
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

  การศึกษาเรื่องกระบวนการตัดสินใจของพนักงานบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรม 
304 จังหวัดปราจีนบุรี ในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุก ผูศึกษาไดนําแนวคิด ทฤษฏี และการทบทวน
วรรณกรรมที่เกี่ยวของมาประกอบการศึกษาโดยแบงเอกสารออกเปน 2 สวนดังนี ้
  1. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
  2. สวนประสมการตลาด 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

1. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (พัชรา ตันติประภา, 2546) ประกอบดวย 5 
ขั้นตอนคือ 1) การรับรูปญหา 2) การแสวงหาขอมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การซ้ือ 5) การ
ประเมินหลังการซ้ือ ดังนี ้

1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) การรับรูถึงปญหาที่เกิดขึ้น เมื่อผูซ้ือรับรู
ถึงความแตกตางระหวางสถานะที่ปรารถนา และสถานะที่เปนจริง ทําใหเกิดความตองการในสินคา 
และในบางครั้งบุคคลมีปญหาหรือความตองการแตยังไมไดรบัรูถึง ดังนั้นนักการตลาดอาจจะใช
พนักงานขาย การโฆษณา และบรรจุภัณฑเพื่อชวยกระตุนการรับรูถึงความตองการหรือปญหา 
  2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) การแสวงหาขอมูลสามารถแบงออก
ไดเปน 2 แบบ คือ 
   2.1 การแสวงหาขอมูลภายใน (Internal Search) โดยที่การแสวงหาขอมูล
ภายใน คือการที่ผูซ้ือคนหาขอมูลจากความทรงจําของตนเองเกี่ยวกับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑท่ี
อาจชวยในการแกปญหา 
   2.2 การแสวงหาขอมูลภายนอก (External Search) โดยหากผูซ้ือนั้นไม
สามารถหาขอมูลจากความทรงจําไดเพียงพอตอการตัดสินใจ เขาก็จะแสวงหาขอมูลภายนอก 
แหลงขอมูลภายนอกแบงออกเปน 4 แหลงไดแก 
   1. แหลงบุคคล (Personal Source) : ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก 
   2. แหลงพาณิชย (Commercial Source) : จับจอง การพิจารณาตรวจตรา 
การทดลองใชผลิตภัณฑของผูซ้ือ 
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   3. แหลงสาธารณะ (Public Source) : ส่ือมวลชน องคการเกี่ยวกับ
ผูบริโภค 
   4. แหลงทดลอง (Experimental Source) : การจับตอง การพิจารณาตรวจ
ตรา การทดลองใชผลิตภัณฑของผูซ้ือ 
   โดยที่แหลงบุคคลจะเปนแหลงท่ีไดรับความเชื่อถือมากที่สุดจาก
การศึกษาผูบริโภคพบวาการส่ือสารแบบปากตอปากจะมผีลกระทบตอการตัดสินใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑมากกวาการส่ือสารทางสื่อส่ิงพิมพการแสวงหาขอมูลจะทําใหผูบริโภคไดกลุมของตรา
ยี่หอผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคถือเปนทางเลือกที่จะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงกลุมตรายี่หอนี้เราเรียกวา กลุม
ทางเลือกที่พิจารณา (Evoked Set) 
  3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในการประเมินผลิตภัณฑท่ี
อยูในกลุมทางเลือกพิจารณา ผูบริโภคจะตั้งเกณฑท่ีใชในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ โดยเกณฑ
เหลานี้จะประกอบดวยลักษณะที่ผูบริโภคตองการ (หรือไมตองการ) ผูบริโภคจะใหระดับความ 
สําคัญตอเกณฑแตละขอ โดยที่ลักษณะบางอยางอาจมีความสําคัญมากกวาลักษณะอ่ืนๆผูบริโภค
อาจใชเกณฑดังกลาวในการจัดลําดับตรายี่หอตางในกลุมทางเลือกที่พิจารณา อยางไรก็ตามใน
บางครั้งการใชเกณฑดังกลาวก็อาจทําใหผูบริโภคไมสามารถตัดสินใจเลือกตรายี่หอท่ีจะซ้ือได ซ่ึง
ถาเกิดเหตุการณนี้ขึ้น ผูบริโภคก็ตองแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมถาการประเมินทางเลือกนําไปสูการได
ตรายี่หอท่ีผูบริโภคเต็มใจที่จะซ้ือ ผูบริโภคก็จะเขาสูขั้นตอนถัดไปในกระบวนการตัดสินใจอัน
ไดแกการซ้ือ 
  4. การซ้ือ (Purchase) ในขั้นตอนผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑหรือตรายี่หอท่ีจะซ้ือ 
การเลือกจะขึ้นอยูกับผลการพิจารณาที่ไดในขั้นตอนการประเมินและปจจัยอ่ืน  ๆประกอบดวยการที่
ผลิตภัณฑท่ีจําหนายอาจมีอิทธิพลตอตรายี่หอท่ีซ้ือ เชนตรายี่หอท่ีไดรับการจัดอันดับสูงสุดในขั้น
การประเมินไมมีจําหนาย ผูบริโภคก็อาจเลือกตรายี่หอท่ีอยูในอันดับถัดมานอกจากนี้ผูบริโภคจะมี
การเลือกผูขายดวย การตัดสินใจเลือกผูขายอาจมีผลกระทบตอการเลือกผลิตภัณฑในขั้นสุดทาย 
นอกจากนี ้ในขั้นนี ้ยังมีการกําหนดถึงเงื่อนไขการขาย ราคาการจัดสงสัญญาการซอมแซม การ
ติดตั้ง และการใหสินเชื่อ และทายที่สุด จะมีการซ้ือเกิดขึ้นจริงในขั้นนี ้เวนแตในกรณีท่ีผูบริโภค
ยกเลิกกระบวนการตัดสินใจซ้ือกอนที่จะถึงจุดนี ้
  5. การประเมินหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) หลังการซ้ือผูบริโภคจะ
เริ่มทําการประเมินผลิตภัณฑวา ผลิตภัณฑสามารถทําหนาท่ีไดตามระดับที่คาดหวังหรือไม   เกณฑ 
ตาง ๆ ท่ีใช ในขั้นประเมิน ทางเลือกถูกนํามาใชอีกครั้งในขั้นนี ้ผลท่ีไดในขั้นนี้อาจเปนไดท้ังความ 
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พอใจ (Satisfaction) และความไมพอใจ (Dissatisfaction) กลาวคือ ถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดตาม
ระดับที่คาดหวังไวก็จะเกิดความพอใจ แตถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดต่ํากวาระดับที่คาดหวังก็จะเกิด
ความไมพอใจ ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภค จะเปนส่ิงท่ีกําหนดการรองเรียน การส่ือสาร
ไปยังผูซ้ือรายอ่ืนๆ และการซ้ือผลิตภัณฑซํ้าในอนาคต โดยผูบริโภคท่ีไดรับประสบการณท่ีดีเสมอ
จากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหนึ่งๆ ก็อาจมีการพัฒนาเกิดความซ่ือสัตยในตรายี่หอ (Brand 
Loyalty) แตในหลายกรณีผูบริโภคจะบอกครอบครัว เพื่อน และคนรูจักเกี่ยวกับประสบการณใน
การซ้ือ และการใชผลิตภัณฑ โดยเฉพาะเมื่อประสบการณนั้นเปนไปในดานลบ และจะกอใหเกิด
การเปล่ียนตรายี่หอ (Brand Switching) ในที่สุด 

2. สวนประสมการตลาด Kotler (2000 อางถึงใน อดิลลา พงศยี่หลา และคณะ, 2546) กลาว
วา สวนประสมการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสรางความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 
อันประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวน
สําคัญที่สุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการ 
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบกับประโยชนพ้ืนฐาน การมีสินคาให
เลือก ขนาด รูปรางลักษณะ คุณภาพสินคา การออกแบบ ตราสินคา การบรรจุหีบหอ บริการ การ
รับประกัน และการรับคืน เปนตน 

 2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคา
ในรูปเงินตรา หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือ
บริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ ถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นธุรกิจตองทําการตัดสินใจเรื่อง
ราคาสินคาในรายการสวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 
ตลอดจนการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกิดมูลคาในตวัสินคาท่ีสงมอบใหลูกคามากกวาราคาสินคานั้น 
การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑตนทุนสินคา
และคาใชจายที่เกี่ยวของ รวมไปถึง ภาวะการณแขงขันดวย 

 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวย สถาบันการตลาด กิจกรรมใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานที่ผลิตไป
ยังตลาด ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
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ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องชองทางการจัดจําหนายตอง
สามารถครอบคลุมพ้ืนที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคู
แขงขันดวย 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกีย่วกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสาร อาจใชพนักงานขาย
ทําการขายหรือการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือเครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจ
เลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คู
แขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ คือ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) และการสงเสริมการขาย (Sales 
promotion) 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสาร
เกี่ยวกับองคกรผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปน
รูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสารเพ่ือสรางการรับรูในบริการ เปนวิธีการที่ทําใหลูกคารูจักสินคา
และบริการ รวมถึงเห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับของคูแขงขัน การโฆษณาเปน
การติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณาการ
กําหนดงบประมาณและการเลือกใชส่ือในการโฆษณา โดยส่ือท่ีใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ 
โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพื่อใหไดผลตอบรับที่คุมคาและ
แสดงใหเห็นถึงความเหนือกวาคูแขง 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง กิจกรรมใน
การเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคล มี
รูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรู
และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันท ี

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เครื่องมือท่ีใชใน
ระยะเวลาส้ันๆ เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซ้ือสินคาและ
บริการมากขึ้น โดยเครื่องมือท่ีใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค รูปแบบการสงเสริม
การขาย 
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วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
  คงวุฒ ิวีระศิริ (2551) ไดศึกษาเรื่องกระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก ของ
นักศึกษาระดับปริญญาตร ีมหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยเก็บรวบรวมขอมูลจาก นักศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหมระดับปริญญาตรีท่ีเปนเจาของหรือเคยซ้ือโนตบุก จํานวน 319 ราย พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉล่ียระหวาง 18-20 ป ซ้ือโนตบุกยี่หอ Acer คิดวามี
ความเชี่ยวชาญในการใชงานคอมพิวเตอรในระดับปานกลาง ซ้ือโนตบุกในราคาระหวาง 25,001 – 
30,000 บาท นําไปใชทองเวปไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ตและทํารายงานสงอาจารย โปรแกรมที่
นิยมใชงานคือ โปรแกรม Microsoft Office ,Internet Explorer และMsn Messenger นิยมเขาเยี่ยมชม 
เวปไซต www.google.com ,www.hi5.com และ www.cmu.ac.th 
  ในขั้นการรับรูปญหาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการซ้ือโนตบุกเพื่อ
ทํารายงานรวมกับเพื่อนที่คณะหรือสถานที่อ่ืน ๆ รองลงมาคือใชคุยติดตอเพื่อนผานระบบ
อินเทอรเน็ตไรสายภายในมหาวิทยาลัย และนํา ไปใชงานในการคนควาในหองสมุดตางๆ ภายใมหา
วิทยาลัยเชียงใหม 
  ในขั้นการแสวงหาขอมูลพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวามีความรูและ
ขอมูลเพียงพอในระดับปานกลางที่จะตัดสินใจซ้ือโนตบุกที่ตองการ โดยสวนใหญนิยมแสวงหา
แหลงขอมูลเพื่อการตัดสินใจซ้ือโนตบุก จากงานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร รองลงมาคือ
คําแนะนําจากผูท่ีเคยใชและอินเทอรเน็ต   ใหความสําคัญกับแหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือโนตบุก
ในระดับปานกลางโดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปนอย ไดแก โฆษณาทางโทรทัศน และ/
หรือวิทย ุรองลงมาคือใบปลิว แผนพับ และพนักงานขายประจําราน 
  ในขั้นการประเมินทางเลือกพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มากดานผลิตภัณฑดานชองทางการจัดจําหนาย และดานราคา สวนดานสงเสริมการตลาดให
ความสําคัญในระดับปานกลาง โดยมีปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ความเร็วของ
หนวยประมวลผลกลาง สวนปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ความ
นาเชื่อถือของรานคาท่ีจดัจําหนาย, ช่ือเสียงของราน และปจจัยยอยดานราคาที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ สวนปจจัยยอยดานสงเสริมการตลาดที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือการ
ลดราคา 
  ในขั้นตอนการซ้ือ    ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซ้ือโนตบุกดวยตนเอง 
โดยสวนใหญนิยมซ้ือโนตบุกจากรานขายคอมพิวเตอรในศูนยไอทีตาง  ๆโดยมีผูปกครองเปนผูออก 
คาใชจายในการซ้ือโนตบุกทั้งหมดและชําระเปนเงินสด 
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  ในขั้นการประเมินหลังการซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจใน
ระดับมากในกรณีท่ีไมพอใจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยังคงจะใชงานตอไป แตในอนาคต 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมแนใจวาจะเลือกซ้ือยี่หอเดิมและซ้ือจากรานเดิมมาใช แตอาจจะ
แนะนําใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกยี่หอท่ีตนเองใชอยู 
  ปยไชย เอี่ยมศิริรักษ (2550) ไดศึกษาเรื่องการใชขอมูลจากกระดานสนทนา
ออนไลนเว็บไซตไทยดีโฟโตดอทคอม ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลเอสแอลอารและ
อุปกรณ เก็บรวบรวมขอมูลจาก ผูท่ีใชบริการกระดานสนทนาออนไลน เว็บไซตไทยดีโฟโต
ดอทคอม จํานวน 200 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 86.0 
มีอายุระหวาง 20-30 ป คิดเปนรอยละ 61.5 มีการศึกษาระดับปริญญาตร ีคิดเปนรอยละ 61.0 
ประกอบอาชีพรับจางทั่วไป / พนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 46.5 มีรายไดเฉล่ียตอเดือนสูงกวา 
30,000 บาท คิดเปนรอยละ 32.5 มีการใชงานอินเทอรเน็ตทุกวัน ในชวงเวลา20.01-24.00 น. ใชเวลา
โดยเฉล่ียมากกวา 180 นาทีตอวัน และใชงานกระดานสนทนาออนไลนเปนระยะเวลาต่ํากวา 90 
นาทีตอวัน และผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดใชงานกลองดิจิตอลเอสแอลอาร 
  ดานการรับรูถึงความตองการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับรูถึงความ
ตองการเกี่ยวกับกลองดิจิตอลเอสแอลอาร และอุปกรณท่ีสนใจกอนเขามาในกระดานสนทนา
ออนไลนเว็บไซตไทยดีโฟโตดอทคอม คือ ทราบแลววาเปนกลองดิจิตอลเอสแอลอารและอุปกรณ 
ประเภทไหน ตรายี่หอใด รุนใด และตองการคนขอมูลจากกระดานสนทนาออนไลนฯเพิ่มเติม 
  ดานการคนหาขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทําการคนหาขอมูลใน
กระดานสนทนาออนไลนเว็บไซตไทยดีโฟโตดอทคอมโดยการ เขาไปอานหัวขอกระทูในกลุม
สนทนาหลักเกี่ยวกับกลองและการถายภาพแลวคลิกเขาไปอานหรือรวมสนทนากระทูท่ีเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑท่ีสนใจ โดยคนกระทูไปเรื่อยๆ จนกวาจะตัดสินใจได และใชเวลาคนหาจนกวาจะได
ขอมูลมากเพียงพอ 
  ดานการประเมินผลทางเลือก พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ
คุณสมบัติตางๆ ของกลองดิจิตอลเอสแอลอาร และอุปกรณท่ีตองการซ้ือโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก โดยประเด็นยอยของรายละเอียดท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากที่สุดไดแก ความคมชัดและ
สีสันของภาพที่ถายได คุณสมบัติสวนใหญท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนั้น จะสามารถพบ
ไดจากกระดานสนทนาออนไลนเว็บไซตไทยดีโฟโตดอทคอมในระดับที่เทากันดวย สวนการให
ความสําคัญกับผูท่ีตอบปญหาในกระดานสนทนาออนไลนนั้นผูตอบแบบสอบถามใหความเชื่อถือ
มากกับขอมูลจากผูท่ีมีประสบการณในการใชอุปกรณนั้น ขอมูลจากผูท่ีประกอบอาชีพชางภาพ 
และขอมูลจากผูท่ีใหคําแนะนําอยางละเอียดมีเหตุผล 
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  ดานการตัดสินใจซ้ือ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือกลอง
ดิจิตอลเอสแอลอาร และอุปกรณมากกวา 2 สัปดาห โดยใหเหตุผลท่ียังไมสามารถตัดสินใจซ้ือ
กลองดิจิตอลเอสแอลอาร และอุปกรณไดทันท ี(ภายใน 1 วัน) คือ ตองการคิดใหรอบครอบอีกครั้ง 
และมีการใชขอมูลจากกระดานสนทนาออนไลนเว็บไซตไทยดีโฟโตดอทคอม ในกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลเอสแอลอาร และอุปกรณ อยูในระดับมาก 
  ดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความรูสึกพอใจตอ
กลองดิจิตอลเอสแอลอาร และอุปกรณ อยูในระดับมาก และมีความรูสึกตอขอมูลท่ีไดรับจาก
กระดานสนทนาออนไลนเว็บไซตไทยดีโฟโตดอทคอม ในระดับพอใจมากเชนกัน 
  ธีรศักดิ ์ดวงสวัสดิ์ (2551) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ืออุปกรณระบบกลองโทรทัศนวงจรปดของธุรกิจโรงแรมในกรุงเทพมหานคร เก็บ
รวบรวมขอมูลจาก เจาของธุรกิจโรงแรม ผูจัดการฝายจัดซ้ือ หรือผูมีอํานาจตัดสินใจของธุรกิจ
โรงแรมที่มีราคาหองพักราคาตั้งแต 1,600 บาทขึ้น ไปในเขตกรุงเทพมหานครที่เปนสมาชิกโรงแรม
ท่ีจดทะเบียนในกรุงเทพมหานคร ในป 2549 จํานวน 88 แหง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง รอยละ 60.2 มีอายุมากกวา 29-39 ป รอยละ 51.2 การศึกษาระดับปริญญาตร ีรอยละ 
70.5 และมีตําแหนงเปนผูจัดการฝายจัดซ้ือรอยละ 59.1 กิจการสวนใหญเปนบริษทัจํากัด รอยละ 
86.5 มีทุนจดทะเบียนมากกวา 5-20 ลานบาท รอยละ 36.4 ดําเนินธุรกิจเปนระยะเวลา มากกวา 5-15 
ป รอยละ 69.3 มียอดขายมากกวา 30 ลานบาท รอยละ 35.2 
  ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.01  
ทุกปจจัยยอยมีความสําคญัอยูในระดับมาก และปจจัยท่ีใหความสําคัญอันดับแรกคือ ความแข็งแรง 
คงทนของสินคา มีคาเฉล่ีย 4.34 รองลงมาเปนคุณภาพของสินคาท่ีจัดจําหนาย มีคาเฉล่ีย 4.31 
  ปจจัยดานราคามีผลตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.76 และปจจัย
ท่ีใหความสําคัญอันดับแรกคือ มีหลายระดับราคาใหเลือก มีคาเฉล่ีย 3.97 รองลงมาไดแก ราคา
จําหนายอุปกรณกลอง มีคาเฉล่ีย 3.94 
  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก  
มีคาเฉล่ีย 4.09และปจจัยท่ีใหความสําคัญอันดับแรกคือความสมบูรณของสินคาท่ีจัดสง มีคาเฉล่ีย 
4.38 รองลงมาเปน ความถูกตองของประเภท/ชนิดสินคาท่ีจัดสง มีคาเฉล่ีย 4.30 
  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
3.78และปจจัยท่ีใหความสําคัญอันดับแรกคือพนักงานขายมีความรูในสินคาอยางด ีมีคาเฉล่ีย 4.16
รองลงมาเปน ความสามารถในการแกไขปญหาของพนักงานขาย มีคาเฉล่ีย 4.13 
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กรอบแนวคิดที่ใชในการศึกษากระบวนการตัดสินใจของพนักงานบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรม 
304 จังหวัดปราจีนบุรี ในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุก 

 
  ในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดกําหนดปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
การสมรส ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส
ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก
ประกอบดวย 5 ขั้นตอนคือ 

1) การรับรูปญหา 
2) การแสวงหาขอมูล 

3) การประเมินทางเลือก 
4) การซ้ือ 

5) การประเมินหลังการซ้ือ 
 


