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 การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภคและศึกษาปจจัย

ดานลักษณะ สวนบุคคลประกอบดวย  อายุ  อาชีพ  รายได ระดับการศึกษา และปจจัยดานแรงจูงใจที่

มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ 

คือ ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อไอแพด จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คาความถี่ คารอยละ และ

การทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-Square จากการวิจัย พบวา 

 1.  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 26-35 ป การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และรายไดตอเดือน 40,001 บาท ข้ึนไป  

 2.  แรงจูงใจดานเหตุผลในการซื้อไอแพด  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากให

ความสําคัญกับแรงจูงใจดานความเชื่อถือได เร่ืองไอแพดมีเสถียรภาพในการใชงาน  บริษัท ผูผลิตมี

ความนาเชื่อถือ อยูในระดับมากที่สุด ดานความประหยัด ความคุมคาเมื่อมองราคาเปรียบเทียบกับ

คุณภาพ ประหยัดเวลาในการทํางาน และการเขาถึงขอมูลในอินเทอรเน็ต อยูในระดับมาก ดานความ

สะดวกสบายในการใชและการซื้อ เร่ืองสถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง เร่ืองสามารถสั่งซื้อ 

ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต เร่ืองมีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย อยูใน        

ระดับมาก ดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดีจากรานตัวแทนที่จําหนาย ไอแพด มีแรงจูงใจอยูใน

ระดับมาก 

 3.  แรงจูงใจดานอารมณในการซื้อไอแพด  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากให

ความสําคัญกับแรงจูงใจดานเพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน รวมกับความคมชัดในการชม

ภาพยนต และภาพถาย เร่ืองจํานวนเกมส อยูในระดับมาก ดานเพื่อความเปนผูนํา อยูในระดับปาน

กลาง ดานเพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ เร่ืองไอแพดชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม อยูในระดับปาน

กลาง ดานเพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน เร่ืองซื้อไอแพดเนื่องจากเห็นดาราใชในละครหรือภาพยนต อยูใน

ระดับนอยที่สุด ดานเพื่อการแขงขัน ซื้อไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช อยูใน

ระดับนอยที่สุด  

 4.  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซื้อไอแพดจากรานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-Studio 

โดยเลือกซื้อไอแพดที่มี ไวไฟ ( Wifi ) และ สามจี ( 3G )  ความจุ 32 GB และสวนมากมีวัตถุประสงคใน

การซื้อเพื่อทํางาน เชน เช็ค E-mail ,Internet  



 ผลทดสอบสมมติฐานดวยวิธีการทางสถิติ พบวา 

1. ลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ    

ไอแพดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในเกือบทุกพฤติกรรม โดยเฉพาะอยางยิ่งปจจัยอายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครในทุกๆ พฤติกรรมที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 2. แรงจูงใจทางดานเหตุผล มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ในเกือบทุกพฤติกรรม โดยเฉพาะอยางยิ่งดานความประหยัด ดานความเชื่อถือได 

และดานบริการหลังการขาย มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครใน

ทุกๆ พฤติกรรม ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 3.  แรงจูงใจทางดานอารมณ ทั้ง 5 ดาน คือ ความเปนผูนําดานเทคโนโลยี เพื่อศักดิ์ศรีหรือ

เกียรติภูมิ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน เพื่อการแขงขัน และเพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน มีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานครในทุกๆ พฤติกรรม ที่ระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 
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 This research aimed to study  demographic factors including as age, occupation, 

income, education and motivation factors  affecting to purchasing behavior of consumers 

iPad in Bangkok. The sample used in this study were 400 consumers in Bangkok. Data was 

collected by questionnaire. The statistics used for data analysis were frequency, 

percentage, and hypotheses testing by Chi-Square. 

 The research result revealed the followings.  

 1.  The majority of respondents were male, aged between 26-35 years of 

undergraduate study. They worked private companies staffs. And earned monthly income 

above 40,001 Baht. 

 2.  In terms of rational motives factors, it was found that. Most respondents were 

motivated new reliability. iPad stability to use, the manufacturer is reliable. The motivations 

were in highest level. The economy when looking at value price and quality comparison, 

save time at work, and access to information on the Internet. The motivations were in high 

level. The convenience of using and buying. Place  to purchase easy access, Can be order 

iPad and accessories on the Internet, Many program supports. The motivations were in high 

level. Good After-sales service  from a shop that sold iPad the motivation was at a high level. 

 3.  In terms of emotional motives factors, it was found that. Most respondents had 

incentives to pleasure and relax. Watch movies and photos, the number of games as iPad 

support. The motivations were  in high level. The technology leadership.  The motivations 

were in medium level. The dignity or prestige  iPad helps to create a good image in society. 

The motivations were in medium level. In the order to mimic others.  Purchased iPad 

because the actors in the drama or movie used. The motivations were in minimum level. The 

competition to buy ice pad because a colleague or someone else use the motivation were in 

minimum level. 



 4.  In terms of purchasing behaviors consumers mostly purchase from iPad dealer 

shop directly, such as i-Studio. Consumer most purchased iPad with Wi-Fi + 3G capacity 32 

GB. And proposes for using iPad were checking E-mail and Internet browsing. 

 

 Hypothesis tested result were show as followings : 

 1.  The demographic factors of consumers in Bangkok Influenced to the 

purchasing behavior of consumers iPad in Bangkok In almost all behavior.Particularly, age. 

Education, occupation and income per month. Influenced the purchasing behavior of the 

iPad for every consumer in Bangkok.  The level of significance 0.05. 

 2.  Rational motives. Influenced to the purchasing behavior of consumers iPad in 

Bangkok In almost all behavior. Particularly economics. Reliability. And after-sales service. 

Influenced the purchasing behavior of iPad among consumer in every level of significance 

0.05. 

 3.  Emotional motives of leadership in technology including using iPad for honor or 

dignity. To imitate others. To compete with others. And to satisfaction and to relax. Influence 

the purchasing behavior of consumers iPad in Bangkok, the behavior at all statistically 

significant 0.05. 
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อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ ตลอดจนแกไข ปรับปรุงขอบกพรองตางๆ 

เพื่อใหสารนิพนธ ฉบับนี้มีความสมบูรณ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณดวยความเคารพอยางสูง และขอ

กราบขอบพระคุณคณาจารยคณะสังคมศาสตรทุกทาน ที่ไดมอบความรูอันเปนทุนชีวิตแกผูวิจัย 

 ขอขอบคุณ เจหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร และบัณฑิตวิทยาลัยทุกทาน

ตลอดจนผูมีสวนสําเร็จตองานวิจัยนี้ทุกทาน 

 กราบขอบพระคุณ พอแม ที่ใหการสนับสนุนเปนกําลังใจ และคอยชวยเหลือเปนอยางดี 

ตลอดจนเพื่อนๆ ที่คอยใหความชวยเหลือ และแนะนําทั้งในเรื่องการเรียนและการทํางาน  รวมถึงการ

ทําสารนิพนธฉบับนี้เปนอยางดี 

 

 ทายสุดนี้ คุณงามความดีและประโยชน อันเกิดจากสารนิพนธนี้ ผูวิจัยขอนอมบูชาคณุ บิดา

มารดา ครูและอาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทความรูวิชา อบรมส่ังสอน และวางรากฐานแหง

การศึกษาแกผูวิจัย 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง 
 ปจจุบันนี้รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเปลี่ยนไป  โดยเทคโนโลยีสารสนเทศไดเขามา

เปนสวนสําคัญในการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในทุกเพศ ทุกวัยอยางหลีกเลี่ยงเสียมิได  ซึ่งเทคโนโลยี

ของอุปกรณพกพาก็ไดมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง เพื่อตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคที่

เปลี่ยนไปตามกาลเวลาดังจะเห็นไดวาผูบริโภคในปจจุบันมีเวลาในการดําเนินชีวิตอยูภายนอกบาน 

มากกวาอยูภายในบาน  ดังนั้นการพัฒนาทางดานอุปกรณแบบพกพา จึงตองมีความสะดวกมากขึ้น

ในการพกพา  รูปลักษณจะตองมีขนาดเล็กลง  มีน้ําหนักเบายิ่งขึ้น สามารถเปดใชงานนอกบานไดนาน

ยิ่งขึ้น และราคาตองถูกลงเพื่อใหทราบเขาถึงผูบริโภคไดทุกเพศ ทุกวัย  ประกอบกับในปจจุบันปจจัย

ดานระบบสารสนเทศ  เทคโนโลยีทางการสื่อสารแบบไรสาย (wireless) และ Internet ไดเกิดมีการ

พัฒนาอยางสัมพันธกันและตอเนื่อง ทําใหเกิดนวัตกรรมใหม ๆ เชน เทคโนโลยี Wifi เปนตน โดยทุก

วันนี้ผูบริโภคสามารถที่จะเขาถึงขอมูลขาวสารไดอยางสะดวก รวดเร็ว และไรขีดจํากัดในเรื่องของ

สถานที่การใชงาน  โดยจะเห็นไดวาแมวาจะอยูบนเกาะ หรือริมทะเล หากมีเพียงสัญญาณ

โทรศัพทเคลื่อนที่  ผูบริโภคก็จะสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารไดโดยทันที  ซึ่งเราคงปฏิเสธไมไดวา 

Internet เปนแหลงขอมูลที่ใหความรู อยางไรขีดจํากัด ผูบริโภคสามารถเรียนรู หรือเปดโลกทัศนใหกับ

ตนเอง คงจะไมเปนคํากลาวที่เกินจริงเลยที่มีคนไดใหคํานิยามของ Internet วาทําใหโลกแคบลง เหตุ

เพราะผูคนที่อยูหางไกลกันสามารถติดตอส่ือสารกันไดผานหนาจอคอมพิวเตอร นักธุรกิจสามารถ

ติดตอทําธุรกิจกันไดโดยมิตองเห็นหนา  เด็กนักเรียนสามารถเรียนหนังสือผานคอมพิวเตอรโดยไม

จําเปนตองไปโรงเรียน หรือคนควาหาขอมูลไดโดยไมจําเปนตองไปหองสมุด  ผูบริโภคสามารถสั่งซื้อ

สินคาผานหนาจอคอมพิวเตอรได   

 ส่ิงนี้เองที่เปนจุดสําคัญทําใหผูผลิตอุปกรณตางๆ ใหความสนใจและมองเห็นความตองการ

ของตลาด จึงไดทําการพัฒนารูปแบบของคอมพิวเตอรพกพาใหมีขนาดเล็กลง ตัดอุปกรณ หรือลด

ความสามารถบางสวนที่ไมจําเปนออก เพื่อใหน้ําหนักเบาขึ้น พกพางายขึ้น และสามารถใชไดนาน

ยิ่งขึ้นดวย  แตทั้งนี้ยังคงมีรูปลักษณที่สวยงาม (arip. 2552:  ออนไลน) 

 ไอแพดเปนอุปกรณที่เรียกกันวา "แท็บเล็ต" ชนิดหนึ่งของแอปเปล คอมพิวเตอร ที่สราง

ชื่อเสียงมาจากคอมพิวเตอรแม็คอินทอช ไอพ็อด และไอโฟน ผูบริโภคที่ใชอุปกรณของแอปเปลนั้นดูมี

แนวโนมเปนคนทันสมัย มีเงิน การตลาดของแอปเปลมุงที่จะสรางบุคลิกบางอยางขึ้นมาใหกับผูเปน

เจาของ ไอแพดเปนอุปกรณตัวใหมที่แหวกแนวจากตลาดตามสไตลของแอปเปลที่เปนผูนําในการสราง
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กระแสนิยมหรือเทรนดของตลาด เมื่อออกมาขายสามารถสรางยอดขายไดดีจนขาดตลาด ในประเทศ

ไทยยังไมมีการวางตลาดอยางเปนทางการแตอาจหาไดจากรานคาแถวมาบุญครองที่นําเขาเครื่องมา

จากตางประเทศ ซึ่ง แอปเปล สามารถขาย ไอแพด ไดถึง 4.5 ลานเครื่องทั่วโลก ตอไตรมาส จึงทําให  

ไอแพดนั้น เปนอุปกรณ ทางดานคอมพิวเตอรที่ขยายตัวเร็วที่สุดในโลก 

 จากงานวิจยัของ Resolve Market Research ที่ไดศึกษาเกี่ยวกบัความคิดเหน็ของผูใชไอแพด 

ซึ่งในภาพรวมพบวา ผูใช ไอแพด หลายรายมองวา ไอแพด เปนของเลนราคาแพง และดึงดูดความ

สนใจตอผูหญงิและลูกคารายใหมมากกวา และถูกนําไปใชหลายวิธีมากกวาที่คาดไวจากเดิม ซึ่งใน

การสํารวจพบวาเกือบครึ่งหนึ่งของผูใช ไอแพด ไมไดเปนผูที่ชืน่ชอบ e-reader และ จากการสํารวจ

พบวา 49 % ของผูใช ไอแพด ไมตองการซื้อ e-reader และที่ในสนใจคือ มากกวา 38 % จะไมซื้อ

อุปกรณเสริมในการเลนเกมส และ 32 % จะไมคิดใช ไอแพด ทดแทน Notebookนอกจากนี่ 37%ของ

เจาของไอแพดหรือตองการจะซื้อ ไอแพด เปนลกูคารายใหมของแอปเปล (iPad a fave of males,survey 

says. 2551: ออนไลท) 

 ไอแพด เปนผลิตภัณฑ ที่ประสบความสําเร็จของยอดขาย ทั่วโลกอยางรวดเร็ว ทั้งที่ไมไดมี

การทําการตลาดมากนัก แตเพราะสาเหตุใดจึงมีผูใช ไอแพดเปนจํานวนมาก สําหรับการวิจัยครั้งนี้ 

ผูวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษา ปจจัยดานแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  เพราะกระแสของสินคาชนิดนี้มาแรงขึ้นเรื่อยๆ แตยังมิไดมีผูศึกษาวิจัย

เกี่ยวกับสินคาชนิดนี้อยางชัดเจน และเขาถึงผูบริโภคอยางแทจริง อีกทั้ง อันจะเปนประโยชนอยางยิ่ง

ในการสรางกลยุทธการตลาดที่เหมาะสม และไดประสิทธิภาพที่สุด อีกทั้งจะเปนประโยชนในการ

พัฒนา  และสรางอัตลักษณใหกับผลิตภัณฑของตนเองเพื่อตอบโจทยความตองการของผูบริโภค 

เพื่อใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันเพิ่มข้ึนดวย 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการศึกษาคนควาครั้งนี้ผูวจิัยไดตั้งความมุงหมายดังนี ้

  1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อไอแพด ของผูบริโภค 

  2.  เพื่อศึกษาปจจัยดานลกัษณะสวนบุคคล ไดแก  อายุ  อาชีพ  รายได ระดับ

การศึกษา และปจจัยดานแรงจูงใจที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
ความสําคัญของการวิจัย 
  1.  เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการสามารถนําไปเปนกรณีศึกษาในการ  

ดําเนนิงานดานการพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆ ใหทันกับโลกในยุคปจจุบนั 
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  2.  เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาสนิคาใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

                3. เพื่อใหนักการตลาด ที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ สามารถนําขอมูล ไปใชในการสราง

แผนกลยทุธทางการตลาด เพื่อใหเขาถึงผูบริโภคไดอยางตรงจุด และเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด  

  4. เพื่อใหบริษทัผูผลิต นําไปวิเคราะหถงึพฤติกรรมการซื้อ อุปกรณอิเล็กทรอนิค และ

นําผลการวิจยันี้ไปพัฒนาผลติภัณฑตอไป เพื่อใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคตอไปใน

อนาคต และเพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขัน 

 
ขอบเขตของงานวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง “ปจจัยดานแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร” ไดกําหนดขอบเขตของการศึกษาคนควาและทาํวจิยั ดังนี ้
 ประชากรที่ใชในการวิจยั 
  ประชากรที่ใชในการศึกษาและวิจัยครั้งนี้ คือ  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ที่ซื้อและใช

งานไอแพด    

 
 กลุมตวัอยางที่ใชในงานวจิัย 
   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อไอแพด  ทั้งหมด 400 คน ที่

ระดับความเชื่อมั่น 95% หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบหลาย

ข้ันตอน (Multi-Stage Sampling) โดยมีข้ันตอนดังตอไปนี้ 
 
 ขั้นตอนที่ 1 สุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกศูนยไอที

ขนาดใหญ ที่ผูบริโภคนิยมไปเดินเลือกซื้อ ไอแพด  จํานวน 4 แหง ดังนี้ 

1. หางพันธุทิพยพลาซา 

2. ศูนยไอทีมอลล ฟอรจูน รัชดา 

3. ศูนยไอทีตะวันนา เดอะคอมพิวเตอรซิตี้ 

4. ศูนยไอทีซีคอนสแควร 
 ขั้นตอนที่ 2  เลือกตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ขนาดตัวอยางเทากับ 400 คน 

โดยจะใหกําหนดโควตาที่ละ 100 คน จาก 4 แหง 

 ขั้นตอนที่ 3  การเลือกกลุมตัวอยางโดยใชความสะดวก(Convenience Sampling) โดยใช

แบบสอบถาม ถามตามสถานที่ที่ไดกําหนดไวในแตละแหง 

 หมายเหตุ : ในการวิจัยครั้งนี้ไดทําการเก็บขอมูลทาง ออนไลนเพิ่มเติมดวย 
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 ตัวแปรที่ศกึษา 
  ตัวแปรอิสระ แบงเปนดงันี ้

  1. ลักษณะสวนบุคคล 

    1.1 เพศ  

     1.1.1   ชาย  

     1.1.2   หญิง 

    1.2 อาย ุ

     1.2.1   ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 

     1.2.2  26 – 35 ป 

     1.2.3   36 – 45 ป 

     1.2.4   46 ปข้ึนไป  

    1.3 ระดับการศึกษาสงูสุด 

     1.3.1  ต่ํากวาปริญญาตรี 

     1.3.2  ปริญญาตรี 

     1.3.3  สูงกวาปริญญาตรี 

    1.4 อาชพี 

     1.4.1  นักเรียน/นักศกึษา 

     1.4.2  พนักงานบริษทัเอกชน 

     1.4.3  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

     1.4.4  ประกอบธุรกจิสวนตวั 

     1.4.5  อ่ืนๆโปรดระบุ….. 

    1.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

     1.5.1   ต่ํากวาหรือเทากบั 15,000 บาท 

     1.5.2   15,001 – 25,000 บาท 

     1.5.3   25,001 – 35,000 บาท 

     1.5.4   35,001 – 45,000 บาท 

     1.5.5   45,001 บาทขึน้ไป 
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  2.  แรงจูงใจในการใชการซือ้ ไอแพด 

    2.1 ดานเหตุผล 

    2.2 ดานอารมณ 

  ตัวแปรตาม ไดแก พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร   
 

นิยามศัพทเฉพาะ 

1. ไอแพด หมายถึง  อุปกรณที่เรียกกันวา "แท็บเล็ต" ชนดิหนึง่ของแอปเปล 

คอมพิวเตอร คือ ไอแพด รุนที่ 1 

2. ผูบริโภค หมายถงึ ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ซื้อ และ ใชไอแพด 

3. พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด  หมายถงึ การกระทาํของผูบริโภคในการซื้อไอแพด   

ไดแก   การเลอืกสถานที่ซื้อไอแพด  การเลือกตามขนาดความจทุี่ตองการ  และการเลือกตาม

วตัถุประสงคในการใชงาน  

4. แรงจูงใจในการเลือกซื้อไอแพด หมายถึง ส่ิงกระตุนทีท่ําใหเกิดความรูสึกอยาก 

ซื้อ ไอแพด โดยใชแรงจูงใจ 2 สาเหตุ ไดแก 

     -   แรงจูงใจดานเหตุผล หมายถึง ส่ิงกระตุนหรือส่ิงจูงใจใหผูบริโภคเกิดความ

ตองการในสินคาและบริการ ซึ่งสิ่งกระตุนเหลานั้นจะตองเกิดจากเหตุผล คือความประหยัด ความ

นาเชื่อถือได ความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ 

    -    แรงจูงใจดานอารมณ หมายถึง ส่ิงกระตุนหรือส่ิงจูงใจใหผูบริโภคเกิดความ

ตองการสินคาและบริการ ซึ่งสิ่งกระตุนเหลานั้นจะตองเกิดจากอารมณ คือ ความตองการเปนผูนําใน

การใชสินคารุนใหมๆ การตองการการยอมรับจากสังคม เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน และการตอบสนอง

ความบันเทิง เชน ฟงเพลง เลนเกมส  

 5. ความประหยัด หมายถึง มีความคุมคาระหวางราคากับประสิทธิภาพ และ

ประหยัดเวลาในการเขาถึงขอมูล 

 6.  ความเชื่อถือได หมายถึง มีเสถียรภาพในการใชงาน และบริษัทมีชื่อเสียงนาเชื่อถือ 

 7.  ความสะดวกสบายในการซื้อ และการใช หมายถึง สามารถหาซื้อไดงาย และมี

โปรแกรมรองรับการทํางานที่ครบถวน 

 8.  บริการหลังการขาย หมายถึง การไดรับบริการหลังจากการซื้อ ไอแพด จากรานที่

จําหนายให 

 9.  ความเปนผูนํา หมายถึง ความตองการเปนผูที่นําสมัยในการมีและใชสินคาใหมๆ ที่

ออกสูตลาด 



6 
 

 10.  ศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ หมายถึง ความตองการรักษาภาพลักษณ ที่ดีในสังคม 

 11.  การเลียนแบบผูอ่ืน หมายถึง ความตองการที่จะมีและใชอุปกรณ หรือสินคา 

เหมือนกับผูที่ตัวเองชื่นชอบ 

 12. การแขงขัน หมายถึง ความตองการมีและใช อุปกรณ หรือ เหมือนบุคลรอบขางที่มี

สถานะทางสังคมเทาเทียมกัน 

 13.  ความพอใจและเพื่อการพักผอน หมายถึง การชมภาพยนต ภาพถาย เลนเกมส เพื่อ

การพักผอนหยอนใจ 
 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 ในการวิจัยเรื่อง ปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกาํหนดกรอบแนวความคิดดงันี ้

 

ตัวแปรอิสระ          ตัวแปรตาม 

   (Independent Variables)         (Dependent Variables) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวิจยั 

 
1.ขอมูลสวนบุคคล  
    1.1.เพศ 

    1.2.อายุ  

    1.3.การศึกษา 

    1.4.อาชีพ 

    1.5.รายได 

 
 
 
 
 
 
  พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 
      
 

 
2.แรงจูงใจในการซื้อ ไอแพด  
    2.1  ดานเหตุผล 

    2.2  ดานอารมณ 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  เพศ  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

 2.  อายุ  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 3.  ระดับการศึกษา  มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 4.  อาชีพ มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 5.  รายไดเฉล่ียตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 6.  แรงจูงใจทางดานเหตุผลมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภค 

 7.  แรงจูงใจทางดานอารมณมีอิทธพิลกบัพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในการศึกษาทีม่ีผลตอแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ของผูบริโภคและ

ผูวิจัยไดมีการคนควางานวิจยั เอกสาร และทฤษฎีตาง ๆ ที่เกี่ยวของดังนี ้

 

1.  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 

2.  แนวคิดและลักษณะดานประชากรศาสตร 

3.  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกบัแรงจูงใจ 

  4.  ขอมูลเกี่ยวกับไอแพด 

  5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

  ชิฟฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 2000:  G-3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผล เกี่ยวกับสินคาหรือ

บริการ โดยคาดหวังวาสิ่งเหลานั้นจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 

  พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2535 (2525:  580) ไดใหความหมาย

พฤติกรรมผูบริโภควา การกระทําหรืออาการที่แสดงออกทางกลามเนื้อ ความคิด และความรูสึกเพื่อ

ตอบสนองตอส่ิงเรา 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538:  4) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษา

ถึงพฤติกรรม การตัดสินใจ และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคา 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2526:  4) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคล

ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของ

การตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น 

  โดยสรุป พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ 

การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความสําคัญตอการซื้อสินคาและ

บริการทั้งในปจจุบันและอนาคต ทั้งนี้เพื่อใหเขาใจความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไดดียิ่งขึ้น จึงควร

ทําความเขาใจถึงความหมายของคําศัพทที่เกี่ยวของตอไปนี้ 
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  ลูกคา (Customer) หมายถงึ บุคคลผูทีท่ําการซื้อหรือคาดวาจะซื้อสินคาหรือบริการจาก  

แหลงใดแหลงหนึ่ง ซึ่งผูซื้อ อาจจะไมไดเปนผูใชสินคาหรือบริการนั้นๆก็ได ซึ่งในงานวิจัยนี้ไดศึกษา

ลูกคาประเภทบุคคล คือ 

  ลูกคาบุคคล (Personal Customer) หมายถึง ผูซึ่งซื้อสินคาหรือบริการเพื่อการใชสวนตัว

หรือใชในครอบครัว  

 ผูบริโภค (Consumer) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) หมายถึง ผูใช

ผลิตภัณฑหรือบริการขั้นสุดทาย หรืออาจหมายถึง ผูที่ซื้อสินคาไปเพื่อใชสวนตัวและครอบครัว หรือ

การใชข้ันสุดทายสําหรับตลาดสินคาบริโภค (Consumer market) หนังสือเลมนี้จะมุงความสําคัญที่

ผูบริโภคคนสุดทายที่ซื้อสินคาเพื่อใชสวนตัวหรือครอบครัว แตอยางไรก็ตามหลักเกณฑและทฤษฎี

ตางๆ สามารถนําไปประยุกตใชในกรณีที่เปนผูใชขององคการดวย ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2550:  10) 

 ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูที่มีความตองการซื้อ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 

Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) 

เสรี วงษมณฑา (2542: 30) 

 ผูบริโภค หมายถึง บุคคลหนึ่งหรือหลายคนที่แสดงออกซี่งสิทธิที่จะตองการและบริโภค

ผลิตภัณฑที่เสนอขายในตลาด ผูบริโภคอาจซื้อผลิตภัณฑที่จะตอบสนองความตองการของตนเองและ

ครอบครัวหรือซ้ือเพื่อสรางความพอใจใหกับกลุมสังคมที่ตนเองอาศัยอยู อยางไรก็ตามในแงของนักการ

ตลาด ไมสามารถสรุปวาทุกคน คือ ผูบริโภคของกิจการ ดังนั้น จึงจําเปนจะตองกําหนดองค ประกอบ

ของผูบริโภคที่จะเลือกกลุมตลาดเปาหมาย 4 ประการ คือ ยุทธนา ธรรมเจริญ (2541:  5) 

1. ผูบริโภคตองเปนผูมีความตองการ (Needs) 

2. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) 

3. ผูบริโภคตองเปนผูที่มพีฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) 

4. ผูบริโภคตองเปนผูที่มพีฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior) 

 
 พฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer behavior) 
  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา  นักการตลาดตอง

ศึกษาวาสินคาที่เขาจะนําเสนอนั้นใครคือ  ลูกคา (Who)  ผูบริโภคซื้ออะไร (What) ทําไมจึงซื้อ (Why) 

ซื้อเมื่อไร (When) ซื้อที่ไหน (Where) ซื้อบอยครั้งเพียงใด (Kotler 1997:  171) 
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 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือ

วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคคําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 

(Marketing strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

  คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย 

WHO, WHAT, WHY, WHO, WHEN, WHERE และ HOW เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่ง

ประกอบดวยOCCUPANT, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATION, OCCASION, OUTLETS 

and OPERATION มีตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค แสดงการ

ประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมาย และคําถามที่เกี่ยวของกับ    พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค 
 

ตาราง 1 คําถาม 7 คําถามสําหรับศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค (6Ws และ 1H) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupant)  

1. ประชากรศาสตร 

2. ภูมิศาสตร 

3. จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห 

4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธทางการตลาด (4P) 

ประกอบดวยกลยทุธดานผลิตภัณฑ ราคา 

การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด

ที่เหมาะสมและสามารถตอบสนองความพึง

พอใจของกลุม เปาหมายได 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 

(What does consumer 

buy?) 

 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ(Objects) สิ่งที่

ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑกคื็อ

คุณสมบัติหรือองคประกอบขอผลติภัณฑ 

(Product component)และความ

แตกตางที่เหนือกวาคูแขง (Competitive 

differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

(Product strategies) ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑหลัก 

2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก  
การบรรจุ ภัณฑ  ตราสินคา  รูปแบบการ

บริการ คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 

3. ผลิตภัณฑควบ 

4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
5. ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive 

differentiation) ประกอบดวยความ

แตกตางผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน

และภาพลักษณ 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

(Why does consumer buy?) 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ

ตองการของเขาดานรางกายและ

ดานจิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 

1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง

จิตวิทยา 

2.ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 

3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 

1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ(Product 

strategies) 

2.กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

(Promotion strategies) 

ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา 

การขายโดยใชพนักงานขายการ

สงเสริมการขาย และการ

ประชาสัมพันธ 

3.กลยุทธดานราคา (Price 

strategies) 

4.กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย(Distribution strategies) 
4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

(Who participates in the buying? 
บทบาทของกลุมตาง(Organization)  

มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 

1) ผูริเร่ิม  

2) ผูมีอิทธิพล  

3) ผูตัดสินใจซื้อ  

4) ผูซื้อ 

5) ผูใช 

กลยุทธที่ ใ ชมากคือกลยุทธ การ

โฆษณาและกลยุทธการสง เสริม

การตลาด (Advertising and 

promotion strategies) โดยใชกลุม

อิทธิพล 

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does 

the customer buy?) 
โอกาสในการซื้อ เชน ชวงเดือนใด

ของป ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด

ของเดือน ชวงเวลาใด ชวงโอกาส

พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ ใชมากคือ  กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด เชน ทําการตลาด

เมื่อใดจึงจะสอดคลองกับโอกาสใน

การซื้อ 
6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does 

the customer buy?) 

ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทํา

การซื้อ เชน หางสรรพสินคา

ซูเปอรมารเก็ต รานขายของชํา 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย

โดยพิจารณาวาจะสูคนกลางอยางไร 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does 

the customer buy?) 

 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

1.การรับรูปญหา 

2.การคนหาขอมูล 

3.การประเมินผลทางเลือก 

4.การตัดสินใจซื้อ 

5.ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ

สงเสริมการตลาดประกอบดวยการ

โฆษณาขายโดยใชพนักงานขาย การ

สงเสริมการขาย การใหขาว  และกา

ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 

และจะกําหนดวัตถุประสงคในการ

ตัดสินใจซื้อ 

 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer Behavior Model)  เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่

ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนที่เกิดสิ่งกระตุน ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิง

กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  (Buyer’s black box)  ซึ่งจะเปรียบเสมือนกลองดําซึ่ง

ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ 

ของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ  (Buyer’s response)  หรือ การตัดสินใจของผูซื้อ  (Buyer ‘s 

purchase decision)   จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิด

การตอบสนองดังนั้น โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  S-R Theory  โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
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ภาพประกอบ 2 โมเดลการตลาดยุคใหม. ฉบับปรับปรุงใหมลาสุด. บริษัท ธีระฟลม และไซเท็กซ:  

       2541. หนา 129. 

 

 1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 

และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying 

Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุน

ภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

ส่ิงกระตุนภายนอก 

ส่ิงกระตุนการตลาด 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 

- การจัดจําหนาย 

- สถานที่ 

ส่ิงกระตุนอื่นๆ 

- เศรษฐกิจ 

- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
 

กลองดํา หรือ 

ความรูสึกนึกคิด 

ของผูชื้อ 

- การเลือกตราผลิตภัณฑ 

- การเลือกตรา 

- การเลือกผูขาย 

- เวลาในการซื้อ 

- ปริมาณในการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ 

ปจจัยดานวฒันธรรม 
- ปจจัยดานสังคม 

- ปจจัยสวนบุคคล 

- ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 

การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 

- การประเมินผลทางเลือก 

- การตัดสินใจซื้อ 

- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ปจจัยภายนอก 

1.ปจจัยทางวัฒนธรรม 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 

  1.2    วัฒนธรรมยอย 

  1.3    ชั้นสังคม 

 

ปจจัยภายนอก 

2.ปจจัยทางสังคม 

  2.1 กลุมอางอิง 

  2.2 ครอบครัว 

  2.3 บทบาทและสถานะ 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 

3. ปจจัยสวนบุคคล 

  3.1 อายุ 

  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 

  3.3 อาชีพ 

  3.4 โอกาสทาง 

ปจจัยภายใน 

4.ปจจัยดานจิตวิทยา 

  4.1 การจูงใจ 

  4.2 การรับรู 

  4.3 การเรียนรู 

  4.4 ความเชื่อถือ 

ั ิ

การตอบสนองผูซื้อ 
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   1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักตลาดสามารถ

ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบดวย 

   1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ

กระตุนความตองการ 

   1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม 

ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

   1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน

การจัดจําหนายผลิตภัณฑ ใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

   1.1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 

การใชความพยายาม ของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล

ทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

   1.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

   1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค

เหลานี้ มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

   1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝากถอน

เงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

   1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Low หรือ Political) เชน กฎหมายเพิ่ม

หรือลดสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการซื้อของผูบริโภค 

   1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่

เปรียบเสมือน กลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา

ความรู สึกนึกคิดของผูซื้อ ความรู สึกนึกคิดของผูซื้อได รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

   2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย

ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่ง

รายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
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   2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย

ข้ันตอน คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก  

การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งมีรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวถึงใน

หัวขอกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

 3.  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หรือผูซื้อ 

(Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

1.1 การเลือกผลิตภัณฑ  (Product choice)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อ

ประเภทของผลิตภัณฑหนึง่ๆ  

1.2 การเลือกตราสินคา  (Brand choice)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อตรา

สินคาของผลติภัณฑประเภทหนึ่งๆ  

1.3 การเลือกผูขาย  (Dealer choice)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขาย เพื่อซ้ือ

สินคาหนึง่ๆ ซึง่ผูบริโภคมักจะคํานงึถงึสถานที่ขาย การบริการ 

1.4 การเลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase timing)  คือ การทีผู่บริโภคจะตัดสินใจเลือก

ระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคาหนึง่ๆตัวอยางผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวันหรือเยน็ ในการซื้อ 

1.5 การเลือกปริมาณการซื้อ  (Purchase amount)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก

ปริมาณสนิคาที่ตองการซือ้คร้ังหนึง่ๆ ตวัอยาง  ผูบริโภคจะเลือกวาจะซือ้หนึง่กลอง คร่ึงโหล หรือหนึง่โหล 

 ปจจัยสําคัญ (ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก) ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
ของผูบริโภค 

  การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของ

ผูบริโภคดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซื้อไดรับส่ิงกระตุน

ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอื่นๆ  ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเทียบเสมือนกลอง

ดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของผูซื้อและ

ความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปา หมายจะมี

ประโยชนสําหรับนักการตลาดคือ ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวนประสม

ทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตอง 

  ลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวน

บุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดย

เปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 
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คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคม

หนึ่ง 

  2. ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยทีเ่กี่ยวของในชวีิตประจําวนั และมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และ

สถานะของผูซือ้ 

    2.1  กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้

จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน         

2 ระดับ คือกลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน และกลุมทุติย

ภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุม

ตางๆ ในสังคม 

 กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต 

รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคลเนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตอง

ปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร เชน การเผยแพรศาสนาคริสตแกกลุมวัยรุน จะใชนักรอง

ชั้นนําของไทยที่วัยรุนโปรดปรานรองเพลงเผยแพรศาสนา 

    2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธพิลมากที่สุดตอ ทัศนคติ 

ความคิดเหน็และคานยิมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขาย

สินคาอุปโภคจะตองคํานึงถงึลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จนี ญี่ปุน หรือยโุรป ซึ่งจะมี

ลักษณะแตกตางกนั 

    2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม 

เชน ครอบครัว กลุมอางองิ องคการ และสถาบนัตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกนัใน

แตละกลุม เชน ในการเสนอขายวีดีโอของครอบครัวหนึง่จะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเร่ิม 

ผูตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธพิล ผูซื้อและผูใช 

  3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ข้ันตอน วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังนี้ 

    3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน  การ

แบงกลุมผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ต่ํากวา 6 ป, 6-11 ป, 12-19 ป, 20-34 ป, 35-49 ป, 50-64 ป 

และ 65 ปข้ึนไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการ

พักผอนหยอนใจ  
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    3.2  วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ

บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอน เปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ

ตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อที่

แตกตางกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวยขั้นตอน แตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภคแตกตางกัน 

    3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความ

ตองการสินคา และบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางาน และสินคาจําเปน ประธาน

กรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อเสื้อผาราคาสูง หรือต๋ัวเครื่องบิน ซึ่งนักการตลาดจะศึกษาวา

ผลิตภัณฑของบริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความ

ตองการใหเหมาะสม 

    3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายได (Income) 

โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้

ประกอบดวยรายไดและการออมทรัพย อํานาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาด

ตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมี

รายไดต่ํา กิจกรรมตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคง

คลัง และวิธีการตางๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 

    3.5  การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑ มี

คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 

    3.6  คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือ

คุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่งหรือหมายถึง

อัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา คานิยมอาจจะจัดประเภทตามลักษณะของคานิยมเปน 

2 กลุมคือ คานิยมในจุดหมายปลายทางของชีวิต (Terminal Values) และคานิยมเกี่ยวกับเคร่ืองมือ

ชวยใหเกิดพฤติกรรม (Instrumental Values) 

  4.  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก 

ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ และการใช

สินคาปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความเชื่อถือและทัศนคติ 

(5) บุคลิก (6) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

    4.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล 

ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน 

วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือส่ิงกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความ

ตองการ  
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    4.2  การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร 

จัดระเบียบและตีความหมายของขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ

ความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู 

    4.3  การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ(หรือ) 

ความโนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับ

ส่ิงกระตุน (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุนการตอบสนอง 

(Stimulus-Response [SR] Theory) นักการตลาดไดประยุกตการใชทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณาซ้ําแลว

ซ้ําอีก หรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปน

ประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และ

ประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนนั้นอาจมีอิทธิพลที่ทําใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาบน

สายตาลูกคา ตัวอยาง การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยางจะมีอิทธิพลทําใหเกิด

การเรียนรู คือ การทดลองใชไดดีกวาของแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา ถา

ลูกคาไมซื้อสินคาก็จะไมเกิดการทดลองซื้อสินคาที่แถม 

    4.4  ความเชื่อถือ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปน

ผลจากประสบการณในอดีต เชน เอสโซสรางใหเกิดความเชื่อถือวา น้ํามันเอสโซมีพลังสูงโดยใช 

สโลแกนวาจับเสือใสถังพลังสูง เปปซี่ สรางใหเกิดความเชื่อถือวาเปนรสชาติของคนรุนใหม น้ํามันไร

สารตะกั่ว ในชวงแรกผูบริโภคเกิดความเชื่อวาการใช น้ํามันไรสารตะกั่วมีปญหากับเครื่องยนตซึ่งเปน

ความเชื่อในดานลบ ที่นักการตลาดตองรณรงคเพื่อแกไขความเชื่อถือที่ผิดพลาด 

    4.5  ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจของ

บุคคล ความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือ

หมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ใน

ขณะเดียวกัน ความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวา ทัศนคติของผูบริโภคกับการ

ตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน 

    4.6  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่งนําไปสู

การตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน  
 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer buying decision process) เปน

ลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากใน

กระบวนการซื้อพบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ (1) การรับรูถึงความตองการหรือการ

รับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือกกอนการซื้อ (4) การตัดสินใจซื้อ (5) 
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พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ทั้งนี้ผูบริโภคอาจขามหรือยอนกลับไปเร่ิมตนขั้นตอนกอนนี้ก็ได ซึ่งแสดงให

เห็นวากระบวนการตัดสินใจซื้อเร่ิมตนกอนการซื้อจริงๆ และมีผลกระทบหลังจากการซื้อ โดยมี

รายละเอียดในแตละขั้นตอนดังนี้ 

1. การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือ การรับรูปญหา (Problem 

recognition) เปนขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเกิดขึ้นเมื่อบุคคลระลึกถึงความแตกตาง

ระหวางสิ่งที่เขามีอยูกับส่ิงที่เขาตองการ คารริน และ รูเดิล (Kerin, Hartley; & Rudelius. 2004: 100) 

ซึ่งเกิดจาก  (1) ตัวแปรภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยาประกอบดวย ความตองการและการจูงใจ 

บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนตัว การรับรู การเรียนรู และทัศนคติ  (2) ตัวแปรภายนอก หรือปจจัย

ส่ิงแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว ชั้นทางสังคม วัฒนธรรมและ

วัฒนธรรมยอย ปจจัยเหลานี้จะสงผล ตอการกําหนดความตองการของแตละบุคคล 

2.  การคนหาขอมูล (Search for information) หรือการคนหาขอมูลกอนการซื้อ 

(Prepurchase search) เมื่อบุคคลไดรับรูถึงความตองการแลว เขาจะคนหาวิธีการที่จะทําใหความ

ตองการดังกลาวไดรับการตอบสนอง ซึ่งผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการที่

สามารถตอบสนองความตองการได 2 ทางคือ 

  การคนหาขอมูลจากภายใน (Internal search) โดยทบทวนความทรงจําในอดีตเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑหรือตราสินคาที่ตนเองเคยซื้อ 

 การคนหาขอมูลจากภายนอก (External search) ซึ่งสามารถคนหาไดจาก 5 แหลง ดังนี้ 

 1.2.1 แหลงบคุคล (Personal sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เปนตน 

    1.2.2 แหลงการคา (Commercial sources) หรือแหลงขอมูลที่จัดโดยนักการ

ตลาด (Marketer- dominated sources) ไดแก ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย เปนตน 

     1.2.3 แหลงชมุชน (Public sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค  

เปนตน 

    1.2.4 แหลงประสบการณ (Experiential sources)ไดแก การควบคุม การ

ตรวจสอบการใชสินคาเปนตน  

1.2.5 แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแกหนวยงานที่สํารวจคุณภาพ

ผลิตภัณฑหรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใช

ผลิตภัณฑ เปนตน 

   สินคาและบริการที่มีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อตํ่า ผูซื้ออาจใชการคนหาขอมูล

จากภายในโดยการเลือกตราสินคาที่ตนเองรูจักหรือเคยใชมากอน ดังนั้นนักการตลาดจึงควรให

ความสําคัญในการสรางตราสินคาใหเปนที่รูจัก 
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  สวนสินคาและบริการที่ตองใชความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อสูง นักการตลาดตองใช

ความพยายามในการขายและสงเสริมการตลาด เพื่อกระตุนใหบุคคลมีการคนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา

และบริการมากขึ้น 

  ในขั้นตอนการรับรูถึงความตองการและการคนหาขอมูลเหลานี้ ผูบริโภคจะเกี่ยวของกับ

กระบวนการขอมูล 

  กระบวนการขอมูล (Information processing) หมายถึง กระบวนการซึ่งมีการรับรู 

(Received) ถึงสิ่งกระตุน (Stimulus) การตีความหมาย (Interpreted) การเก็บรักษาในความทรงจํา 

(Store in memory) และการนํากลับมาใชภายหลัง (Retrieved)  แบล็ควอลล และ เองเจิ้ง

(Blackwell,Miniard; &  Engel. 2006:  77) เมื่อผูบริโภคมีการคนหาขอมูลจากภายนอก ผูบริโภคจะ

ไดรับอิทธิพลจากสิ่งกระตุนโดยนักการตลาด เชนการโฆษณาผานสื่อตางๆ และส่ิงกระตุนโดยกลุมอ่ืนๆ 

ที่ไมใชนักการตลาด เชน ครอบครัว เพื่อน เปนตน ซึ่งสิ่งกระตุนเหลานี้จะสงผลตอ  กระบวนการขอมูล

ของผูบริโภค โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. การเปดรับขาวสาร (Exposure) หมายถึง การที่บุคคลมกีารรับรูจากสิง่กระตุนโดย

ผานประสาทสัมผัสหนึง่อยางขึ้นไป ไดแก การไดเหน็ ไดยิน ไดกลิน่ ไดล้ิมรส ไดสัมผัส 

2. ความตั้งใจ (Attention) เปนขั้นที่ผูรับขาวสารเกิดความตั้งใจที่จะรับฟงขาวสารนัน้

ตอไป ถาขอมลูขาวสารที่ไดเปดรับในข้ันทีห่นึง่นาสนใจ 

3. ความเขาใจ (Comprehension) เปนขั้นทีผู่รับขาวสารเกิดความเขาใจในขาวสารทีเ่ขา

ไดตั้งใจฟง 

4. การยอมรับ (Acceptance) ในขั้นนี้ขาวสารจะมีผลกระทบตอทัศนคต ิความเชื่อ และ

ความรูสึกขอผูรับขาวสาร เพือ่ใหผูรับขาวสารเกิดการยอมรับขาวสารนัน้ดวยความเตม็ใจ 

5. การเก็บรักษา (Retention) เปนการสงขอมูลที่ยอมรับสูความทรงจาํระยะยาว 

(Blackwell, Miniard; & Engel. 2006 : 79) โดยผูรับขาวสารสามารถจดจําขาวสารที่ไดรับมา 

1.  การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation) หลังจากที่ไดคนหาขอมูลแลว 

ผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตางๆ ที่เปนไปไดกอนทําการตัดสินใจ ในขั้นนี้ผูบริโภคตอง

กําหนดเกณฑการพิจารณาที่จะใชสําหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑการพิจารณาเปนเรื่องของเหตุผลที่

มองเห็น เชน ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสินคา เปนตน หรือเปนเรื่องของความพอใจสวน

บุคคล เชน ชื่อเสียงของตราสินคา แบบ หรือสี เปนตน จากเกณฑที่กําหนดจะทําใหผูบริโภคทราบถึง

ทางเลือกที่เปนไปได ถาทางเลือกที่เปนไปไดมีเพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ทําไดงาย แต

บางครั้งทางเลือกที่เปนไปไดมีหลายทางเลือก ฉะนั้นผูบริโภคจึงตองพิจารณาทางเลือกที่กอใหเกิด
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ความพึงพอใจมากที่สุด ดังนั้นนักการตลาดสวนใหญจึงสนใจที่จะศึกษาถึงเกณฑที่ผูบริโภคใชสําหรับ

การประเมินผลทางเลือกตางๆ 

 เกณฑการประเมินผลมีการกําหนดขึ้นมา และไดรับอิทธิพลจากความแตกตางของแตละ

บุคคล ซึ่งพิจารณาจากปจจัยดานจิตวิทยา และอิทธิพล จากสิ่งแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรม ซึ่ง

ปรากฏในรูปของสิ่งจูงใจ (Motives) คานิยม (Value) รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) และอ่ืนๆ  

2.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) หลังจากการประเมินผลทางเลือกแลว จะเปน

ข้ันตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ การซื้อโดยทั่วไปเกิดขึ้นในรานคาปลีก แตอยางไรก็ตามอาจเกิดขึ้นใน

บานหรือสํานักงานของลูกคาก็ได  

3.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase behaviour) หรือผลลัพธภายหลังการซื้อ 

(Postpurchase outcome) ในขั้นนี้ผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาที่ไดรับจริง (Perceived value) จาก

การบริโภคหรือใชผลิตภัณฑกับความคาดหวัง (Expectation) ถาคุณคาไดรับมากกวาความคาดหวัง

ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ (Satisfied) แตถาคุณคาที่ไดรับจริงต่ํากวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะมี

การจัดการผลิตภัณฑนั้นหลายวิธี ไดแก กําจัดทิ้ง รีไซเคิล เปนตน 

 

2. ทฤษฎีและแนวคิดทางดานประชากรศาสตร 
  การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ

ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะดาน

ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาด

เปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึก

ของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาด

เปาหมาย ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2538:  41) 

  คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน ปรมะ สตะเวทิ  

(2533: 112) โดยวิเคราะหจากปจจัย ดังนี้ 

   1.   อายุเปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่

อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมากในขณะ

คนที่อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มี

อายุนอย เนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็ตางกัน คนที่มี

อายุมากมักจะใชส่ือเพื่อแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 

   2.   เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือ 

เพศหญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมี
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ความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสรางความสัมพันธ

อันดีใหเกิดขึ้นจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย 

   นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด คานิยม

และทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 

    1.   การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรม

แตกตางกันคนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความ

กวางขวางและเขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ 

ในขณะที่คนมีการศึกษาต่ํามักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมี

เวลาวางพอก็จะใชส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหา

ขาวสารจากสื่อส่ิงพิมพมากกวาประเภทอื่น 

    2.   สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคม

ของบุคคล มีอิทธิพล อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม

ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน 

 

3. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
 3.1  ความหมายของแรงจูงใจ 
  แรงจูงใจ ตามพจนานกุรมการจัดการ (Dictionary of Management ) ของทอส และคาร 

โรสลล (Tois; & Carroll 1982:  387 ) หมายถงึ แรงขับของแตละบุคคล ซึ่งเปนสาเหตทุี่ทาํใหบุคคล

แสดงพฤติกรรม 

   ศุกร เสรีรัตน  (2544:  120) ไดกลาววาแรงจูงใจ (Motive) เปนคําที่ไดความหมายมาจาก

คําภาษาละตินทีว่า mover ซึ่งหมายถึง “เคลื่อนไหว (Move)” คําวาแรงจูงใจ จงึมีการใหความหมายไว

ตางๆกนัดังนี ้

   1. แรงจูงใจ หมายถึง “ บางสิ่งบางอยางที่อยูภายในตัวบุคคลที่มีผลทําใหบุคคลตอง

กระทํา หรือเคลื่อนไหวหรือมี พฤติกรรมในลักษณะที่มีเปาหมาย” (Walters.1978 : 218)กลาวอีกไหน

หนึ่งก็คือ แรงจูงใจเปนเหตุผลของการกระทํานั้นเอง 

   2. แรงจูงใจ หมายถงึ “สภาวะที่มีอยูในตัวที่เปนพลงั ทาํใหรางกายมกีารเคลื่อนไหว 

ไปในทิศทางทีม่ีเปาหมาย ทีไ่ดเลือกไวแลว ซึ่งมักจะเปนเปาหมายที่มีอยูในภาวะสิ่งแวดลอม เลาวดอน 

และ บิททา (Loundon; & Bitta.1988:  368) 

  ชูศักดิ์ ศรีสูงเนิน (2540: 10)ไดใหความหมายวา แรงจูงใจ หมายถึง การที่บุคคลไดรับ

การกระตุนจากสิ่งเรา แลวทําใหเกิดพลังที่แสดงออกทางพฤติกรรม เพื่อจะนําไปสูจุดประสงคของ
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ตนเองหรือปจจัยตางๆที่เปนพลังและเปนตัวกําหนดพฤติกกรมของบุคคล ซึ่งแรงจูงใจนี้อาจเกิดจากสิ่ง

เราภายในหรือภายนอกแตเพียงอยางเดียวหรือทั้งสองอยางพรอมกันก็ได 

  วิกิพีเดีย (2551:  ออนไลน ) ไดกลาวไววา แรงจูงใจ(Motivation) คือส่ิงซึ่งความคุมพฤติ

กกรมของมนุษย อันเกิดจากความตองการ (Needs) พลังกดดัน (Drives) หรือความปรารถนา 

(Desires) ที่จะพยายามดิ้นรนเพื่อใหบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค ซึ่งอาจจะเกิดมาตามธรรมชาติ

หรือจากการเรียนรูก็ได แรงจูงใจเกิดจากสิ่งเราทั้งภายในและภายนอกตัวบุคคลนั้นๆเอง ภายใน ไดแก 

ความรูสึกตองการ หรือขาดอะไรบางอยาง จึงเปนพลังชักจูงหรือกระตุนใหมนุษยประกอบกิจกรรมเพื่อ

ทดแทนสิ่งที่ขาดหรือตองการนั้น สวนภายนอกไดแก ส่ิงใดก็ตามที่มาเรงเรา นําชองทาง และมา

เสริมสรางความปรารถนาในการประกอบกิจกรรมในตัวมนุษย ซึ่งแรงจูงใจนี้อาจเกิดจากสิ่งเราภายใน

หรือภายนอก แตพียงอยางเดียว หรือทั้งสองอยางพรอมกันได อาจกลาวไดวา แรงจูงใจทําใหเกิดพฤติ

กกรมซึ่งเกิดจากความตองการของมนุษย ซึ่งความตองการเปนสิ่งเราภายในที่สําคัญกับการเกิด

พฤติกรรม นอกจากนี้ยังมีส่ิงเราอ่ืนๆเชน การยอมรับของสังคม สภาพบรรยากาศที่เปนมิตร การบังคับ

ขูเข็ญ การใหรางวัลหรือกําลังใจหรือการทําใหเกิดความพอใจ ลวนเปนเหตุจูงใจใหเกิดแรงจูงใจได 

  โนวาบิส (2551:  ออนไลน) ไดกลาววา แรงจูงใจ คือ พลังผลักดันใหคนมีพฤติกรรม และ

ยังกําหนดทิศทางและเปาหมายของพฤติกรรมนั้นดวย คนที่มีแรงจูงใจสูง จะใชความพยายามใหการ

กระทําไปสูเปาหมายโดยไมลดละ แคคนที่มีแรงจูงใจต่ํา จะไมแสดงพฤติกรรมหรือไมก็ลมเลิก การ

กระทํา กอนบรรลุเปาหมาย 

  ไมเคิล ดอมแจน (Domjan. 1996 )อธิบายวาการจูงใจเปนภาวะในการเพิ่มพฤติกกรม

การกระทําหรือกิจกรรมของบุคคลโดยบุคคลจงใจกระทาํพฤตกิรรมนัน้เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตองการ 

  แอนนิตา อี วลูฟอลค (Anita E. Woolfolk. 1995) ไดใหความหมายของการจูงใจวาการ

จูงใจเปนภาวะภายในของบคุคลที่ถูกกระตุนใหกระทําพฤติกรรมอยางมทีิศทางและตอเนื่อง 

  ชิฟแมน และการนกุ (Schiffman; & Kanuk.1991:  69) ไดกลาววา การจูงใจหมายถงึ 

“แรงขับเคลื่อนที่อยูภายในของบุคคลที่กระตุนใหบุคคลมีการกระทํา” 

  ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2545:  305 ) ไดกลาวถึง การจูงใจหมายถึง อิทธิพลภายใน

บุคคลซึ่งเกี่ยวกับระดับการกําหนดทิศทางและการใชความพยายามในการทํางานอยางตอเนื่อง การจูง

ใจจึงเปนสิ่งเราซึ่งทําใหบุคคลเกิดความคิดริเร่ิม ควบคุม รักษาพฤติกรรมและการกระทํา หรือเปน

สภาพภายในซึ่งเปนสาเหตุใหบุคคลมีพฤติกรรมที่ทําใหเกิดความเชื่อมั่นวาสามารถบบรลุเปาหมาย

บางประการได 

 ส่ิงจูงใจเปนตนเหตุของการใหมนษุยปฏิบตัิ เคลื่อนไหว หรือมีพฤตกิรรมในลักษณะที่มุงไปสู

จุดหมายปลายทาง อดุลย จาตุรงคกุล (2546:  141 )  
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 กลาวโดยสรุป แรงจูงใจ (Mativation) หมายถึง ส่ิงที่อยูภายในรางกายของบุคคลและ

กระตุนจากสิ่งเรา เรียกวา ส่ิงจูงใจ (Motive ) สงผลทําใหเกิดความตองการ การแสดงออก การมี

พฤติกรรมตางๆ ที่นําไปสูการตอบสนองความตองการ ดังนั้น การจูงใจจึงเปนวิธีการกระตุนใหผูบริโภค

เกิดพฤติกรรม เมื่อบุคคลมีพฤติกรรมก็จะสงผลใหเกิดกระบวนการตางๆ หากสิ่งจูงใจที่เหมาะสมกับบุ

คล จะสงผลตอการสนองตอบดวยการกระทําหรือแสดงพฤติกรรมทุกอยาง (Behavior) ใหไดมาซึ่ง

ความสําเร็จอันเปนเปาหมายสูงสุด (Goals) 
 3.2 แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีแรงจูงใจ 
  3.2.1  ทฤษฎีความตองการของมาสโลว (Maslor’s Hierarchy of Needs Theory ) มาส

โลว (Ablaham H. Maslow ) เปนนักจิตวิทยาที่ไดพัฒนาทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษยโดยมีแนวคิดวา

ความตองการของมนุษยมีข้ันตอน ถาความตองการอันหนึ่งไดรับความตองการตอบสนองจนเปนที่

พอใจแลว ความตองการถัดไปที่สูงกวาก็จะเกิดขึ้น ทุกคนมีความตองการ 5 ระดับดังนี้ 

   1.  ความตองการทางรางกาย (Physilogical Needs ) ซึ่งเปนความตองการที่เกี่ยกับ      

ความหิว  ความกระหาย ที่อยูอาศัย เพศสัมพันธ เครื่องนุงหม และยารักษาโรค ถือเปนความตองการ

ทางรางกายจะอยูลําดับตํ่าที่สุด ความตองการพื้นฐานมากที่สุดที่ระบบโดยมาสโลว ความตองการ

เหลานี้จะหมายถึงแรงผลักดันทางชีววิทยาพื้นฐาน ซึ่งเชื่อวาเปนสิ่งจําเปนสําหรับชีวิต ถามนุษยไดรับ

การตอบสนองในขั้นนี้แลวก็จะมีความตองการขั้นตอไป 

   2. ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs )ความตองการความปลอดภัย

ความตองการลําดับที่สองของมาสโลว จะถูกกระตุนภายหลังจากที่ความตองการทางรางกายถูก

ตอบสนองแลว ความตองการความปลอดภัยจะหมายถึงความตองการสภาพแวดลอมที่ปลอดภัย

ปราศจากอันตรายทางรางกายและจิตใจ 

   3. ความตองการทางสังคม (Social Needs ) ความตองการทางสังคม คือ ความ

ตองการระดับสามที่ระบุโดยมาสโลว  ความตองการทางสังคมจะหมายถึง ความตองการที่จะเกี่ยวพัน

การมีเพื่อนและการถูกยอมรับโดยบุคคลอื่น การเปนเจาของสิ่งตางๆและการมีมิตรภาพกับคนอื่นๆ 

   4. ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs) ความตองการเกียรติยศ

ชื่อเสียงคือ ความตองการระดับที่ส่ี ความตองการเหลานี้หมายถึง ความตองการของบุคคลที่จะสราง

การเคารพตนเองและการชมเชยจากบุคคลอ่ืน ความตองการชื่อเสียงและการยกยองจากบุคคลอ่ืนจะ

เปนความตองการประเภท 

   5. ความตองการความสําเร็จสมหวังในชีวิต (Self- Actualization Needs) คือความ

ตองการระดับสูงสุด ซึ่งเปนความตองการที่เกี่ยวกับความสําเร็จ สมหวังตามความนึกคิดของตน 

รวมทั้งความเจริญกาวหนา การใชความรูสึก ความสามารถที่เต็มศักยภาพ และความสุขสมบูรณในชีวิต 
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ภาพประกอบ 3 แสดงลําดับข้ันของความตองการตามทฤษฎีของมาสโลว 

 

 ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550:  80 

 

 มาสโลวเชื่อวาความตองการเหลานี้จะถูกเรียงลําดับจาก “ต่ําสุด” ไปยัง “สูงสุด” และเมื่อ

ตองการ ณ ระดับ “ ต่ําสุด” รางกายไดถูกตอบสนองแลว ความตองการ ณ ระดับ “สูงขึ้น” ตอไป ความ

ปลอดภัย จะมีความสําคัญมากที่สุดและตอไปตามลําดับ ตามทฤษฎีของมาสโลวแลว บุคคลจะถูกจูง

ใจใหตอบสนองความตองการระดับตํ่ากอนที่พวกเขาจะพยายามตอบสนองความตองการระดับสูง 

ยิ่งกวานั้นเมื่อความตองการอยางหนึ่งถูกตอบสนองแลวความตองการนี้จะไมเปนสิ่งจูงใจที่มีพลังอีก

ตอไปอีก ทฤษฎีของมาสโลวจะถูกสรางขึ้นมาบนพื้นฐานที่วาความตองการที่ยังไมไดถูกตอบสนองจะ

เปนปจจัยที่ปลุกเราพฤติกรรมของบุคคลเมื่อความตองการไดถูกตอบสนองแลวความตองการเหลานี้

จะหยุดเปนสิ่งจูงใจพฤติกรรม ความตองการในระดับตํ่าอาจไดรับการตอบสนองเพียงบางสวนและใน

สวนที่ไดรับการตอบสนองแลวจะไมเกิดแรงจูงใจของพฤติกรรมอีกตอไป (ศิริวรรณ เสรีรัตน  2550:   

79 -81 ) 

 

ความตองการ 

ความสมหวงัในชีวิต 

ความตองการเกียรติยศ ชื่อเสียง 

ความตองการดานสังคม 

ความตองการดานความปลอดภัย 

ความตองการดานรางกาย 
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 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดมุงเนน  วิจัย แรงจูงใจในดานอารมณ และ แรงจูงใจในดาน

เหตุผลของพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด เนื่องจาก ไอแพด เปนสินคาเทคโนโลยี และ สินคาฟุมเฟอย  

  3.2.2  ทฤษฎีของ ERG (Alderfer’s Existence Relatedness Growth Theory ) 

เคลยตัน แอลเดอรเฟอร (Clayton  Alderfer ) ไดเสนอทฤษฎีวาดวยความตองการของมนุษย

ขึ้นมาเรียกวา ทฤษฎี อี.อาร.จี. (ERG.Theory ) โดยยึดถือพื้นฐานความรูจากทฤษฎีของมาสโลว แตมี

การสรางรูปแบบที่เปนจุดเดนที่ตางไปจากทฤษฎีของมาสโลว ความตองการของมนุษยทั้ง 3 ประการ 

ไดแก 

   1.  ความตองการในการดํารงชีวิต (Existence Needs :E ) เปนความตองการที่จําเปน

ในการยูรอดของชีวิต ไดแก ความตองการอาหาร น้ํา ที่อยูอาศัย เสื้อผา สภาพแวดลอมในการทํางานที่

ดี คาตอบแทนและผลประโยชนเกื้อกูลตางๆ ความตองการทางดานความปลอดภัยของมาสโลวนั่นเอง 

   2.  ความตองการดานความสัมพันธทางสังคม (Relatedness Needs :R )เปนความ

ตองการที่จะมีความสัมพันธกับสังคมรอบดาน เชน เพื่อนรวมงาน ผูบังคับบัญชา ผูใตบังคับบัญชา 

การไดรับการยอมรับยกยองจากผูอ่ืน ความตองการเปนผูนํา เปนหัวหนา เปนผูตาม ความตองการ

ดานความสัมพันธทางสังคมนี้ ถาเทียบกับความตองการที่มาสโลวกําหนดไวก็คือความตองการสังคม

และความรัก 

   3.  ความตองการดานความเจริญเติบโตกาวหนา (Growth  Needs : G ) เปนความ

ตองการที่จะพัฒนาตนเองที่มีใหมีความเจริญกาวหนา ตองการเปนผูมีความริเร่ิม บุกเบิก และใช

ศักยภาพของตนเองที่มีอยูใหเกิดประโยชนสูงสุด ซึ่งเปนความตองการขั้นสูงสุด ความตองการประเภท

นี้เสมือนกับความตองการความสําเร็จสมหวังในชีวิตของมาสโลว 

  ทฤษฎีแรงจูงใจของแอลเดอรเฟอร มีความคลายคลึงกับทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว คือ 

ทฤษฎีของมาสโลวนั้น ความตองการจะไดรับการตอบสนองเปนขั้นๆ และกาวหนาขึ้นไปเรื่อยๆ 

กลาวคือ เมื่อใดที่ความตองการระดับตํ่า ไดรับการตอบสนองแลว ความตองการที่อยูในระดับที่สูงขึ้นก็

จะมีผลในการจูงใจ อี.อาร.จี ของแอลเดอรเฟอร ก็มีสภาพเหมือนกันในแงที่มนุษยจะมีความตองการ

เพิ่มข้ึนจากความตองการ E. สูความตองการ R. และความตองการ G. เมื่อความตองการใดไดรับการ

ตอบสนองแลว ความตองการนั้นจะไปเปนสิ่งจูงใจอีกตอไป อยางไรก็ตาม แนวความคิดของแอลเดอร

เฟอร จะแตกตางจากมาสโลวในประเด็นที่วา 

   1. ความตองการของมนุษยอาจกลับไปกลับมาได ไมจําเปนตองเร่ิมจากความ

ตองการระดับไปสูระดับที่สูงเสมอไป 
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   2. คนมีความตองการพรอมๆกนัหลายขั้นได ไมจําเปนตองกาวทีละขั้น เชน คนมี

ความตองการทางรางกายเพื่อความการอยูรอด พรอมกันนั้นก็ตองการมีเพื่อนฝงู และการยอมรับนับ

ถือดวย เปนตน 
 3.3 ลักษณะของแรงจูงใจ 
  นักวชิาการหลายทาน ไดกลาวถงึลักษณะแรงจูงใจ ไวหลายประเดน็ อาทิ  

  อดุลย จาตุรงคกุล (2543:  218-220) ไดกลาววา “การจูงใจเปนไปในทิศทางใดทิศทาง

หนึ่งในรูปของ Positive หรือ Negative ก็ได” โดยบางครั้งการจูงใจอาจจะมุงถึงการเขาถึง(Approach 

Mativation )หรืออาจจะจูงใจใหหลีกเลี่ยง (Avoidance Motivation ) เชน บุคคลอาจจะแสวงหาการ

พักรอนหรือถูกกระตุนใหไปภัตตาคาร เพื่อตอบสนองความตองการหิว เปนตน โดยลักษณะการจูงใจ

นั้น สามารถซึ่งแบงได 2 ดาน คือ 

   1.  ส่ิงจูงใจดวยอารมณ (Emotional Motives) คือ การที่ผูบริโภคมีอารมณเขามา

เกี่ยวกับการเลือกเปาหมาย อาทิ ความภูมิใจ ความกลัว เกิดจากการเอาอยางและแขงขันกันเกิดจาก

ความตองการเดนหรือเอกเทศ เกิดจากความตองการแสดงวาเปนพวกเดียวกัน เกิดจากความตองการ

ความสะดวกสบาย เกิดจากความตองการเพื่อความสําราญหรือพักผอนหยอนใจ เปนตน  

   2. ส่ิงจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives ) คือการที่ผูบริโภคประเมินทางเลือกอยาง

รอบคอบและเลือกคุณประโยชนสูงสุด อาทิ การประหยัดในการซื้อและการใชประสิทธิภาพการใชงาน 

ความเชื่อถือไดในคุณภาพและการใหบริการ ความทนทานถาวรของผลิตภัณฑ ความสะดวกสบาย

เหมาะสมในการซื้อและการใช เปนตน 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2337:  41)ไดมีการแบงการจงูใจออกเปน 2  กรณีคือ  

  1. แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล (Rational Appeals )  

  แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผลนัน้ ที่เกิดขึ้นเปนสวนใหญ ไดแก ปจจัยที่เกีย่วเนื่องมาจาก

คาใชจายในการซื้อ (The Cost of Purchase) เพราะลกูคากอนที่จะลงมือซ้ือ จาํเปนตองคิดถึงราคา

ของที่ตนจะตองจายเงนิเสียกอน เหตุผลทีจ่ะตกลงใจซื้อมีหลายประการตามลําดับดังนี ้

   1.1 ราคาของสินคาที่ตนจะซื้อ ( Cost of Purchase) 

   1.2 คาใชจายที่ตองเสียในแตละครั้งเมื่อมกีารนาํมาใช (Cost of Operation ) 

   1.3 ความคงทนของสินคา ถาใชบอยจะเสยีหายหรือไม โดยลูกคาจะตองคํานงึถงึ

คาใชจายในการซอมดวย (Costs of Repair  Service )  

   1.4 ผลิตภัณฑที่จะนาํมาใชนั้นมีอายยุืนยาวเทาไร ที่จะใหประโยชนแกผูใช (The  

Useful Life of the Article  ) 
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   1.5 ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑนัน้มีมากนอยเพียงไร (The Effectiveness of the 

Article ) 

   2.  แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ (Emotional Motives )  

แรงจูงใจที่เกิดโดยปจจัยแหงอารมณ เปนเรื่องยากที่จะทําความเขาใจและเรียนรู แตอารมณนี้

เปนมูลเหตุที่กอใหเกิดการตัดสินใจซื้อได การตัดสินใจซ้ือที่เกิดจากอารมณเปนมูลเหตุจูงใจนั้น อาจ

เกิดขึ้นดวยสาเหตุดังนี้ 

   2.1 Appeal of the Sense การตัดสินใจซือ้จากความรูสึกซึ่งมีลักษณะทั้ง 5 ประการ

คือ การสัมผัส รสชาติ  สายตา กลิน่ และการไดยิน ซึ่งองคประกอบสําคัญในการที่จะขายสนิคา

ตางๆกนั โดยมากลูกคามักจะตั้งใจซื้อสินคาเพื่อความพอใจตามความรูสึกดังกลาว 

   2.2 Courtship เปนการใชส่ือโฆษณาที่อาศัยเสนห ความเยาหยวน จดุจูงใจของสตรี

เพศเปนตวักระตุนใหผูรับส่ือรูสึกหลงใหลใครติดตามอยางติดพนั 

   2.3 Protection อารมณทีก่อใหเกิดการปองกันตนเองและบรรดาเพื่อนฝูงก็มีสวนชวย

กระตุนใหเกิดอารมณเชนนี ้

   2.4 Prestige and Status ชื่อเสียงและฐานะของผลิตภณัฑ 

   2.5 Personal Satisfaction ความพอใจสวนบุคคลซึ่งเปนความพอใจเฉพาะตวัโดยไม

ข้ึนกับทัศนะคติของผูอ่ืน 

 มหาวิทยาลยัเกษตรศาสรตร (2551:  ออนไลน )  ไดกลาวถึง แรงจูงใจมี 2 ลักษณะคอื 

  1. แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motives )  

   แรงจูงใจภายในเปนสิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคลซึ่งอาจจะเปนเจตคติ ความคิด 

ความสนใจ ความตั้งใจ การมองเห็นคุณคา ความพอใจ ความตองการ ฯลฯ ส่ิงตางๆดังกลาวนี้มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมคอนขางถาวรเชนคนงานที่เห็นองคการคือสถานที่ใหชีวิตแกเขาและครอบครัวเขา

ก็จะจงรักภักดีตอองคการ และองคการบางแหงขาดทุนในการดําเนินการก็ไมไดจายคาตอบแทนที่ดีแต

ดวยความผูกพันพนักงานก็รวมกันลดคาใชจายและชวยกันทํางานบางอยางเต็มที่ 

  2. แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motives ) 

   แรงจูงใจภายนอกเปนสิ่งผลักดันภายนอกตัวบุคคลที่มากระตุนใหเกิดพฤติกรรม

อาจจะเปนการไดรับรางวัล เกียรติยศ ชื่อเสียง คําชม คํายกยอง แรงจูงใจนี้ไมคงทนถาวรบุคคลแสดง

พฤติกรรมเพื่อสนองตอบสิ่งจูงใจดังกลาวเพราะกรณีที่ตองการสิ่งตอบแทนเทานั้น 

  ฮิลการด (สถิต วงศสวรรค 2529:  426-427; อางจาก Hilgard ) ไดแบงแรงจูงใจทาง

สังคมของมนุษยที่มีอยูออกเปน 3ประเภท คือ 
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   1. แรงจูงใจเพื่อการอยูรอด (The Survival Motives) เปนความตองการทางกายซึ่ง

ขาดเสียมิได เชน อาหาร อากาศ น้ํา เปนตน  

   2. แรงจูงใจทางสังคม (The Social Motives ) เปนแรงจูงใจอันเกิดจกความตองการ

ทางสังคม เปนแรงจูงใจเพื่อเขาสังคม ในการเกี่ยวของสมัพันธกับผูอ่ืน เชน ความรัก การยอมรับนบัถือ   

เปนตน  

   3. แรงจูงใจเพื่ออวดตน (Ego Motives) เปนแรงจูงใจที่เกิดจากความตองการชื่อเสียง 

   นาวิเกเตอร (2551:  ออนไลน) ไดกลาววาแรงจูงใจดานอารมณ และแรงจูงใจดานเหตุผล 

(Emotional and Rational Motives )  

 1. แรงจูงใจดานอารมณ หมายถึง แรงจูงใจที่ทาํใหผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อโดยการขาด

การใครครวญหรือหาเหตุผลใหรอบคอบเสียกอน ลักษณะสําคุญๆ ของแรงจูงใจดานอารมณ มีดังนี ้

  1.1 เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ (Prestige ) 

  1.2 เพื่อการแขงขัน (Emulation ) 

  1.3 เพื่อความเปนผูนาํ  (Distinctiveness ) 

  1.4  เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน (Conformity ) 

  1.5 เพื่อความสะดวก (Desire for Comfort ) 

  1.6 เพื่อความพอใจและเพื่อการพกัผอน (Desire for Pleasure and Recreation ) 

 2. แรงจูงใจดานเหตุผล หมายถึงแรงจงูที่เกดิขึ้นจากการคดิใครครวญอยางรอบคอบกอนจะ

ตัดสินใจซื้อ ลักษณะสําคัญของแรงจูงใจดานเหตุผลคือ 

  2.1 ความประหยัด (Economy) 

  2.2 ความเชื่อถือได (Dependability ) 

  2.3 การมีรายไดเพิ่มข้ึน (Money Gain ) 

  2.4 ความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ (Convenience ) 

  2.5 การบริการหลังการขาย (After Sales Service ) 

 พิบูล ทีปะปาล (2545:  156 ) กลาวถงึสาเหตุของการเกิดแรงจูงใจไวดังนี ้

  1. แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภัณฑ (Product Buying Motives )นักการตลาดจําเปนตอง

แบงลักษณะของการจูงใจที่เกิดขึ้นกับผูบริโภคเปาหมายวาตองการสินคาและบริการเนื่องจากเหตุใด

ซื้อหรือไมซื้อเกิดจากแรงจูงใจ การซื้อเกิดขึ้นจากหลายสาเหตุหรืออาจจะมีหลายสาเหตุเกิดขึ้นพรอมๆ

กันแตอาจจะมีสาเหตุที่สําคัญเทากับสาเหตุอ่ืนๆเสมอ นักการตลาดตองใชสวนประสมทางการตลาดที่

เกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนปจจัยสําคัญในการสรางความตองการ ซึ่งสามารถสรางแรงจูงใจในการซื้อ

ผลิตภัณฑได 2 ประการ  
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   1.1 แรงจูงใจพื้นฐาน (Primary Motives ) เปนแรงจงูใจขั้นพืน้ฐานทีเ่กิดขึ้นจากความ

ตองการของรางกายมนุษย เชน ปจจัยสี่  

   1.2 แรงจูงใจแบบเจาะจง (Selective Motives ) เปนแรงจูงใจที่ตอเนื่องจากแรงจูงใจ

พื้นฐานของมนุษย ดังนั้นขัน้ตอมาคือผูบริโภคพยายามจะเลือกซื้อสินคาและบริการที่คิดวามปีระโยชน

มากที่สุดแกรางกาย โดยนกัการตลาดจะตองพยายามสนับสนนุการสงเสริมการตลาด เพื่อทําใหเกิด

ความตองการของตนเองมากกวาคูแขง 

  2.  แรงจูงใจแบบเจาะจง (Retional Buying Motives) เปนแรงจงูใจที่ตอเนื่องจาก

แรงจูงใจพืน้ฐานของมนุษย ดังนัน้ขั้นตอมาคือผูบริโภคพยายามจะเลือกซื้อสินคาและบริการที่คดิวามี

ประโยชนมากที่สุดแกรางกาย โดยนักการตลาดจะตองพยายามสนับสนุนการสงเสริมการตลาด เพื่อ

ทําใหเกิดความตองการของตนเองมากกวาคูแขง 

   2.1 ความประหยัด (Economy ) เปนการประหยัดในการใชหรือซ้ือของผูบริโภค เชน 

ราคาที่ถกูกวา สินคาที่มีสวนลด 

   2.2 ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช( Efficiency and Capacity )เปนการใช

ผลิตภัณฑที่มปีระสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใชงานที่เกิดขึ้นและสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคได เชน คุณภาพสินคาที่ดีกวา ใชประโยชนไดมากกวา 

   2.3 ความทนทานถาวรของสินคา (Durability )เปนการซื้อสินคาของผูบริโภคโดย

คํานึงถึงอายกุารใชงานและราคาคุมคาหรือไม ในการตัดสินใจซื้อ 

   2.4 ความสะดวกในการใช (Convenience ) เปนการซือ้สินคาของผูบริโภค โดย

คํานึงถึงความสะดวกสบายและประหยัดเวลาในการใช 

   2.5  ความเชื่อถือได (Dependability )เปนความเชื่อถือทีเ่กิดจากสนิคาที่เคยซื้อวามี

คุณภาพ เพราะผูผลิตจะมีการบริการหลงัการขาย เชน การรับประกันคุณภาพสินคา ชื่อเสียงของผู

จําหนาย 

  3. แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ (Emotion Buying Motives ) สามารถแบงไดดังนี้ การเอา

อยางแขงดีกัน เพื่อไมใหนอยหนาผูอ่ืน การไดชื่อวาเคยไปอาจทําใหบางคนมีความรูสึกวาตนเปนที่

ยอมรับของกลุม ตองการเปนจุดเดนเปนเอกเทศ เปนผูนําแฟชั่น ทันยุคสมัย ตองการการคลอยตาม

ของผูอ่ืน เลียนแบบกลุม เลียนแบบผูที่ตนชื่นชอบผูที่มีชื่อเสียง ตองการความสะดวกสบาย การ

พักผอน เบาแรง การทํางานใหเกิดความเมื่อยลาทั้งรางกายและจิตใจ 
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 3.4 กระบวนการของแรงจูงใจ 
  มหาวิทยาลัยขอนแกน (2551:  ออนไลน)ไดกลาววา แรงจูงใจอาจมองเห็นไดหรืออาจถูก

ปดบังไว ทําใหการกระทําของบุคคลนั้นไมสามารถทราบถึงความตองการที่แทจริงไดสงผลให

นักวิชาการทั้งหลาย พยายามศึกษาถึงกระบวนการของแรงจูงใจ เพื่อนํามาเปนแรงขับในการกระตุนให

บุคคลเกิดความตองการ โดยเริ่มดวยความตองการ (Need ) และสิ้นสุดลงที่การตอบสนองซึ่งลดหรือ

ขจัดที่เปนแรงขับนั้น กระบวนการของแรงจูงใจ มี 4 ข้ันตอน 

   1.  ข้ันความตองการ (Needs Stage ) ความตองการเปนภาวะขาดสมดุลที่เกิดขึ้นเมื่อ

บุคคลขาดสิ่งที่จะทําใหสวนตางๆ ภายในรางกายดําเนินหนาที่ไปตามปกติ ส่ิงที่ขาดนั้นอาจเปนสิ่งที่

จําเปนตอชีวิตอยางมหันต เชน อาหาร หรืออาจเปนสิ่งสําคัญตอความสุขทุกขของจิตใจ เชน ความรัก 

หรืออาจเปนสิ่งที่จําเปนเล็กนอยสําหรับบางคน ข้ันความตองการภายนอกรางกายเชน ความตองการ

ทางสังคม ตองการมีชื่อเสียงเกียรติยศ 

   2. ข้ันแรงขับ (Drive Stage ) ความตองการในขั้นแรกนั้น กระตุนใหเกิดแรงขับคือ 

เมื่อเกิดความตองการแลว บุคคลจะนิ่งเฉยอยูไมได อาจมีความกระวนกระวายไมเปนสุขภาวะที่บุคคล

เกิดความกระวนกระวายอยูเฉยๆไมไดนี้ เรียกวา เกิดแรงขับ เมื่อเกิดภาวะเชนนี้จึงตองหาทางออกให

หลุดพนจากวคามกระวนกระวายซึ่งระดับความกระวนกระวายจะมีมากนอยเพียงใดนั้นขึ้นอยูกับระดับ

ความตองการดวย ถาตองการมากก็จะกระวนกระวายมาก เชน เมื่อรางกายขาดน้ําจะทําใหเกิดอาการ

คอแหงกระหายน้ํา รูสึกกระวนกระวายอยูไมสุข หรือตองการเปน ส.ส. จะเกิดความกระวนกระวายใจ

เมื่อมีการเลือกตั้งหรือกําลังรอฟงคําตอบวาตนจะไดรับเลือกตั้งหรือไม หากไดเปนความกระวนกระวาย

ก็จะหายไป แตหากไมไดเปนก็จะรูสึกผิดหวัง ไมมีความสุข 

   3.  ข้ันพฤติกรรม (Behavior Stage ) เมื่อเกิดความกระวนกระวายขึ้น ความกระวน

กระวายนั้นจะผลักดันใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา แรงขับจะเปนพลังใหแสดงพฤติกรรมไดรุนแรง

หรือมากนอยตางกัน เชน นักกีฬาคนหนึ่งรูสึกกระหายน้ํามาก กับคนที่กระหายน้ําเพียงเล็กนอย ยอมมี

พฤติกรรมในการหาน้ําดื่มตางกัน คนที่กระหายน้ํามากอาจจะหาอยางใดอยางหนึ่งมาเพื่อทดแทนการ

สูญเสียน้ําซึ่งอาจหาน้ําเย็น น้ํามะพราว น้ําสม น้ําอัดลม มาดื่มอยางใดอยางหนึ่งหรือด่ืมพรอมๆกัน

หลายแกว ในขณะที่คนกระหายน้ําเย็นแกวเดียว  

   4.  ข้ันลดแรงขับ (Drive Reduction Stage )เปนขั้นสุดทาย คือ แรงขับจะลดลง

ภายหลังการเกิดพฤติกรรมที่สนองความตองการแลว เชน เมื่อเรากระหายน้ําก็จะหาน้ํามาสนองความ

ตองการแตเมื่อไดดื่มน้ําแลวความตองการจะลดลง 

  จากแนวความคิดแรงจูงใจทั้งหมดที่ไดกลาวมานั้น จะพบวา ลักษณะของการจูงใจมี 2 

ลักษณะใหญ คือ แบบที่หนึ่งการจูงใจที่ใชเหตุผลกับการจูงใจที่อารมณ แบบที่สอง คือ การจูงใจ
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ภายในกับการจูงใจภายนอก ซึ่งทั้ง 2 แบบยังมีการจูงใจที่สรางมากระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ

ได โดยหากพิจารณาแลวการจูงใจที่ควรพิจารณา คือ แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภัณฑ แรงจูงใจที่เกิด

จากเหตุผล แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ 

 

4. ขอมูล ไอแพด 
 ไอแพด เปด ตัวเปนครั้งแรกที่ ซานฟรานซิสโกในวันที่ 27 มกราคม 2010โดยมีนายสตีฟ จ

อบส ผูบริหารบริษัทแอปเปล เปนคนนาํตวั ไอแพด ออกมาเปดตัวครั้งแรกครั้งแรก  

 

ภาพประกอบ 4   ไอแพด 

 เมื่อ เห็น ไอแพด คร้ังแรก ผูบริโภคอาจนึกถึง จอคอมพิวเตอร บางคนคิดถึงกระจก ผูที่ชอบ

ทางดาน  เทคโนโลยีอยูแลว  อาจจะคิดถึง  iPhone และ  iPod Touch 

ไอแพด คือ Tablet PC ถาเปนคอมพิวเตอรโนตบุค ปจจุบันทั่วไปใช คอมพิวเตอรโนตบุคเปนหลักใน

การทํางานมากกวาคอมพิวเตอรตั้งโตะ  หากเอาโนตบุคมาแบงครึ่ง เอาเฉพาะสวนหนาจอมาใชงาน 

เอาคียบอรดออกไป แลวเปลี่ยนการพิมพบนคียบอรด มาพิมพบนหนาจอ  เปลี่ยนมาใชนิ้วพิมพบน

หนาจอแทน ก็จะได คอมพิวเตอรแบบหนาจอสัมผัสแบบพกพา ที่เรียกกันวา Tablet PC โดยพื้นฐาน

แลว Tablet PC ไมมีอะไรแตกตางจากคอมพิวเตอรโนตบุค เพียงแตไมมีคียบอรด ไมมีเมาส เทานั้น 

หากยังใชงานโปรแกรมใน Windows XP , Windows Vista ไมวาจะเปน โปรแกรมเวิรด เอ็กเซลล การ

ใชงานอินเตอรเน็ต สามารถใชงานไดเหมือนเดิม 

   ไอแพด จัดอยูในประเภท Tablet PC เชนเดียวกัน การใชงาน ไอแพด จะไมมีคียบอรด ไมมี

เมาส ทุกอยางทําบนหนาจอทั้งสิ้น มีรูปรางสวยงาม น้ําหนักเบาพกพาไดงาย(680 กรัม)แต ไอแพด นั้น

มีความแตกตางจาก Tablet PC ทั่วไป เนื่องจากระบบปฏิบัติการ 
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 ระบบปฏิบัติการของ ไอแพด 
 เรียกกนัวา iPhone OS โดยมีการพฒันาปรับปรุงเพื่อใชกับอุปกรณขนาดใหญอยาง ไอแพด 

เพราะฉะนัน้ จุดเดนที่เคยมอียูใน iPhone ก็จะมีอยูใน ไอแพด เกือบทัง้หมด 

 

ภาพประกอบ 5  ไอแพด เปรียบ เทียบกับ iPhone 

จุดเดนของ iPhone OS 

• คุณสมบัติดานบันเทงิ การดูหนงั ฟงเพลง สําหรับ ไอแพด  

• การหมนุหนาจออัตโนมัต ิใน ไอแพด  เวลาที่เอยีงหนาจอ ไมวาจะเปนมุมต้ังสาํหรับใชงาน

แอพพลิเคชัน่ หรือ มุมแนวนอนสําหรับเวลาดูวีดีโอ 

• GPS ใน ไอแพด จะพบวามีการนาํชิป GPS ที่ใชในการระบุตําแหนงพิกัดละติจูด ลองจิจูดของ

ตัวเองติดมากบัเครื่อง และจะมีโปรแกรมสาํหรับใชงานคูกับ GPS  สําหรับ ไอแพด จะมี GPS 

มาพรอมเครื่องดวย 

• Multi Touchscreen หากเปนจอสัมผัสทั่วไป สวนใหญใชไดเพียงนิ้วเดยีวในการสัมผัส แทน

การใชเมาส แตสําหรับ ไอแพด นั้นสามารถใช นิว้สองนิว้ ในการยอขยายรูป หมนุรูป รวมถงึใช

ซูมเขา ซูมออกหนาเว็บไซต 

• digital magnetic compass คือความสามารถในการจบัสนามแมเหล็กไฟฟา เปนผล ไอแพด 

จําลอง ตัวเองเปนเข็มทิศได 

• accelerometer คือความสามารถในการจับการเคลื่อนไหวของตัวเครือ่งไดวา ตัวเครื่องเอียง

ซาย เอียงขวา เชน เมื่อเลนเกมสขับรถ สามารถใช ไอแพด แทนพวงมาลัยได  
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 ความสามารถของ ไอแพด  

 การเลนเว็บไซต (SAFARI) คือ การเขาเว็บไซตตางๆดวยหนาจอแบบ Multi Touchscreen 

การใชงานอีเมล Mail  คือ  ไอแพด สามารถเชื่อมตอกับ E-mail ไดPhoto ลักษณะคลายโปรแกรม

จัดการรูปทั่วไป(เชน ACD see) สามารถที่ใชนิ้ว สองนิ้วซูมเขาซูมออกได ประกอบกับที่รูปปรับตาม

หนาจอที่หมุนเอียงได iPod & Movie ฟงกชั่นในการดูหนังฟงเพลง ไอแพด นั้นรองรับการดูหนังระดับ 

Hidef 720p  Youtube นอกจากดูหนังฟงเพลง ที่มีอยูในเครื่อง ไอแพด แลว ยังสามารถใช ไอแพด ดู

วีดีโอที่ถูกโพสไวที่ Youtube ไดอีกดวย iBook  ไอแพด ไดนําเอาการอานหนังสือมาใสไวในตัวดวย

เชนกัน หนังสือคายดัง ในอเมริกาหลายเจา ก็จะทําหนังสือดิจิตอลมาสูคลังหนังสือใน  iBook Store ให

ผูใช ไอแพด สามารถ ซื้อหาหนังสือดิจิตอลในราคาที่ถูกกวาปกติ นอกจาก iBook จะจําลองการอาน

หนังสือตามปกติแลว ยังเพิ่มคุณคาโดยใสวีดีโอ และเสียงลงในหนังสือไดอีกดวย Calendar สําหรับ

การจัดการปฏิทิน และรายชื่อผูติดตอ(contact) รายชื่อผูติดตอ นอกจากระบุชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพท

แลว ยังสามารถระบุตําแหนงที่อยูในรูปของพิกัดละติจูด ลองจิจูด เพื่อแสดงผลในแผนที่ของ google 

map ไดMaps ฟงกชั่นนี้ สําหรับ ไอแพด ที่มีชิป GPS ติดมาดวยสามารถทํางานเปน อุปกรณนําทาง

(Navigator) ไดดวยฟงกชั่น MapsiWork ฟงกชั่นงานเอกสาร Office สําหรับงานดานเอกสารของ ไอ

แพด แอปเปล ไดพัฒนาตอจากโปรแกรมชุด iWork ซึ่งเปนชุดโปรแกรมงานออฟฟศแบบเดียวกับ 

Microsoft Office ที่ใชงานในคอมพิวเตอร Mac โดยพัฒนาใหมีความเหมาะสมกับการใชงานแบบ 

Multi -touchscreen ของ ไอแพด และคงชื่อเดิมไววา iWork ซึ่งมีชุดโปรแกรม ดังนี้ 

o Page งานพิมพเอกสาร 

o Number   งานสเปรดชีดแบบ เอ็กเซลล 

o Keynote งานนํา เสนอแบบเดียวกับ พาวเวอรพอยต  

 โดย ไอแพด จะมีใหเลือก 2 รุน คือ รุน  ไอแพด(WiFi) และ รุน ไอแพด(Wifi+3G) แตละรุนจะ

มีความจ ุ3 ขนาดใหเลือก 16GB, 32GB และ 64 GB  
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ตาราง  2 รายละเอียดทางเทคนิคของ ไอแพด 

Operating system iPhone OS 3.2 (build 7B298g) Released January 27, 2010 

Power Internal rechargeable non-removable 25 wHr lithium-polymer battery 

CPU 1 GHz Apple A4 

Storage capacity Flash memory 16, 32, and 64 GB 

Display 1024 x 768 px, 9.7 in (25 cm), 132 ppi, 4:3 aspect ratio, XGA,LED-

backlit IPS LCD display 

Input Multi-touch  touch screen display,headset controls, proximity and 

ambient light sensors, 3-axisaccelerometer, digital compass 

Connectivity Wi-Fi (802.11a/b/g/n), Bluetooth 2.1+EDR, USB 2.0/Dock connector 

Wi-Fi + 3G model also includes: A-GPS, micro-SIM slot, Quad-band 

GSM 850 900 1800 1900 MHz GPRS/EDGE, Tri-band UMTS 850 

1900  2100 MHz HSDPA 

Online services iTunes Store,  App Store,  Mobile Me, iBook store 

Dimensions 9.56 in (24.3 cm) (h) 

7.47 in (19.0 cm) (w) 

0.5 in (1.3 cm) (d) 

Weight Wi-Fi model: 1.5 lb (680 g) 

Wi-Fi + 3G model: 1.6 lb (730 g) 

 

ที่มา: ipadthailand. 2552:  ออนไลน. 
 

5. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
  กัลยา ศรีสถิต (2543:  บทคัดยอ) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อเครื่อง

คอมพิวเตอร ผลการศึกษาพบวา ในสวนของพฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

ในการเลือกซื้อเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคลพบวา สวนมากซื้อเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่

ประกอบในประเทศ (รุน Pentium) ที่มีประสิทธิภาพของเครื่องดีมาก และมีไวเพื่อใชงานโดยมี

หนวยงานเปนผูจัดซื้อ สวนแหลงขาวสารขอมูลที่ใชประกอบการตัดสินใจซื้อที่สําคัญคือ เพื่อน และมี

ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อภายใน 1 เดือน สวนใหญซื้อเปนเงินสด ชําระเงินงวดเดียว และหาซื้อ

เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลจากศูนยรวมอุปกรณคอมพิวเตอร โดยมีปจจัยตางๆที่มีผลตอการ

ตัดสินใจในการเลือกซื้อเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคล อยูในระดับปานกลาง  ที่ สําคัญไดแก 
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ประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร ความตองการใชงาน ความสามารถในการเพิ่มประสิทธิภาพ การ

บริการหลังการขาย ราคาของเครื่อง ความปลอดภัยในการใชงาน สวนปจจัยเสริมที่สําคัญมีตามลําดับ

ดังนี้ รายได ความตองการที่จะทันตอเทคโนโลยี รูปทรงของเครื่องคอมพิวเตอร ราคาในการเพิ่ม

ประสิทธิภาพ พนักงานประจําราน รูปแบบการสงเสริมการขาย สถานที่จอดรถ การโฆษณา

ประชาสัมพันธ สถานที่ตั้งราน ความสัมพันธกับผูขาย ยี่หอของเครื่องคอมพิวเตอร ราคาที่จะนําไปขาย

ตอ การจัดหนาราน 

  สมัญญา ดุจจานุทัศน (2540:  บทคัดยอ) ศึกษาการวิเคราะหอุปสงคสําหรับเครื่องคอมพิวเตอร

สวนบุคคลในประเทศ โดยศึกษาปจจัยที่สงผลตออุปสงคสําหรับเครื่องคอมพิวเตอรในประเทศ ผูวิจัย

ไดทําการเก็บขอมูลจากหนวยงานตางๆ ไมวาจะเปนภาครัฐหรือเอกชน และสัมภาษณผูประกอบการ

ธุรกิจคอมพิวเตอร พบวา ปจจัยที่สงผลกระทบตออุปสงคของคอมพิวเตอรสวนบุคคลมีดังนี้ คือ ราคา

ของเครื่องคอมพิวเตอร และรายไดเฉลี่ยของประชากรภายในประเทศ ถึงแมวาราคาของเครื่อง

คอมพิวเตอรจะเพิ่มสูงมากขึ้นเพียงใดก็ตาม แตปริมาณความตองการเครื่องคอมพิวเตอรกลับไมลดลง

ตามที่ควรจะเปน แตกลับมีปริมาณความตองการซื้อมากยิ่งขึ้น ซึ่งอาจมีผลมาจากคนไทยโดยเฉลี่ย

แลว มีระดับการศึกษาที่สูงขึ้น และนําคอมพิวเตอรมาใชในชีวิตประจําวันมากยิ่งขึ้น โดยสวนใหญจะ

ซื้อเพื่อใชในการทํางาน และใชเพื่อประกอบการเรียนการศึกษา ทําใหปริมาณความตองการ

คอมพิวเตอรสูงขึ้น นอกจากนี้รายไดเฉลี่ยของประชากรมีรายไดเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นประชากรซึ่งอยูใน

ฐานะผูบริโภค จึงมีกําลังซื้อมากยิ่งขึ้น และประกอบกับกลยุทธที่ผูคาคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีของ

คอมพิวเตอรก็มีความทันสมัยมากขึ้น ทําใหสามารถจูงใจใหผูบริโภคสนใจที่จะซื้อคอมพิวเตอรมาใช

เปนของสวนตัวมากขึ้น นอกจากนี้ยังพบวา ในปจจุบันเครื่องคอมพิวเตอรกลายเปนสินคาที่มีความ

จําเปนในการดํารงชีพ เปนสินคาที่ดัดแปลงมาใชในชีวิตประจําวันมากขึ้น 

  สราภรณ  ทักภิรมย  (2548: บทคัดยอ) ศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่จากรานจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ในศูนยการคามาบุญครอง พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ อายุระหวาง 21-25 ป มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และระดับรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนเทากับ 10,001-15,000 บาท จากการทดสอบสมมติฐานพบวา อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

กลุมที่มีอิทธิพลตอการซื้อ และพนักงานขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อดานการเลือกตรา

สินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ อาชีพ และพนักงานขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อดานการใชงาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อดานการเลือกชวงโอกาสในการซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธในทุกดานกับพฤติกรรม

การซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากรานจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ในศูนยการคามาบุญครอง 
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  นกูเยน และ ชาปาโร (Nguyen; & Chaparro. 2010:  Abstract) ไดทําการวิจัยเรื่อง iPad is 

best for reading, Communicating, and Gamming โดยมีผูใชและเปนเจาของ ไอแพด ทั้งหมด 51 

คนเขารวมเปนประชากร ในการวิจัยนี้ เพศชาย 38 คนเพศหญิง 13 คน อายุระหวาง 21-64 ป พบวา 

76 เปอรเซ็น จบระดับปริญญาตรีข้ึนไป 69 เปอรเซ็น ยังเปนผูที่ใช Notebook และ 86เปอรเซ็น ใช 

Smart Phone และในการทดสอบความพึงพอใจตอการใช ไอแพดพบวา ผูใชมีความพึงพอใจในการใช

งาน ไอแพด มากที่สุด อยูที่ 78 เปอรเซ็น  พอใจมากอยูที่ 12 เปอรเซ็น และ พอใจอยูที่ 10 เปอรเซ็น  

และพบวาผูใช ไอแพด 80 เปอรเซ็น ใชงาน ไอแพด เชื่อมตอ Socail network. และในดาน 

Application ที่เหมาะสมกับ ไอแพด มากที่สุด  คือ โปรแกรม Safari ซึ่งเปน Web browser , iBook , 

Twitterfic, Netflix , และ Dropbox ตามลําดับ 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 ผูวิจัยไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  โดยไดดําเนินการตามขั้นตอนดังตอไปนี้ 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

4.  การจัดกระทําการวิเคราะหขอมูล 

5.  กําหนดสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในงานวิจัย 

  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ แรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 

 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

  กลุมตัวอยางที่ทําการศึกษาสําหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อ ไอแพด 

เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่เคยซื้อไอแพด ไดแนนอน จึงไดใชสูตรการกําหนดขนาดกลุม

ตัวอยางที่ไมทราบขนาดของประชากร โดยกําหนดความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% 

(กัลยา วานิชยบัญชา. 2544:  4) 

   

    n = Z2pq 

            e2 
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                    เมื่อ  n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

             e  แทน  ระดับความคลาดเคลื่อน 

    Z  แทน  Z score ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 

    p         แทน  สัดสวนของประชากรที่ผูวิจยักาํหนดจะสุมโดยกําหนดให p = 0.5 

     q  แทน  1 – p 

 ในทางปฏิบัติเรานิยมใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น Z = 1.96 (นราศรี  ไววนิชกุล; และ   

ชูศักดิ์ อุดมศรี: 102) และกําหนดให e = 0.05 

 

ดังนั้น     n     =     (1.96)2(0.5)(1-0.5) 

              (0.05)2 

          =     385 คน 

 

 กลุมตัวอยางที่ควรใชในการวิจัยในครั้งนี้เทากับ 385 ตัวอยาง และสํารองไวประมาณ 15 

คน เพื่อปองกันแบบสอบถามที่เกิดความผิดพลาดจากการตอบสอบถามของกลุมตัวอยางซึ่งจะสงผล

ตอความนาเชื่อถือของงานวิจัย ดังนั้นจึงรวมเปนขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมดเทากับ 400 คน  

 
 การเลือกกลุมตัวอยาง 
  การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยาง โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบงออกเปน 3 

ข้ันตอนดังนี้ 

  ขั้นที่ 1 เลือกตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกศูนยไอที

ขนาดใหญ ที่ผูบริโภคนิยมไปเดินเลือกซึ้อ ไอแพด จํานวน 4 แหง ดังนี้ 

1. หางพนัธุทพิยพลาซา 

2. ศูนยไอทีมอลล ฟอรจูน รัชดา 

3. ศูนยไอทีตะวันนา เดอะคอมพิวเตอรซิตี ้

4. ศูนยไอทีซคีอนสแควร 

  ขั้นที่ 2 เลือกตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ขนาดตัวอยางเทากับ 400 คน 

โดยจะใหกําหนดโควตาที่ละ 100 คน จาก 4 แหง 

  ขั้นที่ 3 การเลือกกลุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช

แบบสอบถาม ถามตามสถานที่ที่ไดกําหนดไวในแตละแหง 

หมายเหตุ : ในการวิจัยครั้งนี้ไดทําการเก็บขอมูลทาง ออนไลนเพิ่มเติมดวย 
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2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น ซึ่งแบงออกเปน 3 สวนดังนี้ 

  สวนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม เปน

ลักษณะคําถามแบบปลายปด (Closed-ended Questions) ใหเลือกตอบเพียงขอเดียว จํานวน 5 ขอ 

ดังนี้ 

    คําถามขอที่ 1  เพศ เปนระดบัการวัดขอมลูแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) โดย

มีคําตอบใหเลอืกหลายขอ (Multichotomous Question) 

    คําถามขอที่ 2 ชวงอาย ุเปนระดับการวัดขอมูลแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question)  

    คําถามขอที่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด เปนระดับการวัดขอมูลแบบเรียงลําดับ 

(Ordinal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 

    คําถามขอที่ 4 อาชพี เปนระดับการวัดขอมูลแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 

    คําถามขอที่ 5 รายไดเฉล่ียตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลแบบเรียงลาํดับ (Ordinal 

Scale) โดยมคีําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 

  สวนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยแรงจูงใจที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

ทานใชเหตุผลในเรื่องเหลานี้มากนอยเพียงใดลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบปลายปด (Closed-

ended Questions)  ใหเลือกตอบเพียงขอเดียว โดยแยกออกเปนสองดาน คือดานเหตุผลและดาน

อารมณ จํานวน 13 ขอ ดังนี้ 

   2.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในสวนความประหยัด 

      คําถามขอที่ 6 ราคามีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ เปนระดับการวัด

ขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous 

Question) 

      คําถามขอที่ 7 ไอแพด ชวยประหยัดเวลาในการทํางาน และ การเขาถึงขอมูลใน 

อินเทอรเน็ต เปนระดับการวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ(NominalScale)โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ 

(Multichotomous Question) 

    2.2 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในสวนความเชื่อถือได 

      คําถามขอที่ 8 ไอแพด มีสเถียรภาพในการใชงาน เปนระดับการวัดขอมูลแบบ

นามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 
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      คําถามขอที่ 9 บริษัท ผูผลิต มีความนาเชื่อถือ (Apple Computer) เปนระดับ

การวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous 

Question) 

   2.3 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในสวนความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ 

     คําถามขอที่ 10 สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง เปนระดับการวัดขอมูล

แบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 

      คําถามขอที่ 11 สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเทอรเน็ต เปนระดบั

การวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลอืกหลายขอ (Multichotomous 

Question) 

    คําถามขอที่ 12 มีโปรแกรมรองรับการทาํงานที่หลากหลาย เปนระดับการวัดขอมูล

แบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมคีําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 

   2.4 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในสวนการบริการหลังการขาย 

     คําถามขอที่ 13 ไดรับบริการที่ดีจากรานที ่จําหนาย ไอแพด เปนระดบัการวัดขอมลู

แบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมคีําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 

   2.5 แรงจูงใจทางดานอารมณในสวนของเพื่อความเปนผูนํา 

    คําถามขอที ่ 14  ความตองการเปนผูนาํในการใชสินคารุนใหมๆ เปนระดับการวดั

ขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลอืกหลายขอ (Multichotomous 

Question) 

   2.6 แรงจูงใจทางดานอารมณในสวนของเพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ 

    คําถามขอที ่ 15 ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสงัคม เปนระดับการวัดขอมูล

แบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมคีําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 

   2.7 แรงจูงใจทางดานอารมณในสวนของเพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ 

    คําถามขอที่ 16 ซื้อไอแพด เนื่องจากเหน็ดาราใชในละครหรือภาพยนต เปนระดับ

การวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลอืกหลายขอ (Multichotomous 

Question) 

   2.8 แรงจูงใจทางดานอารมณในสวนเพื่อการแขงขัน 

    คําถามขอที่ 17 ซื้อไอแพด เนื่องจากเพื่อรวมงานหรอืคนรอบขาง มีและใช เปน

ระดับการวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคาํตอบใหเลือกหลายขอ 

(Multichotomous Question) 

  2.9 แรงจูงใจทางดานอารมณในสวนเพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน 
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    คําถามขอที่ 18 ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย เปนระดับการวัด

ขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลอืกหลายขอ (Multichotomous 

Question) 

    คําถามขอที่ 19 จํานวนเกมส เปนระดบัการวัดขอมลูแบบนามบญัญัติ (Nominal 

Scale) โดยมคีําตอบใหเลือกหลายขอ (Multichotomous Question) 

 สวนที่ 3  เปนแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด เปนลักษณะคาํถามแบบ

ปลายปด (Closed-ended Questions) จาํนวน 3 ขอ  

    คําถามขอที่ 20 ทานเลือกซือ้ ไอแพด จากแหลงใด เปนระดับการวัดขอมูลแบบนาม

บัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกแบบหลายขอ (Multichotomous Question)  

    คําถามขอที่ 21 ทานเลือกซื้อ ไอแพด ตามความจุเทาใด เปนระดบัการวัดขอมลู

แบบเรียงลําดบั (Ordinal Scale) โดยมีคาํตอบใหเลือกแบบหลายขอ (Multichotomous Question)  

   คําถามขอที่ 22  โดยปกติทานซื้อ ไอแพด เพื่อวัตถปุระสงคใดมากทีสุ่ด เปนระดับ

การวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกแบบหลายขอ 

(Multichotomous Question)  
 

3.  ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือวิจัย 
 1.  ศึกษาวธิีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร และงานวิจยัที่เกี่ยวของตางๆเพื่อใชเปน

แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

 2.  สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมกรอบแนวคิดในการวิจัย ซึ่งจะตองครอบคลุมทั้งตัวแปร

และสอดรับกับวัตถุประสงคสําหรับการวจิัยที่กาํหนดไว 

 3.  นําแบบสอบถามเสนอตออาจารยเพื่อพิจารณาตรวจสอบความถกูตองสมบูรณของ

เนื้อหาสาระ และความเหมาะสมและความเหมาะสมของภาษาที่ใช 

 4. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว ไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยาง

จํานวน 30 ชดุ เพื่อนําผลไปหาคาความเชือ่มั่น (Reliability) โดยใชสูตรหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α - 

Coefficient) ของ ครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ผลลัพธคาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับ

ความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 < α <1 คาที่ใกลเคียงกบั 1 แสดงวามีความเชื่อมัน่สงู 

(กัลยา วานิชยบัญชา  2549:  445)  โดยผลการทดสอบแบงออกเปนขอดังนี ้

 - แรงจูงใจทางดานเหตุผล มคีาความเชื่อมัน่เทากับ .803 

 -แรงจูงใจทางดานอารมณ มีคาความเชื่อมั่นเทากบั .858 

 5.  นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 
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4. การเก็บรวบรวมขอมลู 
 แหลงที่มาของขอมูลประกอบดวย 2 สวนคือ  

1.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามใน

การเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด ซึ่งจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง

ตามพื้นที่ที่ไดกําหนดไวจนครบตามจํานวน 

1.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารอางอิง

ตางๆ ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ตํารา บทความ วิทยานิพนธ/สารนิพนธ อินเตอรเน็ต เพื่อใชเปนแนวทาง

ทําการศึกษาและวิจัยในครั้งนี้ 

 
5. การจัดกระทําการวิเคราะหขอมูล 

 ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาดําเนินการนําแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบแลวมาวิเคราะหขอมูล

โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปและทําการวิเคราะหขอมูล โดยมีข้ันตอนดังนี้ 

1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบจํานวนความ

ถูกตอง และความสมบูรณของแบบสอบถาม 

2. นําขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดมาตรวจสอบความสมบูรณกอนที่จะแปลงขอมูล
และทําการลงรหัส (Coding) แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร เพื่อประมวลผลดวย

โปรแกรมสําเร็จรูปและทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาสถิติตางๆ ดังตอไปนี้ 

 

6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
6.1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Description Analysis) โดยใช 

ก. การหาความถี ่(Frequencies) คือ จํานวนที่นับไดจากขอมูลจริง นิยมทําเปนตาราง

แจกแจงความถี่ โดยการจําแนกขอมูลตามลักษณะของตัวแปร เหมาะสมกับตัวแปรเชิงกลุม (กัลยา  

วาณิชยบัญชา. 2548: 119) 

ข. การหาคารอยละ (Percentage) โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2544: 35)  

  

          P = f * 100 

                                             n 
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 เมื่อ  P  แทน  คารอยละ หรือ % (Percentage) 

    f  แทน  คาความถี่ที่ตองการแปลงเปนคารอยละ 

    n  แทน  ค่ําจํานวนความถี่ทั้งหมดหรือจํานวนกลุมตัวอยาง 

 
6.2 สถิติที่ใชหาคุณภาพของชุดคําถาม          

    หาคาความเชื่อถือมั่นของชุดคําถาม โดยใชสัมประสิทธิแอลฟา  (α - Coefficient ) 

ของครอนบัค Cronbach ( ชูศรี วงศรัตนะ. 2541:  98-99 ) โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 คาที่

ใกลเคียงกับ 1 แสดงวามีคาความเชื่อมั่นสูง ซึ่งมีสูตรการคํานวณดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชี 2548:445)  

 

 α =  k covariance/ variance 

       1+(k-1) covariance/ variance 

เมื่อ           k  แทน    จํานวนของคําถาม 

                                       α        แทน    คาความเชื่อมั่นของชุดคําถาม 

                           covariance แทน    คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 

                                variance     แทน    คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 
6.3  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

  ใชสถิติ  (Chi-Square) โดยทําการทดสอบเกี่ยวกับความเปนอิสระตอกันของตัวแปร 2 

ตัวโดยใชสูตร ดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 203) 

 

 Chi-Square =   =  

เมื่อ Oij แทน จํานวนหรือความถี่ของขอมูลที่มีลักษณะที่ i  

     ของตัวแปรที่หนึ่ง และมีลักษณะ j ของตัวแปรที่สอง 

   Eij แทน ความถี่หรือจํานวนที่คาดไวของลักษณะที่ j  

     ของตัวแปรที่หนึ่ง และลักษณะ j ของตัวแปรที่สอง 

    r  แทน จํานวนลักษณะของตัวแปรที่หนึ่ง 

     c  แทน จํานวนลักษณะของตัวแปรที่สอง 

 เพื่อที่จะสามารถใชสถิติที่ทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติ Chi-Square ( ) ไดจึงมีการ

กําหนดตัวแปรตนและตัวแปรตามทั้งหมด เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ ( Nominal 

Scale) 
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บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา ปจจัยดานแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยในการวิเคราะหและการแปลความหมายของการวิเคราะหขอมูลให

เกิดความเขาใจและการสื่อความหมายที่ตรงกัน ผูวิจัยกําหนดสัญลักษณและอักษรยอในการวิเคราะห

ขอมูลดังนี้ 

 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

χ2  แทน คา Chi – Square 

Sig.  แทน คา Significant ของสถิติหรือความนาจะเปน 

H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

H1 แทน สมมติฐานรอง (Aiternative Hypothesis) 

*  แทน  มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวจิัยครั้งนี ้

ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยเรียงลําดับหัวขอเปน 2 

สวน ดังตอไปนี ้
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณา ไดแก 

1. ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

2. ขอมูลแรงจูงใจที่มีอิธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคโดยแบงเปนสอง

ดาน คือ  แรงจูงใจทางดานเหตุผล และแรงจูงใจทางดานอารมณ 

3. ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ไดแก แหลงที่ซื้อ ความจุในการจัดเก็บขอมูล 

วัตถุประสงคในการใชงาน 
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิอนมุาน เพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

 1. เพศ  มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

 2. อายุ  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 3. ระดับการศึกษา  มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 
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 4. อาชีพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 5. รายไดเฉล่ียตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 6. แรงจูงใจทางดานเหตุผลมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภค 

 7. แรงจูงใจทางดานอารมณมีอิทธพิลกบัพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณนา 
 1. การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

อาชีพ ระดับการศึกษาโดยแจกแจงจํานวนและคารอยละ ไดดังนี้ 

 

ตาราง 3 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

1.เพศ 

         ชาย 

         หญิง 

 

272 

128 

 

68.0 

32.0 

                                         รวม 400 100.0 

2. อาย ุ

          ต่าํกวาหรือเทากับ 25 ป 

          26 ป – 35 ป 

          36 ป – 45 ป 

         46 ปข้ึนไป 

 

83 

239 

58 

20 

 

20.8 

59.8 

14.5 

5 

                                       รวม 400 100.0 

3. ระดับการศึกษา 

          ต่าํกวาป.ตรี 

          ปริญญาตรี 

          สูงกวาปริญญาตรี 

 

31 

228 

78 

 

7.8 

57.0 

35.3 

                                       รวม 400 100.0 
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ตาราง 3 (ตอ) 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

4. อาชพี   

          นักเรยีน/นักศึกษา 

          พนักงานบริษัทเอกชน 

          ขาราชการ 

          ประกอบอาชีพสวนตวั 

 

69 

215 

38 

78 

 

 

17.3 

53.8 

9.5 

19.5 

 

                                       รวม 400 100.0 

5. รายไดเฉล่ีย 

         ต่ํากวา  20,000 บาท 

         20,001 – 30,000 บาท 

          30,001 – 40,000 บาท 

          40,001 บาทขึ้นไป 

 

127 

91 

44 

138 

 

31.8 

22.8 

11.0 

34.5 

                                         รวม 400 100.0 
 

 

 เนื่องจากอายุ 46 ปข้ึนไปมีจาํนวนนอยกวา 30 จึงทาํการจัดกลุมใหมเปนดัง ตาราง 3 

 

ตาราง 4 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม หลังจัดกลุมใหมแลว 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

 อาย ุ

          ต่าํกวาหรือเทากับ 25 ป 

          26 ป – 35 ป 

          36 ป ข้ึนไป 

 

83 

239 

78 

 

20.8 

59.8 

19.5 

                                       รวม 400 100.0 
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 จากตาราง3 และ 4  ผลการวิเคราะหขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามทีเ่ปนกลุมตัวอยาง

ในการศึกษาครั้งนี้จํานวน  400 คน จาํแนกตามตัวแปรไดดังนี ้

 เพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศชาย มจีํานวน 272 คน คิดเปนรอยละ 68 

และเปนเพศหญิง มีจาํนวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32 ตามลําดับ 

 อายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนลูกคาที่มีอายุ 26 – 35 ป มีจํานวน 239 คน 

คิดเปนรอยละ 59.8  รองลงมาคืออายุต่ํากวาหรือเทากบั 25 ปมจีํานวน 83 คน คดิเปนรอยละ 20.8

และสุดทายคอืลูกคาที่มีอายุ  36 ปข้ึนไป มีจํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5 ตามลําดับ 

 ระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมรีะดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มี

จํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 57 รองลงมาคือผูมีม่รีะดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีจํานวน 78 

คน คิดเปนรอยละ 35.3 และสุดทายคอืตํ่ากวา ปริญญาตรีมีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 

ตามลําดับ 

 อาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน มีจาํนวน 215 คน 

คิดเปนรอยละ 53.8 รองลงมา คือผูประกอบอาชีพสวนตวั จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5  และผูที่

ประกอบอาชพี นักเรียน / นกัศึกษา มีจาํนวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 สุดทายคอืผูที่ประกอบอาชีพ 

รับราชการ มจีาํนวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 ตามลาํดบั 

 รายไดเฉลีย่ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมาก มรีายได 40,001 บาท ข้ึนไปมีจํานวน 

138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมาคอืผูมีรายไดเฉล่ียต่ํากวา 20,000 บาท มจีาํนวน 127 คน คิด

เปนรอยละ 31.8   กลุมตอมาคือผูที่มีรายได  20,001 – 30,000 บาท  มีจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 

22.8 สุดทายคือผูที่มีรายได 30,001 – 40,000 บาท มีจาํนวน 44  คน คิดเปนรอยละ 11   ตามลาํดับ 

 2. ขอมูลแรงจูงใจที่มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 
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ตาราง 5 แสดงจํานวน และคารอยละของ แรงจูงใจทางดานเหตุผลในการซื้อ ไอแพด 

 

แรงจูงใจดานเหตุผลในการซื้อ ไอแพด 
ระดับ 

แรงจูงใจ 
จํานวน 
 (คน) รอยละ 

ความประหยดั 

 ราคามีความคุมคาเมื่อเปรียบเทยีบ 

กับคุณภาพ นอยที่สุด 4 1 

นอย 8 2 

ปานกลาง 111 27.75 

มาก 174 43.5 

มากที่สุด 103 25.75 

  รวม 400 100 

ไอแพดชวยประหยัดเวลาในการทาํงาน และ  

การเขาถงึขอมูลใน อินเทอรเน็ต นอยที่สุด** 0 0 

นอย** 0 0 

ปานกลาง 107 26.75 

มาก 171 42.75 

มากที่สุด 122 30.5 

  รวม 400 100 

ความเชื่อถือได 

ไอแพดมีเสถียรภาพในการใชงาน 

 (ไมแฮงค) นอยที่สุด** 0 0 

นอย 8 2 

ปานกลาง 63 15.75 

มาก 227 56.75 

มากที่สุด 102 25.5 

  รวม 400 100 
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ตาราง 5 (ตอ) 

 

แรงจูงใจดานเหตุผลในการซื้อ ไอแพด 
ระดับ 

แรงจูงใจ 
จํานวน 
 (คน) รอยละ 

บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer) นอยที่สุด** 0 0 

นอย 4 1 

ปานกลาง 28 7 

มาก 132 33 

มากที่สุด 236 59 

  รวม 400 100 

ความสะดวกสบายในการใชและการซือ้ 
สถานที่จัดจาํหนายสะดวกตอการเดินทาง   นอยที่สุด 8 2 

 นอย 26 6.5 

 ปานกลาง 153 38.25 

 มาก 173 43.25 

 มากที่สุด 40 10 

  รวม 400 100 

สามารถสัง่ซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอนิเตอรเนต็ นอยที่สุด 3 0.75 

 นอย 62 15.5 

 ปานกลาง 120 30 

 มาก 136 34 

 มากที่สุด 79 19.75 

  รวม 400 100 

มีโปรแกรมรองรับการทํางานทีห่ลากหลาย  นอยที่สุด** 0 0 

 นอย 16 4 

 ปานกลาง 71 17.75 

 มาก 189 47.25 

 มากที่สุด 124 31 

  รวม 400 100 
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ตาราง 5 (ตอ) 

 

แรงจูงใจดานเหตุผลในการซื้อ ไอแพด 
ระดับ 

แรงจูงใจ 
จํานวน 
 (คน) รอยละ 

การบรกิารหลังการขาย 

 ไดรับบริการทีด่ี จากรานที่จาํหนาย ไอแพด นอยที่สุด 4 1 

นอย 32 8 

ปานกลาง 112 28 

มาก 206 51.5 

มากที่สุด 46 11.5 

  รวม 400 100 

 

 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจทางดานเหตุผลในการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ไดดังนี้ ดานความประหยัด 

ราคามีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพพบวาแรงจูงใจอยูใน ระดับมากที่ รอยละ 43.5 ไอแพด

ชวยประหยัดเวลาในการทํางาน และ การเขาถึงขอมูลใน อินเทอรเน็ต แรงจูใจ อยูในระดับมากที่ รอย

ละ 42.5 ดานความเชื่อถือได ไอแพดมีเสถียรภาพในการใชงาน (ไมแฮงค) แรงจูงใจอยูในระดับมากที่ 

รอยละ 56.75 บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer) แรงจูงใจอยูในระดับมากที่สุด ที่รอย

ละ 59 ดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง  

แรงจูงใจอยูที่ระดับมาก ที่รอยละ 43.25  สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต 

แรงจูงใจอยูที่ระดับ มาก ที่รอยละ 34 มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย แรงจูงใจอยูในระดับ

มาก ที่รอยละ 47.25 ดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดีจากรานตัวแทนที่จําหนาย ไอแพด 

แรงจูงใจอยูในระดับมาก ที่รอยละ 51.5 
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ตาราง 6  แสดงจํานวนและ คารอยละแรงจูงใจดานอารมณในการซื้อ ไอแพด 

 

แรงจูงใจดานอารมณในการซื้อ ไอแพด 

ระดับ 

แรงจูงใจ 

จํานวน 

 (คน) รอยละ 

เพื่อความเปนผูนํา 
  

ความตองการเปนผูนาํในการใชสินคารุนใหมๆ 

 นอยที่สุด 24 6 

นอย 52 13 

ปานกลาง 122 30.5 

มาก 102 25.5 

มากที่สุด 100 25 

  รวม 400 100 

เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ 

ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสงัคม 

 นอยที่สุด 48 12 

นอย 63 15.75 

ปานกลาง 140 35 

มาก 110 27.5 

มากที่สุด 39 9.75 

  รวม 400 100 

เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน 

ซื้อ ไอแพด เนือ่งจากเหน็ดารา ใชในละครหรือภาพยนต 

นอยที่สุด 178 44.5 

นอย 93 23.25 

ปานกลาง 113 28.25 

มาก 12 3 

มากที่สุด 4 1 

  รวม 400 100 
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ตาราง 6  (ตอ) 

 

แรงจูงใจดานอารมณในการซื้อ ไอแพด 

ระดับ 

แรงจูงใจ 

จํานวน 

 (คน) รอยละ 

เพื่อการแขงขัน 
ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช 

 นอยที่สุด 134 33.5 

นอย 111 27.75 

ปานกลาง 92 23 

มาก 47 11.75 

มากที่สุด 16 4 

  รวม 400 100 

เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน 

ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย 

 นอยที่สุด 19 4.75 

นอย 32 8 

ปานกลาง 68 17 

มาก 204 51 

มากที่สุด 77 19.25 

  รวม 400 100 

จํานวนเกมส 

นอยที่สุด 19 4.75 

นอย 32 8 

ปานกลาง 50 12.5 

มาก 178 44.5 

มากที่สุด 121 30.25 

  รวม 400 100 
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 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจทางดานอารมณในการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ไดดังนี้ ดานเพื่อความเปน

ผูนํา เพื่อความเปนผูนํา แรงจูงใจอยูในระดับ ปานกลาง ที่รอยละ 30.5 ดานเพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ 

ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม อยูในระดับ ปานกลาง ที่รอยละ 35 ดาน เพื่อการเลียนแบบ

ผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือภาพยนต แรงจูงใจอยูในระดับนอยที่สุด ที่รอยละ 

44.5 ดานเพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช แรงจูงใจอยูใน

ระดับ นอยที่สุด ที่รอยละ 33.5 ดานเพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชม

ภาพยนต และภาพถาย แรงจูงใจอยูในระดับมาก ที่รอยละ 51 จํานวนเกมส แรงจูงใจอยูในระดับมาก 

ที่รอยละ 44.5  

 3.  พฤติกรรมการซื้อไอแพดของกลุมตัวอยาง 

 

ตาราง 7  แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลของสถานที่ที่ซื้อไอแพด 

 

แหลงซื้อ จํานวน รอยละ 

ศูนยไอทีตางๆ( เชนพันธทพิย ,ศนูยไอทีมอลล 

ฯลฯ) 

รานตัวแทนจาํหนายโดยตรง เชน i-Studio 

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือส่ังผาน website 

อ่ืนๆ 

78 

 

255 

51 

16 

19.5 

 

63.8 

12.8 

4.0 

                               รวม 400 100.0 
 

 จากตาราง 7 ผูบริโภคสวนใหญซื้อไอแพดจากรานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-Studio มี

จํานวนทั้งสิ้น 255คน คิดเปนรอยละ 63.8  รองลงมาคือ ซื้อจากศูนยไอทีตางๆ ( เชนพันธทิพย ,ศูนยไอ

ทีมอลล ฯลฯ)  มีจํานวนทั้งสิ้น 78 คนคิดเปนรอยละ 19.5  ซื้อตางประเทศหรือ หรือส่ังผานเว็บไซต มี

จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 24.5  และสุดทายคือซื้อจากแหลงอื่นๆ มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 

4   ตามลําดับ 
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ตาราง  8 แสดงจํานวน และคารอยละ ความจุไอแพดที่เลือกซื้อ 

 

ไอแพด with Wi-Fi จํานวน รอยละ 

16 GB 

32 GB 

64 GB 

56 

64 

14 

14.0 

16.0 

3.5 

ไอแพด with Wi-Fi + 3G   

16 GB 

32 GB 

64 GB 

66 

122 

78 

16.5 

30.5 

19.5 

                               รวม 400 100.0 
 

 จากตาราง 8  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซื้อไอแพด with Wi-Fi + 3G  ความจุ 32 

GB มีจํานวน 122 คนคิดเปนรอยละ 30.5   รองลงมาคือ ไอแพด with Wi-Fi + 3G  ความจุ 64 GB  มี

จํานวน 122 คนคิดเปนรอยละ 30.5    เลือกไอแพด with Wi-Fi + 3G  ความจุ 16 GB  มีจํานวน 66 

คนคิดเปนรอยละ 16.5    เลือกไอแพด with Wi-Fi  ความจุ 32 GB  มีจํานวน 64 คนคิดเปนรอยละ 16   

เลือกไอแพด with Wi-Fi  ความจุ 16 GB  มีจํานวน 56 คนคิดเปนรอยละ 14 และสุดทายคือเลือก ไอ

แพด with Wi-Fi  ความจุ 64 GB  มีจํานวน 14 คนคิดเปนรอยละ 3.5    

 

ตาราง 9   วัตถุประสงคในการซื้อไอแพดของกลุมตัวอยาง 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ ไอแพด จํานวน รอยละ 

ทํางาน เชน เชค็ E-mail ,Internet 

เพื่อความบันเทิงเชนเลนเกมส ดูหนงั ฟงเพลง 

อ่ืนๆ 

224 

164 

12 

56.0 

41.0 

3.0 

                               รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 9 ผูบริโภคสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อเพื่อทํางาน เชน เช็ค E-mail 

,Internet จํานวน 224 คน คิดเปนรอยละ 56 รองลงมาคือเพื่อความบันเทิงเชนเลนเกมส ดูหนัง ฟง

เพลง  จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41 และสุดทายคือวัตถุประสงคอื่นๆ จํานวน 12 คน คิดเปนรอย

ละ 3  ตามลําดับ 

 
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิอนมุาน เพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

1.  การทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 เพศ  มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภค โดยใชสถิติทดสอบ คือ ไค-สแคว (Chi – Square: χ2) หรือเรียกวา The χ2 one – variable 

case ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) กต็อเมื่อ Sig. มีคานอยกวา 0.05 

พิจารณาตามสวนของพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดังนี ้

H0 : เพศของผูซื้อ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร ไมมีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด  

H1 : เพศของผูซื้อ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิตอพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด 

 

ตาราง 10 แสดงผลการเปรยีบเทยีบเพศ กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงทีซ่ือ้ 
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  

เพศ รวม 

  
χ2 Sig. 

ชาย หญิง  

ดานแหลงทีซ่ือ้      

ตามศูนยไอทตีางๆ เชน หางพนัธุทิพย

พลาซา 
  

        51 

  

            27 

  

         78 40.864(a) .000 

    (18.8%) (21.1%) (19.5%)   

รานตัวแทนจาํหนายโดยตรง เชน i-

studio 178 77 255   

    (65.4%) (60.2%) (63.8%)   

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ังผาน 

Website   43 8 51   

    (15.8%) (6.3%) (12.8%)   
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ตาราง 10 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  

เพศ รวม 

  
χ2 Sig. 

ชาย หญิง  

  

อ่ืนๆ 0 16 16   

  (.0%) (12.5%) (4.0%)   

รวม 272 128 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางเพศ 

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศของผูบริโภค ไอ

แพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานแหลงที่ซื้อ จึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 11 แสดงผลการเปรยีบเทยีบเพศ กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานรุนที่ซื้อ 
  
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  

เพศ รวม 
χ2 Sig. 

ชาย หญิง   

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

     

 36 20 56 7.234(a) .204 

    (14.5%) (15.1%) (10.3%)   

  wifi 32 GB 45 19 64   

    (9.6%) (20.1%) (10.3%)   

  wifi 64 GB 10 4 14   

    (9.6%) (2.5%) (.0%)   

  wifi 3g 16GB 42 24 66   

    (14.5%) (17.6%) (15.4%)   

  wifi 3g 32GB 77 45 122   

    (32.5%) (31.8%) (24.4%)   

  wifi 3g 64GB 62 16 78   

    (19.3%) (13.0%) (39.7%)   

รวม 272 128 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางเพศ 

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.204 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศของผูบริโภค ไอ

แพดในกรุงเทพมหานคร ไมมีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานรุนที่ซื้อ จึงไมสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 12 แสดงผลการเปรยีบเทยีบเพศ กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงค 

      การใชงาน 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  

เพศ รวม 
χ2 Sig. 

ชาย หญิง   

 ดานวัตถุประสงคการใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-mail , 

Internet    

     

 

157 67 224 1.032(a) .597 

    (57.7%) (52.3%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดู

หนงั ฟงเพลง              107 57 164   

    (39.3%) (44.5%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 8 4 12   

    (2.9%) (3.1%) (3.0%)   

รวม 272 128 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางเพศ 

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.597 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศของผูบริโภค ไอ

แพดในกรุงเทพมหานคร ไมมีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงไม

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

2.  การทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 อายุ  มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภค โดยใชสถิติทดสอบ คือ ไค-สแคว (Chi – Square: χ2) หรือเรียกวา The χ2 one – variable 

case ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) กต็อเมื่อ Sig. มีคานอยกวา 0.05 

พิจารณาตามสวนของพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดังนี ้
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H0 : อายุของผูซื้อ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร ไมมีอิทธติอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด  

H1 : อายุของผูซื้อ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

 

ตาราง 13 แสดงผลการเปรยีบเทยีบอาย ุกับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงทีซ่ือ้ 
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  

อายุ รวม 

  
χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

หรือ= 

25 ป 

26 – 35 ป 36ปขึ้นไป 

 

ดานแหลงที่ซื้อ       

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน หางพันธุทิพยพลาซา 12 66 0 78 38.780(a) .000 

  (14.5%) (27.6%) (.0%) (19.5%)   

รานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio 63 134 58 255   

  (75.9%) (56.1%) (74.4%) (63.8%)   

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ังผาน Website 8 27 16 51   

  (9.6%) (11.3%) (20.5%) (12.8%)   

 

อื่นๆ 0 12 4 16   

  (.0%) (5.0%) (5.1%) (4.0%)   

รวม 83 239 78 400   

  (100.0

%) (100.0%) (100.0%) 

(100.0%

)  

 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางอายุ 

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุของผูบริโภค ไอ

แพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานแหลงที่ซื้อ จึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 14 แสดงผลการเปรยีบเทยีบอาย ุกับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานรุนที่ซื้อ  
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

อาย ุ
รวม 

χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

หรือ= 25 ป 
26 – 35 ป 36ปข้ึนไป 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

      

 12 36 8 56 42.783(a) .000 

    (14.5%) (15.1%) (10.3%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 8 48 8 64   

    (9.6%) (20.1%) (10.3%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 8 6 0 14   

    (9.6%) (2.5%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 12 42 12 66   

    (14.5%) (17.6%) (15.4%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 27 76 19 122   

    (32.5%) (31.8%) (24.4%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 16 31 31 78   

    (19.3%) (13.0%) (39.7%) (19.5%)   

รวม 83 239 78 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางอายุ 

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ยอมปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุของผูบริโภค 

ไอแพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานรุนที่ซื้อ จึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 15 แสดงผลการเปรยีบเทยีบอาย ุกับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงค 

      การใชงาน 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  อายุ 
รวม χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

หรือ= 25 ป 
26 – 35 ป 36ปขึ้นไป 

 

 ดานวัตถุประสงคการใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-mail , 

Internet    

      

 

28 134 62 224 43.986(a) .000 

    (33.7%) (56.1%) (79.5%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดู

หนัง ฟงเพลง              47 101 16 164   

    (56.6%) (42.3%) (20.5%) (41.0%)   

  อื่นๆ 8 4 0 12   

    (9.6%) (1.7%) (.0%) (3.0%)   

รวม 83 239 78 400   

  

(100.0%) (100.0%) (100.0%) 

(100.0%

)   

  

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางอายุ 

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุของผูบริโภค ไอ

แพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึง

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

3.  การทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 ระดับการศกึษา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

ของผูบริโภค โดยใชสถิติทดสอบ คือ ไค-สแคว (Chi – Square: χ2) หรือเรียกวา The χ2 one – 

variable case ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อ Sig. มีคานอย

กวา 0.05 พิจารณาตามสวนของพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดังนี ้
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H0 : ระดับการศึกษาของผูซือ้ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร ไมมีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด  

H1 : ระดับกาศึกษาของผูซือ้ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

 

ตาราง 16 แสดงผลการเปรยีบเทยีบระดับการศึกษา กบั พฤตกิรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค  

      ดานแหลงที่ซื้อ 
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  

ระดับการศึกษา รวม 

  
χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวา

ปริญญาตรี 

 

ดานแหลงที่ซื้อ       

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน หางพันธุทิพยพลาซา 0 63 15 78 27.199(a) .000 

  (.0%) (27.6%) (10.6%) (19.5%)   

รานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio 27 130 98 255   

  (87.1%) (57.0%) (69.5%) (63.8%)   

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ังผาน Website 4 27 20 51   

  (12.9%) (11.8%) (14.2%) (12.8%)   

 

อื่นๆ 0 8 8 16   

  (.0%) (3.5%) (5.7%) (4.0%)   

รวม 31 228 141 400   

  (100.0

%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางระดับ

การศึกษา กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับ

การศึกษาของผูบริโภค ไอแพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานแหลงที่ซื้อ 

จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 17 แสดงผลการเปรยีบเทยีบระดับการศึกษา กบั พฤตกิรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานรุน 

      ที่ซื้อ  
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับการศึกษา 

รวม 

χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวา

ปริญญา

ตรี 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

      

 4 36 16 56 35.756(a) .000 

    (12.9%) (15.8%) (11.3%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 0 41 23 64   

    (.0%) (18.0%) (16.3%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 4 10 0 14   

    (12.9%) (4.4%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 4 46 16 66   

    (12.9%) (20.2%) (11.3%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 11 52 59 122   

    (35.5%) (22.8%) (41.8%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 8 43 27 78   

    (25.8%) (18.9%) (19.1%) (19.5%)   

รวม 31 228 141 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางระดับ

การศึกษา กับ พฤตกิรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมคีา Sig. เทากบั 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ยอมปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
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ระดับการศึกษาของผูบริโภค ไอแพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซือ้ไอแพด ดานรุนที่

ซื้อ จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

ตาราง 18 แสดงผลการเปรยีบเทยีบระดับการศึกษา กบั พฤตกิรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดาน 

      วัตถุประสงคการใชงาน 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  ระดับการศึกษา 
รวม χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

ปริญญาตรี 

ปริญญา

ตรี 

สูงกวาปริญญา

ตรี 

 

 ดานวัตถุประสงคการใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-mail , Internet    

      

 

4 122 98 224 

38.670(

a) .000 

    (12.9%) (53.5%) (69.5%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง 

ฟงเพลง              27 98 39 164   

    (87.1%) (43.0%) (27.7%) (41.0%)   

  อื่นๆ 0 8 4 12   

    (.0%) (3.5%) (2.8%) (3.0%)   

รวม 31 228 141 400   

  

(100.0%) 

(100.0%

) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางระดับ

การศึกษากับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับ

การศึกษาของผูบริโภค ไอแพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดาน

วัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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4. การทดสอบสมมติฐานขอที่ 4 อาชีพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ 

ผูบริโภค โดยใชสถิติทดสอบ คือ ไค-สแคว (Chi – Square: χ2) หรือเรียกวา The χ2 one – variable 

case ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) กต็อเมื่อ Sig. มีคานอยกวา 0.05 

พิจารณาตามสวนของพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดังนี ้

H0 : อาชพีของผูซื้อ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร ไมมีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด  

H1 : อาชพีของผูซื้อ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

 

ตาราง 19 แสดงผลการเปรยีบเทยีบอาชพี กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงทีซ่ื้อ 

 

 
 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

  

อาชีพ รวม 

  
χ2 Sig. 

นักเรียน 
พนักงาน

บริษัท 

ขาราช 

การ 

อาชีพ

สวนตัว 

 

ดานแหลงที่ซื้อ        

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน หางพันธุทิพย

พลาซา 8 52 11 7 78 27.199(a) .000 

  (11.6%) (24.2%) (28.9%) (9.0%) (19.5%)   

รานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-

studio 53 139 23 40 255   

  (76.8%) (64.7%) (60.5%) (51.3%) (63.8%)   

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ังผาน 

Website 8 20 4 19 51   

  (11.6%) (9.3%) (10.5%) (24.4%) (12.8%)   

 

อื่นๆ 0 4 0 12 16   

  (.0%) (1.9%) (.0%) (15.4%) (4.0%)   

รวม 69 215 38 78 400   

  (100.0%

) (100.0%) 

(100.0%

) 

(100.0%

) 

(100.0%

)   
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 จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางอาชีพ 

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพของผูบริโภค ไอ

แพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานแหลงที่ซื้อ จึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
 

ตาราง 20 แสดงผลการเปรยีบเทยีบอาชพี กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานรุนที่ซื้อ  
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

อาชีพ 
รว

ม 
χ2 Sig. 

นักเรียน 
พนกังาน

บริษัท 

ขาราช 

การ 

อาชีพ

สวนตัว 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

       

 8 24 4 20 56 41.042(a) .000 

    (11.6%) (11.2%) (10.5%) (25.6%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 14 38 4 8 64   

    (20.3%) (17.7%) (10.5%) (10.3%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 4 4 3 3 14   

    (5.8%) (1.9%) (7.9%) (3.8%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 12 38 4 12 66   

    (17.4%) (17.7%) (10.5%) (15.4%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 15 81 15 11 122   

    (21.7%) (37.7%) (39.5%) (14.1%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 16 30 8 24 78   

    (23.2%) (14.0%) (21.1%) (30.8%) (19.5%)   

รวม 69 215 38 78 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางอาชีพ

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ยอมปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพของผูบริโภค 

ไอแพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานรุนที่ซื้อ จึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
 

ตาราง 21 แสดงผลการเปรยีบเทยีบอาชพี กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงค 

     การใชงาน 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

อาชีพ 
รวม χ2 Sig. 

นักเรียน 
พนักงาน

บริษัท 

ขาราช 

การ 

อาชีพ

สวนตัว 

 

 ดานวัตถุประสงคการใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-mail , 

Internet    

       

 

20 136 24 44 224 46.541(a) .000 

    (29.0%) (63.3%) (63.2%) (56.4%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม 

ดูหนัง ฟงเพลง              45 79 14 26 164   

    (65.2%) (36.7%) (36.8%) (33.3%) (41.0%)   

  อื่นๆ 4 0 0 8 12   

    (5.8%) (.0%) (.0%) (10.3%) (3.0%)   

รวม 69 215 38 78 400   

  (100.0

%) 

(100.0%

) 

(100.0%

) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางอาชีพ

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพ ของผูบริโภค ไอ
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แพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึง

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

5. การทดสอบสมมติฐานขอที่ 5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภค โดยใชสถิติทดสอบ คือ ไค-สแคว (Chi – Square: χ2) หรือเรียกวา The χ2 one – 

variable case ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อ Sig. มีคานอย

กวา 0.05 พิจารณาตามสวนของพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดังนี้ 

H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูซื้อ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร ไมมีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด  

H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูซื้อ ไอแพด ในกรุงเทพมหานคร มีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

 

ตาราง 22 แสดงผลการเปรยีบเทยีบรายไดเฉล่ียตอเดือน กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค  

     ดานแหลงที่ซื้อ 
 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

รายไดเฉล่ียตอเดือน (บาท) รวม 

  
χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

20,000 

20,001 -

30,000 

30,001- 

40,000 

40,000 

ขึ้นไป 

 

ดานแหลงที่ซื้อ        

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน หาง

พันธุทิพยพลาซา 41 15 10 12 78 66.354(a) .000 

  (32.3%) (16.5%) (22.7%) (8.7%) (19.5%)   

รานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-

studio 71 72 30 82 255   

  (55.9%) (79.1%) (68.2%) (59.4%) (63.8%)   

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ังผาน 

Website 15 4 0 32 51   

  (11.8%) (4.4%) (.0%) (23.2%) (12.8%)   

 

อื่นๆ 0 0 4 12 16   

  (.0%) (.0%) (9.1%) (8.7%) (4.0%)   

รวม 127 91 44 138 400   

  (100.0%

) 

(100.0%

) 

(100.0%

) 

(100.0%

) 

(100.0%

)   
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 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางรายได

เฉลี่ยตอเดือน กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

รายไดเฉล่ียตอเดือนของผูบริโภค ไอแพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดาน

แหลงที่ซื้อ จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

ตาราง 23 แสดงผลการเปรยีบเทยีบรายไดเฉล่ียตอเดือน กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค  

      ดานรุนทีซ่ือ้  
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

รายไดเฉล่ียตอเดือน (บาท) 
รวม χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

20,000 

20,001 -

30,000 

30,001- 

40,000 

40,000 

ข้ึนไป 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

       

 20 12 8 16 56 80.954(a) .000 

    (15.7%) (13.2%) (18.2%) (11.6%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 16 18 18 12 64   

    (12.6%) (19.8%) (40.9%) (8.7%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 14 0 0 0 14   

    (11.0%) (.0%) (.0%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 27 19 0 20 66   

    (21.3%) (20.9%) (.0%) (14.5%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 26 30 14 52 122   

    (20.5%) (33.0%) (31.8%) (37.7%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 24 12 4 38 78   

    (18.9%) (13.2%) (9.1%) (27.5%) (19.5%)   

รวม 127 91 44 138 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง23 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางรายได

เฉล่ียตอเดือนกับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ยอมปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

รายไดเฉล่ียตอเดือนของผูบริโภค ไอแพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดาน

รุนที่ซื้อ จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

ตาราง 24 แสดงผลการเปรยีบเทยีบรายไดเฉล่ียตอเดือน กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค  

     ดานวัตถุประสงคการใชงาน 

 
พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

รายไดเฉล่ียตอเดือน (บาท) 
รวม χ2 Sig. 

ต่ํากวา 

20,000 

20,001 -

30,000 

30,001- 

40,000 

40,000 

ขึ้นไป 

 

 ดานวัตถุประสงคการใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-mail , 

Internet    

       

 

43 40 30 111 224 69.612(a) .000 

    (33.9%) (44.0%) (68.2%) (80.4%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม 

ดูหนัง ฟงเพลง              80 47 14 23 164   

    (63.0%) (51.6%) (31.8%) (16.7%) (41.0%)   

  อื่นๆ 4 4 0 4 12   

    (3.1%) (4.4%) (.0%) (2.9%) (3.0%)   

รวม 127 91 44 138 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางรายได

เฉล่ียตอเดือนกับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายได

เฉลี่ยตอเดือน ของผูบริโภค ไอแพดในกรุงเทพมหานคร มีอิธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ดาน

วัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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6. การทดสอบสมมติฐานขอที่ 6 แรงจูงใจทางดานเหตุผล มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซือ้ 

ไอแพดของผูบริโภค โดยใชสถิติทดสอบ คือ ไค-สแคว (Chi – Square: χ2) หรือเรียกวา The χ2 one – 

variable case ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อ Sig. มีคานอย

กวา 0.05 พิจารณาตามสวนของพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดังนี ้

 สมมติฐานขอที่ 6.1แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัดมีอิทธพิลกับพฤติกรรม

การซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

  สมมติฐานขอที่ 6.1.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยดั ราคามีความ

คุมคาเมื่อเทยีบกับคุณภาพมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภค 

H0 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ

ไมมีอิทธพิลกบัพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ

มีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 25 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อ 

      เทยีบกับคุณภาพ กับ พฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

ระดับแรงจูงใจ รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด    

ดานแหลงที่ซื้อ         

ตามศูนยไอทีตางๆ 

เชน หางพันธุทิพย

พลาซา 0 4 16 29 29 78 44.317(a) .000 

 (.0%) (50.0%) (14.4%) (16.7%) (28.2%) (19.5%)   

รานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-studio 4 0 64 121 66 255   

 (100.0%) (.0%) (57.7%) (69.5%) (64.1%) (63.8%)   

ส่ังซื้อจากตางประเทศ

หรือ ส่ังผาน Website 0 4 23 16 8 51 

  

 (.0%) (50.0%) (20.7%) (9.2%) (7.8%) (12.8%)   
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ตาราง 25 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

ระดับแรงจูงใจ รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด    

 

อื่นๆ 0 0 8 8 0 16  

 

 (.0%) (.0%) (7.2%) (4.6%) (.0%) (4.0%)   

รวม 4 8 111 174 103 400   

 (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ กับ พฤติกรรม

การซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดาน

ความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 26 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อ  

      เทียบกับคุณภาพ กับ พฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด  

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 0 24 20 12 56 49.989(a) .000 

    (.0%) (.0%) (21.6%) (11.5%) (11.7%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 0 0 22 24 18 64   

    (.0%) (.0%) (19.8%) (13.8%) (17.5%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 3 11 0 14   

    (.0%) (.0%) (2.7%) (6.3%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 0 0 28 23 15 66   

    (.0%) (.0%) (25.2%) (13.2%) (14.6%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 4 4 22 57 35 122   

    (100.0%

) (50.0%) (19.8%) (32.8%) (34.0%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 0 4 12 39 23 78   

    (.0%) (50.0%) (10.8%) (22.4%) (22.3%) (19.5%)   

รวม 4 8 111 174 103 400   

  (100.0%

) 

(100.0%

) (100.0%) 

(100.0%

) (100.0%) (100.0%)   
 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ กับ พฤติกรรม

การซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดาน

ความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 27 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อ 

      เทยีบกับคุณภาพ กับ พฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภคดานวตัถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ กับ พฤติกรรม

การซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดาน

เหตุผล ในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ 

ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงค   

การใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค  

E-mail , Internet    

        

 

0 8 63 91 62 224 29.932(a) .000 

    (.0%) (100.0%) (56.8%) (52.3%) (60.2%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟง

เพลง              4 0 44 83 33 164   

    (100.0%) (.0%) (39.6%) (47.7%) (32.0%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 0 0 4 0 8 12   

    (.0%) (.0%) (3.6%) (.0%) (7.8%) (3.0%)   

รวม 4 8 111 174 103 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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  สมมติฐานขอที่ 6.1.2 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยดั เวลาในการ

ทํางาน และ การเขาถงึขอมูลใน อินเทอเนต็มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H0 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด เวลาในการทาํงาน และ การเขาถึงขอมูล

ใน อินเทอเน็ตไมมีอิทธพิลกบัพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความประหยัด เวลาในการทาํงาน และ การเขาถึงขอมูล

ใน อินเทอเน็ตมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 28 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด เวลาในการทาํงาน  

      และ การเขาถึงขอมูลใน อินเทอเน็ต กบั พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

 ระดับแรงจูงใจ รวม 

  
χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

ดานแหลงที่ซื้อ         

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน 

หางพันธุทิพยพลาซา 0 0 30 32 16 78 20.247(a) .002 

  (.0%) (.0%) (28.0%) (18.7%) (13.1%) (19.5%)   

รานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-studio 0 0 57 120 78 255   

  (53.3%) (70.2%) (53.3%) (70.2%) (63.9%) (63.8%)   

ส่ังซื้อจากตางประเทศ

หรือ ส่ังผาน Website 0 0 16 11 24 51   

  (.0%) (.0%) (15.0%) (6.4%) (19.7%) (12.8%)   

 

อื่นๆ 0 0 4 8 4 16   

  (.0%) (.0%) (3.7%) (4.7%) (3.3%) (4.0%)   

รวม 0 0 107 171 122 400   

  (.0%) (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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 จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจในดานเหตุผลในดานความประหยัด เวลาในการทํางาน และ การเขาถึงขอมูลใน อินเทอเน็ต 

กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดาน

เหตุผล ในดานความประหยัด เวลาในการทํางาน และ การเขาถึงขอมูลใน อินเทอเน็ต มีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 29 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด เวลาในการทาํงาน  

      และ การเขาถึงขอมูลใน อินเทอเน็ต กบั พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 0 28 20 8 56 45.496(a) .000 

    (.0%) (.0%) (26.2%) (11.7%) (6.6%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 0 0 16 33 15 64   

    (.0%) (.0%) (15.0%) (19.3%) (12.3%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 0 10 4 14   

    (.0%) (.0%) (.0%) (5.8%) (3.3%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 0 0 10 32 24 66   

    (.0%) (.0%) (9.3%) (18.7%) (19.7%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 0 0 37 53 32 122   

    (.0%) (.0%) (34.6%) (31.0%) (26.2%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 0 0 16 23 39 78   

    (.0%) (.0%) (15.0%) (13.5%) (32.0%) (19.5%)   

รวม 0 0 107 171 122 400   

  (.0%) (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด เวลาในการทาํงาน และ การเขาถงึขอมูลใน อินเทอเน็ต

กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นัน่

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจงูใจทางดาน

เหตุผล ในดานความประหยัด เวลาในการทํางาน และ การเขาถงึขอมูลใน อินเทอเน็ตมีอิทธิพลกบั

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน ทีซ่ื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 30 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด เวลาในการทํางาน และ  

     การเขาถึงขอมูลใน อินเทอเน็ต กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงคการ 

ใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

0 0 46 76 102 224 76.050(a) .000 

    (.0%) (.0%) (43.0%) (44.4%) (83.6%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟงเพลง   0 0 57 95 12 164   

    (.0%) (.0%) (53.3%) (55.6%) (9.8%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 0 0 4 0 8 12   

    (.0%) (.0%) (3.7%) (.0%) (6.6%) (3.0%)   

รวม 0 0 107 171 122 400   

  (.0%) (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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 จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด เวลาในการทํางาน และ การเขาถึงขอมูลใน อินเทอเน็ต 

กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความเวลาในการทํางาน และ การเขาถึงขอมูลใน อินเทอเน็ต มี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 6.2แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือไดมีอิทธพิลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

   สมมติฐานขอที่ 6.2.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพ

ในการใชงานมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภค 

            H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใชงานไมมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

            H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใชงานมีอิทธิพลกับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



81 
 

 
 

ตาราง 31 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใช 

      งาน กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงทีซ่ือ้ 

ตามศูนยไอทตีางๆ เชน 

หางพนัธุทิพยพลาซา 0 4 13 46 15 78 

  

31.341(a) .000 

   (.0%) (50.0%) (20.6%) (20.3%) (14.7%) (19.5%)   

  

รานตัวแทนจาํหนาย

โดยตรง เชน i-studio 0 0 46 138 71 255   

   (.0%) (.0%) (73.0%) (60.8%) (69.6%) (63.8%)   

  

ส่ังซื้อจากตางประเทศ

หรือ ส่ังผาน Website 0 4 0 35 12 51   

   (.0%) (50.0%) (.0%) (15.4%) (11.8%) (12.8%)   

  อ่ืนๆ 0 0 4 8 4 16   

   (.0%) (.0%) (6.3%) (3.5%) (3.9%) (4.0%)   

รวม 0 8 63 227 102 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใชงาน กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความ
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เชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใชงาน มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่

ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 32 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใช 

      งาน กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 0 8 36 12 56 57.900(a) .000 

    (.0%) (.0%) (12.7%) (15.9%) (11.8%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 0 0 21 39 4 64   

    (.0%) (.0%) (33.3%) (17.2%) (3.9%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 0 10 4 14   

    (.0%) (.0%) (.0%) (4.4%) (3.9%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 0 4 12 27 23 66   

    (.0%) (50.0%) (19.0%) (11.9%) (22.5%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 0 4 22 64 32 122   

    (.0%) (50.0%) (34.9%) (28.2%) (31.4%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 0 0 0 51 27 78   

    (.0%) (.0%) (.0%) (22.5%) (26.5%) (19.5%)   

รวม 0 8 63 227 102 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใชงาน กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอ
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แพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความเชื่อถือได มี

เสถียรภาพในการใชงาน มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลอง

กับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 33 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใช 

     งาน กับ พฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภคดานวตัถุประสงคการใชงาน 

 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 33 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใชงาน กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงคการใช

งาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

0 8 24 121 71 224 28.174(a) .000 

    (.0%) (100.0%) (38.1%) (53.3%) (69.6%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟงเพลง   0 0 39 98 27 164   

    (.0%) (.0%) (61.9%) (43.2%) (26.5%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 0 0 0 8 4 12   

    (.0%) (.0%) (.0%) (3.5%) (3.9%) (3.0%)   

รวม 0 8 63 227 102 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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ในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใชงานมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค

ดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 6.2.2 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได บริษัท ผูผลิต

มีความนาเชื่อถือ ( Apple computer)มีอิทธิพลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

           H0 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple  

computer) ไมมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

           H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple  

computer)มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 34 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความดานความเชื่อถือได บริษทั ผูผลิตม ี

      ความนาเชื่อถือ ( Apple computer) กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงทีซ่ื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด  

ดานแหลงที่ซื้อ 

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน 

หางพันธุทิพยพลาซา 0 0 8 36 34 78 

  

24.100(a) .004 

   (.0%) (.0%) (28.6%) (27.3%) (14.4%) (19.5%)   

  

รานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-studio 0 4 12 73 166 255   

   (.0%) (100.0%) (42.9%) (55.3%) (70.3%) (63.8%)   

  

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ 

ส่ังผาน Website 0 0 4 19 28 51   

   (.0%) (.0%) (14.3%) (14.4%) (11.9%) (12.8%)   

  อื่นๆ 0 0 4 4 8 16   

   (.0%) (.0%) (14.3%) (3.0%) (3.4%) (4.0%)   

รวม 0 4 28 132 236 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 34 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer) 

กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.004 ซึ่งนอยกวา 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดาน

เหตุผล ในดานความเชื่อถือได ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer)มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการ

ซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 35 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได ผูผลิตมีความ 

      นาเชื่อถือ ( Apple computer) กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 0 4 24 28 56 47.566(a) .000 

    (.0%) (.0%) (14.3%) (18.2%) (11.9%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 0 4 4 23 33 64   

    (.0%) (100.0%) (14.3%) (17.4%) (14.0%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 0 6 8 14   

    (.0%) (.0%) (.0%) (4.5%) (3.4%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 0 0 4 24 38 66   

    (.0%) (.0%) (14.3%) (18.2%) (16.1%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 0 0 16 39 67 122   

    (.0%) (.0%) (57.1%) (29.5%) (28.4%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 0 0 0 16 62 78   

    (.0%) (.0%) (.0%) (12.1%) (26.3%) (19.5%)   

รวม 0 4 28 132 236 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 35 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer)  กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล 

ในดานความเชื่อถือได ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer)  มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 36 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได ผูผลิตมีความนาเชือ่ถือ  

      (Apple computer)  กบั พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน 

 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงคการใช

งาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

0 0 20 59 145 224 19.286(a) .004 

    (.0%) (.0%) (71.4%) (44.7%) (61.4%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟงเพลง   0 4 8 69 83 164   

    (.0%) (100.0%) (28.6%) (52.3%) (35.2%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 0 0 0 4 8 12   

    (.0%) (.0%) (.0%) (3.0%) (3.4%) (3.0%)   

รวม 0 4 28 132 236 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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 จากตาราง 36 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer)   กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.004 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ

ทางดานเหตุผล ในดานความเชื่อถือได ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer)  มีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 6.3แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและ

การซื้อมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

   สมมติฐานขอที่ 6.3.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใช

และการซื้อ สถานที่จัดจาํหนายสะดวกตอการเดินทาง  มีอิทธิพลกบัพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภค 

           H0 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัด

จําหนายสะดวกตอการเดนิทาง ไมมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

           H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัด

จําหนายสะดวกตอการเดนิทาง มีอิทธพิลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 37 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ          

      ซื้อ สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง กับ พฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภคดาน 

       แหลงที่ซือ้ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงที่ซื้อ 

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน หาง

พันธุทิพยพลาซา (เปนรานที่

ไมใชตัวแทนจําหนายโดยตรง) 0 12 29 37 0 78 

  

50.625(a) .000 

   (.0%) (46.2%) (19.0%) (21.4%) (.0%) (19.5%)   
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ตาราง 37 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

  

รานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-studio 

  

8 

 

10 

(100.0%) 

96 

(38.5%) 

113 

(62.7%) 

28 

(65.3%) 

255 

(70.0%) 

  

(63.8%)  

  

ส่ังซื้อจาก

ตางประเทศหรือ 

ส่ังผาน Website 0 4 28 11 8 51    

   (.0%) (15.4%) (18.3%) (6.4%) (20.0%) (12.8%)  

อื่นๆ 0 0 0 12 4 16   

 (.0%) (.0%) (.0%) (6.9%) (10.0%) (4.0%)   

รวม 8 26 153 173 40 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 37 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอ

การเดินทาง กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอ

การเดินทาง มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 38 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ  

      สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดนิทาง กับ พฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซือ้ 

 

พฤติกรรมการ

ซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 4 4 24 24 0 56 94.339(a) .000 

    (50.0%) (15.4%) (15.7%) (13.9%) (.0%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 0 8 37 19 0 64   

    (.0%) (30.8%) (24.2%) (11.0%) (.0%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 0 14 0 14   

    (.0%) (.0%) (.0%) (8.1%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 

16GB 0 0 31 23 12 66   

    (.0%) (.0%) (20.3%) (13.3%) (30.0%) (16.5%)   

  wifi 3g 

32GB 0 14 42 54 12 122   

    (.0%) (53.8%) (27.5%) (31.2%) (30.0%) (30.5%)   

  wifi 3g 

64GB 4 0 19 39 16 78   

    (50.0%) (.0%) (12.4%) (22.5%) (40.0%) (19.5%)   

รวม 8 26 153 173 40 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 38 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จดัจําหนายสะดวกตอ
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การเดินทางกบั พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจงูใจ

ทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัดจาํหนายสะดวกตอการ

เดินทาง  มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน ทีซ่ื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐาน

ที่ตั้งไว 

 

ตาราง 39 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ 

      ซื้อ สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง  กบั พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดาน 

      วัตถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 39 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอ

การเดินทาง  กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

 ดานวัตถุประสงคการใช

งาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

8 16 79 93 28 224 15.045(a) .058 

    (100.0%) (61.5%) (51.6%) (53.8%) (70.0%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง     0 10 66 76 12 164   

    (.0%) (38.5%) (43.1%) (43.9%) (30.0%) (41.0%)   

  อื่นๆ 0 0 8 4 0 12   

    (.0%) (.0%) (5.2%) (2.3%) (.0%) (3.0%)   

รวม 8 26 153 173 40 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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0.058 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัด

จําหนายสะดวกตอการเดินทาง ไมมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดาน

วัตถุประสงคการใชงานจึงไม สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 6.3.2 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใช

และการซื้อ สามารถสัง่ซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ตมอิีทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภค 

            H0 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สามารถสัง่ซื้อ  

ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอนิเตอรเนต็ ไมมีอิทธพิลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

            H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สามารถสัง่ซื้อ 

ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอนิเตอรเนต็ มีอิทธพิลกบัพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 40 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ

ซื้อ สามารถสัง่ซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ตกับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค

ดานแหลงทีซ่ือ้ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด  

ดานแหลงที่ซื้อ 

ตามศูนยไอทีตางๆ 

เชน หางพันธุทิพย

พลาซา 3 11 22 30 12 78 

  

68.372(a) .000 

   (100.0%) (17.7%) (18.3%) (22.1%) (15.2%) (19.5%)   

  

รานตัวแทน

จําหนายโดยตรง 

เชน i-studio 0 43 75 98 39 255   

   (.0%) (69.4%) (62.5%) (72.1%) (49.4%) (63.8%)   
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ตาราง 40  

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ 

ส่ังผาน Website 0 4 23 8 16 51   

   (.0%) (6.5%) (19.2%) (5.9%) (20.3%) (12.8%)   

อื่นๆ  0 4 0 0 12 16   

  (.0%) (6.5%) (.0%) (.0%) (15.2%) (4.0%)   

รวม  3 62 120 136 79 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 40 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และ

อุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. 

เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สามารถสั่งซื้อ 

ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดาน

แหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 41 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ 

      ซื้อ สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอนิเตอรเน็ตกับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ 

      ผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 4 16 20 16 56 85.167(a) .000 

    (.0%) (6.5%) (13.3%) (14.7%) (20.3%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 0 19 8 33 4 64   

    (.0%) (30.6%) (6.7%) (24.3%) (5.1%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 10 4 0 14   

    (.0%) (.0%) (8.3%) (2.9%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 3 4 24 19 16 66   

    (100.0%) (6.5%) (20.0%) (14.0%) (20.3%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 0 31 39 28 24 122   

    (.0%) (50.0%) (32.5%) (20.6%) (30.4%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 0 4 23 32 19 78   

    (.0%) (6.5%) (19.2%) (23.5%) (24.1%) (19.5%)   

รวม 3 62 120 136 79 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 41 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และ

อุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สามารถสั่งซื้อ 

ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต  มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน 

ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 42 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ 

      ซื้อ สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอนิเตอรเน็ต กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของ 

      ผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 42 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และ

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงคการ

ใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

0 28 68 65 63 224 36.272(a) .000 

    (.0%) (45.2%) (56.7%) (47.8%) (79.7%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟง

เพลง              3 34 48 67 12 164   

    (100.0%) (54.8%) (40.0%) (49.3%) (15.2%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 0 0 4 4 4 12   

    (.0%) (.0%) (3.3%) (2.9%) (5.1%) (3.0%)   

รวม 3 62 120 136 79 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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อุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต  กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถปุระสงคการใชงาน 

มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ 

สามารถสัง่ซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอนิเตอรเนต็ มีอิทธพิลกบัพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคดานวตัถุประสงคการใชงานจงึสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 6.3.3 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใช

และการซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทาํงานทีห่ลากหลาย มอิีทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภค 

          H0 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ มีโปรแกรมรองรับ 

การทาํงานทีห่ลากหลาย ไมมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภค  

          H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ มีโปรแกรมรองรับ

การทาํงานทีห่ลากหลาย มีอิทธิพลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 43 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ 

      ซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดาน 

       แหลงที่ซือ้ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงที่ซื้อ 

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน 

หางพันธุทิพยพลาซา 0 0 17 38 23 78 

  

42.240(a) .000 

   (.0%) (.0%) (23.9%) (20.1% (18.5%) (19.5%)   

 รานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-studio 0 8 50 119 78 255   

   (.0%) (50.0%) (70.4%) (63.0%) (62.9%) (63.8%)   
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ตาราง 43 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

  

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ัง

ผาน Website 0 4 0 24 23 51 

  

  

  (.0%) (25.0%) (.0%) (12.7%) (18.5%) (12.8%)   

 อื่นๆ 0 4 4 8 0 16   

  (.0%) (25.0%) (5.6%) (4.2%) (.0%) (4.0%)   

 รวม 0 16 71 189 124 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 43 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่

หลากหลาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ

ทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่

หลากหลาย มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 44 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ 

      ซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดาน 

      รุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 8 4 32 12 56 93.432(a) .000 

    (.0%) (50.0%) (5.6%) (16.9%) (9.7%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 0 0 15 30 19 64   

    (.0%) (.0%) (21.1%) (15.9%) (15.3%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 0 7 7 14   

    (.0%) (.0%) (.0%) (3.7%) (5.6%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 0 8 11 20 27 66   

    (.0%) (50.0%) (15.5%) (10.6%) (21.8%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 0 0 41 53 28 122   

    (.0%) (.0%) (57.7%) (28.0%) (22.6%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 0 0 0 47 31 78   

    (.0%) (.0%) (.0%) (24.9%) (25.0%) (19.5%)   

รวม 0 16 71 189 124 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 44 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่

หลากหลาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ
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ทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่

หลากหลาย  มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 45 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ 

      ซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดาน 

      วัตถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตาราง 45 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวางแรงจูงใจทางดาน

เหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย  กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงคการใช

งาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

0 16 38 96 74 224 25.176(a) .000 

    (.0%) (100.0%) (53.5%) (50.8%) (59.7%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟงเพลง   0 0 33 89 42 164   

    (.0%) (.0%) (46.5%) (47.1%) (33.9%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 0 0 0 4 8 12   

    (.0%) (.0%) (.0%) (2.1%) (6.5%) (3.0%)   

รวม 0 16 71 189 124 400   

  (.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ

ทางดานเหตุผล ในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่

หลากหลาย มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจึง

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 6.4แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลังการขายมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

   สมมติฐานขอที่ 6.4.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลงัการขาย ไดรับ

บริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด  มอิีทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

              H0 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลงัการขาย ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จาํหนาย

ไอแพด ไมมีอิทธิพลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

               H1 : แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลงัการขาย ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จาํหนาย  

ไอแพด มีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 46 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานบรกิารหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี  

      จากรานทีจ่ําหนาย ไอแพด กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงที่ซื้อ 

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน 

หางพันธุทิพยพลาซา 0 0 25 42 11 78 

  

79.704(a) .000 

   (.0%) (.0%) (22.3%) (20.4%) (23.9%) (19.5%)   

รานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-studio 4 16 63 149 23 255   

   (100.0%) (50.0%) (56.3%) (72.3%) (50.0%) (63.8%)   
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ตาราง 46 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ 

ส่ังผาน Website 0 8 24 11 8 51 

  

  

  (.0%) (25.0%) (21.4%) (5.3%) (17.4%) (12.8%)   

อื่นๆ 0 8 0 4 4 16   

  (.0%) (25.0%) (.0%) (1.9%) (8.7%) (4.0%)   

รวม 4 32 112 206 46 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 46 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดาน

เหตุผล ในดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด มีอิทธิพลกับพฤติกรรม

การซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 47 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานบรกิารหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี  

      จากรานทีจ่ําหนาย ไอแพด กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซือ้ 

  

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 8 28 16 4 56 63.006(a) .000 

    (.0%) (25.0%) (25.0%) (7.8%) (8.7%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 4 4 19 29 8 64   

    (100.0%) (12.5%) (17.0%) (14.1%) (17.4%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 0 11 3 14   

    (.0%) (.0%) (.0%) (5.3%) (6.5%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 0 4 19 31 12 66   

    (.0%) (12.5%) (17.0%) (15.0%) (26.1%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 0 8 26 80 8 122   

    (.0%) (25.0%) (23.2%) (38.8%) (17.4%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 0 8 20 39 11 78   

    (.0%) (25.0%) (17.9%) (18.9%) (23.9%) (19.5%)   

รวม 4 32 112 206 46 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 47 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพดกับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานในดาน
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บริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด  มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 48 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานบรกิารหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี  

      จากรานทีจ่ําหนาย ไอแพด กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถปุระสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 48 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงคการ

ใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

0 28 68 105 23 224 24.970(a) .002 

    (.0%) (87.5%) (60.7%) 51.0%) (50.0%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟง

เพลง              4 4 40 93 23 164   

    (100.0%) 12.5%) (35.7%) 45.1%) (50.0%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 0 0 4 8 0 12   

    (.0%) (.0%) (3.6%) (3.9%) (.0%) 3.0%)   

รวม 4 32 112 206 46 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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ทางดานเหตุผล ในดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด มีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

7. การทดสอบสมมติฐานขอที่ 7 แรงจูงใจทางดานอารมณ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ซื้อ ไอแพดของผูบริโภค โดยใชสถิติทดสอบ คือ ไค-สแคว (Chi – Square: χ2) หรือเรียกวา The χ2 

one – variable case ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อ Sig. มี

คานอยกวา 0.05 พิจารณาตามสวนของพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดังนี้ 

 สมมติฐานขอที่ 7.1แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อความเปนผูนาํมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

  สมมติฐานขอที่ 7.1.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนํา ความตองการเปน

ผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H0 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนาํ ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุน

ใหมๆไมมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H1 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนาํ ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุน

ใหมๆมีอิทธิพลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 49 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนาํ ความตองการเปนผูนําใน 

      การใชสินคารุนใหมๆ กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงที่ซื้อ 

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน 

หางพันธุทิพยพลาซา 8 4 30 7 29 78 

  

53.848(a) .000 

   (33.3%) (7.7%) (24.6%) (6.9%) (29.0%) (19.5%)   

  

รานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-studio 16 32 81 75 51 255   

   (66.7%) (61.5%) (66.4%) (73.5%) (51.0%) (63.8%)   
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ตาราง 49  (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ 

ส่ังผาน Website 0 8 11 16 16 51 

  

  

   (.0%) (15.4%) (9.0%) (15.7%) (16.0%) (12.8%)   

อื่นๆ  0 8 0 4 4 16   

  (.0%) (15.4%) (.0%) (3.9%) (4.0%) (4.0%)   

 รวม 24 52 122 102 100 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 49 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนํา ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระหวางแรงจูงใจ

ทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนํา ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ มีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 50 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนาํ ความตองการเปนผูนําใน 

      การใชสินคารุนใหมๆ กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 4 12 16 12 12 56 38.599(a) .007 

    (16.7%) (23.1%) (13.1%) (11.8%) (12.0%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 4 8 7 29 16 64   

    (16.7%) (15.4%) (5.7%) (28.4%) (16.0%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 3 7 4 14   

    (.0%) (.0%) (2.5%) (6.9%) (4.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 4 8 19 16 19 66   

    (16.7%) (15.4%) (15.6%) (15.7%) (19.0%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 8 16 49 19 30 122   

    (33.3%) (30.8%) (40.2%) (18.6%) (30.0%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 4 8 28 19 19 78   

    (16.7%) (15.4%) (23.0%) (18.6%) (19.0%) (19.5%)   

รวม 24 52 122 102 100 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 50 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนํา ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.007 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานอารมณ 
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เพื่อความเปนผูนํา ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 51 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนาํ ความตองการเปนผูนําใน 

       การใชสินคารุนใหมๆ กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

พฤติกรรมการซื้อ

ไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดาน

วัตถุประสงค

การใชงาน 

ทํางาน    เชน  

เช็ค E-mail , 

Internet    

        

 

20 40 71 39 54 224 69.627(a) .000 

    (83.3%) (76.9%) (58.2%) (38.2%) (54.0%) (56.0%)   

  เพื่อความ

บันเทงิ เชน 

เลนเกม ดูหนงั 

ฟงเพลง             0 12 51 63 38 164   

    (.0%) (23.1%) (41.8%) (61.8%) (38.0%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 4 0 0 0 8 12   

    (16.7%) (.0%) (.0%) (.0%) (8.0%) (3.0%)   

รวม 24 52 122 102 100 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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 จากตาราง 51 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนํา ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ  กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ

ทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนํา ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ มีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 สมมติฐานขอที่ 7.2แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิมี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

  สมมติฐานขอที่ 7.2.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวย

สรางภาพลักษณที่ดีทางสงัคมมีอิทธพิลกบัพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H0 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูม ิไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทาง

สังคม ไมมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H1 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูม ิไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทาง

สังคม มีอิทธพิลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 52 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวยสราง 

      ภาพลกัษณที่ดีทางสงัคม กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงที่ซื้อ 

ตามศูนยไอทีตางๆ เชน 

หางพันธุทิพยพลาซา 12 4 25 29 8 78 

  

25.263(a) .014 

   (25.0%) (6.3%) (17.9%) (26.4%) (20.5%) (19.5%)   

 รานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-studio 28 47 88 69 23 255   

  

 (58.3%) (74.6%) (62.9%) (62.7%) (59.0%) (63.8%) 
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ตาราง 52 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ 

ส่ังผาน Website       

  

  

  4 8 23 12 4 51   

อื่นๆ (8.3%) (12.7%) (16.4%) (10.9%) (10.3%) (12.8%)   

  4 4 4 0 4 16   

 รวม 48 63 140 110 39 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 52 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.014 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระหวางแรงจูงใจ

ทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม มีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 53 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูม ิไอแพด ชวยสราง 

      ภาพลกัษณที่ดีทางสงัคม กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซือ้ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 12 8 20 4 12 56 123.035(a) .000 

    (25.0%) (12.7%) (14.3%) (3.6%) (30.8%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 12 0 11 41 0 64   

    (25.0%) (.0%) (7.9%) (37.3%) (.0%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 11 3 0 14   

    (.0%) (.0%) (7.9%) (2.7%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 4 16 26 8 12 66   

    (8.3%) (25.4%) (18.6%) (7.3%) (30.8%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 16 27 37 38 4 122   

    (33.3%) (42.9%) (26.4%) (34.5%) (10.3%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 4 12 35 16 11 78   

    (8.3%) (19.0%) (25.0%) (14.5%) (28.2%) (19.5%)   

รวม 48 63 140 110 39 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 53 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานอารมณ
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เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 54 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูม ิไอแพด ชวยสราง 

      ภาพลกัษณที่ดีทางสงัคม กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 54 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม  กับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงคการ

ใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

36 40 77 44 27 224 45.747(a) .000 

    (75.0%) (63.5%) (55.0%) (40.0%) (69.2%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟง

เพลง              8 23 63 62 8 164   

    (16.7%) (36.5%) (45.0%) (56.4%) (20.5%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 4 0 0 4 4 12   

    (8.3%) (.0%) (.0%) (3.6%) (10.3%) (3.0%)   

รวม 48 63 140 110 39 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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ทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม มีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 7.3แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อการเลยีนแบบผูอ่ืนมี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

   สมมติฐานขอที่ 7.3.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด 

เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือภาพยนต มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H0 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชใน

ละครหรือภาพยนต ไมมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H1 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชใน

ละครหรือภาพยนต มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 55 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจาก 

      เห็นดารา ใชในละครหรือภาพยนต กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงทีซ่ือ้ 

ตามศูนยไอทตีางๆ 

เชน หางพันธุทิพย

พลาซา 31 16 23 4 4 78 

  

30.085(a) .003 

   (17.4%) (17.2%) (20.4%) (33.3%) (100.0%) (19.5%)   

  

รานตัวแทนจาํหนาย

โดยตรง เชน i-studio 111 61 75 8 0 255   

   (62.4%) (65.6%) (66.4%) (66.7%) (.0%) (63.8%)   
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ตาราง 55 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ 

ส่ังผาน Website 24 16 11 0 0 51   

 

อื่นๆ 

(13.5%) 

12 

(17.2%) 

0 

(9.7%) 

4 

(.0%) 

0 

(.0%) 

0 

(12.8%) 

16   

  (6.7%) (.0%) (3.5%) (.0%) (.0%) (4.0%)   

รวม 178 93 113 12 4 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 55 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือ

ภาพยนตกับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.003 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือ

ภาพยนต มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 56 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อการเลยีนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจาก 

       เห็นดารา ใชในละครหรอืภาพยนต กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการ

ซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 36 8 4 4 4 56 96.299(a) .000 

    (20.2%) (8.6%) (3.5%) (33.3%) (100.0%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 16 15 33 0 0 64   

    (9.0%) (16.1%) (29.2%) (.0%) (.0%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 4 10 0 0 14   

    (.0%) (4.3%) (8.8%) (.0%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 

16GB 35 8 23 0 0 66   

    (19.7%) (8.6%) (20.4%) (.0%) (.0%) (16.5%)   

  wifi 3g 

32GB 51 38 29 4 0 122   

    (28.7%) (40.9%) (25.7%) (33.3%) (.0%) (30.5%)   

  wifi 3g 

64GB 40 20 14 4 0 78   

    (22.5%) (21.5%) (12.4%) (33.3%) (.0%) (19.5%)   

รวม 178 93 113 12 4 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 56 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือ
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ภาพยนต กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ

ทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือภาพยนต มี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง 57 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อการเลยีนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจาก 

      เหน็ดารา ใชในละครหรอืภาพยนต กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงค 

       การใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 57 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลยีนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือ

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 

มาก มากที่สุด  

 ดาน

วัตถุประสงคการ

ใชงาน 

ทํางาน    เชน  

เช็ค E-mail , 

Internet    

        

 

115 66 39 4 0 224 169.396(a) .000 

    (64.6%) (71.0%) (34.5%) (33.3%) (.0%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง 

เชน เลนเกม ดู

หนัง ฟงเพลง        59 27 70 8 0 164   

    (33.1%) (29.0%) (61.9%) (66.7%) (.0%) (41.0%)   

  อื่นๆ 4 0 4 0 4 12   

    (2.2%) (.0%) (3.5%) (.0%) (100.0%) (3.0%)   

รวม 178 93 113 12 4 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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ภาพยนต กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชใน

ละครหรือภาพยนต มีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจงึ

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตัง้ไว 

  สมมติฐานขอที่ 7.4แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อการแขงขันมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

   สมมติฐานขอที่ 7.4.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขันซื้อ ไอแพด 

เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H0  : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขันซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบ

ขางมีและใช ไมมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H1 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขันซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบ

ขางมีและใช มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 58 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อน 

      รวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงทีซ่ือ้ 

ตามศูนยไอทตีางๆ 

เชน หางพันธุทิพย

พลาซา 23 28 15 8 4 78 

  

23.697(a) .022 

   (17.2%) (25.2%) (16.3%) (17.0%) (25.0%) (19.5%)   

รานตัวแทนจาํหนาย

โดยตรง เชน i-studio 83 67 58 35 12 255   

   (61.9%) (60.4%) (63.0%) (74.5%) (75.0%) (63.8%)   
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ตาราง 58 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย ปานกลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ 

ส่ังผาน Website 16 16 15 4 0 51 

  

  

  (11.9%) (14.4%) (16.3%) (8.5%) (.0%) 12.8%)   

อ่ืนๆ 12 0 4 0 0 16   

  (9.0%) (.0%) (4.3%) (.0%) (.0%) (4.0%)   

 รวม 134 111 92 47 16 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 58 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช 

กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.022 ซึ่งนอยกวา 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระหวางแรงจูงใจ

ทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช มี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง  59 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพือ่น 

      รวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 32 4 0 12 8 56 132.669(a) .000 

    (23.9%) (3.6%) (.0%) (25.5%) (50.0%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 12 15 19 18 0 64   

    (9.0%) (13.5%) (20.7%) (38.3%) (.0%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 4 10 0 0 14   

    (.0%) (3.6%) (10.9%) (.0%) (.0%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 27 12 27 0 0 66   

    (20.1%) (10.8%) (29.3%) (.0%) (.0%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 35 48 21 14 4 122   

    (26.1%) (43.2%) (22.8%) (29.8%) (25.0%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 28 28 15 3 4 78   

    (20.9%) (25.2%) (16.3%) (6.4%) (25.0%) (19.5%)   

รวม 134 111 92 47 16 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 59 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช 

กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดาน
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อารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช มีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง  60 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพือ่น 

      รวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการ 

      ใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

พฤติกรรมการซื้อ

ไอแพดของ

ผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดาน

วัตถุประสงค

การใชงาน 

ทํางาน    เชน  

เช็ค E-mail , 

Internet    

        

 

87 79 34 16 8 224 69.457(a) .000 

    (64.9%) (71.2%) (37.0%) (34.0%) (50.0%) (56.0%)   

  เพื่อความ

บันเทงิ เชน 

เลนเกม ดูหนงั 

ฟงเพลง             43 32 54 31 4 164   

    (32.1%) (28.8%) (58.7%) (66.0%) (25.0%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 4 0 4 0 4 12   

    (3.0%) (.0%) (4.3%) (.0%) (25.0%) (3.0%)   

รวม 134 111 92 47 16 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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 จากตาราง 60 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช 

กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช 

มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 7.5แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อความพอใจและเพื่อการ

พักผอนมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

  สมมติฐานขอที่ 7.5.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน 

ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H0 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชม 

ภาพยนต และภาพถาย ไมมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H1 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชม 

ภาพยนต และภาพถาย มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 61 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความ 

      คมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงทีซ่ือ้ 

ตามศูนยไอทตีางๆ 

เชน หางพันธุทิพย

พลาซา 7 4 13 42 12 78 

  

60.543(a) .000 

   (36.8%) (12.5%) (19.1%) (20.6%) (15.6%) (19.5%)   
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ตาราง 61 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

รานตัวแทนจาํหนาย

โดยตรง เชน i-studio 4 16 51 134 50 255 

  

  

  (21.1%) (50.0%) (75.0%) (65.7%) (64.9%) 63.8%)   

ส่ังซื้อจากตางประเทศ

หรือ ส่ังผาน Website 4 12 4 16 15 51 

  

  

  (21.1%) (37.5%) (5.9%) (7.8%) (19.5%) (12.8%)   

อ่ืนๆ 
4 0 0 12 0 16 

  

  

  (21.1%) (.0%) (.0%) (5.9%) (.0%) (4.0%)   

รวม 
19 32 68 204 77 400 

  

  

 (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 61 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชมภาพยนต และ

ภาพถาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ

ทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย มี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง  62 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เเพื่อความพอใจและเพื่อการพกัผอน ความ 

      คมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซือ้ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 8 12 32 4 56 97.487(a) .000 

    (.0%) (25.0%) (17.6%) (15.7%) (5.2%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 4 8 4 34 14 64   

    (21.1%) (25.0%) (5.9%) (16.7%) (18.2%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 0 7 7 14   

    (.0%) (.0%) (.0%) (3.4%) (9.1%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 11 0 23 16 16 66   

    (57.9%) (.0%) (33.8%) (7.8%) (20.8%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 4 4 14 80 20 122   

    (21.1%) (12.5%) (20.6%) (39.2%) (26.0%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 0 12 15 35 16 78   

    (.0%) (37.5%) (22.1%) (17.2%) (20.8%) (19.5%)   

รวม 19 32 68 204 77 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 62 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชมภาพยนต และ

ภาพถาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ
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ทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย มี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง  63 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพกัผอน ความ 

      คมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดาน 

      วัตถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 63 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชมภาพยนต และ

ภาพถาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงค

การใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค 

E-mail , Internet    

        

 

19 16 32 117 40 224 32.565(a) .000 

    (100.0%) (50.0%) (47.1%) (57.4%) (51.9%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง 

เชน เลนเกม ดูหนงั 

ฟงเพลง              0 12 36 83 33 164   

    (.0% (37.5%) (52.9%) (40.7%) (42.9%) (41.0%   

  อ่ืนๆ 0 4 0 4 4 12   

    (.0%) (12.5%) (.0%) (2.0%) (5.2%) (3.0%)   

รวม 19 32 68 204 77 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชม

ภาพยนต และภาพถาย มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใช

งานจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 7.5.2 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการ

พักผอน จํานวนเกมส มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H0 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน จํานวนเกมส ไมมีอิทธิพล

กับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

H1 : แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน จํานวนเกมส มีอิทธิพลกับ 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 

ตาราง 64 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน จํานวน 

      เกมส กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

ดานแหลงทีซ่ือ้ 

ตามศูนยไอทตีางๆ 

เชน หางพันธุทิพย

พลาซา 7 4 15 33 19 78 

  

47.146(a) .000 

   (36.8%) (12.5%) (30.0%) (18.5%) (15.7%) (19.5%)   

รานตัวแทนจาํหนาย

โดยตรง เชน i-studio 12 12 24 121 86 255   

   (63.2%) (37.5%) (48.0%) (68.0%) (71.1%) (63.8%)   
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ตาราง  64 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ส่ังซื้อจากตางประเทศ

หรือ ส่ังผาน Website 0 12 11 16 12 51 

  

  

 (.0%) (37.5%) (22.0%) (9.0%) (9.9%) (12.8%)   

อ่ืนๆ  0 4 0 8 4 16   

 (.0%) (12.5%) (.0%) (4.5%) (3.3%) (4.0%)   

รวม 19 32 50 178 121 400   

 (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 

*มีนัยสาํคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 64 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน จํานวนเกมส กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจ

และเพื่อการพักผอน จํานวนเกมส มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ

จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง  65 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพกัผอน จาํนวน 

       เกมส กับ พฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ 

 

พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานรุนที่ซื้อ 

wifi16GB 

        

 0 8 12 24 12 56 49.215(a) .000 

    (.0%) (25.0%) (24.0%) (13.5%) (9.9%) (14.0%)   

  wifi 32 GB 4 4 0 41 15 64   

    (21.1%) (12.5%) (.0%) (23.0%) (12.4%) (16.0%)   

  wifi 64 GB 0 0 3 3 8 14   

    (.0%) (.0%) (6.0%) (1.7%) (6.6%) (3.5%)   

  wifi 3g 16GB 3 8 8 28 19 66   

    (15.8%) (25.0%) (16.0%) (15.7%) (15.7%) (16.5%)   

  wifi 3g 32GB 8 12 11 52 39 122   

    (42.1%) (37.5%) (22.0%) (29.2%) (32.2%) (30.5%)   

  wifi 3g 64GB 4 0 16 30 28 78   

    (21.1%) (.0%) (32.0%) (16.9%) (23.1%) (19.5%)   

รวม 19 32 50 178 121 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 65 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน จํานวนเกมส กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อ
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การพักผอน จํานวนเกมส มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุน ที่ซื้อจึง

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

ตาราง  66 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพกัผอน จาํนวน 

      เกมส กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน 

 

 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 66 ผลการวิเคราะหโดยใชการทดสอบ ไค-สแคว (Chi – Square) ระหวาง

แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน จาํนวนเกมส กับ พฤติกรรมการซือ้ ไอ

แพด ของผูบริโภคดานวัตถปุระสงคการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจทางดานอารมณ 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด

ของผูบริโภค 

  

ระดับแรงจูงใจ 
รวม χ2 Sig. 

นอย

ที่สุด 
นอย 

ปาน

กลาง 

มาก มาก

ที่สุด 

 

 ดานวัตถุประสงคการ

ใชงาน 

ทํางาน    เชน  เช็ค E-

mail , Internet    

        

 

19 28 32 94 51 224 44.110(a) .000 

    (100.0%) (87.5%) (64.0%) (52.8%) (42.1%) (56.0%)   

  เพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนงั ฟง

เพลง              0 4 18 80 62 164   

    (.0%) (12.5%) (36.0%) (44.9%) (51.2%) (41.0%)   

  อ่ืนๆ 0 0 0 4 8 12   

    (.0%) (.0%) (.0%) (2.2%) (6.6%) (3.0%)   

รวม 19 32 50 178 121 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   



127 
 

 
 

เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน จาํนวนเกมส มีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค

ดานวัตถุประสงคการใชงานจึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตัง้ไว 

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

จากผลการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ ไค-สแควร (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน ซึ่งมีตัวแปร

ตน คือ ลักษณะสวนบุคคล แรงจูงใจทางดานเหตุผล แรงจูงใจทางดานอารมณ ตัวแปรตาม คือ 

พฤติกรรมการซื้อไอแพด ของผูบริโภค ซึ่งผูวิจัยไดทาํการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานในลักษณะ

ตาราง 65 สรุปผล ดังนี ้

ตาราง  67 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตัวแปรตน 

ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนทีซ่ื้อ 

ดานวัตถุประสงค

การใชงาน 

ลักษณะสวนบุคคล   

เพศ    

อายุ    

ระดับการศึกษา    

อาชีพ    

รายไดเฉล่ียตอเดือน    

แรงจูงใจทางดานเหตผุล 
   

ความประหยัด 
   

ราคามีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ    

ไอแพด ชวยประหยัดเวลาในการทํางาน และ การเขาถึง

ขอมูลใน อินเทอรเน็ต 
   

ความเชื่อถือได 
   

ไอแพด มีเสถียรภาพในการใชงาน (ไมแฮงค)    

บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer)    
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ตาราง 67 (ตอ) 
 

ตัวแปรตน 

ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนทีซ่ื้อ 

ดานวัตถุประสงค

การใชงาน 

ความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ 
   

สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง      

สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทาง

อินเตอรเน็ต 
   

 มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย     

การบริการหลังการขาย 
   

ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด    

แรงจูงใจดานอารมณในการซึอ้ ไอแพด 
   

เพื่อความเปนผูนํา 
   

ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ    

เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ 
   

 ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม    

เพื่อการเลียนแบบผูอื่น    

ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือภาพยนต    

เพื่อการแขงขัน    

ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มี

และใช 
   

เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน    

ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย    

จํานวนเกมส    

 
หมายเหต ุ  หมายความวา สอดคลองกับสมมตฐิาน (Sig.) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05  
    หมายความวา ไมสอดคลองกับสมมติฐานอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา ปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานคร  

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาคนควา 
 ความมุงหมายของการวจิยั 
 ในการศึกษาคนควาครั้งนี้ผูวจิัยไดตั้งความมุงหมายดังนี ้

  1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อไอแพด ของผูบริโภค 

  2. เพื่อศึกษาปจจัยดานลักษณะสวนบุคคล ไดแก  อายุ  อาชีพ  รายได ระดับการศึกษา และ

ปจจัยดานแรงจูงใจที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
 สมมติฐานของการวิจัย 
 1. เพศ  มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

 2. อายุ  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 3. ระดับการศึกษา  มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 4. อาชีพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 5. รายไดเฉล่ียตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

 6. แรงจูงใจทางดานเหตุผลมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพด ของผูบริโภค 

   7. แรงจงูใจทางดานอารมณมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

  
 ขอบเขตการวิจัย 
   การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานครเทานั้น 
 
  ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  ประชากร : ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ที่ซื้อและใช

งานไอแพด ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
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  กลุมตัวอยาง :  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อ ไอแพด 

เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่เคยซื้อไอแพด ไดแนนอน จึงไดใชสูตรการกําหนดขนาดกลุม

ตัวอยางที่ไมทราบขนาดของประชากร โดยกําหนดความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% 

(กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 4) จะไดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยเทากับ 385 คน และสํารองไว

ประมาณ 15 คน เพื่อปองกันแบบสอบถามที่เกิดความผิดพลาดจากการตอบสอบถามของกลุม

ตัวอยางซึ่งจะสงผลตอความนาเชื่อถือของงานวิจัย ดังนั้นจึงรวมเปนขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมดเทากับ 

400 คน 

 
 วิธีการสุมกลุมตัวอยางมีดังนี้ 

  การวิจยัครั้งนีผู้วิจัยไดใชวิธกีารสุมตัวอยาง โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบงออกเปน 3 

ข้ันตอนดังนี ้

 ขั้นที่ 1 เลือกตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกศูนยไอทขีนาด

ใหญ ที่ผูบริโภคนิยมไปเดินเลือกซึ้อ ไอแพด จํานวน 4 แหง ดังนี ้

1. หางพนัธุทพิยพลาซา 

2. ศูนยไอทีมอลล ฟอรจูน รัชดา 

3. ศูนยไอทีตะวันนา เดอะคอมพิวเตอรซิตี ้

4. ศูนยไอทีซคีอนสแควร 

 ขั้นที่ 2 เลือกตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ขนาดตัวอยางเทากบั 400 คน โดยจะ

ใหกําหนดโควตาที่ละ 100 คน จาก 4 แหง 

 ขั้นที่ 3 การเลอืกกลุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช

แบบสอบถาม ถามตามสถานทีท่ี่ไดกําหนดไวในแตละแหง 

 หมายเหตุ : ในการวิจัยครั้งนี้ไดทาํการเก็บขอมูลทาง ออนไลนเพิ่มเติมดวย 

 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
   เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือแบบสอบถามที่ผูวิจยัสรางขึ้น ซึ่งแบงออกเปน 3 สวน

ดังนี ้

   สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม เปน

ลักษณะคําถามแบบปลายปด (Closed-ended Questions) ใหเลือกตอบเพียงขอเดียว จํานวน 5 ขอ 

   สวนที่ 2  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยแรงจูงใจที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

ทานใชเหตุผลในเร่ืองเหลานี้มากนอยเพียงใดลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบปลายปด (Closed-



131 
 

ended Questions) ใหเลือกตอบเพียงขอเดียว โดยแยกออกเปนสองดาน คือดานเหตุผลและดาน

อารมณ จํานวน 13 ขอ 

   สวนที่ 3  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด เปนลักษณะคําถามแบบ

ปลายปด (Closed-ended Questions) จํานวน 3 ขอ 

 
  การสรางเครือ่งมือวิจัย 

 1.  สรางแบบสอบถามจากเอกสาร และงานวจิัยที่เกี่ยวของตางๆเพื่อใชเปนแนวทางในการ

สรางแบบสอบถาม 

  2.  สรางแบบสอบถามใหครอบคลุมกรอบแนวคิดในการวิจัย ซึ่งจะตองครอบคลุมทั้งตัวแปร

และสอดรับกับวัตถุประสงคสําหรับการวจิัยที่กาํหนดไว 

  3.  นําแบบสอบถามเสนอตออาจารยเพื่อพิจารณาตรวจสอบความถกูตองสมบูรณของ

เนื้อหาสาระ และความเหมาะสมและความเหมาะสมของภาษาที่ใช 

  4. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว ไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยาง

จํานวน 30 ชุด เพื่อนําผลไปหาคาความเชือ่มั่น (Reliability) โดยใชสูตรหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α - 

Coefficient) ของ ครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ผลลัพธคาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับ

ความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 < α <1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 แสดงวามีความเชื่อมั่น

สูง (กัลยา วานิชยบัญชา  2549:  445)  โดยผลการทดสอบแบงออกเปนขอดังนี ้

    - แรงจูงใจทางดานเหตุผล มคีาความเชื่อมัน่เทากับ .803 

    -แรงจูงใจทางดานอารมณ มีคาความเชื่อม่ันเทากบั .858 

  5.  นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 

 
  การเก็บรวบรวมขอมลู 

  แหลงที่มาของขอมูลประกอบดวย 2 สวนคือ  

  1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารอางอิงตางๆ 

ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ ตํารา บทความ วิทยานิพนธ/สารนิพนธ อินเตอรเน็ต เพื่อใชเปนแนวทาง

ทําการศึกษาและวิจัยในครั้งนี้ 

   2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามในการ

เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด ซึ่งจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตาม

พื้นที่ที่ไดกําหนดไวจนครบตามจํานวน 
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 การจัดทาํและการวิเคราะหขอมูล 
   ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาดําเนินการนําแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบแลวมาวิเคราะห

ขอมูลโดยใชโปรแกรมคอมสําเร็จรูปและทําการวิเคราะหขอมูล โดยมีข้ันตอนดังนี้ 

   1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบจํานวนความ

ถูกตอง และความสมบูรณของแบบสอบถาม 

   2. นําขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดมาตรวจสอบความสมบูรณกอนที่จะแปลงขอมูลและ

ทําการลงรหัส (Coding) แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร เพื่อประมวลผลดวยโปรแกรม

สําเร็จรูปและทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาสถิติตางๆ ดังตอไปนี้ 

 
 การวิเคราะหขอมูล 

   1. วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอกดวย เพศ 

อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชคาสถิติความถี่ (Frequencies) และ

เสนอผลเปนรอยละ (Percentage) 

   2. วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยแรงจูงใจที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด สองดาน 

คือดานเหตุผลและดานอารมณ วิเคราะหโดยใชคาสถิติความถี่ (Frequencies) และเสนอผลเปนรอย

ละ (Percentage) 

   3. วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด วิเคราะหดวยการแจกแจงโดยใช

คาสถิติความถี่ (Frequencies) และเสนอผลเปนรอยละ (Percentage) 

   4. การทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ Chi-Square 

 

สรุปผลการวิจัย 
ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณนา 
 1.  วิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน สามารถสรุปผลได ดังนี้ 

  เพศ  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศชาย จํานวน 272 คน คิดเปนรอยละ 68 และ

เปนเพศหญิง จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32 ตามลําดับ 
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  อายุ  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนลูกคาที่มีอายุ 26 – 35 ป จํานวน 239 คน คิด

เปนรอยละ 59.8  รองลงมาคือ อายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8และ

สุดทายคือลูกคาที่มีอายุ  36 ปข้ึนไป จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5 ตามลําดับ 

  ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 

228 คน คิดเปนรอยละ 57 รองลงมาคือระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 78 คน คิดเปนรอย

ละ 35.3 และสุดทายคือต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 ตามลําดับ 

  อาชีพ  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 215 คน 

คิดเปนรอยละ 53.8 รองลงมา คือผูประกอบอาชีพสวนตัว จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5  และผูที่

เปนนักเรียน / นักศึกษา จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 สุดทายคือผูที่ประกอบอาชีพ รับราชการ 

มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 ตามลําดับ 

  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีรายได 40,001 บาท ข้ึนไป 

จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 รองลงมาคือผูมีรายไดเฉล่ียต่ํากวา 20,000 บาท จํานวน 127 คน 

คิดเปนรอยละ 31.8 ผูที่มีรายได  20,001 – 30,000 บาท  จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.8 สุดทาย

คือผูที่มีรายได 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11 ตามลําดับ 

 2. แรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด สามารถสรุปผลได ดังนี้ 
  แรงจูงใจดานเหตุผลในการซื้อไอแพด 
  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีแรงจูงใจดานความประหยัด ราคามีความคุมคา

เมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ อยูในระดับมาก ที่รอยละ 43.5 ไอแพดชวยประหยัดเวลาในการทํางาน 

และ การเขาถึงขอมูลในอินเทอรเน็ต อยูในระดับมาก ที่รอยละ 42.5 ดานความเชื่อถือได ไอแพดมี

เสถียรภาพในการใชงาน (ไมแฮงค) อยูในระดับมาก ที่รอยละ 56.75 บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( 

Apple computer) อยูในระดับมากที่สุด ที่รอยละ 59 ดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ 

สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง อยูที่ระดับมาก ที่รอยละ 43.25  สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และ

อุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต อยูที่ระดับมาก ที่รอยละ 34 มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย 

อยูในระดับมาก ที่รอยละ 47.25 ดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดีจากรานตัวแทนที่จําหนาย ไอ

แพด มีแรงจูงใจอยูในระดับมาก ที่รอยละ 51.5 
  แรงจูงใจดานอารมณในการซื้อไอแพด 
  พบวา ดานเพื่อความเปนผูนํา เพื่อความเปนผูนํา แรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง ที่รอย

ละ 30.5 ดานเพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม อยูในระดับปาน

กลาง ที่รอยละ 35 ดานเพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อไอแพด เนื่องจากเห็นดาราใชในละครหรือภาพยนต 

แรงจูงใจอยูในระดับนอยที่สุด ที่รอยละ 44.5 ดานเพื่อการแขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงาน
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หรือคนรอบขาง มีและใช แรงจูงใจอยูในระดับ นอยที่สุด ที่รอยละ 33.5 ดานเพื่อความพอใจและเพื่อ

การพักผอน ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย แรงจูงใจอยูในระดับมาก ที่รอยละ 51 

จํานวนเกมส แรงจูงใจอยูในระดับมาก ที่รอยละ 44.5 

 3. พฤติกรรมการซื้อไอแพด สามารถสรุปผลได ดังนี้ 

  สถานที่ที่ซ้ือไอแพด ผูตอบแบบสอบถามสวนมากซื้อไอแพดจากรานตัวแทนจําหนาย

โดยตรง เชน i-Studio มีจํานวนทั้งสิ้น 255คน คิดเปนรอยละ 63.8  รองลงมาคือ ซื้อจากศูนยไอทีตางๆ 

( เชนพันธทิพย ,ศูนยไอทีมอลล ฯลฯ) มีจํานวนทั้งสิ้น 78 คนคิดเปนรอยละ 19.5 ซื้อตางประเทศหรือ 

หรือสั่งผานเว็บไซต มีจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 24.5  และสุดทายคือซ้ือจากแหลงอ่ืนๆ มีจํานวน 

16 คน คิดเปนรอยละ 4 ตามลําดับ 

  ความจุไอแพดที่เลือกซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเลือกซื้อไอแพด with Wi-Fi + 

3G  ความจุ 32 GB มีจํานวน 122 คนคิดเปนรอยละ 30.5 รองลงมาคือ ไอแพด with Wi-Fi + 3G  

ความจุ 64 GB  มีจํานวน 122 คนคิดเปนรอยละ 30.5 เลือกไอแพด with Wi-Fi + 3G  ความจุ 16 GB  

มีจํานวน 66 คนคิดเปนรอยละ 16.5 เลือกไอแพด with Wi-Fi  ความจุ 32 GB  มีจํานวน 64 คนคิดเปน

รอยละ 16   เลือกไอแพด with Wi-Fi  ความจุ 16 GB  มีจํานวน 56 คนคิดเปนรอยละ 14 และสุดทาย

คือเลือก ไอแพด with Wi-Fi  ความจุ 64 GB  มีจํานวน 14 คนคิดเปนรอยละ 3.5 

  วัตถุประสงคในการซื้อไอแพด ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีวัตถุประสงคในการซื้อ

เพื่อทํางาน เชน เช็ค E-mail ,Internet จํานวน 224 คน คิดเปนรอยละ 56 รองลงมาคือ เพื่อความ

บันเทิงเชนเลนเกมส ดูหนัง ฟงเพลง จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41 และสุดทายคือวัตถุประสงค

อ่ืนๆ จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3  ตามลําดับ  

 
  ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเขิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานขอที่ 1 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา เพศ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 สมมติฐานขอที่ 2 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา อายุ  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตั้งไว 

 สมมติฐานขอที่ 3 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ระดับการศึกษา มีอิทธพิลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึง

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตัง้ไว 
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 สมมติฐานขอที่ 4 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา อาชพี มีอิทธิพลตอพฤตกิรรม

การซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซือ้ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จงึสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ตัง้ไว 

 สมมติฐานขอที่ 5 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา รายไดเฉล่ียตอเดือน มีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงทีซ่ือ้ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จงึ

สอดคลองกับสมมติฐานที่ตัง้ไว 

 สมมติฐานขอที่ 6 แรงจูงใจทางดานเหตผุล มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด แยก

เปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

  สมมติฐานขอที่ 6.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยดัมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 

   สมมติฐานขอที่ 6.1.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยดั ราคามีความ

คุมคาเมื่อเทยีบกับคุณภาพมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่

ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 6.1.2 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยดั เวลาในการ

ทํางาน และ การเขาถงึขอมูลใน อินเทอเนต็มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดาน

แหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จงึสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 6.2 แรงจงูใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือไดมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค  

   สมมติฐานขอที่ 6.2.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพ

ในการใชงานมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดาน

วัตถุประสงคการใชงาน จงึสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 6.2.2 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได บริษัท ผูผลิต

มีความนาเชื่อถือ ( Apple computer)มีอิทธิพลกับพฤตกิรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่

ซื้อ ดานรุนที่ซือ้ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 6.3แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและ

การซื้อมีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 
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   สมมติฐานขอที่ 6.3.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใช

และการซื้อ สถานที่จัดจาํหนายสะดวกตอการเดินทาง มีอิทธพิลกับพฤติกรรมการซือ้ไอแพดของ

ผูบริโภค  ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ จงึสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 6.3.2 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใช

และการซื้อ สามารถสัง่ซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ตมอิีทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอ

แพด ของผูบริโภค ดานแหลงทีซ่ื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถปุระสงคการใชงาน จึงสอดคลองกบัสมมติฐาน

ที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 6.3.3 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใช

และการซื้อ มีโปรแกรมรองรับการทาํงานทีห่ลากหลาย มอิีทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จงึสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 6.4แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลังการขายมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

   สมมติฐานขอที่ 6.4.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลงัการขาย ไดรับ

บริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด  มอิีทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดานแหลงที่

ซื้อ ดานรุนที่ซือ้ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 สมมติฐานขอที่ 7 แรงจูงใจทางดานอารมณ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค แยกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

  สมมติฐานขอที่ 7.1แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อความเปนผูนาํมีอิทธิพล

กับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

   สมมติฐานขอที่ 7.1.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนํา ความตองการ

เปนผูนาํในการใชสินคารุนใหมๆมีอิทธิพลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดานแหลงทีซ่ื้อ 

ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จงึสอดคลองกบัสมมติฐานทีต่ั้งไว 

  สมมติฐานขอที่ 7.2แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิมี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

   สมมติฐานขอที่ 7.2.1 แรงจงูใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพด 

ชวยสรางภาพลักษณที่ดทีางสังคมมีอิทธิพลกับพฤตกิรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ 

ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จงึสอดคลองกบัสมมติฐานทีต่ั้งไว 
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  สมมติฐานขอที่ 7.3แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อการเลยีนแบบผูอ่ืนมี

อิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

   สมมติฐานขอที่ 7.3.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด 

เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือภาพยนต มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดาน

แหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 7.4แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อการแขงขันมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

   สมมติฐานขอที่ 7.4.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขันซื้อ ไอแพด 

เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 7.5แรงจูงใจทางดานเหตุผลดานอารมณเพื่อความพอใจและเพื่อการ

พักผอนมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค 

   สมมติฐานขอที่ 7.5.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการ

พักผอน ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

   สมมติฐานขอที่ 7.5.2 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการ

พักผอน จํานวนเกมส มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ 

ดานวัตถุประสงคการใชงาน จึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

อภิปรายผล 
 ผลจากการศึกษาคนควา ปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผล ไดดังนี้ 

 1. ลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 ผลการวิจัยพบวา ลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครสวนใหญมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของสราภรณ ทัก

ภิรมย (2548 : บทคัดยอ) ที่พบวา อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

ดานการเลือกตราสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ และอาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อดานการใช

งานโทรศัพทเคลื่อนที่ ดานการเลือกชวงโอกาสในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยลักษณะสวนบุคคลของ

ผูบริโภคทั้ง เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
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ไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานแหลงที่ซื้อ โดยสวนมากจะมีการซื้อไอแพดจากราน

ตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio ทั้งนี้อาจเพราะวารานตัวแทนจําหนายโดยตรงมีความนาเชื่อถือ 

สามารถที่จะใหขอมูลเกี่ยวกับไอแพดไดโดยตรง และมีบริการเกี่ยวกับไอแพดที่หลากหลายและครบ

ครัน ซึ่งไอแพดถือเปนสินคาที่คอนขางจะมีราคาสูงการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสวนหนึ่งก็ตองคํานึงถึง

ส่ิงที่ไดรับกับเงินที่ตองจายไป แหลงจําหนายที่มีความนาเชื่อถือจึงเปนสิ่งสําคัญที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ 

 ในดานเพศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานแหลงที่ซื้อ จากตารางที่ 8 แสดงผลการเปรียบเทียบเพศ กับ 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ พบวา เพศชายสวนมากมีการซื้อไอแพดจากราน

ตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio รองลงมาคือ ตามศูนยไอทีตางๆ เชน หางพันธุทิพยพลาซา ศูนย

ไอทีมอลล ฟอรจูน รัชดา ศูนยไอทีตะวันนา เดอะคอมพิวเตอรซิตี้ ศูนยไอทีซีคอนสแควร (เปนรานที่

ไมใชตัวแทนจําหนายโดยตรง) ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ังผาน Website สวนเพศหญิงก็จะมีการซื้อ

จากแหลงอื่นๆ ดวย เชน ฝากเพื่อซ้ือ หรือ ซื้อผานโปรโมชั่นบัตรเครดิตรซึ่งจากผลที่ไดจะทําใหแหลง

จําหนายสินคาเหลานี้ไดทราบถึงกลุมเปาหมายที่จะเขาไปซื้อสินคา และจัดทํากลยุทธดานการ

จําหนายที่ตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายดวย 

 ในดานอายุ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ 

ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 13 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุ กับ พฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคการใชงาน พบวา ผูบริโภคทีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 

สวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง สวนผูบริโภค

ที่มีอายุระหวาง 26 – 35 ป และ อายุ 36 ปข้ึนไป สวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อ

ทํางาน เชน เช็ค E-mail, Internet จะเห็นไดวาคนแตละชวงอายุก็จะมีวัตถุประสงคในการใชงานที่

แตกตางกัน อาจจะเปนเพราะวาคนในแตละชวงอายุจะมีความรูสึกนึกคิด ความชอบ ความตองการ 

หรือแมแตความจําเปนในการใชสินคาหรือบริการที่แตกตางกันไป ซึ่งไอแพดเปนสินคาที่สามารถใน

การสรางความบันเทิง หรือเขามาชวยหรือสวนประกอบหนึ่งในการดําเนินชีวิต การทํางานในยุคสมัย

ของเทคโนโลยี ซึ่งก็ทําใหคนในแตละชวงอายุมีความตองการในการใชงานไอแพดดวยวัตถุประสงคที่

แตกตางกันไป ตามความชอบ ความตองการ หรือความจําเปนนั้นๆ ดังนั้นผูประกอบก็ควรที่จะ

นําเสนอสินคาโดยตองมีการคํานึงถึงความชอบหรือความตองการของคนในแตละวัยดวย  

 ในดานระดับการศึกษา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ 

ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 16 แสดงผลการเปรียบเทียบระดับการศึกษา 

กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคการใชงาน จะเห็นไดวา  ผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาต่ํากวา ปริญญาตรีสวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม 



139 
 

ดูหนัง ฟงเพลง สวนผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี สวนมากจะมี

วัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อทํางาน เชน เช็ค E-mail, Internet อาจเปนเพราะวาในปจจุบันถือ

เปนยุคของเทคโนโลยี และการศึกษาในปจจุบันนี้ก็ไดนําเอาเทคโนโลยีตางๆ เขามาชวยในการเรียน

การสอน การสงงานทางอีเมลล การคนหาขอมูลเพิ่มเติมจากการเรียนภายในหองเรียน รวมถึงการ

ติดตอสื่อสารระหวางอาจารยกับนักศึกษาดวย โดยเฉพาะในมหาวิทยาลัย จึงทําใหผูบริโภคที่มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี สวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อ

ทํางาน เชน เช็ค E-mail, Internet เพราะสามารถตอบสนองกับความตองการได ซึ่งอาจตางจาก

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีที่ไมมีความจําเปนตองใชไอแพดในเรื่องเหลานี้ จึงทําให

วัตถุประสงคในการซื้อสวนมากก็เพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง ตามกระแสของวัยรุน

ในปจจุบัน 

 ในดานอาชีพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่

ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 19 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพ กับ พฤติกรรมการซื้อ

ไอแพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคการใชงาน จะเห็นไดวา ผูบริโภคที่มีเปนนักเรียนสวนมากจะมี

วัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง สวนผูบริโภคที่เปน

พนักงานบริษัท ขาราชการ และอาชีพสวนตัวสวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อทํางาน 

เชน เช็ค E-mail, Internet อาจเปนเพราะวานักเรียนสวนมากยังอาจจะยังไมจําเปนตองใชงานในเรื่อง

ของ E-mail และ Internet มากนัก ซึ่งตางจากผูที่ทํางานแลวไมวาอาชีพไหนๆ สวนมากแลวก็จะมีเร่ือง

การติดตอส่ือสารหรือการทํางานผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต เพราะถือวาเปนการสื่อสารที่มีความ

รวดเร็ว ซึ่งไอแพดก็เปนอุปกรณที่สามารถตอบสนองการสื่อสารหรือการทํางานได อีกทั้งยังสามารถ

พกพาไปไดในทุกที่ ซึ่งตางจากเครื่องคอมพิวเตอรตั้งโตะในที่ทํางานหรือที่บาน เพราะไมวาจะอยูไหนก็

สามารถทํางานได ดังนั้นในการจําหนายผูประกอบการควรนําเสนอฟงชั่นกหรือความสามารถของไอ

แพดใหตรงกับความตองการในแตละกลุมอาชีพของผูบริโภคดวย 

 ในดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่

ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 21 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานรุนที่ซื้อ พบวา ผูบริโภคที่มีรายได 40,001 บาท 

ข้ึนไป สวนมากจะซื้อไอแพดในรุน wifi 3g 32GB รองลงมาคือ wifi 3g 64GB สวนผูบริโภคที่มีรายได

ต่ํากวา 20,000 บาท สวนมากจะซื้อไอแพดในรุน wifi 3g 16GB รองลงมาคือ wifi 3g 32GB ผูบริโภค

ที่มีรายได 20,001 -30,000 บาท สวนมากจะซื้อไอแพดในรุน  wifi 3g 32GB รองลงมาคือ wifi 3g 

16GB และผูบริโภคที่มีรายได 30,001- 40,000 บาท สวนมากจะซื้อไอแพดในรุน wifi 32 GB 

รองลงมาคือ wifi 3g 32GB จะเห็นไดวาผูที่มีรายไดสูงจะซื้อไอแพดในรุนที่อยูในระดับดีความจุเยอะ 
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ซึ่งราคาก็จะสูงดวย ตางจากคนที่มีรายไดนอยที่จะซื้ออยูในรุนที่เทียบเทาหรือตํ่ากวา ซึ่งก็จะมีราคาที่

ต่ํากวาเชนกัน แสดงใหเห็นวาผูที่มีรายไดสูงมีอํานาจในการซื้อที่สูงกวา ดังนั้น ผูประกอบการควรที่จะ

มีการนําเสนอผลิตภัณฑที่มีความหลากหลายดานราคาใหมากยิ่งขึ้น เพื่อรองรับผูบริโภคที่มีความ

แตกตางทางดานรายไดดวย  

 2. แรงจูงใจทางดานเหตุผล  

ผลการวิจัยพบวา โดยสวนใหญแรงจูงใจทางดานเหตุผล ทั้ง 4 ดาน คือ ดานความประหยัด 

ดานความเชื่อถือได ดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ และดานบริการหลังการขาย มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร อาจเปนเพราะไอแพดเปนสินคา

เทคโนโลยีใหมที่มีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ  ไดอยางรวดเร็วและมีพัฒนาข้ึนมาอยางตอเนื่อง เพื่อ

ตอบสนองกับความตองการของคนในยุคปจจุบันไดในหลายๆ เร่ือง อีกทั้งคุณสมบัติของไอแพดยังได

รวบรวมเอาคุณสมบัติบางประการของอุปกรณอ่ืนๆ เขามารวมไวในเครื่อง เชน คอมพิวเตอร เครื่องเลน 

MP3, 4, หรือ 5 เครื่องเลนเกมสหรือเพลสเตชั่น เปนตน และยังถือวามีราคาคอนขางสูง ผูบริโภคจึง

ตองมีการศึกษาเปรียบเทียบถึงสิ่งที่จะไดรับจากไอแพดจึงทําใหแรงจูงใจทางดานเหตุผล ทั้งดานความ

ประหยัด ดานความเชื่อถือได ดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ และดานบริการหลังการ

ขาย เขามามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สอดคลองกับ

แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2545:  305 ) ไดกลาวถึง การจูงใจหมายถึง อิทธิพลภายใน

บุคคลซึ่งเกี่ยวกับระดับการกําหนดทิศทางและการใชความพยายามในการทํางานอยางตอเนื่อง การจูง

ใจจึงเปนสิ่งเราซึ่งทําใหบุคคลเกิดความคิดริเร่ิม ควบคุม รักษาพฤติกรรมและการกระทํา หรือเปน

สภาพภายในซึ่งเปนสาเหตุใหบุคคลมีพฤติกรรมที่ทําใหเกิดความเชื่อมั่นวาสามารถบบรลุเปาหมาย

บางประการได และสอดคลองกับแนวคิดของอดุลย จาตุรงคกุล (2543:  218-220) ที่ไดกลาววา

ส่ิงจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives ) คือการที่ผูบริโภคประเมินทางเลือกอยางรอบคอบและเลือก

คุณประโยชนสูงสุด อาทิ การประหยัดในการซื้อและการใชประสิทธิภาพการใชงาน ความเชื่อถือไดใน

คุณภาพและการใหบริการ ความทนทานถาวรของผลิตภัณฑ ความสะดวกสบายเหมาะสมในการซื้อ

และการใช เปนตน 

  2.1 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด เร่ืองราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับ

คุณภาพ และเรื่องเวลาในการทํางาน และการเขาถึงขอมูลในอินเทอเน็ต มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ

ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 25 แสดง

ผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด ราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับ

คุณภาพ กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน จะเห็นไดวาผูบริโภคที่

มีแรงจูงใจในเรื่องราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ ในระดับนอย ปานกลาง มาก และมากที่สุด 
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สวนใหญจะซื้อไอแพดโดยมีวัตถุประสงคเพื่อใชทํางาน เชน  เช็ค E-mail , Internet สวนผูบริโภคที่มี

แรงจูงใจในเรื่องราคามีความคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ ในระดับนอยที่สุด สวนใหญจะซื้อไอแพดโดย

มีวัตถุประสงคเพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง และจากตารางที่ 27 แสดง

ผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความประหยัด เวลาในการทํางาน และ การเขาถึง

ขอมูลใน อินเทอเน็ต กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ จะเห็นไดวาผูบริโภคที่มี

แรงจูงใจในเรื่องเวลาในการทํางาน และการเขาถึงขอมูลในอินเทอเน็ต ในระดับปานกลางและมาก 

สวนใหญจะซื้อไอแพดรุน wifi 3g 32GB สวนผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องเวลาในการทํางาน และการ

เขาถึงขอมูลในอินเทอเน็ต ในระดับมากที่สุด สวนใหญจะซื้อไอแพดรุน wifi 3g 64GB ซึ่งจะเปนรุนที่มี

คุณสมบัติที่ดีกวา 

  2.2 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได มีเสถียรภาพในการใชงาน และเรื่อง

ที่บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer) มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพดของ

ผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 32 แสดง

ผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความดานความเชื่อถือได บริษัท ผูผลิตมีความ

นาเชื่อถือ ( Apple computer) กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ จะเห็นไดวา 

ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องบริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer) ในระดับปานกลาง 

มาก และมากที่สุด สวนใหญจะซื้อไอแพดจากรานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio และจาก

ตารางที่ 33 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความเชื่อถือได ผูผลิตมีความ

นาเชื่อถือ ( Apple computer) กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ จะเห็นไดวา 

ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องบริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer) ในระดับปานกลาง 

มาก และมากที่สุด สวนใหญจะซื้อไอแพดรุน wifi 3g 32GB 

  2.3 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ สถานที่จัด

จําหนายสะดวกตอการเดินทาง มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค  ดานแหลงที่ซื้อ 

ดานรุนที่ซื้อ สวนเรื่องที่สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ตมีอิทธิพลกับ

พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จาก

ตารางที่ 38 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการ

ซื้อ สามารถสั่งซื้อไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ตกับพฤติกรรมการซื้อไอแพด ของผูบริโภค

ดานแหลงที่ซื้อ จะเห็นไดวา ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องสามารถสั่งซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทาง

อินเตอรเน็ต ในระดับนอย ปานกลาง มาก และมากที่สุด สวนมากจะซื้อไอแพดจากรานตัวแทน

จําหนายโดยตรง เชน i-studio สวนผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องสามารถสั่งซื้อ ไอแพด และ

อุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต ในระดับนอยที่สุด สวนมากจะซื้อไอแพดตามศูนยไอทีตางๆ เชน หาง
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พันธุทิพยพลาซา ศูนยไอทีมอลล ฟอรจูน รัชดา ศูนยไอทีตะวันนา เดอะ        คอมพิวเตอรซิตี้ ศูนยไอที

ซีคอนสแควร (เปนรานที่ไมใชตัวแทนจําหนายโดยตรง) และจากตารางที่ 42 แสดงผลเปรียบเทียบ

แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ  มีโปรแกรมรองรับการทํางาน

ที่หลากหลาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานรุนที่ซื้อ จะเห็นไดวา ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจ

ในเรื่องที่มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย ในระดับปานกลางและมาก สวนใหญจะซื้อไอแพด

รุน wifi 3g 32GB สวนผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องที่มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย ใน

ระดับมากที่สุด สวนใหญจะซื้อไอแพดรุน wifi 3g 64GB  

  2.4 แรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการหลังการขาย ไดรับบริการที่ดีจากรานที่

จําหนาย ไอแพด มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดาน

วัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 44 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานเหตุผลในดานบริการ

หลังการขาย ไดรับบริการที่ดีจากรานที่จําหนายไอแพด กับพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดาน

แหลงที่ซื้อ จะเห็นไดวา ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องการไดรับบริการที่ดีจากรานที่จําหนาย ไอแพด ใน

ทุกระดับทั้งนอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก และมากที่สุด สวนใหญจะซื้อไอแพดจากรานตัวแทน

จําหนายโดยตรง เชน i-studio  

3. แรงจูงใจทางดานอารมณ 

 ผลการวิจัยพบวา แรงจูงใจทางดานอารมณ ทั้ง 5 ดาน คือ เพื่อความเปนผูนํา เพื่อศักดิ์ศรี

หรือเกียรติภูมิ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน เพื่อการแขงขัน และเพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ทั้งนี้อาจเพราะวาเทคโนโลยีเขามามีบทบาทกับคนเรา

อยางมาก และคานิยมของคนในปจจุบันก็เปนไปตามยุคสมัยของเทคโนโลยี ซึ่งอาจทําใหคนเรามีการ

คิดวาตองเปนคนที่กาวใหทันตอเทคโนโลยีใหมๆ หรืออุปกรณทางดานเทคโนโลยีใหมๆ ที่มี และคิดวา

คนที่สามารถใชงานอุปกรณหรือมีอุปกรณตางๆ เหลานี้ในครอบครองก็จะดูเหนือกวาผูอ่ืน จึงทําให

แรงจูงใจทางดานอารมณ เขามามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค สอดคลองกับ

แนวคิดของชูศักดิ์ ศรีสูงเนิน (2540: 10) ที่กลาววา แรงจูงใจ หมายถึง การที่บุคคลไดรับการกระตุน

จากสิ่งเรา แลวทําใหเกิดพลังที่แสดงออกทางพฤติกรรม เพื่อจะนําไปสูจุดประสงคของตนเองหรือ

ปจจัยตางๆที่เปนพลังและเปนตัวกําหนดพฤติกกรมของบุคคล ซึ่งแรงจูงใจนี้อาจเกิดจากสิ่งเราภายใน

หรือภายนอกแตเพียงอยางเดียวหรือทั้งสองอยางพรอมกันก็ได และสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ 

เสรีรัตน (2538:  41) ที่ไดกลาววา แรงจูงใจที่เกิดโดยปจจัยแหงอารมณ เปนเรื่องยากที่จะทําความ

เขาใจและเรียนรู แตอารมณนี้เปนมูลเหตุที่กอใหเกิดการตัดสินใจซื้อได การตัดสินใจซื้อที่เกิดจาก

อารมณเปนมูลเหตุจูงใจนั้น อาจเกิดขึ้นดวยสาเหตุดังนี้ 1. Appeal of the Sense การตัดสินใจซื้อจาก

ความรู สึกซึ่งมีลักษณะทั้ง 5 ประการคือ การสัมผัส รสชาติ  สายตา  กลิ่น และการไดยิน ซึ่ง
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องคประกอบสําคัญในการที่จะขายสินคาตางๆกัน โดยมากลูกคามักจะตั้งใจซื้อสินคาเพื่อความพอใจ

ตามความรูสึกดังกลาว 2. Courtship เปนการใชส่ือโฆษณาที่อาศัยเสนห ความเยาหยวน จุดจูงใจของ

สตรีเพศเปนตัวกระตุนใหผูรับส่ือรูสึกหลงใหลใครติดตามอยางติดพัน 3. Protection อารมณที่

กอใหเกิดการปองกันตนเองและบรรดาเพื่อนฝูงก็มีสวนชวยกระตุนใหเกิดอารมณเชนนี้  4. Prestige 

and Status ชื่อเสียงและฐานะของผลิตภัณฑ 5. Personal Satisfaction ความพอใจสวนบุคคลซึ่งเปน

ความพอใจเฉพาะตัวโดยไมข้ึนกับทัศนะคติของผูอ่ืน 

  3.1 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปนผูนํา เร่ืองความตองการเปนผูนําในการใช

สินคารุนใหมๆ มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดาน

วัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 47 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความเปน

ผูนํา ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดาน

แหลงที่ซื้อ จะเห็นไดวา ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ ใน

ทุกระดับทั้งนอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก และมากที่สุด สวนใหญจะซื้อไอแพดจากรานตัวแทน

จําหนายโดยตรง เชน i-studio อาจเพราะวาการซื้อจากรานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio ก็จะ

มีสินคาใหมๆ และขอมูลของสินคาใหมๆ หรือสินคามีกําลังมีความนิยมไวคอยแนะนําและบริการทําให

ผูบริโภคที่ไปซื้อมีการรับรูกับสินคาอยูใหมๆ อยูเสมอ และทําใหผูบริโภคนั้นดูเปนผูนําในการใชสินคา

รุนใหมๆ อยูเสมอ 

  3.2 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ เร่ืองที่ไอแพด ชวยสราง

ภาพลักษณที่ดีทางสังคม มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่

ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน ตารางที่ 50 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อ

ศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ ไอแพดชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม กับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคดานแหลงที่ซื้อ จะเห็นไดวา ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องไอแพดชวยสรางภาพลักษณที่ดีทาง

สังคม ในทุกระดับทั้งนอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก และมากที่สุด สวนใหญจะซื้อไอแพดจากราน

ตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio อาจเพราะวาสินคาเหลานี้มีการลอกเลียนแบบกันเยอะแยะ

มากมาย หากดูภายนอกก็แทบจะแยกไมออกวาอันไหนเปนของจริงหรืออันไหนเปนของปลอม สินคา

จากรานตัวแทนจําหนายโดยตรงอาจทําใหผูบริโภคมีความมั่นใจได แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อ

ศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ เร่ืองที่ไอแพดชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคมมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อไอ

แพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ 
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  3.3 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน เร่ืองการซื้อไอแพดเนื่องจากเห็น

ดาราใชในละครหรือภาพยนต มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดาน

รุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 55 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ 

เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือภาพยนต กับ พฤติกรรมการซื้อ 

ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน จะเห็นไดวา ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องการซื้อไอ

แพดเนื่องจากเห็นดาราใชในละครหรือภาพยนต ในระดับนอยที่สุด และนอย สวนมากจะซื้อไอแพด

เพื่อทํางาน  เชน  เช็ค E-mail, Internet  สวนผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องการซื้อไอแพดเนื่องจากเห็น

ดาราใชในละครหรือภาพยนต ในระดับปานกลาง และมาก สวนมากจะซื้อไอแพดเพื่อความบันเทิง เชน 

เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง 

  3.4 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการแขงขัน เร่ืองการซื้อไอแพดเนื่องจากเพื่อนรวมงาน

หรือคนรอบขางมีและใช มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่

ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน ตารางที่ 58 แสดงผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อการ

แขงขัน ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของ

ผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน จะเห็นไดวา ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องการซื้อไอแพดเนื่องจาก

เพื่อนรวมงานหรือคนรอบขางมีและใช ในระดับนอยที่สุด นอย และมากที่สุด สวนมากจะซื้อไอแพด

เพื่อทํางาน  เชน  เช็ค E-mail, Internet สวนผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องการซื้อไอแพดเนื่องจากเพื่อน

รวมงานหรือคนรอบขางมีและใช ในระดับปานกลาง และมาก สวนมากจะซื้อไอแพดเพื่อความบันเทิง 

เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง 

  3.5 แรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน เร่ืองความคมชัดใน

การชมภาพยนตและภาพถาย และเรื่องจํานวนเกมส มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้อไอแพดของ

ผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 61 แสดง

ผลเปรียบเทียบแรงจูงใจทางดานอารมณ เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน ความคมชัดในการชม

ภาพยนต และภาพถาย กับ พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคดานวัตถุประสงคการใชงาน จะเห็น

ไดวา ผูบริโภคที่มีแรงจูงใจในเรื่องความคมชัดในการชมภาพยนตและภาพถาย ในระดับนอยที่สุด นอย 

มาก และมากที่สุด สวนมากจะซื้อไอแพดเพื่อทํางาน  เชน  เช็ค E-mail, Internet สวนผูบริโภคที่มี
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แรงจูงใจในเรื่องความคมชัดในการชมภาพยนตและภาพถาย ในระดับปานกลาง สวนมากจะซื้อไอ

แพดเพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง 

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 จากผลการวิจัย ปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผล ไดดังนี้ 

 1. ผลการศึกษาลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดแก เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน สามารถสรุปขอเสนอแนะไดดังนี้ 

 เพศ  จากผลการศึกษาพบวา เพศของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อไอแพด ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานแหลงที่ซื้อ จากตารางที่ 8 แสดงผลการ

เปรียบเทียบเพศ กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ พบวา เพศชายสวนมากมี

การซื้อไอแพดจากรานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio รองลงมาคือ ตามศูนยไอทีตางๆ เชน หาง

พันธุทิพยพลาซา ศูนยไอทีมอลล ฟอรจูน รัชดา ศูนยไอทีตะวันนา เดอะคอมพิวเตอรซิตี้ ศูนยไอทีซี

คอนสแควร (เปนรานที่ไมใชตัวแทนจําหนายโดยตรง) ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ังผาน Website 

สวนเพศหญิงก็จะมีการซื้อจากแหลงอื่นๆ ดวย เชน ฝากเพื่อนซื้อ หรือ ซื้อผานโปรโมชั่นบัตรเครดิตร จะ

เห็นไดวาผูหญิงนั้นจะมีแหลงในการซื้อ โดยฝากเพื่อนซื้อ หรือ ซื้อผานโปรโมชั่นบัตรเครดิตร ดวยดังนั้น

ในการทํากลยุทธการจัดจําหนายสินคาของผูประกอบการก็ควรที่จะมีการเขาใหถึงตัวผูบริโภคโดยตรง

โดยเฉพาะเพศหญิง และทําการนําเสนอคุณสมบัติที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค เชน เขาไป

นําเสนอสินคา หรือรายละเอียดเพิ่มเติม ในแคตตาล็อค บัตรเครดิตร ควรจะนําในเร่ืองคุณสมบัติที่ไอ

แพดสามารถเขามาชวยในเรื่องการเรียนได หรือควรที่จะนําเสนอในสวนของโปรแกรมที่จะสามารถ

ชวยเหลือแบงเบาภาระการทํางานหรือการผอนคลายความเครียดจากการทํางานได หรืออาจจะเพิ่ม

โปรโมชั่น เชน การผอนผานบัตรเครดิตรเพื่อเปนการเพิ่มยอดขายมากขึ้นเปนตน  

 อายุ  จากผลการศึกษาพบวา อายุ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพดของผูบริโภค ดาน

แหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 13 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุ กับ 

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคการใชงาน พบวา ผูบริโภคทีมีอายุต่ํากวาหรือ

เทากับ 25 ป สวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง 

สวนผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 26 – 35 ป และ อายุ 36 ปข้ึนไป สวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอ

แพดเพื่อทํางาน เชน เช็ค E-mail, Internet จะเห็นไดวาคนที่มีอายุนอยก็จะใชงานในเรื่องของความ

บันเทิงเปนสวนใหญ และผูที่อายุมากก็จะใชในการทํางานเปนสวนใหญ ดังนั้น ในสวนของการพัฒนา

ผลิตภัณฑ ทั้งรูปลักษณภายนอก สีสัน ก็ควรที่จะมีการใชเกณฑอายุของผูบริโภคในการออกแบบได 
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เชน ผลิตภัณฑที่เนนฟงชั่นกในเรื่องของความบันเทิงก็ควรที่จะมีสีสันที่หลากหลาย มีลวดลายสวยงาม 

ใหสวนผลิตภัณฑที่เนนฟงชั่นกในเรื่องของการทํางานก็ควรที่จะมีสีเรียบเหมาะแกการพกพาในการ

ทํางานในที่ตางๆ ดวยความเหมาะสมแกกาละเทสะ เชน ศาล หองประชุม เปนตน 

 ระดับการศึกษา  จากผลการศึกษาพบวา ระดับการศึกษา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

ไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 16 

แสดงผลการเปรียบเทียบระดับการศึกษา กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงค

การใชงาน จะเห็นไดวา  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา ปริญญาตรีสวนมากจะมีวัตถุประสงคใน

การซื้อไอแพดเพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง สวนผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญา

ตรี และสูงกวาปริญญาตรี สวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อทํางาน เชน เช็ค E-mail, 

Internet ดังนั้น สินคาที่จะนําเสนอสําหรับผูที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีข้ึนไปก็ควรที่จะมีการ

เนนในเรื่องของความบันเทิง เชน  เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง เปนสวนใหญ และความจุก็จะตองมีเยอะ

ดวย แตหากจะตองจําหนายในราคาที่ไมสูงมากก็ควรที่จะตัดคุณสมบัติบางสวนที่เกี่ยวกับการทํางาน

ที่คิดวาผูที่นิยมในความบันเทิงไมจําเปนตองใชออกบางก็อาจจะทําใหราคาที่จําหนายไมสูงมาก

จนเกินไป 

 อาชีพ  จากผลการศึกษาพบวา ดานอาชีพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพดของ

ผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จากตารางที่ 19 แสดงผลการ

เปรียบเทียบอาชีพ กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานวัตถุประสงคการใชงาน จะเห็นไดวา 

ผูบริโภคที่มีเปนนักเรียนสวนมากจะมีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดู

หนัง ฟงเพลง สวนผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัท ขาราชการ และอาชีพสวนตัวสวนมากจะมี

วัตถุประสงคในการซื้อไอแพดเพื่อทํางาน เชน เช็ค E-mail, Internet จะเห็นไดวาผูที่ทํางานแลวไมวาใน

อาชีพไหนก็มีวัตถุประสงคในการซื้อไอแพดไวสําหรับทํางานทั้งนั้น การสงเสริมการตลาดควรที่จะมีการ

เจาะเขาไปในบริษัทตางๆ ในการสนับสนุนใหพนักงานในบริษัทใชไอแพดในการทํางานมากขึ้น เชน 

การใหสินเชื่อซ้ือโดยไมตองผานสถาบันการเงินสินเชื่อตางๆ เพียงแคทําสัญญาซื้อขายรวมกับบริษัท 

หรือการที่บริษัทเปนผูรับรองหรือผูค้ําประกันสําหรับพนักงานของตนเอง เปนตน ซึ่งการเขาถึงตัว

ผูบริโภคก็จะเปนชองทางการตลาดอยางหนึ่ง หรือ การออกโฆษณษประชาสัมพันธ ถึงความรวดเร็วใน

การตอบสนองการทํางาน เวลาในการทํางานไดนาน เพื่อเนนย้ําประโยชนของ ไอแพด ตองาน 

นอกเหนือจากการตั้งรานเพื่อรอใหลูกคาเขามาเอง 

 รายไดเฉลี่ยตอเดือน จากผลการศึกษาพบวา ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ดานแหลงที่ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน จาก

ตารางที่ 21 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดเฉลี่ยตอเดือน กับ พฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค 
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ดานรุนที่ซื้อ พบวา ผูบริโภคที่มีรายได 40,001 บาท ข้ึนไป สวนมากจะซื้อไอแพดในรุน wifi 3g 32GB 

รองลงมาคือ wifi 3g 64GB สวนผูบริโภคที่มีรายไดต่ํากวา 20,000 บาท สวนมากจะซื้อไอแพดในรุน 

wifi 3g 16GB รองลงมาคือ wifi 3g 32GB ผูบริโภคที่มีรายได 20,001 -30,000 บาท สวนมากจะซื้อไอ

แพดในรุน  wifi 3g 32GB รองลงมาคือ wifi 3g 16GB และผูบริโภคที่มีรายได 30,001- 40,000 บาท 

สวนมากจะซื้อไอแพดในรุน wifi 32 GB รองลงมาคือ wifi 3g 32GB จะเห็นไดวาผูที่มีรายไดสูงจะซื้อไอ

แพดในรุนที่อยูในระดับดีความจุเยอะ ซึ่งราคาก็จะสูงดวย ตางจากคนที่มีรายไดนอยที่จะซื้ออยูในรุนที่

เทียบเทาหรือตํ่ากวา ซึ่งก็จะมีราคาที่ต่ํากวาเชนกัน ดังนั้นผูประกอบการควรที่จะมีการสรางกลยุทธใน

เร่ืองของราคาเพื่อใหผูบริโภคมีทางเลือกที่หลากหลายมากกวานี้ สินคาก็ควรที่จะทําใหมีหลายระดับ

ราคา การรวมในการใหสินเชื่อในการซื้อของผูบริโภคใหมากยิ่งขึ้น การรับเปลี่ยนหรือรับเทิรนเครื่อง

เพื่อใหลูกคาไดซื้อเครื่องใหมในราคาที่ถูกลง เปนตน 

 1. ผลการศึกษาแรงจูงใจทางดานเหตุผล และแรงจูงใจทางดานอารมณ สามารถสรุป

ขอเสนอแนะไดดังนี้ 

 แรงจูงใจทางดานเหตุผล  จากผลการศึกษาพบวา แรงจูงใจทางดานเหตุผล ทั้ง 4 ดาน คือ 

ดานความประหยัด ดานความเชื่อถือได ดานความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ และดานบริการ

หลังการขาย มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ทั้งในดานแหลงที่

ซื้อ ดานรุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน ซึ่งถือไดวาแรงจูงใจทางดานเหตุผลเหลานี้มีความสําคัญ

ตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดังนั้นในการพัฒนาผลิตภัณฑ แผนการตลาด การจัดจําหนาย การ

กําหนดกลยุทธตางๆ ของผูประกอบการก็ควรที่จะใหความสําคัญกับการสรางสรรคหรือพัฒนา

ผลิตภัณฑใหมๆ ที่มีคุณภาพสอดคลองกับราคาจําหนาย การสรางความนาเชื่อถือของบริษัท ผูผลิต

อยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ ไมวาจะเปนการโฆษณา ประชาสัมพันธถึงความมีมาตรฐานในการผลิต

สินคาในแตละชิ้น หรือการรับผิดชอบในตัวสินคาหากเกิดปญหาจากขั้นตอนการผลิตของบริษัท ใน

สวนของการจัดจําหนายก็ควรที่จะมีการสรางชองทางการจัดจําหนายใหผูบริโภคมีความสะดวกสบาย 

รวดเร็ว และทันสมัย การจัดใหมีการอบรมการใชฟรีสําหรับผูบริโภคที่สนใจหรือผูบริโภคที่เปนลูกคาอยู

แลว โดยการนําเสนอโปรแกรมการใชใหมๆ เพื่อใหลูกคาไดอัพเดตขอมูลใหมๆ อยูเสมอ  

 แรงจูงใจทางดานอารมณ  จากผลการศึกษาพบวา แรงจูงใจทางดานอารมณ ทั้ง 5 ดาน 

คือ เพื่อความเปนผูนํา เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน เพื่อการแขงขัน และเพื่อความ

พอใจและเพื่อการพักผอน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อไอแพดของผูบริโภค ทั้งในดานแหลงที่ซื้อ ดาน

รุนที่ซื้อ ดานวัตถุประสงคการใชงาน  จะเห็นไดวาแรงจูงใจทางดานอารมณก็มีความสําคัญไมแพ

แรงจูงใจทางดานเหตุผลเลย ซึ่งจากผลที่ไดแรงจูงใจทางดานอารมณในทุกดานมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อไอแพดของผูบริโภคในทุกดานเหมือนกัน ซึ่งเปนสิ่งสําคัญที่ผูประกอบการควรจะใหความสําคัญ
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ไปพรอมๆ กับการสรางใหเกิดแรงจูงใจทางดานเหตุผลดวย ซึ่งแรงจูงใจดานอารมณของไอแพดก็เกิด

จากการที่ไอแพดถือเปนสินคาเทคโนโลยีใหมที่เขามาสูตลาดและสรางความนิยมใหกับผูบริโภค

มากมาย ซึ่งกวาที่จะเขามาในประเทศไทยไดก็ใชเวลาคอนขางนาน ซึ่งก็ทําใหผูบริโภคเกิดความ

ตองการในตัวสินคา ดังนั้น ผูประกอบการจึงควรที่จะนําเสนอขอมูลสินคาตัวใหมๆ หรือแนวโนมการ

พัฒนาสินคาตัวใหมๆ ในอนาคตใหผูบริโภคไดมีการรับรูอยางสม่ําเสมอ สวนหนึ่งก็เพื่อสรางให

ผูบริโภคเกิดการรับรูในขอมูลของสินคาและเกิดความรูสึกถึงความเปนผูนํา อีกทั้งยังสรางใหผูบริโภค

เกิดความตองการในตัวสินคานั้นๆ ดวย โดยทําการโฆษณา ประชาสัมพันธขาวสาร ขอมูลอยาง

ตอเนื่อง โดยเฉพาะในสื่ออินเตอรเน็ตซึ่งเปนความนิยมของผูบริโภคที่ชอบในเรื่องเทคโนโลยีอยูแลว 

การสรางกระทูใหผูบริโภคไดเขามาแลกเปลี่ยนความสนใจหรือขอคิดเห็นในตัวสินคาเพื่อจะไดทราบถึง

แนวโนมความตองการของผูบริโภคดวย   
 
 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป  

 1. ควรที่จะมีการเพิ่มขอคําถามที่เกี่ยวกับบุคคลผูรวมตัดสินใจในการซื้อไอแพด หรือบุคคลที่

ไปซ้ือไอแพดดวยกัน และควรเพิ่มขอคําถามในเรื่องของลักษณะการซื้อไอแพด เชน ซื้อเครื่องแรก ซื้อ

เปนเครื่องที่สอง เปนตน ทั้งนี้เพื่อจะไดขอมูลที่ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น  

 2. ควรมีการเพิ่มขอคําถามปลายเปด เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามใสความคิดเห็นหรือ

ขอเสนอแนะเขาไปดวย เพื่อจะไดนํามาใชประกอบในการวิจัยดวย  

 3. ควรที่จะมีการศึกษาจากกลุมตัวอยางอื่นๆ ดวย เชน ผูบริโภคที่อยูในเขตปริมณฑล หรือ

ผูบริโภคในตางจังหวัดหรือจังหวัดใหญๆ ในประเทศไทยดวย เพื่อจะไดผลการวิจัยที่มีขอบเขตของ

ประชากรที่กวางขึ้น และสามารถนํามาเปรียบเทียบกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่อยูในกรุงเทพมหานครได 
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แบบสอบถาม งานวิจัยเรือ่ง 
ปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร 

 
แบบสอบถามชุดนี้จัดทําขึ้นเพื่อการรวบรวมขอมลูในการจัดทาํสารนิพนธของนิสิตปรญิญโท

หลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต วิชาเอกการตลาด มหาวิทยาลัยศรีครินทรวิโรฒ 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศกึษาแรงจงูใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานครของผูวิจัยขอขอบพระคุณในความรวมมือของทานทีส่ละเวลาตอบคําถาม

ขอมูลของทานจะใชสําหรับงานวิจัยนีเ้ทานั้นโดยแบบสอบถามนี้ ประกอบดวยคําถาม 3 ตอน 

คือ 

 ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคล 
ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  

ไอแพด 
ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 

 
 ----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
     แบบสอบถาม 
เรื่อง  “ปจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ไอแพด ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร” 
 
ตอนที่1 ลักษณะสวนบุคคล 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  (   )  ที่ตรงกับความเปนจริงของทานมากที่สุด 

1. เพศ 

 (    )  ชาย     (    ) หญิง 

 

2  อายุ 

 (    )  ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป  (    ) 26 – 35 ป 

 (    )  36 – 45 ป    (    ) มากกวาหรือเทากับ 46 ป  

 

3. ระดับการศึกษาสงูสุด 

 (    )  ต่ํากวาปริญญาตรี     (    ) ปริญญาตรี         (   ) สูงกวาปริญญาตร ี
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4.    อาชีพ 

 (    )  นักเรียน/นักศึกษา   (    ) พนักงานบริษัทเอกชน 

 (    ) ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ (    ) ประกอบอาชีพสวนตวั   

 (    ) อ่ืนๆ โปรดระบุ __________ 

 

5. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 (    )  ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท  (    ) 20,001 – 30,000 บาท 

 (    )  30,001 – 40,000 บาท   (    ) 40,001 บาทขึน้ไป 

 
ตอนที่ 2 แรงจูงใจที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 
 
คําชี้แจง ในการเลือกซื้อ ไอแพด ทานใชเหตุผลในเรื่องเหลานี้มากนอยเพียงใด โปรดทําเครื่องหมาย 

 ลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด  
แรงจูงใจดานเหตุผลในการซื้อ ไอแพด 
 ความประหยัด 

6. ราคามีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ 

 (   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 

7. ไอแพด ชวยประหยัดเวลาในการทํางาน และ การเขาถึงขอมูลใน อินเทอรเน็ต 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 
ความเชื่อถือได 

8. ไอแพด มีเสถียรภาพในการใชงาน (ไมแฮงค) 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 

9. บริษัท ผูผลิตมีความนาเชื่อถือ ( Apple computer) 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 
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ความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ 
10. สถานที่จัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง   

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 

11. สามารถสั่งซื้อ ไอแพด และอุปกรณเสริมทางอินเตอรเน็ต 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 

12. มีโปรแกรมรองรับการทํางานที่หลากหลาย  

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 
การบริการหลังการขาย 
 

13. ไดรับบริการที่ดี จากรานที่จําหนาย ไอแพด 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 
 

 
คําชี้แจง  ในการเลือกซื้อ ไอแพด ทามีความรูสึกในเรื่องเหลานี้มากนอยเพียงใด โปรดทําเครื่องหมาย 

 ลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
แรงจูงใจดานอารมณในการซึ้อ ไอแพด 
 เพื่อความเปนผูนํา 
 

14. ความตองการเปนผูนําในการใชสินคารุนใหมๆ 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 
เพื่อศักดิ์ศรีหรือเกียรติภูมิ 
 

15. ไอแพด ชวยสรางภาพลักษณที่ดีทางสังคม 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 
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เพื่อการเลียนแบบผูอ่ืน 
 

16. ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเห็นดารา ใชในละครหรือภาพยนต 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 
 
  เพื่อการแขงขัน 
 

17. ซื้อ ไอแพด เนื่องจากเพื่อนรวมงานหรือคนรอบขาง มีและใช 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 
 เพื่อความพอใจและเพื่อการพักผอน 

 
18. ความคมชัดในการชมภาพยนต และภาพถาย 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 

19. จํานวนเกมส 

(   )  มากที่สุด (   )  มาก   (   )  ปานกลาง   (   )  นอย (   )  นอยที่สุด 

 
ตอนที่ 3  พฤติกรรมการซื้อ ไอแพด 
 
คําชี้แจง ทานมีพฤติกรรมการซื้อ ไอแพด อยางไร กรุณาตอบโดยทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ 

เปนพฤติกรรมของทาน 

 

20. ทานเลือกชื้อ ไอแพด จากแหลงใดมากที่สุด(ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

(   ) ตามศูนยไอทีตางๆ เชน หางพันธุทพิยพลาซา ศนูยไอทีมอลล ฟอรจูน รัชดา ศูนยไอทีตะวนันา เดอะ        

คอมพิวเตอรซติี้ ศูนยไอทีซีคอนสแควร (เปนรานที่ไมใชตวัแทนจําหนายโดยตรง) 

(   ) รานตัวแทนจําหนายโดยตรง เชน i-studio 

(   ) ส่ังซื้อจากตางประเทศหรือ ส่ังผาน Website   

(   ) อ่ืนๆโปรดระบุ........................................... 
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21.ทานเลือกซื้อ ไอแพด  ตามความจุเทาใด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

ไอแพด with Wi-Fi 

 (    )   16 GB         (    )    32GB    (    )  64GB 

 ไอแพด with Wi-Fi + 3G 

 (    )   16 GB         (    )    32GB    (    )  64GB 
 
22.โดยปกติทานซื้อ ไอแพด เพื่อวัตถุประสงคใดมากที่สุด(ตอบไดเพียง 1 ขอ)  

 (    ) ทํางาน    เชน  เช็ค E-mail , Internet                         

 (    ) เพื่อความบันเทิง เชน เลนเกม ดูหนัง ฟงเพลง                  

 (    ) อ่ืนๆโปรดระบุ................. 

 
 
 
ขอขอบคุณทกุทานอยางสงูที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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