบในตรายี่หอ (Brand Preference) เปนอยางยิ่ง และมี
พฤติกรรมการซ้ือซํ้าเกิดขึ้นอีกดวย 

2. ความเส่ือมของความซ่ือสัตยตอตรายี่หอ มีแนวโนมวาจะมีการเปล่ียนตราย่ีหอ 
(Brand switching) เพ่ิมมากขึ้นทุกที เหตุผล คือผูบริโภคเกิดความเบ่ือหนายไมพอใจในสินคา มี
สินคาใหมเขาสูตลาดประจํา นอกจากนี้ความเส่ือมจากความซ่ือสัตยตอตราย่ีหอยังเกิดจากการเพ่ิม
จํานวนโฆษณาเปรียบเทียบ การเพ่ิมเปาหมายตลาดสวนยอยสําหรับตลาดสินคาเจาะจงซ้ือ 
(Specialty Niche) การเพ่ิมขึ้นของนักจายของท่ีมีความแตกตางกัน และการเพ่ิมขึ้นของเครื่องมือ
ในการสงเสริมของการขายเชน ลอด แลก แจก แถม เปนตน 

 
2.4 แนวคิดปจจัยกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) 

 สุวิมล แมนจริง (2546) ไดกลาววา ปจจัยทางการตลาด คือ ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม
ได เพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ผลิตภัณฑผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาและบริการท่ี
สามารถตอบสนองความตองการและความปรารถนาของผูบริโภคได ผลิตภัณฑแบงตามลักษณะ
ทางกายภาพ (physical product) หมายถึง สวนผสมของผลิตภัณฑ ขนาด น้ําหนัก รูปราง สี กล่ิน 
คุณภาพ ซ่ึงลักษณะทางกายภาพจะประกอบดวยคุณสมบัติดังนี้ คือ 

1. คุณภาพ (quality) ผลิตภัณฑจะมีคุณภาพระดับใดขึ้นอยูกับความตองการของตลาด 
และราคาท่ีผูบริโภคสามารถซ้ือได การผลิตใหผลิตภัณฑมีคุณภาพดีท่ีสุดสามารถทําไดแตอาจขาย
ไมได เพราะมีราคาสูงเกินกวาท่ีผูบริโภคจะรับได 

2. การออกแบบและสี (design and color) ขึ้นอยูกับปจจัยสองประการ คือ คุณคาใน
ประโยชนท่ีใช (beneficial value) เชน ความปลอดภัยจากการใช ความคงทนถาวร ประสิทธิภาพ
ในการใช ประหยัด และคุณคาทางใจ (aesthetic value)เชน รูปแบบทันสมัย กล่ินหอม รสนิยมสูง 
หรูหรา สรางความภูมิใจ การออกแบบผลิตภัณฑแตละประเภทจึงขึ้นอยูกับความตองการของ
ผูบริโภค 
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3. ขนาด (size) ขึ้นอยูกับรูปแบบ ความสะดวกในการใช วัตถุประสงคการใช และความ
ตองการของผูบริโภค 

4. วัสดุท่ีใช (material) การเลือกประเภทของวัสดุขึ้นอยูกับตัวผลิตภัณฑ คุณคาหนาท่ี
ของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑบางประเภทใชกับพลาสติกไมได บางประเภทใชกับยางไมได 

5. เอกลักษณของผลิตภัณฑ (feature) ตัวผลิตภัณฑจะตองมีเอกลักษณท่ีเดนชัดเพ่ือ
สามารถสรางภาพลักษณไดและงายตอการจดจํา 

6. ช่ือตราสินคา (brand name) แสดงถึงเอกลักษณ ภาพลักษณ ช่ือเสียง ความเชื่อม่ันใน
ผลิตภัณฑ ควรงายตอการจดจําและเหมาะสมกับประเภทของผลิตภัณฑ 

7. การบรรจุภัณฑ แสดงถึงเอกลักษณ ภาพลักษณ ช่ือเสียง ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ 
 
นอกจากส่ิงท่ีกลาวมาแลวยังตองคํานึงถึงหนาท่ีของผลิตภัณฑในเรื่องผลประโยชนหลักท่ี

ผูบริโภคจะไดรับ เปนส่ิงแรกท่ีผูบริโภคคาดหวังจากผลิตภัณฑ กอนตัดสินใจซ้ือ เชน กรรไกร ตอง
คมตัดกระดาษขาด  เปนตน ความสําคัญของผลิตภัณฑ  ผลิตภัณฑเปนหนึ่งในสวนประสม
การตลาด เปนเครื่องมือในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ผลิตภัณฑเปนสินคาและ
บริการ ผลิตภัณฑมีความสําคัญในประเด็นตางๆ ดังนี ้

• สามารถตอบสนองความตองการและความปรารถนาของผูบริโภคทําใหผูบริโภคเกิด
ความพอใจ 

• แสดงถึงคุณคา คุณภาพ ความทันสมัย สวนประกอบของผลิตภัณฑท่ีมีความครบถวน
สมบูรณ 

• เปนส่ิงท่ีผูบริโภคตองการและเปนประโยชนตอผูบริโภคตามความคาดหวัง 
• แสดงถึงรสนิยม ฐานะ ประเภท คุณลักษณะของผูใช 
• เปนปจจัยสําคัญท่ีนักโฆษณาตองใหความสําคัญทําการศึกษากอนตัดสินใจเลือกใชส่ือ

ในการโฆษณา 
 

2.5 ทฤษฎีแรงจูงใจ (Theories of Motivation) 

 ตามท่ีนายอภิมุข เกียรติศิริกุล (2548) ไดกลาววา ทฤษฎีการศึกษาถึงประเภทความตองการ
ตางๆของบุคคลท่ีเปนแรงจูงใจใหเกิดพฤติกรรมตางๆออกมา ประเภทแรงจูงใจท่ีนับวาเปน
ประโยชนสําหรับการตลาด ไดแก แรงจูงใจท่ีมาสโลวไดพัฒนาขึ้นในรูปลําดับขั้นตามความ
ตองการสําหรับแตละบุคคล เพราะความตองการดังกลาวเปนส่ิงจูงใจใหเกิดพฤติกรรม ดังนี้ 
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2.4.1. คนเปนสัตวท่ีมีความตองการอยูเสมอและไมมีท่ีส้ินสุดขณะท่ีความตองการใด ท่ี
ไดรับการตอบสนองแลว ความตองการอยางอ่ืนจะเขามาแทนท่ี ซ่ึงกระบวนการนี้จะเริ่มตั้งแตเกิด
จนกระทั่งตาย 

2.4.2. ความตองการใดท่ีไดรับการตอบสนองแลว จะไมเปนส่ิงจูงใจของพฤติกรรมอีก
ตอไปความตองการท่ีไมไดรับการตอบสนองเทานั้นท่ีเปนส่ิงจูงใจของพฤติกรรม 

2.4.3. ความตองการของคนจัดเปนลําดับขั้นของความสําคัญได เม่ือความตองการหนึ่ง
ไดรับการบําบัดโดยลําดับกันไปมาสโลวไดกําหนดลําดับขั้นตอนความตองการไวดังนี ้

1. ความตองการพ้ืนฐานทางรางกายความตองการนี้ตองการเพ่ือรักษาชีวิตไดแก อาหาร 
ท่ีอยูอาศัยเคร่ืองนุงหม ยารักษาโรค 

2. ความตองการความปลอดภัยและความม่ันคง ความตองการเหลานี้สวนมากเกี่ยวของ
กับความปลอดภัยของรางกาย ทรัพยสินและการงาน 

3. ความตองการเปนเจาของและในความรักใคร เปนความตองการท่ีจะใหสังคมหรือ
เพ่ือนรวมงานยอมรับตนเขาเปนสมาชิกหรือตองการเขาหมูเขาพวกมีฐานะในกลุมและมีสวนรวม
ในกิจกรรมตางๆ 

4. ความตองการความยกยองสรรเสริญเปนความตองการใหเกิดความรูสึกเช่ือม่ันใน
ตนเอง และรูสึกตนเปนผูมีศักดิ์ศรี ไดแก ความยกยองสรรเสริญท่ีตนไดรับจากคนอ่ืน การมี
ตําแหนงสูงในองคกร เปนตน 

5. ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต เชน ความตองการเกิดจากการไดทํา
ในส่ิงท่ีปรารถนาสําเร็จ ความตองการท่ีเกิดจากความสามารถทําทุกส่ิงทุกอยางไดสําเร็จดังรูปท่ี 2.8  

 

 
 

รูปท่ี 2.8 แสดงกระบวนการลําดับขั้นความตองการตามทฤษฎีของมาสโลว 
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2.6 ระบบสนับสนุนการตัดสินใจ (Decision Support System) 
 ระบบสนับสนุนการตัดสินใจ เปนระบบยอยหนึ่งในระบบสารสนเทศเพ่ือการจัดการ โดย

ท่ีระบบสนับสนุนการตัดสินใจจะชวยในเรื่องการตัดสินใจในเหตุการณหรือกิจกรรมทางธุรกิจท่ีไม
มีโครงสรางแนนอน หรือกึ่งโครงสราง ระบบสนับสนุนการตัดสินใจอาจจะใชกับบุคคลเดียวหรือ
ชวยสนับสนุนการตัดสินใจเปนกลุม นอกจากนั้น ยังมีระบบสนับสนุนผูบริหารเพ่ือชวยผูบริหารใน
การตัดสินใจเชิงกลยุทธ 
   ระบบสนับสนุนการตัดสินใจ ไดเริ่มขึ้นในชวง ป ค.ศ. 1970 โดยมีหลายบริษัทเริ่มท่ีจะ
พัฒนาระบบสารสนเทศเพ่ือท่ีจะชวยในการตัดสินใจปญหาท่ีไมมีโครงสรางท่ีแนนอน หรือกึ่ง
โครงสรางโดยขอมูลมีการเปล่ียนแปลงตลอด ซ่ึงระบบสารสนเทศเดิมท่ีใชในลักษณะระบบการ
ประมวลผลรายการ (Transaction processing system) ไมสามารถกระทําได นอกจากนั้นยังมี
วัตถุประสงคเพ่ือลดแรงงาน ตนทุนท่ีต่ําลงและยังชวยในเรื่องการวิเคราะหการสรางตัวแบบ 
(Model) เพ่ืออธิบายปญหาและตัดสินใจปญหาตางๆ จนกระท่ังป ค.ศ. 1980 ความพยายามในการใช
ระบบนี้เพ่ือชวยในการสนับสนุนการตัดสินใจไดแพรออกไป ยังกลุมและองคการตางๆ 
 

 จิราภรณ กันทาหลา (2546) ไดกลาววา การตัดสินใจซ้ือเปนขั้นตอนท่ีผูบริโภคพรอมจะ
กระทําการตัดสินใจสําหรับทางเลือกท่ีได กําหนดแลวจากการเลือกตางๆ โดยทางเลือกท่ีเลือก
กระทําถือวาเปนทางเลือกท่ีดีท่ีสุดสําหรับการแกไขปญหานั้น ดังนั้น ส่ิงท่ีเกิดขึ้นในขั้นนี้ก็คือ ความ
ตั้งใจท่ีจะกระทําการซ้ือสินคาชนิดหนึ่งหรือตราใดตราหนึ่ง ความตั้งใจซ้ือนี้ไมจําเปนจะตอง
กอใหเกิดการซ้ือเสมอไป เพราะยังมีปจจัยอ่ืนๆท่ีเขามาเกี่ยวของกับการตัดสินใจวาจะซ้ือดีหรือไม
อีก รวมท้ังสภาพความพรอมท่ีจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การตัดสินใจซ้ือจะเกิดขึ้นหรือไม
จึงขึ้นอยูกับปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 

1. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) เปนชวงท่ีผูบริโภค พรอมท่ีจะเลือกทางเลือก
ใดก็ตามท่ีดีท่ีสุดท่ีจะสอดคลองกับการแกไขปญหาของเขา ความตั้งใจซ้ือเปนเพียงโอกาสท่ีจะเกิด
การซ้ือจริงเทานั้นการซ้ือสินคาของผูบริโภคไมไดซ้ือตัวสินคาอยางเดียวหากแตเปนการซ้ือ
ผลประโยชนท่ีจะไดรับจากการซ้ือสินคานั้นดวย ฉะนั้น ความตั้งใจซ้ือจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีจะนําไปสู
การซ้ือจริง โดยจะมีการพิจารณาขอดีของตราสินคา คุณภาพ และผลประโยชนท้ังหมดของสินคา 
เพ่ือทําการเปรียบเทียบกันและสรุปเปนทางเลือกท่ีสอดคลองกับความตองการท่ีเกิดขึ้น 

2. สถานการณในขณะท่ีทําการตัดสินใจ (Situational Influences) สถานการณ คือ 
ปจจัยท้ังหลายโดยเฉพาะในแงเวลาและสถานท่ีท่ีเกิดจากการสังเกตท่ีไมไดเกิดจากความรูของ
บุคคลหากเกิดจากตัวกระตุนท่ีเปนทางเลือก ท่ีมีผลตอพฤติกรรมในปจจุบันการเลือกซ้ือสินคาตรา
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สินคาเปนชวงของการพิจารณาสถานการณในการตัดสินใจซ้ือ เชนจะซ้ือเนื้อหรือผักดี เปนตน
สถานการณท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือมีอยู 5 ประการ คือ 

• สภาพแวดลอมทางกายภาพ เชนทําเลที่ตั้ง การตกแตงภายใน กล่ิน เสียง และการจัด
ราน 

• ลักษณะของตัวบุคคลท่ีเกี่ยวของกับสภาพการณการซ้ือประกอบกับส่ิงแวดลอมทาง
สังคม 

• เง่ือนไขการซ้ือตางๆ ท่ีเกี่ยวกับเวลา เชน ซ้ือครั้งสุดทายเม่ือไหร ซ้ือในชวงเวลาอะไร 
• การจงใจไปเดินซ้ือเปนความตั้งใจและตองการซ้ือ 
• ขึ้นอยูกับสภาพของอารมณ เงินสดท่ีมี สภาพความพรอมทางรางกาย เชน สุขภาพ

รางกายแข็งแรงหรือเจ็บปวย สุขภาพจิตดีเปนตน 
3. ระยะเวลาท่ีใชสําหรับตัดสินใจ (Decision Time) ปจจัยอีกตัวท่ีเกี่ยวของกับการ

ตัดสินใจซ้ือก็คือ เรื่องของเวลาท่ีจะใชไปสําหรับ การตัดสินใจ เปนส่ิงสุดทายท่ีตองตัดสินใจ การ
เลือกซ้ือสินคาอาจเปนการใชเวลาเปนป หรือเปนการตัดสินใจเลือกซ้ือฉับพลันก็ได ปกติระยะเวลา
ท่ีใช จะถูกพิจารณาดวยปจจัยเชนเดียวกับการเสาะแสวงหาขอมูล 
 
ระบบสนับสนุนการตัดสินใจ คืออะไร  

 ระบบสนับสนุนการตัดสินใจ เปนซอฟแวรท่ีชวยในการตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดการ การ
รวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูล และการสรางตัวแบบท่ีซับซอน ภายใตซอฟตแวรเดียวกัน 
นอกจากนั้น ระบบสนับสนุนการตัดสินใจยังเปนการประสานการทํางานระหวางบุคลากรกับ
เทคโนโลยีทางดานซอฟตแวร โดยเปนการกระทําโตตอบกัน เพ่ือแกปญหาแบบไมมีโครงสราง 
และอยูภายใตการควบคุมของผูใชตั้งแตเริ่มตนถึงส้ินสุดขั้นตอนหรืออาจกลาวไดวา ระบบ
สนับสนุนการตัดสินใจเปนระบบท่ีโตตอบกันโดยใชคอมพิวเตอร เพ่ือหาคําตอบท่ีงาย สะดวก 
รวดเร็วจากปญหาท่ีไมมีโครงสรางท่ีแนนอน 

 
2.7 กระบวนการพัฒนาซอฟตแวรแบบจําลองน้ําตก (Waterfall Model) 

มงคล  หลาดวงดี (2552) แบบจําลองน้ําตกประกอบไปดวยขั้นตอนการดําเนินงานท่ีเรียง
ตอเนื่องกันเปนลําดับ ขั้นตอนตอไปจะเริ่มตนดําเนินการไดจะตองรอใหขั้นตอนกอนหนาเสร็จส้ิน
กอน โดยขั้นตอนพ้ืนฐานในการดําเนินงานพัฒนาซอฟตแวรในแบบจําลองน้ําตกประกอบดวย 5 
ขั้นตอนไดแก การกําหนดความตองการ (Requirement Definition) การออกแบบซอฟตแวรและ
ระบบ (System and Software Design) การลงมือพัฒนาและทดสอบในระดับหนวย 
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(Implementation and Unit Testing) การประสานระบบและทดสอบระบบ (Integration and 

System Testing) การนําไปใชและบํารุงรักษา (Operation and Maintenance) ดังรูปท่ี 8 
 

 
 

รูปท่ี 2.9 แสดงกระบวนการพัฒนาซอฟตแวรแบบจําลองน้ําตก  

 

แบบจําลองน้ําตก ประกอบไปดวยขั้นตอนพ้ืนฐานในการดําเนินงานพัฒนาซอฟตแวร ซ่ึงมี 
5 กระบวนการไดแก  
 1. การกําหนดความตองการ (Requirement Definition) เปนกระบวนการในการกําหนด 
วัตถุประสงค การทํางานและขอบเขตของระบบ จากการประชุมกับผูใชระบบ แลวนํามาอธิบายใน
รายละเอียด เพื่อสรางเปนเอกสารขอกําหนดความตองการของระบบ 
 2. การออกแบบซอฟตแวรและระบบ (System and Software Design) เปนกระบวนการ
ในการนําความตองการของระบบ มาอธิบายรูปแบบสถาปตยกรรมและละเอียดตางๆ เพ่ือระบุ
สวนประกอบของระบบ การอธิบายการทํางานรวมถึงความสัมพันธของสวนตางๆ แลวสรางเปน
เอกสารการออกแบบระบบ เพื่อส่ือสารใหผูพัฒนา เขาใจตรงกัน 
 3. การลงมือพัฒนาและทดสอบในระดับหนวย (Implementation and Unit Testing) 
ในกระบวนการน้ี ซอฟตแวรท่ีถูกออกแบบไว จะถูกสรางใหทํางานไดจริงในแตละสวน ตามความ
ตองการ พรอมท้ังทดสอบในแตละสวนแยกกัน เพ่ือใหแนใจวาการทํางานในแตละสวนนั้น ตรงกับ
ความตองการมากท่ีสุด 
 4. การประสานระบบและทดสอบระบบ (Integration and System Testing) หลังจากท่ี
พัฒนาในแตละสวน ใหสามารถทํางานไดตามความตองการแลว ก็จะตองนําแตละสวนมาทําการ
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ประสานกันเปนระบบ และทดสอบเพ่ือใหแนวาระบบโดยรวมท้ังหมด สามารถทํางานรวมกันอยาง
ราบรื่น และตรงกับความตองการมากท่ีสุด หลังจากกระบวนการน้ีแลว ซอฟตแวรก็พรอมจะถูกสง
มอบใหผูใชตอไป 
 5. การนําไปใชและบํารุงรักษา (Operation and Maintenance) เปนกระบวนการท่ีมีชวง
ระยะเวลานานท่ีสุดของวงจรชีวิตซอฟตแวร ตั้งแตการติดตั้งซอฟตแวร การใชงาน และการ
บํารุงรักษาระบบ ใหสามารถทํางานไดอยางราบรื่น ตลอดชวงเวลาท่ีซอฟตแวรถูกใชงาน รวมถึง
การปรับเปล่ียนซอฟตแวร ใหตอบสนองกับความตองการใหม ตามรูปแบบธุรกิจหรือการใชงาน
ของผูใชท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 โดยทุกๆ กระบวนการจะตองไดผลลัพธ เพ่ือนําไปใชในกระบวนการตอไป และมีผลตอบ
กลับ เพ่ือสงกลับไปยังกระบวนการท่ีตองการตอไป 
 ในบทนี้ไดแสดงขอมูลสาระสําคัญ จากเอกสารตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับการวิจัยครั้งนี้ ซ่ึงได
ทําการศึกษาและอางอิง เพ่ือใหบรรลุตามวัตถุประสงคและขอบเขตของการศึกษา ท่ีนําเสนอในบท
กอนหนานี้  ซ่ึงหลังจากไดขอมูลท่ีเกี่ยวของแลว  ก็จะออกแบบวิธีการศึกษาวิจัยโดยอาศัย
กระบวนการการพัฒนาซอฟตแวรแบบน้ําตก ซ่ึงรายละเอียดการออกแบบวิธีการศึกษาวิจัยใน
กระบวนการตางๆ จะไดถูกกลาวในบทถัดไป 


