
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษานี้ เปนการศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก ของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม ในบทนี้แสดงรายละเอียดเกี่ยวกับ แนวคิด ทฤษฏี และเอกสาร
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย 5 ข้ันตอนคือ 1) การตระหนักถึง
ปญหา 2) การแสวงหาขอมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การซ้ือ 5) การประเมินหลังการซ้ือดังนี้ 
(พัชรา ตันติประภา, 2546) 

ขั้นท่ี 1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) การรับรูถึงปญหาท่ีเกิดข้ึน เม่ือผูซ้ือ
รับรูถึงความแตกตางระหวางสถานะท่ีปรารถนา และสถานะท่ีเปนจริง ทําใหเกิดความตองการใน
สินคา และในบางคร้ังบุคคลมีปญหาหรือความตองการแตยังไมไดรับรูถึง ดังนั้นนักการตลาด
อาจจะใชพนักงานขาย การโฆษณา และบรรจุภัณฑเพื่อชวยกระตุนการรับรูถึงความตองการหรือ
ปญหา  

ขั้นท่ี 2 การแสวงหาขอมูล (Information Search) การแสวงหาขอมูลสามารถแบง
ออกไดเปน 2 แบบ คือ  

2.1) การแสวงหาขอมูลภายใน (Internal Search) โดยท่ีการแสวงหาขอมูลภายใน คือ
การท่ีผูซ้ือคนหาขอมูลจากความทรงจําของตนเองเก่ียวกับขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑท่ีอาจชวย
ในการแกปญหา 

2.2) การแสวงหาขอมูลภายนอก (External Search) โดยหากผูซ้ือนั้นไมสามารถหา
ขอมูลจากความทรงจําไดเพียงพอตอการตัดสินใจ เขาก็จะแสวงหาขอมูลภายนอก แหลงขอมูล
ภายนอกแบงออกเปน 4 แหลงไดแก  

1. แหลงบุคคล (Personal Source) : ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก 
2. แหลงพาณิชย (Commercial Source) : จับจอง การพิจารณาตรวจตรา การ

ทดลองใชผลิตภัณฑของผูซ้ือ 
3. แหลงสาธารณะ (Public Source) : ส่ือมวลชน องคการเกี่ยวกับผูบริโภค 
4. แหลงทดลอง (Experimental Source) : การจับตอง การพิจารณาตรวจตรา การ

ทดลองใชผลิตภัณฑของผูซ้ือ 
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โดยท่ีแหลงบุคคลจะเปนแหลงท่ีไดรับความเช่ือถือมากท่ีสุดจากการศึกษาผูบริโภค
พบวาการส่ือสารแบบปากตอปากจะมีผลกระทบตอการตัดสินใจเกีย่วกับผลิตภัณฑมากกวาการ
ส่ือสารทางส่ือส่ิงพิมพ 
 การแสวงหาขอมูลจะทําใหผูบริโภคไดกลุมของตรายี่หอผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคถือเปน
ทางเลือกท่ีจะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงกลุมตรายี่หอนี้เราเรียกวา กลุมทางเลือกท่ีพิจารณา (Evoked Set)  

ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในการประเมินผลิตภัณฑ
ท่ีอยูในกลุมทางเลือกพิจารณา ผูบริโภคจะต้ังเกณฑท่ีใชในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ โดยเกณฑ
เหลานี้จะประกอบดวยลักษณะท่ีผูบริโภคตองการ (หรือไมตองการ) ผูบริโภคจะใหระดับ
ความสําคัญตอเกณฑแตละขอ โดยท่ีลักษณะบางอยางอาจมีความสําคัญมากกวาลักษณะอ่ืนๆ  
ผูบริโภคอาจใชเกณฑดังกลาวในการจัดลําดับตรายี่หอตางในกลุมทางเลือกท่ีพิจารณา อยางไรก็
ตามในบางคร้ังการใชเกณฑดังกลาวก็อาจทําใหผูบริโภคไมสามารถตัดสินใจเลือกตรายี่หอท่ีจะซ้ือ
ได ซ่ึงถาเกิดเหตุการณนี้ข้ึน ผูบริโภคก็ตองแสวงหาขอมูลเพิ่มเติม 

ถาการประเมินทางเลือกนําไปสูการไดตรายี่หอท่ีผูบริโภคเต็มใจท่ีจะซ้ือ ผูบริโภคก็จะ
เขาสูข้ันตอนถัดไปในกระบวนการตัดสินใจอันไดแกการซ้ือ 

 ขั้นท่ี 4 การซ้ือ (Purchase)  ในข้ันตอนผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑหรือตรายี่หอท่ีจะ
ซ้ือ การเลือกจะข้ึนอยูกับผลการพิจารณาที่ไดในข้ันตอนการประเมินและปจจัยอ่ืนๆ ประกอบดวย
การที่ผลิตภัณฑท่ีจําหนายอาจมีอิทธิพลตอตรายี่หอท่ีซ้ือ เชนตรายี่หอท่ีไดรับการจัดอันดับสูงสุด
ในข้ันการประเมินไมมีจําหนาย  ผูบริโภคก็อาจเลือกตรายี่หอท่ีอยูในอันดับถัดมา 

นอกจากนี้ผูบริโภคจะมีการเลือกผูขายดวย  การตัดสินใจเลือกผูขายอาจมีผลกระทบ
ตอการเลือกผลิตภัณฑในข้ันสุดทาย  นอกจากนี้ ในข้ันนี้ ยังมีการกําหนดถึงเง่ือนไขการขาย ราคา 
การจัดสงสัญญาการซอมแซม  การติดต้ัง และการใหสินเช่ือ และทายท่ีสุด จะมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง
ในข้ันนี้  เวนแตในกรณีท่ีผูบริโภคยกเลิกกระบวนการตัดสินใจซ้ือกอนท่ีจะถึงจุดนี้ 

ขั้นท่ี 5 การประเมินหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) หลังการซ้ือผูบริโภคจะ
เร่ิมทําการประเมินผลิตภัณฑวา ผลิตภัณฑสามารถทําหนาท่ีไดตามระดับท่ีคาดหวังหรือไม  เกณฑ
ตางๆที่ใช ในข้ันประเมิน ทางเลือกถูกนํามาใชอีกคร้ังในข้ันนี้  ผลท่ีไดในข้ันนี้อาจเปนไดท้ังความ
พอใจ(Satisfaction)และความไมพอใจ(Dissatisfaction) กลาวคือ ถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดตาม
ระดับท่ีคาดหวังไวก็จะเกิดความพอใจ แตถาผลิตภัณฑทําหนาท่ีไดตํ่ากวาระดับท่ีคาดหวังก็จะเกิด
ความไมพอใจ ความพอใจหรือไมพอใจของผูบริโภค จะเปนส่ิงท่ีกําหนดการรองเรียน การส่ือสาร
ไปยังผูซ้ือรายอ่ืนๆ และการซ้ือผลิตภัณฑซํ้าในอนาคต โดยผูบริโภคที่ไดรับประสบการณท่ีดีเสมอ
จากการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหนึ่งๆ ก็อาจมีการพัฒนาเกิดความซ่ือสัตยในตรายี่หอ(Brand 
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Loyalty) แตในหลายกรณีผูบริโภคจะบอกครอบครัว เพื่อน และคนรูจักเกี่ยวกับประสบการณใน
การซ้ือ และการใชผลิตภัณฑ โดยเฉพาะเมื่อประสบการณนั้นเปนไปในดานลบ และจะกอใหเกิด
การเปล่ียนตรายี่หอ(Brand Switching )ในท่ีสุด 

 
สวนประสมการตลาด 
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 

:53-55))หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมาย ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวน
สําคัญท่ีสุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการ 
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย 2 อยางคือ 
ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และองคประกอบ ของผลิตภัณฑ (Product 
Component)  

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ
ผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็จะ
ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ ตนทุนและคาใชจายท่ีเกี่ยวของของผลิตภัณฑตลอดจน
ภาวะแขงขัน 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการองคการไปยังตลาด
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวยใน
การกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังและการ
จัดจําหนายประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑ
และกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคา
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จึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญคือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษา (Storage) การคลังสินคา 
(Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูซ้ือและผูขาย 
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายใชส่ือ เคร่ืองมือใน
การติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกไดดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองการและจายเงินโดยเปนผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและกลยุทธส่ือ 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขายและการ
จัดการหนวยงานขายโดยพนักงานขาย 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนใน
ชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 
 1. การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค 
 2. การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
 3. การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
 4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่งการใหขาวกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 ในสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ประการ ท่ีกลาวมาแลวมีความสัมพันธกันอยางใกลชิด
และมีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคกระกอบท้ัง 4 ประการพรอม
กันไปและตองปรับปรุงสวนประสมการตลาดเหลานี้ ใหสอดคลองกับสภาวการณทางการตลาดท่ี
เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ท้ังนี้เพื่อจะทําใหลูกคาไดรับความพอใจมากท่ีสุด นั่นคือ นําผลิตภัณฑท่ี
เหมาะสม (Right Product) ออกจําหนายในชองทางท่ีเหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการสงเสริม
การตลาดท่ีดี (Right Promotion) และจําหนายในราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม (Right price) 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 เบญจวรรณ แพทยสมาน (2548) ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เก็บรวบรวมขอมูล
โดยใชแบบสอบถามจากผูท่ีเคยซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมจํานวน 150 
ตัวอยาง โดยวิธีสุมแบบเจาะจง และนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะห โดยใชสถิติไดแก คาความถ่ี คารอย
ละ และคาเฉล่ียเลขคณิต ผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซี
เปนอันดับแรกคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดและปจจัยดานราคา ตามลําดับ ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ สามารถใชอินเทอรเน็ตได มีบริการ
หลังการขายท่ีดี ระยะเวลารับประกันเคร่ือง รุนของหนวยประมวลผลกลาง (CPU) ขนาดของ
หนวยความจําหลัก (ROM) ขนาดของหนวยความจําสํารอง (RAM) ตราย่ีหอของเคร่ืองพ็อคเก็ตพีซี 
ระบบปฏิบัติการ เชน Windows Mobile 2003 Second Edition รูปลักษณสวยงาม มีศูนยบริการ
ตรวจซอมภายในจังหวัด และมี Wireless Lan ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองพ็อคเก็ตพีซีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ ราคาตัวเคร่ืองพ็อคเก็ตพีซีและคาบริการหลังการ
ขาย ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพ็อคเก็ตพีซีมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ รานคาท่ีจําหนายมีทําเลที่ต้ังที่
ติดตอสะดวก ท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ การมีตัวแทนจําหนายโดยตรงและรานมีสินคา มียี่หอและมี
รุนใหนเลือกมาก ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพีซีพ็อค
เก็ตพีซีมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุดคือ การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอในระดับมากคือ พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยดี การลดราคาและ
การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ  

ชัยสิทธ ศิลมัย (2540) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยการตลาดพบวา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดยเฉล่ียแลวมากเปน
อันดับหนึ่ง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลรองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉล่ีย
ในระดับมากท่ีสุดไดแก การบริการหลังการขาย ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ โดย
เฉล่ียในระดับมาก ไดแกการมีศูนยบริการตรวจซอมในจังหวัด ระยะเวลาการรับประกัน การบริการ
สงและติดต้ังสินคา รุนของหนวยประมวลผลกลาง (CPU) ขนาดของหนวยความจํา 
ระบบปฏิบัติการ ขนาดของฮารดดิส จอภาพถนอมสายตา ความละเอียดของจอภาพ สามารถ
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อัพเกรด CPU ได มีซอฟตแวรท่ีใชในสํานักงาน สามารถกอปปซอฟตแวรท่ีตองการได มีชุด
มัลติมีเดีย มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน จอภาพใหสีสวยงาม ตรายี่หอของชิป มีซอฟตแวรท่ีมี
คุณภาพดี ขนาดของจอภาพสามารถทดลองใชอินเทอรเน็ต และตรายี่หองของผลิตภัณฑตามลําดับ 
ปจจัยทางดานราคาท่ีผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉล่ียในระดับมากไดแกราคาตัวเคร่ือง
คอมพิวเตอร คาบริการหลังการขาย ราคาอุปกรณตอพวง สวนลอดและเง่ือนไขการชําระเงิน ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนายที่ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเฉล่ียในระดับมากคือการเปนตัวแทน
จําหนายโดยตรง ช่ือเสียงของรานคา ทําเลท่ีติดตอสะดวก มีสินคาใหเลือกมาก มีสาขาท่ัวประเทศ 
ดําเนินกิจการมานาน และความสัมพันธกับรานคา  

วีรธัช อรุณเจริญพรชัย (2547) ศึกษาปจจัยในการเลือกใชบริการหลังการขายของผูใช
คอมพิวเตอรในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร ใชตัวอยางจํานวน 300 ตัวอยางดวยวิธีการเลือก
แบบเจาะจงเฉพาะผูท่ีมีและใชคอมพิวเตอรในอําเภอเมืองจังหวัดสมุทรสาครและสุมตัวอยางแบบ
บังเอิญ เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม และนําขอมูลท่ีไดมาประมวลผล 
สถิติท่ีใชไดแก ความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้ สวนปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ี
มีคาเฉล่ียท่ีมีความสําคัญสูงเปนลําดับแรกคือ คุณภาพงานซอมท่ีสมบูรณ ปจจัยยอยดานราคาท่ีมี
คาเฉล่ียความสําคัญสูงเปนอันดับแรกคือ คาอะไหล ปจจัยยอยดานชองทางการใหบริการที่มี
คาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรกคือ สามารถติดตอชางไดโดยตรงและรวดเร็ว ปจจัยยอยดานสงเสริม
การตลาด ท่ีมีคาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรกคือ โฆษณาผานส่ือตางๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ ปจจัยยอย
ดานบุคลากรท่ีมีคาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรกคือ ชางมีความรูในงานท่ีทําเปนอยางดี ปจจัยยอยดาน
กายภาพ มีคาเฉลี่ยสูงเปนอันดับแรกคือ ศูนยท่ีไดรับการแตงต้ังอยางเปนทางการ สวนปจจัยยอย
ดานผลิตภัณฑปญหาท่ีพบมีคาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรก คือ การซอมไมสะอาดเรียบรอย ปจจัยยอย
ดานราคาปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียสูงเปนอันดับแรก คือ การชําระเงินไมใหเครดิต ปจจัยยอยดานชอง
ทางการใหบริการ ปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรกคือ โทรศัพทติดตอไดยาก ปจจัยยอยดานการ
สงเสริมการตลาด ปญหาที่พบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรก คือ ส่ือตางๆ ไปไมถึง ปจจัยยอยดานบุคลากร 
ปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรก คือ พนักงานไมสุภาพและแตงกายไมเรียบรอย ปจจัยยอย ดาน
กายภายปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรกคือ  การตกแตงรานไมสวยงาม  ปจจัยยอยดาน 
กระบวนการการบริการปญหาท่ีพบท่ีมีคาเฉล่ียอันดับแรกคือ  การออกใบกํากับภาษีและ
ใบเสร็จรับเงินชา 

ปราณี สีน้ําเงินศึกษา (2547) ศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตรและกล
ยุทธสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของประชาชนในเขต
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กรุงเทพมหานคร โดยเปนการวิจัยเชิงสํารวจ ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล ทําการสุมตัวอยางจากผูท่ีเคยซ้ือหรือเคยใชคอมพิวเตอรโนตบุกในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 ชุด ดวยวิธีสุมตามสะดวก ทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS 
การวิเคราะหขอมูลใชการแจกแจงความถ่ี คารอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานดวยสถิติ t-test f-test และไค-สแควร ในกลุมตัวอยางของการศึกษาคร้ังนี้เปนเพศชาย
มากกวาเพศหญิง สวนลักษณะประชากรศาสตร ท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ มีชวงอายุอยูในระหวาง 
20-30 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท/ลูกจางเอกชน มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดตอ
เดือนอยูในชวงระหวาง 10,000 - 20,000 บาท มีรายไดตอเดือนของครอบครัว 50,001 บาทขึ้นไป 
ผลการศึกษาพบวากระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคสวนใหญสรุปไดดังนี้ 1. ข้ันการรับรู
ปญหาของผูบริโภคในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุก มีวัตถุประสงคเพื่อใชในการประกอบอาชีพมาก
ท่ีสุด รองลงไป เพื่อความสะดวกในการใชงานไดทุกๆ สถานท่ี 2. ข้ันการแสวงหาขอมูลใช
ระยะเวลาในการแสวงหาขอมูล 1 เดือน โดยสวนใหญใชวิธีสอบถามจากบุคคลท่ีรูจัก กอนการซ้ือ
คอมพิวเตอรโนตบุก 3. ข้ันตอนการประเมินทางเลือก ผูบริโภคดูจากคุณสมบัติของเคร่ืองเพ่ือให
เหมาะสมกับการใชงาน 4. ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อโดยใช
ระยะเวลา 1 เดือน ในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุก จากการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคมี
กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุกแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี
ผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 
 


