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หัวของานคนควาอิสระ  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ
พกพาขนาดเล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลย
อลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 

ชื่อผูเขียน                 นราพงษ  วันดี 
อาจารยท่ีปรึกษางานคนควาอิสระ              ผูชวยศาสตราจารย ดร.ประณต บุญไชยอภิสิทธ์ิ 
สาขาวิชา   เทคโนโลยีคอมพิวเตอรและการส่ือสาร 
ปการศึกษา 2553 

 

บทคัดยอ 
 
   การศึกษาคร้ังนี้ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ
พกพาขนาดเล็ก การศึกษา มี 3 วัตถุประสงค คือ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรแบบ
พกพาขนาดเล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ (2) เพ่ือศึกษาถึง
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ และ (3) เพื่อศึกษาปญหาและขอเสนอแนะของผูใช
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพจาก
กลุมตัวอยางท่ีทําการศึกษาจํานวน 393 ราย โดยจะมุงเนนไปท่ีคณะท่ีมีความจําเปนตองใช
คอมพิวเตอรขนาดเล็กมากท่ีสุดคือ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ ซ่ึงประกอบดวย 5 กลุมสาขาวิชา
คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ 4 กลุมสาขาวิชา และคณะวิทยาศาสตร 4 กลุมสาขาวิชาจํานวน
ประชากรกลุมตัวอยางท่ีไดคณะละ 131 การสุมกลุมตัวอยาง 3 คณะ 13 สาขา ประชากรท้ังหมด
จํานวน 393 ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา และเรียงลําดับความสําคัญ 
                   ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก พบวา กลุมตัวอยาง
สวนใหญมีวัตถุประสงคของการใชงานคอมพิวเตอรเพื่ออินเทอรเน็ตโดยมีความถ่ีในการใชงาน ทุก
วัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง และใชในสถานท่ีทํางานมากท่ีสุด คือท่ีบานพัก/หอพักรองลงมาท่ี
ทํางาน กลุมตัวอยางสวนใหญไมมีเคร่ืองคอมพิวเตอรไวใชงาน ซ่ึงจํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีใช
จํานวน 1 เคร่ืองและนิยมยี่หอเอเซอร โดยมีระดับราคาของเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีซ้ืออยูระหวาง 
15,000-20,000 บาท และนิยมหนวยความจําหรือหนวยประมวลผล AMD สถานท่ีซ้ือสวนใหญราน
คอมพิวเตอรในศูนยการคา และซ้ือเปนเงินผอนซ่ึงสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเพื่อการศึกษา
จากการรูจักจากญาติ พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเชื่อถือ ผูบริโภคคํานึงถึงราคาของเคร่ืองคอมพิวเตอร ซ่ึงมี
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แรงจูงใจมาจากการโฆษณา และเพื่อน/ญาติพี่นองและมีการซื้อเพื่อตัวเองโดยมีการคิดท่ีจะเปล่ียน
เคร่ืองคอมพิวเตอรใหมหากเครื่องเดิมชํารุด เสียหายหรือหมดอายุการใชงานตามระยะเวลา 
 ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก
ท้ังเพศชายและเพศหญิง พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กมากท่ีสุด คือ ดานปจจัยดานอ่ืนๆ รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานสงเสริมการตลาดและดานราคา ตามลําดับผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก จําแนกตามอายุพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรม
การเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กท้ังอายุต่ํากวา 25 ป 25-35 ป และ35 ปข้ึนไปจะให
ความสําคัญกับปจจัย ปจจัยดานอ่ืนๆ มากท่ีสุด รองลงมาคือ  ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และนอยท่ีสุดคือ ดานสงเสริมการตลาด 
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ABSTRACT 
  
                   This study was researching factors that affect the behavior to purchase portable 
computers smaller. Education has 3 objectives: (1) to study the behavior using portable computers 
smaller student University of Ratchapat Walalialongkorn Bangkok Center (2) to learn about 
factors that influence your decision to purchase a small student University of Ratchapat 
Walalialongkorn Bangkok Center (3) to study the problem and suggestions of the users of 
portable computers smaller student University of Ratchapat Walalialongkorn Bangkok Center 
from for example the study. Number 393 list will focus on the need to use a small computer is 
Faculty of information technology, which consists of 5 groups of disciplines, Faculty of 
information technology disciplines and 4 groups of 4 science disciplines of example population 
group, for example, the Board of each of the 131 random sample all 3 disciplines Board 13. The 
population of 393 items analyzed data using complex statistics and sort important 
                  Study behavior using portable computers smaller. We found that most of the sample 
with the purpose of using the computer to the Internet, by frequency of use. every day. on more 
than 4 hours and use in the workplace is a guesthouse to work. Most of the sample group does not 
have a computer which the number of computers that use the number 1 and popular brands Acer, 
has the price of computers purchased between 15,000-20,000. Bath, and corporate memory or 
processor AMD where most purchase in computer stores and purchased in installments, which 
most have reasons to shop for education from recognized from relatives. siblings or trusted 
people. Consumers, regardless of the price of the computer whose motivation comes from 
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advertising and friends/relatives. Brothers and have to buy to itself with ideas that will change the 
computer if the originally damaged or expired work by time period.   
                  Study factors that influence the decision to purchase a small portable computer, both 
male and female found that factors that influence the decision to purchase a small portable 
computer is the other factor is the second product, distribution channel, the promotion and price. 
Study factors that influence the decision to purchase a small portable computer. classification by 
age found that the factors that affect the behavior to purchase a small age 25 years, 25-35. year 
and 35 years are important factors. The other factor most to is the second price, the products, 
distribution channel, and promotion. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
                  ปจจุบันเทคโนโลยีคอมพิวเตอรและการส่ือสารไดเจริญกาวหนาไปอยางรวดเร็ว ทําให
หนวยงาน หรือ องคกรตางๆ ไดนําเทคโนโลยีเหลานี้เขามาชวยในการดําเนินงานใหมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งข้ึน ไมวาจะเปนการรับ-สงขอมูลขาวสารอิเล็กทรอนิกส การทําธุรกิจและการใหบริการบน
อินเทอรเน็ต ตลอดจนใชเปนเคร่ืองมือชวยในการทํางาน ไมเพียงแตหนวยงานหรือองคกรเทานั้นท่ี
นําคอมพิวเตอรเขามาใชงาน นักเรียน นักศึกษา บุคคลธรรมดาหรือผูใชตามบาน ก็ไดจัดหา
คอมพิวเตอรเขามาใชสวนตัวกันมากข้ึน เพราะวาในปจจุบัน คอมพิวเตอรมีราคาท่ีถูกลงมาก และยัง
มีประสิทธิภาพท่ีสูงข้ึนดวย  
 สําหรับเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคลท่ีพบเห็นในปจจุบันมี 2 รูปแบบ คือ คอมพิวเตอร
ตั้งโตะ (Desktop Computer) และ คอมพิวเตอรแบบพกพา (Notebooks Computer) ซ่ึงคอมพิวเตอร
ท้ัง 2 แบบนี้ มีลักษณะการทํางานท่ีคลายคลึงกัน แตแตกตางกันในเร่ืองของขนาด และความสะดวก
ในการทํางาน ซ่ึงคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะนั้น จะมีขนาดท่ีใหญ มีน้ําหนักมากไมสามารถพกพาไป
ทํางานนอกสถานท่ีไดเลย แตถาเปนในสวนของคอมพิวเตอรแบบพกพานั้นจะมีน้ําหนักเบา ขนาด
ของเคร่ืองไมใหญ สามารถพกพาติดตัวไปทํางานนอกสถานท่ีไดอยางสะดวกสบาย 
 อยางไรก็ตามใบปจจุบันได มีคอมพิวเตอรแบบพกพาแบบใหม ท่ีเรียกวาคอมพิวเตอร 
แบบพพาขนาดเล็ก (Netbook Computer) ซ่ึงมีขนาดเล็ก กะทัดรัด น้ําหนักเบา ราคาไมแพง พกพา 
สะดวก เหมาะกับการเดินทางและใชนอกสถานท่ีและยังสะดวกตอการเขาบริการอินเทอรเนต  
 ดังนั้นจึงเปนส่ิงท่ีนาศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาด
เล็ก ซ่ึงผลของการศึกษาวิจัยจะทําใหทราบถึง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเลือกใช ขอดี-ขอเสีย 
เทคโนโลยี ของคอมพิวเตอรแบบพกพกขนาดเล็ก แลวยังสามารถใชเปนขอมูลเพื่อใหในสวนของ
บริษัทผูผลิตพัฒนาตอไป จึงเปนท่ีมาของการศึกษาวิจัยส่ิงนี้ โดยมีนักศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลัย
ราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ เปนกรณีศึกษา 
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1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 
                  วัตถุประสงคของการวิจัยมีดังตอไปนี้ 
                  1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของนักศึกษา 
มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 
                  2.  เพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาด
เล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 
                  3.  เพื่อศึกษาปญหาและขอเสนอแนะของผูใชจากการใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาด
เล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 
 
1.3  สมมติฐานงานวิจัย 
                  สมมติฐานงานวิจัยมีดังตอไปนี้ 
                  1.  ปจจัยดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของนักศึกษา
ชายมากท่ีสุด 
                  2.  ปจจัยดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของ
นักศึกษาหญิงมากท่ีสุด 

   
1.4  ขอบเขตของงานวิจัย 
                  ขอบเขตของงานวิจัยมีดังตอไปนี้ 

    1.  ดานประชากร ศึกษากลุมตัวอยางจาก นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ 
ศูนยกรุงเทพ 

    2.  ดานระยะเวลา ศึกษาการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิจากแหลงสอบถามและศึกษา
ขอมูลทุติยภูมิระหวาง มกราคม 2553 ถึง มิถุนายน 2553   

    3.  พื้นท่ีศึกษา โดยมุงเนน ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ 
คณะวิทยาศาสตร และคณะวิทยาการจัดการ  
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1.5  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ  

ประโยชนท่ีวาจะไดรับมีดังตอไปนี้ 
                 1.  ทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของ นักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 

   2.  ทราบถึงเทคโนโลยีและขอดี-ขอเสีย ของคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก  
   3.  ทราบถึงแนวทางและขอเสนอแนะสําหรับผูขาย 

 
1.6   นิยามศัพทเฉพาะ 
                  คอมพิวเตอรแบบต้ังโตะ (Desktop Computer) หมายถึง คอมพิวเตอรท่ีออกแบบมาเพื่อ
ใชงานบนโตะ ท่ีใชตามบานหรือสํานักงานท่ัวไป เชน คอมพิวเตอรสวนบุคคล เปนตน  

     Notebook Computer หมายถึง คอมพิวเตอรแบบพกพา ขนาดเล็กมาก บางทีเรียกขนาด
สมุดโนต หรือขนาดพกพา เพราะสามารถพกพาติดตัวไปไหนๆ ไดสะดวกใชไดท้ังกับไฟบานและ     
แบตเตอรี น้ําหนักไมถึง 1 กิโลกรัม 

     Netbook หมายถึง โนตบุคท่ีสรางข้ึนมาเพ่ือใชเปนเคร่ืองมือท่ีเขาสูโลกอินเทอรเน็ตใน
แบบพกพาไดสะดวกมีขนาดเล็กกวาขนาดปกติของเคร่ืองแล็ปท็อปท่ัวไป มีน้ําหนักเบา ตนทุนตํ่า 
ใชพลังงานเทาท่ีจําเปน โดยท่ัวไปถูกออกแบบมาเพื่อการใชงานท่ีอาศัยอินเทอรเน็ตเปนพื้นฐาน 
เชนการอานเว็บ หรือการใชอีเมล 

     พฤติกรรม หมายถึง กิริยาของส่ิงมีชีวิตท่ีแสดงออกมาเพื่อตอบสนอง ตอส่ิงเรา อัน
เปนไปอยางเหมาะสมเพื่อการอยูรอดของชีวิต ใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลงไป  

     ประชากร หมายถึง นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 
     กลุมตัวอยาง หมายถึง นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ ท่ีถูก

เลือกมาตอบแบบสอบถาม 
     ปจจัย หมายถึง ส่ิงท่ีมีความหมายหรือมีความสําคัญตอพฤติกรรมของบุคคล 

       พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใช
สินคา และบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปน
ตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และ ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

          ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของไดแก พฤติกรรม
ผูบริโภคพฤติกรรมการซ้ือ ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด คอมพิวเตอรโนตบุค และงานวิจัยท่ี
เกี่ยวของโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
2.1  พฤติกรรมผูบริโภค 
       2.1.1  ภาพรวมพฤติกรรมของผูบริโภค  
 พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการ
ตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา หรือเปนกิจกรรมท่ี
เกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจ
ของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวยข้ันตอนในการตัดสินใจ ท้ังกอนการตัดสินใจและภายหลังการ
ตัดสินใจแลว หรือเปนพฤติกรรมของผูบริโภคในการคนหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การ
ใช (Using) การประเมิน (Evaluating) และการจับจายใชสอย (Disposing) สินคา บริการ และ
ความคิด 
                  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzlng Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคาหรือบริการของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการ พฤติกรรมการซ้ือเละการใชสินคาหรือบริการ คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถ
จัดกลยุทธการตลาด (Marketing strateies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม  
                  คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6 Ws และ I H เพื่อหาคําตอบ  
7 ประการหรือ 7 Os ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดไดดังนี้ (ศิริวรรณ และคณะ, 2541:125-126) 
                  1.  คําถามวา ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) คําตอบตองการ
ทราบคือ ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ซ่ึงประกอบดวยลักษณะทางดานประชากรศาสตร
ภูมิศาสตร จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร 
                  2.  คําถามวา ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  คําตอบท่ีตองการทราบ
คือ ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ซ่ึงหมายถึง ผลประโยชนท่ีผูบริโภคตองการจากสินคาไดแก
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คุณสมบัติหรือองคประกอบของสินคา (Product component) ความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive Differentiation) 

    3.  คําถามวา ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consme buy?) คําตอบท่ีตองการทราบ
คือ วัตถุประสงคในการซ้ือสินคาหรือใชบริการ (Objcctives) เพื่อสนองความตองการของผูบริโภค
ทางดานรางกายและดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ ปจจัย
ภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
                  4.  คําถามวา ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who Participates in the buying?) 
คําตอบท่ีตองการทราบคือ บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
สินคาหรือใชบริการ ประกอบดวย ผูริเร่ิม (lnitiator) ผูมีอิทธิพล (lnnuencer) ผูตัดสินใจซ้ือ 
(Decider) ผูซ้ือ (Purchaser) และผูใช (Users) 
 5.  คําถามวา ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) คําตอบท่ีตองการ
ทราบคือ โอกาสในการซ้ือ (Occasions) สินคาหรือบริการนั้นๆ เชน ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาหรือโอกาสพิเศษตางๆ  

 6.  คําถามวา ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumerbuy?) คําตอบท่ีตองการ
ทราบคือ ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือสินคาหรือใชบริการ เชน หางสรรพสินคา
ซุปเปอรมารเก็ต ตลาดสด รานขายของชํา เปนตน 

 7.  คําถาม ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) คําตอบท่ีตองการทราบ 
คือ ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) ประกอบดวย การรับรูปญหา (Problem Recowhion) 
การคนหาขอมูล (Aitemative search) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alterative) การตัดสิน 
ใจซ้ือ (Purchasing) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Part Purchasing) 
        2.1.2  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

     โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทํา
ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด
ความตองการส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer's black box) เปรียบเสมือน
กลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาคคะเนได ถึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่จะไดรับอิทธิพล
จากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือและนําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer's response) หรือการ
ตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer's purchase decision) ดังแสดงในภาพท่ี 2.1 
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ภาพท่ี 2.1  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  
 
ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2541) 
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                  จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิคความตองการกอน แลวทําให
ผูซ้ือ (ผูบริโภค) เกิดการตอบสนอง มีรายละเอียดดังนี ้
                  1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (lnside stimulus)
และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา
(Buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ส่ิงกระตุน
ภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
                        1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับ
สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix = 4P) ประกอบดวย 
                               -  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อกระตุน ความตองการซ้ือ 
                               -  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
                               -   ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ place) เชนจัด
จําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง เพื่อใหความสะดวกเเกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
                               -  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ท่ัวไปเหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 
                       1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทไมสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดเเก 
                              -  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค
เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
                              -  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีดานฝาก-ถอนเงิน
อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 
                              -  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
                              -  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิคความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 
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                  2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buycr's black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา (BIack box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

          2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer's characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
                       2.2  ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Buyer’s decision process) ประกอบดวย4
ข้ันตอนคือ 1) การรับรูความตองการ (ปญหา) 2) การคนหาขอมูล  3) การประเมินทางเลือก  4) การ
ตัดสินใจซ้ือ  5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
        2.1.3  ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
                  การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ
ผูบริโภคทางดานตางๆ เพ่ือท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมเม่ือผูซ้ือไดรับส่ิงกระตุน
ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงผูซ้ือไดรับอิทธิพลมา
จากปจจัยดานตางๆ ดังนี้ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยทาง
จิตวิทยา ในท่ีนี้ผูศึกษาจะกลาวถึงปจจัยสวนบุคคลเน่ืองจากเปนเนื้อหาท่ีเกี่ยวของ ไดแก 

     1.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal factor) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ข้ันตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพโอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษารูปเเบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคลดังนี้ 
                          1.1  อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม
ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ต่ํากวา 6 ป 6-11 ป 12-19 ป 20-34 ป 35-49 ป 50-64 ป และ 65 ปข้ึน
ไป เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองส่ิงแปลกใหม ชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และรายการพักผอนหยอน
ใจ 
                          1.2 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน ความ
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน ประธาน
กรรมการบริษัทและภรรยาจะซ้ือเส้ือผาราคาสูง หรือ ตั๋วเครื่องบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาวา
ผลิตภัณฑของบริษัท มีบุคคลในอาชีพใดสนใจ เพื่อท่ีจะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความ
ตองการใหเหมาะสม 
                          1.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได (lncome) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือโอกาสเหลานี้ประกอบดวย 
รายได การออมทรัพย อํานาจการซ้ือและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงินนักการตลาดตองสนใจ
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แนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบ้ีย ถาภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ผูบริโภคมี
รายไดต่ํา กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและลดสินคา
คงคลัง และวิธีการตาง ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 
                          1.4  การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑ
คุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาตํ่า 
                          1.5  คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifesle) คานิยมหรือ
คุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงหรือ 
หมายถึง อัตราสวนของผลประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestylc) 
หมายถึง รูปแบบการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของ 1) กิจกรรม (Activities) 2) 
ความคิดเห็น (Opinions) 

 
2.2  พฤติกรรมการซ้ือ 

     พฤติกรรมการซ้ือ (Buying Behavior) คือ ลักษณะอาการของผูบริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาแตละชนิด ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือข้ึนอยูกับระดับความเส่ียงและการมีสวนไดสวน
เสียท่ีผูบริโภคมีตอสินคานั้น (Degee of Buying lnvolvement) รวมถึงระดับความแตกตางระหวาง
ตราสินคา (Degree of Differences among Brands) วามากนอยเพียงใด 

     รูปแบบท่ีสําคัญของสถานการณการซ้ือ (Types of buying behevior) การตัดสินใจซ้ือ
แตกตางกันตามรูปแบบของการตัดสินใจในการซ้ือ ซ่ึงอาจแสดงถึงพฤติกรรมการซ้ือตามความ
สลับซับซอนในการตัดสินใจซ้ือและระดับความแตกตางระหวางตราสินคา ดังแสดงในตารางท่ี 2.1
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางท่ี 2.1   พฤติกรรมการซ้ือ 4 แบบ (Four types of buying behavior) 

 
ความซับซอนในการตัดสินใจ

ซ้ือสูง 
(High involvement) 

ความซับซอนในการตัดสินใจซ้ือตํ่า 
(Low involvement) 

 
 

ความแตกตาง
ระหวางตรา

สินคา 
(Differencces 

between brands) 

 
 
สูง 
 

(1) พฤติกรรมการซ้ือแบบ
สลับซับซอน 

(complex buying behavior) 

(4) พฤติกรรมการซ้ือแบบตองการ
ความหลากหลาย (Variety-seeking 
buying behavior) 
 

 
ต่ํา 

(2) พฤติกรรมการซ้ือแบบลด
ความขัดแยง (Dissonance-
reducing buying behavior) 

(3) พฤติกรรมการซ้ือตามความเคย
ชิน 
(Habitual buying behavior) 

ท่ีมา : Kotler and Armstrong (2003:197) 

                  1.  พฤติกรรมการซ้ือแบบสลับซับซอน (Complex buying behavior) เปนพฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีมีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซ้ือสูงในผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตางระหวางตราสินคาสูง
หรือผลิตภัณฑท่ีราคาแพง ซ้ือไมบอย และมีความเส่ียงสูง โดยท่ัวไปผูบริโภคไมรูจักเกี่ยวกับ
ประเภทผลิตภัณฑตัวอยาง การซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล ซ่ึงผูบริโภคไมรูถึงคุณสมบัติของ
คอมพิวเตอร พฤติกรรมนี้ประกอบดวยกระบวนการดังนี้ ผูบริโภคตองผานกระบวนการเรียนรู โดย
พัฒนาความเช่ือและทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ แลวพัฒนาทัศนคติซ่ึงนําไปสูการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
ท่ีคํานึงถึงความแตกตางระหวางตราสินคา นักการตลาดจึงตองเขาใจในการรวบรวมขอมูล และการ
ประเมินพฤติกรรมการซ้ือ ท่ีมีความสลับซับซอนสูง ตลอดจนพัฒนา กลยุทธซ่ึงชวยผูซ้ือในการ
เรียนรูคุณสมบัติผลิตภัณฑตางๆ และสรางความแตกตางระหวางคุณลักษณะของผลิตภัณฑ โดยใช
ส่ือบรรยายถึงขอไดเปรียบ การจูงใจพนักงานขายและรานคา    
 2.  พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความขัดแยง (Dissonance-rcducing buying behavior) เปน
พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลับซับซอน ในการตัดสินใจซ้ือของในผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตาง
ระหวางตราสินคาตํ่า มักเกิดในกรณีท่ีสินคามีราคาแพง ซ้ือไมบอย มีความเส่ียงสูง และมองไมเห็น
ความแตกตางระหวางตราสินคา เชน พฤติกรรมการซ้ือพรมของผูบริโภคมีความสลับซับซอนสูง
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เนื่องจากพรมมีราคาแพง อยางไรก็ตามผูซ้ือมองวาพรมในแตละตราสินคา แตละราคาน้ันดูไม
แตกตางกัน ดังนั้นผูซ้ือจะสํารวจกอนวามีตราสินคาอะไรบาง และตัดสินใจซ้ืออยางรวดเร็ว อาจซ้ือ
เพราะราคาถูกหรือเพราะความสะดวก หลังจากซ้ือสินคาอาจเกิดความรูสึกขัดแยงใจ เรียกวา ความ
ขัดแยงหลังการซ้ือ (Post purchase dissonance) เม่ือคนพบขอเสียของผลิตภัณฑ หรือเม่ือไดยินผูอ่ืน
พูดถึงขอดีของตราสินคาอ่ืน นักการตลาดจะตองมีการส่ือสารไปยังลูกคา เพื่อสรางความเช่ือถือ 
และเพื่อชวยใหผูบริโภคเกิคความรูสึกท่ีดีเกี่ยวกับการเลือกตราสินคา    
 3.  พฤติกรรมการซ้ือตามความเคยชิน (Habitual buying behavior) เปนพฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีมีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซ้ือต่ําในผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตางระหวางตราสินคาตํ่า 
เชนการซ้ือเกลือ พริกไทย ผูบริโภคจะไมยึดติดกับตราสินคา แตจะเลือกตราสินคาท่ีวางขายใน
ขณะน้ันถึงแมผูบริโภคจะซ้ือตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งเปนประจํา ก็ไมไดหมายความวาเขามี
ความภักดีตอตราสินคา (ตราสินคา loralty) แตเปนเพราะความเคยชิน พฤติกรรมการซ้ือตามความ
เคยชินมักเกิดข้ึนกับสินคาท่ีซ้ือสมํ่าเสมอและมีราคาตํ่า     
 สําหรับผลิตภัณฑประเภทนี้ นักการตลาดจําเปนตองการสงเสริมการตลาดและการเนน
ราคา เพื่อกระตุนใหเกิดการทดลองซ้ือ ควรมุงเนนไปท่ีประเด็นหลัก 2-3 ประเด็นเทานั้น การใช
สัญลักษณดวยรูปภาพสําคัญ เพราะสามารถจําไดงาย และทําใหนึกถึง ตราสินคา ความมุงเนนไปท่ี
ความถ่ีของแคมเปญโฆษณา แตใชระยะเวลาส้ันๆ การใชสื่อโฆษณาทางโทรทัศนจะไดรับ
ความสําเร็จมากกวาส่ือส่ิงพิมพ นักการตลาดจะใชเทคนิค 4 ประการ ในการเปล่ียนจากสินคาท่ีซ้ือ
โดยไมตองตัดสินใจมาเปนสินคาทีตองตัดสินใจ (อยางมาก) กอนซ้ือ คือ 1) การเช่ือมโยงผลิตภัณฑ
เขากับเร่ืองราวในชีวิตประจําวันของผูบริโภค  2) การเช่ือมโยงผลิตภัณฑเขากับสถานการณที่บุคคล
ตองเกี่ยวของ  3) การออกแบบโฆษณาท่ีกระตุนอารมณ ซ่ึงเปนความตองการดานจิตวิทยา โดยช้ีถึง
คุณคาของบุคคลหรือการปองกัน 4) การเพ่ิมคุณลักษณะท่ีสําคัญเขาไป ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคสนใจ
สินคานั้นมากข้ึน          
 งานของนักการตลาดในสถานการณนี้จะเกี่ยวของกับ 1) ลูกคาประจําบริษัทตอง
พยายามสงเสริมใหเกิดความชอบเก่ียวกับตราสินคา สงเสริมคุณภาพระดับช้ันของสินคา และการ
ควบคุมราคา 2) ลูกคาใหม นักการตลาดตองพยายามเรียกรองใหเกิดความสนใจในตราสินคาและ
พยายามเสนอผลิตภัณฑลักษณะใหม รวมท้ังการจัดแสดง ณ จุดซ้ือ การลดราคา การแจก การแถม 
และการชิงรางวัล เปนตน         
 4.  พฤติกรรมการซ้ือแบบตองการความหลากหลาย (Variety-seeking buying bchavior) 
เปนพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซ้ือตํ่าในผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตาง
ระหวางตราสินคาสูง ลูกคามักมีการเปล่ียนไปใชตราสินคาอ่ืนบอยๆ (Brand switching) เชน การซ้ือ
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คุกกี้ของผูบริโภค ซ่ึงอาจเลือกซ้ือตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งโดยไมไดใชเวลาคิดมากนัก และ
ประเมินผลในขณะท่ีลูกคากําลังรับประทานคุกกี้อยูนั้น คร้ังตอไปเม่ือผูบริโภคตองการซ้ือคุกกี้อาจ
เลือกท่ีตราสินคา อันเนื่องจากตองการทดลองของใหม ความนิยมในสินคาเกาลดลงการเปล่ียนไป
ซ้ือของตราสินคาอ่ืนเพราะตองการความหลากหลายมากกวาความไมพึงพอใจกลยุทธสําหรับผูนํา
ตลาดคือ พยายามทําใหพฤติกรรมการซ้ือกลายเปนความเคยชิน โดยครอบคลุมพื้นท่ีบนช้ันวางให
มากท่ีสุด และมีการโฆษณาเพ่ือเตือนความทรงจํา สวนกลยุทธสําหรับผูทาชิงคือพยายามกระตุนให
เกิดพฤติกรรมการซ้ือแบบตองการความหลากหลาย โดยการเสนอราคาถูก การแจกคูปอง การแจก
สินคาตัวอยาง และการโฆษณา ซ่ึงการแสดงถึงความพยายามในการคนหาส่ิงใหมๆ 

     5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) คุณคาจากการบริโภคหรือการ
ใช (Value in consumption or use) ในข้ันนี้ผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาท่ีไดรับจริง (Perceived 
value) จากการบริโภคหรือใชผลิตภัณฑกับความคาดหวัง (Expectation) ถาคุณคาท่ีไดรับจริงสูงกวา
ความคาดหวังผูบริโภคก็จะเกิคความพึงพอใจ (Satisfied) แตถาคุณคาท่ีไดรับจริงตํ่ากวาความ
คาดหวังแสดงวาผูบริโภคไมพึงพอใจในผลิตภัณฑ (Dissatisfied) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post 
purchase behavior) ท่ีนักการตลาดจะตองติดตามและใหความสนใจสามารถแบงออกไดเปน 3 กรณี 
ดังนี้ 

          5.1  ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ (Post purchase satisfaction) เปนระดับความพึง
พอใจของผูบริโภคภายหลังจากท่ีไดซ้ือสินคาไปแลว แบงไดหลายระดับ เชน พึงพอใจอยางมาก
รูสึกเฉยๆ หรือรูสึกไมพอใจ ความพึงพอใจของผูบริโภคจะมีความสัมพันธกับความคาดหวังของ
ผูบริโภค (Expectation) และคุณคาท่ีไดรับจริง (Perceived value) กลาวคือ ถาคุณคาท่ีไดรับจริง 
(Perceivedvalue) ต่ํากวาท่ีผูบริโภคไดคาดหวังไว ผูบริโภคจะรูสึกไมพอใจ (Dissatished) แตถาคุณ
คาท่ีไดรับจริง (Perceived value) เทากับท่ีคาดหวังไว ผูบริโภคจะรูสึกพึงพอใจ (Satisfied) และถา
คุณคาท่ีไดรับจริง (Perceived value) สูงกวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกประทับใจเปนอยางยิ่ง
(Delighted) ซ่ึงมีผลทําใหผูบริโภคกลับมาซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีกคร้ัง หรือบอกตอผูอ่ืนเกี่ยวกับความ
พอใจและไมพอใจของตนท่ีมีตอผลิตภัณฑนั้น 

       ลูกคากําหนดความคาดหวังโดยมีพื้นฐานจาก 1) ขอมูลที่ไดรับจากผูขายสินคา 2) 
เพื่อนหรือคนใกลชิด 3) แหลงขอมูลอ่ืนๆ ยิ่งมีความแตกตางระหวางส่ิงท่ีคาดหวังและประสิทธิภาพ
มากเทาใด ทําใหผูบริโภครูสึกไมพึงพอใจมากข้ึนเทานั้น เห็นไดวาการท่ีจัดทําใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจภายหลังการซ้ือสินคาไดนั้น ผูขายควรกลาวอางถึงประสิทธิภาพที่แทจริงของสินคานั้นโดย
ไมควรกลาวอางอิงเกินความเปนจริง 
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            5.2  การกระทําภายหลังการซ้ือ (Post purchase actions) ความพึงพอใจหรือไมพึง
พอใจในผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค ถาผูบริโภครูสึกพึงพอใจ มีแนวโนมวา
ผูบริโภคจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีกคร้ัง ในทางตรงกันขามถาผูบริโภครูสึกไมพึงพอใจผูบริโภค
อาจเลิกใชหรือคืนผลิตภัณฑ อาจบอกตอ หรือมีการรองเรียนผานทางส่ือมวลชน หรืออาจถึงข้ัน
ฟองรองเรียกคาเสียหายจากบริษัทได 

     5.3  พฤติกรรมการใชและการกําจัดภายหลังการซ้ือ (Post purchase use and disposal)
เปนหนาท่ีของนักการตลาดท่ีตองคอยติดตามวาผูบริโภคใชและกําจัดสินคานั้นอยางไร ถาผูบริโภค
เก็บขายผลิตภัณฑโดยไมใช อาจเปนไปไดวาผลิตภัณฑนั้นไมเปนท่ีพึงพอใจ ทําใหการบอกตอไม
เปนผล แตถาผูบริโภคขายหรือแลกเปล่ียนผลิตภัณฑระหวางกันมีผลทําใหยอดขายผลิตภัณฑใหม
ลดลงและถาผูบริโภคท้ิงผลิตภัณฑนักการตลาดจําเปนตองรูวาผูบริโภคทําลายผลิตภัณฑนั้นอยางไร 
เนื่องจากผลิตภัณฑบางชนิดอาจเปนอันตรายตอส่ิงแวดลัอม 
 
2.3  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
                  สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง เคร่ืองมือตางๆ ทาง
การตลาดท่ีกิจการใชเพื่อตอบสนองตอวัตถุประสงคทางการตลาดเปาหมาย ประกอบดวยกลยุทธ
ทางการตลาดที่สําคัญ 4 ประการดังนี้ ผลิตภัณฑ(Product)ราคา(Price)การจัดจําหนาย(Distribution) 
และการสงเสริมการตลาด(Promotion)ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

    2.3.1  ผลิตภัณฑ 
     ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ทุกส่ิงท่ีนักการตลาดนํามาเสนอกับตลาด เพ่ือเรียกรอง

ความสนใจ เพื่อการไดกรรมสิทธ์ิ หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการ
ของตลาดได องคประกอบผลิตภัณฑไดแก 

     1.  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) บริษัทตองมีความรูวาอะไรเปนส่ิงท่ีตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคได 

     2.  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product  properties) หมายถึง ผลิตภัณฑนั้นผลิตมาจากอะไร มี
คุณสมบัติอยางไร รูปแบบของผลิตภัณฑ เปนตน 

     3.  จุดเดนของผลิตภัณฑ (Product Feature) หมายถึง ผลิตภัณฑมีอะไรเดนเปนพิเศษกวา
สินคาอ่ืน เพื่อท่ีจะสามารถดึงดูดใจลูกคาได 

     4.  ผลประโยชนท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ (Product Benefit) ลูกคาสวนใหญมักจะสับสน
ระหวางจุดเดนผลิตภัณฑ และผลประโยชนท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ ซ่ึงจะมีความแตกตางกันกลาวคือ 
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จุดเดนผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงท่ีอยูในตัวสินคา สวนส่ิงท่ีเปนประโยชนแกลูกคาเกิดข้ึนในความรูสึก
ของลูกคา เรียกวา ผลประโยชนท่ีไดรับจากผลิตภัณฑตัวอยาง 
   
 ประเภทของผลิตภัณฑไดแก 
       1.  สินคาอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีซ้ือโดยผูบริ 
โภคข้ันสุดทาย ความตองการในการบริโภคสินคาประเภทนี้ มักเกิดข้ึนอยางอิสระจากความตองการ
และความคิดสวนตัว 

     2.  สินคาอุตสาหกรรม (Industrial 6Goods) หมายถึง สินคาในอุตสาหกรรม ผูซ้ือจะซ้ือ
ไปเพื่อเปนปจจัยในการผลิต เพื่อการขายตอ ผูซ้ือสินคาประเภทนี้เรียกวาผูซ้ือทางอุตสาหกรรม 
           2.3.2  ราคา 
        ราคา (Price) จํานวนเงินท่ีบุคคลตองจายเพื่อตอบแทนกับการไดรับกรรมสิทธ์ิ ความ
สะดวกสบาย และความพอใจในผลิตภัณฑนั้นใหกับเจาของเดิม หรือในอีกความหมายหนึ่ง คือ 
ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคาและบริการในรูปเงินตราลักษณะท่ัวไปของราคา 

     การแลกเปล่ียนระหวางสินคากับสินคาท่ีกระทํากันในขณะท่ีการตลาดยังไมไดรับการ
พัฒนานั้นมักเกิดข้ึนมากมาย เพ่ือเปนการแกไขปญหาดังกลาว มนุษยจึงไดหันมาใชการแลกเปล่ียน
โดยอาศัยเงินเปนส่ือกลาง การใชเงินเปนส่ือกลางน้ีจําเปนตองมีการกําหนดจํานวนเงินหรือราคา
สําหรับสินคาแตละชนิดมีข้ึนเพื่อใชเปนมาตรฐานในการแลกเปล่ียน 

     วัตถุประสงคในการตั้งราคาไดแก 
     1.  การตั้งราคาเพ่ือมุงผลตอบแทนหรือกําไร 
     2.  การตั้งราคาเพ่ือใหไดยอดขายมากข้ึน 
     3.  การตั้งราคาเพื่อวัตถุประสงคอ่ืนๆ ประกอบดวย 2 กรณี คือ การตั้งราคาเพื่อเผชิญ

การแขงขัน และการตั้งราคาเพ่ือรักษาเสถียรภาพของการตั้งราคา 
      ปจจัยที่มีผลตอการต้ังราคาไดแก 
      1.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงตนทุนการผลิตและตนทุนการตลาด 
      2.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงบทบาทของราคา 
      3.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงลักษณะประเภทสินคาท่ีขาย สินคาฟุมเฟอย สินคาท่ีใช

สินคาอ่ืนทดแทนกันไดควรกําหนดราคาท่ีต่ํา สินคาท่ีใชประกอบกันกับสินคาชนิดอ่ืนควรตั้งราคา
ใกลเคียงกับสินคานั้น 

      4.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงสวนประสมการตลาดอ่ืนของธุรกิจ 
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      5.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงภาวะเศรษฐกิจ 
      6.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงราคาสินคาของธุรกิจคูแขงขัน ถาธุรกิจคูแขงขันต้ัง

ราคาสินคาตํ่าธุรกิจเราจะตองต้ังราคาตํ่าดวยหากไมตองการเผชิญสงครามราคา 
     7.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ในข้ันเจริญเติบโตธุรกิจอาจเปล่ียน

บรรจุภัณฑใหมพรอมกับการกําหนดราคาท่ีสูงข้ึน ซ่ึงอาจสูงใกลเคียงกับธุรกิจคูแขงขันเพื่อรักษา
เสถียรภาพของราคา 

      8. การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงตําแหนงผลิตภัณฑ ตองใกลเคียงกับคุณภาพสินคา และ
สินคาท่ีอยูในตําแหนงเดียวกัน 

      9.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงวัตถุประสงคหรือเปาหมายของธุรกิจ การกําหนดราคา
ผลิตภัณฑตองกําหนดใหสอดคลองกับวัตถุประสงคหรือเปาหมายท่ีกําหนดไว 

      10.  การกําหนดราคาโดยคํานึงถึงความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา (Price  Elasticity of  
Demand) ซ่ึงหมายถึง อัตราสวนรอยละของการเปล่ียนแปลงปริมาณอุปสงคท่ีไดรับผลกระทบรอย
ละของการเปล่ียนแปลงระดับราคา 
             2.3.3  การจัดจําหนาย 

          การจัดจําหนาย (Distribution) หมายถึง การเคล่ือนยายสินคาท่ีเปนการเคล่ือนยาย
ทางกายภาพและการเคล่ือนยายกรรมสิทธ์ิในสินคาจากผูผลิตหรือผูขายไปยังตลาดเปาหมายดวย
ชองทางและสถาบันการตลาดท่ีเหมาะสม และมีประสิทธิภาพจํานวนระดับของชองทางการจัด
จําหนายประกอบดวย 

         1.  ชองทางการจัดจําหนายโดยตรง (Direct Channel) หมายถึง การขายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม โดยพนักงานขายของบริษัทเองแตไมผานคนกลาง 

         2.  ชองทางการจัดจําหนายสองระดับ (Two Level Channel) ประกอบดวย คนกลาง
ในชองทางการจําหนายสองฝายในตลาดผูบริโภค ประกอบดวย ผูคาสง และผูคาปลีก ในตลาด
อุตสาหกรรม 

         3.  ชองทางการจําหนายสามระดับ (Three Level Channel) ประกอบดวย คนกลาง
สามฝายในตลาดผูบริโภค ประกอบดวยผูคาสง ผูคาอิสระ และผูคาปลีก ผูคาสงอิสระ ทําหนาที่ซ้ือ
สินคาจากผูคาสงและขายตอใหผูคาปลีกรายยอย 

         4.  ชองทางจําหนายมากกวาสามระดับ (Higher-Three-Level Distribution Channel 1) 
เกิดข้ึนกรณีท่ีมีการนําสินคาผานผูคาสง ผูคาอิสระและผูคาปลีก ซ่ึงแตละฝายมีกลุมยอยชวย
ดําเนินการ 
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        ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดระดับของชองทางการจัดจําหนายไดแก 
        1.  การพิจารณาดานตัวผลิตภัณฑ (Product Considerations) 
        2.  การพิจารณาดานตลาด (Market Considerations) 
        3.  การพิจารณาดานคูแขงขัน (Competition Considerations) 
        4.  พิจารณาคนกลาง (Middlemen Considerations) 
        5.  การพิจารณาทางดานบริษัท (Company Considerations) 

           2.3.4  การสงเสริมการตลาด 
     การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนสวนประสมทางการตลาดตัวหนึ่งของกิจการท่ี

นอกเหนือจากผลิตภัณฑ ราคาและการจําหนายท่ีใชเพื่อการติดตอส่ือสารทางการตลาด กับผูมุงหวัง 
ท้ังในตลาดอุตสาหกรรมและตลาดผูบริโภคเพ่ือแจงขาวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจําใหเกิด
ความเช่ือถือหรือเพื่อสรางเจตคติ การรับรู  การเรียนรู การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑและเปนการสราง
ภาพลักษณท่ีดีแกกิจการ 

     สวนประสมการสงเสริมการตลาดปรกอบดวย 
     1.  การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูขายสินคากับผูซ้ือสินคา

โดยผานส่ือตางๆ ไดแก ส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร เปนตน 
     2.  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการติดตอส่ือสารขอมูลโดยใช

บุคคลเพ่ือจูงใจใหซ้ือบางส่ิง เปนการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา เปนการติดตอส่ือสารแบบ 2 
ทาง เปนการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซ้ือสินคาท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด วิธีนี้ใชไดดีกับ
ระยะท่ีนําผลิตภัณฑเขาสูตลาด 

     3.  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การใชเคร่ืองมือตางๆ ในการตลาด
ดวยจุดมุงหมายท่ีจะเชิญชวนใหซ้ือสินคาและบริการ โดยสามารถกระตุนความสนใจการทดลองใช
หรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง การสงเสริมการขายตองใชรวมกับการ
โฆษณาหรือการขายโดยใชพนักงาน 

     4.  การประชาสัมพันธ (Public Relation:PR) หมายถึง การติดตอส่ือสารท่ีจะมีอิทธิพล
ตอเจตคติท่ีดีตอองคการกลุมตางๆ อาจเปนลูกคา ผูถือหุน พนักงาน กลุมอนุรักษส่ิงแวดลอม และ
วัฒนธรรม รัฐบาลประชาชนในทองถ่ินหรือกลุมอ่ืนๆ ในสังคม 

     5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ ระบบการตลาดแบบมีปฏิสัมพันธท่ีใชส่ือ
โฆษณาต้ังแตหนึ่งอยางข้ึนไป เพื่อกอใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง หรือการแลกเปล่ียนท่ีสามารถวัด
ได ณ สถานท่ีใดท่ีหนึ่ง 
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     6.  การส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communica 
tion:IMC) หมายถึง กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการส่ือสารท่ีตองใชการส่ือสารเพ่ือการจูง
ใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 
 
2.4  กรอบแนวคิดเก่ียวกับขอมูลดานผลิตภัณฑคอมพิวเตอรโนตบุค 

     ในป ค.ศ. 1972 อเลน (Alan Kay) ไดเสนอแนวคิด Dynabook ซ่ึงเปนคอมพิวเตอรขนาด
เล็กเทากับสมุดจดบันทึก (Notebook) ท่ีทุกคนสามารถเปนเจาของได นําไปยังสถานท่ีตางๆ ได และ 
สามารถรองรับกับขอมูลและการทํางานทุกอยางตามท่ีผูใชตองการ นอกจากนี้ตองมีฟงกช่ันการ
ทํางานของเครือขายไรสายอีกดวย จากนั้นในป ค.ศ. 1979 คอมพิวเตอรโนตบุค หรือ แล็ปท็อปตัว 
แรกของโลกจึงไดถือกําเนิดข้ึน ภายใตช่ือวา  กริด   คอมพาสส คอมพิวเตอร 1109 (Grid Compass 
Computer 1109) ออกแบบโดย  William Moggridge  ซ่ึงเปนของบริษัท Grid Systems Corp. กริด 
คอมพาสส คอมพิวเตอร ใชหนวยความจําแบบ bubble memory ขนาด  340  กิโลไบต บรรจุอยูใน 
เคสท่ีทําจากแมกนีเซียม พรอมดวยจอแสดงผลแบบ Electroluminescent Graphics 

     ในป ค.ศ. 1983 บริษัท Gavilan Computer ไดผลิตแล็ปท็อป (คอมพิวเตอรโนตบุค) ซ่ึงมี
หนวยความจํา 64 กิโลไบต (เพ่ิมไดถึง 128 กิโลไบต) ใชไมโครโปรเซสเซอร 8088 เมาสแบบ
Touchpad และเครื่องพิมพแบบพกพาทํางานบนระบบปฏิบัติการของ Gavilan (เหมือนกับ
ระบบปฏิบัติการแบบ MS-DOS) ดวยน้ําหนักประมาณ 4 กิโลกรัม (ไมรวมเคร่ืองพิมพ ซ่ึงหนัก 2.4
กิโลกรัม) ตอมาในป ค.ศ. 1984 บริษัท Apple Computer เปดตัว Apple IIc ซ่ึงเปนคอมพิวเตอร
ขนาดเทาสมุดจริง แตยังไมนับวาเปนแล็ปท็อป (คอมพิวเตอรโนตบุค) ท่ีแทจริง ดวยการทํางานของ
ไมโครโปรเซสเซอร 65C02 ความเร็ว 1.4 เมกกะเฮิรต หนวยความจํา 128 กิโลไบต ไดรฟ 5.25 นิ้ว 
1 ไดรฟ มีพอรตอนุกรม 2 พอรต พอรตเมาส การดโมเด็ม แหลงจายไฟภายนอก ซ่ึงรวมๆ แลวหนัก
ถึง 5 กิโลกรัม ซ่ึงไมรวมจอแสดงผลซึ่งแยกออกไปและมีน้ําหนักท่ีหนักกวา ดวยจอแสดงผลแบบ
โมโนโครมขนาด 9 นิ้ว ดังนั้นการใชงานจะเปนไปในลักษณะของคอมพิวเตอรเคล่ือนท่ี ซ่ึงผูใชท่ี
นําติดตัวไป จะสามารถใชงานเม่ือถึงท่ีหมายแลวเทานั้น 

    ในป ค.ศ. 1986 บริษัท IBM ไดผลิต IBM PC Convertible ซ่ึงถือวาเปนแล็ปท็อป
(คอมพิวเตอรโนตบุค) อยางแทจริง โดยใชไมโครโปรเซสเซอร 8088 หนายความจํา 256 กิโลไบต 
ไดรฟของดิสก 3.5 นิ้ว 2 ตัว จอแสดงผลแบบ LCD มีพอรตเครื่องพิมพแบบอนุกรม และชอง
สําหรับใสโมเด็ม มาพรอมดวยโปรแกรมพื้นฐาน หนัก 5.4 กิโลกรัม โดยต้ังราคาไวท่ี 3,500 ดอล
ลาร สหรัฐ นับไดวา IBM PC Convertible ประสบความสําเร็จพอสมควร และถือเปนตัวการของ
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การเกิดยุคใหคอมพิวเตอรโนตบุคกําเนิดข้ึนปจจุบันผูผลิตคอมพิวเตอรโนตบุคไดมีการพัฒนาการ
ผลิตและเทคโนโลยีตางๆ เร่ือยมาจนทําใหคอมพิวเตอรโนตบุคมีความนาใช ประสิทธิภาพดี 
น้ําหนักเบา และมีราคาท่ีต่ําลง (พีรพล อนุตรโสตถ์ิ และ เทอดศักดิ์ ชมโตะสุวรรณ : 2546) แตดวย
ขอมูลท่ีจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือนั้นผานกระบวนการทางการตลาดและประกอบดวยกลยุทธใน
การจูงใจมากมาย ทําใหผูบริโภคตองหาขอมูลเพื่อลดความเส่ียงในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค ซ่ึง
ในกระบวนการหาขอมูลของผูบริโภคสวนใหญมักไดรับจากส่ือมวลชน แตเนื่องจากขอมูลท่ีไดรับ
นั้นมีเร่ืองของการตลาดเขามาเกี่ยวของจึงทําใหผูบริโภคหาขอมูลจากผูนําทางความคิดท่ีมี
ประสบการณเพ่ือขอคําแนะนําหรือความคิดเห็นซ่ึงสามารถลดความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือตอไป
ท้ังนี้ในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค จึงตองคํานึงถึงสวนประกอบท่ีสําคัญของคอมพิวเตอร
โนตบุค เพื่อเปรียบเทียบถึงประสิทธิภาพในการทํางาน และความตองการของผูใชงานโดย
สวนประกอบท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค ตามท่ี จักรกฤษณ นพคุณ (2550) ให
คําแนะนํา แบงออกไดดังน้ี 

     1.  โมบายโปรเซสเซอร (Mobile Processor) 
            โมบายโปรเซสเซอร (Mobile Processor) คือ หนวยประมวลผลกลาง หรือที่นิยม
เรียกวา ซีพียู (CPU: Central processingunit) เปนสวนตีความ และประมวลผลตาม จากหนวย
ประมวลผล ซ่ึงเปรียบเสมือนเปนสมองของคอมพิวเตอร ในการทําหนาท่ีตัดสินใจหรือคํานวณ จาก
คําส่ังท่ีไดรับ (วิกิพีเดีย, 2550) ท้ังนี้ซีพียูในคอมพิวเตอรโนตบุค มีช่ือเรียกวา “โมบายโปรเซสเซอร
หรือชิปโมบาย” ซ่ึงเปนหัวใจหลักของคอมพิวเตอรโนตบุคและเปนสเปกอันดับแรกๆ ท่ีใชพิจารณา
ในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคโดยชิปโมบายของคอมพิวเตอรโนตบุคเปนช้ินสวนท่ีไดรับการ
ออกแบบมาเปนพิเศษ เพื่อใหเหมาะสมกับการพกพาและการนําไปใชงานนอกสถานท่ี อีกท้ังตอง
ใชพลังงานนอย เนื่องจากใชพลังงานจากแบตเตอรี่เปนหลัก และสงผลตอการใชงานท่ียาวนาน
ยิ่งข้ึน ซ่ึงชิปโมบายในตลาดคอมพิวเตอรโนตบุค มี 2 บริษัทผูผลิตท่ีสําคัญ ไดแก อินเทล (Intel) 
และ เอเอ็มดี (AMD) โดยสามารถแยกกลุมของโปสเซสเซอรสําหรับคอมพิวเตอรโนตบุคใน พ.ศ. 
2550 ไดดังนี้ 
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คอมพิวเตอรโนตบุคท่ีใชอินเทลโปรเซสเซอร (Intel) 

กลุมท่ี 1 คอมพิวเตอรโนตบุค Centrino Duo และ Centrino Pro รหัส Santa Rosa ใชชิป 
Core 2 Duo (Merom) ความเร็ว 1.8, 2.2, และ 2.4 GHz 
กลุมท่ี 2 คอมพิวเตอรโนตบุค Centrino Duo รหัส Napa ใชชิป Core 2 Duo (Merom) 
ความเร็ว 1.66, 1.83, 2.0 และ 2.33 GHz 
กลุมท่ี 3 คอมพิวเตอรโนตบุคCentrino Duo รหัส Napa ใชชิป Core Duo (Yonah) ความเร็ว 
1.66, 1.83, 2.0, 2.16 และ 2.33 GHz 
กลุมท่ี 4  คอมพิวเตอรโนตบุค Pentium Dual Core ความเร็ว 1.66 และ1.73 GHz 
กลุมท่ี 5  คอมพิวเตอรโนตบุค Core Solo ความเร็ว 1.66 และ 1.83 และ2.0 GHz 

             กลุมท่ี 6  คอมพิวเตอรโนตบุค Celeron M ท่ียังเหลืออยูในตลาด ความเร็วเร่ิมตนท่ี 1.5 GHz 
คอมพิวเตอรโนตบุคท่ีใชเอเอ็มดีโปรเซสเซอร (AMD) 
กลุมท่ี 1  คอมพิวเตอรโนตบุค AMD Turion 64 X2 ความเร็วเร่ิมตน ท่ี 1.6-2.0 GHz 
กลุมท่ี 2  คอมพิวเตอรโนตบุค AMD Turion 64 ความเร็วเร่ิมตนท่ี 1.6-2.0 GHz 
กลุมท่ี 3  คอมพิวเตอรโนตบุค AMD Sempron ความเร็วเร่ิมตนท่ี 1.8 GHz 
     2. ชิปเซ็ต (Chip set) สําหรับคอมพิวเตอรโนตบุค 
         ชิปเซ็ต คือ ชิปท่ีมีวงจรชวยการทํางานตางๆ ของโปรเซสเซอร เชน การจัดการ

หนวยความจํา การตอกับอุปกรณอ่ืนๆ ผานระบบบัส เชน ฮารดดิส การด LAN พอรต USB โมเด็ม
ซาวดการด และอ่ืนๆ ไมวาจะเปนแบบท่ีอยูบนเมนบอรด (on-board) หรือตอผานสล็อต, ซ็อกเก็ต
(Socket) ตางๆ เชน PCMCIA หรือ ExpressCard นอกจากนี้ ในบางรุนยังรวมเอาวงจรแสดงผล
กราฟกเขาไวดวยชิปกราฟก (GPU:Graphic Processing Processing Unit) เปนตัวเลือกสําคัญสําหรับ
ผูท่ีตองการใชงานประมวลผลดานกราฟก ซ่ึงรองรับกับเกมหรือการทํางานดานกราฟกท่ีมี
รายละเอียดสูงท่ีผานคอมพิวเตอรโนตบุคถูกออกแบบมาพรอมกับชิปกราฟกแบบ on-board ท่ี
เพียงพอตอการใชกราฟกท่ัวไป แตการที่จะนํามาประมวลภาพแบบ 3 มิตินั้นเปนส่ิงท่ีพอยอมรับได
ซ่ึงภาพท่ีแสดงออกมาก็ไมสวยงามดังเชนคอมพิวเตอรตั้งโตะ (Desktop) เนื่องมาจากความสามารถ
ของชิปกราฟก ปจจุบัน ผูผลิตชิปกราฟกสําหรับคอมพิวเตอรแบบต้ังโตะรายใหญ ไดพัฒนาชิปกรา
ฟกสําหรับคอมพิวเตอรโนตบุคโดยเฉพาะ เชน ชิปกราฟกจาก ATi และ nVidia หนวยความจํา
กราฟก (VRAM: Video RAM) เปนหนวยความจําดานกราฟก ซ่ึง VRAM ในคอมพิวเตอรโนตบุคท่ี
ใชอยูในปจจุบันมี 2 รูปแบบ คือ 
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     รูปแบบท่ี 1 ระบบกราฟกท่ีใชหนวยความจํารวมกับหนวยความจําหลัก (RAM) ของ
เคร่ือง เชนขอมูลเคร่ืองระบุวาหนวยความจํามีขนาด 512 MB แตเม่ือเขาไปเช็คคาจากเคร่ือง กลับ
พบวา หนวยความจําเคร่ืองมีเพียง 448 MB ซ่ึงเปนผลมาจากคอมพิวเตอรโนตบุคเคร่ืองนั้นใชชิป
แสดงผลแบบติดต้ังอยูในเมนบอรด (AGP on-board) ซ่ึงใชหนวยความจํา VRAM ขนาด64 MB 
รวมกับหนวยความจําหลักของเคร่ือง เปนตน 

     รูปแบบท่ี 2  ระบบกราฟกท่ีมีหนวยความจําเปนของตนเอง พบในคอมพิวเตอรโนตบุค
ท่ีมีระบบกราฟกประสิทธิภาพสูง ซ่ึงหนวยความจํากราฟกประเภทนี้จะแยกออกจากหนวยความจํา
หลักของเคร่ืองหนวยความจํา (Ram) หนวยความจําของระบบคอมพิวเตอรหรือ “แรม” มีหนาท่ีรับ
ขอมูลเพื่อสงไปใหซีพียูประมวลผล (bcoms, 2007) ท่ีผานมา หนวยความจําท่ีใชกับคอมพิวเตอร
โนตบุคจะใชหนวยความจําแบบ SDRAM และพัฒนาหนวยความจําเปน DDR ในคอมพิวเตอร
โนตบุค Centrino ลาสุดไดพัฒนาหนวยความจําแบบ DDR2 เพื่อรองรับคอมพิวเตอรโนตบุค 
Centrino Sonoma และ Centrino Duo รวมไปถึง คอมพิวเตอรโนตบุค Turion 64 x2 จาก AMD ซ่ึง
หนวยความจําท่ีใชกับคอมพิวเตอรโนตบุคสวนมากจะมีขอจํากัดใหใสหนวยความจําไดสูงสุดท่ี 2-4 
GB  

     3.  จอภาพ (LCD: liquid crystal display) 
          ทุกวันนี้คอมพิวเตอรโนตบุคใชจอภาพแบบแอลซีดี หรือจอภาพผลึกเหลว ซ่ึงเปน

อุปกรณจอภาพแบบแบน บาง สรางข้ึนจากพิกเซลสี หรือพิกเซลโมโนโครมจํานวนมาก ท่ีเรียงอยู
ดานหนาของแหลงกําเนิดแสง หรือตัวสะทอนแสง ใชกําลังไฟฟานอย เหมาะสําหรับการใชงานท่ีมี
แหลงจายไฟเปนแบตเตอร่ี (วิกิพีเดีย, 2550) อยางคอมพิวเตอรโนตบุค ปจจุบันแอลซีดี หรือ 
Active-matrix มีขนาดของจอภาพต้ังแต 11.1, 12.1 และ 13.3 นิ้ว พบไดในคอมพิวเตอรโนตบุค
ขนาดเล็ก ในขณะท่ีคอมพิวเตอรโนตบุครุนมาตรฐานจะใชจอภาพแบบ 14.1 และ15 นิ้ว ในรุนใหญ
อาจใชจอขนาด 17 นิ้ว ข้ึนไป ท้ังนี้ราคา น้ําหนัก และอัตราการใชพลังงานก็จะสูงข้ึนตามไปดวย
นอกจากขนาดของจอภาพ ยังมีจอภาพแบบตางๆ ใหเลือกใชตามความตองการของผูบริโภค แบง
ออกได 3 แบบ ดังนี้ 

     แบบท่ี 1 จอภาพแบบ Clear Bright  มีคุณสมบัติคือ ใหภาพท่ีคมชัด และสีสันสดใสกวา
จอแอลซีดีท่ัวไป โดยลดช้ันฟลมท่ีตัดแสงสะทอนหนาจอออก สงผลใหหนาจอใหภาพท่ีสวางและ
สดใสข้ึนเหมาะกับการดูภาพถายหรืองานกราฟก โดยมีขอเสียจากแสงสะทอนจากหนาจอท่ี
มากกวาปกติจึงทําใหอานขอความไดยาก ท้ังนี้ในตลาดคอมพิวเตอรโนตบุคอาจมีช่ือเรียกจอภาพ
แบบ Clear Bright ท่ีตางกันออกไป เชน BrightView, CrytalBright, SuperFine เปนตน 
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     แบบท่ี 2 จอภาพแบบ Wide Screen เปนจอภาพแบบกวาง มีอัตราสวนการแสดงภาพท่ี 
16:10 ซ่ึงเปนรูปแบการแสดงภาพในโรงภาพยนตร คอมพิวเตอรโนตบุครุนใหมบางรุนจะเลือกใช
จอภาพแบบกวางโดยมีขนาดต้ังแต 11.1, 12.1, 13.3, 14.1, 15.4 และ 17 นิ้ว ซ่ึงจอภาพแบบนี้เหมาะ
สําหรับงานดานเอกสาร และการรับชมภาพยนตร 

     แบบท่ี 3 จอภาพแบบพับไดคอมพิวเตอรโนตบุคบางรุนออกแบบใหสามารถหมุนและ
พับจอภาพไดเพื่อสามารถนําไปประยุกตใชงานในรูปแบบที่ตางกันออกไป รวมท้ังสามารถใชเปน 
Tablet PC (คอมพิวเตอรท่ีสามารถใชปากกาเขียนลงบนจอภาพ) ได ซ่ึงคอมพิวเตอรโนตบุคแบบนี้
เรียกวา Convertible Tablet PC 

     4.  ฮารดดสิก (Harddisk) 
          ฮารดดิสก หรือ จานบันทึกแบบแข็ง คืออุปกรณบรรจุขอมูลแบบไมลบเลือน (วิกิพี

เดีย, 2550) ในคอมพิวเตอรโนตบุค ฮารดดิสกถูกออกแบบใหมีขนาดเล็กเปนพิเศษ เนื่องจากมีพื้นท่ี
จํากัด โดยทีขนาด 2.5 นิ้ว และมีพื้นฐานความจุในรุนราคาประหยัด ท่ี 40-60 GB สวนรุนมาตรฐาน
มีความจุ 80-100 GB และคอมพิวเตอรโนตบุคระดับสูงมีความจุ 120-160 GB วัสดุท่ีใชทําตัวเคร่ือง
เปนส่ิงท่ีไมควรมองขาม ซ่ึงวัสดุท่ีใชในคอมพิวเตอรโนตบุคเปนสวนหน่ึงท่ีแยกความแตกตาง
ระหวางคอมพิวเตอรโนตบุคระดับสูงกับคอมพิวเตอรโนตบุคราคาประหยัด โดยท่ีคอมพิวเตอร
โนตบุคราคาประหยัดมักใชพลาสติกเปนวัสดุท่ีทําตัวเคร่ือง ซ่ึงมีความทนทานตอการใชงานได
ระดับหนึ่ง ในขณะท่ีคอมพิวเตอรโนตบุคระดับสูงเลือกใชโลหะแมกนีเซียมอัลลอย ซ่ึงเปนโลหะ
ปลอดสนิม มีความทนทานสูงวาพลาสติกมาก อีกท้ังในตลาดคอมพิวเตอรโนตบุคยังพบวา
คอมพิวเตอรโนตบุคบางยี่หอใชวัสดุคารบอนไฟเบอร ท่ีมีความเบาและทนทานสูง เปนวัสดุท่ีใชกับ
เคร่ืองบินหรือรถสปอรต โดยพบโลหะแมกนีเซียมอัลลอยและคารบอนไฟเบอรในคอมพิวเตอร
โนตบุคหลายรุน เชน Fujitsu, SAMSUNG, Sony, Asus และ Panasonic 

     5.  แปนพิมพ (Keyboard) 
         ออกแบบเพื่อใชสําหรับรับขอมูลท่ีเปนตัวอักขระ สําหรับใชควบคุมการทํางาน

บางอยางของคอมพิวเตอร (วิกิพีเดีย, 2550) ปจจุบันคอมพิวเตอรโนตบุคหลายรุนเร่ิมพัฒนาระบบ
แปนพิมพกันน้ํา เพื่อชะลอการไหลของน้ําสูวงจรไฟฟาภายในอันเนื่องมาจากอุบัติเหตุจากการท่ี
ผูใชทําน้ําหกใสแปนพิมพ ซ่ึงน้ําจะไหลผานแปนพิมพลงไปยังวงจรไฟฟาภายในและสรางความ
เสียหายใหกับคอมพิวเตอรโนตบุคโดยตรง 

     6.  แบตเตอร่ี (Batter) 
         เปนอุปกรณสําหรับการบรรจุพลังงานไฟฟา เพื่อท่ีจะสามารถพกพาคอมพิวเตอร

โนตบุคไปยังนอกสถานท่ีได แบตเตอร่ีท่ีติดต้ังอยูในตัวเคร่ือง สวนมากจะใชงานได 2-4 ช่ัวโมงตอ
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การชารจเต็มท่ี 1 คร้ัง แบตเตอร่ีของคอมพิวเตอรโนตบุคปจจุบันเปนแบบท่ีชารจไฟใหมได
(rechargeable) ซ่ึงเปนแบตเตอร่ีแบบลิเทียมไอออน (Litium Ion: Li-Ion) และ ลิเทียมโพลิเมอร
(Litium Polymer: Li-Po) น้ําหนักเปนปจจัยสําคัญสําหรับผูท่ีตองการใชคอมพิวเตอรโนตบุคนอก
สถานท่ีโดยท่ัวไปคอมพิวเตอรโนตบุคมีน้ําหนักเฉล่ียท่ี 2.5 กิโลกรัม แตสําหรับผูท่ีตองการพกพา
สะดวกควรหารุนท่ีมีความเบาไวกอนไดรฟเก็บขอมูลตางๆ สําหรับคอมพิวเตอรโนตบุคแบง
ออกเปน 2 กลุมคือ ฟล็อปปหรือดิสเก็ตตไดรฟกับออฟติคอลไดรฟ โดยจะอธิบายดังตอไปนี้ 

     7.  ฟล็อปปไดรฟ 3.5 นิ้ว  
          เปนไดรฟมาตรฐานท่ีใหมากับคอมพิวเตอรโนตบุคในอดีต ใชสําหรับอานเขียนแผน

ดิสเก็ตต ความจุ 1.44 MB ขนาด 3.5 นิ้ว แตเนื่องจากความจุขอมูลท่ีนอย อานและเขียนขอมูลชา 
และขอมูลเสียหายงาย ทําใหคอมพิวเตอรโนตบุคไมมีการติดต้ังฟล็อปปไดรฟมาให แตหากตองการ
ใชงานก็สามารถหาซ้ือฟล็อปปไดรฟติดต้ังผานพอรต USB ไดออปติคอลไดรฟ คือ ไดรฟเก็บขอมูล
ดวยแสง และเปนอุปกรณมาตรฐานท่ีถูกติดต้ังมาใหกับคอมพิวเตอรโนตบุคทุกเคร่ือง โดยท่ัวไปจะ
พบไดรฟตางๆ เชน CD-ROM,DVD-ROM,CD-RW,CD-RW/DVD หรือ Combo Drive ซ่ึงใน
ปจจุบันไดรฟท่ีเปนอุปกรณมาตรฐานคือ Combo Drive เทานั้นไดรฟหนวยความจําแฟลช (Flash 
Memory) เปนการดหนวยความจําขนาดเล็ก ท่ีไดรับการออกแบบมาเพ่ือใชงานรวมกับอุปกรณ
คอมพิวเตอรขนาดเล็ก เชน กลองดิจิทัล เคร่ืองเลน MP3 หรือโทรศัพทมือถือ โดยสวนใหญ
คอมพิวเตอรโนตบุคจะติดตั้งไดรฟประเภทนี้เปนอุปกรณมาตรฐาน สวนมากจะเปนไดรฟความจํา
ท่ีมีขนาดเล็ก เชน MMC,SD,Memory stick หรือ XD Card เปนตน 

     8.  ลําโพง (Speaker) 
          คอมพิวเตอรโนตบุคทุกเคร่ืองใหคุณภาพเสียงท่ีดีในระดับหนึ่ง แตไมเหมาะสําหรับ

การชมภาพยนตรหรือฟงเพลงจากเคร่ืองโดยตรงเพ่ือรองรับความบันเทิงในรูปแบบของเสียง 
คอมพิวเตอรโนตบุคหลายรุนไดติดต้ังลําโพงคุณภาพดี เชน ลําโพงจาก JVC หรือ Harman/Kardon 
ซ่ึงใหคุณภาพที่สามารถรองรับกับรูปแบบเสียงท่ีใหความบันเทิงไดเปนอยางดีอุปกรณช้ี (Pointing 
Device)เปนแผนสัมผัส หรือ TouchPad ซ่ึงเปนอุปกรณมาตรฐานในคอมพิวเตอรโนตบุคสวนใหญ 
โดยถูกติดต้ังดานลางของแปนพิมพ ใชทํางานเสมือนเมาส (Mouse) ผูใชสามารถเล่ือนเคอรเซอรบน
หนาจอ ดวยการใชนิ้วแตะบนผิวสัมผัสแลวลากไปมาในทิศทางท่ีตองการ ซ่ึงในบางยี่หอมีการ
ติดต้ัง Pointing stick เพิ่มเติม โดยจะติดต้ังอยูกึ่งกลางของแปนพิมพ ผูใชสามารถเล่ือนเคอรเซอรได
โดยการใชนิ้วดันกานชี้ไปในทิศทางท่ีตองการ 
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     9.  พอรตเช่ือมตอ 
          เปนชองสําหรับเช่ือมตออุปกรณภายนอก โดยพอรตเช่ือมตอท่ีพบไดมีดังนี้ พอรต

USB, พอรต IEEE 1394 (FireWire หรือ i.Link), พอรตขนาน (Parallel Port), พอรตอนุกรม (Serial 
Port), พอรตอินฟราเรด (Infrared Port),ชองเสียบการด PCMCIA (PCMCIA Slot) ชองตอโทรทัศน
(TV-Out), ชองตอจอภาพภายนอก หรือ D-Sub (RGB Out), พอรต DVI, พอรตโมเด็ม (RJ-
11),พอรตการดเครือขาย (RJ-45), ชองเสียบหูฟง ชองเสียบไมโครโฟน พอรต PS/2, ชองเสียบการด 
Mini PCI, ชองเสียบการด ExpressCard, พอรต HDMI เปนตน 

    ไมเพียงแตขอมูลผลิตภัณฑยังมีเร่ืองของราคาของคอมพิวเตอรโนตบุคท่ีถือวายังมี   
ราคาสูงเกินกําลังกวาท่ีนักศึกษาสวนใหญจะซ้ือได จึงทําใหผูนําทางความคิดในกลุมนักศึกษาท่ีมี
พอแมเปนผูตัดสินใจดานราคา หรืองบประมาณในการซ้ือ และดวยการโฆษณาประชาสัมพันธของ
คอมพิวเตอรโนตบุคในแตละยี่หออาจเนนกลุมเปาหมายท่ีหลากหลาย ท้ังรูปแบบการจัดนิทรรศการ 
การลด แลก แจก แถม หรือแมแตสถานท่ีจัดจําหนายท่ีอาจมีกิจกรรมสงเสริมการขายเฉพาะแหง ส่ิง 
เหลานี้ทําใหผูบริโภคตองคํานึงถึงการซ้ือมากข้ึน ท้ังนี้พบวาในกิจกรรมของการตลาด มักนํากลุม
ผูนําทางความคิดเชน ผูรู ดารา นักแสดง หรือบุคคลผูขาย ในการแสดงความคิดเห็น แตอยางไรก็
ตามผูนําทางความคิดเหลานั้นถูกเปนเครื่องมือสวนหนึ่งของการตลาด และขอมูลเหลานั้นอาจเปน 
ขอมูลท่ีมีความเส่ียงซ้ือของผูบริโภค จึงทําใหผูบริโภคหาขอมูลจากผูนําทางความคิดท่ีผาน
กระบวนการบอกตอซ่ึงเปนแหลงขอมูลท่ีมีความเชื่อถือกวา โดยผานกระบวนการส่ือสารผูนําทาง 
ความคิดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ท้ังนี้ผลการศึกษาคุณลักษณะของผูนําทาง
ความคิดท่ีได จะถูกประมวลผลในการสรางตัวอยางเว็บไซตสําหรับผูท่ีตองการรวมแสดงความ
คิดเห็นท่ีเกี่ยวกับคอมพิวเตอรโนตบุคและกลุมผู ท่ีกําลังหาขอมูลสําหรับการตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอรโนตบุค 
 
2.5  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

     พงษศักดิ์ ดีเสมอ (2545) ไดศึกษาเร่ืองการสํารวจปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอรโนตบุคท่ีหางพันธุทิพยพลาซาของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวน 
ใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 20-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จบการศึกษาจากสาขาวิชาท่ีไม
เกี่ยวของกับคอมพิวเตอร มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือนระหวาง 20,000-
40,000 บาท ปจจัยดานราคามีผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด โดยใหความสําคัญในเร่ืองของ 
ความคุมคาของราคาของเคร่ืองคอมพิวเตอร มีการกําหนดราคาจําหนายอยางชัดเจนสามารถตอรอง 
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ราคาได ปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญในเร่ือง ประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอร ความ
สวยงามในการออกแบบ ชนิดของตัวประมวลผล ยี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอรรูปทรง น้ําหนักของ 
เคร่ืองและความสามารถในการเพ่ิมประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอร ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดใหความสําคัญในเร่ือง การไดรับการบริการท่ีดีหลังการขาย มีการกําหนด ระยะเวลา
รับประกันหลังการขาย การลด แลก แจก แถม ในบางโอกาส พนักงานขายมีความสามารถในการ
ใหคําแนะนํา ใหความรูและสามารถชี้แจงขอสงสัยได ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายให
ความสําคัญในเร่ือง สถานท่ีตั้งรานตองมีความสะดวกในการเขาถึงเอกลักษณรานมีความโดดเดน
และมีความสะดวกในการจอดรถ 

     อนุพงศ กลํ่าพูล (2546) ไดศึกษาเร่ืองทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง25-
34 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง และมีรายได
ตอเดือนระหวาง 11,801-17,100 บาท ตองการซ้ือคอมพิวเตอรราคาประมาณ 26,987 บาทและเปน
ตรายี่หอท่ีเคยซ้ือหรือเปนตรายี่หอของตางประเทศ ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาใน
การซ้ือคอมพิวเตอรมากท่ีสุด โดยเลือกซ้ือจากราคาท่ีเหมาะสมกับประสิทธิภาพของคอมพิวเตอร มี
การติดปายบอกราคาท่ีชัดเจนเพื่อลดการสับสนและคอมพิวเตอรที่ประกอบในประเทศราคาถูกกวา
ประกอบจากตางประเทศ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเร่ือง การลดราคา
ในชวงโอกาสพิเศษ มีศูนยบริการท่ีครอบคลุม พนักงานยิ้มแยมแจมใสและอัธยาศัยดี มีการแถม
ช่ัวโมงการใชอินเตอรเน็ต หรือบริการลงโปรแกรมตางๆ และใชเวลาในการซอมเร็ว ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑใหความสําคัญในเร่ือง ความเร็วในการประมวลผลขอมูลจอคอมพิวเตอรตองถนอม
สายตา คมชัด และมีความละเอียดสูง สามารถเพ่ิมประสิทธิภาพไดและมีความเหมาะสมในการใช
งานประจํา โดยมีวัตถุประสงคในการซ้ือเพื่อใชในการทํางานสวนตัว ไดรับขอมูลการแนะนําจาก
เพื่อนและเปนการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง มีลักษณะการซ้ือในรูปเงินสด และเลือกซ้ือจากสถานท่ีท่ี
เปนศูนยรวมอุปกรณคอมพิวเตอร 

     พันแสง เรืองถิรเศรษฐ (2548) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด ท่ีมีผลตอการซ้ือ
ปลาสวยงามของรานคาปลีกปลาสวยงามในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศชาย มีอายุระหวาง 30-39 ป วุฒิการศึกษาสูงสุดระดับ อนุปริญญา หรือเทียบเทา และ
ประกอบอาชีพจําหนายปลาสวยงามเปนเวลา 3-6 ป มีรายไดจากการจําหนายปลาสวยงาม ต่ํากวา 
20,000 บาทตอเดือน โดยลักษณะของรานเปนรานคาปลีก ซ่ึงปลาท่ีนํามาจําหนายโดยสวนใหญเปน
ปลาหางนกยูง และมีการจัดซ้ือในปริมาณมากท่ีสุด คือประมาณ 20,020 ตัวตอเดือน และมีนโยบาย
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ในการจัดซ้ือปลาสวยงามจากแหลงท่ีซ้ือคือ ตามกระแสนิยม โดยสวนใหญมีการชําระเงิน โดยการ
จายเงินสด และมีความถ่ีในการส่ังซ้ือปลาสวยงาม คือ 4 คร้ังตอเดือน  

     ธีรนุช โอภาพงพันธ (2548) ศึกษาการรับรูตําแหนงทางการตลาดของผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม ท่ีมีตอผลิตภัณฑชาเขียวพรอมดื่ม พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือชา
เขียวพรอมดื่มคือรสชาติ รองลงมาคือประโยชนตอสุขภาพ ปจจัยท่ีใชกําหนดตําแหนงทางการ
ตลาดของผลิตภัณฑชาเขียวพรอมดื่มดานการส่ือสารการตลาดประกอบดวย มีหลายรสชาติใหเลือก
มีการโฆษณาอยางสมํ่าเสมอ เนื้อหาโฆษณานาติดตามและจดจํางาย มีกิจกรรมประชาสัมพันธอยาง 
ตอเนื่อง มีการสรางสัญลักษณของผลิตภัณฑอยางชัดเจน มีการแจกของแถม หาซ้ือไดสะดวกวาง
จําหนายในหางสรรพสินคา และรานคาท่ัวไป ภาพลักษณความเปนญ่ีปุน และมีกิจกรรมการชิง
รางวัล การรับรูตําแหนงทางการตลาดของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑชาเขียวพรอมดื่มยี่หอ               
ยูนิฟกรีนที และโออิชิ มีตําแหนงทางตลาดดานการส่ือสารการตลาดสูงกวาปจจัยอ่ืนๆ  ท่ีเหมือนกัน 
คือมีการโฆษณาทางโทรทัศนสมํ่าเสมอ เนื้อหาโฆษณานาติดตาม และจดจํางาย 

     ศิรินภา บุญมา (2548) ศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
ชาเขียวพรอมดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาผูบริโภคดื่มชาเขียวพรอมดื่ม 
เพ่ือดับกระหาย เพ่ือสุขภาพ และเพื่อความสดช่ืน โดยซ้ือยี่หอโออิชิบอยท่ีสุดเนื่องจากมีรสชาติชา
เขียวหวานพอดี นิยมซ้ือขนาดบรรจุขวด 500 มล. ซ้ือท่ีรานสะดวกซ้ือเชน เซเวนอีเลฟเวน ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญไดรับขอมูลขาวสารจากกิจกรรมการส่ือสารการตลาดเกือบทุกกิจกรรม ใน
ความถ่ี 1-2 คร้ังตอสัปดาห และนอยกวา 1 คร้ังตอสัปดาห ยกเวนการโฆษณาทางโทรทัศนและการ
ชิงรางวัล ท่ีไดรับมากกวา4 คร้ังตอสัปดาห กิจกรรมดานการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
คือดานโฆษณา กิจกรรมท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชาเขียวพรอมดื่มในระดับมากคือ โฆษณาทาง
โทรทัศน ดานการสงเสริมการขาย กิจกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจในระดับมากคือ การชิงรางวัล 
ประเภทการส่ือสารการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสนใจมากท่ีสุดคือ การโฆษณา 
รองลงมาคือการสงเสริมการขาย และเพื่อนหรือคนรูจักแนะนําตามลําดับ 

     อินทิรารัตน บุณยรัตนกลิน (2548) ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่มของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางนิยม
บริโภคน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% มากท่ีสุด ชวงอายุท่ีมีความถ่ีในการซ้ือมากท่ีสุดคือชวงอายุไมเกิน 
20 ป และ อายุ 21-30 ป มีความถ่ีในการซ้ือสัปดาหละ 1-2 คร้ัง ใชส่ือโฆษณาเปนแหลงขอมูลใน
การตัดสินใจ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการ 
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ตัดสินใจเลือกซ้ือน้ําผลไมพรอมดื่ม มีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับสําคัญมากทุกปจจัย โดยให
ความสําคัญ มีคาเฉล่ียในระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการ
จําหนาย ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด โดยปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีปจจัยยอย 
ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมาก คือ การโฆษณาผานส่ือโทรทัศน DPU



 
 

 
บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
 งานวิจัย ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ ประกอบดวยระเบียบวิจัยไดแกกรอบ
แนวคิดในการวิจัย การกําหนดกลุมประชากรและกลุมตัวอยาง เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย วิธีสราง
และพัฒนาเคร่ืองมือในการวิจัย การเก็บรวบรวมขอมูลและการจัดทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
3.1   กรอบแนวคิดในการวิจัย 
         กรอบแนวคิดการวิจัยประกอบดวย 
      1.  แบบจําลองเชิงทฤษฎี เปนแบบจําลองท่ีมีรากฐานมาจากทฤษฎีแบบจําลองเชิง
ประจักษ เปนแบบจําลองท่ีปรับขยายจากแบบจําลองเชิงทฤษฎีเพื่อใหสามารถอธิบายพฤติกรรมท่ี
ตองการทดสอบหรือพิสูจนในการศึกษาได  องคประกอบสําคัญของแบบจําลองการวิจัย 
ประกอบดวย องคประกอบสําคัญ 3 สวน ดังแสดงในภาพท่ี 3.1 ไดแก 

          -  ปรากฏการณ  คือ  ส่ิงท่ีเกิดข้ึนหรือสังเกตได 
          -  ทฤษฎี  คือ  แกนกลางของศาสตรท่ีจะทําใหเขาใจระบบและความสัมพันธของ

ปรากฏการณ 
          -  เคร่ืองมือหรือวิธีการวัด  เพื่อแสดงวิธีการวัด  การทดสอบตัวแปรใหเปนไปตาม

วัตถุประสงคของการวิจัย 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.1  องคประกอบของกรอบแนวคิดและแบบจําลอง 

ปรากฏการณ ทฤษฎี เคร่ืองมือ/วิธีการวัด 

  กรอบแนวคิด

แบบจําลอง
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     2.  แบบจําลองการวิจัย คือ รูปแบบท่ีสรางข้ึนเพ่ือเปนแนวทางในการวิเคราะห
ความสัมพันธ ระหวางแบบจําลองการวิจัยและกระบวนการวิจัยดังแสดงในภาพท่ี 3.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.2  ความสัมพันธระหวางแบบจําลองการวิจัยและกระบวนการวิจัย 
 

     3.  เคร่ืองมือหรือวิธีการวัด  เพื่อแสดงวิธีการวัด  การทดสอบตัวแปรใหเปนไปตาม
วัตถุประสงคของการวิจัยดังแสดงในภาพที่ 3.3  
 

 
 
ภาพท่ี 3.3  ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามการวิจยั 

       

            ตัวแปรอิสระ                                                     ตัวแปรตาม 
 

ปจจัยสวนบุคคล 
- เพศ 
- อายุ     
- การศึกษา 
- รายได 
- ประสบการณ 

 F-test  

F-test 

ปจจัยแวดลอมการซื้อของลูกคา 
-  ผูซื้อ  -  สาเหตุ 
-  ระบบที่ใช -  ยี่หอ 
-  ราคา  -  การตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจของลูกคา 
-  ผลิตภัณฑ   
-  ราคา 
-  ชองทางการจัดจําหนาย 
-  การสงเสริมการตลาด 
 

T-test  

 
 ปญหาที่วิจัย แบบจําลอง สมมติฐาน การรวบรวมขอมูล 

สรุปผล    ทดสอบสมมติฐาน การวิเคราะหขอมูล DPU
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     4.  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ ดังแสดงในภาพท่ี 3.4 
 

ขั้นตอนการวิจัย  ผลลัพธท่ีตองการ  วิธีการ/เคร่ืองมือ 
 

ระยะที่  1  การสังเคราะหเอกสารรายงานวิจัยที่เกี่ยวของกับเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ
พกพาขนาดเล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 

- ศึกษา สังเคราะหเอกสาร 
  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
- บันทึกขอมูล 

 ตัวแปรที่เกี่ยวของกับ 
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม
การเลือกซ้ือคอมพิวเตอร 
และขอมูลการสราง
แรงจูงใจ 

 

 การสังเคราะหเอกสาร 

แบบบันทึกขอมูล 

 

 

 
 ภาพท่ี 3.4  แผนการวิจยั 
 

ระยะที่  2  การสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 

 -  สรางเคร่ืองมือ 
 -  ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 -   เก็บรวบรวมขอมูล  
 -  วิเคราะหขอมูล 

 -  ปจจัยที่สงผลตอ 
    ความพึงพอใจ และ 
   ความไมพึงพอใจ 

- เปรียบเทียบปจจัยที่สงผล 
   ความพึงพอใจและ 
   ความไมพึงพอใจ 

   
การสํารวจ 

แบบสอบถาม 
 

 
ระยะท่ี   3  การศึกษาแนวทางการสรางแรงจูงใจ ในการเลือกซื้อคอมพิวเตอรพกพาขนาดเล็ก 

 - สรางแบบเคร่ืองมือ 
   ในการ  Focus Group  
 - ตรวจสอบเคร่ืองมือ 
 - จัดทํา Focus Group 
 - สรุปขอมูล 

 - แนวทางการสรางแรงจูงใจ  
   แกบุคลากรในการซ้ือ          
คอมพิวเตอรพกพาขนาดเล็ก 
 

 Focus Group 

แบบ Focus Group 
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3.2  การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากร ไดแก นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ ประชากร
ท้ังหมด จํานวน 23,060 คน  
      กลุมตัวอยาง  เพื่อใหเกิดความเช่ือม่ันวาทุกหนวยประชากรไดมีโอกาสรับเลือกเปน
ตัวแทนของประชากร งานวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามวิธีของ ทาโร ยามาเน (Taro 
Yamane) หรือเฮอรเบร์ิทและเรยมอนด (Herbert Asin and Raymond R.) หรือของโรสคอว (Roscoe 
: 1975) จะไดจํานวนประชากรกลุมตัวอยางดังนี้ 

     ในกรณีท่ีประชากรมีจํานวนแนนอนสูตรท่ีใชในการคาํนวณขนาดของกลุมตัวอยาง คือ 

                                                          n      =         N 

                                                      1+Ne2 
            e    คือความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหเกิดข้ึนในรูปของสัดสวน 
      n   คือ กลุมตัวอยางท่ีตองการ 
 

     ดังนั้น ประชากรท่ีศึกษามี  23,060 คน และตองการใหเกิดความคลาดเคล่ือนในการสุม
ตัวอยางรอยละ 5 ขนาดของกลุมตัวอยางจากสมการที่ 3.1 
                                                          n       =        23,060              
                                                                       1+23,060(.05) 2 

                                                                    =      393 
                                        จะตองเลือกตัวอยาง    393   คน 

 
       ซ่ึงจะไดประชากรกลุมตัวอยางจํานวน 393 คน โดยจะมุงเนนไปท่ีคณะท่ีมีความ
จําเปนตองใชคอมพิวเตอรขนาดเล็กมากท่ีสุดคือ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ ซ่ึงประกอบดวย 5 
กลุมสาขาวิชาคณะเทคโนโลยีสารสนเทศ 4 กลุมสาขาวิชา และคณะวิทยาศาสตร 4 กลุมสาขาวิชา
จํานวนประชากรกลุมตัวอยางท่ีไดคณะละ 131 การสุมกลุมตัวอยางท้ัง 3 คณะ 13 สาขาวิชา 
ประชากรทั้งหมดจํานวน 393 คน สรุปไดดังตารางท่ี 3.1  
 
 
 
 

(3.1) 
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ตารางท่ี 3.1  จํานวนประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการเก็บขอมูลเพื่อการวิจัย 
 

มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลย
อลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 

จํานวน
กลุม

สาขาวิชา 

จํานวนกลุม
ตัวอยาง
สาขาวิชา 

จํานวนกลุม
ตัวอยาง
ประชากร 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ 6 5 131 
คณะวิทยาศาสตร 4 4 131 
คณะวิทยาการจัดการ 5 4 131 

รวม 15 13 393 

 

3.3  เคร่ืองมือท่ีใชในการดําเนินการ  
      เมธินี นราวีรวุฒิ ( 2549: 90-96) เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูลรวบรวมขอมูลเปน
แบบสอบถาม มี 3 ตอน คือ  

     ตอนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับสถานภาพท่ัวไปของผูตอบ ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check list) มีขอคําถาม 5 ขอ ดังนี้ 
  1.  เพศ 
  2.  อายุ 
  3.  ระดับการศึกษา 
   4.  รายได 
  5.  เวลาในการทํางาน 

     ตอนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร ลักษณะของแบบสอบถามเปน
แบบสอบถามแบบ ตรวจสอบรายการ (Check list) มีขอคําถาม 15 ขอ  
   6.  วัตถุประสงคในการใชงาน 
   7.  ความถ่ีในการใชงาน 
   8.  ชวงเวลาในการใชงาน 
   9.  สถานท่ีใชงาน 
   10.  มีคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กไวใชงาน 
   11.  จํานวนเคร่ืองท่ีทานมีและใชงานอยูในปจจุบัน 
   12.  ยี่หอคอมพิวเตอรท่ีทานใชงาน 
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   13.  ราคาท่ีซ้ือ 
   14.  คุณสมบัติความเร็วของหนวยประมวลผล (CPU) 
   15.  สถานท่ีซ้ือ 
   16.  วิธีซ้ือ 
   17.  เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือ 
  18.  รูจักเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กจากส่ือไหน 
  19.  เกณฑท่ีทานใชในการเลือกซ้ือ 
  20.  มูลเหตุจูงใจหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

     ตอนที่ 3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางการการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร ลักษณะของ
แบบสอบถามเปนแบบมาตราประมาณคา (Rating Scale) 3 ระดับ มีขอคําถามปจจัยดานผลิตภัณฑ 
14 ขอ ปจจัยดานราคา 6 ขอ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 10 ขอ ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 13 ขอ ปจจัยดานอ่ืนๆ 8 ขอ ลักษณะของแบบสอบถามกําหนดระดับคะแนนตามความ
ตองการไว 5 ระดับ มีเกณฑดังนี้ 
  คะแนนระดับ 5  หมายถึง  ตองการมากท่ีสุด 
  คะแนนระดับ 4  หมายถึง  ตองการมาก 
                           คะแนนระดับ 3  หมายถึง  ตองการปานกลาง 
  คะแนนระดับ 2  หมายถึง  ตองการนอย 
  คะแนนระดับ 1  หมายถึง  ตองการนอยท่ีสุด 
      จอหน ดับบลิว เบส (John W. Best 1970: 176) การแปลความหมายของเกณฑระดับ
คะแนน ใชการแปลความหมาย ดังนี้ 
 4.50 - 5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด 
 3.50 - 4.49 หมายถึง สําคัญมาก 
 2.50 - 3.49 หมายถึง สําคัญปานกลาง 
 1.50 - 2.49 หมายถึง สําคัญนอย 
 1.00 - 1.49 หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด 
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3.4  วิธีการสราง และพัฒนาเคร่ืองมือในการวิจัย   

     การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้สรุปไดดังภาพท่ี 3.5 
โดยมีข้ันตอนดังนี้ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
                              Y 
 
 
          
                              Y  
     
     

 
       
                           
 
 

 
ภาพท่ี 3.5 กรรมวิธีการสรางเคร่ืองมือเพ่ือใชในการวิจัย 

ใหทบทวน
ปรับปรุงแกไข 

 

ศึกษาคนควา เอกสาร 

กําหนดกรอบแนวคิด 
ของแบบสอบถาม 

สรางแบบสอบถามท่ี
สอดคลองกับวัตถุประสงค 

ผูเช่ียวชาญ  ตรวจ 
หาคา IOC 

นําแบบสอบถามไปใช
กับกลุมตัวอยางจํานวน 

นําผลที่ไดมาคํานวณหา
คาความเที่ยง 

จัดพิมพแบบสอบถาม
ฉบับสมบูรณ นําไปใช

N 

N 
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     1.  ศึกษาเอกสาร บทความและรายงานการวิจัยเปนการคนควาเกี่ยวกับทฤษฎี แนวคิด 
หลักการท่ีเกี่ยวของกับคุณลักษณะของบุคคล 

     2.   กําหนดกรอบแนวคิดและขอบเขตในการสรางเคร่ืองมือใหสอดคลองกับ
วัตถุประสงค 

     3.  นําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคนความาสรางเปนแบบสอบถาม 
     4.  นําแบบสอบถามมาทบทวนเพื่อปรับปรุงแกไข 
     5.  นําแบบสอบถามไปใหผูเช่ียวชาญ (ผูชวยศาสตราจารย ดร.ประณต บุญไชยอภิสิทธ์ิ) 

ทําการตรวจสอบ จากน้ันนํามาวิเคราะหคาสัมประสิทธ์ิความตรง (Validity) โดยคํานวณคา IOC 
(Index of Objective Congruence) ไดท่ี 0.50 ข้ึนไป 

     6.  นําแบบสอบถามท่ีไดตรวจสอบแกไขปรับปรุงแลว ไปใชกับกลุมทดลองท่ีไมใช
กลุมตัวอยาง (Try out) จํานวน 30 คน 

     7.  นําแบบสอบถามท่ีไดจากกลุมทดลองมาคํานวณตรวจสอบหาคาความเท่ียง 
(Reliability) ของแบบสอบถามโดยใชวิธีของ (Cronbach, 1970) ไดความเช่ือม่ันท่ีระดับ 

     8.  จัดพิมพแบบสอบถามฉบับสมบูรณ แลวนําไปใชจริงกับกลุมตัวอยางท่ีกําหนด 
 
3.5  การเก็บรวบรวมขอมูล และการจัดทําขอมูล  
       การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการสง
แบบสอบถามผานทางนักศึกษาโดยตรงโดยกําหนดเริ่มสงแบบสอบถามทางฝากคนรูจักไปยังกลุม
ตัวอยาง ตั้งแตวันท่ี 14 มกราคม 2553 ถึง 14 มีนาคม 2553 รวมเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 60 
วันการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยใชวิธีการสงแบบสอบถามผานทางนักศึกษา ไปยังกลุมตัวอยาง 
จํานวน 393 ชุด และรอการเก็บรวบรวมขอมูลโดยนักศึกษา คนเดิมท่ีฝากไป ไดรับแบบสอบถาม
กลับจํานวน 393  ชุด  เม่ือเก็บรวบรวมขอมูลไดครบตามจํานวนแลวจึงดําเนินการนํามาวิเคราะหใน
เคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรม SPSS/PC (Statistical Package for the Social Sciences) 
 
3.6  การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิจัย 
                  ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลโดยการใชเคร่ืองคอมพิวเตอรในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
                  1.  วิเคราะหสถานภาพท่ัวไป ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ 
(Check list) คาสถิติพื้นฐานท่ีใชไดแก คาความถ่ี รอยละ 
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                  2.  วิเคราะหความคิดเห็นเกี่ยวกับการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร ลักษณะของแบบสอบถาม
เปนแบบตรวจสอบรายการ (Check list) คาสถิติพื้นฐานท่ีใชไดแก คาความถ่ี รอยละ 
      3.  วิเคราะหขอเสนอแนะเกี่ยวกับแนวทางการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร ลักษณะของ
แบบสอบถามเปนแบบมาตราประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ คาสถิติพื้นฐานท่ีใชไดแกคาเฉล่ีย
เลขคณิต ( X ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

           สําหรับสถิติท่ีใชในการวิจัยไดแก 
                  1.  หาคา IOC คํานวณไดเปนรายขอดังสมการท่ี 3.2 
 

                                         สูตร 
N
X

IOC
Σ

=                              (3.2) 

 
    โดย                IOC หมายถึง คาดัชนีความสอดคลอง 
 X หมายถึง คะแนนท่ีผูเช่ียวชาญให 
 1 หมายถึง มีความสอดคลองกับวัตถุประสงค 
 0 หมายถึง ตัดสินใจไมได 
 -1 หมายถึง ไมมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค 
 N หมายถึง จํานวนผูเช่ียวชาญ 

    ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดพิจารณาคําถามท่ีมีคา IOC ตั้งแต .50 ข้ึนไป เทานั้น 
            2.  หาคาความเท่ียงของแบบสอบถาม โดยใชวิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบรัคดัง
สมการท่ี 3.3 

 

                                           สูตร ⎟⎟
⎠

⎞
⎜⎜
⎝

⎛ Σ
−

−
= 2

2
1

1 t

i
S

S
n

nα                                                         (3.3) 

 
     โดย              α  หมายถึง คาความเท่ียงของแบบสอบถามท้ังฉบับ 

      n หมายถึง จํานวนแบบสอบถาม 

  2
iSΣ  หมายถึง คาผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ 

  2
tSΣ  หมายถึง คาผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถาม

ท้ังฉบับ 
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                  3.  รอยละ (Percentage) เปนสถิติพื้นฐาน ซ่ึงมีลักษณะของการแจกแจงนับเปนความถ่ี
ดังสมการท่ี (3.4)  
 

                                          สูตร 
( )

N
xA

P
100

=                                                                          (3.4) 

 
             โดย      P หมายถึง คารอยละ 
    A หมายถึง จํานวนท่ีตองการนํามาเปรียบเทียบ 
    N หมายถึง จํานวนท้ังหมดของขอมูล 
 
                  4.  การหาคาเฉล่ีย (Arithmetic Mean) จากคะแนนท่ีแจกแจงความถ่ีแลว ขอมูลจะมี
ระดับการวัดแบบอันตรภาคหรือแบบอัตราสวน ดังสมการท่ี 3.5 (ชูศรี วงศรัตนะ 2541: 40) 

                                          สูตร 
f

fX
X

∑
∑

=                                                                              (3.5)   

 
             โดย       X  หมายถึง คาเฉล่ีย 
             f  หมายถึง ความถ่ี 
  fX∑  หมายถึง ผลรวมท้ังหมดของความถ่ีคูณคะแนน  
  f∑  หมายถึง ผลรวมท้ังหมดของความถ่ี ซ่ึงมีคาเทากับจํานวนขอมูลท้ังหมด 
 
 5.  คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ขอมูลท่ีมีการแจกแจงความถ่ีแลว 
ซ่ึงเปนการวัดการกระจายของคะแนนรวมคาเฉล่ีย ดังสมการท่ี 3.6 (ชูศรี วงศรัตนะ 2541: 40) 
 

                                          สูตร 
)1(

)(
.

22

−
Σ−Σ

=
NN

fXfXN
DS

                                               
(3.6) 
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ตารางท่ี 3.2  สรุปการใชวิธีทางสถิติเพื่อวิเคราะหขอมูลในแบบสอบถาม 

การวิเคราะหขอมูล ลักษณะการ
วิเคราะหขอมูล 

วิธีวิเคราะหขอมูล 

ตอนท่ี 1  สถานภาพท่ัวไป 
 1.  เพศ 
2.  อายุ 
3.  ระดับการศึกษา 
4.  รายได 
5.  ในการทํางาน 

การสอบรายการ 
(Check List) 

ความถ่ีสรุปเปนรอย
ละ 

ตอนท่ี2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการใชงาน   
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก  
6.  วัตถุประสงคในการใชงาน 
7.  ความถ่ีในการใชงาน 
8.  ชวงเวลาในการใชงาน 
9.  สถานท่ีใชงาน 
10.  มีคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กไวใชงาน 
11.  จํานวนเคร่ืองท่ีทานมีและใชงานอยูในปจจุบัน 
12.  ยี่หอคอมพิวเตอรท่ีทานใชงาน 
13.  ราคาท่ีซ้ือ 
14.  คุณสมบัติความเร็วของหนวยประมวลผล (CPU) 
15.  สถานท่ีซ้ือ 
16.  วิธีซ้ือ 
17.  เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือ 
18.  รูจักเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กจาก 
       ส่ือไหน         
19.  เกณฑท่ีทานใชในการเลือกซ้ือ 
20.  มูลเหตุจูงใจหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลตอการ  
       ตัดสินใจเลือกซ้ือ 

การสอบรายการ 
(Check List) 

ความถ่ีสรุปเปนรอย
ละ 
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การวิเคราะหขอมูล ลักษณะการ
วิเคราะหขอมูล วิธีวิเคราะหขอมูล 

สวนท่ี 3  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ    
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 

1.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
2.  ปจจัยดานราคา  
3.  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
4.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
5.  ปจจัยดานอ่ืนๆ  

สอบถามมาตรา
ประมาณคา 
(Rating Scale) 

ค า เ ฉ ล่ี ย เ ล ขคณิ ต  

( X ) และใชคาสวน
เบ่ียง เบนมาตรฐาน 
(SD) 

 
3.7  ระยะเวลาในการดําเนนิการวิจัย 

ระยะเวลาในการดําเนินการวิจัย และแผนผังข้ันตอนในการดําเนินงานการวิจัย สามารถ
สรุปไดดัง ตารางท่ี 3.3 
 
ตารางท่ี 3.3  ระยะเวลาในการดําเนินการวจิัย 
 
ลําดับท่ี ระยะเวลาดําเนินงาน (เดือน) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1 ศึกษาและรวบรวมขอมูล             
2 เตรียมแบบสอบถาม             
3 ศึกษา ทดสอบเคร่ืองมือและเลือก

เคร่ืองมือท่ีเหมาะสม 
            

4 วิเคราะหและสรุปผล             
5 สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ             
6 เรียบเรียงรายงานคนควาอิสระ             

 

ตารางท่ี 3.2  (ตอ) DPU



 
 

 
บทที่  4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

     จากผลการศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ ” ไดวิเคราะหปจจัยท่ีมีผล
ตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ไดแบงผลการศึกษาออกเปน  3  สวนดังนี้ 
     1.  ขอมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถามและขอมูลท่ัวไป 
     2.  ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร 
     3.  ขอมูลเกี่ยวกับแนวทางการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร 
 
4.1 ขอมูลเก่ียวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถามและขอมูลท่ัวไป 
     ขอมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถามและขอมูลท่ัวไปสรุปไดดังตารางท่ี 4.1 
ถึงตารางท่ี 4.5 โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  
 
 ตารางท่ี 4.1  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “ เพศ ’’ 
 

เพศ จํานวน รอยละ ลําดับ 
ชาย 183 46.59 2 
หญิง 210 53.44 1 
รวม 393 100  

     
    จากตารางท่ี 4.1  พบวาจํานวนผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย เปน
เพศหญิงมีจํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 53.44 รองลงมาเพศชายมีจํานวน 183  คน คิดเปนรอยละ 
46.59 
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ตารางท่ี 4.2  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตาม “ อายุ” 
 

อายุ จํานวน รอยละ ลําดับ 
ต่ํากวา 25 ป 155 39.44 1 
25 – 35 ป 141 35.88 2 

มากกวา 35 ปข้ึนไป 97 24.68 3 
รวม 393 100  

      
                  จากตารางท่ี 4.2  พบวา จํานวนระดับอายุของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ ต่ํากวา 25 
ปมีจํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 39.44 รองลงมาอายุ  25-35  ป มีจํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 
35.88 และ มากวา 35 ปข้ึนไป มีจํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.68 
 
ตารางท่ี 4.3  แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “วุฒิการศึกษา’’ 

 
                   จากตารางท่ี 4.3  พบวาจํานวนระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ 
ปริญญาตรี มีจํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 63.36 รองลงมา อนุปริญญา/ปวส./ปวท. มีจํานวน 144 
คน คิดเปนรอยละ 36.64 
                               
ตารางท่ี 4.4  แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “รายได’’ 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ ลําดับ 
อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 144 36.64 2 

ปริญญาตรี 249 63.36 1 
รวม 150 100  

รายได จํานวน รอยละ ลําดับ 
4,500 – 6,500 84 21.37 2 
6,501 – 10,000 156 39.69 1 
10,001 – 15,000 84 21.37 2 

15,000 บาทข้ึนไป 69 17.56 3 
รวม 393 100  
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                  จากตารางท่ี 4.4 พบวารายไดของผูตอบแบบสอบถามที่ไดรับปจจุบันมากท่ีสุดคือ 
6,501-10,000 บาทมีจํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.69 รองลงมา 4,500 - 6,500 บาท จํานวน 84 
คน คิดเปนรอย 21.37 และ10,001 - 15,000 บาท มีจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.37  นอยท่ีสุดคือ 
15,000 บาทข้ึนไป มี มีจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ  17.56 

 
ตารางท่ี 4.5  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “ช่ัวโมงทํางาน’’ 
 

ช่ัวโมงทํางาน จํานวน รอยละ ลําดับ 
8 ช่ัวโมง 116 29.52 2 

8 – 10 ช่ัวโมง 127 32.32 1 
10 – 12 ช่ัวโมง 81 20.61 3 

มากกวา 12 ช่ัวโมง 69 17.56 4 
รวม 393 100  

    
 จากตารางท่ี 4.5 พบวาจํานวนช่ัวโมงการทํางานตอวันของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด
คือ 8 – 10 ช่ัวโมง มีจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 32.32 รองลงมา 8 ช่ัวโมง จํานวน 116  คน คิด
เปนรอยละ 29.52  และ10 – 12 ช่ัวโมง มีจาํนวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.61 นอยท่ีสุดคือ ทํางาน
มากกวา 12 ช่ัวโมง มีจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.56 

 
4.2  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 
      ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กสรุปไดดังตารางท่ี 
4.6 ถึงตารางที่ 4.35 โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  
 
ตารางที่ 4.6  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “วัตถุประสงคในการใช
งาน’’ 
 

วัตถุประสงค จํานวน รอยละ ลําดับ 
เลนเกมส   70 17.81 3 
งานพิมพ   48 12.81 4 

เสนอผลงาน   76 19.34 2 
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ตารางท่ี 4.6  (ตอ) 
 

วัตถุประสงค จํานวน รอยละ ลําดับ 
อินเทอรเน็ต   157 39.95 1 
งานบัญชี 39 9.92 5 
รวม 393 100  

 
                  จากตารางท่ี 4.6  พบวาวัตถุประสงคในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของ
ผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ อินเทอรเน็ต มีจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.95 รองลงมา
อันดับสองคือ เสนอผลงาน จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ19.34 อันดับสาม คือ เลนเกมส จํานวน 70 
คน คิดเปนรอยละ17.81 อันดับส่ี คือ งานพิมพ จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ12.81 และ นอยท่ีสุด
คือ งานบัญชี มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.92 
 
ตารางท่ี 4.7  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “ความถ่ีในการใชงาน’’ 
 

ความถ่ีในการใชงาน จํานวน รอยละ ลําดับ 
ทุกวัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง 116 29.52 1 
ทุกวัน วันละ 2- 4 ช่ัวโมง 92 23.41 2 

ทุกวัน วันละไมเกิน 2 ช่ัวโมง 79 20.10 3 
2- 3 วันตอคร้ัง 67 17.05 4 
อาทิตยละ 1 คร้ัง 39 9.92 5 

รวม 393 100  
    
                 จากตารางท่ี 4.7  พบวาความถ่ีในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของผูตอบ
แบบสอบถามมากท่ีสุดคือ ทุกวัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง มีจํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.52 
รองลงมาอันดับสอง คือ ทุกวัน วันละ 2- 4 ช่ัวโมง จํานวน 92  คน คิดเปนรอยละ 23.41  อันดับสาม 
คือ ทุกวัน วันละไมเกิน 2 ช่ัวโมง จํานวน 79  คน คิดเปนรอยละ20.10 อันดับส่ี คือ 2- 3 วันตอคร้ัง   
จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ17.05 และ นอยท่ีสุดคือ อาทิตยละ 1 คร้ัง จํานวน 39 คน คิดเปน    
รอยละ 9.92 
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ตารางท่ี 4.8  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “ชวงเวลาในการใชงาน’’ 
 

ชวงเวลาในการใชงาน จํานวน รอยละ ลําดับ 
06.01 – 12.00 น. 108 66.67 2 
12.01 – 18.00 น. 127 78.40 1 
18.01 – 24.00 น. 106 65.43 3 
24.01 – 06.00 น. 52 32.10 4 

รวม 393 100  
 
               จากตารางท่ี 4.8 พบวาชวงเวลาในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของผูตอบ
แบบสอบถามมากท่ีสุดคือ 12.01-18.00 น. มีจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 78.40 รองลงมาอันดับ
สอง คือ  06.01-12.00 น.  จํานวน 108  คน คิดเปนรอยละ 66.67 อันดับสาม คือ 18.00-24.00 น. 
จํานวน 106  คน คิดเปนรอยละ65.43 และ นอยท่ีสุดคือ 24.01-6.00 จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 
32.10 
 
ตารางท่ี 4.9  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “สถานท่ีในการใชงาน’’ 
 

สถานท่ีในการใชงาน จํานวน รอยละ ลําดับ 
ท่ีทํางาน 104 26.46 2 

ท่ีบานพัก/หอพัก 131 33.33 1 
รานอินเตอรเน็ต 58 14.76 4 
สถานศึกษา 100 25.45 3 

รวม 393 100  
    
    จากตารางท่ี 4.9 พบวาสถานท่ีในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของ
ผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ ท่ีบานพัก/หอพัก มีจํานวน 131คน คิดเปนรอยละ 33.33 รองลงมา
อันดับสองคือ ท่ีทํางาน จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ26.46 อันดับสาม คือ ท่ีทํางาน จํานวน 100 
คน คิดเปนรอยละ 25.45 และ นอยท่ีสุดคือ รานอินเตอรเน็ต มีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.76 
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ตารางท่ี 4.10  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “มีและไมมีคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็กในการใชงาน’’ 
 
มีและไมมีในการใชงาน จํานวน รอยละ ลําดับ 

มี 162 41.22 2 
ไมมี 231 58.78 1 
รวม 393 100  

    จากตารางท่ี 4.10  พบวามีและไมมีคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กไวใชงานของ
ผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ ไมมี มีจํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 58.78 และ นอยท่ีสุดคือมี มี
จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 41.22 
 
ตารางท่ี 4.11  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “จํานวนเคร่ืองท่ีมีไวใช
งาน’’ 
 
จํานวนเคร่ืองท่ีมีไวใชงาน จํานวน รอยละ ลําดับ 

1 เคร่ือง           96 59.26 1 
2 เคร่ือง           37 22.84 2 
3 เคร่ือง           20 12.35 3 

มากกวา 3 เคร่ือง       9 5.56 4 
รวม 162 100  

 
                  จากตารางท่ี 4.11 พบวาจํานวนเคร่ืองในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก
ของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ 1 เคร่ือง มีจํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 59.26 รองลงมา
อันดับสองคือ  2 เคร่ือง  จํานวน 37  คน คิดเปนรอยละ 22.84  อันดับสาม คือ 3  เคร่ือง จํานวน 20 
คน คิดเปนรอยละ 12.35 และ นอยท่ีสุดคือ มากกวา 3 เคร่ือง มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 5.5 
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ตารางท่ี  4.12  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “ยี่หอคอมพิวเตอรท่ีใช
งาน’’ 
 

                                                
     จากตารางท่ี 4.12  พบวายี่หอคอมพิวเตอรท่ีมีไวใชงานของผูตอบแบบสอบถามมาก

ท่ีสุดคือ เอเซอร มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 24.69 รองลงมาอันดับสองคือ DELL มีจํานวน 37  
คน คิดเปนรอยละ 22.84 อันดับสาม คือ คอมแพค มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 12.35 อันดับส่ี 
คือ เอซุส มีจํานวน 14  คน คิดเปนรอยละ 8.64 อันดับหามีสองยี่หอ คือโตชิบากับไอบีเอ็ม มีจํานวน 
13 คน คิดเปนรอยละ 8.02 อันดับท่ีหก คือ โซนี มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 6.17  อันดับที่เจ็ด 
คือ  เอสวีโอเอ มีจํานวน 9  คนคิดเปนรอยละ 5.56  และ นอยท่ีสุดคือ เบนคิว มีจํานวน 6 คนคิดเปน
รอยละ 3.70  
 
ตารางท่ี 4.13  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “ราคาซ้ือ’’ 
 

ราคาซ้ือ จํานวน รอยละ ลําดับ 
นอยกวา 15,000 บาท  78 19.85 2 

15,001 ถึง 20,000 บาท  123 31.30 1 
20,001 ถึง 25,000 บาท  70 17.81 3 

ยี่หอคอมพิวเตอรท่ีใชงาน จํานวน รอยละ ลําดับ 
เอเซอร 40 24.69 1 
คอมแพค 20 12.35 3 
เอซุส 14 8.64 4 
ไอบีเอ็ม 13 8.02 5 
โตชิบา 13 8.02 5 
เบนคิว 6 3.70 8 

เอสวีโอเอ 9 5.56 7 
DELL 37 22.84 2 
โซนี 10 6.17 6 
รวม 162 100  
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ตารางท่ี 4.13  (ตอ) 
 

ราคาซ้ือ จํานวน รอยละ ลําดับ 
25,001 ถึง 30,000 บาท 60 15.27 4 
30,001 ถึง 35,000 บาท 43 10.94 5 
มากกวา 35,000 บาท 19 4.83 6 

   รวม 393 100  
                                   

     จากตารางท่ี 4.13 พบวาราคาซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของผูตอบ
แบบสอบถามมากท่ีสุดคือ 15,001 ถึง 20,000 บาท มีจํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 31.30 รองลงมา
อันดับสองคือ นอยกวา 15,000 บาท  จํานวน 78  คน คิดเปนรอยละ19.85  อันดับสาม คือ 20,001 
ถึง 25,000 บาท จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ17.81 อันดับส่ี คือ 25,001 ถึง 30,000 บาท  จํานวน 60 
คน คิดเปนรอยละ15.27  อันดับหา คือ 30,001 ถึง 35,000 บาท จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ10.94 
และ นอยท่ีสุดคือ มากกวา 35,000 บาท  มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.83 
 
ตารางท่ี 4.14  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “รุนของหนวยประมวลผล 
(CPU)  ในการใชงาน’’ 
 
รุนของหนวยประมวลผล (CPU)  จํานวน รอยละ ลําดับ 

Celeron 78 19.85 3 
Intel 99 25.19 2 
Via 12 3.05 6 

Core 2 Duo 58 14.76 4 
AMD 119 30.28 1 

อ่ืนๆ ระบุ............... 27 6.87 5 
รวม 393 100  
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     จากตารางท่ี 4.14  พบวารุนของหนวยประมวลผล (CPU) ในการใชงานคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็กของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ AMD  มีจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 
30.28 รองลงมาอันดับสองคือ  Intel จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 25.19 อันดับสาม คือ Celeron 
จํานวน 78  คน คิดเปนรอยละ 19.85 อันดับส่ี คือ Core 2 Duo  จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.76
อันดับหา คือรุนอ่ืนๆ  จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.87 และ นอยท่ีสุดคือ Via มีจํานวน 12 คน คิด
เปนรอยละ 3.05 

 
ตารางท่ี 4.15  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “สถานท่ีซ้ือ’’ 
 

สถานท่ีซ้ือ จํานวน รอยละ ลําดับ 
รานคาคอมพิวเตอรท่ัวไป  74 18.83 3 

รานคอมพิวเตอรในศูนยการคา  139 35.37 1 
ในหางสรรพสินคา  120 30.53 2 

รานตัวแทนท่ีไดรับการแตงตั้ง 60 15.27 4 
รวม 393 100  

                                  
     จากตารางท่ี 4.15  พบวาสถานท่ีซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของผูตอบ

แบบสอบถามมากท่ีสุดคือ รานคอมพิวเตอรในศูนยการคา มีจํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 35.37 
รองลงมาอันดับสองคือ ในหางสรรพสินคา จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.53 อันดับสาม คือ 
รานคาคอมพิวเตอรท่ัวไป จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ18.83 และ นอยท่ีสุดคือ รานตัวแทนท่ี
ไดรับการแตงต้ังใหจําหนายยี่หออยางเปนทางการ มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.27 

 
ตารางท่ี 4.16  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “วิธีซ้ือ’’ 
 

วิธีซ้ือ จํานวน รอยละ ลําดับ 
เงินสด 145 36.90 2 
เงินผอน 248 63.10 1 
รวม 393 100  
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    จากตารางท่ี  4 .16  พบวาวิ ธี ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของผูตอบ
แบบสอบถามมากท่ีสุดคือ เงินผอน 248 คน คิดเปนรอยละ 63.10 รองลงมาคือ เงินสด จํานวน 145 
คน คิดเปนรอยละ 36.90   
 
 
ตารางท่ี 4.17  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “เหตุผลในการตัดสินใจ
ซ้ือ’’ 
 

      
    จากตารางท่ี 4.17  พบวาเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ 
เพื่อการศึกษา มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 21.12 รองลงมาอันดับสองคือ งานเรงดวน  จํานวน 
79 คน คิดเปนรอยละ 20.10 อันดับสาม คือ เพื่อใชติดตอส่ือสาร จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 
18.83 อันดับส่ี คือ มีความสนใจเทคโนโลยี จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.32 และ อันดับหา คือ 
งานมาก จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.94  อันดับหก คือ ตามเพ่ือนจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 
8.91  นอยท่ีสุดคือ เพื่อรับทํางานนอกเวลา  มีจาํนวน  27  คน คิดเปนรอยละ 6.87 
 
ตารางท่ี 4.18  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “รูจักเคร่ืองคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็ก จากส่ือไหน’’ 
 

ส่ือ จํานวน รอยละ ลําดับ 
ส่ือโฆษณา  125 31.81 2 
พนักงานขาย 72 18.32 3 

เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ จํานวน รอยละ ลําดับ 
งานมากข้ึน  43 10.94 5 
งานเรงดวน 79 20.10 2 
เพื่อการศึกษา 83 21.12 1 
ตามเพ่ือน 35 8.91 6 

มีความสนใจเทคโนโลยี 52 13.23 4 
เพื่อใชติดตอส่ือสาร 74 18.83 3 

เพื่อรับทํางานนอกเวลา   27 6.87 7 
รวม 393 100  
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ญาติ พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเชื่อถือ 148 37.66 1 

อ่ืน ๆ ระบุ............... 48 12.21 4 
รวม 393 100  

                  
 จากตารางท่ี 4.18  พบวาส่ือท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามรูมากท่ีสุดคือญาติ พี่นอง หรือ 
บุคคลท่ีเช่ือถือ มีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.66 รองลงมาอันดับสองคือ ส่ือโฆษณา มี  
จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.81 อันดับสาม คือ พนักงานขาย มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 
18.32 และ นอยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ มีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.21 
 
ตารางท่ี 4.19  แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “เกณฑท่ีใชในการ
เลือกซ้ือ” 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
              
 

 
 
     จากตารางท่ี 4.19  พบวาเกณฑในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของ

ผูตอบแบบสอบถามมากที่สุดคือ ราคา มีจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 33.33 รองลงมาอันดับสอง
คือ คุณภาพ จํานวน 72  คน คิดเปนรอยละ 18.32 อันดับสาม คือ การบริการหลังการขาย มีจํานวน 
59 คน คิดเปนรอยละ 15.01 อันดับส่ี คือ ยี่หอ จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.98  และ อันดับหา 
คือ การสงเสริมการขาย จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.20 อันดับหก คือ อุปกรณตอพวง มี
จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.91 อันดับเจ็ด คือ ประโยชน มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.87  
และ นอยท่ีสุดคือ ภาพลักษณสีสัน มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.83 

เกณฑท่ีใชในการเลือกซ้ือ จํานวน รอยละ ลําดับ 
ยี่หอ 51 12.98 4 
ราคา 86 21.88 1 

คุณภาพ 72 18.32 2 
ประโยชน 27 6.87 7 

การสงเสริมการขาย 44 11.20 5 
ระบบอุปกรณตอพวง 35 8.91 6 
ภาพลักษณ สีสัน 19 4.83 8 

การบริการหลังการขาย 59 15.01 3 
รวม 393 100  
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ตารางท่ี 4.20  จํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม “มูลเหตุจูงใจท่ีมีผลตอการ
ซ้ือ’’ 
 

มูลเหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ จํานวน รอยละ ลําดับ 
บุคคลในครอบครัว 78 19.85 2 

การโฆษณา 83 21.12 1 
คําแนะนําของพนักงานขาย 70 17.81 3 

คนรัก คนรูใจ 60 15.27 4 
เพื่อน/ญาติ พี่นอง 83 21.12 1 

ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง 19 4.83 5 
รวม 393 100  

   
     จากตารางท่ี 4.20  พบวามูลเหตุจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา

ขนาดเล็กของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดมีสองอยางเทากันคือ การโฆษณา และเพ่ือน/ญาติ พี่
นอง มีจํานวน 83  คน คิดเปนรอยละ 21.12 รองลงมาอันดับสองคือ บุคคลในครอบครัว จํานวน 78   
คน คิดเปนรอยละ 19.85 อันดับสาม คือ คําแนะนําของพนักงานขาย มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 
17.81 อันดับส่ีคือคนรัก คนรูใจ มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ15.27 และ นอยท่ีสุดคือตัดสินใจซ้ือ
ดวยตนเอง มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.83 
 
ตารางท่ี 4.21  จํานวนและคารอยละของวัตถุประสงคในการใชงาน จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

วัตถุประสงคในการใชงาน 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
งานบัญชี 17 9.29 22 10.48 

อินเทอรเน็ต 73 39.89 84 40.00 
เสนอผลงาน 37 20.22 42 20.00 
งานพิมพ 26 14.21 22 10.48 
เลนเกมส 30 16.39 40 19.05 
รวม 183 100 210 100 
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     จากตารางท่ี 4.21  พบวาเพศชายใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กเพื่ออินเทอรเน็ต
มากท่ีสุด มีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 39.89 รองลงมาอันดับสองคือ เสนอผลงาน จํานวน 37 คน 
คิดเปนรอยละ 20.22 อันดับสาม คือ เลนเกมส มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ16.39 อันดับส่ีคือ 
งานพิมพ มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ14.21 และ นอยท่ีสุดคือ งานบัญชี มีจํานวน 17 คน คิดเปน  
รอยละ 9.29 

     เพศหญิงใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กเพื่ออินเทอรเน็ตมากท่ีสุด มีจํานวน 84  
คน คิดเปนรอยละ 40.00  รองลงมาอันดับสองคือ เสนอผลงาน จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 20.00  
อันดับสาม คือ เลนเกมส มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอย19.05 และ นอยท่ีสุดคือ เพื่องานบัญชีกับ งาน
พิมพมีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 10.48 

 
ตารางท่ี 4.22  จํานวนและคารอยละของความถ่ีในการใชงานจําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

ความถ่ีในการใชงาน 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ทุกวัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง 61 33.33 55 26.19 
ทุกวัน วันละ 2- 4 ช่ัวโมง 46 25.14 46 21.90 

ทุกวัน วันละไมเกิน 2 ช่ัวโมง 28 15.30 51 24.29 
2- 3 วันตอคร้ัง 29 15.85 38 18.10 
อาทิตยละ 1 คร้ัง 19 10.38 20 9.52 

รวม 183 100 210 100 
            
                  ตารางท่ี 4.22  พบวาเพศชายมีความถ่ีในการใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมาก
ท่ีสุดคือ ทุกวัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง มีจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 33.33 รองลงมาอันดับสอง
คือ ทุกวัน วันละ 2- 4 ช่ัวโมง จํานวน 46  คน คิดเปนรอยละ 25.14  อันดับสาม 2- 3 วันตอคร้ัง มี
จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ15.85 อันดับส่ีคือ ทุกวัน วันละไมเกิน 2 ช่ัวโมง มีจํานวน 28 คน คิด
เปนรอยละ 15.30 และ นอยท่ีสุดคือ อาทิตยละ 1 คร้ัง มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 10.38 

     เพศหญิงมีความถ่ีในการใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมากท่ีสุดคือ ทุกวัน วันละ
มากกวา 4 ช่ัวโมง มีจํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 26.19 รองลงมาอันดับสองคือ ทุกวัน วันละไม
เกิน 2 ช่ัวโมง มีจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 24.29 อันดับสาม ทุกวัน วันละ 2- 4 ช่ัวโมง จํานวน 

DPU



52 
 
46 คน คิดเปนรอยละ 21.90 อันดับส่ีคือ 2- 3 วันตอคร้ัง มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ18.10 และ 
นอยท่ีสุดคือ อาทิตยละ 1 คร้ัง มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 9.52                                                      
 
ตารางท่ี 4.23  จํานวนและคารอยละของชวงเวลาในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 
จําแนกตาม สถานภาพเพศ 

 
                  จากตารางท่ี 4.23  พบวาเพศชายชวงเวลาท่ีใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมากท่ีสุด 
คือ 12.01 - 18.00 น. มีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 36.61 รองลงมาอันดับสองคือ 06.01 - 12.00 น. 
มีจํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 30.05 อันดับสาม คือ 18.01 - 24.00 น. มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอย
ละ 22.64 และ นอยท่ีสุดคือ  24.00 - 06.00 น. มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 10.93 

     เพศหญิงชวงเวลาที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมากท่ีสุด คือ 18.01 - 24.00 น. 
มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 30.95 รองลงมาอันดับสองคือ 12.01 - 18.00 น. มีจํานวน 60 คน คิด
เปนรอยละ 28.57 อันดับสาม คือ 06.01 - 12.00 น. มีจํานวน 53 คน คิดเปนรอย 25.24 และ นอย
ท่ีสุดคือ  24.00 - 06.00 น. มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 15.24  

ตารางท่ี 4.24  จํานวนและคารอยละของสถานท่ีในการใชงาน จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

สถานท่ีในการใชงาน 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ท่ีทํางาน 54 29.51 50 23.81 

ท่ีบานพัก/หอพัก 68 37.16 63 30.00 
รานอินเตอรเน็ต 21 11.48 37 17.62 

ชวงเวลาในการใชงาน 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
06.01 – 12.00 น. 55 30.05 53 25.24 
12.01 – 18.00 น. 67 36.61 60 28.57 
18.01 – 24.00 น. 41 22.40 65 30.95 
24.00 – 06.00 น. 20 10.93 32 15.24 

รวม 183 100 210 100 
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ตารางท่ี 4.24 (ตอ) 
 

สถานท่ีในการใชงาน 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
สถานศึกษา 40 21.86 60 28.57 

รวม 183 100 210 100 
 

จากตารางท่ี 4.24  พบวาเพศชายสถานท่ีใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมากท่ีสุด
คือ  ท่ีบานพัก/หอพัก มีจํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 37.16 รองลงมาอันดับสองคือ ท่ีทํางาน 
จํานวน 54   คน คิดเปนรอยละ 29.51 อันดับสาม คือ สถานศึกษา มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 
21.86  และ นอยท่ีสุดคือ รานอินเตอรเน็ต มีจํานวน  21  คน คิดเปนรอยละ 11.48 

     เพศหญิง สถานที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมากท่ีสุดคือ ท่ีบานพัก/หอพัก มี
จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 30.00 รองลงมาอันดับสองคือ สถานศึกษา จํานวน 60 คน คิดเปนรอย
ละ 28.57 อันดับสาม คือ ท่ีทํางาน มีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 23.81 และ นอยท่ีสุดคือ ราน
อินเตอรเน็ต มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 17.62  

 
ตารางท่ี 4.25  จํานวนและคารอยละของการมีไวใชงาน จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 
 

มีใชงาน 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
มี 75 40.98 87 41.43 

ไมมี 108 59.02 123 58.57 
รวม 183 100 210 100 

 
จากตารางท่ี 4.25  พบวาเพศชายไมมีคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก มากท่ีสุด มี

จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 59.02 และมีไวใชงานมีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 40.98  
 เพศหญิงไมมีคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมากท่ีสุด มีจํานวน 123 คน คิดเปน   

รอยละ 58.57 และมีไวใชงานมีจํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 41.43   
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ตารางท่ี 4.26  จํานวนและคารอยละของจํานวนเคร่ืองท่ีมีใชงานจําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

จํานวนเคร่ืองท่ีใชงาน 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
1 เคร่ือง 47 62.67 49 56.32 
2 เคร่ือง 15 20.00 22 25.29 
3 เคร่ือง 9 12.00 11 12.64 

มากกวา 3 เคร่ือง 4 5.33 5 5.75 
รวม 75 100 87 100 

                    
                   จากตารางท่ี 4.26  พบวาเพศชายจํานวนท่ีมีไวใชงานมากท่ีสุดคือ 1 เคร่ือง มีจํานวน 47  
คน คิดเปนรอยละ 62.67 รองลงมาอันดับสองคือ 2 เคร่ือง มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ20.00  
อันดับสาม คือ 3 เคร่ือง มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 12.00 และ นอยท่ีสุดคือ มากกวา 3 เคร่ือง มี
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 5.33 

     เพศหญิง  จํานวนท่ีมีไวใชงานมากท่ีสุดคือ 1 เคร่ือง มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 
56.32 รองลงมาอันดับสองคือ 2 เคร่ือง มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 25.29 อันดับสาม คือ 3 
เคร่ือง มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 12.64  และ นอยท่ีสุดคือ มากกวา 3 เคร่ือง มีจํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 5.75 

 
ตารางท่ี 4.27  จํานวนและคารอยละของยี่หอคอมพิวเตอรท่ีใชงาน จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

 

ยี่หอคอมพิวเตอร 
เพศชาย เพสหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เอเซอร 15 20.00 25 28.74 
คอมแพค 14 18.67 6 6.90 
เอซุส 5 6.67 9 10.34 
ไอบีเอ็ม 3 4.00 10 11.49 
โตชิบา 7 9.33 6 6.90 
เบนคิว 3 4.00 3 3.45 
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ตารางท่ี 4.27 (ตอ) 
 

 
     จากตารางท่ี 4.27  พบวา เพศชาย ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กท่ีมีไวใชงาน

มากท่ีสุดคือ  DELL มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 28.00 รองลงมาอันดับสองคือ เอเซอร มีจํานวน 
15  คน คิดเปนรอยละ 20.00 อันดับสาม คือ คอมแพค มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 18.67 อันดับ
ส่ีคือ โตชิบา มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 9.33  อันดับหามีสองยี่หอ คือ เอซุสกับโซนี มีจํานวน 5 
คน คิดเปนรอยละ 6.67 อันดับหกมีสองยี่หอคือ ไอบีเอ็มกับเบนคิว มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 
4.00  อันดับเจ็ด คือ นอยท่ีสุดคือเอสวีโอเอ มีจํานวน  2  คน คิดเปนรอยละ 2.67 

     เพศหญิง ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กท่ีมีไวใชงานมากท่ีสุดคือ เอเซอร มี
จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 28.74  รองลงมาอันดับสองคือ DELL มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 
18.39  อันดับสาม คือ ไอบีเอ็ม มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 11.49  อันดับส่ีคือ เอซุสมีจํานวน 9  
คน คิดเปนรอยละ 10.34  อันดับหา คือ เอสวีโอเอ มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 8.05 อันดับหกมี
สองยี่หอ คือ คอมแพคกับโตชิบา มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 6.90  อันดับเจ็ด คือ โซนี มีจํานวน 
5 คน คิดเปนรอยละ 5.75 และนอยท่ีสุดคือ เบนคิว มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.45 

 
ตารางท่ี 4.28  จํานวนและคารอยละของราคาซ้ือคอมพิวเตอรท่ีใชงาน จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

ราคาซ้ือคอมพิวเตอร 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
นอยกวา 15,000 บาท 41 22.40 37 17.62 

15,001 ถึง 20,000 บาท 65 35.52 58 27.62 
20,001 ถึง 25,000 บาท 28 15.30 42 20.00 

  

ยี่หอคอมพิวเตอร 
เพศชาย เพสหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เอสวีโอเอ 2 2.67 7 8.05 

DELL 21 28.00 16 18.39 
โซนี 5 6.67 5 5.57 
รวม 75 100 87 100 DPU
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ตารางท่ี 4.28 (ตอ) 
  

ราคาซ้ือคอมพิวเตอร 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
25,001 ถึง 30,000 บาท 25 13.66 35 16.67 
30,001 ถึง 35,000 บาท 19 10.38 24 11.43 
มากกวา 35,000 บาท 5 2.73 14 6.67 

รวม 183 100 210 100 
                                                     

     จากตารางท่ี 4.28  พบวา เพศชาย ราคาซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กท่ีมีไวใช
งานมากท่ีสุดคือ 15,001 ถึง 20,000 บาท มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 35.52 รองลงมาอันดับสอง
คือ นอยกวา 15,000 บาท มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 22.40 อันดับสาม คือ 20,001 ถึง 25,000 
บาท มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 15.30 อันดับส่ีคือ 25,001 ถึง 30,000 บาท มีจํานวน 25 คน คิด
เปนรอยละ 13.66 อันดับหา คือ 30,001 ถึง 35,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 10.38 และ 
นอยท่ีสุดคือมากกวา 35,000 บาท มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.73 

     เพศหญิง ราคาซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กท่ีมีไวใชงานมากท่ีสุดคือ 15,001 ถึง 
20,000 บาท มีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 27.62 รองลงมาอันดับสองคือ 20,001 ถึง 25,000 บาท 
มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 20.00 อันดับสาม คือ นอยกวา 15,000 บาท มีจํานวน 37 คน คิดเปน
รอยละ 17.62  อันดับส่ีคือ 25,001 ถึง 30,000 บาท มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ16.67 อันดับหา 
คือ 30,001 ถึง 35,000 บาท จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 11.43  และ นอยท่ีสุดคือมากกวา 35,000 
บาท มีจํานวน 14  คน คิดเปนรอยละ 6.67 
 
ตารางที่ 4.29  จํานวนและคารอยละของความเร็วของหนวยประมวลผลคอมพิวเตอรท่ีใชงาน 

จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

ความเร็วของหนวยประมวลผล 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
Celeron 41 22.40 37 17.62 

Intel 53 28.96 46 21.90 
Via 5 2.73 7 3.33 

DPU



57 
 
 
ตารางท่ี 4.29 (ตอ) 
 

ความเร็วของหนวยประมวลผล 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
Core 2 Duo 21 11.48 37 17.62 

AMD 53 28.96 66 31.43 
อ่ืนๆ 10 5.46 17 8.10 
รวม 183 100 210 100 

                               
     จากตารางท่ี 4.29  พบวาเพศชาย ความเร็วของหนวยประมวลผลคอมพิวเตอรท่ีใชงาน 

มากท่ีสุดมีสองรุนคือ Intel , AMD มีจํานวน 53 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 28.96 เทากัน รองลงมา
อันดับสองคือ Celeron  มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 22.40 อันดับสาม คือ Core 2 Duo  มีจํานวน 
21 คน คิดเปนรอยละ 11.48 อันดับส่ีคือ อ่ืนๆ มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 5.46 และ นอยท่ีสุด
คือ Via มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.73 

     เพศหญิง ความเร็วของหนวยประมวลผลคอมพิวเตอรท่ีใชงาน มากท่ีสุดคือ  AMD มี
จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 31.43 รองลงมาอันดับสองคือ Intel  มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 
21.90 อันดับสามมีสองรุน คือ Celeron ,Core 2 Duo มีจํานวน 37 คนเทากัน คิดเปนรอยละ17.62 
เทากัน อันดับส่ีคือ อื่นๆ มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 8.10  และ นอยท่ีสุดคือ Via มีจํานวน 7  
คน คิดเปนรอยละ 3.33  

 
ตารางท่ี 4.30  จํานวนและคารอยละของสถานท่ีซ้ือ จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

สถานท่ีซ้ือ  
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
รานคาคอมพิวเตอรท่ัวไป 36 19.67 38 18.10 

รานคอมพิวเตอรในศูนยการคา 74 40.44 65 30.95 
ในหางสรรพสินคา 48 26.23 72 34.29 

รานตัวแทนท่ีไดรับการแตงตั้ง 25 13.66 35 16.67 
รวม 183 100 210 100 

DPU



58 
 
  จากตารางท่ี 4.30  พบวาเพศชายสถานท่ีซ้ือ มากท่ีสุดคือ รานคอมพิวเตอรในศูนยการคา 
มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 40.44 รองลงมาอันดับสองคือ ในหางสรรพสินคา มีจํานวน 48 คน 
คิดเปนรอยละ 26.23 อันดับสาม คือ รานคาคอมพิวเตอรท่ัวไป มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 
19.67 และ นอยท่ีสุดคือ รานตัวแทนท่ีไดรับการแตงต้ัง มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 13.66 

     เพศหญิงสถานท่ีซ้ือ มากท่ีสุดคือ ในหางสรรพสินคา  มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 
34.29 รองลงมาอันดับสองคือ รานคอมพิวเตอรในศูนยการคา มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 30.95  
อันดับสาม คือ รานคาคอมพิวเตอรท่ัวไป มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 18.10 และ นอยท่ีสุดคือ 
รานตัวแทนท่ีไดรับการแตงต้ัง มีจํานวน  35  คน คิดเปนรอยละ 16.67          

 
ตารางท่ี 4.31  จํานวนและคารอยละของวิธีซ้ือ จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

วิธีท่ีซ้ือ  
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เงินสด 67 36.61 78 37.14 
เงินผอน 116 63.39 132 62.86 
รวม 183 100 210 100 

                              
     จากตารางท่ี 4.31  พบวาเพศชายวิธีท่ีซ้ือ มากท่ีสุดคือ เงินผอน มีจํานวน 116 คน คิดเปน

รอยละ 63.39 และ นอยท่ีสุดคือ เงินสด มีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 36.61 
     เพศหญิงวิธีท่ีซ้ือมากที่สุดคือ เงินผอน มีจํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 62.86 และ นอย

ท่ีสุดคือ เงินสด มีจํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 37.41  
 

ตารางท่ี 4.32  จํานวนและคารอยละของเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก
จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือ 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
งานมากข้ึน 23 12.57 20 9.52 
งานเรงดวน 41 22.40 38 18.10 
เพื่อการศึกษา 32 17.49 51 24.29 
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   ตารางท่ี 4.32 (ตอ) 
 

เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือ 
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ตามเพ่ือน 15 8.20 20 9.52 

มีความสนใจเทคโนโลยี 27 14.75 25 11.90 
เพื่อใชติดตอส่ือสาร 31 16.94 43 20.48 

เพื่อรับทํางานนอกเวลา 14 7.65 13 6.19 
รวม 183 100 210 100 

 
                   จากตารางท่ี 4.32  พบวาเพศชายเหตุผลในการซ้ือคอมพิวเตอรท่ีใชงาน มากท่ีสุด คือ  
งานเรงดวนมีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 22.40 รองลงมาอันดับสองคือ เพื่อการศึกษามีจํานวน 
32 คน คิดเปนรอยละ 17.49 อันดับสาม คือ เพื่อใชติดตอส่ือสารมีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 
16.94 อันดับส่ีคือมีความสนใจเทคโนโลยีมีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 11.90 อันดับหาคือ งาน
มากข้ึนมีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 12.57 อันดับหกคือ ตามเพื่อน มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอย
ละ 8.20 และ นอยท่ีสุดคือเพ่ือรับทํางานนอกเวลา มีจํานวน 14  คน คิดเปนรอยละ 7.65  

     เพศหญิง เหตุผลในการซ้ือคอมพิวเตอรท่ีใชงาน มากท่ีสุดคือ เพื่อการศึกษามีจํานวน 51  
คน คิดเปนรอยละ 24.29 รองลงมาอันดับสองคือ เพื่อใชติดตอส่ือสารมีจํานวน 32 คน คิดเปนรอย
ละ 17.49 อันดับสาม คือ งานเรงดวนมีจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ20.48 อันดับส่ีคือมีความสนใจ
เทคโนโลยีมีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 14.75 อันดับหามีสองอยางเทากันคือ งานมากข้ึนตาม
เพื่อนมีจํานวน 20 คน เทากันคิดเปนรอยละ 9.52  และ นอยท่ีสุดคือเพื่อรับทํางานนอกเวลา มี
จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 6.19  

 
ตารางท่ี 4.33  จํานวนและคารอยละของส่ือจูงใจซ้ือ จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

ส่ือจูงใจซ้ือ  
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ส่ือโฆษณา 64 34.97 61 29.05 
พนักงานขาย 38 20.77 34 16.19 
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ตารางท่ี 4.33 (ตอ) 
 

ส่ือจูงใจซ้ือ  
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ญาติ พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเชื่อถือ 61 33.33 87 41.43 

อ่ืนๆ 20 10.93 28 13.33 
รวม 183 100.00 210 100.00 

 
     จากตารางท่ี 4.33  พบวาเพศชาย ส่ือจูงใจท่ีซ้ือ มากท่ีสุดคือ ส่ือโฆษณา มีจํานวน 64 คน 

คิดเปนรอยละ 34.97 รองลงมาอันดับสองคือ ญาติ พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเช่ือถือ มีจํานวน 61 คน คิด
เปนรอยละ 33.33  อันดับสาม คือ พนักงานขาย มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 20.77 และ นอย
ท่ีสุดคือ อ่ืนๆ มีจํานวน  20  คน คิดเปนรอยละ 10.93 

     เพศหญิง ส่ือจูงใจท่ีซ้ือ มากท่ีสุดคือ ญาติ พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเช่ือถือ มีจํานวน 87 คน 
คิดเปนรอยละ 41.43 รองลงมาอันดับสองคือ ส่ือโฆษณา มีจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 29.05  
อันดับสาม คือ พนักงานขาย มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 16.19 และ นอยที่สุดคือ อ่ืนๆ มีจํานวน  
28  คน คิดเปนรอยละ 13.33 

 
ตารางท่ี 4.34 จํานวนและคารอยละของเกณฑการเลือกซ้ือ จําแนกตาม สถานภาพเพศ 

 

 
 
 

เกณฑการเลือกซ้ือ  
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ยี่หอ 26 14.21 25 11.90 
ราคา 47 25.68 39 18.57 

คุณภาพ 28 15.30 44 20.95 
ประโยชน 12 6.56 15 7.14 

การสงเสริมการขาย 25 13.66 19 9.05 
ระบบอุปกรณตอพวง 16 8.74 19 9.05 
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ตารางท่ี 4.34 (ตอ)  

 

 
     จากตารางท่ี 4.34  พบวาเพศชาย เกณฑท่ีใชในการเลือกซ้ือ มากท่ีสุดคือ ราคา มีจํานวน 

47 คน คิดเปนรอยละ 25.68 รองลงมาอันดับสองคือ คุณภาพ มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 15.30  
อันดับสาม คือ ยี่หอ มีจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 14.21 อันดับส่ีคือ การสงเสริมการขายมีจํานวน 
25 คน คิดเปนรอยละ 13.66 อันดับหาคือ การบริการหลังการขายมีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 
10.93  อันดับหกคือ  ระบบอุปกรณตอพวง มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 8.74 อันดับเจ็ดคือ
ประโยชน มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 6.56 และ นอยท่ีสุดคือ ภาพลักษณ สีสัน มีจํานวน 9  คน 
คิดเปนรอยละ 4.92 

     เพศหญิง เกณฑท่ีใชในการเลือกซ้ือ มากท่ีสุดคือ คุณภาพ มีจํานวน 44 คน คิดเปน    
รอยละ 20.95 รองลงมาอันดับสองมีสองเกณฑเทากันคือ การบริการหลังการขายกับราคามีจํานวน 
39 คน คิดเปนรอยละ 18.57 อันดับสาม คือ ยี่หอ มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ11.90 อันดับส่ีมี
สองเกณฑเทากันคือ  การสงเสริมการขายกับระบบอุปกรณตอพวง มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 
9.05 อันดับหาคือ ประโยชนมีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 7.14 และ นอยท่ีสุดคือ ภาพลักษณ 
สีสัน มีจํานวน 10  คน คิดเปนรอยละ 4.76 
 
ตารางท่ี 4.35  จํานวนและคารอยละของมูลเหตุใน การเลือกซ้ือ จําแนกตาม สถานภาพเพศ 
 

มูลเหตุในการเลือกซ้ือ  
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
บุคคลในครอบครัว 41 22.40 37 17.62 

การโฆษณา 44 24.04 39 18.57 
คําแนะนําของพนักงานขาย 28 15.30 42 20.00 

คนรัก คนรูใจ 25 13.66 35 16.67 

เกณฑการเลือกซ้ือ  
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ภาพลักษณ สีสัน 9 4.92 10 4.76 

การบริการหลังการขาย 20 10.93 39 18.57 
รวม 183 100.00 210 100.00 DPU
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ตารางท่ี  4.35 (ตอ) 
 

มูลเหตุในการเลือกซ้ือ  
เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เพื่อน/ญาติ พีน่อง 40 21.86 43 20.48 

ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง 5 2.73 14 6.67 
รวม 183 100.00 210 100.00 

                                               
                  จากตารางท่ี 4.35  พบวาเพศชายมูลเหตุในการเลือกซ้ือมากที่สุดคือ การโฆษณา มี
จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 24.04 รองลงมาอันดับสองคือ บุคคลในครอบครัว มีจํานวน 41 คน 
คิดเปนรอยละ 22.40 อันดับสาม คือ เพื่อน/ญาติ พี่นอง มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 21.86 อันดับ
ส่ีคือ  คําแนะนําของพนักงานขาย มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 13.66 อันดับหาคือ  คนรัก คนรูใจ
มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 13.66 และ นอยท่ีสุดคือ ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง มีจํานวน  5  คน คิด
เปนรอยละ 2.73 
                    เพศหญิงมูลเหตุในการเลือกซ้ือ มากท่ีสุดคือ เพ่ือน/ญาติ พี่นอง มีจํานวน 43 คน คิด
เปนรอยละ 20.48 รองลงมาอันดับสองคือ คําแนะนําของพนักงานขาย มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอย
ละ 20.00 อันดับสาม คือ การโฆษณา มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 18.57 อันดับส่ีคือ บุคคลใน
ครอบครัว มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 17.62 อันดับหาคือ คนรัก คนรูใจมีจํานวน 35 คน คิด
เปนรอยละ 16.67 และ นอยท่ีสุดคือ ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง มีจํานวน  14  คน คิดเปนรอยละ 6.67 
 
4.3  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 
      จอหน ดับบลิว เบส (John W. Best 1970:176) การแปลความหมายของเกณฑระดับ
คะแนน การแปลความหมาย ดังนี้ 
 4.50 - 5.00 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด 
 3.50 - 4.49 หมายถึง สําคัญมาก 
 2.50 - 3.49 หมายถึง สําคัญปานกลาง 
 1.50 - 2.49 หมายถึง สําคัญนอย 
 1.00 - 1.49 หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด 
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     ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กสรุปไดดังตารางท่ี 
4.36 ถึงตารางท่ี 4.53 โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.36  คาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก  
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กโดยรวม 

X  S.D. 
2.81 1.17 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2.90 1.13 
1. ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร 3.28 1.14 
2. ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU) 3.13 1.06 
3. ขนาดของหนวยความจํา (RAM) 2.52 1.24 
4. ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) 2.83 1.23 
5. ขนาดของจอภาพ 2.84 0.91 
6. ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว 3.48 1.15 
7. รูปลักษณสวยงาม 3.48 1.15 
8. ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย 2.84 0.91 
9. มีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน 3.13 1.06 
10. มีบริการสงถึงท่ี 2.32 1.12 
11. มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน 2.83 1.23 
12. มีบริการหลังการขายท่ีด ี 3.48 1.15 
13. มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด 2.83 1.23 
14. ระยะเวลารับประกัน 2.83 1.23 
ปจจัยดานราคา 2.48 1.13 
1. ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร 2.36 1.12 
2. ราคาอุปกรณตอพวง 2.30 1.07 
3. สวนลด การเปนสมาชิก 2.83 1.22 
4. การชําระเงินดวยบัตรเครดิต 2.30 1.09 
5. การผอนชําระเปนงวดๆ 2.35 1.11 

DPU



64 
 
ตารางท่ี 4.36 (ตอ)  
 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก  
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กโดยรวม 

X  S.D. 
2.81 1.17 

 6. คาบริการหลังการขาย 2.76 1.15 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 2.76 1.20 
1. รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 2.53 1.19 
2. รานคาท่ีจําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอสะดวก 3.23 1.25 
3. รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ 2.68 1.23 
4. รานคาท่ีจําหนายดําเนนิกจิการมานาน 2.75 1.23 
5. มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนาย 2.83 1.23 
6. เปนรานท่ีอยูในศูนยการคา 3.34 1.22 
7. การตกแตงราน 2.46 1.15 
8. บรรยากาศภายในราน 2.83 1.22 
9. การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง 2.45 1.15 
10. ขายสินคาหลายยีห่อ และมีรุนใหเลือกมาก 2.46 1.16 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 2.86 1.19 
1. การลดราคา 3.48 1.15 
2. การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ 2.84 1.19 
3. การจับฉลากชิงโชค 2.85 1.19 
4. พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยด ี 2.83 1.23 
5. การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง 2.85 1.15 
6. การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก 2.83 1.22 
7. การโฆษณาทางทีว ี 2.45 1.122 
8. การโฆษณาทางหนังสือพมิพ 2.83 1.22 
9. การโฆษณาทางนิตยสาร 2.84 1.19 
10. การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา 2.84 1.19 
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ตารางท่ี 4.36 (ตอ) 
 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก  
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กโดยรวม 

X  S.D. 
2.81 1.17 

11. การโฆษณาทางวิทย ุ 2.83 1.22 
12. การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ 2.84 1.18 
13. การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ 2.84 1.19 
ปจจัยดานอ่ืนๆ 3.03 1.21 
1. มีวิชาคอมพวิเตอรในหลักสูตรการศึกษา 2.83 1.22 
2. เพื่อความกาวหนาในอาชพี การงาน 2.88 1.24 
3. ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร 3.51 1.12 
4. ใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายในบาน 2.83 1.23 
5. เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน 2.88 1.23 
6. การจัดสัมมนาอบรมเก่ียวกับคอมพิวเตอร 2.90 1.27 
7. การท่ีคอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน 2.92 1.24 
8. การท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง 3.48 1.15 

 
                  จากตารางท่ี 4.36  พบวาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กโดยภาพรวม มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ีย
เทากับ 2.81 สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการเลือก
ซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.90 ดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการเลือก
ซ้ืออยูในระดับนอย โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.48 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.76 ดานสงเสริม
การตลาด  มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.86 
ดานปจจัยดานอ่ืนๆมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ีย
เทากับ 3.03  
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        สําหรับผลการพิจารณาเปนรายขอ สามารถเรียงลําดับคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอยตาม
เกณฑในการวิเคราะหและแปลผลขอมูลไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.37  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

 

                    
                   จากตารางท่ี 4.37  พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการอยูในระดับความตองการ
ปานกลาง ไดแก ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็วและมีบริการหลังการขายท่ีดี (Χ = 3.48,SD = 1.15) ตรา
ยี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร (Χ = 3.2 8,SD = 1.14) ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง (CPU) (Χ
= 3.13,SD = 1.06) ขนาดของจอภาพและประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย (Χ = 2.84,SD = 
0.91) ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตนและระยะเวลารับประกัน(Χ
= 2.83,SD = 1.23) ขนาดของหนวยความจํา (RAM) (Χ = 2.52,SD = 1.24) รูปลักษณสวยงามและมี
บริการสงถึงท่ี (Χ = 2.32,SD = 1.12 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ Χ  S.D. แปลผล ลําดับ 
1. ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร 3.28 1.14 ปานกลาง 2 
2. ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU) 3.13 1.06 ปานกลาง 3 
3. ขนาดของหนวยความจํา (RAM) 2.52 1.24 ปานกลาง 6 
4. ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) 2.83 1.23 ปานกลาง 5 
5. ขนาดของจอภาพ 2.84 0.91 ปานกลาง 4 
6. ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว 3.48 1.15 ปานกลาง 1 
7. รูปลักษณสวยงาม 2.32 1.12 ปานกลาง 7 
8. ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย 2.84 0.91 ปานกลาง 4 
9. มีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน 3.13 1.06 ปานกลาง 3 
10. มีบริการสงถึงท่ี 2.32 1.12 นอย 7 
11. มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน 2.83 1.23 ปานกลาง 5 
12. มีบริการหลังการขายท่ีด ี 3.48 1.15 ปานกลาง 1 
13. มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด 2.83 1.23 ปานกลาง 5 
14. ระยะเวลารับประกัน 2.83 1.23 ปานกลาง 5 
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยภาพรวม 2.90 1.13 ปานกลาง  
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ตารางท่ี 4.38  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานราคา 
 

 
        จากตารางท่ี 4.38  พบวาปจจัยดานราคามีความตองการอยูในระดับความตองการนอย 

ไดแก สวนลด การเปนสมาชิก (Χ =2.83,SD = 1.22 ) คาบริการหลังการขาย (Χ = 2.76,SD = 1.15) 
ราคาตัวเคร่ืองคอมพิวเตอร (Χ = 2.36,SD = 1.12) การผอนชําระเปนงวดๆ (Χ = 2.35,SD = 1.11) 
การชําระเงินดวยบัตรเครดิต (Χ = 2.30,SD = 1.09) ราคาอุปกรณตอพวง (Χ = 2.30,SD = 1.07)
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.39   คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจยัดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ปจจัยดานราคา X  S.D. แปลผล ลําดับ 
1. ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร 2.36 1.12 นอย 3 
2. ราคาอุปกรณตอพวง 2.30 1.07 นอย 6 
3. สวนลด การเปนสมาชิก 2.83 1.22 ปานกลาง 1 
4. การชําระเงินดวยบัตรเครดิต 2.30 1.09 นอย 5 
5. การผอนชําระเปนงวดๆ 2.35 1.11 นอย 4 
6. คาบริการหลังการขาย 2.76 1.15 ปานกลาง 2 
ปจจัยดานราคาโดยภาพรวม 2.48 1.13 นอย  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย X  S.D. แปลผล ลําดับ 
1. รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 2.53 1.19 ปานกลาง 6 
2. รานคาท่ีจําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอสะดวก 3.23 1.25 ปานกลาง 2 
3. รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ 2.68 1.23 ปานกลาง 5 
4. รานคาท่ีจําหนายดําเนนิกจิการมานาน 2.75 1.23 ปานกลาง 4 
5. มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนาย 2.83 1.23 ปานกลาง 3 
6. เปนรานท่ีอยูในศูนยการคา 3.34 1.22 ปานกลาง 1 
7. การตกแตงราน 2.46 1.15 นอย 7 
8. บรรยากาศภายในราน 2.83 1.22 ปานกลาง 3 
9. การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง 2.45 1.15 นอย 8 
10. ขายสินคาหลายยีห่อ และมีรุนใหเลือกมาก 2.46 1.16 นอย 7 
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ตารางท่ี 4.39 ตอ) 

 
 จากตารางท่ี 4.39  พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความตองการอยูในระดับ
ความตองการปานกลาง ไดแก เปนรานท่ีอยูในศูนยการคา (Χ = 3.34,SD = 1.22) ความสัมพันธกับ
รานคาท่ีจําหนาย (Χ = 2.83,SD = 1.23) บรรยากาศภายในราน (Χ = 2.83,SD = 1.22) รานคาท่ี
จําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอสะดวก (Χ = 3.23,SD = 1.25) บรรยากาศภายในราน(Χ = 2.83,SD = 
1.22) มีรานคาท่ีจําหนายดําเนินกิจการมานาน (Χ = 2.75,SD = 1.23) รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัว
ประเทศ (Χ =2.68,SD = 1.23) รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ (Χ =2.53,SD = 1.19) ขาย
สินคาหลายยี่หอ และมีรุนใหเลือกมาก (Χ =2.46,SD = 1.16) การตกแตงราน (Χ =2.46,SD = 1.15) 
การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง (Χ =2.45,SD = 1.15) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.40  แสดงคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
 

 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย X  S.D. แปลผล ลําดับ 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยภาพรวม 2.76 1.20 ปานกลาง  

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด X  S.D. แปลผล ลําดับ 
1. การลดราคา 3.48 1.15 ปานกลาง 1 
2. การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ 2.84 1.19 ปานกลาง 3 
3. การจับฉลากชิงโชค 2.85 1.19 ปานกลาง 2 
4. พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยด ี 2.83 1.23 ปานกลาง 4 
5. การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง 2.85 1.15 ปานกลาง 2 
6. การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก 2.83 1.22 ปานกลาง 4 
7. การโฆษณาทางทีว ี 2.45 1.12 นอย 5 
8. การโฆษณาทางหนังสือพมิพ 2.83 1.22 ปานกลาง 4 
9. การโฆษณาทางนิตยสาร 2.84 1.19 ปานกลาง 3 
10. การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา 2.84 1.19 ปานกลาง 3 
11. การโฆษณาทางวิทย ุ 2.83 1.22 ปานกลาง 4 
12. การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ 2.84 1.18 ปานกลาง 3 
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ตารางท่ี 4.40 (ตอ) 

 
        จากตารางท่ี 4.40  พบวาปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีความตองการอยูในระดับความ

ตองการปานกลาง ไดแก การลดราคา (Χ = 3.48,SD = 1.15) การจับฉลากชิงโชค (Χ = 2.85,SD = 
1.19) การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง (Χ = 2.85,SD = 1.15) การแจกหรือแถมสินคาท่ี
นาสนใจ (Χ = 2.84,SD = 1.19) การโฆษณาทางนิตยสาร (Χ = 2.84,SD = 1.19) การโฆษณาทาง
แผนปายโฆษณา (Χ = 2.84,SD = 1.19) การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ (Χ = 2.84,SD = 1.19) การ
โฆษณาทางใบปลิว,แผนพับ (Χ = 2.84,SD = 1.18) พนักงานขายมีความรูอัธยาศัยดี (Χ =2.83,SD = 
1.23) การโฆษณาทางหนังสือพิมพ (Χ =2.83,SD = 1.22) การโฆษณาทางวิทยุ (Χ =2.83,SD = 1.22) 
การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก (Χ =2.83,SD = 1.22) การโฆษณาทางทีวี (Χ =2.45,SD = 1.12) 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.41  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจยัดานอ่ืนๆ 
 

 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด X  S.D. แปลผล ลําดับ 
13. การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ 2.84 1.19 ปานกลาง 3 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาดโดยภาพรวม 2.86 1.19 ปานกลาง  

ปจจัยดานอ่ืนๆ X  S.D. แปลผล ลําดับ 
1. มีวิชาคอมพวิเตอรในหลักสูตรการศึกษา 2.83 1.22 ปานกลาง 6 
2. เพื่อความกาวหนาในอาชพี การงาน 2.88 1.24 ปานกลาง 5 
3. ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร 3.51 1.12 มาก 1 
4. ใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายในบาน 2.83 1.23 ปานกลาง 6 
5. เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน 2.88 1.23 ปานกลาง 5 
6. การจัดสัมมนาอบรมเก่ียวกับคอมพิวเตอร 2.90 1.27 ปานกลาง 4 
7. การท่ีคอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน 2.92 1.24 ปานกลาง 3 
8. การท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง 3.48 1.15 ปานกลาง 2 
    ปจจัยดานอ่ืนๆโดยภาพรวม 3.03 1.21 ปานกลาง  
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                  จากตารางท่ี 4.41  พบวาปจจัยดานอ่ืนๆ มีความตองการอยูในระดับความตองการปาน
กลาง ไดแก ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร (Χ = 3.51,SD = 1.12) การที่คอมพิวเตอรมี
ราคาถูกลง (Χ = 3.48,SD = 1.15) การที่คอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน (Χ = 2.92,SD = 1.24) การจัด
สัมมนาอบรมเกี่ยวกับคอมพิวเตอร (Χ = 2.90,SD = 1.27) เพื่อความกาวหนาในอาชีพ การงาน (Χ = 
2.88,SD = 1.24) เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน (Χ = 2.88,SD = 1.23) ใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายใน
บาน (Χ = 2.83,SD = 1.23) มีวิชาคอมพิวเตอรในหลักสูตรการศึกษา (Χ = 2.83,SD = 1.22) 
ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4.42  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็กจําแนกตามสถานภาพเพศ 
 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็ก 

เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
โดยภาพรวม 2.70 1.19 2.76 1.17 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2.88 1.33 2.92 1.12 
1. ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร 3.19 1.214 3.37 1.073 
2. ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU) 3.10 1.12 3.15 1.015 
3. ขนาดของหนวยความจํา (RAM) 2.46 1.27 2.58 1.204 
4. ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) 2.83 1.25 2.83 1.20 
5. ขนาดของจอภาพ 2.85 .87 2.84 .924 
6. ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว 3.43 1.11 3.51 1.18 
7. รูปลักษณสวยงาม 2.31 1.08 2.33 1.15 
8. ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย 2.85 .89 2.84 .92 
9. มีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน 3.10 1.12 3.15 1.02 
10. มีบริการสงถึงท่ี 2.31 1.08 2.33 1.15 
11. มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน 2.83 1.25 2.83 1.21 
12. มีบริการหลังการขายท่ีด ี 3.43 1.11 3.51 1.18 
13. มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด 2.83 1.25 2.83 1.27 
14. ระยะเวลารับประกัน 2.83 1.25 2.83 1.21 
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ตารางท่ี 4.42 (ตอ)      

 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็ก 

เพศชาย เพศหญิง 

X S.D. X  S.D. 

ปจจัยดานราคา 2.37 1.13 2.51 1.15 
1. ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร 2.41 1.08 2.32 1.15 
2. ราคาอุปกรณตอพวง 2.32 1.07 2.28 1.07 
3. สวนลด การเปนสมาชิก 2.83 1.25 2.83 1.20 
4. การชําระเงินดวยบัตรเครดิต 2.30 1.05 2.30 1.12 
5. การผอนชําระเปนงวดๆ 2.22 1.10 2.46 1.11 
6. คาบริการหลังการขาย 2.16 1.23 2.89 1.27 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 2.70 1.19 2.80 1.21 
1. รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 2.51 1.18 2.56 1.19 
2. รานคาท่ีจําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอสะดวก 3.12 1.27 3.32 1.23 
3. รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ 2.57 1.20 2.77 1.25 
4. รานคาท่ีจําหนายดําเนนิกจิการมานาน 2.70 1.23 2.80 1.23 
5. มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนาย 2.83 1.25 2.83 1.20 
6. เปนรานท่ีอยูในศูนยการคา 3.27 1.19 3.39 1.25 
7. การตกแตงราน 2.44 1.11 2.48 1.19 
8. บรรยากาศภายในราน 2.83 1.25 2.83 1.21 
9. การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง 2.37 1.11 2.52 1.18 
10. ขายสินคาหลายยีห่อ และมีรุนใหเลือกมาก 2.40 1.10 2.50 1.21 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 2.52 1.12 2.55 1.16 
1. การลดราคา 3.43 1.11 3.51 1.18 
2. การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ 2.39 1.11 2.20 1.07 
3. การจับฉลากชิงโชค 2.41 1.05 2.13 1.07 
4. พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยด ี 2.57 1.13 2.52 1.17 
5. การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง 2.44 1.19 2.56 1.15 
6. การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก 2.40 1.12 2.59 1.21 
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ตารางท่ี 4.42 (ตอ) 

 
                  จากตารางท่ี 4.42  พบวาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กเพศชายโดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.70 สําหรับผล
การพิจารณาเปนรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.88 ดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับนอย โดยมี
คาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.37 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.70 ดานสงเสริมการตลาด  มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.52 ดานปจจัยดานอ่ืนๆ มีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.02  

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็ก 

เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
7. การโฆษณาทางทีว ี 2.27 1.10 2.61 1.20 
8. การโฆษณาทางหนังสือพมิพ 2.56 1.13 2.50 1.17 
9. การโฆษณาทางนิตยสาร 2.38 1.11 2.48 1.18 
10.การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา 2.73 1.21 2.80 1.26 
11.การโฆษณาทางวิทย ุ 2.28 1.10 2.41 1.10 
12.การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ 2.39 1.08 2.31 1.11 
13.การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ 2.45 1.18 2.56 1.18 
ปจจัยดานอ่ืนๆ 3.02 1.21 3.04 1.20 
1. มีวิชาคอมพวิเตอรในหลักสูตรการศึกษา 2.83 1.25 2.83 1.21 
2. เพื่อความกาวหนาในอาชพี การงาน 2.90 1.28 2.87 1.20 
3. ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร 3.50 1.04 3.51 1.20 
4. ความนิยมใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิง      2.83 1.25 2.83 1.20 
5. เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน 2.89 1.25 2.88 1.22 
6. การจัดสัมมนาอบรมเก่ียวกับคอมพิวเตอร 2.90 1.26 2.91 1.23 
7. การท่ีคอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน 2.89 1.27 2.94 1.22 
8. การท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง 3.43 1.11 3.51 1.15 
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        ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กเพศหญิงโดย
ภาพรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.76 สําหรับผลการพิจารณาเปนราย
ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนน
เฉล่ียเทากับ 2.92 ดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับ ปานกลาง โดยมีคาคะแนน
เฉล่ียเทากับ 2.51 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.80 ดานสงเสริมการตลาด  มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.55 ดานปจจัยดานอ่ืนๆ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยู
ในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.04  
                  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายขอ สามารถเรียงลําดับคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอยตาม
เกณฑในการวิเคราะหและแปลผลขอมูลไดดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.43  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจยัดานผลิตภัณฑจําแนกตามสถานภาพเพศ 

       

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยภาพรวม 2.88 1.33 2.92 1.12 
1. ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร 3.19 1.21 3.37 1.07 
2. ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU) 3.10 1.12 3.15 1.02 
3. ขนาดของหนวยความจํา (RAM) 2.46 1.27 2.58 1.20 
4. ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) 2.83 1.25 2.83 1.20 
5. ขนาดของจอภาพ 2.85 .87 2.84 .92 
6. ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว 3.43 1.11 3.51 1.18 
7. รูปลักษณสวยงาม 2.31 1.08 2.33 1.15 
8. ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย 2.85 .89 2.84 .92 
9. มีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน 3.10 1.12 3.15 1.02 
10. มีบริการสงถึงท่ี 2.31 1.08 2.33 1.15 
11. มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน 2.83 1.25 2.83 1.21 
12. มีบริการหลังการขายท่ีด ี 3.43 1.11 3.51 1.18 
13. มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด 2.83 1.25 2.83 1.27 
14. ระยะเวลารับประกัน 2.83 1.25 2.83 1.21 
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                  จากตารางท่ี 4.43  พบวา เพศชายปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการอยูในระดับความ
ตองการปานกลาง ไดแก ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว และมีบริการหลังการขายท่ีดี (Χ = 3.43,SD = 
1.11) ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร (Χ = 3.19,SD = 1.21) ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง
(CPU) และมีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน (Χ = 3.10,SD = 1.12) ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทน
ผูจําหนาย (Χ = 2.85,SD = 0.89) ขนาดของจอภาพ (Χ = 2.85,SD = 0.87) ขนาดของฮารดดิสก 
(Hard disk), มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด,มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตนและระยะเวลา
รับประกัน (Χ = 2.83,SD = 1.25) ขนาดของหนวยความจํา (RAM) (Χ = 2.46,SD = 1.27) รูปลักษณ
สวยงามและมีบริการสงถึงท่ี (Χ = 2.31,SD = 1.08) ตามลําดับ 
                  เพศหญิงปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง ไดแก 
ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว และมีบริการหลังการขายท่ีดี (Χ = 3.51,SD = 1.18) ตราย่ีหอของเคร่ือง
คอมพิวเตอร (Χ = 3.37,SD = 1.07) ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU)และมีซอฟทแวร
สําหรับใชงานเฉพาะดาน (Χ = 3.15,SD = 1.02) ประเทศที่ผลิตหรือตัวแทนผูจําหนายและขนาด
ของจอภาพ (Χ = 2.84,SD = 0.92) มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด (Χ = 2.83,SD = 1.27) มี
การอบรมการใชงานเบ้ืองตนและระยะเวลารับประกัน (Χ = 2.83,SD = 1.21) ขนาดของฮารดดิสก 
(Hard disk) (Χ = 2.83,SD = 1.20) ขนาดของหนวยความจํา (RAM) (Χ = 2.58,SD = 1.20) 
รูปลักษณสวยงามและมีบริการสงถึงท่ี(Χ = 2.33,SD = 1.15) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.44  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานราคาจําแนกตามสถานภาพเพศ 
 

 

ปจจัยดานราคา 
เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
1. ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร 2.41 1.08 2.32 1.15 
2. ราคาอุปกรณตอพวง 2.32 1.07 2.28 1.07 
3. สวนลด การเปนสมาชิก 2.83 1.25 2.83 1.20 
4. การชําระเงินดวยบัตรเครดิต 2.30 1.05 2.30 1.12 
5. การผอนชําระเปนงวดๆ 2.22 1.10 2.46 1.11 
6. คาบริการหลังการขาย 2.16 1.23 2.89 1.27 
ปจจัยดานราคาโดยภาพรวม 2.37 1.13 2.51 1.15 
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                  จากตารางท่ี 4.44 พบวาเพศชายปจจัยดานราคามีความตองการอยูในระดับความตองการ
นอย ไดแก สวนลด การเปนสมาชิก (Χ =2.83,SD = 1.25 ) ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร  (Χ = 
2.41,SD = 1.08) ราคาอุปกรณตอพวง (Χ = 2.32,SD = 1.07) การชําระเงินดวยบัตรเครดิต (Χ = 
2.30,SD = 1.05) การผอนชําระเปนงวดๆ (Χ = 2.22,SD = 1.10) คาบริการหลังการขาย (Χ = 
2.16,SD = 1.13) ตามลําดับ 
                  เพศหญิงปจจัยดานราคามีความตองการอยูในระดับความตองการนอย ไดแก สวนลด 
การเปนสมาชิก (Χ =2.83,SD = 1.25 ) ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร (Χ = 2.41,SD = 1.08) ราคา
อุปกรณตอพวง (Χ = 2.32,SD = 1.07) การชําระเงินดวยบัตรเครดิต (Χ = 2.30,SD = 1.05) การผอน
ชําระเปนงวดๆ (Χ = 2.22,SD = 1.10) คาบริการหลังการขาย (Χ = 2.16,SD = 1.13) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.45  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายจําแนกตาม
สถานภาพเพศ 
 

 
                     

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
1. รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 2.51 1.18 2.56 1.19 
2. รานคาท่ีจําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอสะดวก 3.12 1.27 3.32 1.23 
3. รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ 2.57 1.20 2.77 1.25 
4. รานคาท่ีจําหนายดําเนนิกจิการมานาน 2.70 1.23 2.80 1.23 
5. มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนาย 2.83 1.25 2.83 1.20 
6. เปนรานท่ีอยูในศูนยการคา 3.27 1.19 3.39 1.25 
7. การตกแตงราน 2.44 1.11 2.48 1.19 
8. บรรยากาศภายในราน 2.83 1.25 2.83 1.21 
9. การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง 2.37 1.11 2.52 1.18 
10. ขายสินคาหลายยีห่อ และมีรุนใหเลือกมาก 2.40 1.10 2.50 1.21 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยภาพรวม 2.70 1.19 2.80 1.21 
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                  จากตารางท่ี 4.45  พบวาเพศชายปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความตองการอยูใน
ระดับความตองการปานกลาง ไดแก รานท่ีอยูในศูนยการคา (Χ = 3.27,SD = 1.19) รานคาท่ีจําหนาย
มีทําเลที่ตั้งท่ีติดตอสะดวก ( Χ = 3.12,SD = 1.27) มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนายและ 
บรรยากาศภายในราน (Χ = 2.83,SD = 1.25) มีรานคาท่ีจําหนายดําเนินกิจการมานาน (Χ = 2.70,SD 
= 1.23) รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ (Χ =2.57,SD = 1.20) รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง 
นาเช่ือถือ (Χ =2.51,SD = 1.18) การตกแตงราน (Χ =2.44,SD = 1.11) ขายสินคาหลายยี่หอ และมี
รุนใหเลือกมาก (Χ =2.40,SD = 1.10) การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง (Χ =2.37,SD = 1.11) 
ตามลําดับ 
                  เพศหญิงปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความตองการอยูในระดับความตองการปาน
กลาง ไดแก รานท่ีอยูในศูนยการคา (Χ = 3.39,SD = 1.25) รานคาท่ีจําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอ
สะดวก (Χ = 3.32,SD = 1.23) บรรยากาศภายในราน (Χ = 2.83,SD = 1.21) มีความสัมพันธกับ
รานคาท่ีจําหนาย (Χ = 2.83,SD = 1.20) รานคาท่ีจําหนายดําเนินกิจการมานาน (Χ = 2.80,SD = 
1.23)รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ ( Χ =2.77,SD = 1.25) รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง 
นาเช่ือถือ (Χ =2.56,SD = 1.19) การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง (Χ =2.52,SD = 1.18) ขายสินคา
หลายยี่หอ และมีรุนใหเลือกมาก (Χ =2.50,SD = 1.21) การตกแตงราน (Χ =2.48,SD = 1.19) 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.46  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานสงเสริมการตลาดจําแนกตามสถานภาพ
เพศ 

 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
1. การลดราคา 3.43 1.11 3.51 1.18 
2. การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ 2.39 1.11 2.20 1.07 
3. การจับฉลากชิงโชค 2.41 1.05 2.13 1.07 
4. พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยด ี 2.57 1.13 2.52 1.17 
5. การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง 2.44 1.19 2.56 1.15 
6. การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก 2.40 1.12 2.59 1.21 
7. การโฆษณาทางทีว ี 2.27 1.10 2.61 1.20 
8. การโฆษณาทางหนังสือพมิพ 2.56 1.13 2.50 1.17 
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ตารางท่ี 4.46 (ตอ) 
 

 
                  จากตารางท่ี 4.46  พบวาเพศชายปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีความตองการอยูในระดับ
ความตองการปานกลาง ไดแก การลดราคา (Χ = 3.43,SD = 1.11) การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา 
(Χ = 2.73,SD = 1.21) พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยดี (Χ =2.57,SD = 1.23) การโฆษณาทาง
หนังสือพิมพ (Χ =2.56,SD = 1.13) การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ (Χ = 2.45,SD = 1.18) การได
ชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง (Χ = 2.44,SD = 1.19) การจับฉลากชิงโชค (Χ = 2.41,SD = 1.05) 
การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก (Χ =2.40,SD = 1.12) การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ (Χ = 
2.39,SD = 1.11) การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ (Χ = 2.39,SD = 1.08) การโฆษณาทางนิตยสาร (
Χ = 2.38,SD = 1.11) การโฆษณาทางวิทยุ (Χ =2.28,SD = 1.10) การโฆษณาทางทีวี(Χ =2.27,SD = 
1.10) ตามลําดับ 
                  เพศหญิงปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง 
ไดแก การลดราคา (Χ = 3.51,SD = 1.18) การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา (Χ = 2.80,SD = 1.26) 
การโฆษณาทางทีวี (Χ =2.61,SD = 1.20) การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก (Χ =2.59,SD = 1.21) 
การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ (Χ = 2.56,SD = 1.18) การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง (Χ
= 2.56,SD = 1.15) พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยดี (Χ =2.52,SD = 1.117) การโฆษณาทาง
หนังสือพิมพ (Χ =2.50,SD = 1.17) การโฆษณาทางนิตยสาร (Χ = 2.48,SD = 1.18) การโฆษณาทาง
วิทยุ (Χ =2.41,SD = 1.10) การโฆษณาทางใบปลิว,แผนพับ (Χ = 2.31,SD = 1.11) การแจกหรือ
แถมสินคาท่ีนาสนใจ (Χ = 2.20,SD = 1.07) การจับฉลากชิงโชค (Χ = 2.13,SD = 1.07) ตามลําดับ 
 
 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
9. การโฆษณาทางนิตยสาร 2.38 1.11 2.48 1.18 
10. การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา 2.73 1.21 2.80 1.26 
11. การโฆษณาทางวิทย ุ 2.28 1.10 2.41 1.10 
12. การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ 2.39 1.08 2.31 1.11 
13. การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ 2.45 1.18 2.56 1.18 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาดโดยภาพรวม 2.52 1.12 2.55 1.16 
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ตารางท่ี 4.47  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจยัดานอ่ืนๆ จําแนกตามสถานภาพเพศ 

 

 
                  จากตารางท่ี 4.47  พบวาเพศชายปจจัยดานอ่ืนๆ มีความตองการอยูในระดับความ
ตองการปานกลาง ไดแก ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร (Χ = 3.50,SD = 1.04) การท่ี
คอมพิวเตอรมีราคาถูกลง (Χ = 3.43,SD = 1.11) เพื่อความกาวหนาในอาชีพ การงาน (Χ = 2.90,SD 
= 1.28) การจัดสัมมนาอบรมเกี่ยวกับคอมพิวเตอร (Χ = 2.90,SD = 1.26) การที่คอมพิวเตอรใชงาน
งายข้ึน (Χ = 2.82,SD = 1.27) เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน (Χ = 2.89,SD = 1.25) ใชคอมพิวเตอรเพื่อความ
บันเทิงภายในบานและมีวิชาคอมพิวเตอรในหลักสูตรการศึกษา (Χ = 2.83,SD = 1.22) ตามลําดับ 
                  เพศหญิงปจจัยดานอ่ืนๆ มีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง ไดแก ความ
นิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร (Χ = 3.51,SD = 1.20) การที่คอมพิวเตอรมีราคาถูกลง    (Χ = 
3.51,SD = 1.15) การที่คอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน (Χ = 2.94,SD = 1.22) การจัดสัมมนาอบรม
เกี่ยวกับคอมพิวเตอร (Χ = 2.91,SD = 1.23) เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน (Χ = 2.88,SD = 1.22) เพื่อ
ความกาวหนาในอาชีพ การงาน (Χ = 2.87,SD = 1.20) มีวิชาคอมพิวเตอรในหลักสูตรการศึกษา      
(Χ = 2.83,SD = 1.21) ใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายในบาน (Χ = 2.83,SD = 1.20) ตามลําดับ 

 
 
 

ปจจัยดานอ่ืนๆ 
เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
1. มีวิชาคอมพวิเตอรในหลักสูตรการศึกษา 2.83 1.25 2.83 1.21 
2. เพื่อความกาวหนาในอาชพี การงาน 2.90 1.28 2.87 1.20 
3. ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร 3.50 1.04 3.51 1.20 
4. ความนิยมใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิง      2.83 1.25 2.83 1.20 
5. เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน 2.89 1.25 2.88 1.22 
6. การจัดสัมมนาอบรมเก่ียวกับคอมพิวเตอร 2.90 1.26 2.91 1.23 
7. การท่ีคอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน 2.89 1.27 2.94 1.22 
8. การท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง 3.43 1.11 3.51 1.15 
    ปจจัยดานอ่ืนๆ โดยภาพรวม 3.02 1.21 3.04 1.20 
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ตารางท่ี 4.48  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจยัท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดเล็กจําแนกตามอาย ุ
 

 
 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 

ต่ํากวา25 ป 25-35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
โดยภาพรวม 2.81 1.14 2.88 1.17 2.83 1.19 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2.89 1.09 2.93 1.11 2.89 1.14 
1. ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร 3.28 1.16 3.25 1.16 3.34 1.09 
2. ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU) 3.12 1.09 3.12 1.07 3.14 1.01 
3. ขนาดของหนวยความจํา (RAM) 2.54 0.25 2.43 1.23 2.64 1.21 
4. ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.27 
5. ขนาดของจอภาพ 2.82 0.90 2.90 0.84 2.80 0.99 
6. ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว 3.46 1.16 3.60 1.11 3.32 1.19 
7. รูปลักษณสวยงาม 2.41 1.17 2.23 1.07 2.26 1.11 
8. ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย 2.82 0.91 2.90 0.84 2.80 0.98 
9. มีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน 3.12 1.09 3.12 1.07 3.14 1.01 
10. มีบริการสงถึงท่ี 2.40 1.17 2.28 1.07 2.26 1.11 
11. มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.27 
12. มีบริการหลังการขายท่ีด ี 3.46 1.58 3.60 1.11 3.32 1.19 
13. มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
14. ระยะเวลารับประกัน 2.75 1.19 2.90 1.21 2.86 1.27 
ปจจัยดานราคา 2.91 1.12 2.98 1.14 2.91 1.17 
1. ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร 3.46 1.15 3.60 1.11 3.32 1.18 
2. ราคาอุปกรณตอพวง 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
3. สวนลด การเปนสมาชิก 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.27 
4. การชําระเงินดวยบัตรเครดิต 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
5. การผอนชําระเปนงวดๆ 2.75 1.19 2.90 1.22 2.90 1.25 
6. คาบริการหลังการขาย 3.27 1.19 3.37 1.25 3.00 1.31 

DPU



80 
 
ตารางท่ี 4.48 (ตอ) 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 

ต่ํากวา25 ป 25-35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 2.73 1.16 2.80 1.23 2.74 1.23 
1. รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 2.53 1.14 2.53 1.22 2.55 1.24 
2. รานคาท่ีจําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอสะดวก 3.28 1.20 3.32 1.26 3.02 1.29 
3. รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ 2.65 1.16 2.66 1.25 2.74 1.31 
4. รานคาท่ีจําหนายดําเนนิกจิการมานาน 2.68 1.18 2.77 1.27 2.84 1.25 
5. มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนาย 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
6. เปนรานท่ีอยูในศูนยการคา 3.35 1.17 3.45 1.22 3.14 1.29 
7. การตกแตงราน 2.45 1.13 2.43 1.20 2.53 1.12 
8. บรรยากาศภายในราน 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.27 
9. การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง 2.45 1.12 2.48 1.18 2.41 1.15 
10. ขายสินคาหลายยีห่อ และมีรุนใหเลือกมาก 2.40 1.10 2.52 1.22 2.45 1.16 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 2.42 1.11 2.49 1.18 2.47 1.16 
1. การลดราคา 2.42 1.11 2.49 1.18 2.47 1.16 
2. การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ 2.25 1.07 2.40 1.08 2.21 1.06 
3. การจับฉลากชิงโชค 2.23 1.10 2.28 1.06 2.29 1.04 
4. พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยด ี 2.52 1.18 2.51 1.17 2.52 1.17 
5. การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง 2.50 1.14 2.49 1.22 2.53 1.23 
6. การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก 2.43 1.15 2.52 1.18 2.57 1.18 
7. การโฆษณาทางทีว ี 2.39 1.12 2.43 1.19 2.59 1.16 
8. การโฆษณาทางหนังสือพมิพ 2.53 1.13 2.48 1.19 2.47 1.19 
9. การโฆษณาทางนิตยสาร 2.39 1.14 2.56 1.20 2.49 1.19 
10. การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา 2.70 1.17 2.81 1.25 2.82 1.29 
11. การโฆษณาทางวิทย ุ 2.34 1.02 2.45 1.18 2.23 1.08 
12. การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ 2.20 0.99 2.48 1.16 2.41 1.14 
13. การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ 2.50 1.08 2.52 1.27 2.52 1.18 
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ตารางท่ี 4.48  (ตอ) 

 
                  จากตารางท่ี 4.48  พบวาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กอายุต่ํากวา 25 ป โดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.81 
สําหรับผลการพิจารณาเปนรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูใน
ระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.89 ดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูใน
ระดับปานกลางโดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.91 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรม
การเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.73 ดานสงเสริมการตลาด  มีผลตอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับนอย โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.42 ดานปจจัยดานอ่ืนๆ มีผล
ตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.99  
                  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กอายุ25-35 ป 
โดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.88 สําหรับผลการพิจารณาเปน
รายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนน
เฉล่ียเทากับ 2.93 ดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับ ปานกลาง โดยมีคาคะแนน
เฉล่ียเทากับ 2.98 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 2.80 ดานสงเสริมการตลาด  มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับ
นอย โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.49 ดานปจจัยดานอ่ืนๆ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูใน
ระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.09 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 

ต่ํากวา25 ป 25-35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
ปจจัยดานอ่ืนๆ 2.99 1.20 3.09 1.20 3.02 1.23 
1. มีวิชาคอมพวิเตอรในหลักสูตรการศึกษา 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
2. เพื่อความกาวหนาในอาชพี การงาน 2.78 1.16 3.00 1.28 2.88 1.27 
3. ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร 3.56 1.12 3.48 1.12 3.46 1.13 
4. ความนิยมใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิง     2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
5. เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน 2.83 1.25 2.91 1.22 2.93 1.21 
6. การจัดสัมมนาอบรมเก่ียวกับคอมพิวเตอร 2.90 1.26 2.92 1.23 2.89 1.24 
7. การท่ีคอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน 2.85 1.25 2.98 1.19 2.94 1.27 
8. การท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง 3.46 1.15 3.60 1.10 3.32 1.18 
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                  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กอายุ 35 ปข้ึนไป 
โดยภาพรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.83 สําหรับผลการพิจารณาเปน
รายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนน
เฉล่ียเทากับ 2.89 ดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับ ปานกลาง โดยมีคาคะแนน
เฉล่ียเทากับ 2.91 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.74 ดานสงเสริมการตลาด  มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูในระดับ
นอย โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 2.47 ดานปจจัยดานอ่ืนๆ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ืออยูใน
ระดับปานกลาง โดยมีคาคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.02 
                  สําหรับผลการพิจารณาเปนรายขอ สามารถเรียงลําดับคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอยตาม
เกณฑในการวิเคราะหและแปลผลขอมูลไดดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.49  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจยัดานผลิตภัณฑจําแนกตามอาย ุ
 

   
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ต่ํากวา 25 ป 25 – 35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
1. ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร 3.28 1.16 3.25 1.16 3.34 1.09 
2. ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU) 3.12 1.09 3.12 1.07 3.14 1.01 
3. ขนาดของหนวยความจํา (RAM) 2.54 1.25 2.43 1.24 2.64 1.20 
4. ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
5. ขนาดของจอภาพ 2.82 0.91 2.90 0.84 2.80 0.98 
6. ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว 3.46 1.16 3.60 1.11 3.32 1.18 
7. รูปลักษณสวยงาม 2.40 1.17 2.28 1.07 2.26 1.11 
8. ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย 2.82 0.90 2.90 0.84 2.80 0.98 
9. มีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน 3.12 1.09 3.12 1.07 3.14 1.01 
10. มีบริการสงถึงท่ี 2.40 1.17 2.28 1.07 2.26 1.11 
11. มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
12. มีบริการหลังการขายท่ีด ี 3.46 1.15 3.60 1.11 3.32 1.18 
13. มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 

DPU
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ตารางท่ี 4.49 (ตอ) 
 

                
                  จากตารางท่ี 4.49  พบวาอายุต่ํากวา 25 ป ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการอยูใน
ระดับความตองการปานกลาง ไดแก ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว และมีบริการหลังการขายท่ีดี (Χ = 
3.46,SD = 1.16) ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร (Χ = 3.28,SD = 1.16) ตรายี่หอของหนวย
ประมวลผลกลาง (CPU) และมีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน (Χ = 3.12,SD = 1.09) ขนาด
ของจอภาพ (Χ = 2.82,SD = 0.91) ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย (Χ = 2.82,SD = 0.90) 
ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk), มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด,มีการอบรมการใชงาน
เบ้ืองตนและระยะเวลารับประกัน (Χ = 2.75,SD = 1.19) ขนาดของหนวยความจํา (RAM) (Χ = 
2.54,SD = 1.25) รูปลักษณสวยงามและมีบริการสงถึงท่ี (Χ = 2.40,SD = 1.17) ตามลําดับ 
                  อายุ 25-35 ป ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง 
ไดแก ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว และมีบริการหลังการขายท่ีดี (Χ = 3.60,SD = 1.11) ตรายี่หอของ
เคร่ืองคอมพิวเตอร (Χ = 3.25,SD = 1.16) ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง (CPU) และมี
ซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน (Χ = 3.12,SD = 1.07) มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน,
ระยะเวลารับประกัน,ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) และมีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด    
(Χ = 2.90,SD = 1.23) ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย และขนาดของจอภาพ (Χ = 2.90,SD = 
0.84) ขนาดของหนวยความจํา (RAM) (Χ = 2.28,SD = 1.07) รูปลักษณสวยงามและมีบริการสงถึง
ท่ี (Χ = 2.40,SD = 1.17) ตามลําดับ 
                  อายุ 35 ปข้ึนไป ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง 
ไดแก ตราย่ีหอของเคร่ืองคอมพิวเตอร (Χ = 3.34,SD = 1.09) ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว และมี
บริการหลังการขายท่ีดี (Χ = 3.60,SD = 1.11) ตราย่ีหอของหนวยประมวลผลกลาง (CPU) และมี
ซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน (Χ = 3.14,SD = 1.01) มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน,ขนาด
ของฮารดดิสก (Hard disk) ,ระยะเวลารับประกันและมีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด (Χ = 
2.86,SD = 1.26) ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย และขนาดของจอภาพ (Χ = 2.80,SD = 0.98) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ต่ํากวา 25 ป 25 – 35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
14. ระยะเวลารับประกัน 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
    ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยภาพรวม 2.89 1.13 2.93 1.11 2.89 1.14 DPU
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ขนาดของหนวยความจํา (RAM) (Χ = 2.64,SD = 1.20) รูปลักษณสวยงามและมีบริการสงถึงท่ี (Χ = 
2.26,SD = 1.11) ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4.50  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานราคาจําแนกตามอายุ 
 

 
                  จากตารางท่ี 4.50  พบวาอายุต่ํากวา 25 ป ปจจัยดานราคามีความตองการอยูในระดับ
ความตองการปานกลาง ไดแก ราคาตัวเคร่ืองคอมพิวเตอร (Χ = 3.46,SD = 1.16) คาบริการหลังการ
ขาย (Χ = 3.27,SD = 1.19) สวนลด การเปนสมาชิก (Χ =2.75,SD = 1.20 ) ราคาอุปกรณตอพวง, 
การชําระเงินดวยบัตรเครดิตและ การผอนชําระเปนงวดๆ (Χ = 2.75,SD = 1.19) ตามลําดับ 
                  อายุ 25-35 ป ปจจัยดานราคามีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง ไดแก 
ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร (Χ = 3.60,SD = 1.11) คาบริการหลังการขาย (Χ = 3.37,SD = 1.26)
สวนลด การเปนสมาชิก , ราคาอุปกรณตอพวง,  การชําระเงินดวยบัตรเครดิต และ การผอนชําระ
เปนงวด ๆ (Χ = 2.90,SD = 1.23) ตามลําดับ 
                  อายุ 35 ปข้ึนไป ปจจัยดานราคามีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง 
ไดแก ราคาตัวเคร่ืองคอมพิวเตอร (Χ = 3.32, SD = 1.19) คาบริการหลังการขาย (Χ = 3.00, SD = 
1.31) สวนลดการเปนสมาชิกและการผอนชําระเปนงวดๆ (Χ = 2.86, SD = 1.27) ราคาอุปกรณตอ
พวง และการชําระเงินดวยบัตรเครดิต (Χ = 2.86,SD = 1.26) ตามลําดับ 

 
 

 

ปจจัยดานราคา 
ต่ํากวา 25 ป 25 – 35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
1. ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร 3.46 1.16 3.60 1.11 3.32 1.19 
2. ราคาอุปกรณตอพวง 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
3. สวนลด การเปนสมาชิก 2.75 1.20 2.90 1.23 2.86 1.27 
4. การชําระเงินดวยบัตรเครดิต 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
5. การผอนชําระเปนงวดๆ 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.27 
6. คาบริการหลังการขาย 3.27 1.19 3.37 1.26 3.00 1.31 
ปจจัยดานราคาโดยภาพรวม 2.96 1.19 3.10 1.22 2.96 1.26 

DPU
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ตารางท่ี 4.51  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายจําแนกตามอายุ 
 

 
                  จากตารางท่ี 4.51  พบวาอายุต่ํากวา 25 ป ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความ
ตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง ไดแก รานท่ีอยูในศูนยการคา (Χ = 3.35,SD = 1.17) 
รานคาท่ีจําหนายมีทําเลที่ตั้งท่ีติดตอสะดวก (Χ = 3.28,SD = 1.20) มีความสัมพันธกับรานคาท่ี
จําหนายและ บรรยากาศภายในราน (Χ = 2.75,SD = 1.20) รานคาท่ีจําหนายดําเนินกิจการมานาน    
(Χ = 2.68,SD = 1.18) รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ (Χ =2.65,SD = 1.16) รานคาท่ีจําหนายมี
ช่ือเสียง นาเช่ือถือ (Χ =2.53,SD = 1.14) การตกแตงรานและการเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง          
(Χ =2.45,SD = 1.12) ขายสินคาหลายยี่หอ และมีรุนใหเลือกมาก (Χ =2.40,SD = 1.10) ตามลําดับ 
                  อายุ 25-35 ป ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความตองการอยูในระดับความตองการ
ปานกลาง ไดแก รานท่ีอยูในศูนยการคา (Χ = 3.45,SD = 1.22) รานคาท่ีจําหนายมีทําเลที่ตั้งท่ีติดตอ
สะดวก (Χ = 3.32,SD = 1.26) มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนายและ บรรยากาศภายในราน (Χ = 
2.90,SD = 1.23) รานคาท่ีจําหนายดําเนินกิจการมานาน (Χ = 2.77,SD = 1.27) รานคาท่ีจําหนายมี
สาขาท่ัวประเทศ (Χ =2.66,SD = 1.25) รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ (Χ =2.53,SD = 1.22) 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ต่ํากวา 25 ป 25 – 35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
1. รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 2.53 1.14 2.53 1.22 2.55 1.24 
2. รานคาท่ีจําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอสะดวก 3.28 1.20 3.32 1.26 3.02 1.29 
3. รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ 2.65 1.16 2.66 1.25 2.74 1.30 
4. รานคาท่ีจําหนายดําเนนิกจิการมานาน 2.68 1.18 2.77 1.27 2.84 1.26 
5. มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนาย 2.75 1.20 2.90 1.23 2.86 1.27 
6. เปนรานท่ีอยูในศูนยการคา 3.35 1.17 3.45 1.22 3.14 1.30 
7. การตกแตงราน 2.45 1.12 2.43 1.20 2.53 1.12 
8. บรรยากาศภายในราน 2.75 1.20 2.90 1.23 2.86 1.27 
9. การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง 2.45 1.13 2.48 1.18 2.41 1.15 
10. ขายสินคาหลายยีห่อ และมีรุนใหเลือกมาก 2.40 1.10 2.52 1.22 2.45 1.16 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดย
ภาพรวม 2.73 1.16 2.80 1.23 2.74 1.24 

DPU
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ขายสินคาหลายยี่หอและมีรุนใหเลือกมาก (Χ =2.52,SD = 1.22) การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง  
(Χ =2.48,SD = 1.18) และการตกแตงราน (Χ =2.43,SD = 1.20) ตามลําดับ 
                  อายุ 35 ปข้ึนไป ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความตองการอยูในระดับความ
ตองการปานกลาง ไดแก รานท่ีอยูในศูนยการคา (Χ = 3.41,SD = 1.30) รานคาท่ีจําหนายมีทําเลที่ตั้ง
ท่ีติดตอสะดวก (Χ = 3.02,SD = 1.29) มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนายและ บรรยากาศภายใน
ราน (Χ = 2.86,SD = 1.27) รานคาท่ีจําหนายดําเนินกิจการมานาน (Χ = 2.84,SD = 1.26) รานคาท่ี
จําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ (Χ =2.74,SD = 1.30) รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ (Χ =2.55,SD 
= 1.24) การตกแตงราน ( Χ =2.53,SD = 1.12) ขายสินคาหลายยี่หอและมีรุนใหเลือกมาก  
(Χ =2.45,SD = 1.16) และ การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง (Χ =2.41,SD = 1.15) ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4.52  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานสงเสริมการตลาดจําแนกตามอายุ 

 

 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
ต่ํากวา 25 ป 25 – 35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
1. การลดราคา 3.46 1.16 3.60 1.11 3.32 1.18 
2. การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ 2.25 1.08 2.40 1.09 2.21 1.06 
3. การจับฉลากชิงโชค 2.23 1.10 2.28 1.06 2.29 1.04 
4. พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยด ี 2.52 1.18 2.51 1.17 2.52 1.17 
5. การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง 2.50 1.15 2.49 1.22 2.53 1.13 
6. การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก 2.43 1.15 2.52 1.19 2.57 1.19 
7. การโฆษณาทางทีว ี 2.39 1.13 2.43 1.19 2.59 1.16 
8. การโฆษณาทางหนังสือพมิพ 2.53 1.14 2.48 1.19 2.47 1.19 
9. การโฆษณาทางนิตยสาร 2.39 1.14 2.56 1.20 2.49 1.19 
10. การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา 2.70 1.17 2.81 1.26 2.82 1.29 
11. การโฆษณาทางวิทย ุ 2.34 1.02 2.45 1.18 2.23 1.08 
12. การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ 2.20 0.99 2.48 1.16 2.41 1.14 
13. การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ 2.50 1.08 2.52 1.27 2.52 1.18 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาดโดยภาพรวม 2.50 1.11 2.58 1.18 2.54 1.15 
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                  จากตารางท่ี 4.52  พบวาอายุต่ํากวา 25 ป ปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีความตองการอยู
ในระดับความตองการปานกลาง ไดแก การลดราคา (Χ = 3.46,SD = 1.16) การโฆษณาทางแผนปาย
โฆษณา (Χ = 2.70,SD = 1.17) การโฆษณาทางหนังสือพิมพ (Χ =2.53,SD = 1.14) พนักงานขายมี
ความรู อัธยาศัยดี (Χ =2.52,SD = 1.18) การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง (Χ = 2.50,SD = 
1.15) การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ (Χ =  2.50,SD = 1.08) การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก  
(Χ =2.43,SD = 1.15) การโฆษณาทางนิตยสาร ( Χ = 2.39,SD = 1.14) การโฆษณาทางทีวี            
(Χ =2.39,SD = 1.13) การโฆษณาทางวิทยุ (Χ =2.34,SD = 1.02) การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ 
(Χ = 2.25,SD = 1.08) การจับฉลากชิงโชค (Χ = 2.23,SD = 1.10) และ การโฆษณาทางใบปลิว, 
แผนพับ (Χ = 2.20,SD = 0.99) ตามลําดับ 
                 อายุ 25-35 ป ปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีความตองการอยูในระดับความตองการปาน
กลาง ไดแก การลดราคา (Χ = 3.60,SD = 1.11) การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา (Χ = 2.81,SD = 
1.26) การโฆษณาทางนิตยสาร ( Χ = 2.56,SD = 1.20) การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ ( Χ = 
2.52,SD = 1.27) การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก (Χ =2.52,SD = 1.19) พนักงานขายมีความรู 
อัธยาศัยดี (Χ =2.51,SD = 1.17) การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง (Χ = 2.49,SD = 1.22) การ
โฆษณาทางหนังสือพิมพ (Χ =2.48,SD = 1.19) การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ (Χ = 2.48,SD = 
1.16) การโฆษณาทางวิทยุ (Χ =2.45,SD = 1.18) การโฆษณาทางทีวี (Χ =2.43,SD = 1.19) การแจก
หรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ (Χ = 2.40,SD = 1.09) และการจับฉลากชิงโชค (Χ = 2.28,SD = 1.06) 
ตามลําดับ 
                 อายุ 35 ปข้ึนไป ปจจัยดานสงเสริมการตลาดมีความตองการอยูในระดับความตองการ
ปานกลาง ไดแก การลดราคา (Χ = 3.32,SD = 1.18) การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา (Χ = 2.82,SD 
=1.19) การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง ( Χ = 2.53,SD = 1.13) การโฆษณาทางทีวี 
(Χ =2.59,SD = 1.16) การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก (Χ =2.57,SD = 1.19) การจัดงานแสดง
สินคาตามหางฯ (Χ = 2.52,SD = 1.18) พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยดี (Χ =2.52,SD = 1.17) การ
โฆษณาทางนิตยสาร (Χ = 2.49,SD = 1.19) การโฆษณาทางหนังสือพิมพ (Χ =2.47,SD = 1.19) การ
โฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ (Χ = 2.41,SD = 1.14) การจับฉลากชิงโชค (Χ = 2.29,SD = 1.04) การ
โฆษณาทางวิทยุ (Χ =2.23,SD = 1.08) และการแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ (Χ = 2.21,SD = 
1.06) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.53  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานอ่ืนๆ จําแนกตามอายุ 

 

 
                  จากตารางท่ี 4.53  พบวาอายุต่ํากวา 25 ป ปจจัยดานอ่ืนๆ มีความตองการอยูในระดับ
ความตองการปานกลาง ไดแก ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร (Χ = 3.56,SD = 1.12) 
การท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง (Χ = 3.46,SD = 1.15) การจัดสัมมนาอบรมเกี่ยวกับคอมพิวเตอร      
(Χ = 2.90,SD = 1.26) การที่คอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน (Χ = 2.85,SD = 1.25) เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน    
(Χ = 2.83,SD = 1.25) เพื่อความกาวหนาในอาชีพ การงาน (Χ = 2.78,SD = 1.16) ใชคอมพิวเตอร
เพื่อความบันเทิงภายในบานและมีวิชาคอมพิวเตอรในหลักสูตรการศึกษา (Χ = 2.75,SD = 1.19) 
ตามลําดับ 
                  อายุ 25-35 ป ปจจัยดานอ่ืนๆ มีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง ไดแก 
การที่คอมพิวเตอรมีราคาถูกลง (Χ = 3.60,SD = 1.11) ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร    
(Χ = 3.48,SD = 1.12) เพื่อความกาวหนาในอาชีพการงาน (Χ = 3.00,SD = 1.28) การที่คอมพิวเตอร
ใชงานงายข้ึน(Χ = 2.85,SD = 1.25) การจัดสัมมนาอบรมเกี่ยวกับคอมพิวเตอร (Χ = 2.92,SD = 
1.23) เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน (Χ = 2.91,SD = 1.22) ใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายในบานและมี
วิชาคอมพิวเตอรในหลักสูตรการศึกษา (Χ = 2.90,SD = 1.23) ตามลําดับ 
                  อายุ 35 ปข้ึนไป ปจจัยดานอ่ืนๆ มีความตองการอยูในระดับความตองการปานกลาง 
ไดแก ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร (Χ = 3.46,SD = 1.14) การที่คอมพิวเตอรมีราคา
ถูกลง (Χ = 3.32,SD = 1.18) การที่คอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน (Χ = 2.94,SD = 1.27) เทคโนโลยีท่ี

ปจจัยดานอ่ืนๆ 
ต่ํากวา 25 ป 25 – 35 ป 35 ปข้ึนไป 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
1. มีวิชาคอมพวิเตอรในหลักสูตรการศึกษา 2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
2. เพื่อความกาวหนาในอาชพี การงาน 2.78 1.16 3.00 1.28 2.88 1.27 
3. ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร 3.56 1.12 3.48 1.12 3.46 1.14 
4. ความนิยมใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิง     2.75 1.19 2.90 1.23 2.86 1.26 
5. เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน 2.83 1.25 2.91 1.22 2.93 1.21 
6. การจัดสัมมนาอบรมเก่ียวกับคอมพิวเตอร 2.90 1.26 2.92 1.23 2.89 1.24 
7. การท่ีคอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน 2.85 1.25 2.98 1.19 2.94 1.27 
8. การท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง 3.46 1.15 3.60 1.11 3.32 1.18 
ปจจัยดานอ่ืนๆโดยภาพรวม 2.99 1.20 3.09 1.20 3.02 1.23 
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สูงข้ึน (Χ = 2.93,SD = 1.21) การจัดสัมมนาอบรมเกี่ยวกับคอมพิวเตอร (Χ = 2.89,SD = 1.24) เพื่อ
ความกาวหนาในอาชีพ การงาน (Χ = 2.88,SD = 1.27) ใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายในบาน
และมีวิชาคอมพิวเตอรในหลักสูตรการศึกษา (Χ = 2.86,SD = 1.26) ตามลําดับ 

 
4.4  การพิสูจนสมมติฐานงานวิจัย 
                  กอนดําเนินการวิจัยไดกําหนดสมมติฐานงานวิจัยไว 2 ขอดังนี้ 
                  1.  ปจจัยดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของนักศึกษา
ชายมากท่ีสุด 
                  2.  ปจจัยดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของ
นักศึกษาหญิงมากท่ีสุด 

 
ตารางท่ี 4.54  ขอมูลการพิสูจนสมมติฐานงานวิจัยคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดานราคา
จําแนกตามเพศ 

 
                    จากตารางท่ี 4.54  พบวาเพศชายปจจัยดานราคาโดยภาพรวมความตองการอยูในระดับ
ความตองการนอย คาเฉล่ีย 2.37 และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.13 ซ่ึงมีคานอยกวาเพศหญิง 
                    เพศหญิงพบวาปจจัยดานราคามีความตองการอยูในระดับความตองการนอย คาเฉล่ีย 
2.51 และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.15 ซ่ึงมีคามากกวาเพศชาย 

         แสดงวา สมมติฐาน ท่ีวาปจจัยดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กของนักศึกษาชายมากท่ีสุด “ไมเปนจริง” 

ปจจัยดานราคา 
เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
1. ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร 2.41 1.08 2.32 1.15 
2. ราคาอุปกรณตอพวง 2.32 1.07 2.28 1.07 
3. สวนลด การเปนสมาชิก 2.83 1.25 2.83 1.20 
4. การชําระเงินดวยบัตรเครดิต 2.30 1.05 2.30 1.12 
5. การผอนชําระเปนงวดๆ 2.22 1.10 2.46 1.11 
6. คาบริการหลังการขาย 2.16 1.23 2.89 1.27 
ปจจัยดานราคาโดยภาพรวม 2.37 1.13 2.51 1.15 

DPU



90 
 
 
ตารางท่ี 4.55  ขอมูลการพิสูจนสมมติฐานงานวิจัยคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑจําแนกตามเพศ 

 
 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 จากตารางท่ี 4.55  พบวาเพศชายปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการโดยภาพรวมอยูใน
ระดับความตองการปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.88 และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.13 ซ่ึงมีคานอยกวาเพศ
หญิง 
 เพศหญิงปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการโดยภาพรวมอยูในระดับความตองการปาน
กลาง มีคาเฉล่ีย 2.92 และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.12 ซ่ึงมีคามากกวาเพศชาย 
                    แสดงวา สมมติฐาน ท่ีวาปจจัยดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ
พกพาขนาดเล็กของนักศึกษาหญิงมากท่ีสุด “เปนจริง” 

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
เพศชาย เพศหญิง 

X  S.D. X  S.D. 
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยภาพรวม 2.88 1.33 2.92 1.12 
1. ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร 3.19 1.21 3.37 1.07 
2. ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU) 3.10 1.12 3.15 1.02 
3. ขนาดของหนวยความจํา (RAM) 2.46 1.27 2.58 1.20 
4. ขนาดของฮารดดิสก (Hard disk) 2.83 1.25 2.83 1.20 
5. ขนาดของจอภาพ 2.85 .87 2.84 .92 
6. ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว 3.43 1.11 3.51 1.18 
7. รูปลักษณสวยงาม 2.31 1.08 2.33 1.15 
8. ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย 2.85 .89 2.84 .92 
9. มีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน 3.10 1.12 3.15 1.02 
10. มีบริการสงถึงท่ี 2.31 1.08 2.33 1.15 
11. มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน 2.83 1.25 2.83 1.21 
12. มีบริการหลังการขายท่ีด ี 3.43 1.11 3.51 1.18 
13. มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด 2.83 1.25 2.83 1.27 
14. ระยะเวลารับประกัน 2.83 1.25 2.83 1.21 
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บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะการวิจัย 
 
      การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ มีวัตถุประสงค (1) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ
ศูนยกรุงเทพ (2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ และ (3) เพื่อศึกษาปญหา
และขอเสนอแนะของผูใชจากการใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
ราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ จากกลุมตัวอยางที่ทําการศึกษา จํานวน 393 ราย โดยจะมุงเนน
ไปท่ีคณะท่ีมีความจําเปนตองใชคอมพิวเตอรขนาดเล็กมากท่ีสุดคือ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ ซ่ึง
ประกอบดวย  5  กลุมสาขาวิชาคณะเทคโนโลยีสารสนเทศ 4  กลุมสาขาวิชา และคณะวิทยาศาสตร  
4 กลุมสาขาวิชาจํานวนประชากรกลุมตัวอยางท่ีไดคณะละ 131 การสุมกลุมตัวอยางท้ัง 3 คณะ 13 
สาขาวิชา ประชากรทั้งหมดจํานวน 393  ราย โดยสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้ 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

    1)  ผลการศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
         ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางผูบริโภคคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 
มีอายุต่ํากวา 25 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับ ปริญญาตรี ชวงเวลาท่ีใช 12.01 – 18.00 น. และมี
ระดับรายไดเฉล่ียอยูระหวาง 6,501 – 10,000 บาท 

    2)  ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชคอมพิวเตอร 
         ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กพบวา กลุมตัวอยาง

สวนใหญมีวัตถุประสงคของการใชงานคอมพิวเตอรเพื่ออินเทอรเน็ตโดยมีความถ่ีในการใชงาน ทุก
วัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง และใชในสถานท่ีทํางานมากท่ีสุด คือท่ีบานพัก/หอพัก รองลงมาท่ี
ทํางาน กลุมตัวอยางสวนใหญไมมีเคร่ืองคอมพิวเตอรไวใชงาน ซ่ึงจํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีใช
จํานวน 1 เคร่ือง และนิยมยี่หอเอเซอร โดยมีระดับราคาของเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีซ้ืออยูระหวาง
15,000-20,000 บาทและนิยมหนวยความจําหรือหนวยประมวลผล AMD สถานท่ีซ้ือสวนใหญราน
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คอมพิวเตอรในศูนยการคา และซ้ือเปนเงินผอนซ่ึงสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเพื่อการศึกษา
จากการรูจักจากญาติ พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเชื่อถือ ผูบริโภคคํานึงถึงราคาของเคร่ืองคอมพิวเตอร ซ่ึงมี
แรงจูงใจมาจากการโฆษณา และเพื่อน/ญาติ พี่นองและมีการซ้ือเพื่อตัวเองโดยมีการคิดท่ีจะเปล่ียน
เคร่ืองคอมพิวเตอรใหมหากเครื่องเดิมชํารุด เสียหายหรือหมดอายุการใชงานตามระยะเวลา 

    2.1)  ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กจําแนกตาม สถานภาพเพศ พบวาเพศชาย มีวัตถุประสงคในการใชงานเพื่ออินเทอรเน็ต 
มากท่ีสุดความถ่ีในการใชงาน ทุกวัน วันละมากกวา 4 ชั่วโมง ชวงเวลาในการใชงานคือ 12.01 - 
18.00 น.สถานที่ในการใชงาน คือ ท่ีบานพัก/หอพัก สวนมากไมมีเคร่ืองไวใชงาน ถามีก็จะมีมาก
ท่ีสุด 1 เคร่ืองยี่หอ  DELL มากท่ีสุด ราคาซ้ือมากท่ีสุด คือ 15,001 ถึง 20,000 บาท ความเร็วของ
หนวยประมวลผลคอมพิวเตอร ท่ีสุดมีสองรุนคือ  Intel,AMD สถานท่ีซ้ือ  มากท่ีสุดคือ  ราน
คอมพิวเตอรในศูนยการคาวิธีซ้ือแบบเงินผอนเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือคือ งานเรงดวน ส่ือจูงใจซ้ือคือ  
ส่ือโฆษณา เกณฑการเลือกซ้ือ ราคามูลเหตุใน การเลือกซ้ือการโฆษณา เพศหญิง มีวัตถุประสงคใน
การใชงานเพ่ืออินเทอรเน็ต มากท่ีสุดเพศหญิง มีวัตถุประสงคในการใชงานเพ่ืออินเทอรเน็ต มาก
ท่ีสุดความถ่ีในการใชงาน ทุกวัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง ชวงเวลาในการใชงานคือ 18.01 – 24.00 
น.สถานท่ีในการใชงาน คือ ท่ีบานพัก/หอพัก สวนมากมีเคร่ืองไวใชงาน ถามีก็จะมีมากท่ีสุด 1 
เคร่ืองยี่หอ เอเซอรมากท่ีสุด ราคาซ้ือมากท่ีสุด คือ 15,001 ถึง 20,000 บาท ความเร็วของหนวย
ประมวลผลคอมพิวเตอรท่ีสุดมีสองรุนคือ AMD สถานท่ีซ้ือ มากท่ีสุดคือ  ในหางสรรพสินคา  วิธี
ซ้ือแบบเงินผอนเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือคือ เพ่ือการศึกษาส่ือจูงใจซ้ือคือ  พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเช่ือถือ 
เกณฑการเลือกซ้ือ คุณภาพมูลเหตุใน การเลือกซ้ือ เพื่อน/ญาติ พี่นอง  

    2.2)  เพศหญิง มีวัตถุประสงคในการใชงานเพื่ออินเทอรเน็ต มากท่ีสุดความถ่ีในการใช
งาน ทุกวัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง ชวงเวลาในการใชงานคือ 12.01 - 18.00 น.สถานท่ีในการใช
งาน คือ ท่ีบานพัก/หอพัก สวนมากไมมีเคร่ืองไวใชงาน ถามีก็จะมีมากท่ีสุด 1 เคร่ืองยี่หอ เอเซอร 
มากท่ีสุด ราคาซ้ือมากท่ีสุด คือ 15,001 ถึง 20,000 บาท ความเร็วของหนวยประมวลผลคอมพิวเตอร
ท่ีสุดมีสองรุนคือ AMD สถานท่ีซ้ือ  มากท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา วิธีซ้ือแบบเงินผอนเหตุผลท่ี
ตัดสินใจซื้อคือ เพื่อการศึกษา ส่ือจูงใจซ้ือคือ ญาติ พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเช่ือถือ เกณฑการเลือกซ้ือ 
คุณภาพมูลเหตุในการเลือกซ้ือเพ่ือน/ญาติพี่นอง  

       3)  ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาด
เล็ก จากผลการจัดลําดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ
พกพาขนาดเล็ก พบวา ดานปจจัยดานอ่ืนๆ มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือมากท่ีสุดรองลงมาเปน
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานราคา ตามลําดับ 
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       3.1)  ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็ก จําแนกตามสถานภาพเพศ พบวา เพศชาย ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมากท่ีสุด คือ ดานปจจัยดานอ่ืนๆ รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ, 
ดานชองทางการจัดจําหนาย, ดานสงเสริมการตลาด และ ดานราคา ตามลําดับสําหรับเพศหญิงปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมากท่ีสุด คือ ดานปจจัยดาน
อ่ืนๆ รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ,ดานชองทางการจัดจําหนาย,ดานสงเสริมการตลาด และ ดาน
ราคา ตามลําดับเชนกัน 

       3.2)  ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็ก จําแนกตามอายุ พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กอายุต่ํากวา 25 ป มากที่สุดคือ ปจจัยดานอ่ืนๆ รองลงมาคือ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และนอยท่ีสุดคือ ดานสงเสริมการตลาด อายุต่ํา 25-35 ป มากท่ีสุดคือ ปจจัย
ดานอ่ืนๆ รองลงมาคือ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และนอยท่ีสุดคือ ดาน
สงเสริมการตลาด อายุ 35 ปข้ึนไป มากท่ีสุดคือ ปจจัยดานอ่ืนๆ รองลงมาคือ ดานราคา ดาน
ผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และนอยท่ีสุดคือ ดานสงเสริมการตลาด ตามลําดับเชนกัน 

        4)  สรุปผลการพิสูจนสมมติฐานงานวจิัย 
                       กอนดําเนินการวิจัยไดกําหนดสมมติฐานงานวิจยัไว 2 ขอดังนี ้
                     4.1)  ปจจัยดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของ
นักศึกษาชายมากท่ีสุด 

                     4.2)  ปจจัยดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของ
นักศึกษาหญิงมากท่ีสุด 
                 จากผลการพิสูจนสมมติฐานพบวาเพศชายปจจัยดานราคาโดยภาพรวมความตองการอยู
ในระดับความตองการนอย คาเฉล่ีย 2.37 และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.13 ซ่ึงมีคานอยกวาเพศหญิง
สวนเพศหญิงพบวา ปจจัยดานราคามีความตองการอยูในระดับความตองการนอย คาเฉล่ีย 2.51และ
คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.15 ซ่ึงมีคามากกวาเพศชาย 

        สรุปวา สมมติฐาน ท่ีวาปจจัยดานราคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา

ขนาดเล็กของนักศึกษาชายมากท่ีสุด “ไมเปนจริง” 

        จากผลการพิสูจนสมมติฐานพบวาเพศชายปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการโดยภาพ
รวมอยูในระดับความตองการปานกลาง มีคาเฉล่ีย 2.88 และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.13ไดแก ซ่ึงมีคา
นอยกวาเพศหญิง 
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        เพศหญิงปจจัยดานผลิตภัณฑมีความตองการโดยภาพรวมอยูในระดับความตองการปาน
กลาง มีคาเฉล่ีย 2.92 และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.12 ซ่ึงมีคามากกวาเพศชาย 

        สรุปวา สมมติฐาน ท่ีวาปจจัยดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็กของนักศึกษาหญิงมากท่ีสุด “เปนจริง” 

 
5.2  ขอเสนอแนะ 
                  จากการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาด
เล็ก ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ โดยการศึกษาคร้ังนี้ผูศึกษามี
ขอเสนอแนะเพื่อใหเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการหรือผูท่ีเกี่ยวของ ในการพัฒนาธุรกิจ
ทางดานคอมพิวเตอร ใหสอดคลองกับความตองการของผูซ้ือสรุปไดดังนี้ 

    1)  ปจจัยดานผลิตภัณฑจากการศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญท้ังเพศชายและเพศหญิง
จะใหความสําคัญเกี่ยวกับความเร็วในการใชงานอินเทอรเน็ต และมีบริการหลังการขาย ซ่ึงจะเห็น
ไดวาปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญนั้นเปนปจจัยท่ีผูประกอบการควรพัฒนาการแขงขันในดาน
งานบริการหลังการขายท้ังในเร่ืองของการประกันสินคาและงานซอมท่ีรวดเร็ว ซ่ึงเปนหัวใจหลักใน
การทําธุรกิจเกี่ยวกับดานอุปกรณทางเทคโนโลยี ซ่ึงจะตองมีผูเช่ียวชาญในการแกไขปญหาไดตรง
ความพึงพอใจของลูกคาอยูสมํ่าเสมอ 

     2)  ปจจัยดานราคาจากการศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญในดานราคา
สินคาและคาบริการหลังการขาย ผูประกอบการควรกําหนดราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 
สามารถตอรองราคาได ผูประกอบการควรต้ังราคาไมใหสูงจนเกินไป แตปจจุบันสถานการณการ
แขงขันทางการคามีมากข้ึน คูแขงขันมีจํานวนมากการกําหนดราคาตํ่ากวาราคาตลาด เปนวิธีหนึ่งท่ี
ดึงดูดใจใหมีการซ้ือมากข้ึน และการเพิ่มชองทางในการชําระคาสินคา เชน การใหสินเช่ือ เพื่อให
สามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดท่ีมีการแขงขันกันอยางสูงมากได 

     3)  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายจากการศึกษาพบวาผูซ้ือสวนใหญใหความสําคัญ
ในดานความนาเช่ือถือของรานคา ดังนั้นควรมีสินคาหลากหลายยี่หอ การตกแตงรานคาใหสวยงาม 
ควรมีการเปนตัวแทนจําหนายโดยตรงเพื่อสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภคในการใหบริการหลังการ
ขายท่ีมีการรับรองจากผูแทนจําหนายโดยตรง 

     4)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเน่ืองจากในปจจุบันการแขงขันทางการคาธุรกิจ
ประเภทคอมพิวเตอรมีสูงมาก เพ่ือใหสามารถแขงขันในตลาดได ดังนั้น ควรมีการจัดกิจกรรม
สงเสริมการขายนอกสถานท่ีเพ่ือใหสามารถเขาถึงลูกคาโดยตรงท้ังมีการจัดงานโปรโมช่ันสงเสริม
การขายตางๆ ท้ังทางดานส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ และมีการประชาสัมพันธหรือจัดกิจกรรม
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เกี่ยวกับอุปกรณหรือเทคโนโลยีทางดานคอมพิวเตอรเพื่อใหผูบริโภคมีความรูและความเขาใจใน
ประเด็นตางๆ ไมวาปญหาท่ีจะเกิดข้ึนหรือการเพ่ิม/ลดเกี่ยวกับโปรแกรม ไวรัส อุปกรณ ฯลฯ เพื่อ
เปนประโยชนและมีความสําคัญตอการพัฒนาเรียนรูของผู ท่ีใชคอมพิวเตอรในงานหรือ
ชีวิตประจําวันไดเปนอยางดี 

     5)  ปจจัยดานอ่ืนๆ ในปจจุบันความนิยมในคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กมีมากข้ึน
เพราะสามารถพกพาติดตัวไปไดทุกท่ี ดังนั้นทางผูประกอบการควรมีการจัดอบรมความรูในการใช
งานแกลูกคาหรือผูท่ีสนใจเกี่ยวกับเทคโนโลยีใหมๆ อยูเสมอ 

 
5.3  ขอจํากัดในการศึกษา 

    ในการศึกษาคร้ังนี้ ดวยระยะเวลาท่ีจํากัดทําใหการจัดเก็บขอมูลไมไดครอบคลุมในทุก
พฤติกรรมท่ีเกี่ยวของกับการใชงาน ขอมูลท่ีไดศึกษาเพียงวัตถุประสงคหลักดานเดียว ไมไดศึกษา
วัตถุประสงคในการใชงานแตละดานอยางละเอียด อีกท้ังการสอบถามราคาคอมพิวเตอรไมไดระบุ
ถึงปท่ีซ้ือคอมพิวเตอรทําใหขอมูลท่ีไดอาจไมตรงกับความตองการของผูศึกษาอยางแทจริง
การศึกษาคร้ังตอไปจึงเห็นวาควรจัดเก็บขอมูลใหครอบคลุมทุกพฤติกรรมในการใชงาน เนื่องจาก
ปจจุบันผูบริโภคใชงานคอมพิวเตอรสําหรับหลายวัตถุประสงคไมไดใชเพียงวัตถุประสงคเพียงดาน
เดียวเพื่อทําใหไดขอมูลท่ีหลากหลายเพ่ือนํามาใชวิเคราะหเพ่ือใหไดผลท่ีตรงกับความเปนจริงมาก
ยิ่งข้ึน 
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     แบบสอบถาม 
เร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยราชภัฎวไลยอลงกรณ ศูนยกรุงเทพ 

     คําช้ีแจง การวิจัยคร้ังนี้เปนสวนหน่ึงของการศึกษาหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต
สาขาวิชาเทคโนโลยีคอมพิวเตอรและการส่ือสาร มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อวิเคราะห ปจจัยและพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กใหม คําถามในคร้ัง
นี้จะถูกนําไปวิเคราะหในทางวิชาการไมแสดงรายละเอียดเปนรายบุคคล และมิไดเกี่ยวของเพ่ือ
ผลประโยชนตอบริษัทเอกชนแตอยางใด ในโอกาสนี้ ขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางสูง ที่ให
ความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้เปนอยางดี 

     ขอขอบคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือ 

  นายนราพงษ  วันด ี

นักศึกษาระดับปริญญาโท  สาขาเทคโนโลยีคอมพิวเตอรและการส่ือสาร    

                                                              มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑิตย 

                          โทร. 0868496711 

                                                                     ผูวิจัย 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูใช 
คําชี้แจง  โปรดใสเคร่ืองหมาย / ลงในชองวาง � ตามความเปนจริงเกี่ยวกับทาน 

1. เพศ   � 1. ชาย   �  2.  หญิง 

2. อายุ � 1. ต่ํากวา 25 ป  � 2. 25 – 35 ป  � 3. มากกวา 35 ปข้ึนไป 

3. วุฒิการศึกษาสูงสุด  

 �  1. อนุปริญญา / ปวส./ ปวท. � 2. ปริญญาตรี 

4. ปจจุบันทานมีรายไดโดยเฉล่ียเดือนละเทาไร 

 �  1. 4,500 – 6,500 บาท �  2. 6,501 – 10,000 บาท 

 �  3. 10,001 – 15,000 บาท  �  4. 15,001 บาทข้ึนไป 
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5. ทานทํางานวันละก่ีช่ัวโมง 

 �  1. 8 ช.ม.            �   2. 8 – 10 ช.ม. 

 �  3. 10 – 12 ช.ม.               �  4. มากกวา 12 ช.ม. 

 
สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก  
6 . วัตถุประสงคในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของทาน 
        � 1) เลนเกมส  � 2) งานพิมพ  � 3) เสนอผลงาน  � 4) อินเทอรเน็ต  � 5) งานบัญชี 
7. ความถ่ีในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของทาน 

� 1) ทุกวัน วันละมากกวา 4 ช่ัวโมง   � 2) ทุกวัน วันละ 2- 4 ช่ัวโมง 
� 3) ทุกวัน วันละไมเกิน 2 ช่ัวโมง   � 4) 2- 3 วันตอคร้ัง   � 5) อาทิตยละ 1 คร้ัง 

8. ชวงเวลาในการใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็กของทาน 

� 1) 06.01 – 12.00 น.                       � 2) 12.01 – 18.00 น. 

� 3) 18.01 – 24.00 น.                       � 4) 24.01 – 06.00 น. 

9. สวนใหญทานใชงานคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ท่ีใด 
� 1) ท่ีทํางาน                                  � 2) ท่ีบานพัก/หอพัก 
� 3) รานอินเทอรเน็ต                      � 4) สถานศึกษา 

10. ทานมีคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ไวใชงานเปนสวนตัวเปนของตนเองท่ีบานหรือท่ีพัก 
หรือไม 

� 1) มี                                             � 2) ไมมี (ขามไปตอบสวนท่ี 13) 
11. จํานวนเคร่ืองท่ีทานมีและใชงานอยูในปจจุบัน 

� 1) 1 เคร่ือง                       � 2) 2 เคร่ือง 
� 3) 3 เคร่ือง                                   � 4) มากกวา 3 เคร่ือง 

12. ยี่หอคอมพิวเตอรท่ีทานใชงาน 
� 1) เอเซอร       � 2) คอมแพค    � 3) เอซุส 
� 4) ไอบีเอ็ม      � 5) โตชิบา      � 6) เบนคิว 
� 7) เอสวีโอเอ    � 8) DELL      �9) โซนี 

13. สําหรับทานท่ีซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ทานซ้ือในราคาเทาใด 
� 1) นอยกวา 15,000 บาท    � 2) 15,001 ถึง 20,000 บาท 
� 3) 20,001 ถึง 25,000 บาท � 4) 25,001 ถึง 30,000 บาท 
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� 5) 30,001 ถึง 35,000 บาท � 6) มากกวา 35,000 บาท 
 
14. ทานซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ท่ีมีคุณสมบัติความเร็วของหนวยประมวลผล (CPU)  
รุนใด 

� 1) Celeron � 2) Intel         � 3) Via 
� 4) Core 2 Duo � 5) AMD � 6) อ่ืนๆ ระบุ............... 

15. ทานซ้ือคอมพิวเตอรจากท่ีใด 
� 1) รานคาคอมพิวเตอรท่ัวไป� 2) รานคอมพิวเตอรในศูนยการคา 
� 3) ในหางสรรพสินคา � 4) รานตัวแทนท่ีไดรับการแตงต้ังใหจาํหนายยี่หออยางเปน
ทางการ 

16. ทานซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก โดย 
� 1) เงินสด                   � 2) เงินผอน 

17. เหตุผลท่ีทานตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 
� 1) งานมากขึ้น � 2) งานเรงดวน � 3) เพื่อการศึกษา � 4) ตามเพ่ือน  
� 5) มีความสนใจเทคโนโลยี �6) เพื่อใชติดตอส่ือสาร � 7) เพื่อรับทํางานนอกเวลา   

18. กอนท่ีทานจะซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก ทานรูจักเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพา
ขนาดเล็ก จากส่ือไหน 
� 1) ส่ือโฆษณา � 2) พนักงานขาย � 3) ญาติ พี่นอง หรือ บุคคลท่ีเชื่อถือ 
� 4) อ่ืน ๆ ระบุ....................... 

19. เกณฑท่ีทานใชในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 
�1) ยี่หอ � 2) ราคา �3) คุณภาพ � 4) ประโยชน � 5) การสงเสริมการขาย  
�6) ระบบอุปกรณตอพวง� 7) ภาพลักษณ สีสัน � 8) การบริการหลังการขาย  

20. มูลเหตุจูงใจหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก 
มากท่ีสุด 
� 1) บุคคลในครอบครัว �2) การโฆษณา � 3) คําแนะนําของพนกังานขาย  
�4) คนรัก คนรูใจ � 5) เพื่อน/ญาติ พี่นอง �6) ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง 

สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรพกพาขนาดเล็ก 
ปจจัยตอไปนีมี้อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรของทานมากนอยเพียงใด 

โปรดใสเคร่ืองหมาย  / ในชองระดับตาง ๆ ท่ีกําหนดใหจําแนกตามปจจัยตอไปนี ้
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

1. ตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร      
2. ตรายี่หอของหนวยประมวลผลกลาง(CPU)      
3. ขนาดของหนวยความจํา (RAM)      
4. ขนาดของฮารดดิสก (Hardisk)      
5. ขนาดของจอภาพ      
6. ใชอินเทอรเน็ตไดรวดเร็ว      
7. รูปลักษณสวยงาม      
8. ประเทศท่ีผลิตหรือตัวแทนผูจําหนาย      
9. มีซอฟทแวรสําหรับใชงานเฉพาะดาน      
10. มีบริการสงถึงท่ี      
11. มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน      
12. มีบริการหลังการขายท่ีด ี      
13. มีศูนยบริการตรวจซอมภายในจังหวัด      
14. ระยะเวลารับประกัน      

ปจจัยดานราคา มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

1. ราคาตัวเครื่องคอมพิวเตอร      
2. ราคาอุปกรณตอพวง      
3. สวนลด การเปนสมาชิก      
4. การชําระเงินดวยบัตรเครดิต      
5. การผอนชําระเปนงวดๆ      
6. คาบริการหลังการขาย      

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

1. รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ      
2. รานคาท่ีจําหนายมีทําเลท่ีตั้งท่ีติดตอสะดวก      
3. รานคาท่ีจําหนายมีสาขาท่ัวประเทศ      
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4. รานคาท่ีจําหนายดําเนนิกจิการมานาน      
5. มีความสัมพันธกับรานคาท่ีจําหนาย      
6. เปนรานท่ีอยูในศูนยการคา      
7. การตกแตงราน      
8. บรรยากาศภายในราน      
9. การเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง      
10. ขายสินคาหลายยีห่อ และมีรุนใหเลือกมาก      

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

1. การลดราคา      
2. การแจกหรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ      
3. การจับฉลากชิงโชค      
4. พนักงานขายมีความรู อัธยาศัยด ี      
5. การไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง      
6. การใหแลกซ้ือสินคาอ่ืนในราคาถูก      
7. การโฆษณาทางทีว ี      
8. การโฆษณาทางหนังสือพมิพ      
9. การโฆษณาทางนิตยสาร      
10.การโฆษณาทางแผนปายโฆษณา      
11.การโฆษณาทางวิทย ุ      
12.การโฆษณาทางใบปลิว, แผนพับ      
13.การจัดงานแสดงสินคาตามหางฯ      

ปจจัยภายนอกอื่น ๆ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

1. มีวิชาคอมพวิเตอรในหลักสูตรการศึกษา      
2. เพื่อความกาวหนาในอาชพี การงาน      
3. ความนิยมของสังคมในการใชคอมพิวเตอร      
4. ความนิยมใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิง
ภายในบาน 
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5. เทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน      
6. การจัดสัมมนาอบรมเก่ียวกับคอมพิวเตอร      
7. การท่ีคอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน      
8. การท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง      DPU
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ประวัติผูเขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล         นราพงษ   วนัดี  
ประวัติการศึกษา    วิทยาศาสตรบัณฑิต (วท.บ.)   

     มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ  
ในพระบรมราชูปถัมภ (ศูนยกรุงเทพฯ) 
ปการศึกษา พ.ศ.2549 

ประสบการณทํางาน                                   จําหนาย ติดต้ัง ดูแล บํารุงรักษาคอมพวิเตอรและ  
อุปกรณพวงตอ (8 ป)  
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