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บทคัดยอ 

 งานวิจัยเร่ืองนี้มีวัตถุประสงคเพื่อจัดกลุมนักศึกษาตามองคประกอบท่ีมีผลตอการเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยใช

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ จํานวน 2,736 คน เปนประชากร การสุมตัวอยางใชวิธีการสุมแบบ

หลายข้ัน คือ ข้ันแรก แบงนักศึกษาตามช้ันปและสาขาวิชา จากนั้นจึงเลือกกลุมตัวอยางแบบตาม

สะดวก การคํานวณจํานวณกลุมตัวอยางใชสูตรของ Taro Yamane ไดจํานวนเทากับ 349 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม เทคนิคทางสถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล คือ รอยละ คาเฉล่ีย 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหองคประกอบ และการจัดกลุมแบบ K-Means ผลการวิจัย 

พบวา การวิเคราะหปจจัยสามารถแบงปจจัยจํานวน 30 ปจจัย ออกเปน 7 องคประกอบ คือ การ

สงเสริมการขาย ความตองการพื้นฐาน ความทันสมัยและความคุมคา การพกพา ประสิทธิภาพของ

เคร่ือง ส่ิงอํานวยความสะดวก ณ จุดขาย ยี่หอและรุน ขณะท่ีการจัดกลุมนักศึกษาตามองคประกอบ

ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาสามารถแบงออกไดเปน 2 กลุม คือ กลุมท่ีเนนความ

ตองการใชงาน และกลุมท่ีเนนกระแสนิยม 
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Abstract 

The objective of this research is to cluster undergraduate students by components which affecting 

notebook buying decision. ; 2,736 students of the Faculty of Management Science, Silpakorn 

University are population. The sample method is multi-stage sampling, which is started with 

categorization by years and program, and then, it is sampled by convenience sample. The sample 

size, which is calculated by Taro Yamane method, is equal 349 students. The usage statistical 

techniques are Percentage, Mean, Standard Deviation, Principal Component Analysis, and K-

Means Clustering. It is found that 30 factors can be extracted into 7 components consisted of 

Promotion, Basic Needs, Modernity and Worthiness, Mobility, Performance, Sale point, and 

Brand and Model. Moreover, it is also found that students can be divided by 7 components into 2 

groups, consisted of Emphasized on Ability to Work, and Emphasized on Trend. 
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บทที ่1  

บทนํา 

 
 ในปจจุบันเปนยุคโลกาภิวัตนหรือยุคโลกไรพรมแดน เปนยุคท่ีมีความเจริญกาวหนา

ทางเทคโนโลยีและมีการเปล่ียนแปลงทางดานเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว ซ้ึงชวยลดระยะเวลาการ

ทํางานของมนุษยและเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการปฏิบัติงาน จนทําใหคอมพิวเตอรมีบทบาทตอ

ชีวิตของคนในปจจุบันเปนอยางมาก เพราะคอมพิวเตอรชวยใหการทํางานสะดวกและรวดเร็ว

มากกวาการทํางานในอดีตเม่ือเทียบกับการใชเคร่ืองพิมพดีดกับการใชคอมพิวเตอร เคร่ืองพิมพดีด

ไมสามารถแกไขขอผิดพลาดได แตคอมพิวเตอรสามารถแกไขขอผิดพลาดไดและสามารถเก็บ

ขอมูลตางๆไดมากมาย ทําใหประหยัดพื้นท่ีในการจัดเก็บเอกสาร นอกจากนี้คอมพิวเตอรยังมี

โปรแกรมท่ีเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการทํางาน เชน Microsoft office   

 รูปแบบของคอมพิวเตอรท่ีพบเห็นในปจจุบันมี  2 แบบคือ แบบคอมพิวเตอรตั้งโตะ 

(Personal Computer) และคอมพิวเตอรแบบพกพา ( Notebook) ซ่ึงคอมพิวเตอรท้ัง 2 แบบนี้มี

ลักษณะการทํางานท่ีคลายคลึงกันมากแกตางกันท่ีความสะดวกในการพกพาและการทํางานของแต

ละบุคคล เพราะการทํางานในปจจุบันไมไดถูกจัดไวแคเพียงในหองทํางานเทานั้น ตองมีการทํางาน

นอกสถานท่ี เชน การออกไปสัมมนานอกสถานท่ีการมีคอมพิวเตอรแบบพกพาทําใหสะดวกในการ

เคล่ือนยายและการทํางาน นอกจากนี้คอมพิวเตอรแบบพกพายังมีรูปลักษณท่ีสวยงาม มีความ

ทันสมัย ขนาดกะทัดรัดพกพาไปมาไดสะดวก ดวยเหตุนี้ทําใหคอมพิวเตอรแบบพกพามีราคาสูง

กวาคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ ดังนั้นการจะตัดสินใจท่ีจะซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาสักเคร่ืองจะตอง

ศึกษาขอมูลอยางละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพราะคอมพิวเตอรแบบพกพามีราคาสูง ทําใหการ

ตัดสินใจซ้ือมีความเส่ียงสูงจึงตองมีการศึกษาขอมูลผลิตภัณฑและรายละเอียดตางๆอยางถ่ีถวน 

 จากเหตุท่ีปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกศึกษาตอนั้นมีเปนจํานวนมาก ทําใหการวิเคราะห

เปนไปไดยาก จึงจําเปนตองใชวิธีการวิเคราะหองคประกอบหลัก (Principal Component Analysis) 

ซ่ึงเปนเทคนิคท่ีชวยลดปจจัยดวยการรวบรวมปจจัยหรือตัวแปรท่ีมีความสัมพันธใกลเคียงกันเขาไว

ดวยกัน (Malhotra, 2004) และเพื่อใหเกิดการเห็นภาพของกลุมนักศึกษาท่ีชัดเจน จึงใชเทคนิค 

Cluster Analysis ท่ีมีไวเพื่อจัดกลุมลูกคาท่ีมีลักษณะใกลเคียงกัน (Kotler, 2003) 
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วตัถุประสงค์การวจัิย 
 1.เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษาใน

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 2.เพื่อศึกษาลักษณะคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีเปนท่ีตองการของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร 

 3.เพื่อศึกษาทัศนคติท่ีมีตอคอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

 1.การวิจัยคร้ังนี้มีการสํารวจเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม 

 2.การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาเฉพาะนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี 

 3.กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 

 4.ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมประมาณ 1 สัปดาห คือ ระหวางวันท่ี 24-30 สิงหาคม  

พ.ศ. 2552 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1.เปนขอมูลสําหรับหนวยธุรกิจ นักการตลาด เพื่อชวยในการวางแผน กําหนดกลยุทธ

การตลาดคอมพิวเตอรแบบพกพา 

 2.เพื่อทราบขอมูล รายละเอียด ของคอมพิวเตอรแบบพกพา ท่ีชวยเปนทางเลือกในการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

 3.ทราบปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

 

นิยานศัพท์เฉพาะ 

 1.พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลหนึ่งท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา

ไดมา และการใชซ่ึงสินคาและบริการ 

 2.คอมพิวเตอรแบบพกพา หมายถึง คอมพิวเตอรท่ีสามารถพกพา หรือนําติดตัวไปไหนตอ

ไหน ไดอยางสะดวก มีแบตเตอร่ีปอนไฟสําหรับเคร่ือง เวลาไปใชงานนอกสถานท่ี มีขนาดเล็ก

กะทัดรัด 
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บทที ่2  

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การศึกษาเร่ือง การจัดกลุมนักศึกษาตามองคประกอบท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพา ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ผูศึกษาได

ทําการศึกษาแนวคิดทางวิชาการจากเอกสาร ตํารา และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อใชเปนกรอบแนวคิด

ในการศึกษาคร้ังนี ้

 1.ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับคอมพิวเตอรแบบพกพา 

 2.โมเดลของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

 3. ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

                4. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer Buying Decision Process)  

              5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

1.ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

  คอมพิวเตอรพกพา (Notebook) เปนคอมพิวเตอรขนาดเล็ก น้ําหนักเบา สะดวกในการ

เคล่ือนยาย  

 ประเภทของคอมพวิเตอร์ แบบพกพา 

 กกกกกกกกDesktop  Replacement  เปนคอมพิวเตอรแบบพกพา  ท่ีมีขนาดใหญและมีสมรรถนะ

สูง  มีอุปกรณเสริมครบครัน  จอภาพมีขนาดใหญข้ึนถึง  14.1 – 17  นิ้ว  ชิปกราฟฟกมีคุณภาพสูง  

แปนคียบอรดขนาดมาตรฐาน  บางรุนจะมาพรอมกับลําโพงคุณภาพดี  จึงทําใหตัวเคร่ืองมีขนาด

ใหญและมีน้ําหนักมาก  ประมาณ  2.- 3.9 กิโลกรัม  เหมาะสําหรับผูท่ีตองการใชเปนเคร่ืองหลัก  

ตองการประสิทธิภาพสูง  ไมคอยไดเคล่ือนยายสถานท่ีทํางาน  ระดับราคาอยูท่ีประมาณ 49,000 – 

99,000  บาท 

   Mainstream  เปนคอมพิวเตอรแบบพกพา  ขนาดกลางท่ีออกแบบใหมีขนาดกะทัดรัด   

เหมาะสําหรับผูใชท่ีตองการความคลองตัวในการใชงานและพกพา  และระดับราคาท่ีเหมาะสม  

มักจะใชชิพประมวลผลของ  Pentium  M  หรือ  Athlon  M  ซ่ึงมีผลตอการประหยัดพลังงาน  

จอภาพ  LCD  ขนาด  13.3 – 15  นิ้ว  มีน้ําหนักตั้งแต  1.9 – 3.0  กิโลกรัม  ราคาตั้งแต  39,000 – 

89,900 บาท  ราคาจะแปรผันตามฟงกชันการทํางานและขนาดน้ําหนักของ  คอมพิวเตอรแบบพกพา 
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กกกกกกกกUltra  Portable  เปนคอมพิวเตอรแบบพกพา  ท่ีเนนความบางเบาเปนพิเศษ  เนนความ

หรูหราและการออกแบบท่ีสวยงาม  เหมาะสําหรับผูท่ีตองการความสะดวกในการพกพาเปนพิเศษ  

น้ําหนักจะอยูประมาณ  1.0 – 1.8  กิโลกรัม  จอภาพอยูท่ี  12.1 – 13  นิ้ว  และจะตัดอุปกรณท่ีไม

จําเปนออกเพื่อลดน้ําหนักลง  ราคาอยูท่ีประมาณ  69,000 – 99,000  บาท 

  

ส่วนประกอบของคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

กกกกกกกกหน้าจอ  LCD  เปนจอภาพสําหรับแสดงผล ขอความและภาพกราฟฟก  ปจจุบันนิยมใช

จอภาพแบบ  Thin-Film  Transistor  (TFT)  ควรตรวจสอบเร่ืองของความสวางและความคมชัด

กอนตัดสินใจเลือกซ้ือ 

กกกกกกกกแป้นคย์ีบอร์ด  ใชสําหรับปอนคําส่ังการทํางานใน  คอมพิวเตอรแบบพกพา  แตละยี่หอ

อาจจัดการวางตําแหนงปุม  Page  Up,  Page  Down,  Insert,  Delete  แตกตางกัน  และควรเลือก

เคร่ืองท่ีสกรีนตัวอักษรภาษาไทยมาให  เพื่อความสะดวกในการใชงาน 

กกกกกกกกTouch  Pad  ทําหนาท่ีแทนเมาส  เพื่อใชเปนอุปกรณช้ีตําแหนงและส่ังงาน  โดยจะมี

พื้นท่ีกรอบส่ีเหล่ียมใหใชนิ้วแตะและลากเพื่อเรียกคําส่ังตางๆใน  Windows  และมีปุม  2  ปุม  เพื่อ

ใชเรียกคําส่ังคลิกเมาสซายและขวา 

กกกกกกกกส่วนรับสัญญาณ  Wireless  LAN  ไดรับความนิยมอยางมากสําหรับ  คอมพิวเตอรแบบ

พกพา  ระดับราคาปานกลาง  ผูผลิตไดออกแบบใหซอนเสาเปนแถบรับสัญญาณ  สวนใหญจะอยู

บริเวณดานบนฝาจอของ  แบบพกพา  ขณะใช  Wireless  LAN  ไมควรมีส่ิงใดมากัดขวางบริเวณนี้  

เพื่อใหสามารถรับสัญญาณไดด ี

กกกกกกกกช่องต่อยูเอสบ ี (USB  Port)  มีช่ือเต็มวา  Universal  Serial  Bus  เปนชองเช่ือมตอ

อุปกรณมาตรฐาน  สามารถเช่ืองตออุปกรณตางๆไดอยางงายดายโดยไมตองปดเคร่ือง  และมี

ความเร็วในการเช่ืองตอสูง  อุปกรณเปนท่ีนิยมใช  เชน  เมาส  กลองดิจิตอลและเคร่ืองพิมพตางๆ 

กกกกกกกกช่องต่อวดีีโอ  (Video  Out)  แบบพกพา  บางชองจะใชชองตอวีดีโอมาดวยในรูปแบบ  

S-Video  ซ่ึงสวนใหญจะรองรับท้ัง  NTSC  และ  PAL 

กกกกกกกกช่องต่อโมเด็ม  (Modem  Connector)  ชองสําหรับตอสายโทรศัพทเขากับโมเด็ม  เพื่อ

เช่ือมตออินเตอรเน็ตและสงแฟกซ  ซ่ึงปจจุบันโมเด็มของคอมพิวเตอรแบบพกพามีความเร็ว 56  Kb 

กกกกกกกกช่องต่อสายแลน  (Ethernet  Connector)  ใชสําหรับเช่ือมตอเขาสูเน็ตเวิรค  โดยเม่ือ

เช่ือมตอสายแลนแลวจะมีการรับ – สงขอมูลจะมีไฟแสดงสถานะสีเขียวกระพริบซ่ึงปกติจะรองรับ  

10 / 100 
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กกกกกกกกช่องต่อ  IEEE  1394  เปนชองเช่ือมตออุปกรณภายนอกท่ีมีคุณสมบัติคลาย  USB  แตมี

ความเร็วในการถายโอนขอมูลสูงท่ี  400  Mbits/s  นิยมเช่ือมตอกับกลองดิจิตอลวิดีโอ  (DV  

Camcorder)  ชอง  IEEE  1394  มีช่ือเรียกหลายแบบไดแก  ไฟรไวร  (Firewire)  ชอง  VD  หรือ  

i.LINK 

กกกกกกกกช่องเสียบพซีีการ์ด  (PC  Card  slot)  มีไวสําหรับเช่ือมตออุปกรณเสริมภายนอกท่ีอยู

ในมาตรฐาน  PCMCIA  ซ่ึงมักเปนอุปกรณเสริมประเภท  โมเด็ม  เน็ตเวิรคการดและฮารดดิสก  

เปนตน  สามารถรองรับได  2  แบบ  ท้ัง  Type I  และ  Type  II 

กกกกกกกกอนิฟราเรดพอร์ต  (Infrared  Port)  มีไวสําหรับถายโอนขอมูลกับอุปกรณบางชนิดเชน  

Palm,  Pocket  PCและโทรศัพทมือถือ  โดยจะตองเปดการทํางานอินฟราเรดของท้ังสองอุปกรณ

เสียกอน  และตองนําสวนท่ีเปนอินฟราเรดวางใหตรงกันในระยะไมเกิน  30  ซม. 

กกกกกกกกแรม  (RAM)  เปนหนวยความจํายอมาจาก  Random  Access  Memory  เปนสวนท่ีใช

เก็บขอมูลสํารองเวลาเรียกใชโปรแกรมตางๆในคอมพิวเตอร  ปจจุบันคอมพิวเตอรแบบพกพา   

สวนใหญจะใหมาอยางนอย  256  MB  ซ่ึงเม่ือใชกับระบบปฏิบัติการ  Windows  XP  ท่ีตองการ

หนวยความจําคอนขางมาก  ทําใหสามารถใชงานไดเพียงโปรแกรมพื้นฐานท่ัวไป  เชน  เอกสาร  

Office  และอินเตอรเน็ต  ถาหากความตองการทํางานกราฟฟกหรือโปรแกรมท่ีตองใช

หนวยความจํามากๆ  แนะนําใหเพิ่มแรมเปน  512  MB  ข้ึนไป 

กกกกกกกกHarddisk  เปนสวนท่ีใชเก็บขอมูลตางๆตั้งแตขอมูลโปนแกรม,  ไฟลงานฯลฯ  ปกติ

คอมพิวเตอรแบบพกพา  จะใหฮารดดิสกมาประมาณ  40  GB  สามารถอับเกรดได 

กกกกกกก ออพติคอลไดร์ฟ  (Opitcal  Drive) 

 Floppy  Disk  ปจจุบันแผน  Floppy  Disk  ไมเปนท่ีนิยมใชงานกันแลว  เพราะสามารถ

บรรจุขอมูลไดนอยเพียง  1.44  MB  และไมทนทาน  เขียนอานขอมูลไดชามากและขอมูลเสียหาย

ไดงาย  ทําใหไมนิยมติดตั้งใน คอมพิวเตอรแบบพกพา   หากจําเปนตองใชงานจริงๆอาจตองติดตั้ง

ภายนอก  โดยเช่ือมตอผานพอรต  USB 

           CD – ROM / CD – RW  ส่ือขอมูลประเภทซีดีไดรับความนิยมอยางมาก  สามารถ

บันทึกขอมูลไดนานถึง  650 – 700  MB  ทําใหกลายเปนไดรวมาตรฐานสําหรับคอมพิวเตอรทุก

เคร่ือง  แผนซีดีแบงออกเปนแผนซีดีแบบอานอยางเดียว  (CD –ROM),  แผนซีดีแบบเขียนไดและ

ลบได  (CD – RW) 

           DVD -/+RW  สามารถบรรทุกขอมูลไดสูงถึง  4.7  GB  แบบพกพา  ราคาแพงหลายรุน

เร่ิมนํา  DVD -/+RW  มาติดตั้ง  จุดเดนคือ  สามารถอานและเขียนไดท้ังแผน  CD  และแผน  DVD 
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           Combo  Drive  สามารถอาน  เขียนแผน  CD ได  และสามารถอานแผน  DVD ได  ทําให

ไดรวมีราคาถูก  และไดรับความนิยมในการติดตั้งใน  คอมพิวเตอรแบบพกพา  รุนตางๆ 

 

หน่วยประมวลผล  (Processor)   

  Intel  Pentium  4  เปน  CPU  จากคาย  Intel  ท่ีถูกออกแบบข้ึนมาสําหรับคอมพิวเตอร

ตั้งโตะท่ัวไป  มีความเร็วในการทํางานสูงตั้งแต  1.3 – 3.6  GHz  ใชพลังงานคอนขางมาก  มีความ

รอนคอนขางสูง  และทําใหระยะเวลาในการใชงานแบตเตอร่ีส้ันลงไปดวย  บางคร้ังจะเรียก

คอมพิวเตอรท่ีใช  Processor  จากเคร่ืองตั้งโตะวา  DeskNote 

           Mobile Intel Pentium  4  มีความเร็วตั้งแต  2.8 – 3.2  GHz ไดถูกพัฒนาข้ึนเพื่อ

คอมพิวเตอรแบบพกพา  ใชพลังงานไฟฟานอยลงและเพิ่มคุณสมบัติประหยัดพลังงานรุนใหม

เรียกวา  Speed  Step  ซ่ึงเปนระบบจัดการความเร็ว  Processor  ใหเหมาะสมกับการใชงาน 

กกกกกกกIntel Pentium M  ถูกพัฒนาข้ึนเพื่อคอมพิวเตอรแบบพกพา  โดยเฉพาะ จุดเดนคือ  

ประหยัดพลังงานมากและใหความรอนต่ํากวา สามารถใชงานแบตเตอร่ีไดยาวนานกวา และใช

เทคโนโลยี  Speed  Step  ชวยเสริมการประหยัดพลังงาน 

           Tranmeta Efficeon เปนรุนท่ีเพิ่มความเร็วในการทํางานใหสูงข้ึน  พัฒนาสําหรับ

คอมพิวเตอรแบบพกพา  โดยเฉพาะ  ปรับปรุงระบบจัดการพลังงานใหดีข้ึนในช่ือวา  Enhanced  

LongRun  มีความเร็วเร่ิมตนท่ี  900  MHz  -  1.1  MHz  และมักนิยมใชกับคอมพิวเตอรแบบพกพา  

ขนาดเล็กแบบ  Ultra  portable  และ  Tablet  PC  ท่ีไมเนนความเร็วในการประมวลผลมากนัก  

ตองการความบางเบา  และประหยัดพลังงานเปนพิเศษ   

           Mobile  AMD  Athlon  XP – M  ถูกพัฒนาจาก  Althlon  XP  จากเคร่ืองเดสกทอป  แต

พัฒนาใหเหมาะสมกับคอมพิวเตอรแบบพกพา  ไดแก  พัฒนาใหใชไฟฟานอยลง  และเพิ่ม

เทคโนโลยีปรับความเร็ว  CPU  ใหเหมาะสม  เพื่อใหสามารถใชงานแบตเตอร่ีไดยาวนานยิ่งข้ึน 

           Mobile  AMD  Athion  64  ถือเปน  Processor  ท่ีมีความเร็วในการประมวลผลสูงสุดใน

ขณะนี้  และเปนรุนแรกท่ีสามารถประมวลผลแบบ  64  บิดได  เพราะโดยท่ัวไป  Processor  

ปจจุบันประมวลผลอยูท่ี  32  บิต  เหมาะสําหรับผูท่ีตองการความเร็วในการประมวลผลสูงๆเชน  

งาน  CAD / CAM  เปนตน 

           AMD’s  Turion    ไดรับการออกแบบสําหรับคอมพิวเตอรแบบพกพา  ขนาดเล็ก  

ประเภทบางและเบา  เนนเร่ืองประสิทธิภาพในการจัดการพลังงาน  มี  Memory  Controller  และมี

ความสามารถดาน   64  บิต  ในตัว  ท่ีมีความเร็วสูง  และมีจุดเดนท่ีการประหยัดพลังงานท่ีใช

พลังงานเพียง  20 – 35  วัตต 
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2.โมเดลของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 

กกกกกกกกเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ

พกพา โดยเม่ือผูบริโภคไดรับส่ิงกระตุนดานการตลาดและส่ิงกระตุนดานอ่ืนๆ จึงทําใหความ

ตองการคอมพิวเตอรแบบพกพาผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ( Buyer’s Black Box) ซ่ึง

ทางผูผลิตหรือผูขายไมอาจคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ตาม

ลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจ จนมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือ

การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Purchese Decision) ดังแผนภาพ   

      

 
โมเดลของพฤติกรรมผูบริโภค  

ทีม่า : ศิริรรณ เสรีรัตน และคณะ อางถึงใน  การบริหารการตลาดยุคใหม. (กรุงเทพมหานคร : ธีระ

ฟลมและไซเท็กซ, 2541):124-126. 

รายละเอยีดรูปแบบพฤติกรมของผู้ซ้ือ 

กกกกกกกก1.ส่ิงกระตุ้น (Stimulus)  

  ส่ิงกระตุนเปนเหตุจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการซ้ือสินคา (Buying Motives) ส่ิงกระตุน

อาจจะเกิดข้ึนเองจากความตองการภายในรางกาย ( Inside Stimulus) และส่ิงกระตุนจากภายนอก 

(Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนภายนอกเปนส่ิงท่ีผูขายจะตองใหความสนใจ เพราะเปนส่ิงท่ีทําให

ผูบริโภคเกิดความตองการสินคา 

ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus)  

  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด ซ่ึงนักการตลาดสามารถควบคุม

และตองจัดใหมีข้ึน เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  

  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ( Other Stimulus)  

ส่ิงกระตุน 

การตลาด 

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

สถานท่ี 

การสงเสริม-

การตลาด                                               

อ่ืนๆ 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 

การเมือง 

วัฒนธรรม 

การตอบสนองของผู

ซ้ือ 

ผลิตภัณฑท่ีซ้ือ 

ตรายี่หอท่ีซ้ือ 

รานคาท่ีซ้ือ 

เวลาท่ีซ้ือ 

ปริมาณท่ีซ้ือ 

กลองดํา 
ลักษณะ 
ของผูซ้ือ 

กระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือ 
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  เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยูภายนอกองคการ ท่ีผูผลิตหรือผูขายไม

สามารถควบคุมได ไดแก 

กกกกกกกก1. ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ ( Economic) ส่ิงกระตุนทางดานเศรษฐกิจมีอิทธิพลตอความ

ตองการซ้ือของผูบริโภคไดแก รายไดของผูบริโภค ภาวะเศรษฐกิจ 

กกกกกกกก2. ส่ิงกระตุนทางดานเทคโนโลยี ( Technological) ความกาวลํ้าหนาทางดานเทคโนโลยี

ของการส่ือสารทางเคร่ือขายอินเทอรเน็ต สามารถกระตุนความตองการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา

ของผูบริโภค 

กกกกกกกก3. ส่ิงกระตุนทางดานกฎหมาย และการเมือง ( Law and Political) การท่ีรัฐบาล

กําหนดใหขาราชการซี 5 และ ซี 6 ตองผานการอบรมการใชคอมพิวเตอรเบ้ืองตน สามารถกระตุน

ความตองการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของราชการ 

กกกกกกกก4.ส่ิงกระตุนดานวัฒนธรรม ( Cultural) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม ท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือ  คอมพิวเตอรแบบพกพา ไดแกสถานะทางสังคม และสถานะทางครอบครัว เปนตน 

   

กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคดิของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black box)  

กกกกกกกกความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (  Black box ) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไม

สามารคถมราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับ

อิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

  1.  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristic) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตาง 

ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และ ปจจัยดานจิตวิทยา  ซ่ึง

รายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

  2. กระบวน การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s decision process)   ประกอบดวย

ข้ันตอน  คือ  การรับรูความตองการ  (ปญหา)  การคนหาขอมูล  การประเมินผลทางเลือก  การ

ตัดสินใจซ้ือและพฤตอกรรมภายหลังการซ้ือ 

   

การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s  response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคหรือผู้ซ้ือ (Buyer’s 

purchase decision)  

กกกกกกกกผูบริโภคจะมีการตัดสินใจประเด็นตาง ๆ ดังนี้  

  1. การเลือก ผลิตภัณฑ (Product Choice) โดยผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑผลิตภัณฑใด

นั้นจะตองเกิดความตองการข้ึนมากอน และผูบริโภคจึงเสาะแสวงหาผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความ

ตองการ 
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  2. การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เม่ือไดผลิตภัณฑท่ีตองการแลว ผูบริโภคก็จะทํา

การเลือกตราสินคา หรือยี่หอท่ีตรงตามความตองการของตนเอง 

  3. การเลือกผูขาย (Dealer Choice) คือ ผูบริโภคจะเลือกสถานท่ีท่ีจําหนายผลิตภัณฑ 

โดยจะเลือกจากเหตุผลตาง ๆ  เชน ใกลบาน หรือสถานท่ีขายมีราคาถูก ไวใจได เปนตน 

  4. การเลือกเวลาในการซ้ือ ( Purchase Timing) ผูบริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑในเวลาท่ี

ตนเองเห็นวาสะดวก เชน ซ้ือตอนท่ีเกิดความอยาก หรือซ้ือเก็บเอาไวลวงหนา 

  5. การเลือกปริมาณในการซ้ือ ( Purchase Amount) ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาใน

ปริมาณใดนั้นข้ึนอยูกับพฤติกรรมของแตละคน เชน บางคนซ้ือในปริมาณนอย เพียงพอกับการใช

ในแตละคร้ัง หรือซ้ือในปริมาณท่ีมาก เพื่อไดราคาท่ีถูกลง เปนตน 

 

ปัจจัยสําคญั(ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก)ทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

  การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ พฤติกรรมผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ

ผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมเม่ือผูซ้ือไดรับส่ิง

กระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ผาสนเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เปรียบเสมือน

กลองดําท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือคนหาวาลักษณะของผู

ซ้ือ และความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมี

ประโยชนสําหรับนักการตลาด คือ ทราบ ความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อท่ีจะจัดสวน

ประสมทางการตลาดตาง ๆ  กระตุนและสนองความตองการของ ผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายไดถูกตอง 

  ลั กษณะของผูซ้ือท่ีไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวน

บุคคล และ ปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี ้

   

  ปัจจัยด้านวฒันธรรม ( Culture factor) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึนเปนท่ี

ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 

คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก

สังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนักการตลาดตอง

คํานึงถึงการเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรม และนําลักษณะการเปล่ียนแปลงเหลานั้นไปใชกําหนด

โปรแกรมการตลาด ตัวอยาง การเปล่ียนแปลงวัฒนธรรม ในสังคมไทย 

กกกกกกกก1. สตรีมีบทบาทในสังคม เชน บทบาททางการเมืองและการทํางานมากข้ึน และมี

อํานาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน 

กกกกกกกก2.  มนุษยคํานึงถึงคุณภาพชีวิต  
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กกกกกกกก3.  บุคคลมีความหวงใยในสุขภาพตนเอง 

กกกกกกกก4.  มีการเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยูอาศัย 

กกกกกกกก5.  ทัศนคติตอเร่ืองเพศเปล่ียนแปลง 

กกกกกกกก6.  บุคคลตองการความสะดวกสบายมากข้ึน 

กกกกกกกก7.บุคคลตองการความเพลิดเพลินและพักผอนเนื่องจาการทํางานหนักในปจจัยดาน

วัฒนธรรมนี้  

นักการตลาดตองศึกษาถึงคานิยมในวัฒนธรรม ( Culture value) ซ่ึงหมายถึง ความรูสึกนึกคิดของ

บุคคลในสังคมประกอบดวย 

กกกกกกกก1. คานิยมของบุคคลท่ีมีตอสังคม (People’s views of themselves ) 

 กกกกก2. คานิยมของบุคคลท่ีมีตอสังคมอ่ืน (People’s views of other) 

กกกกกกกก3. คานิยมของบุคคลท่ีมีตอองคกร (People’s views of organization) 

กกกกกกกก4. คานิยมของบุคคลท่ีมีตอสังคม (People’s views of society) 

กกกกกกกก5. คานิยมของบุคคลท่ีมีตอธรรมชาติ (People’s views of nature) 

กกกกกกกก6. คานิยมของบุคคลท่ีมีตอมวลมนุษยชาติ(People’s views of universe) 

  นักการตลาดตองศึกษาคานิยมวัฒนธรรมตางๆแลวกําหนดกลยุทธการตลาดให

สอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรมกลยุทธท่ีนําไปใชมาก ก็คือกลยุทธการโฆษณา 

  วัฒนธรรม แบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และข้ันของสังคมโดยมี

รายละเอียดดังนี ้

กกกกกกกก1. วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture ) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เขนลักษณะ

นิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมท่ี

คลายคลึงกัน 

กกกกกกกก2. วัฒนธรรมยอย ( Subculture ) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมีลักษณะเฉพาะ

และแตกตางกันซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอย เกิดจากพื้นฐาน

ทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย 

กกกกกกกก1. กลุมเช้ือชาติ ( Nation groups ) เช้ือชาติตาง ๆ ไดแก ไทย จีน อังกฤษ อเมริกัน แตละ

เช้ือชาติจะมีการบริโภคสินคาท่ีแตกตางกัน 

กกกกกกกก2. กลุมศาสนา ( Religious groups ) กลุมศาสนาตาง ๆ ไดแก ชาวพุทธ ชาวคริสต ชาว

อิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีและเพณีและขอหามท่ีแตกตางกันจึงมีผลกระทบตอการบริโภค 

กกกกกกกก3.กลุมสีผิว ( Recial groups ) กลุมสีผิวตาง ๆ เชน ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง แตละกลุมจะ

มีคานิยมในวัฒนธรรมท่ีแตกตางกัน ทําใหเกิดทัศนคติท่ีแตกตางกันดวย 
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กกกกกกกก4. พื้นท่ีทางภูมิศาสตร ( Geographical areas ) หรือทองถ่ิน ( Region ) พื้นท่ีทาง

ภูมิศาสตรทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตท่ีแตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคท่ีแตกตางกัน

ดวย 

กกกกกกกก5. กลุมอาชีพ ( Occupational ) เชนกลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน กลุมพนักงาน กลุม

นักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพอ่ืน ๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครู 

กกกกกกกก6. กลุมยอยดานเพศ ( Sex ) ไดแก เพศหญิง เพศชาย 

 

กกกกกกกก2. ช้ันของสังคม ( Social class ) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะ

ท่ีแตกตางกันโดยท่ีสมาชิกในแตละช้ันจะมีสถานะอยางเดียวกันและสมาชิกในช้ันสังคมท่ีแตกตาง

กันจะมีลักษณะท่ีแตกตางกัน การแบงช้ันทางสังคม โดยท่ีท่ัวไปถือเกณฑรายได ทรัพยสิน หรือ

อาชีพ ช้ันทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแตละช้ันสังคมจะ

มีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง นักการตลาดตองศึกษาช้ันสังคมเพื่อเปน

แนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมายกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑและศึกษา

ความตองการตลาดเปาหมายรวมท้ังจัดสวนประสมทางการตลาดใหสามารถสนองความตองการ

ของแตละช้ันสังคมไดถูกตอง ช้ันสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับ คือ ระดับสูง ระดับกลาง 

และระดับต่ํา และแบงเปนกลุมยอย ได 6 ระดับ คือ  

กกกกกกกก1. ระดับสูงอยางสูง ไดแก ผูดีเกาและไดรับมรดกจํานวนมาก 

กกกกกกกก2. ระดับสูงอยางต่ํา ไดแก ผูบริการระดับสูง 

กกกกกกกก3. ระดับกลางอยางสูงไดแก ผูไดรับความสําเร็จในอาชีพ 

กกกกกกกก4. ระดับกลางอยางต่ํา ไดแก  พนักงาน และขาราชการระดับฏิบัติการ 

กกกกกกกก5. ระดับต่ําอยางสูง ไดแก ผูใชแรงงานและมีทักษะพอสมควร 

กกกกกกกก6. ระดับต่ําอยางต่ํา ๆไดแก กรรมกรท่ีมีรายไดต่ํา 

กกกกกกกกลักษณะท่ีสําคัญของช้ันสังคมมีดังนี้  

กกกกกกกก1.บุคคลภายในช้ันสังคมเดียวกันมีแนวโนมจะประพฤติเหมือนกันและบริโภคคลายคลึง

กัน 

กกกกกกกก2. บุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือต่ําตามตําแหนงท่ียอมรับในสังคมนั้น 

กกกกกกกก3. ช้ันสังคมแบงตามอาชีพ รายได ตระกูล ตําแหนงหนาท่ีหรือบุคลิกลักษณะ 

กกกกกกกก4. ช้ันสังคมเปนลําดับข้ันตอนท่ีตอเนื่องกันและบุคคลสามารถเปล่ียนช้ันของสังคม ให

สูงข้ึนหรือต่ําลงได 
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  นักการตลาดพบวาช้ันของสังคมมีประโยชนมากสําหรับการแบงสวนตลาดสินคา การ

กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ การโฆษณา การใหบริการและกิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ แตละช้ัน

ของสังคมจะแสดงความแตกตางกันในดานการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ และการบริโภคผลิตภัณฑ

  

  ปัจจัยด้านสังคม ( Social factor ) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ

ของผูซ้ือ 

  1. กลุมอางอิง ( Reference groups )  เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะมี

อิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 

ระดับคือ  

กกกกกกกก1. กลุมปฐมภูมิ( Primary groups ) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 

กกกกกกกก2. กลุมทุติยภูมิ (Secondary group) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ

และรวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม 

  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต

รวมท้ังทัศนคติและแนวความคิดของบุคคลเนื่องจากบุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุม จึง

ตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงท่ี

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร เชนการเผยแพรศาสนาคริสตแกกลุมวัยรุนจะใช

นักรองช้ันนําของไทยท่ีวัยรุนโปรดปรานรองเพลงเผยแพรศาสนา 

  2. ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือวา มีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติ ความ

คิดเห็นและคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การขายสินคา

อุปโภค จะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือ ยุโรป ซ่ึงจะมี

ลักษณะแตกตางกัน 

  3. บทบาทและสถานะ ( Role and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 

ครอบครัวกลุมอางอิง องคการ และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันในแต

ละกลุม เชน ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่งจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิด

ริเร่ิม ผูตัดสินใจซ้ือ ผูมีอิทธิพล ผูซ้ือ และผูใช 

   

  ปัจจัยส่วนบุคคล  (Personal factor) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ข้ันตอนวั ฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษารูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคลดังนี้ 
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กกกกกกกก1. 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และชอบสินคาประเภทแฟช่ัน และรายการพักผอน

หยอนใจ 

กกกกกกกก2. วงจรชีวิตครอบครัว ( Family life cycle stage ) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคล

ในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ

ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและ พฤติกรรมการซ้ือท่ี

แตกตางกัน วัฎจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวยข้ันตอน แตละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภค

แตกตางกัน 

กกกกกกกก1. เปนโสด ( Bachelor Stag)  อยูในวัยหนุมสาว คนกลุมนี้จะมีภาระทางการเงินนอย

มักจะซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคสวนตัว สนใจดานการพักผอนหยอนใจและสอนคาตามความนิยม

เชน เส้ือผา เคร่ืองสําอาง เคร่ืองประดับ เปนตน 

กกกกกกกก2. คูสมรสใหม ( Newly married couples) อยูในวัยหนุมสาวและยังไมมีบุตร คนกลุมนี้มี

อัตราการซ้ือและชวงระยะเวลาการซ้ือสินคาท่ีสุด มักจะซ้ือสินคาถาวร เชน  รถยนต เคร่ืองใชไฟฟา 

และเฟอรนิเจอรท่ีจําเปน เปนตน 

กกกกกกกก3. ครอบครัวท่ีมีบุตรข้ันท่ี 1 ( Full nest I ) คนกลุมนี้มักจะซ้ือสินคาถาวรใชในบานมาก

ท่ีสุด เชน เฟอรนิเจอร เคร่ืองซักผา เคร่ืองดูดฝุน และผลิตภัณฑสําหรับเด็ก รวมท้ังมีความสนใจใน

ผลิตภัณฑใหมเปนพิเศษ แตมีสภาพคลองทางการเงินต่ํา 

กกกกกกกก4. ครอบครัวท่ีมีบุตรข้ันท่ี 2 ( Full nest II ) บุตรคนเล็ก อายุ 6 ขวบหรือมากกวา 6 ขวบ

คนกลุมนี้มีฐานะการเงินดีข้ึน ภรรยาอาจทํางานดวยเพราะบุตรเขาโรงเรียน แลว สินคาท่ีบริโภค 

เชน อาหาร เส้ือผา เคร่ืองเขียน แบบเรียน และรายการพักผอนหยอนใจสําหรับบุตร 

กกกกกกกก5. ครอบครัวท่ีมีบุตรข้ันท่ี 3 ( Full nest III ) บิดามารดาอายุมากและบุตรโตแลว แตบุตร

ยังไมแตงงาน คนกลุมนี้จะมีฐานะทางการเงินดีข้ึน สามารถซ้ือสินคาถาวร และเฟอรนิเจอรทดแทน

ของเกา ผลิตภัณฑท่ีบริโภคอาจเปนรถยนต บริการของทันตแพทยการพักผอนและการทองเท่ียวท่ี

หรูหรา บานขนาดใหญกวาเดิม 

กกกกกกกก6.ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวข้ันท่ี 1 (  Empty nest I)  บิดามารดาอายุมาก มีบุตร

แยกครอบครัวและหัวหนาครอบครัวทํางานอยู กลุมนี้มีฐานะการเงินดี มีเงินเก็บ อาจตองยายไปอยู

ใน อพารทเมนตชอบการเดินทางเพื่อพักผอน บริจาคทรัพยบํารุงศาสนาและชวยเหลือสังคม แตไม

สนใจในผลิตภัณฑใหม 
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กกกกกกกก7. ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวข้ันท่ี 2  ( Empty nest II) บิดามาดาอายุมาก บุตรแยก

ครอบครัวและหัวหนาครอบครัวเกษียณแลว กลุมนี้จะมีการไดลดลง อาศัยอยูในบาน จะซ้ือยารักษา

โรค และผลิตภัณฑสําหรับผูสูงอาย ุ

กกกกกกกก8.คนท่ีอยูคนเดียวเนื่องจากฝายหนึ่งเสียชีวิตหรือหยาขาดจากกันและยังทํางานอยู คน

กลุมนี้ยังมีรายไดอยู พอใจการทองเท่ียว แตตองการขายบาน 

กกกกกกกก9.คนท่ีอยูคนเดียวเนื่องจากฝายหนึ่งเสียชีวิตหรือหยาขาดจากกันและออกจากงานแลว 

กลุมนี้จะมีรายไดนอยและคาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล ตองการความเอาใจใส และการ

ดูแลเปนพิเศษ 

กกกกกกกก3. อาชีพ ( Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ

สินคาและบริการท่ีแตกตางกัน เชน ขาราชการจะซ้ือชุดทํางานและสินคาจําเปน ประธานกรรมการ

บริษัทและภรรยาจะซ้ือเส้ือผาราคาสูง หรือ ตั๋วเคร่ืองบิน ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาวาผลิตภัณฑของ

บริษัท มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจัดกิจกรรม ทางการตลาดใหสนองความตองการให

เหมาะสม 

กกกกกกกก4. โอกาสทางเศรษฐกิจ ( Economic circumstances ) หรือ รายได ( Income) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย 

รายได การออมทรัพย อํานาจการซ้ือและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจ

แนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบ้ีย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา คนมีรายไดต่ํา 

กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และ

วิธีการตาง ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 

กกกกกกกก5. การศึกษา ( Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑคุณภาพดี

มากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา 

กกกกกกกก6. คานิยมหรือคุณคา ( Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต ( Lifestyle) คานิยมหรือคุณคา

(Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง หรือ หมายถึง 

อัตราสวนของผลประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต( lifestyle ) หมายถึง 

รูปแบบการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของ (1)กิจกรรม ( Activities ) (2) ความ

คิดเห็น (Opinions )  

 

รูปแบบการดํารงชีวติ ( Lifestyle ) สามารถแบงได ดังนี ้

1. ผูท่ีชอบเขาสังคม ( Actuallizers ) เปนกลุมท่ีประสบความสําเร็จในชีวิต 

กระตือรือรน โกหรู มีตําแหนงหนาท่ีสูง ตองการยกยองและมีฐานะทางการเงินดี กลุมนี้จะสนใจ
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การพัฒนา การสํารวจและการแสดงออกดวยตนเองดวยวิธีการตาง ๆ ตองการการเปล่ียนแปลง

ตองการภาพพจนท่ีดีโดยการแสดงออกในรูปของรสนิยม ความเปนอิสระและลักษณะตาง ๆ กลุมนี้

มักเปนผูนําในหนวยธุรกิจและรัฐบาล มีความสนใจปญหาดานสังคมและเปดรับการเปล่ียนแปลง

ส่ิงใหม ๆ ตลอดจนตองการคุณภาพชีวิตท่ีด ี

2. ผูท่ีตองการประสบความสําเร็จในชีวิต ( Fulfilleds) เปนกลุมท่ีมีอายุปานกลางข้ึน

ไปพอใจความสะดวกสบาย เปนบุคคลท่ีนาเช่ือถือ มีการศึกษาสูง และเปนระดับมืออาชีพ เขาใจ

โลกและเหตุการณสําคัญเปนอยางดี มีความตื่นตัวท่ีจะแสวงหาความรูใหม ๆ สนใจกิจกรรม

พักผอน สนใจกับอาชีพ ครอบครัว การดํารงชีวิต และการใชเวลาวาง มีความตองการสถานภาพทาง

สังคม ตําแหนงหนาท่ีปจจุบันเปนท่ียอมรับและเปดรับความคิดใหม ๆ รวมท้ังการเปล่ียนแปลงใหม 

ๆ ของสังคม มีการตัดสินใจโดยใชเหตุผล มีความสุขุมและเช่ือม่ันในตัวเอง รายไดจากหลายทาง 

ประกอบดวย กลุมอนุรักษนิยม กลุมท่ีมีความชํานาญเฉพาะอยาง สนใจผลิตภัณฑซ่ึงมีคุณคา คงทน

ถาวร และทําหนาท่ีท่ีมีประโยชน 

3. ผูท่ียึดม่ันในหลักการ ( Believers ) เปนพวกอนุรักษนิยม ยึดถือตามธร รมเนียมซ่ึง

เคยปฏิบัติมา เชน  การป ฏิบัติตอครอบครัว การไปวัด การป ฏิบัติตอชุมชน การเปนคนดีของ

ประเทศ ผูยึดถือจะแสดงลักษณะดานศีลธรรมตามกฎเกณฑ ส่ิงท่ีเคยปฏิบัติเกี่ยวของกับองคการตาง 

ๆ ครอบครัว สังคม ศาสนา ท่ีเกี่ยวของอยู กลุมนี้สวนใหญเปนกลุมอนุรักษนิยมชอบใชตราสินคา

ของประเทศตน การศึกษาและรายไดปานกลาง แตเพียงพอท่ีจะตอบสนองความตองการของตน 

4. ผูท่ีมีความทะเยอทะยาน ( Achievers ) เปนกลุมท่ียึดถือสถานะทางสังคม เปนผูท่ี

ประสบความสําเร็จใจสาขาวิชาชีพ และเปนบุคคลท่ีมุงความสําคัญท่ีงานท่ีตนชอบ โดยท่ัว ๆ ไป จะ

ใชเวลาและพฤติกรรมในการควบคุมชีวิตคานิยมจะมีความสอดคลองกันทางดานความสามารถใน

การคาดคะเนเหตุการณ ความม่ันคง มุงความสําคัญท่ีความเปนสวนตัวงาน และครอบครัว ซ่ึงมี

ความรูสึกเปนหนาท่ี ตองการรางวัลในรูปวัตถุและความภูมิใจชีวิตดานสังคมจะสะทอนถึง

โครงสรางท่ีเกี่ยวของกับครอบครัว วัด และการทํางาน กลุมนี้ดําเนินชีวิตตามท่ีคนสวนใหญป ฏิบัติ 

มีความอนุรักษนิยมทางดานการเมืองและเช่ือถืออํานาจและเหตุการณท่ีเปนอยูในปจจุบัน มีความ

พอใจในผลิตภัณฑท่ีมีภาพลักษณสูง ซ่ึงช้ีถึงการยอมรับ การยกยอง และยอมรับความสําคัญของ

ผูใช 

5. ผูท่ีมีความพยายาม ( Strivers) ตองการคนหาการจูงใ จและการยอมรับจากโลก

ภายนอกและดิ้นรนเพื่อจะคนหาความปลอดภัยในชีวิต สังคม ไมแนใจในตนเอง และมีฐานะ

ทางดานเศรษฐกิจและสังคมคอนขางต่ํา มีความยึดถือความคิด และตองการการยอมรับจากบุคคล

อ่ืน รายไดหรือเงินเปนตัวช้ีความสําเร็จของกลุมนี้ อยางไรก็ตามกลุมนี้ตองอาศัยแรงกระตุน 
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ตองการความทันสมัย ความเปนเจาของ ส่ิงท่ีเขาตองการมักจะไมสามารถตอบสนองความตองการ

ของตนเองได 

6. ผูท่ีตอสูดิ้นรน ( Strugglers) ชีวิตของกลุมนี้ตองตอสูดิ้นรน โดยคํานึงถึงความ

ม่ันคงของครอบครัว เพราะมีรายไดต่ํา การศึกษานอย ใชแรงงานในการทํางานมักคํานึงถึง

ความสามารถในการดํารงชีพ มีความจําเปนและความตองการ แตรายไดจํากัดจึงไมสามารถแสดง

ความตองการสวนตัวท่ีเดนชัด กลุมนี้จึงเปนผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือดวยความระมัดระวัง มีการ

ตัดสินใจซ้ือดวยเหตุผลและเปนสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพ 

7. ผูท่ีมีประสบการณ ( Experiences) กลุมนี้มีอายุนอย มีแรงกระตุน ตองการความ

ตื่นเตน ความแปลกใหม ความเส่ียง เร่ิมกระบวนการกําหนดคานิยมและรูปแบบของพฤติกรรมใน

ชีวิต เปนคนกระตือรือรนตอส่ิงใหม ๆ ในข้ันนี้ยังไมสนใจดานการเมือง กลุมนี้ตองการอํานาจ 

ความภาคภูมิใจและความม่ันค่ัง ตองการการออกกําลังกาย กีฬา การพักผอน และกิจกรรมดาน

สังคม คาใชจายสวนใหญจะเกี่ยวกับเส้ือผา อาหาร ภาพยนตร ดนตรี เปนตน 

8. กลุมผูปฎิบัติการ ( Makers ) เปนกลุมท่ีมีทักษะและเปนผูทํางานในระดับ

ปฏิบัติการอาศัยอยูในครอบครัว ทํางานท่ีใชฝมือ และการป ฏิบัติการ มีความสนใจนอยกับส่ิงท่ี

เกี่ยวของกับตนเอง มีประสบการณในการทํางาน เปนผูทํางานในอาชีพตาง ๆ ไดแก อาชีพกอสราง 

การเล้ียงเด็ก งานปฏิบัติการในสํานักงาน ซ่ึงตองใชทักษะและกอใหเกิดรายไดพอจะเล้ียงชีพ กลุมนี้

จะมีความสนใจดานการเมืองนอย สับสนเกี่ยวกับความคิดใหม ๆ เช่ือในรัฐบาลและสหภาพแรงงาน 

ไมสนใจในความเปนเจาของในวัสดุส่ิงของตาง ๆ สินคาท่ีกลุมนี้ซ้ือมักเปนสินคาเพื่อการอุปโภค

บริโภค เปนตน 

 

  ปัจจัยด้านจิตวทิยา ( Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพบจาก

ปจจัยดานจิตวิทยาซ่ึงถือวา เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใช

สินคา ปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความเช่ือและทัศนคติ 

(5) บุคลิกภาพ (6) แนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี ้

กกกกกกกก1. การจูงใจ (Motivation) หมายถึงพลังส่ิงกระตุน( Drive) ท่ีภายในตัวบุคคลซ่ึงกระตุน

ใหบุคคลปฏิบัติ(Stanton and Futrell 1987:649,อางอิงใน 2541:138 ) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล 

แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรมช้ันทางสังคม หรือส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดใช

เคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ 

  2. การรับรู ( Perception) เปนกระบวนซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ 

และตีความหมายขอมูลเพื่อท่ีสรางภาพท่ีมีความหมาย หรือ หมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การ
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เปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู จากความหมายนี้ จะเห็นวาการรับรูเปนกระบวนการ

ของแตละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเช่ือ ประสบการณ ความตองการและอารมณ 

นอกจากนี้ ยังมีปจจัยภายนอกคือ ส่ิงกระตุน การรับรูจะพิจ ารณาเปนกระบวนการกล่ันกรอง การ

รับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกล่ิน ไดยิน ไดรสชา ต และ

ไดรูสึก ข้ันตอนการรับรูมี 4 ข้ันตอน 

 

การเปดรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective explosure) 

 

    

การตั้งใจรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective attention) 

 

      

ความเขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective comprehension) 

 

 

การเก็บรักษาขอมูลท่ีไดเสือกสรร (Selective retention) 

 

1. การเปดรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร ( Selective explosure ) เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเปด

โอกาสใหขอมูลเขามาสูตัวเอง ตัวอยางผูชมโทรทัศน จะเลือกเปล่ียนชองหรือออกจากหองเม่ือ

ขาวสารหรือโฆษณานั้นไมนาสนใจหรือชมโฆษณาถาโฆษณานั้น นาสนใจ 

2. การตั้งใจรับขอมูลท่ีเลือกสรร ( Selective attention ) เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคเลือกท่ีจะ

ตั้งใจรับส่ิงกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความตั้งใจรับขอมูลนักการตลาด

จะตองใชความพยายามท่ีจะสรางงานการตลาดใหมีลักษณะเดนเพื่อทําใหเกิดการตั้งใจรับขาวสาร

อยางตอเนื่อง 

3. ความเขาใจขอมูลท่ีไดเลือกสรร(Selective comprehension ) ) แมผูบริโภคจะตั้งใจ

รับขางสารทางตลาดแตไมไดหมายความวาขาวสารนั้นถูกตีความไปในทางท่ีถูกตองในข้ันนี้จึงเปน

การตีความหมายขอมูลท่ีรับเขามาวา มีความเขาใจตามท่ีนักการตลาดกําหนดไวหรือไม ถาเขาใจก็

จะนําไปสูข้ันตอไป การตีความข้ึนอยูกับ ทัศนคติความเช่ือ และประสบการณ 

4. การเก็บรักษาขอมูลท่ีไดเลือกสรร ( Selective retention ) หมายถึง การท่ีผูบริโภค

จดจําขอมูลบางสวนท่ีเขาไดเห็น ไดอาน หรือไดยิน หลังจากเกิดการเปดรับและเกิดความเขาใจแลว 
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นักการตลาดตองพยายามสรางใหขอมูลอยูในความทรงจําผูบริโภคซ่ึงความจําของผูบริโภคจะทําให

เกิดการตัดสินใจซ้ือ  

 3. การเรียนรู ( Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรม และ หรือ ความโนม

เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิง

กระตุน ( Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง ( Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎี ส่ิงกระตุน --การ

ตอบสนอง [Stimulus –Response (SR) theory] นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวย การโฆษณา

ซํ้าแลวซํ้าอีกหรือ จัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนส่ิงกระตุนเพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและใช

สินคาเปนประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความ

เช่ือถือ และประสบการณในอดีต อยางไรก็ตามส่ิงกระตุนนั้นจะมีอิทธิพลท่ีทําใหเกิดการเรียนรูไดดี 

ตองมีคุณคาในสายตาลูกคา ตัวอยางการจัดสงเสริมกิจกรรมการขายในรูปการแจกของตัวอยางจะทํา

ใหมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู คือ การทดลองใชไดดีกวาการจัดกิจกรรมการแถม เพราะการแถม

นั้นลูกคาตองเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา ถาลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาท่ีแถม 

 

การเรียนรู้เป็นผลมาจากส่ิงต่อไปนี ้

1. แรงกระตุน ( Drive) – ตัวกระตุนภายในท่ีทําใหเกิดการกระทํา ซ่ึงเปนผลมาจาก

อิทธิพลของส่ิงจูงใจ ( Motive) ซ่ึงเปนความตองการท่ีอยูภายในตัวมนุษย ประกอบดวยความ

ตองการทางดานรางกาย ความตองการความปลอดภัย ความตองการดานสังคม ความตองการการยก

ยอง ความตองการความสําเร็จในชีวิต 

2. สัญญาณ ( Cue) – เปนส่ิงกระตุนภายนอกท่ีมีอํานาจกระตุนใหเกิดการตอบสนอง 

โดยจะพิจารณาวาเม่ือไหร ท่ีไหน และอยางไร ท่ีบุคคลจะมีการตอบสนอง หรือเปนปจจัย

ส่ิงแวดลอมภายนอกท่ีอํานาจกระตุนใหเกิดการตอบสนองอยางใดอยางหนึ่ง เชน การสงเสริม

การตลาด เคร่ืองมือในการโฆษณา การออกแบบบรรจุภัณฑ เปนตน 

3. การลงความเห็นจากส่ิงกระตุน  ( Stimulus generation) – กระบวนการซ่ึงการ

ตอบสนองอยางเดียวกับถูกสรางข้ึนจากสัญญาณ ( Cue) รวมกับส่ิงกระตุนผานมา ( Previous 

stimulus) หรือส่ิงกระตุนท่ีคลายคลึงกัน (Similar stimulus) ตัวอยางการใชหลักการลงความเห็นจาก

ส่ิงกระตุน 

4. การจําแนกความแตกตางจากส่ิงกระตุน ( Stimulus discrimination) – การท่ีบุคคล

เรียนรูถึงความแตกตางของสัญญาณ (Cue) จากส่ิงอ่ืน และทําใหเกิดการตอบสนองท่ีแตกตางกันตอ

ส่ิงกระตุนท่ีคลายกัน ผูบริโภคจะเรียนรูถึงความแตกตางระหวางตราสินคาตางๆ โดยเฉพาะความ

แตกตางดานหนาท่ี หรือคุณสมบัติท่ีเปนจุดเดนตางๆ ของสินคา 
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5. การเสริมแรง ( Reinforcement) – รางวัลซ่ึงตอเนื่องจากการตอบสนองท่ีไดรับ

รางวัลหรือความพอใจ ความผูกพันระหวางสัญญาณและการตอบสนองจะเกิดข้ึน แสดงวาแบบ

แผนของพฤติกรรมไดรับการเรียนรูแลว ดังนั้นการเรียนรูจึงเกิดข้ึนจากการเสริมแรงท่ีตอเนื่อง ซ่ึง

จะทําใหเกิดเปนนิสัย หรือความภักดีตอสินคา 

  4. ความเช่ือ  (Beliefs) เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมา

จากประสบการณในอดีต เชน เอรสโซสรางใหเกิดความเช่ือม่ันวาน้ํามันเอรสโซมีพลังสูง โดยใช

สโลแกนวา จับเสือใสถังพลังสูง เปปซ่ีสรางใหเกิดความเช่ือวา เปนรสชาติของคนรุนใหม น้ํามันไร

สารตะกั่ว ในชวงแรกผูบริโภคเกิดความเช่ือวาการใชน้ํามันไรสารตะกั่วมีปญหากับเคร่ืองยนต ซ่ึง

เปนความเช่ือในดานลบ ท่ีนักการตลาดตองรณรงคเพื่อแกไขความเช่ือท่ีผิดพลาด 

  5. ทัศนคติ ( Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอแนวคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ( Kotler , 1997: 

188, อางอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน ,2541 :141) หรือ หมายถึงความนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิง

หนึ่ง (Stanton and Futrell , 1987 : 126 , อางอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541 : 141) ทัศนคติเปนส่ิงท่ี

มีอิทธิพลตอความเช่ือ ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวาทัศนคติ

ของผูบริโภคกับการตัดสินใจซ้ือสินคามีความสัมพันธกัน นักการตลาดจึงตองศึกษาวาทัศนคตินั้น

เกิดข้ึนมาไดอยางไรและเปล่ียนแปลงอยางไร การเกิดของทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลท่ีแตละคน

ไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณท่ีเรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคลและ

เกิดจากความสัมพันธท่ีมีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อน บุคคลช้ันนําในสังคมเปนตน ถานักการ

ตลาดตองการใหผูบริโภคซ้ือสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือก คือ (1) สรางทัศนคติของ

ผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ (2) พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร แลวจึง

พัฒนาใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภคโดยท่ัวไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติทํา

ไดงายกวาการเปล่ียนแปลงทัศนคติของบุคคลได นักการตลาดตองยึดหลักองคประกอบของการเกิด

ทัศนคติ ซ่ึงมี 3 สวน 

กกกกกกกก1. สวนของความเขาใจ ( Cognitive component) ประกอบดวย ความรูหรือความเช่ือถือ

เกี่ยวกับตราสินคา หรือผลิตภัณฑของผูบริโภค 

กกกกกกกก2. สวนของความรูสึก ( Affective component) หมายถึง ส่ิงท่ีเกี่ยวกับอารมณซ่ึงเปน

ความพอใจและไมพอใจเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 

กกกกกกกก3. สวนพฤติกรรม ( Behavior component) หมายถึง แนวโนมของการกระท่ีเกิดจาก

ทัศนคติ หรือเปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งท่ีมีผลตอผลิตภัณฑหรือตราสินคา 
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  6. บุคลิกภาพ ( Personality) และทฤษฎีฟรอยด ( Freud theory) หมายถึงลักษณะทาง

จิตวิทยาท่ีแตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอม ท่ีมีแนวโนมเหมือนเดิม

และสอดคลองกัน 

 

บุคลกิภาพของตราสินค้า ( Brand personality) คือ สวนประสมท่ีเฉพาะเจาะจงซ่ึงมีความสัมพันธ

กับลักษณะนิสัยของผูบริโภค ซ่ึงสงผลใหผูผลิตสินคาตองพัฒนาสินคาใหมีคุณลักษณะตามนั้น 

บุคลิกของตราสินคา อาจแบงไดเปน 5 กลุม คือ 

1. ความจริงใจ (Sincerity) – มีลักษณะเรียบงาย ซ่ือสัตย บริสุทธ์ิ และนาร่ืนรมย 

2. ความนาตื่นเตน ( Excitement) – มีลักษณะกลาหาญ มีน้ําใจ มีจินตนาการ และมี

ความทันสมัย 

3. ความสามารถ (Competence) – มีลักษณะนาเช่ือถือ ฉลาด และประความสําเร็จ 

4. ความทันสมัย (Sophistication) – มีลักษณะหรูหรา และมีเสนห 

5. ความแข็งแรงคงทน (Ruggedness) – มีลักษณะแข็งแรง 

  ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด  (Freud ‘s theory of motivation) มีขอสมมติวา อิทธิพลดาน

จิตวิทยา ซ่ึงกําหนดพฤติกรรมมนุษย [แรงจูงใจ ( Motive) และบุคลิกภาพ ( Personality)] สวนใหญ

เปนจิตใตสํานึก (Unconscious) ซ่ึงเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพของมนุษย อันประกอบดวย อิด อีโก 

และซูปเปอรอีโก ทฤษฎีนี้ไดนําไปใชในการสัญชาตญาณท่ีเกิดจาก อิด และความตองการดาน

สังคม ดังนั้น อีโก จึงเปนสวนท่ีกําหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย ฟรอยดพบวา บุคลิกภาพและ

พฤติกรรมมนุษย ถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดับ คือ 

1. อิด ( Id) เปนสวนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามความตองการพื้นฐาน ของมนุษย

ตามความตองการแทจริง โดยมิไดมีการขัดเกลาใหพฤติกรรมนั้นเหมาะกับคานิยมของสังคม 

พฤติกรรมท่ีเกิดจากอิด อาจจะดีหรือไมดีก็ได เชน พฤติกรรมการกาวราว ความตองการทางเพศ 

ความตองการแสวงหาความพอใจ  

2. อีโก ( Ego) เปนความตองการดานการยกยอง ความภาคภูมิใจ ความเคารพและ

สถานะของบุคคล อีโก เปนศูนยกลางการควบคุมดวยเหตุผลของจิตใจมนุษยเพื่อรักษาความสมดุล

จากความตองการทางแสดงพฤติกรรมออกมาใหเหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผลหรือเหตุการณท่ีเปน

จริงในสังคม เชน การใชโทรศัพทมือถือหรือการใชบัตรเครดิต เปนสวนท่ีสนองตามตองการดาน

สังคมการใชรถเบนซถือเปนอีโก ซ่ึงเปนบุคลิกภาพท่ีแสดงออกมาตามคานิยมในสังคม ทําหนาท่ี

เปนตัวเก็บกดส่ิงกระตุนจากอิด 
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3. ซุปเปอรอีโก  ( Superego) เปนสวนแสดงพฤติกรรมออกมาตามคานิยมของสังคม 

และมาตรฐานดานศีลธรรมซ่ึงเปนท่ียอมรับ สังคมกลาววาส่ิงใดเปนส่ิงท่ีดีงามควรยึดถือและ

ประพฤติปฏิบัติ สวนของซุปเปอรอีโกก็จะรับไวและปฏิบัติตาม บทบาทท่ีสําคัญของซุปเปอรอีโก

คือ ทําหนาท่ียับยั้งการกระทํา หารแสวงหาความพอใจของบุคคลใหปฏิบัติตามกฎขอบังคับของ

สังคม สวนอีโก เปนส่ือกลางระหวางอิด และซุปเปอรอีโก โดยพยายามพัฒนาส่ิงกระตุนจากอิด

ออกมาเปนพฤติกรรมท่ีสอดคลองกับซุปเปอรอีโก นักการตลาดศึกษาทฤษฎีฟรอยดเพื่อสราง

บุคลิกภาพของสินคาหรือ บุคลิกภาพของผูใชสินคา โดยมีแนวโนมท่ีจะสอดคลองกับซุปเปอรอีโก 

ตัวอยางการกระตุนใหเกิดความตองการน้ํามันไรสารตะกั่ว จะช้ีถึงภาระรับผิดชอบของผูใชรถท่ีจะ

ชวยแกปญหามลพิษทางอากาศ การจบการศึกษาในระดับปริญญาโท ปริญญาเอก ซ่ึงช้ีถึงความ

ตองการในหารแกปญหาสังคม อาชีพแพทยซ่ึงช้ีถึงการชวยเหลือชีวิตมนุษยและอาชีพครูซ่ึงถือวา

เปนการสรางชีวิตใหมนุษย 

  7. แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคลมีตอตนเอง หรือ

ความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร มี 4 กรณีดังนี ้

1. แนวคิดของตนเองท่ีแทจริง ( Real concept) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลมองตนเอง 

ท่ีแทจริง(เปนขอเท็จจริงท่ีบุคคลตองการ) ตัวอยาง การท่ีผูบริโภคเลือกใชสบูลักษ เพราะมีแนวคิด

ของตัวเองท่ีแทจริงวา เปนครีมบํารุงผิวในรูปสบู 

2. แนวคิดของตนเองในอุดมคติ ( Ideal self) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคลใฝฝน

อยากมีผิวสวยเหมือนดาราภาพยนตร ก็จะใชผลิตภัณฑ ตามท่ีดาราใช คือ สบูลักษ 

3. แนวคิดของตนเองท่ีตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองท่ีแทจริง ( Real 

other) หมายความวา บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองท่ีแทจริงวาเปน

อยางไร เชน บุคคลถูกบุคคลอ่ืน (สังคม) มองวาเปนลักษเปนครีมบํารุงผิวในรูปสบู 

4. แนวคิดของตนเองท่ีตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) คิดเกี่ยวกับตนเองในอุดมคติ  

(Ideal other) หมายถึง แนวคิดของตนเองท่ีตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) คิดถึงเขาในแงดี เชน 

ตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) มองวาเปนสบูท่ีดาราภาพยนตรใช 
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3.ทฤษฎส่ีวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

 สวนผสมทางการตลาด ( Marketing Mix) เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 4 

ประการ ซ่ึงธุรกิจจําตองนํามาใชรวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ( Target 

Market) สวนผสมทางการตลาดเปนส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

และเปนสวนหนึ่งของส่ิงกระตุนภายนอกของโมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค สวนผสมทาง

การตลาดประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงซ่ึงสนองตอบความจําเปนและความตองการของผูซ้ือได

คอมพิวเตอรแบบพกพาเปนผลิตภัณฑท่ีสามารถสนองความตองการท้ังดานการทํางาน การศึกษา

และความบันเทิงในเคร่ืงเดียวกัน 

2. ราคา ( Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียนสินคาหรือบริการในรูป

เงินตรา ผูประกอบการจะตองกําหนดราคาใหเหมาะสม โดยการพิจารณาการแขงขันภายในตลาด

และปฎิกริยาของลูกคา 

3. การจัดจําหนาย ( Place) เปนการนําผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมายไดทันเวลาและใน

สถานท่ีท่ีตองการ จึงตองมีการพิจารณาถึง เวลา สถานท่ี สินคา และบริการควรจะถูกนําไปขาย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการแจง การบอก สรางความเขาใจ และรับรู

ท่ีมีตอสินคาแกลูกคาอยางถูกตอง การสงเสริมการตลาดสามารถทําโดย 

  - การโฆษณา ( Advertising) เปนการสนองขายโดยผานส่ือตางๆ เชนการ

โฆษณาทางวิทยุ โทรทัศนหนังสือพิมพ ปายโฆษณา โปรเตอรและใบปลิวเปนตน 

  - การขายโดยพนักงาน (Personal selling) เปนการเสนอขายโดยใชพนักงานขาย

เขาไปติดตอลูกคาโดยตรง 

  - การสงเสริมการขาย ( Sale Promotion) เปนกิจกรรมท่ีกระตุนการซ้ือของ

ผูบริโภค และเพิ่มประสิทธิภาพของผูขาย 

  - การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสรางความคิดเห็นหรือทัศนะคติ

ท่ีดีตอธุรกิจ เชน การสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน เปนตน 
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4.กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Decision Process)  

 เนื่องจากคอมพิวเตอรเปนสินคาท่ีตองเลือก ( Shopping Goods) ซ่ึงผูบริโภคจะมีการ

เปรียบเทียบ รูปแบบ คุณภาพ ราคา กอนการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภคจึงเปนการตัดสินใจท่ีตองใชเวลา และมีข้ันตอนท่ีจะนํามาชวยในการพิจารณาตัดสินใจ

เรียงลําดับดังนี้ 

 

 
แผนภาพ  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ทีม่า : Phillip Kotler.อางถึงใน หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร: บริษัท เพียรสัน เอ็ดคูเคช่ัน อินโด

ไชนา จํากัด, 2545):105-108. 

 

1. การรับรูถึงความตองการ  (Need  Recognition)  การท่ีบุคคลรับรูถึงความตองการ

ภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน  เชน  ความหิว  ความกระหาย  ความ

ตองการทางเพศ  ความเจ็บปวย  ฯลฯ  ซ่ึงรวมถึงความตองการของรางกาย  และความตองการท่ีเปน

ความปรารถนา  อันเปนความตองการทางดานจิตวิทยา  ส่ิงเหลานี้เกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหนึ่งจะ

กลายเปนส่ิงกระตุน  บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต  ทําให

เขารูวาจะตอบสนองส่ิงกระตุนอยางไร 

2. การคนหาขอมูล   (Information  Search)  ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ  และ

ส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค  ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความ

พอใจทันที  เชน  บุคคลท่ีเกิดความหิว  มองเห็นรานอาหารและเขาไปซ้ืออาหารบริโภคทันที  แตใน

บางคร้ังความตองการท่ีเกิดข้ึน  ไมสามารถตอบสนองความตองการไดทันที  ความตองการจะถูก

จดจําไว  เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง  เม่ือความตองการถูกกระตุนสะสมไวมาก  จะ

ทําใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง  คือความตั้งใจใหไดการสนองความตองการ  เขาจะพยายาม

คนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการท่ีถูกกระตุน 

3. การประเมินผลทางเลือก  (Evaluation  of  Alternative)  เม่ือผูบริโภคไดขอมูล

มาแลว  ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ  นักการตลาดจําเปนตองรูถึง

วิธีการตางๆท่ีผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก  กระบวรการประเมินผลไมใชส่ิงท่ีงาย  และ

ไมใชกระบวนการเดียวท่ีใชกับผูบริโภคทุกคน  และไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคนหนึ่งในทุก

สถานการณการซ้ือ 

การคนหา

ขอมูล 
การประเมิน

ทางเลือก 

การตัดสิน 
ใจซื้อ 

การประเมินคา

ภายหลังการซื้อ 
การรับรูความ

ตองการ 
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 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  (Product  attributes)  กรณีท่ีผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวามี

คุณสมบัติอะไรบาง  การประเมินคุณสมบัติของผลิตภัณฑของผูบริโภคมีพื้นฐานดังนี ้

1. ผูบริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑท่ีตอบสนองความตองการของตน 

2. ผลิตภัณฑท่ีมีคุณคาในความรูสึกของตน 

3. ผูบริโภคจะคํานึงถึงผลประโยชนท่ีไดรับจากการใชสินคานั้น 

4. ผูบริโภคจะแสวงหาสินคาท่ีมีคุณภาพสูงแตราคาต่ํา 

   ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน  

   ผูบริโภคมีการพัฒนาความเช่ือเกี่ยวกับตราสินคา  เนื่องจากความเช่ือถือของผูบริโภค

ข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑเปล่ียนแปลงไดเสมอ 

   ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา  โดยผานกระบวนการประเมินผล  เร่ิมตนดวย  

การกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีสนใจ  แลวเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑของแตละ

ตราสินคา 

4. การตัดสินใจซ้ือ  (Purchase  Decision)  จากการประเมินผลทางเลือก  จะชวยให

ผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆท่ีเปนตัวเลือกโดยท่ัวๆไป  ผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) - ทัศนคติ

ของบุคคลท่ีเกี่ยวของกันมี 2 ดาน คือทัศนคติดานบวก และ ทัศนคติดานลบ ซ่ึงจะมีผลท้ังดานบวก

และดานลบตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 

   4.1 ปจจัยสถานการณท่ีคาดคะเนเอาไว ( Anticipated situational factors) - 

ผูบริโภคจะคาดคะเนปจจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน รายไดท่ีคาดคะเนของครอบครัว การ คาดคะเน

ตนทุนของผลิตภัณฑ และการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

   4.2 ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนเอาไว (Unanticipated situational factors) - 

ขณะท่ีผูบริโภคกําลังตัดสินใจซ้ือนั้น ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงมี

ผลกระทบตอความตั้งใจซ้ือ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิด

อารมณเสียหรือวิตกกังวลจากรายได 

  การตัดสินใจของผูบริโภค อาจไดรับความเส่ียงท่ีรับรู (Perceived risk) ซ่ึงปริมาณความ

เส่ียงจะข้ึนอยูกับ 1) จํานวนเงินท่ีเกี่ยวของ 2) ปริมาณของคุณลักษณะของผลิตภัณฑท่ีไมแนนอน 3)

ระดับความเช่ือม่ันของผูบริหาร ซ่ึงผูบริโภคจะลดความเส่ียงโดยการ 1) หลีกเล่ียงการตัดสินใจ 2)

พยายามขอมูลผลิตภัณฑจากผูใกลชิด  เพื่อน หรือแหลงขอมูลตางๆ 3) เลือกซ้ือสินคาท่ีมีช่ือเสียง

และการรับประกันสินคา  
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ผูบริโภคจะซ้ือโดยผานกระบวนการตัดสินใจยอย5ประการคือ 

  1) การตัดสินใจในตราสินคา(Brand Decision) 

2) การตัดสินใจเลือกผูขาย(Vendor Decision) 

3) การตัดสินใจดานปริมาณ(Quantity Decision) 

4) การตัดสินใจดานเวลา(Time Decision) 

5) การตัดสินใจวิธีการชําระเงิน(Payment-method Decision) 

5. ความรูสึกภายหลังการซ้ือ ( postpurchase Feeling) หลังการจากซ้ือและทดลองใช

ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงนักการ

ตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคหลังการซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ

คณะ2541:145-150)   

 

5.งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  ในการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ผูศึกษาไดคนควาเอกสารท่ีเกี่ยวของเพื่อใชเปนขอมูล

เบ้ืองตน และเปนแนวทางการออกแบบสอบถาม สรุปไดดังนี ้

   นฤวรรณ บุญมาเลิศ กลาววา ในสภาวการณของตลาดคอมพิวเตอรท่ีมีการแขงขันกัน

อยางไมลดละขณะนี้ ผูท่ีไดรับประโยชนจากผลพวงตรงนี้คือผูบริโภคท่ีมีโอกาสจะไดครอบครอง

สินคาไดงายและสะดวกยิ่งข้ึน และผูท่ีมีความสามารถ ในการเขาถึงผูบริโภคไดมากและรวดเร็ว

เทาไรก็จะยิ่งมีความเปนตอและไดเปรียบคูแขงมากข้ึนเทานั้น โดยเฉพาะคอมพิวเตอรกลายเปน

ส่ิงจําเปนมากข้ึนในปจจุบัน ตลาดมูลคามหาศาลก็ยังรอใหผูคาและ ซัพพลายเออรหลายตอหลาย

รายเมาสลับสับเปล่ียนหมุนเวียนกันชวงชิงกันเอาไป และก็อยูท่ีวามือใครจะยาวพอใหสาวไดสาว

เอา 

   พจนพร วงศวรรณ ( 2550) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรสวนบุคคลในอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง ” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ( 1) เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรสวนบุคคล ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง ( 2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ี

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง  

   ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 20-29 ป ระดับ

การศึกษาอยูในระดับ ปวช . ปวส. ปวท.  และมีรายไดเฉล่ียอยูระหวาง 5,001-10,000 บาท  ผล

การศึกษาพฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงค

ของการใชงานคอมพิวเตอรในงานพิมพ โดยมีความถ่ีในการใชงานทุกวัน วันละ 2-4 ช่ัวโมง ในชวง
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เวลา 06.01-12.00 น. และใชในสถานท่ีทํางานมากท่ีสุด รองลงมาคือท่ีบานหรือหอพัก กลุมตัวอยาง

สวนใหญมีเคร่ืองคอมพิวเตอรไวใชงาน ซ่ึงจํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีใชจํานวน 1 เคร่ือง และ

นิยมยี่หอเอเซอร โดยมีระดับราคาของเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีอยูระหวาง 15,000 – 20,000 บาทและ

นิยมหนวยความจําหรือหนวยประมวลผล Pentium 4 สถานท่ีซ้ือสวนใหญเปนรานคาคอมพิวเตอร

ท่ัวไปและซ้ือเปนเงินสดซ่ึงสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเพื่อการศึกษา จากการรูจักจากส่ือ

โฆษณาเปนหลัก ผูบริโภคคํานึงถึงประโยชนและคุณสมบัติพิเศษของเคร่ืองคอมพิวเตอร ซ่ึงมี

แรงจูงใจมาจากคําแนะนําของพนักงานขาย และมีการซ้ือเพื่อตัวเองโดยมีการคิดท่ีจะเปล่ียนเคร่ือง

คอมพิวเตอรใหมหากเคร่ืองเดิมชํารุด เสียหายหรือหมดอายุการใชงานตามระยะเวลา 

   ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล จากผล

การจัดลําดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล

จําแนกตามการมีคอมพิวเตอรสวนบุคคล 

   ปจจัยดานผลิตภัณฑ กลุมท่ีมีคอมพิวเตอรสวนบุคคลไวใชงานมีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลสําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีสําคัญมากท่ีสุด คือ มี

บริการหลังการขายท่ีดี มีการอบรมการใชงานเบ้ืองตน และตรายี่หอของเคร่ืองคอมพิวเตอร

ตามลําดับ ในขณะท่ีกลุมท่ีไมมีเคร่ืองคอมพิวเตอรไวใชงานปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ 

ระยะเวลาประกัน มีบริการหลังการขายท่ีดี รองลงมาคือมีบริการสงและติดตั้งสินคาตามลําดับ 

   ปจจัยดานราคา กลุมท่ีคอมพิวเตอรไวใชงาน มีปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอรดานปจจัยราคาท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ ราคาตัวเคร่ืองคอมพิวเตอร รองลงมาคือ ราคา

อุปกรณตอพวงและการชําระเงินดวยบัตรเครดิต ตามลําดับ หากพิจารณากลุมท่ีไมมีคอมพิวเตอรไว

ใชงานดานปจจัยราคาท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ สวนลด การเปนสมาชิกรองลงมาคือ ปจจัยราคาตัวเคร่ือง

และการชําระเงินดวยบัตรเครดิต ตามลําดับ 

   ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย กลุมท่ีมีคอมพิวเตอรสวนบุคคลไวใชงาน ใหระดับ

ความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจดจําหนายมากท่ีสุด คือ รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 

รองลงมาคือขายสินคาหลายยี่หอ และมีรุนใหเลือกมาก และการตกแตงราน ตามลําดับ หาก

พิจารณาผูตอบแบบสอบถามท่ีไมมีคอมพิวเตอรวใชงานท่ีใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการ

จัดจําหนายมากท่ีสุด คือ รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ รองลงมาคือเปนรานท่ีอยูใน

ศูนยการคาและรานคาจําหนายดําเนินกิจการมานาน ตามลําดับ 

   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมท่ีมีคอมพิวเตอรสวนบุคคลไวใชใหความสําคัญ

ปจจัยการสงเสริมการตลาดมากท่ีสุด คือ การลดราคา รองลงมา คือ การโฆษณาทางแผนปาย

โฆษณา และการไดชมหรือทดลองใชสินคาตัวอยาง ตามลําดับ สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีไมมี
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เคร่ืองคอมพิวเตอรไวใชงานใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมากท่ีสุดคือ การ

โฆษณาทางใบปลิว แผนพับ รองลงมาคือพนักงานขายมีความรู อัธยาศัยดี และการลดราคา 

ตามลําดับ 

   ปจจัยภายนอกอ่ืนๆ กลุมท่ีมีเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคลไวใชงานใหความสําคัญตอ

ปจจัยภายนอกอ่ืนๆ ดานการท่ีคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง มากท่ีสุด รองลงมาคือ เพื่อความกาวหนา

ในอาชีพ การงาน และความนิยมใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิง ภายในบาน ตามลําดับ กลุมท่ีไมมี

คอมพิวเตอรสวนบุคคลไวใชงาน พบวา ความนิยมใชคอมพิวเตอรเพื่อความบันเทิงภายในบาน มาก

ท่ีสุด รองลงมาคือ การท่ีคอมพิวเตอรใชงานงายข้ึน และเพื่อความกาวหนาในอาชีพ การงาน 

ตามลําดับ 
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บทที ่3 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

 

  ระเบียบวิธีวิจัยของงานวิจัยเร่ือง การจัดกลุมนักศึกษาตามองคประกอบการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร สามารถแบงได

ออกเปน4 สวน ดังนี ้

 1.ประชากรและกลุมตัวอยาง  

 2.เคร่ืองมือท่ีใชในงานวิจัย 

 3.ลักษณะการศึกษา 

 4.วิธีการวิเคราะหขอมูล  

 

1.ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากร ไดแก นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร จํานวน 2,736 

คน ผูวิจัยกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางในการศึกษา โดยการใชสูตรคํานวณขนาดกลุมตัวอยางจาก

สูตร Taro Yamane (1975) กําหนดคาความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยางเปน 0.05 จะไดขนาด

ของกลุมตัวอยางจํานวน 349 คน การคํานวณกลุมตัวอยางใชสูตรดังนี ้

 

  สูตร   n   =   N/(1+Ne2) 

  เม่ือ    n    คือ  จํานวนตัวอยางหรือขนาดของกลุมตัวอยาง 

                      N   คือ   จํานวนหนวยท้ังหมดหรือขนาดของประชากร 

                                    e   คือ   ความนาจะเปนของความผิดพลาดท่ียอมใหเกิดได= 0.05 

  แทนคาได   n    =    2,736/ [1+2,736(0.05)2] 

                                    N   ≈    349   คน 

 

  การสุมตัวอยาง  ใชวิธีการสุมตัวอยางเปนแบบโควตา โดยใชจํานวนประชากรแบงตาม

สาขาและช้ันป   มาเปนฐานในการคิดสัดสวนใหไดกลุมตัวอยาง   349   คน   แบงผลไดดังนี ้
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ตารางที ่1   แสดงจํานวนของกลุมตัวอยางแยกตามช้ันป 

 

ช้ันป จํานวน (n=349) 

ป 1 129 

ป 2 106 

ป 3 74 

ป 4 40 

รวม 349 

 

2.ลกัษณะการศึกษา 

  ในการวิจัยคร้ังนี้  จะทําการศึกษาเกี่ยวกับองคประกอบท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพา ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยศิลปากร  โดยศึกษาถึง

ระดับความสําคัญท่ีนักศึกษาใหกับแตละปจจัย   

 

3.เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย  คือ  แบบสอบถาม  ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามเบ้ืองตน  

จากนั้นจึงนําแบบสอบถามดังกลาวไปสอบถามความเห็นจากผูเช่ียวชาญ 2 ทาน ตลอดจนการ

ปรับปรุงแบบสอบถามทดลอง ( Pre-Test) จํานวน 30 ชุด พรอมท้ังทดสอบความเช่ือม่ันของ

แบบสอบถามดวยสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค ไดเทากับ 0.854 ซ่ึงมีคาเขาใกล 1 แสดงวา

แบบสอบถามมีความเท่ียงสูง (สรชัย เสาวรส และปรีชา 2549)  

แบบสอบถามท่ีใชในการวิจัยแบงออกเปน 2  ตอน คือตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบ

แบบสอบถาม เชน เพศ สาขา ช้ันป รายได ตอนท่ี  2  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกคอมพิวเตอร

แบบพกพา  ซ่ึงในตอนท่ี  2 วัดไดโดยใชมาตรวัดของไลเคิรท ( Likert’Scale) มี 5 ระดับ คือ มาก

ท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด มีเกณฑการใหคะแนนในแตละระดับดังนี ้

                                            ระดับความสําคัญ                       ระดับคะแนน 

                                                   มากท่ีสุด                                     5 

                                                       มาก                                         4 

                                                   ปานกลาง                                    3 

                                                      นอย                                         2 

                                                    นอยท่ีสุด                                    1 
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4.การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  การเก็บขอมูล ทําโดยการแจกแบบสอบถาม ซ่ึงไดกําหนดจํานวนกลุมตัวอยาง ระบุตาม

สาขาและช้ันปเปนจํานวนท่ีแนนอน ตามสัดสวนประชากร เก็บภายในบริเวณมหาวิทยาลัยศิลปากร

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ตั้งแตวันจันทรท่ี 24-30 สิงหาคม 2552 

 

5.วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

  หลังจากเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามเรียบรอยแลวนั้นผูทําการวิจัยไดตรวจความ

ถูกตองของขอมูลแลวจึงนําขอมูลท่ีไดไปวิเคราะหดวยโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร 

SPSS 

  ขอมูลท่ัวไป ใชสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถ่ีและรอยละ 

  ปจจัยท่ีสงผลตอการัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ ใชคาสถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ

ความสําคัญไดกําหนดชวงของคาเฉล่ียเพื่อทําการวิเคราะหผลแบงเปน 5 ระดับจากชวงคาเฉล่ียดังนี้ 

                                       

                                       คะแนนเฉล่ีย                              ระดับความสําคัญ 

    4.51-5.00                                         มากท่ีสุด 

                                         3.51-4.50                                           มาก                                         

                                         2.51-3.50                                         ปานกลาง 

                                         1.51-2.50                                            นอย 

                                         1.00-1.50                                          นอยท่ีสุด 

 

  ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ ใชสถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics) ไดแก  คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน สําหรับการวัดระดับความสําคัญในแตละหลักเกณฑท่ีใชในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร

แบบพกพา ใชคาเฉล่ียจัดระดับ 

  การวิเคราะหองคประกอบท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  ใชวิธีการ

วิเคราะหองคระกอบหลัก  (Principal Component Analysis)   โดยการหมุนแกนปจจัยใหตั้งฉากกัน 

(Orthogonal Rotation)  ดวยวิธีการ  Varimax  ดวย  Kaizer Normalization  เกณฑการพิจารณา

องคประกอบคือ  คาEigenvalues   ตองมากกวา 1 และคา Factor Loading  ตองมากกวา 0.5 
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การจัดกลุมนักศึกษาตามองคประกอบใชวิธีการ K-means Clustering โดยการกําหนดจํานวนรอบ

มากท่ีสุด   ( Maximum lteration)   เทากับ 25   และกําหนดสัดสวนของระยะหางท่ีส้ันท่ีสุด 

(Convergence Criterion)  เทากับ 0 สาเหตุท่ีใชวิธี K-Means Clustering ในการจัดกลุมนักศึกษา  

เพราะกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามมีจํานวนมากกวา 200 คน ท้ังนี้ผูทําวิจัยไดทดสอบดวย

วิธีการ K-Means Clustering หลาย ๆ คร้ัง เพื่อพิจารณาหาจํานวนกลุมท่ีสามารถอธิบายความได

อยางเหมาะสมท่ีสุด นอกจากนี้ผูวิจัยไดแปลงขอมูลองคประกอบใหเปนคามาตรฐาน กอนทําการ

ทดสอบดวยวิธีการ K-Means Clustering (กัลยา วานิชยบัญชา 2546: 159)  
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

  

  ผลการวิเคราะหขอมูลของงานวิจัยเร่ือง  การจัดกลุมนักศึกษาตามองคประกอบการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร จากกลุม

ตัวอยาง 349 คน ผลการนําเสนอแบงออกเปน 3   ตอนดังนี ้

1.ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

2.ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  

3.การจัดกลุมนักศึกษาตามปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

 

1.ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  กลุมตัวอยางของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชใน

การวิจัยคร้ังนี้มีท้ังส้ิน 349 คน สอบถามขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยางไดแก รายละเอียดเร่ือง เพศ 

สาขาท่ีเรียน ระดับการศึกษา ผลการศึกษาเฉล่ีย รายไดนักศึกษาเฉล่ียตอเดือน รายไดผูปกครองเฉล่ีย

ตอเดือน และยี่หอคอมพิวเตอรพกพาท่ีช่ืนชอบ โดยนําขอมูลสวนนี้ แสดงเปนจํานวนและรอยละ

ของกลุมตัวอยาง ซ่ึงขอมูลโดยละเอียดสามารถสรุปไดดังตารางตอไปนี ้

 

ตารางที ่2  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (n=349) รอยละ 

ชาย 138 39.54 

หญิง 211 60.46 

รวม 349 100.00 

 

  ผลจากตารางท่ี  พบวา จํานวนกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีจํานวน

เพศหญิง 221 คน คิดเปนรอยละ 60.46 และเพศชาย 138 คน คิกเปนรอยละ 39.54 
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ตารางที ่ 3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสาขาท่ีเรียน 

สาขา จํานวน (n=349) รอยละ 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 75 21.49 

การจัดการการทองเท่ียว 56 16.05 

การจัดการชุมชน 45 12.89 

การตลาด 51 14.61 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 33 9.46 

การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 51 14.61 

รัฐประศาสนศาสตร 38 10.89 

รวม 349 100.00 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 3 พบวากลุมตัวอยางมีสาขาท่ีเรียนมากท่ีสุดคือ สาขาการจัดการธุรกิจ

ท่ัวไป จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 21.49 รองลงมาคือ สาขาการทองเท่ียว จํานวน 56 คน คิดเปน

รอยละ 16.05 ลําดับท่ีสามมีจํานวนเทากันคือ สาขาการตลาดและสาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 

จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 14.61 ลําดับท่ีหาคือ สาขาการจัดการชุมชนจํานวน 45 คน คิดเปนรอย

ละ 12.89  ลําดับท่ีหกคือ รัฐประศาสนศาสตร จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 10.89  ลําดับท่ีเจ็ดคือ 

สาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 9.46 

 

ตารางที ่4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน (n=349) รอยละ 

ป1 129 36.96 

ป2 106 30.37 

ป3 74 21.20 

ป4 40 11.46 

รวม 349 100.00 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 4  พบวากลุมตัวอยางมีระดับการศึกษามากท่ีสุด คือ ป 1 จํานวน 129 คน 

คิดเปนรอยละ 36.96 รองลงมาคือ ป 2 จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 30.37 ลําดับท่ีสาม คือ ป 3  

จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 21.20 ลําดับท่ีส่ี คือ ป 4 จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 11.46 

  



 33 

ตารางที ่5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามผลการศึกษาเฉล่ีย 

ผลการศึกษา จํานวน (n=349) รอยละ 

ต่ํากวา 2.00 11 3.51 

2.01-2.50 30 22.92 

2.51-3.00 108 30.95 

3.01-3.50 113 32.38 

3.51-4.00 37 10.60 

รวม 349 100.00 

 

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 5 พบวากลุมตัวอยางมีผลการศึกษาเฉล่ียมากท่ีสุดอยูในระหวาง 3.01-

3.50 จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ  32.38   รองลงมาคือ ระหวาง 2.51-3.00 จํานวน 108 คน คิด

เปนรอยละ 30.95  ลําดับท่ีสาม คือ ผลการศึกษาเฉล่ียระหวาง 2.01-2.50 จํานวน 80 คน คิดเปนรอย

ละ 22.92 ลําดับท่ีส่ี คือ ผลการศึกษาเฉล่ียต่ํากวา 2.00 จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 3.15 

 

ตารางที ่6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดนักศึกษาเฉล่ียตอเดือน 

รายได จํานวน (n=349) รอยละ 

ต่ํากวา 3,000 บาท 35 10.03 

3,000 - 4,500 บาท 169 48.42 

4,501 - 6,000 บาท 95 27.22 

6,000 - 8,000 บาท 34 9.74 

8,001 บาทข้ึนไป 16 4.58 

รวม 349 100.00 

   

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 6 พบวาขอมูลตัวอยางนักศึกษามีรายไดเฉล่ียตอเดือนมากท่ีสุดอยูใน

ระหวาง 3,000 – 4,500 บาท จํานวน 169 คน คิดเปนรอยละ 48.42 รองลงมามีรายไดเฉล่ียระหวาง 

4,501 – 6,000 บาท จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 27.22  ลําดับท่ีสามคือ รายไดเฉล่ียต่ํากวา 3,000 

บาท จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 10.03 ลําดับท่ีส่ี รายไดเฉล่ียระหวาง 6,001 – 8,000 บาท จํานวน 

34  คน คิดเปนรอยละ  9.74  ลําดับท่ีหา รายไดเฉล่ีย8,001 บาทข้ึนไป จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 

4.58  
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ตารางที ่7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดผูปกครองเฉล่ียตอเดือน 

รายได จํานวน (n=349) รอยละ 

ต่ํากวา 15,000 บาท 57 16.33 

15,000 – 30,000 บาท 137 39.26 

30,001  -  50,000 บาท 89 25.50 

50,001   - 100,000 บาท 39 11.17 

100,001 บาทข้ึนไป 27 7.74 

รวม 349 100.00 

   

กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 7 พบวากลุมตัวอยางมีรายไดผูปกครองเฉล่ียตอเดือนมากท่ีสุดระหวาง 

15,000 – 30,000 บาท จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 39.26  รองลงมามีรายไดเฉล่ียระหวาง 30,001 

– 50,000 บาท จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 25.50  ลําดับท่ีสาม คือ รายไดเฉล่ียต่ํากวา 15,000  บาท 

จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 16.33 ลําดับท่ีส่ี  คือ รายไดเฉล่ียระหวาง 50,001 – 100,000 บาท

จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 11. 17 ลําดับท่ีหา คือ รายไดเฉล่ีย 100,001 บาทข้ึนไป จํานวน 27 คน 

คิดเปนรอยละ 7.74 

 

ตารางที ่8 จํานวนและรอยละของกลุมนักศึกษาจําแนกตามยี่หอคอมพิวเตอรพกพาท่ีช่ืนชอบ 

ยี่หอคอมพิวเตอรพกพา จํานวน (n=349) รอยละ 

TOSHIBA 13 3.72 

IBM 10 2.87 

SONY 31 8.88 

HP 45 13.24 

SAMSUNG 6 1.72 

BenQ 3 0.86 

Acer 93 26.65 

COMPAQ 39 11.17 

Apple 78 22.35 

Dell 19 5.44 

อ่ืนๆ 12 3.44 

รวม 349 100.00 
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กกกกกกกกผลจากตารางท่ี 8 พบวากลุมตัวอยางยี่หอคอมพิวเตอรพกพาท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด คือ 

Acer จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 26.5 รองลงมา คือ ยี่หอ Apple จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 

22.35 ลําดับท่ีสาม คือ ยี่หอ HP จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 13.24   ลําดับท่ีส่ี คือ ยี่หอ COMPAQ 

จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 11.17  ลําดับท่ีหา คือ ยี่หอ SONY จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 8.88  

ลําดับท่ีหก คือ ยี่หอ Dell จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 5.44  ลําดับท่ีเจ็ด คือ TOSHIBA จํานวน 13

คน คิดเปนรอยละ 3.72 ลําดับท่ีแปด คือ ยี่หออ่ืน ๆ จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.44  ลําดับท่ีเกา 

คือ IBM จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.87  ลําดับท่ีสิบ คือ ยี่หอ SAMSUNG จํานวน 6 คน คิดเปน

รอยละ 1.72  ลําดับท่ีสิบเอ็ด คือ ยี่หอ BenQ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.86  

 

2. ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

  ตัวแปรปจจัยท่ีใชในการวิเคราะหมีท้ังหมด 30 ปจจัย โดยใชการวิเคราะหปจจัย (Factor 

Analyis)   ใชการสลัดปจจัยดวยวิธีวิเคราะหองคประกอบหลัก ( Principle Componenl Analysis) 

โดยมีการหมุนแกนปจจัยใหตั้งฉากกัน ( Orthogonal Rotation)  ดวยวิธี Varimax with Kaizer 

Normalization สําหรับเกณฑในการพิจารณาองคประกอบคือ Component ตองมากกวา 0.5 

  ปจจัยท้ัง 30 สามารถแบงไดเปน 7  องคประกอบ ประกอบดวย การสงเสริมการขาย 

ความตองการพื้นฐาน ความทันสมัยและความคุมคา การพกพา ประสิทธิภาพของเคร่ือง  ส่ิงอํานวย

ความสะดวก ณ จุดขาย และ ยี่หอและรุน โดยมีรายละเอียดแตละองคประกอบดังตอไปนี ้

 

ตารางที ่9 แสดงปจจัยและFactor Loading ขององคประกอบท่ี 1 “การสงเสริมการขาย” 

ปจจัย Factor Loading Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

ไดรับแรงจูงใจจาก

พนักงานขาย 

0.758 3.38 0.93 ปานกลาง 

เปนรุน Limited 0.746 3.49 1.02 ปานกลาง 

มีงานแสดงเปดตัวสินคา

ใหม 

0.725 3.51 0.87 มาก 

แฟชั่น 0.613 3.57 0.95 มาก 
มีความชื่นชอบในตรา

สัญลักษณ 

0.610 3.68 0.97 มาก 

ชองทางการจัดจําหนาย 0.573 3.67 0.77 มาก 
มีของสมนาคุณ 0.572 3.58 1.00 มาก 
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 องคประกอบท่ี 1 “การสงเสริมการขาย”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 7 ปจจัย มีคา 

Factor Loading ตั้งแต 0.572 – 0.758  มีคา Eigenvalues เทากับ 4.350  อธิบายความแปรปรวนไดรอย

ละ 14.498  โดยมีรายละเอียดตามตารางท่ี  จากองคประกอบพบวา นักศึกษาใหความสําคัญการ

ไดรับแรงจูงใจจากพนักงานขาย (Factor Loading = 0.758 ) เปนปจจัยแรก ปจจัยตอมาคือ เปนรุน 

Limited (Factor Loading = 0.746) โดยท้ัง 2 ปจจัยกลุมตัวอยางใหความสําคัญระดับปานกลาง มีงาน

แสดงเปดตัวสินคาใหม  (Factor Loading = 0.725)  แฟชั่น (Factor Loading = 0.613)  มีความชื่นชอบใน

ตราสัญลักษณ  ( Factor Loading = 0.610)  ชองทางการจัดจําหนาย (Factor Loading = 0.573)  มีของ

สมนาคุณ (Factor Loading = 0.572)  ตามลําดับ ท้ัง 5 ปจจัยท่ีกลาวมานั้นกลุมตัวอยางใหความสําคัญ

ในระดับท่ีมาก โดยวิเคราะหไดจากการหาคา Mean ของแตละปจจัย 

  

ตารางที ่10 แสดงปจจัยและFactor Loading ขององคประกอบท่ี 2 “ความตองการพื้นฐาน” 

ปจจัย Factor Loading Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

รองรับการใชไวเลส 0.705 4.20 0.83 มาก 

ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ

ของแบรนด 

0.644 3.95 0.81 มาก 

มีบริการหลังการขาย 0.630 4.04 0.87 มาก 
มีการรับประกันสินคา 0.513 4.32 0.76 มาก 
มีวามคงทนจากประสบการณ

ท่ีเคยใชมากอน 

0.511 4.24 0.77 มาก 

ความละเอียดของภาพสี 0.502 3.99 0.84 มาก 

 

กกกกกกกกองคประกอบท่ี 2 “ความตองการพื้นฐาน”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 6 ปจจัย มีคา 

Factor Loading ตั้งแต 0.705– 0.513มีคา Eigenvalues เทากับ 3.150  อธิบายความแปรปรวนไดรอย

ละ 10.500  โดยมีรายละเอียดตามตารางท่ี  จากองคประกอบพบวา นักศึกษาใหความสําคัญการ

รองรับการใชไวเลส  ( Factor Loading = 0.705)  เปนปจจัยแรก ปจจัยตอมาคือ ชื่อเสียงและความ

นาเชื่อถือของแบรนด  (Factor Loading = 0.644)  มีบริการหลังการขาย (Factor Loading = 0.630)  มีการ

รับประกันสินคา (Factor Loading = 0.513) มีวามคงทนจากประสบการณท่ีเคยใชมากอน (Factor Loading 

= 0.511)  ความละเอียดของภาพสี (Factor Loading = 0.502)  ตามลําดับ ท้ัง 6 ปจจัยท่ีกลาวมานั้นกลุม

ตัวอยางใหความสําคัญในระดับท่ีมาก โดยวิเคราะหไดจากการหาคา Mean ของแตละปจจัย 
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ตารางที ่11 แสดงปจจัยและFactor Loading ขององคประกอบท่ี 3 “ความทันสมัยและความคุมคา” 

ปจจัย Factor Loading Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

มีรูปลักษณท่ีสวยงาม 0.721 4.04 0.80 มาก 

ความเหมาะสมของราคา 0.634 4.20 0.75 มาก 
มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยขึ้น 0.629 4.22 0.74 มาก 

 

กกกกกกกกองคประกอบท่ี 3 “ความทันสมัยและความคุมคา”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 3 ปจจัย 

มีคา Factor Loading ตั้งแต 0.721– 0.629มีคา Eigenvalues เทากับ 2.577  อธิบายความแปรปรวนได

รอยละ 8.592  โดยมีรายละเอียดตามตารางท่ี  จากองคประกอบพบวา นักศึกษาใหความสําคัญการมี

รูปลักษณท่ีสวยงาม (Factor Loading = 0.721)  เปนปจจัยแรก ปจจัยตอมาคือ ความเหมาะสมของ

ราคา (Factor Loading = 0.634)  มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยขึ้น  (Factor Loading = 0.629)   ตามลําดับ ท้ัง 3 

ปจจัยท่ีกลาวมานั้นกลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับท่ีมาก โดยวิเคราะหไดจากการหาคา Mean 

ของแตละปจจัย 

 

ตารางที ่12 แสดงปจจัยและFactor Loading ขององคประกอบท่ี 4 “การพกพา” 

ปจจัย Factor Loading Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

มีน้ําหนักเหมาะสมกับการ

พกพา 

0.861 3.92 0.83 มาก 

มีขนาดเหมาะสมกับการ

พกพา 

0.825 4.04 0.79 มาก 

มีสีสันตรงตามคามตองการ 0.556 3.97 0.84 มาก 

กกกกกกกกองคประกอบท่ี 4 “การพกพา”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 3 ปจจัย มีคา Factor Loading 

ตั้งแต 0.861– 0.556 มีคา Eigenvalues เทากับ 2.428   อธิบายความแปรปรวนไดรอยละ 8.093 โดยมี

รายละเอียดตามตารางท่ี   จากองคประกอบพบวา นักศึกษาใหความสําคัญการมีน้ําหนักเหมาะสม

กับการพกพา (Factor Loading = 0.861)   เปนปจจัยแรก ปจจัยตอมาคือ มีขนาดเหมาะสมกับการพกพา 

(Factor Loading = 0.825)  มีสีสันตรงตามคามตองการ ( Factor Loading = 0.556)  ตามลําดับ ท้ัง 3 

ปจจัยท่ีกลาวมานั้นกลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับท่ีมาก โดยวิเคราะหไดจากการหาคา Mean 

ของแตละปจจัย 
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ตารางที ่13 แสดงปจจัยและFactor Loading ขององคประกอบท่ี 5 “ประสิทธิภาพของเคร่ือง” 

ปจจัย Factor Loading Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

ขนาดของฮารดิสก 0.742 4.05 0.75 มาก 

ขนาดของ RAM 0.699 4.14 0.74 มาก 
รองรับการเลนเกมส

ตางๆ 

0.613 4.04 0.80 มาก 

กกกกกกกก 

กกกกกกกกองคประกอบท่ี 5 “ประสิทธิภาพของเคร่ือง”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 3 ปจจัย มีคา 

Factor Loading ตั้งแต 0.742– 0.613มีคา Eigenvalues เทากับ 2.421   อธิบายความแปรปรวนไดรอย

ละ 8.069 โดยมีรายละเอียดตามตารางท่ี   จากองคประกอบพบวา นักศึกษาใหความสําคัญกับขนาด

ของฮารดิสก  ( Factor Loading = 0.742)  เปนปจจัยแรก ปจจัยตอมาคือ ขนาดของ RAM  ( Factor 

Loading = 0.699)  รองรับการเลนเกมสตางๆ (Factor Loading = 0.613)  ตามลําดับ ท้ัง 3 ปจจัยท่ีกลาว

มานั้นกลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับท่ีมาก โดยวิเคราะหไดจากการหาคา Mean ของแตละ

ปจจัย 

 

ตารางที ่ 14 แสดงปจจัยและ Factor Loading ขององคประกอบท่ี 6 “ส่ิงอํานวยความสะดวก ณ จุด   

ขาย” 

ปจจัย Factor Loading Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

การบริการของ

พนักงานขาย 

0.737 3.93 0.85 มาก 

เง่ือนไขการชําระเงิน

เหมาะสม 

0.700 3.88 0.79 มาก 

 

กกกกกกกกองคประกอบท่ี6 “ส่ิงอํานวยความสะดวก ณ จุดขาย ”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 2 

ปจจัย มีคา Factor Loading ตั้งแต 0.737– 0.700 มีคา Eigenvalues เทากับ 2.102   อธิบายความ

แปรปรวนไดรอยละ 7.007 โดยมีรายละเอียดตามตารางท่ี   จากองคประกอบพบวา นักศึกษาให

ความสําคัญการบริการของพนักงาน ( Factor Loading = 0.737)   เปนปจจัยแรก ปจจัยตอมาคือ 

เง่ือนไขการชําระเงินเหมาะสม ( Factor Loading = 0.700)   ตามลําดับ ท้ัง 2 ปจจัยท่ีกลาวมานั้นกลุม

ตัวอยางใหความสําคัญในระดับท่ีมาก โดยวิเคราะหไดจากการหาคา Mean ของแตละปจจัย  
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ตารางที ่15 แสดงปจจัยและFactor Loading ขององคประกอบท่ี 7 “ยี่หอและรุน” 

ปจจัย Factor Loading Mean S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

ยี่หอ 0.775 3.93 0.80 มาก 

รุน 0.769 3.81 0.80 มาก 

 

กกกกกกกกองคประกอบท่ี7 “ยี่หอและรุน”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 2 ปจจัย มีคา Factor 

Loading ตั้งแต 0.775– 0.769มีคา Eigenvalues เทากับ 1.751   อธิบายความแปรปรวนไดรอยละ 

5.837 โดยมีรายละเอียดตามตารางท่ี   จากองคประกอบพบวา นักศึกษาใหความสําคัญกับยี่หอ 

(Factor Loading = 0.700)   เปนปจจัยแรก ปจจัยตอมาคือ รุน ( Factor Loading = 0.769)   ตามลําดับ 

ท้ัง 2 ปจจัยท่ีกลาวมานั้นกลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับท่ีมาก โดยวิเคราะหไดจากการหาคา 

Mean ของแตละปจจัย  

 

3. การจัดกลุ่มนักศึกษาตามปัจจัยทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

  จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ จากกลุมตัวอยาง 349 คน โดยใชวิธีการจัดกลุมตัวแปรดวยเทคนิค 

K-Means Cluster Analysis โดยนําคา Factor Score ของท้ัง 7 องคประกอบมาจัดกลุม จากการ

วิเคราะหสามารถแบงกลุมนักศึกษาไดเปน 2 กลุม คือ นักศึกษาท่ีเนนความตองการใช และนักศึกษา

ท่ีเนนตามกระแสนิยม  

 

ตารางที ่ 16 แสดงคา Final Cluster แยกตามองคประกอบท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร           

กกกกกกกกกแบบพกพา ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

องคประกอบ 
กลุมนักศึกษา 

เนนความตองการใช เนนกระแสนิยม 

การสงเสริมการขาย -.08017 .11413 

ความตองการพื้นฐาน .60003 -.85421 

ความทันสมัยและความคุมคา .19520 -.27789 

การพกพา -.01105 .01572 

ประสิทธิภาพของเคร่ือง .23585 -.33576 

ส่ิงอํานวยความสะดวก ณ จุดขาย .19691 -.28032 

ยี่หอและรุน .02248 -.03201 
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นักศึกษาทีเ่น้นความต้องการใช้ 

กกกกกกกกจากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ พบวากลุมตัวอยาง 349 คน หลังจากใชวิธีการจัดกลุมตัวแปรดวย

เทคนิค K-Means Cluster Analysis โดยนําคา Factor Score ของท้ัง 7 องคประกอบ มาจัดกลุม

นักศึกษาแลวนักศึกษาในกลุมนี้มีจํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 58.45 โดยนักศึกษากลุมนี้จะให

ความสําคัญกับองคประกอบดานความตองการพื้นฐาน ( .60003) เปนสําคัญ รองลงมาคือ 

ประสิทธิภาพของเคร่ือง ( .23585)  ส่ิงอํานวยความสะดวก ณ จุดขาย  ( .19691)  ความทันสมัยและ

ความคุมคา (.19520)  ยี่หอและรุน (.02248) ตามลําดับ สวนองคประกอบ การพกพา (-.01105)  การ

สงเสริมการขาย (-.08017) เปนองคประกอบท่ีไมไดรับความสนใจมากนัก 

 

นักศึกษาทีเ่น้นกระแสนิยม 

 จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ พบวากลุมตัวอยาง 349 คน หลังจากใชวิธีการจัดกลุมตัวแปรดวย

เทคนิค K-Means Cluster Analysis โดยนําคา Factor Score ของท้ัง 7 องคประกอบ มาจัดกลุม

นักศึกษาแลวนักศึกษากลุมนี้มีจํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 41.55 โดยนักศึกษากลุมนี้จะให

ความสําคัญกับองคประกอบดานการสงเสริมการขาย ( .11413) เปนสําคัญ รองลงมาคือ การพกพา 

(.01572) สวนองคประกอบ ยี่หอและรุน (-.03201)  ความทันสมัยและความคุมคา ( -.27789)  ส่ิง

อํานวยความสะดวก ณ จุดขาย  ( -.28032)  ประสิทธิภาพของเคร่ือง ( -.33576) เปนองคประกอบท่ี

ไมไดรับความสนใจมากนัก  และไมใหความสําคัญกับองคประกอบดานความตองการพื้นฐาน ( -

.85421) เลย 
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บทที ่5  

สรุป  อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

  จากการศึกษาวิจัย  เร่ือง  การจัดกลุมนักศึกษาตามองคประกอบการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพา  ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  สามารถสรุปผล  อภิปราย  ปญหาท่ีพบในการวิจัย  ตลอดจนขอเสนอแนะ

สําหรับการวิจัยคร้ังตอไป  ไดดังตอไปนี ้

 

1. สรุป และอภิปรายผลการวจัิย 

  จากการวิเคราะหผลการวิจัย  2   ตอน คือ 1) ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง   2)   ปจจัยท่ี

มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา   สามารถสรุปผล   และอภิปรายผลไดดังนี ้

 

       ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง  

  จากผลการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ  ท้ังหมด  349 คน  

เปนเพศหญิง  211  คน  (รอยละ 60.46)  เพศชาย  138  คน (รอยละ 39.54)  กลุมตัวอยางสวนใหญ 

คือ นักศึกษาสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป จํานวน 75 คน (รอยละ 21.49) รองลงมาไดแก 

สาขาวิชาการจัดการทองเท่ียว จํานวน 56 คน (รอยละ 16.05) และอีกสองสาขามีจํานวนเทากัน 

ไดแก สาขาวิชาการตลาด และ สาขาวิชาธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก จํานวน 51 คน (รอยละ 14.61) 

ตามลําดับ เม่ือแยกกลุมตัวอยางตามช้ันป พบวาสวนใหญ คือ นักศึกษาช้ันปท่ี 1 จํานวน 129 คน 

(รอยละ 36.96) เม่ือแยกกลุมตัวอยางตามผลการศึกษา พบวาสวนใหญมีผลการศึกษาเฉล่ียระหวาง 

3.01-3.50 จํานวน 113 คน (รอยละ 32.38) รองลงมา คือ มีผลการศึกษาเฉล่ียระหวาง 2.51-3.00 

จํานวน 108 คน (รอยละ 30.95) และมีผลการศึกษาเฉล่ียระหวาง 2.01-2.50 จํานวน 80 คน (รอยละ 

22.92) ตามลําดับ เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางตามรายไดนักศึกษาเฉล่ียตอเดือน พบวา นักศึกษาสวน

ใหญมีรายไดตอเดือนเฉล่ีย 3,000-4,500 บาท จํานวน 169 คน (รอยละ 48.42) รองลงมามีรายได

เฉล่ีย 4,501-6,000 บาท จํานวน 95 คน (รอยละ 27.22) และมีรายไดต่ํากวา 3,000 บาท จํานวน 35 

คน 
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(รอยละ 10.03) ตามลําดับ เม่ือแบงกลุมตัวอยางตามรายไดผูปกครองเฉล่ียตอเดือน พบวา สวนใหญ 

คือ ผูปกครองมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 15,000-30,000 บาท จํานวน 137 คน (รอยละ 39.26) รองลงมา 

มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-50,000 บาท จํานวน 89 คน (รอยละ 25.50) และมีรายไดเฉล่ียตอ

เดือนต่ํากวา 15,000 บาท จํานวน 57 คน (รอยละ 6.33) ตามลําดับ เม่ือแยกกลุมตัวอยางตาม ยี่หอ

คอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีช่ืนชอบ พบวา ยี่หอท่ีนักศึกษาสวนใหญช่ืนชอบ คือ Acer จํานวน 93 คน 

(รอยละ 26.65) รองลงมา คือ ยี่หอ Apple จํานวน 78 คน (รอยละ 22.35) และ ยี่หอ HP จํานวน 45 

คน (รอยละ 13.24) ตามลําดับ 

 

ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพาของนักศึกษาคณะวทิยาการจัดการ 

 

  ผลการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของ 

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ พบวา สามารถวิเคราะหปจจัยดังกลาวแลวแบงออกไดเปน 7 

องคประกอบ ไดแก การสงเสริมการขาย ความตองการพื้นฐาน ความทันสมัยและความคุมคา การ

พกพา ประสิทธิภาพของเคร่ือง ส่ิงอํานวยความสะดวก ณ จุดขาย และ ยี่หอและรุน อธิบายความ

แปรปรวนไดรอยละ 62.956 โดยมีรายละเอียดปจจัย คา Factor Loading คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และระดับความสําคัญขององคประกอบท้ัง 7  

  องคประกอบท่ี 1 “การสงเสริมการขาย”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 7 ปจจัย คือ ไดรับ

แรงจูงใจจากพนักงานขาย เปนรุน Limited มีงานแสดงเปดตัวสินคาใหม แฟช่ัน มีความช่ืนชอบใน

ตราสัญลักษณ ชองทางการจัดจําหนาย มีของสมนาคุณ มีคา Factor Loading ตั้งแต 0.572 – 0.758  

มีคา Eigenvalues เทากับ 4.350  อธิบายความแปรปรวนไดรอยละ 14.498 จากองคประกอบนี้พบวา 

การมีความช่ืนชอบในตราสัญลักษณถือเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุด ทางผูประกอบธุรกิจ ควรมี

คอมพิวเตอรแบบพกพา ควรมีคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีมีตราสัญลักษณท่ีเปนท่ีนิยม และควรมี

หลายยี่หอเพื่อรองรับความตองการของผูบริโภคท่ีมีความชื่นชอบท่ีแตกตางกัน 

  องคประกอบท่ี 2 “ความตองการพื้นฐาน”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 6 ปจจัย คือ

รองรับการใชไวเลส ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของแบรนด มีบริการหลังการขาย มีการรับประกัน

สินคา มีวามคงทนจากประสบการณท่ีเคยใชมากอน ความละเอียดของภาพสี มีคา Factor Loading 

ตั้งแต 0.705– 0.513มีคา Eigenvalues เทากับ 3.150 อธิบายความแปรปรวนไดรอยละ 10.500 จาก

องคประกอบนี้พบวา  มีการรับประกันสินคา ถือเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุด ทางผูประกอบธุรกิจ ควรมี

การรับประกันสินคา และ รับผิดชอบสินคาจริงตามขอตกลงในประรับประกันสินคา และควรมีการ

รับประกันท่ีแตกตางไปจากผูประกอบการรายอ่ืน เชน การรับประกันสินคาท่ีนานกวา เปนตน  
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  องคประกอบท่ี 3 “ความทันสมัยและความคุมคา”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 3 ปจจัย

คือ มีรูปลักษณท่ีสวยงาม ความเหมาะสมของราคา มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยข้ึน มีคา Factor Loading 

ตั้งแต 0.721– 0.629มีคา Eigenvalues เทากับ 2.577 อธิบายความแปรปรวนไดรอยละ 8.592  จาก

องคประกอบนี้พบวา การมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยข้ึน เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุด ทางผูประกอบธุรกิจ จึง

ควรมีคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีเปนรุนใหมๆ และมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยข้ึนเพื่อรองรับความ

ตองการของผูบริโภคท่ีตองการเปนผูนําเทคโนโลยี 

  องคประกอบท่ี 4 “การพกพา”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 3 ปจจัย คือ มีน้ําหนัก

เหมาะสมกับการพกพา มีขนาดเหมาะสมกับการพกพา มีสีสันตรงตามคามตองการ มีคา Factor 

Loading ตั้งแต 0.861– 0.556 มีคา Eigenvalues เทากับ 2.428   อธิบายความแปรปรวนไดรอยละ 

8.093 จากองคประกอบนี้พบวา มีขนาดเหมาะสมกับการพกพา เปนปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุด ผู

ประกอบธุรกิจ ควรมี คอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีมีขนาดกะทัดรัด สะดวกกับการพกพา เพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคและเพื่อชวยกระตุนการตัดสินใจของผูบริโภค 

  องคประกอบท่ี 5 “ประสิทธิภาพของเคร่ือง”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 3 ปจจัย คือ 

ขนาดของฮารดิสก ขนาดของ  RAM รองรับการเลนเกมสตางๆ มีคา Factor Loading ตั้งแต 0.742– 

0.613มีคา Eigenvalues เทากับ 2.421   อธิบายความแปรปรวนไดรอยละ 8.069 จากองคประกอบ

พบวา ขนาดของ RAM เปนปจจัยท่ีมีความสําคัญท่ีสุด ทางผูประกอบการควรมีคอมพิวเตอรแบบ

พกพาท่ีมีขนาด RAM หลายขนาดเพื่อรองรับกับความตองการใชงานท่ีแตกตางของผูบริโภคแตละ

คน  

  องคประกอบท่ี6 “ส่ิงอํานวยความสะดวก ณ จุดขาย ”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 2 

ปจจัย คือ การบริการของพนักงานขาย เงื่อนไขการชําระเงินเหมาะสม มีคา Factor Loading ตั้งแต 

0.737– 0.700 มีคา Eigenvalues เทากับ 2.102   อธิบายความแปรปรวนไดรอยละ 7.007 จาก

องคประกอบพบวา การบริการของพนักงานขาย เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุด ทางผูประกอบการ ตองมี

การฝกอบรมพนักงานขาย เพื่อการบริการท่ีดี และเปนท่ีประทับใจกับลูกคา 

  องคประกอบท่ี7 “ยี่หอและรุน”   ประกอบดวยปจจัยท้ังหมด 2 ปจจัย คือ ยี่หอ รุน มีคา 

Factor Loading ตั้งแต 0.775– 0.769มีคา Eigenvalues เทากับ 1.751   อธิบายความแปรปรวนไดรอย

ละ 5.837 จากองคประกอบพบวา ยี่หอ เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุด ทางผูประกอบธุรกิจ จึงควรมี

คอมพิวเตอรแบบพกพาหลายยี่หอ เพื่อรองรับความตองการของผูบริโภคท่ีมีความตองการท่ี

แตกตางกัน 
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การจัดกลุ่มนักศึกษาตามองค์ประกอบการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

 

  ผลการจัดกลุมนักศึกษาตามองคประกอบท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ ดวยวิธีการ K-Means Clustering โดยการนําคา Factor Score 

ของท้ัง 7 องคประกอบมาจัดกลุมนักศึกษา จากการวิเคราะหสามารถแบงกลุมนักศึกษาไดเปน 2 

กลุม คือ นักศึกษาท่ีเนนความตองการใช และนักศึกษาท่ีเนนกระแสนิยม 

  นักศึกษาท่ีเนนความตองการใช คือ นักศึกษาท่ีใหความสําคัญกับความตองการพื้นฐาน 

ความทันสมัยและความคุมคา ประสิทธิภาพของเคร่ือง ส่ิงอํานวยความสะดวก ณ จุดขาย และยี่หอ

และรุน นักศึกษากลุมนี้มีจํานวนท้ังส้ิน 204 คน คิดเปน 58.45%  

  นักศึกษาท่ีเนนกระแสนิยม คือ นักศึกษาท่ีใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย และ

การพกพา มีจํานวนท้ังส้ิน 145 คน คิดเปน 41.55% 

 

2. ปัญหาทีพ่บในงานวจัิย 

                ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญจะมาเปนกลุมทําใหการตอบแบบสอบถามมีลักษณะ

คําตอบคลายคลึงกัน ซ่ึงทําใหคําตอบท่ีไดไมมีความหลากหลายมากนัก 

 

3.ข้อเสนอแนะ 

                 จํานวนของการเก็บแบบสอบถามอาจยังไมมากพอ และกลุมตัวอยางท่ีทําการเก็บขอมูล

ยังแคบเกินไป ควรเพิ่มจํานวนการเก็บแบบสอบถาม และขยายกลุมตัวอยางท่ีศึกษาใหกวางและ

ครอบคลุมยิ่งข้ึน 

  กลุมตัวอยางโดยท่ัวไปจะไมเขาใจเกี่ยวกับสวนประกอบตาง ๆ  ท่ีเกี่ยวของกับ

คอมพิวเตอรดังนั้น จึงควรมีความจําเปนอยางยิ่งท่ีตองใหความรูความเขาใจท่ีถูกตองโดยผานส่ือ

ตาง ๆ เชน การโฆษณาทางหนังสือพิมพ website ท่ีเกี่ยวของกับคอมพิวเตอร นิตยสารคอมพิวเตอร 

รวมถึงการฝกอบรมพนักงานขายเพื่อท่ีจะสามารถใหคําแนะนําท่ีดีในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ

พกพา มีความตองการคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีใหบริการหลังการขายท่ีมีการดูแลหลังการขาย

ตลอดอายุการใชงาน สวนรูปลักษณหรือรูปแบบภายนอกของคอมพิวเตอรแบบพกพาควรมีรูปแบบ

การ Design ท่ีแปลกใหม มีสีสันท่ีหลากหลายตาม life style ของผูใชและควรมีราคาท่ีไมแพง

จนเกินไป 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง: ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ Note Book ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 

คาํช้ีแจง: โปรดใสเคร่ืองหมาย   ลงในชองหนาคําตอบท่ีถูกตองหรือตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 
 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 

1. เพศ 

[   ]   หญิง                                 [   ]   ชาย 

2. สาขา 

[   ]   การจัดการธุรกิจท่ัวไป      [   ]   การจัดการทองเท่ียว     [   ]   การจัดการชุมชน 

[   ]   การตลาด                          [   ]   การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

[   ]   ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก     [   ]   รัฐประศาสนศาสตร 

3. ระดับการศึกษา 

[   ]   ป 1                                    [   ]    ป 2                               [   ]   ป 3 

[   ]   ป 4                                     

4. ผลการศึกษาเฉล่ีย (กรณีป 1 ใหตอบตามผลการเรียนในระดับม.ปลาย) 

[   ]   ต่ํากวา 2 .00                       [   ]    2.01-2.50                     [   ]   2.51-3.00 

       [   ]   3.01-3.50                           [   ]   3.51-4.00                      

5. รายไดนักศึกษาเฉล่ียตอเดือน 

[   ]   ต่ํากวา 3,000 บาท             [   ]   3,000-4,500 บาท          [   ]   4,501-6,000 บาท 

                           [   ]   6,001-8,000 บาท               [   ]   8,001 บาท ข้ึนไป 

6. รายไดผูปกครองเฉล่ียตอเดือน 

       [   ]   ต่ํากวา 15,000 บาท          [   ]   15,000-30,000 บาท       [   ]   30,001-50,000   บาท 

       [   ]   50,001-100,000   บาท     [   ]   100,000 บาทข้ึนไป 

7. ยี่หอ Note Book ท่ีช่ืนชอบ 

[   ]   TOSHIBA                        [   ]   IBM                               [   ]   SONY 

[   ]   HP                                    [   ]   SAMSUNG                   [   ]   BenQ 

[   ]   Acer                                 [   ]   COMPAQ                      [   ]   Apple 

[   ]   Dell                                  [   ]   อ่ืนๆ ……….. 
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ส่วนที ่2: ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ Note Book ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ Note Book  
ระดบัความสําคญั 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. สามารถใชกับโปรแกรมที่เรียนมาได           

2. รองรับการเลนเกมสตางๆ           

3. ขนาดของฮารดดิสก           

4. ขนาดของ RAM           

5. มีรูปลักษณที่สวยงาม           

6. มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยขึ้น           

7. ความเหมาะสมของราคา           

8. ยี่หอ           

9. รุน           

10. มีนํ้าหนักเหมาะสมกับการพกพา           

11. มีขนาดเหมาะสมกับการพกพา           

12. มีสีสันตรงตามความตองการ           

13. แฟช่ัน           

14. มีของสมนาคุณ           

15. มีการรับประกันสินคา           

16. การบริการของพนักงานขาย           

17. เง่ือนไขการชําระเงินเหมาะสม           

18. คุณสมบัติตรงตามความตองการ           

19. มีความคงทน จากประสบการณที่เคยใชมากอน           

20. คําแนะนําจากเพ่ือนที่เคยใช           

21. ชองทางการจัดจําหนาย           

22. มี Promotion ที่นาสนใจ           

23. มีงานแสดงเปดตัวสินคาใหม           

24. เปนรุน Limited           

25. ไดรับแรงจูงใจจากพนักงานขาย           

26. ความละเอียดของภาพสี           

27. มีบริการหลังการขาย           

28. มีความช่ืนชอบในตราสัญลักษณ           

29. ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของแบรนด           

30. รองรับการใชงานไวเลส           
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ประวตัิผู้ทาํวจัิย 
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