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 การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุ่งหมาย เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรม
การซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลต็ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั
ครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชแ้ทบ็เลต็ทัง้เพศชายและเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 
400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
คอื ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์วาม
แปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู 

ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง มีอายุระหว่าง 23-30 ปี 
สถานภาพโสด มกีารศกึษาระดบัต ่าปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี อาชพีพนักงานเอกชน มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนคอื 29,000 บาทขึ้นไป  ผลการวเิคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อทิธต่ิอการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต็พบว่าดา้นกระบวนการ  โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก
ที่สุด  รองมาด้านผลติภณัฑ ์ด้านบุคลากร  ด้านราคา ด้านกายภาพ ด้านส่งเสรมิการตลาด  และ
ดา้นสถานที ่ตามล าดบั โดยรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก 

ส าหรบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   ราคาเฉลีย่
ของสนิคา้แทบ็เลตทีซ่ือ้โดยประมาณ 19,283.73 บาท  ตราสนิคา้ของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้ใช้
มากทีสุ่ด คอื ตราสนิคา้ Apple  ช่วงเวลาทีใ่ชง้านมากทีสุ่ดอยู่ทีช่่วงเวลาเยน็ (เวลา 18.00-24.00 
น.) ความนิยมใชแ้ทบ็เลตท ากจิกรรมหาขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ตมากทีสุ่ด  พบว่าปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุด คือความสามารถของสินค้า เช่น ความจุ ขนาด รูปลักษณ์ 
ความสามารถในการท างานฯ สถานที่ที่ผู้บรโิภคเลอืกซื้อสนิค้ามากที่สุด คอืตวัแทนจ าหน่ายของ
บรษิทัฯ ศูนยก์ารค้าทัว่ไป  เหตุผลที่ผูบ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าแทบ็เลตมากที่สุด คอืมคีวาม
จ าเป็นตอ้งใชง้าน 

ผลการทดสอบสมมตฐิานด้านพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตพบว่าผูบ้รโิภคที่มี
เพศและอายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ดา้นความถี่ในการใชง้านสนิคา้
แทบ็เลตแตกต่างกนั     อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ การศกึษา 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแท็บเลต  ด้านราคาของสนิค้า
แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ แตกต่างกนั    อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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         The objective of this research was to study Marketing mix influencing consumer‘s 
buying behavior on Tablet  in Bangkok Metropolis. The sample was 400 customers. Data 
was collected through a questionnaire. Percentage, mean, standard deviation, t-test, one-
way analysis of variance,  and multiple regression analysis  were applied by using statistical 
package. 
 
Research finding were as follows:  
 
        The majority of respondents was male, aged between 23-30 years old, single, held 
lower than Bachelor’s degree or Bachelor’s degree, worked with private sector, and earned 
a monthly income more than Baht 29,000.The analysis of the factor influencing for the 
behavior of buying tablet in Bangkok Metropolis  showed  that  process factor is at the 
highest level, product, people, price, physical evidence factors, promotion and Channel are 
at high  levels. 
          For behavior of buying tablet in Bangkok, average price of Tablet is Baht 19,283.73. 
The most frequency popular brand was Apple, the using period in the evening 18.00-24.00 
pm, the popular activity was searching the internet.  The factor that influencing for making 
occasion in buying tablet is product specification such as capacity, size ,image, product 
performance. The most popular place for buying tablet was distributor, department store 
and the most reason to buy tablet was they have to use them. 
The results of hypothesis testing user as follow 
          Customers with different gender and age affected different customers’ buying on 
Tablet in frequency of use of Tablet aspect at statistically significant levels of 0.05 
          Customers with different status, education and average income affected different 
customers’ buying on Tablet in average price of buying Tablet at statistically significant  
levels of 0.01. 
 



  

  อาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ์ ประธานคณะกรรมการบรหิารหลกัสูตร และคณะกรรมการ
สอบไดพ้จิารณาสานิพนธ์เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจสนิคา้ประเภท
แทบ็เลตของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของ นิตยร์ด ีแมน้ทมิ ฉบบันี้แลว้เหน็สมควรรบัเป็น
ส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตรปรญิญาบรหิารธุรกิจมหาบณัฑติ สาขาวิชาการตลาด ของ
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒได ้
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ประกาศคณูุปการ 
 

 ขอขอบพระคุณ คณาจารย์ทุกท่านในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร ์
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ที่ได้ให้วชิาความรู้ ค าแนะน า  ที่ได้ประสาทวชิาความรู ้พร้อมทัง้
ความช่วยเหลอืและความเมตตาดว้ยด ี  ขอขอบคุณมหาวทิยาลยัทีเ่ป็นสถานทีใ่หข้า้พเจา้เหล่าเรยีน
และศกึษาหาความรู ้ ตลอดจนประสบการณ์แห่งการเรยีนและการใชช้วีติ  

 สารนิพนธ์ฉบบันี้จะส าเรจ็ไม่ได้ถ้าไม่ได้รบัด้วยความอนุเคราะห์จาก รศ. ดร. ณักษ์  กุ
ลสิร์   อาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ์ ที่ได้กรุณาให้ค าแนะน า ปรกึษา และข้อแนะน าต่างๆ ที่ท่าน
เสยีสละเวลามาด าเนินการ ตัง้แต่เริม่ต้นด าเนินการจนส าเรจ็ ท าใหส้ารนิพนธฉ์บบันี้มคีวามสมบูรณ์ 
ขา้พเจา้ขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 

 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยส์ุพาดา สริกุิตตา และ อาจารย ์รสติา สงัขบ์ุญนาค 
ทีก่รณุาใหค้วามอนุเคราะห ์เป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมอื และใหค้ าแนะน าในการวจิยั
ครัง้นี้ รวมทัง้การเป็นคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์  และเจา้หน้าที่ห้องภาควชิาบรหิารธุรกจิที่ให้
ความค าแนะน าและช่วยเหลอืเสมอมา   ตลอดจนเพื่อนๆทุกคนทีใ่หก้ารช่วยเหลอืและค าแนะน า 

 สุดทา้ยน้ี ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ พ่อ แม ่ทีใ่หก้ารสนับสนุน และคอยเป็นก าลงัใจ ท า
ให้การท างานวจิยัครัง้นี้ส าเรจ็ลุล่วงด้วยด ีหากมคีวามผดิพลาดประการใด ผู้วจิยัขอน้อมรบัด้วย
ความเตม็ใจ 
 ประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากสารนิพนธฉ์บบัน้ีผูว้จิยัขอมอบใหก้บัผูม้สี่วนรว่มทุกท่าน 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
ภมิูหลงั 
 ปจัจุบนัเทคโนโลยดี้านคอมพวิเตอรเ์ขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในการด าเนินชวีติของผู้คนในยุค
ปจัจบุนัมากเพราะการด าเนินชวีติของมนุษยเ์กี่ยวขอ้งกบัเทคโนโลยคีอมพวิเตอรท์ัง้นัน้  เทคโนโลยี
ด้านคอมพวิเตอร์พฒันาอย่างไม่หยุดยัง้   ในปจัจุบนัได้เติบโตขึ้นอย่างรวดเรว็และมกีารพฒันา
ศกัยภาพ ประสทิธภิาพความสะดวกสบาย ความรวดเรว็ ท าให้มกีารพฒันาทางเทคโนโลยอีย่าง
ต่อเนื่อง เพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บรโิภคเพื่อให้รบัได้รบัความพอใจสูงสุด   ในปจัจุบัน 
นอกจากคอมพวิเตอรแ์บบตัง้โต๊ะ (PC Desktop) คอมพวิเตอรแ์บบพกพา (Notebook) ทีม่ผีูใ้ชง้าน
จ านวนมากแลว้ คุณอาจจะสงัเกตไดว้่า มคีอมพวิเตอรอ์กีรปูแบบหน่ึงทีก่ าลงัไดร้บัความนิยมมากขึน้
เรือ่ยๆ นัน่กค็อื “แทบเลต็” (Tablet)  

 

 
.  
 

ภาพประกอบ 1  ตวัอยา่ง TABLET COMPUTER 
  ทีม่า : เวบ็ไซน์แทบ็เลตด.ี(2554).ขอ้มลูแทบ็เลต.(ออนไลน์). 
  เมื่อก่อนเราจะเหน็ Tablet กนัในเฉพาะอุตสาหกรรมหรอือาชพีบางอาชพีเช่น หมอหรอื
วศิวกร แต่เมื่อผู้ผลติคอมพวิเตอรไ์ด้น ามาประยุกต์ให้ใช้งานได้หลากหลาย ท าให้ Tablet ได้รบั
ความนิยมมากขึน้เรือ่ยๆ รายละเอยีดของแทบ็เลตประกอบดว้ยหน้าจอเป็นระบบการป้อนค าสัง่หรอื
สัง่งานด้วยการสมัผสั ไม่มคียี์บอร์ด จุดเด่นอีกอย่างของ Tablet ก็คอื มนี ้าหนักเบา พกพาง่าย  
เหมาะส าหรบัการใชง้านทีไ่ม่ต้องการประสทิธภิาพของ  Hardware มากนัก เช่น ท่องอนิเทอรเ์น็ต 
เชค็อเีมล์ ดูหนัง ฟงัเพลง หรอืจดัการเอกสารแบบง่ายๆ (http://en.wikipedia.org/wiki/x86. 2554:
ออนไลน์) 
 ซึง่อาจท าใหค้อมพวิเตอรส์่วนบุคคล หรอื PC ก าลงัจะกลายเป็นอดตีได ้ เนื่องจากล่าสุด 
ผูเ้ชี่ยวชาญต่างแสดงความเหน็ที่ตรงกนั โดยระบุว่า มผีู้ใช้ไม่กี่รายที่คดิว่าจะซื้อพซีเีครื่องใหม่ ซึ่ง
สาเหตุมาจากปญัหาเศรษฐกจิ การอิม่ตวัของตลาด และการเกดิของผลติภณัฑใ์หม่อย่าง iPad ของ 
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Apple และแทบ็เลต็จากบรษิทัต่างๆ ถงึแมจ้ะดูเหมอืนว่าแอปเป้ิล (iPad) จะเป็นผูก้ าหนดความเรว็
การเตบิโตของตลาดมเีดยีแทบ็เลต็ ซึ่งเหล่าคู่แข่งจะต้องหาวธิทีี่จะพฒันาในสนิค้าของตนโดดเด่น
ขึน้มาให้ได้ ทัง้นี้เพื่อช่วยดงึไม่ใหค้วามสนใจของผู้บรโิภคต่อเทคโนโลยใีหม่ๆ ตามรายงานข่าวยงั
อ้างองิถงึขอ้มลูตลาดทีม่าจากบรษิทัวจิยั IDC และ Gartner ทีร่ะบุว่า ยอดจ าหน่ายพซีใีนช่วงไตร
มาสที่สองของปี 2011 มีอัตราการเติบโตแค่ 2% เท่านั ้น ซึ่งต ่ ากว่าที่คาดไว้มากทีเดียว จน
นักวเิคราะห ์และผูเ้ชีย่วชาญบางรายถงึกบัเชื่อว่า ทีสุ่ดแลว้ “แทบ็เลต็” จะเขา้มาแทนที ่การใชง้าน 
“พซี”ี และจากการสมัภาษณ์พนกังานขายในหา้งยกัษ์ใหญ่ กไ็ดก้ล่าวถงึการเปลีย่นแปลงทีเ่กดิขึน้ว่า 
“คุณสมบตั ิและฟงัก์ชนัหลายอย่างที่คุณสามารถใช้ได้บนโน้ตบุ๊ค ตอนน้ีคุณสามารถท าไดบ้นแทบ็
เลต็ ลูกคา้หลายคนพอใจกบัขอ้เทจ็จรงิที่ว่า คุณสามารถพกแทบ็เลต็ตดิตวัไปไดอ้ย่างสะดวกสบาย 
(ใส่กระเป๋าหนังสอื กระเป๋าสะพาย ฯลฯ) โดยทีไ่ม่มใีครสะดุดตา หรอืรูว้่าคุณมมีนัอยู่ตดิตวัไปตลอด 
และฟงัก์ชนัทีม่เีดยีแทบ็เลต็กส็ามารถให้ผูใ้ชส้ามารถอ่านนิตยสารทีม่ภีาพสโีดยใชม้เีดยีแทบ็เลต็ได้
เหมอืนอุปกรณ์ประเภทอรีดีเดอรด์งันัน้คนส่วนใหญ่ไมค่ดิว่า พวกเขามคีอมพวิเตอรต์ดิตวัตลอดเวลา 
(เหมอืนการมโีน้ตบุ๊ค)นอกจากนี้ ดงัเหน็ได้จากตวัอย่างเมื่อเรว็ๆ นี้ที่ว่าที่รฐับาลใหม่ของประเทศ
ไทยได้ประกาศนโยบายแจกแท็บเล็ตแอนดรอยด์จ านวน 8 แสนเครื่อง ให้กับนักเรยีนในระดับ
ประถมศกึษา ปจัจยัตวัน้ีอาจคาดการณ์ได้ว่าตลาดแทบ็เลตในประเทศไทยยงัเตบิโตได้อกี(ไทยรฐั. 
2554:ออนไลน์) และนัน่คอื ขอ้เทจ็จรงิอกีประการหนึ่งที่ท าให้มนัได้รบัความนิยมอย่างมากมายใน
ขณะน้ี 
 จากที่กล่าวข้างต้น ท าให้ผู้วิจยัสนใจที่จะศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดที่มอีิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภทแท็บเล็ตของผู้บริโภค โดยจะศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร  
เนื่องจากเป็นศูนยก์ลางเศรษฐกจิและมคีวามหลากหลายของผูบ้รโิภค เพื่อเป็นขอ้มลูต่อผูผ้ลติในการ
วางแผน พฒันากลยทุธท์างการตลาดและก าหนดกลยทุธต่์างๆ ของบรษิทัฯ ในการเพิม่ยอดจ าหน่าย  
การขยายตลาดและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดค้วามรบัพอใจสูงสุด   รวมถงึ
ผูท้ีส่นใจในธุรกจินี้เพื่อเป็นขอ้มลูประกอบการตดัสนิใจต่อไป 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัส่วนประสมการตลาดที่มอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เล็ต 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 
 1.  เพื่อเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 2.  เพื่อศกึษาส่วนประสมการตลาดทีส่ามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็
เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
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ความส าคญัของการวิจยั 
 การศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ครัง้นี้ ผลของการศกึษาคน้คว้า จะใหคุ้ณค่าและประโยชน์ ดงันี้ 
 1.  เพื่อเป็นแนวทางใหแ้ก่ผูบ้รหิารของ บรษิทั ต่างๆ ซึง่เป็นบรษิทัผูผ้ลติและจ าหน่าย
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ พฒันาปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคให้
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมของการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อช่วยใหผู้บ้รหิารสามารถน าผลวจิยัไปวางแผนกลยทุธท์างการตลาดเพื่อเขา้ถงึกลุ่ม
ผูบ้รโิภคระดบักวา้งทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อเป็นขอ้มลูพืน้ฐานและเป็นประโยชน์ทางการศกึษาแก่ผูส้นใจตอ้งการศกึษาปจัจยั
ทางดา้นประชากรศาสตร ์ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค 
 
ขอบเขตการวิจยั 
 การวิจยัครัง้น้ีมุ่งศึกษาปจัจยัที่มอีิทธพิลในการตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทแท็บเล็ตของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ตวัแปรที่ศึกษา  ลกัษณะด้านประชากรศาสตรแ์ละส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต 
 ตวัแปรต้นคอื ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ซึ่งประกอบด้วยเพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี ระดบัรายได ้และส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ซึง่ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์  
ดา้นราคา ดา้นสถานทีจ่ าหน่าย ด้านส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคลากร  ดา้นกระบวนการ  ดา้น
ทางกายภาพ 
 ตวัแปรตามคอื พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต 
 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอืผู้บรโิภคที่เคยซื้อและใช้แทบ็เล็ตทัง้เพศชายและเพศ
หญงิในเขตกรงุเทพมหานคร  ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชแ้ทบ็เลต็ทัง้เพศชายและเพศ
หญงิในเขตกรุงเทพมหานคร   ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน  กลุ่มตวัอย่างทีค่วรใช้ในการ
วจิยัและใช้ครัง้นี้เป็น  400 คน   ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% หรอืในระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
โดยวธิกีารเลอืกตวัอยา่งตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 
 ขัน้ตอนที ่1  การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  
 ขัน้ตอนที ่2  เลอืกตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling)  
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 ขัน้ตอนที่ 3  ใช้วธิกีารเลอืกสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้
แบบสอบถาม  ตามสถานทีท่ีก่ าหนดไวใ้นเบือ้งตน้ เกบ็ขอ้มลูจนกว่าจะครบตามจ านวนทีต่อ้งการ 
 
ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
 1.  ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) มดีงันี้ 
       1.1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
   1.1.1 เพศ 
    1.1.1.1 ชาย 
    1.1.1.2  หญงิ 
   1.1.2 อาย ุ
    1.1.2.1 15-22 ปี 
    1.1.2.2 23-30 ปี 
    1.1.2.3  31-38 ปี 
    1.1.2.4  39-46 ปี 
    1.1.2.5 47 ปี ขึน้ไป 
   1.1.3.  สถานภาพ 
    1.1.3.1  โสด 
    1.1.3.2  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
    1.1.3.3  หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู่ 
   1.1.4. ระดบัการศกึษา 
    1.1.4.1 ต ่ากว่ามธัยมศกึษา 
    1.1.4.2  มธัยมศกึษาตน้ 
    1.1.4.3 มธัยมศกึษาปลาย 
    1.1.4.4.  อนุปรญิญา / ปวส. 
    1.1.4.5.  ปรญิญาตร ี
    1.1.4.6.  สงูกว่าปรญิญาตร ี
   1.1.5.  อาชพี 
    1.1.5.1  นกัเรยีน / นกัศกึษา 
    1.1.5.2  ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
    1.1.5.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
    1.1.5.4  ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
    1.1.5.5  แมบ่า้น / พ่อบา้น 
    1.1.5.6  อื่นๆ โปรดระบุ 
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   1.1.6.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แบ่งเป็น 6 ระดบัดงันี้ 
    1.1.6.1      5,000  –   10,999   บาท 
    1.1.6.2 11,000  –   16,999  บาท 
    1.1.6.3 17,000  –   22,999  บาท 
    1.1.6.4  23,000  –   28,999 บาท 
    1.1.6.5 29,000 บาทขึน้ไป 
  1.2  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย 
   1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
   1.2.2  ดา้นราคา (Price) 
   1.2.3  ดา้นสถานทีจ่ าหน่าย (Place) 
   1.2.4  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หรอื (IMC) 
   1.2.5  ดา้นบุคคลากรในองคก์ารบรกิารทีด่ ี(People)  
   1.2.6  ดา้นกระบวนการ (Process) มกีระบวนการผลติภณัฑท์ีด่ผีดิพลาดน้อย  
   1.2.7  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  (Physical evidence) 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  คอื พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ประกอบดว้ย 
  2.1  ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค 
  2.2  รุน่ตราสนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคทีช่ื่นชอบมากทีสุ่ด 
  2.3  ความถีใ่นการใชง้านต่อชัว่โมง 
  2.4  ช่วงเวลาทีใ่ชง้าน 
  2.5  กจิกรรมทีน่ิยมใชม้ากทีสุ่ด 
  2.6  ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้มากทีสุ่ด 
  2.7  สถานทีท่ีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค 
  2.8  เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
  เพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจทีต่รงกนัส าหรบัในการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัไดก้ าหนดความหมายของ
ศพัทเ์ฉพาะ ดงันี้ 
  1.  แทบ็เลต็ คอมพวิเตอร ์(Tablet computer) แทบ็เลต็ คอมพวิเตอร ์หรอืเรยีกสัน้ ๆ ว่า 
แทบ็เลต็ คอืเครื่องคอมพวิเตอรท์ีส่ามารถใชใ้นขณะเคลื่อนทีไ่ด ้ขนาดกลางและใชห้น้าจอสมัผสัใน
การท างานเป็นอนัดบัแรก มคียี์บอรด์เสมอืนจรงิหรอืปากกาดจิติอลในการใช้งานแทนที่แป้นพมิพ์
คยี์บอร์ด และมคีวามหมายครอบคลุมถึงโน๊คบุ๊คแบบ convertible ที่มหีน้าจอแบบสมัผสัและมี
แป้นพมิพค์ยีบ์อรด์ตดิมาดว้ยไมว่่าจะเป็นแบบหมนุหรอืแบบสไลดก์ต็าม  
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 2.  ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดสนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของ
ผูบ้รโิภคหมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น ทีส่่งผล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ประกอบดว้ย 
  2.1  ปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ คุณลกัษณะของสนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของ
ผูบ้รโิภคในดา้นต่างๆ ทีม่อีทิธพิลท าใหพ้ฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลง ไดแ้ก่ 
รปูแบบ ตวัผลติภณัฑ ์บรรจภุณัฑ ์หรอืยีห่อ้ เป็นตน้ 
  2.2  ปจัจยัทางด้านราคา หมายถึง ความอ่อนไหวของผู้บรโิภคต่อราคาของสินค้า
ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคความคุม้ค่าของราคาสนิคา้ในสายตาของผูบ้รโิภค 
  2.3  ปจัจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ สถานทีท่ี่ผูบ้รโิภคสามารถเลอืก
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค รวมถงึช่องทางการโฆษณาหรอืการจ าหน่ายในช่องทางต่างๆ 
  2.4  ปจัจยัทางดา้นรายการส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การใชก้ลยุทธก์ารลด แลก แจก 
แถม  เพื่อดงึดดูใหผู้บ้รโิภคหนัมาตดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค 
  2.5  ปจัจยัด้านบุคลากร หมายถึง  พนักงานหรอืเจ้าหน้าที่ประจ าร้านหรอืสถานที่
จ าหน่ายสนิค้าและให้บรกิาร  ที่ท าหน้าที่ในการให้ขอ้มูลเกี่ยวกบัแทบ็เล็ตและการใช้งานตลอดจน
การส่งซ่อมบ ารงุสามารถตอบสนองและแกป้ญัหาต่างๆของลกูคา้ได ้
  2.6  ปจัจยัดา้นกระบวนการ หมายถงึ กระบวนการหรอืขัน้ตอนต่างๆ ในการใหบ้รกิาร
ใหก้บัลกูคา้ไดร้วดเรว็และประทบัใจของลกูคา้ เช่นความสะดวกรวดเรว็ในการตดิต่อซือ้แทบ็เลต็ 
  2.7  ปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ ภาพลกัษณ์ หรอืสิง่ทีผู่บ้รโิภคสามารถ
สงัเกตเหน็ได้ง่ายทางกายภาพ และเป็นสิง่ที่สื่อใหผู้้บรโิภคได้รบัรูถ้งึภาพลกัษณ์ของการบรกิารได้
อยา่งชดัเจน เช่น สภาพแวดลอ้มของสถานทีใ่หบ้รกิาร  การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนหรอืแผนก
ของพืน้ทีใ่นอาคาร  ความมรีะเบยีบภายในส านกังาน    
 3. พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กีย่วกบัการบรโิภคสนิคา้ประเภทแทบ็เลต็
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดแ้ก่ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ รุน่ของสนิคา้ Tablet ทีช่ื่น
ชอบ ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ กจิกรรมทีนิ่ยมใช ้สถานทีเ่ลอืกซือ้เหตุผลการเลอืก
ซือ้ปญัหาและขอ้เสนอแนะ 
 4.  ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูท้ีเ่คยซือ้และใชส้นิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั (Conceptual Framework) 
 ในการศกึษาวจิยัเรื่องส่วนประสมการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภท
แท็บเล็ตของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัมกีรอบแนวคิดในการท างานวิจยัได้มกีาร
ก าหนดตวัแปรอสิระ และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเครื่องมอืในการด าเนินงานวจิยั และเป็นแนวทางใน
การคน้หาค าตอบ รายละเอยีดดงัแสดงในภาพประกอบที ่2 
 
ตวัแปรอิสระ  ( Independent Variables)                 ตวัแปรตาม (Dependent Variable)                                               
 
    ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์              
1.  เพศ       
2.  อาย ุ       
3.  สถานภาพ    
4.  ระดบัการศกึษา    
5.  อาชพี                           
6.  ระดบัรายได ้      
          พฤติกรรมการซ้ือสินค้าประเภทแทบ็เลต็ 
            ของผูบ้ริโภค 
           ในเขตกรงุเทพฯมหานคร 
 
 
 
 
    ส่วนประสมการตลาดบริการ 
1.  ดา้นผลติภณัฑ ์
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นสถานทีจ่ าหน่าย 
4.  ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด 
5.  ดา้นบุคลากร 
6.  ดา้นกระบวนการ 
7.  ดา้นทางกายภาพ 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงกรอบแนวคดิในการวจิยั 
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สมมติฐานในวิจยั 
1.  ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศกึษา  อาชพี  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของ
ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 

2.  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นสถานทีจ่ดั
จ าหน่าย  ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด  ดา้นบุคคลากร  ดา้นกระบวนการ  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวจิยัเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็
เลต ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ดงันัน้ ผูจ้ดัท าไดท้ าการศกึษาคน้ควา้จากต ารา  เอกสาร
และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง  เพื่อใหง้านวจิยัครัง้นี้บรรลุวตัถุประสงค ์ โดยมปีระเดน็ทีจ่ะศกึษาดงันี้  
   
  1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  2.  แนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร ์  
  3.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  4.  ความเป็นมาของแทบ็เลตคอมพวิเตอร์ 
  5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
 ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค มผีูใ้หค้วามหมายไวด้งันี้ 
 ชฟิแมน และ คานุ๊ก (Schiffman;& Kanuk. 1994: 7) กล่าววา่ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เป็น
พฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซือ้ ใช ้ประเมนิ หรอืการบรโิภคผลติภณัฑ์
บรกิาร และแนวความคดิต่างๆ ซึง่ผูบ้รโิภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็น
การศกึษาการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการใชท้รพัยากรทีม่อียูท่ ัง้เงนิ เวลา และก าลงั เพื่อบรโิภค
สนิคา้และบรกิารต่างๆ อนัประกอบดว้ยค าถาม เช่นวา่ ซือ้อะไร ท าไมจงึซือ้ ซือ้เมื่อไร อยา่งไร ที่
ไหน และบ่อยแค่ไหน” 
 โซโลมอน (Solomon.1996: 7) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่ หมายถงึ 
โซโลมอน Solomon (1996: 7) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่ หมายถงึ พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค หมายถงึการศกึษาถงึกระบวนการต่าง ๆ ทบุีคคลหรอืกลุ่มบุคคลเขา้ไปเกีย่วขอ้ง เพื่อท า
การเลอืกสรรการซือ้ การใช ้หรอืการบรโิภค อนัเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร ความคดิ หรอื
ประสบการณ์ เพื่อสนองความตอ้งการ และความปรารถนาต่าง ๆ ใหไ้ดร้บัความพอใจ 
 แองเจลิ, คอลแลต และแบลคเวลล์ (พรพนิเจรญิมล ชทิรพัย.์ 2546: 9 อ้างองิจาก Engel; 
Kollat; & Blackwell. 1993: 5) ให้ความหมายของพฤตกิรรมผู้บรโิภคว่า หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องโดย ได้ตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสนิค้าและบรกิาร 
ทัง้นี้หมายรวมถึง กระบวนการตดัสนิใจซึ่งมมีาอยู่ก่อนแล้ว และซึ่งมีส่วนในการก าหนดให้มกีาร
กระท าดงักล่าวโฮเยอรแ์ละแมค็อนินีส (Hoyer;& MacInnis. 1997: 3) เอมมานูเอล โรเซนโรเซน็ให้
นิยาม buzz วา่ “ค าพดูจากปากทุกอยา่งที่เกี่ยวกบัแบรนด์หรอืตราสนิค้าหนึ่งๆ” แม้ว่าขณะนี้จะยงั
ไม่มคีวามรู้ใหม่ๆ เกี่ยวกบั word of mouth แต่ในความเหน็ของโรเซน ความส าคญัของมนัทวขีีน้
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เรื่อยๆ เพราะการแพร่กระจายของข่าวสารข้อมูล มีมากเสียจนท่วมท้น หรือกลบสาระส าคญัที่
ตอ้งการสื่อถงึผูร้บั ขณะทีล่กูคา้ปจัจุบนัมคีวามระแวงสงสยัมากขึน้ และยงัสามารถเชื่อมตดิต่อถงึกนั
ดว้ยอนิเทอรเ์น็ตอกีดว้ย  
 ดงันัน้อาจสรุปไดว้า่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่ หมายถงึ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่เป็นผลสะทอ้น
ของการตดัสินใจซื้อของผู้บริโภคทงัหมดที่เกี่ยวข้องสมัพนัธ์กบัการได้รบัมา (Acquisition) การ
บรโิภค (Consumption) และการก าจดั (Disposition) อนัเกี่ยวกบัสนิค้า บรกิาร เวลา และความคดิ 
โดยหน่วยตดัสนิใจซือ้ (คน) ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง 

1.1 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
          ธงชยั สนัตวิงษ์ (2539: 17) กล่าวว่า การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถึง การ
วเิคราะหเ์พื่อใหท้ราบถงึสาเหตุทัง้ปวงที่มอีทิธพิล ท าให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิาร ซึ่ง
โดยการเข้าใจถึงสาเหตุต่างๆ ที่มผีลจูงใจหรอืก ากบัการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคนี่เองที่จะท าให้
นกัการตลาดตอบสนองผูบ้รโิภคไดผ้ลส าเรจ็ดว้ยการสามารถชกัน าและหว่านล้อมให้ลูกค้าซื้อสนิค้า
และมคีวามจงรกัภกัดทีีจ่ะท าใหซ้ือ้ซ ้าครัง้ต่อเนื่องเรื่อยไป ดงันัน้ การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภค 
จงึเป็นเรื่องของการศกึษาถงึการตดัสนิใจของผูบ้รโิภควา่เกดิจากปจัจยัอทิธพิลอะไรทีเ่ป็นตวัก าหนด
หรอืทีเ่ป็นตวัสาเหตุท าใหม้กีารตดัสนิใจซือ้ดงักล่าว ตามความหมายขา้งต้นนี้ พฤตกิรรมในขณะท า
การซือ้ (ทีเ่ราได้เหน็เป็นการกระท าโดยทัว่ๆไปของลูกค้า) จงึเป็นเพยีงข ัน้ตอนสุดท้ายหรอืปลาย
เหตุของกระบวนการพิจารณาตดัสินใจซื้อและในการตดัสินใจซื้อของผู้บริโภค หรือพฤติกรรม
ผู้บรโิภคที่แท้จริงจะประกอบด้วยอทิธพิลของปจัจยัต่างๆ หลายประการ เช่น ความต้องการการ
เรยีนรู้ ความนึกชอบพอ ทศันคต ิความเขา้ใจหรอืจากกลุ่มทางสงัคม ตลอดจนวฒันธรรมปจัจยั
ต่างๆ เหล่านี้ได้มอียู่ในความนึกคดิและจติใจของทุกคน ซึ่งต่างกไ็ด้มกีารสร้างสมและขดัเกลามา
ตามกระบวนการตามความนึกคิดและจิตวทิยาของตนเอง และตามสงัคมวฒันธรรมแวดล้อมที่
แตกต่างกนัไปจากอดตีจนถงึปจัจุบนั ซึง่ท าใหคุ้ณลกัษณะทีแ่ทจ้รงิภายในของผู้บรโิภคแตกต่างกนั
ไปดว้ย  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 125-126) กล่าวว่าการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใช้ของ
ผู้บริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที่นักการตลาด
สามารถจดักลุ่มกลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤตกิรรมผู้บรโิภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย 
Who? What? When? Where? Why? Whom? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรอื 7Os  
ซึง่ประกอบดว้ย Occupants, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations  
ดงัรายละเอยีด ดงันี้ 
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ตาราง 1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) 
 
ค าถาม (6Ws และ H1) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
1.ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the market?) 
 

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
1. ประชากรศาสาตร ์
2. ภูมศิาสตร ์
3. จติวทิยา หรอื จติวเิคราะห ์
4. พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยุทธท์างการตลาด (4P) 
ประกอบดว้ยกลยุทธด์า้น 
ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการสง่เสรมิการตลาดที ่
เหมาะสมและสามารถตอบสนอง 
ความพงึพอใจของกลุม่เป้าหมาย 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does consumer buy?) 
 
 
 
 
 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects)สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ
จากผลติภณัฑก์ค็อืคณุสมบตัหิรอื
องคป์ระกอบของผลติภณัฑ์
(Product  component)และความ
แตกต่างทีเ่หนือกว่าคูแ่ข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product   
strategies) ประกอบดว้ย 
1. ผลติภณัฑห์ลกั 
2. รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
การบรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ 
รูปแบบการบรกิาร คณุภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
3. ผลติภณัฑค์วบ 
4. ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
5. ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความ 
แตกต่างทางดา้นการแข่งขนั
(Competitive  differentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น 
ผลติภณัฑ ์บรกิาร 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does consumer buy?) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วตัถปุระสงคใ์นการซือ้ 
(Objectives) 
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพือ่สนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและ
ดา้นจติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึ
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลตอ่พฤตกิรรมซือ้ 
คอื 
1. ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทาง 
จติวทิยา 
2. ปจัจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
3. ปจัจยัเฉพาะบคุคล 

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอื 
1. กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์
(Productstrategies) 
2. กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด
(Promotion strategies)ประกอบ 
ดว้ยกลยทุธก์ารโฆษณา การขาย 
โดยใชพ้นักงานขาย การสง่เสรมิ 
การขาย และการประชาสมัพนัธ ์
3. กลยุทธด์า้นราคา (Price 
strategies) 
4. กลยุทธด์า้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย(Distribution strategies) 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

 
ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2541). การบรหิารการตลาดยคุใหม่. หน้า128-130. 

 
 

ค าถาม (6Ws และ H1) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
4.  ใครมสีว่นร่วมในการตดัสนิใจ
ซือ้ (Who participate in the 
buying) 
 
 
 
 
 

บทบาทของกลุม่ต่าง ๆ 
(Organizations) 
มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย 
1. ผูร้เิร ิม่ 
2. ผูม้อีทิธพิล 
3. ผูต้ดัสนิใจซือ้ 
4. ผูซ้ือ้ 
5. ผูใ้ช ้

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอืกลยุทธ์
โฆษณาและกลยุทธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Advertising and  
promotion strategies) โดยใช้
กลุม่อทิธพิล 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the customer 
buy?) 
 
 

โอกาสในการซือ้ เช่น ช่วงเดอืน
ใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วง
วนัใดของเดอืน ช่วงเวลาใด ช่วง
โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนั
ส าคญัต่าง ๆ 

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด เช่น การท า
การตลาดเมือ่ใดจสอดคลอ้งกบั 
โอกาสในการซือ้ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the customer 
buy?) 
 

ช่องทางหรอืแหลง่ทีผู่บ้รโิภคไป
ท าการซือ้ เช่น หา้งสรรพสนิคา้ 
ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้ยขายของช า 

กลยุทธช์่องทางการจดัจ าหน่าย 
บรษิทัน าผลติภณัฑส์ูต่ลาด 
เป้าหมาย โดยพจิารณาว่าจะสู ่
คนกลางอย่างไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร 
(How does the customer buy?) 
 
 
 
 
 
 
 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย 
1. การรบัรูป้ญัหา 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผลทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยุทธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยุทธก์าร 
สง่เสรมิการตลาด ประกอบดว้ย 
การโฆษณาขายโดยใชพ้นักงาน 
ขายการสง่เสรมิการขาย การให ้
ข่าวและการประชาสมัพนัธก์าร 
ตลาดทางตรง และจะก าหนด 
วตัถปุระสงคใ์นการขายให ้
สอดคลอ้งกบัวตัถปุระสงคใ์น 
การตดัสนิใจซือ้ 
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 1.2 รปูแบบพฤติกรรมการซ้ือ หรือ โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior 
Model) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่น ๆ. (2546: 128-130) กล่าวว่า โมเดลพฤตกิรรมผู้บรโิภค 
(Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตดัสินใจซื้อ โดยมี
จุดเริ่มต้นจากการที่เกดิสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกดิความต้องการสิง่กระตุ้นผ่านเขา้มาใน
ความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่องด าซึ่งผู้ผลติหรอืผู้ขายไม่
สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผู้ซื้อแล้วจะมี
การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase 
Decision) ดงัภาพประกอบในหน้าถดัไป 
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ภาพประกอบ 3  รปูแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
        ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ (2546) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค: หน้า 198. (อา้งองิจาก 
Kohler. (2003) Marketing Management. P. 184.) 
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 จุดเริม่ตน้ของโมเดลอยูท่ีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus)  ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน   แลว้ท าให้
เกดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลจงึเรยีกวา่ S ‟ R Theory โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎ ี 
ดงันี้ 
 1.  สิง่กระตุน้ (Stimulus) ท าใหบุ้คคลเกดิการตอบสนองหรอืตดัสนิใจ ประกอบดว้ยสิง่
กระตุน้ทีเ่กดิขึน้เองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และสิง่กระตุน้จากภายนอก (Outside 
stimulus) ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 
      1.1  สิง่กระตุน้ภายนอก (Outside Stimulus) เป็นสิง่ทีเ่ราจะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้
ภายนอกทีเ่หมาะสม เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์  จนเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซือ้
สนิคา้(Buying Motive) ซึง่สิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื   สิง่กระตุน้ทางการตลาด 
และสิง่กระตุน้จากสภาพแวดลอ้มต่างๆ 
         1.1.1  สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ทีเ่กีย่วขอ้งกบั
ทฤษฏกีารบรหิารธรุกจิบรกิารแบบประสมประสาน ซึง่ประกอบดว้ย 
   1)  สิง่กระตุน้ทางดา้นส่วนประกอบของผลติภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลติภณัฑใ์ห้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
   2)  สิง่กระตุน้ทางดา้นกระบวนการ เช่น การก าหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย 
   3)  สิง่กระตุน้ทางดา้นการเพิม่ผลผลติและคุณภาพ เชน่ ความมัน่ใจในคุณภาพ 
ความมัน่ใจใน, มาตรฐานสนิคา้ และความพงึพอใจในบรกิาร เป็นตน้ 
   4)  สิง่กระตุน้ทางดา้นการสง่เสรมิการตลาดและการใหค้วามรูก้บัลกูคา้เช่น การใช้
ลกัษณะรา้นเปิด เพื่อแสดงใหล้กูคา้สนิคา้และจบัตอ้งได ้ป้ายโฆษณาอาหารทีต่ดิบนสนิคา้ แสดง
รายละเอยีดเครื่องแต่ละประกอบ เป็นตน้ 
   5)  สิง่กระตุน้ทางพนกังานทีใ่หบ้รกิาร เช่น ความเพยีงพอของจ านวนพนกังานที่
ใหบ้รกิาร อธัยาศยั และความเอาใจใส่ของพนกังาน  เป็นตน้ 
   6)  สิง่กระตุน้ทางดา้นราคาและค่าใชจ้่ายอื่นๆ ของผูใ้ชบ้รกิาร เช่น ราคาเหมาะสม
และคุณภาพของตวัเครื่องแต่ละรุ่น เป็นตน้ 
   7)  สิง่กระตุน้ทางดา้นการสรา้งและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ เช่นพืน้ที่
ภายในรา้น  การตกแต่งและบรรยากาศภายในรา้นความสะอาดภายในรา้นตวัแทนจ าหน่าย ความ
สะดวกในการเดนิทางมาทีร่า้นตวัแทนจ าหน่ายความสะดวกสบายของทีจ่อดรถเป็นตน้ 
   1.1.2  สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic Stimulus) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายได้
ของกลุ่มลกูคา้มอีทิธพิลต่อความตอ้งการซือ้แทบ็เลต 
   1.1.3  สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural Stimulus) เช่น ค่านิยมในการมี
คอมพวิเตอรส์่วนตวั เพราะรูส้กึวา่สะดวก รวมทัง้อาจจะดเูป็นการยกระดบัสงัคมของตนเองใหส้งูขึน้
เป็นตน้ 
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   1.1.4  สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการผูบ้รโิภคทีอ่ยู่
ภายนอกกลุ่มเป้าหมาย 
  1.2  สิง่กระตุน้ภายใน (Internal Stimulus) หมายถงึ สิง่กระตุน้ทีเ่กดิขึน้จาก
สญัชาตญาณหรอื นสิยั กระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤตกิรรมอยา่งใดอยา่งหนึ่งออกมา  
 2.  ความรูส้กึนึกคดิของผูช้ ือ้ (Buyer’s Black Box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้เปรยีบเสมอืน
กล่องด า (Black Box) ซึง่ผูผ้ลติและผูข้ายไมส่ามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิ
ของผูซ้ือ้ซึง่ไดร้บัอทิธพิลจากสิง่ต่างๆดงันี้ 2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer Characteristics) ลกัษณะ
ของผูซ้ ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ คอื ปจัจยัทางดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) ปจัจยัดา้น
สงัคม (Social Factor) ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) และปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological 
Factor) (Kotler. 1994: 174) ซึง่ปจัจยัเหล่านี้จะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค เพราะ
จะท าใหท้ราบถงึลกัษณะความตอ้งการและลกัษณะของผูบ้รโิภคเพื่อที่จะจดัส่วนผสมทางการตลาด
ต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของลกูคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
  2.2  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer Decision Process) ซึง่ประกอบไปดว้ย
ขัน้ตอนต่างๆ ดงันี้ (Buyer Decision Process) ซึง่ประกอบไปดว้ยขัน้ตอนต่างๆ ดงันี้ 
(Kotler.1997:172) 
  ข ัน้ตอนที ่1  การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) 
  ข ัน้ตอนที ่2  การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
  ข ัน้ตอนที ่3  การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 
  ข ัน้ตอนที ่4  การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) 
  ข ัน้ตอนที ่5  การประเมนิผลภายหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผู้
ซือ้(Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจประเดน็ต่างๆ ดงันี้ 
  3.1  เลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice) เช่น การเลอืกแทบ็เลตใหเ้หมาะสมกบัตนเอง
ซึง่ตอ้งขึน้กบัการใชง้านและงบประมาณทีต่นมอียู ่
  3.2  การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice) เช่น แทบ็เลตมอียูห่ลายหลากแบรนดใ์หคุ้ณ
เลอืกและมตีวัแทนจ าหน่ายหลายรา้นดว้ยกนั ทัง้ทีเ่ปิดเป็นรา้นเฉพาะแบรนดแ์ละหลากหลายแบ
รนดอ์ยูใ่นรา้นเดยีวกนัเดยีวกนัอยูน่อกหา้งสรรพสนิคา้ และในหา้งสรรพสนิคา้ ซึง่ยอ่มมชีื่อเสยีงของ 
แบรนดใ์นการจ าหน่ายแตกต่างกนัออกไป  
  3.3  การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice) เช่น ผูบ้รโิภคสามารถเลอืกตวัแทนจ าหน่ายใน
รา้นทีม่ชี ื่อเสยีง หรอืรา้นทีม่คีวามสะดวกในการซือ้ทีต่ ัง้อยูร่มิทาง ซึง่เป็นอาคารพาณิชย ์อยูใ่กล้
ละแวกบา้น ทีท่ างาน ซึง่สะดวก และประหยดัค่าใชจ้่ายในการเดนิทาง 
  3.4  การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing) เช่น ผูบ้รโิภคสามารถเลอืกช่วงเวลา
สะดวกในช่วงเวลา ตามทีท่างรา้นตวัแทนจ าหน่ายเปิดใหบ้รกิาร  
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  3.5  การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase Amount) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคการศกึษาถงึความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายเป็นสิง่ทีก่ระท าไดย้าก 
ดงันัน้ผูข้ายจงึตอ้งพยายามคน้หาวา่ความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค ทีไ่ดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัภายใน
และกระบวนการการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ซึง่จะท าใหท้ราบถงึสาเหตุและปจัจยัทีส่ าคญัอะไรบา้งทีม่ ี
อทิธพิลต่อการเลอืกซือ้ หรอืการใชส้นิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค 
 1.3  ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปจัจยัภายใน (ปจัจยัดา้นจติวทิยา) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Internal factors 
(Psychological) Influencing consumer behavior) ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological factor) เป็น 
ปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้ของบุคคลจะไดร้บัอทิธพิล
จากปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึง่ถอืวา่เป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซือ้และ
การใชส้นิคา้ปจัจยัภายในประกอบดว้ย (1) การจงูใจ (2) การรบัรู ้(3) การเรยีนรู ้(4) ความเชื่อถอื 
(5) ทศันคต ิ(6)บุคลกิภาพ (7) แนวคดิของตนเองโดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
  1.3.1  การจงูใจ (Motivation) เป็นสภาพจติใจภายในของบุคคล ซึง่ผลกัดนัใหเ้กดิ
พฤตกิรรมเพื่อใหบ้รรลเุป้าหมาย (Solomon. 2002 : 530) การจงูใจเกดิภายในตวับุคคล แต่อาจจะ
ถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม หรอืสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดใช้
เครื่องมอืทางการตลาดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการ 
  1.3.2  การรบัรู ้(Perception) เป็นข ัน้ตอนทีบุ่คคลมกีารรบัรู ้(Receive) จดัระเบยีบ 
(Organize) หรอืการก าหนด (Assign) ความหมายของสิง่กระตุน้ โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้หา้ 
(Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-9) หรอืเป็นกระบวนการทีแ่ต่ละบุคคลเลอืกสรร (Select) จดั
ระเบยีบ (Organize)และตคีวาม (Interpret) เกีย่วกบัสิง่กระตุน้ (Stimulus) เพื่อใหเ้กดิความหมายที่
สอดคลอ้งกนั(Schiffman; & Kanuk. 2000 : G-9) หรอืหมายถงึกระบวนการความเขา้ใจ (การ
เปิดรบั) ของบุคคลทีม่ต่ีอโลกทีเ่ขาอาศยัอยู่ 
  1.3.3  การเรยีนรู ้(Learning) หมายถงึ การเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่เกดิ
จากการเรยีนรูแ้ละประสบการณ์ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001 : G-6) หรอืหมายถงึ ข ัน้ตอนซึง่
บุคคลไดน้ าความรูแ้ละประสบการณ์ไปใชใ้นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ และพฤตกิรรมการบรโิภค 
(Schiffman; &Kanuk. 2000 : G-7) หรอืหมายถงึการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมหรอืความโน้มเอยีง
ของพฤตกิรรมจากประสบการณ์ทีผ่่านมาการเรยีนรูข้องบุคคลเกดิขึน้เมื่อบุคคลไดร้บัสิง่กระตุน้  
(Stimulus) และจะเกดิการตอบสนอง (Response) ซึง่กค็อื ทฤษฎสีิง่กระตุน้-การตอบสนอง 
(Stimulus-Response (SR) Theory)นกัการตลาดไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎนีี้ดว้ยการโฆษณาซ ้าแลว้ซ ้า
อกีหรอืจดัการส่งเสรมิการขาย (ถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้) เพือ่ท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้และใชส้นิคา้เป็น
ประจ า (เป็นการตอบสนอง) การเรยีนรูเ้กดิจากอทิธพิลหลายอยา่ง เช่น ทศันคต ิความเชื่อถอื และ
ประสบการณ์ในอดตี อยา่งไรกต็ามสิง่กระตุน้ที่มอีทิธพิลและท าใหเ้กดิการเรยีนรูไ้ดน้ัน้จะตอ้งมี
คุณค่าในสายตาของลกูคา้ ตวัอย่างการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายในรปูการแจกของตวัอยา่งจะมี
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อทิธพิลท าใหเ้กดิการเรยีนรู ้ซึง่การใหผู้บ้รโิภคไดท้ดลองใชส้นิคา้จะดกีวา่การแถม เพราะการแถม
นัน้ลกูคา้ตอ้งเสยีเงนิเพื่อซือ้สนิคา้ ถ้าลกูคา้ไม่ซือ้สนิคา้กจ็ะไม่เกดิการทดลองใชส้นิคา้ทีแ่ถม 
  1.3.4  ความเชื่อถอื (Beliefs) หมายถงึ ความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หนึ่ง 
(Kotler.2003: 198) หรอืเป็นความคดิทีบุ่คคลยดึถอืในใจเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หนึ่งซึง่เป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดตี และมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
  1.3.5 ทศันคต ิ(Attitudes) หมายถึง การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจของ
บุคคลความรู้สกึด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏบิตัทิี่มีผลต่อความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หนึ่ง ( Kotler. 
2003: 199)หรอืหมายถึง แนวโน้มของการเรยีนรู้ที่จะตอบสนองต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง หรอืความคดิที่มี
ลกัษณะแสดงความพอใจหรอืไม่พอใจ (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-1) ทศันคตเิป็นสิง่ที่มี
อทิธพิลต่อวามเชื่อ ในขณะเดยีวกนัความเชื่อกม็อีทิธพิลต่อทศันคต ิทศันคติของผู้บรโิภคกบัการ
ตดัสนิใจซือ้จะมคีวามสมัพนัธ์กนั การเกดิของทัศนคตนิัน้เกดิจากขอ้มูลที่แต่ละคนได้รบั กล่าวคอื 
เกิดจากประสบการณ์ที่เรียนรู้ในอดีตเกี่ยวกบัสินค้า หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจาก
ความสมัพนัธ์ที่มต่ีอกลุ่มอ้างองิเช่น พ่อ แม่ เพื่อน บุคคลชัน้น าในสงัคม เป็นต้น ถ้านักการตลาด
ตอ้งการใหผู้บ้รโิภคซื้อสนิค้าของเขานักการตลาดมทีางเลอืกคอื (1) สร้างทศันคตขิองผู้บรโิภคให้
สอดคลอ้งกบัสนิคา้ของธุรกจิ (2) พจิารณาวา่ทศันคตขิองผูบ้รโิภคเป็นอย่างไร แล้วจงึพฒันาสนิค้า
ใหส้อดคลอ้งกบัทศันคตขิองผู้บรโิภคโดยทัว่ไปการพฒันาสนิค้าให้สอดคล้องกบัทศันคตทิ าได้ง่าย
กวา่การเปลีย่นแปลงทศันคตขิองผูบ้รโิภคใหเ้กดิความตอ้งการในสนิค้า เพราะต้องใช้เวลานานและ
ใชเ้ครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารจงึจะสามารถเปลีย่นแปลงทศันคตขิองบุคคลได้ 
  1.3.6  บุคลกิภาพ (Personality) และทฤษฎกีารจงูใจของฟรอยด ์(Freud's Theory of 
motivation) บุคลกิภาพ (Personality) หมายถงึ ลกัษณะดา้นจติวทิยาทีแ่ตกต่างกนัของบุคคล ซึง่
น าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มทีม่แีนวโน้มคงที ่และสอดคลอ้งกนั (Blackwell, Minicard; & 
Engel.2001: 547) บุคลกิภาพสามารถใชเ้ป็นตวัแปรในการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืก
ตราสนิคา้ได ้
  1.3.7  แนวคดิของตนเอง (Self concept) เป็นความรู้สกึของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เป็น
สิง่ประทบัใจของบุคคล ซึง่จะก าหนดลกัษณะของบุคคลนัน้ (Blackwell, Minicard; & Engel. 2001: 
548)แต่ละบุคคลจะมบุีคลกิส่วนตวัหรอืแนวคดิของตนเองซึง่จะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้นกัการ
ตลาดจ าเป็นตอ้งศกึษาหลกัเกณฑก์ารตดัสนิใจซือ้ ซึง่ไดแ้ก่ ปจัจยัภายนอก อนัเป็นผลมาจากปจัจยั
ด้านวฒันธรรมและสงัคม ปจัจยัด้านจติวทิยาซึ่งถือว่าเป็นปจัจยัภายใน รวมทัง้ปจัจยัส่วนบุคคล 
ปจัจยัเหล่านี้มปีระโยชน์ต่อการพจิารณาลกัษณะความสนใจของผู้ซื้อที่มต่ีอผลติภณัฑ์ โดยจะน าไป
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ การตัดสินใจด้านราคา การจดัช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด เพื่อสรา้งใหผู้บ้รโิภคเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑแ์ละบรษิทั 
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 1.4  ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 2 ปจัจยัดงันี้ 
  1.4.1  ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture Factors) วฒันธรรมเป็นเครื่องผกูพนับุคคลใน
กลุ่มไวด้ว้ยกนั วฒันธรรมเป็นสิง่ก าหนดความตอ้งการพื้นฐาน และพฤตกิรรมของบุคคลโดยบุคคล
จะเรยีนรูเ้รื่องค่านิยมทศันคตคิวามชอบ การรบัรู ้และพฤตกิรรมอยา่งไรนัน้ จะตอ้งผ่านกระบวนการ
ทางสงัคมทีเ่กีย่วขอ้งกบัครอบครวั และสถาบนัต่าง ๆ ในสงัคม คนที่อยู่ในวฒันธรรมต่างกนัย่อมมี
พฤตกิรรมแตกต่างกนั วฒันธรรมแบ่งออกได้เป็น วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมกลุ่มย่อย และชัน้
สงัคม 
   1)  วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นสิง่ทีก่ าหนดความตอ้งการซือ้ และพฤตกิรรม
การซือ้ของบุคคล เช่น ลกัษณะนสิยัของคนไทย ซึง่เป็นผลมาจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมของ
สงัคมไทย ใหเ้ป็นคนรกัอสิระ ชอบความสบาย 
   2)  วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) มรีากฐานมาจากเชือ้ชาตแิละศาสนา สผีวิ 
และภมูภิาคทีต่่างกนั เป็นตน้ กลุ่มยอ่ยมขีอ้ปฏบิตัทิางวฒันธรรม สงัคมทีแ่ตกต่างกนัไปจากกลุ่มอื่น 
ท าใหม้ผีลต่อชวีติความเป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการบรโิภค พฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
และในกลุม่เดยีวกนั จะมพีฤตกิรรมทีค่ลา้ยคลงึกนั 
   3)  ชัน้ทางสงัคม (Social Class) เป็นการจดัล าดบับุคคลในสงัคมจากระดบัสงูไป
ระดบัต ่า โดยใชล้กัษณะทีค่ลา้ยคลงึกนั ไดแ้ก่ อาชพี ฐานะ รายได ้ตระกลูหรอืชาตกิ าเนิด ต าแหน่ง
หน้าทีข่องบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดเป้าหมาย ต าแหน่งผลติภณัฑ ์
และการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชัน้ทางสงัคมแบ่งเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ ช ัน้สงู(Upper Class) ชน
ชัน้กลาง (Middle Class) และชัน้ล่าง (Lower Class) ชัน้ทางสงัคม สามารถเปลีย่นแปลงได ้โดย
อาจจะเลื่อนขึน้ไปอยูใ่นชัน้ทางสงัคมทีส่งูกวา่ และเลื่อนลงมาอยูใ่นชัน้ทางสงัคมทีต่ ่ากวา่ได ้
เนื่องจากการเปลีย่นแปลงในรายได ้อาชพี ต าแหน่งหน้าทีก่ารงานเชน่ เมื่อบุคคลมรีายไดเ้พิม่ขึน้ 
ยอ่มแสวงหาการบรโิภคทีด่ขี ึน้ 
  1.4.2  ปัจจยัด้านสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจ าวนัและ
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ลกัษณะทางสงัคมจะประกอบด้วย กลุ่มอ้างองิ ครอบครวั บทบาท
และสถานะผูซ้ือ้ 
        1)  กลุ่มอา้งองิ (Reference Group) เป็นกลุ่มทีบุ่คคลเขา้ไปเกีย่วขอ้งดว้ย กลุ่มนี้จะ
มอีทิธพิลต่อทศันคต ิความคดิเหน็และค่านิยมของบุคคล กลุ่มอ้างองิ สามารถแบ่งได้เป็น 2 ระดบั 
คอื 
 -  กลุ่มปฐมภมู ิ(Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท 
           -  กลุ่มทุตยิภมู ิ(Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้น าในสงัคม เพื่อร่วมอาชพี และ
ร่วมสถาบนั บุคคลต่าง ๆ ในสงัคม กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคลในกลุ่มทางด้านการเลือก
พฤตกิรรมและการด าเนินชวีติ รวมทัง้ทศันคตแิละแนวคดิของบุคคล ต้องการให้เป็นที่ยอมรบัของ
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กลุ่ม จงึตอ้งปฏบิตัติามและยอมรบัความคดิเหน็ต่าง ๆ จากกลุ่มอทิธพิล ดงันัน้ผู้ประกอบการธุรกจิ
จงึควรทราบวา่กลุ่มอา้งองิมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคอยา่งไรเช่น การใชด้ารานกัรอ้งหรอื
นายแบบมาเป็นพรเีซนเตอร์ เพื่อโน้มน้าวความสนใจและความรู้สกึนึกคดิของผู้บรโิภคต่อสนิค้า 
เป็นตน้ 
   2)  ครอบครวั (Family) บุคคลในครอบครวัถือว่ามอีทิธิพลอย่างมากต่อทศันคต ิ
ความคดิและค่านิยมของบุคคล ซึง่เหล่านี้มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของครอบครวั การเสนอขาย
สนิคา้จงึตอ้งค านึงถงึลกัษณะการบรโิภค และการด าเนินชวีติของครอบครวัดว้ย 
   3)  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลที่จะเกี่ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม
เช่น ครอบครวั กลุ่มอา้งองิ องคก์ารและสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมสีถานะที่แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
ฉะนัน้ในการตดัสนิใจซื้อ ผู้บรโิภคมกัจะมบีทบาทที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของตนเอง 
และผูอ้ื่นดว้ย ดงัพจิารณาไดจ้ากรายละเอยีดต่อไปนี้ 
 
 1.5  พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซ้ือ 
 การตดัสนิใจซือ้บรกิารใดๆ จะมสีาเหตุหรอืปจัจยัส าคญัในการตดัสนิใจซือ้ 2 ประการ  
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2541: 54) ไดแ้ก่ 
        1.  การซือ้ดว้ยเหตุผล การซือ้ดว้ยเหตุผลเป็นการซือ้บรกิารโดยการหาขอ้มลูมา
เปรยีบเทยีบ ก่อนทีจ่ะตดัสนิใจเป็นลกูคา้ธุรกจิใหบ้รกิารหนึ่ง แลว้น าขอ้มลูมาวเิคราะหว์า่การใช้
บรกิารนัน้มคีวามคุม้ค่าหรอืไม่ การตดัสนิใจแบบนี้มกัพบในเพศชายมากกวา่เพศหญงิ สาเหตุ
ประการหนึ่งอาจมาจากเพศชายมภีาวะทางอารมณ์ทีค่่อนขา้งคงทีแ่ละมัน่คงกวา่เพศหญงินกัการ
ตลาดตอ้งกระตุน้ลกูคา้กลุ่มทีซ่ ือ้ดว้ยเหตุผลนี้ใหเ้หน็คุม้ค่าอยา่งแทจ้รงิ ดว้ยการใหข้อ้มลูอยา่ง
เหมาะสมและชดัเจน ซึง่เป็นสิง่ทีค่วรกระท าอยา่งยิง่ในยคุนี้ เนื่องจากลกูคา้มกีารศกึษามากขึน้ การ
ใหข้อ้มลูเป็นการกระตุน้ภาวะการตดัสนิใจโดยอาศยัขอ้มลูทีม่เีหตุผล 
        2.  การซือ้ดว้ยอารมณ์ การซือ้ดว้ยอารมณ์มกัเกดิกบัเพศหญงิมากกวา่เพศชาย การ
ตดัสนิใจแบบนี้จะเป็นการตดัสนิใจใชบ้รกิารอยา่งรวดเรว็เมื่อไดร้บัขอ้มลูบางอยา่งทีม่ากระตุน้ต่อม
ความตอ้งการ การลดราคาเป็นการกระตุน้ต่อมใหเ้กดิพฤตกิรรมทนัท ีนกัการตลาดตอ้งกระตุน้ลกูคา้
ใหม้ากขึน้ เนื่องจากจะเป็นกลุ่มทีย่อมจ่ายเงนิมากส าหรบัการบรกิารในครัง้หนึ่งๆ เพื่อแลกกบัความ
สะดวกความสบาย ความสวยงาม และความหรหูรา 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 32 ‟ 34) พฤตกิรรมการบรโิภคถูกก าหนดดว้ย ลกัษณะทางภาย
ภาพและลกัษณะทากายภาพถูกก าหนดดว้ยสภาพจติวทิยา โดยสภาพจติวทิยาถูกก าหนดด้วย
ครอบครวัและครอบครวัถูกก าหนดดว้ยสงัคม รวมถงึสงัคมจะถูกก าหนดดว้ยวฒันธรรมของแต่ละ
ทอ้งถิน่ ดงันัน้เมื่อทราบถงึสิง่เหล่านี้นกัการตลาดจงึตอ้งค านึงถงึสิง่ต่างๆ ดงันี้ 
  1.  ปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physiological Condition) สรรีะเป็นปจัจยั
เบือ้งตน้ในการก าหนดพฤตกิรรมการซือ้และพฤตกิรรมการใชข้องผูบ้รโิภค 



 21 

   2.  ปจัจยัดา้นสภาพจติวทิยา (Psychological Condition) เป็นลกัษณะของความ
ตอ้งการทีเ่กดิจากสภาพจติใจ ซึง่เกีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมของมนุษย ์รายละเอยีดไดก้ล่าวไวใ้นเรื่อง
ของปจัจยัภายในทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของมนุษยล์กัษณะความตอ้งการการตอบสนองในเรื่อง
เดยีวกนั แต่สภาพทางจติใจไม่เหมอืนกนั 
  3. ปจัจยัด้านครอบครวั (Family) เป็นกลุ่มสงัคมเบื้องต้นที่บุคคลเป็นสมาชิกอยู ่
ครอบครวัเป็นแหล่งอบรมและสรา้งประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสยั และค่านิยมลกัษณะของ
ครอบครวัจงึมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค และพฤติกรรมอื่นๆ ครอบครวัเป็นส่วนหนึ่งของ
สงัคม (Socialization)และครอบครวัถอืวา่เป็นหน่วยที่มบีทบาทในแง่ของการเตรยีมตวัผู้บรโิภคให้
เขา้สู่สงัคม 
  4.  ปจัจยัทางด้านวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นสิง่ที่ก าหนดความ
ตอ้งการพืน้ฐานและพฤตกิรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรยีนรูเ้รื่อง ทศันคต ิความชอบ การรบัรู้ และ
มพีฤติกรรมอย่างไรนัน้ จะต้องอาศยักระบวนการทางสงัคมที่เกี่ยวข้องกบัครอบครวัและสถาบนั
ต่างๆ ในสงัคม คนทีอ่ยูใ่นวฒันธรรมต่างกนัย่อมมคีวามสนใจที่แตกต่างกนั ซึ่งวฒันธรรมสามารถ
แบ่งได ้ดงันี้ 
  5.  วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นสิง่ทีก่ าหนดความตอ้งการซือ้ และ พฤตกิรรมการ
ซือ้ของบุคคล เช่น ลกัษณะนิสยัคนไทย ซึง่เกดิจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมจากสงัคมไทยท าให้มี
ลกัษณะเป็นคนมนี ้าใจเอือ้เฟ้ือเผื่อแผ่ต่อบุคคลทัว่ไป ชอบความสนุกสนาน 
     5.1  วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) เกดิจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมทางภูมิ
ศาสตรลกัษณะของเผ่าพนัธุ์ของมนุษย์ที่มีความแตกต่างกัน ได้แก่ เชื้อชาติ ศาสนา สีผิว ภูมิ
ประเทศ อาชพีเป็นต้นที่ต่างกนัออกไป ท าให้ขอ้ปฏบิตัทิางวฒันธรรมของคนแต่ละกลุ่มจงึมคีวาม
แตกต่างกนั ซึง่ส่งผลต่อชวีติความเป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการด ารงชวีติ ส่งผลใหพ้ฤตกิรรม
ซือ้แตกต่างกนั และภายในกลุ่มเดยีวกนัจะมพีฤตกิรรมทีค่ลา้ยคลงึกนั 
              5.2 ชัน้ทางสงัคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชิกออกเป็นระดบัฐานะที่
แตกต่างกนัหรอืเป็นการจดัล าดบับุคคลในสงัคม จากระดบัสงูไประดบัต ่า โดยใชล้กัษณะทีค่ลา้ยคลงึ
กนั ได้แก่อาชีพ รายได้ ฐานะชาตติระกูล ต าแหน่งงาน เป็นต้น ซึ่งการศึกษาถึงลกัษณะบุคคลนี้
เพื่อทีจ่ะใชเ้ป็นแนวทางในการแบ่งตลาดการก าหนดตลาดเป้าหมาย ต าแหน่งผลติภณัฑ ์รวมถึงการ
จดัส่วนผสมทางการตลาดให้สามารรถตอบสนองความต้องการของชนชัน้ในสงัคมได้อย่างถูกต้อง 
โดยชัน้ทางสงัคมแบ่งออกเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ ชนชัน้สงู (Upper Class) ชนชัน้กลาง(Middle Class) 
ชนชัน้ล่าง (Lower  Class) ชัน้ทางสงัคมสามารถเปลีย่นแปลงได ้โดยอาจเลื่อนไปอยู่ในชัน้สงัคมที่
สูงกว่า หรือเลื่อนมาอยู่ในชัน้ทางสงัคมที่ต ่ากว่าได้ เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงในรายได้ อาชีพ 
ต าแหน่งงาน เช่น เมื่อบุคคลมรีายไดเ้พิม่ขึน้ ยอ่มแสวงหาการบรโิภคทีด่ขี ึน้ เป็นตน้ 
  6.  ปจัจยัด้านสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัที่เกี่ยวขอ้งกบัชวีติประจ าวนั และมี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ยกตวัอย่างเช่น กลุ่มอ้างองิ (Reference Group) ซึ่งเป็นกลุ่มบุคคลที่
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เขา้ไปเกี่ยวขอ้งและมอีทิธพิลต่อทศันคตคิวามคดิเหน็ และค่านิยมของบุคคล กลุ่มอ้างองิสามารถ
แบ่งได ้2 ระดบั คอื 
  6.1  กลุ่มปฐมภมู ิ(Primary Group) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท ญาต ิ
  6.2  กลุ่มทุตยิภมู ิ(Secondary Group) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้น าในสงัคม เพื่อนร่วมงาน
และร่วมสถาบนั บุคคลต่างๆ ในสงัคม กลุ่มอ้างองิจะมอีทิธพิลต่อบุคคลในกลุ่มทางด้านการเลอืก
พฤตกิรรมและการด าเนินชวีติ รวมทัง้ทศันคตแิละแนวคดิส่วนบุคคล เนื่องจากบุคคลตอ้งการให้เป็น
ทีย่อมรบัของกลุ่ม จงึตอ้งปฏบิตัติามและยอมรบัความคดิเหน็ต่างๆ จากกลุ่มอทิธพิล ดงันัน้ จงึควร
จะตอ้งทราบวา่กลุ่มอา้งองิเหล่านี้ มผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในแง่ใดบา้ง 
 
2.  แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์  
 เพญ็พร ธรีะสวสัดิ ์(2540) ประชากรศาสตร ์หมายถงึ กระบวนการศกึษาเกีย่วกบัประชากร
และการเปลี่ยนแปลงของประชากร ท าให้ทราบขนาดหรือจ านวนคนที่มอียู่ในแต่ละสงัคม แต่ละ
ภมูภิาค และระดบัโลก รวมทัง้ศกึษาการกระจายตวัในดา้นพืน้ทีข่องประชากร และองคป์ระกอบทาง
ประชากร  
 ประชากร หมายถงึ กลุ่มคนทีอ่าศยัอยูท่ ีใ่ดทีห่นึ่ง ในระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง มกีารเพิม่หรอื
ลด ไดโ้ดยการเกดิ การตาย และการยา้ยถิน่   ทัง้ยา้ยถิน่ช ัว่คราวและยา้ยถิน่ถาวรองค์ประกอบทาง
ประชากร หมายถงึ ลกัษณะต่าง ๆ ทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุเชือ้ชาต ิศาสนา สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา เศรษฐกจิ สามารถบ่งบอกแนวโน้มของจ านวนประชากรในอนาคต 
 อดุลย ์จาตุรงค์กุล (2545: 38-39) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึง อายุ เพศ วงจร
ชวีติครอบครวั การศึกษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนักการตลาดเพราะ
เกีย่วพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสนิคา้ทัง้หลายการเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์ชี้ให้เหน็
ถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่และตลาดอื่นก็จะหมดไปหรือลดความส าคัญลง ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั ดงันี้  
  1.  อาย ุ(Age) นกัการตลาดตอ้งค านึงถงึความส าคญัของการเปลีย่นแปลงในเรื่องอาย ุ 
  2.  เพศ (Sex) จ านวนสตร ีสมรสหรอืโสดทีท่ างานนอกบา้นเพิม่มากขึน้เรื่อยๆ นักการ
ตลาดตอ้งค านึงว่าปจัจุบนัสตรเีป็นผู้ซื้อรายใหญ่ ซึ่งที่แล้วมาผู้ชายเป็นผู้ตดัสนิใจซื้อ นอกจากนัน้
บทบาทของสตรแีละบางสดัส่วนทีซ่ ้ากนั  
  3.  วงจรครอบครวั (Marital status) ข ัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีติครอบครวัเป็นตวั
ตวัก าหนดทีส่ าคญัของพฤตกิรรม ข ัน้ของวงจรชวีติครอบครวัแบ่งออกเป็น 9 ข ัน้ตอน ซึง่แต่ละ
ข ัน้ตอนจะมพีฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั  
  4.  การศกึษา และรายได ้(Education and Income) มอีทิธพิลต่อรายได้เป็นอย่างมาก 
การรู้ว่าอะไรเกิดขึน้กบัการศกึษาและรายได้เป็นสิ่งส าคญั เพราะแบบแผนการใช้จ่ายขึ้นอยู่กบั
รายไดท้ีไ่ดร้บั 
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 เกื้อ วงศ์บุญสนิ (2545: 1-2) ประชากรศาสตร์ (Demography) เป็นการศกึษาเกี่ยวกบั
ขนาดโครงสรา้งการกระจายตวั ตลอดจนสาเหตุและผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงประชากร อนั
เนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลงขนาด โครงสร้าง และการกระจายตวัของประชากรดังกล่าวแล้ว 
ส่วนประกอบของการเปลี่ยนแปลงประชากรที่ส าคญัคือการเกิด การตาย และการย้ายถิ่นของ
ประชากร 
 การศกึษาวา่ดว้ยประชากรนัน้นบัวา่มคีวามส าคญั เนื่องจากประชากรมกัมกีารเปลีย่นแปลง
ในลกัษณะที่ซบัซ้อ ซึ่งการเปลี่ยนแปลงในบางลกัษณะนัน้ อาจเกดิขึน้โดยไม่ได้คาดคิดมาก่อน
นอกจากนี้การตัดสินใจต่างๆ ของบุคคลล้วนมีผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงทางประชากร 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ การตดัสนิใจวา่จะแต่งงานหรอืเป็นโสด การก าหนดจ านวนบุตรที่ปรารถนา การ
ดูแลตวัเองทัง้ในแง่ของการระมดัระวงัป้องกนั และการรกัษาโรคภยัไข้เจ็บต่างๆ ซึ่งจะมีผลต่อ
ภาวะการเจบ็ป่วยและการตาย เป็นต้น ในทางกลบักนัการเปลี่ยนแปลงทางประชากร กส็ามารถ
ส่งผลกระทบมากมายต่อการด ารงชีวติของมนุษย์  ทัง้ในทางสงัคมวฒันธรรม การเมืองและ
เศรษฐกจิ 
 ประชากรศาสตรเ์ชงิธุรกจิ (Business Demography) เป็นการน าเนื้อหาและระเบยีบวธิทีาง
ประชากรศาสตรม์าใชใ้นการแกป้ญัหา ตลอดจนการเสรมิโอกาสในการด าเนินธุรกจิ โดยเน้นเนื้อหา
ทีว่า่ดว้ยผลกระทบจากตวัแปร อาย ุรายได ้อาชพี ทีอ่าจจะมอีทิธพิล หรอืส่งผลกระทบต่อพฤตกิรรม
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวับุคคล องคก์ร รวมทัง้พจิารณาถงึผลกระทบของกลุ่มปจัจยัหรอืกลุ่มตวัแปรไม่วา่จะ
เป็นตวัแปร อายุ รายได้ อาชพี ที่จะมผีลกระทบต่อสภาพแวดล้อมของกจิกรรมที่ก าลงัด าเนินการ 
หรอืทีก่ าลงัวางแผนวา่จะด าเนินการ ทัง้นี้การศกึษาวเิคราะหท์างประชากรศาสตร์ดงักล่าว เป็นการ
เน้นเงื่อนไขปจัจยัทางประชากรทัง้ที่เป็นอยู่ในปจัจุบนัและที่คาดประมาณ หรือพยากรณ์ไปใน
อนาคตว่ามีส่วนกระทบสภาพแวดล้อมของกิจกรรมที่จะด าเนินการอย่างไรรวมทัง้ส่งผลกระทบ
อย่างไรต่อการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ที่ได้วางไว้ เพื่อเป็นหลักประกันความส าเร็จของธุรกิจ
ประชากรศาสตร์เชงิธุรกิจ จงึเป็นศาสตร์ที่มคีุณค่าต่อการปรบัปรุงการตดัสนิใจให้ดีขึน้ แนวคิด
ดงักล่าวสองคล้องกบัการวเิคราะห์ของเวค (Weeks. 1996) ที่พจิารณาว่าการศกึษาวเิคราะห์ทาง
ประชากรศาสตรเ์ชงิธุรกจิเป็นการน าผลการวเิคราะห์หรอืการหาแนวทางการอธบิายหลายมติทิาง
ประชากร (Demographic Perspectives) มาใชเ้พื่อแกป้ญัหาหรอืใชก้บัเหตุการณ์ต่างๆ ทางธุรกจิ 
 พรทพิย ์วรกจิโภคาทร (2539: 312-315)  ได้กล่าวถึงลกัษณะผู้รบัสารที่วเิคราะห์  ตาม
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่งแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันไป โดยมีความแตกต่างทาง
ประชากรศาสตร ์จะมอีทิธพิลต่อการสื่อสาร ไดล้กัษณะทางประชากรศาสตรค์อื 
  1.  อายุ (Ages) การจะสอนผู้ที่อายุต่างกนัให้เชื่อฟงัหรอืเปลี่ยนทศันคตหิรอืเปลี่ยน
พฤตกิรรมนัน้มีความยากง่ายต่างกนั ยิง่มีอายุมากกว่าที่จะสอนให้เชื่อฟงั ให้เปลี่ยนทศันคตแิละ
เปลีย่นพฤตกิรรมกย็ิง่ยากขึน้ การวจิยัโดยเมเบลิ (Maple) เจนิส; และดไีรฟ์ (Janis; & Rife) ได้ท า
การวจิยัและให้ผลสรุปว่า การชกัจูงจติใจหรอืโน้มน้าวจติใจของคน จะยากขึ้นตามอายุของคนที่
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เพิม่ขึน้ อายยุงัมคีวามสมัพนัธข์องขา่วสาร และสื่ออกีดว้ย เช่น ภาษาที่ใช้ในวยัต่างกนั กย็งัมคีวาม
ต่างกนั โดยจะพบวา่ภาษาใหม่ๆ แปลกๆ จะพบในคนหนุ่มสาว สงูกวา่ผูส้งูอาย ุเป็นตน้ 
  2.  เพศ (Sex) มงีานวจิยัที่พสิูจน์ว่า คุณลกัษณะบางอย่างของเพศชาย และหญิง ที่
ต่างกนัส่งผลใหก้ารสื่อสารของชายและหญงิต่างกนั เช่น การวจิยัเกีย่วกบัการชมภาพยนตรโ์ทรทศัน์
ของเดก็วยัรุ่น พบว่าเดก็วยัรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากที่สุด ส่วนเดก็วยัรุ่น
หญงิสนใจภาพยนตรว์ทิยาศาสตร์มากที่สุด แต่กม็งีานวจิยัหลายชิ้นที่แสดงว่า ชายและหญิงมกีาร
สื่อสารและรบัสื่อไม่ต่างกนั 
  3.  การศกึษา (Education) การศกึษาเป็นตวัแปรที่ส าคญัมากที่มผีลต่อประสทิธภิาพ
ของการสื่อสารของผู้รบัสาร ดงังานวจิยัหลายชิ้นที่ชี้ว่า การศกึษาของผู้รบัสารนัน้ท าให้ผู้รบัสารมี
พฤตกิรรมการสื่อสารต่างกนัไป เช่น บุคคลทีม่กีารศกึษาสงู จะสนใจขา่วสาร ไม่ค่อยเชื่ออะไรง่ายๆ 
และมกัเปิดรบัสื่อสิง่พมิพม์าก 
  4.  ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชพี 
รายไดเ้ชือ้ชาต ิตลอดจนภมูหิลงัของครอบครวั เป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรรมของ
บุคคล โดยมรีายงานหลายเรื่องที่ได้พสิูจน์แล้วว่า ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจินัน้ มอีทิธพิลต่อ
ทศันคตแิละพฤตกิรรมของคน 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษาอาชพี 
และรายไดต่้อเดอืน ลกัษณะงานประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากร
และช่ วย ในการก าหนดตลาด เ ป้ าหมาย  ใ นขณะที่ ล ักษณะด้ านจิตวิทยาและสัง คม              
วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ข้อมูลด้านประชากรจะ
สามารถเข้าถึงและมีประสิทธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์
ต่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปจัจยั ดงันี้ 
         1.  เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั
คอื เพศหญงิมาแนวโน้ม  มคีวามตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารมากกวา่เพศชาย ในขณะที่เพศชาย
ไม่ได้มคีวามต้องการที่จะส่งและรบัข่าวสารเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ แต่มคีวามต้องการที่จะสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดใีห้เกดิขึน้จากการรบัและส่งข่าวสารนัน้ด้วย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคดิ ค่านิยมและทศันคตทิัง้นี้เพราะวฒันธรรมและสงัคม 
ก าหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 
          2.  อายุ เป็นปจัจยัที่ท าให้คนมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม 
คนทีอ่ายนุ้อยมกัจะมคีวามคดิเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดมีากกว่าคนที่อายุมาก 
ในขณะทีค่นอายมุากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย
กว่าคนที่มีอายุน้อย เนื่องมาจากผ่านประสบการณ์ชวีติที่แตกต่างกนั ลกัษณะการใช้สื่อมวลชนก็
ต่างกนัคนทีม่อีายมุากมกัจะใชส้ื่อเพื่อแสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ 



 25 

          3.  การศกึษา เป็นปจัจยัทีท่ าใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่าง
กนัคนทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผู้รบัสารที่ด ีเพราะเป็นผู้มคีวามกวา้งขวาง
และเขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีไ่ม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะที่
คนมกีารศกึษาต ่ามกัจะใชส้ื่อประเภทวทิย ุโทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผู้มกีารศกึษาสูงมเีวลาว่าง
พอกจ็ะใชส้ื่อสิง่พมิพ ์วทิย ุโทรทศัน์และภาพยนตร ์แต่หากมเีวลาจ ากดักม็กัจะแสวงหาข่าวสารจาก
สื่อสิง่พมิพม์ากกวา่ประเภทอื่น 
         4.  สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายไดแ้ละสถานภาพทางสงัคม
ของบุคคล มอีทิธพิลอยา่งส าคญัต่อปฏกิริยิาของผูร้บัสารทีม่ต่ีอผูส้่งสารเพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม
ประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายทีต่่างกนั ปจัจยับางอยา่งทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัผูร้บัสารแต่
ละคนเช่นปจัจยัทางจติวทิยาและสงัคมทีจ่ะมอีทิธพิลต่อการรบัขา่วสาร 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 ฟิลปิส์ คอทเลอร์ (Philip Kotler. 2003: 16) ส่วนประสมการตลาด เป็นตวัแปรที่สามารถ
ควบคุมไดท้างการตลาด หมายถงึ การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรที่สามารถควบคุม และสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ใหพ้งึพอใจ 
 สุดาดวง เรอืงรุจริะ (2543: 29) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องค์ประกอบที่
ส าคญัในการด าเนินงานการตลาดเป็นปจัจยัที่กจิการสามารถควบคุมได้ กจิการธุรกจิจะต้องสร้าง
ส่วนประสมการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางกลยทุธท์างการตลาด 
 กุลวด ีคูหะโรจนานนท์ (2545:16) กล่าวสรุปไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปจัจยัที่
สามารถควบคุมได ้และสามารถทีจ่ะเปลีย่นแปลงหรอืปรบัปรุงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อม เพื่อ
ท าใหก้จิการอยูร่อดหรอือาจเรยีกไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืทางการตลาดที่ถูกใช้
เพื่อสนองความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย  ท าใหล้กูคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมคีวามสุขได ้
แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร  ( Service  Marketing  Mix ) 
 ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ (2541) ไดอ้า้งถงึแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร  
( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไวว้า่เป็นแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิที่ให้บรกิารซึ่งจะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรอื  7Ps  ในการก าหนดกลยทุธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย 
  3.1  ด้านผลติภณัฑ์  (Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้คือ  สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้ร ับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลติภณัฑน์ัน้ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ  คอืผลติภณัฑ์ที่อาจจบัต้องได้  และ  
ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไม่ได้ 
  3.2  ดา้นราคา  ( Price ) หมายถงึ  คณุค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ  ลกูคา้จเปรยีบเทยีบ
ระหวา่งคณุค่า  ( Value )  ของบรกิารกบัราคา  ( Price ) ของบรกิารนัน้  ถ้าคณุค่าสงูกวา่ราคา
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ลกูคา้จะตดัสนิใจซือ้  ดงันัน้ การก าหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการ
ใหบ้รกิารชดัเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 
  3.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบับรรยากาศ
สิง่แวดลอ้มในการน าเสนอบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้ ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลกูคา้ในคณุค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ  ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้ ( Location ) และช่องทาง
ในการน าเสนอบรกิาร ( Channels ) 
  3.4  ดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืหนึ่งทีม่คีวามส าคญัในการ
ตดิต่อสื่อสารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร  โดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ขา่วสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรม  
การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 
  3.5  ดา้นบุคคล (People) หรอืพนกังาน (Employee) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก  การ
ฝึกอบรม  การจงูใจ  เพื่อ ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนัเป็น
ความ สมัพนัธร์ะหวา่งเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หน้าทีต่อ้งมี
ความสามารถ  มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร  มคีวามคดิรเิริม่  มคีวามสามารถใน
การแกไ้ขปญัหา  สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
  3.6  ดา้นกระบวนการ ( Process) เป็นกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน
ปฏบิตัใินด้านการบริการ  ที่น าเสนอให้กบัผู้ใช้บรกิารเพื่อมอบการให้บรกิารอย่างถูกต้องรวดเร็ว  
และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
  3.7  ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and 
Presentation )  เป็นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้  โดยพยายามสรา้ง
คุณภาพโดยรวม  ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคณุค่าใหก้บัลกูคา้  ไม่วา่
จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็  
หรอืผลประโยชน์อื่น ๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งบรษิทั
น ามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย (Kotler. 1997 : 92) ส่วนผสม
ทางการตลาด(The Marketing Mix) เป็นแนวคิดที่ส าคัญอย่างทางการตลาดสมยัใหม่ ซึ่ง
แนวความคดิเรื่องส่วนผสมทางการตลาดนี้ มบีทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวมการ
ตดัสินใจทางการตลาดทัง้หมด เพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจสอดคล้องกบัความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรยีกส่วนผสมทางการตลาดว่า 7 P’s ซึ่งองค์ประกอบทัง้ 7 กลุ่มนี้ 
จะท าหน้าทีร่่วมกนัในการสื่อขา่วสาร ทางการตลาดใหแ้ก่ผูร้บัสารอยา่งมปีระสทิธภิาพ      
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอกบัผูบ้รโิภคเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ
ให้บรโิภคผลติภณัฑ์ต้องมคีุณค่า (Value) ในสายตาลูกค้าคุณค่าของสนิค้าในรูปตวัเงนิกค็อืราคา 
(Value) ของสนิคา้ผูข้ายจะเป็นผูก้ าหนดราคาผลติภณัฑ์ ผู้ซื้อจะเกดิการตดัสนิใจซื้อกต่็อเมื่อมกีาร
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ยอมรบัในสนิค้านัน้ ผลติภณัฑ์ประกอบด้วยสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการของมนุษยเ์ป็น
คุณสมบตัทิีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้ตลอดจนผลประโยชน์ทีค่าดหวงั ผลติภณัฑป์ระกอบดว้ยสนิคา้ 
บรกิาร และความคดิ สนิคา้ (Goods) เป็นสิง่ทีส่มัผสัได ้แต่บรกิาร (Services) สมัผสัไม่ได้ เกดิจาก
การใชค้วามพยายามของมนุษย ์ส่วนความคดิ (Idea) อาจจะเป็นปรชัญา (Philosophies) บทเรยีน 
(Lessons) แนวคดิ (Concepts) และขอ้เสนอแนะ (Advice) 
 2.  ราคา (Price) เป็นสิง่ที่ก าหนดมูลค่าของผลติภณัฑ์ในรูปของเงนิตรา ผู้บรโิภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหนึ่งในการประเมนิคุณค่าและคุณภาพของผลติภณัฑ์ที่เขาคาดหมายว่าจะได้รบั การ
ก าหนดราคาทีเ่หมาะสมกบัสนิคา้เป็นส่วนหนึ่งทีจ่ะจงูใจใหเ้กดิการซือ้ บางครัง้การตัง้ราคาสนิค้าให้
สูง อาจเป็นการท าให้ผู้บรโิภคบางกลุ่มซื้อผลติภณัฑ์ เพราะต้องการได้รบัความภูมใิจจากการซื้อ
หรอืการใชผ้ลติภณัฑร์าคาแพงๆ ในแต่ละตราสนิค้าต่างกม็กีารโฆษณาคุณสมบตัหิรอืคุณลกัษณะ
ต่างๆ ของสนิค้ากนัมากจนหาความแตกต่างไม่ค่อยได้ดงันัน้ราคาจงึเป็นปจัจยัที่ผู้บรโิภคใช้เป็น
เกณฑใ์นการตดัสนิใจซือ้ 
       3.  สถานท่ี (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ย สถาบนัและกจิกรรม
ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิาร จากองคก์ารหรอืผูผ้ลติไปยงัตลาด สถาบนัที่น าผลติภณัฑ์ออกสู่
ตลาด คือสถาบนัทางการตลาด อาจจะเป็นคนกลางต่าง ๆ ส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายตวั
สนิคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาคลงัสนิคา้ เป็นตน้ 
      4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูล ระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ ือ้เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ขา่วสารหรอืชกัจงูใจ
ผูซ้ ือ้และการตดิต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน  เช่น
การโฆษณาในสื่อต่างๆ เช่น วทิย ุใบปลวิ หนงัสอืพมิพ ์และนิตยสารเป็นตน้ 
      5.  บคุลากร (People) หมายถงึ พนกังานผูใ้หบ้รกิาร ซึง่ไดจ้ากการคดัเลอืก การฝึกอบรม
และแรงจงูใจพนกังาน ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจในการบรกิารมากขึน้แตกต่างเหนือคู่แข่ง
พนักงานควรมคีวามรู้ความสามารถมทีศันคตทิี่ดสีามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความน่าเชื่อถือมี
ความรบัผดิชอบ  สื่อสารกบัลกูคา้ไดด้ ีมคีวามสามารถในการแกป้ญัหาต่างๆ  เพื่อให้สามารถสร้าง
ความพงึพอใจใหล้กูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ 
      6.  กระบวนการบริการ (Process) หมายถงึ กระบวนการในการใหบ้รกิารแก่ลูกค้า ซึ่งมี
หลากหลายรปูแบบเป็นการส่งมอบคุณภาพในการใหบ้รกิารกบัลูกค้า  เพื่อให้เกดิความรวดเรว็และ
ประทบัใจลูกค้า (Customer Satisfaction)  การทกัทายและต้อนรบัลูกค้าที่มาตดิต่ออพาร์ทเมนท์
การแนะน าลกูคา้เยีย่มชมอพารต์เมน้ท ์การคดิค่าบรกิารทีเ่ทีย่งตรง  การแกไ้ขปญัหาต่างๆที่เกดิขึน้
อยา่งรวดเรว็  เช่น การซ่อมแซมอุปกรณ์ภายในหอ้งพกัทีเ่กดิปญัหาทนัททีีล่กูคา้แจง้เป็นตน้ 
      7.  การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical) เป็นการพฒันารูปแบบการ
ให้บริการ  โดยการสร้างคุณภาพรวม  เพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้า  ได้แก่  สภาพแวดล้อมของ
สถานทีใ่หบ้รกิาร  การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนการใชพ้ืน้ทีใ่นตวัแทนจ าหน่าย  การดูแลเอาใจ
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ใส่ในความอยูแ่ละทรพัยส์นิของลกูคา้ใหม้คีวามปลอดภยัอยูเ่สมออยู่เสมอและลกัษณะทางกายภาพ
อื่นๆทีส่ามารถดงึดดูใจลกูคา้ไดแ้ละท าใหม้องเหน็ภาพลกัษณ์ของการบรกิารไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย 
 นอกจากนี้ทฤษฏสี่วนประสมทางการตลาดบรกิารของ Payne Adrian (Payne Adrian. 
1993:92) ทฤษฏสี่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (The Service Marketing Mix) ประกอบด้วย 
ปจัจยัทีต่อ้งพจิารณาเพื่อก าหนดต าแหน่งของการบรกิารและก าหนดส่วนการตลาดของธุรกจิบรกิาร 
ส่วนประกอบ แต่ละส่วนของส่วนประสมการตลาดจะมผีลกระทบซึง่กนัและกนั และตอ้งสอดคลอ้งกนั
เพื่อให้ การด าเนินงานด้านการตลาดประสบส าเร็จตามวตัถุประสงค์นอกเหนือจากส่วนประสม
การตลาดส าหรบัสนิคา้ทัว่ไป ทีป่ระกอบดว้ย 4 P’s ไดแ้ก่ผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร (Product) ราคา 
(Price) สถานทีใ่หบ้รกิาร และช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลา(Promotion) 
แลว้ ส่วนประสมการตลาดบรกิารยงัมสี่วนประกอบทีเ่พิม่ขึน้มาอกี 3 ส่วนคอื 1. บุคลากร (People) 
2. กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และ 3. การสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence & Presentation) ดงันัน้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารจงึมอีงค์ประกอบที่เพิม่เตมิจาก
ส่วนประสมทางการตลาดของสนิคา้ทัว่ไป ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 
 1.  บคุลากร (People) จากลกัษณะเฉพาะของบรกิารที่เรยีกว่า “Inseparability” บุคลากร
เป็นองค์ประกอบที่ส าคญัทัง้ในการผลิตบริการและการให้บริการในปจัจุบนัซึ่งสถานการณ์การ
แข่งขนัธุรกิจรุนแรงขึ้น  บุคลากรจงึเป็นปจัจยัส าคญัที่สร้างความแตกต่างให้กบัธุรกิจโดยสร้าง
มลูค่าเพิม่ใหก้บัสนิคา้  ซึง่ท าให้เกดิความได้เปรยีบทางการแข่งขนั  โดยคุณภาพในการให้บรกิาร
ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก  การฝึกอบรม  การจงูใจ  เพื่อใหส้ามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่ง  ดงันัน้พนักงานจงึต้องมีความรู้ความช านาญในสายงาน  มีทศันคตทิี่ด ี มี
บุคลิกภาพและการแต่งกายที่ดสีร้างความน่าเชื่อถือ  มมีนุษยสมัพนัธ์  มีความเสมอภาคในการ
ให้บริการลูกค้าเพื่อสร้างความรู้สึกประทบัใจต่อการให้ความส าคัญอย่างเท่าเทียม  สามารถ
ตอบสนองและแกป้ญัหาต่างๆของลกูคา้  มคีวามรเิริม่  สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้
 2.  กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นข ัน้ตอนในการใหบ้รกิารเพื่อส่งมอบคุณภาพใน
การให้บรกิารกบัลูกค้าได้รวดเร็วและประทบัใจ  ลูกค้าจะพจิารณาใน 2 ส่วน  คอื  ความซบัซ้อน 
(Complexity) และความคาดหมาย (Divergence) ในด้านของความซบัซ้อนจะต้องพิจารณาถึง
ข ัน้ตอนและความต่อเนื่องของงานในกระบวนการ  เช่น  ความสะดวกรวดเรว็ในการตดิต่อซื้อสนิค้า
ส่วนในดา้นของความหลากหลายตอ้งพจิารณาถงึความอสิระและความยดืหยุ่น  เช่น  สามารถที่จะ
เปลีย่นแปลงขัน้ตอนหรอืล าดบัการท างานได ้ ท าใหข้ ัน้ตอนการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ 
 3.  การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence & Presentation)  
หมายถึงภาพลกัษณ์หรอืสิง่ที่ผู้บรโิภคสามารถสงัเกตเห็นได้ง่ายทางกายภาพและเป็นสิง่ที่สื่อให้
ผูบ้รโิภคไดร้บัรูถ้งึภาพลกัษณ์ของการบรกิารไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย  เช่น  สภาพแวดล้อมของสถานที่
ใหบ้รกิาร  การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนหรอืแผนกของพื้นที่ในอาคาร  ความมรีะเบยีบภายใน
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ส านกังาน  การจดัวางอุปกรณ์  ส านกังาน  ความสะอาดของอาคารสถานที ่ ความน่าเชื่อถือของตวั
อาคารสถานที ่ การน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช ้ เป็นตน้ 
 งานวจิยันี้ได้น าแนวคดิเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดของการบรกิารทัง้ 7 ด้าน คือ 
ด้านผลติภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านสถานที่ให้บรกิาร  ด้านส่งเสริมการตลาด  ด้านบุคลากร  ด้าน
กระบวนการให้บริการ  และด้านสิ่ลกัษณะทางกายภาพ  มาใช้เป็นองค์ประกอบในการท านาย
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค 
 
4.  ความเป็นมาของแทบ็เลต TABLET คอมพิวเตอร ์
 ในปจัจุบนั นอกจากคอมพิวเตอร์แบบตัง้โต๊ะ (PC Desktop) คอมพวิเตอร์แบบพกพา 
(Notebook) ที่มผีู้ใช้งานจ านวนมากแล้ว คุณอาจจะสงัเกตได้ว่า มคีอมพวิเตอร์อีกรูปแบบหนึ่งที่
ก าลงัไดร้บัความนิยมมากขึน้เรื่อยๆ นัน่กค็อื “แทบเลต็” (Tablet)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4 ตวัอยา่ง TABLET COMPUTER (iPad) 
ทีม่า : Admin.(2554).ขา่วสาร IT อพัเดท.สบืคน้เมื่อ 28 กรกฎาคม 2554 

 
 ในระยะแรก Tablet มใีชใ้นเฉพาะอุตสาหกรรมหรอือาชพีบางอาชพีเช่น หมอหรอืวศิวกร 
แต่เมื่อผูผ้ลติคอมพวิเตอรไ์ดน้ ามาประยุกต์ให้ใช้งานได้หลากหลาย ท าให้ Tablet ได้รบัความนิยม
มากขึน้เรื่อยๆ ถ้าจะใหน้ิยามถงึความหมายของ Tablet กน่็าจะเป็น “กระดานชนวนอเิลก็ทรอนิกส์” 
(วกิพิเีดยี สารานุกรมเสร.ี 2550) 
รายละเอียดโดยรวมของแทบ็เลต 
 1.  มขีนาดหน้าจอทีม่คีวามกวา้งมากกว่า 7 นิ้วขึน้ไป แต่ขนาดหน้าจอที่ได้รบัความนิยม
มากกจ็ะเป็นหน้าจอขนาด 10.1 นิ้ว  
 2.  หน้าจอเป็นระบบการป้อนค าส ัง่หรอืส ัง่งานด้วยการสมัผสั (จะใช้นิ้วมอืหรอือวยัวะอื่น 
โดยบางรุ่นอาจจะรองรบัระบบ Multi-Touch  
 3.  ไม่มคียีบ์อรด์ โดยส่วนมากจะเป็น Virtual Keyboard ซึง่แสดงบนหน้าจอ 
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 4.  ระบบปฎิบตักิารที่นิยมใช้ใน Tablet รุ่นปจัจุบนั มที ัง้หมด 3 ตวัด้วยกนัคอื iOS (บน 
iPad พฒันาโดย Apple), Windows (พฒันาโดย Microsoft) และ Android (พฒันาโดย Google)  
 5.  จุดเด่นอกีอยา่งของ Tablet กค็อื มนี ้าหนกัเบา พกพาง่าย  
 6.  แต่จุดดอ้ยส าคญัของ Tablet กค็อื ประสทิธภิาพการท างานอาจไม่สามารถเทยีบเท่ากบั 
Notebook เนื่องจากประสทิธภิาพไม่สงูเท่า Notebook ส าหรบัตวั Tablet เหมาะส าหรบัการใชง้านที่
ไม่ตอ้งการประสทิธภิาพของ  Hardware มากนกั เช่น ท่องอนิเทอรเ์น็ต เชค็อเีมล์  ดูหนัง ฟงัเพลง
เล่นเกมสท์ีไ่ม่ตอ้งการสเปคทีส่งูนกั หรอืจดัการเอกสารแบบง่ายๆ  
 
ระบบปฏิบติัการส าหรบั Tablet PC 
 ระบบปฏบิตักิารทีจ่ะใชส้ าหรบั Tablet PC แน่นอนว่าการจะใช้งานเจ้า Tablet PC นี้ ย่อม
ต้องขึ้นอยู่กบัเจ้าตวัโอเอสส าหรบัจดัการท างานเกี่ยวกบัเครื่องด้วย ซึ่งไมโครซอฟท์เป็นผู้วาง
แนวทางไว ้กต็อ้งเป็นผูพ้ฒันาโอเอสใหด้ว้ยเหมอืนกนั ซึง่ระบบปฏบิตักิารส าหรบั Tablet PC นี้กค็อื
วนิโดวส ์XP ทีคุ่น้เคย  แต่เป็นเวอรช์นัพเิศษส าหรบั Tablet PC โดยเฉพาะคุณสมบตัขิองโอเอสตวั
ใหม่ จะว่าไปแล้วกไ็ม่แตกต่างไปจากเจ้าเอก็ซ์พทีี่ลงในเครื่องคอมพ์ทัว่ๆ ไปเพราะพฒันากนับน
พื้นฐานของวินโดวส์เอ็กซ์พี โปรเฟสชันแนลอิดิช ัน เพียงแต่เพิ่มส่วนที่เรียกว่า Advanced 
handwriting และ Speech Recognition เขา้มาเสรมิ ท าให้ผู้ใช้สามารถบนัทกึขอ้มูลลงใน Tablet 
PC ไดอ้ยา่งอเนกประสงคม์ากขึน้ ไม่ตอ้งใชค้ยีบ์อรด์พมิพข์อ้ความเขา้ไปอยา่งเดยีว ซึ่งระบบใหม่นี้
มคีวามแตกต่างไปจากระบบ Handwriting บนวนิโดวสเ์อก็ซพ์ตีวัเดมิ เพราะคุณสมบตัขิองการเขยีน
ลงบนหน้าจอไดเ้ลย ท าใหไ้ม่สามารถน าโอเอสตวัเก่ามาตดิตัง้ลงบน Tablet PCได้ซึ่งคุณสมบตัขิอง 
Windows XP Tablet Editionนี้มดีงันี้  
 „  ท างานในคุณสมบตัแิบบเดยีวกบั Windows XP Professional Edition จงึมคีุณสมบตัิ
หลายๆ อยา่งเหมอืนกนั เช่นความเสถยีรภาพ ระบบรกัษาความปลอดภยั แถมดว้ยฟงักช์นัของ 
Handwriting และ Speech Recognition ในตวั 
 „  สามารถรองรบักบัแอพพลเิคชนัทีท่ างานไดบ้นวนิโดวสเ์อก็ซพ์ทีุกประการ  
 „  รองรบัการใชง้านเช่นเดยีวกบัคอมพวิเตอรแ์บบเดสกท์อป เพราะตวั Tablet PC นัน้มี
อุปกรณ์ทีเ่รยีกวา่ดอ็กกิง้สเตชนั ซึง่สามารถรองรบักบัอุปกรณ์รอบๆ ขา้งได ้ไม่วา่จะเป็นการต่อใช้
งานร่วมกบัเมาส ์คยีบ์อรด์ หรอือุปกรณ์อื่นๆ ซึง่สามารถใชง้านไดท้นัท ี
 „  สามารถใชง้านโปรแกรมไมโครซอฟทอ์อฟฟิศเอก็ซพ์ไีดเ้หมอืนกนั และเมื่อดาวน์โหลด 
Office Pack for tablet PC มาตดิตัง้ กจ็ะท าใหอ้อฟฟิศเอก็ซพ์นีัน้รองรบัการเขยีนขอ้มลูลงบน
หน้าจอไดด้ว้ย  
 „  สามารถใชป้ากกาอเิลก็ทรอนิกส ์ร่วมกบัหน้าจอการท างานแบบ Touch Screen เพื่อใช้
ในการสัง่งานโปรแกรมวนิโดวสไ์ดเ้หมอืนกบัการใชเ้มาสห์รอืวา่คยีบ์อรด์  
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 „  ม ีInput Panel ซึง่เปรยีบเหมอืนกบัคยีบ์อรด์ออนสกรนี (Keyboard on Screen) ในการ
ป้อนขอ้มลูเขา้สู่โปรแกรม ซึง่ Input Panel นี้รองรบัการเปลีย่นลายมอืใหเ้ป็นขอ้ความดว้ย เพื่อ
บนัทกึลงในไฟลเ์อกสารได ้
 „  ดว้ย Microsoft Journal สามารถเปลีย่น Tablet PC ใหเ้ป็น Digital writing Note ในการ
เกบ็ขอ้มลูรปูแบบเดยีวกบัลายมอื และเกบ็ลงใน Tablet PC ไดเ้หมอืนกบัเอกสารอเิลก็ทรอนิกส ์ 
 „  มรีะบบ Handwriting Recognition เพื่อแปลงลายมอืทีเ่ขยีนไปนัน้ ใหก้ลายเป็นขอ้ความ 
Text ได ้ 
 „  รองรบัระบบสัง่งานดว้ยเสยีง เพื่อส ัง่งานให ้Tablet PC ท างานไดต้ามเสยีงทีส่ ัง่ 
นอกจากนัน้ยงัป้อนขอ้ความลงเป็นเสยีง เพื่อใหโ้ปรแกรมสามารถเปลีย่นเสยีงใหก้ลายเป็นขอ้ความ
ได ้ซึง่ปจัจุบนั Tablet PC รองรบัคุณสมบตันิี้ไดเ้พยีงสามภาษาเท่านัน้ กค็อืองักฤษ จนี และญี่ปุน่  
 „  หน้าจอคมชนัอ่านขอ้ความไดง้่ายดว้ยเทคโนโลย ีCleatType ซึง่ช่วยใหข้อ้ความบน
หน้าจอนัน้คมชดั สามารถอ่านไดอ้ยา่งสะดวก  
 „  คุณสมบตัขิองการหมุนหน้าจอไดใ้นตวั ช่วยใหง้่ายต่อการใชง้านเอกสารหรอืวา่อ่าน
ขอ้มลูอเิลก็ทรอนิกสใ์นรปูแบบต่างๆ ไดส้ะดวก  
 „  สามารถใชป้ากกาอเิลก็ทรอนิกส ์ควบคุมการท างานไดเ้หมอืนกบัเมาส ์ไม่วา่จะเป็นการ
เรยีกใชโ้ปรแกรมการใชเ้ป็นพอยน์เตอร ์หรอืวา่การลากแลว้วางกต็าม  
 „  ตดิตัง้และรองรบัระบบไวรเ์ลสเน็ตเวริก์ในตวั ช่วยใหส้ะดวกในการใชง้านและสามารถ
เคลื่อนทีไ่ดโ้ดยสะดวก  
 „  รองรบัฟงักช์นัการท างานแบบ Hot Docking คอืสามารถตดิตัง้ หรอืประกอบ Tablet PC 
เขา้กบัตวัดอ็กกิง้ได ้โดยไม่จ าเป็นตอ้งปิดเครื่องก่อน  
 „  น ้าหนกัเบา พกพาไดส้ะดวก เพราะส่วนใหญ่ Tablet PC นัน้มนี ้าหนกัเพยีงสามปอนด ์
หรอืกโิลนิดๆ ท าใหง้่ายต่อการโยกยา้ย หรอืพกพาไปมา ซึง่น ้าหนกัเพยีง 3 ปอนดน์ี้ ถอืวา่เบามาก
เมื่อเทยีบกบัโน้ตบุ๊กซึง่ส่วนใหญ่จะมนี ้าหนกัประมาณ 5 ปอนด ์หรอื 2 กโิลกรมัขึน้ไป  
 „  แบตเตอรีส่ามารถใชง้านไดท้นนานกวา่ เนื่องจากใชซ้พียีปูระสทิธภิาพสงู และใช้
พลงังานต ่า เมื่อเทยีบกบัความสามารถของโน้ตบุ๊กในปจัจุบนั ท าใหต้วั Tablet PC นัน้ ใชง้านจาก
แบตเตอรีเ่พยีวๆ ไดน้านกวา่ ซึง่ตอ้งนบัรวมถงึคุณสมบตัขิอง Power Management ในวนิโดวส์
เอก็ซพ์ดีว้ย โดยจะใชง้านไดป้ระมาณ 4 ชัว่โมง ส าหรบัการใชง้านแบบทัว่ๆ ไป  
 „  Tablet PC มคีุณสมบตัทิีเ่รยีกวา่ Fast Standby resume ซึง่ช่วยให ้Tablet PC ทีเ่ขา้สู่
โหมด Standby เพื่อประหยดัพลงังานสามารถกลบัมาสู่โหมด Ready เพื่อเตรยีมส าหรบัการใชง้าน
ไดเ้รว็ ภายใน 5 วนิาท ีซึง่ท าใหก้ารท างานไม่ตดิขดั 
 ทัง้หมดนี้ก็คอืคุณสมบตั ิของ Tablet PC ยุคใหม่ ที่ใช้การท างานของวนิโดวส์เอก็ซ์พี
เวอรช์นัส าหรบั Tablet  โปรแกรมบนวนิโดวส์ส่วนใหญ่จะสามารถน ามาใช้ร่วมกบั Tablet PC ได้
เลย เพยีงแต่อาจจะขาดคุณสมบตับิางประการไป ซึง่หากเป็นโปรแกรมทีอ่อกแบบมาส าหรับ Tablet 
PC โดยเฉพาะจะมคีุณสมบตัใินการใชง้านทีเ่หนือกวา่ ดงัเช่น Corel Grafigo ทีส่ามารถใชป้ากกาใน



 32 

การวาดภาพลงไปบนหน้าจอ แลว้ระบบ Digital Ink สามารถรบัรูแ้ละแสดงศกัยภาพได้เหน็กนัอย่าง
เด่นชดั ส่วนโปรแกรมทีย่งัไม่ไดอ้อกแบบมาใหใ้ชง้านร่วมกบั Tablet PC โดยตรง แม้ว่าจะสามารถ
ใช้งานได้ แต่กไ็มได้ดึงความสามารถของ Tablet PC ออกมาได้อย่างชดัเจน เช่น AutoDesk 
Architectural Studio ทีส่ามารถใชง้านได ้เพราะออกแบบมาใหร้องรบักบัคอมพวิเตอร์ประเภท Pen 
อยูแ่ลว้ เพยีงแต่ทีข่าดไปกค็อืการรบัรูเ้รื่องการเขยีนตวัอกัษรลงไปเท่านัน้เอง 
 ดงันัน้การใชง้าน Tablet PC จงึไม่เป็นปญัหาแต่อยา่งใด และอกีอยา่งหนึ่งกค็อืบรรดาเหล่า
ซอฟตแ์วรต่์างๆ นัน้ เตรยีมตวัพฒันาลงสู่แพลตฟอร์มใหม่นี้กนัมากขึน้แล้ว ทัง้โปรแกรมในใช้งาน
ธุรกจิ งานเอกสาร งานออกแบบประเภท CAD ต่าง รวมทัง้เกมกม็กีารพฒันาออกมาด้วยเช่นกัน
แน่นอนวา่คุณสมบตัขิอง Tablet PC นัน้ สามารถใช้งานได้เช่นเดยีวกบัเดสก์ทอปคอมพวิเตอร์ได้
เลยแต่ไม่สามารถเปรยีบเทยีบกบับรรดาเหล่าพอ็กเกต็พซี ีเพราะนอกจากจะเป็นคนละแพลตฟอร์ม
แล้ว วตัถุประสงค์ในการใช้งานยงัเป็นคนละประเภทกนั (ที่มา : admin (2553),แทบ็เลตคอือะไร.
สบืคน้เมื่อ 22 กรกฏาคม 2554 จาก http://www.tabletpcthai.com /content_detail) 
 
5.  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 เทดิศกัดิ ์คลา้ยเจรญิสุข (2553) ศกึษากระบวนการการตดัสนิใจซือ้คอมพวิเตอรเ์น็ตบุ๊ค 
ของบริโภคในกรุงเทพมหานคร  โดยศึกษาส่วนประสมการตลาดของคอมพิวเตอร์เน็ตบุ๊ คมี
ความสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสนิใจซือ้คอมพวิเตอรข์องผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วน
ประสมการตลาดของคอมพวิเตอรเ์น็คบุ๊คทุกดา้นมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบักระบวนการ
ตดัสินใจซื้อคอมพิวเตอร์เน็ตบุค เช่น การที่มุมทดลองใช้สินค้าภายในร้านจะท าให้สามารถ
เปรยีบเทยีบสนิคา้แต่ละรุ่นแต่ละยีห่อ้ไดด้ ี หรอืการใหค้ าแนะน าของพนกังานขายกเ็ป็นส่วนส าคญัที่
ช่วยใหข้อ้มลูแก่ผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อได้มากขึน้ ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎีของเสร ีวงษ์มณฑา 
(2542) ให้ความหมายของส่วนประสมการตลาดไวว้่า การมสีนิค้าที่ตอบสนองความต้องการของ
ลกูคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภครบัได ้ และผูบ้รโิภคยนิดจี่ายเพราะมองเหน็ว่าคุ้มค่า 
รวมถึงมกีารจดัจ าหน่าย กระจายสนิค้าให้สอดคล้องกบัพฤตกิรรมการซื้อ เพื่อให้ความสะดวกแก่
ลกูคา้ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรม 
 งานวจิยันี้ท าใหผู้ศ้กึษาวจิยัสามารถน าไปใชเ้ป็นเครื่องมอืในการชีว้ดัเบือ้งตน้ของการบรรลุ
ถงึส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ซึง่งานวจิยัของนี้สามารถน าไป
สรา้งขอ้เสนอแนะและต่อยอดเพิม่เตมิไดว้า่ส่วนประสมการตลาดอะไรทีผู่บ้รดิภคตอบรบัมากทีสุ่ด 
 พบิูรณ์ ถาวระโลหะ (2547) ศึกษาลกัษณะเชงินวตักรรมที่มผีลต่อพฤตกิรรมที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้คอมพวิเตอรพ์กพา(notebook) ของนกัศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า
การตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอร์พกพามีความสมัพันธ์กบัเพศอาชีพ รายได้ สถาบันศึกษา  
ประโยชน์ใชง้านในเชงิเปรยีบเทยีบการตดิต่อสื่อสารของผลติภณัฑ์ใหม่  โดยพฤตกิรรมที่มผีลต่อ
การเลอืกซือ้คอมพวิเตอร์แบบพกพามคีวามสมัพนัธ์กบัสถาบนัการศกึษาและเขา้กนัได้กบัรูปแบบ
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การด าเนินชีวิตด้านสถานที่ที่จะไปซื้อบ่อยที่สุดมีความสัมพันธ์กับเรื่องเพศ อาชีพ รายได ้
สถาบันการศึกษา  ประเภทคอมพิวเตอร์ที่เป็นเจ้าของ  ขึ้นอยู่  กับประโยชน์ใช้งานในเชิง
เปรียบเทียบ  การตดิต่อสื่อสารของผลิตภณัฑ์ใหม่  และการแบ่งผลติภณัฑ์ออกเป็นขนาดเลก็ๆ 
ยี่ห้อโน๊ตบุคที่ให้ความสนใจและคิดว่าจะซื้อมากที่สุดมีความส าคัญกับเพศ อาชีพ รายได ้
สถาบนัการศึกษา   ประเภทคอมพิวเตอร์ที่เป็นเจ้าของอยู่  ประโยชน์ใช้งานในเชงิเปรียบเทยีบ  
ความซบัซอ้นของสิง่ประดษิฐก์ารตดิต่อสื่อสารของผลติภณัฑใ์หม่  ความเขา้กนัได้ดกีบัรูปแบบการ
ด าเนินชวีติ    ดา้นจ านวนเงนิทีใ่ชโ้ดยประมาณในการซือ้คอมพวิเตอรแ์บบพกพามคีวามสมัพนัธกืบั
สถาบนัการศกึษา ประเภทคอมพวิเตอรท์ีเ่ป็นเจา้ของอยู ่  ประโยชน์ใชง้านในเชงิเปรยีบเทยีบ  การ
แบ่งผลติภณัฑอ์อกเป็นขนาดเลก็ๆ 
งานวจิยันี้ท าให้ผู้ศกึษาวจิยัได้ทราบถึงลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์มอีทิธพิลต่อการซื้อของ
ผู้บรโิภค เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการออกแบบ แบบสอบถามในส่วนความคิดเหน็ส่วนประสม
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ Tablet แทบ็เลต 
 อนุพงศ ์กล ่าพลู (2546) ศกึษาเรื่องทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคล
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศกึษาพบวา่  ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ
ระหวา่ง 25-34 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิาญาตร ีเป็นพนักงานเอกชน รายได้ 11,801 
‟ 17,100 บาทต่อเดอืน ส่วนใหญ่ผู้บริโภคมีทศันคติที่ดดี้านผลิตภณัฑ์ในเรื่องความเร็วในการ
ประมวลผลข้อมูล  ด้านราคาที่เหมาะสมกบัสภาพคอมพวิเตอร์ ราคาที่จะซื้ออยู่ที่ 26,987 บาท  
ด้านการส่งเสรมิการขายในลดราคาในช่วงโอกาศพิเศษ ความถี่ในการใช้เครื่องคอมพวิเตอร์ต่อ
สปัดาหโ์ดยเฉลีย่ เท่ากบั 19.75 ชัว่โมง ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้เฉลีย่เท่ากบั 15.76 วนั จ านวน
ครัง้ต่อสปัดาห์ในการใช้เครื่องคอมพวิเตอร์เท่ากบั 7.76 ครัง้ จุดประสงค์ที่ส าคญัที่ผู้บริโภคซื้อ
คอมพิวเตอร์โดยส่วนใหญ่คอื ใช้ในการท างานส่วนตวั ผู้ที่มอีิทธพิลในการซื้อคอมพวิเตอร์ส่วน
บุคคลของผู้บริโภคมากที่สุดคือ ตัวผู้บริโภคเอง และสถานที่ที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อ
คอมพวิเตอรค์อื ศนูยร์วมอุปกรณ์คอมพวิเตอร ์เช่น หา้งพนัธุท์พิยพ์ลาซ่า และเสรเีซน็เตอร์ 
งานวจิยันี้ท าใหผู้ศ้กึษาวจิยัทราบถงึพฤตกิรรมดา้นต่างๆที่ส าคญัที่ผู้บรโิภคซื้อคอมพวิเตอร์ ตลอด
จนวตุัประสงคใ์นการเลอืกซือ้  เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามและสรุปเป็นแนวทางใน
การพฒันาส่วนประสมการตลาด 
 กลัยา ศรสีถิต (2543) ศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อการตดัใจในการเลอืกซื้อเครื่องคอมพวิเตอร ์
ผลการศึกษาพบว่า   ในส่วนของพฤติกรรมของผู้บรโิภคและปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการ
เลอืกซื้อเครื่องคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคลพบว่า ในส่วนมากซื้อคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคลที่ประกอบใน
ประเทศ(รุ่น pentium) ทีม่ปีระสทิธภิาพของเครื่องดมีาก และมไีวเ้พื่อใช้งานโดยมหีน่วยงานเป็นผู้
จดัซื้อ ส่วนแหล่งข่าวสารข้อมูลที่ใช้มูลที่ใช้ประกอบการตดัสินใจซื้อคือเพื่อน และเวลาในการ
ตดัสนิใจซือ้ภายใน 1 เดอืน ส่วนใหญ่ซื้อเป็นเงนิสด ช าระงวดเดยีว และหาซื้อเครื่องคอมพวิเตอร์
ส่วนบุคคลจากศนูยร์วมอุปกรณ์คอมพวิเตอร ์  โดยมปีจัจยัต่างๆที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืก
ซื้อเครื่องคอมพิวเตอร์ส่วนบุคลออยู่ในระดบัปานกลาง ที่ส าคัญได้แก่ประสิทธิภาพของเครื่อง
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คอมพวิเตอร ์ความตอ้งการในการใชง้าน ความสามารถในการเพิม่ประสทิธภิาพ การบรกิารหลงัการ
ขาย ราคาเครื่อง ความปลอดภยัในการใช้งาน ส่วนปจัจยัเสรมิที่ส าคญัมตีามล าดบัดงันี้  รายได ้
ความต้องการที่จะทนัต่อเทคโนโลย ีรูปทรงเครื่องคอมพวิเตอร์  ราคาในการเพิ่มประสิทธิภาพ 
พนกังานประจ ารา้น  รปูแบบการส่งเสรมิการขาย สถานทีจ่อดรถ การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์สถาน
ทีต่ ัง้รา้น ความสมัพนัธก์บัผูข้าย ยีห่อ้เครื่องคอมพวิเตอร ์ราคาทีจ่ะน าไปขายต่อ การจดัหน้ารา้น 
 งานวิจ ัยนี้ท าให้ผู้ศึกษาวิจ ัยทราบถึงพฤติกรรมด้านต่างๆที่ส าคัญที่ผู้บริโภคซื้อ
คอมพวิเตอร ์ตลอดจนวตุัประสงค์ในการเลอืกซื้อ  เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามและ
สรุปเป็นแนวทางในการพฒันาส่วนประสมการตลาด 
 ลอออร ธนเศรษฐกร และคณะ (2542) ได้ท าการศกึษาถึงปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษา
พบว่ากลุ่มตวัอย่างโดยรวมให้ความส าคญักบัการบรกิารหลงัการขาย ราคาสนิค้า การรบัประกนั
สนิคา้ และประสทิธภิาพสนิคา้ตามล าดบั เมื่อพจิารณาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างที่เป็นคนงานที่ซื้อเครื่อง 
พบวา่ ใหค้วามส าคญักบัราคาสนิคา้ การบรกิารหลงัการขาย ประสทิธภิาพสนิค้าและการรบัประกนั
ตามล าดบัในขณะที่กลุ่มตวัอย่างที่เป็นนักศึกษาพบว่า ให้ความส าคญักบัการบรกิารหลงัการขาย 
การรบัประกบัสนิคา้ ราคาสนิคา้ และประสทิธภิาพสนิคา้ตามล าดบั 
          งานวจิยันี้ ท าใหผู้ศ้กึษาวจิยัทราบถงึปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องคอมพวิเตอร ์โดย
มรีะดบัความส าคญัดา้นต่างทีแ่ตกต่างกนัไปตามล าดบั และเป็นแนวทางในการสรา้งขอ้เสนอแนะ 
 สมญัญา ดุจจานุทศัน์ ( 2540)  ศกึษาการวเิคราะห์อุปสงค์ส าหรบัเครื่องคอมพวิเตอร์ส่วน
บุคคลในประเทศ โดยศกึษาปจัจยัที่ส่งผลต่ออุปสงค์ส าหรบัส าหรบัเครื่องคอมพวิเตอร์ในประเทศ 
ผู้วจิยัได้ท าการเก็บข้อมูลจากหน่วยงานต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นภาครฐัหรือเอกชน และสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการธุรกจิคอมพวิเตอร ์พบวา่ ปจัจยัทีส่่งผลกระทบต่ออุปสงคข์องคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคล
มดีงันี้ คอื ราคาของเครื่องคอมพวิเตอร์  และรายได้เฉลี่ยของประชากรภายในประเทศ ถึงแม้ว่า
ราคาของเครื่องคอมพิวเตอร์จะเพิ่มสูงมากขึ้นเพียงใดก็ตาม แต่ปริมาณความต้องการเครื่อง
คอมพวิเตอรก์ลบัไม่ลดลงตามทีค่วรจะเป็น แต่กลบัมปีรมิาณความตอ้งการซือ้มากยิ่งขึน้  ซึ่งอาจจะ
มผีลจากคนไทยโดยเฉลี่ยแล้ว มรีะดบัการศกึษาสูงขึน้ และน าคอมพวิเตอร์มาใช้ในชวีติประจ าวนั
มากยิง่ขึน้  โดยส่วนใหญ่จะซื้อเพื่อในการท างาน  และใช้เพื่อประกอบการเรยีนการศกึษา  ท าให้
ความตอ้งการคอมพวิเตอร์สูงขึน้ นอกจากนี้รายได้เฉลี่ยของประชากรมรีายได้เพิม่มากขึน้ ดงันัน้
ประชากรซึง่อยูใ่นฐานะผูบ้รโิภค จงึมกี าลงัซือ้มากยิง่ขึน้ และประกอบกบักลยทุธท์ีผู่ค้า้คอมพวิเตอร์
และเทคโนโลยขีองคอมพวิเตอร ์กม็คีวามทนัสมยัมากขึน้ ท าให้สามารถจูงใจให้ผู้บรโิภคสนใจที่จะ
ซื้อคอมพิวเตอร์มาใช้เป็นส่วนตัวมากขึ้น นอกจากนี้ย ังพบว่า ในปจัจุบันเครื่องคอมพิวเตอร์
กลายเป็นสนิคา้ทีม่คีวามจ าเป็นในการด ารงชวีติ เป็นสนิคา้ทีด่ดัแปลงมาใชใ้นชวีติประจ าวนัมากขึน้ 
 งานวิจ ัยนี้  ท าให้ผู้ศึกษาวิจ ัยทราบถึงปจัจยัที่ส่งผลต่ออุปสงค์ส าหรับส าหรับเครื่อง
คอมพวิเตอร ์และน ามาเป็นแนวทางในการออกแบบสอบถามเพื่อใชป้ระเมนิผูบ้รโิภค 



 35 

สรปุเอกสารและงานวิจยัเข้าสู่ประเดน็ปัญหาการวิจยั  
 จากการศกึษาทฤษฎีและแนวความคดิเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคผู้วจิยัสรุปความหมาย
ของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภควา่หมายถงึพฤตกิรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการค้าหา 
การเลอืกซือ้ การใช ้การประเมนิผล หรอืจดัการกบัสนิคา้และบรกิาร ซึ่งผู้บรโิภคคาดว่าจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของตนเองได้  ผู้ศึกษาวิจ ัยได้น าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค
(Analyzing Comsumer Behavior) ของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ(2546: 125-126)  เกี่ยวกบั
พฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภคทีเ่ป็นค าถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผู้บรโิภคคอื 
6WS และ  1H เพื่อคน้หาค าตอบ 7O’s เพื่อสามารถจดักลยทุธท์างการตลาดได้  ดงันัน้จงึน าขอ้มูล
นี้มาประยุกต์ ใช้เป็นแนวทางในการสร้างกรอบความคดิและแบบสอบถามในส่วนที่ 3 เพราะเป็น
ด้านพฤตกิรรมการซื้อสินค้าแท็บเลต ซึ่งมีความคล้ายคลงึกนักบัข ัน้ตอนของการค้นหาลกัษณะ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 6WS และ  1H  
 จากการศกึษาทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ของพรทพิย ์วรกจิโภคาทร  (2539: 312-315)  
และศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41) น ามาใชใ้นการก าหนดลกัษณะทางประชากรศาสตรซ์ึง่แต่ละคนจะ
มคีวามแตกต่างกนัไป ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและระดบัรายได้เฉลี่ย 
ซึ่งตวัแปรส าคญัในงานวจิยัที่ผู้วจิยัได้ท าการวจิยัค้นควา้ในครัง้นี้  ได้น าทฤษฎีเกี่ยวกบัลกัษณะ
ประชากรศาสตรม์าใชใ้นการวเิคราะหห์าความแตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัมี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งกรอบความคดิและหลกัใน
การออกแบบสอบถามในส่วนที ่1 คอืขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ 
 ผูศ้กึษาวจิยัไดน้ าแนวคดิและทฤษฎดีา้นส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps ของศวิวิรรณ เสรี
รตัน์ (2541); (Kotler :2003); และ ไพนี เอเดรยีน(Payne Adrian. 1993:92) โดยใช้ทฤษฏสี่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร เป็นแนวทางในการศกึษาวจิยัและประยุกต์ใช้ในส่วนของการออกแบบ
สอบถามในส่วนที่ 2 คือ ปจัจยัทางด้านส่วนประสมการตลาด  7P’s  ซึ่งประกอบด้วย  ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จ ัดจ าหน่าย  ด้านส่งเสริมกา รตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ  ทีเ่ป็นตวัแปรส าคญัต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต
ทีเ่ป็นตวัแปรตาม โดยปจัจยัต่างๆล้วนแต่เป็นปจัจยัที่ส าคญัที่นักการตลาดได้ใช้ผสมผสานเพื่อให้
ธุรกจิประสบผลส าเรจ็ และสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได้  สรุปได้ว่าส่วนประสมการตลาดทุกๆด้าน
ทัง้หมดมผีลต่อผู้บรโิภค เพื่อให้สามารถตอบสนองความพงึพอใจแก่ผู้บรโิภคเป้าหมายได้  โดยผู้
ศกึษาวจิยัจะน ามาเป็น แนวทางในการศกึษาส่วนประสมการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้แทบ็เลต และน ามาเป็นแนวทางในการสรา้งกรอบความคดิและแบบสอบถามในการวจิยัในสว่น
ที ่2 คอื ปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ในครัง้นี้ 
 จากงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งประกอบด้วยงานวจิยัของเทดิศกัดิ ์คล้ายสุข(2553) ที่ศกึษาเรื่อง 
กระบวนการตดัสนิใจซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊คของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพฯ นอกจากนี้งานวจิยัของ  
อนุพงศ์ กล ่าพูล (2546) ศึกษาเรื่องทศันคติและพฤตกิรรมการซื้อคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของ
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ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และงานวจิยัของกลัยา ศรสีถิต (2543) ศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อการ
ตดัใจในการเลือกซื้อเครื่องคอมพิวเตอร์ ผลการศึกษาพบว่างานวิจยัของทัง้สามคนที่เกี่ยวกับ
พฤตกิรรมของผู้บรโิภค โดยส่วนประสมทางการตลาดของคอมพวิเตอร์ทุกด้านมคีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกบัการตดัสนิใจซือ้คอมพวิเตอร ์เช่น ราคา แบรนด ์ความถี่ในการใช้งาน ช่วงเวลาที่ใช ้
ระยะเวลาที่ใช้ ใช้แท็บเลตในกิจกรรมใด     ซึ่งทัง้สามงานวิจ ัยนี้     ซึ่งผู้วจิ ัยน าตัวแปรด้าน
พฤติกรรมน ามาเป็นแนวทางในการพฒันาและสร้างแบบสอบถามในส่วนที่ 3 ซึ่งเป็นส่วนของ
พฤตกิรรมการงานวจิยัในครัง้นี้ 
 ผูศ้กึษาวจิยัไดน้ าแนวคดิของ ลอออร ธนเศรษฐกร และคณะ (2542) ศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้เครื่องคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคลของประชากรในเขตกรุงเทพฯ  เมื่อพจิารณาเฉพาะ
กลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นคนงานทีซ่ือ้เครื่อง พบวา่ ใหค้วามส าคญักบัราคาสนิค้า การบรกิารหลงัการขาย 
ประสทิธภิาพสนิค้าและการรบัประกนัตามล าดบัในขณะที่กลุ่มตวัอย่างที่เป็นนักศกึษาพบว่า ให้
ความส าคญักบัการบรกิารหลงัการขาย การรบัประกบัสินค้า ราคาสินค้า และประสทิธภิาพสนิค้า
ตามล าดบัจะเหน็ไดว้า่งานวจิยันี้เกี่ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดที่อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้แทบ็เลตในเขตกรุงเทพฯ  โดยสามารถน ามาเป็นแนวทางในการพฒันาและสรา้งแบบสอบถามใน
ส่วนที ่2 ทีเ่ป็นส่วนปจัจยัส่วนประสมทางการการตลาด 7P’s 



 

 

บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจยั 

 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิ ัย เพื่อศึกษาถึงปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ประเภทแทบ็เล็ตของผู้บรโิภคของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้นี้ผู้วจิยัได้ด าเนินการเป็น
ขัน้ตอน เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูตามวตัถุประสงคท์ีก่ าหนดดงันี้ 
  1.  การก าหนดประชากรและการสุม่กลุ่มตวัอยา่ง 
  2.  การสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
  4.  การวเิคราะหข์อ้มลู 
  5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
  6.  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 
 
1.  การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง   
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอืผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชแ้ทบ็เลต็ทัง้เพศชายและเพศ
หญงิในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั   
  เนื่องจากไมท่ราบจ านวนของผูบ้รโิภคทีแ่น่นอน ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึใชว้ธิกีารก าหนดขนาด
ตวัอยา่งโดยใชส้ตูรค านวณแบบไมท่ราบจ านวนประชากรกรณไีม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา. 2545:26) ทีม่รีะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันี้ 
 

n =     Z2 

         4E2 

เมื่อ   n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
Z  แทน ค่ามาตรฐานของระดบัความเชื่อมัน่ 
E  แทน  ค่าความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ 

n  =   (1.96)2 

                                (0.05)2 

=    385 
 กลุ่มตวัอยา่งผูบ้รโิภคทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 385 คน ซึง่ผูว้จิยัไดข้อเพิม่เป็น  400 คน 
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กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคทีเ่คยซื้อและใช้แทบ็เลต็ทัง้เพศชายและเพศหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร  ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน กลุ่มตวัอยา่งทีค่วรใชใ้นการวจิยัและใช้
ครัง้นี้เป็น 400 คน   ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% หรอืในระดบันัยส าคญัทางสถิต ิ0.05 โดยวธิกีาร
เลอืกตวัอยา่งตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 
 ขัน้ตอนท่ี 1  การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกศนูยไ์อทขีนาด
ใหญ่ทีม่ผีูบ้รโิภคนิยมไปเดนิเลอืกซื้อและใช้คอมพวิเตอร์แทบ็เลตพซี ี(Tablet PC) จ านวน  5 แห่ง 
และจากออนไลน์อกี 1 แห่ง  
  1. หา้งพนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 
  2. ศนูยไ์อทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 
  3. ศนูยไ์อทหีา้งสรรพสนิคา้ทัว่ไป ไดแ้ก่ สยามพารากอน, The Mall,Central Plaza 
  4. สถานศกึษามหาวทิยาลยั เขตบางเขน เขตพระนคร เขตพระโขนง 
  5. สรา้งแบบสอบถามออนไลน์ไปโพสตใ์นกระทูเ้วบ็ไซตท์ีเ่กีย่วขอ้งคอมพวิเตอร์ 
   และส่งแบบสอบถามใหผู้ท้ ีซ่ ือ้และใชแ้ทบ็เลตโดยตรง 
 ข ัน้ตอนท่ี 2   เลอืกตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) ขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน  
โดยก าหนดโควตา ขอ้1, 2 แหล่งละ 50 คน สถานศกึษาต่างๆ ศูนยไ์อทหี้างสรรพสนิค้าทัว่ไปและ
ออนไลน์แหล่งละ 100 คน 
 ขัน้ตอนท่ี 3  ใช้วธิกีารเลอืกสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้
แบบสอบถาม  ตามสถานทีท่ีก่ าหนดไวใ้นเบือ้งตน้ เกบ็ขอ้มลูจนกวา่จะครบตามจ านวนทีต่อ้งการ 
 
2.  การสร้างเครื่องมอืท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล    ซึ่ง
ผูว้จิยัเป็นผูส้รา้งขึน้ โดยก าหนดกรอบแนวคดิจากการน าขอ้มูลจากการทบทวนวรรณกรรมจากผู้ที่
ไดเ้คยศกึษาไวแ้ลว้และการศกึษาคน้ควา้แนวคดิจากงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมาประยกุต์ใช้ โดยแบ่งเป็น 
3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคประกอบด้วย เพศ 
อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ โดยลักษณะ
แบบสอบถามประกอบด้วยค าถามแบบมีค าตอบค าถามชนิดเลือกตอบ 2 ค าตอบ (Simple-
dichotomy Question) จ านวน 2 ข้อ และค าถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice 
Question) จ านวน 4 ข้อ รวมทัง้หมด 6 ข้อ แต่ละข้อมีระดบัการวดัข้อมูล เป็นค าถามปลายปิด
(Closed-ended Question) ประกอบดว้ย 
 1.  เพศ เป็น การวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ลกัษณะค าถามทีม่ี
ค าตอบใหเ้ลอืก  2 ทาง (Dichotomous Question) ไดแ้ก่ เพศชาย เพศหญงิ 
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  2.  อาย ุเป็น การวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ลกัษณะค าถามที่มหีลาย
ค าตอบให้เลอืก(Multichotomous Question)  โดยการวจิยัครัง้นี้ได้ใช้ช่วงอายุ ตัง้แต่  15-56 ปี 
ค านวณไดด้งันี้ โดยก าหนดช่วงอาย(ุมหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช. 2542: 110) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
               จ านวนชัน้ 

=       55 – 15 
             5 

     =  8 ปี 
 
 ดงันัน้ช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม คอื 
  1.  15 - 22  ปี    2.  23 - 30  ปี 
  3.   31- 38  ปี    4.  39 - 46  ปี 
  5.   47 ปี ขึน้ไป 
 
 3.  สถานภาพสมรส เป็นการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(NominalScale) ลกัษณะ
ค าถามทีม่หีลายค าตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question)  ไดแ้ก่ 
  1.  โสด     
  2.  สมรส/อยูด่ว้ยกนั   
  3.  หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่
 
 4.  ระดบัการศึกษา  เป็น การวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)ลกัษณะ
ค าถามทีม่หีลายค าตอบใหเ้ลอืก(Multichotomous Question)  โดยการวจิยัครัง้นี้ไดแ้บ่งระดบั
การศกึษาเป็นดงันี้  
  1.  ต ่ากวา่มธัยมศกึษาตอนตน้ 
  2.  มธัยมศกึษาตอนตน้ หรอื เทยีบเท่า 
  3.  มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. 
  4.  อนุปรญิญา / ปวส. 
  5.  ปรญิญาตร ี
  6.  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
 5.  อาชีพ  เป็นการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(NominalScale)ลกัษณะค าถามทีม่หีลาย
ค าตอบใหเ้ลอืก(Multichotomous Question)  ไดแ้ก่ 
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     1. นกัเรยีน / นกัศกึษา 
  2. ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
  3.  พนกังานบรษิทัเอกชน 
  4.  ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
  5.  แม่บา้น / พ่อบา้น 
  6.  อื่นๆ โปรดระบุ 
 
 6.  รายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)ลกัษณะ
ค าถามที่มหีลายค าตอบให้เลอืก(Multichotomous Question)  โดยการวจิยัครัง้นี้ได้ใช้ช่วงรายได ้
ตัง้แต่ 5,000- 29,000 บาทขึน้ไป ค านวณได้ดงันี้ โดยก าหนดช่วงรายได้ตัง้แต่ 5,000 - 35,000 ขึน้
ไป( มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช. 2542: 110)  
 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  ขอ้มลูทีม่คี่าสงูสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
                     จ านวนชัน้ 
          =  35,000 – 5,000 
                       5 
          =  6,000 
 
ดงันัน้ช่วงรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม คอื 
  1.    5,000  –   10,999   บาท 
  2.  11,000  –   16,999  บาท 
  3.  17,000  –   22,999  บาท 
  4.  23,000  –   28,999 บาท 
  5.  29,000 บาทขึน้ไป 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมการตลาดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย  ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการ ดา้นทางกายภาพ  โดย
ใชแ้บบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมนิค่าตอบ (Rating Scale Questions) ซึง่จดัอยูร่ะดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale โดยใหเ้ลอืกตอบได้
เพยีงค าตอบเดยีว มขีอ้ค าถามทัง้หมดจ านวน 23 ขอ้ แบ่งเป็น 5 ระดบัโดยมหีลกัเกณฑก์ารให้
คะแนนดงันี้ 
   มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด    5   คะแนน 
   มคีวามส าคญัมาก      4   คะแนน 
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   มคีวามส าคญัปานกลาง    3   คะแนน 
   มคีวามส าคญัน้อย      2   คะแนน 
   มคีวามส าคญัน้อยทีสุ่ด    1   คะแนน 
 
เกณฑป์ระเมนิผลในแต่ละระดบัชัน้ใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้งของชัน้ดงันี้ (วเิชียร เกตุสงิห.์ 2538:  
6-11) 
    ค่าเฉลีย่  =    คะแนนสงูสุด – คะแนนต ่าสุด 
           ช่วงคะแนน 
 
       =      5 – 1 
                5 
       =     0.80 
สรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 
คา่เฉลีย่ 4.21 – 5.00  หมายถงึ ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัมากทีส่ดุ 
คา่เฉลีย่ 3.41 – 4.20  หมายถงึ ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัมาก 
คา่เฉลีย่ 2.61 – 3.40  หมายถงึ ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัปานกลาง 
คา่เฉลีย่ 1.81 – 2.60  หมายถงึ ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัน้อย 
คา่เฉลีย่ 1.00 – 1.80  หมายถงึ ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ส่วนท่ี  3  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกร รมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 9 ขอ้ เป็นค าถามมรีะดบัการวดัขอ้มลูประเภทต่างๆ ดงันี้ 
 ประกอบด้วยค าถามที่มหีลายค าตอบให้เลอืก (Multiple Choice Question) จ านวน 9 ขอ้ 
ไดแ้ก่ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้แทบ็เลต็โดยประมาณ แบรนดแ์ละรุ่นสนิคา้ทีช่ ื่นชอบ ความถี่ในการ
ใชง้าน  ช่วงเวลาทีใ่ช ้กจิกรรมทีน่ิยมใชม้ากทีสุ่ด ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้มากที่สุด 
สถานที่ที่เลอืกซื้อแทบ็เลต็และเหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อแทบ็เลต็และค าถามปลายเปิด (Open-ended 
Response Question) จ านวน 1 ขอ้ คอื ขอ้เสนอแนะแทบ็เลต็ 
 
ขัน้ตอนการสร้างแบบสอบถาม 
 การสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดส้รา้งเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อให้
ไดเ้ครื่องมอืทีส่มบรูณ์และมคีุณภาพ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสรา้งเครื่องมอืตามล าดบัข ัน้ตอน ดงันี้  
 1.  ศกึษาทฤษฎ ีแนวคดิจากเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั 
 2.  น าขอ้มูลที่ได้จากการศกึษามาสร้างแบบสอบถาม โดยศกึษาขอ้มูลจากต ารา เอกสาร
และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
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 3.  น าแบบสอบถามที่สร้างเสรจ็แล้ว เสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ์เพื่อตรวจสอบ
ความเทีย่งตรงของเนื้อหา (Validity) วา่ตรงตามจุดมุ่งหมายและสอดคลอ้งกบัการศกึษาครัง้นี้หรอืไม่
หลงัจากนัน้น ามาแกไ้ขปรบัปรุงเพื่อด าเนินการในขัน้ตอนต่อไป 
 4.  น าแบบสอบถามทีไ่ดแ้กไ้ขแลว้เสนออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธเ์พื่อพจิารณาตรวจสอบ
อกีครัง้ เพื่อความสมบรูณ์ก่อนน าไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่
เป็นกลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ราย แล้วน ามาหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่า
สมัประสทิธิ ์(α – Coefficient) โดยใชส้ตูรครอนบคัแอลฟา่ (Cronbach’s Alpha) ผลลพัธ์ค่าแอลฟ่า
ที่ได้แสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมคี่าระหว่าง 0   1 โดยค่าที่ยอมรบัได้ต้อง
มากกว่า 0.70 แสดงความมีความน่าเชื่อมัน่สูง (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2546: 449)โดยเมื่อน า
แบบสอบถามไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งแลว้ ไดค้่าความเชื่อมัน่เป็นรายดา้นดงัต่อไปนี้  
 ค าถามเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
  -ดา้นผลติภณัฑ ์                                   .855 
  -ดา้นราคา                                          .782 
  -ดา้นช่องทางการจ าหน่าย                        .808 
  -ดา้นส่งเสรมิการตลาด                         .712 
  -ดา้นบุคลากร                                       .818 
  -ดา้นกระบวนการ        .896 
  -ดา้นกายภาพ                                      .860 
 
 5.  น าแบบสอบถามไปเกบ็ขอ้มลู 
 
3.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ด าเนินการวจิยัโดยเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งในสถานทีต่่างๆ  ที่ได้คดัเลอืกไวใ้น
การตอบค าถาม โดยก่อนที่ผู้วจิยัจะแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่าง ผู้วจิยัจะท าการชี้แจงให้
ผู้ตอบแบบสอบถามได้เข้าใจถึงวตัถุประสงค์และอธบิายถึงขอ้สงสยัและวธิกีารตอบแบบสอบถาม
ก่อน 
การจดักระท าข้อมลู 
 หลงัจากไดร้วบรวมแบบสอบถามทัง้หมดจากผู้ตอบแบบสอบถามเรยีบร้อยแล้ว ผู้วจิยัน า
แบบสอบถามทัง้หมดมาด าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี้ 
 1.  การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถามและ
แยกแบบสอบถามทีไ่ม่สมบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องสมบูรณ์มาลงรหสัตามที่ได้ก าหนดไว้
ล่วงหน้า 
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 3.  การประมวลผลขอ้มลู (Processing) ขอ้มลูทีไ่ดล้งรหสัแล้วน ามาบนัทกึในคอมพวิเตอร์
เพื่อประมวลผลดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอรท์างสถติ ิในการด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลเมื่อผู้วจิยัวจิยั
รวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งเรยีบร้อยแล้ว จงึท าการประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเรจ็รูป
ทางสถติเิพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร์เพื่อหาทางค่าสถิต ิและวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อหาความสมัพนัธ์
ทางสถิต ิโดยใช้ระดบัความเชื่อมัน่ในระดบัร้อยละ 95 (α = .05) เป็นเกณฑ์ในการยอมรบัหรอื
ปฏเิสธสมมตฐิานในการวจิยั 
 
4.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการวเิคราะหค์รัง้นี้ มวีธิกีารดงัต่อไปนี้ 
 4.1  การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
    4.1.1  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง (ส่วนที1่) ไดแ้ก่ เพศ 
อายุระดบัการศึกษาสูงสุด ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ โดยใช้สถิติ
ค่าความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
    4.1.2  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต (ส่วนที ่2) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
และดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยใชส้ถติ ิค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) 
    4.1.3  การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลต็ (ส่วนที่3) ในเรื่อง
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซื้อแทบ็เลต็ ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อมากที่สุด กจิกรรมที่
นิยมใช้มากที่สุด สถานที่ที่เลอืกซื้อแทบ็เล็ตและช่วงที่ตดัสนิใจซื้อแทบ็เลต็ โดยใช้สถิตคิ่าความถี่ 
(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
 4.2 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
   4.2.1  ค่าสถิติ t-test ใช้ในการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตวัอย่าง 2 กลุ่ม เพื่อทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1และข้อที่ 2  ในความแตกต่างระหว่างเพศและ
สถานภาพสมรสกบัความคิดเห็นต่อต่อปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประเภทสนิคา้แทบ็เลต็ ส่วนที ่2 ขอ้ 1-24 
    4.2.2  ค่าสถิต ิOne Way Analysis of Variance  ใช้ในการทดสอบค่าความแตกต่าง
ระหวา่งคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว 
และการทดสอบความแตกต่างระหว่างคู่โดยใช้การวเิคราะห์ Post Hoc แบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อทดสอบสมมตฐิานที ่1 ในความแตกต่างระหว่าง อายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและอาชีพกบัความคิดเห็นต่อปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ 
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  4.2.3  ค่าสถิติ Regression Analysis วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหูคูณ (Multiple 
Regression Analysis) เพื่อทดสอบสมมตฐิานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร    
 
5.  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 5.1  การวิเคราะหข้์อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ประกอบดว้ย 
  5.1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ใชส้ตูรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา: 449-450) 
 

P   =   ƒ  x 100 
              n 

เมื่อ   P   แทน  ค่ารอ้ยละ หรอื เปรเ์ซน็ต ์
   ƒ แทน ความถี่ทีส่ ารวจได ้

n  แทน  จ านวนความถี่ท ัง้หมด หรอืจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 5.1.2   สตูรค่าเฉลีย่เลขคณิต (Arithmetic mean หรอื    ) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 66) 

                  =    x     
                     n 

เมื่อ    แทน  ค่าคะแนนเฉลีย่ 

        x  แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
          n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  5.1.3  สตูรความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 
2541:66) 

    S.D.   =  

 
 1

22



 
nn

xxn

 
 

   S.D.   แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง 
  (∑x)2  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
      ∑x2  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
     n   แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

X

X

X
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 5.2   สถิติท่ีใช้หาคณุภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชว้ธิสีมัประสทิธิแ์อลฟา่ (α - Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach’s alpha coeffcient) ค่าอลัฟา่ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่อง
แบบสอบถาม โดยจะมคี่าระหวา่ง 0  1 โดยสตูรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546:50) 
 

α  = 
ianceianceconk

ianceariancek

var/var)1(1

var/cov


 

 
เมื่อ     α     แทน  ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 

k     แทน   จ านวนค าถาม 
covariance แทน  ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามต่างๆ 
variance แทน  ค่าเฉลีย่ของค่าความแปรปรวนของค าถาม 

 

6.  สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน 
6.1 สถติ ิ independent t-test ใชส้ าหรบัเปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลีย่ของตวัแปรกลุ่ม

ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549:108) .ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่ 1  
ในดา้นเพศ โดยมสีตูรดงันี้ 

ในการทดสอบ t-test หากค่าแปรปรวนของขอ้มลูเท่ากนัทุกกลุ่ม ใหท้ดสอบความแตกต่าง
ดว้ย Equal Variance assumed และถ้าค่าแปรปรวนของขอ้มลูไม่เท่ากนัทุกกลุ่ม ใหท้ดสอบความ
แตกต่างดว้ย Equal Variance not assumed โดยจะท าการทดสอบค่าแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน
โดยใช ้Levene test 

6.1.1 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม ไม่เท่ากนั 2

2
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      t  = 
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
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เมื่อ      t    แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

1x , 2x   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 และกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
ตามล าดบั 
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       2

1S , 2

1S    แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท ี1 และกลุ่ม 
  ตวัอยา่งที่ 2 ตามล าดบั 

21 ,nn   แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 และกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
ตามล าดบัในกรณีที ่ 2

1S = 2

1S  
df   แทน  องศาอสิระ (Degree of freedom)  

6.1.2 ในกรณีทีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั 2

1S = 2

1S   

t =  
 

















2121

2

21

2

11

21

11

2

1)1(

nnnn

SnSn

xx  

โดยที ่ df = 221 nn  
  t  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

1x , 2x   แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที1่ และกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
ตามล าดบั 

         2

1S , 2

1S     แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท ี1 และกลุ่ม 

ตวัอยา่งที่ 2 ตามล าดบั 

21 ,nn   แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 และกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
ตามล าดบัในกรณีที ่ 2

1S = 2

1S  
df    แทน  องศาอสิระ (Degree of freedom)  

6.2  สถติใิชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One Way  Analysis of  Variance) 
เปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มขึน้ไป (สถติเิศรษฐศาสตรธ์รุกจิ. 2542: 393) 
มสีตูรดงันี้ 
 

แหล่งความ 
แปรปรวน       df            SS          MS           F  

ระหวา่งประชากร     1k     
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เมื่อ  k  แทน  จ านวนประชากรทีน่ ามาทดสอบสมมตฐิาน 

n  แทน  จ านวนตวัอยา่งทัง้สิน้ทีเ่ลอืกมาจากประชากรทุกประชากร 

in  แทน  จ านวนตวัอยา่งทีเ่ลอืกมาจากประชากรที ่i 

 ijX   แทน  ค่าสงัเกตซึง่ไดจ้ากตวัอยา่งที ่j ทีเ่ลอืกมาจากประชากรที ่i 

iT   แทน ผลรวมของค่าสงัเกตจากตวัอยา่งทีเ่ลอืกมาจากประชากรที ่i 
T  แทน  ผลรวมของค่าสงัเกตจากตวัอยา่งทีเ่ลอืกมาจากประชากร 

     ทุกประชากร 
)(BSS  แทน  ผลรวมก าลงัสองระหวา่งประชากร (Between Sum of Square) 

1k  แทน  องศาแห่งความเป็นอสิระระหวา่งประชากร 
  (BetweenDegree of  Freedom) 

 WSS   แทน  ผลรวมก าลงัสองภายในประชากร (Within Sum of Square) 
kn    แทน  องศาแห่งความเป็นอสิระภายในประชากร(Between Degree of  

   Freedom) 
)(BMS  แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square   

  Between Groups) 
)(WMS  แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square Within  

   Groups) 
F           แทน  ค่าสถติทิีจ่ะใชเ้ปรยีบเทยีบกบัค่าวกิฤตจิากการแจกแจงแบบ F   
  เพื่อทราบนยัส าคญั 
6.3  กรณีพบความแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิจะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็น

รายคู่ ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ .05 หรือระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใช้สูตรตามวธิี Least 
Significant  Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 
333) 















ji nn
EMknLSD

11  

โดยที ่  ji nn   

  knr   
 LSD  แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบัประชากรกลุ่มที่ i และ j 
MSE  แทน  ค่า Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน 
  k   แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 
  n  แทน  จ านวนขอ้มลูตวัอยา่งทัง้หมด 
    แทน  ค่าความเชื่อมัน่ 
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6.4  สตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown – Forythe (  ) ใชใ้นกรณีทีค่วาม

แปรปรวนแตกต่างกนั (Hartung. 2001:300) สามารถเขยีนไดด้งันี้ 
              

MSW

MSB
  

โดยค่า 2

1

11 i

k

i

S
N

n
MSW 











  

เมื่อ      แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown – Forsythe 
MSB    แทน ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
MSW   แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถติ ิBrown– Forsythe 
K  แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N  แทน ขนาดประชากร 

2

1S  แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
6.4  สตูรวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 (Kappel. 1982:153-155) สามารถ

เขยีนไดด้งันี้ 

   
 

S

MSq
d

ASD

D

/2
  

เมื่อ     Dd   แทน ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาใน Dunnett test 

Dq   แทน ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test 

ASMS /  แทน    ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
S   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป 
เพื่อดวูา่มคีู่ใดบา้งมแีตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2545 : 333) มสีตูรดงันี้ 

  LSD = t kn ;21 














ji nn
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11  

 โดยที ่ in    jn  
 เมื่อ    t kn :21     แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-Test 

ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และชัน้แห่งความเป็นอสิระภายในกลุ่ม = n – k 
MSE      แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (  WMS ) 

in   แทน จ านวนขอ้มลูของกลุ่มที ่i 
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jn   แทน จ านวนขอ้มลูของกลุ่มที ่j 
   แทน ค่าความคลาดเคลื่อน 
6.5  การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู 
จากสมการแสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอสิระ (X) ของประชากร

จะเหน็วา่ กลุ่มตวัแปรอสิระ (α + β1X1 + β2X2 +…+ βkXk) สามารถอธบิายการเปลีย่นแปลงค่าของ
ตวัแปรตามไดส้่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปลีย่นแปลงทีไ่ม่สามารถอธบิายไดน้ี้เรยีกวา่ ค่าความคาด
เคลื่อนในการพยากรณ์ (Error :  ) การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยแบบพหคูณูจะเป็นการพยากรณ์หาค่า
สมัประสทิธิ ์α และ β1 จากค่าสถติ ิa และ b ทีไ่ดจ้ากการคา้นวณโดยกลุ่ม ตวัอยา่ง โดยหลกัการ
วเิคราะห ์ คอื ค่าสมัประสทิธิท์ ีค่า้นวณไดจ้ะตอ้งเป็นคา่สมัประสทิธิท์ ีท่า้ให ้ สมการดงักล่าว มคี่า
ความคาดเคลื่อนกา้ลงัสองรวมกนัน้อยทีสุ่ด (Ordinary Least Square : OLS) 

Y = α + β1X1 + β2X2 +…+ βkX
k +  

สมการถดถอยเชงิพหุคณูของกลุม่ตวัอยา่ง 
Y = a + b1X1 + b2X2 +…+ bkXk 

โดยที ่  X  คอื  ตวัแปรอสิระ 
Y  คอื คอืตวัแปรตาม 
K คอื  จ านวนตวัแประอสิระ 

เมื่อ α และ a เป็นจุดตดัแกน Y ของสมการถดถอย หรอื ค่าของ Y เมื่อใหต้วัแประอสิระ
ทัง้หมดมคี่าเท่ากบัศนูย ์

ส่วน β และ b เป็นสมัประสทิธิถ์ดถอย (Partial regression coefficient) ของตวัแปรอสิระ
แต่ละตวั ซึง่หมายถงึอตัราการเปลีย่นแปลงของตวัแปรตาม (Y) เมื่อตวัแปรอสิระนัน้เปลีย่นไป 1 
หน่วย โดยตวัแปรอสิระตวัอื่นมคี่าคงที ่
โดยทีค่่าสมัประสทิธิ ์a และ b สามารถค านวณไดจ้ากสตูรดงันี้ 

a =  Y - b1X1 - b2X2 -.…- bkXk 
bi=  XiYi  -  XYi 

nX2
i - (Xi)

2 
การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยเชงิพหคุณูมเีงื่อนไขทีส่ าคญัดงันี้ 
     1. ความผดิพลาด (error) ตอ้งเป็นตวัแปรสุ่ม และมกีารแจกแจงแบบโคง้ปกต ิ
     2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทุกค่าของตวัแประอสิระ (X) จะตอ้งเท่ากนั 
     3. ค่าความผดิพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละค่าเป็นอสิระกนั 
     4. ตวัแปรอสิระทีน่ ามาวเิคราะหจ์ะตอ้งเป็นอสิระกนั 

 
 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูวจิยัเรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้อสินค้าประเภทแท็บเลตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยข้อมูลและการแปลผล
ความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผู้วจิยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ และตวัแปรต่าง ๆ ที่ใช้ ในการ
วเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

    แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D.  แทน ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 n   แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 t   แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
 df   แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 
 SS   แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Square) 
 MS   แทน ค่าเฉลีย่ของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square) 
 F-Ratio  แทน ค่าทีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
 F-Prop. ,p แทน ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัในสถติ ิ 
 r   แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 H0   แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1   แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *   แทน มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 **   แทน มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 
การน าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ว ิจยัได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวจิ ัย โดยแบ่งการ
น าเสนอออกเป็น  5  ตอน ดงัต่อไปนี้ 
 ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ตอนท่ี 3  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ตอนท่ี 4  การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 ตอนท่ี 5  สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาอาชพี ระดบั
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยแจกแจงจ านวนและค่ารอ้ยละ ไดด้งันี้ 
 
ตาราง 2  แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามเพศ  
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์  จ านวน(คน)    ร้อยละ 
เพศ   

ชาย    210     52.50 
  หญงิ    190      47.50 
รวม      400            100.00  
  
จากตาราง 2 แสดงผลการวเิคราะหล์กัษณะปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีใ่ชเ้ป็นตวัอยา่งในการวจิยั
ครัง้นี้ จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ เพศ พบวา่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี
จ านวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 รองลงมาคอื เพศหญงิ มจี านวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.5 
  
ตาราง 3 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละตามช่วงอาย ุ
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์    จ านวน(คน)   ร้อยละ 
อายุ  15-22 ปี     51    12.75  

23-30 ปี   215    53.75 
31-38 ปี   134    33.50 

รวม      400              100.00 

 
 อาย ุพบวา่ลกูคา้ส่วนใหญ่มอีาย ุ23-30 ปี จ านวน 215 คน คดิเป็นร้อยละ 53.75 รองลงมา 

คอื อาย ุ31-38 ปี จ านวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 อายุ 15–22 ปี จ านวน 51 คน คดิเป็นร้อย
ละ 12.75 ตามล าดบั 
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ตาราง 4  แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของสถานภาพ 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์   จ านวน (คน)   ร้อยละ 
สถานภาพ  

โสด    327          81.75 
สมรส    72     18.00  

 หมา้ย/หยา่รา้ง   1         0.25   
รวม      400                100.00 

 
ตาราง 5  การจดักลุ่มใหม่แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของสถานภาพ 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์  จ านวน (คน)    ร้อยละ 
สถานภาพ 

โสด     328    82.00 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั     72     18.00  

รวม      400            100.00 

    
สถานภาพ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จ านวน 327 คน คดิเป็นร้อยละ 81.75 

รองลงมาคอื สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั จ านวน 72 คน คดิเป็นร้อยละ 18.00 สถานภาพหม้าย / 
หย่าร้าง / แยกกนัอยู่ จ านวน 1 คน คดิเป็นร้อยละ 0.25 ดงัแสดงได้ในตารางที่ 4 และเนื่องจากมี
ลกูคา้ทีม่สีถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยูผู่ว้จิยั จงึไดท้ าการจดักลุ่มใหม่   สรุปรวมกลุ่มเขา้
กบัสถานสภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั เป็นลกูคา้มสีถานภาพโสด จ านวน 328 คน คดิเป็นรอ้ยละ 82.00 
ลกูคา้มสีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั จ านวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72 ดงัแสดงในตาราง 5 

 
ตาราง 6  แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของระดบัการศกึษา 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์     จ านวน(คน)   ร้อยละ 
ระดบัการศกึษา 

มธัยมศกึษาตอนปลาย        9                              2.25 
ปรญิญาตร ี    349    87.25 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี       42    10.50   

รวม      400           100.00 
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ตาราง 7  การจดักลุ่มใหม่แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของระดบัการศกึษา 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์   จ านวน(คน)   ร้อยละ 
ระดบัการศกึษา 

ต ่ากวา่หรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี 358    89.50 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี     42    10.50 
       

รวม      400              100.00 

  
 ระดบัการศกึษา พบวา่ ลกูคา้ส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 349 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 87.25 รองลงมาคอื ลกูคา้มกีารศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ีจ านวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 
10.50 ลกูคา้มกีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนปลาย จ านวน 9 คน คดิเป็นร้อยละ 2.25 ดงัแสดงใน
ตารางที่ 6 ผู้วจิยัจึงได้สรุปรวมกลุ่มลูกค้ามกีารศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายเข้ากับกลุ่ม
ปรญิญาตร ีเป็นลกูคา้มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 358 คน คดิเป็นรอ้ยละ 89.50 และลูกค้า
มรีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีจ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 ดงัแสดงในตาราง 7 

 
ตาราง 8  แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของอาชพี 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์   จ านวน(คน)   ร้อยละ 
อาชพี 

นกัเรยีน / นกัศกึษา     42    10.50 
ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ    34      8.50 
พนกังานบรษิทัเอกชน  246    61.50 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั    73    18.25 
แม่บา้น / พ่อบา้น       4             1.00 
อื่นๆ โปรดระบุ เชน่ นกัแสดง นางแบบ  1        0.25   

รวม       400            100.00 
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ตาราง 9  การจดักลุ่มใหม่แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของอาชพี 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์   จ านวน(คน)   ร้อยละ 
อาชพี 

นกัเรยีน / นกัศกึษา , แม่บา้น/ พ่อบา้น 
และอาชพีอื่นๆ              47    11.75 
ขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ    34       8.50 
พนกังานบรษิทัเอกชน  246    61.50 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั     73    18.25   

รวม      400            100.00 

   
อาชพี พบวา่ ลกูคา้ส่วนใหญ่ประกอบอาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 246 คน คดิ

เป็นร้อยละ 61.50 รองลงมา คือ ประกอบธุรกิจส่วนตัว จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25  
ส่วนประกอบอาชพีนักเรยีน / นักศกึษา จ านวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 10.50 ประกอบอาชีพรบั
ราชการ / รฐัวสิาหกจิ จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.50  ประกอบอาชพีแม่บา้น / พ่อบา้น จ านวน 
4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 และเนื่องจากมอีื่นๆทีร่ะบุ นกัแสดง ที่ตอบแบบสอบถาม มจี านวน 1 คน 
คดิเป็นร้อยละ 0.25  ดงัแสดงในตารางที่  8  ผู้วจิยัได้สรุปรวมที่ประกอบอาชพีแม่บ้าน / พ่อบ้าน 
และอาชีพอื่นๆ เช่น นักแสดง เข้ากับด้วยกนัโดยน าไปรวมกับนักเรียน /นักศึกษา โดยพบว่า 
พนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 246 คน คดิเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมา คอื ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.25   ส่วนประกอบอาชีพนักเรียน / นักศึกษาและอาชพีอื่นๆ 
จ านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.75 ประกอบอาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ จ านวน 34 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 8.50 ตามล าดบั ตามตาราง 9 
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ตาราง 10  แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของระดบัของรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์   จ านวน(คน)   ร้อยละ 
ระดบัของรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   

  5,000 – 10,999 บาท    47    11.75 
11,000 – 16,999 บาท    61    15.25 
17,000 – 22,999 บาท    72    18.00 
23,000 – 28,999 บาท    109    27.25 
29,000 บาทขึน้ไป   111    27.75 

รวม        400           100.00 

   
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ลูกค้าผู้ซื้อสินค้ามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงกว่าหรือเท่ากบั 

29,000 บาทขึน้ไป จ านวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.75 รองลงมาคอื รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนเท่ากบั 
23,000 - 28,999 บาท จ านวน 109 คน คดิเป็นร้อยละ 27.25 รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 17,000 – 
22,999 บาท จ านวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเท่ากบั 11,000-16,999 บาท 
จ านวน 61 คน คดิเป็นร้อยละ 15.25 รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนเท่ากบั 5,001-10,999 บาท จ านวน 47 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.75 ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าแทบ็เลตของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

  ในการศกึษาส่วนนี้ไดท้ าการศกึษาถงึระดบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้ 7 ด้าน คอื ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคลากร ด้าน
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยมรีายละเอยีด ดงันี้ 
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ตาราง 11  แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัส่วนประสมการตลาด 
 

ส่วนประสมทางการตลาด      S.D     ระดับความส าคัญ 
ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)   4.20      0.456  มาก 
ดา้นราคา (Price)     4.02  0.500  มาก 
ดา้นสถานทีจ่ าหน่าย (Place)   3.55  0.728  มาก 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  3.84  0.567  มาก 
ดา้นบุคคลากร (People)    4.13  0.664  มาก 
ดา้นกระบวนการ (Process)    4.38  0.573  มากทีสุ่ด 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
(Physical evidence)      4.00  0.597  มาก 

รวม      4.01  0.350            มาก 

 
จากตาราง 11 พบว่า เมื่อพิจารณาในภาพรวมของระดบัความคดิเห็นที่มต่ีอปจัจยัส่วน

ประสมการตลาดที่มคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแทบ็เลตในระดบัมาก โดยรวมพบว่ามี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.01 ซึ่งจดัอยู่ในระดบัความส าคญัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านแล้ว พบว่า 
ดา้นกระบวนการเป็นปจัจยัที่มคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด (มคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.38) ส่วน
ด้านอื่นๆ อยู่ในระดบัความส าคญัในการตดัสนิใจในระดบัมาก คอื ด้านผลติภณัฑ์ มคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.20 ดา้นบุคคลากร มคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.13 ดา้นราคา มคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 ด้าน
กายภาพ มคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.00 ด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 3.84 
และดา้นส่งเสรมิการตลาด โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.55 ตามล าดบั 
ตาราง 12  แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์        S.D           ระดับความส าคัญ          
1. ความทนัสมยัของเทคโนโลยขีองตวัเครื่องความ        4.36  0.638  มากทีสุ่ด 
   สามารถในการใชง้านทีห่ลากหลาย เชน่ เล่นวดีโีอ    
   ฟงัเพลง ดภูาพถ่ายและบนัทกึเกบ็ขอ้มลู เป็นตน้   
2. รปูร่างและขนาดเป็นทีพ่อใจ และมกีาร   4.41  0.638  มากทีสุ่ด 
   ออกแบบทีต่ามสมยัและสะดวกในการพกพา  
3. สนิคา้ไดม้าตรฐาน      4.41  0.669   มากทีสุ่ด 
4. สนิคา้มใีหเ้ลอืกหลายประเภท    3.61  1.000  มาก 
รวม       4.20 0.456  มาก   
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จากตาราง 12 พบวา่ เมื่อพจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม พบว่า เป็นปจัจยัที่มคีวามส าคญัอยู่ระดบัมาก โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 
4.20 และเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้แล้ว พบว่า มรีะดบัความส าคญัในระดบัมากที่สุด จ านวน 3 ข้อ 
ไดแ้ก่ สนิคา้ไดม้าตรฐาน โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.41 และรปูร่างและขนาดเป็นทีพ่อใจ และมกีาร
ออกแบบทีต่ามสมยัและสะดวกในการพกพา และสนิคา้ไดม้าตรฐาน โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.41 
เท่ากนั รองมา ปจัจยัเรื่องความทนัสมยัของเทคโนโลยขีองตวัเครื่อง ความสามารถในการใช้งานที่
หลากหลาย เช่น เล่นวดีโีอ ฟงัเพลง ดูภาพถ่าย และบนัทกึเกบ็ขอ้มูล เป็นต้น โดยมคีะแนนเฉลี่ย 
4.36  ส่วนสนิคา้มใีหเ้ลอืกหลายประเภท มคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 3.61 ซึ่งจดัอยู่ในระดบัความส าคญั
มาก  

 
ตาราง 13 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามส าคญั   
     ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นราคา 
 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา    S.D        ระดับความส าคัญ 

5. ราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเครื่อง   4.24 0.784  มากทีสุ่ด 
6. ราคาทีเ่ป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกสถานทีจ่ดั 
จ าหน่าย      4.17 0.750  มาก 
7. มรีาคาใหเ้ลอืกทีห่ลากหลายระดบั   3.47 0.993  มาก 
8. ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสยีงของตราสนิคา้  4.22 0.751  มากทีสุ่ด 
รวม       4.02 0.500  มาก 

  จากตาราง 13 พบวา่ เมื่อพจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ที่มต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
ด้านราคาที่มคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแทบ็เลตโดยรวม พบว่า มรีะดบัความส าคญัอยู่
ระดบัมาก โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แล้ว พบว่า ความส าคญัใน
ระดบัมากที่สุด คือ ราคาคุ้มค่ากบัคุณภาพของเครื่อง โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 และราคา
เหมาะสมกบัชื่อเสียงของตราสนิค้า โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.22 ตามล าดบั ปจัจยัที่จดัอยู่ใน
ระดบัความส าคญัมาก คอื ราคาทีเ่ป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกสถานที่จดัจ าหน่าย โดยมคีะแนนเฉ
ลยี 4.17 และมรีาคาใหเ้ลอืกทีห่ลากหลายระดบั โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.47 ตามล าดบั 
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ตาราง 14 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามส าคญั 
      ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย        S.D          ระดับความส าคัญ            

 9. ท่านสามารถหาซือ้ไดง้่ายและสะดวก   4.01     0.832 มาก 
10. สามารถสัง่ซือ้ผ่านทางเวบไซตข์องบรษิทั  3.27     1.085 ปานกลาง 

หรอืผูแ้ทนจ าหน่ายได ้         
11. รา้นมตี าแหน่งทีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง  3.38     1.036 ปานกลาง 

ใกลส้ถานทีพ่กัอาศยั ทีท่ างาน 
รวม       3.55     0.728 มาก 

   
         จากตาราง 14 พบวา่ เมื่อพจิารณาถงึระดบัความส าคญัทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาดที ่
มคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแทบ็เลต็ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายแล้วโดยรวม พบว่า มี
ความส าคญัอยูร่ะดบัมาก โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.55 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แล้ว พบว่า มี
ความส าคญัระดบัมาก คอื สามารถหาซื้อได้ง่ายและสะดวก โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.01 ร้านมี
ต าแหน่งทีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทางใกลส้ถานทีพ่กัอาศยั ทีท่ างาน โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.38 มี
ความส าคญัระดบัปานกลาง คอื สามารถสัง่ซื้อผ่านทางเวบไซต์ของบริษทัหรอืผู้แทนจ าหน่ายได ้
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.27 ตามล าดบั 

 
ตาราง 15 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามส าคญั     
      ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด       S.D          ระดับความส าคัญ             

12. การโฆษณาทางสื่อต่างๆ เชน่ แผน่พบั  3.69 0.893  มาก 
โทรทศัน์และอนิเตอรเ์น็ต 

13. มกีารใหข้องแถมต่างๆ ตามเงื่อนไข   3.91 0.797  มาก 
เช่น อุปกรณ์ต่อพ่วงอื่นๆเพิม่เตมิ, 
สายชารจ์,สายดาตา้ 

14. มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายอยา่ง 
ต่อเนื่อง      3.93 0.968  มาก 
และน่าสนใจ เช่น การโฆษณาหรอืการผ่อนช าระ 

รวม       3.84  0.567  มาก 
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จากตาราง 15  พบวา่ เมื่อพจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาด
ที่มคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแทบ็เลตด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายแล้ว พบว่า มรีะดบั
ความส าคญัอยูร่ะดบัมาก โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.84 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แล้ว พบว่า มี
ระดบัความส าคญัในระดบัมาก คอื มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายอย่างต่อเนื่องและน่าสนใจ เช่น 
การโฆษณาหรอืการผ่อนช าระ  มีการให้ของแถมต่างๆตามเงื่อนไข เช่น อุปกรณ์ต่อพ่วงอื่นๆ
เพิม่เตมิ สายชารจ์ สายดาตา้  มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายอยา่งต่อเนื่องและน่าสนใจ เช่น การ
โฆษณาหรือการผ่อนการโฆษณาทางสื่อต่างๆ เช่น แผ่นพบั โทรทศัน์ และอนิเตอร์เน็ต   โดยมี
คะแนนเฉลีย่เท่ากบั  3.93 3.91และ 3.69 ตามล าดบั 
 
ตาราง 16  แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามส าคญั   
      ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นบุคลากร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร      S.D           ระดับความส าคัญ            

15.  การพดูจา กริยิา มารยาทของพนกังาน  4.21   0.831  มากทีสุ่ด 
16.  ความเพยีงพอของพนกังานใหบ้รกิาร 
      ของรา้นคา้      4.11   0.797  มาก 
17.  ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารดา้นขอ้มลู  4.08   0.873  มาก 
       ของพนกังาน 
รวม       4.13   0.664  มาก 

 
จากตาราง 16 พบวา่เมื่อพจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาดที่

มคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นบุคลากรโดยรวม พบวา่ มรีะดบัความส าคญัมาก 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.13 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า มคีวามส าคญัในระดบัมากที่สุด 
คอื การพูดจา กริยิา มารยาทของพนักงาน โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.21   มรีะดบัความส าคญั
มาก คือ ความเพยีงพอของพนักงานให้บรกิารของร้านค้า โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั  4.11 และ
ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารดา้นขอ้มลูของพนกังาน โ ด ย มี ค ะ แ น น เ ฉ ลี่ ย เ ท่ า กับ   4.08 
ตามล าดบั 

 
 
 
 
 

 



 60 

ตาราง 17  แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามส าคญั  
      ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นกระบวนการ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ        S.D          ระดับความส าคัญ 

18. มศีนูยใ์หบ้รกิารดา้นซ่อมบ ารุงมากพอเพยีง  4.43   0.71  มากทีสุ่ด 
ความตอ้งการ  

19. ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารดา้นต่างๆ  4.38   0.763  มากทีสุ่ด 
20. สามารถซือ้อุปกรณ์พ่วงอื่นๆ ไดง้่ายในทอ้งตลาด 4.36   0.697  มากทีสุ่ด 
รวม       4.38   0.573  มากท่ีสุด 

   
จากตาราง 17  พบวา่เมื่อพจิารณาถงึระดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาดที่

มีความส าคญัต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแท็บเลตด้านการกระบวนการโดยรวมพบว่า มีระดับ
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากที่สุด โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.38 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้แล้ว 
พบวา่ มรีะดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด คอื มศีนูยใ์หบ้รกิารดา้นซ่อมบ ารุงมากพอเพยีงความ
ตอ้งการ ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารดา้นต่างๆ สามารถซื้ออุปกรณ์พ่วงอื่นๆ ได้ง่ายในท้องตลาด 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 4.43 4.38 และ 4.36 ตามล าดบั 

 
ตาราง 18 แสดงค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ของปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามส าคญั    
       ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นกายภาพ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านกายภาพ           S.D        ระดับความส าคัญ 

21. สภาพแวดลอ้มในรา้นตวัแทนจ านวน  
เช่น การจดัวางอุปกรณ์ทีเ่ป็นระเบยีบ  
ออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนพืน้พืน้ที ่ 3.98  0.799   มาก 

22. มกีารน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใชใ้นรา้น 
     ตวัแทนจ าหน่าย    3.93  0.736   มาก 
23. ความน่าเชื่อถอืของตวัสถานที ่  4.08  0.733   มาก 
รวม      4.00  0.597   มาก 

   
จากตาราง 18 พบวา่ เมื่อพจิารณาถงึระดบัความส าคญัทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมการตลาดที่

มคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นกายภาพโดยรวม พบว่า มรีะดบัความส าคญัอยู่
ในระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.00 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้ว พบว่า มีระดับ
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ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก คอื ความน่าเชื่อถือของตวัสถานที่   สภาพแวดล้อมในร้านตวัแทน
จ าหน่าย เช่น การจดัวางอุปกรณ์ที่เป็นระเบยีบ ออกแบบตกแต่ง และแบ่งส่วนพื้นพื้นที่   มกีารน า
อุปกรณ์ทนัสมยัมาใช้ในร้านตวัแทนจ าหน่าย โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 , 3.98 และ 3.93 
ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าแท็บเลตของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 19  แสดงความถี่ และรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่งเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้แทบ็เลต 
      จ าแนกตามพฤตกิรรมดา้นต่างๆ โดยแจงเป็นความถี่ (คน) รอ้ยละ 
 

พฤติกรรม   Minimum   Maximum    SD    
1.  ราคาของสนิคา้แทบ็เลต 7,900    29,000            19,283.73    4764.42 
ทีซ่ ือ้โดยประมาณ(บาท)    

 พฤติกรรม      จ านวน (คน)  ร้อยละ 
2.  แบรนดข์องสนิคา้แทบ็เลต (TABLET) ทีซ่ ือ้ใชม้ากทีสุ่ด 

iPad      304   76.00 
Toshiba           3       0.75 
Sumsung Gax      69   17.25 
Sony         5    1.25 
HTC       10    2.50   
Veiwsonic           2    0.50 
HP Toch Pad        2     0.50 
Acer         5    1.25 

   รวม      400           100.00 
 พฤติกรรม   Minimum Maximum     SD  
3.  ความถี่ในการใชง้าน  0.5  10                2.22        1.85 
   แทบ็เลตชัว่โมงต่อคร ั
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ตาราง 19  (ต่อ) 
 

พฤติกรรม      จ านวน (คน)  ร้อยละ 
4.  ช่วงเวลาทีใ่ช ้   

เชา้ (เวลา 6.01 - 12.00 น.)   42  10.50 
บ่าย  (เวลา 12.01 - 18.00 น.)   98  24.50 
เยน็ (เวลา 18.01 – 24.00 น.)  \207  51.75 

       กลางคนื (เวลา 24.01 - 6.00 น.)   57  14.25 
รวม            400           100.00 
พฤติกรรม      จ านวน (คน)  ร้อยละ 
5. ท่านนิยมใช ้แทบ็เลต TABLET  
    ท ากจิกรรมใดดงัต่อไปนี้มากทีสุ่ด 

ดหูนงั ฟงัเพลง        81   20.25 
หาขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต      244   61.00 
อ่านหนงัสอืออนไลน์      24       6.00 
พรเีซน็ตง์าน         9          2.25 

     เล่นเกมส ์        42   10.50 

รวม       400            100.00 
พฤติกรรม        จ านวน(คน)  ร้อยละ 
6. ปจัจยัใดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้มากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 พนกังานขาย          6    1.50  
 การโฆษณาจากสื่อต่างๆ     27     6.75 

ตวัเอง        66          16.50 
เพื่อน        44          11.00 
ชื่อเสยีงของบรษิทัผูผ้ลติ      16   4.00 
ระยะเวลาและเงื่อนไขในการประกนั       1   0.25 
ความสามารถของสนิคา้ เช่น ความจุ ขนาด  217          54.25 
รปูลกัษณ์ ความสามารถในการท างาน ฯ      

     ราคา         23      5.75 
รวม           400           100.00  
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พฤติกรรม      จ านวน (คน)  ร้อยละ 
7. ท่านเลอืกซือ้สนิคา้แทบ็เลต TABLET จากสถานทีใ่ดมากทีสุ่ด  (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 

ตวัแทนจ าหน่ายของบรษิทัฯ    160   40.00 
ศนูยก์ารคา้ทัว่ไป     109   27.25 
อนิเตอรเ์น็ต           2    0.50  
ดสิเคานทส์โตร ์(เช่น โลตสั บิก๊ซ ีคารฟ์ูร)์     97                   24.25 
ศนูยไ์อทต่ีางๆ        20    5.00 

     งานแสดงสนิคา้ เช่น Commart      12      3.00 

รวม       400           100.00  
พฤติกรรม      จ านวน (คน)  ร้อยละ 
8. เหตุผลทีท่่านตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 

การไดข้องแถมต่างๆ และโปรโมชัน่ส่วนลด       31     7.75 

การออกสนิคา้ใหม่ๆ ทีท่นัสมยั      113       28.25 

มคีวามจ าเป็นตอ้งใชง้าน        254   63.50 
อื่นๆ เช่น ซือ้ตามเพื่อน             2     0.50 

รวม           400                            100.00 

         
จากตาราง 19  พบวา่ 

1.  ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีท่่านซือ้โดยประมาณ (บาท) เป็นค าถามแบบปลายเปิด และ 
Ratio scale โดยมคี่าเฉลีย่ ( )  เท่ากบั 19,283.73 และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 
4,674.42 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มคี่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้แทบ็เลต ในราคาขัน้ต ่า 7,900 บาท และ
สงูสุด 29,000 บาท   

2.  จากกลุ่มลกูคา้ตวัอยา่งจ านวน 400 คน แบรนดข์องสนิคา้แทบ็เลต TABLET ทีก่ลุ่ม
ลกูคา้ตวัอยา่งซือ้ใชม้ากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) คอื สนิคา้แบรนด ์Apple iPad จ านวน 304 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 76.00 รองลงมา Sumsung Gaxlaxy Tab คอื จ านวน 69 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.25 
HTC จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 Acer และ Sony จ านวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 
Toshiba จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.75 และแบรนด ์HP Touch Pad และ Viewsonic จ านวน 
แบรนดล์ะ 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.50  

3.  ความถี่ในการใชง้านแทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) เป็นค าถามแบบปลายเปิด และ Ratio 
scale โดยมคี่าเฉลีย่ ( ) เท่ากบั 2.22 ชัว่โมงต่อครัง้และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากบั 1.85 
ความถี่ในการใชง้านมากสุด  10 ชัว่โมงต่อครัง้ ความถีใ่นการใชง้านน้อยสุด 30 นาทต่ีอครัง้ 
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4.  ช่วงเวลาทีใ่ช ้(เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) พฤตกิรรมของกลุ่มลกูคา้ตวัอยา่งส่วนใหญ่ใช้
สนิคา้แทบ็เลตในช่วงเวลาเยน็ (เวลา 18.00 – 24.00 น.)มากทีสุ่ด คอื จ านวน 203 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 50.75 รองลงมาช่วงเวลาบ่าย (เวลา 12.00 - 18.00 น.) คอื จ านวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 
ช่วงเวลากลางคนื (เวลา 24.00 - 6.00 น.) คอื จ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.25 และน้อยทีสุ่ด
ช่วงเวลาเชา้ (เวลา 6.00 - 12.00 น.)คอืจ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 

5.  ความนิยมใชแ้ทบ็เลต TABLET ท ากจิกรรมดงัต่อไปนี้มากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
พฤตกิรรมของกลุ่มลกูคา้ตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชส้นิคา้แทบ็เลตท ากจิกรรมคน้หาขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต
มากทีสุ่ด คอืจ านวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.00 รองลงมา คอื ดหูนงั ฟงัเพลง คอื จ านวน 81 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 20.25 เล่นเกมส ์คอื จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 อ่านหนงัสอืออนไลน์ คอื 
จ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.00 และพรเีซน็ตง์าน จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 ตามล าดบั 

6.  ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้มากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) จากกลุ่ม
ตวัอยา่งลกูคา้ 400 คน คอื ความสามารถของสนิคา้ เชน่ ความจุ ขนาด รปูลกัษณ์ ความสามารถใน
การท างานฯ โดยมจี านวน 217 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.25 รองลงมา คอื ตวัเอง มจี านวน 66 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 16.50 เพื่อน มจี านวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.00 การโฆษณาจากสื่อต่างๆ มจี านวน 
27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.75 ราคา มจี านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.75 ชื่อเสยีงของบรษิทัผูผ้ลติ มี
จ านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4 พนกังานขาย มจี านวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.50 และระยะเวลา
และเงื่อนไขในการประกนั จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามล าดบั 
  7.  สถานทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้แทบ็เลต TABLET จากสถานทีใ่ดมากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
พฤตกิรรมของกลุ่มลกูคา้ตวัอยา่งส่วนใหญ่เลอืกซือ้กบัศนูยก์ารคา้ทัว่ไปมจี านวน 160 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 40.00 รองลงมาคอืศนูยก์ารคา้ทัว่ไป มจี านวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.25, ดสิเคานท์
สโตร ์(เช่นโลตสั,บิก๊ซ,ีคารฟ์ูร)์ มจี านวน 97 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.25 ,ศนูยไ์อทต่ีางๆ มจี านวน 20
คน คดิเป็นรอ้ยละ 5 งานแสดงสนิคา้ เช่น Commart มจี านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3, ราคา และ
คอืทางอนิเตอรเ์น็ต มจี านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 ตามล าดบั 
 8.  เหตุผลทีล่กูคา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) พฤตกิรรมของกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เลอืกซือ้ดว้ยเหตุผลมคีวามจ าเป็นตอ้งใชง้าน จ านวน 254 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
63.50 รองลงมา คอื การออกสนิคา้ใหม่ๆทีท่นัสมยั จ านวน 113 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.25 การได้
ของแถมต่างๆ และโปรโมชัน่ส่วนลด มจี านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.75 และอื่นๆ ไดแ้ก่ มจี านวน 
2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 (คอืใชแ้กเ้หงาเวลาเดนิทางบางครัง้ และคุณค่าทางใจทีไ่ดเ้ป็นเจา้ของ
คอมพวิเตอรแ์ทบ็เลต) 
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ส่วนท่ี 4  การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
   สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อท่ี 1.1 เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของ 
  ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั      

  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  
    H0:  เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค ไม่แตกต่างกนั 

      H1: เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั  
    ส าหรบัสถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ผู้วจิยัใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง

ประชากรสองกลุ่ม โดยกลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent Sample t-test) ใช้
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ มี
ค่าน้อยกวา่ 0.05  

  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในข ัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความ
แปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใช้สถิต ิLevene’s test ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่าค่าความ
แปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใช้ค่าF-test 
Equal Variances Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็
เลต็ของผูบ้รโิภคทัง้ 2 กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มแตกต่าง
กนั (ค่า Sig. มคี่าน้อยกวา่ 0.05) กจ็ะใชค้่า F test  Equal Variances not Assumed ส าหรบัผลการ
ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคทัง้กลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม ซึง่ผล
การทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มเพศทัง้  2 กลุ่ม โดยใช้สถิต ิ Levene's 
test  

 
ตาราง 20  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของ  
      ผูบ้รโิภคกบัเพศ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ    Levene's Test for Equality of Variances 
สินค้าแทบ็เลต        F     Sig 
1. ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้   0.213   0.644 
  โดยประมาณ (บาท)          
3. ความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต   5.245*   0.023 
   ชัว่โมงต่อครัง้ 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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   จากตาราง 20 ผลการทดสอบ Levene’s test พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตของ
ผูบ้รโิภคกบัเพศดา้นราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่้บรโิภคซือ้โดยประมาณ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.644 ซึง่
มคี่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของเพศไม่แตกต่างกนั จงึใช ้ t-test กรณ ี
Equal Variances Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็
เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้กบัเพศ โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ 0.05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกวา่ 0.05 ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภค
ซือ้โดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 21 

 พฤตกิรรมความถี่ในการใชง้านสนิคา้ จ านวนครัง้ต่อชัว่โมงมคี่า Sig 0.023 ซึง่มคี่าน้อยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั จงึใช ้ t-test กรณ ี Equal 
Variances not Assummed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็
เลตทีผู่บ้รโิภคกบัเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะ
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มากกวา่ 0.05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็
ต่อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ 0.05 ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต
ทีโ่ดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 21 

 
ตาราง 21  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคกบัเพศ 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า   t - test for Equality of Means  
แทบ็เลต     N     S.D.         t    df        Sig (2-tailed) 
1.ราคาของสนิคา้แทบ็เลตที ่
ผูบ้รโิภคซือ้โดยประมาณ (บาท)  

ชาย   210   19946.16    7180.90  1.365     398        0.173 
หญงิ  190   19086.83    5122.28    

3.ความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต  
(ชัว่โมงต่อครัง้) 

ชาย    210      2.38       2.08  1.772    384.35     0.077 
หญงิ   190   2.06       1.55     

 
     จากตาราง 21  ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า

แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคจ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี(Independent t-test) สามารถวเิคราะห์
ไดด้งันี้ 



 67 

    1.  ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ (บาท) มคี่า P Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.173 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลต็ทีผู่บ้รโิภคซือ้
โดยประมาณ (บาท) ไม่แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

    2.  ความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) มคี่า P Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.077 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่เพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชค้วามถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) 
โดยเฉลีย่ต่อครัง้ไม่แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

   สมมติฐาน ข้อท่ี 1.2  อายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลต็ของ
ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  

H0: อายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค ไม่แตกต่าง   
 กนั 
H1: อายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค แตกต่ากนั  

    ส าหรบัสถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์นัน้ใน ข ัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ความแปรปรวนของกลุ่มอายุโดยใช้สถิติ Levene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอายุมี
ความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใช้ค่าสถิต ิF-
test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคของกลุ่ม
อาย ุแต่หากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มอายุมคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนั อย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า 
Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05) ก็จะใช้ค่าสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มอาย ุ

   
ตาราง 22  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็  

  เลต็ของผูบ้รโิภคกบัอาย ุ
 

พฤติกรรมการการซ้ือ   Levene Statistic df1 df2  Sig. 
1. ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่ ้   3.172*  2 397  0.043 
  บรโิภคซือ้โดยประมาณ (บาท) 
3. ความถี่ในการใชง้านสนิคา้      12.523** 2 397  0.000 
  แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) 

 
* มนียัส าคญัทางสถติริะดบั 0.05 
** มนียัส าคญัทางสถติริะดบั 0.01 
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      จากตาราง 22  ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทยีบกลุ่มอายุกบั
พฤตกิรรมซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลต็ของผู้บรโิภค พบว่าพฤตกิรรมการใช้สนิค้าประเภทแทบ็เล็ต
ของผู้บรโิภคด้านราคาสนิค้าแทบ็เลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ (บาท) และความถี่ในการใช้งาน
สนิค้าแทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.043 และ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 และ 0.01 
ตามล าดบั หมายความวา่ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอายทุุกกลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการ
ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนั
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 23 

 
ตาราง 23  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตจ าแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าแทบ็เลต  Brown-Forsythe   df1     df2         Sig. 
                                                        Statistic    

1. ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่ ้  0.601    2 214.216 0.549 
    บรโิภคซือ้โดยประมาณ(บาท) 
3. ความถี่ในการใชง้านสนิคา้  5.227**   2 112.074   0.007 
    แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้) 

 
** มนียัส าคญัทางสถติริะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 23  ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า

ประเภทแทบ็เลต  โดยใชก้ารทดสอบ Brown-Forsythe Test พบวา่ 
  1.  ราคาสนิคา้แทบ็เลตบรโิภคซือ้โดยประมาณ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.549 ซึง่มากกวา่ 0.05 

นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ อายแุตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตโดยประมาณไม่แตกต่างกนั อยา่ง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  2.  ความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ อายุ
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชค้วามถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) โดยเฉลีย่ต่อครัง้
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิ
Brown Forsythe ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อย
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กวา่ 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่ ี
ค่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 24 
ตาราง 24  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นความถี่ในการ  
      ใชง้าน จ าแนกตามอาย ุโดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 
 

ระดบัอาย ุ                             15-22 ปี         23-30 ปี  31-38 ปี 

15-22 ปี     2.87                 -  0.551   1.037*                

         (0.374)    (0.020) 

23-30ปี               2.32                       -   0.486                 

          (0.174)                 

31-38ปี               1.84                       -                -      

 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

  จากตาราง 24 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้น
ความถี่ในการใชง้าน จ าแนกตามอาย ุ โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ี Dunnett’s T3  พบวา่ 

  1.  ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แทบ็เลตทีม่อีาย ุ15-22 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้แทบ็เลต ทีม่อีายุ 
31-38 ปี มคี่า probability (p) เท่ากบั 0.020 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บรโิภคที่ซื้อสนิค้า
แทบ็เลต มพีฤตกิรรมการ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31-38 ปี อยา่งมนียัส าคญัทางสถิติ
ทีร่ะดบั .05 โดยพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าแทบ็เลตด้านความถี่ในการใช้งาน ผู้บรโิภคที่มอีายุเท่ากบั 
15-22 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลต ด้านจ านวความถี่ในการใช้งาน มากกว่าลูกค้าที่มาใช้
บรกิารทีม่อีายุ 31-38 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.037   ส่วนคู่อื่นๆไม่พบความแตกต่าง 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  สมมติฐานข้อท่ี 1.3  สถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลต็
ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  

H0:  สถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค ไม่    
แตกต่างกนั 
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H1:  สถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค แตกต่าง 
 กนั  

  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระหวา่ง
ประชากรสองกลุ่มทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั คอื โสดและแต่งงาน โดยกลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุม่เป็น
อสิระจากกนั (Independent Sample t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) กต่็อเมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถติ ิมคี่าน้อยกวา่ 0.05  

  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในข ัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความ
แปรปรวนของกลุ่มสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม เนื่องจากมกีาร Regroup โดยใช้สถิต ิLevene’s test ซึ่ง
หากผลการทดสอบพบว่าค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่ามากกว่า
หรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใช้ค่า F test Equal Variances Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความ
แตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคทัง้ 2 กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบวา่ค่า
ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใช้ค่า F test Equal 
Variances not Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลต็
ของผู้บรโิภคทัง้กลุ่มเพศทัง้ 2 กลุ่ม ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของ
กลุ่มสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene's test แสดงดงัตาราง 25 

 
ตาราง 25  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของ 
      ผูบ้รโิภคกบัสถานภาพ 
 

พฤติกรรมการซือ้สินค้าแทบ็เลต  Levene's test for Equality of Variances 
                               F   Sig. 

1. ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่ ้    6.444*   0.012 
   บรโิภคซือ้โดยประมาณ(บาท) 
3. ความถี่ในการใชง้านสนิคา้    1.768   0.184 
   แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้)*  

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบ Levene’s test พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็

เลตและเกณฑด์า้นราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.012 ซึง่มคี่าน้อยวา่ 0.05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของสถานภาพทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั 
จงึใช ้t-test กรณ ีEqual Variances Not Assumed และความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต (ชัว่โมง
ต่อครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.184 มคี่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของ
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สถานภาพทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั จงึใช ้t - test กรณี Equal Variances Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึ
ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภคกบัสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม 
โดยใชส้ถติ ิt-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ
ค่า Sig. มากกวา่ 0.05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกวา่ 0.05  ซึง่ผล
การทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต โดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 26 

 
ตาราง 26  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต จ าแนกตาม  
      สถานภาพ 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า                t-test for Equality of Means  
แทบ็เลต    n  x            S.D.         t         df    Sig.(2-tailed) 
1.ราคาของสนิคา้แทบ็เลตที ่
  ผูบ้รโิภคซือ้โดยประมาณ(บาท)  

โสด      328   19,594.8110   4,828.6224    3.070**   115.894      0.003 
สมรส / อยู่ดว้ยกนั     72   17,866.5694  4,207.0533       

3.ความถี่ในการใชง้านสนิคา้  
   แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) 

โสด      328      2.2546 1.8712       0.592     398          0.554
 สมรส / อยูด่ว้ยกนั    72      2.1111    1.8119     

 
** มนียัส าคญัทางสถติริะดบั 0.01 

 
     จากตาราง 26  ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อสนิค้า

ประเภทแทบ็เลตจ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิตทิดสอบค่าที ( Independent t-test) สามารถ
วเิคราะหไ์ดด้งันี้ 

     1.  ราคาของสนิคา้แทบ็เลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ (บาท)  มคี่า Sig. เท่ากบั 0.003 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า
ผู้บริโภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลตแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสถานภาพโสดมพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลตโดยมี
ค่าเฉลีย่ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ (บาท) มากกวา่สถานภาพสมรส  

     2.  ความถี่ในการใช้งานสนิค้าแท็บเลต (ชัว่โมงต่อครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.554 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า
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ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลตด้านความถี่การใช้งานสนิค้า
แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) ไม่แตกต่างกนั มนียัส าคญัทางสถติริะดบั 0.05 

  สมมติฐานข้อท่ี 1.4   ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็
เลตแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้  

H0 : ลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้  
ประเภทแทบ็เลต ไม่แตกต่างกนั  

H1 : ลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ประเภทแทบ็เลต แตกต่างกนั  

   ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในข ัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั คอื กลุ่มปรญิญาตรแีละสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยใช้
สถิต ิ Levene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่มระดบัการศึกษามีความแปรปรวนไม่
แตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใช้ค่าสถิต ิ(Independent Sample t-test) 
ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถิต ิ
มคี่าน้อยกวา่ 0.05  

 ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในข ัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาทัง้ 2 กลุ่ม เนื่องจากมกีาร Regroup โดยใช้สถิต ิLevene’s test 
ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่ค่าความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่ามากกว่า
หรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใชค้่า Equal Variances Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าแท็บเล็ตของผู้บริโภคทัง้ 2 กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบว่าค่าความ
แปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใช้ค่า Equal Variances not 
Assumed ส าหรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลต็ของผู้บรโิภคที่
ระดับการศึกษาทัง้ 2 กลุ่ม ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่ม
สถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene's test  แสดงดงัตาราง 27 

 
ตาราง 27  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมบการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  
     กบัระดบัการศกึษา 
 

พฤติกรรมการซือ้สินค้าแทบ็เลต                  Levene's test for Equality of Variances 
                                                                F    Sig. 

1.ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่ ้    0.407   0.524 
   บรโิภคซือ้โดยประมาณ(บาท) 
3.ความถี่ในการใชง้านสนิคา้    2.050   0.153 
   แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้)  
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   จากตาราง 27  ผลการทดสอบ Levene’s test พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็
เลตและเกณฑ์ด้านราคาของสนิค้าแทบ็เลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.524 ซึง่มคี่ามากวา่ 0.05  หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของสถานภาพทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่าง
กนั จงึใช ้t-test กรณี Equal Variances  Assumed และความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต (ชัว่โมง
ต่อครัง้) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.153 มีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
สถานภาพทัง้ 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั จงึใช้ t-test กรณี Equal Variances Assumed ดงันัน้ผู้วจิยัจงึ
ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลตของผู้บรโิภคกบัสถานภาพทัง้ 2 กลุ่ม 
โดยใชส้ถติ ิt-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ
ค่า Sig. มากกว่า 0.05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05  ซึ่งผล
การทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต โดยใชส้ถติ ิt-test  

 
ตาราง 28  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต จ าแนกตามระดบั 
      การศกึษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า             t-Test for Equality of Means  
แทบ็เลต      n   x        S.D.           t     df        Sig.(2-tailed) 
1.ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่ ้
  บรโิภคซือ้โดยประมาณ(บาท)  
 ต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี      358   19794.67    6394.723    2.395*  398       0.017 
  สงูกว่าปรญิญาตร ี       42   17350.00    4905.162     
3.ความถี่ในการใชง้านสนิคา้ 
  แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) 
  ต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี      358   2.28  1.913    1.726   398       0.085 
   สงูกว่าปรญิญาตร ี         42   1.76         1.226  

 
*มนียัส าคญัทางสถติริะดบั 0.05 

 
  จากตาราง 28  ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็

เลตจ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิตทิดสอบค่า (Independent Sample t-test) สามารถวเิคราะห์
ไดด้งันี้ 

  1.  ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.017 
ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตแตกต่างกนั อยา่ง
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มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยระดบัการศกึษาระดบัต ่ากวา่หรอืเทยีบเท่าปรญิญาตรมีี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตโดยมคี่าเฉลีย่ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้
โดยประมาณ (บาท) มากกวา่ระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ี  

2.  ความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต (ชัว่โมงต่อครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.085 ซึง่มากกวา่ 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ผูบ้รโิภคทีม่ี
ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นความถี่การใชง้านสนิคา้แทบ็เลต
(ชัว่โมงต่อครัง้)ไม่แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.5  อาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตแตกต่าง

กนั   สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
         H0:  อาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต ไม่แตกต่างกนั 

H1:  อาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต แตกต่างกนั 
  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในข ัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความ

แปรปรวนของกลุ่มอาชพีโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่กลุ่มอาชพีความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) กจ็ะใช้ค่าสถิต ิF-test ใน
การทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซื้อสินค้าแท็บเลตของกลุ่มอาชีพ แต่หากผลการ
ทดสอบพบวา่กลุ่มอาชพีมคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 
0.05) กจ็ะใชค้่าสถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็
เลตของกลุ่มอาชพี ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มอาชพี โดยใช้
สถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 29 

 
ตาราง 29  แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตกบัอาชพี 
 

พฤติกรรมการการซือ้  Levene Statistic df1  df2  Sig. 

1. ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่ ้  1.801  4  395  0.128 
  บรโิภคซือ้โดยประมาณ (บาท) 
3. ความถี่ในการใชง้านสนิคา้  1.891  4  395  0.111 
  แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้) 

        
  จากตาราง 29  ผลการทดสอบ Levene Statistic Test กลุ่มอาชพีกบัพฤตกิรรมการซื้อ

สนิคา้ประเภทแทบ็เลต พบวา่ส่วนดา้นราคาของสนิคา้แทบ็เลตที่ผูบ้รโิภคซื้อโดยประมาณ (บาท) มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.128 ซึง่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีทุกกลุ่มไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิติ F-test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% 
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จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะน า
ไเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงัตางราง 29 

ส าหรบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต พบว่าความถี่ในการใช้งานสนิค้าประเภทแทบ็เลต 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.111  ซึง่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีทุกกลุ่ม
ไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิติ F- test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 
95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใด
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนั
จะน าไเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
ตาราง 30  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตจ าแนกตาม   
      อาชพี 
 

ปัจจยัทางด้านส่วน              แหล่งความ 
ประสมทางการตลาด         แปรปรวน      SS  df    MS   F             Sig. 
1. ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่ ้   ระหว่างกลุม่      7.764    4   50350084.625    1.274         0.279 
 บรโิภคซือ้โดยประมาณ(บาท) ภายในกลุม่    1371.555       395   39514819.631 
    รวม        1379.319       399 

ปัจจยัทางด้านส่วน              แหล่งความ 
ประสมทางการตลาด         แปรปรวน      SS   df    MS    F            Sig. 
3.  ความถีใ่นการใชง้านสนิคา้   ระหว่างกลุม่       5.590    4       1.398             0.402        0.807 
แทบ็เลต(ชัว่โมงตอ่ครัง้)         ภายในกลุม่     1373.377      395       3.477                
    รวม         1378.596      399 

 
    จากตาราง 30  ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมซื้อสนิค้าแทบ็

เลตจ าแนกตามอาชีพ การใช้การทดสอบ(One Way Analysis of Variance :One Way ANOVA)  
พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.279 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต
ดา้นราคาซือ้โดยประมาณไม่แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัไม่
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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    พบวา่ ส่วนความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.807 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
อาชพีแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแท็บเลต ในส่วนความถี่ในการใช้งานสนิค้าแท็บเลต
(ชัว่โมงต่อครัง้) ไม่แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
  สมมติฐานข้อท่ี 1.6  ระดบัรายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภท

แทบ็เลตแตกต่างกนั  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
H0 : ระดบัรายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลต ไม่      
แตกต่างกนั 
H1 : ระดบัรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลต 
แตกต่างกนั 

  ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในข ัน้แรกจะท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มรายได้ต่อเดอืนโดยใช้สถิต ิLevene Statistic ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่ากลุ่ม
รายไดต่้อเดอืนมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม (ค่า Sig. มคี่ามากกว่าหรอืเท่ากบั 0.05) ก็
จะใช้ค่าสถิต ิF-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้บรกิารของกลุ่มรายได้ต่อ
เดอืน แต่หากผลการทดสอบพบวา่กลุ่มรายไดต่้อเดอืนมคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัอย่างน้อย 2 
กลุ่ม (ค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05) กจ็ะใช้ค่าสถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่าง
ของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มรายไดต่้อเดอืน ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างความ
แปรปรวนของกลุ่มรายไดต่้อเดอืนโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 31 

 
ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต กบั 
      ระดบัรายไดต่้อเดอืน 
 

พฤติกรรมการการซ้ือ  Levene Statistic df1  df2  Sig. 
1.ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีผู่ ้  0.827  4  395  0.509 
  บรโิภคซือ้โดยประมาณ(บาท) 
3.ความถี่ในการใชง้านสนิคา้  3.147*  4  395  0.014 
  แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้) 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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   จากตาราง 31 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test กลุ่มระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนกบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  พบวา่ราคาของสนิคา้แทบ็เลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ
(บาท) พบวา่ มคี่า Sig. = 0.509 ซึง่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มระดบั
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิติ F test ที่
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้า
สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 
คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่
ระดบั 0.05  แสดงตาราง 32 

  ส าหรบัความถี่ในการใช้งานสนิค้าแทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้) พบว่ามคี่า Sig. = 0.014 ซึ่ง
น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีอยา่งน้อย 2 กลุ่มแตกต่างกนั ดงันัน้
ผู้วจิยัจงึท าทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถิต ิBrown Forsythe ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั(H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะน าไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้าง
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 33 

 
ตาราง 32 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นราคาของสนิคา้ 
      แทบ็เลตโดยประมาณ จ าแนกตาระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ปัจจัยทางด้านส่วน              แหล่งความ 
ประสมทางการตลาด         แปรปรวน         SS   df    MS             F              Sig. 
1.ราคาของสนิคา้แทบ็เลต   ระหวา่งกลุ่ม     8.150E8     4     1.372E8     5.368**      0.000 
ทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ   ภายในกลุ่ม     1.499E10    395    37961321.747 
(บาท)        
รวม                 1.581E10    399 

 
** มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
   จากตาราง 32 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของพฤตกิรรมการพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า

ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค จ าแนกตามระดบัรายได้โดยใช้สถิติ F-test พบว่า พฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผู้บรโิภคด้านราคาของสนิค้าแทบ็เลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ(บาท)  
มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื    ปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
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ฐานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใช้ความถี่ใน
การใชง้านสนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
   ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึไดน้ าผลการวเิคราะหน์ าไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  ที่ระดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0)กต่็อเมื่อ Sig.(2-tailed) มคี่าน้อยกว่า 0.05 โดยใช้
สตูรตามวธิ ีLeast Significant Diference (LSD) ดงัต่อไปนี้ 
 
ตาราง 33  แสดงการทดสอบพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตดา้นราคาของสนิคา้แทบ็เลต 
     โดยประมาณ  จ าแนกตามระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยวธิ ีFisher’s Least Difference (LSD) 
 

ระดับรายได้เฉล่ีย         5,000-            11,000-       17,000-   23,000-         มากกว่า 
(บาท)                           10,999          16,999                22,999            28,999        29,000 ขึน้ไป 

     20234.02      19090.06      17104.16  19195.39     20488.28 
5,000-10,999    20234.02  -       1143.95     3129.85**   1038.62     -254.26 
            (0.205)       (0.000)     (0.200)       (0.753) 

11,000-16,999    19090.06          -               1985.89    -105.32    -1398.22 
            (0.014)      (0.887)       (0.059) 

17,000-22,999    17104.16                                                -    -2091.22**  -3384.12** 
                 (0.003)        (0.000)** 
23,000-28,999  19195.39             -           -1292.89* 

         (0.039) 

29,000 ขึน้ไป 20488.28 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 33  ผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของการพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตด้าน
ราคาของสนิค้าแทบ็เลตโดยประมาณ จ าแนกตามระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  พบว่าผู้บรโิภคที่มี
ระดบัรายได้ 5,000-10,999 บาทกบั 17,000-22,999 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งมากกว่า 0.01 
หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีระดบัรายได้5,000-10,999 บาทมพีฤตกิรรมการซื้อสินค้าแท็บเลต 
แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได้ขึน้ 17,000-22,999 บาท อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่
ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได ้5,000-10,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็
เลตด้านราคาสนิค้าแทบ็เลตโดยประมาณ มากกว่า ผู้บริโภคที่มรีะดบัรายได้ขึน้ 17,000-22,999 
บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 3129.85 บาท  
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   ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได ้17,000-22,999 บาท กบั 23,000-28,999 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 
.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้ 17,000-22,999 บาทมพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตโดยประมาณ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บรโิภคที่มรีะดบั
รายไดข้ึน้ 23,000-28,999 บาท อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได้ 
23,000-28,999 บาท มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภทแท็บเลตด้านราคาสินค้าแท็บเลต
โดยประมาณ มากกวา่ ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัรายได้ 17,000-22,999 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
2091.22 บาท 
   ผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้ 17,000-22,999 บาท กบั 29,000 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 
.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได1้7,000-22,999 บาทมพีฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าแทบ็เลตด้านราคาสนิค้าแทบ็เลตโดยประมาณ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บรโิภคที่มรีะดบั
รายได้ขึ้น 29,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มีระดับรายได ้
17,000-22,999 บาท มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภทแท็บเลตด้านราคาสินค้าแท็บเลต
โดยประมาณ น้อยกว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้ 29,000บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3384.12 บาท 
   ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได้ 11,000-16,999 บาทกบั 17,000-22,999 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 
.014 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได1้1,000-16,999 บาทมพีฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าแทบ็เลตด้านราคาสนิค้าแทบ็เลตโดยประมาณ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บรโิภคที่มรีะดบั
รายไดข้ึน้ 17,00-22,999 บาท อยา่งมนียัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 โดยผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้ 
11,000-16,999 บาท มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภทแท็บเลตด้านราคาสินค้าแท็บเลต
โดยประมาณ มากกวา่ ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัรายได้ 17,000-22,999 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
1985.89 
   ผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้ 23,000-28,999 บาทกบั 29,000 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 
.039 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได้23,000-28,999 บาทมพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตโดยประมาณ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บรโิภคที่มรีะดบัราย
29,000 บาทได้ขึ้น อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคที่มรีะดบัรายได้ 23,000-
28,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตด้านราคาสนิค้าแทบ็เลตโดยประมาณ น้อย
กวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได ้29,000 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1292.89  ส่วนคู่อื่นๆ
ไม่พบความแตกต่าง อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 34  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตจ าแนกตาม 
       ระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

พฤติกรรมการซือ้สินค้าแทบ็เลต     Brown-Forsythe    Statistic    df1        df2       Sig. 
3. ความถี่ในการใชง้านสนิคา้       ระหวา่งกลุม่          2.552*         4       249.670       0.040 
   แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้) 

 
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
     จากตาราง 34 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า

ประเภทแทบ็เลตจ าแนกตามอาชพี โดยใชก้ารทดสอบ Brown-Forsythe Test พบว่า ความถี่ในการ
ใช้งานสนิค้าแทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้) มคี่า Sig. เท่ากบั .040 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อ เดอืน
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นความถี่ในการใชง้านแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และเพื่อใหท้ราบวา่ พฤตกิรรมความถี่ในการใช้งานสนิค้าแทบ็เลต(ชัว่โมงต่อ
ครัง้)จ าแนกตามระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนรายคู่ใดที่มคีวามแตกต่างกนั จงึท าการทดสอบด้วยวธิ ี
Dunnett’s T3 ดงัแสดงในตาราง 35 ดงันี้ 

 
ตาราง 35  แสดงผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อ 
      ครัง้)  จ าแนกตามระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   โดยวธิ ี Dunnett’s T3 
 

ระดับรายได้เฉล่ีย         5,000-           11,000- 17,000-  23,000-       มากกว่า 
(บาท)                                      10,999         16,999          22,999             28,999          29,000 ขึน้ไป 

             2.85          2.34          1.93            2.39           1.94 
5,000-10,999         2.85    -      0.507          0.921         0.466         0.908 
         (0.933)   (0.133)   (0.911)       (0.167) 
11,000-16,999          2.34                           -             0.414   0.041         0.401 
        (0.861)   (1.000)        (0.904) 
17,000-22,999         1.93                                 -  -0.455       -0.013 
                       (0.385)      (1.000) 
23,000-28,999         2.39         -               0.442 

       (0.522) 

29,000 ขึน้ไป       1.94 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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  จากตาราง 35  ผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของการพฤตกิรรมความถี่ในการใช้งานสนิค้าแทบ็
เลต(ชัว่โมงต่อครัง้)จ าแนกตามระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน   จ าแนกตามระดบัรายได้เฉลี่ยโดยวธิ ี 

Dunnett’s T3พบวา่ทุกคู่มคี่า probability (p) มากกว่า 0.05 และเพื่อให้ทราบว่า พฤตกิรรมความถี่
ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้)จ าแนกตามระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนรายคู่ใดที่มคีวาม
แตกต่างกนั จงึท าการทดสอบดว้ยวธิ ีTamhane ดงัแสดงในตาราง 36 ดงันี้    
 
ตาราง 36  แสดงผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของพฤตกิรรมความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต(ชัว่โมงต่อ 
      ครัง้)  จ าแนกตามระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยวธิ ีTamhane 
 

ระดับรายได้เฉล่ีย         5,000-           11,000- 17,000-  23,000-       มากกว่า 
(บาท)                                      10,999         16,999          22,999             28,999          29,000 ขึน้ไป 

             2.85          2.34          1.93            2.39           1.94 
5,000-10,999         2.85    -      0.507          0.921         0.466         0.908 
         (0.939)   (0.137)   (0.920)       (0.171) 
11,000-16,999          2.34                           -             0.414   -0.041         0.401 
        (0.861)   (1.000)        (0.904) 
17,000-22,999         1.93                                 -  -0.455       -0.013 
                       (0.390)      (0.526) 
23,000-28,999         2.39         -               0.442 

      (0.526) 

29,000 ขึน้ไป       1.94 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
  จากตาราง 36  ผลเปรยีบเทยีบรายคู่ของการพฤตกิรรมความถี่ในการใช้งานสนิค้าแทบ็
เลต(ชัว่โมงต่อครัง้)จ าแนกตามระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน   จ าแนกตามระดบัรายได้เฉลี่ยโดยวธิ ี
Tamhane พบว่าทุกคู่มคี่า probability (p) มากกว่า 0.05  หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้
เฉลี่ยแตกต่างกนั   มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลต ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่
ระดบั 0.05 
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  สมมติฐานข้อท่ี 2   ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ดา้นสถานทจี าหน่าย  ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด  ดา้นบุคคลากร  ดา้นกระบวนการ  ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ  สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค  

       สมมติฐานข้อท่ี 2.1 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7Ps)  สามารถท านายพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค  ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ 
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 

H0:  ส่วนประสมการตลาด(7Ps)  ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภท   
แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค  ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ 
H1:  ส่วนประสมการตลาด(7Ps)   สามารถท านายพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็
เลต็ของผูบ้รโิภค  ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ 

 สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื การวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกวา่ 0.05 ซึง่ผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 37 

 
ตาราง 37  แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู ส่วนประสมการตลาด(7P’s)  สามารถท านาย 
      พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค    ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้  
      โดยประมาณ   โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple  Regression 

 

แหล่งความแปรปรวน          SS   df  MS   F  Sig. 
Regreesion  4.721E8    7      67440465.670       1.724        0.102 
Residual  1.534E10 392      39126711.309 
Total   1.581E10 399 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
         จากตาราง 37  ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
(7P’s) ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลต มคี่า Sig. เท่ากบั 0.102 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าส่วนประสมการตลาด
บรกิาร(7Ps)ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ด้านราคาซื้อสนิค้าแทบ็เลต  
ด้านราคาโดยประมาณของผู้บรโิภค  ไม่มคีวามสมัพนัธ์เชิงเส้นตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และไม่สามารถสร้างสมการท านายเชงิเส้นตรงได้ ซึ่งไม่สอดคล้อง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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  สมมติฐานข้อท่ี 2.2   ส่วนประสมการตลาดบรกิาร(7P’s) สามารถท านายพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค ดา้นความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต    สามารถเขยีน
เป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 

H0:  ส่วนประสมการตลาด(7Ps)  ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภท     
แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค  ดา้นความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต 
H1:  ส่วนประสมการตลาด(7Ps)   สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภท
แทบ็ เลต็ของผูบ้รโิภค  ดา้นความถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต 

   สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน คือ การวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการ
ทดสอบแสดงดงัตาราง 38 

 
ตาราง 38 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู ส่วนประสมการตลาด (7P’s)  สามารถท านาย 
       พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค  ดา้นความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต    
       โดยใชก้ารวเิคราะห ์Linear Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน                 SS  df     MS  F              Sig. 
Regreesion   48.625   7 6.946     2.047**        0.048 
Residual      1330.343 392             3.394 
Total       1378.968   399 

   
 จากตาราง  38  ผลการวเิคราะหพ์บวา่ ส่วนประสมการตลาดบรกิาร(7P’s)สามารถท านาย

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 และสามารถสร้าง
สมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถค านวณหาค่า
สมัประสทิธิไ์ด ้ 
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ตาราง 39  แสดงผลการวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดบรกิาร (7Ps) สามารถท านายพฤตกิรรมการ   
       ซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค ดา้นความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต โดยใชว้ธิกีาร   
       วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
 

ส่วนประสมดา้น 
การตลาด 

 

Unstandardizes 
 B 

SE Standardized 
() 

t Sig. 
 

ค่าคงที ่(Constant)      5.382      1.152  4.673** 0.000 
ดา้นผลติภณัฑ(์x1)               - 0.264             0.228           -0.065           -1.160        0.247 
ดา้นราคา(x2)                       0.068             0.219            0.018             0.309       0.757 
ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย(x3)     -0.213             0.148           -0.083            -1.442       0.150 
ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด(x4)   0.194             0.181            0.059             1.072       0.285 
ดา้นบุคลากร(x5)                  -0.112             0.177           -0.040            -0.632       0.528 
ดา้นกระบวนการ(x6)             -0.292             0.209           -0.090            -1.398       0.163 
ดา้นกายภาพ(x7)                 -0.140             0.174           -0.045            -0.804      -0.422 

R = 0.188a Adjusted R2 = 0.018   
R2 = 0.035        SE = 1.842   

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
            จากตาราง 39   ผลการวเิคราะหพ์บวา่ ตวัแปรทีไ่ม่สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 
ประเภทแทบ็เลต็  ดา้นความถี่ในการใชง้านสนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภค  ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ (x1) 
ดา้นราคา (x2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (x3) ดา้นส่งเสรมิการขาย (x4) ดา้นบุคลากร (x5)  ดา้น
ลกัษณะกระบวนการ (x6) และด้านกายภาพ (x7) ตามล าดบั โดยตวัแปรทัง้ 7 ตวันี้ไม่สามารถ
ร่วมกนัท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคได ้

ค่า Adjusted R Square (R2) มคี่าเท่ากบั 0.018  (ร้อยละ1.8) ตวัแปรอสิระ ในสมการนี้ 
ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต ดา้นความถี่ของการใชง้านแทบ็เลต ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร   แต่เนื่องจากค่าคงที่(Constant) เท่ากบั 5.382 โดยมคี่า P = 0.000 ซึ่งมี
ค่า P < 0.05   ท าใหค้่าคงทีส่ามารถท านายได ้  หากไม่พจิารณาปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร
ทัง้ 7 ด้าน ที่ส่งผลพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าแทบ็เลตของผู้บรโิภค (y1) จะพบว่าพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้โดยรวม (y1) มคี่าอยูท่ ีร่ะดบั 5.382 หน่วย  
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            ผูว้จิยัจงึไดน้ าค่าสมัประสทิธิข์องตวัท านายมาเขยีนเป็นสมการท านายพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็โดยรวม (y1) โดยใชค้ะแนนดบิ ดงันี้  

        
 y1 = 5.382  
ผลการศกึษา สรุปไดด้งันี้  

            เนื่องจากมคี่า P เท่ากบั 0.247, 0.757, 0.150,0.285,0.528, 0.163, -0.422 ตามล าดบั 
โดยตวัแปรทัง้ 7 ตวันี้ โดยค่า P > 0.05 (ไม่sig)   ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า
ประเภทแทบ็เลต็ดา้นราคาซือ้สนิคา้แทบ็เลตโดยประมาณของผูบ้รโิภค  อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่
ระดบั 0.05 ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากส่วนประสมการตลาดด้านบรกิารทัง้ 7 ด้าน  เช่น ด้านผลติภณัฑ ์
สนิคา้มใีหเ้ลอืกหลากหลายไม่ไดม้คีวามสมัพนัธก์บัความถี่ดา้นการใช้งานของผู้บรโิภค   ด้านราคา 
เช่นถึงราคาที่เป็นมาตรฐานเดยีวกไ็ม่มผีลต่อความถี่ในการใช้งานแทบ็เลตของผู้บริโภค   ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การหาซื้อได้ง่ายแล้วสะดวกกไ็ม่มคีวามสมัพนัธ์กบัความถี่ในการใช้งาน
เนื่องจากขึน้อยูก่บัแต่ละบุคคล   ดา้นส่งเสรมิการขายอยา่งเช่นการโฆษณาต่างๆ มากแค่ไหนกไ็ม่มี
ผลต่อความสมัพนัธ์กบัความถี่ในการใช้งานของผู้บรโิภค  ด้านบุคคลากร  โดยกริยิามารยาทของ
พนักงานไม่มีความสมัพนัธ์ต่อความใช้งานด้านความถี่ของผู้บรโิภคแต่อย่างใด   ด้านลกัษณะ
กระบวนการ และดา้นกายภาพกเ็ช่นเดยีวกนัถึงมศีูนยบ์รกิารมากเพยีงพอและจะมสีภาพแวดล้อม
ออกแบบตกแต่งพื้นในร้านตวัแทนจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธ์หรือไม่สามารถพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ประเภทแทบ็เลตไดเ้นื่องความความถี่ในการใชง้านเป็นพฤตกิรรมและเป็นกจิกรรมส่วนบุคคล
ทีจ่ะใชง้าน    
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ตอนท่ี 5  สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 40  แสดงสรุปผลทดสอบสมมตฐิาน  
 

ข้อท่ี 1 สมมติฐาน     ผลการทดสอบ       สถิติท่ีใช้ 

     1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ  
ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อ 
เดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ     
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค 
แตกต่างกนั 

1.1  เพศ  แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ     
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค         Independent 
 แตกต่างกนั                                                                                           Sample t-test  
- ราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซื้อ              ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน              
  โดยประมาณ 

 - ดา้นความถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต                ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน                                                                                      
 

1.2   อายุ   แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ 
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค            F-test 

            แตกต่างกนั    
  - ราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซื้อ              ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน              
     โดยประมาณ 
 - ดา้นความถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต                สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน            Brown-Forsythe                                                                                                                                                                 
 

1.3    สถานภาพ   แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ 
  สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค         Independent 

     แตกต่างกนั                                                                                           Sample t-test  
   - ราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซื้อ              สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน              
      โดยประมาณ 
   -ดา้นความถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต              ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน                                                                                                                                                                            

1.4     ระดบัการศึกษา แตกต่างกนัมพีฤตกิรรม 
  การซื้อสนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค        Independent 

แตกต่างกนั                                                                                    Sample t-test 
- ราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซื้อ              สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน              
  โดยประมาณ 

      -ดา้นความถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต           ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน                                                                                      
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ตาราง 40 ต่อ 
 

ข้อท่ี  สมมติฐาน     ผลการทดสอบ           สถิติท่ีใช้ 
     1.5   อาชีพ  แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ 
  สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค                  F-test 
  แตกต่างกนั 

- ราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซื้อ       ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน              
โดยประมาณ 

      -ดา้นความถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต         ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน                                                                                      
 

1.6   รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   แตกต่างกนัม ี
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทแทบ็                 F-test 
เลต็ของผูบ้รโิภค แตกต่างกนั 
- ราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซื้อ       สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน              
โดยประมาณ 
- ดา้นความถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต         ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน                                                                                      

ข้อท่ี  สมมติฐาน     ผลการทดสอบ            สถิติท่ีใช้ 
      2  ประสมการตลาดบรกิาร ประกอบ 

ดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้น 
  สถานทจี าหน่าย  ดา้นสง่เสรมิทางการ 

ตลาด  ดา้นบคุคลากร  ดา้นกระบวนการ   
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   
สามารถท านายพฤตกิรรมการซื้อ 
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค  

 
    2.1 สว่นประสมการตลาดบรกิาร (7 Ps)  

สามารถท านายพฤตกิรรมการซื้อ 
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค            ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน      Multiple  

  ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภค           Regression  

ซื้อโดยประมาณ              Analysis 
    2.2  สว่นประสมการตลาดบรกิาร(7Ps)  

สามารถท านายพฤตกิรรมการซื้อ 
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค   ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน      Multiple  

ดา้นความถี่ในการใชง้านสนิคา้            Regression  
แทบ็เลต              Analysis 

 



 

 

บทท่ี 5 
สรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
    การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษา ส่วนประสมทางการตลาดทีผู่บ้รโิภคใหอ้ทิธพิลต่อพฤตกิรรมของ
การซื้อสนิค้าแท็บเลตของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อเป็นแนวทางให้แก่บรษิัทผู้ผลิต
ต่อไป 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 
  1.  เพือ่เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา  
อาชพี  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
  2.  เพือ่ศกึษาส่วนประสมการตลาดทีส่ามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภท
แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ความส าคญัของการวิจยั 
 การศึกษาปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าประเภทแท็บเลต็ของผู้บรโิภคของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ครัง้นี้ ผลของการศกึษาคน้ควา้ จะใหคุ้ณค่าและประโยชน์ ดงันี้ 
  1.  เพื่อเป็นแนวทางใหแ้ก่ผูบ้รหิารของ บรษิทั ต่างๆ ซึง่เป็นบรษิทัผูผ้ลติและจ าหน่าย
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ พฒันาปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคให้
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมของการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  2.  เพื่อช่วยใหผู้บ้รหิารสามารถน าผลวจิยัไปวางแผนกลยทุธท์างการตลาดเพื่อเขา้ถงึ
กลุ่มผูบ้รโิภคระดบักวา้งทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
  3.  เพื่อเป็นขอ้มลูพืน้ฐานและเป็นประโยชน์ทางการศกึษาแก่ผูส้นใจตอ้งการศกึษา
ปจัจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค 
 
สมมติฐานในการวิจยั 
  1.  ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศกึษา  อาชพี  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของ
ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 
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  2.  สว่นประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานที่
จ าหน่าย  ดา้นส่งเสรมิทางการตลาด  ดา้นบุคคลากร  ดา้นกระบวนการ   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภค  
 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอืผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชแ้ทบ็เลต็ทัง้เพศชายและเพศหญงิ
ในเขตกรงุเทพมหานคร  ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และใชแ้ทบ็เลต็ทัง้เพศชายและเพศ
หญงิในเขตกรุงเทพมหานคร      ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน  กลุ่มตวัอย่างที่ควรใช้ใน
การวจิยัและใชค้รัง้นี้เป็น 400 คน   ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% หรอืในระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
โดยวธิกีารเลอืกตวัอยา่งตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 
 ขัน้ตอนท่ี 1  การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกศูนยไ์อทขีนาด
ใหญ่ทีม่ผีูบ้รโิภคนิยมไปเดนิเลอืกซือ้และใชค้อมพวิเตอรแ์ทบ็เลตพซี ี(Tablet PC) จ านวน  5 แห่ง 
และจากออนไลน์อกี 1 แห่ง  
  1.  หา้งพนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 
  2. ศูนยไ์อทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 
  3. ศูนยไ์อทหีา้งสรรพสนิคา้ทัว่ไป ไดแ้ก่ สยามพารากอน, The Mall,Central Plaza 
  4. สถานศกึษามหาวทิยาลยั เขตบางเขน เขตพระนคร เขตพระโขนง 
  5. สรา้งแบบสอบถามออนไลน์ไปโพสตใ์นกระทูเ้วบ็ไซตท์ีเ่กีย่วขอ้งคอมพวิเตอร์ 
   และส่งแบบสอบถามใหผู้ท้ีซ่ ือ้และใชแ้ทบ็เลตโดยตรง 
 ขัน้ตอนท่ี 2   เลอืกตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) ขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน  
โดยก าหนดโควตา ขอ้1, 2 แหล่งละ 50 คน สถานศกึษาต่างๆ ศูนยไ์อทหีา้งสรรพสนิคา้ทัว่ไปและ
ออนไลน์แหล่งละ 100 คน 
 ขัน้ตอนท่ี 3   ใชว้ธิกีารเลอืกสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้
แบบสอบถาม  ตามสถานทีท่ีก่ าหนดไวใ้นเบือ้งตน้ เกบ็ขอ้มลูจนกว่าจะครบตามจ านวนทีต่อ้งการ 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวม 
ขอ้มลู ซึง่แบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงันี้ 
 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค 
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ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสงูสุด รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชีพ โดย
ลกัษณะแบบสอบถามประกอบด้วยค าถามแบบมคี าตอบค าถามชนิดเลอืกตอบ 2 ค าตอบ(Simple-
dichotomy Question) จ านวน 1 ข้อ และค าถามที่มหีลายค าตอบให้เลอืก (Multiple Choice 
Question) จ านวน 5 ขอ้ รวมทัง้หมด 6 ขอ้ แต่ละขอ้มรีะดบัการวดัขอ้มลู ดงันี้ 
 1.  เพศ เป็น สเกลนามก าหนด (Nominal Scale) 
 2.  อาย ุเป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
 3.  สถานภาพสมรส เป็น สเกลนามก าหนด (Nominal Scale) 
 4.  ระดบัการศกึษาสงูสุด เป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
 5.  อาชพี เป็น สเกลนามก าหนด (Nominal Scale) 
 6.  ระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
 
  ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ปจัจยัทางด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ  ดา้นทาง
กายภาพ โดยใชแ้บบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมนิค่าตอบ (Rating Scale Questions) ซึง่จดัอยู่
ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale โดยให้
เลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียว มีข้อค าถามทัง้หมดจ านวน 23 ข้อ แบ่งเป็น 5 ระดับโดยมี
หลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี้คอื ส าคญัมากทีสุ่ด ส าคญัมาก ส าคญัปานกลาง ส าคญัน้อยและส าคญั
น้อยทีสุ่ด 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์         จ านวน   4  ขอ้ 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา     จ านวน   4  ขอ้ 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย  จ านวน   3  ขอ้ 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสรมิการตลาด    จ านวน   3  ขอ้ 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร           จ านวน   3  ขอ้ 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ          จ านวน   3  ขอ้ 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นทางกายภาพ          จ านวน   3  ขอ้ 
 
  ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าแท็บเลตของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 9 ขอ้ ประกอบด้วยค าถามที่มหีลายค าตอบให้เลอืก (Multiple Choice 
Question) จ านวน 7 ข้อ ได้แก่ แบรนด์และรุ่นสนิค้าที่ชื่นชอบ ช่วงเวลาที่ใช้   ระยะเวลาที่ใช ้
กจิกรรมที่นิยมใช้มากที่สุด ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อมากที่สุด สถานที่ที่เลอืกซื้อ
แท็บเล็ตและเหตุผลที่ตัดสินใจซื้อแท็บเล็ต และค าถามปลายเปิด (Open-ended Response 
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Question) จ านวน 3 ขอ้ คอื  ราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รดิภคซือ้โดยประมาณ  ความถี่ในการใชง้าน
สนิคา้แทบ็เลต ชัว่โมงต่อครัง้และขอ้เสนอแนะ 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การศกึษาวจิยัในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดศ้กึษาขอ้มลูปฐมภูม ิและขอ้มลูทุตยิภมู ิเพื่อช่วยสรา้งความ
เขา้ใจพืน้ฐานในการวจิยั ช่วยออกแบบสอบถาม ตลอดจนช่วยใหไ้ดข้อ้มลูทีส่มบูรณ์ยิง่ขึน้ โดยมี
แหล่งทีม่าของขอ้มลู ดงันี้    
 1.  ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นการคน้หาขอ้มลูจากเอกสาร วารสารทีส่ามารถ
อา้งองิได ้ผลงานวจิยัต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง รวมถงึแหล่งขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต เพื่อประกอบการสรา้ง
แบบสอบถาม 
 2.  ขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถาม เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ านวน 400 คน ด าเนินการวจิยัโดยเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งในสถานทีต่่างๆ ที่
ไดค้ดัเลอืกไวใ้นการตอบค าถาม โดยก่อนทีผู่ว้จิยัจะแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัจะ
ท าการชีแ้จงใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดเ้ขา้ใจถงึวตัถุประสงคแ์ละอธบิายถงึขอ้สงสยัและวธิกีารตอบ
แบบสอบถามก่อน    ซึง่จากนัน้ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งตามทีไ่ดก้ าหนดไว้
จนครบตามจ านวน 
 
การจดัท าข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู  
 การจดัท าข้อมลู  
  1.  ตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม 
โดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก  
  2.  การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ด้
ก าหนดรหสัไวล้่วงหน้า  
  3.  การประมวลผลขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้ ไดน้ ามาบนัทกึโดยใชเ้ครือ่งไมโครคอมพวิเตอร ์
เพื่อการประมวลผลขอ้มลูซึง่ใชโ้ปรแกรมสา้เรจ็รปูเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistic Package 
for Social Science หรอื SPSS) 
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 การวิเคราะหข้์อมลู ในการวเิคราะหค์รัง้นี้ มวีธิกีารดงัต่อไปนี้ 
  1. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา(Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายคุณลกัษณะกลุ่ม
ตวัอยา่ง ดงันี้ 
      1.1  การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่ง (ส่วนที ่1) 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพีและระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ใชส้ถติิ
ค่าความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
      1.2  การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลใน
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตไดแ้ก่ ปจัจยัทางดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ โดย
ใชส้ถติ ิค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
  2. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน ดงันี้ 
        2.1  สมมตฐิานขอ้ที ่1 ขอ้มลูส่วนบุคคลในดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี ระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชค้่าสถติ ิt-test ใชใ้นการทดสอบค่าความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1  ในความแตกต่างระหว่าง
เพศและสถานภาพสมรสกบัความคดิเหน็ต่อต่อปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประเภทสนิคา้แทบ็เลต็  
       2.2  ค่าสถติ ิOne Way Analysis of Variance  ใชใ้นการทดสอบค่าความแตกต่าง
ระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 
และการทดสอบความแตกต่างระหว่างคู่โดยใชก้ารวเิคราะห ์Post Hoc แบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อทดสอบสมมตฐิานที ่1 ในความแตกต่างระหว่าง เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศกึษาสงูสุด อาชพีและระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัความคดิเหน็ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
        2.3  ค่าสถติ ิRegression Analysis วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคูณู (Multiple 
Regression Analysis) เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สรปุผลการวิจยัศึกษาค้นคว้า 
   ผลการวเิคราะหเ์รื่อง ส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภท
แทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
   ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตรข์องผู้บริโภค  ทีต่อบแบบสอบถาม
โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนาประกอบดว้ย ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงันี้   ผล
จากการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคทัง้หมดจ านวน 400 คนจากกลุ่มตวัอยา่ง 
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   ด้านเพศ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นชาย มจี านวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
52.5 และเพศหญงิ มจี านวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.5 
   ด้านอายุ ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 23-30  ปี มจี านวน 215 
คน คดิเป็นร้อยละ 53.75 รองลงมาคอื ช่วงอายุ 31-38 ปี มจี านวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 
ช่วงอายุ 15-22 ปี มีจ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 และช่วงอายุ 39 ปีขึ้นไปไม่มีผู้ตอบ
แบบสอบถามทีใ่ชส้นิคา้แทบ็เลต 
ด้านสถานภาพ ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด มจี านวน 328 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 81.75 รองลงมาคอื สมรส/อยู่ด้วยกนั มจี านวน 72 คน คดิเป็นร้อยละ 18 และสถานภาพ
หมา้ย/หยา้ง/แยกกนัอยู่ ม ี1 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 ผู้ท าการวจิยัจงึได้มกีารท าการจดักลุ่มใหม่
โดยรวมหมา้ย/แยกกนัอยูร่วมกบัสภาพโสดท าใหส้ภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 82 
    ด้านระดบัการศึกษา ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศึกษาระดบั
ปรญิญาตร ีมจี านวน 349 คน คดิเป็นรอ้ยละ 87.25 รองลงมาคอืการศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ี
มจี านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5 และการศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนต้น ปลาย มจี านวน 9 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 ตามล าดบั โดยผูท้ าการวจิยัมกีารจดักลุ่มใหม่โดยการศกึษาระดบัมธัยมศกึษา
ตอนตน้ ปลายกบัปรญิญาตร ีรวม 358  คน คดิเป็นรอ้ยละ 89.50 
    ด้านอาชีพ  ลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มี
จ านวน 246 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.5 รองลงมาคอือาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั จ านวน 73 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 18.25 อาชพีนักเรยีน/นักศกึษา มจี านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5 อาชพีขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 34  คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.5 อาชพีแม่บา้น/พ่อบา้น มจี านวน 4 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 1 และประกอบอาชพีอื่น มจี านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามล าดบั  โดยผูท้ าการวจิยัมกีาร
จดักลุ่มใหม่โดยท าเอาแม่บ้านพ่อบ้านรวมกับอาชีพอื่นๆ โปรดระบุ เช่น นักแสดง รวมเข้ากับ
นกัเรยีนนกัเรยีน  รวมเป็นทัง้หมด  47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.75 
   ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน ลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน    
29,000 บาทขึ้นไป จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 รองลงมาคือ 23,000-28,999 บาท มี
จ านวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.25     รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน17,000-22,999 บาทมจี านวน 72 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 18 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 11,000-16,999 บาท มจี านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 5,001-10,999 บาท มจี านวน 47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.75 ตามล าดบั   
 
 ตอนท่ี 2  การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินซ้ือสินค้าแทบ็เลตของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
   2.1  ด้านผลิตภณัฑ ์  จากการวเิคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธต่ิอ
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าแท็บเล็ตด้านผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 
4.20 เมือ่พจิารณารายขอ้ปจัจยัมอีทิธพิลอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดสองขอ้ คอื เรื่องรปูร่างและขนาดเป็นที่



 

 

95 

พอใจ และมกีารออกแบบที่ตามสมยั สะดวกในการพกพา และสนิค้าได้มาตราฐาน มคีะแนนเฉลี่ย 
4.41 รองลงมาคอื ปจัจยัด้านความทนัสมยัของเทคโนโลยตีวัเครื่อง ความสามารถในการท างานที่
หลากหลาย มคี่าเฉลีย่ 4.36 และปจัจยัดา้นสนิคา้มใีหเ้ลอืกหลากหลายประเภทอยู่ในระดบัมาก โดย
มคีะแนนเฉลีย่ 3.61 
   2.2  ด้านราคา จากการวเิคราะหพ์บว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก โดยมคีะแนนเฉลี่ยเท่ากบั 
4.02 เมื่อพจิารณารายขอ้ปจัจยัมอีทิธพิลในระดบัความส าคญัมากที่สุดสองข้อ คอื ราคาคุ้มค่ากบั
คุณภาพเครื่อง และราคาเหมาะสมกบัชื่อเสยีงของตราสนิค้า โดยมคีะแนนเฉลี่ย 4.24 และ 4.22 
ตามล าดบั ปจัจยัทีม่อีทิธพิลในระดบัความส าคญัมาก คอื ราคาเป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกสถานที่
จดัจ าหน่าย และมรีาคาใหเ้ลอืกทีห่ลากหลายระดบั โดยมคีะแนนเฉลีย่ 4.17 และ 3.47 ตามล าดบั  
   2.3  ด้านการจดัจ าหน่าย จากการวเิคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแทบ็เลต็ด้านการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก 
โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.55 เมื่อพจิารณารายขอ้ปจัจยัมอีทิธพิลในระดบัความส าคญัมากสองขอ้ 
คอื ท่านสามารถหาซือ้ไดง้่ายและสะดวก และรา้นมีต าแหน่งทีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทางใกล้สถานที่
พักอาศัย ที่ท างาน โดยมีคะแนนเฉลี่ย 4.01 และ 3.38 ตามล าดับ ปจัจัยที่มีอิทธิพลในระดับ
ความส าคญัปานกลาง คอื สามารถสัง่ซื้อผ่านทางเว็บไซด์ของบรษิัทหรอืผู้จดัจ าหน่ายได้ โดยมี
คะแนนเฉลีย่ 3.27 
   2.4  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด จากการวิเคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด โดยรวมอยู่ใน
ระดบัความส าคญัมาก โดยมคีะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.84 เมื่อพจิารณารายขอ้ปจัจยัมอีทิธพิลในระดบั
ความส าคญัมากสามขอ้ คอื มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายอยา่งต่อเนื่องและน่าสนใจ มกีารใหข้อง
แถมต่างๆตามเงื่อนไข เช่น อุปกรณ์ต่อพ่วงอื่นๆเพิม่เตมิ สายชารจ์ สายดาดา้ และการจดัรายการ
ส่งเสรมิการขายอย่างต่อเนื่องและน่าสนใจ เช่น การโมฆษณาและการผ่อนช าระ โดยมคีะแนนเฉลี่ย 
3.93 3.91 และ 3.69 ตามล าดบั 
   2.5  ด้านบุคลากร วเิเคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าแท็บเล็ตด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก โดยมคีะแนนเฉลี่ย
เท่ากบั 4.13 เมื่อพจิารณารายขอ้ปจัจยัมอีทิธพิลในระดบัความส าคญัมากทีสุ่ด คอื การพูดจา กรยิา 
มารยาทของพนกังาน โดยมคีะแนนเฉลีย่ 4.21 ปจัจยัทีม่อีทิธพิลในระดบัความส าคญัมาก คอื ความ
เพียงพอของพนักงานให้บริการของร้านค้า และความรวดเร็วในการให้บริการด้านข้อมูลของ
พนกังานโดยมคีะแนนเฉลีย่ 4.11 และ 4.08 ตามล าดบั 
   2.6  ด้านกระบวนการ วเิเคราะหพ์บว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมากทีสุ่ด โดยมคีะแนน
เฉลี่ยเท่ากบั 4.38 เมื่อพิจารณารายข้อปจัจยัมอีิทธิพลในระดบัความส าคญัมากที่สุด คือ มศีูนย์
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ให้บริการด้านซ่อมบ ารุงมากพอเพียงความต้องการ ความรวดเร็ว ในการให้บริการด้านต่างๆ 
สามารถซือ้อุปกรณ์พ่วงอื่นๆไดง้า่ยในทอ้งตลาดโดยมคีะแนนเฉลีย่ 4.43 4.38  และ 4.36 ตามล าดบั 
     2.7  ด้านกายภาพ จากการวเิคราะห์พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแทบ็เลต็ด้านกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก โดยมคีะแนน
เฉลี่ยเท่ากบั 4.00 เมื่อพจิารณารายข้อปจัจยัมอีทิธพิลในระดบัความส าคญัมากสามขอ้ คอื ความ
น่าเชื่อถือของตวัสถานที่ สภาพแวดล้อมตัวร้านตัวแทนจ าหน่าย เช่น การจดัวางอุปกรณ์ที่เป็น
ระเบยีบ ออกแบบตกแต่งและแบ่งสดัส่วนพืน้ที ่มกีารน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช้ในรา้นตวัแทนจ าหน่าย 
และความน่าเชื่อถอืของตวัสถานที ่โดยมคีะแนนเฉลีย่ 4.08 3.98 และ 3.93 ตามล าดบั 
 
   ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าแท็บเลตของผู้บริโภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร                                   
   3.1  จากการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าแท็บเลตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ราคาของสินค้าแท็บเลตที่ซื้ อ
โดยประมาณ โดยราคาต ่าสุดอยูท่ีป่ระมาณ 7,900 บาท ราคาสงูสุด 29,000 บาท และราคาโดยเฉลีย่
อยูท่ีป่ระมาณ 19,283.73 บาท 
   3.2  จากการวิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าแท็บเลตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่าแบร์นของสินค้าแท็บเลตที่
ผูบ้รโิภคซือ้ใชม้ากทีสุ่ด คอื แบรนด ์Apple  iPad มจี านวน 304 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.0 รองลงมา 
คอื แบรนด ์Sumsung Gax มจี านวน 69 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.3 แบรนด ์HTC มจี านวน 10 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 แบรนด ์Sony และ Acer  มจี านวนแบรนดล์ะ 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.3 แบรนด ์
Toshiba มจี านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.8  แบรนด ์Viewsonic และ HTC touch มแีบรนดล์ะ 2 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 
   3.3  จากการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าแท็บเลตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่าความถี่ในการใช้งานแท็บเลต
ชัว่โมงต่อครัง้ ความถี่ในการใช้งานสูงสุดคอื 10 ชัว่โมงต่อครัง้ ความถี่ในการใช้งานต ่าสุด คอื 0.5 
ชัว่โมงต่อครัง้ ความถีใ่นการใชง้านเฉลีย่ 2.22 ชัว่โมงต่อครัง้ 
   3.4  จากการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าแท็บเลตของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ช่วงเวลาทีใ่ชง้านมากทีสุ่ดอยู่ทีช่่วงเวลา
เยน็(เวลา 18.00-24.00 น.) มจี านวน 207 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.8 รองลงมาคอืช่วงเวลาบ่าย (เวลา 
12.00-18.00 น.) มจี านวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.5 ช่วงเวลากลางคนื มจี านวน 57 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 14.3 เวลาเชา้ (เวลา 6.00-12.00 น.) มจี านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5  
   3.5  จากการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน  ความนิยมใชแ้ทบ็เลตท ากจิกรรมหา
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ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ตมากทีสุ่ด มจี านวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.0 รองลงมาคอืกจิกรรมดหูนัง 
ฟงัเพลง มจี านวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.3 กจิกรรมเล่นเกมส ์มจี านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
10.5 กจิกรรมอ่านหนงัสอืออนไลด ์มจี านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.1 กจิกรรมพรเีซน็ตง์าน มี
จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.3 ตามล าดบั 
  3.6  จากการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 พบว่าปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้มากทีสุ่ด คอืความสามารถของสนิคา้ เช่น ความจ ุขนาด รปูลกัษณ์ ความสามารถในการท างานฯ 
รองลงมาคอื ตนเองมจี านวน 66 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.5 เพื่อน มจี านวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
11.0 การโฆษณาจากสื่อต่างๆ มจี านวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.8 ราคา มจี านวน 23 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 5.8 ชื่อเสยีงของบรษิทัผูผ้ลติ มจี านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.0 พนกังานขาย มจี านวน  6 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.5  ระยะเวลาและเงือ่นไขในการประกนั มจี านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.3 
ตามล าดบั 
   3.7  จากการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 พบว่าสถานทีท่ีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้สนิคา้มาก
ทีสุ่ด คอืตวัแทนจ าหน่ายของบรษิทัฯ ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป มจี านวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45 
อนิเตอรเ์น็ต มจี านวน 109 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.3 ศูนยไ์อทต่ีางๆ มจี านวน 97 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
24.3 ราคา งานแสดงสนิคา้ เช่น Commart มจี านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.0 ดสิเคานทส์โตร(์เช่น
โลตสั บิก๊ซ ีคารฟู์ร)์ มจี านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 ตามล าดบั 
   3.8  จากการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 พบว่าเหตุผลทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกซือ้
สนิคา้แทบ็เลตมากทีสุ่ด คอืมคีวามจ าเป็นตอ้งใชง้าน มจี านวน 254 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.5 
รองลงมา คอื การออกสนิคา้ใหมท่ีท่นัสมยั มจี านวน 113 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.3 การไดข้องแถม
ต่างๆ และโปรโมชัน่ส่วนลด มจี านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.8 และอื่นๆ มจี านวน 2 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 0.5 ตามล าดบั 
   3.9  ส าหรบัขอ้เสนอแนะทีไ่ดร้บัจากผูส้อบแบบถามเรื่องทีน่่าสนใจม ีราคาของแทบ็เลตทีม่ ี
ราคาแพงเกนิไป  การทีส่ ิน้คา้ตกรุน่เรว็เพราะมสีนิคา้ออกมาใหมเ่สมอๆ  ท าใหเ้กดิการลงัเลใจใน
การทีจ่ะตดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  
 
การวิเคราะหข้์อมลูโดยการทดสอบสมมติฐาน 
จากการวจิยัสามารถสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานไดด้งันี้ 
  สมมติฐานข้อท่ี 1  ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันมพีฤติกรรมการซื้อสินค้า
ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั สามารถสรปุผลการวเิคราะหไ์ดด้งันี้ 
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   สมมติฐานข้อท่ี 1.1  เพศทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต
ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั พบว่า  
 -  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ดา้นราคาของสนิคา้
แท็บเลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 -  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ความถี่ในการใชง้าน
สนิคา้แทบ็เลตแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
   สมมติฐานข้อท่ี 1.2  อายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลต
ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 
  -  ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ดา้นราคาของสนิคา้
แท็บเลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 -  ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ความถี่ในการใชง้าน
สนิคา้แทบ็เลตแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
   สมมติฐานข้อท่ี 1.3  สถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็
เลตของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั  
 -  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ดา้นราคาของ
สนิค้าแทบ็เลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 -  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ความถี่ในการ
ใชง้านสนิคา้แทบ็เลตแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
   สมมติฐานข้อท่ี 1.4  ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภท
แทบ็เลตของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั พบว่า 
 - ผูบ้รโิภคทีร่ะดบัการศกึษามพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ดา้นราคาของสนิคา้
แท็บเลตที่ผู้บริโภคซื้อโดยประมาณ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 - ผูบ้รโิภคที่ระดบัการศกึษามพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ความถี่ในการใช้
งานสนิคา้แทบ็เลตไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที่ 1.5 อาชีพแตกต่างกันมพีฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภทแท็บเลตของผู้บรโิภค
แตกต่างกนั พบว่า  
 - ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ดา้นราคาของสนิคา้
แท็บเลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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 -  ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ความถี่ในการใชง้าน
สนิคา้แทบ็เลตไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
      สมมุติฐานข้อท่ี 1.6   ระดบัรายได้เฉลี่ยต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภท
แทบ็เลตของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั  
 -  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายไดเ้ฉลี่ยแตกต่างมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ดา้น
ราคาของสนิค้าแทบ็เลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 -  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายไดเ้ฉลีย่แตกต่างมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต  ความถี่
ในการใช้งานสนิคา้แทบ็เลตไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 2  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ดา้นผลติภณัฑ ์ด้าน
ราคา ด้านสถานที่จดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค 
  สมมติฐานข้อท่ี 2.1  สว่นประสมทางการตลาดสามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ประเภทแทบ็เลตของผู้บรโิภค ด้านราคาซื้อสนิค้าที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ โดยใช้การวเิคราะห์
ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ไม่สามารถท านาย
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค ด้านราคาซือ้สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคซือ้โดยประมาณ 
   สมมติฐานข้อท่ี 2.2  ส่วนประสมทางการตลาดสามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ประเภทแทบ็เลตของผู้บรโิภค ด้านความถี่ในการใช้งานสนิค้าแทบ็เลต  โดยใชก้ารวเิคราะห์ความ
ถดถอยเชงิพหุคูณ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ไม่สามารถท านายพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค 
 
อภิปรายผล 
   จากการศึกษาวิจยัเรื่องส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
   1.  ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั 
      1.1  จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการการซือ้
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตโดยประมาณและดา้นความถีใ่นการใชง้านไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ทัง้นี้
เน่ืองมาจากในปจัจุบนั ไมว่่าเพศชายหรอืหญงิต่างกท็ างานมรีายไดเ้ป็นของตนเอง  และสามารถ
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เลอืกสนิคา้และการใชง้านทีแ่ตกต่างกนัออกไปตามไลทส์ไตลข์องแต่ละคน ไมว่่าเพศหญงิหรอืเพศ
ชาย โดยไมต่อ้งพึง่พาใคร ท าใหท้ัง้ 2 เพศ มพีฤตกิรรมไมแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
นาวสาวศศมิา ไชยโกมล (2545) ทีศ่กึษาเรือ่งปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร(์printer)ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยเพศไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
  1.2  จากผลการศึกษาที่ได้คือ ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกัน มพีฤติกรรมการการซื้อ
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต็ ด้านราคาสนิคา้แทบ็เลตโดยประมาณ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ทัง้น้ีเน่ืองมาจากในปจัจบุนั อายุน้อยอาจจะ
ขาดความรอบคอบในการซื้อสนิค้ามากกว่าผู้ใหญ่ จงึไม่สนใจหรอืยดึตดิกบัราคาว่าจะสูงหรอืแพง 
ขึน้กบัความพอใจของตนเองเป็นส่วนใหญ่ และสามารถเลอืกสนิคา้ตามความต้องการของแต่ละคน 
จึงท าให้อายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมไม่แตกต่างกัน และส าหรับผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน 
พฤตกิรรมดา้นความถีใ่นการใชง้านแตกต่างกนั   โดยพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นความถี่ใน
การใชง้าน ผูบ้รโิภคทีม่อีายเุท่ากบั 15-22 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต ดา้นจ านวความถี่ใน
การใชง้านมากทีสุ่ด อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ทัง้นี้
เนื่องมาจากผูบ้รโิภคทีอ่ายุน้อยกว่ามกัมกีารใชง้านบ่อยกว่าโดยกจิกรรมทีเ่ขา้ไปอาจจะเป็นการเล่น
เกมอนิเตอรเ์น็ตหรอืสงัคมออนไลท์  ซึ่งอาจจะแตกต่างจากผู้ใหญ่ที่มกัใช้เพื่อการท างานเป็นส่วน
ใหญ่จงึมคีวามถีใ่นการใชง้านทีน้่อยกว่า  ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของซึง่เป็นไปตามแนวคดิของของ 
ยงยุทธ พรีพงศ์พพิฒัน์ (2538) ทีก่ล่าวถงึเรื่องนี้ว่า อายุที่แตกต่างกนัจะแสดงถงึประสบการณ์ใน
ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งมกีารสรา้งใหบุ้คคลมวีุฒภิาวะทางอารมณ์ที่แตกต่างกนั บุคคลที่มอีายุมากจงึ
ไม่ไดม้องสิง่หนึ่งสิง่ใดเพยีงมุมเดยีว ซึง่แตกต่างจากบุคคลทีม่อีายุน้อยซึง่อาจรูส้กึขบัขอ้งใจในสิง่ที่
ไมเ่ป็นอยา่งทีค่าดหวงั 
  1.3  จากผลการศกึษาที่ได้คอื ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
สนิค้าประเภทแท็บเลตของผู้บรโิภค ด้านราคาสนิค้าแท็บเลตโดยประมาณ แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสถานภาพโสดมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตโดยมี
ค่าเฉลี่ยราคาของสนิค้าแท็บเลตที่ผู้บรโิภคซื้อโดยประมาณ 19,594.81 (บาท) มากที่สุด  ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้  ทัง้นี้เนื่องมาจากผู้ที่มสีถานภาพสมรสต้องมภีาระทางครอบครวั
มากกว่าผู้บรโิภคทีม่สีถานภาพโสดทีไ่ม่ต้องรบัภาระดา้นครอบครวัและอาจจะไม่ได้วางแผนการใช้
เงินตัดสินใจได้ด้วยตัวเองไม่ต้องถามคู่สมรส  ท าให้พฤติกรรมด้านการซื้อสินค้าแท็บเลต
โดยประมาณระหว่างโสดและสมรสแตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของวจิติรา ประเสรฐิธรรม
(2553) ที่ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคลของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อด้านวตัถุประสงค์
การเลอืกซื้อ ชิ้นส่วนส าคญัของคอมพวิเตอร์และแหล่งข้อมูลก่อนซื้อแตกต่างกนั ส่วนปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดด้านสถานที่ซื้อ ระดบัราคาเหมาะสมและการส่งเสรมิการขายแตกต่างกนัที่ระดบั
นยัส าคญั 0.05 
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  1.4  จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิค้าประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตโดยประมาณ แตกต่างกนั  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ทัง้นี้เนื่องมาจากซึง่ในการศกึษา
ครัง้นี้ ไม่มผีู้ตอบแบบสอบถามที่ระดบัการศึกษาที่ต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนต้น และมธัยมศึกษา
ตอนต้น  มกีารจดักลุ่มใหม่เหลอืสองระดบั  ผู้บรโิภคระดบัการศึกษาระดบัต ่ากว่าหรอืเทียบเท่า
ปรญิญาตร ีม ี 358 คน มคี่าเฉลี่ย เท่ากบั 19794.67 โดยดา้นราคาซื้อสนิค้าแทบ็เลตโดยประมาณ
มากกว่าระดบัต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ี   อาจเป็นเพราะระดบัสูงกว่าปรญิญาตรมีคีวามคิดที่
รอบคอบในการใช้จ่ายมากกว่าระดบัต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ีเช่น มคีวามค้นหาขอ้มลูเพื่อ
เปรยีบเทยีบราคา  ท าการวเิคราะหค์วามสมเหตุสมผลในราคาและคุณภาพเครื่องมากกว่ากลุ่มระดบั
ระดบัต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ีซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของผลการศกึษาของนายพากภูม ิ
พรอ้มไวพล,(2551) ผู้บรโิภคทีม่อีายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด ระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน สถานภาพ
สมรส และอาชพีแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้า iPod แตกต่างกนัในทุกเรื่อง ได้แก่ เรื่อง
ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อสนิค้า รุ่นของสนิค้า iPod ที่ชื่นชอบมากทีสุ่ด ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้มากทีสุ่ดกจิกรรมทีน่ิยมใช ้iPod มากทีสุ่ด สถานทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ iPod มากทีสุ่ด 
และเรื่องเหตุผลที่ตัดสินใจซื้อสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  1.5  จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื อาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็
เลตของผู้บรโิภคแตกต่างกนั ด้านราคาสนิค้าแท็บเลตโดยประมาณและความถี่ในการใช้งาน ไม่
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้  ทัง้นี้
เน่ืองมาจากในสภาพสงัคมปจัจุบนัผูบ้รโิภคแต่ละอาชพี  ต่างกม็กีจิกรรมและรปูแบบการด าเนินชวีติ
ทีค่ลา้ยกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนางสาวอรญัญา จนัทรก์ลดั,(2547)  ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจและพฤตกิรรมในการเลอืกซื้อคอมพวิเตอรส์่วนบุคคลทีม่ยี ีห่้อในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยพบว่ากลุ่มตวัอยา่งในแต่ละระดบัการศกึษาทีแ่ตกกต่างกนัมผีลต่อการเลอืกซือ้คอมพวิเตอรส์่วน
บุคคลทีม่ยี ีห่อ้ดา้นต่างๆไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  1.6  จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
สนิค้าประเภทแท็บเลตของผู้บรโิภค ด้านราคาสนิค้าแท็บเลตโดยประมาณ แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดบพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบั
รายได้มากกว่า 29,000 บาท ขึน้ไป  พฤตกิรรมการซื้อสนิค้าประเภทแทบ็เลตด้านราคาของสนิค้า
แท็บเลตโดยประมาณมากที่สุด   ทัง้นี้เนื่องมาจากราคาสนิค้าประเภทแท็บเลตเป็นสนิค้าที่ราคา
ค่อนขา้งสงู ฉะนัน้ผูท้ีม่รีายไดส้งูกว่าจงึสามารถซือ้แทบ็เลตทีร่าคาสูงไดม้ากกว่า ซึง่สอดคลอ้งกบัผล
การศกึษาของจติตภิทัร เครอืวรรณ์ (2546) เรื่องปจัจยัก าหนดการตดัสนิใจเลอืกซือ้คอมพวิเตอร ์
ผู้บริโภคกลุ่มที่มีรายได้ประจ าที่แน่นอน ได้แก่ ข้าราชการ พนักงานรฐัวิสาหกิจ และพนักงาน
บริษัทเอกชน ราคาจะมีนัยส าคัญในการเปลี่ยนการเลือกซื้อระหว่างคอมพิวเตอร์ตัง้โต๊ะเป็น
คอมพวิเตอรก์ระเป๋าหิว้ ในขณะทีผู่บ้รโิภคกลุ่มอื่นราคาจะไม่ผลต่อการเลอืกซือ้เป็นต้น ผูบ้รโิภคทีม่ ี
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ระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิค้าประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค ดา้นความถี่ในการ
ใช้งานแทบ็เลต(ชัว่โมงต่อครัง้)แตกต่างกนัไว้ โดบพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้มากกว่า 29,000 
บาทขึน้ไป  มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต ดา้นความถี่ในการใชง้านแทบ็เลต(ชัว่โมงต่อ
ครัง้)มากทีสุ่ด ทัง้นี้อาจเนื่องจากคนทีม่รีะดบัรายไดม้ากกว่า 29,000บาทขึน้ไป  มกัใชเ้กี่ยวกบังานที่
หาขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ตและผูบ้รโิภคทีม่รีายไดม้ากมกัจะเป็นเจา้ของธุรกจิหรอืผูบ้รหิารระดบัสูง ที่
จ าเป็นต้องใช้   ท าให้มคีวามถี่ในการใช้งานมากกว่าระดบัรายได้เฉลี่ยอื่นๆซึ่งสอดคล้องกบัผล
การศกึษาของอนุพงศ์ กล ่าพูล (2546) ทีไ่ดศ้กึษาเรื่อง ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอร์
ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทีพ่บว่า ระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรม
การซื้อใช้คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของผู้บรโิภคและส าหรบัผู้บรโิภคที่มรีะดบัรายได้แตกต่างกัน 
พฤตกิรรมดา้นความถีใ่นการใชง้านแตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
  2. ส่วนประสมการตลาดบรกิาร(7Ps)  ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที่
จดัจ าหน่าย  ด้านส่งเสรมิการตลาด  ด้านบุคคลากร ด้านกระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ  
สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค 
       2.1  จากผลการศกึษาทีไ่ดค้อื ส่วนประสมการตลาดดา้นบรกิารทัง้ 7 ดา้น ไม่สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผูบ้รโิภค ดา้นราคาสนิคา้แทบ็เลตทีผู่บ้รโิภคซือ้
โดยประมาณได้   ไม่มคีวามสมัพนัธ์เชิงเส้นตรง  โดยมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ อาจจะเพราะด้วยการที่ผูบ้รโิภคจะเลอืกซือ้สนิค้าประเภทแทบ็เลต 
ดา้นราคาสนิค้าแทบ็เลตนัน้ผู้บรโิภคอาจจะตดัสนิใจจากความต้องการภายในของแต่ละบุคคลหรอื
รสนิยมส่วนบุคคล  ดว้ยอาจจะไดร้บัอทิธพิลจากกระแสนิยมในปจัจุบนัมากกว่าการส่วนประสมดา้น
อื่น  ดงันัน้บรษิทัผูผ้ลติภณัฑห์รอืหนัไปสรา้งส่งเสรมิและพฒันาดา้นแบรนดใ์หแ้ขง็แกรง่ใหม้ากขึน้ 
   2.2  จากผลการศกึษาที่ไดค้อื ส่วนประสมการตลาดดา้นบรกิารทัง้ 7 ดา้น ไม่สามารถ
ท านายพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ประเภทแทบ็เลตของผู้บรโิภค ดา้นความถี่ของการใชง้านของสนิค้า
ประเภทแท็บเลตที่ผู้บรโิภค ไม่มคีวามสมัพนัธ์เชงิเส้นตรงโดยมคี่า  Sig ทัง้ 7 ด้าน    อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05  ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้อาจจะเพราะความถี่ของการ
ใช้งานแทบ็เลตนัน้ขึน้อยู่การใช้งานของแต่ละบุคคลเป็นส่วนใหญ่ ท าให้ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั เช่น 
ดา้นราคา ถงึราคาทีเ่ป็นมาตรฐานเดยีวกไ็มม่ผีลต่อความถีใ่นการใชง้านแทบ็เลตของผูบ้รโิภค   ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การหาซื้อได้ง่ายแล้วสะดวกก็ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัความถี่ในการใช้งาน
เนื่องจากขึน้อยูก่บัแต่ละบุคคล   ดา้นส่งเสรมิการขายอย่างเช่นการโฆษณาต่างๆ มากแค่ไหนกไ็ม่มี
ผลต่อความสมัพนัธ์กบัความถี่ในการใช้งานของผู้บรโิภค  ด้านบุคคลากร  โดยกริยิามารยาทของ
พนักงานไม่มีความสมัพนัธ์ต่อความใช้งานด้านความถี่ของผู้บริโภคแต่อย่างใด   ด้านลกัษณะ
กระบวนการ และด้านกายภาพก็เช่นเดยีวกนัถงึมศีูนยบ์รกิารมากเพยีงพอและจะมสีภาพแวดล้อม
ออกแบบตกแต่งพื้นในร้านตวัแทนจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธ์หรอืไม่สามารถพฤติกรรมการซื้อ
สนิคา้ประเภทแทบ็เลตไดเ้นื่องความความถี่ในการใชง้านเป็นพฤตกิรรมและเป็นกจิกรรมส่วนบุคคล
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ที่จะใช้งาน   ดงันัน้บรษิทัผู้ผลติและจดัจ าหน่ายควรให้ความส าคญักบัด้านอื่นมากกว่าที่จะมุ่งเน้น
ดา้นส่วนประสมดา้นการตลาดเพยีงอยา่งเดยีว    
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 
  จากผลการศึกษาในเรื่องส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ประเภทแทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงันี้ 
  กลุ่มเป้าหมาย มช่ีวงอายุ  15-22 ปี  สถานภาพโสด  ระดบัการศกึษาต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่า
ปรญิญาตร ี อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 29,000 บาทขึน้ไป เนื่องจากเป็น
กลุ่มทีค่่าเฉลีย่มากทีสุ่ดจากผลการวจิยั  
   ส าหรบัผู้บริโภคที่มีอายุเท่ากับ 15-22 ปี มีพฤติกรรมความถี่ด้านการใช้งานมากที่สุด  
สถานภาพโสดมพีฤตกิรรมซื้อสนิคา้แทบ็เลตดา้นราคาโดยประมาณมากทีสุ่ด  และระดบัการศกึษา
ระดบัต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตรมีพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลตดา้นราคาเฉลีย่โดยประมาณ
มากทีสุ่ด   
  บรษิทัผูผ้ลติและจดัจ าหน่ายควรจะต้องมกีารเร่งพฒันากลยุทธส์่งเสรมิการตลาดใหม้คีวาม
หลากหลายขึน้  Application ใหม่ทีเ่สรมิเขา้ไปในโปรมแกรม เพื่อเหมาะสมกบัเพศชาย  นอกจากนี้
ช่วงอายุที่เป็นวยัรุ่นต้องการเรยีนรู้เพิม่เติมควรมโีปรแกรมอย่างเช่น สอนภาษาต่างประเทศ จนี 
ญี่ปุ่น เขา้ไปเพิม่  นอกจากนี้อาจรวมไปถงึอุปกรณ์เสรมิอื่นที่ออกแบบให้ใชง้านได้ง่ายขึน้ เมื่อคุณ
ต้องใช้งานแทบ็เลตตลอดเวลาเช่น เครสที่ใส่ทีต่้องออกแบบมาเพื่อรองรบัการใชง้านที่ยาวนานโดย
อาจจะออกแบบใหม้กีารระบายอากาศไดด้สี าหรบัผูบ้รโิภคทีม่อีายเุท่ากบั 15-22 ปี ทีม่คีวามถี่ในการ
ใช้งานมากที่สุดและต้องสวยงามเพราะคนในวยันี้ด้วยที่ชอบความสดใส   นอกจากนี้ควรการจดั
กิจกรรมร่วมกบัสถานศึกษาตามโอกาสหรอืเทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ ก็มสี่วนลดพเิศษ 
ส าหรบัสถานศกึษา หรอื กลุ่มนกัเรยีน นกัศกึษา 
  ดว้ยสถานภาพต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมดา้นราคาซือ้แตกต่างกนัโดยสถานภาพโสดอาจจะ
เป็นเพราะยงัไม่มภีาระในเรื่องครอบครวัเท่ากับคนที่มสีถานภาพสมรส    จงึสามารถจบัจ่ายซื้อ
สนิคา้ไดอ้ยา่งสะดวกสบายกว่า  ท าใหบ้รษิทัผูผ้ลติและจดัจ าหน่ายควรจะต้องมพีฒันการผลติสนิคา้
ให้มหีลากหลายประเภทและราคา มรีูปร่างแปลกใหม่มากยิง่ขึ้น หรือเป็นแบบที่สามารถใช้ได้ทัง้
หญงิชาย มกีารส่งเสรมิการขายโดยระบบผ่อนช าระส าหรบัทีไ่ม่สามารถน าเงนิก้อนมาซือ้ได ้ เพราะ
ส่วนใหญ่เป็นพนักงานเอกชน หรอือาจจะจดัท าระบบสมาชกิ ซึง่ใหส้ทิธพิเิศษต่างๆ แก่สมาชกิ เช่น 
ส่วนลดหรอืของแถมต่างๆ  
  บรษิทัและตวัแทนจ าหน่ายควรจะต้องมสี่งเสรมิทางดา้นกลยุทธ์การตลาดให้มโีดยมุ่งเน้น  
สร้างความแตกต่าง โดยใช้วิธีประชาสมัพนัธ์ ท ากิจกรรม ข่าวสาร เพื่อแสดงให้เห็นถึงความมี
คุณภาพในด้านต่างๆ เช่น จดักจิกรรมที่โรงเรยีน หรอืมหาวทิยาลยั เพื่อสรา้งได้รบัการยอมรบัว่า
การผลติทีม่คีุณภาพด ีเพื่อให้ เพื่อท าใหผู้้บรโิภครูเ้ขา้ใจกบัสนิค้ามากขึน้และรูส้กึดกีบัภาพลกัษณ์
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ของสนิคา้ใหอ้ยูใ่จของผูบ้รโิภคต่อไป     ตลอดจนใหเ้หน็ความคุม้ค่าทีจ่ะไดร้บัจากการซือ้สนิคา้แทบ็
เลต   เพราะผลจากการศกึษาระดบัตรมีพีฤตกิรรมซื้อสนิค้าแทบ็เลตดา้นราคา   มากกว่าระดบัสูง
กว่าปรญิญาตร ี  ท าใหม้ผีลต่อพฤตกิรรมดา้นราคาซือ้แทบ็เลตแตกต่างกนั โดยอาจจะเป็นเพราะคน
ทีม่รีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาโทมคีวามรูแ้ละมกีารคดิวเิคราะหม์ากกว่าระดบั 
ปรญิญาตร ี หรอือาจจะจะดว้ยการเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพการท างานกบัราคาทีจ่่ายไปในการซื้อ
สนิคา้ประเภทแทบ็เลต 
   1.  บรษิทัและตวัแทนจ าหน่ายควรจะตอ้งมสี่งเสรมิทางดา้นกลยุทธก์ารตลาด โดยมุง่เน้น
ไปทีก่ลยทุธด์า้นราคาและการสรา้งแบรนดใ์หม้ภีาพลกัษณ์ทีด่เีป็นผูน้ า โดยใชโ้ฆษณาและ
ประชาสมัพนัธ ์  ส าหรบัผูท้ีม่รีายไดอ้ยูใ่นระดบั  29,000 บาทขึน้ไป ทีม่มีากทีสุ่ด  ซึง่อาจจะเป็น
เพราะผูท้ีท่ าแบบสอบถามทีร่ายไดร้ะดบัน้ีเป็นพนกังานเอกชนเป็นส่วนใหญ่  เงนิทีซ่ือ้สนิคา้แทบ็เลต
นัน้มาจากผูป้กครอง  ไมใ่ชเ้งนิของตนจงึเลอืกซือ้ตามใจชอบนึกถงึความตอ้งการของตนเองและตน
การเป็นผูน้ ากลุ่มใหต้นเองรูส้กึเหนือกว่าถา้ไดใ้ชส้อนคา้ราคาสงู   นึกถงึภาพลกัษณ์ของตวัเองเป็น
ส าคญั    ส าหรบัดา้นความถีใ่นการใชง้านระดบัรายได ้29,000 บาทขึน้ไป   มคีวามถีใ่นการใชง้าน
มากทีสุ่ด  อาจดว้ยเพราะคนในระดบัน้ีจะซือ้มาเพื่อใชง้านจรงิๆตดิต่อสื่อสารทางธุรกจิตลอดเวลาที่
ทุกชัว่โมงของมคี่า  บรษิทัทีผ่ลติหรอืจดัจ าหน่ายควรผลติสนิคา้มทีีป่ระสทิธภิาพสงูเพื่อรองรบัการ
ท างานทีแ่ทจ้รงิมากกว่าการใหค้วามบนัเทงิ   ถา้ตอ้งการเจาะตลาดระดบัคนทีม่รีายไดส้งู 
   2.  บรษิทัและตวัแทนจ าหน่ายควรมกีลยุทด์า้นส่วนประสมดา้นการตลาด  โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ดา้นกายภาพ  ทีเ่ป็นปจัจยัในดา้นราคาการซือ้สนิคา้แทบ็เลต  ควรจดัมกีารตกแต่งรา้นและ
จดัการรา้นตวัแทนจ าหน่ายใหม้คีวามเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยเพื่อเพิม่ความน่าเชื่อถอืในสถานทีแ่ละ
การน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใชใ้นงานเพื่อเพิม่ภาพลกัษณ์ของแบรนดส์นิคา้ ปจัจยัส่วนประสม
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทแทบ็เลต สรปุไดด้งันี้  
    1)  ดา้นผลติภณัฑ ์บรษิทัฯ จงึควรใหค้วามส าคญักบัความสามารถในการใชง้านของ
สนิคา้แทบ็เลตทีห่ลากหลายมากขึน้ มคีุณภาพมาตรฐานและมกีารพฒันาปรบัปรงุรปูรา่งใหท้นัสมยั
ประสทิธภิาพในการใชง้านของสนิคา้แทบ็เลตอยา่งต่อเนื่องใหม้ปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด เพื่อดงึดดูให้
ผูบ้รโิภคหนัมาซือ้สนิคา้แทบ็เลตมากขึน้   ดว้ยพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์
จดัอยูใ่นปจัจยัทีม่รีะดบัความส าคญัมาก 
    2)  ดา้นราคา บรษิทัฯ ผูผ้ลติจงึควรเน้นพฒันาผลติภณัฑใ์หม้คีวามคุม้ค่ากบัราคา ซึง่จะมี
ราคาค่อนขา้งสงูเมือ่เปรยีบเทยีบกบัคอมพวิเตอรป์ระเภทอื่นๆ เพื่อใหผู้บ้รโิภคใหเ้กดิความเชื่อมัน่
และความพงึพอใจในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้มากขึน้ เพราะผลการศกึษา พบว่า ราคามคีวาม
คุม้ค่ากบัคุณภาพของเครือ่งเป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต มากทีสุ่ด 
รองลงมาคอืการมรีาคาเหมาะสมกบัชื่อเสยีงของตราสนิคา้ 
    3)  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย บรษิทัฯ ผูผ้ลติจงึควรส่งเสรมิใหส้ามารถหาซือ้สนิคา้แทบ็
เลตใหไ้ดส้ะดวกขึน้ แต่ส าหรบัความสามารถในการสัง่ซือ้ทางเวบไซตข์องบรษิทัหรอืผูแ้ทนจ าหน่าย
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มรีะดบัความส าคญัระดบัปานกลาง  จากผลการศกึษา พบว่าปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีม่ ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต ระดบัความส าคญัมาก 
    4)  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทัง้นี้บรษิทัควรมกีารเพิม่ช่องทางการประชาสมัพนัธไ์ปยงั
กลุ่มผู้บรโิภคใหห้ลายหลายมากขึน้ นอกจากช่องทางในปจัจุบนั คอื อนิเตอรเ์น็ต เช่น การโฆษณา
โดยใช้ป้ายโฆษณาหรอืทางใบปลวิ แผ่นพบัต่างๆ เพื่อก่อให้เกดิรบัรูจ้งูใจใหซ้ื้อสนิคา้มากขึน้  และ
จงึควรมกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายอย่างต่อเนื่อง เพื่อเป็นการสื่อสารไปยงัผู้บรโิภคให้ได้รบั
ทราบขอ้มลูใหม่ๆ  ของบรษิทั จากผลการศกึษา พบว่า ส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดบัความส าคญั
มาก  
    5)  ดา้นบุคลากร ทัง้นี้บรษิทัควรมกีารอบรมและพฒันาคุณภาพของบุคคลกรใหม้คีวารู้
ดา้นบรกิารตลอดจนความรูด้า้นขอ้มลู เพื่อเป็นการสื่อสารไปยงัผูบ้รโิภคใหไ้ดร้บัทราบขอ้มลูใหม่ๆ  
ของแทบ็เลต จากผลการศกึษา พบว่า ส่วนประสมการตลาดบุคคลกรอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก  
    6)  ดา้นกระบวนการ ทัง้นี้บรษิทัควรมกีารเพิม่ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารกบักลุ่ม
ผูบ้รโิภคใหม้ากขึน้ นอกจากควรมศีูนยซ์่อมบ ารงุใหม้ากเพยีงพอกบัความตอ้งการ เพื่อก่อใหเ้กดิ
รบัรูจ้งูใจใหซ้ือ้สนิคา้มากขึน้  และจงึควรมกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายอยา่งต่อเนื่อง และสามารถ
ซือ้อุปกรรต่์อพ่วงเช่นสายชารจ์สายดาตา้ ไดง้่ายในทอ้งตลาด  จากผลการศกึษา พบว่า ส่วนประสม
การตลาดดา้นกระบวนการอยูใ่นระดบัความส าคญัมากทีสุ่ด  
   7)  ดา้นทางกายภาพ ทัง้นี้บรษิทัควรจดัสภาพแวดลอ้มในรา้นตวัแทนจ าหน่ายใหม้คีวาม
เป็นระเบยีบเรยีบร้อยเพื่อเพิม่ความน่าเชื่อถอืในสถานที่และการน าอุปกรณ์ที่ทนัสมยัมาใช้ในรา้น
ตวัแทนจ าหน่าย จากผลการศกึษา พบว่า ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก  
     3.  บรษิทัควรจะตอ้งมกีารเรง่พฒันาภาพลกัษณ์ใหโ้ดดเด่นเอกลกัษณ์    สรา้งตราสนิคา้
ใหเ้ป็นทีย่อมรบั เพื่อสรา้งลกูคา้ทีม่คีวามภกัดเีป็นจ านวนมากขึน้    บรษิทัตอ้งแสดงตวัตนของสนิคา้
ให้เป็นที่ยอมรบัของสาธารณชน หาต าแหน่งของสินค้าให้ชดัเจน  สร้างการรบัรู้ถึงความรู้สึกที่
เหนือกว่ากบัการไดค้รอบครอง   สรา้งคุณลกัษณะของสนิคา้และขอ้เสนอดา้นคุณค่า ท าใหโ้ดดเด่น 
ส่งถงึพลงัอ านาจทางอารมณ์ทีเ่หนือกว่าภาพลกัษณ์ทีอ่ยู่ในใจผูบ้รโิภค  หรอืโดยบรษิทัอาจจะพยาม
ยามสรา้งกระแสเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์ สรา้งความรูส้กึพเิศษในใจให้กบัผูบ้รโิภคกลุ่มเลก็ๆ แลว้ค่อย
แพรก่ระจายออกไปยงับุคคลอื่น เพื่อสรา้งลกูคา้ทีม่คีวามภกัดเีป็นจ านวนมากขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1.  เน่ืองจากในการวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาพฤตกิรรมการซือ้และปจัจยัส่วนประสม
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภค เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร
เท่านัน้ จงึควรจะมกีารศกึษากลุ่มตวัอยา่งในพืน้ทีอ่ื่นๆ เพิม่เตมิ หรอืศกึษาเชงิเปรยีบเทียบของกลุ่ม
ตวัอยา่งในแต่ละพืน้ทีเ่พื่อทราบถงึทศันคต ิพฤตกิรรม และปจัจยัต่างๆ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้แทบ็เลตทีม่สีภาพแวดลอ้มและสภาพเศรษฐกจิทีแ่ตกต่างกนั 
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 2.  ควรมกีารศกึษาเปรยีบเทยีบระหว่างประสทิธภิาพสนิคา้แทบ็เลตระหว่างรุ่นต่างๆ 
รปูแบบต่างเพื่อทราบถงึพฤตกิรรมและปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
 3.  ควรมกีารศกึษาถงึความคาดหวงั  และความพงึพอใจต่อการใชส้นิคา้แทบ็เลตของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  เพื่อตอบสนองความตอ้งการซือ้ดา้นต่างของผูบ้รโิภคและความพงึ
พอใจของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 
 4.  ในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาในเรือ่งของความจงรกัภกัดต่ีอแบรนด ์  หรอืการ
สรา้งตราสนิคา้ใหเ้ป็นทีย่อมรบั  เพื่อใหผู้ป้ระกอบการน ามาพฒันาภาพลกัษณ์ทีด่ขีองสรา้งตราสนิคา้    
และปรบัปรงุสรา้งแบรนดข์องตนใหแ้ขง็แกรง่และเป็นแบรนดแ์รกทีผู่บ้รโิภคนึกถงึในใจ 
 5.  ควรมกีารศกึษาถงึจดุเด่น จดุดอ้ยและทศันคตทิีม่ต่ีอการสนิคา้ของแทบ็เลตของคนเรา
แต่ละคน  ทีม่คีวามคดิและพืน้ฐานดา้นจติใจทีแ่ตกต่างกนัซึง่เป็นส่วนหนึ่งของการตดัสนิใจในการซือ้
สนิคา้ประเภทแทบ็เลตนี้  เพื่อเตรยีมแผนการตลาด การปรบัปรุงผลติภณัฑใ์นอนาคตต่อไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



108 
 

บรรณานุกรม 
 

กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  (2543).  การใช ้[เอสพเีอสเอส ฟอร ์วนิโดวส]์ SPSS  for Window ในการ 
              วเิคราะหข์อ้มลู.  กรงุเทพฯ: ซ ีเค แอนด.์ 
-----------.  (2545).  การวเิคราะหส์ถติ:ิ สถติสิ าหรบัการบรหิารและวจิยั.  พมิพค์รัง้ที ่6.  กรงุเทพฯ:  
         จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
-----------.  (2549).  สถติสิ าหรบังานวจิยั.  พมิพค์รัง้ที ่2.  กรงุเทพฯ: จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
กลัยา รสีถติย.์  (2543).  ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครือ่งคอมพวิเตอรส์่วนบุคคล      

สารนิพนธ ์บธ.ม. (การตลาด).  กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ.
ถ่ายเอกสาร. 

กุลวด ีคหูะโรจนานนท.์  (2545).  หลกัการตลาด.  ปทุมธานี: สถาบนัราชภฏัเพชรบุรวีทิยาลงกรณ์. 
เกือ้ วงศบ์ุญสนิ.  (2545).  ประชากรศาสตร ์สาระเพือ่การตดัสนิใจเชงิธุรกจิ.  กรงุเทพฯ: ธนาเพรส 
         แอนด ์กราฟฟิค                         
ชศูร ีวงศร์ตันะ.  (2541).  เทคนิคการใชส้ถติเิพือ่การวจิยั  กรงุเทพฯ: เทพเนรมติการพมิพ.์ 
พรทพิย ์วรกจิโภคากร.  (2539).  การวจิยัเพือ่การประชาสมัพนัธ.์  กรงุเทพฯ: ประกายพรกึ. 
พบิรูณ์ ถาวรโลหะ.  (2547).  ลกัษณะเชงินวตักรรมทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อคอมพวิเตอร ์

แบบพกพา (Notebook )ของนกัศกึษาระดบัปรญิญาโทในกรงุเทพมหานคร. สารนิพนธ ์ 
บธ.ม. (การตลาด).  กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ.  
 ถ่ายเอกสาร 

เพญ็พร ธรีะสวสัดิ.์  (2540)  ประชากรศาสตร ์ กรงุเทพฯ: ส านกัพมิพแ์ห่งจฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั.    
ลอออร ธนเศรษฐกร; และคณะ.  (2542).  ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครือ่งคอมพวิเตอรส์่วน 
         บุคคลของประชากรในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล.  การคน้ควา้อสิระ บธ.ม.    
       (การตลาด):  มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ ถ่ายเอกสาร. 
วกิพิเีดยี สารานุกรมเสร.ี  (2554).  แทบ็เลตคอมพวิเตอร.์  สบืคน้เมือ่ 24 กนัยายน 2554,  จาก      
        http://th.wikipedia.org  
วเิชยีร เกตุสงิห.์  (2541).  ค่าเฉลีย่กบัการแบ่งความหมายเรือ่งงา่ยๆ ทีบ่างครัง้กพ็ลาดได้.  ขา่วสาร 
        การวจิยัการศกึษา. 18(13) : 8-11 
สมญัญา ดุจจานุทศัน์.  (2540).  วเิคราะหอุ์ปสงคส์ าหรบัเครือ่งคอมพวิเตอรส์่วนบุคคลภายใน                     
         ประเทศ.  สารนิพนธ ์บธ.ม. (การตลาด).  กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยาลยั  
 มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ.  ถ่ายเอกสาร. 
ทมีงานแทบ็เลตด ีเวบ็ไซด.์  (2553).  ขอ้มลูแทบ็เลต.  สบืคน้เมือ่ 9 กนัยายน 2554,  จาก 
        http://www.tabletd.com/news.htm. 
ทมีงานไอท-ีไกด.์  (2553).  การเลอืกซื้อ[แทบ็เลต พซี]ี Tablet PC.  สบืคน้เมือ่ 28 กรกฎาคม  
 2554, จาก http://www.it-guides.com 



 

 
 
เทดิศกัดิ ์คลา้ยเจรญิสุข.  (2553).  กระบวนการตดัสนิใจซื้อคอมพวิเตอรเ์น็ตของบรโิภคใน    

 กรงุเทพมหานคร: สารนิพนธ ์บธ.ม. (การตลาด).  กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยาลยั     
 มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ.  ถ่ายเอกสาร. 

ธงชยั สนัตวิงษ์.  (2540).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  กรงุเทพมหานคร: ไทยวฒันาพานิช.   
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมมาธริาช.  (2542).  เอกสารการสอนชุดวชิา ระเบยีบวธิวีจิยั.  นนทบุร:ี โรง               
         พมิพม์หาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช.       
ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ.  (2539).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค : ฉบบัสมบูรณ์.  กรงุเทพฯ: วสิทิธิ ์ 
         พฒันา.  
------------.  (2541).  การบรหิารการตลาดยคุใหม.่  กรงุเทพฯ: ธรีะฟิลม์และไซเทก็ซ.์  
------------.  (2546).  การบรหิารการตลาดยคุใหม ่(ฉบบัปรบัปรงุ 2546).  กรงุเทพฯ:  ธรรมสาร.  
ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์.  ( 2547).  หลกัการตลาด.  กรงุเทพฯ: ทอ้ป. 
สุดาดวง เรอืงรจุริะ.  (2543).  หลกัการตลาด.  กรงุเทพฯ: สถาบนัเทคโนโลยรีาชมงคลวทิยาเขต 
             เทคนิคกรงุเทพมหานคร. 
เสร ีวงษ์มณฑา.  (2542ก).  การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค.   กรงุเทพฯ: ธรีะฟิลม์และไซเทก็ซ์ 
------------.  (2542ข).  กลยทุธก์ารตลาด:  การวางแผนการตลาด.  กรงุเทพฯ: ธรีะฟิลม์และไซเทก็ซ.์ 
อดุลย ์จาตุรงคกุล.  (2539).  การตดัสนิใจ.   กรงุเทพฯ: โรงพมิพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 
อนุพงศ ์กล ่าพลู.  (2546).  ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อคอมพวิเตอรส์่วนบุคคลของผูบ้รโิภคใน 
   เขตกรงุเทพมหานคร.  สารนิพนธ ์บธ.ม. (การตลาด).  กรงุเทพฯ: บณัฑติวทิยาลยั   
  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ.  ถ่ายเอกสาร. 
อรนิ. (2553). แทบ็เลต คอือะไร.สบืคน้เมือ่ 8 กรกฎาคม 2554, จาก  
   http://www.tabletpcthai.com/content_detail. 
Armstrong, Gray; & Kotler, Philip.  (2003).   Marketing and Introduction.  6th ed. New Jersey:    
            Person Education. 
Keppel,  (1982).  Design and Analysis, a researcher‘s handbook.  New jersey: Prentic Hall 
            IMC 
Kotler, Philip.  (2000).  Marketing Management.  10th ed.  NewJersey: Simon & Schuster 
-----------.  (2001).  Princles of Marketing.  9th ed.  New Jersey: Prentice-Hall 
-----------.  (2003).  Marketing Management.  Englewood Cliffs: Prentice Hall.  Meyer  
           Research Center by POPAL.  1995.  
 Payne, Adrian.  (1993).  The Essence of Service Marketing Hertfordshire.  UK: Prentic Hall 
           international      
Schiffman, Leon G.; & Leslie Lazar Kanuk.  (1994).  Consumer Behavior.  5th ed.        
           Englewood Cliffs, N. J.: Prentice-Hall. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 

แบบสอบถาม 
ค าช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามฉบบัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าประเภทแทบ็เลตของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ประกอบดว้ย 3 ส่วนดงันี้ 
ส่วนที ่1 : ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่2 : ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ส่วนที ่3 : ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แทบ็เลต็ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดเขยีนเครือ่งหมาย √ ลงในช่อง� ทีต่รงตามความเป็นจรงิ 
1. เพศ     [ ] ชาย     [ ] หญงิ 
2. อาย ุ    

[ ] 15-22 ปี  [ ] 23-30 ปี   [ ] 31-38 ปี  
[ ] 39-46 ปี  [ ] 47 ปี ขึน้ไป 

3.  สถานภาพสมรส 
[ ] โสด    [ ] สมรส/อยูด่ว้ยกนั  [ ] หมา้ย/หยา่รา้ง /แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศึกษา  
[ ] ต ่ากว่ามธัยมศกึษาตอนตน้ [ ] มธัยมศกึษาตอนตน้  
[ ] มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. [ ] ปรญิญาตร ี  [ ] สงูกว่าปรญิญาตร ี

5.  อาชีพ 
[ ] นกัเรยีน / นกัศกึษา   [ ] ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
[ ] พนกังานบรษิทัเอกชน [ ] ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
[ ] แมบ่า้น / พ่อบา้น   [ ] อื่นๆ โปรดระบุ………………………………………… 

6.ระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือน     
[ ] 5,000  –   10,999  บาท [ ] 11,000  –   16,999  บาท  
[ ] 17,000  –   22,999 บาท [ ] 23,000  –   28,999 บาท [ ] 29,000 บาทขึน้ไป 

 
 
 



 
ส่วนท่ี  2 ขอ้มลูเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อเรือ่งส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
สนิคา้แทบ็เลตของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ต่อไปนี้ ขอ้ใดมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 

ระดบัความส าคญั 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านผลิตภณัฑ ์
1. ความทนัสมยัของเทคโนโลยขีองตวัเครือ่ง
ความสามารถในการใชง้านทีห่ลากหลาย เช่น 
เล่นวดีโีอ ฟงัเพลง ดภูาพถ่ายและบนัทกึเกบ็ 
ขอ้มลู เป็นตน้ 
2. รปูร่างและขนาดเป็นทีพ่อใจ และมกีาร 
ออกแบบทีต่ามสมยัและสะดวกในการพกพา 
3. สนิคา้ไดม้าตรฐาน  
4. สนิคา้มใีหเ้ลอืกหลายประเภท 
 
ด้านราคา 
5. ราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเครือ่ง 
6  ราคาทีเ่ป็นมาตรฐานเดยีวกนัในทุกสถานทีจ่ดั  
จ าหน่าย 
7. มรีาคาใหเ้ลอืกทีห่ลากหลายระดบั 
8. ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสยีงของตราสนิคา้ 
 
ด้านสถานท่ีการจดัจ าหน่าย 
9.  ท่านสามารถหาซือ้ไดง้า่ยและสะดวก 
10. สามารถสัง่ซือ้ผ่านทางเวบไซตข์องบรษิทั 
หรอืผูแ้ทนจ าหน่ายได้ 
11. รา้นมตี าแหน่งทีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง  ใกล้
สถานทีพ่กัอาศยั ทีท่ างาน 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
12. การโฆษณาทางสื่อต่างๆ เช่น แผ่นพบั 
โทรทศัน์และอนิเตอรเ์น็ต 
13. มกีารใหข้องแถมต่างๆ ตามเงือ่นไข 
เช่น อุปกรณ์ต่อพ่วงอื่นๆเพิม่เตมิ, สายชารจ์ สาย
ดาดา้. 
14. มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขายอยา่งต่อเนื่อง
และน่าสนใจ เช่น การโฆษณาหรอืการผ่อนช าระ 

     



ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ต่อไปนี้ ขอ้ใดมอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 

ระดบัความส าคญั 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านบคุลากร 
15. การพดูจา กริยิา มารยาทของพนกังาน 
16. ความเพยีงพอของพนกังานใหบ้รกิารของ
รา้นคา้ 
17. ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารดา้นขอ้มลู 
ของพนกังาน 
 
ด้านกระบวนการ 
18. มศีูนยใ์หบ้รกิารดา้นซ่อมบ ารงุมากพอเพยีง
ความตอ้งการ 
19. ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารดา้นต่างๆ 
 20. สามารถซือ้อุปกรณ์พ่วงอื่นๆ ไดง้า่ยใน
ทอ้งตลาด 
 
ด้านทางกายภาพ 
21. สภาพแวดลอ้มในรา้นตวัแทนจ านวน เช่น
การจดัวางอุปกรณ์ทีเ่ป็นระเบยีบ ออกแบบ
ตกแต่งและแบ่งส่วนพืน้พืน้ที ่
22.  มกีารน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใชใ้นรา้นตวัแทน
จ าหน่าย 
23.  ความน่าเชื่อถอืของตวัสถานที่ 
 

     

 
ส่วนท่ี 3 ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าแทบ็เลต็ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง : โปรดเขยีนเครือ่งหมาย √ ลงในช่อง� ทีต่รงตามความเป็นจรงิ 
1. ราคาของสนิคา้แทบ็เลตทีท่่านซือ้โดยประมาณ……………บาท  
2. แบรนด ์ของสนิคา้แทบ็เลต TABLET ทีท่่านเลอืกใชม้ากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 [ ]  Apple ipad     [ ] Toshiba Tablet 
 [ ] Sumsung Galaxy Tab  [ ] Dell Streak  
 [ ] Sony       [ ] Lenovo 
 [ ] HTC       [ ] Viewsonic 
 [ ] Asus       [ ] HP Touch pad 
 [ ] Acer       [ ] BlackBerry Tablet 



 [ ] Motorola Xoom   [ ] อื่นโปรดระบุ…………………………… 
3. ความถีใ่นการใชง้านสนิคา้แทบ็เลต………………….ชัว่โมงต่อครัง้ 
4. ช่วงเวลาทีใ่ช ้(เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 [ ]  เชา้ (เวลา 6.01 - 12.00 น.)   [ ] บ่าย (เวลา 12.01 - 18.00 น.)    
 [ ] เยน็ (เวลา 18.01 – 24.00 น.)  [ ] กลางคนื (เวลา 24.01-6.00 น.) 
5. ท่านนิยมใช ้แทบ็เลต TABLET ท ากจิกรรมใดดงัต่อไปนี้มากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 [ ] ดหูนงั,ฟงัเพลง   [ ] หาขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต [ ]  อ่านหนงัสอืออนไลห ์
 [ ] พรเีซน็ตง์าน   [ ] เล่นเกมส ์   [ ] อื่นๆ........................ 
6. ปจัจยัใดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้มากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 [ ] พนกังานขาย     [ ] การโฆษณาจากสื่อต่างๆ 
 [ ] ตวัเอง      [ ] เพื่อน 
 [ ] ชื่อเสยีงของบรษิทัผูผ้ลติ  [ ] ระยะเวลาและเงือ่นไขในการประกนั 
 [ ] ความสามารถของสนิคา้ เช่น ความจ ุขนาด รปูลกัษณ์ ความสามารถในการท างาน ฯ 
 [ ] ราคา       [ ] อื่นๆ.................................................... 
7. ท่านเลอืกซือ้สนิคา้แทบ็เลต TABLET จากสถานทีใ่ดมากทีสุ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 [ ] ตวัแทนจ าหน่ายของบรษิทัฯ   [ ] ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป 
 [ ] อนิเตอรเ์น็ต      [ ] ดสิเคานทส์โตร ์(เช่นโลตสั, บิก๊ซ,ี คารฟู์ร)์ 
 [ ] ศูนยไ์อทต่ีางๆ      [ ] งานแสดงสนิคา้ เช่น Commart 
8. เหตุผลทีท่่านตดัสนิใจซือ้สนิคา้แทบ็เลต (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 
 [ ] การไดข้องแถมต่างๆ และโปรโมชัน่ส่วนลด    [ ] การออกสนิคา้ใหม่ๆ ทีท่นัสมยั 
 [ ] มคีวามจ าเป็นตอ้งใชง้าน      [ ]  อื่นๆโปรดระบุ………………………   
9. ขอ้เสนอแนะ………………………………………………………………………………………... 
………………………………………………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………………………………………………….. 
 

ขอขอบพระคณุอย่างสงู
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครื่องมือวิจยั 
 
1.  รองศาสตราจารยส์ุพาดา สริกุิตตา         อาจารยป์ระจ า ภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
              คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2.  อาจารย ์รสติา สงัขบ์ุญนาค                 อาจารยป์ระจ า ภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
             คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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