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ผกาวดี วิมานะ. (2552).ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซืÊอคอมพิวเตอร์แบบพกพา  
                ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร.สารนิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: บณัฑิตวิทยาลยั  
                มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ:์ ดร.ไพบูลย ์อาชารุงโรจน์่ . 
 

  การวิจยัครังนีมีจุดมุงหมาย้ ้ ่ เพื่อศึกษาปัจจยัสวนประสมทางก่ ารตลาดและพฤติกรรมการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครกลุมตวัอยางท่ีใชใ้นการวิจยัในครังนีคือ่ ่ ้ ้ ผูท่ี้เคย
ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร้ ่ จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเกบรวบรวมขอ้มูล็  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลพืนฐานไดแ้ก้ ่ คาร้อยละ่  คาเฉล่ีย่  คา่
เบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ สถิติทดสอบ Independent t-testการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) และสถิติทดสอบไคสแควร์  
(The Chi – Square Test)  
ผลการวิจยัพบวา่ 
               1. ผูบ้ริโภคมีจาํนวนเพศหญิง มากกวาเพศชาย สวนใหญเป็นกลุมอายุ ่ ่ ่ ่ 26-35 ปี มีระดบั

การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน ่ ิ 15000 บาท 

               2. ผูบ้ริโภคสวนใหญมี่ ่ พฤติกรรมในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาโดยมีวตัถุประสงค์้ การซือ้

เพื่อใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ ซ่ึงผูมี้อิทธิพลตอการซือคือตนเอง งบประมาณในการซือประมาณ ่ ้ ้

20001-30000 บาท สถานท่ีซือ้ ศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูนโดย่ วิธีการชาํระเงินเป็นเงินสด แหลงท่ีมา่

ของขอ้มูลขาวสารคือใบปลิว่ /โปรชวัร์และยีห่อ้ท่ีซือคือเอเซอร์้  

               3. ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัตอ่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบ่ ้

พกพาโดยใหค้วามสาํคญักบทุกดา้นในระดบัมากั  ซ่ึงใหค้วามสาํคญักบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑสู์งสุด ั ปัจจยั

ดา้นราคา ปัจจยัดา้นการสงเสริมทางการตลาด และปัจจยัดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ ่ ตามลาํดบั 

                4. ผูบ้ริโภคท่ีมี อาย ุระดบัการศึกษา  อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ แตกตางก่ นัใหค้วามสาํคญักบั
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ โดยรวมแตกตางก่ นั 
               5. ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอเดือน่ ท่ีแตกตางก่ ันมี
พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นวตัถุประสงคใ์นการซือ้ ้ ท่ีแตกตางกน่ ั  
               6. ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อายุ และระดบัการศึกษาท่ีแตกตางก่ นัมีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์้
แบบพกพาในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลในการซือ้ ท่ีแตกตางกน่ ั  
              7. ผูบ้ริโภคท่ีมี อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ท่ีแตกตางก่ นัมีพฤติกรรม
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นงบประมาณในการซือ้ ้ และวิธีการชาํระเงินท่ีแตกตางกน่ ั  
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                 8. ผูบ้ริโภคท่ีมี ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ท่ีแตกตางก่ นัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นสถานท่ีซือ้ ท่ีแตกตางกน่ ั  
                 9. ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ท่ีแตกตางก่ นัมีพฤติกรรมการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นแหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่ ท่ีแตกตางกน่ ั  
              10. ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ท่ีแตกตางกบพฤติกรรม่ ั
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นยีห่อ้ท่ีซือ้ ้ ท่ีแตกตางกน่ ั  
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Phakawadee Wimana. (2009). Marketing mix factors and behaviors towards purchasing notebooks of      
               customers in Bangkok Metropolitan Area. Master’s Project,M.B.A   
               (Marketing).Bangkok:Graduate School,Srinakharinwirot University. Project Adivisor :   
               Dr.Paiboon Archarungroj. 
 
 The purpose of this research was to study the marketing mix factors and behaviors towards 
purchasing notebooks of customers in Bangkok Metropolitan area. The sample consisted of 400 users, 
who bought their notebooks in Bangkok .Questionnaires were used as tool for data collection.  
The statistical analyze methods used were percentage, mean, standard deviation, independent t-test, 
One-Way Analysis of Variance and Chi – Square test. SPSS program has been used for all statistical 
analysis.  
 
              Research results were as follows:  
             1. Most of consumers were female, aged between 26-35 years, hold a bachelor’s degree, 

employees, and had a monthly income less than THB 15,000. 

             2. Behaviors of most consumers towards notebook purchasing were: the main purpose given 

for purchasing was to use in work, made purchasing decision by themselves, and the purchasing 

budget was about THB 20,001-30,000. The purchasing places were at IT center such as PANTIP, 

FORTUNE. The payment method was cash. Source of purchasing information included the 

leaflet/brochures, and most frequently purchased brand was ACER. 

               3. Consumers considered overall and individual marketing mix factors as highly important 

factor in purchasing notebooks. For each individual factors, they gave the importance to product, price, 

promotion, and distribution factors in descending order. 

              4. Consumers with different age, educational level, occupation, and a monthly income 

considered importance of overall factors of marketing mix differently.  

              5. Consumers with different age, education level, occupation, and a monthly income had 

difference purchasing behaviors in term of purchasing objective.  

              6. Consumers with different age, education level, occupation, and monthly income had 

difference purchasing behaviors in term of influential person towards purchasing decision.  
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                  7. Consumers with different age, education level, occupation, and a monthly income had 

difference purchasing behaviors in term of purchasing budget and payment method. 

                 8. Consumers with different age, education level, occupation, and a monthly income had 

difference purchasing behaviors in term of purchasing places. 

                 9. Consumers with different age, education level, occupation, and a monthly income had 

difference purchasing behaviors in term of source of information. 

              10. Consumers with different age, education level, occupation, and a monthly income had 

difference purchasing behaviors in term of a product brand. 
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ประกาศคณปการุ ู  
 

 สารนิพนธ์ฉบบันีเสร็จสมบูรณ์ได้้  ดว้ยความกรุณาจากอาจารยท่ี์ปรึกษา ดร.ไพบูลย ์อาชา 
รุงโรจน์่  ท่ีไดส้ละเวลา ใหค้าํปรึกษา แกไขและชวยเหลื้ ่ อเป็นอยางดีตลอดระยะเวลาท่ีศึกษา่  จึงขอ 
ขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี และขอขอบพระคุณคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ รองศาตราจารย ์
ดร. สุภาพรรณ สิริแพทยพ์สุิทธิ  อาจารย ์ดรÍ . ลํ่าสนั เลิศกลูประหยดั ท่ีไดก้รุณาเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการ 
ตรวจแบบสอบถามแกไขเคร่ืองมือในการวิจยันี้ ้  รวมถึงใหค้าํแนะนาํเป็นอยางดี่  ขอขอบพระคุณเป็น
อยางสูงไว้่  ณ โอกาสน้ี 

 ขอขอบพระคุณมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ท่ีใหโ้อกาสในการศึกษาครังนี้ ้  โดยเฉพาะ 
อยางยิงคณาจารยทุ์กทาน่ ่่ ในภาควิชาบริหารธุรกจิ  คณะสังคมศาสตร์ ท่ีไดอ้บรมสังสอนประสิทธิ่ Í
ประสาทวิชา ประสบการณ์ท่ีดีแกผูว้ิจยั่ กระทงัประสบความสาํเร็จครังนี่ ้ ้  รวมถึงขอขอบคุณ พี่ ๆ เพื่อน ๆ 
ท่ีเกยวขอ้ง และี่ ท่ีรวมศึกษาในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกจมหาบณัฑิต่ ิ  สาขาวิชาการตลาด รุน ่ 9   
ท่ีใหค้าํแนะนาํ ใหก้าลงัใจและคอยชวยเหลือํ ่ ตลอดมา 

 สุดทา้ยน้ีคุณคาและประโยชน์ของสารนิพนธ์ฉบบันี่ ้  ผูว้ิจยัขอมอบใหแ้ก บิดา่  มารดา พี่สาว 
ผูใ้ห้ความรัก กาลงัใจํ  ความเมตตา ความหวงใย่  และสนบัสนุนใหไ้ดรั้บการศึกษาเป็นอยางดีมาโดย่
ตลอด รวมถึงผูต้อบแบบสอบถามทุกทาน่  ท่ีไดก้รุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามเพื่อเป็น
ประโยชน์ในงานวิจยัครังนี้ ้  
 
         ผกาวดี   วิมานะ 
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บัญชีตาราง (ต่อ) 
 
ตาราง หน้า 
    22 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมทาง่ ่    
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บัญชีตาราง (ต่อ) 
 
ตาราง หน้า 
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บัญชีตาราง (ต่อ) 
 
ตาราง หน้า 
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บทที1่ 
บทนํา 

 
ภมิหลงัู  
   ปัจจุบนัปี 2551 เทคโนโลยีไดเ้ปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็วและไดเ้ขา้มามีบทบาทสาํคญัตอ่ ่
การดาํเนินชีวิตของมนุษย ์ทงัในทางตรงและทางออ้ม โดยเฉพาะคอมพิวเตอร์ เน่ืองจากคอมพิวเตอร์มี้
ความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยางรวดเร็ว จดัเกบและประมวลผล่ ็ ขอ้มูลไดอ้ยางมากมาย พร้อมยงั่
สามารถเช่ือมตอกบอุปกรณ์ท่ีเกยวกบการส่ือสารหลายอยางไวด้ว้ยกน จึงทาํให้เกดประโยชน์ตอการ่ ั ี่ ั ่ ั ิ ่
ดาํเนินชีวิตของบุคคลทวัไป และยงิมีความสาํคญัอยางยิงเม่ือโลกทุกวนันีเป็นการติดตอส่ือสารแบบไร้่ ่ ่่ ่้
พรมแดน  ซ่ึงแนนอนวาเทคโนโลยีดา้นคอมพิ่ ่ วเตอร์มีบทบาทอยางมากในการส่ือสาร และการเขา้ถึง่
ขอ้มูลตางๆของบุคคลในปัจจุบนั่  
                 ทงันีความแพรหลายของการใช้เทคโนโลยีมีสูงขึนเน่ืองจากการท่ีประชากรสวนใหญมี้ ้ ่ ่ ่้
ความรู้มากขึนทาํให้มีความตอ้งการท่ีจะเขา้ถึงขอ้มูลขาวสารและการติดตอส่ือสารท่ีรวดเ้ ่ ่ ร็วเพื่อให้ทนั
ตอการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วในยคุโลกาภิวฒัน์  โดยจะเห็นไดจ้ากปริมาณการใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีมีอตัรา่
การขยายตวัเพิมขึนอยางตอเน่ือง  จาํนวนผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตมีการขยายตวัคิดเป็นร้อยละ ่ ้ ่ ่ 13.01 ของ
จาํนวนประชากร  และประมาณการวาแนวโน้มในปี ่ 2550 ตลาดไอทียงัสามารถเติบโตเพิมขึนอีก่ ้
ประมาณร้อยละ 15  มูลคาตลาดประมาณ ่ 162,717 ลา้นบาท (สาํนกังานสงเสริมวิสาหกจขนาดกลางและ่ ิ
ขนาดยอม่  2551:ออนไลน์) อีกทงัตลาดท่ีใหญและการแขงขนักนอยางเสรีในปัจจุบนัจะเอือประโยชน์้ ่ ่ ั ่ ้
ใหแ้กผูบ้ริโภคทงัทางดา้นราคาและคุณภาพ  เพราะมี ่ ้ Economy of scale  ซ่ึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีชวย่
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคสนใจหนัมาใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารมากขึนดว้ย้  
    ความตอ้งการเทคโนโลยีด้านคอมพิวเตอร์ของผูบ้ริโภคท่ีมีมากขึน ซ่ึงแตเดิมเป็นการใช้้ ่
คอมพิวเตอร์แบบตงัโต๊ะ  ใชใ้นสาํนกังานไมสามารถเคลื่อนย้้ ่ ายได ้แตเม่ือผูบ้ริโภคมีการดาํเนินชีวิตท่ี่
เปล่ียนแปลงไปในปัจจุบนั การทาํงานตอ้งการความสะดวกสบาย สามารถเขา้ถึงขอ้มูลขาวสารไดทุ้กท่ี่
ทุกเวลา และสามารถทาํงานไดต้ามสถานท่ีตางๆ ท่ีไมใชสาํนกังาน  ทาํใหค้อมพิวเตอร์แบบพกพาไดรั้บ่ ่ ่
ความนิยมเพราะ ดว้ยคุณลกัษณะ คือ สามารถพกพาไปไดทุ้กท่ี รูปรางและขนาดที่บางเบา เคล่ือนยา้ย่
สะดวก พร้อมยงัสามารถเช่ือมตอกบอุปกรณ์ส่ือสารได ้รวมถึงระบบบริการแบบไร้สายท่ีทุกวนันีมีการ่ ั ้
ใหบ้ริการมากมายแกผูบ้ริโภคทาํใหเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์แบบพกพา ไดรั้บความนิยมอยางมาก ทงันียงัทาํ่ ่ ้ ้
ให้เกดการทาํงานท่ีมีิ ประสิทธิภาพมากขึนพร้อมยงัชวยเสริมภาพลกัษณ์และสร้างบุคลิกภาพให้กบผูท่ี้้ ่ ั
ใช้งานอีกด้วย เพราะจะชวยให้มีความมนัใจและดูเป็นมืออาชีพเพิมขึน ซ่ึงแตเดิมราคาของเคร่ือง่ ่่ ่ ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาคอนขา้งแพง แตในปัจจุบนัราคาถูกลงกวาเดิมมากเพราะเน่ืองจากมีความ่ ่ ่

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 2 

ตอ้งการท่ีเพิมขึน และเทคโนโลยกีารผลิตท่ีมีประสิทธิภาพไดถู้กนาํไปใชพ้ฒันาผลิตภณัฑอ์ยางตอเน่ือง ่ ้ ่ ่
ทาํให้คอมพิวเตอร์แบบพกพา มีราคาถูกลงและประสิทธิภาพเพิมมากขึน สามารถตอบสนองตอความ่ ้ ่
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดเ้ป็นอยางดี่   
                   ในปี 2550 จากการสํารวจของศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แหงชาติ ่
(NECTEC) พบวามูลคาตลาดของกลุมผลิตภณัฑค์อมพิวเตอร์และเทคโนโลยสีารสนเทศในประเทศไทย่ ่ ่
อยท่ีูประมาณ ่ 226,035 ลา้นบาท เติบโตขึนประมาณร้อยละ ้ 11.22 จากมูลคาตลาด ่ 203,240 ลา้นบาทใน
ปี 2549 และการขยายตวัของอุตสาหกรรมเทคโนโลยสีารสนเทศ มีอตัราการเติบโตโดยเฉล่ียประมาณ
ร้อยละ 9.9 ตงัแตปี ้ ่ 2550-2554 โดยท่ีตลาดคอมพิวเตอร์เป็นตลาดท่ีมีการเติบโตสูงท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
17.8 รองลงมาไดแ้ก ตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์ ตลาดคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์ และตลาดอุปกรณ์่
ส่ือสารประเภทขอ้มูล ท่ีมีการเติบโตร้อยละ 15, 9.1 และ 7.6 ตามลาํดบั(สาํนกังานสงเสริมวิ่ สาหกจิ
ขนาดกลางและขนาดยอม ่ 2551: ออนไลน์) 
                  ทงันี มูลคาตลาดคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์ สวนใหญมาจากการจาํหนายเคร่ืองคอมพิวเตอร์ตงั้ ้้ ่ ่ ่ ่
โตะ๊และเคร่ืองคอมพิวเตอร์พกพา โดยมีมูลคากวาร้อ่ ่ ยละ 60 ของมูลคาตลาดคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์รวม ่
โดยเคร่ืองคอมพิวเตอร์พกพามีแนวโนม้การเติบโตท่ีสูงท่ีสุดในตลาดคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์ โดยมีอตัรา
การเติบโตร้อยละ 14.3 ในปี 2550 อยางไรกตาม การพฒันาทางดา้นเทคโนโลยท่ีีรวดเร็วสงผลใหร้าคา่ ็ ่
ของคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์มีการปรับลดลงอยางตอเน่ืองทุกปี สงผลใหก้ารเติบโตทางมูลคาตลาดลดลง่ ่ ่ ่
จากอตัราเติบโตร้อยละ 13.3 ในปี 2549 เหลือร้อยละ 9.1 ในปี 2550 (สาํนกังานสงเสริมวิสาหกจขนาด่ ิ
กลางและขนาดยอม่  2551:ออนไลน์)ปริมาณการซือของตลาดฮาร์ดแวร์ในแตละปีมีการเติบโตท่ีสูงขึน ้ ่ ้
และมีแนวโน้มเปล่ียนไปในทางเทคโนโลยีท่ีสูงขึน เชน ในชวง ้ ่ ่ 3 ปีท่ีผานมา ผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียน่
พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์ จากคอมพิวเตอร์ตงัโต๊ะไปเป็นคอมพิวเตอร์แบบพกพา เพื่อ้ ้
ความสะดวกสบายและทนัสมยั นนัเอง่  
                 จากขอ้มูลดงักลาว่ ระกอบกบพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีั เริมปรับเปล่ียน มีความเขา้ใจและรู้จกั่
เทคโนโลยีมากขึน้  ตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาจึงมีแนวโน้มท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเพิมมากขึน่ ้
อยางตอเน่ือง ่ ่ ซ่ึงมีผูป้ระกอบการในปัจจุบนัท่ีทาํอยใูนตลาดคอนขา้งมากสงผลใหมี้การแขงขนัท่ีรุนแรง่ ่ ่ ่
ตามมา  ดงันันผูป้ระกอบการท่ีจะ้ เขา้ไปทาํตลาดนีจึงตอ้งทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยาง้ ่
แทจ้ริงเพื่อให้สอดคลอ้งตอพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทาํวิจยัจึงสามารถนาํไป่
ประยกุตใ์ชใ้นการพฒันาและกาหนดกลยทุธ์ทางการตลาดตางๆ ไดต้รงความตอ้งการของกลุมเป้าหมายํ ่ ่
ไดอ้ยางเหมาะสม่  
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ความมุ่งหมายของการศึกษาค้นคว้า 
  ในการวิจยัครังนีผูว้ิจยัไดต้งัความมุงหมายไว ้ดงันี้ ้้ ้่  
                1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัสวนประสมทางการตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาของ่
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
               2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอ้ ร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
               3. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 

ความสําคญัของการวจิยั 
  ผลจากการวิจยัสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดเ้กยวกบพฤติกรรมผูบ้ริโภคและี่ ั ปัจจยัสวนประสมทาง่

การตลาดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เป็นประโยชน์ตอผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจในการจะเขา้่
มาทาํตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพา  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนพฒันาและกาหนดกลยุทธ์ํ
ทางดา้นการตลาด  เพื่อตอบสนองตอความตอ้่ งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยางถูกตอ้ง ทาํให้ไดเ้ปรียบเชิง่
แขงขนั ลดความเส่ียงในการทาํธุรกจและทาํใหป้ระสบความสาํเร็จในการทาํธุรกจไดอี้กดว้ย่ ิ ิ  
 

ขอบเขตของการวจิยั 
  ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัน้ีคือ ผูท่ี้เคยซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ี้ อยใูนเขตกรุงเทพมหานคร่  

   กล่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิยุ  
  เน่ืองจากไมทราบจาํนวนประชากรที่แนนอน่ ่ จึงทาํการคดัเลือกกลุมตัวอยางโดยใช้สูตร่ ่

คาํนวณ (กลยา วาณิชยบ์ญัชาั . 2546: 74) ท่ีระดบัความเช่ือมนั ่ 95% ไดก้ลุมตวัอยางเทากน ่ ่ ่ ั 385 ตวัอยาง่
และขอเพิมอีก ่ 15 คน  ไดก้ลุมตวัอยางทงัสิน ่ ่ ้ ้ 400 คน โดยใชว้ิธีการสุมแบบหลายขนัตอน่ ้  
     ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 
     1.   ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบงไดด้งันี่ ้  

     1.1 ลกัษณะทางประชากร 
    1.1.1  เพศ 

      1.1.1.1 ชาย 
      1.1.1.2 หญิง 
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 4 

                       1.1.2  อาย ุ
                                       1.1.2.1  ตํ่ากวา หรือเทากบ ่ ่ ั 20 ปี 
                                       1.1.2.2  21- 30 ปี  
                                       1.1.2.3  31- 40 ปี  
                                       1.1.2.4  41 -50 ปี 
                                       1.1.2.5  51 ปีขึนไป้  
                            1.1.3 ระดบัการศึกษา 
                                      1.1.3.1  ตํ่ากวาปริญญาตรี่  
                                      1.1.3.2  ปริญญาตรี 
                                      1.1.3.3  สูงกวาปริญญาตรี่  
                            1.1.4  อาชีพ  
                                      1.1.4.1  นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา  
                                      1.1.4.2  รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกจิ  
                                      1.1.4.3  พนกังานบริษทัเอกชน  
                                      1.1.4.4  คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  
                                      1.1.4.5  อ่ืนๆ โปรดระบุ................................ 
                            1.1.5 รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  
                                      1.1.5.1  ตํ่ากวาหรือเทากบ ่ ่ ั 10,000 บาท 
                                      1.1.5.2  10,001 - 20,000 บาท 
                                      1.1.5.3  20,001 - 30,000 บาท 
                                      1.1.5.4  30,001 – 40,000 บาท 
                                      1.1.5.5  สูงกวา ่ 40,000 บาทขึนไป้  
             2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) แบงไดด้งันี ่ ้  
                  2.1  พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้   
                  2.2  ปัจจยัสวนประสมทางการต่ ลาด 
                         2.2.1 ผลิตภณัฑ ์
                         2.2.2 ราคา 
                         2.2.3 ชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  
                         2.2.4  การสงเสริมการขาย่  
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
                 1. คอมพิวเตอร์แบบพกพา(Notebook) หมายถึง คอมพิวเตอร์ท่ีมีคุณสมบติัการใช้งานได้
เหมือนกบคอมพิวเตอร์ตงัโต๊ะท่ีใชก้บบา้นหรือท่ีทาํงาน มีขนาดกะทดัรัด นาํหนกัเบา พร้อมทงัสามารั ั้ ้้
พกพาเพื่อนาํไปใชต้ามสถานท่ีตางๆไดโ้ดยการถือ่ /หิว ้  
              2.  พฤติกรรมการซือ หมายถึง พฤติกรรมในการเลือกซือคอมพิวเต้ ้ อร์แบบพกพา ในดา้นตางๆ ่
ไดแ้ก ่  วตัถุประสงคก์ารซือ ลกัษณะการซือ สถานท่ีซือ้ ้ ้  ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  
               3. ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่  หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั
ในการพิจารณาคอมพิวเตอร์แบบพกพา ไดแ้ก่ 
                   3.1 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในตวัผลิตภณัฑข์องคอมพิวเตอร์แบบ
พกพาในดา้นตางๆ ไดแ้ก ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้ นาํหนกัของเคร่ือง ขนาดจอภาพของเคร่ือง่ ่ ้
รูปลกัษณ์ของเคร่ืองท่ีมีความทนัสมยั ความกาวหนา้ทางเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั้  การรับประกนสินคา้ั  การ
บริการหลงัการขายท่ีสะดวก 
                   3.2  ราคา หมายถึง ราคาท่ีเหมาะสมในการจายของผูบ้ริโภคไดแ้ก มีบริการผอนชาํระ ราคา่ ่่
ต ํ่ากวายีห่อ้อ่ืนๆเป็นหลกั ราคาเหมาะสมกบคุณภาพ่ ั  
                  3.3 ชองทางการจดัจาํหนาย หมายถึง สถานท่ีจดัจาํหนายคอมพิวเตอร์แ่ ่ ่ บบพกพา ท่ีผูบ้ริโภค
ให้ความสาํคญั ไดแ้ก ความเพียงพอของชองทางการจดัจาํหนาย่ ่ ่  สถานท่ีจาํหนายอยใูกลบ้า้น่ ่  ความ
สะดวกของสถานที่ในการจดัจาํหนาย่  
                  3.4 การสงเสริมการตลาด  หมายถึง การให้ความสําคัญของผูบ้ริโภคตอการโฆษณา ่ ่
ประชาสมัพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย การจดัโปรโมชนัตางๆ ท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคเกดความสนใจ่ ่ ิ  
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กรอบแนวคดิในการวจัิย 
   จากการวิจยั ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา่ ้
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครมีกรอบแนวคิดดงัน้ี 
 
ตัวแปรอสิระ (Independent Variables)   ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  
 

        
           
              

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 
 
 
 

1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 
1.1  เพศ 
1.2  อาย ุ
1.3  ระดบัการศึกษา 
1.4  อาชีพ 
1.5 รายไดเ้ฉลีÉยตอเดือน่  

พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์Ê  
แบบพกพา 

ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่  
- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- ชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  
- การสงเสริมการตลาด่  
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สมมตฐิานในการทาํวจิยั 
                   1. ผู ้บริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนให้ความสําคัญกบปัจจัยสวนประสมทางการตลาด่ ั ั ่
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตาง่ กนั 
                   2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกตางกนให้ความสําคัญกบปัจจัยสวนประสมทางการตลาด่ ั ั ่
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
                  3. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกนให้ความสําคัญกบปัจจัยสวนประสมทาง่ ั ั ่
การตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
                 4. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกนให้ความสําคัญกบปัจจัยสวนประสมทางการตลาด่ ั ั ่
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
                 5.  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกตางกนให้ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ั ั ่
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
               6. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
               7. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
                 8. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอ้ มพิวเตอร์แบบพกพา 
แตกตางกน่ ั  
              9. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
            10. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

  
     การศึกษาวิจยัปัจจยัสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา่ ้

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเกยวขอ้ง และไดน้าํเสนอตามี่
หวัขอ้ ตอไปนี่ ้  
                 1. แนวความคิดดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
                 2. แนวความคิดดา้นสวนประสมทางการตลาด่  
                 3. แนวความคิดและทฤษฎีเกยวกบพฤติกรรมผูบ้ริโภคี่ ั  

                 4. สภาพตลาดโดยทวัไปของคอมพิวเตอร์แบบพกพา่  

                 5. งานวิจยัท่ีเกยวขอ้งี่  

1.  แนวความคดิด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

    การแบงสวนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ่ ่ (Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะท่ีสําคญั และสถิติท่ีวดัได้ของประชากรและชวยในการกาหนดตลาดเป้่ ํ าหมาย ในขณะท่ี
ลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมชวยอธิบายถึงความคิด และความรู้สึกของกลุมเป้าหมาย่ ่
รวมทงังายตอการวดัมากกวาตวัแปรอ่ืน โดยตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีสําคญัมีดังนี ้ ่ ่ ่ ้ (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์. 2538: 41) 
                 1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุมผูบ้ริโภคท่ีมี่
อายแุตกตางกน โดยนกัการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแบงสวนตลาดได้่ ั ่ ่  
                 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีสําคญัเชนกน โดยสตรีจะเป็นเป้าหมาย และเป็นผูบ้ริโภคท่ีมี่ ั
อาํนาจในการซือสูง ไมวาจะเป็้ ่ ่ นสินคา้ประเภทใดกตาม เชน สินคา้สาํหรับผูช้าย หรือเด็ก กมกัจะสังเกต็ ่ ็
ไดว้าผูท่ี้ตดัสินใจซือมกัเป็นสตรีมากกวาเพศอ่ืน่ ่้  
                 3. ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) เป็นเป้าหมายท่ีสาํคญัของนกัการตลาด โดยจะใหค้วาม
สนใจกบจาํนวน และลกัษณะของบุคคลในครัวเรือั นท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึง เพื่อใชใ้นการพฒันากล
ยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสมกบผูบ้ริโภคกลุมนีั ่ ้  
                 4. รายได ้การศึกษา และ อาชีพ (Income Education and Occupation) ซ่ึงนบัเป็นตวัแปรท่ี
สาํคญัในการกาหนดสวนของตลาด โดยทวัไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีํ ่ ่ ความรํ่ ารวย มีอาํนาจซ้ื
สูง แตคนท่ีมีรายไดป้านกลางถึงตํ่า จะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ ซ่ึงอาจมีความสามารถในการซือกได ้อา่ ่ ็้

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 9 

ทาํให้เกดการสูญเสียลูกคา้ในกลุมนีไปได ้และปัจจยัดา้นรูปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ ิ ่ ่้
การศึกษา ฯลฯ กอาจเป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจท่ีสํา็ คญัไดน้อกเหนือจากปัจจยัดา้นรายไดเ้พียงอยาง่
เดียว และในดา้นของการศึกษา อาชีพ และรายได ้จะมีแนวโนม้ความสมัพนัธ์กนอยางใกลชิ้ดในเชิงเหตุั ่
และผล เชน บุคคลท่ีมีการศึกษาตํ่า โอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยาก จึงทาํใหมี้รายไดต้ ํ่า เป็นตน้่  
                   พรทิพย ์สัมปัตตะวนิช (2529: 312-316) ไดก้ลาวถึงลกัษณะของผูรั้บสารโดยการวิเคราะห์่
ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงแตละบุคคลจะมีความแตกตางกน โดยท่ีความแตกตางนีจะมี่ ่ ั ่ ้
อิทธิพลตอการส่ือสารได ้ซ่ึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์นี จะประกอบดว้ย่ ้  
                 1. อาย ุ (Age) การจะทาํใหผู้ท่ี้มีอายแุตกตางกนเปล่ียนพฤติกรรมนนั มีความยากงายแตกตาง่ ั ่ ่้
กน ผูท่ี้มีอายมุาก กจะเปล่ียนแปลงไดย้ากกวา ซ่ึงการชกัจูงจิตใจหรือโนม้นา้วจิตใจของคนนนั จะยากั ็ ่ ้
ขึนตามอายขุองคนท่ีเพิมขึน้ ้่  
                  2.  เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงมีความแตกตางกน และ่ ั พฤติกรรมเกยวกบการส่ือสารกี่ ั ็
แตกตางกนดว้ย ดงันนัการส่ือสารจาํเป็นตอ้งทราบวาจะทาํการส่ือสารกบเพศชายหรือหญิง่ ั ่ ั้  
                 3. การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัตอประสิทธิภาพของการส่ือสารของ่
ผูรั้บสาร โดยเช่ือวาการศึกษานนัทาํใหมี้พฤติกรรมแ่ ้ ตกตางกนออกไป โดยผูท่ี้มีการศึกษาสูง จะมีความ่ ั
สนใจในเร่ืองท่ีมีเหตุผลสนบัสนุนทงันีเพื่อนาํมาประกอบการตดัสินใจซือสินคา้้ ้ ้  
                4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกจ ิ (Social and Economic Status) หมายความรวมถึง อาชีพ 
รายได ้เชือชาติ และ ชาติพนัธ์ุ ตลอดจนภูมิ้ หลงัของครอบครัว โดยเช่ือวาฐานะทางสังคมและเศรษฐกจ่ ิ
นนัมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของคน้ ่  
               โดยสรุปลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีความแตกตางกนจะมีผลตอกาเปล่ียนแปลงใน่ ั ่
พฤติกรรมการซือสินคา้ของคน้  
 

2.   แนวความคดิด้านส่วนประสมการตลาด 
    สวนประสมการตลาด ่ (Marketing  Mix หรือ  4Ps)  (Philip  Kotler: 1997) หมายถึง  ตวัแปร

ทางการตลาดที่ควบคุมได้  ซ่ึงบริษัทได้ใช้รวมกนเพื่อสนองความพึงพอใจให้แกกลุมเป้าหมาย่ ั ่่
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือตอไปนี่ ้  
                   1. ผลิตภณัฑ ์ (Product)  หมายถึง  สิงท่ีเสนอขายโดยธุรกจเพื่่ ิ อสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตวัตนกได ้ ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย่ ็

สินคา้  บริการ  ความคิด  สถานท่ี  องคก์รหรือบุคคล  ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลคา ่

(Value)   ในสายตาของลูกคา้  จึงมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ การกาหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ํ

ตอ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัตอไปนี่ ้  (1) ความแตกตางของผลิตภณัฑ์ ่ (Product Differentiation)   
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(2)  พิจารณาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์(Product  Component)  เชน  ประโยชน์พืนฐาน  รูปรางลกัษณะ  ่ ่้

คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์ ตราสินคา้  ฯลฯ  (3)  การกาหนดตาํแหนงผลิตภณัฑ ์ํ ่ (Product  Positioning)  เป็น

การออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงตาํแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  ่ ่ ่

(4)  การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product  Development)   เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหมและปรับปรุงใหดี้่

ขึน  ้ (5)  กลยทุธ์เกยวกบสวนประสมผลิตภณัฑ ์ ี่ ั ่ (Product Mix)  และสานผลิตภณัฑ ์(Product  Line) 

                  2. ราคา (Price)  หมายถึง  สิงท่ีบุคคลจายสาํหรับสิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปเงินตรา่ ่่ ่

หรืออาจหมายถึง  จาํนวนเงินหรือสิงอ่ืนท่ีจาํเป็นตอ้งใหเ้พื่อไดม้าซ่ึ่ งผลิตภณัฑแ์ละบริการ  นกัการตลาด

ตอ้งตดัสินใจในราคาและการปรับปรุงราคาเพื่อทาํให้เกดมูลคาในตวัสินคา้ท่ีสงมอบให้ลูกคา้มากกวาิ ่ ่ ่

ราคาของสินคา้นัน  ดงันันการกาหนดกลยุทธ์ทางดา้นราคาจะตอ้งคาํนึงถึงการยอมรับของลูกคา้ใน้ ้ ํ

มูลคาของผลิตภณัฑ์วาสูงกวาราคาของผลิตภณัฑ์ ่ ่ ่  ตน้ทุนของสินคา้และคาใช้จายท่ีเกยวขอ้ง  และ่ ่ ี่

ภาวการณ์แขงขนั่  

                 3. การจดัจาํหนาย  ่ (Place) หมายถึง  โครงสร้างของของชองทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ่

กจกรรม  ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการขากองค์กรไปยงัตลาด  การจดัจาํหนายประกอบด้วยิ ่  

 2 สวน คื่ อ 

     3.1 ชองทางการจดัจาํหนาย  หมายถึง เสน้ทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ ่ ่ (หรือ) กรรมสิทธิÍ  

ผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด  ในระบบชองทางการจดัจาํหนายจึงประกอบดว้ย  ผูผ้ลิต  คนกลาง  ่ ่

ผูบ้ริโภค  หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

    3.2  การกระจายสินคา้  หมายถึง  กจกรรมท่ีเกิ ี่ยวขอ้งกบการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ั  

จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม   ประกอบดว้ย  การขนสง  การเกบรักษาสินคา้  ่ ็

ผูบ้ริโภคและการบริหารสินคา้คงเหลือ 

                   3.3  การสงเสริมการตลาด ่ (Promotion)  เป็นการติดตอส่ือสารเกยวกบขอ้มูล่ ี่ ั ระหวางผูข้าย่  

กบผูซื้อ  เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซือ  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ขาวสารเพื่อจูงใจ  เพื่อั ่้ ้

เตือนความทรงจาํ  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสงเสริมการตลาดท่ีสาํคญัมีดงันี่ ้  

                       3.3.1 การโฆษณา (Advertising)  เป็นกจกรรมในการเสนอขิ ่าวสารเกยวกบองคก์ร และี่ ั

(หรือ)  ผลิตภณัฑ์  บริการ หรือความคิด  ท่ีตอ้งมีการจายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ  กลยุทธ์ในการ่

โฆษณาและเกยวขอ้งกน คือ ี่ ั (1)  กลยทุธ์สร้างสรรคง์านโฆษณา (Create  Strategy)  (2)  กลยทุธ์ส่ือ  

(Media  Strategy) 
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                   3.1.2  การขายโดยใชพ้นกังาน  เป็นกจกรรมการแจง้ขาวสารและจูงใจตลาด  โดยใชบุ้คคล  ิ ่

งานในขอ้นีจะเกยวขอ้งกบ ้ ี่ ั (1)  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal  Selling Strategy)  (2)  

การจดัการหนวยงานขาย่  (Sale force  Management) 

                     3.1.3 การสงเสริมก่ ารขาย  (Sale  Promotion)  หมายถึง  กจกรรมท่ีนอกเหนือจากการิ

โฆษณาการขายโดยพนักงานขาย การให้ขาวและการประสัมพนัธ์  ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ  ่

ทดลองใชห้รือการซือ  โดยลูกคา้ขนัสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในชองทางกาสงเสริมการขาย มี ้ ้ ่ ่ 3 รูปแบบ  

คือ (1)   การกระตุน้ผูบ้ริโภค  เรียกวา  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบ้ริโภค่ ่ ่ ่ (Consumer  Promotion)  (2)   

การกระตุน้คนกลาง  เรียกวา  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนกังาน ่ ่ ่ ่ (Sale force Promotion)  (3)   การ

กระตุน้พนกังานขาย  เรียกวา  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนกังาน  ่ ่ ่ ่ (Sale force Promotion) 

                     3.1.4   การใหข้าวและประชาสัมพนัธ์ ่ (Publicity and Public  Relation) การใหข้าวเป็นการ่

เสนอความคิดเกยวกบสินคา้หรือบริการท่ีไมตอ้งมีการจายเงิน  สวนการประชาสมัพนัธ์  หมายถึง  ความี่ ั ่ ่ ่

พยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึง  เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีตอองคก์ร่  

                    3.1.5  การตลาดทางตรง (Direct  Marketing)  เป็นการติดตอส่ือสารกบกลุมเป้าหมาย่ ั ่

เพื่อให้เกดการตอบสนองโดยตรง  หรือหมายถึง  วิธีการตางๆ  ท่ีนักการตลาดใชส้งเสริมผลิตภณัฑ์ิ ่ ่

โดยตรงกบผูซื้อและทาํให้เกดการตอบสนองโดยทัั ิ้ นที  เคร่ืองมือนีประกอบดว้ย  ้ (1)   การขายทาง

โทรศพัท ์  (2)  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง  (3)   การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค  (4)   การขายทางโทรทศัน์  

วิทยุ  หรือหนังสือพิมพ์  ดังนันสวนประสมการตลาดจึงนับวาเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม้ ่ ่ ่

ผูบ้ริโภคซ่ึงถูกสร้างขึนและ้ ควบคุมโดยนกัการตลาด 

    ทฤษฎปัีจจัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
    สวนประสมการตลาด ่ (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุมเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นความ่ ่
คุม้คา รวมถึงการ่ มีการจดัจาํหนายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบพฤติกรรมการซือเพื่อใหค้วามสะดวก่ ั ้
แกลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กดความชอบในสินคา้และพฤติกรรมอยางถูกตอ้ง ่ ิ ่ (เสรี วงษม์ณฑา. 
2542: 11) 
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ภาพประกอบ 2  แสดงรายละเอียดของสวนผสมทางการตลาด ่ (Marketing Mix) : 4P’s (ปรับปรุงจาก 
          Kotler.1997 : 92) 
 
ท่ีมา เสรี วงษม์ณฑา. 2542 : 11 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) 

• สินคา้ใหเ้ลือก (Product Variety) 

• คุณภาพสินคา้ (Quality) 

• ลกัษณะ (Feature) 

• การออกแบบ (Design) 

• ตราสินคา้ (Brand Name) 

• การบรรจุหีบหอ ่ (Packaging) 

• ขนาด (Size) 

• บริการ (Service) 

• การรับประกน ั (Warranties) 

• การรับคืน (Return) 

การจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

• ชองทาง ่ (Channels) 
• การเลือกคนกลาง (Assortment) 
• ทาํเลท่ีตงั ้ (Location) 
• การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สูตลาด    ่
(Market Logistic) 
• สินคา้คงเหลือ (Inventory) 
• การขนสง ่ (Transportation) 
• การคลงัสินคา้ (Warehousing) 
• ฯลฯ 

 

 

• การโฆษณา (Advertising) 
• การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
Selling) หรือ การใชห้นวยงานขาย ่ (Sales 
Force) 
• การสงเสริมการขาย ่ (Sales Promotion) 
• การใหข้าวและการประชาสมัพนัธ์ ่
(Publicity and Public Relations) 
• การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
และ การตลาดเช่ือมตรง (Online 
Marketing) 
• ฯลฯ 

ตลาดเป้าหมาย 
 (Target Marketing) 
ความตอ้งการและ 
พฤติกรรมของ 
ผูบ้ริโภคท่ีเป็น 
เป้าหมาย 

• ราคาสินคา้ในรายการ (List Price) 
• สวนลด ่ (Discounts) 
• สวนยอมให ้่ (Allowances) 
• ระยะเวลาการชาํระเงิน (Payment 
Period) 
• ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ (Credit Term) 
• ฯลฯ 
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  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2541: 35-36) ไดอ้ธิบายรายละเอียดวา สวนประสมการตลาด ่ ่
(Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร้ว่ มกนเพื่อสนองั
ความพึงพอใจแกกลุมเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัตอไปนี่ ่ ่ ้  
                1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิงท่ีเสนอขายโดยธุรกจ เพื่อสนองตอบความตอ้งการของ่ ิ
ลูกคา้ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตวัตนกได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้่ ็ วย 
สินคา้บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณคา ่
(Value) ในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงปัจจยัตอไปนี่ ้  
                 ความแตกตางของผลิตภณัฑ ์่ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกตางทางการ่
แขงขนั ่ (Competitive Differentiation) 
                พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เชน ประโยชน์่
พืนฐาน รูปรางลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ้ ่  
                 การกาหนดตาํแหนงผลิตภณัฑ ์ํ ่ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทั
เพื่อแสดงตาํแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย่ ่ ่  
                 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหมและปรับปรุง่
ใหดี้ขึน ้ (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ใหดี้ยงิขึน่ ้  
               กลยทุธ์เกยวกบสวนประสมผลิตภณัฑ ์ี่ ั ่ (Product Mix) และ สายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
                 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น ่ P ตวัท่ีสองท่ีเกดขึนมาถดัิ ้
จาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา ่ ่ (Value) 
ผลิตภณัฑก์บราคา ั (Price) ผลิตภณัฑน์นั ถา้คุณคาสูงกวาราคาเขากจะตดัสินใจซือ ดงันนัผูก้าหนดกล้ ้่ ่ ็ ํ้
ยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึง 
                คุณคาท่ีรับรู้ ่ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวาการยอมรับของลูกคา้่
ในคุณคาของผลิตภณัฑว์าสูงกวาราคาผลิตภณัฑน์นั่ ่ ่ ้  
        ตน้ทุนสินคา้และคาใชจ้ายท่ีเกยวขอ้ง่ ่ ี่  
        การแขงขนั่  
        ปัจจยัอ่ืนๆ กลยทุธ์ดา้นราคา 

3. การสงเสริมการตลาด ่ (Promotion) เป็นการติดตอส่ือสารเกยวกบขอ้มู่ ี่ ั ลระหวางผูข้ายกบผูซื้อ่ ั ้
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซือ การติดตอส่ือสารอาจใช้พนักงานขายทาํการขาย ้ ่ (Personal 
Selling) และ การติดตอส่ือสารโดยไมใชค้น ่ ่ (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมี่
หลายประการซ่ึงอาจจะเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบ
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ประสมประสานกน ั [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาความเหมาะสมกบั
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คูแขงขนั โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนได ้เคร่ืองมือสงเสริมท่ีสาํคญั มีดงันี่ ่ ่ ่ ั ่ ้  

 3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจกรริ มในการเสนอขาวสารเกยวกบองคก์ารและ่ ี่ ั /หรือ
ผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเกยวขอ้ง่ ี่
กบั 

  3.1.1 กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative’ Strategy) และยทุธ์วิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) 

  3.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
 3.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกจกรรมการแจง้ขาวสารและจูงใจิ ่

ตลาดโดยใชบุ้คคล งานในขอ้นีจะเกยวขอ้งกบ้ ี่ ั  
  3.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 
  3.2.2 การจดัการหนวยงานขาย ่ (Sales Force Management) 
 3.3 การสงเสริมการขาย ่ (Sales Promotion) หมายถึง กจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากิ ่

การโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ขาวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้่
ความสนใจทดลองใช ้หรือการซือโดยลูกคา้ขนัสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง การสงเสริมกา้ ้ ่ ่ รขายมี 
3 รูปแบบ คือ 

  3.3.1 การกระตุ ้นผู ้บริโภค เรียกวา  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผู ้บริโภค ่ ่ ่ ่  
(Consumer Promotion) 

  3.3.2 การกระตุ ้นคนกลาง  เ รียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง ่ ่ ่ ่  
(Trade Promotion) 

  3.3.3 การกระตุน้พนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการข่ ่ ายท่ีมุงสูพนักงานขาย ่ ่  
(Sales Force Promotion)  

 3.4   การใหข้าวและการประชาสัมพนัธ์ ่ (Public and Public Relations) การใหข้าวเป็นการ่
เสนอความคิดเกยวกบสินคา้หรือบริการท่ีไมตอ้งมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพนัธ์หมายถึง ความี่ ั ่ ่ ่
พยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีตอองคก์ารให้เกดกบกลุมใดกลุมหน่ึง ่ ิ ั ่ ่
การใหข้าวเป็นกจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์่ ิ  

      3.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ การตลาด
เช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดตอส่ือสารกบกลุมเป้่ ั ่ าหมายเพื่อใหส้นอง (Response) โดยตรง 
หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใช้สงเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกบผูซื้อและทาํให้เกดการ่ ่ ั ิ้
ตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย 
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  3.5.1  การขายทางโทรศพัท ์
  3.5.2  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
  3.5.3  การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค 
  3.5.4  การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกจกรรมิ

ตอบสนอง เชน ใชคู้ปองแลกซือ่ ้  
   4. การจดัจาํหนาย ่ (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของชองทางซ่ึงประกอบดว้ย่

สถาบนัและกจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัิ ท่ีผลิตภณัฑ์
ออกสูตลาดเป้าหมาย กคือสถาบนัการตลาด สวนกจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การ่ ็ ่ ิ ่
ขนสง คลงัสินคา้ และ การเกบรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหนายจึงประกอบดว้ย ่ ็ ่ 2 สวนดงันี่ ้  

 4.1 ชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ 
(หรือ) กรรมสิทธิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบชองทางการจดัจาํหนายจึงประกอบดว้ยÍ ่ ่
ผูผ้ลิตคนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

 4.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สูตลาด ่ (Market Logistics) หมายถึง กจกรรมท่ีิ
เกยวขอ้งกบการเคล่ือนย้ี่ ั ายตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจาย
ตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานท่ีสาํคญัตอไปนี การขนสง ่ ่้ (Transportation) การเกบรักษาสินคา้ ็ (Storage) 
และการคลงัสินคา้ (Warehousing) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management)  

   อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2543: 26) กลาวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของสวนผสมทาง่ ่
การตลาด (4P’s) วาเป็นตวักระตุน้หรือสิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบตอกระบวนการตดัสินใจซือ โดย่ ่่ ้
แบงออกไดด้งันี่ ้  

  ผลิตภัณฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ีอาจกระทบตอ่  
พฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ้ ่
ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท่ี์ใหมและสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยางกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ืองเหลานี่ ่ ่ ้
แลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีงายกวา ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย เพื่อให้่ ่ ผูบ้ริโภคท่ี
ไมตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวา้งขวางในการพิจารณา สวนในเร่ืองของรูปรางของผลิตภณัฑ์่ ่ ่ ่
ตลอดจนหีบหอและป้ายฉลาก สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซือของผูบ้ริโภค หีบหอท่ีสะดุดตา่ ่ ่่ ้
อาจทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซือ ป้า้ ยฉลากท่ีแสดงใหผู้บ้ริโภคเห็น
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีสําคญักจะทาํให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เชนกน สินคา้คุณภาพสูงหรือ็ ่ ั
สินคา้ท่ีปรับเขา้กบความตอ้งการบางอยางของผูซื้อมีอิทธิพลตอการซือดว้ยั ่ ่้ ้  

  ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซือกตอเม่ือผูบ้ริโภคทาํ่ ็ ่้ การประเมินทางเลือก
และทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาตํ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคานอ้ย ลดตน้ทุ
การซือหรือทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ สาํหรับการตดัสินใจอยางกวา้งขวางผูบ้ริโภคมกั้ ่
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พิจารณาราคาละเอียด โดยถือเป็นอยางหน่ึงในลกัษณะทงัหลายท่ี่ ้ เกยวขอ้งสาํหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาี่
สูงไมทาํให้การซือลดนอ้ยลง นอกจากนีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณคาของผูบ้ริโภคซ่ึงกติดตามดว้ย่ ่ ็้ ้
การซือ้  

  ชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ (Placement-Channel of Distribution) กลยทุธ์ของนกัการตลาดในการ
ทาํให้มีผลิตภัณฑ์ไวพ้ร้อมจาํหนาย่  สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ์ แนนอนวาสินคา้ท่ีมี่ ่ ่ ่
จาํหนายแพรหลายและงายท่ีจะซือกจะทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมินประเภทของชองทางที่นาํเสนอก่ ่ ่ ็ ่ ็้
อาจกออิทธิพลตอการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เชน สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชันดีใน่ ่ ่ ้
หา้งสรรพสินคา้ทาํใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวานาํไปใชบ้น ชนัวางของในซุปเปอร์มาร์เกต่ ็้  

  การสงเสริมตลาด ่ (Promotion-Marketing Communication) การสงเสริมตลาดสามารถกอ่ ่
อิทธิพลตอผูบ้ริโภคไดทุ้กขนัตอนของกระบวนการตดัสินซือ ขาวสารท่ีนกัการตลาดสงไปอาจเตือนใจ่ ่ ่้ ้
ให้ผูบ้ริโภครู้วาเขามีปัญหา สิ่ นคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไขปัญหาไดแ้ละมนัสามารถสงมอบให้้ ่
ได้มากกวาสินคา้ของคูแขง เม่ือไดข้าวสารหลกัการซือเป็นการยืนยนัวาการตดัสินใจซือของลูกคา้่ ่ ่ ่ ่้ ้
ถูกตอ้ง 

 

3.   แนวความคดิด้านผ้บริโภค และพฤตกิรรมผ้บริโภคู ู  
   ความหมายของผ้บริโภคู  
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2535: 54) ไดก้ลาววา ผูบ้ริโภค หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หมายถึง ผูใ้ช้่ ่
ผลิตภณัฑห์รือบริการขนัสุดทา้ย หรืออาจหมายถึง ผูท่ี้ซือสินคา้ไปเพื่อใชส้วนตวั และครอบครัว หรือ้ ้ ่
การใชข้นัสุดทา้ยสาํหรับตลาดสินคา้บริโภค้  
   เสรี วงษม์ณฑา. (2542: 30) ไดใ้ห้ความหมายวา ผู ้่ บริโภค หมายถึง ผูท่ี้มีความตอ้งการซือมี้
อาํนาจซือ ทาํใหเ้กดพฤติกรรมการซือ และพฤติกรรมการใช้้ ้ิ  
   อดุลย ์จาตุรงคกลุ. (2543: 7) ไดก้ลาววา ผูบ้ริโภค คือ บุคคลตางๆ ท่ีมีความสามารถในการซือ ่ ่ ่ ้
หรือทุกคนท่ีมีเงิน 
  โดยสรุป ผูบ้ริโภค หมายถึง คนท่ีมีความสามารถในการซือ และมีความเต็มใจซือสินคา้นนัๆ ้ ้ ้
โดยอาจนาํไปใชเ้พื่อประโยชน์สวนตวั หรือเพื่อขายตอ หรือใชใ้นการผลิตเพื่อขายตอไปกได้่ ่ ่ ็  
   ตลาดผูบ้ริโภค หมายถึง ผูซื้อทงัหมดในปัจจุบนัรวมทงัผูซื้อท่ีคาดหวงัในอนาคต ้ ้้ ้ (Potential 
Buyer) ท่ีจะซือผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทั้  เพื่อนาํไปใชส้วนตวัหรือใชใ้นครัวเรือน เชน อาหาร ่ ่
เคร่ืองนุงหม การเดินทาง และ บา้น เป็นตน้ เน่ืองจากตลาดผูบ้ริโภคเป็นตลาดท่ีมีความสาํคญัอยางยงิตอ่ ่ ่ ่่
บริษทั การบริหารงานการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ โดยยึดหลกัปรัชญาหรือแนวความคิดมุงการตลาด ่
เพื่อใหเ้กดผลท่ีดีนัิ ้น นกัการตลาดจึงจาํเป็นจะตอ้งศึกษาตลาดท่ีจะเลือกเป็นตลาดเป้าหมายนนัอยางถอง้ ่ ่
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แท ้ทงันีเพื่อท่ีจะไดท้าํการวางแผนการจดัโปรแกรมการตลาดเพื่อตอบสนองให้ตรงกบความตอ้งการ้ ้ ั
ของตลาดนนัอยางเหมาะสม ้ ่ (พิบูล ทีปะปาล. 2543 : 107) 
 
               สินค้าผ้บริโภค ู (Consumer Goods) 
   มีนา เชาวลิต. (2537: 124-126) ไดก้ลาวถึง สินคา้ผูบ้ริโภควาเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย่ ่
ซือไป เพื่อใชส้วนตวัหรือใชใ้นครอบครัว สินคา้ผูบ้ริโภคถา้แยกตามลกัษณะนิสัยของการซือแยกได้้ ้่
เป็น 

   1. สินคา้สะดวกซือ ้ (Convenience Goods) เป็นสินคา้ท่ีหาซ้ือไดง้าย สะดวก ไมตอ้งใชค้วาม่ ่
พยายามในการเลือกหรือเปรียบเทียบมากนกั สวนใหญเป็นสินคา้ใชแ้ลว้สินเปลือง ตอ้งซือบอย ราคาไม่ ่ ่ ่้ ้
แพง เวลาซือมกัเลือกจากตราท่ีเคยใชป้ระจาํเชน หนงัสือพิมพ ์สบู บุหร่ี ฯลฯ สินคา้สะดวกซือยงัแยก้ ้่ ่
ยอยไดอี้ก ่ 3 ประเภทคือ 

 1.1 สินคา้หลกั (Staple Goods) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซือประจาํ เชน สบู ยาสีฟัน ยาสระผม ้ ่ ่
ผา้อนามยั นาํปลา สวนใหญจะซือตรายีห่อ้เดิมท่ีเคยใช ้แตบางครังการโฆษณาประชาสมัพนัธ์อาจทาํให้ ่ ่ ่้ ้
ผูซื้อคิดทดลองยีห่อ้ใหมได้้ ่  

 1.2 สินคา้ดลใจ (Impulse Goods) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไมไ่ ดต้งัใจซือมากอน แตเม่ือเขา้มา้ ้ ่ ่
ในร้านแลว้พบวาสินคา้สวยงานทงัรูปราง สี บรรจุภณัฑเ์ป็นเหตุให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซือทนัทีโดยมิได้่ ่้ ้
วางแผนซือมากอน เชน เสือผา้ เคร่ืองเขียน เป็นตน้้ ้่ ่  

 1.3 สินคา้ฉุกเฉินซือ ้ (Emergency Goods) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซือดว้ยควา้ มจาํเป็นตอ้งใช้
ทนัที เชน ยาดม พลาสเตอร์ รม ฯลฯ่ ่  

  2. สินคา้เปรียบเทียบซือ ้ (Shopping Goods) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใชเ้วลาในการเลือกซือ้
เพื่อเปรียบเทียบถึงความเหมาะสมในดา้นราคา คุณภาพ รูปแบบสินคา้กอนทาํการซือ การเปรียบเทียบ่ ้
ซือมีจุดประสงคส์าํหรับการหาข้้ อมูลสินคา้ การตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค คอนขา้งใชเ้วลานาน เพราะ้ ่
สินคา้ท่ีราคาแพงกวาสินคา้สะดวกซือ เชน เสือผา้ เฟอร์นิเจอร์ รถยนต ์ฯลฯ สินคา้เปรียบเทียบซือยงั่ ่้ ้ ้
แบงไดเ้ป็น ่ 2 ประเภท คือ 

 2.1 สินคา้เหมือนกน ั (Homogeneous Shopping Goods) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นวามี่
คุณลกัษณะ คุณภาพ คล้ายหรือเหมือนกน แตกตางกนในเร่ืองราคา ผูบ้ริโภคยอมใช้ราคาเป็นตัวั ่ ั ่
เปรียบเทียบ เพื่อตดัสินใจซือ กลยทุธ์ราคาจึงเป็นสิงสาํคญัอยางยงิสาํหรับการวางแผนดา้นการตลาด้ ่ ่่  

 2.2  สินคา้ตางกน ่ ั (Heterogeneous Shopping Goods) เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับวามี่
ความแตกตางกนทงัดา้นคุณลกัษณะ คุณภาพ ถา้ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษมากกวาราคา่ ั ่้
ถูก ควรใชก้ลยทุธ์สินคา้ท่ีมีความแตกตางกน เพื่อตอบสนองความพอใจของผูบ้ริโภค่ ั  
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    3. สินคา้เจาะจงซือ ้ (Specially Goods) เป็นสินคา้ท่ีมีคุณลกัษณะพิเศษ ตรายีห่้อมีช่ือเสียง
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเจาะจงโดยไมคาํนึงถึงราคาและใช้ความพยายามในการซือสินคา้อยางมาก ่ ่้
ร้านคา้ไมจาํเป็นตอ้งเลือกทาํเลดีเสมอไป เพราะลูกคา้จะไปซือเอง และไมยินดีจะใชสิ้นคา้อ่ืนทดแทน ่ ่้
เชน รถเบนซ์ ร้านอาหาร ร้านตดัผม่  

  ในบางครังสินคา้สะดวก้ ซือ สินคา้เปรียบเทียบซืออาจเป็นสินคา้เจาะจงซือได ้ถา้ผูบ้ริโภค้ ้ ้
ตอ้งการแตเฉพาะตราสินคา้ท่ีตนตอ้งการเทานนั จึงควรทาํให้ตราสินคา้ลกัษณะประเภทสินคา้เจาะจง่ ่ ้
ซือ สินคา้ไมแสวงซือ ้ ้่ (Unsought Goods) เป็นสินคา้ใหมท่ีผูบ้ริโภคยงัไมรู้จกั ่ ่ (New Unsought Product) 
สวนมากเป็นสินคา้ใหมท่ีเพิงวางตลาด เชน เคร่ืองกรองอากาศ อีกประเภทหน่ึงเป็นสินคา้ท่ีรู้จกัแตยงัไม่ ่ ่ ่ ่่
มีความจาํเป็นตอ้งซือ ้ (Regularly Unsought Product) เชน ประกนชีวิต เหลานีเป็นสินคา้ท่ีตอ้งใชค้วาม่ ั ่ ้
พยายามทางการตลาดสูง อาทิ ใชก้ารโฆษณารวมทงัพนกังานขายท่ี้ มีความสามารถแนะนาํสร้างความ
เขา้ใจในตวัสินคา้ 

 
                  ความหมายของพฤติกรรมผ้บริโภคู  
     ยทุธยา ธรรมเจริญ. (2530: 2) ไดใ้หค้าํจาํกดความวา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กจกรรมั ่ ิ
และขบวนการตดัสินใจของบุคคลในอนัท่ีจะประเมินผลและใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ 
     พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกริยาของบุคคลท่ีเกยวขอ้งโดยตรงกบการไดรั้บและใช้ิ ี่ ั
สินคา้และบริการทางเศรษฐกจ รวมทงักระบวนการตางๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกดกอน และเป็นิ ่ ิ้ ่
ตวักาหนดปฏิกริยาตางๆ เหลานนั ํ ิ ่ ่ ้ (Kotler, Philip and Gary Armsrong. (1996). เรียบเรียงโดย วารุณี 
ตนัติวงศว์าณิช และคณะ. (2545: 160-163) 
     Schiffman and Kanuk. (1994: 7) ไดก้ลาววาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํ่ ่
การคน้หา การซือ การใช้ การประเมินผล และการใช้จาย ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดวาจะ้ ่ ่
ตอบสนองความตอ้งการของเขา 
    Engel, Blackwell and Miniard. (1993: 5) ไดก้ลาวเกยวกบพฤติกรรมผูบ้ริโภค วาเป็น่ ี่ ั ่
กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกจกรรมของแตละบุคคลเม่ือทาํการประเมินผล การจดัหา การใช ้ิ ่
และ การใชจ้ายเกยวกบสินคา้และบริการ่ ี่ ั  
 
                โมเดลพฤติกรรมผ้บริโภคู  
   โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกดการตดัสินใจซือผลิตภณัฑ ์ิ ้
โดยเริมตน้จากการเกดสิงกระตุน้ ่ ่ิ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกดความตอ้งการ จากนนัสิงกระตุน้จะผานเขา้มาิ ่้ ่
ในความรู้สึกของผูซื้อ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไมสามารถคาดคะเนได  ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้้ ้่ อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะตางๆ ของผูซื้อ หรือการตดัสินใจของผูซื้อ จุดเริมตน้ของโมเดลนีอยท่ีูมีสิงกระตุน้ ่ ่้ ้ ้่ ่
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(Stimulus) ให้เกดความตอ้งการกอน แลว้ทาํให้เกดการตอบสนอง ดังนีโมเดลนีจึงอาจเรียกวา ิ ิ ่่ ้ ้ S-R 
Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2541: 128) 
 

 
ภาพประกอบ 3  แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
ท่ีมา ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541 : 128 

 
 

   S-R Theory เป็นทฤษฎีท่ีศึกษาเกยวกบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยแบงเป็นสวนท่ีเกยวขอ้งี่ ั ่ ่ ี่
กบพฤติกรรม ดงันีั ้  
                 1. สิงกระตุน้ ่ (Stimulus) สิงกระตุน้นีอาจเกดขึนเองจากภายนอกรางกาย ่ ้ ิ ่้ (Inside stimulus) 
และสิงกระตุน้จากภายนอก ่ (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิงกระตุน้ภายนอก ่
เพื่อผูบ้ริโภคเกดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ สิงกระตุน้ถือวาเป็นเหตุจูงใจให้เกดการซือสินคา้ ิ ่ ิ่ ้ (Buying 
motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซือ ดา้นเหตุผล และใหเ้หตุจูงใจซือดา้นจิตวิทยา ้ ้ (อารมณ์) กได ้สิงกระตุน้็ ่
ภายนอกประกอบดว้ย 2 สวนคือ่  

การตอบสนองของผ้ซือู้  

การเลือกผลิตภณัฑ์ 

การเลือกตราสินค้า 

การเลือกผู้ขาย 

เวลาในการซือ้ 

ปริมาณการซือ้  

สิ่งกระตุ้นทางการตลาด  

 ผลิตภณัฑ์ 

 ราคา 

 การจดัจําหน่าย 

 การสิ่งเสริมการตลาด 

 

สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ  

 เศรษฐกิจ 

 เทคโนโลยี 

 การเมือง 

 วฒันธรรม 

 อ่ืนๆ 

กลอ่งดํา หรือ  

ความรู้สกึนกึคิด 

ของผู้ ซือ้ 

ลักษณะของผ้ซือู้  

ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture) 

ปัจจยัด้านสงัคม (Social) 

ปัจจยัด้านบคุคล (Personal) 

ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological) 

  

การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 

การค้นหาข้อมลู (Information search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 

พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase behavior) 

ขัน้ตอนการตัดสนิใจซือ้ของผ้บริโภคู  

สิÉงกระตุ้นภายนอก 
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  1.1 สิงกระตุน้ทางการตลาด ่ (Marketing stimulus) เป็นสิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ่
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ขึน เป็นสิงกระตุน้ท่ีเกย้ ่ ี่ วขอ้งกบสวนประสมทางการตลาด ั ่ (Marketing mix) ซ่ึง
ประกอบดว้ย 
  1.1.1 สิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์่ (Product) เชน ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สวยงาม เพื่อ่
กระตุน้ ความตอ้งการ 
 1.1.2 สิงกระตุน้ดา้นราคา ่ (Price) เชน การกาหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบ่ ํ ั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
 1.1.3 สิงกระตุน้ดา้นการจดัชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ ่ (Distribution or Place) เชน จดั่
จาํหนายผลิตภณัฑใ์หท้วัถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแกผูบ้ริโภค ถือวาเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ่ ่่ ่ ้  
 1.1.4 สิงกระตุน้ดา้นการสงเสริมการตลาด ่ ่ (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ ่ กา
ใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบบุคคลทวัไปั ่
เหลานีถือวาเป็นสิงกระตุน้ความตอ้งการซือ่ ่้ ้่  
 1.2 สิงกระตุน้อ่ืนๆ ่ (Other stimulus) เป็นสิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยภูายนอก่ ่
องคก์ร ซ่ึงบริษทัควบคุมไมได ้สิงกระตุ้่ ่ นเหลานีไดแ้ก่ ้ ่ 
  1.2.1 สิงกระตุน้ทางเศรษฐกจ ่ ิ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกจ รายไดข้องผูบ้ริโภค่ ิ
เหลานีมีตออิทธิพลตอความตอ้งการของบุคคล่ ่ ่้  
  1.2.2 สิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี่ (Technological) เชน เทคโนโลยใีหมดา้นฝากถอนเงิน่ ่
อตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากขึน้  
  1.2.3 สิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง ่ (Law and political) เชน กฎหมายเพิมหรือ่ ่
ลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลตอการเพิมหรือลดความตอ้งการของผูซื้อ่ ่ ้  

  2. กลองดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อ ่ ้ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อ้
เปรียบเสมือนกลองดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไดส้ามารถทราบได  ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิด่
ของผูซื้อ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซื้อ และกระบวนการตดัสินใจ้ ้ ้
ของผูซื้อ้  
 2.1 ลกัษณะของผูซื้อ ้ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัตางๆ ้ ่
คือปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัสวนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงรายละเอียดในแต่ ่
ละลกัษณะในแตละลกัษณะจะกลาวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภค่ ่ ่  
 2.2  กระบวนการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค้  (Buyer’s decision process) ประกอบดว้ย
ขนัตอนการรับรู้ความตอ้งการ ้ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซือ และ ้
พฤติกรรมภายหลงัการซือ้  

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 21 

   3.  การตอบสนองของผูซื้อ หรือการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค ้ ้ (Buyer’s response) ผูบ้ริโภคจะ
มีการตดัสินใจในประเดน็ตางๆ ดงันี่ ้  
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) ตวัอยาง การเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้มีทางเลือก่
คือนมสดกลอง บะหม่ีสาํเร็จรูป ขนมปัง ่  
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) ตวัอยาง ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกลองจะเลือกยีห่้อ่ ่
โฟร์โมส มะลิ ฯลฯ 
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอยาง ผูบ้ริโภคจะเลือกหา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้่
ใกลบ้า้นร้านใด 
  3.4 การเลือกในเวลาการซือ ้ (Purchase timings) ตวัอยาง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เชา้ ่
กลางวนั เยน็ ในการซือสินคา้้  
  3.5 การเลือกปริมาณซือ ้ (Purchase amount) ตวัอยาง ผู ้่ บริโภคจะเลือกวาซือหน่ึงกลอง คร่ึง่ ่้
โหล หรือหน่ึงโหล 
 
                ปัจจัยสําคญัทีมี่อทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซืÊอของผ้บริโภคู  
    การศึกษาทศันคติท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของ่
ผูบ้ริโภคดา้นตางๆ และเพื่อจะจดัสิงกระตุน้ทางกา่ ่ รตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูซื้อไดรั้บสิงกระตุน้ทางการ้ ่
ตลาดหรือสิงกระตุน้อ่ืนๆ ผานเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดาํท่ีผูข้ายไม่ ่ ่ ่้
สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาดกคือ คน้หาวาลกัษณะของผูซื้อและความรู้สึกนึก็ ่ ้
คิดได้รับอิทธิพลส่ิงใดบ้าง การศึกษาลักษณะผูซื้อและความรู้สึกนึกคิดได้รับอิทธิพลสิงใดบ้าง ้ ่
การศึกษาลกัษณะผูซื้อเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์สําหรับนักการตลาด คือ ทราบความตอ้งการและ้
ลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัสวนผสมทางการตลาดตางๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซื้อท่ี่ ่ ้
เป็นเป้าหมายไดอ้ยางถูกตอ้ง ่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541: 130) 
     ลกัษณะของผูซื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัสวนบุคคล ้ ่
และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ดงัมีรายละเอียดดงัน้ี 
      1. ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Culture factors) เป็นสัญลกัษณ์และสิงท่ีมนุษยส์ร้างขึน โดย่ ้
เป็นท่ียอมรับจากรุนหน่ึงไปยงัอีกรุนหน่ึง โดยเป็นตวักาหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม่ ่ ํ
หน่ึง คานิยมในวฒันธรรมจะกาหนดลกัษณะของสังคม และกาหนดความแตกตางของสังคมหน่ึงจาก่ ํ ํ ่
สงัคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นสิงกาหนดความตอ้งการ และพฤติกรรมของ่ ํ บุคคลซ่ึงนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึง
การเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และนําลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหลานันไปใช้กาหนดโปรแกรม่ ํ้
การตลาด 
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 วฒันธรรมแบงออกเป็นวฒันธรรมพืนฐาน วฒันธรรมยอย และขนัของสงัคม โดยมีรายละเอียด่ ่้ ้
ดงัน้ี 
   1.1 วฒันธรรมพืนฐาน ้ (Culture) เป็นลกัษณะพืนฐานของ้ บุคคลในสังคม เชน ลกัษณะ่
นิสัยของคนไทย ซ่ึงเกดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทาํให้มีลกัษณะพฤติกรรมท่ีิ ่
คลา้ยคลึงกนั 
   1.2  วฒันธรรมยอย ่ (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแตละกลุมท่ีมีลกัษณะเฉพาะ่ ่
แตกตางกนที่มีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซ้อน วฒันธรรม่ ั ่ ่ ยอยเกดจากพืนฐานทาง่ ิ ้
ภูมิศาสตร์ และลกัษณะพืนฐานของมนุษย ์วฒันธรรมยอยประกอบดว้ย กลุมเชือชาติ ้ ้่ ่ (National groups) 
กลุมศาสนา ่ (Religious groups) กลุมสีผวิ ่ (Racial groups) พืนฐานทางภูมิศาสตร์ ้ (Geographical areas) 
หรือทอ้งถิน ่ (Region) กลุมอาชีพ ่ (Occupational) กลุมยอยดา้นอาย ุ่ ่ (Age) กลุมยอยดา้นเพศ ่ ่ (Sex) 
   1.3  ชนัของสงัคม ้ (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสงัคมออกเป็นระดบัฐานะท่ี่
แตกตางกน โดยท่ีสมาชิกในแตละชนัสงัคมจะมีสถานะอยางเดียวกน และสมาชิกในชนัสงัคมท่ีแตกตาง่ ั ่ ่ ั ่้ ้
กนจะมีลกัษณะท่ีแตกตางกน กั ่ ั ารแบงชนัทางสงัคมโดยทวัไปถือเกณฑร์ายได ้ทรัพยสิ์น หรือ อาชีพ ชนั่ ้ ่ ้
ทางสงัคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค แตละสงัคมจะมีลกัษณะคานิยม่ ่ ่้
และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง ชนัของสังคมมีประโยชน์มากสาํหรับการแบงสวนตลาดสินคา้ ่ ่ ่้
การกาหนดกํ ารโฆษณา การให้บริหาร และกจกรรมทางการตลาดตางๆ แตละชนัของสังคมจะแสดงิ ่ ่ ้
ความแตกตางกนในดา้นการตดัสินใจซือผลิตภณัฑแ์ละการบริโภคผลิตภณัฑ์่ ั ้  
  2. ปัจจยัดา้นสงัคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเกยวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพลตอี่ ่
พฤติกรรมการซือ ลกัษณะทางสงั้ คมประกอบดว้ยกลุมอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซื้อ่ ้  
  2.1 กลุมอา้งอิง ่ (Reference groups) เป็นกลุมท่ีบุคคลเขา้ไปเกยวขอ้งดว้ย กลุมนีจะมี่ ี่ ่ ้
อิทธิพลตอทศันคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอา้งอิง กลุมอา้งอิงแบงออกเป็น ่ ่ ่ ่ ่ 2 ระดบั
คือ กลุมปฐมภูมิ่  (Primary groups) ไดแ้ก ครอบครัว เพื่่ อนสนิท และเพื่อนบา้น กลุมทุติยภูมิ ่ (Secondary 
groups) ไดแ้ก กลุมบุคคลชนันาํในสงัคม เพื่อนรวมอาชีพและสถาบนั บุคคลตางๆ ในสงัคม่ ่ ่ ่้  
  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทศันคติความ่ ่
คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิงเหลานีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซือของครอบครัว การขายสินคา้่ ่ ่่ ้ ้
อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยุโรป ซ่ึงจะมีลกัษณะ
แตกตางกน่ ั  
  2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and status) บุคคลจะเกยวขอ้งกบหลายกลุม เชน ครอบคี่ ั ่ ่ รัว 
กลุมอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกนในแตละกลุม เชน ใน่ ่ ่ ั ่ ่ ่
การเสนอขายวีดีโอของครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวิเคราะห์วามีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเริม ผูต้ดัสินใจ ผูมี้อิทธิพล ่ ่
ผูซื้อและผูใ้ช้้  
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    3. ปัจจยัสวนบุคคล ่ (Personal factors) การตดัสินใจของผูซื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะสวน้ ่
บุคคลของคนทางดา้นตางๆ ไดแ้ก อายุ ขนัตอนวฏัจกัรมีชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกจ ่ ิ่ ้
การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดสวนบุคคล่  
  3.1 อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกตางกนจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต์างกน กา่ ั ่ ั รแบงกลุมผูบ้ริโภค่ ่
ตามอายปุระกอบดว้ย ตํ่ากวา ่ 6, 6-11, 12-19, 20-24, 25-39, 50-64 ขึนไป เชน กลุมวยัรุนชอบทดลองสิง้ ่ ่ ่ ่
แปลกใหม ชอบสินคา้ประเภทแฟชนั และรายการพกัผอนหยอนใจ่ ่ ่่  
  3.2 ขนัตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว ้ (Family life stage) เป็นขนัตอนการดาํรงชีวิตของบุคค้ ล
ในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิต ในแตละขนัตอนเป็นสิงท่ีมีอิทธิพลตอความตอ้งการ่ ่้ ่
ทศันคติและคานิยมของบุคคลทาํใหเ้กดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมซือท่ีแตกตางกน่ ิ ่ ั้  
  3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนาํไปสูความจาํเป็นและความตอ้งการ่ ่
สินคา้และบริการท่ีแตกตางกน นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาวาผลิตภณัฑข์องบริษทัมีบุคคลในอาชีพไหน่ ั ่
สนใจ เพื่อจะจดักจกรรมทางการตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสมิ  
  3.4 รายได ้(Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกจ ิ (Economic circumstances) โอกาสทาง
เศรษฐกจของบุคคลจะกระทบตอสินคา้และบริกิ ่ ารท่ีเขาจะตดัสินใจซือ โอกาสเหลานีประกอบดว้ย้ ้่
แนวโนม้ของรายไดส้วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบีย ถา้ภาวะเศรษฐกจตกตํ่า คนมีรายไดต้ ํ่ากจก่ ิ ิ้
ตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหนาย การตงัราคา ลดการผลิต และสินคา้คงคลงั และวิธีการตางๆ ่ ่้
เพื่อป้องกนการขาดแคลนเงินทุั นหมุนเวียน 
  3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑคุ์ณภาพดี
มากกวาผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า่  
  3.6 คานิยมหรือคุณคา ่ ่ (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวิต (Life Style) คานิยมหรือคุณคา ่ ่
หมายถึง ความนิยมในสวนของบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเ่ ร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง อตัราสวนของ่
ผลประโยชน์ท่ีรับรู้ตอราคาสินคา้ สวนรูปแบบการดาํรงชีวิต หมายถึง รูปแบบของการดาํรงชีวิตในโลก่ ่
มนุษย ์
 4.  ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factors) การเลือกซือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั้
ดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเป็นปัจจยัใน่ ตวัผูบ้ริโภคตอพฤติกรรมการซือและการใช้สินคา้ ปัจจยัภายใน่ ้
ประกอบดว้ย 
  4.1 การจูงใจ (Motive) หมายถึง พลงัสิงกระตุน้ท่ีอยภูายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคล่ ่
ปฏิบติั การจูงใจเกดภายในตวับุคคลแตอาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เชน วฒันธรรมชนัทางิ ่ ่ ้
สงัคม หรือสิงกร่ ะตุน้ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ใหเ้กดความตอ้งการิ  
  4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรั้บการเลือกสรรจดัระเบียบ่
และตีความหมายของขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของความเขา้ใจ
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ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอย ูจากความหมายนีจะเห็นวาการรับรู้เป็นกระบวนการของแตละบุคคล ่ ่ ่้
ซ่ึงขึนอยกูบปัจจยัภายใน เชน ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์และยงัขึนกบลกัษณะ้ ้่ ั ่ ั
ปัจจัยภายนอกคือสิงกระตุน้การรับรู้ จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลนักรอง การรับรู้จะแสดงถึ่ ่ ง
ความรู้สึกจากประสาทสมัผสัทงั ้ 5 ไดแ้ก การไดเ้ห็น ไดก้ลิน ไดย้นิ ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก่ ่  
  4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึงการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโนม้เอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผานมา การเรียนรู้ของบุคคลเกดขึนเม่ือบุคคลไดรั้บสิงกระตุน้ ่ ิ ้ ่ (Stimulus) 
และจะเกดการตอบสนอง ิ (Response) การเรียนรู้เกดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทศันคติ ความเช่ือถือ ิ ่ ่
และประสบการณ์ในอดีต อยางไรกตามสิงกระตุน้นนัจะมีอิทธิพลท่ีทาํใหเ้กดการเรียนรู้ไดต้อ้งมีคุณคา่ ็ ิ ่่ ้
ในสายตาของลูกคา้ 
  4.4 ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเกยวกบสิงใดสิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากี่ ั ่ ่
ประสบการณ์ในอดีต 
  4.5 ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอสิงใดสิงหน่ึง หรือ ่ ่ ่
หมายถึงความโน้มเอียงท่ีเกดจากการเรียนรู้ ในการตอบสนองตอสิงกระตุน้ไปในทิศทางท่ีสมํ่าเสมอิ ่ ่
ทศันคติเป็นสิงท่ีมีอิทธิพลตอความเช่ือ ในขณะเดียวกน ความเช่ือกมีอิทธิพลตอทศันคติ จากการศึกษา่ ่ ั ็ ่
พบวาทศันคติของผูบ้ริโภคกบการตดัสินใจซือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กน นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาวา่ ั ั ่้
ทศันคติเกดขึนมาไดอ้ยางไร และเปล่ียนแปลงอยางไริ ่ ่้  
  4.6 บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีฟรอยด ์(Freud Theory) เป็นรูปแบบลกัษณะของ
บุคคลท่ีจะเป็นตวักาหนดพฤติกรรมการตอบสนอง หรือหมายถึงลกัษณะด้านจิตวิทยาทีมีลกัษณะํ
แตกตางของบุคคล ซ่ึงนาํไปสูการตอบสนองท่ีสมํ่าเสมอและมีปฏิกริยาตอสิงกระตุน้ ฟรอยด ์ไดพ้ิจารณ่ ่ ิ ่ ่
บุคลิกภาพของบุคคลท่ีมีการพฒันา โดยพยายามท่ีจะสนองความตอ้งการของเขาใหบ้รรลุผลสาํเร็จ โดย
กาหนดเป็นทฤษฎีฟรอยด ์ํ (Freud Theory) 
  4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึงความรู้สึกนึกคิดวาบุคคลมีตอตนเองหรือ่ ่
ความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน ่ (สงัคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร่ ่  
     นักการตลาดจาํเป็นต้องศึกษาหลักเกณฑ์การตัดสินใจซือ อันเป็นผลมาจากปัจจัยด้าน้
วฒันธรรมและสังคม ซ่ึงถือวาเป็นปัจจยัภายนอก ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเป็นปัจจยัภายในรวมทงั่ ่ ้
ลักษณะสวนบุคคล ปัจจัยเหลานีมีประโยชน์ตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซื้อท่ีมีตอ่ ่ ่ ่้ ้
ผลิตภณัฑ์ โดยจะนาํไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์ ตดัสินใจดา้นราคา จดัชองทางการจดัจาํหนาย และการ่ ่
สงเสริมการตลาดเพื่อสร้างใหผู้บ้ริโภคเกดทศันคติท่ีดีตอผลิตภณัฑแ์ละบริษทั่ ิ ่  
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                 การวเิคราะห์พฤติกรรมผ้บริโภคู  
   ธงชัย  สันติวงษ์ (2525: 17)  กลาววา  การวิเค่ ่ ราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  การ

วิเคราะห์เพื่อใหท้ราบถึงสาเหตุทงัปวง ท่ีมีอิทธิพลทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซือสินคา้และบริการ  ซ่ึงการ้ ้
เขา้ใจถึงสาเหตุตางๆ ท่ีมีผลจูงใจหรือกากบการตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค ลกัษณะนีเองท่ีจะทาํให้่ ํ ั ้ ้
นกัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้าํเร็จดว้ยการชกันาํ และหวานลอ้มใหลู้กคา้ซือสินคา้และมี่ ้
ความจงรักภกัดีท่ีจะซือซําครังตอไปเร่ือยๆ ดงันันการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นเร่ืองขอ้ ้ ้ ้่
การศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภควาเกดจากปัจจยัอิทธิพลอะไรเป็นตวักาหนด หรือเป็นสาเหตุท่ีทาํให้่ ิ ํ
มีการตดัสินใจซือดงักลาว พฤติกรรมในขณะทาํการซือจึงเป็นขนัตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ้ ้่ ้
ซือ และในการตดัสินใจซือจะประกอบไปดว้ยปัจจยัตางๆ  เชน  ความตอ้งการการเรียนรู้ ความเขา้ใจ ้ ้ ่ ่
ฯลฯ  ปัจจยัตางๆ  นีมีอยูในความนึกคิดและจิตใจของทุกคน  ซ่ึงตางกไดมี้การสร้าง่ ่ ่ ็้ สมและขดัเกลา
ความนึกคิดและจิตวิทยาของตน  ตามสังคมและวฒันธรรมท่ีตางกนจากอดีตถึงปัจจุบนั  ซ่ึงทาํให้คุร่ ั
ลกัษณะท่ีแทจ้ริงภายในของผูบ้ริโภคแตกตางกน่ ั  

   การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Kolter.  1997: 171)  เป็นการคน้หาพฤติกรรมการซือของ้
ผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการตงัคาํถามและคาํตอบท่ีได ้จะ้
ชวยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค่
ไดอ้ยางเหมาะสม่  
    การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเกยวกบพฤติกรรมการซือ และการใช้ี่ ั ้
ของผูบ้ริโภคเพื่อศึกษาถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซือและการวิจยัของผูบ้ริโภคคาํตอบ้
ท่ีไดจ้ะชวยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด ่ (Marketing Strategic) ท่ีสามารถสนองความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยางเหมาะสม คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ ่ 6 Ws และ 
1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who? What? Why? When? Where? และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 
7 Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และ Operations 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541: 125) 
 
 
 
 
 
 
 
 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 26 

ตาราง 1  สรุปคาํถาม 6 Ws และ 1H เพื่อหาคาํตอบ 7Os เกยวกบพฤติกรรมผูบ้ริโภคี่ ั  
 

คาํถาม (6Wsและ 1 H) คาํถามทีต้่องการทราบ (7Os) กลยทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้องุ  

1.ใครอยใูนตลาดเป้าหมาย ่  
(Who is in the target markets?) 

ลกัษณะกลุมเป้าหมาย่ (Occupants) 
(1)ทางดา้นประชากรศาสตร์ 
(2)ภูมิศาสตร์ 
(3)จิตวทิยา หรือ จิตวเิคราะห์ 
(4)พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ทางการตลาด (4 P’s) ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ ราคา การจดัจาํหนาย และการสงเสริม่ ่
การตลาดท่ีเหมาะสมกบการตอบสนองความพึงพอใจั
ของกลุมเป้าหมายได้่  

2. ผูบ้ริโภคซืออะไร้  
(What does the consumer buy?) 

สิงท่ี่ ผูบ้ริโภคตอ้งการซือ ้ (Objects) หรือสิงท่ีผูบ้ริโภค่
ตอ้งการจากการผลิต กคือ ็  
(1)คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ (Product 
components) 
(2)ความแตกตางเหนือกวาคูแขงขนั ่ ่ ่ ่ (Competitive 
differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย 
(1)ผลิตภณัฑห์ลกั 
(2)รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย การบรรจุหีบหอ ่
ตราสินคา้ รูปแบบ สินคา้บริการ คุณภาพ ลกัษณะ 
นวตักรรม ฯลฯ 
(3)ผลิตภณัฑค์วบ 
(4)ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5)ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ ความแตกตางทางการแขงขนั ่ ่
(Competitive differentiation) ประกอบดว้ยความแตกตาง่
ผลิตภณัฑก์ารบริการพนกังาน และ ภาพพจน์ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซือ้  
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ ้ (Objective) ผูบ้ริโภคซือสินคา้้
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของเขาดา้นรางกายและ่
จิตวทิยาซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม่
การซือ คือ้  
(1)ปัจจยัภายนอก หรือปัจจยัทางจิตวทิยา 
(2)ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
(3)ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใขม้ากคือ 
(1)กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product strategic)  
(2)กลยทุธ์ดา้นการสงเสริมการตลาด ่ (Promotion 
strategic) ประกอบดว้ยกลยทุธ์ทางดา้นการโฆษณาการ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การสงเสริมการขาย การ่ ใหจ้าว ่
และการประชาสมัพนัธ์ 
(3)กลยทุธ์ดา้นราคา และชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  

4. ใครมีสวนรวมในการตดัสินใจซือ่ ่ ้  
(Who participants in the buying) 

บทบาทของกลุมตางๆ ่ ่ (Organizations) และมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซือประกอบดว้ย ้ (1) ผูริ้เริม ่ (2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซือ ้ (4) ผูซื้อและ ้ (5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดกคือ กลยทุธ์การโฏษณาและ ็ (หรือ) 
การสงเสริมการตลาด ่ (Advertising and promotion 
strategies) โดยใชก้ลุมผูมี้อิทธิพล่  

5. ผูบ้ริโภคซือเม่ือใด้  
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซือ ้ (Occasions) เช่น ชวงเดือนใดของปี ่
หรือชวงฤดูกาลใดของปี ชวงวนัใดของเดือน ชวงเวลาใด่ ่ ่
ของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัตางๆ่  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การสงเสริมการตลาด ่
(Promotion strategies) เชนทาํการสงเสริมการตลาด่ ่
เม่ือใดจึงสอดคลอ้งกบโอกาสการซือั ้  

6. ผูบ้ริโภคซือท่ี้ ไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง ่ ่ (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคทาํการซือ เชน ้ ่
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เกต บางลาํพ ู พาหุรัด ็
สยามสแควร์ ร้านขายของชาํ ฯลฯ 

กลยทุธ์ชองทางจดัจาํหนาย ่ ่ (Distribution channel 
strategies) บริษทันาํผลิตภณัฑสู์ตลาด เป้าห่ มายในการ
พิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร่ ่ ่  

7. ผูบ้ริโภคซือยางไร้ ่  
(How does the consumer buy?) 

ขนัตอนในการตดัสินใจซือ ้ ้ (Operations) ประกอบดว้ย 
(1)การรับรู้ปัญหา 
(2)การคน้หาขอ้มูล 
(3)การประเมินผลทางเลือก 
(4)การตดัสินใจซือ และ้  
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซือ้  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุด คือ กลยทุธ์การสงเสริมการตลาด ่
(Promotion strategies) ประกอบดว้ย การขายโดยใช้
พนกังานขาย การสงเสริมการขาย การใหข้าว และการ่ ่
ประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง เชน พนกังานขายจะ่
กาหนดวตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบํ ั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซือ้  

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541 : 125 
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                กญแจ ุ 7 ดอกทีสํ่าคญัของพฤติกรรมผ้บริโภคู  
    กุญแจ 7 ดอกท่ีสาํคญั หมายถึง ลกัษณะเบืองตน้ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ้ 7 อยาง ทงั ่ ้ 7 ดอกน้ี
รวมกนจะเป็นเร่ืองของความรู้ทงัหมดของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ั ้ (อดุลย ์จาตุรงคกลุ. 2543: 9-12) 
    กญุแจดอกท่ี 1 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมจูงใจ โดยมุงท่ีจะใหบ้รรลุถึงวตัถุประสงคท่ี์่
คิดเอาไวโ้ดยเฉพาะ พฤติกรรมเป็น “หนทางไปสูจุดหมายปลายทาง่ ” โดยท่ีจุดมุงหมายปลายทางคือ ่
ตอบสนองและทาํความพอใจให้กบความตอ้งการและความปรารถนา ความั คิดและการจูงใจของ
ผูบ้ริโภคมกัจะถูกซอนไวไ้มมีใครสังเกตเห็น พฤติกรรมผูบ้ริโภคบางครังเป็นไปเพื่อ ่ ่ ้ “ทาํหน้าท่ีให้
สําเร็จ” พฤติกรรมสวนมากมีวตัถุประสงคเ์ป้าหมายเกนกวาหน่ึงเป้าหมายจนทาํให้มีแรงจูงใจหลาย่ ิ ่
อยางผสมกน ่ ั (A mix of motivation) การระบุจูงใจบางอยางเป็นเ่ ร่ืองท่ีทาํไดแ้ละกระบวนการตดัสินใจ
ไมสลบัซบัซอ้น่  
    กุญแจดอกท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภครวมไปถึงกจกรรมมากมาย ในฐานะท่ีเป็นผูบ้ริโภคคิดิ
วางแผนตดัสินใจซือ ซ่ึงผูบ้ริโภคมีกจกรรมมากมายไมเฉพาะแต ้ ิ ่ ่ “ตกลงใจซือ้ ” อยางเดียว จะดูวามี่ ่
สินคา้หรือบริการอยางและกตรายี่ห้่ ี่ อ ท่ีสาํคญัคือ จุดนีเป็นจุดสาํคญัเพราะเป็นศูนยร์วมของการใชจ้าย้ ่
เวลา พนกังาน และเงินเพื่อแลกกบการซือสินคา้ั ้  
   กุญแจดอกท่ี 3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ นกัวิชาการกลาววาพฤติกรรมผูบ้ริโภค่ ่
เป็น “กระบวนการทางความนึกคิดและอารมณ์ (Mental and Emotional Processes) แลว้ยงัรวมถึง “การ
เลือก การซือและการใชสิ้นคา้้ ” การเลือกเห็นไดช้ดัวาเกดขึนกอนการซือ ความสัมพนัธ์ระหวางขนัตอน่ ิ ่้ ่ ้ ้
เหลานีทาํใหเ้กดกระบวนการติดสินใจของผูบ้ริโภค่ ิ้  
  กุญแจดอกท่ี 4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกตางกนในเร่ืองจงัหวะเวลาและความสลบัซับซ้อน ่ ั
จงัหวะเวลาหมายถึง “เม่ือ” การตดัสินใจเริมตน้และความยาวนานของกระบวนการทงัหมด สวนความ่ ้ ่
สลบัซบัซอ้นหมายถึง จาํนวนกจกรรม ท่ีเกยวขอ้งกบการติดสินใจสลบัซบัซอ้นเพียงใด เวลาท่ีใชก้จะยงิิ ี่ ั ็ ่
มากขึนเทานนั้ ่ ้  
 ในขณะท่ีการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีความสลบัซบัซอ้นและตอ้งมีความพยายามมาก มีสิงจูงใจ่
ใหเ้ขาหาวิธีทาํใหก้ระบวนการตดัสินใจงายเขา้และเร็วเขา้เรียกวา ตวัท่ีทาํใหก้ารตดัสินใจงาย ่ ่ ่ (Decision 
Simplifiers) ซ่ึงมีดงัน้ี 
                     1. การมุงท่ีสิงท่ีนาพอใจ ่ ่่ (การตดัสินใจท่ีนาพอใจ่ ) มากกวาสิงท่ีดีท่ีสุด่ ่  
                     2. การเช่ือคาํแนะนาํของผูอ่ื้นท่ีเกยวกบสิงท่ีจะซือี่ ั ่ ้  
                     3. ความซ่ือสตัยต์อตรายีห่อ้สินคา้ท่ีซือบอย่ ่้  
 กญุแจดอกท่ี 5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเกยวกบบทบาทมากมาย ในกระบวนการพฤติกรรมผูบ้ริโภค ี่ ั
มีหลายหนา้ท่ีท่ีผูบ้ริโภคกระทาํเชน ผูซื้อ ผูใ้ช ้่ ้ ผูต้ดัสินใจ ผูก้ออิทธิพลตอการตดัสินใจ่ ่  
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   กุญแจดอกท่ี 6 พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทงัภายในและภายนอก พฤติกรรม้
ของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมปรับตวั (Adaptive) ใหเ้ขา้กบสถานการณ์ท่ีลอ้มรอบตวั การตดัสินใจไดรั้บั
อิทธิพลจากพลงัภายในและภายนอก 
   กุญแจดอกท่ี 7 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกตางกนไปเมื่อตางบุคคลกน เราจะตอ้งเขา้ใจวาทาํไม่ ั ่ ั ่
บุคคลจึงมีพฤติกรรมตางกน เป็นเพราะบุคคลมีบุคลิกภาพตางกน และยงัตางกนอีกในหลายลกัษณะเป็น่ ั ่ ั ่ ั
เหตุผลท่ีทาํใหมี้การแบงสวนตลาดเพื่อหากลุมเป้าหมายท่ีประกอบดว้ยบุคคลท่ีมีลกัษณะเหมือนกน่ ่ ่ ั  
 
                พฤติกรรมผ้บริโภคกบักลยทธ์การตลาด ู ุ (Consumer Behavior and Marketing Strategy) 
    อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2543: 13-14) กลาววากลยทุธ์การตลาดหมายถึงแผนเกยวกบ ่ ่ ี่ ั (1) การคิด
เลือกเป้าหมาย (Target Market) (2) การตงัวตัถุประสงคท์างการตลาด ้ (3) การพฒันาสวนผสมทาง่
การตลาด (Market Mix หรือ 4’Ps) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายตลาดดงักลาวกุญแจท่ี่
นําไปสูความสําเร็จในการใช้กลยุทธ์ทังในประเทศและระหวางประเทศกคือต้องทาํความเข้าใจ่ ่ ็้
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในเป้าหมายการตลาดดังกลาวการทาํความเข้าใจพฤติกรรมผูบ้ริโภครว่ มถึง
พฤติกรรมท่ีสังเกตได ้เชน จาํนวนหนวยท่ีซือเม่ือไร กบใคร โดยใคร และบริโภคอยางไร นอกจากนนั่ ่ ั ่้ ้
ยงัรวมตวัแปรท่ีสงัเกตไมไดอี้ก เชน คานิยม ความตอ้งการ การรับรู้วาเขามีขาวสารอะไรในความทรงจาํ ่ ่ ่ ่ ่
ดาํเนินการวิธีเกยวกบขาวสารอยางไร ประเมินทางเลือกอยางไรและรู้ี่ ั ่ ่ ่ สึกเกยวกบความเป็นเจา้ของและี่ ั
ใชผ้ลิตภณัฑต์างๆ อยางไร่ ่  
     กลยทุธ์ “มุงท่ีผูบ้ริโภค่ ” (Consumer Orientation) คือการปฏิบติัทางการตลาดตอ้งเปล่ียนไป
หลายอยางเชน่ ่  
                    1. กระตุน้ให้มีการวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยทาํการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ทศันคติ และพฤติกรรมการซือ เพื่อใชเ้ป็นฐานหลกัในการเปล่ียนสูกลยทุธ์ใหม้ ่ ่ 
                   2. สร้างกลยทุธ์ทางการตลาดโดยมุงท่ีลูกคา้ในวงเขตกวา้งขวางขึน บริษทัอาหารขายบะหม่ี่ ้
กงสาํเร็จรูปจะไมใชสิ้งจูงใจอยางงาย เชน อรอย รสดีในตลาดผูใ้หญเพียงอยางึ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่่ เดียว แตกลบัมาเป็นการ่
แจกแจงถึงเคร่ืองปรุงและสวนประกอบในรูปวิตามิน แคลอร่ี และมุงในสุขภาพและโภชนาการดว้ย่ ่  
                  3. สงเสริมให้มีการกาหนดปัจจยัตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการซือของผูบ้ริโภค ทาํการกาหนดวา่ ํ ่ ่ ํ ่้
ปัจจยัไดมี้อิทธิพลตอการเลือกผลิตภณัฑ ์รสชาติ ห่ รือระดบัแคลอร่ีเพื่อท่ีจะพฒันาผลิตภณัฑใ์หส้ามารถ
สนองความตอ้งการของเป้าหมายตลาดสวนใดสวนหน่ึงท่ีบริษทัเลือกไว้่ ่  
                 4. มีการเน้นความสําคญัของการแบงสวนตลาด ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและพฤติกรรม่ ่
คลา้ยคลึงกนจะถูกจดักลุมรวมไวใ้นตลาดสวนเดียวกน บริษัั ่ ่ ั ทหน่ึงอาจแบงสวนตลาดดว้ยเกณฑอ่ื์น่ ่  
               5. มีการเนน้ความสาํคญัท่ีมีการวางตาํแหนงของผลิตภณัฑ ์่ (Product Positioning) เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เม่ือพฒันาผลิตภณัฑขึ์นมากมีการโฆษณาเพื่อสร้างคุณภาพและ้ ็
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ทาํใหเ้กดการแตกตางไปจากการแขงขนั คุณภาิ ่ ่ พเหลานีตอ้งสมัพนัธ์กบความตอ้งการของตลาดสวนที่่ ั ่้
เป็นเป้าหมายดว้ย 
                6. จดัใหมี้การเลือกโฆษณาและใชพ้นกังานขาย ขาวสารจะทาํการส่ือสารมุงตรงสูตลาดสวนท่ี่ ่ ่ ่
เป็นเป้าหมายเทานนั การเนน้ความสาํคญัอยท่ีูการตลาดท่ีจะขายสินคา้ท่ีเขา้ถึงคนบางกลุมมากกว่ ่ ่ ่้ าตลาด
มวลรวม (Mass Marketing) บริษทัอาจใชก้ลยุทธ์สาํหรับคนรวย คนฐานะปานกลาง และคนฐานะตํ่
แยกกนั 
                7. จดัใหมี้การเลือกใชส่ื้อและชองทางการจดัจาํหนาย ขณะนีมีนิตยสารท่ีเขา้ถึงคนเฉพาะกลุม่ ่ ่้
มีการใชจ้ดหมายตรงมากขึน และใชพ้อคา้ทงัขายสงและปลีกท่ีเข้้ ่ ่้ าถึงคนเฉพาะกลุมดว้ย่  
                โดยสรุปจากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกลาวมาแลว้ผูว้ิจยัไดน้าํมาเป็นแนวทางในการศึกษาดา้น่
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

4.   สภาพตลาดโดยทัว่ไปของคอมพวิเตอร์แบบพกพา 
   โนต้บุ๊คจดัเป็นคอมพิวเตอร์อีกประเภทหน่ึง จุดประสงคใ์นการผลิตเพื่อเนน้การใชง้านนอก

สถานท่ี สามารถนาํติดตงัไปใชง้านไดต้ลอดเวลา เหมาะสาํหรับนักธุรกจท่ีตอ้งการทาํงานทุกสถานท่ี ้ ิ
ทุกเวลา ครู อาจารย ์วิทยากรฯลฯ เพื่อไปใช้ในกาบรรยายหรือฝึกอบรม ใชเ้ป็นส่ือประกอบการพูด 
เพราะการยา้ยคอมพิวเตอร์แบบตงัโตะ๊ ไปใชใ้นงานลกัษณะนนัคอนขา้งยงุยากพอสมค้ ้ ่ ่ วร 

  โนต้บุค๊ไดรั้บการผลิตจากหลายบริษทั เชน ่ IBM,Acer,HP Cpmpaq  ฯลฯ ราคาเคร่ืองเม่ือเทียบ
กบพีซี จะมีราคาคอนขา้งแพงมากกวา ทงันีเป็นเพราะอุปกรณ์ตางๆท่ีประกอบกนเป็นโนต้บุ๊คคอนขา้งั ่ ่ ่ ั ่้ ้
เฉพาะตวั ถูกออกแบบมาเป็นพิเศษ นอกจากราคาที่แพงกวาแลว้ อะไหลและคาบริก่ ่ ่ ารหลงัการขายก็
แพงเชนกน นอกเสียจากมีการประกนอุปกรณ์ตางๆท่ีคอนขา้งเฉพาะตวัและคอนขา้งปิด ผูใ้ชจึ้งหมด่ ั ั ่ ่ ่
สิทธิถอดเปล่ียนเองเหมือนเคร่ืองพีซีÍ  

  ส่วนประกอบต่างๆของคอมพวิเตอร์โน้ตบ๊คุ  
  สวนประกอบตางๆคลา้ยๆกนกบคอมพิวเตอร์ตงัโต๊ะหรือพีซี เพียงแตอุปกรณ์ตา่ ่ ั ั ่ ่้ งๆ จะถูก

ออกแบบโดยเฉพาะและคอนขา้งเป็นสวนตวั บริษทัใครบริษทัมนั ซ่ึงมีสวนประกอบดงันี่ ่ ่ ้  
 1.จอภาพของโนต้บุค๊ 
จอของโนต้บุ๊คจะใชจ้อแบบ LCD (Liquide Crystal Display)เป็นจอท่ีมีคุณภาพดีกวาจอท่ีใช้่

กบเคร่ืองพีซีซ่ึงสวนใหญจะเป็น ั ่ ่ CRT จะไมมีการแผรังสีจากหนา้จอ ่ ่ ภาพสวาง คมชดั จอภาพโนต้บุ๊่
คแบงเป็น ่ 2 แบบ คือ Passive-Matrix เป็นจอเกา จะใชก้บโนต้บุค๊รุนเกาๆ โนต้บุ๊คท่ีใชจ้อแบบนีจะราคา่ ่ั ่ ้
ถูกกวารุนท่ีใชจ้อแบบ ่ ่ TFT ซ่ึงจะระบุลกัษณะของจอเป็น 2 แบบ DSTN หรือ HGA กแสดงวาเป็นจอ็ ่
แบบpassive  และ Active-Matrix หรือ  TFT ซ่ึงเป็นจอสาํหรับโนต้บุ๊ครุนใหมหรือท่ีวางขายกนใน่ ่ ั
ปัจจุบนัใหภ้าพคมชดั สบายตาหวาแบบ ่ DSTN  
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 จอแบบ TFT แบบตางๆ่  
 จอแบบ TFT อาจเรียกช่ือตามความละเอียดท่ีสามารถกาหนดไดเ้ชนกนํ ่ ั  
 VGA TFT เป็นจอท่ีสามารถปรับความละเอียดไดสู้งสุด 640 x 480 pixels 
 SVGA TFT เป็นจอท่ีสามารถปรับความละเอียดไดสู้งสุด 800 x 600  pixels 
 XGA TFT เป็นจอท่ีสามารถปรับความละเอียดไดสู้งสุด 1024 x 768  pixels 
 UVGA TFT เป็นจอท่ีสามารถปรับความละเอียดไดสู้งสุด 1600x1200  pixels 
 ขนาดของจอภาพ 

ปัจจุบนัมีขนาดเริมตน้ตงัแต ่ ้ ่ 7”-17” ซ่ึงในปัจจุบนัแตละยี่่ ห้อพยายามทาํโน้ตบุ๊คขนาดเล็ก
ออกมาแขงขนักนเป็นจาํนวนมากเพราะนาํหนกั และขนาดทาํใหค้วามสามารถในการพกพาสะดวกยงิขึน่ ั ้ ่ ้
ซ่ึงแตละยี่ห้อไดท้าํการจาํหนายในแตละขนาดของจอภาพแตกตางกน และปัจจุบนัแตละยี่ห้อไดใ้ชสี้่ ่ ่ ่ ั ่
และลวดลายบนตวัเคร่ืองเขา้มาดึงดูดเพื่อสร้างความแตกต่างและความเป็นเอกลกัษณ์ให้กบผูบ้ริโภค   ั
เชน่   HP  Compaq Acer Asustex Lenovo Sony Dell 

 
 
 
 
 
 
 
 
                     

                              ภาพประกอบ 4  คอมพิวเตอร์แบบพกพา ยีห่อ้ HP 
 
 

 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 5  คอมพิวเตอร์แบบพกพา ยีห่อ้ COMPAQ 
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                ภาพประกอบ 6  คอมพิวเตอร์แบบพกพา ยีห่อ้ ACER 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 7  คอมพิวเตอร์แบบพกพา ยีห่อ้ Asustex Lenovo 
 
 
 
 
 
 
 

 

    
 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 32 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 8  คอมพิวเตอร์แบบพกพา ยีห่อ้ Lenovo 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 10  คอมพิวเตอร์แบบพกพา ยีห่อ้ DELL 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 9  คอมพิวเตอร์แบบพกพา ยีห่อ้ Sony 
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2. พาวเวอร์ซพัพลาย 
  แหลงจายไฟหรือ พาวเวอร์ซพัพลาย่ ่  จะเป็นหมอ้แปลงท่ีแปลงไฟบา้น 220 v. ใหเ้ป็นไฟล ์12 
v.เขา้โนต้บุค๊  

3. แบตเตอร์ร่ีแบบตางๆท่ีใชใ้นตวัโนต้บุค๊่  
 แบตเตอร์ร่ีท่ีใชใ้นตวัโนต้บุค๊ อาจเรียงตามลาํดบัคุณาพหรือประสิทธิภาพในการใชจ้ากนอ้ย
ไปหามาก ไดด้งัน้ี 
 3.1. Ni-CM นิกเกลแคดเมียม เป็นแบตเตอร์ร่ีรุนแรกๆ ท่ีนาํมาใชใ้นโนต้บุค๊ ปัจจุบนัไมใชก้นิ ่ ่ ั้
แลว้ 
     3.2. Ni-MH นิกเกลเมทลัไฮโดร เป็นแบตเตอร์ร่ีท่ียงัอาจมีใชใ้นโนต้บุค๊รุนใหมบางรุน แติ ่ ่ ่ ่
สวนใหญจะใชใ้นโนต้บุค๊รุนเกาๆมากกวา่ ่ ่ ่่  
     3.3. Li-Ion ลิเธียมไอออน เป็นแบตเตอร์ร่ีท่ีนิยมใชใ้นโนต้บุค๊ท่ีวางจาํหนายในปัจจุบนั ่
หลายๆคายจะหนัมาใชแ้บบนีกนหมดแลว้่ ั้  
  แบตเตอร์ร่ีเม่ือใชไ้ปนานๆ กจะเส่ือมอดัไฟหรือเกบประจุใหใ้ชง้านไดไ้มนาน กตอ้งเปล่ียนไส้็ ็ ่ ็
ดา้นในแบตเตอร์ร่ี การเปล่ียนตามร้านซอมบริการโนต้บุค๊จะมีราค่ าแพงจึงไมควรซอมเอง ควรซือ่ ่ ้
เปล่ียนใหม่ 
 4. ฮาร์ดดิสกไดรว์์  
     ฮาร์ดดิสกไดรว์ของโน้ตบุ๊คจะมีขนาดเล็กกวาพีซี ความเร็ว ความจุและ ประสิทธิภาพ์ ่
โดยรวมยงันอ้ยกวาพีซี แตราคาแพงกวา จะติดตงัอยใูนตาํแหนงท่ีสามารถถอดเปล่ียนเพื่ออพัเกรดได ้่ ่ ่ ่ ่้
อาจแบงเป็น ่ 3 แบบ ฮาร์ดดิสกแบบมาตรฐาน ฮาร์ดดิสกแบบ ์ ์ PC Carc เสียบสลอ็ต PCMCIA แบบ 
TYPE III และ ฮาร์ดดิสกแบบ์ External เช่ือมตอภายนอกกบพอร์ตพรินเตอร์หรือ ่ ั USB  
 5. ซีดีรอมไดร์ว และฟลอ็ปปีดิสกไดรว์้ ์  
     ในโนต้บุ๊ครุนใหญประเภท ่ ่ All in one ซีดีรอมไดร์ว และฟลอ็ปปีดิสกไดรวจ์ะ้ ์ ถูกติดตงัมา้
เป็นมาตรฐาน ขอ้ดีคือสะดวกในการใชง้าน แตนาํหนกัโนต้บุค๊กจะมากขึนเชนกน บางรุนไมตอ้งตอเพิม่ ็ ่ ั ่ ่ ่้ ้ ่
โดยใชซี้ดีรอมไดร์ว และฟล็อปปีดิสกไดรวแ์บบติดตงัภายนอก สวนใหญเป็นโนต้บุ๊คขนาดเลก็ บางๆ ้ ์ ่ ่้
ขอ้ดี คือชวยประหยดัการใชไ้ฟ กรณีใชไ้ฟจากแบตเตอร์ร่ี ่  
 ปัจจุบนั โนต้บุ๊คเกอบทุกยี่ห้อมาตรฐานจะเป็นแบบ ื DVDRW ซ่ึงสามารถอานและเขียนแผน ่ ่
DVD และ CD ไดแ้ละไมมีและฟลอ็ปปีดิสกไดรวม์ากบเคร่ือง่ ์ ั้  
 6. คียบ์อร์ด 
     คียบ์อร์ดของโนต้บุค๊จะมีขนาดเลก็ ตาํแหนงปุ่ มตางๆ อาจถูกวางคอนขา้งแออดั ปุ่มตวัเลขใช้่ ่ ่
ยาก ถา้ตอ้งพิมพต์วัเลขจาํนวนมากๆ ซ่ึงในโนต้บุ๊คสวนใหญจะมีพอร์ตรองรับการเช่ือมตอกบคียบ์อร์ด่ ่ ่ ั
มาตรฐานท่ีใชก้บเคร่ืองพีซีอยแูลว้ั ่  
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 7.ตวัชีหรือเมา้ส์้  
    ตวัชีหรือเมา้ส์ควบคุมการใชง้านโปรแกรมตางๆอาจมีลกัษณะตางๆกน ในโนต้บุค๊แตละรุน ้ ่ ่ ั ่ ่
แตละยีห่อ้่  

- Point pad เป็นปุ่มสีแดงติดอยกูบคียบ์อร์ด สามารถกดเพื่อเล่ือนตวัชีไปยงัสวนตางๆ่ ั ่ ่้
บนหนา้จอ 

- Touch Pad เป็นแถบสมัผสัสามารถใชนิ้วเล่ือนไปมาบนแถบสมัผสัเพื่อเล่ือนตวัชีไปยงั้ ้
สวนตางๆของจอภาพได ้หรือใชก้ารเคาะเบาๆ แทนหารคลิกปุ่มซา้ยของเมาส์่ ่  

- Track ball คลา้ยกบการจบัเมาส์หงายขึน แล้ั ้ วใชนิ้วหมุนลูกบอล เพื่อเล่ือนตวัชีไปยงั้ ้
ตาํแหนงตางๆบนหนา้จะภาพ่ ่  

- เมาส์มาตรฐาน เป็นเมาส์ซีเรียลหรือ PS/2 ท่ีใชก้บพีซีกสามารถนาํมาใชก้บโนต้บุค๊ ซ่ึงั ็ ั
จะมีพอร์ตรองรับการเช่ือมตออยแูลว้สวนใหญเป็น ่ ่ ่ ่ USB  

8.ระบบเสียงในโนต้บุค๊ 
    ระบบเสียงสวนใหญการ์ด มาตรฐา่ ่ น AC’97 แตเม่ือฟังจากลาํโพงขนาดเลก็ท่ีติดมากบเคร่ือง่ ั
แลว้ อาจไมไดเ้สียงดี กสามารท่ีจะตอกบลาํโพงหรือ หูฟัง ชอง ่ ็ ่ ั ่ Line out ได ้ 

9. ระบบการแสดงผล 
     ระบบการแสดงผลหรือการ์ดจอในโนต้บุค๊จะไมเหมือนพีซีท่ีเป็นการ์ดขยาย สามารถเสียบ่
กบสลอ็ตแบบั AGP  แตจะเป็นแบบบิ่ ลทอิ์น ถูกติดตงัมาดว้ยกน อพัเกรดไมได ้มีทงัแบบธรรมดา ้ ้ั ่ 2 มิติ 
สาํหรับการใชง้านแบบทวัๆไป และ ่ 3 มิติสาํหรับการใชง้านหรือเลนเกมแบบ ่ 3 มิติ ใหส้งัเกตจากตวัชิบ
ท่ีใช ้เชน ่ ATi Mobility M6D,nVidia Geforce4 Go เป็นตนั 
    ปัจจุบนัดว้ยเทคโนโลยทีนัสมยัจึงมีการ์ดจอท่ีไมบิลทอิ์น ติดมากบเคร่ืองซ่ึงทาํใหก้าร่ ั
แสดงผลดียงิขึน่ ้  ซ่ึงควรพิจารณาจากงานที่ทาํมากกวา การ์ดแสดงผลท่ีมากบโนต้บุค๊สวนใหญรองรับ่ ั ่ ่
การใชง้านทวัไปอยแูลว้่ ่  

10. ซีพียหูรือหนวยประมวลผล ่  
        อุปกรณ์ท่ีประกอบกบโน๊ตบุค๊สวนใหญ จะถูกออกแบบมาเป็นพิเศษ ซีพีั ่ ่ ยเูองกเชนเดียวกน ็ ่ ั
จะไมเหมือนซีพียขูองเคร่ืองพีซีราคาแพงกวา ซีพียขูองโน๊ตบุค๊ จะมีคุณสมบติัคลา้ยๆกน จะเป็นโมบาย่ ่ ั
ซีพีย ูใชไ้ฟนอ้ยเพื่อประหยดัพลงังาน สามารถลดความเร็วลงได ้ถา้ใชไ้ฟจากแบตเตอร์ร่ี ชวยยดืการใช้่
งานไดน้านกวาเดิม่  
        ผูผ้ลิตซีพียแูตละบริ่ ษทัจะมีเทคโนโลยกีารผลิตซีพียใูนรูปแบบเฉพาะของตนเอง แต่
จุดประสงคเ์ดียวกนเชนั ่  
                    1. อินเทล จะใชเ้ทคโนโลย ีSpeed Step สามารถปรับแรงดนัไฟฟ้าและความเร็วของซีพียไูด ้
ชวยใหป้ระหยดัพลงังาน่  
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                    2. AMD จะใชเ้ทคโนโลย ีpower  Now ลกัษณะการทาํงานจะลดปริมาณการใชพ้ลงังานให้
แปรผยักบโปรแกรมท่ีเรียกใชง้าน ถา้เป็นดปรแกรมเลก็ๆ กใชพ้ลงังานนอ้ย โปรแกรมใหญ กราฟฟิค ั ็ ่ 3 
มิติ กใชพ้ลงังานมากจะชวยยดือายกุารใชง้านแบตเตอร์ร่ีไดม้ากขึน็ ่ ้  

การเลือกใชซี้พียโูนต้บุค๊แบบใด ตอ้งพิจารณา ทงัขอ้ดี ขอ้เสียกอน้ ่  เปรียบเทียบกบราคาั
และประสิทธิภาพเชนกน่ ั  

     11. แรมหรือหนวยความจาํ่  
      โน๊ตบุ๊คแตละรุนจะมีประสิทธิภาพในการใชง้าน ท่ีรองรับกบโปรแกรมระบบกาปฏิบติัการ่ ่ ั
และแอพพลิเคชนัหรือโปรแกรมเสริมตางๆแตละเวอร์ชนั ไมเหมือนกน แรมหรือหนวยความจาํท่ีติดตงั่ ่ ่ ั ่่ ้
มาพร้อมกบเั คร่ืองในครังแรกท่ีซือมา อาจจะเหมาะสมกบการใชง้านกบโปรแกรมตางๆในขณะนนั แต้ ้้ ั ั ่ ่
เม่ือมีการออกเวอร์ชนัใหม เคร่ืองอาจมีการทาํงานชา้ลงเม่ือรันโปรแกรมเหลานัน การเพิมแรมหรือ่ ้่ ่ ่
อพัเกรดแรม จะชวยใหส้ามารถใชโ้ปรแกรมรุนใหมได ้่ ่ ่  
      แรมท่ีใชใ้นโนต้บุ๊คจะมีหลายแบบ คลา้ยกบท่ีใชใ้นเคร่ืองพีซี แตละแบบประสิทธิภาพการั ่
ใชง้านตางกนเรียงตามลาํดบัจากนอ้ยไปหามากดงันี ่ ั ้ DRAM,SDRAM,DDRRAM,RDRAM ลกัษณะ
ของแรมท่ีใชมี้ผลตอราคาเคร่ืองดว้ย แรมจะมีขนาดเลก็กวาพีซี ราคาแพงกวาของพีซี่ ่ ่  

ลกัษณะผลติภณัฑ์ 

  บริษทั ไอดีซี (ประเทศไทย) จาํกด ไั ดท้าํการสาํรวจราคาตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาและแบง่
ราคาเป็น 3 ระดบั คือ  
                        1.ราคาท่ีตํ่ากวา ่ 40,000 บาท  

           2.ราคาตงัแต ้ ่ 40,000 ถึง 60,000 บาท   
          3. ราคาสูงกวา ่ 60,000 บาท  
ซ่ึงลกัษณะของสินคา้ในตลาดระดบับน (Hi-End) มุงนาํเส่ นอสินคา้พรีเมียมทงัดา้นวสัดุ ้

รูปแบบ และฟังกชันการใช้งาน แตราคาคอนขา้งสูง เหมาะสําหรับนักธุรกจมืออาชีพหรือผูบ้ริหาร์ ่ ่ ิ่
ระดบับน  

สวนตลาดระดบักลางถึงลาง ่ ่ (Entry Level) แมฟั้งกชนัการใชง้าน ตลอดจนวสัดุท่ีใชอ้าจเป็น์ ่
รองกลุมแรกอยคูอนขา้งมาก  เพื่อให้ราคาตํ่่ ่ ่ าลงมาที่หลกัหมื่นบาท แตใหค้วามสาํคญัในแงของดีไซน์่ ่
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบความตอ้งการของผูบ้ริโภค ั  
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สภาพตลาดของคอมพวิเตอร์แบบพกพาปี 2550 
ในชวงตน้ปี ่ 2550 ตลาดชะลอตวัลดลงจากผลกระทบดา้นเศรษฐกจและการเมืองแตจะไมแขงิ ่ ่ ่

ราคารุนแรงเหมือนปีท่ีผานมา แตจะแขงขนัดา้น่ ่ ่ บริการหลงัการขายโดยให้สิทธิประโยชน์เพิมขึนแก่ ้ ่
ลูกคา้ 
  รวมถึงการแขงขนัดา้นผลิตภณัฑเ์น่ืองจากผูผ้ลิตสวนใหญจะเปิดตวัคอมพิวเตอร์แบบพกพารุน่ ่ ่ ่
ใหมสเป็กเคร่ืองระดบักลางถึงบนท่ีมารองรับระบบปฏิบติัการใหมวินโดวส์ วิสตา้ ทาํให้สถานการณ์่ ่
ราคาของเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบพกพาระดบักลางถึงบนมีการเปล่ียนแปลงคอนขา้งมาก ซ่ึงเม่ือออก่
สินคา้รุนใหมกตอ้งปรับราคารุนเดิมลดลงประมาณ ่ ่ ็ ่ 15% เป็นปกติของกลไกตลาด ขณะท่ีคอมพิวเตอร์
แบบพกพา ระดบัลาง ่ 2-3 หม่ืนบาท ยงัไมมีการเปล่ียนแปลง่  

ซ่ึงเม่ือราคาตอหนวยตํ่าล่ ่ งทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซือได้ ง้ายขึน สงผลใหต้ลาดมีการเติบโตอยา่ ่ ่้
ตอเน่ืองแมว้าภาวะเศรษฐกจจะยงัไมคอยดี่ ่ ิ ่ ่ กตาม็  

กลุมผูบ้ริโภคในตลาดแบงออกเป็น ่ ่ 3 ประเภท ไดแ้ก กลุมผูใ้ชท่ี้เปล่ียนเคร่ืองตามเทคโนโลยี่ ่
ใหมมี ่ 10% ของตลาด, กลุมระดบักลางท่ีรอราคาปรับตวัลง ่ 60% และกลุมผูนิ้ยมเคร่ืองระดบั่ ลาง ่ 30% 
จะเห็นวาการแขงขนัของตลาดสวนใหญจะอยใูนกลุมระดบักลาง ราคาตงัแต ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่้ 3-6 หม่ืนบาทเป็นหลกั  

อยางไรกตามการเปิดตัววิสต้าของไมโครซอฟท์อาจจะไมมีผลตอการเปล่ียนแปลงของ่ ็ ่ ่
อุตสาหกรรมในภาพใหญ ไมเหมือนการเปล่ียนเทคโนโลยีของอินเทล หากจะมีผลอาจจะตอ้งใช้่ ่
ระยะเวลาไมตํ่ากวา ่ ่ 6 เดือน เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความคุน้เคยกบระบบปฏิบติัการใหม แตจะมีผลตอการทาํั ่ ่ ่
ใหย้อดขายในผลิตภณัฑก์ลุมระดบักลางถึงบนมียอดจาํหนายท่ีเพิมขึนในระยะยาว่ ่ ่ ้  

มีแนวโนม้วาวิสตา้จะผลกัดนัให้โนต้บุ๊กระดบักลางถึงบนปรับราคาลดลงอีก ่  ขณะท่ีเคร่ือง
รุนสเป็ก่ ต ํ่ากตอ้งมีลดราคาลงเพื่อลดการเกบสินคา้ในคลงั ซ่ึงตลาดรวมคอมพิวเตอร์แบบพกพายงัเติบโ็ ็
โดยมีปัจจยัดา้นราคาเป็นกระตุน้ตลาดดว้ย 

ขณะท่ีสถานการณ์ของผูป้ระกอบการภายในประเทศ(โลคอลแบรนด์)คอนขา้งลาํบากในการ่
แขงขนักบอินเตอร์แบรนด์ และจากการที่กาลงัซือของตลาดในปีนีส่ ั ํ ่้ ้ วนใหญจะอยท่ีูตลาดคอนซูเมอร์่ ่
เป็นหลกั ผูป้ระกอบการภายในประเทศ(โลคอลแบรนด์)หลายรายมีแผนการเปิดตวัคอมพิวเตอร์แบบ
พกพาสาํหรับกลุมคอนซูเมอร์ โดยเนน้ผลิตภณัฑท่ี์เป็นแฟชนัดีไซน์ท่ีแตกตางจากอินเตอร์แบรนด์ใน่ ่่
ราคาท่ีแขงขนัได้่  
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ตาราง 2  ผูป้ระกอบการรายสาํคญัในตลาดโนต้บุก๊ 
 

บริษทั ตราสินคา้ 
บริษทั ชีวาเลียร์ โอเอ (ไทยแลนด)์ จาํกดั โตชิบา 
บริษทั เอเซอร์ คอมพิวเตอร์ จาํกดั เอเซอร์ 
บริษทั ไอบีเอม็ ประเทศไทย จาํกดั ไอบีเอม็ 
บริษทั คอมแพค คอมพิวเตอร์ จาํกดั  คอมแพค 
บริษทั ฟจิูตสึ ประเทศไทย จาํกดั  ฟจิูตสึ 
บริษทั เดลล ์คอมพิวเตอร์ คอร์ปอเรชนั จาํกด่ ั   เดลล ์
บริษทั เอเทค คอมพิวเตอร์ จาํกดั  เอเทค 
บริษทั เบลตา้ คอมพิวเตอร์ จาํกดั เบลตา้ 
บริษทั โซน่ี ไทย จาํกดั โซน่ี 
บริษทั คอมพิวเทค ไมโครซิสเตม็ส์ จาํกดั เลเซอร์ 
บริษทั ฮิวเลตต-์แพคการ์ด (ประเทศไทย) จาํกดั เอชพี 
บริษทั อสัซุสเทค คอมพิวเตอร์ (ประเทศไทย) จาํกดั อสัซุสเทค 
บริษทั เอสวีโอเอ จาํกด ั (มหาชน) เอสวีโอเอ 
บริษทั แอปเปิล คอมพิวเตอร์ (ประเทศไทย) จาํกดั แอปเปิล 
บริษทั เลอโนโว (ประเทศไทย) จาํกดั เลอโนโว 
บริษทั เบน็คิว (ประเทศไทย) จาํกดั เบน็คิว 
บริษทั ซินเน็ค (ประเทศไทย) จาํกดั ซินเน็ค 
บริษทั เอน็อีซี คอมพิวเตอร์ เอเชีย แปซิฟิก จาํกดั เอน็อีซี 

 
ท่ีมา : บริษทั มาร์เกตอินโฟ แอนด ์คอมมิวนิเคชนั จาํกด ็ ั่ / www.Marketinfo.co.th 
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มลค่าตลาดู  

ตาราง 3   มูลคาตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาเชิงปริมาณ่  
 

มูลคาตลาด่ คอมพิวเตอร์แบบพกพาเชิงปริมาณ 
ปี จาํนวน (เคร่ือง) 

2547 243,898 
2548 274,000 
2549 330,000 
2550 630,000 

   
ท่ีมา :  ปี 2547-2548 บริษทั ไอดีซี (ประเทศไทย) จาํกด ั / ประชาชาติธุรกจ วนัท่ี ิ 27 ธนัวาคม พ.ศ.2547 

ปี 2549 บริษทั โซน่ี ไทย จาํกด ั / ไทยโพสต ์วนัท่ี 15 มีนาคม พ.ศ.2549 
ปี 2550 บริษทั อสัซุสเทค คอมพิวเตอร์ (ประเทศไทย) จาํกด ั / กรุงเทพธุรกจิ  วนัท่ี 30 เมษายน 
พ.ศ.2550 
 

สัดส่วนตลาด 
ตาราง 4  สดัสวนตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพา ปี ่ 2548 
 

สดัสวนตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพา ปี ่ 2548 
ประเภท สดัสวนตลาด ่ (%) 

ราคาตํ่ากวา ่ 40,000 บาท 30 
ราคาตงัแต ้ ่ 40,000 ถึง 50,000 บาท 30 
ราคาตงัแต ้ ่ 50,000 ถึง 70,000 บาท 25 
ราคาสูงกวา ่ 80,000 บาท 15 

 
ท่ีมา : บริษทั ฟจิูตสึ ซิสเตม็ส์ บิสซิเนส (ประเทศไทย) จาํกด ั / ฐานเศรษฐกจ วนัท่ี ิ 27 ตุลาคม พ.ศ.2548 
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ตาราง 5  สดัสวนตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพา ปี ่ 2549 
 

สดัสวนตลาดค่ อมพิวเตอร์แบบพกพาปี 2549 
ประเภท สดัสวนตลาด ่ (%) 

ราคาไมเกน ่ ิ 35,000 บาท 65 
ราคาตงัแต ้ ่ 45,000-50,000 16 
ราคาสูงกวา ่ 60,000 บาท 19 

 
ท่ีมา : จีเอฟเค / ประชาชาติธุรกจ วนัท่ี ิ 5 ตุลาคม พ.ศ. 2549 
 
ตาราง 6  สดัสวนตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพา ปี ่ 2550 
 

สดัสวนตลาดค่ อมพิวเตอร์แบบพกพาปี 2550 
ประเภท สดัสวนตลาด ่ (%) 

ราคาไมเกน ่ ิ 25,000 บาท 65 
ราคาตงัแต ้ ่ 25,000-35,000 25 
ราคาสูงกวา ่ 40,000 บาท 10 

 
ท่ีมา : บริษทั เบนคิว (ประเทศไทย) จาํกดั / ประชาชาติธุรกจ วนัท่ี ิ 3 มิถุนายน พ.ศ.2550 
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ส่วนแบ่งการตลาด 
ตาราง 7  สวนแบงตลาด่ ่ คอมพิวเตอร์แบบพกพา ปี 2548 
 

สวนแบงตลาด่ ่ คอมพิวเตอร์แบบพกพา ปี 2548 
ตราสินคา้ สวนแบงตลาด ่ ่ (%) 

เอเซอร์ 37.0 
เอชพี 24.5 
โซน่ี (ไวโอ)้ 10.0 
เลอโนโว  8.0 
อสัซุสเทค 7.0 
โตชิบา  5.2 
เอสวีโอเอ 2.0 
อ่ืนๆ 6.3 

   
ท่ีมา :  1.บริษทั โซน่ี ไทย จาํกดั / โพสตท์ูเดย ์วนัท่ี 19 ตุลาคม พ.ศ.2548 

2.บริษทั เอเซอร์ คอมพิวเตอร์ จาํกด ั / ประชาชาติธุรกจ วนัท่ี ิ 22 ธนัวาคม พ.ศ. 2548 
 
ตาราง 8  สวนแบงตลาด่ ่ คอมพิวเตอร์แบบพกพา ปี 2549 
 

สวนแบงตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาปี ่ ่ 2549  
ตราสินคา้ สวนแบงตลาด ่ ่ (%) 

เอเซอร์ 36 
เอชพี 28 

โตชิบา 8 
อ่ืนๆ 48 

 
ท่ีมา : บริษทั ไอดีซี (ประเทศไทย) จาํกด ั / ประชาชาติธุรกจ ิ / วนัท่ี 22 มกราคม พ.ศ.2550 
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ตาราง 9  สวนแบงตลาด่ ่ คอมพิวเตอร์แบบพกพา ปี 2550 
 

สวนแบงตลาด่ ่ คอมพิวเตอร์แบบพกพาปี 2550 
ตราสินคา้ สวนแบงตลาด ่ ่ (%) 

เอเซอร์ 27.3 
เอชพี 23.6 
เดลล ์ 6.8 
เอสวีโอเอ 3.9 
อสัซุส 6.0 
เอเทค 4.3 
อ่ืนๆ 16.0 

 
ท่ีมา :  1.บริษทั ไอดีซี (ประเทศไทย) จาํกดั / มาร์เกตเธียร์ เดือนมีนาคม พ็ .ศ.2550  

2.บริษทั อสัซุสเทค คอมพิวเตอร์ (ประเทศไทย) จาํกด ั / กรุงเทพธุรกจิ  วนัท่ี 30 เมษายน 
พ.ศ.2550 

 
จากขอ้มูลดงักลา่ วทาํให้ทราบถึงแนวโน้มทางการตลาดทวัไปของตลาดคอมพิวเตอร์แบบ่

พกพาทาํใหเ้ห็นสัดสวนทางการตลาดและสวนแบงทางการตลาดของผูป้ระกอบการตางๆ เป็นแนวทาง่ ่ ่ ่
ในการทาํตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพา 
 

5.   งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
  ปราณี  สีนาํเงิน ้ (2548: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์และกลยทุธ์สวนประสม่
ทางการตลาดที่ มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของประชากรในเขต่ ้
กรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการสุมตามสะดวกในการเกบตวัอยาง ลกัษณะประชากรเป็นเพศชาย่ ็ ่
มากกวาเพศหญิง มีอายอุยใูนชวง ่ ่ ่ 20-30 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั/ลูกจา้งเอกชน มีการศึกษาอยใูน่
ระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือนอยท่ีู ่ ่ 10,001-20,000 บาท  โดยมีกระบวนการตดัสินใจซือแตละ้ ่
ขนัสรุปไดด้งันี คือ ้ ้ 1.ขนัการรับรู้ปัญหาของผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงคเ์พื่อใชใ้นการประกอบอาชีพมาก้
ท่ีสุด รองลงมาเพื่อความสะดวกสบายในการใช้งานได้ในทุกๆสถานท่ี  2. ขนัแสวงหาข้อมูลใช้้
ระยะเวลาในการแสวงหาขอ้มูลเป็นเวลา 1 เดือน โดยสวนใหญใชส้อบถามจากบุคคลท่ีรู้จกักอนการซือ่ ่ ่ ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพา  3. ขนัการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคดูจากคุณสมบัติของเคร่ืองเพื่อให้้
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เหมาะสมกบการใชง้าน  ั 4. ขนัตอนการตดัสินใจซื้ ้อ ผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซือโดยใชเ้วลา ้ 1 เดือนใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  
   จากผลการวิจยัพบวา ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน ่ ่ ั้
โดย ผูท่ี้ประกอบอาชีพมีความจาํเป็นในการในการใชค้อมพิวเตอร์แบบพกพามากกวานกัเรียนนกัศึกษา่
โดยเพื่อความบนัเทิง เพศชายใชค้อมพิวเตอร์แบบพกพามากกวาเพศหญิง อายุท่ีใชอ้ยใูนชวงระหวาง ่ ่ ่ ่
31-40 ปี ดา้นปัจจยัสวนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ ์จะตอ้งคาํนึงถึงความหลากหลายทงัใน่ ้
เร่ืองรูปแบบ และคุณสมบติั เพื่อเป็นทางเลือกใหก้บผูบ้ริโภค  ดา้นราคา โดยจะเลือกราคาท่ีเหมาะั สม 
ณ ชวงเวลา และทาํการเปรียบเทียบ และควนกาหนดราคาให้สอดคลอ้งตอกลุมเป้าหมาย  ดา้นการจดั่ ํ ่ ่
จาํหนาย ควรมีศูนยบ์ริการหลายสาขา และการคมนาคมสะดวก ดา้นการสงเสริมการตลาด การบริการ่ ่
หลงัการขายเป็นสิงจาํเป็นท่ีสุดเพื่อใหลู้กคา้เกดความพอใจและลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการอีก่ ิ  
  พิบูรณ์ ถาวะโลหะ(2548 : บทคดัยอ่) เพื่อศึกษาถึงลกัษณะเชิงนวตักรรมท่ีมีผลตอพฤติกรรม่
การเลือกซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของนักศึกษาปริญญาโทในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา้
พบวา การตดัสินใจซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา มีความสัมพนัธ์กบ เพศ อาชีพ รายได ้สถาบนัการศึกษา ่ ั้
ประเภทของคอมพิวเตอร์ท่ีเป็นเจา้ของอย ูประโยชน์การใชง้านในเชิงเปรียบเทียบ การติดตอส่ือสารของ่ ่
ผลิตภณัฑใ์หม  จากการศึกษาดา้นพฤติกรรมการเลือกซือพบวา วตัถุประสงคท่ี์เลือกซือเพื่อใชใ้นการ่ ่้ ้
เรียน/การศึกษา สถานท่ีท่ีคิดวาเลือกซือบอยท่ีสุดคือ พนัธุ์ทิพยพ์ลาซา ยี่่ ่ ่้ หอ้ท่ีใชม้าท่ีสุดคือ Acer  ผลจา
การความสัมพนัธ์ ดา้นขอ้มูลสวนบุคคล กบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา  พบวา เพศชาย่ ั ่้
กบหญิง สวนใหญมีคอมพิวเตอร์แบบพกพาแลว้ ดา้นอาย ุสวนใหญมีอาย ุั ่ ่ ่ ่ 25-29 ปี เลือกยีห่อ้ Acer ซือท่ี้
ห้างพนัธ์ทิพย ์ ดา้นรายได ้สวนใหญรายได้่ ่ อยูท่ี ่ 15,001-25,000 บาท สวนใหญซือคอมพิวเตอร์แบบ่ ่ ้
พกพายี่หอ้ Acer และ IBM  ดา้นสถาบนัการศึกษานกัศึกษามหาวิทยาลยัของรัฐบาลสนใจที่จะซือและ้
เคยซือแลว้ เพื่อใชใ้นการศึกษา งบประมาณในการใช ้้ 44,347 บาท สวนใหญสนใจยีห่อ้ ่ ่ Acer  
 วิชชุดา เลิศกจอนนัตก์ุล ิ (2548: บทคดัยอ่) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้
ของนกัศึกษาปริญญาโทในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีการสุมตวัอยางแบบ ่ ่ Multistage Sampling 
จากการศึกษาพบวา ซือยี่ห้อ ่ ้ IBM มากท่ีสุด ในระดบัราคา 35,000 -44,999 บาท โดยตดัสินใจซือเอง ้
และตอ้งการชาํระดว้ยเงินสด มีวตัถุในการซือเพื่อในการทาํงานมากท่ีสุด ซือจากห้างสรรพสินคา้ และ้ ้
ตอ้งการการสงเสริมดา้นการตลาดโดยการลดราคา ตอ้งการปรินเตอร์เป้นของแถม  คนสวนใหญรับ่ ่ ่Ë
ขอ้มูลขาวสารจากส่ือสิงพิมพ์่ ่ /นิตยสารมากท่ีสุด  โดยปัจจัยทางการตลาดในการที่คาํนึงถึงในการ
ตดัสินใจซือโดยคาํ้ นึงถึงทงั  ้ 4 ดา้น โดยปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ อยูในระดบัมากท่ีสุด ท่ีเหลือไดแ้ก ่ ่
ดา้นราคา ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย และดา้นการสงเสริมทางการตลาดอยใูนระดบัมาก ่ ่ ่ ่  
 กมล เลิศอุดมลกัษณ์(2549: บทคดัยอ่) เพื่อศึกษาปัจจยัผลิตภณัฑแ์ละการส่ือสารทางการตลาดที่
มีผลตอพฤ่ ติกรรมและแนวโนม้การซือเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบพกพายีห่อ้้ Acer ขององคก์รตางๆในเขต่
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กรุงเทพมหานคร โดยกลุมตวัอยางท่ีใช ้คือองคก์ร ในเขตกรุงเทพหานคร ผลการวิจยั องคก์รสวนใหญ่ ่ ่ ่
เป็นองคก์รเอกชน ขนาด 201 -350 คน ผูต้ดัสินใจซือคือผูบ้ริหาร จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา ้ ่  ทศันคติ
ตอปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมของคอมพิวเตอร์แบบพกพายี่ห้อ ่ Acer อยใูนระดบัดี พฤติกรรมและ่
แนวโนม้การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพายี่ห้อ ้ Acer สวนใหญมีงบการซือเคร่ืองราคาประมาณ ่ ่ ้ 32,000 
บาทตอเคร่ือง และงบประมาณการซือตอครัง ่ ่้ ้ 700,000 บาท มีความถ่ีในการซือคอม้ พิวเตอร์แบบพกพา 
15 เคร่ืองตอปี ใชปั้จจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นการตดัสินใจซือคอมพิวเตอร์แบบพกพายี่ห้อ ่ ้ Acer 70 % ใช้
รูปแบบในการส่ือสารทางการตลาดในการตัดสินใจซือคอมพิวเตอร์แบบพกพายี่ห้อ ้ Acer 60% 
แนวโนม้ในอนาคตในการซือเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบพกพายีห่อ้ ้ Acer อยใูนระ่ ดบัไมแนใจ  ปัจจยัดา้น่ ่
ผลิตภณัฑ์ไดแ้ก คุณภาพและรูปลกัษณ์กบพฤติกรรมการซือเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบพกพายี่ห้อ่ ั ้ Acer 
ดา้นผลิตภณัฑ์มีผลตอการตดัสินใจซือโดยมีความสัมพนัธ์ระดับปานกลางในทิศทางเดียวกน สวน่ ั ่้
คุณภาพ และบริการหลงัการขายกบพฤติกรรมการซือเคร่ืองคอมพิวเตอั ้ ร์แบบพกพายีห่้อAcer  ดา้นรู
แบบการส่ือสารทางการตลาดที่มีผลตอการตดัสินใจซือมีความสัมพนัธ์กนในระดบัปานกลางในทิศทาง่ ั้
เดียวกน เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และการตลาดั
ทางตรง ไมมีความสมัพนัธ์กบพฤติกรรมการซือเคร่ืองคอมพิวเตอ่ ั ้ ร์แบบพกพายีห่อ้Acer 

นวรัตน์ ลิมปนาธาร. (2549: บทคดัยอ่)โดยการวิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑค์อมพิวเตอร์พกพา ACERท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุม่ ่้
ตวัอยางท่ีใชใ้นการวิจยัครังนี่ ้ ้  คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชค้อมพิวเตอร์แบบพกพา ACER ในกรุงเทพมหานคร
พบวา่ เป็นเพศหญิง และเพศชาย ในสัดสวนใกลเ้คียงกน่ ั  สวนใหญมีอายุ่ ่  26-35 ปี ศึกษาอยใูนระดบั่
ปริญญาตรีสวนใหญมีอาชีพรับจา้ง่ ่ /พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนไมเกน่ ่ ิ  25,000 บาท 
พบวา่  ผูบ้ริโภคสวนใหญมีคอมพิวเตอร์พกพา่ ่  ACER ไวใ้ชง้าน โดยมีวตัถุประสงคท่ี์เลือกซือ้
คอมพิวเตอร์พกพา ACER เพื่อใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ และใชเ้พื่อการศึกษา มีสถานท่ีท่ีซือ้
คอมพิวเตอร์พกพา ACER ไดง้ายท่ีสุด่  ไดแ้ก่ พนัธ์ุทิพยพ์ลาซา่  และห้างสรรพสินคา้ชนันาํ้  และ
งบประมาณที่ซือคอมพิวเตอร์พกพาตอครัง้ ่ ้  20,000-40,000 บาท สวนใหญมีบุคคลท่ีมีสวนรวมในการ่ ่ ่ ่
ซือคอมพิวเตอร์พกพา้  ไดแ้ก่ เพื่อน/คนรู้จกั และการตดัสินใจดว้ยตนเอง ทงันีประเภทงานท่ีนิยมใช้้ ้
คอมพิวเตอร์พกพา ไดแ้ก่ การพิมพง์านเอกสารตางๆ่  และการติดตอส่ือสารทาง่  E-mail ในสวนของ่
เหตุผลท่ีเลือกซือคอมพิวเตอร์พกพา้  สวนใหญเน่ืองจากเห็นวามีราคาถูก่ ่ ่  และมีความงายในการใชง้าน่
โปรแกรม ขณะท่ีการบอกตอ่ /ซือซาํคอมพิวเตอร์พกพา้ ้ ACER ไปยงับุคคลอ่ืน พบวา่ สวนใหญจะบอก่ ่
ตอ่ /ซือซาํ ้ ้  
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ในดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์ดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ ดา้นคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์◌ในดา้นก์ ารรับประกนผลิตภณัฑ ์ ดา้นการให้บริการกอนการขาย ดา้นการให้บริการหลงัั ่

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 44 

การขาย  ดา้นเทคโนโลยท่ีีมาพร้อมผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์พกพา่ ้  ACER 
ในระดบัมาก  
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บทที ่3 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

 
        ในการทาํวิจยัเร่ือง “ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบ่ ้

พกพาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร”  ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการศึกษาตามขนัตอนตางๆ  ดงันี้ ่ ้  
              1. การกาหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยางํ ่ ่  

               2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

               3. การเกบรวบรวมขอ้มูล็  

               4. การจดัทาํขอ้มูลและการวิเคราะห์ขอ้มูล 

1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกล่มตวัอย่างุ  
        1.1  ประชากร (Population)  
        ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยันีคื้ อผูท่ี้เคยซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร้ ่  
        1.2  กลุมตวัอยางท่ีใชใ้นการวจิยั ่ ่ ( Sample)   
       เน่ืองจากกลุมตวัอยางท่ีใชใ้นการวิจยันีซ่ึงไมทราบจาํนวนประชากรที่แนนอน่ ่ ่ ่้ จึงทาํกาคดัเลือก

กลุมตวัอยางโดยใชสู้ตรคาํนวณ ่ ่ (กลยา วาณิชยบ์ญัชาั . 2546: 74) ท่ีระดบัความเช่ือมนั ่ 95% และความ
ผดิพลาดสูงสุดท่ียอมใหเ้กด ิ 5% ไดก้ลุมตวัอยางเทากน ่ ่ ่ ั 385 ตวัอยาง่   

 

     n  2

2

4E
Z

=  

 
  เม่ือ n แทน ขนาดกลุมตวัอยาง่ ่  
 Z แทน ระดบัความมนัใจท่ีผูว้ิจยักาหนดไว ้ท่ีมีคาเทากบ ่ ํ ่ ่ ั 95% 

       โดยท่ี ∝  = .05 หรือ 1-∝/2 = .975 จะทาํให ้Z =Z0.975 = 1.96  
 E แทน ความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กดขึนได้ิ ้  
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       โดยกาหนดใหค้าความ คลาดเคล่ือน ํ ่ = .05 
 โดยแทนคาดงันี่ ้  

    n 2

2

)05(.4
96.1

=  = 384.16 หรือ 385 คน 

 
 ผูว้ิจยัไดเ้พิมจาํ่ นวนตวัอยางอีก ่ 15 ตวัอยาง ดงันนัขนาดของกลุมตวัอยางสาํหรับการวิจยัครังนี่ ่ ่้ ้ ้
เทากบ ่ ั 400 ตวัอยาง วิธีการสุมตวัอยางแบบหลายขนัตอน ดงัตอไปนี่ ่ ่ ่้ ้  
 
 ใชว้ิธีการสุมตวัอยางแบบหลายขนัตอน่ ่ ้ (Multi - Stage Sampling) 

ขนัตอนท่ี ้ 1  ใชว้ิธีการสุมตวัอยางแบบเฉพาะเจาะจ่ ่ ง (Purposive Sampling)  ซ่ึงจะ
เลือกสถานท่ีท่ีมีศูนยไ์อทีหรือตามหา้งสรรพสินคา้ท่ีมีตวัแทนจาํหนายท่ีอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร  ่ ่
จาํนวน 5 ท่ี คือ  

1. พนัธ์ทิพยพ์ลาซา ่  

2. ตะวนันาเดอะคอมพิวเตอร์ซิตี  ้  

3. หา้งซีคอนแสควร์  

4. ไอทีมอลล ์ฟอร์จูน  

5. รัชดา ฟิวเจอร์พาร์ค บางแค 

เน่ืองจากศนูยไ์อทีเป็นจุดท่ีมีประชากรหนาแนน มีกลุมท่ีมีชวงอาย ุระดบัการศึกษา ่ ่ ่
และ อาชีพท่ีแตกตางกน ทาํใหมี้ความหลากหลายของลกัษณะประชากรศาสตร์ พร้อมทงัยงัเป็นสามารถ่ ั ้
เจาะจงกลุมผูบ้ริโภคท่ีเคยซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไดไ้มยาก ซ่ึงสามารถเป็นตวัแทนประชากรที่ดีได้่ ่้  

ขั้นตอนท่ี 2   ใชว้ิธีการกาหนดโควตาํ (Quota Sampling) เพื่อใหไ้ดจ้าํนวนตวัอยางท่ีจะ่
ทาํการเกบในแตละสถานที่ท่ีไดเ้ลือกไวแ้ลว้ในขนัท่ี็ ่ ้ 1 

 
          ขนาดของกลุมตวัอยางของแตละสถานที่       ่ ่ ่ =        
 
 ขนาดของกลุมตวัอยางของแตละสถานที่   ่ ่ ่    =             
 
        =      80   ตวัอยาง่           
 ดงันนั ขนาดของกลุมตวัอยางของแตละสถานที่ท่ีถูกเลือกคือ ้ ่ ่ ่ 80 คน 

ขนาดของกลุมตวัอยางทงัหมด่ ่ ้  

จาํนวนสถานท่ีท่ีถูกเลือก 
400 
5 
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ขนัตอนท่ี ้ 3   ใชว้ิธีการสุมตวัอยางแบบสะดวก่ ่ (Convenience Sampling)เพื่อเกบ็
รวบรวมขอ้มลูโดยการแจกแบบสอบถามที่ไดก้าหนดไวแ้ลว้ํ  

 
2. การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบรวบรวมขอ้มูลในครังนี คือ แบบสอบถามซ่ึงมีขนัตอนการ็ ้ ้้
สร้างเคร่ืองมือตามลาํดบัดงัน้ี 

1. ศึกษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเกยวขอ้งตาง ๆ จากตาํรา เอกสาร งานวิจยั เพื่ี่ ่ อเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. รวบรวมสาระเนือหาตาง ๆ ท่ีไดจ้าก ตาํรา เอกสาร งานวิจยั เพื่อนาํมาสร้างแบบสอบถาม้ ่  
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัจดัทาํขึน โดยแบงออกเป็น ้ ่ 3 สวน คือ่  
ส่วนที ่ 1  เป็นแบบสอบถามเกยวกบขอ้มูลสวนบุคคลของตอี่ ั ่ บแบบสอบถาม โดยโดยมีให้

เลือกหลายคาํตอบ  (Multiple  choice)มีจาํนวน 5 ขอ้ ดงัน้ี 
ขอ้ท่ี 1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal  scale) 
ขอ้ท่ี 2 อาย ุ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal  scale) 
ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษา  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal  scale) 
ขอ้ท่ี 4  อาชีพ  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal  scale) 
ขอ้ท่ี 5 รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่   ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั  (Ordinal  scale) 

ส่วนที ่ 2  สอบถามขอ้มูลเกยวกบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกี่ ั ้ พา  เป็นแบบสอบถาม
ท่ีมีคาํถามปลายปิด 6 ขอ้ (Close-ended  response  question)  โดยมีใหเ้ลือกหลายคาํตอบ  (Multiple  
choice)  โดยระดบัการวดัของตวัแปรเป็นแบบนามบญัญติั(Nominal  scale)  ทงัหมด้  
 ส่วนที่  3  สอบถามเกยวกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่ทานให้ความสําคัี่ ั ่ ่ ญในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพา  โดยแบงเป็นคาํถามในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ ่
และ ดา้นสงเสริมการตลาดทงัหมด ่ ้ 24 ขอ้ เป็นแบบสอบถามที่ใชม้าตราวดัแบบ The Likert-type Scale 
โดยใชม้าตรวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชนั ้ (Interval Scale) โดยมี 5 ระดบั ดงัน้ี 

มีความสาํคญัในการซือมากท่ีสุด  เทากบ ้ ่ ั 5  คะแนน 
       มีความสาํคญัในการซือมาก          เทากบ ้ ่ ั 4  คะแนน 
       มีความสาํคญัในการซือปานกลาง เทากบ ้ ่ ั 3 คะแนน 

                                  มีความสาํคญัในการซือนอ้ย          เทากบ ้ ่ ั 2  คะแนน 
       มีความสาํคญัในการซือนอ้ยท่ีสุด  เทากบ ้ ่ ั 1  คะแนน 
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เกณฑใ์นการวดัระดบัความสาํคญัในดา้นสวนประสมทางการตลาดตอ่ ่ คอมพิวเตอร์แบบพกพา 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชสู้ตรการคาํนวณชวงกวา้งของชนั ่ ้ (วิเชียร เกตุสิงห์. 2538 : 
8-11) ดงัน้ี 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชนั้  = ชนัท่ีมีคาสูงสุด ้ ่ – ชนัท่ีมีคาตํ่าสุด้ ่   
                      จาํนวนชนั้  

 แทนคา  จากสูตร่   = 
5

15 −   =     0.8 

    
      

ตาราง 10 เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน ตามการให้ความสําคญัตอ่ ปัจจยัสวนประสมทาง่   
      การตลาดของคอมพิวเตอร์แบบพกพา 
 

คะแนนเฉลีย่ ระดับความสําคญั 
4.21 – 5.00 มากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ปานกลาง 
1.81 – 2.60 นอ้ย 
1.00 – 1.80 นอ้ยท่ีสุด 

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
               ขอ้มูลประกอบดว้ย 2 สวน คือ่  
               1. ขอ้มูลทุติยภูมิ  (Secondary  data)  ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารท่ีมีผูร้วบรวม

ไวท้งัในหนวยงานของรัฐ และเอกชน ดงันี้ ่ ้  

                   1.1 หนงัสือทางวิชาการ วารสาร บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจยัท่ี

เกยวขอ้งี่  

                   1.2 ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

            2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary  data)  ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบขอ้มูลจากกลุมตวัอยาง โดยมี็ ่ ่

ขนัตอนในการดาํเนินงานดงันี้ ้  

                  2.1 ดาํเนินการเกบขอ้มูลในสถานท่ีท่ีไดค้ดัเลือกไวใ้นขนัตอนการสุมตวัอยาง็ ่ ่้  
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                 2.2 ระยะเวลาเกบรวบรวมข้อมูล  ผู ้วิจัยจะดํา็ เนินการสงแบบสอบถามให้กบผู ้ตอบ่ ั

แบบสอบถามตามกลุมตวัอยาง พร้อมทงัชีแจงวตัถุประสงค์ของการทาํวิจยั ตลอดจนลกัษณะของ่ ่ ้ ้

แบบสอบถามเพื่อให้เกดความเขา้ใจตรงกน โดยผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูก้รอกแบบสอบถามดว้ยิ ั

ตนเอง  

                  2.3 เม่ือไดรั้บขอ้มูลจะดาํเนินการจดัทาํขอ้มูล และวเิคราะห์ขอ้มูลตอไป่  

4. การจดัทาํข้อมลและการวเิคราะห์ข้อมลู ู  
    ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามที่รวบรวมไดม้าดาํเนินการดงัน้ี 
     1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจสอบความสมบูรณ์ ของการตอบแบบสอบถาม 
และแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณ์ออก่  
     2. การลงรหสั (Coding) นาํแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้ มาลงรหสัตามท่ีไดก้าหนดํ
ไวล้วงหนา้่  
               3. ประมวลผลขอ้มูล นาํขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้มาบนัทึกเขา้ File โดยใชไ้มโครคอมพิวเตอร์ เพื่อ
ทาํการประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS: Statistic 
Package for Social Sciences) เพื่อวิเคราะห์เชิงพรรณนาและทดสอบสมมุติฐานซ่ึงแยกการวิเคราะห์
ออกเป็นสวนตางๆดงันี่ ่ ้  
           3.1 การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) 
               3.1.1 วิเคราะห์ขอ้มูลสวนบุคคลของกลุมตวัอยาง ่ ่ ่ (สวนท่ี่ 1) ไดแ้ก เพศ อายุ ระดบั่
การศึกษา  อาชีพ  และ  รายได้เฉล่ียตอเดือน  โดยใช้สถิติคาความถ่ี  ่ ่ (Frequency) และคาร้อยละ ่
(Percentage) 

  3.1.2 การวิเคราะห์เกยวกบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาี่ ั ้  (สวนท่ี่ 2)เร่ือง
วตัถุประสงคก์ารซือ ผูมี้อิทธิพลตอการซือÊ Ê่  งบประมาณในการซือ Ê สถานทีÉซือÊ  วิธีการชาํระเงิน  การ
ไดรั้บขอ้มูลขาวสาร่  และยีห่อ้ท่ีซือ้ โดยใชส้ถิติคาความถ่ี ่ (Frequency) และคาร้อยละ ่ (Percentage) 

    3.1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกยวกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในี่ ั ่
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ จาํแนกเป็น 4 ดา้น(สวนท่ี ่ 3) คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นชองทางการจดัจาํหนาย และปัจจยัดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ่ ่ โดยใชส้ถิต คาเฉล่ีย ่ (Mean) 
และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ่ (Standard deviation)  

                      3.2  การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อ
ทดสอบสมมุติฐาน 
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  3.2.1 การวิเคราะห์โดยใชค้าสถิติ ่ t-test (Independent t-test) เพื่อทดสอบความแตกตาง่
ของคาเฉล่ีย ่ 2 กลุมท่ีเป็นอิสระตอกน ไดแ้ก เพศ เป็นตน้่ ่ ั ่    
 3.2.2 คาสถิติ ่ One Way ANOVA ใชใ้นการทดสอบคาคว่ ามแตกตางระหวางคะแนน่ ่
เฉล่ียของกลุมตวัอยางมากกวา ่ ่ ่ 2 กลุม่  โดยเลือกใชว้ิธีนีในสวนท่ี้ ่  3 เชน ความแตกตางระหวางเพศ อาย ุ่ ่ ่
อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ท่ีใหค้วามสาํคญัตอ่ ่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดในการ่
ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  
 3.2.3 คาสถิติไคร์่ -สแควร์ Chi-square Test ใชใ้นการวิเคราะห์กลุมตวัอยางเชิงกลุมเพื่อ่ ่ ่
หาความแตกตางของตวัแปร ่ 2 ตวัขึนไป โดยคาํนวณคาไคร์สแควร์้ ่ (Chi-Square) จากคาความถ่ีเพื่อ่
ทดสอบสมมุติฐานในสวนท่ี่  2 คือในเร่ืองของ พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  
 
             การจัดทาํข้อมลแลู ะการวเิคราะห์ข้อมลู  

1. การจดัทาํขอ้มูล 

การศึกษาวิจยัครังนี  ผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํขอ้มูลโดยดาํเนินการตามลาํดบัดงันี้ ้ ้  

1.1 รวบรวมแบบสอบถามที่ไดรั้บกลบัมาแลว้ ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้งและความ

สมบูรณ์ของขอ้มูล 

1.2   ดาํเนินการลงรหสั (Coding) เพื่อเปล่ียนสภาพขอ้มูล (Data) เป็นขอ้มลู (Information) 
แลว้นาํขอ้มูลมาบนัทึกลงคอมพิวเตอร์เพือ่ประมวลผล 

1.3  ประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป  SPSS  (Statistical  
Package  for  the  Social  Science) 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
     การศึกษาคน้ควา้ครังนี ผูว้ิจยัไดว้ิ้ ้ เคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติ ดงันี ้  

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive  Analysis) 
1.1  คาร้อยละ เพื่อใชใ้นการอธิบายลกัษณะขอ้มูลทวัไปของผูต้อบแบบสอบถาม ่ ่

โดยใชสู้ตร ดงันี ้ (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541: 40) 
 

  P = f x 100 
       n 
เม่ือ P แทน คาร้อยละ หรื่ อ เปอร์เซ็นต ์
 f แทน ความถ่ีท่ีสาํรวจได ้
 n แทน จาํนวนความถ่ีทงัหมด หรือ จาํนวนประชากร้  
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     1.2  คาคะแนนเฉล่ีย ่ (Mean) ใชสู้ตรดงันี ้ (กลยา วานิชยบ์ญัชาั . 2546: 39) 
 

  x  = 
n
xi∑  

   
                                  เม่ือ x  แทน คาคะแนนเฉล่ีย่  
   ∑ ix  แทน ผลรวมของคะแนนทงัหมด้  
   n  แทน ขนาดของกลุมตวัอยาง่ ่  
 
      1.3 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ่ (Standard Deviation หรือ S.D.) ใชสู้ตรดงันี ้  
(กลยา วานิชยบ์ญัชาั . 2546: 48) 

   S.D. = 
1

)( 2

−

−∑
n

xxi   

     
  เม่ือ S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตวัอยาง่ ่ ่  

  ix  แทน คะแนนแตละตวัในกลุมตวัอยาง่ ่ ่  
  x  แทน คาคะแนนเฉล่ียของกลุมตวัอยาง่ ่ ่  
  n  แทน ขนาดของกลุมตวัอยาง่ ่  
 
 2.  สถิติท่ีใชห้าคุณภาพของแบบสอบถาม 

หาคาความ เ ช่ื อมันของแบบสอบถาม  โดยใช้วิ ธีสั มประ สิท ธิแอลฟ่ า ่ Í่  

(∝-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยจะมีคาระหวาง ่ ่ 0 < ∝ < 1 คาท่ี่
ใกลเ้คียงกบ ั 1 มาก แสดงวามีระดบัความเช่ือมนัสู่ ่ ง ซ่ึงมีสูตรในการคาํนวณดงันี ้ (กลยา วานิชยบ์ญัชาั . 
2548 : 445) 

Cronbach’s Alpha = 
ianceariancek

ianceariancek
varcov)1(1

varcov
−+

   

     
เม่ือ k   แทน จาํนวนคาํถาม 
 ianceCo var  แทน คาเฉล่ียของคาแปรปรวนรวมระหวางคาํถามตางๆ่ ่ ่ ่ ่  
 Variance  แทน คาเฉล่ียของคาแปรปรวนของคาํถาม่ ่  
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คา ่ ∝ ท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบัของความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง่ ่ 0 < ∝ < 1 
คาท่ีใกลเ้คียงกบ ่ ั 1 มาก แสดงวามีระดบัความเช่ือมนัสูง ่ ่  
             ซ่ึงไดค้า ครอนบคั่ (Cronbach) ท่ี 0.889 ซ่ึงถือวาผานเกณฑค์วามเช่ือมนั่ ่ ่   

 
             3.  การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบ
สมมุติฐาน 

    3.1 สถิติ Independent t-test ใชท้ดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตวัอยาง ่ ่ ่ ่
2 กลุม ่ (กลยา วานิชยบ์ญัชาั .2549:108) ซ่ึง 2 กลุมดงักลา่ ่ วเป็นอิสระตอกน คือ ไมมีสมาชิกรวมกน่ ั ่ ่ ั  

  3.1.1 กรณีความแปรปรวนของกลุมตวัอยางเทากน ่ ่ ่ ั ( )2
2

2
1 SS =  

  t = 
( ) ( )

( )
( )

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡ +
⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−+
−+−
−

21

21

21

2
22

2
11

2
11

21

nn
nn

nn
SnSn

xx  

  df = 221 −+ nn  
  3.1.2 กรณีความแปรปรวนของกลุมตวัอยางไมเทากน ่ ่ ่ ่ ั ( )2

2
2

1 SS ≠ โดยใชสู้ตรดงัน้ี 

  t = 

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
+

−

21

2 11
21

nn
S

xx

p

 

  โดยใชค้า ่ Degree of freedom (df) ดงัน้ี 

  df = 2

2

2

2
2

1

1

2
1

2

2

2
2

1

2
1

11

⎥
⎥
⎥
⎥
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⎦

⎤

⎢
⎢
⎢
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⎢
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⎜⎜
⎝

⎛

⎥
⎥
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⎢
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S

n
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n
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เม่ือ  t  แทน  คาสถิติท่ีจะใชเ้ปรียบเทียบคาวิกฤติจากการแจกแจงแบบ ่ ่ t เพื่อ 
                 ทราบนยัสาํคญั 

  21 , xx  แทน คาเฉล่ียข่ องกลุมตวัอยางกลุมท่ี ่ ่ ่ 1 และกลุมท่ี ่ 2 ตามลาํดบั 
  2

2
2

1 , SS  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตวัอยางกลุมท่ี ่ ่ ่ ่ 1 และ กลุมท่ี ่ 2   
                 ตามลาํดบั 

  df  แทน ชนัความเป็นอิสระ้  
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 3.2 สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ทดสอบ
ความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตวัอยางท่ีมากกวา ่ ่ ่ ่ ่ 2 กลุม ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั ่
.05 (กลยา วานิชยบ์ญัชาั .2544: 135) 

  ใชค้า ่ ANOVA(F) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากน ่ ่ ่ ่ ั (กลยา วานิชยปั์ญชาั . 
2545 : 293) มีสูตรดงัน้ี 

F = 
(W)

(B)

MS
MS

 

เม่ือ F แทน  คาสถิติท่ีจะใชเ้ปรียบเทียบกบคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ ่ ั ่ F   
              เพื่อทราบนยัสาํคญั     

             (B)MS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม ่ ่ ่ (Mean Square   
               between Groups)     

      (W)MS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม ่ ่ (Mean Square   
               within Groups) 

 โดยมีองศาอิสระ (Degree of Freedom หรือ d.f.) ดงัน้ี 
 df  = n-1  
 df (B) = p-1 
 df (W) = n-p 
เม่ือ n  แทน จาํนวนตวัอยางรวมทงัหมด ่ ้ (คน) 
 P แทน จาํนวนกลุมตวัอยาง่ ่  
กรณีพบความแตกตางอยางมีนยัสาํคญัทางสถิติ จะทาํการตรวจสอบความแตกตางเป็นรายคูท่ี่ ่ ่ ่

ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 หรือระดบัความเช่ือมนั ่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียประชากร ่ (กลยา วาณิชยปั์ญญั า. 2545: 161) 

 LSD  = 
⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡
+

−−
ji

kn nn
MSEt 11

;
2

1 α      

 โดยท่ี n  = ∑
=

k

i
in

1
  

 in  ≠    n  

 r  = kn −   
 เม่ือ  

kn
t

−− ;
2

1 α  แทน คาท่ีใชพ้ิจารณาการแจกแจงที่ระดบัความเช่ือมนั ่ ่ 95% และชนัแหง้ ่                   

                                                      ความเป็นอิสระภายในกลุม่  
  MSE  แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม่ ่ (W)MS    
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  in  แทน จาํนวนขอ้มูลของกลุม ่ i  
  jn  แทน จาํนวนขอ้มูลของกลุม ่ j  
 
 3.3 สถิติไคร์สแควร์ (Chi-Square Test) ใชก้ารวิเคราะห์กลุมตวัอยางเชิงกลุมเพื่อหาความ่ ่ ่
แตกตางของตวัแปร ่ 2 ตวัข้ึนไปโดยคาํนวณคาไคร์สแควร์ ่ (Chi-Square) จากคาความถ่ี โดยใชสู้ตรดงันี ่ ้
(กลยา วานิชยบ์ญัชาั . 2545: 203) 
 
 X2  =       
  
 โดยท่ี X2       =      คาไคร์สแควร์ ่ (Chi-Square) 
            Oij      =      คาความถ่ีท่ีสงัเกตไดจ้ากตวัอยาง ่ ่ (Observation) 
            Eij       =      คาความถ่ีท่ีคาดหวงัไว ้่ (Expect) 
  i        =      แถวท่ี 
  j        =      คอลมัน์ท่ี 
  r        =      จาํนวนแถวหรือจาํนวนกลุมตวัอยาง่ ่  
  c       =       จาํนวนคอลมันห์รือประเภทขอกลุมตวัอยาง่ ่  
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บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
  การศึกษาเร่ือง ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา่ ้
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดก้าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอตางๆในการํ ่ ่ วิเคราะห์ขอ้มูล 
ดงัตอไปนี่ ้  
 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู  
 S.D. แทน คาเบ่ียง่ เบนมาตรฐาน 
 t   แทน คาสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน ่ t-distribution 
 F  แทน คาการแจกแจงที่ใชพ้ิจารณาใน ่ F-distribution 
 df  แทน ชนัแหงความเป็นอิสระ้ ่  
 Ho  แทน สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
 SS  แทน ผลบวกกาลงัสองของคะแนน ํ (Sum of Square) 
 MS  แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกาลงัสอง ํ (Mean Square) 
 *  แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 **         แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

การวเิคราะห์ข้อมลู  
 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดเ้สนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล แบงเป็น ่ 4 ตอนดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลสวนบุคคลไดแ้ก เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย่ ่
ตอเดือน่  
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ไดแ้ก ้ ่ วตัถุประสงคก์าร
ซือ ผูมี้อิทธิพลตอการซือÊ Ê่  งบประมาณในการซือ Ê สถานท่ีซือÊ  วิธีการชาํระเงิน  การไดรั้บขอ้มูลขาวสาร่  
และยีห่อ้ท่ีซือ้  
 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกยวกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมและ จาํแนกี่ ั ่
เป็น 4 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นชองทางการจดัจาํหนาย และปัจจยัดา้น่ ่
การสงเสริมทางการต่ ลาด 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมลู  
               ตอนที ่1 การวิเคราะห์ขอ้มูลสวนบุคคลไดแ้ก เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย่ ่
ตอเดือน่  การวิเคราะห์ขอ้มูลในสวนนี ผูว้ิจยัไดน้าํคาํตอบจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ ่ ้ ผลจากการ
วิเคราะห์ปรากฏตามตารางดงัน้ี 

ตาราง 11 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ       
      รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  
 

ข้อมลส่วนบคคลของผ้ตอบแบบสอบถามู ุ ู  จํานวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 166 41.50 

 หญิง 234 58.50 

  รวม 400 100.00 

อาย ุ ไมเกน ่ ิ 25 ปี 98 24.50 

 26-35 ปี 245 61.25 

 ตงัแต ้ ่ 36 ปีขึนไป้  57 14.25 

  รวม 400 100.00 

ระดบัการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี่  45 11.25 

 ปริญญาตรี 263 65.75 

 สูงกวาปริญญาตรี่  92 23.00 

  รวม 400 100.00 

อาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 44 11.00 

 รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ  66 16.50 

 พนกังานบริษทัเอกชน 258 64.50 

 คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  32 8.00 

  รวม 400 100.00 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  ไมเกน ่ ิ 15000 บาท 167 41.75 

 15001-25000 บาท 117 29.25 

 25001-35000 บาท 53 13.25 

 มากกวา ่ 35000 บาท 63 15.75 

  รวม 400 100.00 
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            จากตารางท่ี 11 พบวา ในจาํนวนกลุมตวัอยางท่ีตอบแบบสอบถามทงัหมด จาํนวน ่ ่ ่ ้ 400 คน
สามารถอธิบายลกัษณะทวัไปไดด้งันี่ ้  

1. เพศ พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญเป็นเพศหญิง จาํนวน ่ ่ ่ ่ ่ 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 และ
เป็นเพศชาย จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 ตามลาํดบั 

2. อายุ พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญอยูในกลุมอายุ ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่ 26-35 ปี จํานวน  245 คน  คิดเป็น 
ร้อยละ 61.25 รองลงมา คือ อยูในกลุม ไมเกน ่ ่ ่ ิ 25 ปี จํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 และ 
อยใูนกลุมอาย ุ่ ่ 36 ปีขึนไป จาํนวน ้ 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 ตามลาํดบั  

3. ระดบัการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญมีการศึกษาอยใูนระดบัปริญญาตรี จาํนวน ่ ่ ่ ่ ่ ่ 263 
คน คิดเป็นร้อยละ 65.75 รองลงมา คือ มีการศึกษาอยใูนระดบัสูงกวาปริญญาตรี จาํนวน ่ ่ 92 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.00 และมีการศึกษาอยูในระดับตํ่ากวาปริญญาตรี มีจาํนวน ่ ่ 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 
ตามลาํดบั  
 4. อาชีพ พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน ่ ่ ่ ่ ่ 258 คน คิดเป็น
ร้อยละ 64.50 รองลงมา คือ รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ  จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 มี
อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และคา้ขาย/ธุรกจสวนตวั จาํนวน ิ ่ 32 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 ตามลาํดบั  

5. รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญมีรายไดไ้มเกน ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่ ิ 15,000 บาท จาํนวน 167 
คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 รองลงมา คือ มีรายไดต้อเดือน ่ 15001-25000 บาท จาํนวน 117 คน คิดเป็นร้อย
ละ 29.25 มีรายไดต้อเดือ่ นมากกวา ่ 35000 บาท จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 และมีรายไดต้อ่
เดือน 25001-35000 บาท จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.25  ตามลาํดบั 
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              ตอนที ่2 การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ไดแ้ก วตัถุประสงคก์าร้ ่
ซือ ผูมี้อิทธิพลต้ ่อการซือ งบประมาณในการซือ สถานท่ีซือ้ ้ ้  วิธีการชาํระเงิน การไดรั้บขอ้มูลขาวสาร ่
และยีห่อ้ท่ีซือ การวิเคราะห์ขอ้มูลในสวนนี ผูว้ิจยัไดน้าํคาํตอบจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ ผลจากการ้ ้่
วิเคราะห์ปรากฏตามตารางดงัน้ี 

ตาราง 12 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม วตัถุประสงคก์ารซือ ผูมี้อิทธิพลตอ้ ่  
      การซือ้  งบประมาณในการซือ ้ สถานท่ีซือ้  วิธีการชาํระเงิน การไดรั้บขอ้มูลขาวสาร่  และยีห่อ้ท่ีซือ้  
 

พฤติกรรมในการซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา จํานวน ร้อยละ 

วตัถุประสงคก์ารซือ้  ใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ 187 46.75 

 ใชใ้นการเรียน/การศึกษา เชน ทาํรายงาน่  111 27.75 

 ใชเ้พื่อความบนัเทิง เชน ดูหนงั เลนเกมส์่ ่  94 23.50 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ..(ใหบุ้ตร หลาน เป็นตน้)* 8 2.00 

  รวม 400 100.00 

ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  ตนเอง 305 76.25 

 เพื่อน 36 9.00 

 ครอบครัว 52 13.00 

 พนกังานขาย* 7 1.75 

  รวม 400 100.00 

งบประมาณในการซือ้  ไมเกน ่ ิ 20000 บาท 70 17.50 

 20001-30000 บาท 219 54.75 

 30001-40000 บาท 86 21.50 

 มากกวา ่ 40000 บาท 25 6.25 

  รวม 400 100.00 

สถานท่ีซือ้  ศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน่  270 67.50 

 ร้านตวัแทนจาํหนายในหา้งสรรพสินคา้ทวัไ่ ่ ป 107 26.75 

 
อ่ืนๆ โปรดระบุ..( ดิสเคาทส์โตร์ เชน เทสโก ่ ้ Big C  
บริษทัคูคา้่ , อินเตอร์เน็ต เป็นตน้)** 

23 5.75 

  รวม 400 100.00 
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ตาราง 12  (ตอ่ ) 

 

พฤติกรรมในการซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา จํานวน ร้อยละ 

วิธีการชาํระเงิน   เงินสด 175 43.75 

 ชาํระผานบตัรเครดิต่ (จ่ายครังเดียว้ ) 92 23.00 

 ซือเงินผอน้ ่ (รวมถึงแบงจายผานบตัรเครดิต่ ่ ่ ) 130 32.50 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ(โอนเงินผานธนาคาร่ )* 3 0.75 

  รวม 400 100.00 

แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 41 10.25 

 ใบปลิว/โปรชวัร์ 130 32.50 

 คาํแนะนาํจากเพื่อน 78 19.50 

 อินเตอร์เน็ต 128 32.00 

 
อ่ืนๆ โปรดระบุ..(โฆษณาจากวิทยหุรือโทรทศัน์ 
เดินตามร้าน เป็นตน้)** 

23 5.75 

  รวม 400 100.00 

ยีห่อ้ท่ีซือ้  คอมแพค 80 20.00 

 เอเซอร์ 138 34.50 

 เดล 27 6.75 

 โตชิบา 29 7.25 

 ฟจิูตสึ 16 4.00 

 เอชพี 43 10.75 

 อสัซุสเทค 11 2.75 

 โซน่ี 14 3.50 

 เลอโนโว 20 5.00 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ....(แอปเปิล้ , เบนคิว, ซมัซุง เป็นตน้) 22 5.50 

  รวม 400 100.00 

*ไมนาํมาใชใ้นการทดสอบสมมติฐานในการวิจยันีเน่ืองจากมีจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามนอ้ย่ ้  
**เน่ืองจากสถานท่ีซือ ้ ดิสเคาทส์โตร์ เชน เทสโก ่ ้ Big C  มีผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 
ซ่ึงนอ้ยกวาร้อยละ ่ 5 ผูว้จิยัจึงไดท้าํการรวมกลุมกบผูท่ี้่ ั ตอบแบบสอบถามท่ีตอบอ่ืนๆ 

**เน่ืองจากแหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  โฆษณาจากวทิยหุรือโทรทศัน์มีผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวน 13 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.25 ซ่ึงนอ้ยกวาร้อยละ ่ 5 ผูว้จิยัจึงไดท้าํการรวมกลุมกบผูท่ี้่ ั ตอบแบบสอบถามท่ีตอบอ่ืนๆ 
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จากตารางท่ี 12 สรุปพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา ้ ่
โดยสวนใหญซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ่ ่ ้  

วัตถประสงค์ุ การซ้ือ สวนใหญมีวตัถุประสงค์่ ่ เพื่อใช้ประกอบการทาํงานในอาชีพ มีผูต้อบ
ทงัหมด้  จาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75 รองลงมาใชใ้นการเรียน/การศึกษา เชน ทาํรายงาน่  
ทงัหมด้  จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75  ใชเ้พื่อความบนัเทิง เชน ดูหนงั เลนเกมส์่ ่  จาํนวน 94  คน 
คิดเป็นร้อยละ 23.50  

ผ้มีอิทธิพลต่อการซ้ือู  สวนใหญ่ ่คือตนเอง มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ้ 305 คน คิดเป็นร้อยละ 
76.25 รองลงมาคือ ครอบครัว จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13  เพื่อน จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.00 

งบประมาณในการซื้อ สวนใหญงบ่ ่ ประมาณในการซือ ้  20001-30000 บาท มีผูต้อบทั้งหมด 
219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.75 รองลงมาคือ 30001-40000 บาท จาํนวน 86  คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ไม่
เกน ิ 20000 บาท จาํนวน 70  คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 

 สถานที่ซ้ือคอมพิวเตอร์ โดยสวนใหญซือตาม ่ ่ ้ ศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน่  โดยมีผูต้อบ
ทงัหมด จาํนวน ้ 270 คน คิดเป็นร้อยละ 67.50  รองลงมา คือร้านตวัแทนจาํหนายในห้างสรรพสินคา้่
ทวัไป่  จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 

วิธีการชําระเงิน  สวนใหญใชว้ิธีการชาํระเงิน เป็น ่ ่ เงินสด มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ้ 175 คน คิด
เป็นร้อยละ 43.75 รองลงมาคือ ซือเงินผอน้ ่ (รวมถึงแบงจายผานบตัรเครดิ่ ่ ่ ต)จาํนวน 130 คน คิดเป็นร้อย
ละ 32.50  ชาํระผานบตัรเครดิต่ (จายครังเดียว่ ้ ) จาํนวน 92  คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 

แหล่งที่มาของข้อมลข่าวสารู  โดยสวนใหญไดรั้บขอ้มูลขาวสารเกยวกบคอมพิวเตอร์มาจาก่ ่ ่ ี่ ั
ใบปลิว/โปรชวัร์ มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ้ 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 ซ่ึงใกลเ้คียงการคน้หาขอ้มูลผาน่
ทางอินเตอร์เน็ต มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ้ 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00  คาํแนะนาํจากเพื่อน 78คน คิด
เป็นร้อยละ 19.50 

ยี่ห้อคอมพิวเตอร์ที่ซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามใชม้ากท่ีสุดคือ ยี่ห้อเอเซอร์ มีจาํนวน 138 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.50  รองลงมาคือ คอมแพค  มีจาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00  เอชพี มีจาํนวน 43  คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.75  
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              ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเกยวกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมและ จาํแนกี่ ั ่
เป็น 4 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นชองทางการจดัจาํหน่ ่าย และปัจจยัดา้น
การสงเสริมทางการตลาด่  ผลจากการวิเคราะห์ปรากฏตามตารางตอไปนี่ ้  

ตาราง 13 แสดงปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา่ ้  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความสําคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.11 0.445 มาก 

ดา้นราคา 3.73 0.731 มาก 

ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  3.55 0.829 มาก 

ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่  3.59 0.614 มาก 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 3.78 0.470 มาก 

 
 จากตารางท่ี 13 แสดงใหเ้ห็นวา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสม่ ั ่

ทางการตลาดโดยรวม โดยมีคาเฉล่ีย่  3.78 และเม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบวา ใหค้วามสาํคญักบทุกดา้น่ ั
ในระดบัมาก โดยดา้นท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมา 
คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการสงเสริมทางการตลาด และปัจจยัดา้นชองทางการจดัจาํหนาย โดยมี่ ่ ่
คาเฉล่ีย ่ 4.11 3.73 3.59 และ 3.55 ตามลาํดบั  

ตาราง 14 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความสําคญั 

1. ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้ 4.03 0.697 มาก 

2. นาํหนกัของเคร่ือง้  3.88 0.820 มาก 

3. ขนาดจอภาพของเคร่ือง 3.98 0.728 มาก 

4. รูปลกัษณ์ของเคร่ืองท่ีมีความทนัสมยั 4.12 0.767 มาก 

5. คุณสมบติัของเคร่ืองท่ีทนัสมยั(สเปคเคร่ือง) 4.55 0.607 มากท่ีสุด 

6. การรับประกนสินคา้ั  4.43 0.660 มากท่ีสุด 

7. สีของเคร่ือง 3.58 0.787 มาก 

8. การบริการหลงัการขายท่ีสะดวก 4.32 0.750 มากท่ีสุด 

ด้านผลติภัณฑ์ 4.11 0.445 มาก 
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 จากตารางท่ี 14 แสดงใหเ้ห็นวา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสม่ ั ่
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีคาเฉล่ีย ่ 4.11 และเม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบวามี ่ 3 ขอ้ท่ี ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ขอ้ 5. คุณสมบติัของเคร่ืองท่ีทนัสมยั(สเปคเคร่ือง)  
ขอ้ 6. การรับประกนสินคา้ั  และ ขอ้ 8. การบริการหลงัการขายท่ีสะดวก โดยมีคาเฉล่ีย ่ 4.55 4.43 และ 
4.32 ตามลาํดับ สวนอีก ่ 5 ขอ้ท่ีเหลือ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดับมาก คือ ขอ้ 4. 
รูปลกัษณ์ของเคร่ืองท่ีมีความทนัสมยั ขอ้ 1. ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้ ขอ้ 3. ขนาดจอภาพของ
เคร่ือง ขอ้ 2. นาํหนกัของเคร่ือ้ ง และขอ้ 7. สีของเคร่ือง โดยมีคาเฉล่ีย ่ 4.12 4.03 3.98 3.88 และ 3.58 
ตามลาํดบั  

ตาราง 15 ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  

 

ปัจจัยด้านราคา ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความสําคญั 

1.  มีบริการผอนชาํระ่  3.47 1.199 มาก 

2. ราคาตํ่ากวายีห่อ้อ่ืนๆ่  3.21 1.010 ปานกลาง 

3. ราคาเหมาะสมกบคุณภาพั  4.52 0.641 มากท่ีสุด 

ด้านราคา 3.73 0.731 มาก 

  
 จากตารางท่ี 15 แสดงใหเ้ห็นวา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัมากกบปัจจยัส่ ั ่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา โดยมีคาเฉล่ีย ่ 3.73 และเม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบวามีเพียงขอ้เดียวท่ี ผูต้อบ่
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ขอ้ 3. ราคาเหมาะสมกบคุณภาพั  คาเฉล่ีย ่ 4.52 อีก 2 
ขอ้ ขอ้ 1. มีบริการผอนชาํระ่  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คาเฉล่ีย ่ 3.47 สวนขอ้ท่ี่
เหลือ คือ ขอ้ 2. ราคาตํ่ากวายีห่อ้อ่ืน่ ๆ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง  
คาเฉล่ีย ่ 3.21 ตามลาํดบั 

ตาราง 16 ปัจจยัดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่ ท่ีมีความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  

 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความสําคญั 

1. สถานท่ีจาํหนายอยใูกลท่ี้ทาํงาน่ ่  3.40 1.053 มาก 

2. สถานท่ีจาํหนายอยใูกลบ้า้น่ ่  3.54 0.957 มาก 

3. ความสะดวกของสถานที่ในการจดัจาํหนาย่  3.72 0.878 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 3.55 0.829 มาก 
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จากตารางท่ี 16 แสดงให้เห็นวา ผูต้อบแบบสอบถา่ มใหค้วามสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสมั ่
ทางการตลาดดา้นชองทางการจดัจาํหนาย โดยมีคาเฉล่ีย ่ ่ ่ 3.55 และเม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบวา ให้่
ความสาํคญักบทุกขอ้ในระดบัมาก โดยขอ้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ั 3. ความ
สะดวกของสถานที่ในการจดัจาํหนาย่  รองลงมา คือ ขอ้ 2. สถานท่ีจาํหนายอยูใกลบ้า้น่ ่ และขอ้ 1. 
สถานท่ีจาํหนายอยใูกลท่ี้ทาํงาน่ ่  โดยมีคาเฉล่ีย ่ 3.72 3.54 และ 3.40 ตามลาํดบั  

ตาราง 17 ปัจจยัดา้นการสงเสริมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา่ ้  

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับความสําคญั 

1. การใชส่ื้อทางโทรทศัน์ 3.26 0.858 ปานกลาง 

2. การใชส่ื้อทางหนงัสือพิมพ ์ 3.14 0.899 ปานกลาง 

3.การใชส่ื้อทางนิตยสาร 3.23 0.849 ปานกลาง 

4. การใชส่ื้อทางวิทย ุ 2.74 0.891 ปานกลาง 

5. การแจกโปรชวัร์เกยวกบรายละเอียดสินคา้ี่ ั  3.80 0.903 มาก 

6. การจดัหนา้ร้านโชวสิ์นคา้ 3.70 0.887 มาก 

7. การมีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ 3.87 0.910 มาก 

8. การลดราคาสินคา้ 4.02 0.876 มาก 

9. การใหข้องแถม เชน่  mouse, printer อ่ืนๆ 4.00 0.963 มาก 
10.การใหสิ้ทธิแลกซือสินคา้ราคาพิเศษ้  เชน่  Ram ,การเพิม่
การรับประกนั อ่ืนๆ 

4.15 0.898 มาก 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 3.59 0.614 มาก 

   
               จากตารางท่ี 17 แสดงใหเ้ห็นวา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสม่ ั ่
ทางการตลาดดา้นการสงเสริมทางการตลาด โดยมีคาเฉล่ีย ่ ่ 3.59 และเม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบวามี ่ 6 ขอ้
ท่ี ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ ขอ้ 10.การใหสิ้ทธิแลกซือสินคา้ราคาพิเศษ้  เชน่  
Ram , การเพิมการรับประกน่ ั  อ่ืนๆ ขอ้ 8. การลดราคาสินคา้ ขอ้ 9. การใหข้องแถม เชน่  mouse, printer 
อ่ืนๆ ขอ้ 7. การมีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ ขอ้ 5. การแจกโปรชวัร์เกยวกบรายละเอียดสินค้ี่ ั า และ 
ขอ้ 6. การจดัหนา้ร้านโชวสิ์นคา้ คาเฉล่ีย ่ 4.15 4.02 4.00 3.87 3.80 และ 3.70 ตามลาํดบั สวนอีก ่ 4 ขอ้ท่ี
เหลือผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง คือ ขอ้ 1. การใชส่ื้อทางโทรทศัน์ ขอ้ 3.การ
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ใชส่ื้อทางนิตยสาร ขอ้ 2. การใชส่ื้อทางหนงัสือพิมพ ์และขอ้ 4.การใชส่ื้อทางวิทยุ มีคาเฉล่ีย ่ 3.26 3.23 
3.14 และ 2.74 ตามลาํดบั 
                ตอนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมลเพือ่ทดสอบสมมติฐานู ุ  

สมมติฐานข้อทีุ่  1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนใหค้วามสาํคญักบ่ ั ั ปัจจยัสวนประสม่ ทางการตลาดใน
การซือ้ คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 

     H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาดคอม  
      พิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน่ ่ ั  
H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาดคอม  
      พิวเตอร์แบบพกพาแตกต่างกนั 

        

 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน จะใช้การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคา่ ่ ่
คะแนนเฉล่ียของกลุมประชากร ่ 2 กลุม ท่ีเป็นอิสระตอกน ่ ่ ั (Independent Sample t-test) ใชร้ะดบัความ
เช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันนั จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ้ (Reject Ho) กตอเม่ือ็ ่  2-tailed Prob. (p-value) มีคา่
นอ้ยกวา ่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัน้ี  

ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในการซือ่ ้  
      คอมพิวเตอร์แบบพกพา จาํแนกตามเพศ 
 

t-test for Equality of Means ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ควมสําคญั
ในการซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา เพศ ค่าเฉลีย่ S.D. t p-value 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ชาย 4.10 0.426 -0.337 0.736 

 หญิง 4.12 0.459   

ดา้นราคา ชาย 3.69 0.811 -1.029 0.304 

  หญิง 3.77 0.668     

ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  ชาย 3.59 0.720 0.768 0.443 

  หญิง 3.53 0.899     

ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่  ชาย 3.52 0.575 -1.826 0.069 
  หญิง 3.64 0.637     

ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยรวม่  ชาย 3.74 0.424 -1.177 0.240 

  หญิง 3.80 0.500     
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 จากตารางท่ี 18 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในการ่
ซือค้ อมพิวเตอร์แบบพกพา จาํแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติ Independent Sample t – test ในการทดสอบ
พบวา โดยภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย และดา้นการสงเสริมทาง่ ่ ่ ่
การตลาด มีคา ่ Probability (p-value) เทากบ ่ ั 0.240, 0.736, 0.304 0.443 และ0.069 ตามลาํดบั ซ่ึงมากกวา ่
0.05 นนัคือ ยอมรับสมมุติฐานหลกั ่ (H0) และปฏิเสธสมมุติฐานรอง (H1) หมายความวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ
แตกตางกนใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดคอม พิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกนที่่ ั ั ่ ่ ่ ั
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลอ้งกบสมมุติฐานท่ีตงัไว้่ ั ้  
  
สมมติฐานข้อทีุ่  2 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกนใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดใน่ ั ั ่
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาดคอม  

      พิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน่ ่ ั  
H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาดคอม  
      พิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  

        
 สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกตางระหวางคาคะแนนเฉลี่ยของ่ ่ ่
กลุมตวัอยางท่ีมีมากกวา ่ ่ ่ 2 กลุม่  โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชร้ะดบัความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันนั จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ้ (H0) กตอเม่ือคา ็ ่ ่ 2-tailed 
Prob. (p-value) มีคานอ้ยกวา ่ ่ 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีคาเฉล่ียอยางนอ้ยหน่ึงคูท่ีแตกตางกน จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น ่ ่ ่ ่ ั (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาวาคาเฉล่ียคูใดบา้ง่ ่ ่
แตกตางกนที่ระดบันยัสาํคญั ่ ั 0.05 ดงัน้ี 
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ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในการซือ่ ้    
      คอมพิวเตอร์แบบพกพา จาํแนกตามอาย ุ

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่
ความสําคญัในการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา 

แหล่งของ
ความ

แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

ระหวางกลุม่ ่  0.297 2 0.149 0.749 0.474 

ภายในกลุ่ม 78.738 397 0.198   

ดา้นผลิตภณัฑ ์

รวม 79.035 399    

ระหวางกลุม่ ่  10.259 2 5.129 10.039 0.000** 

ภายในกลุม่  202.845 397 0.511   

ดา้นราคา 

รวม 213.104 399    

ระหวางกลุม่ ่  3.978 2 1.989 2.924 0.055 

ภายในกลุม่  270.101 397 0.680   

ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  

รวม 274.079 399    

ระหวางกลุม่ ่  3.158 2 1.579 4.253 0.015* 

ภายในกลุม่  147.386 397 0.371   

ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่  
 
 รวม 150.544 399    

ระหวางกลุม่ ่  
ภายในกลุม่  

2.138 
86.101 

2 
397 

1.069 
0.217 

4.929 0.008** ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่
โดยรวม 

     รวม 88.239 399    

 
*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 19 เม่ือพิจารณา เปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัใน่
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ้ (One 
Way Analysis Of Variance) ในการทดสอบพบวา่  
 ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นชองทางการจดัจาํหนาย พบวามีคา่ ่ ่ ่ ่
ความนาจะเป็น่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.474 และ 0.055 ตามลาํดบั ซ่ึงมากกวา ่ 0.05 นนัคือ ยอมรับสมมุติ ฐาน่
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมุติฐานรอง (H1) หมายความวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบั
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ในการซือคอม่ ่ ้ พิวเตอร์
แบบพกพาไมแตกตางกน่ ่ ั  ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลอ้งกบสมมุติฐานท่ีตงัไว้่ ั ้  
 ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพ่ รวม ดา้นราคา และดา้นการสงเสริมทางการตลาด ่
พบวามีคาความนาจะเป็นเทากบ ่ ่ ่ ่ ั 0.008 0.000  และ 0.015 ซ่ึงนอ้ยกวา ่ 0.05 นนัคือ ปฏิเสธสมมุติฐาน่
หลกั (H0) และยอมรับสมมุติฐานรอง (H1) หมายความวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบั
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ โดยภาพรวม ดา้นราคา และดา้นการสงเสริมทางการตลาด ในการซือ่ ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ ่ ั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบสมมุติฐานท่ีตงัไว้ั ้  
 เพื่อให้ทราบวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่
โดยภาพรวม ดา้นราคา และดา้นการสงเสริมทางการตลาด ่ ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ แตกตางกน่ ั
ในรายคูใดบา้ง ดงันัน ผูว้ิจยัจึงไดท้าํการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเป็นรายคูโดยใชว้ิธี ่ ่ ่้
LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ่ ท่ีมีความสาํคญัใน 
       การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบอายุ่ ั  
 

 อาย ุ ไมเกน่ ิ  25 ปี 26-35 ปี ตงัแต้ ่ 36 ปีขึนไป้  

  คาเฉล่ีย่  3.70 3.83 3.66 

ไมเกน่ ิ  25 ปี 3.70 - -0.13 0.05 

   (0.021*) (0.530) 

26-35 ปี 3.83  - 0.18 

    (0.010*) 

ตงัแต้ ่ 36 ปีขึนไป้  3.66   - 
 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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                จากตารางท่ี 20 พบความแตกตาง ่ 2 คูดว้ยกนคือ่ ั  
1. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายไุมเกน ่ ิ 25 ปี กบผูบ้ริโภคท่ีมีั อาย ุ26-35 ปี จากการทดสอบพบวา่ ได ้

คาความนาจะเป็น่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.021 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบั่ นยัสาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของํ ่
คาเฉล่ียเทากบ ่ ่ ั -0.13 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีอายุไมเกน ่ ่ ิ 25 ปี ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวน่ ่ ประสมทาง
การตลาดโดยภาพรวมนอ้ยกวา่ผูท่ี้มีอาย ุ26-35 ปี อยางมีนยัสาํคั่ ญท่ีระดบั 0.05  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ26-35 ปี กบผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุั 36 ปีขึนไป้  จากการทดสอบพบวา ไดค้า่ ่  
ความนาจะเป็น่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.010 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบันยัสาํคญั ่ 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของํ ่
คาเฉล่ียเทากบ ่ ่ ั 0.18 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ่ 26-35 ปี ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทาง่ ่
การตลาดโดยภาพรวมมากกวาผูท่ี้มีอาย ุ่ 36 ปีขึนไป้  อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ่ ท่ีมีความสาํคญัในการ  
       ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบอายุ่ ั  
 

 อาย ุ ไมเ่ กนิ  25 ปี 26-35 ปี ตงัแต้ ่ 36 ปีขึนไป้  

 คาเฉล่ีย่       3.51 3.86 3.57 

ไมเกน่ ิ  25 ปี 3.51          - -0.35 -0.06 

    (0.000**) (0.641) 

26-35 ปี 3.86  - 0.29 

     (0.006**) 

ตงัแต้ ่ 36 ปีขึนไป้  3.57      - 

 
  *  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
                จากตารางท่ี 21 พบความแตกตาง ่ 2 คูดว้ยกนคือ่ ั  

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายไุมเกน ่ ิ 25 ปี กบผูบ้ริโภคท่ีมีั อาย ุ26-35 ปี จากการทดสอบพบวา ได้่  
คาความนาจะเป็น่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบั่ นยัสาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว้ํ  โดยมีผลตางของ่
คาเฉล่ียเทากบ ่ ่ ั -0.35 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีอายไุมเกน ่ ่ ิ 25 ปี ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวน่ ่ ประสมทาง
การตลาดดา้นราคานอ้ยกวา่ผูท่ี้มีอาย ุ26-35 ปี อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  
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2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ26-35 ปี กบผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุั 36 ปีขึนไป้  จากการทดสอบพบวา ไดค้า่ ่  
ความนาจะเป็น่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบันยัสาํคญั ่ 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของํ ่
คาเฉล่ียเทากบ ่ ่ ั 0.29 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ่ 26-35 ปี ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทาง่ ่
การตลาดดา้นราคามากกวาผูท่ี้มีอาย ุ่ 36 ปีขึนไป้  อยางมี่ นยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05  

ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ่  ท่ี  
      มีความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบอายุ่ ั  

 

อาย ุ ไมเกน่ ิ  25 ปี 26-35 ปี ตงัแต้ ่ 36 ปีขึนไป้  

 คาเฉล่ีย่  3.56 3.65 3.39 

ไมเ่ กนิ  25 ปี 3.56         - -0.09 0.17 

    (0.218) (0.102) 

26-35 ปี 3.65  - 0.26 

     (0.005**) 

ตงัแต้ ่ 36 ปีขึนไป้  3.39     -  

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
                จากตารางท่ี 22 พบความแตกตางเพียงคูเ่ ่ ดียว คือ 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ26-35 ปี กบผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุั 36 ปีขึนไป้  จากการทดสอบพบวา ไดค้า่ ่  
ความนาจะเป็น่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบันยัสาํคญั ่ 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของํ ่
คาเฉล่ียเทากบ ่ ่ ั 0.26 แสดงวาผู ้บริโภคท่ีมีอาย ุ่ 26-35 ปี ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทาง่ ่
การตลาดดา้นการสงเสริมการตลาดมากกวาผูท่ี้มีอาย ุ่ ่ 36 ปีขึนไป้  อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  
สมมติฐานข้อทีุ่  3 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทาง่
การตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาÊ แตกตางกน่ ั  
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 

H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทาง   
การตลาดในการซือ้ คอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน่ ่ ั  

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาด
ในการซือ้ คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
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      สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกตางระหวางคาคะแนนเฉลี่ยของ่ ่ ่
กลุมตวัอยางท่ีมีมากกวา ่ ่ ่ 2 กลุม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ่ One-Way Analysis of 
Variance โดยใชร้ะดบัความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันนั จะปฏิ้ เสธสมมติฐานหลกั (H0) กตอเม่ือคา ็ ่ ่ 2-tailed 
Prob. (p-value) มีคานอ้ยกวา ่ ่ 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีคาเฉล่ียอยางนอ้ยหน่ึงคูท่ีแตกตางกน จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น ่ ่ ่ ่ ั (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาวาคาเฉล่ียคูใดบา้ง่ ่ ่
แตกตางกนที่ระดบันยัสาํคญั ่ ั 0.05 ดงัน้ี 
ตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัสวนประสม่ ทางการตลาดท่ีมีความสาํคญัในการซือ้  

        คอมพิวเตอร์แบบพกพา จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่
ความสําคญัในการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา 

แหล่งของ
ความ

แปรปรวน 
SS df MS F p-value 

ระหวางกลุม่ ่  2.765 2 1.383 7.197 0.001** 

ภายในกลุม่  76.270 397 0.192   

ดา้นผลิตภณัฑ ์

รวม 79.035 399       

ระหวางกลุม่ ่  1.929 2 0.965 1.813 0.164 

ภายในกลุ่ม 211.175 397 0.532   

ดา้นราคา 

รวม 213.104 399       

ระหวางกลุม่ ่  8.745 2 4.372 6.542 0.002** 

ภายในกลุม่  265.334 397 0.668   

ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  

รวม 274.079 399       

ระหวางกลุม่ ่  5.279 2 2.639 7.214 0.001** 

ภายในกลุม่  145.265 397 0.366   

ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่  

รวม 150.544 399       
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่
โดยรวม 

ระหวางกลุม่ ่  
ภายในกลุม่  
รวม 

3.316 
84.923 
88.239 

2 
397 
399 

1.658 
0.214 
  

7.751 0.000** 

      *  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 
    **   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 23 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาÊ  จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way Analysis Of Variance) ในการทดสอบพบวา่ 
 ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคา่  พบวามีคาความนาจ่ ่ ่ ะเป็น(p-value) เทากบ ่ ั 0.164 
ซ่ึงมากกวา ่ 0.05 นนัคือ ยอมรับสมมุติ ฐานหลกั ่ (H0) และปฏิเสธสมมุติฐานรอง (H1) หมายความวา ่
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคา่  ใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน ท่ีระดบันัÊ ่ ่ ั ยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลอ้งกบ่ ั
สมมุติฐานท่ีตงัไว้Ê  
 ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นชองทางการจดัจาํหนายและ่ ่ ่
ดา้นการสงเสริมทางการตลาด พบวามีคาความนาจะเป็นเทากบ ่ ่ ่ ่ ่ ั 0.000 0.001 0.002 และ 0.001 ซ่ึงนอ้ย
กวา ่ 0.05 นนัคือ ปฏิเสธสมมุ่ ติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมุติฐานรอง (H1) หมายความวา ่ ผูบ้ริโภคท่ี
มีระดับการศึกษาแตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบัปัจจัยสวนประสมทางการตลาด่ โดยภาพรวม ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นชองทางการจดัจาํหนายและดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ่ ่  ในการซือคอมพิวเตอร์แบบ้
พกพาแตกตางกน่ ั  ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบสมมุติฐานท่ีตงัไว้ั ้  
 เพื่อใหท้ราบวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางั ่
การตลาดโดยภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นชองทางการจดัจาํหนายและดา้นการสงเสริมทางการตลาด ่ ่ ่
ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา แต้ กตางกน่ ั ในรายคูใดบา้ง ดงันนั ผูว้จิยัจึงไดท้าํการทดสอบความ่ ้
แตกตางของคะแนนเฉลี่ยเป็นรายคูโดยใชว้ิธี ่ ่ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลการ
วิเคราะห์ ดงัน้ี 
ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ่ ท่ีมีความสาํคญัใน 
      การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบระดบัการศึกษา่ ั  
 

ระดบัการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี่  ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี่  

  คาเฉล่ีย่  3.73 3.84 3.62 

ตํ่ากวาปริญญาตรี่  3.73             - -0.11 0.11 

    (0.151) (0.193) 

ปริญญาตรี 3.84  - 0.22 

     (0.000**) 

สูงกวาปริ่ ญญาตรี 3.62     -  

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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                จากตารางท่ี 24 พบความแตกตางเพียงคูเดียว คือ่ ่  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กบผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีั ่  จากการ
ทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบันยัสาํคญั ่ 0.05 ท่ีกาหนดไว ้ํ
โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ่ ่ ่ ั 0.22 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี่  ใหค้วามสาํคญัตอ่
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมากกวาผูท่ี้มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี่ ่ ่  อยางมีนยัสาํคญั่
ท่ีระดบั 0.05  

ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์่ ท่ีมีความสาํคญั 
      ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบระดบัการศึกษา่ ั  
 

ระดบัการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี่  ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี่  

 คาเฉล่ีย่  3.93 4.17 4.04 

ตํ่ากวาปริญญาตรี่  3.93              - -0.24 -0.11 

    (0.001**) (0.158) 

ปริญญาตรี 4.17  - 0.13 

     (0.018*) 

สูงกวาปริญญาตรี่  4.04      - 

 
*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

                จากตารางท่ี 25 พบความแตกตาง ่ 2 คู คือ่  
1. ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาตํ่ากวาระดบัปริญญาตรี่  กบผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัั  

ปริญญาตรี จากการทดสอบพบวา ได้คาความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.001 ซ่ึงน้อยกวาระดับ่
นยัสาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั -0.24 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัตํ่่
กวาปริญญา่ ตรี ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑน์อ้ยกวาผูท่ี้มีการศึกษา่ ่ ่
ระดบัปริญญาตรี อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กบผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวาปริญญาั ่  
ตรี จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.018 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบันยัสาํคญั ่ 0.05 
ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.13 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี่  ให้
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ความสําคญัตอปัจจัยสวนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากกวาผูท่ี้มีการศึกษาระดับสูงกวา่ ่ ่ ่
ปริญญาตรี อยางมีนยัสาํคญัท่ีระ่ ดบั 0.05  

ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ยปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ท่ีมี่ ่ ่ ่   
      ความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา เป็นรายคูกบระดบัการศึกษา้ ่ ั  

 

ระดบัการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี่  ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี่  

 คาเฉล่ีย่  3.53 3.65 3.29 

ตํ่ากวาปริญญาตรี่  3.53             - -0.12 0.24 

    (0.383) (0.104) 

ปริญญาตรี 3.65  - 0.36 

     (0.000**) 

สูงกวาปริญญาตรี่  3.29     -  

 
*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

                 จากตารางท่ี 26 พบความแตกต่างเพียงคูเดียว คือ่  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กบผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีั ่  จากการ
ทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบันยัสาํคญั ่ 0.05 ท่ีกาหนดไว ้ํ
โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ่ ่ ่ ั 0.36 แสดงวาผูบ้ริโภค่ ท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ใหค้วามสาํคญัตอ่
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นชองทางการจดัจาํหนายมากกวาผูท่ี้มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี่ ่ ่ ่ ่  
อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  
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ตาราง  27 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมทางการตลาด ่ ่ ท่ี  
      มีความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบระดบัการศึกษา่ ั  

 

ระดบัการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี่  ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี่  

 คาเฉล่ีย่  3.66 3.65 3.38 

ตํ่ากวาปริญญาตรี่  3.66               -  0.01 0.28 

    (0.893) (0.010*) 

ปริญญาตรี 3.65  - 0.27 

     (0.000**) 

สูงกวาปริญญาตรี่  3.38     -  

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                จากตารางท่ี 27 พบความแตกตาง ่ 2 คู คือ่  

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาตํ่ากวาระดบัปริญญาตรี่  กบผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวาั ่  
ปริญญาตรี จากการทดสอบพบวา ได้คาความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.010 ซ่ึงน้อยกวาระดับ่
นยัสาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.28 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัตํ่่
กวาปริญญาตรี่  ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริม่ ่ ่ ทางการตลาดมากกวา่
ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กบผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวาปริญญาั ่  
ตรี จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบันยัสาํคญั ่ 0.05 
ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.27 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี่  ให้
ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้น่ ่ การสงเสริมทางการตลาดมาก่ กวาผูท่ี้มีการศึกษา่
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  
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สมมติฐานข้อทีุ่  4 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาดใน่
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาÊ แตกตางกน่ ั   
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 

H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาดในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกต่ ่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาดในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  

 
        สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกตางระหวางคาคะแนนเฉลี่ยของ่ ่ ่
กลุมตวัอยางท่ีมีมากกวา ่ ่ ่ 2 กลุม โดยการวิเคราะห์ค่ วามแปรปรวนทางเดียว One-Way Analysis of 
Variance โดยใชร้ะดบัความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันนั จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ้ (H0) กตอเม่ือคา ็ ่ ่ 2-tailed 
Prob. (p-value) มีคานอ้ยกวา ่ ่ 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีคาเฉล่ี่ ยอยางนอ้ยหน่ึงคูท่ีแตกตางกน จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น ่ ่ ่ ั (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาวาคาเฉล่ียคูใดบา้ง่ ่ ่
แตกตางกนที่ระดบันยัสาํคญั ่ ั 0.05 ดงัน้ี 
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ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัสวนปร่ ะสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในการซือ้  
      คอมพิวเตอร์แบบพกพา จาํแนกตามอาชีพ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่
ความสําคญัในการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา 

แหล่งของ
ความ

แปรปรวน 
SS df MS F p-value 

ระหวางกลุม่ ่  2.804 3 0.935 4.855 0.002** 

ภายในกลุม่  76.232 396 0.193   

ดา้นผลิตภณัฑ ์

รวม 79.035 399       

ระหวางกลุม่ ่  5.710 3 1.903 3.634 0.013* 

ภายในกลุม่  207.394 396 0.524   

ดา้นราคา 

รวม 213.104 399    

ระหวางกลุม่ ่  4.472 3 1.491 2.190 0.089 

ภายในกลุม่  269.607 396 0.681   

ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  

รวม 274.079 399       

ระหวางกลุม่ ่  2.607 3 0.869 2.326 0.074 

ภายในกลุม่  147.937 396 0.374   

ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่  

รวม 150.544 399       
0.753 
0.217 

3.468 โดยรวมปัจจยัสวนประสมทาง่
การตลาด 

ระหวางกลุม่ ่  
ภายในกลุม่  
รวม 

2.259 
85.980 
88.239 

3 
396 
399  

0.016* 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 28 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญั่ ใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาÊ  จาํแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis Of Variance) ในการทดสอบพบวา่ 
 ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่ และดา้นการสงเสริมทางการตลาด่  
พบวามีคาความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.089 และ 0.074 ตามลาํดบั ซ่ึงมากกวา ่ 0.05 นนัคือ ยอมรับ่
สมมุติ ฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมุติฐานรอง (H1) หมายความวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ให้
ความสําคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่ และดา้นการสงเสริมทาง่
การตลาด ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ไมแตกตางกน่ ่ ั  ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบสมมุติฐานท่ีตงัไว้ั ้  
 ปัจจยัสวนประสมทาง่ การตลาดโดยภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา พบวามีคาความ่ ่
นาจะเป็นเทากบ ่ ่ ั 0.016 0.002 และ 0.013 ซ่ึงนอ้ยกวา ่ 0.05 นนัคือ ปฏิเสธสมมุติฐานหลกั ่ (H0) และ
ยอมรับสมมุติฐานรอง (H1) หมายความวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสวน่
ประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคาในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้
แตกตางกน่ ั  ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบสมมุติฐานท่ีตงัไว้ั ้  
 เพื่อให้ทราบวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกนมี่ ั ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ่
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ในการซือค้ อมพิวเตอร์แบบพกพา แตกตางกน่ ั ในรายคูใดบา้ง ดงันนั ผูว้ิจยั่ ้
จึงได้ทาํการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเป็นรายคูโดยใช้วิธี ่ ่ LSD (Least Significant 
Difference) ปรากฏผลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 78 

ตาราง  29 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภ่ าพรวม ท่ีมีความสาํคญัใน   
      การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบอาชีพ่ ั  

 

อาชีพ 
นกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

คา้ขาย/ธุรกจิ
สวนตวั่  

  คาเฉล่ีย่  3.57 3.78 3.81 3.76 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 3.57 - -0.22 -0.24 -0.19 

    (0.018*) (0.001**) (0.085) 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

 
3.78  - -0.03 0.03 

     (0.661) (0.773) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.81   - 0.06 

      (0.513) 

คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  3.76    - 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
               จากตารางท่ี 29 พบความแตกตาง ่ 2 คู คือ่  

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษากบผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพั รับราชการ/พนกังาน 
รัฐวิสาหกจิ  จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.018 ซ่ึงน้อยกวาระดบั่ นัย 
สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดํ ไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ่ ่ ่ ั -0.22 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี่  อาชีพนกัเรียน/
นิสิต/นกัศึกษา ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม่ ่ นอ้ยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ รับ
ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ  อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพั พนกังานบริษทั  
เอกชน จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบั่ นยัสาํ คญั 
0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั -0.24 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี ่ อาชีพนกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา ให้ความสาํคญัต่อปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมนอ้ยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ ่ พนกังาน
บริษทัเอกชน อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05 
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ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์่ ท่ีมีความสาํคญัใน  
      การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบอาชีพ่ ั  

 

อาชีพ 
นกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

คา้ขาย/ธุรกจิ
สวนตวั่  

  คาเฉล่ีย่  3.90 4.13 4.12 4.27 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 3.90           - -0.23 -0.22 -0.37 

    (0.006**) (0.002**) (0.000**) 
รับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

 
4.13  - 0.01 -0.13 

     (0.810) (0.156) 

พนกังานบริษทัเอกชน 4.12   - -0.15 

      (0.071) 

คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  4.27                 - 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
  I 
                จากตารางท่ี 30 พบความแตกตาง ่ 3 คู่ คือ 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษากบผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพั รับราชการ/พนกังาน 
รัฐวิสาหกจิ  จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.006 ซ่ึงน้อยกวาระดบั่ นัย 
สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั -0.23 แสดงวาผูบ้ริโภ่ คท่ีมี อาชีพนกัเรียน/
นิสิต/นักศึกษา ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ผลิตภณัฑ์น้อยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ รับ
ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ  อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพั พนกังานบริษทั  
เอกชน จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบั่ นยัสาํ คญั 
0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั -0.22 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี ่ อาชีพนกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ผลิตภณัฑน์้อยกวาผูท่ี้มีอาชี่ พพนักงาน
บริษทัเอกชน อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05 
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3. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพั คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  
จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวาระดบั่ นยัสาํ คญั 0.05 ท่ี
กาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาํ ่ ่ เฉล่ียเทากบ ่ ั -0.37 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี ่ อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึก ษา 
ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ผลิตภณัฑน์อ้ยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ คา้ขาย/ธุรกจสวนิ ่
ตวัอยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05 

ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคา่  ท่ีมีความสาํคญัในการ 
       ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบอาชีพ่ ั  

 

อาชีพ 
นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

คา้ขาย/
ธุรกจิ
สวนตวั่  

  คาเฉล่ีย่  3.45 3.70 3.81 3.58 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 3.45          - -0.24 -0.36 -0.13 

    (0.085) (0.003**) (0.436) 

รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ  3.70  - -0.11 0.11 

     (0.263) (0.472) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.81   - 0.22 

      (0.099) 

คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  3.58              - 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

                จากตารางท่ี 31 พบความแตกตางเพียงคูเดียว คือ่ ่  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพั พนกังานบริษทัเอกชน จาก
การทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.003 ซ่ึงน้อยกวาระดบั่ นัยสํา คญั 0.05 ท่ี
กาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั -0.36 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี ่ อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นราคา นอ้ยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ พนกังานบริษทัเอกชน 
อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05 
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สมมติฐานข้อทีุ่  5 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวนประสม่
ทางการตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาÊ แตกตางกน่ ั  
  
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ แตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทาง
การตลาดในการซือ้ คอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน่ ่ ั  

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ แตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวน่ ประสมทาง
การตลาดในการซือ้ คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  

        
 สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกตางระหวางคาคะแนนเฉลี่ยของ่ ่ ่
กลุมตวัอยางท่ีมี่ ่ มากกวา ่ 2 กลุม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ่ One-Way Analysis of 
Variance โดยใชร้ะดบัความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันนั จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ้ (H0) กตอเม่ือคา ็ ่ ่  2-
tailed Prob. (p-value) มีคานอ้ยกวา ่ ่ 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีคาเฉล่ียอยางน้อยหน่ึงคูท่ีแตกตางกน จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน ่ ่ ่ ่ ั
(Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ LSD (Least Significant Difference) เพื่อหาวาคาเฉล่ียคู่ ่ ่
ใดบา้งแตกตางกนที่ระดบันยัสาํคญั ่ ั 0.05 ดงัน้ี 
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ตาราง 32  แสดงผลการเปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในการ่    
      ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน้ ่  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่
ความสําคญัในการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา 

แหล่งของ
ความ

แปรปรวน 
SS df MS F p-value 

ระหวางก่ ลุม่  0.555 3 0.185 0.933 0.425 

ภายในกลุม่  78.481 396 0.198   

ดา้นผลิตภณัฑ ์

รวม 79.035 399       

ระหวางกลุม่ ่  13.332 3 4.444 8.809 0.000** 

ภายในกลุม่  199.772 396 0.504   

ดา้นราคา 

รวม 213.104 399    

ระหวางกลุม่ ่  7.093 3 2.364 3.507 0.015* 

ภายในกลุม่  266.987 396 0.674   

ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  

รวม 274.079 399       

ระหวางกลุม่ ่  14.911 3 4.970 14.511 0.000** 

ภายในกลุม่  135.633 396 0.343   

ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่  

รวม 150.544 399       
      
ระหวางกลุม่ ่  5.806 3 1.935 9.298 0.000** 

ภายในกลุม่  82.433 396 0.208   
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่
โดยรวม 

รวม 88.239 399    

       
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 32 เม่ือพิจารณา เปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญั่ ใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาÊ  จาํแนกตามรายได้เฉล่ียตอเดือน โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความ่
แปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis Of Variance) ในการทดสอบพบวา่ 
 ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดด้านผลิตภั่ ณฑ์ พบวามีคาความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั
0.425 ซ่ึงมากกวา ่ 0.05 นนัคื่ อ ยอมรับสมมุติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมุติฐานรอง (H1) หมายความ
วา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ไมแตกตางกน่ ่ ั  ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบสมั มุติฐานท่ีตงัไว้้  
 ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ดา้นราคา ดา้นชองทางการจดัจาํหนายและดา้น่ ่ ่
การสงเสริมทางการตลาด พบวามีคาความนาจะเป็นเทากบ ่ ่ ่ ่ ่ ั 0.000 0.000 0.015 และ 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา ่
0.05 นนัคือ ปฏิเสธสมมุติฐานหลกั ่ (H0) และยอมรับสมมุติฐานรอง (H1) หมายความวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั ให้ความสําคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ โดยภาพรวม ดา้น
ราคา ดา้นชองทางการจดัจาํหนายและดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ่ ่  ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้
แตกตางกน่ ั  ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบสมมุติฐาั นท่ีตงัไว้้  
 เพื่อให้ทราบวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอเดือน่ แตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบั ปัจจัยสวน่
ประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ดา้นราคา ดา้นชองทางการจดัจาํหนายและดา้นการสงเสริมทาง่ ่ ่
การตลาด ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ แตกตางกน่ ั ในรายคูใดบา้ง ดงันนั ผูว้ิจยัจึ่ ้ งไดท้าํการทดสอบ
ความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเป็นรายคูโดยใช้่ ่ วิธี LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลการ
วิเคราะห์ ดงัน้ี 
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ตาราง 33 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ่ ท่ีมีความสาํคญัใน 
      การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ั ่  
 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  
ไมเกน่ ิ  

15000 บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

  คาเฉล่ีย่  3.84 3.85 3.74 3.51 

ไมเกน่ ิ  15000 บาท 3.84 - -0.01 0.10 0.33 

    (0.901) (0.184) (0.000**) 

15001-25000 บาท 3.85  - 0.10 0.34 

     (0.175) (0.000**) 

25001-35000 บาท 3.74   - 0.24 

      (0.006**) 

มากกวา่ 35000 บาท 3.51    - 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

                จากตารางท่ี 33 พบความแตกตาง ่ 3 คู คือ่  
1. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  

เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กวาระดบั่ นยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.33 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี่  รายได้
เฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ โดยภาพรวม 
มากกวาผูท่ี้่ มีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กวาระดบั่ นยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.34 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี่  รายได้
เฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางก่ ่ ารตลาดโดยภาพรวม 
มากกวาผูท่ี้่ มีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  
 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 85 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.006 ซ่ึงนอ้ย
กวาระดบั่ นยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.24 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี่  รายได้
เฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ โดยภาพรวม 
มากกวาผูท่ี้่ มีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคา ่ ท่ีมีความสาํคญัในการ  
       ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ั ่  

 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  
ไมเกน่ ิ  
15000 
บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

  คาเฉล่ีย่  3.86 3.81 3.62 3.35 

ไมเกน่ ิ  15000 บาท 3.86 - 0.04 0.24 0.51 

    (0.616) (0.032*) (0.000**) 

15001-25000 บาท 3.81  - 0.20 0.46 

     (0.093) (0.000**) 

25001-35000 บาท 3.62   - 0.27 

      (0.045*) 

มากกวา่ 35000 บาท 3.35    - 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

                จากตารางท่ี 34 พบความแตกตาง ่ 4 คู คือ่  
1. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  

เดือน 25001-35000 บาท จากการทดสอบพบวา ได้่ คาความนาจะเป็น่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.032 ซ่ึงนอ้ย
กวาระดบั่ นยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.24 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี่  รายได้
เฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นราคา มากกวาผู ้่
ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  
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2. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กวาระดบั่ นยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.51 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี่  รายได้
เฉล่ียตอเดือน ่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นราคามากกวาผู ้่
ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กวาระดบั่ นยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.46 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี่  รายได้
เฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นราคามากกวาผู ้่
ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน มากกวา ่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.045 ซ่ึงนอ้ย
กวาระดบันยั สาํคญั ่ 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.27 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี รายได้่
เฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางกา่ ่ รตลาดดา้นราคามากกวาผู ้่
ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  
ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ยปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ท่ีมี่ ่ ่ ่   
       ความสาํคญัในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา เป็นรายคูกบรายไดเ้ฉล่ียต้ ่ ั ่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  
ไมเกน่ ิ  
15000 
บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

  คาเฉล่ีย่  3.62 3.65 3.42 3.30 

ไมเกน่ ิ  15000 บาท 3.62 - -0.03 0.21 0.33 

    (0.801) (0.107) (0.007**) 

15001-25000 บาท 3.65  - 0.23 0.35 

     (0.086) (0.006**) 

25001-35000 บาท 3.42   - 0.12 

      (0.438) 

มากกวา่ 35000 บาท 3.30    - 

*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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                 จากตารางท่ี 35 พบความแตกตาง ่ 2 คู คือ่  
1. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  

เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.007 ซ่ึงนอ้ยกวา่
ระดบันยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.33 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ีย่
ตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่
มากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่
ระดบันยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.35 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ีย่
ตอเดือน ่ 15001-25000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นชองท่ างการจดัจาํหนาย่
มากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

 

ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบคาเฉลี่ย่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมทางการตลาด ่ ่ ท่ีมี  
      ความสาํคญัในการซือคอมพวิเตอร์แบบพกพา ้ เป็นรายคูกบรายไดเ้ฉล่ี่ ั ยตอเดือน่  

 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  
ไมเกน่ ิ  
15000 
บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

  คาเฉล่ีย่  3.67 3.73 3.52 3.17 

ไมเกน่ ิ  15000 บาท 3.67        - -0.06 0.15 0.50 

    (0.386) 0.113 (0.000**) 

15001-25000 บาท 3.73  - 0.21 0.56 

     (0.032*) (0.000**) 

25001-35000 บาท 3.52   - 0.36 

      (0.001**) 

มากกวา่ 35000 บาท 3.17              - 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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                จากตารางท่ี 36 พบความแตกตาง ่ 4 คู คือ่  
1. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  

เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่
ระดบันยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.50 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉ่ ล่ีย
ตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นการสงเสริมทาง่
การตลาด มากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน 25001-35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.032 ซ่ึงนอ้ยกวา่
ระดบันยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.21 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ีย่
ตอเดือน ่ 15001-25000 บาท ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนปร่ ่ ะสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมทาง่
การตลาดมากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความน่ ่ ่าจะเป็น(p-value) เทากบ ่ ั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่
ระดบันยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.56 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ีย่
ตอเดือน ่ 15001-25000 บาท ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นการสงเสริมทาง่
การตลาดมากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดบั ่ 0.05  

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท กบผูบ้ริโภคท่ีมีั รายไดเ้ฉล่ียตอ่  
เดือน มากกวา่ 35000 บาท จากการทดสอบพบวา ไดค้าความนาจะเป็น่ ่ ่ (p-value) เทากบ ่ ั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่
ระดบันยั สาํคญั 0.05 ท่ีกาหนดไว ้โดยมีผลตางของคาเฉล่ียเทากบ ํ ่ ่ ่ ั 0.36 แสดงวาผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ีย่
ตอเดือน ่ 25001-35000 บาท ให้ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นการสงเสริมทาง่
การตลาด มากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา่ 35000 บาท อยางมีนยัสาํคญัท่ีระดั่ บ 0.05  
 
สมมติฐานข้อ ุ 6 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตางกน่ ั  
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 

H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ไมแตกตางกน่ ่ ั  
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตางกน่ ั  

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ความแตกตางระหวางเพศกบ่ ่ ั พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบ้

พกพา โดยสถิติไคสแควร์ โดยใชร้ะดบัความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันนั จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ้ (H0) ก็
ตอเม่ือคาความ่ ่ นาจะ่ เป็น (p-value) มีคานอ้ยกวา ่ ่ 0.05 
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ตาราง 37 การทดสอบแตกตาง่ ระหวางพฤติกรรมการซือคอมพวิเตอร์แบบพกพากบเพศ่ ั้  
 

เพศ  กบั พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา  χ2 P-value 

วตัถุประสงคก์ารซือ้  17.827 0.000 ** 
ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  9.186 0.010 ** 
งบประมาณในการซือ้  4.194 0.241 
สถานท่ีซือ้  3.520 0.172 
วิธีการชาํระเงิน   1.271 0.530 
แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  20.957 0.000 ** 
ยีห่อ้ท่ีซือ้  26.848 0.001** 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 37 พบวา ่  
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ไมแตกตางกน่ ่ ั ในดา้น 

งบประมาณในการซือ้  สถานท่ีซือ้  วิธีการชาํระเงิน  
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตางกน่ ั ในดา้น 

วตัถุประสงคก์ารซือ้  ผูมี้อิทธิพลตอการซื่ ้อ แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  และยีห่อ้ท่ีซือ้  
โดยสามารถวิเคราะห์รายละเอียดไดด้งัตอไปนี่ ้  
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ตาราง 38 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวตัถุประสงคใ์นการซือ จาํแนกตามเพศ้  

 

เพศ χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

ชาย หญิง 
รวม 

  

  
87 

 
100 

 
187 

17.827 
 

0.000** 
 

 (52.4%) 
29 

(44.2%) 
82 

(47.7%) 
111 

  

 (17.5%) 
50 

(36.3%) 
44 

(28.3%) 
94 

  

วตัถุประสงคก์ารซือ้  
ใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ 
 
ใชใ้นการเรียน/การศึกษา เชน ทาํ่
รายงาน 
ใชเ้พื่อความบนัเทิง เชน ดูหนงั ่
เลนเกมส์่   (30.1%) (19.5%) (24.0%)   

 166 226 392   รวม 
 (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 38 พบวา ่ โดยสวนใหญเพศชายมีวตัถุประสงคใ์นการซือคอมพิวเตอร์่ ่ ้ แบบพกพา
เพื่อใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ คิดเป็นร้อยละ 52.4 รองลงมาคือ ใชเ้พื่อความบนัเทิง เชน ดูหนงั ่
เลนเกมส์่  คิดเป็นร้อยละ 30.1 สวนเพศหญิ่ งใชเ้พื่อใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ คิดเป็นร้อยละ 44.2 
รองลงมาคือ ใชใ้นการเรียน/การศึกษา เชน ทาํรายงาน่  คิดเป็นร้อยละ 36.3 
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ตาราง  39 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามผูมี้อิทธิพลตอการซือ จาํแนกตามเพศ่ ้  
 

เพศ χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

ชาย หญิง 
รวม 

  
  

140 
 

165 
 

305 
9.186 0.010** 

 (84.8%) 
12 

(72.4%) 
24 

(77.6%) 
36 

  

 (7.3%) 
13 

(10.5%) 
39 

(9.2%) 
52 

  

ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  
ตนเอง 
 
เพื่อน 
 

ครอบครัว 
 (7.9%) (17.1%) (13.2%)   
 165 228 393   รวม 
 (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 39 พบวา ่ โดยสวนใหญเพศชายซือคอมพิวเตอร์่ ่ ้ แบบพกพาดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อย
ละ 84.8 สวนเพศชายท่ีมีเพื่อนและครอบครัวมีอิทธิพลในการซือนนัมีใกลเ้คียงกน ใน ขณะท่ี่ ั้ ้ เพศหญิง
ซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพาดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 72.4 รองลงมาคือ ครอบครัวมีอิทธิพล คิดเป็นร้อย
ละ 17.1 
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ตาราง 40 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามแหลงที่มาของขอ้มูลขาวสาร จาํแนกตามเพศ่ ่  

 

เพศ χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

ชาย หญิง 
รวม 

  
  

23 
 

18 
 

41 
20.957 0.000** 

 (13.9%) 
44 

(7.7%) 
86 

(10.3%) 
130 

  

 (26.5%) 
22 

(36.8%) 
56 

(32.5%) 
78 

  

 (13.3%) 
69 

(23.9%) 
59 

(19.5%) 
128 

  

 (41.6%) 
8 

(25.2%) 
15 

(32.0%) 
23 

  

แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  
หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 
 
ใบปลิว/โปรชวัร์ 
 
คาํแนะนาํจากเพื่อน 
 
อินเตอร์เน็ต 
 
อ่ืนๆ (โฆษณาจากวิทยหุรือ
โทรทศัน์, เดินตามร้าน เป็นตน้).  (4.8%) (6.4%) (5.8%)   

 166 234 400   รวม 
 (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 40 พบวา ่ โดยสวนใหญเพศชาย่ ่ ทราบขอ้มูลเกยวกบี่ ั คอมพวิเตอร์แบบพกพาจาก
อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 41.6 สวนเพศหญิง่ ทราบขอ้มูลเกยวกบี่ ั คอมพิวเตอร์แบบพกพาจากใบปลิว/
โปรชวัร์ คิดเป็นร้อยละ 36.8 
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ตาราง  41 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามยีห่อ้ท่ีซือ จาํแนกตามเพ้ ศ 
 

เพศ χ2 p-value พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์ 
แบบพกพา ชาย หญิง 

รวม 
  

    26.848 0.001 ** 

 25 55 80 
    

 
(15.10%) 

 
57 

(23.50%) 
 

81 

(20.00%) 
 

138   
  

  
  

 
(34.30%) 

 
9 

(34.60%) 
 

18 

(34.50%) 
 

27   
  

  
  

 
(5.40%) 

 
16 

(7.70%) 
 

13 

(6.80%) 
 

29   
  

  
  

 
(9.60%) 

 
14 

(5.60%) 
 
2 

(7.30%) 
 

16   
  

  
  

 
(8.40%) 

 
19 

(0.90%) 
 

24 

(4.00%) 
 

43   
  

  
  

 
(11.40%) 

 
4 

(10.30%) 
 
7 

(10.80%) 
 

11   
  

  
  

 
(2.40%) 

 
3 

(3.00%) 
 

11 

(2.80%) 
 

14   
  

  
  

 
(1.80%) 

 
6 

(4.70%) 
 

14 

(3.50%) 
 

20   
  

  
  

 
(3.60%) 

 
13 

(6.00%) 
 
9 

(5.00%) 
 

22   
  

  
  

ยีห่อ้ท่ีซือ้  
คอมแพค 
 
เอเซอร์ 
 
เดล 
 
 
โตชิบา 
 
ฟจิูตสึ 
 
 
เอชพี 
 
อสัซุสเทค 
 
โซน่ี 
 
 
เลอโนโว 
 
อ่ืนๆ โปรดระบุ....(แอปเปิลÊ , เบน
คิว, ซมัซุง เป็นตน้)  (7.80%) (3.80%) (5.50%)     

 166 234 400     รวม 
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)     

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 41 พบวา ่ โดยสวนใหญเพศชาย่ ่ และเพศหญิงซือคอมพิวเตอร์ยีห่อ้เอเซอร์ คอมแพค ้
และเอชพี คิดเป็นร้อยละ 34.5 , 20.0  และ 10.8 ตามลาํดบั  แตเพศชายถึงร้อยละ ่ 9.60 ท่ีซือคอมพิวเตอร์้
ยีห่อ้โตชิบา 
 
สมมติฐานข้อ ุ 7 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตา่ งกนั 
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 

H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ไมแตกตา่ ่ งกนั 
              H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตา่ งกนั 
 

สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ความแตกตางระหวางอายกุบ่ ่ ั พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบ้
พกพา โดยสถิติไคสแควร์ โดยใชร้ะดบัความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันนั จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ้ (H0) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเป็น่ ่ ่  (p-value) มีคานอ้ยกวา ่ ่ 0.05 

 

ตาราง 42 การทดสอบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพากบอายุ่ ่ ั้  
 

อายุ กบั พฤตกิรรมการซ้ือ  χ2 P-value 

วตัถุประสงคก์ารซือ้  22.240  0.000 ** 
ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  14.466  0.006 ** 
งบประมาณในการซือ้  30.081  0.000 ** 
สถานท่ีซือ้  7.475               0.113 
วิธีการชาํระเงิน   72.824   0.000 ** 
แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  20.944  0.007 ** 
ยีห่อ้ท่ีซือ้  22.544               0.209 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 
 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 95 

จากตารางท่ี 42 พบวา ่  
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ไมแตกตา่ ่ งกนัในดา้น 

สถานท่ีซือ้  และยีห่อ้ท่ีซือ้  
              ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตา่ งกนัในดา้น 
วตัถุประสงคก์ารซือ้  ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  งบประมาณในการซือ ้ วิธีการชาํระเงิน และ แหลงท่ีมาของ่
ขอ้มูลขาวสาร่  โดยสามารถวิเคราะห์รายละเอียดไดด้งัตอไปนี่ ้  

ตาราง 43 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวตัถุประสงคใ์นการซือ จาํแนกตามอายุ้  

 

อาย ุ χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา ไมเกน ่ ิ 25 
ปี 

26-35 ปี 
ตงัแต้ ่ 36 
ปีขึนไป้  

รวม    

 22.240 0.000**   
40 

 
111 

 
36    187 

วตัถุประสงคก์ารซือ้  

ใชป้ระกอบการทาํงานใน
อาชีพ  (42.1%) (45.7%) (66.7%) (47.7%)   

 40 60 11 111   ใชใ้นการเรียน/การศึกษา เชน ่
ทาํรายงาน  (42.1%) (24.7%) (20.4%) (28.3%)   

 15 72 7 94   ใชเ้พื่อความบนัเทิง เชน ดู่
หนงั เลนเกมส์่   (15.8%) (29.6%) (13.0%) (24.0%)   

 95 243 54 392   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 43 พบวา ่ ผูท่ี้มีอาย ุไมเกน ่ ิ 25 ปี มีวตัถุประสงคใ์นการซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพา
เพื่อใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ และ ใชใ้นการเรียน/การศึกษา เชน ทาํรายงาน่  มีจาํนวนเทากน่ ั  โดย 
คิดเป็นร้อยละ 42.1 สวนผูท่ี้มีอาย ุ่ 26-35 ปี และอาย ุ36 ปีขึนไป สวนใหญ้ ่ ่ใชเ้พื่อใชป้ระกอบการทาํงาน
ในอาชีพ คิดเป็นร้อยละ 45.7 และ 66.7 ตามลาํดบั 
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ตาราง 44 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามผูมี้อิทธิพลตอการซือ จาํแนกตามอายุ่ ้  

 

อาย ุ χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือ

คอมพวิเตอร์แบบพกพา ไมเกน ่ ิ
25 ปี 

26-35 ปี 
ตงัแต้ ่ 36 ปี
ขึนไป้  

รวม   

ผูมี้อิทธิพลตอกา่ รซือ้       14.466 0.006** 

 77 177 51 305   ตนเอง 

 (79.4%) (73.8%) (91.1%) (77.6%)   

 13 23 0 36   เพื่อน 

 (13.4%) (9.6%) (0.0%) (9.2%)   

 7 40 5 52   ครอบครัว 

 (7.2%) (16.7%) (8.9%) (13.2%)   

รวม  97 
(100.0%) 

240 
(100.0%) 

56 
(100.0%) 

393 
(100.0%) 

 

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 44 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ผูท่ี้มีอายไุมเกน ่ ิ 25 ปีและ 26-35 ปี ซือคอมพิวเตอร์้ แบบ
พกพาดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 79.4 และ 73.8 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้มีอายุ ่ 36 ปีขึนไป้ ซือคอมพิวเตอร์้
แบบพกพาดว้ยตนเอง ถึงร้อยละ 91.1  
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ตาราง 45 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามงบประมาณในการซือ้  จาํแนกตามอาย ุ
 

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 45 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ผูท่ี้มีอายไุมเกน ่ ิ 25 ปีและ 26-35 ปี ซือคอมพิวเตอร์้ แบบ
พกพาราคาประมาณ 20001-30000 บาท คิดเป็นร้อยละ 54.1 และ 60.4 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้มีอาย ุ่ 36 ปีขึน้
ไปซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพาราคาประมาณ 30001-40000 บาท คิดเป็นร้อยละ 47.4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อาย ุ χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา ไมเกน ่ ิ 25 ปี 26-35 ปี 
ตงัแต้ ่ 36 ปี
ขึนไป้  

รวม   

งบประมาณในการซือ้  

 20 
 

43 
 

7 
 

70 

30.081 0.000** 

 (20.4%)  

    53 
(17.6%) 

148 
(12.3%) 

18 
(17.5%) 

219 

ไมเกน ่ ิ 20000 บาท 
 
20001-30000 บาท 

    (54.1%)  

30001-40000 บาท 
(54.8%) 

86  

มากกวา ่ 40000 บาท 

 19 
(19.4%) 

6 
(6.1%) 

(60.4%) 
40 

(16.3%) 
14 

(5.7%) 

(31.6%) 
27 

(47.4%) 
5 

(8.8%) 

(21.5%) 
25 

(6.3%) 

  

 98 245 57 400   รวม 

 (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   
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ตาราง 46 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวิธีการชาํระเงินจาํแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา ไมเกน ่ ิ 25 
ปี 

26-35 ปี 
ตงัแต้ ่ 36 
ปีขึนไป้  

รวม   

วิธีการชาํระเงิน        72.824 0.000** 

 68 100 7 175   เงินสด 

 (69.4%) (41.3%) (12.3%) (44.1%)   

 11 48 33 92   ชาํระผานบตัรเครดิต่
(จายครังเดียว่ ้ )  (11.2%) (19.8%) (57.9%) (23.2%)   

 19 94 17 130   ซือเงินผอน้ ่ (รวมถึง
แบงจายผานบตัร่ ่ ่
เครดิต) 

 
(19.4%) (38.8%) (29.8%) (32.7%) 

  

 98 242 57 397   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  
 จากตารางท่ี 46 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ผูท่ี้มีอายไุมเกน ่ ิ 25 ปีและ 26-35 ปี ซือคอมพิวเตอร์้ แบบ
พกพาดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 69.4 และ 41.3 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้มีอายุ ่ 36  ปีขึนไป ้ ซือคอมพิวเตอร์้
แบบพกพาดว้ยการชาํระผานบตัรเครดิต่ (จายครังเดียว่ ้ ) คิดเป็นร้อยละ 57.9 
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ตาราง 47 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามแหลงที่มาของขอ้มูลขาวสาร จาํแนกตามอายุ่ ่  
 

อาย ุ χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือ

คอมพวิเตอร์แบบพกพา ไมเกน ่ ิ 25 
ปี 

26-35 ปี 
ตงัแต้ ่ 36 ปี
ขึนไป้  

รวม   

แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่     20.944 0.007** 

 15 19 7 41   หนงัสือพิมพ/์
นิตยสาร  (15.3%) (7.8%) (12.3%) (10.3%)   

 22 94 14 130  ใบปลิว/โปรชวัร์ 

 (22.4%) 
24 

(38.4%) 
48 

(24.6%) 
6 

(32.5%) 
78 

  

คาํแนะนาํจาก
เพื่อน  (24.5%) (19.6%) (10.5%) (9.5%)   

 33 68 27 128   อินเตอร์เน็ต 

 (33.7%) (27.8%) (47.4%) (32.0%)   

 4 16 3 23   อ่ืนๆ (โฆษณาจาก
วิทยหุรือโทรทศัน์
,เดินตามร้าน เป็น
ตน้). 

 
(4.1%) (6.5%) (5.3%) (5.8%) 

  

 98 245 57 400   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 47 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ผูท่ี้มีอายไุมเกน ่ ิ 25 ปี และ 36  ปีขึนไป ้ ซือคอมพิวเตอร์้
แบบพกพาโดยไดข้อ้มูลคอมพิวเตอร์จากอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 33.7 และ 47.4 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้่
มีอาย ุ26-35 ปี ซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพา โดยไดข้อ้มูลมาจากใบปลิว/โปรชวัร์  คิดเป็นร้อยละ 38.4 
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สมมติฐานข้อ ุ 8 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้
แตกตา่งกนั 
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไม้ ่

แตกตา่ งกนั 
H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา

แตกตา่ งกนั 
 

สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ความแตกตางระหวางระดบัการศึกษา่ ่ กบัพฤติกรรมการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพา โดยสถิติไคสแควร์ โดยใชร้ะดบัความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันนั จะปฏิเสธ้
สมมติฐานหลกั (H0) กตอเม่ือคาความนาจะเป็น็ ่ ่ ่  (p-value) มีค่านอ้ยกวา ่ 0.05 
 

ตาราง 48 การทดสอบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพากบระดบั่ ่ ั้   
      การศึกษา 
 

ระดับการศึกษา กบั พฤติกรรมการซ้ือ χ2 P-value 

วตัถุประสงคก์ารซือ้  46.631 0.000 ** 
ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  22.086 0.000 ** 
งบประมาณในการซือ้  28.103 0.000 ** 
สถานท่ีซือ้  29.326 0.000 ** 
วิธีการชาํระเงิน   55.215 0.000 ** 
แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  14.005              0.082 
ยีห่อ้ท่ีซือ้  46.108              0.000** 

 
*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 48 พบวา ่  
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ไม่แตกตา่ ง

กนัในดา้น แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่   
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตา่ งกนั

ในดา้น วตัถุประสงคก์ารซือ้  ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  งบประมาณในการซือ ้ สถานท่ีซ้ือ วิธีการชาํระเงิน และ
ยีห่อ้ท่ีซือ้  โดยสามารถวิเคราะห์รายละเอียดไดด้งัตอไปนี่ ้  

ตาราง 49 จาํนวนร้อยละข องผูต้อบแบบสอบถามตามวตัถุประสงคใ์นการซือ จาํแนกตามระดบั้   
      การศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา 
ตํ่ากว่
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

รวม   

วตัถุประสงคก์ารซือ้       46.631 0.000** 

 16 104 67 187   ใชป้ระกอบการทาํงาน
ในอาชีพ  (35.6%) (40.6%) (73.6%) (47.7%)   

 23 71 17 111   ใชใ้นการเรียน/การ 
ศึกษา เชน ทาํรายงาน่   (51.1%) (27.7%) (18.7%) (28.3%)   

 6 81 7 94   

 (13.3%) (31.6%) (7.7%) (24.0%)   

ใชเ้พื่อความบนัเทิง 
เชน ดูหนงั เลน่ ่ เกมส์ 

       
 45 256 91 392   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 49 พบวา ่ โดยสวนใหญผูท่ี้มีการศึกษาระดบัตํ่ากวาปริญญาตรีมีวตัถุประสงคใ์นกา่ ่ ่
ซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพาใชใ้นการเรียน/การ ศึกษา เชน ทาํรายงาน่  คิดเป็นร้อยละ  51.1 สวนผูท่ี้จบ่
การศึกษาระดบัปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี ่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ คิด
เป็นร้อยละ 40.6 และ 73.6 ตามลาํดบั 
 

ตาราง 50 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามผูมี้อิทธิพลตอการซือ จาํแนกตามระดบัการศึกษ่ ้ า 

 

ระดบัการศึกษา 
χ2 p-

value พฤติกรรมการซ้ือ
คอมพวิเตอร์แบบพกพา ตํ่ากว่

ปริญญาตรี 
ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

รวม 
  

ผูมี้อิทธิพลต่อการซือ้       22.086   0.000** 

 23 203 79 305   ตนเอง 

 (52.3%) (78.7%) (86.8%) (77.6%)   

 7 24 5 36   เพื่อน 

 (15.9%) (9.3%) (5.5%) (9.2%)   

 14 31 7 52   ครอบครัว 

 (31.8%) (12.0%) (7.7%) (13.2%)   

 44 258 91 393   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 50 พบวา ่ ถึงแมว้า่ โดยสวนใหญ่ ่ทุกกลุมระดบัการศึกษาจะ่ ซือคอมพิวเตอร์้ แบบ
พกพาด้วยตนเอง แตสัดสวนผูท่ี้ซือนัน่ ่ ้ ้ แตกตาง่ กนไปในแตละกลุม โดยท่ีกลุมท่ีมีการศึกษาตํ่ากวั ่ ่ ่ ่
ปริญญาตรีซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพาดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 52.3 ในขณะท่ีกลุมผูท่ี้มีการศึกษา่
ระดบัปริญญาตรีหรือสูงกวาปริญญาตรี ซือดว้ยตนเอง ถึง่ ้ ร้อยละ 78.7 และ 86.8 ตามลาํดบั 
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ตาราง 51 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามงบประมาณในการซือจาํแนกตามระดบัการศึกษา้  
 

ระดบัการศึกษา χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือ

คอมพวิเตอร์แบบพกพา 
ตํ่ากว่
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

รวม   

งบประมาณในการซือ้       28.103 0.000** 

 17 46 7 70   ไมเกน ่ ิ 20000 บาท 

 (37.8%) (17.5%) (7.6%) (17.5%)   

 19 154 46 219   20001-30000 บาท 

 (42.2%) (58.6%) (50.0%) (54.8%)   

 6 49 31 86   30001-40000 บาท 

 (13.3%) (18.6%) (33.7%) (21.5%)   

 3 14 8 25   มากกวา ่ 40000 บาท 

 (6.7%) (5.3%) (8.7%) (6.3%)   

 45 263 92 400   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตารางท่ี 51 พบวา ่ โดยสวนให่ ญ่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตร่ ี ซือคอมพิวเตอร้ ์แบบพกพา
ราคาไมเกน ่ ิ 30000 บาท คิดเป็นร้อยละ 80.0 สวน่ ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและ สูง  
กวา่ ปริญญาตรีซือท่ีราคาประมาณ ้ 20001-40000 บาท คิดเป็นร้อยละ 77.2 และ 83.7 ตามลาํดบั 
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ตาราง 52 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามสถานที่ซือ้  จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา χ2 P-value 
พฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์

แบบพกพา 
ตํ่ากว่
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

รวม 
  

สถานท่ีซือ้       29.326 0.000** 
 32 189 49 270   ศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์่

ฟอร์จูน  (71.1%) (71.9%) (53.3%) (67.5%)   

 5 67 35 107   ร้านตวัแทนจาํหนายใน่
หา้งสรรพสินคา้ทวัไป่   (11.1%) (25.5%) (38.0%) (26.8%)   

 8 7 8 23   อ่ืนๆ (ดิสเคานส์โตร์, 
บริษทัคูคา้่ ,  (17.8%) (2.7%) (8.7%) (5.8%)   

 45 263 92 400   รวม 
 (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตารางท่ี 52 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตร่ ี ซ้ื
คอมพิวเตอร์แบบพกพา ท่ีศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน่  ถึงร้อยละ 71.1 และ 71.9 ตามลาํดบั สวน่ ผูท่ี้มี
การศึกษาระดบัสูงกวา่ ปริญญาตรีซือท่ี้ ศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน่  เพียงร้อยละ 53.3 เทานนั และใน่ ้
กลุมนีมีผูไ้ปซือท่ี ่ ้ ้ ร้านตวัแทนจาํหนายในหา้งสรรพสินคา้ทวัไป่ ่  อีกร้อยละ 38.0 
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ตาราง 53 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวิธีการชาํระเงินจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา χ2 P-value พฤติกรรมการซ้ือ

คอมพวิเตอร์แบบพกพา 
ตํ่ากว่
ปริญญา

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา

รวม   

วิธีการชาํระเงิน        55.125 0.000** 
 29 120 26 175   เงินสด 

 (64.4%) (46.2%) (28.3%) (44.1%)   

 1 45 46 92   ชาํระผานบตัร่
เครดิต(จายครัง่ ้  (2.2%) (17.3%) (50.0%) (23.2%)   

 15 95 20 130   ซือเงินผอน้ ่
(รวมถึงแบงจาย่ ่  (33.3%) (36.5%) (21.7%) (32.7%)   

 45 260 92 397   รวม 
 (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  
 จากตารางท่ี 53 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี่  
ซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพาดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 64.4 และ 46.2 ตามลาํดบั สวน่ ผูท่ี้มีการศึกษา
ระดบัสูงกวา่ ปริญญาตรีซือ้ ดว้ยการชาํระผานบตัรเครดิต่ (จายครังเดียว่ ้ ) คิดเป็นร้อยละ 50.0  
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ตาราง 54 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามยีห่อ้ท่ีซือ จาํแนกตามระดบัการศึกษา้  
 

ระดบัการศึกษา χ2 p-value 
พฤติกรรมการซ้ือ

คอมพวิเตอร์แบบพกพา ตํ่ากว่
ปริญญาตรี

ปริญญาตรี
สูงกวา่

ปริญญาตรี

รวม 
  

     

 9 54 17 80 

46.108 0.000 **

 
(20.00%) 

 
15 

(20.50%) 
 

98 

(18.50%) 
 

25 

(20.00%) 
 

138   
  

  
  

 
(33.30%) 

 
0 

(37.30%) 
 

13 

(27.20%) 
 

14 

(34.50%) 
 

27   
  

  
  

 
(0.00%) 

 
3 

(4.90%) 
 

19 

(15.20%) 
 
7 

(6.80%) 
 

29   
  

  
  

 
(6.70%) 

 
0 

(7.20%) 
 

10 

(7.60%) 
 
6 

(7.30%) 
 

16   
  

  
  

 
(0.00%) 

 
5 

(3.80%) 
 

27 

(6.50%) 
 

11 

(4.00%) 
 

43   
  

  
  

 
(11.10%) 

 
0 

(10.30%) 
 
9 

(12.00%) 
 
2 

(10.80%) 
 

11   
  

  
  

 
(0.00%) 

 
7 

(3.40%) 
 
4 

(2.20%) 
 
3 

(2.80%) 
 

14   
  

  
  

 
(15.60%) 

 
4 

(1.50%) 
 

12 

(3.30%) 
 
4 

(3.50%) 
 

20   
  

  
  

 
(8.90%) 

 
2 

(4.60%) 
 

17 

(4.30%) 
 
3 

(5.00%) 
 

22   
  

  
  

ยีห่อ้ท่ีซือ้  
คอมแพค 
 
เอเซอร์ 
 
 
เดล 
 
โตชิบา 
 
 
ฟจิูตสึ 
 
เอชพี 
 
อสัซุสเทค 
 
 
โซน่ี 
 
เลอโนโว 
 
อ่ืนๆ โปรดระบุ....
(แอปเปิลÊ , เบนคิว
, ซมัซุง เป็นตน้)  (4.40%) (6.50%) (3.30%) (5.50%) 

    

 45 263 92 400     รวม 
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)     

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 54 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ทุกกลุมระดบัการศึกษาซือคอมพิวเตอร์ยีห่อ้เอเซอร์ และ่ ้
คอมแพค คิดเป็นร้อยละ 34.5 และ 20.0 ตามลาํดบั แตผูท่ี้มีการศึกษาสูงกวาระดบัปริญญาตรี ถึงร้อยละ ่ ่
15.2 ท่ีซือคอมพิวเตอร์ยีห่อ้เดล สวนผู ้้ ่ ท่ีมีการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี มีถึงร้อยละ ่ 15.6 ท่ีซือยีห่อ้โซน่ี้  
  
สมมติฐานข้อ ุ 9 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตา่ งกนั 
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิ้ วเตอร์แบบพกพาไม่แตกตา่ งกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตา่ งกนั 
 

สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ความแตกตางระหวางอาชีพกบ่ ่ ั พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์้
แบบพกพา โดยสถิติไคสแควร์ โดยใชร้ะดบัความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเป็น่ ่ ่  (p-value) มีคานอ้ยกวา ่ ่ 0.05 
 

ตาราง 55 การทดสอบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์ แบบพกพากบอาชีพ่ ่ ั้  

 

อาชีพ กบั พฤติกรรมการซ้ือ χ2 P-value 
วตัถุประสงคก์ารซือ้  53.946 0.000** 
ผูมี้อิทธิพลตอกา่ รซือ้  11.721               0.068 
งบประมาณในการซือ้  67.926 0.000** 
สถานท่ีซือ้  33.740 0.000** 
วิธีการชาํระเงิน   76.403 0.000** 
แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  48.857 0.000** 
ยีห่อ้ท่ีซือ้  95.693 0.000** 

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 
 
 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 108 

จากตารางท่ี 55 พบวา ่  
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไม้ ่แตกตา่ งกนั 

ในดา้น ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้   
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตา่ งกนัในดา้น 

วตัถุประสงคก์ารซือ้  งบประมาณในการซือ ้ สถานท่ีซ้ือ วิธีการชาํระเงิน แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  
และยีห่อ้ท่ีซือ้  โดยสามารถวิเคราะห์รายละเอียดไดด้งัตอไปนี่ ้  

ตาราง 56 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวตัถุประสงคใ์นการซือ จาํแนกตามอาชีพ้  
 

อาชีพ χ2 P-value 

พฤติกรรมการซ้ือ
คอมพวิเตอร์แบบ

พกพา 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

รับ
ราชการ/
พนกังา
น

รัฐวิสาห
กจิ  

พนกังาน
บริษทัเอ
กชน 

คา้ขาย/
ธุรกจิ
สวนตวั่  

รวม 

  

วตัถุประสงคก์ารซือ้        53.946 0.000** 

 11 30 126 20 187   ใชป้ระกอบการ
ทาํงานในอาชีพ  (25.0%) (48.4%) (49.4%) (64.5%) (47.7%)   

 32 18 56 5 111   ใชใ้นการเรียน/
การศึกษา เชน ทาํ่
รายงาน 

 (72.7%) (29.0%) (22.0%) (16.1%) (28.3%)   

 1 14 73 6 94  ใชเ้พื่อความบนัเทิง 
เชน ดูหนงั เลน่ ่
เกมส์ 

 
(2.3%) (22.6%) (28.6%) (19.4%) (24.0%) 

  

 44 62 255 31 392   รวม 
 (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%) (100.0%)   

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 109 

 
 จากตารางท่ี 56 พบวา ่ โดยสวนใหญผูท่ี้มี่ ่ อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีวตัถุประสงคใ์นการ
ซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพาเพื่อใชใ้นการเรียน/การ ศึกษา เชน ทาํรายงาน่  คิดเป็นร้อยละ  72.7 สวนผูท่ี้่ มี
อาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ     พนกังานบริษทัเอกชนคา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ คิดเป็นร้อยละ 48.4 49.4 และ 64.5 ตามลาํดบั 
 

ตาราง 57 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามงบประมาณในการซือ ้ จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ χ2 P-value พฤติกรรมการ
ซ้ือ

คอมพวิเตอร์
แบบพกพา 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

คา้ขาย/
ธุรกจิ
สวนตวั่  

รวม   

งบประมาณในการซือ้       67.926 0.000** 

 3 0 66 1 70   ไมเกน ่ ิ
20000 บาท  (6.8%) (0.0%) (25.6%) (3.1%) (17.5%)   

 38 44 126 11 219    
20001-
30000 บาท 

 
(86.4%) (66.7%) (48.8%) (34.4%) (54.8%) 

  

 0 16 55 15 86   30001-
40000 บาท  (0.0%) (24.2%) (21.3%) (46.9%) (21.5%)   

 3 6 11 5 25   มากกวา ่
40000 บาท  (6.8%) (9.1%) (4.3%) (15.6%) (6.3%)   

 44 66 258 32 400   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 57 พบวา ่ โดยสวนใหญผูท่ี้มี่ ่ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษารับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ  พนกังานบริษทัเอกชน ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ราคาประมาณ ้ 20001-30000 บาท คิด
เป็นร้อยละ  86.4 66.7 และ 48.8 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้่ มีอาชีพ คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  ซือท่ีราคาประมาณ ้
30001-40000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.9 

ตาราง 58 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามสถานที่ซ้ือ จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ χ2 P-value พฤติกรรมการซ้ือ
คอมพวิเตอร์แบบ

พกพา 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

คา้ขาย/
ธุรกจิ
สวนตวั่  

รวม   

สถานท่ีซือ้        33.740 0.000** 

 36 31 186 17 270   ศูนย ์IT เชน ่
พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน  (81.8%) (47.0%) (72.1%) (53.1%) (67.5%)   

 5 34 57 11 107   ร้านตวัแทนจาํหนาย่
ในหา้งสรรพสินคา้
ทวัไป่  

 
(11.4%) (51.5%) (22.1%) (34.4%) (26.8%) 

  

 3 1 15 4 23   อ่ืนๆ (ดิสเคานส์โตร์
, บริษทัคูคา้่ , 
อินเตอร์เน็ต เป็น
ตน้) 

 (6.8%) (1.5%) (5.8%) (12.5%) (5.8%)   

 44 66 258 32 400   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 58 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ผูท่ี้มีนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษาพนกังานบริษทัเอก ชน และ

คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ ท่ีศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน่  คิดเป็นร้อยละ 81.8 
72.1 และ 53.1 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้่ มีอาชีพ รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ ซือท่ี้ ร้านตวัแทนจาํหนายใน่
หา้งสรรพสินคา้ทวัไป่  คิดเป็นร้อยละ 51.5 
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ตาราง 59 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวิธีการชาํระเงินจาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ χ2 P-value พฤติกรรมการ
ซ้ือ

คอมพวิเตอร์
แบบพกพา 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

พนกังาน
บริษทั 
เอกชน 

คา้ขาย/
ธุรกจิ
สวนตวั่  รวม 

  

วิธีการชาํระเงิน       76.403 0.000** 

 38 13 114 10 175   เงินสด 

 (86.4%) (19.7%) (44.7%) (31.3%) (44.1%)   

 4 26 44 18 92   ชาํระผาน่
บตัรเครดิต
(จายครัง่ ้
เดียว) 

 
(9.1%) (39.4%) (17.3%) (56.3%) (23.2%) 

  

 2 27 97 4 130   ซือเงินผอน้ ่
(รวมถึงแบง่
จายผานบตัร่ ่
เครดิต) 

 
(4.5%) (40.9%) (38.0%) (12.5%) (32.7%) 

  

 44 66 255 32 397   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 59 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ผูท่ี้มีนักเรียน/นิสิต/นกัศึกษาพนักงานบริษทัเอกชน  

ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้ ดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 86.4 และ 44.7 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้่ มีอาชีพ รับ
ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ ซือเงินผอน้ ่ (รวมถึงแบงจายผานบตัรเครดิต่ ่ ่ ) คิดเป็นร้อยละ 40.9 และผูท่ี้มี
อาชีพคา้ขาย/ธุรกจสวนตวัซือดว้ยการิ ่ ้ ชาํระผานบตัรเครดิต่ (จายครังเดียว่ ้ ) คิดเป็นร้อยละ 56.3 
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ตาราง 60 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามแหลงที่มาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ χ2 P-value พฤติกรรมการซ้ือ
คอมพวิเตอร์แบบ

พกพา 

นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

คา้ขาย/
ธุรกจิ
สวนตวั่  

รวม   

แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่      48.857 0.000** 

 7 12 22 0 41   หนงัสือพิมพ/์
นิตยสาร  (15.9%) (18.2%) (8.5%) (0.0%) (10.3%)   

 18 28 79 5 130   ใบปลิว/โปร
ชวัร์  (40.9%) (42.4%) (30.6%) (15.6%) (32.5%)   

 3 6 63 6 78   คาํแนะนาํจาก
เพื่อน  (6.8%) (9.1%) (24.4%) (18.8%) (19.5%)   

 15 12 80 21 128   อินเตอร์เน็ต 

 (34.1%) (18.2%) (31.0%) (65.6%) (32.0%)   

 1 8 14 0 23   อ่ืนๆ (โฆษณา
จากวิทยหุรือ
โทรทศัน์,เดิน
ตามร้าน เป็น
ตน้). 

 

(2.3%) (12.1%) (5.4%) (0.0%) (5.8%) 

  

 44 66 258 32 400   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 60 พบวา ่ โดยสวนใหญผูท่ี้มี่ ่ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษาและอาชีพรับราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกจิ ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา โดยศึกษาจาก้ ใบปลิว/โปรชวัร์ คิดเป็นร้อยละ 40.9 
และ 42.4 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้่ มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน และอาชีพคา้ขาย/ธุรกจสวนตวัศึกษาจากิ ่
อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 31.0 และ 65.6 ตามลาํดบั 
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ตาราง 61 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามยีห่อ้ท่ีซือ้  จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ χ2 p-value 

ยีห่อ้ท่ีซือ้  นกัเรียน/
นิสิต/

นกัศึกษา 

รับราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกจิ  

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

คา้ขาย/
ธุรกจิ
สวนตวั่  

รวม 
  

ยีห่อ้ท่ีซือ้  
     

95.693 
 

0.000** 
 

 9 11 59 1 80 

 
(20.50%) 

19 
(16.70%) 

32 
(22.90%) 

82 
(3.10%) 

5 
(20.00%) 

138 

  

    

 
(43.20%) 

0 
(48.50%) 

3 
(31.80%) 

19 
(15.60%) 

5 
(34.50%) 

27 
  
  

 (0.00%) (4.50%) (7.40%) (15.60%) (6.80%)  
 

 4 2 12 11 29     

 
(9.10%) 

2 
(3.00%) 

4 
(4.70%) 

6 
(34.40%) 

4 
(7.30%) 

16 
  
  

  
  

 
(4.50%) 

3 
(6.10%) 

7 
(2.30%) 

33 
(12.50%) 

0 
(4.00%) 

43 
  
  

  
  

 
(6.80%) 

1 
(10.60%) 

3 
(12.80%) 

7 
(0.00%) 

0 
(10.80%) 

11 
  
  

  
  

 
(2.30%) 

0 
(4.50%) 

2 
(2.70%) 

9 
(0.00%) 

3 
(2.80%) 

14 
  
  

  
  

 
(0.00%) 

6 
(3.00%) 

2 
(3.50%) 

12 
(9.40%) 

0 
(3.50%) 

20 
  
  

  
  

 
(13.60%) 

0 
(3.00%) 

0 
(4.70%) 

19 
(0.00%) 

3 
(5.00%) 

22 
  
  

  
  

คอมแพค 
 
เอเซอร์ 
 
 
เดล 
 
 
 
โตชิบา 
 
 
ฟจิูตสึ 
 
เอชพี 
 
อสัซุสเทค 
 
 
โซน่ี 
 
เลอโนโว 
 
อ่ืนๆ(แอป
เปิลÊ , เบน
คิว, ซมัซุง) 

 (0.00%) (0.00%) (7.40%) (9.40%) (5.50%)     

 44 66 258 32 400     รวม 

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)     

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 61 พบวา ่ โดยสวนใ่ หญผูท่ี้มี่ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษาอาชีพรับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกจิ  และพนกังานบริษทัเอกชน ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ยีห่อ้เอเซอร์ ้ คิดเป็นร้อยละ 43.2 
48.5 และ 31.8 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้่ มีอาชีพคา้ขาย/ธุรกจสวนตวัซือยีห่อ้โตชิบา มากท่ีสุดิ ่ ้  คิดเป็นร้อยละ 
34.4 
 
สมมุติฐานข้อ 10 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแต่ กตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบ้
พกพาแตกตา่งกนั 
สามารถเขียนเป็นสมมุติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแต่ กตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา     ้

ไม่แตกตา่ งกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแต่ กตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้

แตกตา่ งกนั 
 

สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ความแตกตางระหวางรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ่ ่ กบัพฤติกรรมการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพา โดยสถิติไคสแควร์ โดยใช้ระดับความเช่ือมนัร้อยละ ่ 95 ดังนัน จะ้ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) กตอเม่ือคาความนาจะเป็น็ ่ ่ ่  (p-value) มีคานอ้ยกวา ่ ่ 0.05 

ตาราง 62 การทดสอบความแตกตางระหวางพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์ แบบพกพากบรายไดเ้ฉล่ีย่ ่ ั้   
      ตอเดือน่  
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน กบั พฤติกรรมการซ้ือ χ2 P-value 
วตัถุประสงคก์ารซือ้  29.135 0.000** 
ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  9.225              0.161 
งบประมาณในการซือ้  111.618 0.000** 
สถานท่ีซือ้  19.263 0.004** 
วิธีการชาํระเงิน   73.086 0.000** 
แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  52.020 0.000** 
ยีห่อ้ท่ีซือ้       100.500 0.000** 

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 62 พบวา ่  
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแต่ กตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไม้ ่

แตกตา่งกนัในดา้น ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้   
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแต่ กตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้

แตกตา่งกนั ในดา้น วตัถุประสงคก์ารซือ้  งบประมาณในการซือ ้ สถานท่ีซ้ือ วิธีการชาํระเงิน แหลงท่ีมา่
ของขอ้มูลขาวสาร่  และยีห่อ้ท่ีซือ้  โดยสามารถวเิคราะห์รายละเอียดไดด้งัตอไปนี่ ้  

 

ตาราง 63 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวตัถุประสงคใ์นการซือ จาํแนกตามรายได้้  
      เฉล่ียตอ่  เดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  χ2 P-value พฤติกรรมการ
ซ้ือ

คอมพวิเตอร์
แบบพกพา 

ไมเกน ่ ิ
15000 
บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

รวม   

วตัถุประสงคก์ารซือ้      29.135 0.000** 

 54 59 30 44 187   ใชป้ระกอบการ
ทาํงานในอาชีพ  (33.3%) (51.8%) (56.6%) (69.8%) (47.7%)   

 61 27 12 11 111   ใชใ้นการเรียน/
การศึกษา เชน ทาํ่
รายงาน 

 
(37.7%) (23.7%) (22.6%) (17.5%) (28.3%) 

  

 47 28 11 8 94   ใชเ้พื่อความ
บนัเทิง เชน ดู่
หนงั เลนเกมส์่  

 
(29.0%) (24.6%) (20.8%) (12.7%) (24.0%) 

  

 162 114 53 63 392   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 63 พบวา ่ โดยสวนใหญผูท่ี้มี่ ่ รายได ้ไมเกน ่ ิ 15000 บาท มีวตัถุประสงคใ์นการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาเพื่อใชใ้นการเรียน/การ ศึกษา เชน ทาํรายงาน่  คิดเป็นร้อยละ 37.7  สวนผูท่ี้่
รายได ้15001-25000 บาท รายได ้25001-35000 บาท และรายไดม้ากกวา ่ 35000 บาท มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ คิดเป็นร้อยละ 51.8 56.6 และ 69.8 ตามลาํดบั 
 

ตาราง 64 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามงบประมาณในการซือ ้ จาํแนกตามรายได ้
      เฉล่ียตอเดือน่  

 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  χ2 P-value พฤติกรรมการ
ซ้ือ

คอมพวิเตอร์
แบบพกพา 

ไมเกน ่ ิ
15000 
บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

รวม   

งบประมาณในการซือ้  
    

111.618 0.000** 
 

 50 12 0 8 70   ไมเกน ่ ิ
20000 บาท  (29.9%) (10.3%) (0.0%) (12.7%) (17.5%)   

 104 67 27 21 219   20001-
30000 บาท  (62.3%) (57.3%) (50.9%) (33.3%) (54.8%)   

 9 36 22 19 86   30001-
40000 บาท  (5.4%) (30.8%) (41.5%) (30.2%) (21.5%)   

 4 2 4 15 25   มากกวา ่
40000 บาท  (2.4%) (1.7%) (7.5%) (23.8%) (6.3%)   

 167 117 53 63 400   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 
 
 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 117 

  จากตารางท่ี 64 พบวา ่ โดยสวนใหญผูท่ี้มี่ ่ รายได ้ไมเกน ่ ิ 15000 บาท ซือคอมพิวเตอร์้ แบบ
พกพา ราคาไมเกน ่ ิ 30000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 92.2  ส่วนผูท่ี้รายได ้15001-25000 บาท รายได ้25001-
35000 บาท และรายไดม้ากกวา ่ 35000 บาท ซือราคาประมาณ ้ 20001-40000 บาท คิดเป็นร้อยละ 88.1 
92.4 และ 63.5 ตามลาํดบั 
 

ตาราง 65 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามสถานที่ซ้ือ จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  

 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  χ2 P-value พฤติกรรมการซ้ือ
คอมพวิเตอร์แบบ

พกพา 

ไมเกน ่ ิ
15000 
บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

รวม   

สถานท่ีซือ้        19.263 0.004** 

 107 88 37 38 270   ศูนย ์IT เชน ่
พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน  (64.1%) (75.2%) (69.8%) (60.3%) (67.5%)   

 52 19 11 25 107   ร้านตวัแทนจาํหนาย่
ในหา้งสรรพสินคา้
ทวัไป่  

 
(31.1%) (16.2%) (20.8%) (39.7%) (26.8%) 

  

 8 10 5 0 23   อ่ืนๆ (ดิสเคานส์โตร์
, บริษทัคูคา้่ , 
อินเตอร์เน็ต เป็น
ตน้) 

 
(4.8%) (8.5%) (9.4%) (0.0%) (5.8%) 

  

 167 117 53 63 400   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 65 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ในทุกกลุมคือ ่ ผูท่ี้มีรายได ้ไมเกน ่ ิ 15000 บาท รายได้

15001-25000 บาทรายได ้25001-35000 บาท และรายไดม้ากกวา ่ 35000 บาท ซือคอมพิวเตอร์้ แบบ
พกพา ท่ีศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน่ คิดเป็นร้อยละ 64.1 75.2 69.8 และ 60.3 ตามลาํดบั  แตอยางไรก่ ่ ็
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ตามกลุมผูท่ี้มีรายไดม้ากกวา ่ ่ 35000 บาทนนั มีจาํนวนถึงร้อยละ ้ 39.7 ท่ีซือ้ จากร้านตวัแทนจาํหนายใน่
หา้งสรรพสินคา้ทวัไป่ ดว้ย 

ตาราง 66 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวิธีการชาํระเงินจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  

 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  χ2 P-value พฤติกรรมการซ้ือ
คอมพวิเตอร์แบบ

พกพา 

ไมเกน ่ ิ
15000 
บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

รวม   

วิธีการชาํระเงิน         73.086 0.000** 

 98 55 15 7 175   เงินสด 

 (58.7%) (48.2%) (28.3%) (11.1%) (44.1%)   

 19 20 17 36 92   ชาํระผานบตัร่
เครดิต(จายครัง่ ้
เดียว) 

 
(11.4%) (17.5%) (32.1%) (57.1%) (23.2%) 

  

 50 39 21 20 130   ซือเงินผอน้ ่
(รวมถึงแบงจาย่ ่
ผานบตัรเครดิต่ ) 

 
(29.9%) (34.2%) (39.6%) (31.7%0 (32.7%) 

  

 167 114 53 63 397   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 66 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ ผูท่ี้มีรายได ้ไมเกน ่ ิ 15000 บาท และรายได ้15001-25000 

บาท ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  ดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 58.7 และ 48.2 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้มีรายได ้่
25001-35000 บาท ซือเงินผอน้ ่ (รวมถึงแบงจายผานบตัรเครดิต่ ่ ่ ) คิดเป็นร้อยละ 39.6 และรายไดม้ากกวา ่
35000 บาท ซือดว้ยการ้ ชาํระผานบตัรเครดิต่ (จายครังเดียว่ ้ ) คิดเป็นร้อยละ 57.1 
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ตาราง 67 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามแหล่งท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่  จาํแนกตามรายได ้  
       เฉล่ียตอเดือน่  

 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  χ2 P-value พฤติกรรมการซ้ือ
คอมพวิเตอร์แบบ

พกพา 

ไมเกน ่ ิ
15000 
บาท 

15001-
25000 
บาท 

25001-
35000 
บาท 

มากกวา่ 
35000 
บาท 

รวม   

แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่      52.020 0.000** 

 22 15 4 0 41   หนงัสือพิมพ/์
นิตยสาร  (13.2%) (12.8%) (7.5%) (0.0%) (10.3%)   

 74 28 15 13 130   ใบปลิว/โปรชวัร์ 

 (44.3%) (23.9%) (28.3%) (20.6%) (32.5%)   

 29 23 7 19 78   คาํแนะนาํจาก
เพื่อน  (17.4%) (19.7%) (13.2%) (30.2%) (19.5%)   

 35 38 27 28 128   อินเตอร์เน็ต 

 (21.0%) (32.5%) (50.9%) (44.4%) (32.0%)   

 7 13 0 3 23   อ่ืนๆ (โฆษณาจาก
วิทยหุรือโทรทศัน์
,เดินตามร้าน เป็น
ตน้). 

 
(4.2%) (11.1%) (0.0%) (4.8%) (5.8%) 

  

 167 117 53 63 400   รวม 

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

 
**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางที่ 67 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ ผูท่ี้มีรายได ้ไมเกน ่ ิ 15000 บาท ซือคอมพิวเตอร์แบบ้

พกพา โดยศึกษาขอ้มูลจากใบปลิว/โปรชวัร์ คิดเป็นร้อยละ 44.3 สวนผูท่ี้รายได ้่ 15001-25000 บาท 
รายได ้25001-35000 บาท และรายไดม้ากกวา ่ 35000 บาท ซือ้ โดยศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต คิดเป็น
ร้อยละ 32.5 50.9 และ 44.4 ตามลาํดบั 
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ตาราง 68 จาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามยีห่อ้ท่ีซือ้  จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  
 

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  χ2 p-value 

ยีห่อ้ท่ีซือ้  ไมเกน่ ิ  
15000 บาท 

15001-
25000 บาท 

25001-
35000 บาท 

มากกวา ่
35000 บาท 

รวม 
  

ยีห่อ้ท่ีซือ้       100.500 0.000** 

38 29 4 9 80     

 
(22.80%) 

80 
(24.80%) 

38 
(7.50%) 

10 
(14.30%) 

10 
(20.00%) 

138 
  
  

  
  

 
(47.90%) 

3 
(32.50%) 

13 
(18.90%) 

6 
(15.90%) 

5 
(34.50%) 

27 
  
  

  
  

(1.80%) 

 0 

(11.10%) 
6 

(11.30%) 
11 

(7.90%) 
12 

(6.80%) 
29 

  
  

  
  

 
(0.00%) 

5 
(5.10%) 

5 
(20.80%) 

2 
(19.00%) 

4 
(7.30%) 

16 
  
  

  
  

 
(3.00%) 

19 
(4.30%) 

8 
(3.80%) 

8 
(6.30%) 

8 
(4.00%) 

43 
  
  

  
  

 
(11.40%) 

1 
(6.80%) 

5 
(15.10%) 

4 
(12.70%) 

1 
(10.80%) 

11 
  
  

  
  

 
(0.60%) 

5 
(4.30%) 

1 
(7.50%) 

3 
(1.60%) 

5 
(2.80%) 

14 
  
  

 
(3.00%) 

9 
(0.90%) 

4 
(5.70%) 

1 
(7.90%) 

6 
(3.50%) 

20 
  
  

  
  

 
(5.40%) 

7 
(3.40%) 

8 
(1.90%) 

4 
(9.50%) 

3 
(5.00%) 

22 
  
  

  
  

คอมแพค 
 
เอเซอร์ 
 
 
เดล 
 
โตชิบา 
 
 
ฟจิูตสึ 
 
เอชพ ี
 
อสัซุสเทค 
 
 
โซน่ี 
 
เลอโนโว 
 
 
อ่ืนๆ (แอปเปิลÊ , เบนคิว
, ซมัซุง เป็นตน้) 

 (4.20%) (6.80%) (7.50%) (4.80%) (5.50%)     

 167 117 53 63 400     รวม 

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)     

**   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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  จากตารางท่ี 68 พบวา ่ โดยสวนใหญ่ ่ ผูท่ี้มีรายได ้ไมเกน ่ ิ 15000 บาท และรายได ้15001-25000 
บาท ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  ยีห่้อเอเซอร์ คิดเป็นร้อยละ 47.9 และ 32.5 ตามลาํดบั สวนผูท่ี้มีรายได ้่
25001-35000 บาท และรายไดม้ากกวา ่ 35000 บาท ซือ้ ยีห่อ้โตชิบา คิดเป็นร้อยละ 20.8 และ 19.0 
 
สรปผลการทดสอบสมมตฐิานุ  
               1. จากการทดสอบสมมติฐานระหวางปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก เพศ อาย ุระดบั่ ่ การ 
ศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน กบ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด ่ ั ่ ไดผ้ลสรุปดงัตอไปนี คือ่ ้  
                    - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ ท่ีแตกตางกน ใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมท่ ั ั ่ าง
การตลาดไมแตกตางกนในทุกดา้น่ ่ ั  
                    - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนท่ี่
แตกตางกน ใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม แตกตางกน่ ั ั ่ ่ ั  
                     - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น ระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกตางกน ใหค้วามสาํคญั่ ั
กบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์แตกตางกนั ่ ่ ั  

              - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกน ให้่ ่ ั
ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคา แตกตางกนั ่ ่ ั  
                     - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกน ให้่ ่ ั
ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นชองทางการจดัจาํหนายแตกตางกนั ่ ่ ่ ่ ั  
                        - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนท่ีแ่ ตกตางกน ให้่ ั
ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมทางการตลาด แตกตางกนั ่ ่ ่ ั  
                  2. จากการทดสอบสมมติฐานความแตกตางระหวางปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก ่ ่ ่ เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน กบ ่ ั พฤติกรรมในการซือคอมพิว้ เตอร์แบบพกพา 
ไดผ้ลสรุปดงัตอไปนี คือ่ ้  
                      - ลกัษณะประชากรศาสตร์ทุกปัจจยั มีความแตกตางกบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์่ ั ้
แบบพกพาในดา้นวตัถุประสงคใ์นการซือ้  
                      - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อาย ุและระดบัการศึกษา มีความแตกตางก่ บั
พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลในการซือ้ ้  
                      - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ มี
ความแตกตางกบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นงบประมาณในการซือ่ ั ้ ้  
                      - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ มีความ
แตกตางกบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นสถานท่ีซือ่ ั ้ ้  
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                         - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ มี
ความแตกตางกบพฤติ่ ั กรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้น้ วิธีการชาํระเงิน   
                         - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ มีความแตกตาง่
กบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นแหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสารั ่ ่้  
                         - ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาชีพ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนมี่
ความแตกตางกบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นยีห่อ้ท่ีซือ่ ั ้ ้  
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บทที ่5 
สรปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะุ  

 

สังเขปความม่งหมาย สมมตฐิาน และวธีิการศึกษาค้นคว้าุ ุ  
   การศึกษาวิจัยครังนีมุงศึกษา ถึงปัจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซือ้ ้ ้่ ่
คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคท่ีอยูในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยเปรียบเทียบปัจจัยด้าน่
ประชากรศาสตร์ท่ีมีความสําคญัตอปัจจยัด้านสวนประสมทางการตลาดอนัได้แก ผลิตภณัฑ์ ราคา่ ่ ่
ชองทางการจัดจําหนาย  รวมทังการสงเสริมทางการตลาด  พร้อมทังเปรียบเทียบปัจจัย  ด้าน่ ่ ่้ ้
ประชากรศาสตร์กบพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภคั ้   เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน
พฒันาและกาหนดกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด  ตอบสนองตอความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยางถูกตอ้งํ ่ ่  
 

ความม่งหมายของการศึกษาค้นคว้าุ  
   ในการวิจยัครังนีผูว้ิจยัไดต้งัความมุงหมายไว ้ดงันี้ ้้ ้่  
                1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัสวนประสมทางการตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาขอ่ ง
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
                2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคใน้
กรุงเทพมหานครจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
               3. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 
ความสําคญัของการวจิยั 

  ผลจากการวิจยัสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดเ้กยวกบพฤติกรรมผูบ้ริโภคและี่ ั ปัจจยัสวนประสมทาง่
การตลาดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เป็นประโยชน์ตอผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจในการจะเขา้่
มาทาํตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพา  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนพฒันาและกาหนดกลยุทธ์ํ
ทางดา้นการตลาด  เพื่อตอบสนองตอความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยางถูกตอ้ง ทาํให้ไดเ้ปรียบเชิง่ ่
แขงขนั ลดความเส่ียงในการทาํธุรกจและทาํใหป้ระสบความสาํเร็จในการทาํธุรกจไดอี้กดว้ย่ ิ ิ  
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สมมตฐิานในการทาํวจิยั 
                1. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดคอมพิวเตอร์่ ั ั ่
แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
                2. ผู ้บริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกตางกนให้ความสําคัญกบปัจจัยสวนประสมทางการตลาด่ ั ั ่
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
                3. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกนให้ความสําคัญกบปัจจัยสวนประสมทาง่ ั ั ่
การตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
                4. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกนให้ความสําคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ั ั ่
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
                5. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกตางกนให้ความสําคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ั ั ่
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
                 6. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
                 7. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพาแตกตางกน่ ั  
               8. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  
แตกตางก่ นั 
                 9. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางก้ ่ นั 
             10. ผู ้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียท่ีแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  
  แตกตางกน่ ั  
 

วธีิการดาํเนินศึกษาและค้นคว้า 
         ประชากร (Population)  
         ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยันีคือผูท่ี้เคยซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร้ ้ ่  
          กล่มตัวอย่างทีใ่ช้ในกุ ารวจัิย ( Sample)   
          เน่ืองจากกลุมตวัอยางท่ีใชใ้นการวิจยันีซ่ึงไมทราบจาํนวนประชากรที่แนนอน่ ่ ่ ่้ จึงทาํการ

คดัเลือกกลุมตวัอยางโดยใชสู้ตรคาํนวณ ่ ่ (กลยา วาณิชยบ์ญัชาั . 2546 : 74) ท่ีระดบัความเช่ือมนั ่ 95% 
และความผดิพลาดสูงสุดท่ียอมใหเ้กด ิ 5% ไดก้ลุมตวัอย่ า่งเทากน ่ ั 385 ตวัอยาง่  
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n  2

2

4E
Z

=  

 
 เม่ือ n แทน ขนาดกลุมตวัอยาง่ ่  
 Z แทน ระดบัความมนัใจท่ีผูว้ิจยักาหนดไว ้ท่ีมีคาเทากบ ่ ํ ่ ่ ั 95% 

       โดยท่ี ∝  = .05 หรือ 1-∝/2 = .975 จะทาํให ้Z =Z0.975 = 1.96  
 E แทน ความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กดขึนได้ิ ้  
       โดยกาหนดใหค้าความ คลาดเคล่ือน ํ ่ = .05 
 โดยแทนคาดงันี่ ้  

    n 2

2

)05(.4
96.1

=  = 384.16 หรือ 385 คน 

 
 ผูว้ิจยัไดเ้พิมจาํนวนตวัอยางอีก ่ ่ 15 ตวัอยาง ดงันนัขนาดของกลุมตวัอยางสาํหรับการวิจยัครังนี่ ่ ่้ ้ ้
เทากบ ่ ั 400 ตวัอยาง ่ ใชว้ิธีการสุมตวัอยางแบบหลายขนัตอน่ ่ ้ (Multi - Stage Sampling) ดงัตอไปนี่ ้  

ขนัตอนท่ี ้ 1  ใชว้ิธีการสุมตวัอยางแบบเฉพาะเจาะจง ่ ่ (Purposive Sampling)  ซ่ึงจะ
เลือกสถานท่ีท่ีมีศูนยไ์อทีหรือตามหา้งสรรพสินคา้ท่ีมีตวัแทนจาํหนายท่ีอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร  ่ ่
จาํนวน 5 ท่ี คือ  

1. พนัธ์ทิพยพ์ลาซา ่  

2. ตะวนันาเดอะคอมพิวเตอร์ซิตี  ้  

3. หา้งซีคอนแสควร์  

4. ไอทีมอลล ์ฟอร์จูน  

5. รัชดา ฟิวเจอร์พาร์ค บางแค 

เน่ืองจากศนูยไ์อทีเป็นจุดท่ีมีประชากรหนาแนน มีกลุมท่ีมีชวงอาย ุระดบัการศึกษา ่ ่ ่
และ อาชีพท่ีแตกตางกน ทาํใหมี้ความหลากหลายของลกัษณะประช่ ั ากรศาสตร์ พร้อมทงัยงัเป็นสามารถ้
เจาะจงกลุม่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไดไ้มยาก ซ่ึงสามารถเป็นตวัแทนประชากรที่ดีได้้ ่  

ขนัตอนท่ี ้ 2   ใชว้ิธีการสุมแบบกาหนดโควตา่ ํ (Quota Sampling) เพื่อใหไ้ดจ้าํนวน
ตวัอยางท่ีจะทาํการเกบในแตละสถานที่ท่ีไดเ้ลือกไวแ้ลว้ใ่ ็ ่ นขนัท่ี้ 1 
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ขนาดของกลุมตวัอยางของแตละสถานที่       ่ ่ ่ =        
 
 ขนาดของกลุมตวัอยางของแตละสถานที่   ่ ่ ่    =             
 
        =    80   ตวัอยาง่           
 ดงันนั ขนาดของกลุมตวัอ้ ่ ยางของแตละสถานที่ท่ีถูกเลือกคือ ่ ่ 80 คน 

ขนัตอนท่ี ้ 3   ใชว้ิธีการสุมตวัอยางแบบสะดวก่ ่ (Convenience Sampling)เพื่อเกบ็
รวบรวมขอ้มลูโดยการแจกแบบสอบถามที่ไดก้าหนดไวแ้ลว้ํ  
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบรวบรวมขอ้มูลในครังนี คือ แ็ ้ ้ บบสอบถามซ่ึงมีขนัตอนการสร้าง้
เคร่ืองมือตามลาํดบัดงัน้ี 

1. ศึกษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเกยวขอ้งตาง ๆ จากตาํรา เอกสาร งานวิจยั เพื่อเป็นี่ ่
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. รวบรวมสาระเนือหาตาง ๆ ท่ีไดจ้าก ตาํรา เอกสาร งานวิจยั เพื่อนาํมาสร้างแบบสอบถาม้ ่  
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัจดัทาํขึน โดยแบงออกเป็น ้ ่ 3 สวน คือ่  
ส่วนที ่ 1  เป็นแบบสอบถามเกยวกบขอ้มูลสวนบุคคลของตอบแบบสอบถาม โดยโดยมีให้ี่ ั ่

เลือกหลายคาํตอบ  (Multiple  choice)มีจาํนวน 5 ขอ้ ดงัน้ี 
ขอ้ท่ี 1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal  scale) 
ขอ้ท่ี 2 อาย ุ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal  scale) 
ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษา  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal  scale) 
ขอ้ท่ี 4  อาชีพ  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal  scale) 
ขอ้ท่ี 5 รายไดต่้อเดือน   ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั  (Ordinal  scale) 

ส่วนที ่ 2  สอบถามขอ้มูลเกยวกบพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาี่ ั ้   เป็นแบบสอบถาม
ท่ีมีคาํถามปลายปิด 6 ขอ้ (Close-ended  response  question)  โดยมีใหเ้ลือกหลายคาํตอบ  (Multiple  
choice)  โดยระดบัการวดัของตวัแปรเป็นแบบนามบญัญติั(Nominal  scale)  ทงัหมด้  
 ส่วนที่  3  สอบถามเกยวกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่ทานให้ความสําคญัในการซือี่ ั ่ ่ ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพา  โดยแบงเป็นคาํถามในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ ่
และ ดา้นสงเสริมการตลาดทงัหมด่ ้  24 ขอ้ เป็นแบบสอบถามที่ใชม้าตราวดัแบบ The Likert-type Scale 
โดยใชม้าตรวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชนั ้ (Interval Scale) โดยมี 5 ระดบั ดงัน้ี 
 
 

ขนาดของกลุมตวัอยางทงัหมด่ ่ ้  

จาํนวนสถานท่ีท่ีถูกเลือก 

400 
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มีความสาํคญัในการซือมากท่ีสุด  เทากบ ้ ่ ั 5  คะแนน 
       มีความสาํคญัในการซือมาก          เทากบ ้ ่ ั 4  คะแนน 
       มีความสาํคญัในการซือปานกลาง เทากบ ้ ่ ั 3 คะแนน 

                                  มีความสาํคญัในการซือนอ้ย          เทากบ ้ ่ ั 2  คะแนน 
       มีความสาํคญัในการซือนอ้ยท่ีสุด  เทากบ ้ ่ ั 1  คะแนน 

เกณฑใ์นการวดัระดบัความสาํคญัในดา้นสวนประสมทางการตลาดตอ่ ่ คอมพิวเตอร์แบบพกพา 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชสู้ตรการคาํนวณชวงกวา้งของชนั ่ ้ (วิเชียร เกตุสิงห์. 2538 : 
8-11) ดงัน้ี 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชนั้  = ชนัท่ีมีคาสูงสุด ้ ่ – ชนัท่ีมีคาตํ่าสุด้ ่   
                      จาํนวนชนั้  

 แทนคา  จากสูตร่   = 
5

15 −   =     0.8 

      
ตารางเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน  ตามการให้ความสําคัญตอ่ ปัจจัยสวนประสมทาง่    
      การตลาดของคอมพิวเตอร์แบบพกพา 
 

คะแนนเฉลีย่ ระดับความสําคญั 
4.21 – 5.00 มากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ปานกลาง 
1.81 – 2.60 นอ้ย 
1.00 – 1.80 นอ้ยท่ีสุด 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
ขอ้มูลประกอบดว้ย 2 สวน คือ่  
1. ขอ้มูลทุติยภูมิ  (Secondary  data)  ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารท่ีมีผูร้วบรวมไว้

ทงัในหนวยงานของรัฐ และเอกชน ดงันี้ ่ ้  

1.1 หนงัสือทางวชิาการ วารสาร บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจยัท่ี

เกยวขอ้งี่  

1.2 ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
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            2.ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary  data)  ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบขอ้มูลจากกลุมตวัอยาง โดยมี็ ่ ่

ขนัตอนในการดาํเนินงานดงันี้ ้  

2.1  ดาํเนินการเกบขอ้มูลในสถานท่ีท่ีไดค้ดัเลือกไวใ้นขนัตอนการสุมตวัอยาง็ ่ ่้  

2.2  ระยะเวลาเกบรวบรวมขอ้มลู ผูว้ิจยัจะ็ ดาํเนินการสงแบบสอบถามใหก้บผูต้อบ่ ั

แบบสอบถามตามกลุมตวัอยาง พร้อมทงัชีแจงวตัถุประสงคข์องการทาํวิจยั ตลอดจนลกัษณะของ่ ่ ้ ้

แบบสอบถามเพื่อใหเ้กดความเขา้ใจตรงกน โดยผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูก้รอกแบบสอบถามดว้ยิ ั

ตนเอง  

2.3  เม่ือไดรั้บขอ้มูลจะดาํเนินการจดัทาํขอ้มูล และวเิคราะห์ขอ้มูลตอไป่  

การหาคณภาพของแบบสอบถามุ  
ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงดา้น

เนือหา้  (Content Validity) และขอ้บกพรองของขอ้คาํถาม่  เพื่อใหมี้ความสอดคลอ้งกบวตัถุประสงค์ั  
นิยามศพัท ์ และกลุมตวัอยาง่ ่  ประมวลความเห็นของผูท้รงคุณวุฒิทงัหมด้  แลว้นาํมาปรับปรุง
แบบสอบถาม จากนนันาํแบบสอบถามไปทดลองใช้้  (Try Out) กบกลุมตวัอยางจาํนวนั ่ ่  30 คน แลว้
นาํไปหาคาความเช่ือมนั่ ่  (Reliability) ดว้ยวิธีการหาคาเฉล่ียของสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์่ Í (Cronbach’s 
Alpha Coefficient) ผลปรากฎวาไดค้าความเช่ือมั่ ่ น่ของแบบสอบถามเทากบ่ ั  0.889 ซ่ึงไดมี้การปรับปรุง
คาํถามเพิมเติมตามคาํแนะนาํของอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพเพิมขึนตอนนาํไปใชง้านจริง่ ่ ้  
 

การจดัทาํข้อมลและการวเิคราะห์ข้อมลู ู  
การจัดทาํข้อมลู  

 การศึกษาวิจยัครังนี  ผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํขอ้มูลโดยดาํเนินการตามลาํดบัดงั้ ้ น้ี 
1. รวบรวมแบบสอบถามที่ไดรั้บกลบัมาแลว้ ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้งและความ

สมบูรณ์ของขอ้มูล 

2. ดาํเนินการลงรหสั (Coding) เพื่อเปล่ียนสภาพขอ้มูล (Data) เป็นขอ้มูล (Information) แลว้นาํ

ขอ้มูลมาบนัทึกลงคอมพิวเตอร์เพื่อประมวลผล 

3. ประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป  SPSS  (Statistical  Package  
for  the  Social  Science) 
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การวเิคราะห์ข้อมลู   
1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive  Analysis) โดยใชต้ารางแจกแจงความถี่

แสดงผลเป็นคาร้อยละ่ (Percentage) คาเฉล่ียเลขคณิต่ (Arithmatic mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
(Standard deviation) 

2.  การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบ
สมมุติฐาน 

 

สรปผลการศึกษาค้นคว้าุ  
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเกยวปัจจยัสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์ี่ ่ ้
แบบพกพาของผูบ้ริโภคท่ีอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลไดด้งันี่ ้  
 ตอนที1่ การวิเคราะห์ขอ้มูลสวนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ ่  

เพศ พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญเป็นเพศหญิง จาํนวน ่ ่ ่ ่ ่ 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 และเป็น
เพศชาย จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50  

อายุ  พบวา  กลุมตัว่ ่ อยางสวนใหญอยูในกลุมอายุ  ่ ่ ่ ่ ่ 26-35 ปี  จํานวน  245 คน  คิดเป็น 
ร้อยละ 61.25 รองลงมา คือ อยูในกลุม ไมเกน ่ ่ ่ ิ 25 ปี จํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 และ 
อยใูนกลุมอาย ุ่ ่ 36 ปีขึนไป จาํนวน ้ 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 ตามลาํดบั  

ระดบัการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญ่ ่ ่ ่ ่มีการศึกษาอยใูนระดบัปริญญาตรี จาํนวน ่ 263 
คน คิดเป็นร้อยละ 65.75 รองลงมา คือ มีการศึกษาอยใูนระดบัสูงกวาปริญญาตรี จาํนวน ่ ่ 92 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.00 และมีการศึกษาอยูในระดับตํ่ากวาปริญญาตรี มีจาํนวน ่ ่ 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 
ตามลาํดบั  
 อาชีพ พบวา กลุมตวัอย่ ่ า่งสวนใหญมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน ่ ่ 258 คน คิดเป็นร้อย
ละ 64.50 รองลงมา คือ รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ  จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 มีอาชีพ
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และคา้ขาย/ธุรกจสวนตวั จาํนวน ิ ่ 32 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.00 ตามลาํดบั  

รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญมีรายไดไ้มเกน ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่ ิ 15,000 บาท จาํนวน 167 คน 
คิดเป็นร้อยละ 41.75 รองลงมา คือ มีรายไดต้อเดือน ่ 15001-25000 บาท จาํนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.25 มีรายไดต้อเดือน่ มากกวา ่ 35000 บาท จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 และมีรายไดต้อเดือน ่
25001-35000 บาท จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.25  ตามลาํดบั 

 ตอนที2่  การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ้  
จากการวิจยัพบวา ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ่ ่ ่ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา โดยมี้

วตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ้ 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75 

สำ
นกั

หอ
สม

ดุก
ลา

ง ม
หา

วทิ
ยา

ลยั
ศร

นีค
รนิ

ทร
วโิร

ฒ 

 
Cen

tra
l L

ibr
ary

 Sr
ina

kh
ari

nw
iro

t U
niv

ers
ity



 130 

ผูท่ี้มีอิทธิพลตอการซือ คือตนเอง มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ่ ้ ้ 305 คน คิดเป็นร้อยละ 76.25 มีงบประมาณ
ในการซือประมาณ ้ 20001-30000 บาท มีผูต้อบทงัหมด ้ 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.75 สถานท่ีซือ้
คอมพิวเตอร์คือ ศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ่ ้ 270 คน คิดเป็นร้อยละ 67.50 
วิธีการชาํระเงิน  สวนใหญเป็น เงินสด มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ่ ่ ้ 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 โดยไดรั้บ
ขอ้มูลขาวสารเกยวกบคอมพิวเตอร์มาจากใบปลิว่ ี่ ั /โปรชวัร์ มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ้ 130 คน คิดเป็นร้อย
ละ 32.50 ซ่ึงใกลเ้คียงการคน้หาขอ้มูลผานทางอินเตอร์เน็ต มีผูต้อบทงัหมด จาํนวน ่ ้ 128 คน คิดเป็นร้อย
ละ 32.00 และยีห่อ้คอมพิวเตอร์ท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชม้ากท่ีสุดคือ ยีห่อ้เอเซอร์ มีจาํนวน 138 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.50   

  ตอนที3่ การวิเคราะห์ขอ้มูลเกยวกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสาํคญัในการซือี่ ั ่ ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพา โดยภาพรวมและ จาํแนกเป็น 4 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นชองทางการจดัจาํหนาย และปัจจยัดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ่ ่  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 
 ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยรวม ซ่ึงมีั ่

คาเฉล่ียโดยรวม ่ 3.78 
ด้านผลติภัณฑ์ 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดั ่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมี

คาเฉล่ียโดยรวม ่ 4.11 โดยให้ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุดในเร่ืองคุณสมบติัของเคร่ืองท่ีมีความ
ทนัสมยั(เปคเคร่ือง) การรับประกนสินคา้ การบริการหลงัการขายท่ีสะดวก คาเฉล่ียเทากบ ั ่ ่ ั 4.55 4.43 
และ 4.32 ตามลาํดบั ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ในเร่ือง รูปลกัษณ์ของเคร่ืองท่ี
มีความทนัสมยั  ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้  ขนาดจอภาพของเคร่ือง . นาํหนกัของเคร่ือ้ ง และ สีของ
เคร่ือง โดยมีคาเฉล่ีย ่ 4.12 4.03 3.98 3.88 และ 3.58 ตามลาํดบั  

ด้านราคา 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคารวมโดยมีั ่

คาเฉล่ีย ่ 3.73  โดยให้ความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกบคุณภาพั  คาเฉล่ี่ ย 4.52 มี
บริการผอนชาํระใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คาเฉล่ีย ่ ่ 3.47 ราคาตํ่ากวายีห่อ้อ่ืน่ ๆ ใหค้วามสาํคญัในระดั
ปานกลาง คาเฉล่ีย ่ 3.21  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นชองทางการจดัั ่ ่

จาํหนายโดยรวมโดยมีคาเฉล่ีย ่ ่ 3.55  พบวา ให้ความสําคญักบทุกขอ้ในระดบัมาก โดยขอ้ท่ีผูต้อบ่ ั
แบบสอบถามให้ความสําคญัมากท่ีสุด คือ ความสะดวกของสถานที่ในการจดัจาํหนาย่  รองลงมา คือ  
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สถานท่ีจาํหนายอยใูกลบ้า้น่ ่ และ สถานท่ีจาํหนายอยใูกลท่ี้ทาํงาน่ ่  โดยมีคาเฉล่ีย ่ 3.72 3.54 และ 3.40 
ตามลาํดบั  

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมทางั ่ ่

การตลาด โดยรวมมีคาเฉล่ีย ่ 3.59 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก คือ ข.้การใหสิ้ทธิ
แลกซือสินคา้ราคาพิเศษ้  เชน ่ Ram , การเพิมการรับประกน อ่ืนๆ่ ั . การลดราคาสินคา้ การใหข้องแถม 
เชน ่ mouse, printer อ่ืนๆ  การมีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ การแจกโปรชวัร์เกยวกบรายละเอียดี่ ั
สินคา้ และ การจดัหนา้ร้านโชวสิ์นคา้ คาเฉล่ีย ่ 4.15 4.02 4.00 3.87 3.80 และ 3.70 ตามลาํดบั และให้
ความสําคญัในระดับปานกลาง คือ การใช้ส่ือทางโทรทศัน์ การใช้ส่ือทางนิตยสาร การใช้ส่ือทาง
หนงัสือพิมพ ์และ การใชส่ื้อทางวิทย ุมีคาเฉล่ีย ่ 3.26 3.23 3.14 และ 2.74 ตามลาํดบั 
 

ตอนที ่4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 
 ผูว้ิจยัไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชน้ยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั.05
ไดผ้ลทดสอบสมมติฐานตามลาํดบั ดงัน้ี 
 สมมติฐานข้อทีุ่  1  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทาง่ ั ั ่
การตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดคอมพิวเตอร์่ ั ั ่
แบบพกพาโดยภาพรวม รวมถึงจาํแนกรายดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย และ่ ่
ดา้นการสงเสริมทางการตลาดไมแตกตางกน่ ่ ่ ั  ซ่ึงไมสอดคลอ้งกบสมมุติฐานท่ีตงัไว้่ ั ้  
 สมมติฐานข้อทีุ่ 2ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกนใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ั ั ่
ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบั ปัจจัยสวนประสมทางการตลาด่ ในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาโดยภาพรวมแตกตางกนซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู พบวา ผูบ้ริโภคท่ีมีอายไุมเกน ่ ั ่ ่ ่ ิ
25 ปี ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมนอ้ยกวาผูท่ี้มีอาย ุ่ ่ ่ 26-35 ปี  และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ26-35 ปี ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมากกวาผูท่ี้มี่ ่ ่
อาย ุ36 ปีขึนไป้  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบั ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาดา้นราคาแตกตางกนซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู พบวา ผู ้่ ั ่ ่ บริโภคท่ีมีอายไุมเกน ่ ิ 25 
ปี ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคานอ้ยกวาผูท่ี้มีอาย ุ่ ่ ่ 26-35 ปี และ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอาย ุ26-35 ปี ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคามากกวาผูท่ี้มีอาย ุ่ ่ ่ 36 ปีขึน้
ไป 
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     ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาดา้นการสงเสริมทางการตลาดแตกตางกนซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู พบวาผู ้่ ่ ั ่ ่
บริโภคท่ีมีอาย ุ26-35 ปี ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมการตลาด่ ่ ่
มากกวาผูท่ี้มีอาย ุ่ 36 ปีขึนไป้  
    สวน่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกน่ ั ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ในการซือคอม่ ่ ้ พิวเตอร์แบบ
พกพาไมแตกตางกน่ ่ ั  ซ่ึงไมสอดคลอ้งกบสมมุติฐานท่ีตงัไว้่ ั ้  
   สมมติฐานข้อทีุ่  3  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกนใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวน่ ั ั ่
ประสมทางการตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
   ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาโดยภาพรวมแตกตางกน ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู พบ้ ่ ั ่ วา่  ผูบ้ริโภคท่ีมี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมากกวาผูท่ี้มี่ ่ ่
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี่  
  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกตาง่ กน ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู พบวาผูบ้ริโภคท่ีมีั ่ ่
การศึกษาระดบัตํ่ากวาปริญญาตรี่  ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑน์อ้ย่ ่
กวาผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี่  ให้ความสาํคญัตอ่
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นผ่ ลิตภณัฑม์ากกวาผูท่ี้มีการศึกษาระดบัสูงกวาปริญญาตรี่ ่  
  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่ แตกตางกน ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู่ ั ่ พบวา ่
ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นชอง่ ่ ่
ทางการจดัจาํหนายมากกวาผูท่ี้มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี่ ่ ่  
  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ใน
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ แตกตางกน ซ่ึ่ ั งเม่ือทดสอบเป็นรายคู่ 
พบวาผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัตํ่ากวาปริญญาตรี่ ่  ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่
ดา้นการสงเสริมทางการตลาดมากกวาผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบั่ ่
ปริญญาตรี ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่ ดา้นการสงเสริมทางการตลาดมากกวาผูท่ี้่ ่
มีการศึกษาระดบัสูงกวาปริญญาตรี่  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกนให้ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดใน่ ั ั ่
การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาดา้นราคา ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน้ ้ ่ ่ ั  
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   สมมติฐานข้อทีุ่  4  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกนให้ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทาง่ ั ั ่
การตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  

  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาโดยภาพรวมแตกตางกน ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู่ ั ่ พบวา ผูบ้ริโภค่ ท่ีมี อาชีพ
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมนอ้ยกวาผูท่ี้มี่ ่ ่
อาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ  และ ผูบ้ริโภคท่ีมี อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา ใหค้วามสาํคญั
ตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมนอ้ยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ ่ ่ พนกังานบริษทัเอกชน 

  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาดา้นผลิตภณัฑซ่ึ์งเม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบวาผูบ้ริโภคท่ีมี ่ อาชีพนกัเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑน์อ้ยกว่ ่ ่าผูท่ี้มีอาชีพรับราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกจิ   ผูบ้ริโภคท่ีมี อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสม่ ่
ทางการตลาดผลิตภณัฑ์น้อยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ พนักงานบริษทัเอกชน และ ผูบ้ริโภคท่ีมี อาชีพนักเรียน/
นิสิต/นกัศึกษา ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมท่ ่ างการตลาดผลิตภณัฑน์อ้ยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ คา้ขาย/
ธุรกจสวนตวัิ ่  

  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาดา้นราคา ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบวาผูบ้ริโภคท่ีมี ่ อาชีพนักเรียน/นิสิต/
นกัศึกษา ให้ความสาํคญัตอ่ ปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ดา้นราคา นอ้ยกวาผูท่ี้มีอาชีพ่ พนักงาน
บริษทัเอกชน 

 สวน่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั ให้ความสําคญักบัปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ในการ
ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ดา้นชองทางการจดัจาํหนายและดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ่ ่  ในการซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน่ ่ ั  
  สมมติฐานข้อทีุ่  5  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกนใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวน่ ่ ั ั ่
ประสมทางการตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั  
  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั ใหค้วามสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดั ่
ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาโดยภาพรวมแตกตางกน ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู้ ่ ั ่ พบวาผูบ้ริโภคท่ีมี ่
รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม ่ ่
มากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ มากกวา ่ 35000 บาท  ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 
บาท ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม มากกวาผูท่ี้มี่ ่ ่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่
มากกวา ่ 35000 บาท และ ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยั่
สวน่ ประสมทางการตลาดโดยภาพรวม มากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท 
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 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั ให้ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดั ่
ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ดา้นราคา ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือนไมเกน่ ิ  15000 บาท ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคา มากกวาผูท่ี้มี่ ่ ่
รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท  ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ให้
ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคามากกวาผูท่ี้มี่ ่ ่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่
35000 บาท ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสม่ ่
ทางการตลาดดา้นราคามากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท และ ผูบ้ริโภคท่ีมี รายได้
เฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปั่ จจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคามากกวาผู ้่ ่
ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั ให้ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดั ่
ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบวา่ ผูบ้ริโภค
ท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นชอง่ ่ ่
ทางการจดัจาํหนาย มากกวาผูท่ี้มี่ ่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท และ ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ีย
ตอเดือน ่ 15001-25000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสม่ ่ ทางการตลาดดา้นชองทางการจดัจาํหนาย่ ่
มากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั ให้ความสาํคญักบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดั ่
ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ซ่ึงเม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบวา่  
ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ ไมเกน่ ิ  15000 บาท ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด่ ่
ดา้นการสงเสริมทางการตลาด มากกวาผูท่ี้มี่ ่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท   สวนผูบ้ริโภคท่ีมี ่
รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 15001-25000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวน่ ่ ประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริม่
ทางการตลาดมากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-35000 บาท  ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่
15001-25000 บาท ให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ่ ่
มากกวาผูท่ี้มี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท และ ผูบ้ริโภคท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน ่ 25001-
35000 บาท ใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้นการสงเสริมทางการตลาด่ ่ ่  มากกวาผูท่ี้มี่
รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน มากกวา ่ ่ 35000 บาท 
 สวน่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ไมแตกตางกน่ ่ ั  
 สมมติฐานข้อ ุ 6 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้
แตกตางกน่ ั  

ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน้ ่ ่ ั ในดา้น 
งบประมาณในการซือ้  สถานท่ีซือ้  และวิธีการชาํระเงิน  
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ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั ในด้าน 
วตัถุประสงคก์ารซือ้  ผูมี้อิทธิพลตอการซือ่ ้  แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  และยีห่อ้ท่ีซือ้  
 สมมติฐานข้อ ุ 7 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้
แตกตางกน่ ั  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน้ ่ ่ ั ในดา้น 
สถานท่ีซือ้  และยีห่อ้ท่ีซือ้  
           ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั ในด้าน 
วตัถุประสงคก์ารซ้ือ ผูมี้อิทธิพลตอการซือ งบประมาณในการซือ ่ ้ ้ วิธีการชาํระเงิน และ แหลงท่ีมาของ่
ขอ้มูลขาวสาร่   
 สมมติฐานข้อ ุ 8 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบ้
พกพาแตกตางกน่ ั  

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์้ แบบพกพาไมแตกตาง่ ่
กนัในดา้น แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่   

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั
ในดา้น วตัถุประสงคก์ารซือ้  ผูมี้อิทธิพลตอการซือ งบประมาณในการซือ ่ ้ ้ สถานท่ีซือ้  วิธีการชาํระเงินและ
ยีห่อ้ท่ีซือ้  

 
 สมมุติฐานข้อ 9 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้
แตกตางกน่ ั  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไมแตกตางกน้ ่ ่ ั  
ในดา้น ผูมี้อิทธิพลตอการซือ ่ ้  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกน่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบ้ พกพาแตกตางกน่ ั ในดา้น 
วตัถุประสงคก์ารซือ้  งบประมาณในการซือ ้ สถานท่ีซือ้  วิธีการชาํระเงิน แหลงท่ีมาของขอ้มูลขาวสาร่ ่  
และยีห่อ้ท่ีซือ้  
 สมมติฐานข้อ ุ 10 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์้
แบบพกพาแตกตางกน่ ั  

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาไม้ ่
แตกตางกน่ ั ในดา้น ผูมี้อิทธิพลตอการซือ ่ ้  
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอเดือนแตกตางกน่ ่ ั มีพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้
แตกตางกน่ ั  ในดา้น วตัถุประสงคก์ารซือ้  งบประมาณในการซือ ้ สถานท่ีซือ้  วิธีการชาํระเงิน แหลงท่ีมา่
ของขอ้มูลขาวสาร่  และยีห่อ้ท่ีซือ้  
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อภปิรายผล 
 จากการวิจยัเร่ืองปัจจยัสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบ่ ้
พกพาของผูบ้ริโภคท่ีอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร่ ซ่ึงมีประเดน็สาํคญัท่ีสามารถนาํมาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดั ่ พบวาผูบ้ริโภคสวนใหญให้่ ่ ่
ความสําคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาดในระดบัมากทงั ่ ่ ้ 4 ดา้นไดแ้ก ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ่
ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ดา้นการสงเสริมทางการตลาด ่ ่ ่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบงานวิจยัของ วิชชุดา เลิศกจั ิ
อนนัตก์ลุ (2548) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ (โนต้บุ๊ค) ของนกัศึกษา
ปริญญาโท พบวากลุมตวัอยางสวนใหญใหค้วามสาํคญั เร่ืองปัจจยัสวนประสมทางการตลาด ทุกดา้นอยู่ ่ ่ ่ ่ ่ ่
ในระดบัมาก โดยใหค้วามสาํคญัตอดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมา ดา้นราคา ดา้นสงเสริมการตลาด่ ่  
และ ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ตามลาํดบั่ ่  

 1.1 ด้านผลติภัณฑ์ พบวาผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก เน่ืองจากคอมพิวเตอร์แบบพกพา่
เป็นสินคา้เทคโนโลยีท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว โดยผูบ้ริโภคให้ความสําคญัตอผลิตภัณฑ์ท่ี่ ่
ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความทนัสมยัของเทคโนโลย ีและองคป์ระกอบตางๆ ไมวาจะเป็น่ ่ ่ ในเร่ืองคุณสมบติัของ
เคร่ืองท่ีมีความทนัสมยั(สเปคเคร่ือง) การรับประกนสินคา้ การบริการหลงัการขายท่ีสะดวก ั รูปลกัษณ์
ของเคร่ืองท่ีมีความทนัสมยั  ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้  ขนาดจอภาพของเคร่ือง  นาํหนกัของเคร่ือ้ ง
และ สีของเคร่ือง ทาํใหผู้บ้ริโภคใหค้วามสาํคญัตอปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก่  

1.2 ด้านราคา พบวาผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยใหค้วามสาํคญัเร่ืองราคาเหมาะสม่
กบคุณภาพในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบราคาเมื่อเปรียบเทียบกบคุณภาพของั ั ั
สินคา้ กจะทาํให้ผูบ้ริโภค็ ตดัสินใจซือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบ แนวคิด ้ ั Kotler. (2000) กลาววาราคาเป็นสิงท่ี่ ่ ่
บุคคลจายสาํหรับสิงท่ีไดม้า ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปเงินตรา หรืออาจจะเป็นจาํนวนเงิน และ่ ่่ /หรือ สิงอ่ืนท่ี่
จาํเป็นตอ้งใช้ให้ได้มาซ่ึงผลิตภัณฑ์และบริการ นักการตลาดตอ้งตดัสินใจด้านราคาเปรียบเทียบกบั
ผลิตภณัฑห์รือบริการ  

1.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบวาผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมากตอ่ ่ ปัจจยัสวน่
ประสมทางการตลาดดา้นชองทางการจดัจาํหนายโดยรวม่ ่  ในดา้นความสะดวกของสถานที่ในการจดั
จาํหนาย่  สถานท่ีจาํหนายอยใูกลบ้า้น่ ่ และ สถานท่ีจาํหนายอยใูกลท่ี้ทาํงาน่ ่  ตามลาํดบั เน่ืองจากชองทาง่
การจดัจาํหนายเป็นชองทางท่ีให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ด ้และปัจจุบนัพฤติกรรมผูบ้ริโภค่ ่
ตอ้งการความสะดวกสบายในการเดินทาง หลีกเล่ียงการเดินทางไกลและสภาพการจราจรจึงทาํให้
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัตอปัจจยันีมาก่ ้  

1.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากกบปัจจยัสวนประสมทางั ่
การตลาดดา้นการสงเสริมทางการตลาด โดยรวมซ่ึงใหค้วามสาํคญัมากในดา้น่ การใหสิ้ทธิแลกซือสินคา้้
ราคาพิเศษ เชน ่ Ram , การเพิมการรับประกน อ่ืนๆ่ ั  การลดราคาสินคา้ การให้ของแถม เชน ่ mouse, 
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printer อ่ืนๆ  การมีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ การแจกโปรชวัร์เกยวกบรายละเอียดสินคา้ี่ ั  และ การ
จดัหนา้ร้านโชวสิ์นคา้ และให้ความสาํคญัในระดบัปานกลาง คือ การใชส่ื้อทางโทรทศัน์ การใชส่ื้อทาง
นิตยสาร การใชส่ื้อทางหนงัสือพิมพ ์และ การใชส่ื้อทางวิทย ุทงันีเน่ืองมาจากปัจจุบนัมีการแขงขนัท้ ้ ่ าง
การตลาดคอมพิวเตอร์แบบพกพาสูง ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากขึน ทาํให้ปัจจยัด้านการสงเสริมทาง้ ่
การตลาดเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซือสินคา้้  
                2. การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา พบวา ผูบ้ริโภคท่ีตอบ้ ่
แบบสอบถามสวนใหญ่ ่ซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการทาํงานใน้
อาชีพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบงานวิจยัของ ั ปราณี  สีนาํเงิน ้ (2548) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซือ้
คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่  ผูบ้ริโภคสวนใหญมีความจาํเป็นใ่ ่ น
การซือโนต้บุ๊คเพื่อการประกอบอาชีพ  แสดงวาพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภคคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ ้่
ตอ้งการความสะดวกสบาย  สามารถทาํงานไดทุ้กท่ีทุกเวลา ทงัท่ีทาํงานและนอกสถานที่ ทงันีเพื่อทาํให้้ ้ ้
เกดประสิทธิภาพการทาํงานไดม้ากขึน โดยิ ้ ผูท่ี้มีอิทธิพลตอการซือ คือตนเอง มี่ ้ งบประมาณในการซือ้
ประมาณ 20001-30000 บาท สถานท่ีซือคอมพิวเตอร์คือ ศูนย ์้ IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน่ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบงานวิจยัของ ั พิบูรณ์ ถาวะโลหะ(2548 ) ท่ีศึกษาถึงลกัษณะเชิงนวตักรรมท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ่
เลือกซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของนกัศึกษาปริญญาโทในเขตกรุงเท้ พมหานคร พบวาสถานท่ีท่ีคิดวา่ ่
จะไปทาํการเลือกซือบอยท่ีสุดคือ ร้านคา้ในห้างพนัธ์ทิพย ์้ ่   โดยวิธีการชาํระเงินสวนใหญเป็น เงินสด  ่ ่
ไดรั้บขอ้มูลขาวสารเกยวกบคอมพิวเตอร์มาจากใบปลิว่ ี่ ั /โปรชวัร์ ซ่ึงใกลเ้คียงการคน้หาขอ้มูลผานทาง่
อินเตอร์เน็ต อาจเป็นไปไดว้าผูบ้ริโภ่ คตอ้งการเห็นลกัษณะของเคร่ือง รูป สี ขนาด คุณสมบติัของเคร่ือง
อยางละเอียดและต้องการเปรียบเทียบข้อมูลในแตละรุนหรือยี่ห้ออ่ืนๆซ่ึงใบปลิว่ ่ ่ /โปรชัวร์ และ
อินเตอร์เน็ตสามารถให้ขอ้มูลไดค้รบถว้นมากกวาแหลงขอ้มูลอ่ืน สวนยี่ห้อของคอมพิวเตอร์ท่ีผูต้อบ่ ่ ่
แบบสอบถามใชม้ากท่ีสุดคือ ยีห่อ้เอเซอร์  

  3. จากการวิเคราะห์เปรียบเทียบการให้ความสาํคญัปัจจยัสวนประสมทางการตลาดในการซือ่ ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกนให้ความสาํคญักบ่ ั ั
ปัจจยัสวนประสมทางการตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ่ ั้  ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้น
ชองทางการจดัจาํหนาย และดา้นการสงเสริมทางการตลาด ่ ่ ่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบทฤษฎี พฤติกรรมผูบ้ริโภคั
(Consumer Behavior model)ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2541).การบริหารการตลาดยคุใหม่:129 กลาว่
วาผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ่ ดีมากกวาผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า อาชีพของแต่
ละบุคคลจะนําไปสูความจาํเป็นและความต้องการสินคา้และบริการท่ีแตกตางกน และ วงจรชีวิต่ ่ ั
ครอบครัวเป็นขนัตอนการดาํรงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแตละ้ ่
ขนัตอนเป็นสิงท่ีมีอิทธิพลตอความตอ้งการ ทศันคติ แ้ ่ ่ ละคานิยมของบุคคลทาํให้เกดความตอ้งการใน่ ิ
ผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซือท่ีแตกตางกน้ ่ ั  
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4. จากการวิเคราะห์เปรียบเทียบการให้ความสําคญัปัจจยัสวนประสมทางการตลาดในการซือ่ ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภค พบวา ผูบ้ริโภคท่ีมี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ แตกตางกนใหค้วามสาํคญั่ ั
กบปัั จจยัสวนประสมทางการตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน่ ่ ั้  ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
ไมเกน่ ิ 15,000 บาท ซ่ึงเป็นกลุมท่ีมีรายไดน้อ้ยท่ีสุดให้ความสาํคญัตอปัจจยัสวนประสมทางการตลาด ่ ่ ่
ดา้นราคา มากกวากลุมท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียกลุม่ ่ ่ 25,001-35,000 บาทและมากกวา่ 35,000 บาท เน่ืองจาก
รายไดเ้ฉล่ียมีผลตอการพิจารณาในการตดัสินใจซือโดยตรง่ ้ และผูบ้ริโภคมีขอ้จาํกดทางการเงิน อาํนาจั
การซือท่ีแตกตางจากกลุมรายไดอ่ื้นๆ ซ่ึงทาํใหผู้ท่ี้มีรายไดน้อ้ยจะพิจารณาในเร่ืองความสาํคญัของปัจจยั้ ่ ่
ดงักลาวมากกวา ่ ่ สอดคลอ้งกบลกัษณะผูซื้อั ้ (Buyer Characteristic)ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.(2541) 
การบริหารการตลาดยคุใหม ่ : 129 ลกัษณะของผูซื้อท่ีมีอิทธิพลมาจากปัจจยัตางๆ โอกาสทางเศรษฐกจ้ ่ ิ
หรือรายได ้มีอิทธิพลตอการตดัสินใจซือสินคา้และบริการ โอกาสเหลานีประกอบดว้ยรายได ้การออม่ ่้ ้
ทรัพย ์อาํนาจการซือ และทศันคติ้ เกยวกบการจายเงินี่ ั ่  

5. จากการวิเคราะห์เปรียบเทียบการในสวนของพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของ่ ้
ผูบ้ริโภค พบวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตางกนมีพฤติกรรม่ ั การซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้ แตกตางกนดา้น่ ั
งบประมาณในการซือโดยผูท่ี้มีอายตุงัแต้ ้ ่ 36 ปีขึนโดยมีงบประมาณมา้ กกวากลุมอายอ่ืุนๆ เน่ืองมากจาก่ ่
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายมุากเป็นกลุมท่ีมีประสบการณ์ในการทาํงานมานานกวาพร้อมทงัอาจจะมีรายไดท่ี้สูงกวา่ ่ ่้
กลุมอ่ืนทาํให้มีอาํนาจการซือมากกวา และความตอ้งการซือผลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของ่ ่้ ้
ผูบ้ริโภคกลุมนีมีความตอ้งการอ่ืนๆท่ีม่ ้ ากกวาผูบ้ริโภคกลุมอ่ืน โดยจะคาํนึงถึงคุณภาพ ความทนัสมยัของ่ ่
เทคโนโลย ีภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสงผลใหมี้การตงังบประมาณในการซือสูง่ ้ ้  

6. จากการวิเคราะห์เปรียบเทียบการในสวนของพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของ่ ้
ผูบ้ริโภค พบวา ่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกนใ่ ั หมี้พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกน้ ่ ั
ในดา้นวตัถุประสงคก์ารซือ้  โดยผูท่ี้มีอาชีพกลุมนกัเรียน่ /นิสิต/นกัศึกษาใชเ้พื่อการเรียน/การศึกษา สวน่
กลุม่ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ  และอาชีพคา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  
ใชเ้พื่อประกอบการทาํงานในอาชีพเน่ืองจากอาชีพของแตละบุคคล่ สงผลตอ่ ่ ความตอ้งการของบุคคล
เพื่อประโยชน์ในการประกอบอาชีพ  ซ่ึงสอดคล้องกบแนวคิดของฟิลิปส์  คอทเลอร์ั (Philip 
Kotler,2003:183-193) อาชีพของแตละบุคคลจะนาํไปสูความจาํเป็น มีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ี่ ่
แตกตางกน และสอดคลอ้ง่ ั กบงานวิจยัของ พากภูมิั  พร้อมไวพล(2551) ท่ีศึกษาถึงพฤติกรรมการซือและ้
ปัจจยัสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจซือสินคา้่ ่ ้  iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครโดยอาชีพท่ีแตกตางกนมีพฤติกรรมการซือสินคา้่ ั ้  iPod แตกตางกน่ ั   
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ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิยั 
จากผลการวิจัยท่ีได้จากการศึกษาปัจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซือ่ ้

คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคท่ีอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร่  ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะจากการทาํวิจยั
เพื่อนาํไปใชป้ระโยชน์และเป็นแนวทางในการวางแผนพฒันาและกาหนดกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด ได้ํ
ดงัน้ี 

1. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญัในดา้นปัจจยัสวนประสมทางการตลาดในทุกดา้น่  
1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ การออกแบบ พฒันา ปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะกบผูบ้ริโภค โดยสิงท่ีั ่

ควรให้ความสาํคญัอยางมากคือ ่ คุณสมบติัของเคร่ืองท่ีทนัสมยั(สเปคเคร่ือง)  การรับประกนสินคา้  ั การ
บริการหลงัการขายท่ีสะดวก โดยผูป้ระกอบการควรคิดคน้เทคโนโลยท่ีีมีความแปลกใหมเขา้มาใสในตวั่ ่
ผลิตภณัฑเ์พื่อสร้างความเป็นเอกลกัษณ์ใหก้บผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้  การรับประกนสินคา้ให้แตกตางั ั ่
จากคูแขง โดยอาจจะเพิมการรับประกนจาก ่ ่ ั่ 1 ปีเป็น 2 ปี  มีศูนยบ์ริการหลงัการขายใหเ้พียงพอตอความ่
ตอ้งการของลูกคา้  การมี customer service ใหบ้ริการทางโทรศพัท ์ตลอด 24 ชวัโมงคอยตอบปัญหาตางๆ่ ่
ให้กบลูกคา้   มีเว็ปไซต์ในการให้ขอ้มูลและตอบคาํถามเกยวกบปัญหาเร่ืองเคร่ืองตางๆ เพื่อเป็นการั ี่ ั ่
ไดเ้ปรียบเชิงการแขงขนั่  สร้างความแตกตางใหก้บผลิตภณัฑ ์และสร้างช่ือเสียงให้กบตราสินค้่ ั ั าอีกดว้ย 
รวมถึงการสร้างมูลคาเพิมในสายตาของผูบ้ริโภค ทาํใหส้ามารถขายไดใ้นราคาเพิมมากขึนอีกดว้ย่ ่ ่ ้  

1.2   ดา้นราคา ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในเร่ืองราคาเหมาะสมกบคุณภาพ  นโยบายราคาควรั
คาํนึงถึงคุณภาพเป็นสาํคญั และ สอดคลอ้งกบงบประมาณการซือของผูบ้ริโภคในแตละกลุมั ่ ่้  

1.3    ดา้นชองทางการจดัจาํหนาย ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัเกยวกบความสะดวกของสถานที่ ่ ่ ี่ ั
สถานท่ีจาํหนายอยใูกลบ้า้น สถานท่ีจาํหนายอยใูกลท่ี้ทาํงาน ผูป้ระกอบการควรพิจารณาการเพิมตวัแทน่ ่ ่ ่ ่
จาํหนาย การเลือกทาํเลท่ีตงัโดยควรเปิดศูนยจ์าํหนายในเขตชุมชน  หรือในแหลงท่ีผูบ้ริ่ ่ ่้ โภคให้ความ
สนใจโดยดูจากพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดม้ากท่ีสุด้  

1.4   ดา้นการสงเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในเร่ือง่ การใหสิ้ทธิแลกซือสินคา้ราคา้
พิเศษ เชน ่ Ram ,การเพิมการรับประกน อ่ืนๆ่ ั  โดยเพิมความหลากหลายในการ่ ใชสิ้ทธิแลกซือให้กบÍ ั้
ผูบ้ริโภค เชน แลกซือ ่ ้ onsite service สาํหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการความสะดวก รวดเร็ว เม่ือเคร่ืองเสียไมตอ้ง่
เดินทางไปท่ีศูนยบ์ริการมีพนกังานเขา้มาให้บริการถึงบา้นหรือท่ีทาํงาน  และให้สวนลดราคาพิเศษกบ่ ั
สินคา้ในชวงเทศกาลตางๆ เชน ่ ่ ่ มีการจดัมหกรรมลดราคาสินคา้ในชวงปลายปี เพื่อเป็นการกระตุน้ให้่
ผูบ้ริโภคเกดความตอ้งการซือสินคา้เพิมมากขึนิ ้ ่ ้   ตอ้นรับเปิดเทอมซ่ึงให้ราคาพิเศษกบผูท่ี้เป็นนักศึกษา   ั
ทงันีเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีหลากหลายเพิมมากขึน้ ้ ่ ้  

2. จากการศึกษาพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาในดา้นแหลงขอ้มูลขาวสารพบวา้ ่ ่ ่
ผูบ้ริโภคสวนใหญหาขอ้มูลจากใบปลิว่ ่ /โปร์ชวัร์ ทงันีควรทาํการปรับปรุงรูปแบบ และขอ้มูล ขาวสาร ้ ้ ่
ตางๆ ให้มีความทันสมัย นาสนใจ และเพิมเติมรายละเอียดท่ีผูบ้ริโภคต้องการรับทราบในด้านตัว่ ่ ่
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ผลิตภณัฑ ์เชน คุณสมบติั่   การรับประกน ศูนยบ์ริการั   รายละเอียดตางๆในโปรชวัร์จะเป็นการสร้างการ่
รับรู้ให้กบผูบ้ริโภค และความนาเช่ือถือในตราสินคา้ ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งมีการผลิตโปรชวัร์ให้มีความั ่
เพียงพอตอความตอ้งการของผูบ้ริโภค ่  

สวนแหลงข้อมูลท่ีผูบ้ริโภคหาข้อมูลผานชองทางอินเตอร์่ ่ ่ ่ เน็ตซ่ึงจากงานวิจัยพบวามี่
ผูบ้ริโภคมีจาํนวนใกลเ้คียงกนกบการหาขอ้มูลจากใบปลิวั ั /โปร์ชวัร์ จึงควรตอ้งให้ความสาํคญัอยางมาก ่
เพราะเป็นชองทางในการรับขอ้มูลขาวสารอีกชองทางท่ีนาสนใจ ผูป้ระกอบการควรมีเวบ็ไซตท่ี์มีการ่ ่ ่ ่
บอกรายละเอียดผลิตภณัฑ์ รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ท่ีเสมือนจริง ท่ีมีขอ้มูลผลิตภณัฑ์ท่ีมีความทนัสมยั
พร้อมทงัควรทาํกระทู ้เพื่อแลกเปล่ียนความคิดเห็นสําหรับผูบ้ริโภค และควรทาํการโฆษณาผานทาง้ ่
เวบ็ไซตต์างๆท่ีมีเนือหาเกยวกบดา้นเทคโนโลยีเพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจที่จะซือคอมพิวเตอร์แบบ่ ี่ ั้ ้
พกพาสามารถเขา้ไปชมรายละเอียดไดส้ะดวกรวดเร็ว และสร้างความมนัใจในตวัสินคา้มากขึน่ ้  

3. จากการทดสอบสมมติฐานพบวาผูบ้ริโภคท่ีมี่ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่ แตกตางกนใหค้วามสาํคญั่ ั
กบปัจจยัสวนประสมทางการตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกนในดา้นราคาั ่ ่ ั้  ซ่ึงผูท่ี้มี
รายไดน้อ้ยให้ความสาํคญักบปัจั จยัสวนประสมทางการตลาดดา้นราคามากกวาผูท่ี้มีรายไดม้าก ดงันนั่ ่ ้
ผูป้ระกอบการควรออกผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัของเคร่ือง(สเปคเคร่ือง)ท่ีมีคุณสมบติัตํ่าลงมาเพื่อทาํให
ราคาไมสูงมากเหมาะกบผูท่ี้มี่ ั รายไดน้้อยเพื่อเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้น้อยสามารถมี
คอมพิวเตอร์แบบพกพาไดแ้ละเพื่อเป็นการกระตุน้การซือของผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยอีกดว้ย้  

4. จากการทดสอบสมมติฐานพบวาผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกนมีพฤติกรรมการซือ่ ่ ั ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแตกตางกนในดา้นวตัถุประสงคใ์นการซือ โดยผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุมนักเรียน่ ั ่้ /
นิสิต/นกัศึกษาใชเ้พื่อการเรียน/การศึกษา จึงควรจดัรายการสงเสริมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบความ่ ั
ตอ้งการของกลุมนีโดยให้สวนลดแกนกัศึกษาเม่ือซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาเพียงแสดงบตัรนกัศึกษา่ ่้ ้่
จะไดรั้บสวนลดในการซือทนัที ่ ้  
 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

สําหรับการศึกษาวิจยัครังตอไป ผูว้ิจั้ ่ ยมีขอ้เสนอแนะวาควรมีการศึกษาเพิมเติมตามประเด็น่ ่
ดงัตอไปนี่ ้  

1. จากปัจจยัสวนประสมทางการตลาดดา้่ นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคสวนใหญให้่ ่ ความสําคญัใน
ระดับมากท่ีสุดในเร่ืองการบริการหลงัการขายท่ีสะดวก อาจทาํการศึกษาถึงรายละเอียดเพิมเติมท่ี่
ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัตอการบริการหลั่ งการขายของคอมพิวเตอร์แบบพกพา โดยควรทาํการศึกษา
เพิมเติมเกยวกบการ่ ี่ ั ศึกษาความพึงพอใจในการไดรั้บบริการหลงัการขายของคอมพิวเตอร์แบบพกพา ซ่ึง
การใหบ้ริการหลงัการขายจะทาํใหส้ร้างความแตกตางใหก้บสินคา้พร้อมทงัสร้างช่ือเสียงใหก้บตราสินคา้่ ั ั้
ได ้
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2. สามารถศึกษาปัจจยัสวน่ ประสมทางการตลาดในด้านการสงเสริมทางการตลาดให้ลึกใน่
รายละเอียดทางดา้นนีมากขึน เพราะผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก เพื่อเป็นประโยชน์ในการทาํ้ ้
กจกรรมสงเสริมการขายตางๆและสามารถทาํการสงเสริมการขายไดต้รงตอความตอ้งการของผูบ้ริโภคิ ่ ่ ่ ่
มากท่ีสุด  

3. สามารถศึกษาเพิมเติม่ เกยวกบี่ ั สินคา้ประเภทอ่ืนดว้ยท่ีเกยวกบอุปกรณคอมพิวเตอร์พกพาี่ ั
เชนกน่ ั  ไดแ้ก่ แทบ็เลท็ (Tablet), พีดีเอ (PDA), พอ๊คเกจพีซี็  (pocket PC),สมาร์ทโฟน (Smart Phone)  
เป็นตน้ เพื่อให้ทราบวาสินคา้เกยวกบอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ท่ีคลา้ยๆกน่ ี่ ั ั  มีความแตกตางกนอยางไร่ ั ่  
ปัจจยัท่ีมีผลตอพฤติกรรมท่ีแตกตางกนไป่ ่ ั  เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการของกลุมลูกคา้เป้าหมายเพิม่ ่
มากขึนได้้  

4. งานวิจยันีเป็นงานวิจยัในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถศึกษาเปรียบเทียบเพิมเติมกบจงัหวดั้ ่ ั
อ่ืนๆ เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัทางการตลาดตางๆของผูบ้ริโภค และแสวงหาแนวทางใ่ นการทาํการตลาดใน
แตละพืนท่ี่ ้  
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แบบสอบถามการวิจยั 
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         เลขทีÉแบบสอบถาม   
แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือคอมพวิเตอร์ 
แบบพกพาของผ้บริโภคในกรงเทพมหานครู ุ  

คาํชีแจงในการตอบแบบสอบถาม้  
แบบสอบถามชุดนีมีวตัถุประสงคเ์พื่อประกอบการศึกษาของนิสิตปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกจ้ ิ
มหาบณัฑิต วชิาเอกการตลาด มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยจะศึกษาถึงปัจจยัสวนประสมทาง่
การตลาดและพฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ้ ผูว้ิจยัจึงใคร่
ขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามนี และขอขอบคุณทุกทานท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการ่ ่ ่้
ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามแบงออกเป็น ่ 3 สวนดงันี่ ้  
สวนท่ี ่ 1 ขอ้มูลสวนบุคคล่  
สวนท่ี ่ 2 พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  
สวนท่ี ่ 3 ปัจจยัประสมทางการตลาดในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  

ส่วนที ่1  :  ข้อมลส่วนบคคลู ุ  

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบตวัทานมากท่ีสุดั ่  
1.  เพศ    ชาย     หญิง 
2.  อาย ุ    ตํ่ากวา หรือเทากบ ่ ่ ั 25 ปี    26-35 ปี 
    ตงัแต ้ ่ 36 ปีขึนไป้  
3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 
   ตํ่ากวาปริญญาตรี่     ปริญญาตรี    สูงกวาปริญญาตรี่  
4.  ปัจจุบนัทานมีอาชีพใด่  
   นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา    รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ  
   พนกังานบริษทัเอกชน    คา้ขาย/ธุรกจสวนตวัิ ่  

 อ่ืนๆ โปรดระบุ................................ 
5. รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน่  
   ตํ่ากวาหรือเทากบ ่ ่ ั 15,000 บาท   15,001 - 25,000 บาท 
   25,001 - 35,000 บาท    ตงัแต ้ ่ 35,000 บาทขึนไป้  
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ส่วนที ่2  :  พฤติกรรมการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา้  
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบตวัทานมากท่ีสุดั ่  
6.  วตัถุประสงคสํ์าคญัทีส่ดุ ท่ีทานซือคอมพิวเตอร์แบบพกพา่ ้ (กรุณาเลือกเพียงขอ้เดียว) 

  ใชป้ระกอบการทาํงานในอาชีพ  
 ใชใ้นการเรียน/การศึกษา เชน ทาํรายงาน่  
 ใชเ้พื่อความบนัเทิง เชน ดูหนงั เลนเกมส์่ ่  
 ใชเ้พื่อใหส้งัคมยอมรับ    
  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 

7.  ใครมีอิทธิพลมากทีส่ดุ ในการตดัสินใจซือคอมพิวเตอร์แบบ้ พกพาของทาน่ (กรุณาเลือกเพียงขอ้เดียว) 
   ตนเอง      เพื่อน 
   ครอบครัว      พนกังานขาย 
   อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
8.  งบประมาณในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของทานมีงบประมาณเทาใดตอครัง้ ่ ่ ่ ้  
   ตํ่ากวา ่ 20,000 บาท     20,001 – 30,000 บาท 
   30,000 – 40,000 บาท    ตงัแต ้ ่ 40,000 บาท ขึนไป้  
9.  สถานท่ีใด ท่ีทานคิดวา่ ่ สะดวกทีส่ดุ ในการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของทาน้ ่  
   ศูนย ์IT เชน พนัธ์ทิพย ์ฟอร์จูน่    ร้านตวัแทนจาํหนายในหา้งสรรพสินคา้ทวัไป่ ่   
    ดิสเคาทส์โตร์ เชน เทสโก ่ ้ Big C    อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
10.ทานชาํระคาคอมพิวเตอร์แบบพกพาโดยวิธีการใด่ ่  
   เงินสด      ชาํระผานบตัรเครดิต่ (จายครังเดียว่ ้ ) 
   ซือเงินผอน้ ่ (รวมถึงแบงจายผานบตัรเครดิต่ ่ ่ ) 
    อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
11.ทานไดรั้บขอ้มูลขาวสารท่ีมีผลตอการซือคอมพิวเตอร์แบบพกพาจากที่ใด่ ่ ่ ้ มากทีส่ดุ  
   หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร    โฆษณาจากวิทยหุรือโทรทศัน์ 
    ใบปลิว/โปรชวัร์     คาํแนะนาํจากเพื่อน 

   อินเตอร์เน็ต      อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
12.คอมพิวเตอร์แบบพกพาของทานที่ทานซือครังลาสุดคือยีห่อ้ใด่ ่ ่้ ้  
   คอมแพค        เอเซอร์ 
   เดลล ์     โตชิบา 

   ฟจิูตสึ       เอชพี 
   อสัซุสเทค      โซน่ี 

   เลอโนโว      อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีท่่านให้ความสําคญัในการซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในชองท่ีตรงกบความเห็นของทานมากที่สุด่ ั ่  

 

 
 

ระดบัความสําคัญในการซื้อ 
ส่วนประสมทางการตลาดของคอมพวิเตอร์แบบ

พกพา 
มากท่ีสุด 

 
 

มาก 
 
 

ปาน
กลาง 

 

นอ้ย 
 
 

นอ้ยท่ีสุด 
 
 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.  ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้ 

     

2. นาํหนกัของเคร่ือง้       

3.ขนาดจอภาพของเคร่ือง      

4. รูปลกัษณ์ของเคร่ืองท่ีมีความทนัสมยั      

5.  คุณสมบติัของเคร่ืองท่ีทนัสมยั(สเปค   
เคร่ือง) 

     

6.  การรับประกนสินคา้ั       

7.  สีของเคร่ือง      

8.  การบริการหลงัการขายท่ีสะดวก      

ด้านราคา 
1.  มีบริการผอนชาํระ่  

     

2.  ราคาตํ่ากวายีห่อ้อ่ืนๆ่       

3.   ราคาเหมาะสมกบคุณภาพั       
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ระดบัความสําคัญในการซื้อ 
ส่วนประสมทางการตลาดของคอมพวิเตอร์แบบ

พกพา 
มากท่ีสุด 

 
 

มาก 
 
 

ปาน
กลาง 

 

นอ้ย 
 
 

นอ้ยท่ีสุด 
 
 

ช่องทางการจัดจําหน่าย 
1.สถานท่ีจาํหนายอยใูกล้่ ่ ท่ีทาํงาน 

     

2.สถานท่ีจาํหนายอยใูกลบ้า้น่ ่       

3. ความสะดวกของสถานที่ในการจดั
จาํหนาย่  

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. การใชส่ื้อทางโทรทศัน์ 

     

2. การใชส่ื้อทางหนงัสือพิมพ ์      

3.การใชส่ื้อทางนิตยสาร      

4. การใชส่ื้อทางวิทย ุ      

5.การแจกโปรชวัร์เกยวกบรายละเอียดี่ ั
สินคา้ 

     

6.การจดัหนา้ร้านโชวสิ์นคา้      

7. การมีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้      

8. การลดราคาสินคา้      

9. การใหข้องแถม เชน ่ mouse, printer อ่ืนๆ      

10 .การใหสิ้ทธิแลกซือสินคา้ราคาพิเศษ ้
เชน่  Ram ,การเพิมการรับประกน่ ั  อ่ืนๆ 

     

 
ขอขอบพระคุณทุกทานท่ีกรุณาสละเวลาใหข้้่ อมูลท่ีเป็นจริงลงในแบบสอบถามน้ี 
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ภาคผนวก   ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม  
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รายนามผ้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถามู  
 

รายนาม      ตําแหน่งและสถานทีท่าํงาน 
 
รศ. ดร. สุภาพรรณ สิริแพทยพ์ิสุทธ์ิ  คณะกรรมการบริหารหลกัสูตรบริหารธุรกจิ  
      อาจารยป์ระจาํภาควิชาบริหารธุรกจิ  
      คณะสงัคมศาสตร์  

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 
อาจารย ์ดร.ลํ่าสนั เลิศกลุประหยดั   คณะกรรมการบริหารหลกัสูตรบริหารธุรกจิ  
      อาจารยป์ระจาํภาควิชาบริหารธุรกจิ  
      คณะสงัคมศาสตร์  

มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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ประวตัย่ิอผ้ทาํสารนิพนธ์ู  
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ประวตัย่ิอผ้ทาํสารนิพนธ์ู  
 

ช่ือช่ือสกลุ   นางสาว ผกาวดี  วิมานะ 
วนัเดือนปีเกดิ    12 กนยายน ั 2522 
สถานท่ีเกดิ    จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
สถานท่ีอยปัูจจุบนั่   178 ซ.ริมคลองบางกอกนอ้ย อรุณอมรินทร์  
    บางกอกนอ้ย กรุงเทพ 10700 
ตาํแหนงหนา้ท่ีงานปัจจุบนั่  เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย 
สถานท่ีทาํงานปัจจุบนั  บริษทั ออฟฟิศเบสดอทคอม จาํกดั 
ประวติัการศึกษา  
  พ.ศ. 2544  วิทยาศาสตร์บณัฑิตสาขาวิทยาการคอมพิวเตอร์ 
    จาก มหาวิทยาลยักรุงเทพ 
  พ.ศ. 2551  บริหารธุรกจมหาบณัฑิติ  (การตลาด) 
    จาก มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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