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บทคัดย่อ
การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก ของพนักงานบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมสมุทรสาครการศึกษาครั้งนี้ได้เก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน แล้วใช้การสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota) กระจายไปตามสัดส่วนระดับรายได้ของพนักงานซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ระดับ ได้แก่ระดับรายได้ปานกลาง คือ พนักงานที่มีรายได้ไม่เกิน 25,000 บาทต่อเดือน และระดับรายได้มากคือ พนักงานที่มีรายได้มากกว่า 25,000 บาทต่อเดือน ขึ้นไป โดยเก็บข้อมูลจากผู้มีรายได้ปานกลาง 224 คน และรายได้มาก 176 คน และนำมาประมวลผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)

ผลการศึกษาพบว่า 
ผลการศึกษาในด้านข้อมูลทั่วไป พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุไม่เกิน 30 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 25,000 บาท มีโน้ตบุ๊ก 1 เครื่อง ใช้โน้ตบุ๊กยี่ห้อ ACER มากที่สุด ใช้งานโน้ตบุ๊กในแต่ละวันระหว่าง 2-4 ชั่วโมง นิยมใช้งานโปรแกรม Microsoft Office และคิดว่ามีความเชี่ยวชาญการใช้งานคอมพิวเตอร์ในระดับปานกลาง
ผลการศึกษาในด้านการตัดสินใจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการซื้อโน้ตบุ๊กเพื่อใช้ในการทำงาน รองลงมาคือ เพื่อนำไปเล่นเกมส์ ชมภาพยนตร์ หรือฟังเพลง และเพื่อนำไปใช้ติดต่อกับอุปกรณ์เสริมในการทำงาน   ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่ามีความรู้และข้อมูลเพียงพอที่จะตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊กที่ต้องการอยู่ในระดับปานกลาง โดยส่วนใหญ่นิยมแสวงหาแหล่งข้อมูลเพื่อการตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊กจากอินเทอร์เน็ต รองลงมาคือ คำแนะนำจากผู้ที่เคยใช้ และหาข้อมูลจากพนักงานขายประจำร้าน โดยให้ความสำคัญกับแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊กโดยรวมอยู่ในระดับปานกลางโดยเรียงลำดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้แก่ คำแนะนำจากผู้ที่เคยใช้ รองลงมาคือ อินเตอร์เน็ต และนิตยสารทางด้านคอมพิวเตอร์ และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสวงหาข้อมูลเรื่องราคา รองลงมาคือ ความทนทาน และการรับประกัน
ในขั้นการประเมินทางเลือก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสำคัญในระดับมากกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยด้านราคา และให้ความสำคัญในระดับปานกลางกับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ซึ่งสามารถเรียงลำดับจากมากไปน้อย ดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายโดยปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความสำคัญมากที่สุดคือ ความเร็วของหน่วยประมวลผลกลางปัจจัยย่อยด้านราคาที่มีความสำคัญมากที่สุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายที่มีความสำคัญมากที่สุดคือ ความน่าเชื่อถือของร้านค้าที่จัดจำหน่าย และปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีความสำคัญมากที่สุดคือ การลดราคา
ปัญหาที่พบมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อในด้านผลิตภัณฑ์คืออาจได้รับสินค้าที่ไม่มีคุณภาพ ปัญหาด้านราคาคือสินค้ามีราคาแพง ไม่เหมาะสมกับประสิทธิภาพการทำงาน ปัญหาด้านช่องทางการจัดจำหน่ายคือสถานที่จำหน่ายอยู่ไกลไม่สะดวกในการซื้อ และปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาดคือของแถมไม่มีประสิทธิภาพ หรือมีน้อย
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ABSTRACT
The research objectives are to study service marketing mix management and its problems and obstacles in brewed-coffee shop management, as well as to study consumer behavior towards brewed-coffee shop and their priority towards service marketing mix factors. The study collected needed data from 19 brewed coffee shop and 250 individual consumers in Nakhonchaisri District, Nakhonpathom province. Questionnaire was used as a data collection tool. The collected data was mainly analyzed by using descriptive statistics and chi-square test.

The study showed that :

The study of brewed coffee shops’ marketing management found that shop owners took priority consideration on price factor. They had to set reasonable price for each coffee type and store’s location as well as its facilities provided. Nonetheless, distribution channel was the only factor found to be most problematic. Especially, there was no parking space provided and delivery services.

The study of consumer behavior in the coffee shop found that about 67 percent of respondents preferred iced drinks. Forty-four percent of them chose iced or hot coffee rather than other drinks. Café Amazon found to be the most popular coffee shop among the respondents, and about 59 percent claimed because of its taste. About 76 percent of the respondents visited coffee shop because they wanted to enjoy a cup of coffee or other drinks. Almost 51 percent spent around 51 – 100 baht once they went to the coffee shop. Moreover, the respondents preferred to go to coffee shop in the afternoon (after 12:00 a.m.), especially during the weekend. Most respondents also claimed that they relied on themselves in deciding to visit the coffee shop. They preferred to enjoy the drinks at the shop rather than take away.

The test of association between personal factors i.e. gender, age, education, occupation, and income versus types of drinks found that iced drinks were significantly associated with female university students aged under 20 years old who earned less than 10,000 baht a month. Furthermore, for type of drinks, the research found that the amount of expenditures spent in the coffee was significantly associated with female university students aged above 20 years old and earned income more than 10,000 baht a month. Specifically, it was found that university students under 20 years old who earned less than 10,000 baht a month spent around 51 – 100 baht once he/she visited the coffee shop rather than lower or higher ranges. Lastly, coffee shop visiting time after 12.00 a.m. was found associated with university students.

The study also found that the consumers weighted their priority on people factor, which staffs’ service minded and their human relation was the main focus. The second priority found to be process factor, which the service standard was scored the highest satisfaction in this factor. Lastly, the consumers’ least priority in marketing mix found to be promotion factor, which seasonal discount/occasional discount was scored the lowest satisfaction.
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