
 
บทท่ี 2 

 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

คอมพิวเตอรที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาถึงปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการมีผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรที่มีตรายี่หอ ตามแนวคิดและทฤษฎีสวนประสม
การตลาดและแนวคิดเกี่ยวกับตรายี่หอ รวมทั้งมกีารทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 

แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ 
แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) ตามทฤษฎีของ      

คอลเลอร (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547 : Kotler, 2002) ประกอบดวย 
1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ  ส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่นําเสนอแกตลาดเพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคาและสรางคุณคา (Value) ใหเกิดขึ้นโดยผลิตภัณฑที่เสนอขายแกลูกคาตองมี
คุณประโยชนหลัก (Core Benefit)  ตองเปนผลิตภัณฑที่ลูกคาคาดหวัง (Expected Product) หรือเกิน
ความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑที่มีศักยภาพ (Potential Product) 
เพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย 
ตอไปนี้ 

 1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง
ทางดานการแขงขัน หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและคุณสมบัติอ่ืนๆ ที่เหนือกวาคูแขงขัน  
ประกอบดวย 

 1.1.1 ความแตกตางกันดานบริการ (Service Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางกันดานการบริการที่เหนือกวาคูแขงขันและลูกคาพึงพอใจ หรืออาจเรียกวา ผลิตภัณฑควบ     
ซ่ึงประกอบดวย การติดตั้ง การขนสง การฝกอบรมลูกคา บริการใหคําแนะนําลูกคา การซอมแซม     
และบริการอื่นๆ  
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 1.1.2 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปนกิจกรรมการ
ออกแบบลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑใหแตกตางจากคูแขงขันและสามารถสนองความพึงพอใจ      
ของลูกคา 

 1.1.3 ความแตกตางกันดานบุคลากร (Personnel Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากร จากการฝกฝนพนักงานใหมีคุณภาพเหนือกวาคูแขงขัน 

 1.1.4 ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงเนนหนักดานจิตวิทยา หรืออารมณ 
หรือสัญลักษณ แมวาผลิตภัณฑตางๆ จะสามารถสนองตอบความตองการของผูบริโภคได
เหมือนกันแตผูบริโภคจะรูสึกถึงความตองการในภาพลักษณของผลิตภัณฑ 

 1.2 พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) ซ่ึงประกอบดวย
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ไดแบงออกเปน 4 ระดับ คือ 

 1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 

 1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่
ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได เปนตัวเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณหรือเชิญชวนใหใช   
มากยิ่งขึ้น 

 1.2.3 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลระโยชนเพิ่มเติมหรือ
บริการที่ผูบริโภคจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย การบริการกอนและหลังการขาย 
เชน การติดตั้ง การขนสง   

 1.2.4 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติ 
และเงื่อนไขที่ผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา 

2. ราคา (Price) คือ ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกับสินคาหรือ
บริการ รวมถึงเวลาความพยายามในการใชความคิดและกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอมราคาของ
สินคาที่เปนตัวเงิน ดังนั้นราคาจึงมีบทบาทในการกําหนดวาลูกคาจะซื้อผลิตภัณฑหรือไม รวมทั้งมี
อิทธิพลตอความสามารถในการทํากําไรของผลิตภัณฑดวย ซ่ึงสามารถกําหนดกลยุทธดานราคา 
(Price Policies Strategies) มีดังนี้ 

 2.1 การใหสวนลด (Discounts) คือ สวนที่ลดใหจากราคาที่กําหนดไวในรายการ 
เพื่อใหผูบริโภคกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย เชน สวนลดปริมาณ 
สวนลดการคา สวนลดเงินสด   
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 2.2 กลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปนกลยุทธการ       
ตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคามากยิ่งขึ้น เชน การตั้งราคาลอใจ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ      
การขายแบบคิดดอกเบี้ยต่ําหรือศูนยเปอรเซ็นต สัญญาการรับประกันและการใหบริการ  

 2.3 นโยบายระดับราคา (The Level of Prices Policy) ผูผลิตจะกําหนดราคาสินคา
ตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคา ณ ระดับราคาที่เทากัน 
ต่ํากวาหรือสูงกวาระดับราคาตลาด ไมวาจะตั้งราคาแบบไหนก็ตาม จะมีผลกระทบตอการตัดสินใจ
ในดานราคาเสมอ 

 2.4 นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคาสินคา ชนิด
หนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวไมได
หมายความวา ราคาที่ตั้งไวไมสามารถเปลี่ยนแปลงได แตราคาที่ตั้งสามารถเปลี่ยนแปลงได
ตลอดเวลาที่ตองการ 

 2.5 กลยุทธการลดราคา (Mark Down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่กําหนด
ไว ทั้งนี้ไมไดขึ้นอยูกับการเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการแขงขัน หรือส่ิงแวดลอมที่
เปลี่ยนไป 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือบริการ
ไปสูตลาดเพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการที่ตองการ โดยตองพิจารณาถึงทําเล ที่ตั้ง 
เพื่อใหอยูในพื้นที่ที่จะเขาถึงลูกคาได รวมถึงความกาวหนาทางเทคโนโลยีซ่ึงจะสนับสนุนการสง
มอบบริการจากผูผลิตไปยังลูกคาไดงายขึ้น สามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธี 
คือ 

 3.1 การใหบริการผานราน (Outlet) เปนลักษณะการใหบริการดวยการเปดรานคา
ตามแหลงชุมชนหรือหางสรรพสินคา แลวขยายสาขาออกไปเพื่อใหบริการลูกคาไดสูงสุด โดยมี       
วัตถุประสงคเพื่อทําใหผูรับบริการและผูใหบริการมาพบกัน ณ สถานที่แหงหนึ่งโดยการเปดรานคา
ขึ้นมา 

 3.2 การใหบริการถึงที่บานผูบริโภคหรือสถานที่ที่ผูบริโภคตองการเปนลักษณะการ
ใหบริการโดยการจัดสงพนักงานไปใหบริการถึงที่ 

 3.3 การใหบริการผานตัวแทนเปนลักษณะการใหบริการแบบขยายธุรกิจดวยการขาย 
แฟรนไชสหรือการจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ  

 3.4 การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส เปนลักษณะการใหบริการ โดยอาศัย
เทคโนโลยีมาชวยลดตนทุนเพื่อทําใหการบริการเปนไปอยางสะดวกและทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง 
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4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสารการตลาดที่ตองแนใจวาตลาด
เปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงที่ เสนอขาย โดยสวนประสมของการสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) ใชสรางภาพพจนระยะยาวใหกับผลิตภัณฑและ
บริการ   ทําใหเกิดการขายรวดเร็ว 

 4.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการสื่อขาวสารที่อาจนําลูกคาไปยัง
ผลิตภัณฑ หรือเปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาตอลูกคา ประกอบไปดวยเครื่องมือมากมาย เชน คูปอง การ
แจก การแถม เปนตน 

 4.3 การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร (Public Relations) เปนการสรางความ
เชื่อถือใหกับผลิตภัณฑ หรือการดําเนินงานของบริษัทใหเขาถึงลูกคาที่ชอบหลีกเลี่ยง พนักงานขาย  
และโฆษณา 

 4.4 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสรางความนิยมชมชอบ      
ความเชื่อและตัดสินใจเลือกและการกอปฏิกิริยาซื้อโดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร 

 4.5 การตลาดทางตรง  (Direct Marketing) เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่ง 
โดยเฉพาะ ไดอยางรวดเร็ว ผานเครื่องมือที่มีหลายรูปแบบ เชน จดหมายตรง ทางโทรศัพท 

5. บุคคล (People) คือ ปจจัยสําคัญที่ทําใหผูบริโภครับรูถึงคุณภาพของสินคา การ
จัดเตรียมกระบวนการเกี่ยวกับบุคคลเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่ง ตั้งแต การสรรหา รับเขาทํางาน ฝกอบรม
และการกระตุนพนักงาน และเฉพาะอยางยิ่งในสวนที่ตองติดตอกับผูบริโภคโดยตรง บุคลากรเปน
สวนสําคัญที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ บุคลากรสามารถสรางความพึงพอใจ ดึงลูกคากลับมา 
หรือไลลูกคาไปจากการปฎิสัมพันธ (Interaction) กับลูกคาเพียงครั้งเดียว ดังนั้นการเลือก การ
ฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน ทําใหเกิดความแตกตางในการทําใหลูกคาพอใจไดเปนอยางมาก 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนองคประกอบของธุรกิจที่ผูบริโภค
สามารถมองเห็นใชเปนเกณฑในการพิจารณา และตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ ตัวอยางของสิ่งที่
มองเห็นได เชน อาคาร สํานักงาน รถยนตของบริษัท การตกแตงสํานักงาน สัญลักษณของบริษัท 
ส่ิงพิมพ   ที่บริษัทจัดทําหรือเลือกใช และในบางครั้งผูบริโภคอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปน
ปจจัยหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงสิ่งแวดลอมทางกายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใด การไดรับ
บริการนาจะมีคุณภาพสูงตามไปดวย 

7. กระบวนการ (Process) เปนสวนประสมทางการตลาดที่อาศัยการสรางสรรคและ
การสงมอบสวนประกอบของผลิตภัณฑ โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเปนอยางดี ตองอาศัย
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บุคลากรที่มีประสิทธิภาพ หรือเครื่องมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการสงมอบบริการที่มี
คุณภาพ เพื่อจัดสงสินคาหรือบริการใหกับผูบริโภคเกิดความประทับใจ  

แนวคิดเกี่ยวกับตรายี่หอ 
แนวคิดเกี่ยวกับตรายี่หอ (อุไรวรรณ แยมนิยม, 2547 : Kotler, 2003) ไดใหแนวคิดไว

วา ตรายี่หอเปนตัวใหคํานิยามแกสินคาหรือผูผลิต ซ่ึงตรายี่หออาจจะเปน ช่ือ เครื่องหมายการคา 
สัญลักษณ หรือรูปแบบอื่นๆ ที่ไดคิดออกแบบมา เพื่อสรางความแตกตางใหกับสินคาหรือบริการ
ของผูคาและจะไดรับการคุมครองภายใตกฎหมายใหใชช่ือตรายี่หอตลอดไป ตรายี่หอที่ดีจะสามารถ 
ส่ือความหมายถึง การรับประกันคุณภาพที่ดีของสินคาและบริการนั้นๆ แตในขณะเดียวกันตรายี่หอ
มีความซับซอนมากกวาความเปนสัญลักษณของสินคาเทานั้น ตราสินคายังสามารถกระจาย
ความหมายของตัวมันเองออกไปเปนความหมายใน 6 ระดับ 

1. คุณสมบัติ  (Attribute) ตรายี่หอสามารถทําใหผูบริโภคนึกถึงคุณสมบัติหรือ
คุณลักษณะที่แนชัดของสินคา 

2. คุณประโยชน (Benefits) คุณสมบัติตองแปลออกมาเปนคุณประโยชนตามหนาที่
และคุณประโยชนทางอารมณได เชน ความทนทาน แสดงใหเห็นคุณประโยชนตามหนาที่การใชงาน  

3. คุณคา (Value) ตรายี่หอยังสามารถนิยามไดถึงคุณคาหรือมาตรฐานของผูผลิต ซ่ึงจะ
เปนการเจาะกลุมฐานของลูกคาไดงายขึ้น 

4. วัฒนธรรม (Culture) ตรายี่หอสามารถบงบอกถึงวัฒนธรรมของผูผลิตไดอยาง
ชัดเจน 

5. บุคลิกภาพ (Personality) ตรายี่หอสามารถแสดงถึงบุคลิกภาพที่ชัดเจนของสินคา คือ 
การสรางบุคลิกของสินคาและบริการของตัวเอง เพื่อใหผูบริโภคเลือกใชใหกับลักษณะของตนเอง 

6. ผูใช (User) ตรายี่หอสามารถเปนตัวกําหนดกลุมผูใชสินคาและบริการ จากการวาง
ตําแหนงผลิตภัณฑในทองตลาด ผูบริโภคจะเปนผูยอมรับคุณคาวัฒนธรรมและบุคลิกภาพของ
สินคา 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
 

ชัยสิทธิ์ ศิลมัย (2540) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร   
สวนบุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด โดยใหความสําคัญในเรื่องการบริการหลังการขาย การมีศูนยบริการ
ตรวจซอม ระยะเวลาการรับประกัน การบริการสงและติดตั้ง รุนของหนวยประมวลผลกลาง ขนาด
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ของหนวยความจํา ปจจัยดานราคาใหความสําคัญในเรื่อง ราคาของเครื่องคอมพิวเตอร คาบริการ
หลังการขาย ราคาอุปกรณตอพวง สวนลดและเงื่อนไขการชําระเงิน และระยะเวลาการใหสินเชื่อ
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญในเรื่อง การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง รานคาที่
จําหนายมีช่ือเสียงนาเชื่อถือ รานคาที่จําหนายมีทําเลที่ตั้งที่ติดตอสะดวก มีสินคาขายหลายยี่หอและ
มีรุนใหเลือกมาก มีจํานวนตัวแทนจําหนายทั่วประเทศ บรรยากาศในรานและการตกแตงรานที่
สวยงาม ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่อง การไดชมหรือทดลองใชสินคา
ตัวอยาง พนักงานขายมีความรูและอัธยาศัยดี การลดราคา การแจกหรือแถมสินคาที่นาสนใจ  

กัลยา ศรีสถิตย (2543) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่อง
คอมพิวเตอรสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่ประกอบใน
ประเทศ เปนประเภท (รุน) Pentium ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอร
มากที่สุด โดยใหความสําคัญดานประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร ความสามารถในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร รูปทรงของเครื่องคอมพิวเตอร ความปลอดภัยในการใชงาน 
ยี่หอของเครื่องคอมพิวเตอร ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่อง การบริการหลัง
การขาย รูปแบบการสงเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพันธ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
ใหความสําคัญในเรื่อง สถานที่จอดรถ สถานที่ตั้งราน ความสัมพันธกับผูขายและการจัดหนาราน 
ปจจัยดานราคาใหความสําคัญในเรื่อง ความเหมาะของราคาเครื่องคอมพิวเตอร ราคาในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพ ราคาขายตอ โดยมีวัตถุประสงคในการซื้อเพื่อใชทํางาน และมีหนวยงานเปนผูจัดซื้อ 
แหลงขาวสารขอมูลที่ใชประกอบในการตัดสินใจซื้อ คือ เพื่อน โดยมีระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ
ภายใน 1 เดือน สวนใหญซ้ือเปนเงินสด ชําระเงินงวดเดียวและหาซื้อเครื่องคอมพิวเตอรจากศูนย
รวมอุปกรณคอมพิวเตอร 

พงษศักดิ์ ดีเสมอ (2545) ไดศึกษาเรื่องการสํารวจปจจัยที่ใชในการตัดสินใจเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุคที่หางพันธุทิพยพลาซาของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวน
ใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 20-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จบการศึกษาจากสาขาวิชาที่  
ไมเกี่ยวของกับคอมพิวเตอร มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือนระหวาง 20,000-
40,000 บาท ปจจัยดานราคามีผลในการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด โดยใหความสําคัญในเรื่องของ
ความคุมคาของราคาของเครื่องคอมพิวเตอร มีการกําหนดราคาจําหนายอยางชัดเจนสามารถตอรอง
ราคาได ปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญในเรื่อง ประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร ความ
สวยงามในการออกแบบ ชนิดของตัวประมวลผล ยี่หอของเครื่องคอมพิวเตอรรูปทรง น้ําหนักของ
เครื่องและความสามารถในการเพิ่มประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดใหความสําคัญในเรื่อง การไดรับการบริการที่ดีหลังการขาย มีการกําหนด ระยะเวลา
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รับประกันหลังการขาย การลด แลก แจก แถม ในบางโอกาส พนักงานขายมีความสามารถในการ
ใหคําแนะนํา ใหความรูและสามารถชี้แจงขอสงสัยได ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายให
ความสําคัญในเรื่อง สถานที่ตั้งรานตองมีความสะดวกในการเขาถึงเอกลักษณรานมีความโดดเดน
และมีความสะดวกในการจอดรถ  

อนุพงศ กลํ่าพูล (2546) ไดศึกษาเรื่องทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง     
25-34 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง และมี
รายไดตอเดือนระหวาง 11,801-17,100 บาท ตองการซื้อคอมพิวเตอรราคาประมาณ 26,987 บาท
และเปนตรายี่หอที่เคยซื้อหรือเปนตรายี่หอของตางประเทศ ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ราคาในการซื้อคอมพิวเตอรมากที่สุด โดยเลือกซื้อจากราคาที่เหมาะสมกับประสิทธิภาพของ
คอมพิวเตอร มีการติดปายบอกราคาที่ชัดเจนเพื่อลดการสับสนและคอมพิวเตอรที่ประกอบใน
ประเทศราคาถูกกวาประกอบจากตางประเทศ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญใน
เร่ือง การลดราคาในชวงโอกาสพิเศษ มีศูนยบริการที่ครอบคลุม พนักงานยิ้มแยมแจมใสและ
อัธยาศัยดี มีการแถมชั่วโมงการใชอินเตอรเน็ต หรือบริการลงโปรแกรมตางๆ และใชเวลาในการ
ซอมเร็ว  ปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญในเรื่อง  ความเร็วในการประมวลผลขอมูล 
จอคอมพิวเตอรตองถนอมสายตา คมชัด และมีความละเอียดสูง ความสามารถเพิ่มประสิทธิภาพได
และมีความเหมาะสมในการใชงานประจํา โดยมีวัตถุประสงคในการซื้อเพื่อใชในการทํางาน
สวนตัว ไดรับขอมูลการแนะนําจากเพื่อนและเปนการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง มีลักษณะการซื้อใน
รูปเงินสด และเลือกซื้อจากสถานที่ที่เปนศูนยรวมอุปกรณคอมพิวเตอร  
 


