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บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุประสงค เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของทัศนคติ และปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีตอกระบวนการตัดสินใจซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ กรุงเทพมหานครโดยใชระเบียบ
วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากผูบริโภคที่ซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ 
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย วิเคราะหดวยการวิเคราะหถดถอยแบบงาย ผลการวิจัยพบวา ทัศนคติ และ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ 
กรุงเทพมหานคร 

 
คําสําคัญ: ทัศนคติ / สวนประสมทางการตลาด/ กระบวนการตัดสินใจซื้อ / กลองวงจรปด 
 
Abstract 
 The purposes of this research were to investigate how attitude and marketing mix 
affect to the buying decision process at Bann Moa Market, Bangkok. This research employed 
a quantitative research method. Data was collected from 400 consumer who buy CCTV at 
Bann Moa Market, Bangkok. Simple regression analysis were used to analyzed the data. The 
findings revealed that attitude and marketing mix affect to the buying decision process of 
CCTV at Bann Moa Market, Bangkok.  
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 การเปลี่ยนแปลงในรูปแบบของอาชญากรรมและเช่ือมโยงถึงการเปลี่ยนแปลงในรูปแบบการรักษา
ความปลอดภัยแสดงใหเห็นถึงความจําเปนในการพัฒนาระบบรักษาความปลอดภัย การนําเทคโนโลยีมาใชใน
เชิงของการปองกันปราบปรามอาชญากรรมและในการรักษาความปลอดภัยและการเปลี่ยนแปลงในรูปแบบ
ของการรักษาความปลอดภัยในสังคมโลก โดยจะเนนหลักในเรื่องการเขามามีบทบาทของกลองวงจรปด ซึง่เปน
ยุทธศาสตรหลักของสังคมโลก ในการเขามามีบทบาทกับการรักษาความปลอดภัยในปจจุบัน กลาวถึงการนํา
เทคโนโลยีดังกลาวในระดับสากลเปรียบเทียบกับประเทศไทย รวมถึงจะทํา การเปรียบเทียบทัศนคติระหวาง
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สังคมโลกกับสังคมไทยตอการใชกลองวงจรปดในการควบคุมอาชญากรรม และคาดการณถึงเทคโนโลยีของ
กลองวงจรปด (CCTV)  
 หนวยราชการหนวยงานแรกที่มีการนําเทคโนโลยีของกลองโทรทัศนวงจรปดเขามาใชในระบบรักษา
ความปลอดภัยน่ันคือ ธนาคารแหงประเทศไทย จากน้ันตามดวยการทางพิเศษ ทาอากาศยานดอนเมือง
รถไฟฟาบีทีเอส กองบังคับการตํารวจจราจรกลาง และทายที่สุดคือ กรุงเทพมหานคร (จอมเดช ตรีเมฆ,2556)
นโยบายการติดต้ังกลองโทรทัศนวงจรปดมีการเปลี่ยนแปลงจุดประสงคในการติดต้ังจากเดิมใชเพื่อแกไข
การจราจรในพื้นที่กรุงเทพมหานครเปลี่ยนเปนมีจุดประสงคในการปองกันและปราบปรามอาชญากรรมเมื่อมี
เหตุการณวางระเบิดกรุงเทพมหานครครั้งสําคัญเกิดข้ึนในป พ.ศ. 2549 (BBC,2007) 
 กลองโทรทัศนวงจรปดถูกนํามาใชในจุดประสงคเพื่อเพิ่มตาใหกับรัฐในการเฝาดูการเกิดข้ึนของ
อาชญากรรม โดยมจีุดประสงคเพื่อลดจํานวนการใชทรัพยากรมนุษยน่ันคือลดกําลังของเจาหนาที่ตํารวจลง
และหันมาพึ่งพาเทคโนโลยีมากข้ึน กลองวงจรปดมีความสามารถทั้งในดานการขมขูและยับย้ังการกระทํา 
ความผิดของอาชญากร รวมถึงมีสวนชวยในการจับกุมผูกระทําความผิด โดยบทบาทของกลองวงจรปดกับการ
บังคับใชกฎหมายและกระบวนการยุติธรรมน้ัน   ภาพจากกลองวงจรปดถือเปนพยานหลักฐานที่รับฟงไดในช้ัน
ศาล (เบญจรัตน  เนติโพธ์ิ, 2561) 
 จากความสําคัญตอผูกําหนดนโยบาย กลองโทรทัศนวงจรปดถูกนํามาใชใหสอดคลองกับความตองการ
ของประชาชน และสามารถนําโยบายไปปฏิบัติจนประสบความสําเร็จอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล จน
ไดรับความเช่ือถือและความนิยมจากประชาชน การใชเทคโนโลยีกลองโทรทัศนวงจรปด โดยในการใชสวน
ประสมทางดานการตลาดเปนแนวทางในการทําตลาด และเปนทิศทางที่สําคัญนําไปสูปจจัยในการเลือกซื้อ
กลองวงจรปด ในเนนหลักการถึงการแขงขันทางดานราคาชองทางการจําหนายการแขงขันทางการกลยุทธการ
ตลาดและรวมไปถึงสวนประสมทางดานการตลาดอื่นๆ ดวยเหตุผลน้ีดังน้ัน ผูวิจัยจึงตองการศึกษาถึงปจจัยที่มี
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ กรุงเทพมหานคร 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของทัศนคติ และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอกระบวนการตัดสนิใจ
ซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ กรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

ศึกษาในพื้นที่ตลาดบานหมอ กรุงเทพมหานคร เก็บขอมูลในชวงเดือน มีนาคม - พฤษภาคม 
2561 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 
ทัศนคติของบุคคลเปนความรูสึกทางใจที่มีตอสิ่งใดๆของบุคคลซึ่งมีอิทธิพลอยางย่ิงตอพฤติกรรมของ

บุคคลและมีผลตอกลุมทางสังคมเกี่ยวของในการดําเนินกิจกรรมตางๆทุกดานในสังคมของมนุษยทุกสังคม
เกี่ยวกับทัศนคติ (attitude) (Fishbein&Ajzen,1975)พงศสัณห ศรีสมทรัพย และปยะนุชเงินคลาย(2550) ได
สรุปความหมายและอธิบายเกี่ยวกับทัศนคติวาทัศนคติ หมายถึงความรูสึกทางใจของแตละบุคคลซึ่งเปนผลมา
จากการเรียนรูประสบการณ ความนึกคิดและความเช่ือของแตละบุคคลความรูสึกทางใจของแตละบุคคลใน
เรื่องราวใดๆจะมีระดับที่แตกตางกันออกไป ต้ังแตระดับที่เปนความชอบหรือไมชอบระดับที่เปนประสบการณที่
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ไดรับการไตรตรองจนถึงระดับที่เปนการนําไปปฏิบัติ ทัศนคติของบุคคลจึงเปนตัวกระตุนใหบุคคลเกิดความคิด
และพฤติกรรมไปในแนวทางใดแนวทางหน่ึง  
 จิระวัฒน วงศสวัสดิวัฒน (2547) ไดสรุปคุณลักษณะของทัศนคติวามี 6 รูปแบบคือ  

1. ทัศนคติเปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรู ไมใชสิ่งที่มีติดตัวมาแตเกิดจากประสบการณ มีอิทธิพลอยาง
มากตอทัศนคติ การสั่งสมประสบการณทั้งทางตรงและทางออมโดยผานกระบวนการปะทะสังสรรคกบัสิง่ตางๆ
ในสังคมจะมีผลโดยตรงตอทัศนคติ  

2. ทัศนคติมีคุณลักษณะของการประเมิน (evaluative nature) ทัศนคติเกิดจากการประเมิน
ความคิดหรือความเช่ือที่บุคคลมีอยูเกี่ยวกับสิ่งของบุคคลอื่นหรือเหตุการณ ซึ่งจะเปนสื่อกลางทําให
เกิดปฏิกิริยาตอบสนองทัศนคติมีธรรมชาติของการประเมินเปนความคิดหรือความเช่ือที่มีความรูสึกแฝงอยูดวย
การที่บุคคลหน่ึงจะมีทัศนคติอยางไรตอสิ่งใดข้ึนอยูกับการประเมินความรูความคิดหรือความเช่ือที่มีเกีย่วกับสิง่
น้ันซึ่งจะทําใหผูประเมินเกิดความรูสึกทางบวกหรือทางลบตอสิ่งดังกลาว ผลการประเมินอาจแตกตางกันตาม
ประสบการณของแตละบุคคลทัศนคติตอสิ่งเดียวกันอาจแตกตางกันตามเพศอายุหรืออาชีพ  

3. ทัศนคติมีคุณภาพและความเขม (quality and intensity) คุณภาพและความเขมของทัศนคติจะ
เปนสิ่งที่บอกถึงความแตกตางของทัศนคติที่แตละคนมีตอสิ่งตางๆเมื่อบุคคลประเมินสิ่งใดสิ่ งหน่ึงก็อาจมี
ทัศนคติทางบวกหรือทัศนคติทางลบตอสิ่งน้ันน่ันคือกอใหเกิดสภาวะความพรอมที่จะเขาหาหรือหลีกหนีสิ่ง
ดังกลาวสวนความเขมจะบอกถึงความมากนอยของทัศนคติทางบวกหรือลบหรือบอกระดับการประเมินเชน
ชอบมาก ชอบปานกลางชอบนอย  

4. ทัศนคติมีความคงทนไมเปลี่ยนงาย (permanence) ทัศนคติมีลักษณะที่ฝงแนนลึกซึ้งเน่ืองจาก
สิ่งที่ประเมินมีความชัดเจนถูกตองแนนอนหรือมีการสั่งสมประสบการณเกี่ยวกับสิ่งน้ันโดยผานการเรียนรูมา
นานพอในกรณีเชนน้ีการเรียนรูสิ่งใหมหรือการบังคับใหแสดงพฤติกรรมน้ันๆอยูเสมอก็อาจไมมีผลทําให
ทัศนคติที่มีอยูไมเปลี่ยนแปลง  

5.  ทัศนคติตองมีสิ่งที่หมายถึง (attitude object) ที่แนนอนน่ันคือทัศนคติตออะไรตอบุคคลตอ
สิ่งของหรือตอสถานการณ 

6.  ทัศนคติมีลักษณะความสัมพันธ ทัศนคติแสดงความสัมพันธระหวางบุคคลกับสิ่งของกับบุคคล
อื่นหรือกับสถานการณและความสัมพันธน้ีเปนความรูสึกจูงใจ (motivation affect)  

สรุปความหมายทัศนคติ ทัศนคติของบุคคลมีองคประกอบอยู 3 ประการคือความรูความเขาใจ
ความรูสึก และองคประกอบทางพฤติกรรมนอกจากน้ันทัศนคติยังแยกออกเปนทัศนคติทางบวกทางลบและ
การเฉยๆไมมีทัศนคติ การตอบสนองตอสิ่งที่เราเรียนรูที่เราเรียกวาเปนทัศนคติน้ันจะมีรูปแบบตางๆกันคือ
ทัศนคติดานความรูสึกทัศนคติดานความเขาใจและทัศนคติดานการกระทําทั้ง 3 แบบน้ีไมจําเปนตองเกิดข้ึนใน
ทิศทางเดียวกันเสมอ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอื่น ๆ  (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ

ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดที่เกี่ยวของกับธุรกิจที่ใหบริการซึ่งจะไดสวนประสมการตลาด (marketing  
mix ) หรือ 7Ps  ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ(product)โบวี ฮูสตันและทิล (Bovee, Houston & Thill, 1995) ไดกลาวถึง 
ผลิตภัณฑวา เปนสินคาบริการ หรือความคิดซึ่งลูกคาตองจายเงินเพื่อแลกเปลี่ยน แอทเซล วอลคเกอรและส
แตนตัน (Etzel, Walker& Stanton, 2004) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑไววา หมายถึง สิง่ที่เสนอตอตลาด 
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เพื่อการรูจัก การเปนการใชหรือการบริโภคและสามารถตอบสนองความจาเปนและความตองการของตลาด
จากความหมายตาง ๆ ที ่

2. ดานราคา (price) คอตเลอรและอารมสตรอง (Kolter & Armstrong, 2005) ไดใหความหมาย
ของราคา วาหมายถึงจํานวนเงินที่บุคคลจายเพื่อสินคาหรือบริการอาจสรุปไดวา ราคา หมายถึง มูลคาของ
ผลิตภัณฑหรือบริการที่คิดออกมาในรูปตัวเงิน ในการต้ังราคาจําเปนตองพิจารณาถึงอรรถประโยชนของสินคา
น้ัน  กลาวคือ พิจารณาถึงคุณสมบัติตาง ๆ ของสินคาโดยพยายามสรางมูลคา (value added) ใหสูงข้ึนใน
สายตาของผูซือ้ จุดเริ่มตนของการต้ังราคาผลิตภัณฑตัวใดก็ตาม ตองวิเคราะหถึงอรรถประโยชนของผลิตภัณฑ 
(utility) ซึ่งก็คือคุณสมบัติของผลิตภัณฑน้ันที่สามารถสนองความพอใจของมนุษยได  

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (place)แอทเซท วอลคเกอรและสแตนตัน (Etzel, Walker 
&Stantion, 2004) กลาววา การจัดจําหนาย หมายถึง กลุมของบุคคลและธุรกิจที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยาย
กรรมสิทธ์ิในสินคาหรือบริการจากผูผลิตไปยังบริโภคข้ันสุดทาย (ultimate consumer) หรือผูใชทางธุรกิจ 
(business user) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (industrial user) กลาวโดยสรุป การจัดจําหนาย (place หรือ 
distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันทางการ
ตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และ
การเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

ดังน้ัน การจัดจําหนาย (place หรือ distribution จึงเปนเรื่องโครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสง
การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังน้ี1) ชองทางการจัด
จําหนาย (channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไป
ยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม
2) การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (market logistics) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ
เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาประกอบดวย 
การขนสง (transportation) การเก็บรักษาสินคา (storage)การคลังสินคา (warehousing) และการบริหาร
สินคาคงเหลือ (inventory management) 

สรุปไดวา ชองทางการจัดจําหนายเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการนําเสนอ
บริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการที่นําเสนอ  ซึ่งจะตอง
พิจารณาในดานทําเลที่ต้ัง (location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (channels) 

4. ดานสงเสริมการตลาด (promotion) เบลช และเบลช (Belch & Belch, 2004) กลาวถึงการ
สงเสริมการตลาดวา การประสานงานของผูขายในการพยายามใชความคิดสรางสรรคเพื่อสรางขอมูลจูงใจใน
การขายสินคาหรือบริการ ขณะที่  เพอเราทแคนนอน และแม็คคาที (Perreault, Cannon, & 
McCarthy,2010) ไดใหความหมายของการสงเสริมการตลาด วาเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ และ   แอทเซล, วอลคเกอรและสแตนตัน (Etzel, 
Walker & Stanton, 2004) ไดกลาวถึงการสงเสริมการตลาดวาเปนกิจกรรมหน่ึงที่องคกรใชเพื่อแจงขาวสาร 
(inform) จูงใจ (persuade) และเตือนความทรงจํา (remind) เกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการขององคกร โดย
หวังวาจะชักนําผูรับขาวสารใหเกิดความรูสึกที่ดี เกิดความเช่ือถือ หรือเกิดพฤติกรรมการซื้อ อาจสรุปไดวาการ
สงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและ
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พฤติกรรมการซื้อ และกอใหเกิดความตองการซื้อเครื่องมือในการติดตอสื่อสารในการสงเสริมการตลาดมีหลาย
ประการ ซึ่งอาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือจากเครื่องมือตอไปน้ี1) การโฆษณา (advertising) 2) การขาย
โดยใชพนักงานขาย (personal selling) 3) การสงเสริมการขาย (sale promotion) 4) การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ (publicity and public relation) และ 5) การตลาดทางตรง (direct marketing หรือ 
direct response marketing)  

5. ดานบุคคล (people) หรือพนักงาน (employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูง
ใจ เพื่อ ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความ สัมพันธระหวาง
เจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร เจาหนาที่ตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถ
ตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation)
เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา  โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดาย
กายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา  ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย  
การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการที่รวดเร็ว  หรือผลประโยชนอื่น ๆ ที่ลูกคาควรไดรับ 

7. ดานกระบวนการ (process) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการ
บริการ ที่นําเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว  และทําใหผูใชบริการเกิดความ
ประทับใจ 

สรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P's หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัท
ใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายซึ่งเปนผูบริโภคไดแก ความสําคัญเกี่ยวกับ 1) ดานลักษณะ
กลองวงจรปด 2) ดานราคาของกลองวงจรปด 3) ดานทําเลที่ต้ัง 4) ดานการสงเสริมการตลาด 5) ดานการ
บริการ 6) ดานบุคลากรที่ใหบริการ และ 7) ดานคุณภาพการบริการของพนักงาน 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค รวม 4 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม 

ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทางดานจิตวิทยา (Kotter & Keller, 2009)ซึ่งปจจัยทางดานจิตวิทยาประกอบดวย 1) 
การจูงใจ (motivation) 2) การรับรู (perception) 3) การเรียนรู (learning) 4) ความเช่ือถือ (beliefs) 5)
ทัศนคติ (attitude) 6) บุคลิกภาพ (personality)  

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ความหมายของการตัดสินใจการตัดสินใจ (decision making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะ
กระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึงจากทางเลือกตางๆที่มีอยู ซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจ  ในทางเลือกตางๆของสินคาและ
บริการอยูเสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสนิใจจงึเปน
กระบวนการที่สําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550)ข้ันตอนการตัดสินใจ (buying 
decision process) เปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจของผูบริโภคโดยมีลําดับกระบวนการ 5 ข้ันตอน ดัง
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ันตอนของบริโภค ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอื่น ๆ , 2546) 1) การ
ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (problem or need recognition)2) การเสาะแสวงหาขอมูล (search 
for information)3) การประเมินทางเลือก (evaluation of alternative)4) การตัดสินใจซื้อ (purchase 
decision) และ 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (post purchase behavior) 
 สรุป จากทฤษฎีที่กลาวมาอธิบายไดวา พฤติกรรมผูบริโภค จะเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับ กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 5 ข้ันตอน ซึ่งจะมีความสัมพันธกับความนึกคิด (thought) ความรูสึก (feeling) การ
แสดงออก (action) ในการดํารงชีวิตของมนุษยแตละคนซึ่งไมจําเปนตองเหมือนกัน ทั้งน้ีเพราะแตละคนมี
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ทัศนคติ (attitude) สิ่งจูงใจ (motive) ประสบการณ การรับรูหรือสิ่งกระตุน (stimuli) ทั้งภายในและ
ภายนอกตางกัน ปจจัยดังกลาวจะมีผลตอความรูสึกนึกคิดที่นําไปสูกระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ  
 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 การวิจัยในครัง้น้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ 
 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ผูบริโภคตัดสินใจซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ กรุงเทพมหานคร จํานวน 51,231 คน  (กรมการ
ปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2560) 
 กลุมตัวอยาง 

การสุมตัวอยางใชวิธีการสุมแบบเปนระบบ (systematic sampling) จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชใน
การศึกษา ครั้งน้ี ทางผูศึกษาไดใชสูตรการหาจํานวนตัวอยางที่ตองการสํารวจจากตารางขนาดตัวอยางของเคซ่ี 
และมอรแกน จากตารางขนาดตัวอยางของเครจซี่ และมอรแกน (Krejcie& Morgan) ในการศึกษาครั้งน้ีเปน 
382 ตัวอยาง อยางไรก็ตาม เพื่อใหขอมูลมีความนาเช่ือถือมากข้ึนและสัดสวนในการคํานวณลงตัวในการเก็บ
ขอมูลการศึกษา ครั้งน้ีจึงใชตัวอยางจํานวน 400ตัวอยาง 
 เครื่องมือท่ีใชเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลใชการวิเคราะหถดถอยแบบงาย (simple regression) เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของ
ทัศนคติ สวนประสมทางการตลาดที่มีผลกระบวนการตัดสินใจซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ 
กรุงเทพมหานคร  
 
ผลการวิจัย 
 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตัวแปรตาม ทัศนคติตอกลองวงจรปด ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 
คา b คา t คา R2 คา b คา t คา R2 

การรบัรูปญหา 0.317 8.061 0.140 0.778 13.176 0.304 
การแสวงหาขอมลู 0.163 4.273 0.044 0.598 10.353 0.212 
การประเมินผล

ทางเลือก 
0.210 4.957 0.058 0.749 11.931 0.263 

การตัดสินใจซื้อ 0.152 4.148 0.041 0.654 12.265 0.274 
พฤติกรรมภายหลงัการ

ซื้อ 
0.240 4.941 0.058 0.860 12.010 266 

 
จากตารางที่ 1 พบวาทัศนคติมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ 

กรุงเทพมหานคร โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังน้ี การรับรูปญหามากที่สุด รองลงมาคือ พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ การประเมินผลทางเลือก การแสวงหาขอมูล และการตัดสินใจซื้อ 
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สวนปจจัยสวนผสมทางการตลาดมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อกลองวงจรปดในตลาดบานหมอ 
กรุงเทพมหานคร เชนเดียวกัน โดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังน้ี พฤติกรรมภายหลังการซื้อมากที่สุด 
รองลงมาคือ การรับรูปญหา การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ และการแสวงหาขอมูล 
 
ขอเสนอแนะ 

1. ผูซื้อใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑมากที่สุด เน่ืองจากปจจุบันมี
กลองวงจรปดมากหมายหลายชนิด ผูขายตองแนะนํา ใหความรูกลองวงจรปดแกผูซื้อใหเลือกใหเหมาะสมกับ
ความตองการ การใชงาน กลองที่นํามาจําหนายตองมีคุณภาพดี ภาพคมชัด สามารถบันทึกภาพไดชัดในเวลา
กลางคืนหรือที่มีแสงนอย มีความทนทาน  

2.  ผูขายควรจัดโปรโมช่ันพิเศษ เชน การซื้อกลองวงจรปด บริการติดต้ังฟรี พรอมทั้งรับประกัน
หลังการขายที่มากกวา 30 วัน 

3.  ผูขายตองมีความรูเรื่องกลองวงจรปดอยางดี เพื่อใหคําแนะนําที่ถูกตอง เอาใจใสลูกคาดวยความ
สุภาพเรียบรอย  

4.  ผูซื้อกลองวงจรปดกอนซื้อตองพิจารณากลองวงจรปดจากตรารับรองคุณภาพมาตรฐาน รวมถึง
ตองซื้อกลองวงจรปดใหตรงกับการใชงาน 
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