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บทคัดยอ

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยดานประชากรศาสตร
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน และศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

การวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ซึ่งใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ
ในการเก็บขอมูล ทําการสุมตัวอยางจากประชากรที่เคยซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มาใช
แลวในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง ดวยวิธีสุมตามสะดวก (Convenience Sampling)
การวิเคราะหขอมูลใชวิธีการแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
ทดสอบสมมติฐานดวย การทดสอบคาที การทดสอบคาเอฟ (One-way Anova) และสถิติไคสแควร
(Chi-Square)

ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีชวงอายุระหวาง 23-30 ปมากที่สุด
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / รับจางทั่วไปมากที่สุด และมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ 10,001-20,000 บาท ยี่หอที่กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชงานมากที่สุด ไดแก
ยี่หอเอเซอร (Acer) รองลงมาคือ ยี่หอเอชพี (HP) โดยมีเหตุผลที่เลือกใชเพราะมีความจําเปนตองใช
ในชีวิตประจําวันหรือในหนาที่การงาน ราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองที่เหมาะสมอยูที่ราคา 20,001-30,000
บาท เลือกใชวิธีการซื้อแบบเงินสด สถานที่ที่กลุมตัวอยางสะดวกไปเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) มากที่สุด คือ หางสรรพสินคาดานไอที อยางพันทิพยพลาซา ใชระยะเวลาในการ
หาขอมูล วางแผนการตัดสินใจเลือกซื้อภายใน 1 เดือน สวนใหญจะหาขอมูลจากอินเตอรเน็ตมาก
ที่สุด ซึ่งเปนสื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อมากที่สุดเชนกัน และผูมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) คือ ตนเอง ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
เปนปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มากเปน



อันดับแรก รองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด และปจจัยดาน
ราคา

จากการทดสอบสมมติฐาน ดวยวิธีการทดสอบคาที และคาเอฟ (One-way Anova) พบวา
ผูบริโภคที่มีเพศ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจากการ
ทดสอบสมมติฐานความสัมพันธดวยสถิติไคสแควร (Chi-Square) พบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัย
ดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก)

จากการศึกษาคร้ังน้ีมีขอเสนอแนะใหผูผลิตคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มีการพัฒนา
ปจจัยทางการตลาดใหมีความเหมาะสม เพื่อตอบสนองไดตรงตามความตองการของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครมากยิ่งขึ้น สําหรับการศึกษาวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ระหวางผูบริโภคเพศชายและหญิง หรือ
ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตจังหวัดอ่ืน นอกจากน้ี อาจมีการศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัย
ดานอ่ืนๆ นอกเหนือจากปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)



ฉ

กิตติกรรมประกาศ

งานวิจัยฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาของ รองศาสตราจารย ศศนันท   วิวัฒนชาต ิ
อาจารยที่ปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล ที่ไดกรุณาชวยเหลือ ใหคําแนะนํา ขอคิดเห็น และตรวจ
แกไขขอบกพรองตางๆ จนงานวิจัยฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยดี ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณทาน
อาจารยเปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ี

นอกจากน้ี ผูศึกษาขอขอบพระคุณคณาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูใน
ทุกๆ ดานแกผูศึกษา

ขอกราบขอบพระคุณบิดามารดา ตลอดจนญาติพี่นองทุกๆ คนที่คอยใหกําลังใจ และ
คอยสนับสนุน ชวยเหลือในทุกๆ ดานตลอดมา

และสุดทาย ขอขอบคุณพี่ๆ เพื่อนๆ ทุกคนที่คอยเปนกําลังใจ ใหคําปรึกษา และคําแนะนํา
ตางๆ อยูเสมอ หากมีความผิดพลาดหรือขอบกพรองประการใดในการศึกษาเฉพาะบุคคล ผูศึกษา
ขออภัยเปนอยางสูง และหวังวาขอมูลที่ไดจากการศึกษาเฉพาะบุคคลน้ี จะมีประโยชนสําหรับ
ผูที่สนใจศึกษาตอไป

นางสาวทัศพร  อัครเวศย
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บทท่ี 1

บทนํา

หลักการและเหตุผล
ในโลกปจจุบันที่กาวเขาสูยุคเทคโนโลยีและการสื่อสาร คอมพิวเตอรไดเขามามีบทบาทที่

สําคัญและมีความจําเปนในชีวิตประจําวันมากขึ้น ครอบคลุมไปทุกเพศ ทุกวัย ไมวาจะเพื่อ
การศึกษา ทํางาน สรางความบันเทิง หรือติดตอสื่อสารแลกเปลี่ยนขอมูลกันทั้งระยะใกลและไกล
ผานทางระบบอินเตอรเน็ท เปนตน ซึ่งในอดีตน้ัน คอมพิวเตอรที่นิยมใชงานกันจะมีขนาดใหญและ
มีลักษณะการใชงานแบบต้ังโตะเรียกวาคอมพิวเตอรสวนบุคคล (PC: Personal Computer) ตอมาได
ถูกพัฒนารูปทรงภายนอกใหเล็กลง นําติดตัวไปไหนไดสะดวกมากขึ้นกวาเดิม และสามารถถือพลิก
ขวางกลับหัวแนวขางลําตัว ลักษณะคลายกับสมุดโนตได จึงเปนที่มาของคอมพิวเตอรโนตบุก
(Notebook Computer) ในปจจุบัน (เรือนคอมพิวเตอรไทย, 2548)

ตลาดคอมพิวเตอรในปที่ผานมา มีการแขงขันดานราคากันอยางรุนแรง มีการดัมพราคา
โนตบุก โดยราคาตํ่าสุดอยูที่เคร่ืองละ 14,900 บาท กลุมคอมพิวเตอรโนตบุกราคาประหยัด หรือ
โลวคอส โนตบุก ไดรับความสนใจมากขึ้น เน่ืองจากมีราคาถูก สามารถรองรับการใชงานทั่วไปที่มี
ความจําเปน อาทิ พิมพงาน หรือ เชื่อมตออินเตอรเน็ตได (มติชน, 2551) แตหลังจากประเทศไทย
ประสบกับภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่าลง ไดมีการคาดการณวาผูบริโภคจะชะลอการซื้อคอมพิวเตอร ทํา
ใหผูผลิตตองปรับตัวเพื่อเพิ่มสวนแบงการตลาด สงผลใหผูผลิตมีแนวโนมปรับขึ้นราคาโนตบุก
โดยปรับราคาตํ่าสุดอีก 4,000 บาท เพราะตองการรักษาธุรกิจคาปลีกคอมพิวเตอรที่ไมมั่นคงเพราะ
รายไดและยอดขายลดลงกวาปที่ผานมา ทําใหปน้ีถือเปนปที่ผูผลิตหันมาสงเสริมธุรกิจคาปลีก
คอมพิวเตอรมากขึ้น (สยามธุรกิจ, 2552)

ดังน้ัน แนวโนมของการแขงขันในตลาดคอมพิวเตอรโนตบุกสวนใหญจึงเปนเร่ืองของการ
สงเสริมการตลาด เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อมากขึ้น ผูประกอบการแตละราย
ยังคงนําจุดเดนของผลิตภัณฑของตนออกมาแขงขันกัน เพื่อใหผูบริโภคไดเห็นถึงศักยภาพและ
ความกาวหนาของเทคโนโลยีที่ล้ําสมัยของตน ซึ่งจะทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจไดงายขึ้นใน
การเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกหลังจากทราบขอมูลหรือจุดเดนของสินคา ซึ่งตัวอยางจุดเดนของ
คอมพิวเตอรโนตบุกของผูผลิตแตละราย มีดังตอไปน้ี (สํานักงานวิชาการดอทคอม, 2551)
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โซน่ี และ ฟูจิสึ เปนโนตบุกที่มาจากประเทศญ่ีปุน ทั้งสองยี่หอน้ีมีความเหมือนกันตรงที่ มี
การออกแบบที่ดีและดูหรูหรา สวยงามนาใช แตมีราคาที่คอนขางสูง แตในปจจุบัน ทั้งสองยี่หอได
เร่ิมหันลงมาเจาะกลุมตลาดระดับกลาง เน่ืองจากกลุมผูบริโภคในประเทศไทย สวนใหญจะเปนเด็ก
วัยรุน ทําใหกําลังทรัพยอาจไมเพียงพอเมื่อตองการโนตบุกในตลาดระดับสูง

เอชพี / คอมแพค เปนยี่หอในคายเดียวกัน แตจับกลุมผูบริโภคคนละตลาด โดยเอชพีน้ันจะ
เนนทําตลาดระดับบน สวนคอมแพคจะเนนตลาดระดับลาง ทั้งสองยี่หอน้ีผลิตโนตบุกที่มี
ประสิทธิภาพดี มีความทนทาน การออกแบบสวยงาม และมีศูนยบริการที่ครอบคลุมทั่วประเทศ

เลอโนโว เปนโนตบุกที่มีการออกแบบรูปลักษณอาจไมถูกใจวัยรุนไทยสักเทาไหร แตก็
เปนโนตบุกที่มีชื่อเสียงในเร่ืองของความทนทาน เน่ืองจากเปนบริษัทในเครือของไอบีเอ็มแตผลิตที่
จีน

โตชิบา คลายๆ กับ เลอโนโว ที่มีชื่อเสียงเร่ืองของความทนทาน มีการออกแบบที่เรียบหรู
ใชวัสดุที่มีคุณภาพในการประกอบตัวเคร่ือง ทําใหราคาคอนขางสูง นอกจากน้ีโตชิบายังเปนยี่หอ
เดียวที่มีการรวมระบบปฏิบัติการมาให จึงทําใหผูบริโภคไมจําเปนตองเสียเวลานําไปติดต้ังเอง
แมวาจะซื้อเคร่ืองในรุนที่มีราคาตํ่าที่สุดของโตชิบาก็ตาม

เบนคิว เปนยี่หอที่กําลังไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นอยางสูงในปจจุบัน โดดเดนในเร่ือง การด
จอ เน่ืองจากใชการดจอที่มีประสิทธิภาพสูงกวายี่หออ่ืนๆ

เดล เปนยี่หอที่มีลักษณะการขายแบบขายตรง คือผูบริโภคจําเปนตองโทรศัพทสั่งซื้อผาน
พนักงานขาย คนไทยอาจไมคุนเคยกับวิธีการขายในลักษณะน้ี แตคุณภาพของเดลน้ันเปนที่ยอมรับ
ทั้งในไทยและตางประเทศวามีประสิทธิภาพและมีสมรรถนะที่สูงกวายี่หออ่ืน จุดเดนที่สําคัญอีก
อยางของเดลคือมีการดูแลหลังการขายที่ดี

อัสซุสเปนอีกยี่หอหน่ึงที่มีประสิทธิภาพดี แตราคาคอนขางแพง และมีปญหาเร่ืองแกนจอ
พับในบางรุน แตปจจุบันปญหาน้ีไดรับการแกไขแลว นอกไปจากน้ี อัสซุสยังเปนผูบุกเบิกตลาด
โนตบุกราคาประหยัด ที่มีความโดดเดนเปนอยางมากในเร่ืองการพกพา หรือก็คือ โนตบุกอัสซุสใน
รุน Eee Pc น่ันเอง
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แอคซิโอ ถือโนตบุกยี่หอใหมของตลาด สัญชาติสิงคโปร โดยจุดเดนของแอคซิโอน้ัน อยูที่
ความสะดวกในการพกพา และเอกลักษณในดานดีไซน มีสีสันใหเลือกมากกวายี่หออ่ืนๆ ทั้งน้ีเพื่อ
ตองการเจาะตลาดคนรุนใหมที่มีชอบโนตบุกสีสันสดใส

เอ็มเอสไอ มีความโดดเดนเปนอยางมากในเร่ืองของการเพิ่มประสิทธิภาพของเคร่ือง
คอมพิวเตอรดวยการปรับแตงคาตางๆ ดวยตนเอง ทําใหผูบริโภคสามารถอัพเกรดประสิทธิภาพของ
เคร่ืองใหสูงกวาเดิมดวยวิธีการงายๆ โดยไมตองเสียคาใชจายเพิ่มเติม สงผลใหเอ็มเอสไอสามารถ
เจาะตลาดของกลุมผูซื้อที่ชื่นชอบการปรับแตงเคร่ืองไดเปนอยางดี จุดเดนอีกขอของเอ็มเอสไอน้ัน
อยูที่อุปกรณฮารดแวรภายในที่ยอดเยี่ยมและมีคุณภาพ

เอเทคและเอสวีโอเอ ทั้งสองยี่หอน้ีเปนโนตบุกของไทย ตอนน้ียังมีรุนใหเลือกไมมากนัก
สวนใหญจะเนนราคาถูก และประสิทธิภาพที่ดี

เอเซอรเปนยี่หอของโนตบุกที่มีชื่อเสียงโดงดังเปนอันดับ 1 ในไทย ซึ่งมีประสิทธิภาพที่ดี
มาก ราคาถูก มีการออกแบบที่สวยงาม เปนที่ถูกใจของวัยรุน ทําใหมียอดขายเปนอันดับ 1 ทุกคร้ังที่
มีการจัดการสํารวจ

นอกจากน้ี สิ่งหน่ึงที่เห็นไดชัดจากการทําการตลาดของคอมพิวเตอรโนตบุก คือ ความ
ตองการของผูบริโภคมีจํานวนมากขึ้น โดยเฉพาะผูบริโภคในเมืองใหญอยางในกรุงเทพมหานครที่
ในปจจุบันสัดสวนผูบริโภคที่ซื้อโนตบุกอยูที่ประมาณ 65-70% (มติชน, 2551) แตความตองการ
ของผูบริโภคน้ันมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ประกอบกับความกาวหนาทางดานเทคโนโลยี
สงผลใหผลิตภัณฑมีอายุคอนขางสั้น ทําใหผูประกอบการยังคงพัฒนาเพิ่มประสิทธิภาพใน
คอมพิวเตอรโนตบุก และผลิตคอมพิวเตอรโนตบุกรุนใหมๆ ออกมาวางจําหนายในตลาดอยาง
ตอเน่ือง เพื่อใหทันตอความตองการของผูบริโภค สามารถตอบสนองและครองใจผูบริโภคได
พรอมทั้งสามารถแขงขันในตลาด เพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดใหไดมากที่สุด

ดังน้ัน ผูวิจัยจึงสนใจที่จะทําการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับพฤติกรรม
การเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยคาดวาจะ
สามารถนําขอมูลที่ไดไปใชใหเกิดประโยชนแกผูประกอบการที่จะนําไปวางกลยุทธทางการตลาด
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ของตนใหเหมาะสม สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากยิ่งขึ้น
และสามารถแขงขันในตลาดไดตอไป

วัตถุประสงคของงานวิจัย
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน

2. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

คําจํากัดความของงานวิจัย
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) หมายถึง คอมพิวเตอรสวนบุคคลที่มีขนาดเล็ก และ

นํ้าหนักเบา สะดวกในการเคลื่อนยาย สวนใหญจะมีขนาดไมเกินกระเปาใสเอกสาร คอมพิวเตอร
แบบพกพาจะใชแบตเตอร่ีหรือใชไฟบานก็ได

ผูบริโภค หมายถึง ประชาชนหรือผูบริโภคคนสุดทายที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร
เปนบุคคลที่เคยซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มาใช

พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) โดยมีหลักเกณฑที่ใชในการตัดสินใจและพิจารณา ภายใต
กิจกรรมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด

สมมติฐานการวิจัย
1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา

(โนตบุก) แตกตางกัน
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
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ขอบเขตการวิจัย
1. ศึกษาเฉพาะผูบริโภคที่เคยซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ไปใชประโยชนของ

ตนเองหรือสมาชิกในครอบครัว ซึ่งจะทําใหการศึกษาคร้ังน้ีไดผลที่ใกลเคียงกับความ
ตองการจริงของผูบริโภคมากที่สุด

2. ศึกษาเฉพาะเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเปนพื้นที่ซึ่งมีความเจริญเติบโตทาง
เศรษฐกิจ รายไดตอหัวสูงและปริมาณการขายคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) สวน
ใหญเปนยอดขายในเขตกรุงเทพมหานคร

3. ชวงเวลาที่ใชในการเก็บขอมูล อยูระหวางเดือนมีนาคม 2552 ถึง เดือนเมษายน 2552

แหลงขอมูลท่ีใชในการวิจัย
ขอมูลที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี แบงเปน 2 ประเภท คือ

1. ขอมูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการออกแบบสอบถาม
(Questionnaire) และการสัมภาษณกลุมตัวอยาง ซึ่งเปนกลุมผูบริโภคที่เลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ในเขตกรุงเทพมหานคร

2. ขอมูลแบบทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควาจากเอกสาร
ทางวิชาการที่ไดมีการรวบรวมไว คัดลอกจากบทความ วารสารตางๆ งานวิจัยที่
เกี่ยวของ และสื่ออินเตอรเน็ท

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ
1. เพื่อทราบถึงแนวโนมความตองการในอนาคตของผูบริโภคที่มีตอคอมพิวเตอรแบบ

พกพา (โนตบุก)
2. เพื่อนําผลการวิจัยมาใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธการตลาดของคอมพิวเตอร

แบบพกพา (โนตบุก) เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดอยางเหมาะสมยิ่งขึ้น
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ภาพท่ี 1.1 : กรอบแนวคิดการทําวิจัย

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

ปจจัยสวนบุคคล
 เพศ
 อายุ
 ระดับการศึกษา
 อาชีพ
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน

ปจจัยทางการตลาด
 ผลิตภัณฑ (Product)
 ราคา (Price)
 ชองทางการจําหนาย (Place)
 การสงเสริมการตลาด

(Promotion)

พฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร



บทท่ี 2

แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ

พฤติกรรมผูบริโภค
ในการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค มีกระบวนการในการเกิดหลายขั้นตอนดวยกัน

โดยพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่
เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
ดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ

1. พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ ถาสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได

2. เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่มุงเนนการทํา
ใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุน้ีจึงตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธทาง
การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได (Schiffman & Kanuk, 1994 อางใน
ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 79).

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะลักษณะความตองการ
พฤติกรรมการเลือกซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจไดอยางเหมาะสม

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6W’s และ 1H เพื่อคนหาคําตอบ 7
ประการ (7O’s) เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค สามารถประยุกตใชใหสอดคลองกับการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคดังน้ี

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา หรือจิตวิทยา
และพฤติกรรมศาสตร

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objects) สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติหรือ
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องคประกอบของ (Product Component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง (Competitive
Differentiation)

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการของเขาทั้ง
ทางดานรางกายและดานจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยภายใน
หรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาหรือใชบริการ
ประกอบดวยผู ริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ และผูใช

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงโอกาสใน
การซื้อ (Occasions) ของผูบริโภคเชน เดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ

6. ผูบริโภคซื้อที่ใด (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงชองทาง
หรือแหลง(Outlet) ที่ผูบริโภคไปซื้อ เชน ซุปเปอรมารเก็ต รานสะดวกซื้อ รานขายของชํา เปนตน

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงขั้นตอน
ในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และความรูสึกภายหลังการซื้อ

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให

เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือน
กลองดํา ที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆ ของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) โมเดลน้ีจึงอาจเรียก
ไดวาโมเดลสิ่งกระตุนและการตอบสนอง หรือ S-R Theory โดยมีรายละเอียดดังน้ี
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ภาพท่ี 2.1 : รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Consumer Behavior)

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2541). กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาด และกรณีศึกษา.
กรุงเทพฯ : ธีระฟลม และไซเท็กซ.

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ผานเขาไปในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อหรือกลองดําน้ัน อาจ
เปนสิ่งกระตุนที่เกิดขึ้นเองภายในรางกาย (Inside Stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside
Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจ
ซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได

Philip Kotlor (1997, อางใน อนุชิต เที่ยงธรรม, 2545, หนา 11) วาสิ่งกระตุนภายนอกที่
มีตอกลองดําของผูซื้อ แบงไดเปน 2 กลุม กลุมแรกเปนสิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งที่นักการ
ตลาดสามารถควบคุมได ไดแก สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix; 4P’s) และอีกกลุมเปน
สิ่งแวดลอม (สิ่งกระตุนอ่ืนๆ) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอกองคกร ซึ่งนักการ
ตลาดควบคุมไมได ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม
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2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ภายในกลองดําของผูบริโภคจะประกอบไปดวยลักษณะของผูซื้อ
และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในการเลือกสินคา เลือกตราสินคา
เลือกรานคา เวลาที่จะซื้อ และจํานวนที่จะซื้อ

ดังน้ัน สรุปไดวา สิ่งกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอ่ืนๆ เปนเหตุใหเกิด
พฤติกรรมการซื้อ ซึ่งจะเปนตัวปอนเขา (Input) เขาสูใน “กลองดํา” (Black Box) ผานกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซื้อ ภายใตอิทธิพลทางเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม และจิตวิทยา ที่บุคคลน้ันไดรับ
และจะปรากฏออกมา (Output) จึงกอใหเกิดพฤติกรรมการตอบสนอง (Response) ตอสิ่งกระตุนใน
รูปของการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ขึ้นอยูกับลักษณะของผูซื้อที่ไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยตางๆ ไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม และปจจัยดานสังคม (ปจจัยภายนอก) ปจจัย
สวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา (ปจจัยภายใน) โดยมีรายละเอียดดังน้ี (อัศนอุไร เตชะสวัสด์ิ,
2549).

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนลักษณะพื้นฐานของพฤติกรรมที่บุคคลใน
แตละสังคมเปนผูสรางขึ้น และเปนที่ยอมรับจากบุคคลรุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง คานิยมใน
วัฒนธรรมที่แตกตางกันจะสงผลถึงพฤติกรรมผูบริโภคในแตละสังคมที่แตกตางกัน ดังน้ันการ
กําหนดกลยุทธการตลาดจะตองพิจารณาใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรมของสังคมกลุมน้ัน

2. ปจจัยทางสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย

2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่มีบุคคลที่เขาไปเกี่ยวของดวย กลุมน้ีจะ
มีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2
ระดับ คือ

(1) กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก คอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน
(2) กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวม

อาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคม
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กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการ
ดํารงชีวิต รวมทั้งทัศนคติ และแนวทางความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับ
ของกลุม

2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความ
คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อของครอบครัว การขาย
สินคาอุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรป ซึ่งมี
ลักษณะแตกตางกัน

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน
ครอบครัว กลุมอางอิง องคกรและสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต
ละกลุม เชน ในการเสนอขายวีดีโอของครอบครัวหน่ึง จะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิด
ริเร่ิม ผูตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธิพล ผูซื้อ และผูใช

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของผูบริโภคทางดานตางๆ ประกอบดวย

3.1. อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน ดังน้ัน นักการ
ตลาดอาจใชอายุผูบริโภคเปนเกณฑการแบงกลุมเปาหมายได

3.2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ
ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่
แตกตางกัน

3.3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความ
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน ซึ่งนักการตลาดจะศึกษาวาผลิตภัณฑของบ ริษัท มีบุคคลใน
อาชีพไหนสนใจ เพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางตลาดใหตรงตามความตองการของผูบริโภค

3.4. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจ หมายถึง โอกาสของผูบริโภคจะมีรายไดกระทบตอสินคาและบริการที่ตัดสินใจซื้อ
โอกาสเหลาน้ีประกอบดวยการออมทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการ
ตลาดตองสนใจในแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออม และอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจ
ตกตํ่า คนมีรายไดตํ่า นักการตลาดตองมีการปรับปรุงออกแบบสินคาใหม และการวางราคาสินคา
ใหม เพื่อที่จะนําเสนอคุณคาใหลูกคาในกลุมลูกคาไดอยางตอเน่ือง
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3.5. การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาที่แตกตางกันจะมีมุมมองหรือแนวคิดที่
แตกตางกันในการบริโภคสินคา เชนผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่า

3.6. คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือ
คุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือ
หมายถึง อัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle)
หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของกิจกรรม (Activities)
ความนาสนใจ (Interests) ความคิดเห็น (Opinions)

4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช
สินคา ปจจัยภายในประกอบดวย

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน
วัฒนธรรม ชั้นของสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิด
ความตองการ

4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัด
ระเบียบและตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความ
เขาใจของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอยู จากความหมายน้ีการรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาท
สัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกลิ่น ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก การรับรูเปนกระบวนการของ
แตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อถือ ประสบการณ ความตองการและอารมณ
นอกจากน้ียังมีปจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุน การรับรูมี 4 ขั้นตอน คือ 1) การเปดรับขอมูลเขามาสู
ตัวเอง 2) การต้ังใจรับขอมูลหรือสิ่งกระตุนอยางใดอยางหน่ึง 3) ความเขาใจในขอมูลที่ไดรับ 4)
การเก็บรักษาขอมูลน้ันๆ อาจเปนการจดจําสิ่งที่ไดรับจากการเห็น อานหรือไดยิน

4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ(หรือ) ความ
โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่ง
กระตุน (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือทฤษฎี สิ่งกระตุน-การตอบสนอง
(Stimulus-Response (SR) Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีน้ีดวยการโฆษณาซ้ําแลวซ้ํา
อีก หรือจัดการสงเสริมการขาย (เปนสิ่งกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปน
ประจํา (เปนการตอบสนอง)
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4.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปนผล
มาจากประสบการณในอดีต

4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของ
บุคคล ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือ
หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล
ซึ่งนําไปสูการตอบสนองตอสิ่งแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง
หรือความคิดวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร

นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยภายนอก อันเปนผลมา
จากปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในรวมทั้งลักษณะ
สวนบุคคล ปจจัยเหลาน้ีมีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซื้อที่มีตอผลิตภัณฑ
โดยจะนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ ตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและบริษัท

บทบาทของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ
บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ (Buying Roles) เปนบทบาทของ

ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีบทบาทที่แตกตางกัน 5 ประการ ดังน้ี
(อัจจิมา เศรษฐบุตร และ สายสวรรค วัฒนพานิช, 2549).

1. ผูริเร่ิม (Initiator) เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑคร้ังแรก
2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) เปนผูที่มีบทบาทสําคัญที่จะใหคะแนนนําวาควรซื้อหรือไม
3. ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซื้อหรือไมซื้อสินคา
4. ผูซื้อ (Buyer) เปนผูที่ไปซื้อสินคา
5. ผูใช (User) เปนผูที่เกี่ยวของโดยตรงมากที่สุดในการบริโภคหรือการใชของสิ่งที่ซื้อ

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนลําดับขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งมีกระบวนการของการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูถึงความ
ตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ
ซึ่งแสดงใหเห็นวากระบวนการซื้อเร่ิมตนกอนการซื้อจริงๆ และมีผลกระทบหลังการซื้อ โดยมี



14

รายละเอียดในแตละขั้นตอนดังน้ี (Eagle, Kollat, & Blackwell, 1975 อางใน อนุชิต เที่ยงธรรม,
2545, หนา 10).

1. การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem
Recognition) เปนสภาพที่มีความแตกตางระหวางสภาพที่ผูบริโภคปรารถนาตองการใหเปน กับ
สภาพที่เปนอยูจริง โดยความแตกตางน้ีมีระดับที่มากพอและเปนเร่ืองที่สําคัญสําหรับตนเอง จึงเปน
เหตุใหเกิดการตระหนักถึงปญหา ตองการผลิตภัณฑหน่ึงๆ มาเพื่อแกปญหาน้ัน

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อเกิดขั้นตอนที่หน่ึง ผูบริโภคจะเร่ิมหาขอมูล
ที่เกี่ยวของกับการไดรับผลิตภัณฑที่จะสามารถแกปญหาได เชน ขอมูลทางเลือกเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ตางๆ ตรายี่หอตางๆ สถานที่จําหนาย เกณฑที่ควรต้ังขึ้นเพื่อประเมินตัวเลือกตางๆ เปนตน โดยการ
คนหาขอมูลน้ี ผูบริโภคระเร่ิมหาขอมูลจากภายในกอน น่ันคือ ขอมูลจากความทรงจําของตน หาก
ไมเพียงพอสําหรับการตัดสินใจก็จะหาขอมูลจากแหลงภายนอกตอไป

ตัวอยางของแหลงขอมูลภายนอก ไดแก แหลงขอมูลที่เปนบุคคล เชน ความคิดเห็น
ประสบการณของเพื่อน คนรูจัก ครอบครัว ญาติ เปนตน แหลงขอมูลที่เปนมาตรฐานเชื่อถือได เชน
หนังสือ บทความ แหลงขอมูลจากประสบการณโดยตรง โดยการทดลองผลิตภัณฑตางๆ ที่สามารถ
แกปญหาที่ตระหนักได และแหลงขอมูลทางการตลาดที่เสนอผานการสงเสริมการตลาดตางๆ เชน
การโฆษณา และพนักงานขาย

อิทธิพลของแหลงขอมูลที่มีตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคน้ัน จะแตกตางกันตาม
ชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคโดยทั่วไป นักการตลาดจึงจําเปนตองให
ขอมูลผลิตภัณฑของตนอยางเพียงพอ เพื่อผลในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคประเมิน
ทางเลือกที่มีอยู เพื่อจะตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดสําหรับตน ในการประเมินน้ี
ผูบริโภคจะใหคะแนนความเชื่อที่มีตอคุณลักษณะและตราสินคาของผลิตภัณฑน้ัน แลวประเมิน
โดยอาศัยหลักการประเมินตางๆ เพื่อนําไปสูการตัดสินใจตอไป

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่ 3 จะชวย
ใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ที่เปนทางเลือก ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑที่อาจเปนไปตามความต้ังใจหรือบางคร้ังอาจเปนการลงมือซื้อที่ไมเปนไปตามที่ต้ังใจก็ได

5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Postpurchase Feeling) หลังจากซื้อและทดลองใช
ผลิตภัณฑ ผูบริโภคอาจเกิดความรูสึกลังเลในการตัดสินใจของตน อาจไดรับความพึงพอใจหรือไม
พึงพอใจ อันจะนําไปสูพฤติกรรมอ่ืนตอไป เชน การซื้อซ้ํา ความภักดีตอตราสินคา การแนะนําบอก
ตอใหผูอ่ืนใช การรองเรียน รองทุกขจากความไมพึงพอใจผลิตภัณฑ ดังน้ัน นักการตลาดจะตอง
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พยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อ และตองพยายามลดความรูสึกที่ไม
ดีตอสินคาที่ผูบริโภคซื้อไป โดยการใหขอมูลเนนจุดเดนของสินคา เปนตน

สวนประสมการตลาด
แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s เปนตัวแปรทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได 4 ประการ ซึ่งธุรกิจจําเปนตองนํามาใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความตองการของ
กลุมเปาหมาย (Philip Kotlor, 2003 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, องอาจ ปทะวานิช, ศุภร เสรีรัตน,
และ ปริญ ลักษิตานนท, 2546, หนา 35-36) ประกอบดวย

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือ
บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทํา
ใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑจึงตองพยายามคํานึงถึง
ปจจัยตอไปน้ีคือ ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
(Product Component) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) การพัฒนาผลิตภัณฑ
(Product Development) และกลยุทธสวนประสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ (Product Line)

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost)
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑน้ัน
ถามูลคาของ ผลิตภัณฑ/บริการมีมูลคาสูงกวาราคาในสายตาผูบริโภค ผูบริโภคก็สามารถตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑน้ันไดงายดาย ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตา
ของลูกคา ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัยกลยุทธทางดานราคา

3. การจัดจําหนาย (Place) เปนโครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถาบันและ
กิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย
การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการ
บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางผลิตภัณฑ
หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม และผูทําการสงออก

3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ
เคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม และผูทําการสงออกไปยัง
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ผูบริโภคในตางประเภทเปนการทําใหเกิดการกระจายตัวของสินคา ซึ่งประกอบไปดวยการขนสง
(Transportation) การเก็บรักษา (Storage) สินคา (Warehousing) การคลังสินคา และการบริหาร
สินคาคงเหลือ (Inventory Management) ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย
(Personal Selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non-Personal Selling) เคร่ืองมือที่ใชในการ
ติดตอสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเรียกใชหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยจะ
พิจารณาถึงความเหมะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือ
สงเสริมที่สําคัญ ไดแก การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling)
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Public Relations)
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดออนไลน (Online Marketing)

ความรูท่ัวไปเร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) หมายถึง คอมพิวเตอรสวนบุคคลที่มีขนาดเล็ก นํ้าหนัก

เบา และสะดวกในการเคลื่อนยาย สามารถจําแนกประเภทของคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
ไดดังน้ี (Naaptech Company Limited, 2000)

1. โนตบุก (Notebook) - เคร่ืองโนตบุก มีจะนํ้าหนักประมาณ 2.7 - 3.6 กิโลกรัม
2. สับโนตบุก (Sub-Notebook) - มีนํ้าหนักประมาณ 1 - 2.7 กิโลกรัม ความสามารถจะตํ่ากวา

โนตบุก
3. ปาลมทอป (Palmtop) - มีขนาดใกลเคียงกับมวนวีดีโอเทป ใชสําหรับงาน นัดหมาย บันทึก

นามบัตร
สิ่งสําคัญของคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ แบตเตอร่ี ซึ่งทําใหสามารถใชงานในที่ใดๆ  ก็ได

แตสวนใหญแลว แบตเตอร่ีจะใชไดนานเพียง 2-3 ชั่วโมง ดังน้ัน จึงจําเปนตองมีการชารจไฟอยู
เสมอ

ประเภทของแบตเตอร่ี
1. นิกเกิลแคดเมียม (NiCd) - มีอายุการใชงาน 1 - 2 ชั่วโมง ปจจุบันไมเปนที่นิยมแลว การ

ชารจไฟตองรอใหแบตเตอร่ีหมดกอน และโดยเฉพาะสารแคดเมียมในแบตเตอร่ียังมี
อันตรายอีกดวย
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2. นิกเกิลไฮตราย (NiMH) - มีอายุการใชงาน 2- 3 ชั่วโมง แบตเตอร่ีสามารถชารจไฟได
ตลอดเวลาตามตองการ

3. ลิเธียมไอออน - มีอายุการใชงาน 4 - 5 ชั่วโมง แบตเตอร่ีมีอายุการใชงานนานที่สุดและ
ราคาแพง

ประเภทของจอภาพ
คอมพิวเตอรแบบพกพาจะใชจอภาพ LCD ซึ่งเปนเทคโนโลยีเดียวกับนาฬิกาดิจิตอล

1. จอโมโนโครมแบบ Passive Matrix - จอภาพน้ีแสดงไดเพียงสีโทนขาวดําเทาน้ัน
2. จอสีแบบ Passive Matrix หรือ STN (Super-Twist Nematic) – มีราคาถูก หากมองผิดมุมจะ

มองภาพไมเห็น จอภาพชนิดน้ีแบงไดเปน 2 แบบคือ Dual-Scan Passive Matrix ซึ่งดีกวา
อีกแบบคือ Single-Scan Passive Matrix

3. จอสีแบบ Active Matrix หรือบางคร้ังเรียกวา TFT (Thin Film Transistor)– จอภาพน้ีจะให
ความสวางและสีที่ดีกวา และใหมุมมองที่กวางขึ้น เหมาะสําหรับงานนําเสนอตางๆ

การดขยายท่ีใชสําหรับคอมพิวเตอรแบบพกพา
เพื่อเพิ่มความสามารถ เรียกวา PCMCIA (Personal Computer Memory Card International

Association) การด PCMCIA น้ีจะมีขนาดใกลเคียงกับบัตรเครดิตแตจะหนากวา การใชงานสวน
ใหญ จะเสียบที่ดานขางของตัวเคร่ือง

1. PCMCIA Type I - หนาประมาณ 3.3 มิลลิเมตร ใชสําหรับเพิ่มหนวยความจําของเคร่ือง
2. PCMCIA Type II - หนาประมาณ 5.0 มิลลิเมตร ใชเปนการดโมเด็ม การดเครือขาย หรือ

การดเสียง
3. PCMCIA Type III - หนาประมาณ 10.5 มิลลิเมตร ใชเปนอุปกรณขนาดใหญ เชน

ฮารดดิสกแบบเคลื่อนยาย

การเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
เพื่อใหไดคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่ถูกใจมากที่สุด กอนจะเลือกซื้อคอมพิวเตอร

แบบพกพา จะตองถามตัวเองกอนวา ตองการนําคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ไปใชเพื่ออะไร
เพราะจะสงผลตอลักษณะของคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่มีความแตกตางกันออกไป ดังน้ี
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 เพื่อการพกพา นําไปทํางานนอกสถานที่ หากผูบริโภคเปนผูที่ตองเดินทางหรือตอง
ออกไปทํางานนอกที่ทํางานอยูบอยคร้ัง จําเปนตองมีเคร่ืองมือที่จะชวยใหงานมีประสิทธิภาพ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่เหมาะสมควรมีลักษณะบางและเบาเปนพิเศษ ซึ่งแนนอนวา
อาจมีราคาแพง แตหากมองในเร่ืองของความสะดวกสบายเพียงอยางเดียว คอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ที่เหมาะสมควรมีลักษณะแบบ Handheld ซึ่งจะมีขนาดเล็กมาก ราคายอมเยา ซึ่งสิ่งที่
สําคัญของคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) สําหรับการพกพาไปทํางานนอกสถานที่ น่ันคือ อัตรา
การบริโภคพลังงานที่ตองตํ่า รวมไปถึงแบตเตอร่ีที่มีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) ที่เลือกใชชิป Crusoe ที่มีอายุการใชงานนานถึง 6 - 8 ชั่วโมง

 เพื่องานสมบุกสมบัน นอกสถานที่ คุณสมบัติของคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
ประเภทน้ี คือ ความสะดวกในการพกพา ในขณะเดียวกันยังตองมีตัวเคสที่แข็งแรง เชน ทํามาจาก
แมกนีเซียม อัลลอยด เปนตน ที่สําคัญยังตองออกแบบมาเพื่อกันแรงกระแทก และแรงสั่นสะเทือน
เปนพิเศษดวย ดังน้ัน สวนประกอบตางๆ โดยเฉพาะฮารดดิสกตองเปนรุนพิเศษที่มีคุณสมบัติ
Shock Resistant ในขณะเดียวกันหากคียบอรดยังสามารถกันนํ้าไดดวยก็จะยิ่งพิเศษและรองรับงาน
ประเภทน้ีไดดียิ่งขึ้น

 เพื่องานนําเสนอ คุณสมบัติของคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ควรมีประสิทธิภาพ
สูง รวมไปถึงมีระบบมัลติมีเดียรองรับครบถวน เพื่อใหงานนําเสนอที่เปนภาพเคลื่อนไหวหรือ
แผนงานสามมิติ ผานโปรแกรมการนําเสนออยางพาวเวอรพอยไมติดขัด

 เพื่อความบันเทิง คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ลักษณะน้ีจัดอยูในประเภทของ
โนตบุกระดับ High End เน่ืองจากมีการใสความสามารถตางๆ เอาไวอยางเต็มที่ ต้ังแตการเลนเอ็มพี
3 (MP3) การตอบสนองการเลนเกมสสามมิติ ไปจนถึงการเลนแผนดีวีดี เพื่อรับชมภาพยนตร
คุณภาพสูง เพื่อใหสามารถรองรับการทํางานระดับน้ีได จึงตองพึ่งพาซีพียูความเร็วสูง ในระดับ
Pentium III ตามไปดวย ซึ่งหลีกเลี่ยงไมไดกับอัตราการบริโภคพลังงานในระดับสูงและราคาเคร่ือง
ตัวที่สูงขึ้นตามไปดวย

 เพื่อแทนท่ีคอมพิวเตอรตั้งโตะ Desktop จริงๆ แลวคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
สามารถทํางานไดเสมือนหน่ึงเปนคอมพิวเตอรต้ังโตะตัวหน่ึง มีผูคนไมนอยที่เลือกใชโนตบุก
แทนที่ เพราะความสะดวกสบายในการเคลื่อนยาย คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ประเภทน้ีควร
มีประสิทธิภาพที่สูง เพื่อใหมีความสามารถในการรองรับการทํางานไดอยางเต็มที่ ที่สําคัญอีกเร่ือง
คือ Modem / LAN card เพราะจะไดตอโนตบุกเขา LAN ที่ทํางานหรือตอเขากับสายโทรศัพท เพื่อ
เชื่อมตออินเตอรเน็ตได
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หลังจากที่ทราบถึงเหตุผลการใชงานเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) แลว ในการ
กําหนดคุณสมบัติของเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) น้ัน ผูบริโภคควรกําหนดคุณสมบัติ
ตางๆ ไวในระดับที่สูง เพราะการอัพเกรดเคร่ืองแตละคร้ังจะคอนขางลําบาก เน่ืองจากตองใช
ชิ้นสวนเฉพาะรุน และราคาชิ้นสวนอะไหลตางๆก็คอนขางสูง

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
จตุรภัทร สุนทรัช (2547) วิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวน

บุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอร
สวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล
ของผูบริโภคที่มีลักษณะทางดานประชากรศาสตรแตกตางกัน และเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล โดยผลการวิจัยพบวากลุม
ตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป สวนใหญมีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท และมีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีมากที่สุด พรอมทั้งมีเคร่ืองคอมพิวเตอรใชจํานวน 1 เคร่ือง

ในเร่ืองของพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล จากการศึกษาพบวา นิยมซื้อ
คอมพิวเตอรยี่หอไอบีเอ็มมากที่สุด โดยมีเหตุผลเพื่อใชพิมพงานเอกสารมากที่สุด ผูที่มีสวนรวมใน
การตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ บิดา/มารดา ใชระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อภายใน 1 เดือน สถานที่ที่
นิยมไปซื้อมากที่สุด คือ พันทิพยพลาซา วิธีการซื้อนิยมซื้อดวยเงินสดและราคาเคร่ืองคอมพิวเตอรที่
ซื้ออยูระหวาง 15,000-20,000 บาท กลุมตัวอยางมีความรูความเขาใจในเร่ืองคอมพิวเตอรโดยภาพ
รวมอยูในระดับปานกลาง สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดสามารถจําแนกระดับความสําคัญได
ดังน้ี ปจจัยดานผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญคือเร่ืองการพัฒนาที่สูงและรวดเร็ว การบริการ
หลังการขายและการรับประกันสินคา ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาเคร่ืองคอมพิวเตอร ราคาคาซอม
และคาบริการหลังการขาย ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คือ การมีศูนยบริการซอมบํารุงหลาย
แหง และการมีสินคาใหเลือกมากมายหลายยี่หอ และปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด คือ การ
เพิ่มหนวยความจํา (RAM) ฟรี และดานความรู การมีมนุษยสัมพันธของพนักงานขาย

ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา  ผูบริโภคที่มีลักษณะทางดานประชากรศาสตร
แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลแตกตางกัน โดยผูบริโภคที่มีอาชีพและ
สถานภาพตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลแตกตางกันมากที่สุด สวนปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคลมีดังน้ี ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอสถานที่ที่ไปเลือกซื้อและวิธีการชําระเงิน ปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการ
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เลือกซื้อซีพียูและผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ ปจจัยดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอวัตถุประสงค
ในการซื้อและวิธีการชําระเงิน และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อซีพียู

สุวิจักขณ ปฐมวัฒนานุรักษ (2548) ไดศึกษาถึง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกของนักศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตในจังหวัดเชียงใหม
โดยทําการเก็บตัวอยางจํานวน 251 ราย พบวา สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 25-29 ป มี
รายได 10,001-15,000 บาท ระยะเวลาที่ซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกมาใชงาน อยูในระยะเวลาที่นอยกวา
1 ป ยี่หอของคอมพิวเตอรโนตบุกที่ใชงานมากที่สุดคือ ยี่หอเอเซอร (Acer) รองลงมาคือคอมแพค
(Compaq) และชนิดซีพียูที่ใชมากที่สุด คือ Pentium สวนใหญซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกราคา 35,001-
40,000 บาท และ 45,001-50,000 บาท และลักษณะการใชงานคอมพิวเตอรโนตบุกคือ ทํารายงาน
และคนควาหาขอมูล สวนใหญซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกโดยใชวิธีการชําระเงินแบบเงินสด และ
รายการสงเสริมการตลาดที่ชอบมากที่สุกคือ ลดราคา สวนใหญเหตุผลที่ซื้อคอมพิวเตอรโนตบุก
เพราะสามารถนําติดตัวไปไดสะดวก โดยทราบแหลงขอมูลในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรโนตบุก
จากสื่อโฆษณามากที่สุด และสื่อโฆษณาคอมพิวเตอรที่ไดรับมากที่สุด คือ นิตยสาร/วารสาร

ปจจัยดานผลิตภัณฑเปนปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกเปน
อันดับแรก รองลงมาคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด สําหรับปญหาที่ผูตอบแบบสอบถามพบโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปญหาดานราคาเปน
ปญหาที่พบมากเปนอันดับแรก รองลงมาคือ ปญหาดานผลิตภัณฑ ในสวนของการมีบริการหลังการ
ขายที่ไมดี ปญหาดานการสงเสริมการขาย คือปญหาในสวนของพนักงานที่ไมสามารถใหคําแนะนํา
ได และปญหาชองทางการจัดจําหนายเฉลี่ยอยูในระดับนอย ไดแกปญหาการมียี่หอ/รุนใหเลือกนอย

วิชุดา เลิศกิจอนันตกุล (2548) วิจัยเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ของนักศึกษาระดับปริญญาโท มีวัตถุประสงคในการวิจัยเพื่อศึกษาพฤติกรรมและศึกษา
ถึงปจจัยในการเลือกซื้อซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของนักศึกษาระดับปริญญาโทในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยผลการวิจัยพบวา คนสวนใหญสนใจคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ยี่หอไอบีเอ็มมากที่สุด ในระดับราคา 35,000 – 44,999 บาท โดยตนเองเปนผูตัดสินใจซื้อ
และตองการจายชําระดวยเงินสด มีวัตถุประสงคในการซื้อเพื่อใชในการทํางานมากที่สุด โดยซื้อ
จากหางสรรพสินคา และตองการการสงเสริมการตลาดโดยการลดราคา ตองการเคร่ืองปร้ินเตอร
เปนของแถม คนสวนใหญไดรับขาวสารเกี่ยวกับคอมพิวเตอรแบบพกพาจากสื่อหนังสือพิมพ/
นิตยสารมากที่สุด ในดานปจจัยที่คํานึงถึงในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) คน
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สวนใหญคํานึงถึงปจจัยทางการตลาดทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับมากเหมือนกันที 4 ดาน ยกเวนปจจัย
ดานผลิตภัณฑกลุมตัวอยางคํานึงถึงโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด ปจจัยที่สําคัญ ไดแก มีการ
รับประกันสินคา สินคามีความกาวหนาทางเทคโนโลยีที่นาสนใจ ตราสินคานาเชื่อถือ ความคุมคา
ของราคา รานขายคอมพิวเตอรโดยเฉพาะแหลงจําหนายอยูใกลบาน การใหสวนลด การใหของแถม
และการใหขอมูลโดยพนักงานขาย

โรมมนัส มณีอนันตทรัพย (2549) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
โนตบุกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุก และเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อโนตบุกของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับรายได อาชีพ โดยเก็บขอมูลจากการ
สุมตัวอยางประชากร จํานวน 400 คน ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอมพิวเตอรโนตบุก โดยมีความประสงคจะซื้อคอมพิวเตอรโนตบุก และเลือกยี่หอเอเซอร
(Acer) โดยดูรายละเอียดจากโบวชัวร ราคาที่เหมาะสมที่จะเลือกซื้ออยูที่ประมาณ 30,001-40,000
บาท ชําระเปนเงินสด ผูบริโภคจะซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกเมื่อมีความจําเปนจะตองใชประโยชน
เชน เพื่อการทํางาน สวนใหญตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกดวยตนเอง และจะเลือกซื้อที่
รานขายคอมพิวเตอร

นอกจากน้ีผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกแตกตางกันในดานเหตุผลในการเลือกซื้อ บุคคลที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อ
และสาเหตุที่ตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุก
แตกตางกันในดานเหตุผลในการเลือกซื้อ บุคคลที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อ สาเหตุที่ตัดสินใจซื้อ
และวิธีการชําระเงิน ผูบริโภคที่มีการศึกษาตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุก
แตกตางกันในดานเหตุผลในการเลือกซื้อและสถานที่ซื้อ ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีพฤติกรรมการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกแตกตางกันในดานงบประมาณ เหตุผลในการเลือกซื้อ และสาเหตุที่
ตัดสินใจซื้อ และผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกแตกตาง
กันในดานงบประมาณ เหตุผลในการเลือกซื้อ และสาเหตุที่ตัดสินใจซื้อ โดยมีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5
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ระเบียบวิธีการวิจัย

จากการศึกษาเร่ือง “การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการวิจัยเชิงสํารวจ
(Survey Research) โดยใชการสํารวจแบบวัดคร้ังเดียว (One Shot Case Study) มีวิธีดําเนินการศึกษา
ดังตอไปน้ี

กลุมประชากร
ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังน้ี  คือ ผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังเพศ

ชายและเพศหญิง มีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป เปนบุคคลท่ีเคยซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
มาแลว สามารถตัดสินใจซื้อและใชคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ไดดวยตนเอง จากขอมูล
ทางดานประชากรศาสตร พบวาจํานวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเปนกลุมเปาหมาย มี
จํานวนท้ังหมด 4,215,718 คน (ท่ีมา: ศูนยขอมูลกรุงเทพมหานคร, 2551)

กลุมตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยาง

กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังน้ี คือ บุคคลท่ีถูกสุมตัวอยางมาจากจํานวนประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร อายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป เปนบุคคลท่ีเคยซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
มาแลว สามารถตัดสินใจซื้อและใชคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ไดดวยตนเอง

วิธีการสุมตัวอยาง
ในการเลือกกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดใชวิธีการเลือกแบบสะดวก (Convenience Sampling)

โดยผูวิจัยจะทําการเดินเขาไปแนะนําตัวเองพรอมกับทําการสอบถาม เพื่อหาบุคคลท่ีมีคุณสมบัติ
ตรงกับกลุมตัวอยางท่ีผูวิจัยไดกําหนดไวในการทําการวิจัยสํารวจคร้ังน้ี

การกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง
ในการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางน้ัน ผูวิจัยไดทําการคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยาง

(Sample size) จากจํานวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อายุ 18 ปข้ึนไป ท้ังหมด 4,215,718 คน
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โดยใชตารางสําเร็จรูป ทาโร ยามาเน (Taro Yamane) (1960) กําหนดคาความคลาดเคลื่อนอยูท่ี
± 5% ดวยระดับความเช่ือม่ัน 95% (ตารางท่ี 3.1) ดังน้ัน จึงใชกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังน้ีจํานวน
400 ตัวอยาง

วิธีการเก็บขอมูล
ในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยางน้ัน ผูวิจัยไดกําหนดสถานท่ีท่ีจะใช

ในการเก็บรวบรวมขอมูล บริเวณศูนยไอทีและแหลงจําหนายคอมพิวเตอรท่ีสําคัญท่ีมี
ผูประกอบการและผูบริโภคมาพบปะกันเปนจํานวนมาก โดยกําหนดสถานท่ีเก็บรวบรวมขอมูลตาม
อัตราสวนของผูประกอบการ ดังน้ี

1. พันธุทิพยพลาซา 100 ตัวอยาง
2. โซนไอที ในหางสรรพสินคา 100 ตัวอยาง
3. ไอทีแกรนดบางแค 50 ตัวอยาง
4. ไอทีฟอรจูนรัชดา 50 ตัวอยาง
5. ไอทีเซียรรังสิต 50 ตัวอยาง
6. ไอทีสแควรหลักสี่ 50 ตัวอยาง

เคร่ืองมือในการวิจัย
เคร่ืองมือท่ีใชรวบรวมขอมูลท่ีทําการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยลักษณะ

แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี
สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน
สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ

พกพา (โนตบุก) ของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย ยี่หอ เหตุผลในการซื้อ วิธีการซื้อ ราคา
เฉลี่ยท่ีเหมาะสม สถานท่ีเลือกซื้อ ระยะเวลาในการวางแผนตัดสินใจซื้อ แหลงขอมูล สื่อ และบุคคล
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
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การตรวจสอบความเชื่อถือไดของขอมูล
ผูวิจัยไดมีการนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนใชทดสอบ (Pre-test) กับประชาชนท่ัวไปท่ีไมใช

กลุมตัวอยางจํานวน 30 คน เพื่อตรวจสอบองคประกอบดานตาง ๆ ของแบบสอบถาม ดังตอไปน้ี
1. ความถูกตอง (Validity) เพื่อตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถามวามีเน้ือหาตรงตาม

วัตถุประสงคในการศึกษาหรือไม (Content Validity) รวมท้ังตรวจสอบความถูกตองของ
โครงสรางแบบสอบถาม (Construct Validity) ใหสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีท่ี
เกี่ยวของกับการศึกษา

2. ความยากงาย (Difficulty) เพื่อตรวจสอบความยากงายของภาษาท่ีใชในแบบสอบถาม  ให
มีความเหมาะสมกับกลุมตัวอยาง โดยเปนภาษาท่ีสั้นกระชับเขาใจงายและสื่อความหมาย
ถูกตองชัดเจนตรงตามเน้ือหาแบบสอบถามท่ีตองการศึกษา

3. ความเหมาะสมในการใช (Usability) เพื่อตรวจสอบความยาวของจํานวนคําถามใน
แบบสอบถามใหมีขนาดเหมาะสมกับเน้ือท่ีตองการศึกษา โดยไมสั้นหรือยาวจนเกินไป
เพื่อความสะดวกประหยัดเวลาตอผูตอบแบบสอบถาม

4. ความนาเชื่อถือ (Reliability) เปนการตรวจสอบความนาเช่ือถือของแบบสอบถาม เพื่อให
สามารถใหการประเมินผลท่ีถูกตองตลอดเวลา โดยไมไดรับผลกระทบภายใตปจจัย
สิ่งแวดลอมท่ีแตกตางกัน เชน ระยะเวลา สถานการณ หรือผูสํารวจท่ีแตกตางกัน  เปนตน

ผลการทดสอบความเชื่อถือไดของขอมูล (Pre-Test)
จากการทดสอบความเช่ือถือไดของแบบสอบถาม จากการตอบแบบสอบถามของกลุม

ผูบริโภคท่ัวไปท่ีไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Coefficient
Alpha) ของ Cronbach ซึ่งผลลัพธจากการประมวลผล พบวา คาสัมประสิทธิ์อัลฟาของ
แบบสอบถามท้ังชุด มีคาเทากับ 0.8362 ซึ่งมีคามากกวา 0.75 หมายความวา แบบสอบถามมีความ
นาเช่ือถือ สามารถนําไปใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีจะดําเนินการศึกษาตอไปได

การวิเคราะหขอมูลและวิธีทางสถิติท่ีใช
เม่ือนําขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด มารวบรวมและตรวจสอบ

ความครบถวนของแบบสอบถามแลว ผูวิจัยจะนําขอมูลมาวิเคราะหตามข้ันตอน ดังตอไปน้ี
1. กําหนดตัวแปรตาง ๆ แลวนําขอมูลท่ีไดไปลงรหัส (Coding)
2. นําเขาประมวลผลทางสถิติ โดยอาศัยโปรแกรมสําเร็จรูป Statistical Package for the Social

Science (SPSS for Windows) โดยใชสถิติการวิจัยดังน้ี
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 สถิติเชิงบรรยาย (Description Statistics) ประกอบดวย คาความถี่ คารอยละ และ
คาเฉลี่ย

 สถิติเชิงอางอิง (Inferential Statistics) ไดแก การทดสอบคาที การทดสอบคาเอฟ
โดยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน (One-way Anova) และการทดสอบสถิติ
ความสัมพันธดวยคาไคสแควร  (Chi-Square)

3. นําผลทางสถิติท่ีไดมาวิเคราะห ตรวจสอบ อธิบายการมีนัยสําคัญของตัวแปร โดยการ
ตีความจากผลท่ีไดออกมาจากตัวแปรท่ีไดทําการทดสอบ

4. นําแนวคิดทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวของและเหตุผลสนับสนุน มาชวยในการวิเคราะหขอมูล
5. สรุปผลการวิเคราะหขอมูล

เกณฑการวัดตัวแปร
การวัดตัวแปรท่ีศึกษา ผูวิจัยจะใชหลักเกณฑการใหคะแนนระดับความสําคัญของตัวแปร

ตาง ๆ  ในแตละปจจัยสวนประสมทางการตลาด  เชน  ตัวแปรยอยในปจจัยดานผลิตภัณฑ  ตัวแปร
ยอยในปจจัยดานราคา  ตัวแปรยอยในปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  และตัวแปรยอยในปจจัย
ดานการสงเสริมทางการตลาด ตามลักษณะมาตราสวนประเมินคาของ Likert Scale ดังตอไปน้ี

คะแนนระดับ 5 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด
คะแนนระดับ 4 หมายถึง สําคัญมาก
คะแนนระดับ 3 หมายถึง สําคัญปานกลาง
คะแนนระดับ 2 หมายถึง สําคัญนอย
คะแนนระดับ 1 หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด

การประเมินความสําคัญของระดับคาเฉลี่ย  ผูศึกษาไดกําหนดใหจําแนกตามชวงของระดับ
คะแนน  โดยแบงระดับความสําคัญเปน 5 ระดับ  ซึ่งกําหนดใหมีอันตรภาคช้ันเทากัน  คือ 0.8
จากสูตรคํานวณ  ดังตอไปน้ี

ความกวางของอันตรภาคช้ัน = พิสัย / จํานวนช้ัน
= คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด

จํานวนช้ัน
=  5-1

5
= 0.8
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จากการพิจารณาดังกลาวขางตน จึงกําหนดชวงระดับความสําคัญของปจจัยดานตาง ๆ ไดดังน้ี

คะแนนต้ังแต 4.21-5.00 เทากับ สําคัญมากท่ีสุด
คะแนนต้ังแต 3.41-4.20 เทากับ สําคัญมาก
คะแนนต้ังแต 2.61-3.40 เทากับ สําคัญปานกลาง
คะแนนต้ังแต 1.81-2.60 เทากับ สําคัญนอย
คะแนนต้ังแต 1.00-1.80 เทากับ สําคัญนอยท่ีสุด

ดังน้ัน  เม่ือตองการทราบวาระดับความสําคัญของปจจัยตางๆ ท่ีสงผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคอยูในระดับใด ใหพิจารณาจากคาคะแนน
วาอยูในระดับใด
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ตารางท่ี 3.1 : ขนาดของกลุมตัวอยาง เม่ือคา z = 1.96 หรือระดับความเช่ือม่ันประมาณ 95 % เม่ือ
ความคลาดเคลื่อน (e) เปน 1% 2% 3% 4% 5% 10% และสัดสวนของประชากร
() เทากับ 0.5

ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละคาของความคลาดเคลื่อน
จํานวนประชากร 1% 2% 3% 4% 5% 10%
500 b B B b 222 83
1,000 b B B 385 286 91
1,500 b B 638 441 316 94
2,000 b B 714 476 333 95
2,500 b 1,250 769 500 345 96
3,000 b 1,364 811 517 353 97
3,500 b 1,458 843 530 359 97
4,000 b 1,538 870 541 364 98
4,500 b 1,607 891 549 367 98
5,000 b 1,667 909 556 370 98
6,000 b 1,765 938 566 375 98
7,000 b 1,842 959 574 378 99
8,000 b 1,905 976 580 381 99
9,000 b 1,957 989 584 383 99
10,000 5,000 2,000 1,000 588 385 99
15,000 6,000 2,143 1,034 600 390 99
20,000 6,667 2,222 1,053 606 392 100
25,000 7,143 2,273 1,064 610 394 100
50,000 8,333 2,381 1,087 617 397 100
100,000 9,091 2,439 1,099 621 398 100
 10,000 2,500 1,111 625 400 100
b: ขนาดของประชากรไมเหมาะท่ีจะทําใหเปนการกระจายแบบปกติ จึงไมสามารถใชสูตรคํานวณ

ขนาดของกลุมตัวอยางได
ท่ีมา : Yamane, Taro.  (1973). Statistics : An introductory analysis (2nd ed).  New York :

Harper and  Row



บทท่ี 4

การวิเคราะหขอมูล

จากการศึกษากลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง โดยการแจกแจงแบบสอบถามแกกลุม
ตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร ตามที่ไดกลาวมาแลวในหัวขอระเบียบการวิจัย สามารถวิเคราะห
ผลการวิจัยเร่ือง “การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยแบงออกเปน
4 สวน ดังน้ี

สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 การวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของ

ผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 3 การวิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ

คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน ดังน้ี

1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) แตกตางกัน

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
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สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางที่ 4.1: ตารางแสดงขอมูลของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ

เพศ จํานวน รอยละ
ชาย 243 60.75
หญิง 157 39.25

รวม 400 100

จากตารางที่ 4.1 พบวา กลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน เปนเพศชายมากที่สุด จํานวน 243 คน
คิดเปนรอยละ 60.75 และเพศหญิงจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.25

ตารางที่ 4.2: ตารางแสดงขอมูลของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ

อายุ จํานวน รอยละ
18 - 22 ป 83 20.75
23 - 30 ป 255 63.75
31 - 35 ป 45 11.25
36 - 40 ป 12 3.00
41 - 45 ป 4 1.00
46 - 50 ป 1 0.25
50 ปขึ้นไป 0 0.00

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุอยูในชวง 23 – 30 ป จํานวน 255 คน
คิดเปนรอยละ 63.75 รองลงมา คือ กลุมอายุระหวาง 18 – 22 ป จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.75
กลุมอายุระหวาง 31 – 35 ป จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.25 กลุมอายุระหวาง 36 – 40 ป จํานวน
12 คิดเปนรอยละ 3 กลุมอายุระหวาง 41 – 45 ป จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1 และกลุมอายุระหวาง
46 – 50 ป จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25
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ตารางที่ 4.3: ตารางแสดงขอมูลของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ
ตํ่ากวาปริญญาตรี 36 9.00
ปริญญาตรี 275 68.75
ปริญญาโท 87 21.75
ปริญญาเอก 2 0.50

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 275
คน คิดเปนรอยละ 68.75 รองลงมา คือ ปริญญาโท จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.75 ตํ่ากวา
ปริญญาตรี จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9 และปริญญาเอก จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5

ตารางที่ 4.4: ตารางแสดงขอมูลของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ

อาชีพ จํานวน รอยละ
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 25 6.25
เจาของธุรกิจสวนตัว 44 11.00
พนักงานบริษัทเอกชน/รับจางทั่วไป 162 40.50
นิสิต / นักศึกษา 159 39.75
อ่ืนๆ 10 2.50

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.4 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน /
รับจางทั่วไป จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.50 รองลงมา คือ นิสิต / นักศึกษา จํานวน 159 คน
คิดเปนรอยละ 39.75 เจาของธุรกิจสวนตัว จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11 ขาราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25 และอาชีพอ่ืนๆ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5
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ตารางที่ 4.5: ตารางแสดงขอมูลของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ
ตํ่ากวา 10,000 บาท 116 29.00
10,001 - 20,000 บาท 150 37.50
20,001 - 30,000 บาท 64 16.00
30,001 - 40,000 บาท 33 8.25
40,001 - 50,000 บาท 9 2.25
มากกวา 50,000 บาท 28 7.00

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท
จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 37.50 รองลงมา คือ กลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตํ่ากวา 10,000 บาทตอเดือน
จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29 กลุมรายไดเฉลี่ย 20,001 - 30,000 บาทตอเดือน จํานวน 64 คน
คิดเปนรอยละ 16 กลุมรายไดเฉลี่ย 30,001 - 40,000 บาทตอเดือน จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ
8.25 กลุมรายไดเฉลี่ยมากกวา 50,000 บาทตอเดือน จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7 และกลุมรายได
เฉลี่ย 40,001 - 50,000 บาทตอเดือน จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.25
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สวนท่ี 2 การวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูตอบ
แบบสอบถาม

ตารางที่ 4.6: ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่กลุมตัวอยางเลือกใชงาน

ย่ีหอคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ท่ีใชงาน จํานวน รอยละ
เอชพี (HP) 59 14.8
เอเซอร (Acer) 92 23.0
โตชิบา (Toshiba) 34 8.5
อัสซุส (Asus) 35 8.8
โซน่ี (Sony) 28 7.00
คอมแพค (Compaq) 49 12.3
เดลล (Dell) 28 7.0
แอปเปล (Apple) 33 8.3
อ่ืนๆ 42 10.5

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.6 พบวา กลุมตัวอยางโดยสวนใหญเลือกใชคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ยี่หอ เอเซอร (ACER) ในการใชงาน จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23 รองลงมา  คือ
ยี่หอ เอชพี (HP) จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 ตอมา  คือ ยี่หอ คอมแพค (Compaq) จํานวน
49 คน คิดเปนรอยละ 12.3 ยี่หออ่ืนๆ จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 ยี่หอ อัสซุส (Asus)
จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 ยี่หอ โตชิบา (Toshiba) จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ยี่หอ
แอบเปล (Apple) จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3 และยี่หอ โซน่ี (SONY) กับยี่หอ เดลล (Dell) มี
จํานวนผูเลือกใชงานที่เทากัน คือ จํานวน28 คน คิดเปนรอยละ 7
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ตารางที่ 4.7: เหตุผลในการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

เหตุผลในการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) จํานวน รอยละ
จําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน หรือ ในหนาที่การงาน 263 65.75
เพื่อเปนที่ยอมรับในสังคมและหมูเพื่อนฝูง 3 0.75
เพื่อความสะดวกสบายตอการพกพาในการเดินทาง หรือ เคลื่อนยาย 74 18.50
เพื่อความบันเทิง เชน มัลติมีเดีย (ดูหนัง ฟงเพลง ฯลฯ) 21 5.25
ตองการคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) รุนใหมที่ทันสมัย 6 1.50
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) เดิมเกาหมดสภาพ 7 1.75
ขอจํากัดการใชงานคอมพิวเตอรของสถาบันการศึกษาหรือที่ทํางาน 21 5.25
อ่ืนๆ 5 1.25

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.7 พบวา เหตุผลสวนใหญที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) คือ มีความจําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน หรือ ในหนาที่การงาน จํานวน 263 คน คิดเปน
รอยละ 65.75 เหตุผลรองลงมา คือ เพื่อความสะดวกสบายตอการพกพาในการเดินทาง หรือ
เคลื่อนยาย จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.50 เหตุผลตอมา คือ เพื่อความบันเทิง และ ขอจํากัดใน
การใชงานคอมพิวเตอรของสถาบันการศึกษาหรือที่ทํางาน มีจํานวน 21 คนเทากัน โดยทั้งคูคิดเปน
รอยละ 5.25 ตอมา คือ คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) เดิมที่ใชอยู เกา หมดสภาพการใชงาน
จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.75 เหตุผลความตองการคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) รุนใหมที่
ทันสมัย จํานวน 6 คน คิดเปนจํานวน 1.50 เหตุผลอ่ืนๆ จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.25 และ
เหตุผลสุดทายในการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) คือ เพื่อเปนที่ยอมรับในสังคมและ
หมูเพื่อนฝูง จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75
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ตารางที่ 4.8: วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) จํานวน รอยละ
เงินสด 253 63.25
บัตรเครดิต 76 19.00
เงินผอน 71 17.75

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.8 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชวิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) แบบเงินสด มากที่สุด เปนจํานวน 253 คน คิดเปนรอยละ 63.25 รองลงมา คือ วิธีการซื้อ
แบบบัตรเครดิต จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19 และวิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
แบบสุดทาย คือ แบบเงินผอน จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75

ตารางที่ 4.9: ราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่กลุมตัวอยางพอใจเลือกซื้อ

ราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองโนตบุกท่ีพอใจเลือกซื้อ จํานวน รอยละ
ตํ่ากวา 20,000 บาท 18 4.50
20,001 - 30,000 บาท 186 46.50
30,001 - 40,000 บาท 125 31.25
40,001 - 50,000 บาท 48 12.00
50,001 - 60,000 บาท 13 3.25
60,001 - 70,000 บาท 4 1.00
มากกวา 70,001 บาท 6 1.50

รวม 400 100.00
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จากตารางที่ 4.9 พบวาราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่กลุมตัวอยาง
พอใจเลือกซื้อสวนใหญอยูในชวงราคา 20,001 - 30,000 บาท เปนจํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ
46.50 รองลงมา คือ ราคา 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.25 ตอมา คือ
ราคา 40,001 - 50,000 บาท จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12 ราคาตํ่ากวา 20,000 บาท จํานวน 18
คน คิดเปนรอยละ 4.50 ราคา 50,001 - 60,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 ราคา
มากกวา 70,001 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 และสุดทาย คือ ราคา 60,001 - 70,000 บาท
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1

ตารางที่ 4.10: สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

สถานท่ีเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) จํานวน รอยละ
หางสรรพสินคาดานไอที เชน หางพันธุทิพยพลาซา 249 62.25
รานคาอุปกรณไอที / โซนไอที ภายในหางสรรพสินคา 51 12.75
รานตัวแทนจําหนายอุปกรณดานไอทีภายนอก
หางสรรพสินคา

26 6.50

ดิสเคาทสโตร เชน แมคโคร เทสโกโลตัส บิ๊กซี 5 1.25
งานแสดงคอมพิวเตอร เชน งานคอมมารท 66 16.50
อ่ืนๆ 3 0.75

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.10 พบวาสถานที่ที่กลุมตัวอยางสวนใหญไปเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) คือ หางสรรพสินคาดานไอที เชน หางพันธุทิพยพลาซา เปนจํานวน 249 คน คิดเปนรอย
ละ 62.25 รองลงมา คือ งานแสดงคอมพิวเตอร เชน งานคอมมารท จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ
16.50 ตอมา คือ รานคาอุปกรณไอที / โซนไอที ภายในหางสรรพสินคา จํานวน 51 คน คิดเปนรอย
ละ 12.75 รานตัวแทนจําหนายอุปกรณดานไอทีภายนอกหางสรรพสินคา จํานวน 26 คน คิดเปน
รอยละ 6.50 ดิสเคาทสโตร เชน แมคโคร เทสโกโลตัส บิ๊กซี จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.25
และสถานที่อ่ืนๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75
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ตารางที่ 4.11: ระยะเวลาในการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

ระยะเวลาการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจซื้อ จํานวน รอยละ
ไมเคยวางแผน ตัดสินใจซื้อทันที 32 8.00
ภายใน 2 สัปดาห 118 29.50
ภายใน 1 เดือน 170 42.50
ภายใน 3 เดือน 42 10.50
มากกวา 3 เดือน 38 9.50

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.11 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญใชระยะเวลาระยะเวลาในการหาขอมูล วาง
แผนการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ภายใน 1 เดือน เปนจํานวน 170 คน
คิดเปนรอยละ 42.50 รองลงมา คือ ภายใน 2 สัปดาห จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.50 ตอมา
คือ ระยะเวลาภายใน 3 เดือน มากกวา 3 เดือน และ ไมเคยวางแผน ตัดสินใจซื้อทันที เปนจํานวน 42
38 และ 32 คน ตามลําดับ ซึ่งคิดเปนรอยละ 10.50   9.50 และ 8 ตามลําดับ
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ตารางที่ 4.12: แหลงขอมูลประกอบการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)

แหลงขอมูลประกอบการตัดสินใจซื้อ จํานวน รอยละ
พนักงานขาย 26 6.50
งานแสดงคอมพิวเตอร 47 11.80
คําแนะนําจากผูที่เคยใช 85 21.30
อินเตอรเน็ท 156 39.00
นิตยสารทางดานคอมพิวเตอร 45 11.30
แผนปลิว / แผนพับ 33 8.30
โฆษณาทางโทรทัศน และ/หรือ วิทยุ 5 1.30
อ่ืนๆ 3 0.80

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.12 พบวา แหลงขอมูลที่กลุมตัวอยางสวนใหญหาขอมูลเพื่อประกอบการ
ตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มากที่สุด คือ อินเตอรเน็ต เปนจํานวน 156 คน
คิดเปนรอยละ 39 รองลงมา คือ คําแนะนําจากผูที่เคยใช เปนจํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.3
ตอมา คือ งานแสดงคอมพิวเตอร จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 นิตยสารทางดาน
คอมพิวเตอร จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 แผนปลิว / แผนพับ จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ
8.3 พนักงานขาย จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 โฆษณาทางโทรทัศน และ/หรือ วิทยุ จํานวน
5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 และแหลงขอมูลอ่ืนๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8
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ตารางที่ 4.13: สื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของ
กลุมตัวอยาง

สื่อท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ จํานวน รอยละ
โทรทัศน 13 3.25
วิทยุ 1 0.25
หนังสือพิมพ 1 0.25
อินเตอรเน็ต 264 66.00
แผนปายโฆษณา 3 0.75
แผนปลิว / แผนพับ 41 10.25
นิตยสารดานคอมพิวเตอร 55 13.75
อ่ืนๆ 22 5.50

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.13 พบวา สื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ของกลุมตัวอยางสวนใหญ คือ อินเตอรเน็ต เปนจํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 66
รองลงมา คือ นิตยสารดานคอมพิวเตอร จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.75 ตอมา คือ แผนปลิว /
แผนพับ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.25 สื่ออ่ืนๆ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.50 สื่อ
โทรทัศน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 แผนปายโฆษณา จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75
สื่อวิทยุและหนังสือพิมพ มีจํานวน 1 คน เทากัน โดยทั้งคูคิดเปนรอยละ 0.25
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ตารางที่ 4.14: บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

บุคคล / กลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ จํานวน รอยละ
ตัวทานเอง 254 63.5
กลุมอางอิง 3 0.8
ครอบครัว 38 9.5
เพื่อน 27 6.8
ผูเชี่ยวชาญดานไอที 72 18.0
พนักงานขาย 6 1.5

รวม 400 100.0

จากตารางที่ 4.14 พบวา บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยางมากที่สุด คือ ตัวเอง เปนจํานวน 254 คน คิด
เปนรอยละ 63.5 รองลงมา คือ ผูเชี่ยวชาญดานไอที จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18 ตอมา คือ
ครอบครัว จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 เพื่อน จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 พนักงาน
ขาย จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 และ กลุมอางอิง จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8
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สวนท่ี 3 การวิเคราะหปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางที่ 4.15: ระดับความสําคัญทางดานปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ

ระดับความสําคัญ สวนเบี่ยงเบน คาเฉลี่ย
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด มาตรฐาน (แปลผล)

ขนาด
82 224 88 5 1 0.705 3.95

(20.50%) (56.0%) (22.0%) (1.25%) (0.25%) มาก

นํ้าหนัก
107 197 81 12 3 0.812 3.98

(26.75%) (49.25%) (20.25%) (3.0%) (0.75%) มาก

ความทนทาน
185 182 29 3 1 0.673 4.37

(46.25%) (45.50%) (7.25%) (0.75%) (0.25%) มากที่สุด
ระบบการ
ประมวลผล

220 157 20 3 0 0.629 4.49
(55.0%) (39.25%) (5.0%) (0.75%) (0) มากที่สุด

หนวยความจํา
186 169 42 3 0 0.694 4.34

(46.50%) (42.25%) (10.50%) (0.75%) (0) มากที่สุด
ระบบประหยัด
แบตเตอร่ี

98 183 104 12 3 0.827 3.90
(24.50%) (45.75%) (26.0%) (3.0%) (0.75%) มาก

การเชื่อมตอกับ
อุปกรณเสริม

87 194 107 11 1 0.779 3.89
(21.75%) (48.50%) (26.75%) (2.75%) (0.25%) มาก

การออกแบบและ
ความทันสมัย

94 182 102 16 6 0.875 3.86
(23.50%) (45.50%) (25.50%) (4.0%) (1.50%) มาก

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.15 (ตอ): ระดับความสําคัญทางดานปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

ปจจัยดาน ระดับความสําคัญ สวนเบี่ยงเบน คาเฉลี่ย
ผลิตภัณฑ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด มาตรฐาน (แปลผล)

ชื่อเสียง ภาพลักษณ
ของตราสินคา

96 188 91 23 2 0.855 3.88
(24.0%) (47.0%) (22.75%) (5.75%) (0.50%) มาก

ประโยชนการใช
งาน

44 100 157 71 28 1.062 3.15
(11.0%) (25.0%) (39.25%) (17.75%) (7.0%) ปานกลาง

รวม 3.98
มาก

จากตารางที่ 4.15 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีคาเฉลี่ย
โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.98

โดยใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุด ไดแก ปจจัยยอยทางดานระบบการ
ประมวลผล มีคาเฉลี่ย 4.49 ดานความทนทานของตัวเคร่ือง มีคาเฉลี่ย 4.37 และดาน
หนวยความจําของระบบ มีคาเฉลี่ย 4.34

สําหรับการใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยระดับมาก ไดแก ปจจัยยอยดานนํ้าหนักของเคร่ือง
โดยคาเฉลี่ยอยูที่ 3.98 ดานขนาด คาเฉลี่ย 3.95 ดานระบบประหยัดแบตเตอร่ี คาเฉลี่ย 3.90 ดาน
การเชื่อมตอกับอุปกรณเสริม คาเฉลี่ย 3.89 ดานชื่อเสียงและภาพลักษณของตราสินคา คาเฉลี่ย
3.88 และดานการออกแบบและความทันสมัยของรูปลักษณ และ/หรือ สี ของเคร่ืองคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) โดยคาเฉลี่ยอยูที่ 3.86

นอกจากน้ี กลุมตัวอยางใหความสําคัญแกปจจัยยอยดานประโยชนการใชงาน เชน การ
เขียนบนจอ หรือ หมุนหนาจอของเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ได ในระดับปานกลาง
โดยมีคาเฉลี่ย 3.15
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ตารางที่ 4.16: ระดับความสําคัญทางดานปจจัยดานราคาที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

ปจจัยดานราคา
ระดับความสําคัญ สวนเบี่ยงเบน คาเฉลี่ย

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด มาตรฐาน (แปลผล)
ความเหมาะสม
ของราคาซื้อ

244 135 18 3 0 0.619 4.55
(61.0%) (33.8%) (4.5%) (0.8%) (0) มากที่สุด

ราคาขายตอ
33 65 141 92 69 1.164 2.75

(8.3%) (16.3%) (35.3%) (23%) (17.3%) ปานกลาง
สามารถชําระผาน
บัตรเครดิตได

40 77 135 58 90 1.265 2.80
(10.0%) (19.3%) (33.8%) (14.5%) (22.5%) ปานกลาง

อัตราดอกเบี้ยการ
ผอนชําระ

44 78 107 73 98 1.317 2.74
(11.0%) (19.5%) (26.8%) (18.3%) (24.5%) ปานกลาง

ระยะเวลาการ 38 71 121 73 97 1.274 2.70
ผอนชําระ (9.5%) (17.8%) (30.3%) (18.3%) (24.3%) ปานกลาง
ราคาอะไหลและ
คาซอมบํารุง

82 160 119 20 19 1.010 3.67
(20.5%) (40.0%) (29.8%) (5.0%) (4.8%) มาก

รวม 3.20
ปานกลาง

จากตารางที่ 4.16 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาที่มีคาเฉลี่ยโดยรวม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย 3.20

โดยใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุดในปจจัยยอยทางดานความเหมาะสมของ
ราคาซื้อ โดยมีคาเฉลี่ย 4.55 การใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยระดับมากของกลุมตัวอยาง ไดแก ปจจัย
ยอยดานราคาอะไหลและคาซอมบํารุง มีคาเฉลี่ย 3.67

กลุมตัวอยางใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยระดับปานกลางในปจจัยยอยดานความสามารถใน
การชําระเงินผานบัตรเครดิต มีคาเฉลี่ย 2.80 ราคาขายตอมีคาเฉลี่ย 2.75 อัตราดอกเบี้ยการผอน
ชําระมีคาเฉลี่ย 2.74 และระยะเวลาการผอนชําระ มีคาเฉลี่ย 2.70
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ตารางที่ 4.17: ระดับความสําคัญทางดานปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

ปจจัยดานชองทาง ระดับความสําคัญ สวนเบี่ยงเบน คาเฉลี่ย
การจัดจําหนาย มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด มาตรฐาน (แปลผล)

จํานวนศูนยบริการ /
รานคา

124 202 66 5 3 0.764 4.10
(31%) (50.5%) (16.5%) (1.3%) (0.8%) มาก

ความใกลไกลของ
ศูนยบริการ / รานคา

97 183 103 13 4 0.842 3.89
(24.3%) (45.8%) (25.8%) (3.3%) (1.0%) มาก

ความรวดเร็วในการ
ใหบริการ

161 182 51 4 2 0.748 4.24
(40.3%) (45.5%) (12.8%) (1.0%) (0.5%) มากที่สุด

สภาพและความ
ทันสมัย

91 198 97 12 2 0.793 3.91
(22.8%) (49.5%) (24.3%) (3.0%) (0.5%) มาก

ความมีชื่อเสียง
109 216 71 3 1 0.706 4.07

(27.3%) (54.0%) (17.8%) (0.8%) (0.3%) มาก
รวม 4.04

มาก

จากตารางที่ 4.17 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่
มีคาเฉลี่ยโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.04

โดยใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุดในปจจัยยอยทางดานความรวดเร็วในการ
ใหบริการของศูนยการบริการ / รานคา โดยมีคาเฉลี่ย 4.24 กลุมตัวอยางใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ย
ระดับมากในปจจัยยอยดานจํานวนศูนยบริการ / รานคา มีคาเฉลี่ย 4.10 ความมีชื่อเสียงของ
ศูนยบริการ / รานคา มีคาเฉลี่ย 4.07 สภาพและความทันสมัยของศูนยบริการ / รานคา มีคาเฉลี่ย
3.91 และดานความใกลไกลของศูนยบริการ / รานคา มีคาเฉลี่ย 3.89
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ตารางที่ 4.18: ระดับความสําคัญทางดานปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง

ปจจัยดานการสงเสริม
ทางการตลาด

ระดับความสําคัญ สวนเบี่ยงเบน คาเฉลี่ย
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด มาตรฐาน (แปลผล)

การออกบูธ จัด
กิจกรรมตามงานตางๆ

47 124 179 31 19 0.954 3.37
(11.8%) (31.0%) (44.8%) (7.8%) (4.8%) มาก

การโฆษณาผานสื่อ
ตางๆ

26 120 188 45 21 0.916 3.21
(6.5%) (30.0%) (47.0%) (11.3%) (5.3%) มาก

การแจกของแถม
80 138 130 35 17 1.038 3.57

(20.0%) (34.5%) (32.5%) (8.8%) (4.3%) มาก

การใหสวนลดเงินสด
128 145 99 22 6 0.958 3.92

(32.0%) (36.3%) (24.8%) (5.5%) (1.5%) มาก
การใหบริการของ
พนักงานขาย

118 176 88 15 3 0.857 3.98
(29.5%) (44.0%) (22.0%) (3.8%) (0.8%) มาก

การบริการหลังการ
ขาย

221 138 35 4 2 0.736 4.43
(55.3%) (34.5%) (8.8%) (1.0%) (0.5%) มากที่สุด

ระยะเวลาการ
รับประกันสินคา

238 133 27 2 0 0.645 4.52
(59.5%) (33.3%) (6.8%) (0.5%) (0) มากที่สุด

รวม 3.86
มาก

จากตารางที่ 4.18 พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด
ที่มีคาเฉลี่ยโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 3.86

โดยใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุดในปจจัยยอยทางดานระยะเวลาการ
รับประกันสินคา โดยมีคาเฉลี่ย 4.52 และการบริการหลังการขายมีคาเฉลี่ย 4.43

กลุมตัวอยางใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยระดับมากในปจจัยยอยดานการใหบริการของ
พนักงานขายมีคาเฉลี่ย 3.98 การใหสวนลดเงินสดมีคาเฉลี่ย 3.92 การแจกของแถมมีคาเฉลี่ย 3.57
การออกบูธ จัดกิจกรรมตามงานตางๆ มีคาเฉลี่ย 3.37 และการโฆษณาผานสื่อตางๆ มีคาเฉลี่ย 3.21
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สวนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) แตกตางกัน

ตารางที่ 4.19: ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) จําแนกตามเพศ

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) เพศ จํานวน คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

T-Test for Equality of
Means

t Sig. (2-tailed)
- ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพา ชาย 243 4.51 2.76 1.083 0.28
(โนตบุก) ที่เลือกใชงาน หญิง 157 4.21 2.62
- เหตุผลในการเลือกซื้อ ชาย 243 2.18 1.91 1.324 0.19
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) หญิง 157 1.94 1.60
- วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบ ชาย 243 1.57 0.80 0.732 0.46
พกพา (โนตบุก) หญิง 157 1.51 0.75
- ราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองคอมพิวเตอร ชาย 243 2.81 1.15 2.211 0.03*
พกพา (โนตบุก) ที่พอใจเลือกซื้อ หญิง 157 2.57 0.93
- สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอร ชาย 243 1.87 1.50 -1.957 0.05*
แบบพกพา (โนตบุก) หญิง 157 2.18 1.57
- ระยะเวลาในการหาขอมูล ชาย 243 2.86 1.04 0.481 0.63
วางแผนการตัดสินใจซื้อ หญิง 157 2.81 1.03
- แหลงขอมูล ชาย 243 3.69 1.26 -0.267 0.79

หญิง 157 3.73 1.52
- สื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม ชาย 243 4.63 1.35 -1.656 0.10
การเลือกซื้อ หญิง 157 4.90 1.74

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.19 (ตอ): ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) จําแนกตามเพศ

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.19 พบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) และดานบุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สําหรับดานอ่ืนๆ ผูบริโภคที่มี
เพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ไมแตกตางกัน

ตารางที่ 4.20: ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) จําแนกตามอายุ

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) SS df MS F Sig.

- ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพา ระหวางกลุม 75.21 5 15.04 2.08 0.06
(โนตบุก) ที่เลือกใชงาน ภายในกลุม 2850.17 394 7.23

รวม 2925.38 399
- เหตุผลในการเลือกซื้อ ระหวางกลุม 2.58 5 0.52 0.16 0.98
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 1286.53 394 3.27

รวม 1289.11 399
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

(ตารางมีตอ)

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) เพศ จํานวน คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

T-Test for Equality of
Means

t Sig. (2-tailed)
- บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพล ชาย 243 1.93 1.57 -3.958 0.00*
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อ หญิง 157 2.61 1.76
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) จําแนกตามอายุ

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) SS df MS F Sig.

- วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบ ระหวางกลุม 1.23 5 0.25 0.41 0.85
พกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 239.96 394 0.61

รวม 241.19 399
- ราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองคอมพิวเตอร ระหวางกลุม 11.44 5 2.29 2.02 0.08
พกพา (โนตบุก) ที่พอใจเลือกซื้อ ภายในกลุม 447.20 394 1.14

รวม 458.64 399
- สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอร ระหวางกลุม 15.91 5 3.18 1.36 0.24
แบบพกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 921.06 394 2.34

รวม 936.98 399
- ระยะเวลาในการหาขอมูล ระหวางกลุม 9.32 5 1.86 1.75 0.12
วางแผนการตัดสินใจซื้อ ภายในกลุม 420.44 394 1.07

รวม 429.76 399
- แหลงขอมูล ระหวางกลุม 8.46 5 1.69 0.91 0.47

ภายในกลุม 733.14 394 1.86
รวม 741.60 399

- สื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม ระหวางกลุม 9.54 5 1.91 0.83 0.53
การเลือกซื้อ ภายในกลุม 907.42 394 2.30

รวม 916.96 399
- บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพล ระหวางกลุม 24.46 5 4.89 1.75 0.12
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อ ภายในกลุม 1104.33 394 2.80

รวม 1128.79 399
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 20 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) ในทุกๆ ดาน ไมแตกตางกัน



48

ตารางที่ 4.21: ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) จําแนกตามระดับการศึกษา

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) SS df MS F Sig.

- ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพา ระหวางกลุม 47.99 3 15.99 2.202 0.09
(โนตบุก) ที่เลือกใชงาน ภายในกลุม 2877.38 396 7.27

รวม 2925.38 399
- เหตุผลในการเลือกซื้อ ระหวางกลุม 24.37 3 8.12 2.54 0.06
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 1264.74 396 3.19

รวม 1289.11 399
- วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบ ระหวางกลุม 0.63 3 0.21 0.34 0.79
พกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 240.56 396 0.61

รวม 241.19 399
- ราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองคอมพิวเตอร ระหวางกลุม 29.22 3 9.74 8.98 0.00*
พกพา (โนตบุก) ที่พอใจเลือกซื้อ ภายในกลุม 429.42 396 1.08

รวม 458.64 399
- สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอร ระหวางกลุม 1.91 3 0.64 0.27 0.85
แบบพกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 935.07 396 2.36

รวม 936.98 399
- ระยะเวลาในการหาขอมูล ระหวางกลุม 12.73 3 4.24 4.03 0.01*
วางแผนการตัดสินใจซื้อ ภายในกลุม 417.03 396 1.05

รวม 429.76 399
- แหลงขอมูล ระหวางกลุม 6.73 3 2.24 1.21 0.31

ภายในกลุม 734.87 396 1.86
รวม 741.60 399

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.21 (ตอ): ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) จําแนกตามระดับการศึกษา

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) SS df MS F Sig.

- สื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม ระหวางกลุม 10.79 3 3.60 1.57 0.20
กาเลือกซื้อ ภายในกลุม 906.17 396 2.29

รวม 916.96 399
- บุคคล / กลุมบุคคลที่มี ระหวางกลุม 7.948 3 2.65 0.94 0.42

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ ภายในกลุม 1120.842 396 2.83
รวม 1128.790 399

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.21 พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองที่พอใจเลือกซื้อและดานระยะเวลาใน
การหาขอมูลวางแผนการตัดสินใจซื้อ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวน ดาน
อ่ืนๆ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ไมแตกตางกัน

เพื่อใหทราบถึงความแตกตางของคาเฉลี่ยของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เปน
รายคู จึงไดมีการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีของ LSD ปรากฏผล ดัง
ตาราง
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ตารางที่ 4.22: ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตาม
ระดับการศึกษา กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดาน
ราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองที่พอใจเลือกซื้อ

LSD
ระดับการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก

ตํ่ากวาปริญญาตรี - -0.40* -0.55* -3.69*
- (0.03) (0.01) (0.00)

ปริญญาตรี 0.40* - -0.14 -3.29*
(0.03) - 0.27 (0.00)

ปริญญาโท 0.55* 0.14 - -3.15*
(0.01) 0.27 - (0.00)

ปริญญาเอก 3.69* 3.29* 3.15* -
(0.00) (0.00) (0.00) -

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.22 เมื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคูของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่
แตกตางกันกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือก
ซื้อ พบวา คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตรีแตกตาง
กัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาโทแตกตาง
กัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาเอกแตกตาง
กัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรีและปริญญาเอกแตกตางกัน
อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 และ คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาปริญญาโทและ
ปริญญาเอกแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05
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ตารางที่ 4.23: ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตาม
ระดับการศึกษา กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดาน
ระยะเวลาในการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจซื้อ

LSD
ระดับการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก

ตํ่ากวาปริญญาตรี - -0.06 0.24 1.86*
- (0.75) (0.24) (0.01)

ปริญญาตรี 0.06 - 0.30 1.92*
(0.75) - (0.02)* (0.01)

ปริญญาโท -0.24 -0.30* - 1.62*
(0.24) (0.02) - (0.03)

ปริญญาเอก -1.86* -1.92* -1.62* -
(0.01) (0.01) (0.03) -

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.23 เมื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคูของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่
แตกตางกันกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร (โนตบุก) ดานระยะเวลาในการหาขอมูล วาง
แผนการตัดสินใจซื้อ พบวา คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและ
ปริญญาเอกแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรีและปริญญาโทแตกตางกัน
อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรีและปริญญาเอกแตกตางกัน
อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 และ คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมระดับการศึกษาปริญญาโทและ
ปริญญาเอกแตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05
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ตารางที่ 4.24: ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) จําแนกตามอาชีพ

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) SS df MS F Sig.

- ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพา ระหวางกลุม 7.63 4 1.91 0.26 0.91
(โนตบุก) ที่เลือกใชงาน ภายในกลุม 2917.75 395 7.39

รวม 2925.38 399
- เหตุผลในการเลือกซื้อ ระหวางกลุม 8.25 4 2.06 0.64 0.64
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 1280.86 395 3.24

รวม 1289.11 399
- วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบ ระหวางกลุม 5.50 4 1.37 2.30 0.06
พกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 235.69 395 0.60

รวม 241.19 399
- ราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ระหวางกลุม 5.36 4 1.34 1.17 0.32
ที่พอใจเลือกซื้อ ภายในกลุม 453.28 395 1.15

รวม 458.64 399
- สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอร ระหวางกลุม 12.38 4 3.10 1.32 0.26
แบบพกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 924.59 395 2.34

รวม 936.98 399
- ระยะเวลาในการหาขอมูล ระหวางกลุม 7.87 4 1.97 1.84 0.12
วางแผนการตัดสินใจซื้อ ภายในกลุม 421.89 395 1.07

รวม 429.76 399
- แหลงขอมูล ระหวางกลุม 3.11 4 0.78 0.42 0.80

ภายในกลุม 738.48 395 1.87
รวม 741.60 399

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.24 (ตอ): ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการ เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) จําแนกตามอาชีพ

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) SS df MS F Sig.

- สื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม ระหวางกลุม 1.19 4 0.30 0.13 0.97
การเลือกซื้อ ภายในกลุม 915.77 395 2.32

รวม 916.96 399
- บุคคล / กลุมบุคคลที่มี ระหวางกลุม 9.77 4 2.44 0.86 0.49

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ ภายในกลุม 1119.02 395 2.83
รวม 1128.79 399

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.24 พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ในทุกๆ ดาน ไมแตกตางกัน

ตารางที่ 4.25: ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) SS df MS F Sig.

- ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพา ระหวางกลุม 14.02 5 2.81 0.38 0.86
(โนตบุก) ที่เลือกใชงาน ภายในกลุม 2911.36 394 7.39

รวม 2925.38 399
- เหตุผลในการเลือกซื้อ ระหวางกลุม 31.60 5 6.32 1.98 0.08
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 1257.51 394 3.19

รวม 1289.11 399
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.25 (ตอ): ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) SS df MS F Sig.

- วิธีการซื้อคอมพิวเตอรแบบ ระหวางกลุม 3.07 5 0.61 1.01 0.41
พกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 238.12 394 0.60

รวม 241.19 399
- ราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ระหวางกลุม 31.36 5 6.27 5.78 0.00*
ที่พอใจเลือกซื้อ ภายในกลุม 427.28 394 1.08

รวม 458.64 399
- สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอร ระหวางกลุม 6.55 5 1.31 0.55 0.74
แบบพกพา (โนตบุก) ภายในกลุม 930.43 394 2.36

รวม 936.98 399
- ระยะเวลาในการหาขอมูล ระหวางกลุม 10.97 5 2.19 2.06 0.07
วางแผนการตัดสินใจซื้อ ภายในกลุม 418.79 394 1.06

รวม 429.76 399
- แหลงขอมูล ระหวางกลุม 16.00 5 3.20 1.74 0.12

ภายในกลุม 725.59 394 1.84
รวม 741.60 399

- สื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม ระหวางกลุม 9.04 5 1.81 0.78 0.56
การเลือกซื้อ ภายในกลุม 907.92 394 2.30

รวม 916.96 399
- บุคคล / กลุมบุคคลที่มี ระหวางกลุม 12.39 5 2.48 0.87 0.50

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ ภายในกลุม 1116.40 394 2.83
รวม 1128.79 399

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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จากตารางที่ 4.25 พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนดานอ่ืนๆ ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ไมแตกตางกัน

เพื่อใหทราบถึงความแตกตางของคาเฉลี่ยของผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน
มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
เปนรายคู จึงไดมีการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีของ LSD ปรากฏผล ดัง
ตาราง

ตารางที่ 4.26: ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคูดวยวิธี LSD โดยจําแนกตาม
รายไดเฉลี่ยตอเดือน กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ

LSD
รายไดเฉลี่ย

ตอเดือน
ตํ่ากวา

10,000 บาท
10,001 -

20,000 บาท
20,001 -

30,000 บาท
30,001 -

40,000 บาท
40,001 -

50,000 บาท
มากกวา

50,000 บาท
ตํ่ากวา - -0.14 -0.03 -0.11 -0.77* -1.08*
10,000 บาท - (0.28) (0.84) (0.61) (0.03) (0.00)
10,001 - 0.14 - 0.11 0.03 -0.63 -0.94*
20,000 บาท (0.28) - (0.49) (0.87) (0.08) (0.00)
20,001 - 0.03 -0.11 - -0.07 -0.74* -1.05*
30,000 บาท (0.84) (0.49) - (0.74) (0.05) (0.00)
30,001 - 0.11 -0.03 0.07 - -0.67 -0.98*
40,000 บาท (0.61) (0.87) (0.74) - (0.09) (0.00)
40,001 - 0.77* 0.63 0.74* 0.67 - -0.31
50,000 บาท (0.03) (0.08) (0.05) (0.09) - (0.44)
มากกวา 1.08* 0.94* 1.05* 0.98* 0.31 -
50,000 บาท (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (0.44) -

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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จากตารางที่ 4.26 เมื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคูของผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่
แตกตางกันกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือก
ซื้อ พบวา คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท และ 40,001 –
50,000 บาท แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาทและมากกวา
50,000 บาท แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท และ 40,000 –
50,000 บาท แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท และมากกวา
50,000 บาท แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05 และ

คาเฉลี่ยแตกตางกันระหวางกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 – 40,000 บาท และมากกวา
50,000 บาท แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญ 0.05
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สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)

ตารางที่ 4.27: ตารางแสดงผลการการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)

ความสัมพันธระหวางปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อ คาไคสแควร df P แปลผล

1. ยี่หอที่เลือกใชงาน 164.89 184 0.84 ไมมีความสัมพันธ
2. เหตุผลในการเลือกซื้อ 305.28* 161 0.00 มีความสัมพันธ
3. วิธีการซื้อ 51.16 46 0.28 ไมมีความสัมพันธ
4. ราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ 290.79* 138 0.00 มีความสัมพันธ
5. สถานที่เลือกซื้อ 237.97* 115 0.00 มีความสัมพันธ
6. ระยะเวลาการหาขอมูล วางแผน 108.57 92 0.11 ไมมีความสัมพันธ
7. แหลงขอมูล 165.94 161 0.38 ไมมีความสัมพันธ
8. สื่อที่มีอิทธิพล 263.77* 161 0.00 มีความสัมพันธ
9. บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพล 128.77 115 0.18 ไมมีความสัมพันธ
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.27 พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือก
ซื้อ ดานสถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) และ ดานสื่อที่มีอิทธิพล อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ดานยี่หอที่เลือกใชงาน ดานวิธีการซื้อ ดานระยะเวลาการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจ
เลือกซื้อ ดานแหลงขอมูลในการหาขอมูลประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อ และดานบุคคล / กลุม
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
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ตารางที่ 4.28: ตารางแสดงผลการการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคากับพฤติกรรม
การเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)

ความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคา
กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อ คาไคสแควร df P แปลผล

1. ยี่หอที่เลือกใชงาน 206.07 184 0.13 ไมมีความสัมพันธ
2. เหตุผลในการเลือกซื้อ 152.98 161 0.66 ไมมีความสัมพันธ
3. วิธีการซื้อ 140.12* 46 0.00 มีความสัมพันธ
4. ราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ 200.96* 138 0.00 มีความสัมพันธ
5. สถานที่เลือกซื้อ 193.96* 115 0.00 มีความสัมพันธ
6. ระยะเวลาการหาขอมูล วางแผน 106.33 92 0.15 ไมมีความสัมพันธ
7. แหลงขอมูล 154.79 161 0.62 ไมมีความสัมพันธ
8. สื่อที่มีอิทธิพล 232.77* 161 0.00 มีความสัมพันธ
9. บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพล 129.56 115 0.17 ไมมีความสัมพันธ
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.28 พบวา ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานวิธีการซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ ดาน
สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) และ ดานสื่อที่มีอิทธิพล อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05

ปจจัยดานราคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ดานยี่หอที่เลือกใชงาน ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ดานระยะเวลาการหาขอมูล วาง
แผนการตัดสินใจเลือกซื้อ ดานแหลงขอมูลในการหาขอมูลประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อ และดาน
บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
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ตารางที่ 4.29: ตารางแสดงผลการการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)

ความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนาย กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อ คาไคสแควร df P แปลผล

1. ยี่หอที่เลือกใชงาน 110.58 120 0.72 ไมมีความสัมพันธ
2. เหตุผลในการเลือกซื้อ 232.83* 105 0.00 มีความสัมพันธ
3. วิธีการซื้อ 31.22 30 0.41 ไมมีความสัมพันธ
4. ราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ 251.20* 90 0.00 มีความสัมพันธ
5. สถานที่เลือกซื้อ 192.01* 75 0.00 มีความสัมพันธ
6. ระยะเวลาการหาขอมูล วางแผน 77.55 60 0.06 ไมมีความสัมพันธ
7. แหลงขอมูล 92.19 105 0.81 ไมมีความสัมพันธ
8. สื่อที่มีอิทธิพล 111.71 105 0.31 ไมมีความสัมพันธ
9. บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพล 86.67 75 0.17 ไมมีความสัมพันธ
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.29 พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง
ที่พอใจเลือกซื้อ และ ดานสถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานยี่หอที่เลือกใชงาน ดานวิธีการซื้อ ดานระยะเวลาการหา
ขอมูล วางแผนการตัดสินใจเลือกซื้อ ดานแหลงขอมูลในการหาขอมูลประกอบการตัดสินใจเลือก
ซื้อ ดานสื่อที่มีอิทธิพล และดานบุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
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ตารางที่ 4.30: ตารางแสดงผลการการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)

ความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริม
ทางการตลาด กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อ คาไคสแควร df P แปลผล

1. ยี่หอที่เลือกใชงาน 186.97 176 0.27 ไมมีความสัมพันธ
2. เหตุผลในการเลือกซื้อ 181.21 154 0.07 ไมมีความสัมพันธ
3. วิธีการซื้อ 43.88 44 0.48 ไมมีความสัมพันธ
4. ราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ 220.09* 132 0.00 มีความสัมพันธ
5. สถานที่เลือกซื้อ 211.13* 110 0.00 มีความสัมพันธ
6. ระยะเวลาการหาขอมูล วางแผน 112.79* 88 0.04 มีความสัมพันธ
7. แหลงขอมูล 141.51 154 0.76 ไมมีความสัมพันธ
8. สื่อที่มีอิทธิพล 146.05 154 0.66 ไมมีความสัมพันธ
9. บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพล 137.66* 110 0.04 มีความสัมพันธ
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.30 พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ ดานสถานที่
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานระยะเวลาการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจเลือก
ซื้อ และ ดานบุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) ดานยี่หอที่เลือกใชงาน ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ดานวิธีการซื้อ ดาน
แหลงขอมูลในการหาขอมูลประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อ และดานสื่อที่มีอิทธิพล



บทท่ี 5

สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 2) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยประยุกตจากทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด เพื่อ
ใชอธิบายถึงการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ลักษณะของการวิจัยเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยสํารวจจากแหลงขอมูล
ปฐมภูมิ (Primary Data) และใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล ทําการสุมตัวอยาง
แบบสะดวก (Convenience Sampling) จํานวน 400 ตัวอยาง จากผูที่เคยซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ตามแหลงที่มีการซื้อขายคอมพิวเตอร ไดแก พันธุทิพยพลาซา, ไอทีแกรนดบางแค, ไอที
ฟอรจูนรัชดา, ไอทีเซียรรังสิต, ไอทีสแควรหลักสี่ และโซนไอที ในหางสรรพสินคา สําหรับสถิติที่
ใชในการวิเคราะห ไดแก สถิติเชิงพรรณนา คือ การแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน คือ การทดสอบคาที การทดสอบคาเอฟ โดย
วิธีการวิเคราะหความแปรปรวน (One-way Anova) และการทดสอบสถิติความสัมพันธดวย
คาไคสแควร (Chi-Square)

สรุปผลการศึกษา
จากการศึกษากลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ซึ่งเปนผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ

สรุปผลไดวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางน้ัน สวนใหญเปนเพศชาย มีชวงอายุ
ระหวาง 23-30 ปมากที่สุด มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน / รับจาง
ทั่วไปมากที่สุด โดยมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท

สําหรับพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยางน้ัน สรุป
ผลไดวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ยี่หอเอเซอร (Acer)
รองลงมาคือยี่หอเอชพี (HP) โดยเหตุผลในการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) น้ัน คือ มี
ความจําเปนตองใชในชีวิตประจําวันหรือในหนาที่การงาน กลุมตัวอยางเลือกใชวิธีการซื้อ
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คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) แบบเงินสด โดยราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่กลุมตัวอยางพอใจเลือก
ซื้ออยูที่ราคา 20,001-30,000 บาท สถานที่ที่กลุมตัวอยางสะดวกไปเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) มากที่สุด คือ หางสรรพสินคาดานไอที อยางพันทิพยพลาซา กลุมตัวอยางจะมีระยะเวลา
ในการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ภายใน 1 เดือน ซึ่ง
แหลงขอมูลที่กลุมตัวอยางทําการหาขอมูลประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) มากที่สุด คือ อินเตอรเน็ต รองลงมา คือ คําแนะนําจากผูที่เคยใช สําหรับสื่อที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มากที่สุด คือ อินเตอรเน็ต รองลงมา
คือ นิตยสารดานคอมพิวเตอร และบุคคล/กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มากที่สุด คือ ตัวเอง

สําหรับปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มากเปนอันดับแรก รองลงมา คือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด และปจจัยดานราคา

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ทางดานผลิตภัณฑ ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
โดยรวมอยูในระดับสําคัญมาก โดยคํานึงถึงดานระบบการประมวลผลมากที่สุด รองลงมา คือ ดาน
ความทนทานของตัวเคร่ือง และ ดานหนวยความจําของระบบ

ปจจัยดานราคา พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ทางดานราคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
โดยรวมอยูในระดับสําคัญปานกลาง โดยคํานึงถึงดานความเหมาะสมของราคาซื้อมากที่สุด
รองลงมา คือ ดานราคาอะไหลและคาซอมบํารุง และความสามารถในการชําระเงินผานบัตรเครดิต
ได

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดทางดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) โดยรวมอยูในระดับสําคัญมาก โดยคํานึงถึงดานความรวดเร็วใน
การใหบริการของศูนยบริการ / รานคามากที่สุด รองลงมา คือ จํานวนศูนยบริการ / รานคา และ
ความมีชื่อเสียงของศูนยบริการ / รานคา

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดทางดานการสงเสริมทางการตลาด ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) โดยรวมอยูในระดับสําคัญมาก โดยคํานึงถึงดานระยะเวลาการ
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รับประกันสินคามากที่สุด รองลงมา คือ ดานการบริการหลังการขาย และการใหบริการของ
พนักงานขาย

สรุปการทดสอบสมมติฐาน
จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ ระดับการศึกษา และรายได

เฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่แตกตาง
กัน ดังน้ี

ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) และ
ดานบุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ และดานระยะเวลาในการหาขอมูลวางแผนการ
ตัดสินใจซื้อ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่พอใจเลือกซื้อ
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

แตผูบริโภคที่มีอายุและอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) ไมแตกตางกัน

สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) สามารถสรุปตามแตละปจจัย ไดดังน้ี

ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ ดานสถานที่เลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) และ ดานสื่อที่มีอิทธิพล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
ดานวิธีการซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ ดานสถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) และ ดานสื่อที่มีอิทธิพล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ และ ดาน
สถานที่เลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ และ ดานสถานที่เลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานระยะเวลาการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจเลือกซื้อ ดาน
บุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

อภิปรายผล
จากผลการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง สวนใหญเปนเพศชาย มี

ชวงอายุระหวาง 23-30 ปมากที่สุด การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน /
รับจางทั่วไปมากที่สุด และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ 10,001-20,000 บาท ซึ่งผลที่ไดน้ีมีความ
ใกลเคียงกับสุวิจักขณ ปฐมวัฒนานุรักษ (2548) ที่ไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรโนตบุกของนักศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตในจังหวัด
เชียงใหม” แสดงใหเห็นวาผูบริโภคที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) สวนใหญจะเปนกลุม
วัยรุน กลุมคนทํางานและนิสิต นักศึกษาที่มีความสนใจทางดานเทคโนโลยี ทําใหมีความตองการ
ซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มาใช

จากผลการศึกษาดานพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง
สวนใหญเลือกใชคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ยี่หอเอเซอร (Acer) โดยมีเหตุผลที่เลือกใช
เพราะมีความจําเปนตองใชในชีวิตประจําวันหรือในหนาที่การงาน ราคาเฉลี่ยตอเคร่ืองที่เหมาะสม
อยูที่ราคา 20,001-30,000 บาท เลือกใชวิธีการซื้อแบบเงินสด สถานที่ที่กลุมตัวอยางสะดวกไปเลือก
ซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มากที่สุด คือ หางสรรพสินคาดานไอที อยางพันทิพยพลาซา
ใชระยะเวลาในการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจเลือกซื้อภายใน 1 เดือน สวนใหญจะหาขอมูล
จากอินเตอรเน็ตมากที่สุด ซึ่งจัดไดวาเปนสื่อที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อมากที่สุดเชนกัน
และผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) คือ ตนเอง จะเห็นไดวา
มีผลใกลเคียงกับ โรมมนัส มณีอนันตทรัพย (2549) ที่ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรโนตบุกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” แสดงใหเห็นวา สวนใหญผูบริโภคมี
ความตองการใชคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) เพื่อชวยในการทํางาน เน่ืองจากคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) มีประสิทธิภาพทัดเทียมกับคอมพิวเตอรต้ังโตะ แตมีความสะดวกในการ
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พกพา เคลื่อนยายไดมากกวา จึงทําใหคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) สามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคในดานการทํางานใหรวดเร็วยิ่งขึ้น เน่ืองจากผูบริโภคสามารถนํางานกลับมา
ทําตอที่บานได

นอกจากน้ีสถานที่ที่ผูบริโภคสะดวกไปเลือกซื้อคอมพิวเตอรน้ัน สวนมากจะเปนแหลงที่มี
การซื้อขายคอมพิวเตอรจํานวนมาก เชน หางพันทิพยพลาซา เน่ืองจากเปนแหลงซื้อขายอุปกรณ
ดานไอทีที่มีรานคา ตัวแทนจําหนายจํานวนมาก ทําใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) ใหตรงกับความตองการของตนตามพฤติกรรมการเลือกซื้อไดมากที่สุด

จากผลการศึกษาดานปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของกลุมตัวอยาง ที่พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อมากเปนอันดับแรก โดยคํานึงถึงดานความรวดเร็วในการ
ใหบริการของศูนยบริการ / รานคามากที่สุด สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมทาง
การตลาด และปจจัยดานราคา เปนปจจัยที่มีความสัมพันธรองลงมา เปนผลมาจากรูปแบบการ
ดํารงชีวิตของคนในสังคม เน่ืองจากปจจุบันผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความรีบเรงในการ
ดําเนินชีวิตของตนเปนอยางมาก เมื่อเกิดความตองการขึ้น ผูบริโภคก็จะแสวงหาสิ่งที่จะมา
ตอบสนองความตองการของตนดวยวิธีการที่สะดวกสบายและมีความรวดเร็วมากที่สุด แสดงให
เห็นวา หากศูนยบริการ/รานคาสามารถเขาถึงตัวผูบริโภคไดมากและใหบริการไดอยางรวดเร็ว
ผูบริโภคก็จะเกิดความสะดวกสบายในการซื้อสินคาและเลือกใชบริการมากที่สุด ดังน้ันปจจัย
ชองทางการจัดจําหนายจึงเปนปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากเปนอันดับหน่ึง

จากผลการทดสอบสมมติฐาน ความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ ระดับการศึกษา
และรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) แตกตางกัน
อาจเปนผลมาจากสิ่งกระตุนภายนอกดานอ่ืน (สิ่งแวดลอม) ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง
และ วัฒนธรรม สงผลกระทบตอผูบริโภคที่มีเพศ ระดับการศึกษา และ รายไดเฉลี่ยตอเดือน
แตกตางกัน ใหมีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ที่แตกตางกันออกไป
สําหรับผูบริโภคที่มีอายุและอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ไมแตกตางกัน อาจมีผลมาจากการเลือกวิจัยที่ระดับนัยสําคัญไมเหมาะสม ผลสมมติฐาน
อาจมีความแตกตางกัน เมื่อเลือกวิจัยที่ระดับนัยสําคัญ 0.03 หรือ 0.01

จากการทดสอบสมมติฐานเร่ืองความสัมพันธของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริม
ทางการตลาด กับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) พบวา ปจจัยดาน
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ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานเหตุผล
ในการเลือกซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ ดานสถานที่เลือกซื้อ และ ดานสื่อที่มี
อิทธิพล ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
ดานวิธีการซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ ดานสถานที่เลือกซื้อ และ ดานสื่อที่มี
อิทธิพล ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร
แบบพกพา (โนตบุก) ดานเหตุผลในการเลือกซื้อ ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ และ ดาน
สถานที่เลือกซื้อ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ดานราคาเฉลี่ยตอเคร่ือง ที่พอใจเลือกซื้อ ดานสถานที่เลือกซื้อ
ดานระยะเวลาการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจเลือกซื้อ และ ดานบุคคล / กลุมบุคคลที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) จากทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคในเร่ือง
สิ่งกระตุนทางการตลาด และ แนวคิดสวนประสมทางการตลาด สามารถสรุปไดวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการเกิดพฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภค เน่ืองจาก
สามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ และตอบสนองออกมา โดยการแสดงพฤติกรรมที่
แตกตางกันไปได

ขอเสนอแนะ
ในการวิจัยเร่ือง การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดที่มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทาง
ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังตอไปน้ี

ขอเสนอแนะทางดานการตลาด
1. ดานผลิตภัณฑ เน่ืองจากคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) เปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภค

สามารถพกพา เคลื่อนยายไปมาไดทุกที่อยางสะดวก ผูผลิตจึงควรพิจารณาใหความสําคัญในเร่ือง
ขนาดใหมีความกะทัดรัด นํ้าหนักตองเบาโดยเฉพาะเมื่อรวมแบตเตอร่ีที่ใชงานเขาไปดวย เน่ืองจาก
ตัวเคร่ืองบางรุนในบางยี่หอเมื่อรวมแบตเตอร่ีแลวคอนขางหนักเกินไป ไมเหมาะแกการพกพา
ตัวเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ตองมีความทนทาน สามารถกันรอยกระแทกหรือรอย
ขีดขวนได นอกจากน้ีผูผลิตควรมีการพัฒนาประสิทธิภาพการทํางานของระบบในเร่ืองของการ
ประมวลผล ที่ในบางคร้ังใชเวลานาน เร่ืองเสียงการทํางานของเคร่ือง เน่ืองจากเมื่อเคร่ืองทํางาน
หนัก จะมีเสียงดังออกมา เร่ืองการระบายความรอน เน่ืองจากเมื่อใชคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) เปนเวลานาน บริเวณที่ต้ังมือจะรอน นอกจากน้ีควรมีการแกไขระบบเคร่ืองรวน และการ
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กระโดดของเคอรเซอร พรอมทั้งพัฒนาระยะเวลาการใชงานของแบตเตอร่ี อาจเปนการเพิ่มความจุ
ของแบตเตอร่ี ใหสามารถใชงานไดยาวนานติดตอกันมากขึ้น

ในการออกแบบสินคา ผูผลิตควรออกแบบผลิตภัณฑใหมีความทันสมัยและมีความ
หลากหลายในการใชงานมากขึ้น เพิ่มการรองรับเทคโนโลยีใหมๆ เชน 3จี มีการอัพเกรดงาย
ประหยัดไฟ มีความจุของหนวยความจํามากขึ้น วัสดุที่ใชผลิตไมควรมีความมันวาวหรือเคลือบ
กระจก เน่ืองจากจะสะทอนแสงและเกิดรอยน้ิวมือไดงาย มีระบบปองกันฝุนเขาทางคียบอรด มี
จํานวนพอรตที่ใชเชื่อมตอกับอุปกรณเสริมในจํานวนที่เพียงพอและไมออกแบบวางพอรตซอนกัน
เน่ืองจากใชงานลําบากไมสะดวก พัฒนาหมอแปลงไฟใหมีขนาดเล็กลงแตประสิทธิภาพเทาเดิม
ลําโพงควรมีคุณภาพและประสิทธิภาพดี ปุมกด 2 ปุมลางแผงสัมผัส (Touchpad) ของเคร่ือง
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ควรมีลักษณะการกดที่งาย ไมแข็งหรือน่ิมจนเกินไป

2. ดานราคา ผูผลิตและผูจําหนายคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ควรมีการต้ังราคาใน
ระดับที่มีความเหมาะสมกับประสิทธิภาพการทํางานและคุณภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา
(โนตบุก) ควรมีการปรับลดราคาอะไหลและคาซอมบํารุงเวลาสงซอมหรืออัพเกรดเคร่ือง พรอมทั้ง
มีการเสนอชองทางการชําระเงินในหลายรูปแบบ

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย รานคาที่เปนตัวแทนจําหนายสินคาดานไอที ควรมี
รายละเอียดสินคามากขึ้น คํานึงถึงความสําคัญของลูกคาเปนหลัก ใหบริการดวยความเต็มใจและมี
ความรวดเร็ว เชน ระยะเวลาในการสงซอมไมควรเกิน 1 อาทิตย นอกจากน้ีศูนยบริการ/รานคา
ควรมีสต๊ิกเกอรรับรองวาเปนศูนยบริการ/รานคาที่มีสินคาและการใหบริการดีเยี่ยม ทางผูผลิตอาจ
มีการต้ังรานคาของตนเองขึ้นเพื่อจัดจําหนายสินคาของตน เชนเดียวกับบริษัทโซน่ี

4. ดานการสงเสริมการตลาด ผูผลิตควรมีการสื่อสารใหผูบริโภคมีความรูความเขาใจใน
สินคาเทคโนโลยีสมัยใหมของตนมากขึ้น เพื่อใหผูบริโภคไดเห็นความแตกตางของสินคาตนจากคู
แขงขันรายอ่ืน อาจเปนการโฆษณา ใหรายละเอียดของสินคามากขึ้นผานชองทางอินเตอรเน็ตและ
นิตยสารดานคอมพิวเตอร เน่ืองจากเปนแหลงขอมูลที่ผูบริโภคนิยมใชหาขอมูลประกอบการ
ตัดสินใจของตนเองมากที่สุด นอกจากน้ีควรมีการรับรองขอมูลในเว็บไซตตางๆ เพื่อแสดงใหเห็น
ถึงความนาเชื่อถือ สําหรับรายการสงเสริมการขายสินคาน้ัน อาจมีการมอบบัตรสวนลดเงินสดใน
การซื้ออุปกรณเสริม เชน ฮารสดิสกที่ใชงานภายนอกได (External Hardisk) เปนตน อุปกรณเสริมที่
แถมมาอยางแรม (Ram) ที่นํามาเสริมใหคอมพิวเตอรมีความเร็วขึ้น ควรมีความจุมากขึ้น เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการทํางานใหมากขึ้น หรืออาจมีตารางของแถมใหผูบริโภคไดเลือกตามใจในอัตรา
ราคาเคร่ืองที่กําหนด นอกจากน้ีควรมีการใหบริการหลังการขายที่ดีเยี่ยม มีคุณภาพ มีการรับผิดชอบ
แสดงความเปนมืออาชีพของศูนยบริการ มีการฝกอบรมพนักงานขายเพื่อที่จะสามารถใหคําแนะนํา
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ที่ดีในการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ได ควรมีระยะการรับประกันเคร่ืองที่เพิ่มมาก
ขึ้นเกิน 1 ป เพื่อเปนการรับประกันถึงความแข็งแรงของคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)

ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป
1. ในการวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร

แบบพกพา (โนตบุก) ระหวางผูบริโภคเพศชายและหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใหทราบถึง
พฤติกรรมการเลือกซื้อที่แทจริงของผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน สามารถนํามาปรับปรุง วางแผน
ทางดานการตลาดไดอยางเหมาะสมยิ่งขึ้น

2. ในการวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตจังหวัดอ่ืน เพื่อให
ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภค ซึ่งผูประกอบการสามารถนํามาพัฒนา ปรับปรุง และ
วางแผนกระตุนยอดขายในเขตจังหวัดน้ันๆ ได

3. ในการวิจัยคร้ังตอไป ควรมีการศึกษาปจจัยในดานอ่ืนๆ นอกเหนือจากปจจัยสวน
บุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาด เชน การศึกษาปจจัยทางดานเศรษฐกิจ เทคโนโลยี
การเมือง และวัฒนธรรม เพื่อใหทราบถึงความสัมพันธของปจจัยน้ันๆ กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
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ภาคผนวก



แบบสอบถาม
เร่ือง “การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอร

แบบพกพา (โนตบุก) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”

แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของวิชา บธ. 615 การศึกษาและคนควาอิสระ ของนักศึกษา
โครงการปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ทางผูจัดทําใครขอ
ความกรุณาจากผูที่ตอบแบบสอบถามน้ีทําการตอบแบบสอบถามทุกขอตามความเปนจริงของทาน
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามจะถูกเก็บไวเปนความลับเพื่อใชในการศึกษาเทาน้ัน

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคล
คําชี้แจง กรุณาใสเคร่ืองหมาย✓ ในชอง❏ ตามความเปนจริง

1. เพศ
❏ 1 ชาย ❏ 2 หญิง

2. อายุ
❏ 1 18 – 22 ป ❏ 2 23 – 30 ป
❏ 3 31 – 35 ป ❏ 4 36 – 40 ป
❏ 5 41 – 45 ป ❏ 6 46 – 50 ป
❏ 7 50 ป ขึ้นไป

3. ระดับการศึกษา
❏1 ตํ่ากวาปริญญาตรี ❏ 2 ปริญญาตรี
❏3 ปริญญาโท ❏ 4 ปริญญาเอก

4. อาชีพ
❏ 1 ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ ❏ 2 เจาของธุรกิจสวนตัว
❏ 3 พนักงานบริษัทเอกชน / รับจางทั่วไป ❏ 4 นิสิต / นักศึกษา
❏ 5 อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............................................



5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน
❏ 1 ตํ่ากวา 10,000 บาท ❏ 2 10,001 – 20,000 บาท
❏ 3 20,001 – 30,000 บาท ❏ 4 30,001 – 40,000 บาท
❏ 5 40,001 – 50,000 บาท ❏ 6 มากกวา 50,001 บาท

สวนท่ี 2 ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คําชี้แจง กรุณาใสเคร่ืองหมาย✓ ในชอง❏ ตามความเปนจริง

6. ทานใชคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ยี่หอใดอยูในปจจุบัน
❏ 1 เอชพี (HP) ❏ 2 เอเซอร (ACER) ❏3 โตชิบา (TOSHIBA)
❏ 4 อัสซุส (ASUS) ❏ 5 โซน่ี (SONY) ❏6 คอมแพค (COMPAQ)
❏ 7 เดลล (DELL) ❏ 8 แอปเปล (APPLE) ❏9 อ่ืนๆ โปรดระบุ...........

7. เหตุผลในการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มากท่ีสุด
❏ 1 มีความจําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน หรือ ในหนาที่การงาน
❏ 2 เพื่อจะไดเปนที่ยอมรับในสังคมและหมูเพื่อนฝูง
❏ 3 เพื่อความสะดวกสบายตอการพกพา / เคลื่อนยาย
❏ 4 เพื่อความบันเทิง เชน มัลติมีเดีย (ดูหนัง ฟงเพลง ฯลฯ)
❏ 5 ตองการคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) รุนใหมที่ทันสมัย
❏ 6 คอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) เดิมเกาหมดสภาพ
❏ 7 ขอจํากัดในการใชงานคอมพิวเตอรที่สถาบันการศึกษา หรือ ที่ทํางาน
❏ 8 อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................................................................................

8. ทานซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) โดยวิธีใด
❏ 1 เงินสด ❏ 2 บัตรเครดิต ❏3 เงินผอน/เงินงวด

9. ราคาเฉลี่ยของคอมพิวเตอรแบบพกพาตอเคร่ืองที่ทานพอใจเลือกซื้อ อยูที่ประมาณ
เทาใด
❏ 1 ตํ่ากวา 20,000 บาท ❏2 20,001 - 30,000 บาท
❏ 3 30,001 – 40,000 บาท ❏4 40,001 – 50,000 บาท
❏ 5 50,001 – 60,000 บาท ❏6 60,001 – 70,000 บาท
❏ 7 มากกวา 70,001 บาท



10. สถานที่ที่ทานสะดวกไปเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) มากท่ีสุด
❏ 1 หางสรรพสินคาดานไอที เชน หางพันธุทิพยพลาซา
❏ 2 รานคาอุปกรณไอที / โซนไอที ภายในหางสรรพสินคา เชน ดาตาไอที
❏ 3 รานตัวแทนจําหนายอุปกรณดานไอทีภายนอกหางสรรพสินคา
❏ 4 ดิสเคาทสโตร เชน แมคโคร โลตัส บิ๊กซี
❏ 5 งานแสดงคอมพิวเตอร เชน งานคอมมารท
❏ 6 อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................

11. ทานใชระยะเวลาในการหาขอมูล วางแผนการตัดสินใจซื้อโนตบุกนานเพียงใด
❏ 1 ไมเคยวางแผน ตัดสินใจซื้อทันที ❏ 2 ภายใน 2 สัปดาห
❏ 3 ภายใน 1 เดือน ❏ 4 ภายใน 3 เดือน
❏ 5 มากกวา 3 เดือน

12. ทานหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อโนตบุกจากแหลงใด มากท่ีสุด
❏ 1 พนักงานขาย ❏ 2 งานแสดงคอมพิวเตอร
❏ 3 คําแนะนําจากผูที่เคยใช ❏ 4 อินเตอรเน็ต
❏ 5 นิตยสารทางดานคอมพิวเตอร ❏ 6 แผนปลิว / แผนพับ
❏ 7 โฆษณาทางโทรทัศน และ/หรือ วิทยุ ❏ 8 อ่ืน ๆ โปรดระบุ……

13. สื่อ ใดตอไปน้ีที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อโนตบุกของทาน มาก
ท่ีสุด
❏ 1 โทรทัศน ❏ 2 วิทยุ
❏ 3 หนังสือพิมพ ❏ 4 อินเตอรเน็ต
❏ 5 แผนปายโฆษณา ❏ 6 แผนปลิว / แผนพับ
❏ 7 นิตยสารทางดานคอมพิวเตอร ❏ 8 อ่ืน ๆ โปรดระบุ……

14. บุคคล / กลุมบุคคล ใดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโนตบุกของทาน มากท่ีสุด
❏ 1 ตัวทานเอง ❏ 2 กลุมอางอิงเชนดาราพรีเซนเตอร
❏ 3 ครอบครัว ❏ 4 เพื่อน
❏ 5 ผูเชี่ยวชาญดานไอที ❏ 6 พนักงานขาย



สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบ
พกพา (โนตบุก)

คําชี้แจง โปรดระบุระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดังตอไปน้ีวามีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก) ของทานมากนอยเพียงใด
โดยใสเคร่ืองหมาย✓ ในชองตารางตามความเปนจริง

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับความสําคัญ
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด

15. ปจจัยภายนอกของโนตบุก
15.1 ขนาดของโนตบุก (5) (4) (3) (2) (1)
15.2 นํ้าหนักของโนตบุก (5) (4) (3) (2) (1)
15.3 ความทนทานของตัวโนตบุก (5) (4) (3) (2) (1)

16. ปจจัยภายในของโนตบุก
16.1 ระบบการประมวลผล (5) (4) (3) (2) (1)
16.2 หนวยความจําของโนตบุก (5) (4) (3) (2) (1)
16.3 ระบบประหยัดแบตเตอร่ี (5) (4) (3) (2) (1)

17. การเชื่อมตอกับอุปกรณเสริม (5) (4) (3) (2) (1)
18. การออกแบบและความทันสมัย

(5) (4) (3) (2) (1)
ของรูปลักษณ และ/หรือ สี

19. ชื่อเสียงและภาพลักษณของตราสินคา (5) (4) (3) (2) (1)
20. ประโยชนการใชงาน

เชน การเขียนบนจอ, หมุนหนาจอได
(5) (4) (3) (2) (1)

ปจจัยดานราคา
ระดับความสําคัญ

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด
21. ความเหมาะสมของราคาซื้อ (5) (4) (3) (2) (1)
22. ราคาขายตอ (5) (4) (3) (2) (1)
23. สามารถชําระผานบัตรเครดิตได (5) (4) (3) (2) (1)
24. อัตราดอกเบี้ยการผอนชําระ (5) (4) (3) (2) (1)



ปจจัยดานราคา
ระดับความสําคัญ

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด
25. ระยะเวลาการผอนชําระ (5) (4) (3) (2) (1)
26. ราคาอะไหลและคาซอมบํารุง (5) (4) (3) (2) (1)

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ระดับความสําคัญ
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด

27. จํานวนศูนยบริการ / รานคา (5) (4) (3) (2) (1)
28. ความใกลไกลของสถานที่ต้ังของ

(5) (4) (3) (2) (1)
ศูนยบริการ / รานคา

29. ความรวดเร็วในการใหบริการของ
(5) (4) (3) (2) (1)

ศูนยบริการ / รานคา
30. สภาพและความทันสมัยของ

(5) (4) (3) (2) (1)
ศูนยบริการ / รานคา

31. ความมีชื่อเสียงของศูนยบริการ/รานคา (5) (4) (3) (2) (1)

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ระดับความสําคัญ
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด

32. การออกบูธ จัดกิจกรรมตามงานตางๆ (5) (4) (3) (2) (1)
33. การโฆษณาผานสื่อตางๆ

เชน ทีวี วิทยุ แผนพับ ฯลฯ
(5) (4) (3) (2) (1)

34. การแจกของแถม (5) (4) (3) (2) (1)
35. การใหสวนลดเงินสด (5) (4) (3) (2) (1)
36. การใหบริการของพนักงานขาย (5) (4) (3) (2) (1)
37. การบริการหลังการขาย (5) (4) (3) (2) (1)
38. ระยะเวลาการรับประกันสินคา (5) (4) (3) (2) (1)



ขอเสนอแนะเพื่อใชในการนําไปพัฒนาคอมพิวเตอรแบบพกพา (โนตบุก)
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________

* * * * * ขอขอบคุณทุกทานที่ให ความรวมมือในการตอบแบบสอบถามฉบับน้ี * * * * *
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