
                                                           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

2552 

 



พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา
ของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

โดย 

 นางสาวกนกพร  จงเจริญ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การคนควาอิสระนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

 สาขาวิชาการประกอบการ 

บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 ปการศึกษา 2552 

ลิขสิทธิ์ของบัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยศิลปากร 



BEHAVIOR AND MARKETING FACTORS AFFECTING PRIVACY OFFICER TO BUY 

COMPUTER NOTEBOOK IN SATHON DISTRICT, BANGKOK 

 

 

 

 

 

 

 

 

By 

Kanokporn  Chongcharoen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

An Independent Study Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for the Degree 

MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION  

Program of Entrepreneurship 

Graduate School 

SILPAKORN UNIVERSITY 

2009 



บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร อนุมัติใหการคนควาอิสระเรื่อง   “พฤติกรรมและ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ” เสนอโดย นางสาวกนกพร  จงเจริญ เปนสวนหนึ่งของ
การศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการประกอบการ 

 

 

……........................................................... 
                                                       (รองศาสตราจารย ดร.ศิริชัย  ชินะตังกูร) 

   คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย 
วันที่..........เดือน.................... พ.ศ........... 

 

อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระ 
 ผูชวยศาสตราจารย นภนนท  หอมสุด 
 

 คณะกรรมการตรวจสอบการคนควาอิสระ 
 
.................................................... ประธานกรรมการ 
 (ผูชวยศาสตราจารย ประสพชัย  พสุนนท) 
............/......................../.............. 
 
.................................................... กรรมการ 
 (ผูชวยศาสตราจารย ดร.พิทักษ  ศิริวงศ) 
............/......................../.............. 
 
.................................................... กรรมการ 
 (ผูชวยศาสตราจารย นภนนท  หอมสุด)  
............/......................../.............. 



 ง 

51602701 : สาขาวิชาการประกอบการ 
คําสําคัญ : พฤติกรรม / ปจจัยสวนประสมทางการตลาด / คอมพิวเตอรแบบพกพา 

 กนกพร  จงเจริญ : พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร . อาจารยที่
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 การวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอร

แบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ 

พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ท่ีซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพา จํานวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใช

ในการวิจัยเปนแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31 – 35 ป สถานภาพโสด 

การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือนระหวาง 15,001-25,000 บาท รายจายตอเดือนระหวาง 5,000-15,000 

บาท อาชีพอื่นๆซึ่งอยูในบริษัทเอกชน นอกเหนือจากเจาหนาที่ฝายบุคคล เจาหนาที่ฝายการตลาด และเจาหนาที่

ฝายบัญชี 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุมตัวอยาง สวนใหญมีรูปแบบการชําระเงิน

แบบเงินผอน ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพาที่ตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ยี่หอ Acer สถานที่ท่ีซื้อคอมพิวเตอรแบบ

พกพา คือ หางสรรพสินคา ลักษณะงานที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ ใชงานเชิงการศึกษา เหตุผลในการซื้อ

คอมพิวเตอรแบบพกพา คือ ทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต ขอมูลขาวสารที่ใชประกอบการตัดสินใจซื้อ

คอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุดมาจากบุคคลที่นาเช่ือถือ  คาใชจายในการซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุม

ตัวอยางนี้อยูระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด คือ 

ตัวสินคา น้ําหนักที่คิดวาเหมาะสมของคอมพิวเตอรแบบพกพาควรอยูระหวาง 1 - 1.5 กิโลกรัม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุมตัวอยางภาพ

รวมอยูในระดับมากและเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากโดยความเร็วในการทํางาน

ของคอมพิวเตอรแบบพกพาภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานราคาอยูในระดับมากโดยราคาเหมาะสมกับ

ความเร็วในการประมวลผลภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานการจัดจําหนายอยูในระดับมาก และในระดับมาก

ทุกขอ ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมากโดยการลดราคาพิเศษภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานการ

บรรจุภัณฑอยูในระดับมากโดยในระดับมากทุกขอ ดานพนักงานขายอยูในระดับปานกลางโดยพนักงานขายมี

ความรูเร่ืองคอมพิวเตอรภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด ดานการใหขาวสารอยูในระดับมากโดยคําปรึกษาจากเพื่อน 

บริษัทฯผูขายมีภาพลักษณที่ดี การรับขาวสารมาจากสื่อที่นาเช่ือถือภาพรวมอยูในระดับมาก ดานพลังอยูในระดับ

ปานกลางโดยในระดับปานกลางทุกขอ กลุมคนใกลชิดมีผลตอการตัดสินใจซื้อและการช่ืนชอบตราสินคาสวนตัว

มากอนแลวอยูในระดับมาก 
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KANOKPORN CHONGCHAROEN : BEHAVIOR AND MARKETING FACTORS 
AFFECTING PRIVACY OFFICER TO BUY COMPUTER NOTEBOOK IN SATHON 
DISTRICT, BANGKOK. INDEPENDENT STUDY ADVISOR : ASST.PROF.NOPPANON 
HOMSUD.  77 pp.  

 
 The study of behavior and marketing factors affecting privacy officer to buy computer 
notebook in Sathon District, Bangkok. The sample group used in this research is 400 privacy 
officers in Sathon District, Bangkok Metropolis who buying the computer notebook. The 
questionnaire is used as a tool for gathering the information. The statistics applied in the 
analysis are the frequency, percentage value, average value and standard variants.  
 The results of the research finds that a majority of sampling group is female, aged 
between 31 – 35 years old ; their status is single ; their education is Bachelor Degree ; their monthly 
income is between 15,001-25,000 Baht ; their monthly expense is between 5,000-15,000 Baht ; 
their occupation is the officer which do not be a human resource officer, a marketing officer and an 
accounting officer. 
 The behavior to buy the computer notebook of privacy officer in Sathon District, 
Bangkok finds that mode of the payment for the computer notebook is installment. The  most-
coveted brand of the computer notebook is Acer. The place to buy most of the computer notebook is 
department store. The objective to buy the computer notebook is supporting their education. The 
reason to buy the computer notebook is website visiting and chatting. The receiving of the 
information in relation to the computer notebook is by mean of the credible person. The 
expense of buying the computer notebook is between 20,001 – 30,000 Baht. The factors of 
decision to buy the computer notebook is the most product itself. The suitable weight of 
computer notebook is between 1 – 1.5 kilograms. 
 The marketing factors affecting to buy the computer notebook by sampling group are 
collectively at the much level ; and considering  on the basis of individual aspect ; In terms of 
product, it is much level. Individual item, the most level is the speed of processing. In terms of 
price, it is much level. Individual item, the most level is suitable price for the speed of 
processing. In terms of place, it is at the much level in every item. And at the moderate level 
is the outstanding of shop placement. In terms of promotion, it is much level. Individual item is 
the price reduction of the computer. In terms of packaging, it is at the much level. Individual 
item, it is at the much level in every item. In terms of persona, it is moderate level. Individual 
item, the most level is the computer knowledge of sales person. In terms of PR, it is much 
level. Individual item, the much level are friend’s consultation and the good image of the sales 
person. In terms of power, it is moderate level. Individual item, moderate level in every item, 
there are the much level closely person and personal brand favor. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ในปจจุบันกาวเขาสูยุคเทคโนโลยีและการส่ือสารคอมพิวเตอรไดเขามามีบทบาท

เกี่ยวของกับชีวิตประจําวันและกลายเปนส่ิงสําคัญในชีวิตมนุษยมากขึ้น คอมพิวเตอรมีบทบาทใน

ทุกวงการอาชีพจะพบไดวาธุรกิจตางๆ ไดนําคอมพิวเตอรเขามาชวยดําเนินงานและใหบริการลูกคา 

เพื่ออํานวยความสะดวกและเกิดความคลองตัวในการดําเนินการอยางมีประสิทธิภาพ คอมพิวเตอร

ไดเขามาเปนสวนหนึ่งของโลกยุคขอมูลขาวสาร องคกรใดมีขอมูลขาวสารท่ีครอบคลุม กวางขวาง 

ถูกตองและแมนยําจะทําใหการปฏิบัติงานเกิดประสิทธิภาพสูงสุด การจัดเก็บขอมูล การกล่ันกรอง 

การแปลงขอมูลใหเปนขอมูลสารสนเทศท่ีมีคุณคาทันสมัยและทันเวลา สามารถเก็บขอมูลไวใน

หนวยความจําไดมาก สามารถใหขอมูลที่แมนยําเมื่อมีการเรียกคนหาทํางานไดตลอดเวลาไมเหน็ด

เหนื่อยและยังสงขอมูลไปไดไกลและรวดเร็วมากจะทําใหองคกรนั้นๆ มีศักยภาพในการแขงขันกับ

องคกรอ่ืนๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพ ปจจุบันประชาชนสวนใหญทั้งนักเรียน นักศึกษา บุคคลวัย

ทํางานตางใชคอมพิวเตอรในชีวิตประจําวัน นักเรียนนักศึกษาใชคอมพิวเตอรในการทํารายงาน การ

คนควาหาขอมูล การพักผอน เชน การเลนเกม บุคคลวัยทํางาน ใชคอมพิวเตอรในการจัดเก็บขอมูล 

การกล่ันกรอง การแปลงขอมูล การวิเคราะหขอมูล นําเสนอผลงาน  

ทั้งนี้ คอมพิวเตอรไดมีวิวัฒนาการทางดานเทคโนโลยีเพิ่มขึ้น มีการพัฒนาใหมีขนาด

เล็กลง ราคาไมแพง ประชาชนท่ัวไปสามารถหาซ้ือไดและพกพาไปท่ีตางๆ  ไดสะดวก ที่เรียกวา 

คอมพิวเตอรแบบพกพา มีศักยภาพและประสิทธิภาพในการใชงานใกลเคียงกับคอมพิวเตอรตั้งโตะ 

แตคอมพิวเตอรแบบพกพาใหความสะดวกสบายในการพกพาและจัดหาเก็บอุปกรณไดมากกวา เขา

กับกระแสการคา การดําเนินชีวิตในประจําวนัของผูบริโภคท่ีตองแขงขันทางธุรกิจ เศรษฐกิจและ

สังคม 

ตลาดคอมพิวเตอรของประเทศไทย ในป พ.ศ. 2552 คอมพิวเตอรทั้งแบบต้ังโตะและ

แบบพกพามียอดขายเคร่ืองคอมพิวเตอรรวมกันประมาณ  2.56-2.82 ลานเครื่อง หรือประมาณ 

47,452-51,295 ลานบาท โดยยอดขายของคอมพิวเตอรแบบพกพามีสัดสวนการขยายตัวสูงมากขึ้น
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ในขณะท่ียอดขายของคอมพิวเตอรแบบต้ังโตะเริ่มชะลอตัว (ศูนยวิจัยกสิกรไทย 2552) และในป 

พ.ศ.2553 ตลาดคอมพิวเตอรแบบพกพามีแนวโนมท่ีดีเนื่องจากมีปจจัยเกื้อหนุนอยูหลายประการ 

ทั้งจากกระแสความนิยมในการใชคอมพิวเตอรที่เพิ่มมากขึ้นในขณะที่ตลาดกําลังแขงขันดานราคา

อยางเขมขนในทําใหมีราคาที่ต่ําลงและสามารถเปนเจาของไดงายขึ้น ภาวะเศรษฐกิจที่มีสัญญาณ

เปนบวกมากขึ้นและการเปดตัวของคอมพิวเตอรแบบพกพารุนใหมท่ีมาพรอมเทคโนโลยีใหมๆ อีก

ทั้งความชัดเจนในการเปดใหบริการระบบ 3G ที่เปนการสงเสริมการใหบริการอินเตอรเน็ตจาก

ระบบ 3G ที่เชื่อมตอกับคอมพิวเตอรแบบพกพา ดังนั้นผูประกอบการธุรกิจคอมพิวเตอรและธุรกิจที่

เกี่ยวของกับคอมพิวเตอรตองมีการวางแผน ปรับตัวใหเหมาะสมและพัฒนากลยุทธทางการตลาด

หลายมิติ มีมุมมองท่ีกวางและครบทุกดานตาง เพื่อความอยูรอดและสามารถแขงขันกับคูแขงราย

อ่ืนๆ ในตลาดที่มีการแขงขันรุนแรงขึ้นในอนาคต  

ในดานผูบริโภคการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพามาใชจําเปนตอง

พิจารณาเหตุผลและองคประกอบในหลายๆ สวน เชน ประสิทธิภาพของเคร่ือง อุปกรณตางๆ ท่ีอยู

ภายใน รูปลักษณรวมไปถึงความเหมาะสมดานราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด โดย

ผูบริโภคมีชองทางเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาอยางหลากหลาย ท้ังจากตัวแทนของเจาของ

สินคา รานคา หางสรรพสินคา บนพ้ืนฐานจากความตองการในการใชงาน กําลังซ้ือและความชื่น

ชอบสวนบุคคล  

ดวยเหตุผลที่กลาวมาขางตน จึงทําใหผูวิจัยมีความประสงคจะทําการศึกษา พฤติกรรม

และปจจัยสวนประสมทางการตลาด เชน ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด ความนาเช่ือถือ

ของผลิตภัณฑ ตลอดจนบริการหลังการขาย เปนตน ท่ีมีสงผลตอการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา

ของผูบริโภค เพ่ือนําไปใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดและเปนประโยชนตอการพัฒนา

ธุรกิจอุตสาหกรรมของคอมพิวเตอรแบบพกพาใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในอนาคตตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1.  เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายได รายจาย และอาชีพของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานครท่ีสงผลตอการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชน

ในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 
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3. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8Ps) ท่ีมีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษา พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผล

ตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงมีขอบเขตของการวิจัยดังนี้ 

1. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

กรุงเทพมหานครท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ที่มีอายุระหวาง 20-45 ป และกลุมตัวอยางท่ีใช

ในการศึกษา ผูวิจัยกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชหลักการของทาโร ยามาเน  (Taro Yamane) ที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 ความคลาดเคล่ือนรอยละ 5 ไดกลุมตัวอยาง เปนจํานวนทั้งส้ิน 400 คน โดยใช

วิธีการเลือกกลุมตัวอยางตามสะดวก (Convenient Sampling) 

2. ขอบเขตดานชวงเวลา 

ระยะเวลาท่ีทําการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยเริ่มทําการศึกษาตั้งแต เดือนมกราคม 2553 ถึง

เดือนพฤษภาคม 2553  

3. ขอบเขตดานตัวแปรการวิจัย 

3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent variable)  

ลักษณะประชากรศาสตร แบงออกเปน 

3.1.1 เพศ 

3.1.2 อายุ 

3.1.3 สถานภาพ 

3.1.4 ระดับการศึกษา 

3.1.5 ระดับรายได 

3.1.6 ระดับรายจาย 

3.1.7 อาชีพ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

แบงออกเปน  

3.1.8 ผลิตภัณฑ (Product) 

3.1.9 ราคา (Price) 
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3.1.10 การจัดจําหนาย (Place) 

3.1.11 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

3.1.12 การบรรจุภัณฑ (Packaging) 

3.1.13 พนักงานขาย (Persona) 

3.1.14 การใหขาวสาร (PR) 

3.1.15 พลัง (Power ) 

3.2 ตัวแปรตาม (Dependent variable) คือ พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ

พกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

4. ขอบเขตดานพื้นที่ 

การวิจัยครั้งนี้เลือกพื้นที่ของกลุมตัวอยางในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร โดยกระจาย

การแจกแบบสอบถามตามถนนสายหลักจํานวน 11 สาย ดังนี้ 

4.1  ถนนจันทร 

4.2  ถนนสาทรใต 

4.3  ถนนนางล้ินจี ่

4.4  ถนนพระราม 4 

4.5  ถนนเจริญกรุง 

4.6  ถนนสาธุประดิษฐ 

4.7  ถนนเชื้อเพลิง 

4.8  ถนนนราธิวาสราชนครินทร 

4.9  ถนนเจริญราษฎร 

4.10 ถนนอาคารสงเคราะห 

4.11 ถนนเย็นอากาศ 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
การศึกษาครั้งนี้ไดกําหนดกรอบแนวคิดเกี่ยวกั บพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 
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แผนภูมิท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย เรื่องพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอ               

การเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

กรุงเทพมหานคร 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. เพื่อทราบปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายได รายจาย และอาชีพของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานครท่ีสงผลตอการ

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

2. เพื่อทราบพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชน

ในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

  ปจจัยดานประชากรศาสตร 
       - เพศ 

       - อายุ 

       - สถานภาพ 

       - ระดับการศึกษา 

       - ระดับรายได 

       - ระดับรายจาย 

       - อาชีพ 

  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
     - ผลิตภัณฑ   

     - ราคา  

     - การจัดจําหนาย  

     - การสงเสริมการตลาด  

     - การบรรจุภัณฑ  

     - พนักงานขาย  

     - การใหขาวสาร 

     - พลัง  

 

การเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา

ของพนักงาบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

กรุงเทพมหานคร 

 
 

 

พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร         

แบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชน

ในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 
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3. เพื่อทราบปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8Ps) ท่ีมีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 
คอมพิวเตอร คือ เครื่องมือหรืออุปกรณอิเล็กทรอนิกส ท่ีมีความสามารถในการคํานวณ

อัตโนมัติตามคําส่ังท่ีถูกสรางขึ้นเพื่อใชทํางานแทนมนุษย สวนที่ใชประมวลผลเรียกวาหนวย

ประมวลผล ชุดของคําส่ังท่ีระบุขั้นตอนการคํานวณเรียกวาโปรแกรมคอมพิวเตอร ผลลัพธที่ได

ออกมานั้นอาจเปนไดทั้ง ตัวเลข ขอความ รูปภาพ เสียง หรืออยูในรูปอ่ืน ๆ อีกมากมาย 

คอมพิวเตอรตั้งโตะ (คอมพิวเตอรสวนบุคคล หรือ พีซี) หมายถึง คอมพิวเตอรประเภท

หนึ่งที่พบเห็นตั้งโตะ เชน ในสํานักงาน ในหองปฏิบัติการคอมพิวเตอร หรือในโรงเรียน 

มหาวิทยาลัย เปนตน มีขนาดใหญ น้ําหนักมาก ไมนิยมเคล่ือนยาย ประกอบดวย 3 ชิ้นสวนสําคัญ 

คือ จอแสดงผล แปนพิมพ และตัวประมวลผล (ซีพียู) 

คอมพิวเตอรแบบพกพา หมายถึง คอมพิวเตอรที่สามารถพกพาไดสะดวก ขนาดหนาจอ

ของเคร่ืองมีความกวางยาวประมาณ 8 – 14 น้ิว  มีน้ําหนักประมาณ 1 - 3 กิโลกรัม หนาจอแบนราบ 

มีฝาพับปด-เปด คลายสมุด สามารถใสกระเปาเอกสารได และมีช่ือเรียกอีกอยางหนึ่งวา แล็ปท็อป  

การทํางานของเครื่องคอมพิวเตอรแบบน้ีสามารถใชงานโดยการเสียบปล๊ัก หรือใชแบตเตอรรี่ก็ได 

คอมพิวเตอรแบบพกพามีการทํางานท่ีเหมือนกับเคร่ืองแบบตั้งโตะ จึงเหมาะสําหรับผูที่ตองการ

ทํางานนอกสถานท่ี ในขณะเดินทาง หรือตองใชเพื่อการนําเสนองานกับลูกคา 

ปจจัยสวนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือที่ประสมประสานในการตลาด ท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

กรุงเทพมหานครประกอบดวย 

ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายใหกับตลาด  สามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคากลุมเปาหมายได  ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะสัมผัสไดหรือสัมผัสไมได   

ราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ใชแลกเปล่ียนกับมูลคาของผลิตภัณฑ 

ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานที่จัดจําหนายสินคา เคล่ือนยายจากผูผลิตหรือผู

จําหนายไปยังผูบริโภคหรือผูใชในตลาด 

การสงเสริมการตลาด หมายถึง การใหขอมูลเพื่อชักชวนใหผูบริโภคเห็นถึงประโยชนที่

จะไดรับตลอดจนกระตุนใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑไดเร็วขึ้น  
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การบรรจุภัณฑ หมายถึง กลุมของกิจกรรมการออกแบบผลิตและการจัดเกี่ยวกับส่ิง

หอหุม หรือบรรจุผลิตภัณฑภายในใหปลอดภัย สะดวกตอการขนสง เอ้ืออํานวยใหเกิดประโยชน

ทางการคาของผูผลิต ผูจําหนาย และการนําไปใชของผูบริโภค 

การใชพนักงานขาย หมายถึง การขายโดยใชพนักงานขายปฏิบัติตัวตอตัวระหวางกันกับ

ผูบริโภคหรือกลุมเปาหมาย โดยใชศิลปะในการชักจูง กระตุนใหเกิดความตองการ มองเห็น

อรรถประโยชนของผลิตภัณฑและตัดสินใจซ้ือดวยความพอใจ   

การใหขาวสาร หมายถึง การใหขอมูลขาวสารท่ีนาเชื่อถือผานรูปแบบการนําเสนอ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑและองคกร มุงใหความสําคัญมากกับการตลาด สินคาและตราสินคา  ซ่ึงแตกตาง

จากการประชาสัมพันธในรูปแบบเดิม  ที่มุงความสําคัญไปท่ีภาพลักษณขององคกรเปนสําคัญ

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความประทับใจและตองการซ้ือสินคาในที่สุด 

พลัง หมายถึง แรงกระตุน แรงผลักดันจากส่ิงแวดลอมท้ังส่ิงมีชีวิตและส่ิงไมมีชีวิต เชน 

สังคม เพื่อน บรรยากาศ ท่ีมีอิทธิพลตอการกระทํา การตัดสินใจ สามารถโนมนาวชักจูงใจ 

เปล่ียนแปลงใหเกิดการกระทําหรือไมกระทําได 

เขตสาทร หมายถึง เปน 1 ใน 50 เขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร อยูในกลุมเขต

กรุงเทพใต ถือเปนเขตศูนยกลางธุรกิจ การคา การบริการ และการทูต กระทรวงมหาดไทยได

ประกาศในราชกิจจานุเบกษา ลงวันที่ 23 เมษายน 2542 เปล่ียนแปลงช่ือ เขตสาธร  เปน เขตสาทร

เนื่องจากคําวา สาธร ไมมีความหมาย และคําแปลตามหลักภาษาไทย สวนคําวา สาทร มีความหมาย

และคําแปลวา เอ้ือเฟอ เอาใจใส 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

ในการศึกษาวิจัย เร่ือง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยได

ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชประกอบในการศึกษาและกําหนดกรอบแนวคิดในการ

วิจัยครั้งนี้ โดยแบงเอกสารออกเปน 4 สวน ดังตอไปนี้ 

1. ประวัติความเปนมาคอมพิวเตอรและประเภทคอมพิวเตอรแบบพกพา 

2. ความรูทั่วไปเรื่องเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

3. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค และการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ผูวิจัยขอนําเสนอรายละเอียดแตละประเด็น ดังนี้ 

 

1.  ประวัติความเปนมาคอมพิวเตอรและประเภทของคอมพิวเตอรแบบพกพา 
1.1 ประวัติความเปนมาของคอมพิวเตอร 

คอมพิวเตอรยุคที่ 1 (พ.ศ. 2497-2501)  คอมพิวเตอรในยุคนี้ใชหลอดสุญญากาศ 

(Vacuum tube) เปนวงจรอิเล็กทรอนิกส เคร่ืองยังมีขนาดใหญมาก ใชกระแสไฟฟาจํานวนมาก ทํา

ใหเครื่องมีความรอนสูงจึงมักเกิดขอผิดพลาดงาย คอมพิวเตอรในยุคนี้ไดแก UNIVAC I , IBM 600 

เครื่องคอมพิวเตอร Mark1  เครื่องคอมพิวเตอร ENIAC 

คอมพิวเตอรยุคที่ 2 (พ.ศ. 2502-2507) คอมพิวเตอรยุคนี้ใชทรานซิสเตอร ( Transistor) 

เปนวงจรอิเล็กทรอนิกส และใชวงแหวนแมเหล็กเปนหนวยความจํา คอมพิวเตอรมีขนาดเล็กกวายุค

แรก ตนทุนต่ํากวา ใชกระแสไฟฟานอยกวา และมีความแมนยํา 

คอมพิวเตอรยุคที่ 3 (พ.ศ. 2508-2513) คอมพิวเตอรยุคนี้ใชวงจรไอซี ( Integrated 

Circuit) เปนสารกึ่งตัวนําที่สามารถบรรจุวงจรทางตรรกะไวแลวพิมพบนแผนซิลิกอน ( Silicon) 

เรียกวา "ชิป" 

คอมพิวเตอรยุคที่ 4 (พ.ศ. 2514-2523) คอมพิวเตอรยุคนี้ใชวงจร LSI (Large-Scale 

Integrated Circuit) เปนการรวมวงจรไอซีจํานวนมากลงในแผนซิลิกอนชิป 1 แผนสามารถบรรจุได
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Integrated Circuit) เปนการรวมวงจรไอซีจํานวนมากลงในแผนซิลิกอนชิป 1 แผน สามารถบรรจุได

มากกวา 1 ลานวงจร ดวยเทคโนโลยีใหมนี้ทําใหเกิดแนวคิดในการบรรจุวงจรที่สําคัญสําหรับการ

ทํางานพ้ืนฐานของคอมพิวเตอรนั่นคือ CPU ลงชิปตัวเดียว เรียกวา ไมโครโปรเชสเซอร 

คอมพิวเตอรยุคที่ 5 (พ.ศ. 2524-ปจจุบัน) คอมพิวเตอรยุคนี้ใชวงจร VLSI (Very Large-

S c a l e  I n t e g r a t e d  C i r c u i t )  เปนการพัฒนาไมโครโปรเซสเซอรใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

1.2 ประเภทของคอมพิวเตอรแบบพกพา 

คอมพิวเตอรแบบพกพาในปจจุบันถูกออกแบบมามากมายหลายรูปแบบ หลายระดับ

ราคาแตกตางกันตามแตวัตถุประสงคการใชงานของผูใชแตละคน และในสถานการณรวมถึง

ส่ิงแวดลอมท่ีตางกัน ดวยความตางของ คอมพิวเตอร แบบพกพาแตละแบบนั้น มีท้ังในเรื่องของ

คุณสมบัติทางเทคนิค ขนาดและรูปทรง 

1.2.1 คอมพิวเตอร แบบพกพาท่ีใชงานแทนเคร่ืองพีซีได เรียกอีกชื่อหนึ่งวาแบบ  

All – In – One เปนคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีมีอุปกรณมาตรฐานและพอรตเชื่อมตอจํานวนมาก มี

ประสิทธิภาพอยูในระดับเดียวกันหรือบางรุนอาจเหนือกวาเคร่ืองเดสกท็อป ไมวาจะเปน

โปรเซสเซอรรุนใหมลาสุด ขนาดหนวยความจํา ความจุฮารดดิสกอุปกรณเก็บขอมูล ระบบเสียง 

ระบบ LAN ความเร็วสูง เปนตน นอกจากนี้เครื่องบางรุนที่เหมาะสําหรับเลนเกมยังไดรับการติดตั้ง

ชิปกราฟกประสิทธิภาพสูงเปนพิเศษ จอภาพแบน Wide Screen ที่เหมาะสําหรับการดูภาพยนตร 

ลําโพงคุณภาพดีที่ใหเสียงหนักแนน หรือเครื่องบางรุนอาจสามารถควบคุมการทํางานดวยรีโมต

คอนโทรลและไดรับการติดตั้งภาครับสัญญาณโทรทัศน หรือ TV Tuner มาใหดวย ขอดี คือ มี

ประสิทธิภาพสูง มีอุปกรณมาตรฐานมาใหครบครัน จอภาพขนาดใหญ และมีขนาดแปนคียบอรด

เทียบเทากับคียบอรดมาตรฐาน โดยประสิทธิภาพสามารถเทียบไดกับเคร่ืองคอมพิวเตอรเดสกท็อป 

ขอเสีย คือ ราคาคอนขางสูง น้ําหนักปานกลาง พกพาไดแตไมคลองตัวเทาเครื่องขนาดเล็ก 

1.2.2 คอมพิวเตอร แบบพกพาราคาประหยัด ท่ีมีราคาไมถึง 20,000 บาท เลือกใช

ซีพียูราคาประหยัด เชน Core Solo, Celeron M ของ Intel หรือ Sempron ของ AMD ชิปกราฟกแบบ 

on – board ไดรว DVD Writer แมจะใชซีพียูราคาประหยัด แตก็สามารถใชงานท่ัวไป เชน งาน

เอกสาร เลนอินเตอรเน็ต ดูหนัง ฟงเพลง ไดอยางงาย ขอดี คือ ราคาถูก ใชงานท่ัวไปไดดี ขอเสีย คือ

ไมเหมาะกับการเลนเกมและงานดานกราฟก น้ําหนักปานกลาง พกพาไดแตไมคลองตัวเทาเครื่อง

ขนาดเล็ก 

1.2.3 คอมพิวเตอร แบบพกพาขนาดยักษ เปน คอมพิวเตอร แบบพกพาท่ีมีหนาจอ

ขนาดใหญถึง 17 น้ิว ซ่ึงสวนใหญจะเปนเคร่ืองท่ีมีน้ําหนักมาก หรือเรียกไดวาเปนเคร่ืองเดสกท็อป

ที่ห้ิวไปไหนมาไหนได แตดวยรูปรางท่ีใหญโต ทําใหผูผลิตติดตั้งคียบอรดขนาดใหญ พรอมชุด
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แปนตัวเลขแยกตางหาก ทําใหใชงานไดสะดวกขึ้น ขอดี  คือ จอภาพขนาดใหญมาก ประสิทธิภาพ

สูง แปนคียบอรดขนาดใหญใชงานงาย ขอเสีย คือ ตัวเครื่องมีขนาดใหญ อีกทั้งมีน้ําหนักมาก เพราะ

ใชจอภาพขนาดใหญ และระยะเวลาการใชแบตเตอร่ีส้ันมาก 

1.2.4 คอมพิวเตอร แบบพกพารุนบางเบา ( Ultra thin notebook) คอมพิวเตอร แบบ

พกพาท่ีไดรับการออกแบบใหมีความบางเปนพิเศษเพื่อความสะดวกในการพกพาบางรุนสามารถ

ออกแบบใหมีความบางไดนอยกวา 1 น้ิว และมีน้ําหนักไมถึง 1.5 กิโลกรัม แตก็ยังคงขนาดของ

จอภาพและคียบอรดมาตรฐานไวอยางครบครัน ขอดี คือ บางเบา พกพาสะดวก ขอเสีย คือ ราคาสูง 

และดวยความบางเปนพิเศษนี้ ทําใหอุปกรณเก็บขอมูลอยางออปติคอลไดรวอาจไดรับการออกแบบ

เปนรุนติดตั้งภายนอกและอาจมีพอรตเชื่อมตอจํากัด เชน อาจมีพอรต USB เพียง 2 พอรต ขณะที่

เครื่องท่ัวไปจะมีมาใหถึง 4 พอรต เชน เคร่ือง Toshiba Portege, Fujitsu S – Series, Samsung Q และ 

S Series หรือ Sony Vario เปนตน 

1.2.5 คอมพิวเตอร แบบพกพาขนาดเล็ก เปน คอมพิวเตอร แบบพกพาท่ีไดรับการ

ออกแบบใหมีขนาดเล็กเปนพิเศษเพื่อสะดวกตอการพกพา โดยเคร่ืองบางรุนมีขนาดเล็กกวา

กระดาษ A4 และสามารถพกพาไวในกระเปาถือสตรีไดสบาย แตดวยขนาดท่ีเล็กนี้เองทําให

คียบอรดและจอภาพของ คอมพิวเตอร แบบพกพามีขนาดเล็กกวาปกติ ซ่ึงสวนใหญจอภาพจะมี

ขนาดเล็กเพียง 7-12.1 นิ้วเทานั้น ขอดี  คือ มีขนาดเล็ก พกพาสะดวกกวาแบบ Ultra thin ถือเปน

คอมพิวเตอร แบบพกพาแบบท่ีมีขนาดเล็กที่สุดและพกพาไดสะดวกที่สุด ขอเสีย  คือ มีราคาแพง 

ตัวเครื่องมีขนาดเล็ก ทําใหคียบอรดและจอภาพมีขนาดเล็ก รวมถึงมีพอรตเชื่อมตอจํากัด สวนใหญ

เลือกใชออปติคอลไดรแบบติดตอภายนอก เชน เคร่ืองตระกูล  Libretto ของ Toshiba แตก็มีเคร่ือง

บางรุนที่มีไดร DVD Writer ติดตั้งมาใหเลย เชน เคร่ืองตระกูล Vaio TX ของ Sony นอกจากน้ียังมัก

ใชซีพียูประหยัดพลังงาน ประสิทธิภาพจึงดอยกวาพวก  Ultra thin สําหรับ คอมพิวเตอร แบบพกพา

รุนบางเบาและคอมพิวเตอรแบบพกพาขนาดเล็ก สามารถเพ่ิมความสามารถในการตอขยายรวมถึง

ไดรเก็บขอมูลใหสูงขึ้น โดยตองติดตั้งอุปกรณเสริมบางอยาง Docking Station หรือ Port Replicator 

ที่ออกแบบมาสําหรับคอมพิวเตอรแบบพกพารุนนั้นๆ หรือเชื่อมตอผานพอรต USB ก็ไดนอกจากน้ี

คอมพิวเตอร แบบพกพาขนาดบางเบาและขนาดเล็กสวนใหญจะใชซีพียูรุนประหยัดพลังงาน 

ความเร็วประมาณ 1.1 –1.2 GHz ในขณะท่ีปจจุบันยังมีการออกแบบคอมพิวเตอรแบบพกพารุนเล็ก

ที่เนนการพกพาอยางแทจริงและเรียกกันวา Micro PC เชน Sony VIAO UX ซ่ึงจะมีขนาดเล็กกวา

เครื่องประเภท Ultra Portable โดยมีจอภาพเล็กเพียง 4.5 น้ิว แปนคียบอรดขนาดเล็กกวาปกติ 

จอภาพแบบสัมผัส ใชซีพียู Core Solo ความเร็ว 1.2 GHz และทํางานระบบปฏิบัติการ Window XP 

หรือ Vista  
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1.2.6 คอมพิวเตอรแบบพกพายอดทรหด (Tough Notebook) แบบคอมพิวเตอรแบบ

พกพาเปนอุปกรณคอมพิวเตอรที่คอนขางบอบบาง ออนแอตอน้ํา ความชื้น ฝุน ละออง ความรอน 

และการกระทบกระแทก อยางไรก็ตามไดมีการออกแบบคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีมีความทนทาน

ตอการใชงานทุกสภาวะ ทนตอความชื้น น้ํา การกระทบกระเทือน หรือแมแตการตกจากท่ีสูงเรียก

คอมพิวเตอร แบบพกพาเหลานี้วา Tough Notebook หรือ คอมพิวเตอร แบบพกพายอดทรหด แต

คอมพิวเตอรแบบพกพาเหลานี้ก็จะมีน้ําหนักมาก รวมถึงมีราคาแพงมากดวย ตัวอยางเชน ตระกูล 

Tough book ของบริษัท Panasonic หรือ Dura book ของ Twin head ขอดี คือ ตัวเครื่องทําจากโลหะ

แมกนีเซียมอัลลอย ทนตอการใชงานทุกสภาวะอากาศ ทุกสภาวการณ ขอเสีย  คือ มีขนาดใหญ 

น้ําหนักมาก ราคาแพงมาก รูปรางไมกะทัดรัด 

1.2.7 Tablet PC  เปนการประสมประสานระหวางประสิทธิภาพของ คอมพิวเตอร

แบบพกพา และการใชงานในแบบเดียวกับพีดีเอ หากพิจารณาจากรูปรางแลว Tablet PC 

เปรียบเสมือนเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีไมมีคียบอรดและอุปกรณชี้ หรือเหมือนเครื่องพีดีเอ

ขนาดใหญเทาๆ กับสมุดโนตเลมหนึ่งในแงของคุณสมบัติทางเทคนิค Tablet PC ประกอบดวย

โปรเซสเซอร สวนใหญจะเปน Pentium M รุนประหยัดพลังงาน หนวยความจําฮารดดิสก ระบบ

กราฟฟก เชนเดียวกับเคร่ืองคอมพิวเตอรแบบพกพาแตไมมีคียบอรดและอุปกรณชี้ เพราะเลือกใช

จอสัมผัสลักษณะเดียวกับพีดีเอแทน รวมถึงใชระบบปฏิบัติการ Windows XP Tablet PC Edition ที่

ออกแบบมาสําหรับการใชงานรวมกับ Tablet PC โดยเฉพาะแตดวยขอจํากัดในการใชงาน ทําให 

Tablet PC ไมไดรับความนิยมมากนัก และในประเทศไทยเกือบไมมีการนําเครื่องเขามาจําหนายแต

อยางใดนอกจากน้ียังมีการพัฒนาเครื่องประเภท UMPC หรือ Ultra-Mobile Personal Computer ซ่ึง

มีขนาดเล็กกวา Tablet PC ดวยหนาจอขนาด 7 นิ้ว และน้ําหนักไมถึง 1 กิโลกรัม แตยังทํางานบน

ระบบปฏิบัติการ Window XP Tablet PC Edition เชนเดิม ซ่ึงอาจเรียกเครื่องประเภทน้ีวา Mini 

Tablet PC ปจจุบันเคร่ือง UMPC ที่วางขายอยู เชน Asus R2H เปนตน ขอดี  คือ สามารถใชงานได

ในลักษณะเดียวกับเคร่ืองพีดีเอ คือเขียนลงไปตรงๆบนหนาจอและสามารถติดตั้งอุปกรณเสริมเพื่อ

การใชงานแบบเคร่ืองเดสกท็อปไดดวย ขอเสีย  คือ ราคาแพง การใชงานคอนขางจํากัด และ

ระบบปฏิบัติการ Windows XP Tablet PC Edition ก็ไมไดรองรับการเขียนภาษาไทยลงบนจอ 

1.2.8 Convertible Tablet PC เปนอีกรูปแบบหนึ่งของ Tablet PC ซ่ึงมีการติดต้ัง

คียบอรดมาพรอมกับตัวเคร่ืองทําใหผูใชสามารถใชงานไดทั้งแบบ คอมพิวเตอร แบบพกพาและ 

Tablet PC ในเครื่องเดียวกัน โดยจอภาพสามารถหมุนและพับเพื่อเปล่ียนรางจากเครื่องคอมพิวเตอร

แบบพกพาไปเปน Tablet PC ได ซ่ึงชวยใหผูใชสามารถใชงานเครื่องไดหลากหลายรูปแบบมากขึ้น 

ที่สําคัญเคร่ือง Convertible Tablet PC ในปจจุบันไดถูกพัฒนาใหมีคุณสมบัติเทียบเทากับเคร่ือง
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ประเภทใชงานแทนเคร่ืองเดสกท็อปแลว ขอดี คือ ใชงานไดหลากลายรูปแบบ ขอเสีย คือ ราคาแพง

กวาคอมพิวเตอรแบบพกพาธรรมดาท่ีมีประสิทธิภาพใกลเคียงกัน 

1.2.9 เคร่ืองเดสกโนต ( Desknote) เคร่ืองพันธผสมราคาประหยัดระหวางรูปราง

ของคอมพิวเตอร แบบพกพาและอุปกรณภายในของเครื่องเดสกท็อป เชน ซีพียู หนวยความจํา 

ฮารดดิสก และไมสามารถพกพาไปใชงานนอกสถานท่ีไดเพราะไมมีแบตเตอร่ี เนื่องจากตองการลด

ตนทุนใหราคาเคร่ืองถูกลง แตดวยราคาของ คอมพิวเตอร แบบพกพาท่ีลดลงอยางมากทําใหเครื่อง

เดสกโนตไมเปนที่นิยมอีกตอไป ขอดี  คือ ราคาถูกและมีประสิทธิภาพดีพอควรเพราะใช

สวนประกอบในแบบของเคร่ืองเดสกท็อปขอเสีย  คือ เกิดความรอนสูงเพราะใชช้ินสวนที่ไมได

ออกแบบใหประหยัดพลังงาน มีน้ําหนักมากไมสามารถใชงานในท่ีที่ไมมีปล๊ักใหเสียบไฟบานได 

1.2.10 คอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีใชซีพียูของเคร่ืองเดสกท็อป เพื่อทําใหราคาเคร่ือง

ถูกลง สมัยกอนผูผลิต คอมพิวเตอรแบบพกพาหลายรายเลือกออกแบบใหคอมพิวเตอรแบบพกพา

บางรุนใชซีพียูของเคร่ืองเดสกท็อป ไดแก ซีพียู P e n t i u m  4 แตขอเสียคือระยะเวลาการใชงาน

แบตเตอรี่ส้ันมาก เชนเดียวกับเคร่ืองเดสกโนต แตในปจจุบันดวยราคาของ คอมพิวเตอรแบบพกพา

ที่ลดลง ทําให คอมพิวเตอรแบบพกพาประเภทน้ีไมเปนที่นิยมอีกตอไป ขอดี คือ ราคาถูกและมี

ประสิทธิภาพดีพอควรเม่ือเทียบกับคอมพิวเตอรแบบพกพาในยุคน้ัน เพราะใชซีพียูของเคร่ือง

เดสกท็อปขอเสีย คือ น้ําหนักมาก เกิดความรอนสูง อายุการใชงานแบตเตอรรี่ส้ัน เพราะไมไดใช

ซีพียูรุนประหยัดพลังงาน (ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ 2 5 4 0 ) 

สรุป คอมพิวเตอร คือ เครื่องมืออิเล็กทรอนิกสที่มีสามารถรับคําส่ัง ประมวลผล และ

ปฏิบัติตามโปรแกรมคําส่ังไดอยางหลากหลาย รวดเร็ว และแมนยํา กาวทันยุคเทคโนโลยีและการ

ส่ือสาร อีกทั้งมีบทบาทที่สําคัญกับทุกหนวยงานและองคกร เชน ดานการศึกษา ดานงานธุรกิจ

ทั่วไป ดานวงการธนาคาร ดานวิศวกรรม งานวิทยาศาสตร ดานการแพทย ดานสายการบิน        งาน

ราชการ เปนตน 

 
2.  ความรูทั่วไปเร่ืองเขตสาทร กรุงเทพมหานคร   

2.1 ประวัติศาสตร  

พื้นที่เขตสาทรเดิมขึ้นอยูกับอําเภอบานทะวาย จังหวัดพระประแดง ตอมาอําเภอบาน

ทะวายยายยกมาขึ้นกับจังหวัดพระนคร และเปล่ียนชื่อจากเปนอําเภอยานนาวาและเขตยานนาวา 

กรุงเทพมหานครในสมัยตอมา 

ภายหลังพื้นที่เขตยานนาวามีความเจริญและมีประชากรหนาแนนขึ้น พื้นที่บางแหงอยู

ไกลจากสํานักงานเขต กรุงเทพมหานครจึงไดรวมแขวงยานนาวา แขวงทุงวัดดอน และแขวงทุง
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มหาเมฆใหอยูในการดูแลของสํานักงานเขตยานนาวา สาขา 1 (แขวงยานนาวา) และทองท่ีดังกลาว

ไดยกฐานะเปน เขตสาธร ในวันที่ 9 พฤศจิกายน พ.ศ. 2532 ตามประกาศกระทรวงมหาดไทย

เปล่ียนแปลงพ้ืนที่เขตยานนาวา ตั้งเขตสาธรและเขตบางคอแหลม โดยนําช่ือคลองและถนนสาธรมา

ตั้งเปนชื่อของเขตโดยอนุโลม 

ตอมาในวันที่ 23 เมษายน พ.ศ. 2542 ไดมีประกาศกระทรวงมหาดไทย เปล่ียนแปลงช่ือ 

เขตสาธร เปน เขตสาทร เนื่องจากคําวาสาธรไมมีความหมายในพจนานุกรม สวนคําวาสาทรมี

ความหมายวา เอ้ือเฟอ เอาใจใส และเพื่อเปนการใหเกียรติแก หลวงสาทรราชายุตก (ยม) ขุนนาง

และคหบดีในสมัยรัชกาลที่ 5 ซ่ึงเปนผูขุดคลองอันเปนที่มาของช่ือเขต ดังนั้นชื่อเขตสาธรคลอง    

สาธร ถนนสาธรเหนือ ถนนสาธรใต และซอยยอยของถนนสาธร จึงตองเขียนเปน สาทร ท้ังหมด 

2.2 ท่ีตั้งและอาณาเขต 

ตั้งอยูบริเวณทางฝงตะวันออกของแมน้ําเจาพระยาหรือฝงพระนคร มีอาณาเขตติดตอกับ

พื้นที่การปกครองตางๆ เรียงตามเข็มนาฬิกาดังนี้ 

ทิศเหนือ ติดตอกับเขตบางรักและเขตปทุมวัน มีคลองสาทรและถนนพระรามท่ี 4 เปน

เสนแบงเขต 

ทิศตะวันออก ติดตอกับเขตคลองเตยและเขตยานนาวา มีแนวทางรถไฟสายชองนนทรี 

ซอยเชื้อเพลิง 4 (ศรีรุง) และถนนเย็นอากาศเปนเสนแบงเขต 

ทิศใต ติดตอกับเขตยานนาวาและเขตบางคอแหลม มีถนนนางล้ินจี่ ถนนจันทนเกา 

คลองชองนนทรี ถนนจันทน ถนนสาธุประดิษฐ ซอยสาธุประดิษฐ 12 (ทวีสิทธ์ิ) ซอยจันทน 43 

แยก 33 ซอยจันทน 43 (วัดไผเงิน) ซอยจันทน 43 แยก 14 ซอยเจริญราษฎร 5 (อยูดี) ซอยเจริญ

ราษฎร 8 (อยูดี) และคลองกรวยเปนเสนแบงเขต 

ทิศตะวันตก ติดตอกับเขตคลองสาน มีแนวกึ่งกลางแมน้ําเจาพระยาเปนเสนแบงเขต 

2.3 การแบงเขตการปกครอง 

เขตสาทรแบงเขตการปกครองยอยออกเปน 3 แขวง คือ แขวงยานนาวา แขวงทุงวัดดอน 

แขวงทุงมหาเมฆ  โดยแตละแขวงมีจํานวนประชากร 44,134 คน 24,246 คน และ 20,687 คน 

ตามลําดับ รวมท้ังส้ินเขตสาทรมีประชากรจํานวน 89,067 คน (สํานักงานเขตสาทร 2553) 

สรุป เขตสาทร กรุงเทพมหานคร เปน 1 ใน 50 เขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร 

อยูในกลุมเขตกรุงเทพใต มีพื้นที่รวม 9.326  ตารางกิโลเมตร  ตามทะเบียนราษฎรปรากฏจํานวน

ประชากร 89,067 คน แตหากความจริงเปนเขตท่ีมีประชากรอยูอยางหนาแนนเพราะเปนพื้นที่

เศรษฐกิจที่สําคัญของกรุงเทพมหานคร ประกอบดวยอาคาร สํานักงาน ธนาคาร หางสรรพสินคา 

และแหลงทองเที่ยวทั้งกลางวันและกลางคืนของชาวไทยและชาวตางชาติ 
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3.  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค และการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
3.1  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

สุกัญญา หมั่นคติธรรม (2548 : 10) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ พฤติกรรม

ผูบริโภคเปนการแสดงออกของคนท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการคนหาความตองการ ความรูสึก การ

รับรูตางๆ ในการบริโภค โดยมีการกระบวนการแลกเปล่ียนสินคาและบริการ การตัดสินใจซ้ือ การ

ใชและสามารถสนองตอบวามตองการของผูบริโภคน้ัน 

ศุภร เสรีรัตน ( 2545 : 7) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ พฤติกรรมของบุคคลที่

เกี่ยวของกับการซ้ือ และการใชสินคาและบริการ โดยผานกระบวนการการแลกเปล่ียนที่บุคคลตอง

ตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว 

ปริญ ลักษิตานนท (2544 : 25) ไดกลาววา พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมหรืออาการตาง

ของส่ิงมีชีวิต ซ่ึงบุคคลอ่ืนสามารถสังเกตได เชน การเดิน การพูด การหัวเราะ การรับประทาน การ

สัมผัส ฯลฯ เรียกวา พฤติกรรมภายนอก (Overt behavior) หรือเปนการกระทําท่ีบุคคลอ่ืนมองไม

เห็นดวยตา เชน การคิด การฝน ฯลฯ ตองสังเกตโดยเคร่ืองมืออ่ืนๆเขาชวย เชน การใชเครื่องมือ จับ

เท็จ การใชเครื่องมือวัดการหายใจเขาออก พฤติกรรมนี้เรียกวา พฤติกรรมภายใน (Covert behavior) 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 5) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ ปฏิกิริยาของบุคคลที่

เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตางๆของการ

ตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้น 

ดารา ทีปะปาล (2542 : 4) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําใดๆของ

ผูบริโภคท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการเลือกสรร การซ้ือ การใชสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการ

ตัดสินใจ ซ่ึงเปนตัวนําหรือตัวกําหนดการกระทําดังกลาว เพ่ือตอบสนองความจําเปนและความ

ตองการของผูบริโภค ใหไดรับความพอใจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541 : 90) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การคนควาการซ้ือ 

การใชการประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ การตัดสินใจและการกระทําของ

ผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคา ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของผูบริโภค ตาม

แบบจําลอง ทฤษฎี เอส - อาร ดังแผนภูมิ ดังนี้ 
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แผนภูมิท่ี 2 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคตามทฤษฎี เอส – อาร (S-R Theory)                         

ที่มา :  ศิริวรรณ เสรีรัตน, พฤติกรรมผูบริโภค (กรุงเทพมหานคร : ดวงกมล, 2541), 90. 

3.2  ทฤษฎีการตัดสินซ้ือของผูบริโภค 

พิบูลย ถาวรโลหะ (2548 : 16) กลาวไววา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาของผูซ้ือภายหลังจากมีส่ิงมากระตุน ซ่ึงก็คือผูบริโภคจะมี

การตัดสินใจในประเด็นตางๆดังนี้         

1.  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือประเภท

ของผลิตภัณฑหนึ่งๆ         

2.  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือตราสินคา

ของผลิตภัณฑประเภทหนึ่งๆ        

3.  การเลือกผูขาย (Dealer choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขายเพ่ือซ้ือ

สินคาหนึ่งๆ ซ่ึงผูบริโภคมักคํานึงถึงสถานที่ขาย การบริการ      

4.  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกเวลา

และระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคาหนึ่งๆ         

 

 

  

 

สิ่งกระตุนภายนอก 
สิ่งกระตุนการตลาด   สิ่งกระตุนอื่นๆ 

ราคา เทคโนโลยี

การสงเสริมการขาย   วัฒนธรรม 

การจัดจําหนาย การเมือง

ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ

ลักษณะของผูซ้ือ 
    ปจจัยทางวัฒนธรรม 

ปจจัยทางสังคม

   ปจจัยสวนบุคคล 

    ปจจัยทางจิตวิทยา 

ลักษณะของผูซ้ือ 
การรับรูปญหา 

การคนหาขอมูล 

การประเมินทางเลือกทาง

การตัดสินใจซื้อ 

ความรสึกภายหลังการซื้อ

กลองดํา หรือ 

ความรูสึกนึกคิดของ 

การตอบสนอง 

การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกราคา  

การเลือกผูขาย 

เวลาในการซื้อ 

ปริมาณในการซื้อ 
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5.  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก

ปริมาณสินคาท่ีตองการซ้ือในครั้งหนึ่งๆ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546 : 199) กลาวไววา ผูบริโภคแตละคนจะมีความแตกตางกันใน

ดานตางๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกตางกันของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละ

บุคคล ทําใหการตัดสินใจซ้ือและใชบริการของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน ดังนั้นจึงจําเปนตอง

ศึกษาถึงปจจัยตางๆ ท่ีจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือและใชบริการของผู บริโภคอยางเหมาะสม โดยท่ี

สามารถแบงปจจัยที่จะมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคออกเปน 2 ประการ ไดแก   

1. ปจจัยภายใน (Internal factors) ไดแก ความจําเปน ความตองการและความปรารถนา 

แรงจูงใจบุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู และการเรียนรู  ปจจัยภายในเปนปจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคล 

ในดานความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตางๆ โดยท่ีปจจัยภายใน

ประกอบดวยองคประกอบตางๆ ไดแก ความจําเปน ความตองการ หรือความปรารถนา  แรงจูงใจ 

บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู ความจําเปน ความตองการ และความปรารถนา  

ความจําเปน ความตองการ และความปรารถนา เปนคําท่ีมีความหมายใกลเคียงกันและ

สามารถใชแทนกันได ซ่ึงมักจะใชคําวาความตองการในการส่ือความเปนสวนใหญ โดยที่ความ

ตองการส่ิงหนึ่งส่ิงใดของบุคคลจะเปนจุดเริ่มตนของความตองการในการใชสินคาหรือบริการ คือ 

เมื่อเกิดความจําเปนหรือความตองการ ไมวาในดานรางกายหรือจิตใจขึ้น บุคคลก็จะหาทางท่ีจะ

สนองความจําเปนหรือความตองการนั้นๆ        

อาจกลาวไดวา ความตองการของมนุษย หรือความตองการของผูบริโภคเปนเกณฑ

สําหรับการตลาดยุคใหม และเปนปจจัยสําคัญของแนวความคิดทางการตลาด ( Market concepts) 

นอกจากนั้นยังเปนปจจัยสําคัญตอความอยูรอด ความสามารถในการสรางกําไร และความ

เจริญเติบโตของธุรกิจภายใตส่ิงแวดลอมทางการตลาดท่ีมีการแขงขัน กลาวคือ ธุรกิจตองสามารถท่ี

จะกําหนดและตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ียังไมไดรับการตอบสนอง ( Unfulfilled 

Needs) ไดดีกวาและรวดเร็วกวาคูแขงขัน      

แรงจูงใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกิดปญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้น และหากปญหานั้นไม

รุนแรงบุคคลอาจจะปลอยวาง ไมคิด ไมใสใจ หรือไมทําการตัดสินใจใดๆ แตหากปญหานั้นๆ 

ขยายตัวหรือเกิดความรุนแรงย่ิงขึ้น บุคคลก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไขปญหาท่ีเกิดขึ้น

นั้น ซ่ึงเปนเรื่องท่ีสําคัญที่ตองวิจัยถึงความตองการและความคิดของผูบริโภค เพ่ือที่จะสราง

แรงจูงใจในการซ้ือสินคาหรือบริการแกผูบริโภคใหได     

 บุคลิกภาพ ( Personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาจากความคิด 

ความเชื่อ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจตางๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดานตางๆ ซ่ึงมีผลตอการกําหนด
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รูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแตละบุคคลแตกตางกันซ่ึงจะเปนลักษณะการตอบสนองใน

รูปแบบที่คงที่ตอตัวกระตุนทางสภาพแวดลอม เชน ผูที่มีลักษณะเปนผูนําจะแสดงออก  หรือ

ตอบสนองตอปญหาดวยความม่ันใจและกลาแสดงความคิดเหนือมีความเปนตัวเองสูง ในขณะที่ผูที่

ขาดความมั่นใจในตนเองไมกลาเสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ืนไดงายจะมีลักษณะ

เปนคนที่ชอบตามผูอ่ืน       

ทัศนคติ ( Attitude) เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดเห็นตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งของ

บุคคล โดยทัศนคติจะมีผลตอพฤติกรรมตางๆ ของบุคคล ดังนั้น เม่ือตองการใหบุคคลใดๆ 

เปล่ียนแปลงพฤติกรรม จะตองพยายามที่จะเปล่ียนทัศนคติของบุคคลนั้นๆกอน แตในความเปนจริง 

ทัศนคติเปนส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดยาก เน่ืองจากเปนส่ิงท่ีถูกสรางขึ้นในจิตใจ ดังนั้น การปรับตัวให

เขากับพฤติกรรมของผูบริโภค ยอมกระทําไดงายกวาการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึง

ตองใชความเขาใจ แรงพยายาม และระยะเวลาดําเนินการท่ียาวนาน  

การรับรู ( Perception) เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ

กระทําของบุคคลอ่ืน กาวแรกของการเขาสูความคิดในการสรางความตองการแกผูบริโภค คือ 

ตองการใหเกิดการรับรูกอน โดยการสรางภาพพจนของสินคาหรือองคการใหมีคุณคาในสายตาของ

ผูบริโภค ซ่ึงจะเปนการสรางการยอมรับไดเทากับเปนการสรางยอดขายนั่นเอง 

การเรียนรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งที่เกิดจากการรับรู

และประสบการณของบุคคล ซ่ึงจะเปนการเปล่ียนแปลงและคงอยูในระยะยาว ดังนั้น หากมีการ

รับรูแตยังไมมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือไมเกิดการเปล่ียนแปลงอยางคอนขางจะคงท่ีก็ยังไม

ถือวาเปนการเรียนรู  

2. ปจจัยภายนอก (External Factors) ไดแก สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม วัฒนธรรม 

การติดตอธุรกิจ และสภาพแวดลอม 

ปจจัยภายนอก หมายถึง ปจจัยที่เกิดจากส่ิงแวดลอมรอบตัวของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลตอ

ความคิดและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยปจจัยภายนอกแบงออกเปนองคประกอบท่ีสําคัญ 6 

ประการ ไดแก 

สภาพเศรษฐกิจ ( Economy) เปนส่ิงท่ีกําหนดอํานาจซ้ือ ( Purchasing power) ของ

ผูบริโภค ท้ังในรูปของตัวเงินและปจจัยอ่ืนที่เกี่ยวของ 

ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวที่แตกตางกันสงผลใหบุคคลมีความ

แตกตางกัน เชน การตอบสนองตอความตองการผลิตภัณฑของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจาก

ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลตอพฤติกรรมบุคคลไดสูงกวาสถาบันอ่ืนๆ เนื่องจากบุคคลจะใช
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ชีวิตในวัยเด็ก ซ่ึงเปนวัยซึมซับและเรียนรูลักษณะอันจะกอใหเปนนิสัยประจํา ( Habits) ของบุคคล

ไปตลอดชีวิต เปนตน 

สังคม (Social)  กลุมสังคมรอบๆ ตัวของบุคคลมีผลตอการปรับพฤติกรรมของบุคคลให

เปนในทิศทางเดียวกันของสังคม เพื่อการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของสังคม หรือที่เรียกวา 

กระบวน- การขัดเกลาทางสังคม ( Socialization) ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต ( Lifestyles) 

คานิยมของสังคม (Social Values) และความเชื่อ ( Believes) นอกจากนี้ สังคมอาจเปนไดทั้งสังคม

อาชีพและสังคมทองถ่ินทําใหตองวิจัยถึงลักษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลของ

สังคมท่ีมีตอการอยูรวมกันของมนุษย โดยเฉพาะบรรทัดฐาน (Norms) ที่สังคมกําหนด 

วัฒนธรรม (Culture) เปนวิถีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือวาเปนส่ิงดีงามและยอมรับ

ปฏิบัติมาเพื่อใหสังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปไดดวยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและ

ปฏิบัติตามวัฒนธรรม เพ่ือการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรมเปนกลุมของคานิยม

พื้นฐาน ( Basic values) การรับรู ( Perception) ความตองการ ( Wants) และพฤติกรรม ( Behaviors) 

ซ่ึงเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว ชุมชน และสังคม จึงเปนรูปแบบหรือวิถีทาง

ในการดําเนินชีวิต (Lifestyles) ท่ีคนสวนใหญในสังคมยอมรับ ประกอบดวย คานิยมการแสดงออก 

คานิยมในการใชวัตถุหรือส่ิงของ  หรือแมกระทั่งวิธีคิดก็เปนวัฒนธรรมดวย 

การติดตอธุรกิจ (Business Contact) หมายถึง โอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคาหรือ

บริการนั้นๆ สินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจักและพบเห็นบอยๆ ก็จะมีความคุนเคย ซ่ึงจะทําให

ผูบริโภคมีความไววางใจและมีความยินดีที่จะใชสินคานั้น ดังนั้นธุรกิจจึงควรเนนในเรื่องของการ

ทําใหเกิดการพบเห็นในตราสินคา (Brand Contact) นําสินคาเขาไปใหผูบริโภคไดพบเห็น ไดรูจัก 

สัมผัส ไดยิน ไดฟงดวยความถ่ีสูง การสรางใหบุคคลเกิดการเปดรับ ( Exposure) มากเทาใด ก็ยิ่งทํา

ใหไดประโยชนมากขึ้นเทานั้น ตามหลักจิตวิทยาที่มีอยูวาความคุนเคยนั้นกอใหเกิดความรัก 

สภาพแวดลอม ( Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมท่ัวไป เชน ความ

ปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเชื้อเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ EI Ninyo 

และ La Nina เปนตน สงผลใหการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปล่ียนแปลงดวยเชนกัน  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

สุปญญา ไชยชาญ (2543 : 136-140) กลาววา กระบวนการเปนกรรมวิธีหรือลําดับการ

กระทํา ซ่ึงดําเนินไปอยางตอเนื่องจนสําเร็จลงระดับหนึ่ง ดังนั้นกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภคจึงเปนระดับการกระทํา ซ่ึงดําเนินตอเนื่องไปจนถึงการซ้ือหรือไมซ้ือนั่นเอง 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือตองผานขั้นตอน 5 ขั้นตอน กอนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

แตถาซ้ือเปนปกตินิสัยอยูแลว อาจตัดสินใจไปเลยโดยไมตองผานทุกขั้นตอน 
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แผนภูมิท่ี 3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค                                                                       

ที่มา :  สุปญญา ไชยชาญ, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : พี.เอ.ลิฟวิ่ง, 2543), 136. 

สรุป จากทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคท่ีกลาวมาขางตน ผูวิจัยสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง ผลลัพธของการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา หรือบริการ 

หลังผานกระบวนการความคิด ขอมูล ประสบการณ ทัศนคติ จนนําไปสูการตัดสินใจซ้ือเพื่อ

ตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของตนเอง 

3.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
ไซมอน โชติอนันต พลตื้อ (2010) ไดกลาวไววา กลยุทธทางการตลาดสมัยใหมซ่ึงเปน

สวนผสมทางการตลาดมีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาดโดยอาศัยเคร่ืองมือการ

ติดตอส่ือสารกับผูบริโภคแบบสมัยใหมซ่ึงแบงสวนขยายเพ่ิมเติมจากเดิมอีกหลายสวน ทั้งงาน

ศึกษาท้ังภายในและภายนอกประเทศเชื่อมโยงสูการทําธุรกิจสมัยใหมซ่ึงเนนการสรางผลกําไร

สูงสุดบนความพอใจของผูบริโภคซ่ึงเปนการทําธุรกิจระยะยาว ( Long-Term Business) พรอมกับ

พฤติกรรมที่เปล่ียนไปของผูบริโภคสมัยใหมซ่ึงเปล่ียนไปอยางมากโดยเฉพาะการแบงสวน

การตลาด ( Segmentation) ซ่ึงไมสามารถแบงสวนการตลาดแบบเดิมๆได กลยุทธนั้นๆ 

ประกอบดวย 

1. กลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) กลยุทธผลิตภัณฑนั้น จะเกี่ยวของกับ

กระบวนการตัดสินใจ เกี่ยวกับ คุณสมบัติผลิตภัณฑ ( Product attribute) สวนประสมผลิตภัณฑ 

(Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product lines)  

1.1  แนวความคิดดานผลิตภัณฑ ( Product Concept) เปนคุณสมบัติที่สําคัญของ

ผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ตองมีความชัดเจนในตัวผลิตภัณฑ

นั้นๆ 

1.2  คุณสมบัติผลิตภัณฑ ( Product attribute) จะตองทราบวาผลิตภัณฑนั้นผลิตมา

จากอะไร มีคุณสมบัติอยางไร ลักษณะทางกายภาพ ฟสิกส เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม ความ

คงทนทานดานรูปราง รูปแบบของผลิตภัณฑท่ีมีอยูในตัวของมันเอง 

การยอมรับ

ปญหา 

การเสาะแสวงหา

สารสนเทศ 

การประเมินผล

ทางเลือก 

การตัดสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรม

หลังการซ้ือ 
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1.3  ลักษณะเดนของสินคา (Product Feature) การนําสินคาของบริษัทไปเปรียบเทียบ

กับสินคาของคูแขงขันแลวมีคุณสมบัติแตกตางกัน และจะตองรูวาสินคาบริษัทมีอะไรเดนกวา เชน 

ลักษณะเดนของ Dior คือเปนผลิตภัณฑช้ันนําจากปารีส 

1.4  ประโยชนของผลิตภัณฑ ( Product Benefit ) พิจารณาวาสินคามีลักษณะเดน

อยางไรบางและสินคาใหประโยชนอะไรกับลูกคาบาง  ระหวางการใหสัญญากับลูกคา กับการ

พิสูจนดวยลักษณะเดนของสินคา 

2. กลยุทธราคา ( Price Strategy) เปนการกําหนดวาจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธราคาสูง

หรือราคาตํ่า ส่ิงท่ีจะตองตระหนักคือ ราคาท่ีไดกําหนดไวนั้นเหมาะสมในการแขงขัน หรือ

สอดคลองกับตําแหนงผลิตภัณฑของสินคานั้นหรือไม กลยุทธดานราคามีประเด็นสําคัญที่จะตอง

พิจารณาดังนี้ 

2.1 การต้ังราคาแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือ การตั้งราคาตามตามตลาด (On going 

price) เหมาะสําหรับสินคาท่ีสรางความแตกตางไดยากจึงไมสามารถจะต้ังราคาใหแตกตางจาก

ตลาดคูแขงขันได หรืออีกนัยหนึ่งก็คือ การตั้งราคาตามคูแขงขัน และการตั้งราคาตามความพอใจ 

(Leading price) เปนการตั้งราคาตามความพอใจ โดยไมคํานึงถึงคูแขงขันเหมาะสําหรับผลิตภัณฑท่ี

มีความแตกตางในตราสินคา สินคาท่ีมีเอกลักษณสวนตัวมีภาพพจนที่ดีจะตั้งราคาเทาไรก็ไมมีใคร

เปรียบเทียบ 

2.2 สินคาแบบราคาสูง ( Premium price) เมื่อแนใจในคุณภาพท่ีเหนือกวาและการ

ยอมรับในราคาของลูกคาหรือราคามาตรฐาน ( Standard) เมื่อใชการตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคา

ของคูแขงขัน หรือตราสินคาเพ่ือการแขงขัน (Fighting brand) เปนสินคาดอยคุณภาพกวาคูแขงขัน

เล็กนอยจะลงตลาดลาง 

2.3 การตั้งราคาเทากันหมด ( One pricing) คือ สินคาหลายอยางท่ีมีราคาติดอยูบน

กลอง หมายถึง ไมวาจะขายอยูที่ใด ฤดูหนาวหรือฤดูรอนราคาก็เทากันหมด หรือราคาแตกตางกัน 

(Discriminate price) ขอดีคือสามารถเรียกราคาไดหลายราคา  แตขอเสียก็คือตองหาเหตุผลในการ

ตั้งราคาหลายอยาง เพื่อใหคนยอมรับได 

2.4 การขยายสายผลิตภัณฑ (Line extension) ในกรณีนี้การนําเสนอสินคาเริ่มตนดวย

ราคาหนึ่ง แลวมีกลยุทธเผยแพรความนิยมไปยังตลาดบนหรือตลาดลาง 

2.5 การขยับซ้ือสูงขึ้น (Trading up) เปนการปรับราคาสูงขึ้นทําใหไดกําไรมากขึ้น จึง

พยายามขายใหปริมาณมากขึ้น หรือการขยับซ้ือต่ําลง ( Trading down) เปนการผลิตสินคาท่ีมีราคา

แพงใหมีคุณภาพกวาสินคาท่ีราคาถูกเล็กนอยแตตั้งราคาสูงกวา เพื่อใหคนซ้ือส้ินที่รองลงมา 
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2.6 การใชกลยุทธดานขนาด (Size) คือไมทําขนาดเทากับผูผลิตรายอ่ืนๆ โดยทําให

ผลิตภัณฑใหเล็ก ใหญ ปริมาณมาก นอย ตางกับคูแขง เพื่อสามารถต้ังราคาใหแตกตางได 

3. กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย ( Place Strategy) วิธีการจัดจําหนาย จะตองพิจารณา

ถึงสถานที่ เวลา และบุคคลท่ีสินคาและบริการควรจะถูกนําไปเสนอขายให โดยปกติการเคล่ือนตัว

ของสินคาและบริการจะไมดําเนินไปไดดวยดีดวยตัวเองแตจะขึ้นอยูกับชองทางการจัดจําหนายที่มี

กิจกรรมการตลาดตางๆ มากมายเกี่ยวของอยู ประกอบไปดวย 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) เปนเสนทางท่ีสินคาเคล่ือนยาย

จากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช ซ่ึงอาจจะผานคนกลางหรือไมฝายคนกลางก็ได 

3.2 ประเภทของรานคา ( Outlets) ในทุกวันนี้จะพบไดวาวิวัฒนาการของการจัด

จําหนายนั้นเปนส่ิงท่ีเจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของรานคามีมากมาย จนแทบจะตามไมทัน จะ

ขอเรียงลําดับประเภทของรานคาจากใหญไปหาเล็ก  

3.2.1 รานคาสง (Wholesale store) เปนรานคาท่ีขายสินคาในปริมาณมาก ลูกคา

สวนใหญเปนพอคาคนกลาง  

3.2.2 รานคาขายของถูก (Discount store) เปนรานคาท่ีขายสินคาราคาพิเศษ   

3.2.3 รานหางสรรพสินคา (Department store)                               

3.2.4 ซุปเปอรมารเก็ตที่อยูเดี่ยวๆ ( Stand alone supermarket) เปนรานที่มีทําเล

เดี่ยวไมติดกับรานคาใดๆ   

3.2.5 ชอปปงชุมชน (Community mall) เปนรานคาท่ีอยูในยานชุมชน  

3.2.6 มินิมารท จะเห็นไดจากรานคาเล็กๆ ตามตึกอาคารสูง ในโรงพยาบาล ซ่ึง

ตั้งฮั่วเส็งถือเปนเจาแรกๆท่ีเริ่มบุกตลาดนี้ 

3.2.7 รานคาสะดวกซ้ือ ( Convenience store) เปนรานคาท่ีขายสินคาอุปโภค

บริโภค หรือสินคาสะดวกซ้ือ บางรานจะเปดบริการ 24 ช่ัวโมง  

3.2.8 รานคาในปมน้ํามัน   

3.2.9 ซุมขายของ (Kiosk) เปนรานที่จัดเปนซุมขายของ บางครั้งจัดเปนบูท  

3.2.10 เคร่ืองขายอัตโนมัติ (Vending machine) เปนการขายสินคาผานเครื่องจักร

อัตโนมัติ  

3.2.11 การขายทางไปรษณีย (Mail order) เปนการขายสินคาซ่ึงใชจดหมายสงไป

ยังลูกคา มีการลงในหนังสือพิมพ นิตยสาร ถาพอใจก็สงขอความส่ังซ้ือทางไปรษณีย  

3.2.12 ขายโดยแคตตาล็อก (Catalog sales)  

3.2.13 ขายทางโทรทัศน (T.V. sales)  
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3.2.14 ขายตรง (Direct sales) การขายโดยใชพนักงานขายออกเสนอขายตามบาน 

(Knock door)  

3.2.15 รานคาสวัสดิการ เปนรานคาท่ีตั้งขึ้นเพื่ออํานวยความสะดวกกับพนักงาน

ตามหนวยงานราชการตางๆ ของบริษัท หรือสํานักงานตางๆ  

3.2.16 รานคาสหกรณ เปนรานคาท่ีตั้งอยูตามมหาวิทยาลัย และโรงเรียนตางๆ 

3.3 จํานวนคนกลางในชองทาง (Number of intermediaries) หรือความหนาแนนของ

คนกลาง ในการพิจารณาเลือกชองทางการจัดจําหนาย ( Intensity of distribution) มีกระบวนการ 3 

ขั้นตอน ดังนี้  

3.3.1 การพิจารณาเลือกลูกคากลุมเปาหมายวาเปนใคร  

3.3.2 พฤติกรรมในการซ้ือของกลุมเปาหมาย เชน ซ้ือเงินสดหรือเครดิต ตอง

จัดสงหรือไม ความถ่ีในการซ้ือ ซ้ือบอยเพียงใด   

3.3.3 การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคาตามสภาพภูมิศาสตร 

3.4 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาเขาสูตลาด ( Market logistics) เปนกิจกรรมที่

เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงานของ

ผูผลิต แลวกระจายไปยังผูบริโภค 

4. กลยุทธการสงเสริมการตลาด ( Promotion strategy) กลยุทธการสงเสริมการตลาด

จะตองประสานกับแผนการตลาดโดยรวมและควรกําหนดแผนการสงเสริมการตลาดที่

เฉพาะเจาะจงใน 2 ลักษณะ คือ 

4.1 ใชกลยุทธการสงเสริมการตลาดใหเกิดผลประโยชนสูงสุดกับคูคา เพื่อใหคูคา

สนับสนุนตราสินคาของธุรกิจ 

4.2 ใชกลยุทธสงเสริมการตลาดใหเกิดผลสูงสุดเพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาของ

ธุรกิจในชวงท่ียอดขายตกต่ําของป 

5. กลยุทธการบรรจุภัณฑ ( Packaging strategy) การตัดสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุ

ภัณฑและประเภทวัสดุของบรรจุภัณฑมักจะใชกับสินคาอุปโภคบริโภคท่ีพัฒนาใหม หรือเมื่อมีการ

ปรับปรุงเปล่ียนแปลงสินคาใหม กลยุทธการบรรจุภัณฑ มีหลักในการพิจารณาดังนี้ 

บรรจุภัณฑนั้นเหมาะสมท่ีจะบรรจุสินคาหรือไม 

สินคาเม่ือวางบนช้ันแลวไดเปรียบหรือเดนหรือไม 

สินคาเม่ือนําเอามาใชแลวเก็บสะดวกหรือไม 

บรรจุภัณฑสวยงาม หรือไม 

สามารถเชิญชวนใหใชไดหรือไม 
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บรรจุภัณฑสามารถสะทอนตําแหนงครองใจของสินคาไดหรือไม 

บรรจุภัณฑสามารถสะทอนบุคลิกภาพของสินคาไดหรือไม 

บรรจุภัณฑสามารถปกปองสินคาไดหรือไม 

บรรจุภัณฑมีความสะดวกตอการใชงานหรือไม 

บรรจุภัณฑท่ีเลือกน้ันสามารถทํากําไรไดมากขึ้นไดหรือไม 

บรรจุภัณฑนั้นสามารถนํามาใชในการสงเสริมการตลาดไดหรือไม 

เปนการบอกถึงวิธีการใชสินคา (Preaching) ไดหรือไม 

สามารถดูแลรักษาส่ิงแวดลอม (Preservation) ไดหรือไม 

ถานําส่ิงเหลานี้มาพิจารณาท้ังหมดในการออกแบบบรรจุภัณฑของบริษัทไมวาจะ

เปน โลโก ตัวหนังสือ ตัวอักษร การเลือกเปนกระดาษ เปนโฟม เปนฝาจุก หรือเครื่องหมาย สีสัน

ตางๆ บริษัทก็จะไดบรรจุภัณฑท่ีดี 

6. กลยุทธการใชพนักงานขาย ( Personal strategy) การขายโดยใชพนักงานขายจัดเปน

รูปแบบการปฏิบัติตัวตอตัวระหวางกิจการกับลูกคา ท้ังนี้เพ่ือมุงหวังคําส่ังซ้ือดวยรูปแบบการขายท่ี

แตกตางกัน    การขายโดยพนักงานขายนั้นเกี่ยวของกับการจางพนักงานขาย การจัดการทั่วๆ ไป

เกี่ยวกับพนักงานขาย ตลอดจนการบริหารสินคาคงคลัง การเตรียมการเสนอขายและการบริการหลัง

การขาย ในการพัฒนาแผนกการขายนั้น กิจการจะเร่ิมตั้งแตการตั้งวัตถุประสงคและปฏิบัติการ ซ่ึง

ตองมีความชัดเจนและสอดคลองกับประเภทของธุรกิจ โดยอาจเปนธุรกิจคาปลีก ธุรกิจการบริการ 

หรือธุรกิจการผลิต จากนั้นจึงกําหนดกลยุทธการขายและการดําเนินงาน การขายโดยใชพนักงาน

ขายนั้นหวังผลลัพธเพ่ือเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกันก็เพื่อสรางสัมพันธภาพระยะยาวกับลูกคาอีก

ดวย    

นอกจากนี้การขายโดยใชพนักงานขายนั้น ยังมีการใชโบชัวร เอกสาร ใบปลิว วัสดุ

อุปกรณตางๆ เพ่ือชวยในการนําเสนอขายของพนักงาน  ตลอดจนเปนหลักฐานอางอิงและสามารถ

มอบไวใหลูกคาเพื่อศึกษาขอมูลเพิ่มเติม 

7.  กลยุทธการใหขาวสาร (Public relation strategy) การใหขาวสารน้ันคือ รูปแบบหนึ่ง

ของการติดตอส่ือสารที่ไมเสียคาใชจายในการซ้ือส่ือ ท้ังนี้เพ่ือสรางทัศนคติที่เปนบวกตอสินคาและ

องคกร แตปจจุบันการส่ือสารโดยวิธีดังกลาวอาจมีคาใชจายอ่ืนๆ รวมท้ังคาใชจายทางออมเกี่ยวกับ

ส่ือ การใหขาวสารแกสาธารณะชนนั้นเปนรูปแบบหนึ่งของการประชาสัมพันธ การใหขาวสารจัด

วาเปนการสรางภาพลักษณในระยะยาวแกองคกร และตองการใหผลลัพธนี้ออกมาในเชิงบวก 

ดังนั้น ส่ิงท่ีจําเปนตองพิจารณาอยางยิ่งในการใหขาวสารคือ กลุมเปาหมายที่ตองการไดรับขาวสาร
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และส่ือโฆษณาท่ีจะใชเพื่อการส่ือขาวสาร อาทิเชน การรวมมือกับส่ือบางส่ือเพ่ือจัดเทศกาลใน

โอกาสพิเศษ หรือ กําหนดโปรแกรมการเปดตัวการบริการรูปแบบใหมของธุรกิจ 

8. กลยุทธพลังหรืออํานาจ (Power Strategy) เปนพลังหรืออิทธิพลบางอยางท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจของผูบริโภค โดยพลังหรืออํานาจที่มาหลากหลาย อาทิเชน 

จากตําแหนงหรือหนาที่ ท่ีสามารถส่ังการใหผูบริโภคตองทําตาม 

จากความสัมพันธทางสังคม เชน เพ่ือน ญาติ สมาคม  

จากความเช่ียวชาญหรือดานเทคนิค เชน นักวิชาการ ผูที่มีประสบการณมาก 

จากคุณสมบัติ หรือบุคลิกลักษณะสวนตัว เชน ความสามารถ ความมั่นใจในตัวเอง 

ความนานับถือ ความเปนผูวาทศิลปดี ความเปนผูมีมนุษยสัมพันธที่ดี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543 : 13) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด หรือเปน

สวนประกอบท่ีสําคัญของกลยุทธการตลาดประกอบ 4 ประการดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดๆท่ีเสนอออกสูตลาดเพ่ือการรูจัก การเปนเจาของ 

การใชหรือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของตลาดได ดังนั้น 

ผลิตภัณฑจึงอาจเปนส่ิงใดก็ไดที่สามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของมนุษย ซ่ึง

ถือวาท้ังสองฝายอยูในกระบวนการแลกเปล่ียน เชน สินคา บริการ ความชํานาญ เหตุการณ บุคคล 

สถานที่ ความเปนเจาของ องคการ ขอมูลและความคิด 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีแสดงมูลคาของผลิตภัณฑใหผูขายหรือผูซ้ือทราบ ราคา

เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ราคาเปนเคร่ืองมือหนึ่งในสวนประสมทาง

การตลาด ราคาของสินคาชนิดหนึ่งเม่ือคูณกับปริมาณขายของสินคาชนิดนั้นจะทําใหเกิดรายไดจาก

การขาย ราคาจึงเปนตัวสรางใหเกิดรายได 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมซ่ึงทําใหผลิตภัณฑเปนที่หางายสําหรับ

ลูกคาเมื่อเขาตองการซ้ือไมวาเม่ือใดและที่ไหนก็ตาม หรือหมายถึงการนําผลิตภัณฑไปยังแหลง

ลูกคาดวยปริมาณท่ีถูกตองหรือลูกคาตองการ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือการติดตอส่ือสารทางการตลาด เปนการ

ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือ

หมายถึง เคร่ืองมือที่ใชเพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจ และเตือนความทรงจํา ตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

และบริการขององคกร หรืออาจหมายถึง กระบวนการติดตอส่ือสารทางการตลาด การสงเสริมการ

ขาย โดยใชคนหรือใชส่ือเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และจูงใจผูซ้ือที่มีศักยภาพเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑขององคกร 
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เสรี วงษมณฑา (2542 : 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีสินคาท่ี

ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายไดราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภค

ยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา รวมถึงมีการจัดจําหนาย กระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรม

การซ้ือ เพื่อใหความสะดวกแกลูกคาดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิด

พฤติกรรมการซ้ือ 

ธงชัย สันติวงษ (2539 : 23-24) ใหความหมายคําวา สวนประสมทางตลาด วาหมายถึง 

การผสมท่ีเขากันไดเปนอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขาย

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย และระบบการจัดจําหนายซ่ึงไดมีการจัดออกแบบเพ่ือใช 

สรุป สวนประสมทางการตลาด เปนเคร่ืองมือสําคัญในการวางแผนการตลาด เพ่ือ

ตอบสนองความตองการและความพอใจของผูบริโภค เพ่ือใหไดมาซ่ึงผลตอบแทนทางธุรกิจ ซ่ึง

ปจจุบันสวนประสมทางการตลาดท่ีสําคัญ มี 8 ดาน คือ 1) ดานผลิตภัณฑ 2) ดานราคา 3) ดานการ

จัดจําหนาย 4) ดานการสงเสริมการตลาด 5) ดานบรรจุภัณฑ 6) ดานพนักงานขาย 7) ดานการให

ขาวสาร 8) ดานพลัง  

 

4.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
ปยรัตน ยุทธวิสุทธิ , มัสยามาศ วองสุรีย  และ  อติรัตน สุรัตนจันทรกุล (2552) 

วัตถุประสงคของการศึกษาวิจัย เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือและปจจัยที่มี

ผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใชงานสวนบุคคล กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้มี

จํานวน 400 คน ประกอบดวย 4 กลุมอาชีพ คือ ผูรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ , นักธุรกิจ/ธุรกิจสวนตัว , 

พนักงานบริษัทเอกชน และนักศึกษา วิธีการกําหนดตัวอยางใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบการ

ประมาณคาสัดสวนหรือรอยละของขอมูล และการสุมตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience 

Sampling) เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถามแลววิเคราะหขอมูลโดยหาคารอยละ 

คาเฉล่ียและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาสถิติที่ใช คือ การทดสอบไคสแควร ( Chi-Square) และ

การทดสอบความแปรปรวน (one-way ANOVA) 

ผลการวิจัยคนควาพบวา ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใชงานสวน

บุคคลสวนใหญเปนเพศชาย โดยมีอายุระหวาง 20 -30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีชวง

รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000 – 19,999 บาท การวิเคราะหผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา

เพื่อใชงานสวนบุคคลสวนใหญมีเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีใชเปนประจําจํานวน 1 เครื่อง ซ่ึง

เปนเคร่ืองใหม (มือ 1) ย่ีหอ ACER ราคาโดยประมาณ 20,000  – 30,000 บาท โดยจะซ้ือเม่ือเครื่อง

คอมพิวเตอรที่ใชอยูเสีย ไมสามารถใชงานได ซ่ึงจะซ้ือมาจากศูนยคอมพิวเตอร เนื่องจาก
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คอมพิวเตอรแบบพกพามีขนาดเล็ก พกพาสะดวกใชในงานการทํางาน / การวิจัย โดยจะตัดสินใจ

ซ้ือดวยตนเอง คือ ไมไดรับอิทธิพลจากผูอ่ืน และสวนใหญการหาขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ

คอมพิวเตอรแบบพกพาจะหาขอมูลขาวสารจากเว็บไซต 

จากการวิเคราะหการใหระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด และความสัมพันธ

ภายในกลุมของปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม

การขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใชงานสวนบุคคล พบวา ผู

ซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใชงานสวนบุคคลไดใหระดับความสําคัญของปจจัยทาง

การตลาดท้ัง 4 ดานโดยเฉล่ียอยูในระดับสูง ในดานผลิตภัณฑนั้น พบวา ผูซ้ือไดพิจารณาถึง

ความเร็วของเครื่องเปนส่ิงสําคัญสุด ในดานราคาผูซ้ือไดพิจารณาถึงเรื่องราคาเหมาะสมเม่ือ

เปรียบเทียบกับคุณภาพเปนส่ิงสําคัญสุด ในดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูซ้ือไดพิจารณาถึง

เรื่องมีศูนยซอมเปนส่ิงสําคัญสุด และในดานการสงเสริมการขาย ผูซ้ือไดพิจารณาถึงเรื่องการ

บริการหลังการขายเปนส่ิงสําคัญสุดจากการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน กับ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใชงานสวนบุคคล พบวา ขอมูลดาน

ประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใชงานสวน

บุคคลจากการวิเคราะหกลุมตัวอยางเปาหมาย กับ ระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใชงานสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางเปาหมาย

มีระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใช

งานสวนบุคคลไมแตกตางกัน 

คงวุฒิ วีระศิริ (2551) การคนควาแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยใชวิธี

ออกแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 319 คน ตามสัดสวนนักศึกษาประกอบดวย 3 

กลุมใหญคือ กลุมวิทยาศาสตรสุขภาพ 80 คน กลุมวิทยาศาสตรเทคโนโลยี 112 คน และกลุมสังคม

และอ่ืนๆ 127 คน โดยใชการสุมตัวอยางแบบโควตา ( Quota) สถิติที่ใช ไดแก ความถ่ี รอยละ และ

คาเฉล่ียผลการศึกษาในดานขอมูลทั่วไปพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 18-

20 ป ซ้ือ คอมพิวเตอร แบบพกพาย่ีหอ Acer คิดวามีความเช่ียวชาญในการใชงานคอมพิวเตอรใน

ระดับปานกลางซ้ือ คอมพิวเตอร แบบพกพาในราคาระหวาง 25,001  – 30,000 บาท นําไปใชทอง

เว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ตและทํารายงานสงอาจารย โปรแกรมท่ีนิยมใชงานคือ โปรแกรม 

Microsoft Office, Internet explorer และ Msn Messenger นิยมเขาเยี่ยมชม เว็บไซต 

www.google.com, www.hi5. com และ www.cmu.ac.th ในขั้นการรับรูปญหาพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญตองการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือทํารายงานรวมกับเพื่อนที่คณะหรือ
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สถานที่อ่ืนๆ รองลงมาคือใชคุยติดตอเพื่อนผานระบบอินเทอรเน็ตไรสายภายในมหาวิทยาลัย และ

นํา ไปใชงานในการคนควาในหองสมุดตางๆ ภายในมหาวิทยาลัยเชียงใหมในขั้นการแสวงหา

ขอมูลพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวามีความรูและขอมูลเพียงพอในระดับปานกลางท่ีจะ

ตัดสินใจซ้ือ คอมพิวเตอร แบบพกพาท่ีตองการโดยสวนใหญนิยมแสวงหาแหลงขอมูลเพื่อการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา จากงานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร รองลงมาคือคําแนะนํา

จากผูท่ีเคยใชและอินเทอรเน็ต ใหความสําคัญกับแหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือ คอมพิวเตอร แบบ

พกพาในระดับปานกลางโดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปนอย ไดแก โฆษณาทางโทรทัศน 

และ/หรือวิทยุ รองลงมาคือใบปลิว แผนพับ และพนักงานขายประจําราน 

ในขั้นการประเมินทางเลือกพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากดาน

ผลิตภัณฑดานชองทางการจัดจําหนาย และดานราคา สวนดานสงเสริมการตลาดใหความสําคัญใน

ระดับปานกลาง โดยมีปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ความเร็วของหนวยประมวลผล

กลาง สวนปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ความนาเช่ือถือของรานคาท่ี

จัดจําหนาย, ช่ือเสียงของราน และปจจัยยอยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ

ผลิตภัณฑ สวนปจจัยยอยดานสงเสริมการตลาดที่มีคาเฉล่ียสูงสุดคือการลดราคาในขั้นตอนการซ้ือ 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาดวยตนเอง โดยสวนใหญนิยมซ้ือ

คอมพิวเตอร แบบพกพาจากรานขายคอมพิวเตอรในศูนยไอทีตางๆ โดยมีผูปกครองเปนผูออก

คาใชจายในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาท้ังหมดและชําระเปนเงินสดในขั้นการประเมินหลังการ

ซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจในระดับมาก 

ในกรณีที่ไมพอใจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยังคงจะใชงานตอไป แตในอนาคต 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมแนใจวาจะเลือกซ้ือยี่หอเดิมและซ้ือจากรานเดิมมาใช แตอาจจะ

แนะนําใหผูอ่ืนซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาย่ีหอท่ีตนเองใชอยูปญหาท่ีพบมากที่สุดในการตัดสินใจ

ซ้ือในดานผลิตภัณฑคือ อาจไดรับสินคาท่ีไมมีคุณภาพ ปญหาดานราคาคือ สินคามีราคาแพงไม

เหมาะสมกับประสิทธิภาพการทํางาน ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย คือรานคาท่ีจําหนายไมมี

ความนาเช่ือถือ และปญหาดานการสงเสริมการตลาดไดแก ของแถมไมมีประสิทธิภาพหรือมีนอย 

วสันต กนิฏฐะกุลม (2550) การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร เพ่ือนําผลที่ไดจากการศึกษา

ครั้งนี้ไปเปนแนวทางในการวางแผนอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรแบบพกพาในประเทศไทยรวมถึง

ความสามารถในการแขงขันทางการตลาดของคอมพิวเตอรแบบพกพาท้ังในปจจุบันและอนาคต 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ไดแก ประชากรที่อาศัยอยูในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 

จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล วิธีการทางสถิติที่ใช
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ในการวิเคราะห คือ คารอยละ , คาเฉล่ีย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน , t-test, one – way analysis of 

variance : ANOVA, Chi-square และ LSD  

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-25 ป มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี เปนนักเรียน-นักศึกษา มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000-10,000 บาทและ มี

สถานภาพโสด กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นดวยวา ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอการ

ตัดสินใจมากที่สุด รองลงมาคือ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและ ดานการสงเสริม

การตลาด สวนพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของผูบริโภคในเขตบางเขน

กรุงเทพมหานคร พบวา เหตุผลที่เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ Spec ของแบบพกพามาก

ที่สุด เง่ือนไขที่ผูบริโภคในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร นิยมเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ 

ชําระดวยเงินสด เพียงคร้ังเดียว เหตุผลที่ผูบริโภคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร เลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาจากหางสรรพสินคา คือ สะดวกสบาย ใกลบาน ติดตอขอรับบริการสะดวก

มากที่สุดภายใตเง่ือนไขการรับประกัน ส่ือที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาในเขต

บางเขนกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด คือ ส่ือทางโทรทัศน ส่ือส่ิงพิมพ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจมาก

ที่สุด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีความสัมพันธกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ปจจัยทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 

จําแนกตามขอมูลดานประชากรศาสตร แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ ในทุกๆ ดาน 

วศิน จารุสิริวัฒน (2550) การศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา เขตราชเทวี 

กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมในการซ้ือกับการใช

สวนประสมทาง การตลาดในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล และเพ่ือศึกษาปจจัยดาน

ประชากรศาสตรกับการใชสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลของ

ผูบริโภค ในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย

ครั้งนี้ ไดแก ประชาชนท่ัวไปท่ีเขามาเดินเลือกซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลในศูนยการคาพันธุทิพย

พลาซา เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บ 

ขอมูล โดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก คา

รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สําหรับการทดสอบสมมติฐาน โดยใชสถิติ T - test และ F - 

test และการวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูใชวิธี Least Significant Difference (LSD)  

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูระหวาง 21 - 30 ป 

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/องคกรเอกชนมากที่สุด มีรายไดตอ
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เดือนอยูระหวาง 10,001 - 20,000 บาท ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล ตอการเลือกซ้ือ

เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา ภาพรวมอยูในระดับ

มาก และเมื่อพิจารณาเปน รายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนราย

ขอ พบวา อยูในระดับมากท่ีสุด คือ ประสิทธิภาพของสินคา ดานราคา ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ระดับมากที่สุด คือ การรับประกันคืนเงินเมื่อสินคามีปญหา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ในระดับมาก คือ ความมี

ชื่อเสียงของรานคา ดานการสงเสริมการตลาด ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ในระดับมากทุกขอ มีบริการหลังการขายมากท่ีสุด กลุมตัวอยางสวนมาก มีวัตถุประสงคใน

การซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลเพื่อสนับสนุนในการทํางาน  

ยี่หอคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่ตองการมากที่สุด คือ ยี่หอเอเซอร เหตุผลในการตัดสินใจ

เลือกยี่หอดังกลาว คือ ประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอรมาก การรูจักยี่หอเครื่องคอมพิวเตอร

กลุมนี้สวนมากรูจักจากเพ่ือนและผูใกลชิด แนะนํา ในการตัดสินใจซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรดังกลาว

ตัดสินใจดวยตัวเองมากที่สุด สวนมากตองการราคาเคร่ืองคอมพิวเตอรที่ 15,000 - 20,000 บาท 

สถานที่ท่ีซ้ือคอมพิวเตอรสวนมากคือศูนยคอมพิวเตอรทั่วไป การไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ

เครื่องคอมพิวเตอร โดยส่ือโฆษณาตางๆ วิธีชําระคาเคร่ืองคอมพิวเตอรเปนวิธีชําระงวดเดียวดวย

เงินสด การสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร สวนบุคคลสวนมากชอบการลด

ราคาสินคา การทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ อายุ และรายได ที่แตกตางกันมีผลตอการใช สวน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล ในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และการรูจักยี่หอคอมพิวเตอรที่ตองการซ้ือ ราคาเคร่ือง

คอมพิวเตอรที่ตองการซ้ือ การรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับคอมพิวเตอร วิธีชําระเงินคาเคร่ือง

คอมพิวเตอร ที่แตกตางกันมีผลตอการใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเครื่อง

คอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

ใจเพชร อรกาล (2548) ไดวิจัยปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวน

บุคคลในจังหวัดอํานาจเจริญ ดวยวิธีการสุมแบบกําหนดโควตา มีกลุมตัวอยาง 193 คน พบวาสวน

ใหญเปนผูหญิง อายุระหวาง 25 – 34 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนขาราชการและพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 3,000 - 10,000 บาท และสถานภาพโสดปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลมากที่สุด คือ ดานราคารองลงมา คือ ดานลักษณะของผูซ้ือ 

ดานผลิตภัณฑ และดานการหาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือตามลําดับ สวนปจจัยที่ไมมีอิทธิพลตอ
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การตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล คือ ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม

การตลาด 

จตุรภัทร สุนทรัช (2547) ไดวิจัยปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร 

สวนบุคคลของผูบริโภคในเขตสาทร การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจโดยสุมตัวอยางมา 400 

ตัวอยาง พบวาเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีชวงอายุระหวาง 2 1 - 30 ป มากที่สุด สวนใหญมี

สถานภาพโสดมากที่สุด มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 

บาทมากท่ีสุดสวนใหญมีการวิจัยอยูในระดับปริญญาตรีมากที่สุดและมีเครื่องคอมพิวเตอรใช

จํานวน 1 เครื่องในเรื่อของพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล 

จากการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางนิยมซ้ือซีพียูของ Intel Pentium 4 มากที่สุด ซ้ือ

คอมพิวเตอรยี่หอไอบีเอ็มมากท่ีสุด ซ้ือจอภาพชนิดจอ LCD มากที่สุด อุปกรณตอพวงที่ให

ความสําคัญมากท่ีสุดคือ เครื่องพร้ินเตอร ซ้ือคอมพิวเตอรเพ่ือใชพิมพงานเอกสาร ผูที่มีสวนรวมใน

การตัดสินใจซ้ือมากที่สุดคือ บิดา / มารดา ใชระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือภายใน 1 เดือน สถานที่ท่ี

นิยมไปซ้ือมากที่สุดคือ พันธทิพยพลาซา การเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรจะซ้ือเครื่องสําเร็จรูป ซ้ือ

ดวยเงินสดและราคาเคร่ืองคอมพิวเตอรที่ซ้ืออยูระหวาง15,000 – 20,000 บาท มากท่ีสุดกลุมตัวอยาง

มีความรูความเขาใจในเรื่องคอมพิวเตอร โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลางเมื่อพิจารณาในแตละ

ดาน พบวา กลุมตัวอยางมีความเขาใจในเรื่องระบบปฏิบัติการวินโดมากที่สุดรองลงมามีความเขาใจ

เรื่องคุณสมบัติการทํางานของซีพียู และคุณสมบัติการทํางานของฮารดดิสก 

สวนปจจัยสวนประสมการตลาดสามารถจําแนกระดับความสําคัญไดดังนี้ ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑท่ีใหความสําคัญ คือ เรื่องการพัฒนาที่สูงและรวดเร็ว การบริการหลังการขาย และการ

รับประกัน ปจจัยดานราคาท่ีใหความสําคัญ คือ ราคาเคร่ืองคอมพิวเตอร ราคาคาซอม และคาบริการ

หลังการขาย ปจจัยดานการจัดจําหนายที่ใหความสําคัญ คือ การมีศูนยบริการซอมบํารุงหลายแหง 

และการมีสินคาใหเลือกมากหลายย่ีหอ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ใหความสําคัญคือ 

การเพิ่มหนวยความจํา (RAM) ฟรี รองลงมาใหความสําคัญเรื่องความรูมนุษยสัมพันธของพนักงาน

ขายจากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดวยสถิติไคสแควร ( Chi-Square) พบวา ผูบริโภคท่ีมี

ลักษณะทางดานประชากรศาสตรแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลแตกตาง

กัน โดยผูบริโภคท่ีมีอาชีพและสถานภาพตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรแตกตางกันมาก

ที่สุด รองลงมา คือ เพศ ระดับการวิจัย อายุ และรายได ตามลําดับ สวนปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร สวนบุคคลดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑมี

อิทธิพลตอสถานท่ีท่ีไปเลือกซ้ือ และวิธีการชําระเงิน ปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือซีพียู
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และผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ ปจจัยดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอวัตถุประสงคในการซ้ือและ

วิธีการชําระเงิน และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือซีพียู 

ปราณี สีน้ําเงิน (2547) ไดวิจัยกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงสํารวจ โดยทําการสุมตัวอยางจํานวน 400

ตัวอยาง พบวา เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุอยูระหวาง 20  – 30 ป มีอาชีพเปนพนักงาน

บริษัท/ลูกจางเอกชน การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,000  –20,000 

บาท และมีรายไดตอเดือนของครอบครัว 50,001 บาทข้ึนไปกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

สวนใหญ สรุปไดดังนี้ 

1.  ขั้นการรับรูปญหาของผูบริโภคในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา มีวัตถุประสงค

เพื่อใชในการประกอบอาชีพมากที่สุด รองลงไป เพื่อความสะดวกสบายในการใชงานไดในทุกๆ 

สถานที ่

2.  ขั้นแสวงหาขอมูลใชระยะเวลาในการแสวงหาขอมูลระยะเวลา 1 เดือน โดยสวน

ใหญใชวิธีการสอบถามจากบุคคลท่ีรูจักกอนการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

3.  ขั้นการประเมินทางเลือก ผูบริโภคดูจากคุณสมบัติของเคร่ืองเพื่อใหเหมาะสมกับการ

ใชงาน 

4.  ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือโดยใชเวลา 1 เดือน ในการ

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

อนุพงศ กลํ่าพูล (2546) ไดวิจัยทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยที่ไดจากกลุมตัวอยาง 425 คน พบวาพฤติกรรมการ

ซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคล สวนใหญ เปนผูชาย อายุระหวาง 25 - 34 ป สถานภาพโสด ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี เปนพนักงานเอกชน/รับจาง และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 11,801 –17,100 บาท 

ทางดานทัศนคติของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาด มีทัศนคติที่ดีมากทางดาน

ผลิตภัณฑ มีทัศนคติที่ดีทางดานราคา และมีทัศนคติที่ดีทางดานการสงเสริมการตลาด ดาน

พฤติกรรมการซ้ือหรือการใชคอมพิวเตอรสวนบุคคล พบวาราคาท่ีจะซ้ือคอมพิวเตอรโดยเฉล่ียอยูที่ 

26,987 บาท ความถ่ีในการใชคอมพิวเตอรตอสัปดาหโดยเฉล่ีย 19.75 ช่ัวโมง ระยะเวลาในการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโดยเฉล่ีย 15.76 วัน จํานวนครั้งตอสัปดาหที่ใชคอมพิวเตอรโดยเฉล่ีย 7.76 

ครั้ง และพบพฤติกรรมการซ้ือสวนใหญ ดังนี้ ยี่หอที่เคยซ้ือหรือซ้ือเปนยี่หอตางประเทศ 

จุดประสงคที่สําคัญที่สุดที่ซ้ือคอมพิวเตอร คือ ใชในการทํางานสวนตัว ตัวผูซ้ือเองมีอิทธิพลมาก

ที่สุดที่ซ้ือคอมพิวเตอร ไดขอมูลจากเพื่อนที่นํามาใชในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรมากที่สุด 
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ลักษณะการซ้ือคอมพิวเตอรในรูปเงินสด สถานท่ีในการเลือกซ้ือ คือ ศูนยรวมคอมพิวเตอร เชน 

พันธุทิพยพลาซา เสรีเซ็นเตอร 

 รูปแบบการสงเสริมการขายของคอมพิวเตอรที่ชอบมากที่สุด คือ แถมบริการตางๆ เชน

ชั่วโมงการใชอินเตอรเน็ต บริการติดตั้ง บริการตรวจสอบสภาพ บริการลงโปรแกรมตางๆจากการ

เปรียบเทียบทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑรวมมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล ในดานระยะเวลาในการตัดสินใจ

เลือกซ้ือและในดานจํานวนครั้งตอสัปดาหที่ใชคอมพิวเตอร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ทางดานทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดในดานราคารวมมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล ในดานความถ่ีในการใชคอมพิวเตอรตอสัปดาห 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 แตทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดในดาน

ราคารวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอรสวนบุคคล ในดานจํานวนครั้งตอ

สัปดาหที่ใชคอมพิวเตอร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05สวนทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอ

สวนผสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาดรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ

เครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ทรงพล แดงเสริมสิริ (2545) ไดวิจัยตลาดอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรสวนบุคคลดวย

วิธีการวิจัยโดยสํารวจ การวิจัยที่ไดจากสุมกลุมตัวอยาง 440 คน พบวา พฤติกรรมการใช

คอมพิวเตอรสวนบุคคล สวนใหญ เปนผูชาย อายุระหวาง 25 - 35 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี

เปนพนักงานเอกชน และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาทวัตถุประสงคในการใช

คอมพิวเตอรสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคสวนใหญใชในการทํางานมีการขอคําปรึกษากอนการซ้ือ

เครื่องคอมพิวเตอรจากเพ่ือน ปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรจะดูจาก

ประสิทธิภาพ ระดับความรูในการเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรจะมีเพียงพอตอการเลือกซ้ือ ประเภท

ของโปรแกรมอินเตอรเน็ตจะใชเปนประจํามากที่สุดทัศนคติของผูบริโภคตอสวนผสมทาง

การตลาดของเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลโดยภาพรวมมีความเห็นดวยอยูในระดับปานกลาง 

สําหรับความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับความตองการใหผูประกอบการผลิตหรือจําหนายเครื่อง

คอมพิวเตอรสวนบุคคลมีการพัฒนาปรับปรุงในดานตางๆ สวนใหญตองการใหผูจําหนายกําหนด

ราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพและประสิทธิภาพของสินคาจากการเปรียบเทียบทัศนคติของผูบริโภค

ที่มีตอสวนผสมทางการตลาดของเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคล จําแนกตามเพศ อายุ ระดับการวิจัย 

อาชีพ และรายไดตอเดือน พบวาระดับความคิดเห็นในปจจัยทางดานสวนผสมทางการตลาดโดย

ภาพรวมไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ชัยสิทธ์ิ ศิลมัย (2540) ไดวิจัยปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวน

บุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดวยวิธีการวิจัยโดยสํารวจ และการสัมภาษณ

การวิจัยนี้มีกลุมตัวอยาง 120 คน โดยมีการแบงตามอาชีพท้ังหมด 4 กลุม คือ กลุมนักเรียน นักศึกษา 

กลุมขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ กลุมพนักงาน หาง ราน หรือพนักงานเอกชน และกลุมเจาของ

กิจการ และอ่ืนๆ และเก็บกลุมตัวอยางเทาๆ กัน กลุม 30 ตัวอยาง พบวาสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ

ระหวาง 25 - 34 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาทปจจัย

ดานผลิตภัณฑเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากกวาปจจัยดานอ่ืนๆ ในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวน

บุคคลของผูบริโภคทุกกลุมอาชีพ ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมา คือ ปจจัยดานราคาปจจัยดานชอง

ทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับปญหาของผูบริโภคคอมพิวเตอร

สวนบุคคล โดยรวมแลวพบวาอยูในระดับท่ีนอย แตเม่ือพิจารณาในรายละเอียดแลวจะพบวา

ผูบริโภคพบปญหาในดานราคามากที่สุด รองลงมา คือปญหาดานผลิตภัณฑ ปญหาดานชองทางการ

จัดจําหนาย และปญหาดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ 
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บทที่ 3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

ในการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยได

ดําเนินการตามขั้นตอน ดังนี้ 

1. ประเภทของงานวิจัย 

2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

4. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

5. การเก็บรวบรวมขอมูล 

6. การวิเคราะหขอมูล 

 

1. ประเภทของงานวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) โดยเปนการวิจัยจากขอมูลปฐม

ภูมิ ( Primary data) ในรูปแบบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางซ่ึงรวบรวมจากการเก็บขอมูล

ภาคสนาม ในเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนประชากร

เปาหมายของการวิจัยครั้งนี้ และ นําแบบสอบถาม ท่ีไดจาก การเก็บขอมูลไปประมวลผลโดยใช

โปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS (Statistic package for social science)  

 
2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

2.1 ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเฉพาะ พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

กรุงเทพมหานคร ท่ีตัดสินใจการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  

2.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

กรุงเทพมหานคร ท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา โดยวิธี การเลือก กลุมตัวอยางตาม

ความสะดวก (Convenient Sampling) จากสถานที่ตางๆในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร แตเนื่องจาก

ไมสามารถทราบประชากรท่ีแนนอน  จึงใชการกําหนดขนาดตัวอยาง โดยคํานวณขนาดของกลุม
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ตัวอยางดวยสูตรของยามาเน (Yamane 1973 : 725-727) ท่ีระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ยอมใหเกิด

ความคลาดเคล่ือนรอยละ 5 ไดขนาดตัวอยาง 400 ตัวอยาง  

 

3. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการวิจัย โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 3 สวนดังนี้ 
สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลดานประชากรศาสตรผูตอบแบบสอบถาม  ซ่ึง

ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ระดับรายได ระดับรายจาย  และอาชีพ โดยเปนคําถาม

ประเภทปลายปด (Closed Ended Question) จํานวน7 ขอ 

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา

ของผูตอบแบบสอบถาม โดยคําถามมีลักษณะเปนคําถามประเภทปลายปดแบบ (Closed Ended 

Question) จํานวน 9 ขอ 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา โดยลักษณะ แบบสอบถาม เปนแบบมาตราริเคอรท ( Likert 

Scale) แบงออกเปน 5 ระดับ ซ่ึงกําหนดเกณฑคะแนนคําตอบดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด 2545) 

ระดับความเห็น   เชิงบวก ระดับคะแนน  

มากท่ีสุด     5  

มาก      4  

ปานกลาง     3  

นอย      2 

นอยที่สุด     1  

สําหรับเกณฑการใหคะแนนคาเฉล่ียในแตละระดับช้ัน ใชสูตรการคํานวณชวงกวางของ

ชั้น ดังนี้ 

ความกวางของชวงระดับความคิดเห็น =   คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด 

                      จํานวนชั้น 

     =        5 – 1 

                  5 

     = 0.8 
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เกณฑการประเมินผลใชเกณฑการประเมินผลดังตอไปนี้ 

คาเฉล่ีย 4.20 – 5.00 แปลผลวา มากที่สุด  

คาเฉล่ีย 3.40 - 4.19 แปลผลวา มาก  

คาเฉล่ีย 2.60 - 3.39 แปลผลวา ปานกลาง  

คาเฉล่ีย 1.80 - 2.59 แปลผลวา นอย  

คาเฉล่ีย 1.00 - 1.79   แปลผลวา นอยที่สุด  

 

4. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
1. วิจัยคนควาเอกสารวิชาการ หนังสือ และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมและปจจัย

สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

2. ผูวิจัย สรางแบบสอบถามแลวนําไปปรึกษาอาจารย ที่ปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิ  เพื่อ

ตรวจสอบความสอดคลองของเน้ือหากับวัตถุประสงคของการวิจัย เปนการศึกษาความเที่ยงตรง 

(Validity) ของแบบสอบถามแลวนํามาปรับปรุงแกไข เพ่ือใหคําถามชัดเจนสามารถส่ือความหมาย

ไดตรงประเด็นและเหมาะสมยิ่งขึ้น 

3. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวไปทดลอง ใชกับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะคลายกลุม

ตัวอยางจํานวน 40 ชุด เพ่ือเปนการตรวจสอบความชัดเจนของคําถาม จากน้ันทดสอบความเช่ือมั่น

ดวยสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค ( Cronbach’s alpha coefficient) ซ่ึงเปนเคร่ืองมือที่นิยม

ใชตรวจสอบความเชื่อม่ัน หากไดคา Alpha อยูในระดับ 0.70 – 1.00 จะถือวาคาของความเช่ือมั่นอยู

ในเกณฑสูง (สุชาติ ประสิทธ์ิรัฐสิทธุ 2546 : 261) สําหรับผลการทดสอบในครั้งนี้ไดคา Alpha 

0.8252 จากน้ันจึงนําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 

 

5.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยได ดําเนินการเก็บขอมูล ดวยวิธีแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุดโดยขอความ

รวมมือจาก กลุมตัวอยาง ชวย กรอกแบบสอบถาม ท่ีผูวิจัยจัดทําขึ้น  เมื่อกลุมตัวอยางกรอก

แบบสอบถามสมบูรณแลวใหสงคืนผูวิจัย  โดยไดรับแบบสอบถามคืนมา จํานวน 400 ชุด คิดเปน

รอยละ 100.00 
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6.  การวิเคราะหขอมูล 
ขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยจะนํามาตรวจสอบความถูกตองสมบูรณทุก

ชุดและนํามาลงรหัส (Coding) ประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปซ่ึงแยกสถิติที่ใชในการ

วิเคราะหขอมูลไดดังนี้ 

1. วิเคราะหขอมูล ดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายได รายจาย และอาชีพ ของ ผูตอบแบบสอบถาม โดยใชความถ่ี (Frequency) และคารอยละ 

(Percentage) 

2. วิเคราะหพฤติกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุม

ตัวอยาง โดยใชความถ่ี และคารอยละ 

3. วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบ

พกพา ของกลุมตัวอยาง โดยใชความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard deviation) 
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บทที่ 4 
การวิเคราะหขอมูล 

 

งานวิจัย เรื่อง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดนําขอมูล

ตัวอยาง จํานวน 400 ชุด ที่ผานการตรวจสอบคุณภาพแลว มาทําการวิเคราะห ดวยโปรแกรมสถิติ

สําเร็จรูปเพื่อการวิจัย โดยแบงการวิเคราะหเปนสวน ๆ ดังนี้ 

สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง โดยการนําขอมูลมา

คํานวณวิเคราะหหาคาสถิติโดยใชคาความถ่ี และคารอยละ 

สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูล พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของกลุม

ตัวอยาง โดยการนําขอมูลมาคํานวณวิเคราะหหาคาสถิติโดยใชคาความถ่ี และคารอยละ 

สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8Ps) ท่ีมีสงผลตอการเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุมตัวอยาง โดยการนําขอมูลมาคํานวณวิเคราะหหาคาสถิติโดยใช

ความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
ขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายได รายจาย และอาชีพ จากผลการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม

ที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จากกลุมตัวอยาง 400 คน สามารถแสดงขอมูลดาน

ประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 1 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
          หญิง 283 70.75 

          ชาย 117 29.25 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง 

จํานวน 283 คน คิดเปนรอยละ 70.75 รองลงมาเปน เพศชาย  จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.25
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ตารางท่ี 2 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 
20 – 25 ป 34 8.50 

26 – 30 ป 145 36.25 

31 – 35 ป 155 38.75 

36 – 40 ป 43 10.75 

41 – 45 ป 23 5.75 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน อายุ มีอายุระหวาง 31  – 35 ป 

คิดเปนรอยละ 38.75 รองลงมามีอายุระหวาง 26 – 30 ป คิดเปนรอยละ 36.25 อายุระหวาง 36 – 40 ป 

คิดเปนรอยละ 10.75 อายุระหวาง 20 – 25 ป คิดเปนรอยละ 8.50 และ อายุระหวาง 41 – 45 ป คิด

เปนรอยละ 5.75 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 3 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามสถานภาพของกลุมตัวอยาง 

สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ 
โสด 334 83.50 

สมรส 66 16.50 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีสถานภาพ โสด คิดเปนรอย

ละ 83.50 และสมรส คิดเปนรอยละ 16.50  
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ตารางท่ี 4 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 33 8.25 

ปริญญาตรี 305 76.25 

ปริญญาโท 62 15.50 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน สําเร็จการศึกษาร ะดับ 

ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 76.25 รองลงมา มีการศึกษา ปริญญาโท คิดเปนรอยละ 15.50 มีการศึกษา 

ต่ํากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 8.25 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 5 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยาง 

รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 
5,000-15,000 บาท 37 9.25 

15,001-25,000 บาท 126 31.50 

25,001-35,000 บาท 110 27.50 

35,001 บาท ขึ้นไป 127 31.75 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีรายไดตอเดือน 35,001 บาท 

ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 31.75 รองลงมามีรายไดระหวาง 15,001-25,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.5 0 มี

รายไดระหวาง 25,001 – 35,000 บาท คิดเปนรอยละ 27.50 และมีรายไดระหวาง 5,000 – 15,000 

บาท คิดเปนรอยละ 9.25 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 6 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามรายจายตอเดือนของกลุมตัวอยาง 

รายจายตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 
5,000-15,000 บาท 147 36.75 

15,001-25,000 บาท 140 35.00 

25,001-35,000 บาท 83 20.75 

35,001 บาท ขึ้นไป 30 7.50 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน  มีรายจายตอเดือน ระหวาง 

5,000 -15,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.75 รองลงมา มีรายจายตอเดือน ระหวาง 15,001-25,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 35.0 0 มีรายจายตอเดือน ระหวาง 25,001-35,000 บาท คิดเปนรอยละ 20.75 และมี

รายจายตอเดือน 35,001 บาท ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 7.50 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 7 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยาง 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 
เจาหนาที่ฝายการตลาด 108 27.00 

เจาหนาที่ฝายบุคคล 35 8.75 

เจาหนาที่ฝายบัญชี  33 8.25 

เจาหนาที่ของฝายอ่ืนๆ 224 56.00 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน  อาชีพสวนใหญ เป น

เจาหนาที่ฝายการตลาด คิดเปนรอยละ 27.00 เปนเจาหนาที่ฝายบุคคลคิดเปนรอยละ 8.75 เจาหนาที่

ฝายบัญชี  คิดเปนรอยละ 8.25 และเจาหนาที่ ฝายอ่ืนๆซ่ึงนอกเหนือจาก  ฝายบุคคล  ฝายการตลาด 

และฝายบัญชี คิดเปนรอยละ 56.00  
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สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุมตัวอยาง 

ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของผูตอบแบบสอบถามท่ีใชเปน

กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จากกลุมตัวอยาง 400 คน สามารถแสดงขอมูล พฤติกรรม การเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 8 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามรูปแบบการชําระเงินในการซ้ือคอมพิวเตอร 

    แบบพกพา 

รูปแบบการชําระเงิน                           
ในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา จํานวน (คน) รอยละ 

ชําระแบบเงินผอน 218 54.50 

ชําระแบบเงินสด 182 45.50 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน รูปแบบการชําระเงินในการ

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาสวนใหญชําระแบบเงินผอน คิดเปนรอยละ 54.50 และชําระแบบเงินสด 

คิดเปนรอยละ 45.50 
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ตารางท่ี 9 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามย่ีหอคอมพิวเตอรแบบพกพาที่ซ้ือ 

ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพาที่ตัดสินใจซ้ือ จํานวน (คน) รอยละ 
Acer 146 36.50 

อ่ืนๆ 57 14.25 

Dell 46 11.50 

Compaq 37 9.25 

Apple 36 9.00 

Lenovo 28 7.00 

Asus 21 5.25 

HP 19 4.75 

Toshiba 10 2.50 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน  ตัดสินซ้ือ คอมพิวเตอรแบบ

พกพา สวนใหญ ยี่หอ Acer คิดเปนรอยละ 36.50 รองลงมาเปนยี่หออ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 14.25  ย่ีหอ 

Dell คิดเปนรอยละ 11.50 ย่ีหอ Compaq คิดเปนรอยละ 9.25 ยี่หอ Apple คิดเปนรอยละ 9.00 ย่ีหอ 

Lenovo คิดเปนรอยละ 7.00 ยี่หอ Asus คิดเปนรอยละ 5.25 ยี่หอ HP คิดเปนรอยละ 4.75 และยี่หอ 

Toshiba คิดเปนรอยละ 2.50 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 10 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามสถานท่ีท่ีซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

สถานที่ที่ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา จํานวน (คน) รอยละ 
หางสรรพสินคา 225 56.25 

ตามสถานที่จัดกิจกรรมตางๆ 85 20.25 

ตัวแทนจําหนาย 81 21.25 

ตามเว็บไซต 9 2.25 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน  สวนใหญซ้ือคอมพิวเตอร

แบบพกพาจากหางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 56.25 รองลงมา ซ้ือจากสถานท่ีจัดกิจกรรมตางๆ คิด

เปนรอยละ 20.25 ซ้ือผานตัวแทนจําหนาย คิดเปนรอยละ 21.25 ซ้ือตามเว็บไซต คิดเปนรอยละ 2.25 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 11 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามลักษณะงานที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพา 

ลักษณะงานที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพา จํานวน (คน) รอยละ 
ใชงานเชิงการศึกษา 209 52.25 

ใชงานในเชิงพาณิชย 99 24.75 

ใชงานในสํานักงาน 92 23.00 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน  มีลักษณะงานที่ใช

คอมพิวเตอรในเชิงการศึกษา คิดเปนรอยละ 52.25 รองลงมา ใชงานในเชิงพาณิชย คิดเปนรอยละ 

24.75 และใชงานในสํานักงาน คิดเปนรอยละ 23.00 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 



45 

 

ตารางท่ี 12 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามเหตุผลในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

เหตุผลในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา จํานวน (คน) รอยละ 
ทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต 183 45.75 

เพื่อศึกษาหาความรู ทํารายงาน 123 30.75 

จําเปนเพื่อใชในการเดินทาง 36 9.00 

สมัยนิยม ทันสมัยในสายตาเพ่ือน 30 7.50 

เหตุผลอ่ืนๆ 15 3.75 

ดูภาพยนตร ฟงเพลง เลนเกม 13 3.25 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน  มี เหตุผลในการซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพา สวนใหญตองการทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต คิดเปนรอยละ 

45.75 รองลงมา เพ่ือศึกษาหาความรู ทํารายงาน คิดเปนรอยละ 30.75  จําเปนเพื่อใชในการเดินทาง  

คิดเปนรอยละ 9.00 สมัยนิยม ทันสมัยในสายตาเพ่ือน คิดเปนรอยละ  7.50 เหตุผลอ่ืนๆ  คิดเปนรอย

ละ 3.75 และดูภาพยนตร ฟงเพลง เลนเกม คิดเปนรอยละ 3.25 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามขอมูลขาวสารท่ีใชประกอบการซ้ือคอมพิวเตอร 

     แบบพกพา 

ขอมูลขาวสารท่ีใชประกอบการตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด จํานวน (คน) รอยละ 

บุคคลท่ีนาเชื่อถือ 216 54.00 

อินเตอรเน็ต 99 24.75 

นิตยสารคอมพิวเตอร 30 7.50 

ใบปลิว/แผนพับ 28 7.00 

พนักงานขาย 17 4.25 

หนังสือพิมพ 10 2.50 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน  ขอมูลขาวสารท่ีใช

ประกอบการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด มาจากบุคคลที่นาเชื่อถือ คิดเปนรอยละ 

54.0 รองลงมา มาจากอินเตอรเน็ต คิดเปนรอยละ 24.75  นิตยสารคอมพิวเตอร  คิดเปนรอยละ  7.50 

ใบปลิว/แผนพับ  คิดเปนรอยละ  7.00 พนักงานขาย  คิดเปนรอยละ  4.25 และหนังสือพิมพ  คิดเปน

รอยละ 2.50 ตามลําดับ 

 

 ตารางท่ี 14 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามคาใชจายในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

คาใชจายในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา จํานวน (คน) รอยละ 
10,000 – 20,000 บาท 127 31.75 

20,001 – 30,000 บาท 224 56.00 

30,001 – 40,000 บาท 28 7.00 

40,001 บาท ขึ้นไป 21 5.25 

รวม 400 100.00 
                     

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน  มีคาใชจายในการซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพา มากท่ีสุดระหวาง 20,001  – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 56.0 0 รองลงมา 

ระหวาง 10,000 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.75 ระหวาง  30,001 – 40,000 บาท คิดเปนรอยละ

7.00 และต้ังแต 40,001 บาท ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 5.25 ตามลําดับ 



47 

 

ตารางท่ี 15 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามปจจัยทีส่งผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

     คอมพิวเตอรแบบพกพา 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา จํานวน (คน) รอยละ 
สินคา 203 50.75 

ผอนชําระได 45 12.00 

ราคา 43 10.00 

บริการหลังการขาย 36 9.00 

ตราสินคา 33 8.25 

สวนลดพิเศษ 22 5.50 

รานคา/ผูขาย 13 3.25 

ของแถม 5 1.25 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด คือตัวสินคาเอง คิดเปนรอยละ  50.75 รองลงมาคือ ผอนชําระ

ไดคิดเปนรอยละ 12.00 ราคา ราคา  คิดเปนรอยละ  10.00 บริการหลังการขาย  คิดเปนรอยละ  9.00   

ตราสินคา คิดเปนรอยละ 8.25 สวนลดพิเศษ คิดเปนรอยละ  5.50 รานคา/ผูขาย  คิดเปนรอยละ  3.25

และของแถม คิดเปนรอยละ 1.25 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 16 แสดงจํานวน คารอยละ จําแนกตามนํ้าหนักที่คิดวาเหมาะสมของคอมพิวเตอร 

     แบบพกพา  

น้ําหนักที่คิดวาเหมาะสมของ                    
คอมพิวเตอรแบบพกพา จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 1 กิโลกรัม 107 26.75 

1 - 1.5 กิโลกรัม 266 66.50 

1.6 - 2. กิโลกรัม 27 6.75 

รวม 400 100.00 
 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 400 คน  คิดวาน้ํา หนักที่คิดวา

เหมาะสม ของคอมพิวเตอรแบบพกพา สวนใหญควรอยูระหวาง 1  – 1.5 กิโลกรัม คิดเปนรอยละ 

66.5 รองลงมาคือ นอยกวา 1 กิโลกรัม คิดเปนรอยละ 26.75  และนํ้าหนัก 1.6 - 2. กิโลกรัม  คิดเปน

รอยละ 6.75 ตามลําดับ 
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สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8Ps) ท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ      
                 คอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุมตัวอยาง 

จากผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดท่ี สงผลตอการ เลือก ซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของผูตอบแบบสอบถามท่ีใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จากกลุม

ตัวอยาง 400 คน สามารถแสดงขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดท่ี สงผลตอการ เลือก ซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 17 แสดงคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ

     เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ (Product) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

ยี่หอของคอมพิวเตอรแบบพกพา 4.17 0.71 มาก 

คอมพิวเตอรแบบพกพามีใหเลือกหลายรุน 3.76 0.69 มาก 

คอมพิวเตอรแบบพกพามีน้ําหนักเบา 3.88 0.63 มาก 

ความเร็วในการทํางาน 4.58 0.56 มากท่ีสุด 

ชื่อเสียงของผูผลิตคอมพิวเตอรแบบพกพา 4.09 0.82 มาก 

รวม 4.09 0.41 มาก 
 

จากการศึกษา พบวา ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.09 ซ่ึงเปนคาเฉล่ียเกี่ยวกับ สวนประสม

ทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของกลุมตัวอยางอยูในระดับมาก โดย

เมื่อพิจารณาในผลของแตละขอแลว พบวา ความเร็วในการทํางานของคอมพิวเตอรแบบพกพา มี

คาเฉล่ียสูงสุดคือ 4.58 รองลงมาคือ ย่ีหอของคอมพิวเตอรแบบพกพา มีคาเฉล่ีย 4.17 
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ตารางท่ี 18 แสดงคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ

     ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  ดานราคา 

ดานราคา (Price) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

มีราคาเหมาะสมกับความเร็วในการประมวลผล  4.35 0.81 มากท่ีสุด 

มีราคาใกลเคียงกับคอมพิวเตอรตั้งโตะ 3.43 0.95 มาก 

เงื่อนไขที่งายตอการซ้ือ (ชําระแบบเงินผอนได) 3.75 1.01 มาก 

ราคาขายตอของคอมพิวเตอรแบบพกพาไมตก 2.96 1.03 ปานกลาง 

คาซอมหลังหมดรับประกัน 3.65 1.12 มาก 

รวม 3.63 0.60 มาก 
 

จากการศึกษา พบวา ดานราคา มีคาเฉล่ีย 3.63 ซ่ึงเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผล

ตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา อยูในระดับมาก โดยเม่ือพิจารณาในผลของแตละขอแลว 

พบวา คอมพิวเตอรแบบพกพามีราคาเหมาะสมกับ ความเร็วในการประมวลผล มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ 

4.35 รองลงมาคือ เงื่อนไขที่งายตอการซ้ือ (ชําระแบบเงินผอนได) มีคาเฉล่ีย 3.75 
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ตารางท่ี 19 แสดงคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ

     เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  ดานการจัดจําหนาย 

ดานการจัดจําหนาย (Place) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

มีการบริการนอกสถานที ่ 3.63 1.03 มาก 

สถานที่จัดจําหนายตั้งอยูใกลที่พักอาศัย 3.59 0.88 มาก 

เดินทางไดสะดวกสบาย รถไมติด 3.68 0.94 มาก 

สถานที่ตั้งรานมีที่จอดรถเพียงพอ 3.52 0.96 มาก 

สถานที่ตั้งรานโดดเดนสะดุดตา 3.09 0.85 ปานกลาง 

รวม 3.50 0.73 มาก 
 

จากการศึกษา พบวา ดานการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ีย 3.50 ซ่ึงเปนคาเฉล่ียเกี่ยวกับ          

สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของกลุมตัวอยางอยูใน

ระดับมาก โดยเม่ือพิจารณาในผลของแตละขอแลว พบวา เดินทางไดสะดวกสบาย รถไมติด มี

คาเฉล่ียสูงสุดคือ 3.68 รองลงมาคือ มีการบริการนอกสถานที่ มีคาเฉล่ีย 3.63 
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ตารางท่ี 20 แสดงคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ

     เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

ส่ือโทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3.03 0.95 ปานกลาง 

ส่ืออินเตอรเน็ตมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3.57 1.09 มาก 

ส่ือส่ิงพิมพมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3.42 1.00 มาก 

ของแถมท่ีไดรับ 3.87 0.73 มาก 

มีการลดราคาพิเศษ 4.36 0.62 มากท่ีสุด 

รวม 3.65 0.56 มาก 
 

จากการศึกษา พบวา ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ีย 3.65 ซ่ึงเปนคาเฉล่ียเกี่ยวกับ

สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของกลุมตัวอยางอยูใน

ระดับมาก โดยเม่ือพิจารณาในผลของแตละขอแลว พบวา มีการลดราคาพิเศษ มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ 

4.36 รองลงมาคือ ของแถมท่ีไดรับ มีคาเฉล่ีย 3.87 
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ตารางท่ี 21 แสดงคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ 

                   เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ดานการบรรจุภัณฑ 

ดานการบรรจุภัณฑ (Packaging) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

สะดุดตารูปทรงคอมพิวเตอรแบบพกพา 3.85 0.74 มาก 

สะดุดตากับสีตัวเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา 3.67 0.77 มาก 

คอมพิวเตอรแบบพกพาสวยงาม 3.76 0.69 มาก 

มีบรรจุภัณฑปกปองตัวเคร่ือง 3.87 0.67 มาก 

มีกระเปาสําหรับห้ิวออกนอกสถานที ่ 3.68 0.91 มาก 

รวม 3.76 0.56 มาก 
 

จากการศึกษา พบวา ดานการบรรจุภัณฑ มีคาเฉล่ีย 3.76 ซ่ึงเปนคาเฉล่ียเกี่ยวกับสวน

สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของกลุมตัวอยาง อยูใน

ระดับมาก โดยเม่ือพิจารณาในผลของแตละขอแลว พบวา มีบรรจุภัณฑปกปองตัวเครื่อง มีคาเฉล่ีย

สูงสุดคือ 3.87 รองลงมาคือ สะดุดตารูปทรงคอมพิวเตอรแบบพกพา มีคาเฉล่ีย 3.85   
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ตารางท่ี 22 แสดงคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ     

                   เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ดานพนักงานขาย 

ดานพนักงานขาย (Persona) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

พนักงานขายหนาตาด ี 2.41 0.97 นอย 

พนักงานขายพูดจายิ้มแยมแจมใส 3.72 0.81 มาก 

พนักงานขายมีความรูเรื่องคอมพิวเตอร 4.57 0.58 มากท่ีสุด 

พนักงานขายขอรองใหชวยทํายอด 1.76 0.88 นอยที่สุด 

รูจักพนักงานขายเปนการสวนตัว 2.33 1.05 นอย 

รวม 2.96 0.52 ปานกลาง 
 

จากการศึกษา พบวา ดานพนักงานขาย มีคาเฉล่ีย 2.96 ซ่ึงเปนคาเฉล่ียเกี่ยวกับ            

สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของกลุมตัวอยาง อยูใน

ระดับปานกลาง โดยเม่ือพิจารณาในผลของแตละขอแลว พบวา พนักงานขายมีความรูเรื่อง

คอมพิวเตอร มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ 4.57 รองลงมาคือ พนักงานขายพูดจายิ้มแยมแจมใส มีคาเฉล่ีย 3.72 
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ตารางท่ี 23 แสดงคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ 

      เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  ดานการใหขาวสาร 

ดานการใหขาวสาร (PR) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

ขอคําปรึกษาจากเพื่อนกอนตัดสินใจซ้ือ 3.80 0.99 มาก 

บริษัทฯผูขายมีภาพลักษณที่ด ี 3.74 0.75 มาก 

บริษัทฯผูขายรวมมือกับส่ือในเทศกาลตาง  ๆ 3.14 0.95 ปานกลาง 

บริษัทฯผูขายมีการส่ือสารตอกยํ้าตราสินคา 3.23 0.76 ปานกลาง 

การรับขาวสารมาจากส่ือที่นาเชื่อถือ 3.87 0.69 มาก 

รวม 3.56 0.53 มาก 
 

จากการศึกษา พบวา ดานการใหขาวสาร  มีคาเฉล่ีย 3.56 ซ่ึงเปนคาเฉล่ียเกี่ยวกับ สวน

ประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของกลุมตัวอยาง อยูในระดับ

มาก โดยเมื่อพิจารณาในผลของแตละขอแลว พบวา การรับขาวสารมาจากส่ือที่นาเชื่อถือ มีคาเฉล่ีย

สูงสุดคือ 3.87 รองลงมาคือ ขอคําปรึกษาจากเพื่อนกอนตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 3.80 
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ตารางท่ี 24 แสดงคาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ 

      เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา  ดานพลัง 

ดานพลัง (Power) คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การแปลผล 

กลุมคนใกลชิดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 3.73 1.02 มาก 

กระแสสังคมท่ีเกิดขึ้นในชวงท่ีตัดสินใจซ้ือ 3.10 0.83 ปานกลาง 

การชื่นชอบตราสินคาสวนตัวมากอนแลว 3.73 0.95 มาก 

การไดรับการนับหนาถือตาจากสังคม 2.85 0.93 ปานกลาง 

การถูกกระตุนจากสภาพส่ิงแวดลอมรอบขาง 2.87 1.02 ปานกลาง 

รวม 3.26 0.61 ปานกลาง 
 

จากการศึกษา พบวา ดานพลัง มีคาเฉล่ีย 3.26 ซ่ึงเปนคาเฉล่ียเกี่ยวกับ สวนประสมทาง

การตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา ของกลุมตัวอยาง อยูในระดับปานกลาง 

โดยเม่ือพิจารณาในผลของแตละขอแลว พบวา กลุมคนใกลชิดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ และ การชื่น

ชอบตราสินคาสวนตัวมากอนแลว มีคาเฉล่ียสูงสุดคือ 3.73 รองลงมาคือ กระแสสังคมท่ีเกิดขึ้น

ในชวงท่ีตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย 3.10 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

การวิจัย เร่ือง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิง

ปริมาณ มีวัตถุประสงคการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายได รายจาย และอาชีพของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ท่ีสงผลตอการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของ พนักงานบริษัทเอกชน

ในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด(8Ps) ที่มีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร

แบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรงุเทพมหานคร 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสอบถาม โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 

คน และวิธีการเลือกกลุมตัวอยางตามสะดวก (Convenient Sampling) วิเคราะหขอมูลโดยใช

คาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ดังนี้ 

 

สรุปผลการวิจัย 
1. ขอมูลดานประชากรศาสตร  

ผลการวิเคราะหขอมูล ดานประชากรศาสตร ของกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา สวน

ใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 70.75 มีอายุระหวาง 31  – 35 ป คิดเปนรอยละ 38.75 สถานภาพ  

โสด คิดเปนรอยละ 83.5 0 การศึกษาระดับ ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 76.25 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

สวนใหญ 35,001 บาท ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 31.75 สวนรายจายเฉล่ียตอเดือน อยูระหวาง 5,000-

15,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.75 และอาชีพสวนใหญ เปน เจาหนาที่แผนกอ่ืนๆ ซ่ึงอยูใน

บริษัทเอกชน นอกเหนือจาก ฝายบุคคล  ฝายการตลาด และฝายบัญชี คิดเปนรอยละ 56.00  
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2. การวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาพนักงานบริษัทเอกชน

ในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

ของกลุมตัวอยาง 400 คน พบวาสวนใหญมีรูปแบบการชําระเงินแบบเงินผอน คิดเปนรอยละ 54.50 

ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีตัดสินใจซ้ือมากที่สุด คือยี่หอ Acer คิดเปนรอยละ 36.50 สถานท่ีซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพา คือ หางสรรพสินคา คิดเปนรอยละ 56.25 และลักษณะงานที่ใช

คอมพิวเตอรแบบพกพา คือ เพื่อใชงานในเชิงการศึกษา คิดเปนรอยละ 52.25 และเหตุผลในการซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพา คือ เพื่อทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต คิดเปนรอยละ 45.75 ขอมูล

ขาวสารท่ีใชประกอบการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด สวนใหญมาจากบุคคลที่

นาเช่ือถือ คิดเปนรอยละ 54.00 คาใชจายในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาอยูระหวาง 20,001 – 

30,000 บาท คิดเปนรอยละ 56.00 สวนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพามาก

ที่สุด คือตัวของสินคา คิดเปนรอยละ 50.75 และน้ําหนักที่คิดวาเหมาะสมของคอมพิวเตอรแบบ

พกพาควรอยูระหวาง 1 – 1.5 กิโลกรัม คิดเปนรอยละ 66.50  

3. การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด (8Ps) ท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร  จําแนกตามดาน

ตางๆ  

ดานผลิตภัณฑ จากการวิเคราะหกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา โดยรวมอยูในระดับมาก 

คิดเปนรอยละ 4.09  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร

แบบพกพาอยูในระดับมากท่ีสุดจํานวน 1 ขอ คือ ความเร็วในการทํางานของคอมพิวเตอรแบบ

พกพา และอยูในระดับมาก จํานวน 4 ขอ 1. ยี่หอของคอมพิวเตอรแบบพกพา 2. ชื่อเสียงของผูผลิต

คอมพิวเตอรแบบพกพา 3. คอมพิวเตอรแบบพกพามีน้ําหนักเบา 4. คอมพิวเตอรแบบพกพามีให

เลือกหลายรุน โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับคือ  

ความเร็วในการทํางานของคอมพิวเตอรแบบพกพา 

ยี่หอของคอมพิวเตอรแบบพกพา 

ชื่อเสียงของผูผลิตคอมพิวเตอรแบบพกพา 

คอมพิวเตอรแบบพกพามีน้ําหนักเบา 

คอมพิวเตอรแบบพกพามีใหเลือกหลายรุน 

ดานราคา จากการวิเคราะหกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา โดยรวมอยูในระดับมาก คิด

เปนรอยละ 3.63 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ราคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบ

พกพาอยูในระดับมากท่ีสุดจํานวน 1 ขอ คือ ราคาเหมาะสมกับความเร็วในการประมวลผล อยูใน
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ระดับมาก 3 ขอ คือ 1. เงื่อนไขที่งายตอการซ้ือ 2. คาซอมหลังหมดรับประกัน 3. ราคาใกลเคียงกับ

คอมพิวเตอรตั้งโตะ อยูในระดับปานกลาง 1 ขอ คือ ราคาขายตอของคอมพิวเตอรแบบพกพาไมตก

โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับคือ 

ราคาเหมาะสมกับความเร็วในการประมวลผล 

เงื่อนไขที่งายตอการซ้ือ (ชําระแบบเงินผอนได) 

คาซอมหลังหมดรับประกัน 

ราคาใกลเคียงกับคอมพิวเตอรตั้งโตะ 

ราคาขายตอของคอมพิวเตอรแบบพกพาไมตก 

ดานการจัดจําหนาย จากการวิเคราะหกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา โดยรวมอยูใน

ระดับมาก คิดเปนรอยละ 3.50  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา การจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาอยูในระดับมากจํานวน 4 ขอ คือ 1. เดินทางไดสะดวกสบาย รถไมติด 2. 

มีการบริการนอกสถานที ่3. สถานท่ีจัดจําหนายตั้งอยูใกลที่พักอาศัย 4. สถานท่ีตั้งรานมีที่จอดรถ

เพียงพอ และอยูในระดับปานกลาง จํานวน 1 ขอ คือ สถานที่ตั้งรานโดดเดนสะดุดตา โดยมีคาเฉล่ีย

ตามลําดับคือ  

เดินทางไดสะดวกสบาย รถไมติด 

มีการบริการนอกสถานที ่

สถานที่จัดจําหนายตั้งอยูใกลที่พักอาศัย 

สถานที่ตั้งรานมีที่จอดรถเพียงพอ 

สถานที่ตั้งรานโดดเดนสะดุดตา 

ดานการสงเสริมการตลาด จากการวิเคราะหกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา โดยรวมอยู

ในระดับมาก คิดเปนรอยละ 3.65  เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา การสงเสริมการตลาดมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาอยูในระดับมากท่ีสุดจํานวน 1 ขอ คือ การลดราคาพิเศษ อยูใน

ระดับมากจํานวน 3 ขอ คือ 1. ของแถมท่ีไดรับ 2. ส่ืออินเตอรเน็ต 3. ส่ือส่ิงพิมพ และอยูในระดับ

ปานกลางจํานวน 1 ขอ คือ ส่ือโทรทัศน โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับคือ  

การลดราคาพิเศษ 

ของแถมท่ีไดรับ 

ส่ืออินเตอรเน็ตมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ส่ือส่ิงพิมพมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ส่ือโทรทัศนมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
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ดานการบรรจุภัณฑ จากการวิเคราะหกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา โดยรวมอยูใน

ระดับมาก คิดเปนรอยละ 3.76  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา การบรรจุภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาอยูในระดับมากจํานวน 5 ขอ โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับคือ  

มีบรรจุภัณฑปกปองตัวเครื่อง 

สะดุดตารูปทรงคอมพิวเตอรแบบพกพา 

คอมพิวเตอรแบบพกพาสวยงาม 

มีกระเปาสําหรับห้ิวออกนอกสถานที ่

สะดุดตากับสีตัวเครื่องคอมพิวเตอรแบบพกพา 

ดานพนักงานขาย จากการวิเคราะหกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา โดยรวมอยูในระดับ

ปานกลาง คิดเปนรอยละ 2.96 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา การสงเสริมการตลาดมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาอยูในระดับมากท่ีสุดจํานวน 1 ขอ คือ พนักงานขายมีความรู

เรื่องคอมพิวเตอร อยูในระดับมากจํานวน 1 ขอ คือ พนักงานขายพูดจายิ้มแยมแจมใส  อยูในระดับ

นอยจํานวน 2 ขอ คือ 1. พนักงานขายหนาตาด ี2.รูจักพนักงานขายเปนการสวนตัว และอยูในระดับ

นอยมากจํานวน 1 ขอ คือ พนักงานขายขอรองใหชวยทํายอด โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับคือ  

พนักงานขายมีความรูเรื่องคอมพิวเตอร 

พนักงานขายพูดจายิ้มแยมแจมใส 

พนักงานขายหนาตาด ี

รูจักพนักงานขายเปนการสวนตัว 

พนักงานขายขอรองใหชวยทํายอด 

ดานการใหขาวสาร จากการวิเคราะห กลุมตัวอยาง 400 คน พบวา  โดยรวมอยูใน

ระดับมาก คิดเปนรอยละ 3.56  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา การใหขาวสารมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาอยูในระดับมากจํานวน 3 ขอ คือ 1. การรับขาวสารมาจากส่ือที่นาเชื่อถือ       

2. ขอคําปรึกษาจากเพื่อนกอนตัดสินใจซ้ือ 3. บริษัทฯผูขายมีภาพลักษณที่ดี  อยูในระดับปานกลาง

จํานวน 2 ขอ คือ 1. บริษัทฯผูขายมีการส่ือสารตอกยํ้าตราสินคา  2. บริษัทฯผูขายรวมมือกับส่ือใน

เทศกาลตางๆ โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับคือ  

การรับขาวสารมาจากส่ือที่นาเชื่อถือ 

ขอคําปรึกษาจากเพื่อนกอนตัดสินใจซ้ือ 

บริษัทฯผูขายมีภาพลักษณที่ด ี

บริษัทฯผูขายมีการส่ือสารตอกย้ําตราสินคา 

บริษัทฯผูขายรวมมือกับส่ือในเทศกาลตาง  ๆ
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ดานพลัง จากการวิเคราะหกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา โดยรวมอยูในระดับปานกลาง 

คิดเปนรอยละ 3.26 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา การสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพา อยูในระดับมากจํานวน 2 ขอ คือ 1. กลุมคนใกลชิดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  

2. การช่ืนชอบตราสินคาสวนตัวมากอนแลว และอยูในระดับปานกลางจํานวน 3 ขอ คือ 1. กระแส

สังคมท่ีเกิดขึน้ในชวงท่ีตัดสินใจซ้ือ 2. การถูกกระตุนจากสภาพส่ิงแวดลอมรอบขาง 3. การไดรับ

การนับหนาถือตาจากสังคม โดยมีคาเฉล่ียตามลําดับคือ  

กลุมคนใกลชิดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

การชื่นชอบตราสินคาสวนตัวมากอนแลว 

กระแสสังคมท่ีเกิดขึ้นในชวงท่ีตัดสินใจซ้ือ 

การถูกกระตุนจากสภาพส่ิงแวดลอมรอบขาง 

การไดรับการนับหนาถือตาจากสังคม 

 
การอภิปรายผล 

การวิจัยเร่ือง  พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร จากการวิเคราะห

ขอมูลของผูวิจัย ควรนํามาอภิปราย ดังนี้  

1. ขอมูลดานประชากรศาสตร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 

31 – 35 ป สถานภาพ โสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉล่ียตอเดือน 35,001 บาทข้ึนไป 

รายจายเฉล่ียตอเดือน 5,000 – 15,000 บาท อาชีพ เจาหนาที่แผนกอ่ืนๆซ่ึงอยูในบริษัทเอกชน 

นอกเหนือจากฝายบุคคล ฝายการตลาด และฝายบัญชี 

2. การวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาพนักงานบริษัทเอกชนใน

เขตสาทร กรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีรูปแบบการชําระเงินแบบเงิน

ผอน ยี่หอคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีตัดสินใจซ้ือมากที่สุด คือยี่หอ Acer สถานที่ซ้ือคอมพิวเตอร

แบบพกพา คือ หางสรรพสินคา และลักษณะงานที่ใชคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ เพื่อใชงานในเชิง

การศึกษา และเหตุผลในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา คือ เพื่อทองเว็บไซต พูดคุยผาน

อินเทอรเน็ต ขอมูลขาวสารท่ีใชประกอบการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด สวน

ใหญมาจากบุคคลท่ีนาเชื่อถือ คาใชจายในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาอยูระหวาง 20,001  – 

30,000 บาท สวนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด คือตัวของสินคา  

และนํ้าหนักที่คิดวาเหมาะสมของคอมพิวเตอรแบบพกพาควรอยูระหวาง 1  – 1.5 กิโลกรัม  ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ วศิน จารุสิริวัฒน (2550) ศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
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อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาสวนบุคคลของผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพย

พลาซา เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการเลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา 

ภาพรวมอยูในระดับมาก พบวา อยูในระดับมากท่ีสุด คือ ประสิทธิภาพของสินคา ดานราคา 

ภาพรวมอยูในระดับมาก ยี่หอคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่ตองการมากที่สุด คือ ยี่หอเอเซอร เหตุผล

ในการตัดสินใจเลือกย่ีหอดังกลาว คือ ประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอร การรูจักยี่หอเครื่อง

คอมพิวเตอรกลุมนี้สวนมากรูจักจากเพื่อนและผูใกลชิดแนะนํา และเมื่อพิจารณาทฤษฎีการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ท่ีวา  ผูบริโภคแตละคนจะมีความแตกตางกันในดานตางๆ ทําใหการ

ตัดสินใจซ้ือและใชบริการของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน ดังนั้นจึงจําเปนตอง ศึกษาถึงปจจัย

ตางๆ ท่ีจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือและใชบริการของผู บริโภคอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน  : 

2546) 

3. การวิเคราะหป จจัยสวนประสมทางการตลาด (8Ps) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร อภิปรายไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจอยูในระดับมากท่ีสุด ใน

เรื่อง ความเร็วในการทํางานของคอมพิวเตอรแบบพกพา และนิยมเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา

ยี่หอ Acer เน่ืองจากผลิตภัณฑมีคุณภาพและสินคามีชื่อเสียง นาเชื่อถือ ราคาไมสูงนัก ซ่ึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของ ปยรัตน ยุทธวิสุทธิ, มัสยามาศ วองสุรียและอติรัตน สุรัตนจันทรกูล (2552) ศึกษา

เรื่อง พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ

พกพาเพื่อใชงานสวนบุคคล ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใช

งานสวนบุคคลสวนใหญมีคอมพิวเตอรแบบพกพาท่ีใชเปนประจําจํานวน 1 เครื่อง ซ่ึงเปนเคร่ือง

ใหม (มือ1) ย่ีหอ Acer ราคาโดยประมาณ 20,000 – 30,000 บาท ผูซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใช

งานสวนบุคคลไดใหระดับความสําคัญปจจัยทางการตลาดท้ัง 4 ดาน โดยเฉล่ียอยูในระดับสูง ใน

ดานผลิตภัณฑนั้น พบวา ผูซ้ือไดพิจารณาถึงความเร็วของเครื่องเปนส่ิงสําคัญสุด และสอดคลองกับ

งานคนควาอิสระของ คงวุฒิ วีระศิริ (2551) ศึกษาเร่ือง กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบ

พกพาของนักศึกษาระดับ   ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาย่ีหอ Acer ราคาระหวาง 25,001 – 30,000 

บาทเพ่ือนําไปใชทองเว็บไซด พูดคุยผานอินเตอรเน็ตและทํารายงานสงอาจารย โดยมีปจจัยดาน

ผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ความเร็วของหนวยประมวลผลกลาง  

ดานราคา ผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก  ในเร่ือง มีราคา

เหมาะสมกับความเร็วในการประมวลผล   ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ทรงพล แดงเสริมสิริ 
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(2545) ศึกษาเร่ือง ตลาดอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรสวนบุคคล ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวน

ใหญเปนพนักงานเอกชน  วัตถุประสงคในการใชคอมพิวเตอรสวนบุคคล คือ ใชในการทํางาน 

ปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรจะดูจากประสิทธิภาพ ระดับความรูในการ

เลือกซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรจะมีเพียงพอตอการเลือกซ้ือ ความคิดเห็นของผูบริโภคสวนใหญ

ตองการใหผูจัดจําหนายกําหนดราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพและประสิทธิภาพของสินคา 

ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก ใน

เรื่องการ เดินทาง ที่สะดวกสบาย มีท่ีจอดรถเพียงพอ  การบริการนอกสถานท่ี  สถานที่จัดจําหนาย

ตั้งอยูใกลที่พักอาศัย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ วศิน จารุสิริวัฒน (2550) ศึกษาเร่ือง ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาสวนบุคคลของ

ผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัย

สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน

รายขอ พบวา ในระดับมากทุกขอ มีการบริการหลังการขายมากท่ีสุด สถานท่ีท่ีซ้ือคอมพิวเตอร

สวนมากคือ ศูนยคอมพิวเตอรทั่วไป  สอดคลองกับงานวิจัยของ วสันต กนิฎฐะกุลม (2551) ศึกษา

เรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร     ผล

การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบ

พกพาจากหางสรรพสินคา คือ สะดวกสบาย ใกลบาน ติดตอขอรับบริการสะดวกมากท่ีสุดภายใต

เงื่อนไขการรับประกัน 

ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก

ที่สุด ในเรื่องการลดราคาพิเศษ สอดคลองกับงานคนควาอิสระของ คงวุฒิ วีระศิริ (2551) ศึกษาเร่ือง 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษาระดับปริญญาตรี 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากดาน

ผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานราคา สวนดานสงเสริมการตลาดใหความสําคัญใน

ระดับปานกลาง โดยปจจัยดานสงเสริมการตลาดที่มีคาเฉล่ียสูงสุด คือ การลดราคาในขั้นตอนการ

ซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาดวยตนเอง โดยมีผูปกครอง

เปนผูออกคาใชจายในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาท้ังหมดและชําระเงินเปนเงินสด 

ดานการบรรจุภัณฑ ผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจอยูใน ระดับมา ก ใน

ทุกเรื่อง ท้ังบรรจุภัณฑปกปองตัวเครื่อง  รูปทรง  สี สวยงาม สะดุดตา   และการมีอุปกรณปองกัน

สําหรับพกพา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปยรัตน ยุทธวิสุทธิ, มัสยามาศ วองสุรียและอติรัตน สุ

รัตนจันทรกูล (2552) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือและปจจัยที่มีผลตอการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพ่ือใชงานสวนบุคคล ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือก
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ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเน่ืองจากคอมพิวเตอรแบบพกพามีขนาดเล็ก พกพาสะดวกในการทํางาน

และการศึกษา  

ดานพนักงานขาย ผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจอยูในระดับมากที่สุด ใน

เรื่อง พนักงานขายมีความรูเรื่องคอมพิวเตอร ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จตุรภัทร สุนทรัช (2547) 

ศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตสาทร 

ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21 – 30 ป สถานภาพโสด อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับเรื่องความรู มนุษยสัมพันธของ

พนักงานขาย  

ดานการใหขาวสาร ผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจอยูใน ระดับมาก ใน

เรื่องการรับขาวสารมาจากส่ือที่นาเชื่อถือ คําปรึกษาจากเพื่อนกอนตัดสินใจซ้ือ และบริษัทฯผูขายมี

ภาพลักษณที่ดี  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ  ทรงพล แดงเสริมสิริ (2545) ศึกษาเร่ือง ตลาด

อุตสาหกรรมสวนบุคคล ผลการศึกษา พบวา พฤติกรรมการใชคอมพิวเตอรสวนใหญเปนเพศชาย 

อายุระหวาง 25 – 35 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานเอกชน ผูบริโภคสวนใหญมีการขอ

คําปรึกษากอนการซ้ือเครื่องคอมพิวเตอรจากเพ่ือน ทัศนคติโดยภาพรวมมีความเห็นดวยอยูในระดับ

ปานกลาง และสอดคลองกับงานวิจัยของ อนุพงศ กลํ่าพูล (2546) ศึกษาเร่ือง ทัศนคติและพฤติกรรม

การซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภค

สวนใหญสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี  เปนพนักงานเอกชน/รับจาง พบพฤติกรรม

การซ้ือสวนใหญ ดังนี้ ยี่หอท่ีเคยซ้ือหรือซ้ือเปนยี่หอตางประเทศ ไดขอมูลจากเพื่อนที่นํามาใชใน

การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรมากที่สุด 

ดานพลัง ผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจอยูในระดับมาก ในเรื่อง กลุมคน

ใกลชิดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  และการชื่นชอบตราสินคาสวนตัวมากอนแลว  ซ่ึงสอดคลองกับ

งานวิจัยของ วศิน จารุสิริวัฒน (2550) ศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาสวนบุคคลของผูบริโภคในศูนยการคาพันธุทิพยพลาซา เขต

ราชเทวี กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา การรูจักย่ีหอเครื่องคอมพิวเตอรกลุมนี้สวนมากรูจัก

จากเพ่ือนและผูใกลชิดแนะนํา การรูจักยี่หอคอมพิวเตอรที่ตองการซ้ือ ราคาเคร่ืองท่ีตองการซ้ือ การ

รับขอมูล และสอดคลองงานวิจัยของ  คงวุฒิ วีระศิริ (2551) ศึกษาเร่ือง กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของนักศึกษาระดับ   ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวามีความรูและขอมูลเพียงพอใจระดับปานกลางท่ีจะตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาจากงานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร รองลงมาคือ คําแนะนําจากผูท่ีเคยใช

และอินเตอรเน็ต  
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ขอเสนอแนะ 

จากการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร ขอมูลที่ไดจาก

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ  ผูประกอบการดานคอมพิวเตอรแบบพกพาตองรักษาตราสินคาของ

ตนใหนาเช่ือถืออยูเสมอ พรอมๆกับการพัฒนาประสิทธิภาพ ความเร็วในการประมวลผล ใช

เทคโนโลยีที่ทันสมัยเพื่อตอบสนองกับการใชงานของผูบริโภคในปจจุบัน  

2. ดานราคา แมวาในปจจุบันราคาคอมพิวเตอรแบบพกพาจะมีราคาลดลงทําใหจํานวน

ผูบริโภคท่ีสามารถซ้ือไดเพิ่มมากขึ้น แตผูประกอบการจะตองผลิตคอมพิวเตอรแบบพกพาใหมี

ประสิทธิภาพเหมาะสมหรือเหนือกวาราคา เนื่องจากผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพและ

ประสิทธิภาพเปนอยางมาก เพ่ือดึงดูดใจผูบริโภคใหตัดสินใจซ้ือและกลายเปนลูกคาประจํา 

3. ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซ้ือคอมพิวเตอรจากหางสรรพสินคา 

เนื่องจากมีความสะดวกในการเดินทางและมีท่ีบริการจอดรถ ดังนั้นผูประกอบการควรเพ่ิมชอง

ทางการจําหนายใหมากขึ้น เนนดานทําเลที่ตั้ง และมีบริการนอกสถานท่ีท้ังจัดสงเคร่ือง และบริการ

หลังการขาย ท้ังการซอมและเปล่ียนอะไหลเพื่อใหผูบริโภคไดรับสะดวกสบาย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด แมวาราคาคอมพิวเตอรแบบพกพาจะมีราคาลดลงกวาใน

ชวงแรก แตควรมีการจัดโปรโมช่ันสําหรับผูบริโภค เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความประทับใจ มีสวนลด

ราคาพิเศษในวาระเทศกาลตางๆ การสงเสริมการตลาดดานการโฆษณา ท้ังทางโทรทัศน 

อินเตอรเน็ต ส่ือส่ิงพิมพ นิตยสาร วิทยุ ถือเปนชองทางในการส่ือสารการตลาดไปสูผูบริโภคอีกทาง

หนึ่งที่สามารถกระตุนใหเกิดความตองการ ทําใหจดจําตราสินคา และยอมรับผลิตภัณฑจนนํามาซ่ึง

การตัดสินใจซ้ือได 

5. ดานการบรรจุภัณฑ การออกแบบคอมพิวเตอรแบบพกพาควรปรับปรุงใหมีรูปลักษณ

ที่สวยงาม นํ้าหนักเบา พกพาสะดวก พรอมๆกับมีบรรจุภัณฑท่ีสามารถปกปองตัวเครื่องให

ปลอดภัย 

6. ดานพนักงานขาย ควรมีการอบรมพนักงานขายใหมีความรูความชํานาญและความ

เชี่ยวชาญเรื่องคอมพิวเตอรแบบพกพาพรอมท่ีจะใหคําแนะนําแกผูบริโภค พรอมกับมีบุคลิกภาพท่ี   

ยิ้มแยมแจมใส รักการใหบริการ 

7. ดานการใหขาวสาร การเลือกสาร ชวงเวลาและชองทางการใหขาวสารกับผูบริโภค

ควรใหถูกตองและเหมาะสม ท่ีสําคัญตองเปนส่ือที่สงเสริมภาพลักษณและตราสินคาใหมีความ
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นาเช่ือถือ ท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภคไดทุกเพศ ทุกวัย ไดตรงกับกลุมเปาหมาย ถือเปนการสรางรับรู

ของผูบริโภคไดอยางดีเย่ียม 

8. ดานพลัง  เปนอํานาจซอนเรนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค ท้ังท่ีเกิดจาก

กลุมคนใกลชิด กระแสสังคม และความนิยมสวนตัวของผูบริโภค ดังนั้น ผูประกอบการตองติดตาม

ขอมูลขาวสารรอบดานและดําเนินธุรกิจดวยการวางกลยุทธที่สอดรับกับความกาวหนาของ

เทคโนโลยีและรูปแบบการดําเนินชีวิตในปจจุบัน 

 

ขอเสนอแนะในการทําการวิจัยคร้ังตอไป 
1. ศึกษา พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรแบบพกพาของผูบริโภคเขตอ่ืนๆ กรุงเทพมหานคร 

2. ศึกษากลยุทธการวางแผนการตลาดเพ่ือการแขงขันของผูผลิตคอมพิวเตอรแบบพกพา 

3. เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ในการวิจัยครั้งตอไปจึง

ควรกําหนดระยะเวลาในการเก็บขอมูลในวันทําการ ไมควรเก็บเฉพาะวันเสารหรืออาทิตยเทานั้น 
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สวนที่ 1   
ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

 

คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  � ลงในชอง  (   )  หนาขอความที่ตรงกับสภาพความเปนจริงของ  

ตัวทาน 

  

1. เพศ                              (   ) ชาย                 (   ) หญิง 

 

2. อายุ   (   ) 20-25 ป       (   ) 26-30 ป    

   (   ) 31- 35 ป       (   ) 36-40 ป 

   (   ) 41- 45 ป          

 

3. สถานภาพ  (   ) โสด      (   ) สมรส         (   ) หยา/หมาย 

 

4. ระดับการศึกษาขั้นสูงสุดที่สําเร็จการศึกษาแลว 

   (   ) ต่ํากวาปริญญาตรี   (   ) ปริญญาตรี  

   (   ) ปริญญาโท    (   ) ปริญญาเอก 

 

5. รายไดตอเดือน  

   (   ) 5,000-15,000 บาท   (   ) 15,001-25,000 บาท  

   (   ) 25,001-35,000 บาท   (   ) 35,001 บาท ขึ้นไป 

 

6. รายจายตอเดือน   

   (   ) 5,000-15,000 บาท   (   ) 15,001-25,000 บาท  

   (   ) 25,001-35,000 บาท   (   ) 35,001 บาท ขึ้นไป 

 

7. อาชีพ  

   (   ) เจาหนาที่ฝายบุคคล   (   ) เจาหนาที่ฝายการตลาด 

   (   ) เจาหนาที่ฝายบัญช ี   (   ) เจาหนาที่ฝายอ่ืนๆ 
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สวนที่ 2 

แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของตัวทาน 

 

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย  � ลงในชอง (   ) หนาขอความที่ตรงกับตัวทาน  

 

1. ทานซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาโดยชําระเงินแบบไหน (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

                           (   ) ชําระแบบเงินสด                                 (   ) ชําระแบบเงินผอน 

 

2. ทานซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพายี่หออะไร (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

                           (   ) Apple    (   ) Acer 

                           (   ) Asus    (   ) Compaq   

                           (   ) Dell     (   ) Gateway 

                           (   ) HP     (   ) Lenovo   

                           (   ) Toshiba    (   ) อ่ืนๆ 

 

3. ทานซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาจากสถานท่ีใด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

                           (   ) หางสรรพสินคา                                    (   ) ตัวแทนจําหนาย 

                           (   ) ตามสถานท่ีจัดกิจกรรมตาง  ๆ               (   ) ตามเว็บไซต 

 

4. ทานซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาไปใชงานในดานใด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

                           (   ) ใชงานในสํานักงาน                            (   ) ใชงานในเชิงพาณิชย 

                           (   ) ใชในงานอุตสาหกรรม                         (   ) ใชงานในเชิงการศึกษา 

 

5. ทานซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาเพราะเหตุใด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

                          (   ) จําเปนเพื่อใชในการเดินทาง                  (   ) เพื่อศึกษาหาความรู ทํารายงาน 

                          (   ) ทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต     (   ) ดูภาพยนตร ฟงเพลง เลนเกมส 

                          (   ) สมัยนิยม ทันสมัยในสายตาเพ่ือน          (   ) อ่ืนๆ 
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6. แหลงขอมูลใดท่ีทานใชประกอบการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด 

    (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

 (   ) บุคคลที่ทานเช่ือถือ   (   ) นิตยสารคอมพิวเตอร  

 (   ) หนังสือพิมพ   (   ) ใบปลิว/แผนพับ 

 (   ) อินเตอรเน็ต    (   ) พนักงานขาย 

 

7. คาใชจายในการซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพาของทานอยูที่เทาใด  

 (   ) 10,000 – 20,000 บาท   (   ) 20,001 – 30,000 บาท  

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

 

8. ปจจัยใดที่ทานใชประกอบการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพามากที่สุด (ตอบไดเพียง 1 ขอ) 

 (   ) สินคา      (   ) ราคา  

 (   ) ตราสินคา    (   ) รานคา/ผูขาย 

 (   ) ผอนชําระได    (   ) บริการหลังการขาย 

 (   ) สวนลดพิเศษ   (   ) ของแถม 

 

9. ทานคิดวาน้ําหนักที่เหมาะสมกับคอมพิวเตอรแบบพกพาควรอยูที่ใด 

 (   ) นอยกวา 1 กิโลกรัม   (   ) 1 – 1.5 กิโลกรัม 

 (   ) 1.6 – 2 กิโลกรัม   (   ) 2.1 กิโลกรัมขึ้นไป 
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สวนที่ 3 

แบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย  � ลงในชอง (   ) หนาขอความที่ตรงกับการเลือกซ้ือของตัวทาน  

มากท่ีสุด หมายถึง  ขอความน้ันสงผลตอการเลือกซ้ือของทานมากที่สุด 

มาก  หมายถึง  ขอความนั้นสงผลตอการเลือกซ้ือของทานมาก  

ปานกลาง หมายถึง  ขอความนั้นสงผลตอการเลือกซ้ือของทานปานกลาง  

นอย  หมายถึง  ขอความนั้นสงผลตอการเลือกซ้ือของทานนอย  

นอยที่สุด หมายถึง  ขอความน้ันสงผลตอการเลือกซ้ือของทานนอยที่สุด  

 

 สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือก
ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ดาน

ผลิตภัณฑ 

 

1. ย่ีหอของคอมพิวเตอรแบบ

พกพา 

     

2. คอมพิวเตอรแบบพกพามีรุนให

เลือกหลายรุน 

     

3. คอมพิวเตอรแบบพกพามี

น้ําหนักเบา 

     

4. ความเร็วในการทํางานของ

คอมพิวเตอรแบบพกพา 

     

5. ช่ือเสียงของผูผลิตคอมพิวเตอร

แบบพกพา 

     

ดานราคา 

 

6. คอมพิวเตอรแบบพกพามี

ราคาเหมาะสมกับความเร็วใน

การประมวลผล (ซีพีย)ู 

     

7. คอมพิวเตอรแบบพกพามี

ราคาใกลเคียงกับคอมพิวเตอร

ต้ังโตะ 

     

8. เงื่อนไขท่ีงายตอการซื้อ (เชน 

ชําระแบบเงินผอนได) 

     

9. ราคาขายตอของคอมพิวเตอร

แบบพกพาไมตก 
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 สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือก
ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ดานราคา  
(ตอ) 

10. คาซอมหลังหมดรับประกัน      

ดาน 

การจัด

จําหนาย 

11. มีการบริการนอกสถานที ่      

12. สถานท่ีจัดจําหนายต้ังอยู

ใกลที่พักอาศัย 

     

13. เดินทางไดสะดวกสบาย รถ

ไมติด 

     

14. สถานท่ีต้ังรานมีท่ีจอดรถ

เพียงพอ 

     

15. สถานท่ีต้ังรานโดดเดน

สะดุดตา 

     

ดานการ

สงเสริม

การตลาด 

16. สื่อโทรทัศน      

17. สื่ออินเตอรเน็ต      

18. สื่อสิ่งพิมพ      

19. ของแถมท่ีไดรับ      

20. มีการลดราคาพิเศษ      

ดานการ

บรรจุ

ภัณฑ 

21. สะดุดตารูปทรง

คอมพิวเตอรแบบพกพา 

     

22. สะดุดตากับสีตัวเครื่อง

คอมพิวเตอรแบบพกพา 

     

23. คอมพิวเตอรแบบพกพา

ออกแบบสวยงาม 

     

24. มีบรรจุภัณฑปกปอง

ตัวเครื่อง      

25. มีกระเปาสําหรับห้ิวออก

นอกสถานที ่      

ดาน

พนักงาน

ขาย 

26. พนักงานขายหนาตาดี      

27. พนักงานขายพูดจายิ้มแยม

แจมใส 
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 สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือก
ซ้ือคอมพิวเตอรแบบพกพา 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ดาน

พนักงาน

ขาย (ตอ) 

28. พนักงานขายมีความรูเรื่อง

คอมพิวเตอร 

     

29. พนักงานขายขอรองใหชวย

ทํายอด 

     

30. รูจักพนักงานขายเปนการ

สวนตัว 

     

ดาน 

การให

ขาวสาร 

31. ขอคําปรึกษาจากเพ่ือนกอน

ตัดสินใจซื้อ 

     

32. บริษัทฯผูขายมีภาพลักษณดี      

33. บริษัทฯผูขายมีการรวมมือ

กับสื่อในเทศกาลตาง  ๆ

     

34. บริษัทฯผูขายมีการสื่อสาร

ตอกย้ําตราสินคา 

     

35. การรับขาวสารมาจากสื่อที่

นาเชื่อถือ 

     

ดานพลัง 

 

36. กลุมคนใกลชิดมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรแบบ

พกพา 

     

37. กระแสสังคมท่ีเกิดข้ึน

ในชวงท่ีซื้อ 

     

38. การชื่นชอบตราสินคา

สวนตัวมากอนแลว 

     

39. การไดรับการนับหนาถือตา

จากสังคม 

     

40. การถูกกระตุนจากสภาพ

สิ่งแวดลอมรอบขาง 
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ประวัติผูวิจัย 
 

ชื่อ-สกุล  นางสาวกนกพร จงเจริญ 
ที่อยู   71/830 หมู 4 ตําบลบางแมนาง อําเภอบางใหญ จังหวัดนนทบุรี 11110 

ที่ทํางาน  บริษัท เอออน ริสค เซอวิส (ประเทศไทย) จํากัด  

   อาคารสยามทาวเวอร ชั้น 18 989 ถนนพระราม 1 เขตปทุมวัน  

   กรุงเทพมหานคร 10330 

 

ประวัติการศึกษา   

พ.ศ. 2545  สําเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาภาษาอังกฤษธุรกิจ 
   สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล วิทยาเขตบพิตรพิมุข จักรวรรด ิ

พ.ศ. 2551  ศึกษาตอระดับปริญญามหาบัณฑิต  

สาขาวิชา การประกอบการ   

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร  

 
ประวัติการทํางาน 

พ.ศ. 2548  บริษัท ทีที อินชัวรันซ โบรกเกอร (ไทยแลนด) จํากัด 

ตําแหนง เจาหนาที่การตลาด 

พ.ศ. 2552  บริษัท เอออน ริสค เซอวิส (ประเทศไทย) จํากัด 

ตําแหนง เจาหนาที่งานขาย 
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