
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษานี้ เปนการศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก ของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม ในบทนี้แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับ แนวคิด ทฤษฏี และเอกสาร
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย 5 ข้ันตอนคือ 1) การตระหนักถึง
ปญหา 2) การแสวงหาขอมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การซ้ือ 5) การประเมินหลังการซ้ือดังนี้ 
(พัชรา ตันติประภา, 2546) 

ขั้นท่ี 1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) การรับรูถึงปญหาท่ีเกิดข้ึน เม่ือผูซ้ือ
รับรูถึงความแตกตางระหวางสถานะท่ีปรารถนา และสถานะท่ีเปนจริง ทําใหเกิดความตองการใน
สินคา และในบางคร้ังบุคคลมีปญหาหรือความตองการแตยังไมไดรับรูถึง ดังนั้นนักการตลาด
อาจจะใชพนักงานขาย การโฆษณา และบรรจุภัณฑเพื่อชวยกระตุนการรับรูถึงความตองการหรือ
ปญหา  

ขั้นท่ี 2 การแสวงหาขอมูล (Information Search) การแสวงหาขอมูลสามารถแบง
ออกไดเปน 2 แบบ คือ  

2.1) การแสวงหาขอมูลภายใน (Internal Search) โดยท่ีการแสวงหาขอมูลภายใน คือ
การท่ีผูซ้ือคนหาขอมูลจากความทรงจําของตนเองเก่ียวกับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑท่ีอาจชวย
ในการแกปญหา 

2.2) การแสวงหาขอมูลภายนอก (External Search) โดยหากผูซ้ือนั้นไมสามารถหา
ขอมูลจากความทรงจําไดเพียงพอตอการตัดสินใจ เขาก็จะแสวงหาขอมูลภายนอก แหลงขอมูล
ภายนอกแบงออกเปน 4 แหลงไดแก  

1. แหลงบุคคล (Personal Source) : ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก 
2. แหลงพาณิชย (Commercial Source) : จับจอง การพิจารณาตรวจตรา การ

ทดลองใชผลิตภัณฑของผูซ้ือ 
3. แหลงสาธารณะ (Public Source) : ส่ือมวลชน องคการเกี่ยวกับผูบริโภค 
4. แหลงทดลอง (Experimental Source) : การจับตอง การพิจารณาตรวจตรา การ

ทดลองใชผลิตภัณฑของผูซ้ือ 
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โดยท่ีแหลงบุคคลจะเปนแหลงท่ีไดรับความเช่ือถือมากท่ีสุดจากการศึกษาผูบริโภค
พบวาการส่ือสารแบบปากตอปากจะมีผลกระทบตอการตัดสินใจเกีย่วกับผลิตภัณฑมากกวาการ
ส่ือสารทางส่ือส่ิงพิมพ 
 การแสวงหาขอมูลจะทําใหผูบริโภคไดกลุมของตรายี่หอผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคถือเปน
ทางเลือกท่ีจะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงกลุมตรายี่หอนี้เราเรียกวา กลุมทางเลือกท่ีพิจารณา (Evoked Set)  

ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในการประเมินผลิตภัณฑ
ท่ีอยูในกลุมทางเลือกพิจารณา ผูบริโภคจะต้ังเกณฑท่ีใชในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ โดยเกณฑ
เหลานี้จะประกอบดวยลักษณะท่ีผูบริโภคตองการ (หรือไมตองการ) ผูบริโภคจะใหระดับ
ความสําคัญตอเกณฑแตละขอ โดยท่ีลักษณะบางอยางอาจมีความสําคัญมากกวาลักษณะอ่ืนๆ  
ผูบริโภคอาจใชเกณฑดังกลาวในการจัดลําดับตรายี่หอตางในกลุมทางเลือกท่ีพิจารณา อยางไรก็
ตามในบางคร้ังการใชเกณฑดังกลาวก็อาจทําใหผูบริโภคไมสามารถตัดสินใจเลือกตรายี่หอท่ีจะซ้ือ
ได ซ่ึงถาเกิดเหตุการณนี้ข้ึน ผูบริโภคก็ตองแสวงหาขอมูลเพิ่มเติม 

ถาการประเมินทางเลือกนําไปสูการไดตรายี่หอท่ีผูบริโภคเต็มใจท่ีจะซ้ือ ผูบริโภคก็จะ
เขาสูข้ันตอนถัดไปในกระบวนการตัดสินใจอันไดแกการซ้ือ 

 ขั้นท่ี 4 การซ้ือ (Purchase)  ในข้ันตอนผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑหรือตรายี่หอท่ีจะ
ซ้ือ การเลือกจะข้ึนอยูกับผลการพิจารณาที่ไดในข้ันตอนการประเมินและปจจัยอ่ืนๆ ประกอบดวย
การที่ผลิตภัณฑท่ีจําหนายอาจมีอิทธิพลตอตรายี่หอท่ีซ้ือ เชนตรายี่หอท่ีไดรับการจัดอันดับสูงสุด
ในข้ันการประเมินไมมีจําหนาย  ผูบริโภคก็อาจเลือกตรายี่หอท่ีอยูในอันดับถัดมา 

นอกจากนี้ผูบริโภคจะมีการเลือกผูขายดวย  การตัดสินใจเลือกผูขายอาจมีผลกระทบ
ตอการเลือกผลิตภัณฑในข้ันสุดทาย  นอกจากนี้ ในข้ันนี้ ยังมีการกําหนดถึงเง่ือนไขการขาย ราคา 
การจัดสงสัญญาการซอมแซม  การติดต้ัง และการใหสินเช่ือ และทายท่ีสุด จะมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง
ในข้ันนี้  เวนแตในกรณีท่ีผูบริโภคยกเลิกกระบวนการตัดสินใจซ้ือกอนท่ีจะถึงจุดนี้ 

ขั้นท่ี 5 การประเมินหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) หลังการซ้ือผูบริโภคจะ
เร่ิมทําการประเมินผลิตภัณฑวา ผลิตภัณฑสามารถทําหนาท่ีไดตามระดับท่ีคาดหวังหรือไม  เกณฑ
ตางๆที่ใช ในข้ันประเมิน ทางเลือกถูกนํามาใชอีกคร้ังในข้ันนี้  ผลท่ีไดในข้ันนี้อาจเปนไดท้ังความ
พอใจ(Satisfaction)และความไมพอใจ(Dissatisfaction) กลาวคือ ถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดตาม
ระดับท่ีคาดหวังไวก็จะเกิดความพอใจ แตถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดตํ่ากวาระดับท่ีคาดหวังก็จะเกิด
ความไมพอใจ ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภค จะเปนส่ิงท่ีกําหนดการรองเรียน การส่ือสาร
ไปยังผูซ้ือรายอ่ืนๆ และการซ้ือผลิตภัณฑซํ้าในอนาคต โดยผูบริโภคที่ไดรับประสบการณท่ีดีเสมอ
จากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหนึ่งๆ ก็อาจมีการพัฒนาเกิดความซ่ือสัตยในตรายี่หอ(Brand 
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Loyalty) แตในหลายกรณีผูบริโภคจะบอกครอบครัว เพื่อน และคนรูจักเกี่ยวกับประสบการณใน
การซ้ือ และการใชผลิตภัณฑ โดยเฉพาะเมื่อประสบการณนั้นเปนไปในดานลบ และจะกอใหเกิด
การเปล่ียนตรายี่หอ(Brand Switching )ในท่ีสุด 

 
สวนประสมการตลาด 
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 

:53-55))หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวน
สําคัญท่ีสุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการ 
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย 2 อยางคือ 
ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และองคประกอบ ของผลิตภัณฑ (Product 
Component)  

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ
ผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็จะ
ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ ตนทุนและคาใชจายท่ีเกี่ยวของของผลิตภัณฑตลอดจน
ภาวะแขงขัน 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการองคการไปยังตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวยใน
การกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังและการ
จัดจําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑ
และกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคา
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จึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญคือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษา (Storage) การคลังสินคา 
(Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูซ้ือและผูขาย 
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายใชส่ือ เคร่ืองมือใน
การติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกไดดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองการและจายเงินโดยเปนผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและกลยุทธส่ือ 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขายและการ
จัดการหนวยงานขายโดยพนักงานขาย 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนใน
ชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 
 1. การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
 2. การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
 3. การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
 4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่งการใหขาวกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 ในสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ประการ ท่ีกลาวมาแลวมีความสัมพันธกันอยางใกลชิด
และมีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคกระกอบท้ัง 4 ประการพรอม
กันไปและตองปรับปรุงสวนประสมการตลาดเหลานี้ ใหสอดคลองกับสภาวการณทางการตลาดท่ี
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ท้ังนี้เพื่อจะทําใหลูกคาไดรับความพอใจมากท่ีสุด นั่นคือ นําผลิตภัณฑท่ี
เหมาะสม (Right Product) ออกจําหนายในชองทางท่ีเหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการสงเสริม
การตลาดท่ีดี (Right Promotion) และจําหนายในราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม (Right price) 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 เบญจวรรณ แพทยสมาน (2548) ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เก็บรวบรวมขอมูล
โดยใชแบบสอบถามจากผูท่ีเคยซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมจํานวน 150 
ตัวอยาง โดยวิธีสุมแบบเจาะจง และนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะห โดยใชสถิติไดแก คาความถ่ี คารอย
ละ และคาเฉล่ียเลขคณิต ผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซี
เปนอันดับแรกคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดและปจจัยดานราคา ตามลําดับ ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ สามารถใชอินเทอรเน็ตได มีบริการ
หลังการขายท่ีดี ระยะเวลารับประกันเคร่ือง รุนของหนวยประมวลผลกลาง (CPU) ขนาดของ
หนวยความจําหลัก (ROM) ขนาดของหนวยความจําสํารอง (RAM) ตราย่ีหอของเคร่ืองพ็อคเก็ตพีซี 
ระบบปฏิบัติการ เชน Windows Mobile 2003 Second Edition รูปลักษณสวยงาม มีศูนยบริการ
ตรวจซอมภายในจังหวัด และมี Wireless Lan ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองพ็อคเก็ตพีซีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ ราคาตัวเคร่ืองพ็อคเก็ตพีซีและคาบริการหลังการ
ขาย ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพ็อคเก็ตพีซีมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ รานคาท่ีจําหนายมีทําเลที่ต้ังที่
ติดตอสะดวก ท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ การมีตัวแทนจําหนายโดยตรงและรานมีสินคา มียี่หอและมี
รุนใหนเลือกมาก ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพีซีพ็อค
เก็ตพีซีมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุดคือ การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอในระดับมากคือ พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยดี การลดราคาและ
การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ  

ชัยสิทธ ศิลมัย (2540) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยการตลาดพบวา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดยเฉล่ียแลวมากเปน
อันดับหนึ่ง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลรองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉล่ีย
ในระดับมากท่ีสุดไดแก การบริการหลังการขาย ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ โดย
เฉล่ียในระดับมาก ไดแกการมีศูนยบริการตรวจซอมในจังหวัด ระยะเวลาการรับประกัน การบริการ
สงและติดต้ังสินคา รุนของหนวยประมวลผลกลาง (CPU) ขนาดของหนวยความจํา 
ระบบปฏิบัติการ ขนาดของฮารดดิส จอภาพถนอมสายตา ความละเอียดของจอภาพ สามารถ
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อัพเกรด CPU ได มีซอฟตแวรท่ีใชในสํานักงาน สามารถกอปปซอฟตแวรท่ีตองการได มีชุด
มัลติมีเดีย มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน จอภาพใหสีสวยงาม ตรายี่หอของชิป มีซอฟตแวรท่ีมี
คุณภาพดี ขนาดของจอภาพสามารถทดลองใชอินเทอรเน็ต และตรายี่หองของผลิตภัณฑตามลําดับ 
ปจจัยทางดานราคาท่ีผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉล่ียในระดับมากไดแกราคาตัวเคร่ือง
คอมพิวเตอร คาบริการหลังการขาย ราคาอุปกรณตอพวง สวนลอดและเง่ือนไขการชําระเงิน ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉล่ียในระดับมากคือการเปนตัวแทน
จําหนายโดยตรง ช่ือเสียงของรานคา ทําเลท่ีติดตอสะดวก มีสินคาใหเลือกมาก มีสาขาท่ัวประเทศ 
ดําเนินกิจการมานาน และความสัมพันธกับรานคา  

วีรธัช อรุณเจริญพรชัย (2547) ศึกษาปจจัยในการเลือกใชบริการหลังการขายของผูใช
คอมพิวเตอรในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร ใชตัวอยางจํานวน 300 ตัวอยางดวยวิธีการเลือก
แบบเจาะจงเฉพาะผูท่ีมีและใชคอมพิวเตอรในอําเภอเมืองจังหวัดสมุทรสาครและสุมตัวอยางแบบ
บังเอิญ เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม และนําขอมูลท่ีไดมาประมวลผล 
สถิติท่ีใชไดแก ความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้ สวนปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ี
มีคาเฉล่ียท่ีมีความสําคัญสูงเปนลําดับแรกคือ คุณภาพงานซอมท่ีสมบูรณ ปจจัยยอยดานราคาท่ีมี
คาเฉล่ียความสําคัญสูงเปนอันดับแรกคือ คาอะไหล ปจจัยยอยดานชองทางการใหบริการที่มี
คาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรกคือ สามารถติดตอชางไดโดยตรงและรวดเร็ว ปจจัยยอยดานสงเสริม
การตลาด ท่ีมีคาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรกคือ โฆษณาผานส่ือตางๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ ปจจัยยอย
ดานบุคลากรท่ีมีคาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรกคือ ชางมีความรูในงานท่ีทําเปนอยางดี ปจจัยยอยดาน
กายภาพ มีคาเฉลี่ยสูงเปนอันดับแรกคือ ศูนยท่ีไดรับการแตงต้ังอยางเปนทางการ สวนปจจัยยอย
ดานผลิตภัณฑปญหาท่ีพบมีคาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรก คือ การซอมไมสะอาดเรียบรอย ปจจัยยอย
ดานราคาปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรก คือ การชําระเงินไมใหเครดิต ปจจัยยอยดานชอง
ทางการใหบริการ ปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรกคือ โทรศัพทติดตอไดยาก ปจจัยยอยดานการ
สงเสริมการตลาด ปญหาที่พบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรก คือ ส่ือตางๆ ไปไมถึง ปจจัยยอยดานบุคลากร 
ปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรก คือ พนักงานไมสุภาพและแตงกายไมเรียบรอย ปจจัยยอย ดาน
กายภายปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรกคือ  การตกแตงรานไมสวยงาม  ปจจัยยอยดาน 
กระบวนการการบริการปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรกคือ  การออกใบกํากับภาษีและ
ใบเสร็จรับเงินชา 

ปราณี สีน้ําเงินศึกษา (2547) ศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตรและกล
ยุทธสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของประชาชนในเขต
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กรุงเทพมหานคร โดยเปนการวิจัยเชิงสํารวจ ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล ทําการสุมตัวอยางจากผูท่ีเคยซ้ือหรือเคยใชคอมพิวเตอรโนตบุกในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 ชุด ดวยวิธีสุมตามสะดวก ทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS 
การวิเคราะหขอมูลใชการแจกแจงความถ่ี คารอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานดวยสถิติ t-test f-test และไค-สแควร ในกลุมตัวอยางของการศึกษาคร้ังนี้เปนเพศชาย
มากกวาเพศหญิง สวนลักษณะประชากรศาสตร ท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ มีชวงอายุอยูในระหวาง 
20-30 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท/ลูกจางเอกชน มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดตอ
เดือนอยูในชวงระหวาง 10,000 - 20,000 บาท มีรายไดตอเดือนของครอบครัว 50,001 บาทขึ้นไป 
ผลการศึกษาพบวากระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคสวนใหญสรุปไดดังนี้ 1. ข้ันการรับรู
ปญหาของผูบริโภคในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุก มีวัตถุประสงคเพื่อใชในการประกอบอาชีพมาก
ท่ีสุด รองลงไป เพื่อความสะดวกในการใชงานไดทุกๆ สถานท่ี 2. ข้ันการแสวงหาขอมูลใช
ระยะเวลาในการแสวงหาขอมูล 1 เดือน โดยสวนใหญใชวิธีสอบถามจากบุคคลท่ีรูจัก กอนการซ้ือ
คอมพิวเตอรโนตบุก 3. ข้ันตอนการประเมินทางเลือก ผูบริโภคดูจากคุณสมบัติของเคร่ืองเพ่ือให
เหมาะสมกับการใชงาน 4. ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อโดยใช
ระยะเวลา 1 เดือน ในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุก จากการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคมี
กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุกแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี
ผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 
 


