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บทคัดยอ 

 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคในเขต

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค

ของนักศึกษา โดยใชบริเวณมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีเปนพื้นท่ีตัวอยาง กลุม

ตัวอยางในการวิจัย คือ นักศึกษาท่ีมีคอมพิวเตอรโนตบุค โดยการสุมแบบช้ันภูมิ จํานวน 312 คน โดยใชวิธี

Yamane เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามโดยมีการสอบถามขอมูลท่ัวไป พฤติกรรมการบริโภค 

และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค จากนั้นจึงนํามา

วิเคราะหขอมูล 

วิธีการทางสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ การหารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง ศึกษาในระดับช้ันการศึกษาปท่ี 3 คณะวิทยาการ

จัดการ และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001-7,000 บาท กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอปจจัยดานสวนประสม

การตลาด ในดานผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการ

ขาย และดานราคา สวนพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค คือ ราคาเหมาะสมมากท่ีสุด 

กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือยี่หอAcer จากหางสรรพสินคา ดวยเหตุผลท่ีวาราคาเหมาะสม ซ่ึงซ้ือมาเพื่อใช

ทํางานหรือเรียนและไดใชแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ตในการประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ 

ในประเด็นสุดทาย ดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑมีระดับความสําคัญในการ

ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดาน ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย และดานราคา มี

ผลตอการตัดสินใจนอยท่ีสุด นักศึกษามีเกณฑในการเลือกซ้ือโดยดูจากประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอร

โนตบุค ราคาโปรแกรมคอมพิวเตอรโนตบุค รานคาท่ีมีสินคาท่ีหลากหลาย การบริการหลังการขายท่ีดี 

ขอเสนอแนะ ผูผลิตสามารถนําผลการวิจัยดานปจจัยทางสวนประสมการตลาดเปนแนวทางใน

การปรับปรุงสินคาดานตางๆใหมีความเหมาะสมโดยเฉพาะดานราคาใหมีความเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ 

เพื่อลูกคาและผูผลิตสามารถจะตอบสนองซ่ึงกันและกันไดอยางลงตัว 
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การวิจัยคร้ังนี้สําเร็จข้ึนได เกิดจากบุคคลหลายฝายท่ีใหความชวยเหลือและใหการ

สนับสนุนเปนอยางดียิ่ง โดยใหคําแนะนําและคําปรึกษาแกขาพเจา ขณะดําเนินการวิจัยเลมนี ้

 ขาพเจา ขอกราบขอบพระคุณ อาจารย เกตุวดี สมบูรณทวี ท่ีคอยใหความชวยเหลือใน

การทําวิจัยโดยใหคําปรึกษาและคําแนะนําในงานวิจัยอยูตลอดเวลา อีกท้ังยังเสียสละเวลาเพื่อให

งานวิจัยเลมนี้มีความสมบูรณ ถูกตองและครบถวน รวมท้ังอาจารยอีกมากมายหลากหลายทานท่ี

ขาพเจาของคําแนะนําจากการประเมินความเหมาะสมของแบบสอบถามท่ีใชวัดหรือประเมินผลใน

งานวิจัย รวมถึงขอบกพรองในงานวิจัยขณะท่ีดําเนินงาน 

 ขอขอบคุณความรวมมือของเพื่อน ๆ ท้ังหลายท่ีชวยใหกําลังใจและการมีน้ําใจในการ

ใหชวยเหลือท่ีเปนอยูเพื่อนตลอดขณะดําเนินงานวิจัย   

 และท่ีสําคัญท่ีสุดขอกราบขอบพระคุณคุณพอและคุณแมท่ีใหกําลังใจในการทําวิจัย 

และญาติพี่นองท่ีใหความชวยเหลือในการหาขอมูล คําปรึกษา กําลังใจ ตลอดจนความชวยเหลือทุก

ส่ิงทุกอยางในการทําวิจัย 

 สําหรับสวนท่ีดแีละคุณคาของงานวิจัยฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบแก ผูมีพระคุณและท่ีคอยให

ความชวยเหลือทุกทาน สวนขอผิดพลาดและขอบกพรองตาง ๆ ผูวิจัยของรับไวแตเพียงผูเดียว 
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บทที ่1 

 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

ในยุคสังคมปจจุบันนั้น ไมวาจะเปนการทํางานหรือจะเปนการเรียนการศึกษาลวน

แลวแตมีส่ิงท่ีสําคัญอยางหนึ่งท่ีจะขาดเสียมิได นั้นก็คือ เทคโนโลยี ซ่ึงก็มีเทคโนโลยีมากมายท่ีใช

ในปจจุบันนั้น และเทคโนโลยีอยางหนึ่งท่ีมีการใชกันอยางแพรหลายนั้นก็คือ คอมพิวเตอร ซ่ึง

เทคโนโลยีคอมพิวเตอรนั้นเปนส่ิงท่ีสรางประสิทธิภาพในการทํางานและการเรียนการศึกษาใหมี

ประสิทธิภาพมากข้ึน  แตวาเคร่ืองคอมพิวเตอรนั้น ก็ยังไมสามารถตอบสนองตอความตองการ การ

ทํางาน และการดําเนินชีวิตประจําวันท่ีรีบเรงในยุคสังคมปจจุบันได ท่ีสุดแลวดวยความสามารถ

ของมนุษยอยางเรา  ๆ จึงไดมีการคิดคนและผลิตเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีสามารถพกพาสะดวกและ

นําไปไหนมาไหนได เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายและเขากับวิถีชีวิตของผูคนในสังคมในยุคปจจุบัน

ซ่ึงสามารถตอบสนองกับสภาพการดําเนินชีวิตของมนุษยในยุคสังคมปจจุบัน คอมพิวเตอรไดถูก

คิดคนและพัฒนารูปแบบของคอมพิวเตอรใหมีขนาดเล็กลงกวาเม่ือกอนและท่ีสําคัญสามารถท่ีจะ

พกพาไดสะดวก ซ่ึงมีช่ือเรียกวา คอมพิวเตอรโนตบุค อุปกรณไอทีแบบพกพาอยาง คอมพิวเตอร

โนตบุค  กําลังเปนทางเลือกใหมท่ีนาสนใจมากสําหรับนักธุรกิจ  นักเรียนนักศึกษาและบุคคลท่ี

ตองการความสะดวกสบายในการใชงานจากเคร่ืองคอมพิวเตอรโนตบุคนี้ เนื่องดวยผูผลิตสามารถ

ผลิตเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีมีขนาดท่ีเล็กลงแตประสิทธิภาพในการใชยังคงดีเหมือนเดิม ซ่ึงทําให

เคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีใชในปจจุบันนั้นสามารถตอบสนองตอกิจกรรมตางๆของมนุษยได ไมวาจะใน

ท่ีทํางานหรือจะเปนตามสถานท่ีทางราชการ ตามหางสรรพสินคาหรือรานสะดวกซ้ือตาง  ๆ หรือวา

จะเปนโรงงานอุตสาหกรรมนั้น ลวนแลวแตมีความจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองใชเคร่ืองคอมพิวเตอร

เพื่อทํางานและเพิ่มความสะดวกสบายเพราะในปจจุบันนี้การเติบโตของตลาดคอมพิวเตอรโนตบุค

นั้น กําลังพัฒนาเพิ่มมากข้ึนอยางรวดเร็ว จึงทําใหคอมพิวเตอรโนตบุคเปนอีกทางเลือกหนึ่งท่ีจะ

ชวยในเร่ืองของความคลองตัวในการใชงาน อีกท้ังคอมพิวเตอรโนตบุคยังมีขีดความสามารถหรือ
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สมรรถนะท่ีมากเกินตัวและวิวัฒนาการของคอมพิวเตอรท่ีมีการพัฒนากรเพิ่มมากข้ึน

แบบกาวกระโดด เนื่องดวยวิวัฒนาการของคอมพิวเตอรโนตบุคท่ีมีพัฒนาการเพิ่มมากข้ึนทําให

ผูบริโภคตอ งคอยติดตามความกาวหนาของเทคโนโลยีคอมพิวเตอรโนตบุค ทําใหตลาดของ

คอมพิวเตอรหรืออุปกรณคอมพิวเตอรนั้น มีการแขงขันกันสูงมากข้ึน  ปจจุบันคอมพิวเตอรโนตบุ

คมีราคาถูก คุณสมบัติครบถวน ดวยดีไซนท่ีสวยงามและทันสมัยประกอบกับความคงทน ซ่ึงส่ิง

ตางๆเหลานี้ลวนสงผลดีตอตัวผูบริโภคท่ีจะไดมีโอกาสจะเลือกสรรสินคาท่ีมีคุณภาพ ราคายุติธรรม 

และมีบริการหลังการขายท่ีดีท่ีจะเปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคามากข้ึน ปจจัย

ตางๆเหลานี้ลวนมีความสําคัญกับผูผลิตคอมพิวเตอรโนตบุคในการมุงเจาะตลาดเปาหมายไดอยาง

ตรงจุด และกอใหเกิดผลดีตอผูผลิตคอมพิวเตอรโนตบุค 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ มุงท่ีจะศึกษาปจจัยท่ี มีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของ

ผูบริโภค เนื่องจากผูใชคอมพิวเตอรโนตบุคมีจํานวนเพิ่มมากข้ึนอยางมากโดยเฉพาะนักเรียน หรือ

นักศึกษาในยุคนี้  และตลาดของสินคาคอมพิวเตอรโนตบุคซ่ึงมีผูผลิตและจําหนายในสวนตลาด

จํานวนมาก ท้ังตัวผลิตภัณฑและบริการตาง ๆ รวมท้ังมีสภาพการแขงขันท่ีสูง ทําใหผูผลิตตองมีการ

ผลิตคอมพิวเตอรโนตบุคออกมาหลากหลายเพื่อแขงขันกัน และตองมีการปรับเปล่ียนไปตาม

เทคโนโลยีท่ีทันสมัย ดังนั้นผูบริโภคคอมพิวเตอรโนตบุคนั้น จะตัดสินใจเลือกบริโภคหรือเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรโนตบุคในแตละคร้ังนั้น ท่ีตัวผลิตภัณฑ ยี่หอ ตัวซอฟทแวรภายในตัวเคร่ือง 

งบประมาณ ความตองการในการใชงาน หรือวาจะเปนบริการหลังการขาย ท่ีจะเปนปจจัยในการ

ตัดสินใจ ในการศึกษาปจจัยดังกลาว เพื่อประโยชนใหแกผูท่ีเกี่ยวของกับผูผลิตคอมพิวเตอรโนตบุค 

ในการออกแบบผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของผูบริโภคในทองตลาด โดยผูศึกษาเลือกท่ีจะ

ศึกษาในพื้นท่ีมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี กลุมตัวอยางนี้มีลักษณะการ

ทํางานโดยเฉพาะ ในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค ปจจัยสําคัญท่ีทําใหผูศึกษาเลือกกลุมตัวอยาง

ดังกลาว เพื่อตอบสนองในดานการเดินทางในการสํารวจใหเกิดความสะดวกและงายตอผูใหและ

ผูตอบแบบสอบถาม การผลิตคอมพิวเตอรโนตบุคท่ีมีวิวัฒนาการอยางรวดเร็วซ่ึงมีผลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือ รวมถึงนักศึกษาสวนมากมีภูมิลําเนาอยูจังหวัดตาง  ๆ ท่ีแตกตางกันไป ทําใหขอมูล

ท่ีไดมีความหลากหลายซ่ึงมาจากนักศึกษาในการเลือกซ้ือ 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 

1. เพื่อทราบพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษาท่ีมีการใช

คอมพิวเตอรโนตบุค 

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 

1. ประชากรและตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุมนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร ช้ันปท่ี 3  วิทยาเขต

สารสนเทศ เพชรบุรี ประจําปการศึกษา 2552 

2. กําหนดระยะเวลาในการทําการเก็บรวบรวมขอมูลคร้ังนี้ ตั้งแตเดือนพฤศจิกายน 

พ.ศ. 2552 ถึง ตุลาคม พ.ศ. 2553 เปนระยะเวลา 10 เดือน  

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 ตัวอย่างทีใ่ช้ในการศึกษา  หมายถึง นักศึกษา ช้ันปท่ี 3 มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ท่ีถูกเลือกใหเปนกลุมตัวอยาง 

บริการหลงัการขาย  หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการอยางใดอยางหนึ่งของผูขาย

หรือผูผลิตท่ีจะตอบสนองตอความตองการท่ีลูกคาคาดหวังและทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 

คณะทีศึ่กษา หมายถึง คณะวิทยาการจัดการ คณะสัตวศาสตรแลเทคโนโลยีการเกษตร 

และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ช้ันปท่ี 3 ของมหาวิทยาลัยศิลปากร 

ด้านผลติภัณฑ์   หมายถึง รูปลักษณโดยท่ัวไปของคอมพิวเตอรโนตบุค พิจารณาจาก

ภาพรวมซ่ึงประกอบดวยสวนประกอบหลัก ไดแก แปนพิมพ ขนาดของเคร่ือง สีสัน ตัวชารตไฟฟา 

ชองสําหรับเสียบอุปกรณเสริมและอุปกรณเสริมตาง ๆ 

ด้านราคา  หมายถึง ความรูสึกกับส่ิงท่ีไดรับในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค เม่ือ

เปรียบเทียบกับจํานวนเงินท่ีใชไป 

ด้านช่องทางจัดจําหน่าย  หมายถึง กิจกรรมท่ีเปนกลไกสําคัญท่ีจะชวยใหสินคา

เคล่ือนยายไปตอบสนองความตองการของลูกคา 
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ด้านการส่งเสริมการขาย หมายถึง การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยวิธีการตาง  

ๆ เชน การลดราคา การใหของแถม การมีบริการหลังการขาย 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

1. ทําใหทราบพฤติกรรมในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคในกลุมนักศึกษา  

2. ทําใหทราบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร

โนตบุค 

3. เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูผลิตคอมพิวเตอรโนตบุคสามารถนําผลการวิจัยไป

ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความพึงพอใจและความตองการของผูบริโภคให

ไดมากท่ีสุด 
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บทที ่2 

 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาคร้ังนี้  เปนการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร  ช้ันปท่ี 3 คณะวิทยาการจัดการ  วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฏี  และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  เพื่อเปนประโยชนตอการ

สรางกรอบแนวคิดการวิจัยอันจะเปนการตอบโจทยวัตถุประสงคของการศึกษา  แบงออกเปน  5 

สวน ดังนี้ 

 1. ทฤษฏีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 

 2. ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ 

 3. ทฤษฏีเกี่ยวกับตราสินคา 

 4. ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับคอมพิวเตอร 

      5. สาเหตุท่ีผูวิจัยสนใจนักศึกษาช้ันปท่ี  3 

 6. ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

ทฤษฏีเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

 สวนประสมทางการตลาด  (Marketing mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได  ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน  เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  (Kotler 

2003 : 16 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน 2546 : 53) 

 

ผลติภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ  ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสได  และ  สัมผัสไมได  เชน

บรรจุภัณฑ  สี ราคา  คุณภาพ  ตราสินคา  บริการและช่ือเสียงของผูขาย  ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา

บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) คุณคา  

(Value) ในสายตาของลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนดกลยุทธดาน  
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ผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (Product differentiation) และความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive differentiation) 

2. องคประกอบ  (คุณสมบัติ ) ของผลิตภัณฑ  (Product component) เชน ประโยชน

พื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 

3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ  (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ

ของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

4. การพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ

ปรับปรุงใหดีข้ึน  (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ  (Product mix) และสายผลิตภัณฑ  (Product 

line) 

 

ราคา 

ราคา  (Price) หมายถึง  จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืน  ๆ ท่ีมีความจําเปนตองจาย  เพื่อใหได

ผลิตภัณฑหรือ  หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา            

(Value) ของผลิตภัณฑกับราคา  (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจึงตอง

คํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู  (Perceived value) ในสายตาของลูกคา  ซ่ึงตองพิจารณาจากการยอมรับของ

ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ  และ

การแขงขัน 

 

การส่งเสริมทางการตลาด 

การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  เปนเคร่ืองมือการส่ือสาร  เพื่อสรางความพึงพอใจ

ตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ  เพื่อเตือน

ความทรงจําในผลิตภัณฑ  โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก  ความเช่ือ  และพฤติกรรมการซ้ือ  

หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย  (Personal selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดย

ไมใชคน (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ  องคการอาจเลือกใช

หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ  ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบประสม
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ประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความ

เหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน  โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เคร่ืองมือการสงเสริม

การตลาดท่ีสําคัญมีดังนี้ 

1. การโฆษณา  (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ

ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ 

2. การขายโดยใชพนังงานขาย  (Personal selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย  เพื่อใหเกิดการขาย  และสรางความสัมพันธอันดี

กับลูกคา 

3. การสงเสริมการขาย  (Sales promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ีกระตุน

หนวยงานขาย  (Sale forces) ผูจัดจําหนาย  (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย  (Ultimate 

consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด  เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการ

ซ้ือท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา  และการขายโดยใชพนักงาน  ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ  การ

ทดลองใช  หรือการซ้ือ  โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริม

การขายมี 3 รูปแบบคือ 

3.1 การกระตุนผูบริโภค  เรียกวา  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค  

(Consumer promotion) 

3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade 

promotion) 

3.3 การกระตุนพนักงานขาย  เรียกวา  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงาน

ขาย (Sales forces promotion)  

4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and public relation: PR) มีความหมาย

ดังนี้ 

4.1 การใหขาว  (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ  

หรือตราสินคาหรือบริษัทท่ีไมตองมีการจายเงิน  โดยผานส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ  โดย

การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

4.2 การประชาสัมพันธ (Public relation : PR ) หมายถึง ความพยายามในการ

ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง  เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ  ตอผลิตภัณฑ  หรือตอ
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นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑ

ของบริษัท 

5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  

(Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online marketing) 

มีความหมายตางกันดังนี้ 

5.1 การตลาดทางตรง  (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับ  

กลุมเปาหมาย  เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  หรือหมายถึงวิธีการตางๆ  ท่ีนักการตลาดใช

สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอนสนองในทันที  ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูล

ลูกคาและการใชส่ือตาง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและ แคตตาล็อก 

5.2 การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  (Direct response 

advertising) เปนขาวสารการโฆษณา  ซ่ึงถามผูอาน  ผูรับฟง  หรือผูชม  ใหเกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซ่ึงอาจจะใชจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน    

5.3 การตลาดเช่ือมทางตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง  (Online marketing) 

หรือการตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิคส  (Electronic marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย

คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต  เพื่อส่ือสาร  สงเสริม  และการขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวัง

กําไรและการคา  เคร่ืองมือท่ีสําคัญประกอบดวย  การขายทางโทรศัพท  การขายโดยใชจดหมายตรง  

การขายโดยใชแคตตาล็อก  การขายทางโทรศัพท  วิทยุ หรือหนังสือพิมพ  ซ่ึงจูงใจใหลูกคากิจกรรม

การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ 

 

การจัดจําหน่าย 

การจัดจําหนาย  (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง  ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและ

กิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออก

สูตลาดเปาหมายคือ  สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา  ประกอบดวย  การ

ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
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ทฤษฏีเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior) คือ พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา   การ

คิด การซ้ือ การใช  การประเมินผล  ในสินคาและบริการ   ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของ

เขา  (Schiffman and Kanuk 2000, อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน 2546 : 192  ) หรือเปนข้ันตอนซ่ึง

เกี่ยวกับความคิดประสบการณ  การซ้ือ  การใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพื่อตอบสนองความ

ตองการและความพึงพอใจของเขา  (Solomon 2002, : 528 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน  2546 : 192)  

หรือ หมายถึงการศึกษาพึงการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการ

ใชสินคา  

 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือ

วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค  ท้ังท่ีเปนบุคคล  กลุม หรือองคการ  เพื่อให

ทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ  การใช  การเลือกบริการ  แนวคิด  หรือ

ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ  คําตอบท่ีได จะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนด     

กลยุทธทางการตลาด  (Market strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง

เหมาะสม  (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2546 : 193)         

 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย  (Inside stimulus) และ

ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก  เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา  ซ่ึงอาจใช

เหตุจงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน

คือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการ

ตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  

(Marketing mix) 

1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  (Product) เชน  ออกแบบ

ผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อกระตุนความตองการซ้ือ 

1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา  (Price) เชน  การกําหนดราคา

สินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย 
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1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย  (Distribution) 

เชนการจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง  เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความ

ตองการซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion) เชน 

การโฆษณาสมํ่าเสมอ  การใชความพยายามของพนักงานขาย  การลด  แลก  แจก  แถม  การสราง

ความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไป เหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ี

อยูภายนอกองคการ ซ่ือบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic) เชน  ภาวะ

เศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological) เชน  

เทคโนโลยีใหมดานฝาก -ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการ

ของธนาคารมากข้ึน 

1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  (Law and 

political) เชนกฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความ

ตองการของผูซ้ือ 

1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน

ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือ

สินคาในเทศกาลนั้น  

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู

ซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา  (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได  จึงพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

2.1 ลักษณะของผูซ้ือ  (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพล

จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  (Buyer’s decision process) ประกอบดวย

ข้ันตอน ไดแก การรับรูปญหา (Problem recognition) การคนหาขอมูล (Information searching) การ

ประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) พฤติกรรม

ภายหลังการซ้ือ (Post-purchase behavior)  
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3. การตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือผู

ซ้ือ  (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ  ไดแกการตัดสินใจ

ดานผลิตภัณฑ (Product decision) การตัดสินใจดานรานคา  (Store decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับ

วิธีการซ้ือ (Method of purchase decision) 

 

ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  2546 :  199) 

เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคดานตางๆ  และเพื่อท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการ

ตลาดใหเหมาะสม  เม่ือผูซ้ือไดรับส่ิงกระตุนอ่ืน  ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  ซ่ึง

เปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขาย คือ คนหาลักษณะของผูซ้ือและ

ความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงไดบาง  การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมี

ประโยชนสําหรับผูขาย  คือ  ทําใหทราบความตองการและลักษณะของลูกคา  เพื่อท่ีจะจัดสวน

ประสมทางการตลาดตางๆ  กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนหมายไดถูกตอง 

ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา  ซ่ึง

สงผลกับ   ลักษณะของผูซ้ือโดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึน  เปนท่ี

ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง  โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง

คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม  และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก

สังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 

  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม  

เชน ลักษณะนิสัยของคนไทย  ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทําใหมีลักษณะ

พฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 

        1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย  (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมี

ลักษณะเฉพาะ และแตกตางกัน  ซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  วัฒนธรรมยอย

เกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย  ประกอบดวย  กลุมเช้ือชาติ  กลุม

ศาสนา  กลุมผิวสี  พื้นท่ีทางภูมิศาสตรหรือทองถ่ิน  กลุมอาชีพ  กลุมยอยดานอายุ  กลุมยอยดานเพศ  

และช้ันทางสังคม 

2. ปจจัยดานสังคม (Social factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน  และมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดวย 
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2.1 กลุมอางอิง  เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย  ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความ

คิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง โดยแบงออกเปน 2 ระดับคือ  

2.1.1 กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 

         2.1.2 กลุมทุติยภูมิ  ไดแก  กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม  เพื่อนรวม

อาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลในกลุมตาง ๆ ในสังคม 

2.2 ครอบครัว  บุคคลในครอบครัวถือวามิอิทธิพลมากท่ีสุด  ทัศนคติ ความ

คิดเห็น และคานิยมของบุคคลเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 

2.3 บทบาทและสถานะ  บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม  เชน  ครอบครัว  

กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก 

3.1 อายุ ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑท่ีแตกตาง

กัน 

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว  เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของ

การมีครอบครัว  การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ  และ

คานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน 

3.3 อาชีพของแตละบุคคล  จะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคา

และบริการท่ีแตกตางกัน 

3.4 รายได  มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ  และยังเกี่ยวของกับ

อํานาจในการซ้ือและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 

3.5 รูปแบบการดํารงชีวิต  ข้ึนอยูกับวัฒนธรรม  ช้ันของสังคม และกลุมอาชีพ

ของแตละบุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต  โดยรูปแบบ

การดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา  (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพล

จากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือไดวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและ

การใชสินคา ประกอบดวย 

4.1 การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุนท่ีอยูในตัวบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ  

การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม 
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4.2 การรับรู เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ  

และตีความหมายขอมูล เพื่อท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจของ

บุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู  การรับรูเปนกระบวนการแตละบุคคล  ซ่ึงข้ึนอยูกับ  ความเช่ือ  

ประสบการณ ความตองการ อารมณ และส่ิงกระตุน โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการกล่ันกรอง 

การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยิน การ

ไดรสชาติ และการไดความรูสึก 

4.3 การเรียนรู หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมแบบความโนมเอียง

ของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน

และเกิดการตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคต ิความเช่ือ และ

ประสบการณในอดีต 

4.4 ความนาเช่ือถือ  เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  ซ่ึงเปน

ผลมากจากประสบการณในอดีต 

4.5 ทัศนคติ  หมายถึง  การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคล

หรือความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 

4.6 บุคลิกภาพ  หมายถึง  ลักษณะดานจิตวิทยาท่ีแตกตางกันของบุคคล  ซ่ึง

นําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมท่ีมีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 

4.7 แนวคิดของตนเอง  หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคลมีตอตนเอง  หรือ

ความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

 

แนวคดิการรับรู้ของลูกค้าต่อคุณภาพ 

พรเพ็ญ ลีสมบัติไพบูลย (2544 : 20) ไดกลาวเกี่ยวกับแนวคิดการรับรูของลูกคาตอ

คุณภาพ ไว ดังนี้ 

American Society for Quality Control ไดมีการสํารวจความรับรู (Perception) ของ

ผูบริโภค ท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ โดยจัดอันดับไวดังนี้ 

1.คุณสมบัติในการทํางาน (Performance) มีความเกี่ยวของกับความเหมาะสมในการใช

งาน พิจารณาจากการหามาไดงาย (Availability) ซ่ึงเปนความนาจะเปนท่ีจะพาสินคาไดทันตอความ

ตองการ ความนาเช่ือถือ (Reliability) คือ การปราศจากความลมเหลวและการบํารุงรักษา 

(Maintenance) คือ การงายตอการบํารุงรักษา 
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2. คุณสมบัติเสริม (Feature) คุณสมบัติในขอนี้เปนเร่ืองของจิตใจ และเทคโนโลยี ซ่ึง

เปนลักษณะท่ีรองลงมาของสินคาและบริการ 

3. บริการ (Service) การเนนการบริการเปนการเพิ่มคา (Value) ใหแกลูกคาวิธีหนึ่ง มัก

เกิดจากส่ิงเล็กๆ ท่ีไมมีตัวตนมาประสานกัน เพื่อเปล่ียนแปลงการรับรูของลูกคาไมสามารถวัด

ปริมาณไดแตจะกอใหเกิดความพึงพอใจตอลูกคาอยางมาก องคกรท่ีดีควรจะตองมีสินคาท่ีดีเยี่ยม 

เนนการบริการและตองการเสาะหาหนทางท่ีจะสนองความตองการของลูกคาใหดียิ่ง ๆ ข้ึนไป 

4. การรับประกัน (Warranty) คือ สัญญาขององคกรตอสาธารณชนถึงคุณภาพของสินคา 

โดยการรับประกันความพึงพอใจของลูกคา และยังแสดงถึงขอผูกพันตอสาธารณชน เพื่อประกัน

ความเพียงพอของการบริการในระดับหนึ่ง เพื่อใหลูกคาพอใจ การรับประกันจะเปนแรงผลักดันให

องคกรสนใจในคุณภาพของสินคา การบริการ และความสําคัญของลูกคา อีกท้ังยังทําใหองคกร

พัฒนาไปในระบบท่ีถูกตอง รวมท้ังยังกอใหเกิดความแข็งแกรงในตลาด เพื่อกระตุนใหลูกคาซ้ือ

บริการ โดยลดความเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือ และกอใหเกิดยอดขายมากข้ึนจากลูกคาท่ีมีอยูเดิม 

5. ราคา (Price) ปจจุบันลูกคาเต็มใจท่ีจะจายในราคาท่ีสูงกวา เพื่อใหไดรับคุณคา 

(Value) เพราะลูกคาจะมีการเปรียบเทียบและประเมินสินคาและบริการขององคกรกับคูแขง เพื่อดู

วาใครใหคุณคาท่ีสูงกวา แตแนวคิด และความตองการของลูกคาเปล่ียนแปลงเสมอจึงตองมีการ

ติดตอประสานกับลูกคา เพื่อตรวจสอบ และติดตามความเคล่ือนไหวของความตองการของลูกคา 

เพื่อใหทันตอการเปล่ียนแปลงนั้น ๆ 

6. ช่ือเสียง (Reputation) ความพึงพอใจของลูกคาข้ึนอยูกับประสบการณท่ีเขาเคยไดรับ

จากองคกร เพราะเขาตองการรักษาลูกคาเกาท่ีมีอยูแลวขององคกรจะใชคาใชจายนอยกวาการ

เอาชนะใจลูกคารายใหมถึง 5 เทา ดังนั้นการรักษาลูกคาจะเปนกลยุทธท่ีสําคัญขององคกร 

 

ทฤษฏีเกีย่วกบัตราสินค้า 

 

ตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ ขอความ สัญลักษณหรือรูปแบบหรือส่ิงเหลานี้รวมกัน 

เพื่อบงช้ีใหเห็นถึงสินคา หรือบริการของผูขายหรือกลุมของผูขายท่ีแสดงความแตกตางจากคู

แขงขัน 

ตราสินคาหนึ่ง ๆ จะประกอบดวยองคประกอบหลายอยางรวมกัน คือ  

1. ช่ือตรา (Brand name) สวนของตราท่ีเปนช่ือหรือคําพูดหรือขอความซ่ึงออกเสียงได 

เชน ซันโย ฟลิปส  



15 

 

2. เคร่ืองหมายตราสินคา ( Brand mark) สวนหนึ่งของตราซ่ึงสามารถจดจําไดแก ออก

เสียงไมได ไดแก สัญลักษณ รูปแบบท่ีประดิษฐตาง ๆ หรือรูปภาพตลอดจนสีสันท่ีปรากฏอยูใน

เคร่ืองหมายตาง ๆ เหลานี้  

3. เคร่ืองหมายการคา (Trademark) สวนหนึ่งของตราหรือตราท่ีไดจดทะเบียนการ เพื่อ

ปองกันสิทธิตามกฎหมายแตผูเดียว  

4.ลิขสิทธ์ิ (Copyright) สิทธิตามกฎหมายในส่ิงตีพิมพตาง ๆ  

5. โลโก (Logo) เปนเคร่ืองหมายท่ีแสดงสัญลักษณของกิจการหรือองคการหนึ่ง ๆ 

 

การรู้จักตรายีห้่อของผู้บริโภคแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภท  

1. การรูจักแบบระลึกได (Brand recall) หมายถึง การท่ีผูบริโภคเอยช่ือยี่หอของสินคาได

เอง โดยไมตองมีส่ิงใดส่ิงหนึ่งชวยใหเขาระลึกถึง เชน  เม่ือถามวารูจักแชมพูยี่หอใดบาง  ยี่หอท่ี

ผูบริโภคตอบไดเองเปนยี่หอท่ีผูบริโภคจําไดแบบระลึกได 

2. การรูจักแบบมีส่ิงกระตุน (Brand recognition) หมายถึง การท่ีผูบริโภคเอยช่ือสินคา

ไมไดเอง แตจะตองมีส่ิงใดส่ิงหนึ่งชวยเตือนความทรงจํา เชน เห็นโฆษณา  ไดยินเร่ืองราวบางอยาง

เกี่ยวกับยี่หอนั้น หรือส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ เพื่อเตือนความทรงจําใหกับผูบริโภค  

3. การรูจักตรายี่หอทําใหผูบริโภคซ้ือสินคา (Brand to be consider) สินคาท่ีผูบริโภคซ้ือ

จะตองเปนสินคาท่ีเขารูจักเทานั้น  เพราะฉะนั้นการท่ีผูบริโภครูจักยี่หอใดยี่หอหนึ่งเปนอยางดี  

สินคายี่หอนั้นจะมีโอกาสท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือในท่ีสุด 

 

ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊ค 

 

คอมพิวเตอรโนตบุค (Notebook computer) 

เปนคอมพิวเตอรขนาดยอม  มีขนาดเทากับหนังสือตําราหรือแฟมเอกสารสําหรับ

กระดาษขนาดไมเกิด  A4 น้ําหนักของเคร่ืองจะอยูระหวาง  15-25 กิโลกรัม เหมาะสําหรับพกพาเพื่อ

ทํางานขณะเดินทาง  หรือใชทํางานเม่ืออยูนอกสถานท่ีสามารถใชไดกับไฟกระแสตรง  (ดีซี-DC) 

และไฟกระแสสลับ (เอซี-AC) 

ตัวประมวลผล CPU (Central processing unit) 
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CPU (Central processing unit) เปนคําเกาของตัวประมวลผลและไมโครโพรเซสเซอร  

โดยหนวยประมวลผลกลางในคอมพิวเตอร  ประกอบดวยวงจรตรรกะ  เพื่อประมวลผลคําส่ังของ

โปรแกรมคอมพิวเตอรในการทํางานของคอมพิวเตอร จะมีข้ันตอนการทํางานพื้นฐาน 4 ข้ันตอน  

1. รับขอมูล (Input) คอมพิวเตอรจะทําหนาท่ีรับขอมูลเพื่อนําไปประมวล อุปกรณท่ีทํา

หนาท่ีรับขอมูลท่ีนิยมใชในปจจุบัน ไดแก แปนพิมพ (Keyboard) และเมาส (Mouse) เปนตน 

2. ประมวลผล ( Process) เม่ือคอมพิวเตอรรับขอมูลเขาสูระบบแลว จะทําการ

ประมวลผลตามโปรแกรมหรือคําส่ังท่ีกําหนด เชน การคํานวณภาษี การคํานวณเกรดเฉล่ีย เปนตน 

3. แสดงผล ( Output) คอมพิวเตอรจะแสดงผลลัพธท่ีไดจากดการประมวลผลไปยัง

หนวยแสดงผล อุปกรณทําหนาท่ีแสดงท่ีใชแพรหลายในปจจุบันไดแก จอภาพ ( Monitor) และ

เคร่ืองพิมพ (Printer) เปนตน 

4. จัดเก็บขอมูล (Storage) คอมพิวเตอรจะทําการจัดเก็บขอมูลลงในอุปกรณเก็บขอมูล 

เชน ฮารดดิสก (Hard Disk) แผนฟลอบปดิสก (Floppy Disk) เปนตน 

 

คุณสมบัติของคอมพวิเตอร์ 

คอมพิวเตอรมีคุณสมบัติท่ีสําคัญ 5 ประการดังนี้ 

1.การทํางานดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (Electronic machine)  

การจัดเก็บขอมูลท่ีบันทึกผานทางแปนพิมพหรืออุปกรณอ่ืน ๆ ขอมูลเหลานี้จะถูกแปลง

ใหเปนสัญญาณไฟฟาเพื่อใหคอมพิวเตอรเขาใจและสามารถประมวลผลได และเม่ือคอมพิวเตอร

ประมวลผลเรียบรอยแลวขอมูลท่ีเปนสัญญาณไฟฟาจะถูกแปลงกลับใหเปนรูปแบบท่ีมนุษย

สามารถเขาใจได 

2.การทํางานดวยความเร็วสูง (Speed)  

เนื่องจากการทํางานของคอมพิวเตอรเปนระบบอิเล็กทรอนิกส ดังนั้นการดําเนินงานตาง 

ๆ จึงสามารถกระทําไดอยางรวดเร็ว (มากกวาพันลานคําส่ังในหนึ่งวินาที) 

3. ความถูกตองแมนยําเช่ือถือได (Accuracy and Reliability) 

คอมพิวเตอรจะทํางานตามท่ีคําส่ังท่ีมนุษยเขียนโปรแกรมหรือคําส่ังไว  ถาผูใชปอน

ขอมูลและชุดคําส่ังมีความถูกตอง ผลลัพธท่ีไดจากการประมวลผลก็จะมีความถูกตองเช่ือถือได  

4. การเก็บขอมูลไดในปริมาณมาก (Storage) 
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คอมพิวเตอรท่ีหนวยความจําท่ีทําหนาท่ีเก็บขอมูลท่ีบันทึกไป ความสามารถในการ

จัดเก็บขอมูลนี้จะข้ึนอยูกับขนาดของคอมพิวเตอร เชน เคร่ืองไมโครคอมพิวเตอรในปจจุบันจะมี

หนวยเก็บขอมูลสํารองท่ีสามารถเก็บขอมูลไดมากกวาหม่ืนลานตัวอักษร 

5. การส่ือสารเช่ือมโยงขอมูล (Communication)  

คอมพิวเตอรสามารถติดตอกับเคร่ืองคอมพิวเตอรอ่ืนๆ และสามารถทํางานท่ี

หลากหลายมากข้ึนกวาการใชคอมพิวเตอรระบบเดี่ยว เชน การนําคอมพิวเตอรเช่ือมตอระบบ

อินเทอรเน็ตเพื่อการสืบคน 

 

สาเหตุทีผู้่วจัิยสนใจนักศึกษาช้ันปีที ่3  

 

สาเหตุท่ีผูวิจัยสนใจท่ีจะศึกษาวิจัยนักศึกษาช้ันปท่ี 3 มหาวิทยาลัยศิลปากร เนื่องดวย

ผูวิจัยศึกษาอยูท่ีมหาวิทยาลัยศิลปากร และตอนท่ีเร่ิมทําวิจัยผูวิจัยศึกษาอยูในช้ันปท่ี  3 ผูวิจัยคิดวา

นักศึกษาช้ันปท่ี 3 จะตองมีงาน มีการบาน มีวิจัยท่ีจะตองใชคอมพิวเตอรซ่ึงคอมพิวเตอรโนตบุคก็

เปนเทคโนโลยีท่ีสามารถใชไดดีและสะดวกสบายพกพาและชวยทําใหงานและการบานเสร็จลงได

อยางรวดเร็ว 

 

ผลงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

วสันต  กนิฏฐะกุล (2551) เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร

โนตบุคในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร  เพื่อนําผลท่ีไดจากการศึกษาคร้ังนี้ไปเปนแนวทางในการ

วางแผนอุตสาหกรรมคอมพิวเตอรโนตบุค  ในประเทศไทยรวมถึงความสามารถในการแขงขันทาง

การตลาดของคอมพิวเตอรโนตบุคท้ังในปจจุบันและอนาคต  กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้

ไดแก ประชากรท่ีอาศัยอยูในเขตบางเขน  กรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถาม

เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  วิธีการทางสถิติท่ีใชในการวิเคราะห  คือ คารอยละ, คาเฉล่ีย 

คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน , t-test, One – way analysis of variance : ANOVA, Chi-square และ 

LSD ผลการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุระหวาง  20-25 ป มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี เปนนักเรียน-นักศึกษา มีรายไดเฉล่ียตอเดือน  5,000-10,000 บาทและ มีสถานภาพ

โสด กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นดวยวา  ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  มีผลตอการตัดสินใจมาก

ท่ีสุด รองลงมาคือ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนายและ  ดานการสงเสริมการตลาด  สวน
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พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของผูบริโภคในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร  

พบวา เหตุผลท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  คือ Spec ของโนตบุคมากท่ีสุด  เงื่อนไขท่ีผูบริโภคใน

เขตบางเขนกรุงเทพมหานคร  นิยมเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  คือ ชําระดวยเงินสด เพียงคร้ังเดียว 

เหตุผลท่ีผูบริโภคในเขตบางเขน  กรุงเทพมหานคร  เลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคจา ก

หางสรรพสินคา คือ สะดวกสบาย ใกลบาน ติดตอขอรับบริการสะดวกมากท่ีสุดภายใตเงื่อนไขการ

รับประกัน ส่ือท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคในเขตบางเขนกรุงเทพมหานคร  มาก

ท่ีสุด  คือ ส่ือทางโทรทัศน  ส่ือส่ิงพิมพ  ท่ีมีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด  ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดทุกดาน  มีความสัมพันธกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคในเขต

บางเข นกรุงเทพมหานคร  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดการ

ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร จําแนกตามขอมูลดาน 

ประชากรศาสตรแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติในทุก ๆ ดาน 

กรกฏ ตั้งกิจพิทักษผล (2545) ไดทําการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคของการศึกษาคือ เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม

และปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม เพื่อเปนประโยชน

ในทางการดําเนินการวางแผนสงเสริมดานการตลาด เพื่อตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค

ไดสูงสุดโดยขอบเขตของการศึกษาในคร้ังนี้คือ ศึกษาเฉพาะนักศึกษามหาวิทยาลัย เชียงใหม ท่ีมี

และไมมีคอมพิวเตอร รวมไปถึงผูท่ีมีแนวโนมในอนาคตท่ีจะตองการซ้ือคอมพิวเตอร ใชการสุม

ตัวอยางโดยไมเกี่ยวกับสถิติโดยการสุมแบบบังเอิญ ( Accidental sampling) ซ่ึงการสุมตัวอยางเปน

การสุมตัวอยางของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม ตั้งแตช้ันปท่ี 1-4 เปนจํานวน 100 ตัวอยาง เปน

นักศึกษาชาย 50 ราย และนักศึกษาหญิง 50 ราย ในสวนของการวิเคราะหขอมูล จะใชการวิเคราะห

เชิงพรรณนา วิธีการแจกแจงความถ่ี และคารอยละเกี่ยวกับขอมูลสวนตัว และปจจัยทางเศรษฐกิจ

และปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชคอมพิวเตอรผลการศึกษาพบวา 

ในปจจุบัน นักศึกษาสวนใหญจะเห็นวาคอมพิวเตอรเปนส่ิงจําเปนในชีวิตประจําวัน 

เพราะชวยอํานวยความสะดวกมากยิ่งข้ึน ท้ังในดานการทํางานและดานความบันเทิงโดยบุคคลท่ีมี

สวนรวมมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรของผูตอบแบบสอบถามคือ บิดามารดาเนื่องจากเปน

ผูออกคาใชจายสวนใหญใหกับนักศึกษาในการซ้ือคอมพิวเตอรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะ

นิยมไปซ้ือคอมพิวเตอรจาก รานคาคอมพิวเตอรท่ัวไป ราน Computer plaza และศูนย C.M. Tech 

เพราะมีรานขายคอมพิวเตอรจํานวนมาก และสามารถเปรียบเทียบราคาของสินคาจากรานตาง ๆ ได 

มีสินคาท่ีหลากหลาย ซ่ึงสวนใหญจะนิยมเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบประกอบเอง เพราะสามารถ
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เลือกสวนประกอบไดเองตามความตองการ สวนผูท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอรแบบสําเร็จรูปสวนใหญ

นั้น ไมคอยมีความรูทางดานคอมพิวเตอรมากนัก จึงเนนถึงความสะดวกในดานตาง ๆ เปนสําคัญ 

ท้ังดานบริการหลังการขาย และประสิทธิภาพท่ีตรงกับความตองการ โดยหนวยประเมินผลกลาง

ของคอมพิวเตอรท่ีไดรับความสนใจมากท่ีสุดก็คือ  Pentium ซ่ึงเปนท่ียอมรับท้ังดานประสิทธิภาพ 

เสถียรภาพ โดยชวงราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาเหมาะสมจะอยูในชวง 15,000 ถึง 

30,000 บาท เพราะเม่ือเปรียบเทียบกับราคาในอนาคตแลวถือวาราคาไมแพงมาก ประกอบกับ

สามารถท่ีจะซ้ือหาไดงาย และมีประสิทธิภาพเหมาะสมกับวัตถุประสงคของผูใชงานในอนาคตนั้น

ผูตอบแบบสอบถามเลือกท่ีจะ Upgrade คอมพิวเตอรของตนมากกวาท่ีจะซ้ือเคร่ืองใหมเพราะ

สามารถทําไดเฉพาะสวนและเปนการประหยัดคาใชจาย และยี่หอของคอมพิวเตอรมีสวนสําคัญ

ท่ีสุดในการตัดสินใจในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรของผูบริโภค 

วิรัช มัญชุศรี, ศุภวรรณ ศิริพิชัยพรหม , มณีรัตน จารุสุขถาวร และสุวพร โอมพรนุวัฒน  

(2537) การศึกษาวิจัยนี้ จึงมุงศึกษาปจจัยในการเลือกซ้ือไมโครคอมพิวเตอรแบบโนตบุค โดยศึกษา

ในเชิงพรรณาและเชิงวิเคราะห โดยการสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจงจาก 4 กลุม คือ บุคลากรท่ีอยูใน

ธุรกิจผูคา , ธุรกิจผูผลิต , สถาบันการศึกษาและธุรกิจบริการ ไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางแบบ

โควตา กลุมละ 30 ตัวอยาง โดยแบบสอบถามตั้งปจจัยในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค ซ่ึงได

จากวรรณกรรมท่ีเกี่ยวกับการตลาดไมโครคอมพิวเตอรมาประยุกตใช ไดถามกลุมเปาหมายถึงยี่หอ

ท่ีสนใจ 3 อันดับแรก เพื่อใหไดแบบสอบถามท่ีสมบูรณมากท่ีสุดไมเกิน 360 ตัวอยาง ในการ

วิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/PC+โดยใชคาสถิติแบบรอยละคาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบน

มาตรฐาน การถดถอยพหุคูณ และ CORRELATION การวิเคราะหกลุมเปาหมาย ยี่หอ ของ

ผลิตภัณฑ ผลการวิเคราะหจากกลุมลูกคาเปาหมายเห็นถึงปจจัยท่ีสําคัญในการซ้ือ 3 ปจจัย คือ ราคา, 

ภาพพจน และน้ําหนักท่ีเดนชัด โดยท่ีภาพพจนมีความเช่ือแตกตางกันในแตละกลุมธุรกิจ ยี่หอท่ีได

จากการทําวิจัย พบวา ยี่หอ IBM เปนยี่หอท่ีกลุมลูกคาคุนเคยรูจักมากท่ีสุด แตในปจจัยน้ําหนัก 

ประสิทธิภาพ ราคา แตละกลุมก็มีความเช่ือในเร่ืองนี้แตกตางกัน  

ขอเสนอแนะ นําเอาปจจัยท่ีสําคัญมาวางกลยุทธการตลาดใหถูกตองตามลูกคา

กลุมเปาหมาย โดยพบวา ภาพพจนท่ีกลุมเปาหมายใหความสําคัญนั้น เปนผลจากการสะสม

มูลคาเพิ่มของกลยุทธการตลาดดานราคา สงเสริมการขาย การบริการกอนการขาย และการบริการ

หลังการขาย 
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บทที ่3 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

การวิจัยคร้ังนี ้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Description research) เพื่อศึกษาปจจัยการเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษา ช้ันปท่ี 3 มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

โดยใชแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเปนเคร่ืองมือในการศึกษาวิจัย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ี

สงผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของผูบริโภค โดยไดดําเนินการศึกษา 

ดังนี้  

1. การกําหนดขนาดตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยาง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. วิธีการวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

การกาํหนดขนาดตัวอย่างและวธีิการสุ่มตัวอย่าง 

 

1. ประชากร 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี ้คือ นักศึกษาช้ันปท่ี 3 ของท้ัง 3 คณะ ท่ีมีคอมพิวเตอร

โนตบุกใชบริเวณมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี คือ คณะวิทยาการจัดการ 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ผูศึกษา

ตองการสุมตัวอยางจาก 3 คณะ ขอมูลจากสํานักงานบริหาร ประชากรท้ังหมด 1,402 คน ดังนี ้

 

ตารางที ่1 จํานวนนักศึกษาช้ันปีที ่3 ของทั้ง 3 คณะ 

คณะ จํานวนคน 

คณะวิทยาการจัดการ ช้ันปท่ี 3  799 คน 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ช้ันปท่ี 3  331 คน 
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คณะ จํานวนคน 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร ช้ันปท่ี 3  272 คน 

รวม 1,402 คน 

ท่ีมา : Website: http://pict.su.ac.th/index.html 

 

2. ตัวอยาง 

ผูวิจัยไดกําหนดขนาด ตัวอยางโดยใชเทคนิคของ  Taro Yamane ขนาดของตัวอยาง  

(Sample Size) จํานวนท่ีนอยท่ีสุดท่ีจะเปนตัวแทนของจํานวนประชากร  ระดับความเช่ือม่ัน  95% 

และยอมใหเกิดความคลาดเคล่ือนของคาประมาณสัดสวนไมเกินรอยละ  5 ไดขนาดตัวอยางจํานวน 

312 คน ซ่ึงผูวิจัยจะดําเนินการแจกแบบสอบถาม  344 คน เพื่อปองกันแบบสอบถามท่ีไมครบ

สมบูรณหรือสูญหาย  จึงทําการเก็บตัวอยางเพิ่มอีกจํานวน  10% ซ่ึงจํานวนตัวอยางท่ีนํามาศึกษาคร้ัง

นี้จะดําเนินการอางอิงไปยังประชากรเปาหมายท้ังหมด 

สูตรของ  (Taro Yamane)             n          =        N    

                                          1+Ne2 

   =             1,402 

                     1+1,402(0.05)2 

     =     311.21 ≈ 312 คน 

 

เม่ือ  n = ขนาดตัวอยางท่ีตองการ 

       N = ขนาดประชากร  

      e = แทนความคลาดเคล่ือนของคาประมาณรอยละท่ียอมใหเกิดได คือ รอยละ 5  

 

การเลอืกตัวอย่าง 

การเลือกตัวอยางแบบความนาจะเปน(Probability sampling) โดยใชวิธี คือ การเลือก

ตัวอยางแบบแบงเปนช้ันภูมิ (Stratified sample) โดยใหช้ันภูมิเปนคณะ แบงเปน 3 คณะหรือ 3 ช้ัน

ภูมิ ไดแก คณะวิทยาการจัดการ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร คณะสัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร แลวกระจายขนาดตัวอยางลงช้ันภูมิดวยวิธี (Proportional allocation) 

เนื่องจากแตละคณะมีจํานวนประชากรไมเทากัน 

 

http://pict.su.ac.th/index.html�
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ตารางที ่2 ตัวอย่างของนักศึกษาช้ันปีที ่3 ของทั้ง 3 คณะ 

ตัวอยางของคณะวิทยาการจัดการ ช้ันปท่ี 3        178   คน 

ตัวอยางของคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ช้ันปท่ี 3         74   คน 

ตัวอยางของคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร ช้ันปท่ี 3         60   คน 

 

คณะวิทยาการจัดการ ช้ันปท่ี 3 มีจํานวน          799    ×   312   =   178 คน 

                                1,402 

 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ช้ันปท่ี 3 มีจํานวน       331    ×  312    =    74 คน 

      1,402 

 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร ช้ันปท่ี 3 มีจํานวน      272     ×   312    =    60 คน 

    1,402 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้  มีดังนี้ 

1.ลักษณะของเคร่ืองมือ 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในงานวิจัยคร้ังนี้  คือ  แบบสอบถาม  เปน

เคร่ืองมือในการวิจัยคร้ังนี้ โดยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเปนแนวทางในการออกแบบ

สอบถาม 

แบบสอบถามแบงออกเปน 4 ตอน โดยมีลักษณะ ดังตอไปนี้ 

ตอนท่ี 1 เปนแบบสอบถามท่ีเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปลักษณะทางประชากรศาสตรของ

ผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  คณะ  และรายรับตอเดือนของนักศึกษาช้ันปท่ี  3 ซ่ึงเปน

แบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 

ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค  เปนแบบสอบถามแบบ

ตรวจสอบรายการ (Check list) 

ตอนท่ี  3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  ไดแก  

ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบ



23 

 

มาตราสวนประเมินคา  (Rating Scale) ตามแนวของ Likert ซ่ึงแตละขอคําถามใหเลือกลําดับ

ความสําคัญ 5 ระดับ โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนน ดังนี้ 

สําคัญนอยท่ีสุด = 1   คะแนน 

สําคัญนอย  = 2   คะแนน 

สําคัญปานกลาง = 3   คะแนน 

สําคัญมาก  = 4   คะแนน 

สําคัญมากท่ีสุด = 5   คะแนน 

 

ตอนท่ี 4 เปนแบบสอบถามแบบปลายเปด (open-ended question) คือ ขอเสนอแนะ 

  

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

3.1 ขอมูลปฐมภูมิ  (Primary Date) ในการวิจัยคร้ังนี้  เปนการเก็บขอมูลจากผูบริโภค

โดยตรง  ซ่ึงเปนขอมูลปฐมภูมิแลวเปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามโดยการ

วิจัยแบบสํารวจ โดยผูศึกษาไดใชแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง 

3.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการคนควา  รวบรวมขอมูลท่ี

วิทยาเขตสารสนเทศ  เพชรบุรี  โดยมีแหลงขอมูลท่ีมีการเก็บรวบรวมคนควา  คือ บทความตางๆท่ี

เกี่ยวของ อินเตอรเน็ต เอกสารทางวิชาการ ไดแก หนังสือและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 

ผูศึกษาทําการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ   โดยนําเคร่ืองมือท่ีไดไปดําเนินการ  

ดังข้ันตอน ตอไปนี้  

1. ศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับเนื้อหาสาระในกรอบ แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของมาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึน  เสนอตออาจารยท่ีปรึกษา และอาจารย  3 ทาน เพื่อ

ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของเนื้อหาแลวปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะ 

 

 



24 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

เก็บรวบรวมได  344 ชุด และไดทําการคัดเลือกแบบสอบถามท่ีครบถวนสมบูรณแค  

312 ชุด เพื่อนําไปประมวลผลโดยใช การวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ดังนี้ 

1. ขอมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถามหรือการอธิบายลักษณะท่ัวไป

ของขอมูล หรือตัวแปรในงานวิจัย สถิติท่ีใชคือ ความถ่ี คาเฉล่ีย รอยละ 

2. ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  

สถิติท่ีใช รอยละ, และความถ่ี 

3. ขอมูลเกี่ยวกับการใหคะแนนความสําคัญของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษา ช้ันปท่ี 3 ของมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี มีหลักเกณฑการนําคาเฉล่ียมาแปลความหมายกับเกณฑท่ีกําหนด ดังนี้ (สิน พันธุพินิจ : 

2551) 

  คาเฉล่ีย 4.51 – 5.00 หมายถึง   ระดับมากท่ีสุด  

  คาเฉล่ีย 3.51 – 4.50 หมายถึง   ระดับมาก 

  คาเฉล่ีย 2.51 – 3.50 หมายถึง   ระดับปานกลาง 

  คาเฉล่ีย 1.51 – 2.50   หมายถึง   ระดับนอย 

  คาเฉล่ีย 1.00 – 1.50   หมายถึง   ระดับนอยท่ีสุด 

 

4. ท่ีเปนคําถามแบบปลายเปดเก็บรวบรวมเปนความคิดเห็นและขอเสนอแนะ
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บทที ่ 4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษา  ช้ันปท่ี 3 

ของมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” ผูวิจัยจะนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเชิง

พรรณนา  (Descriptive Analysis) โดยการหาคาสถิติพื้นฐาน  คือ การแจกแจงความถ่ี  คารอยละ  

คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบาย 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก เพศ อายุ คณะ รายรับตอเดือน  

และภูมิลําเนา 

ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค 

ตอนท่ี 3 ปจจัยดานสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลิกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค 

การวิเคราะหขอมูลการศึกษาเร่ือง  “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค

ของนักศึกษาชั้นปท่ี 3 มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ เพชรบุรี” ในคร้ังนี้ไดแบงผลการ

วิเคราะหออกเปน 3 ข้ันตอน 

 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที ่3 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับเพศ 

 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 126 40.4 

หญิง 186 59.6 

                    รวม 312 100.0 

เพศ 

จากตารางท่ี 3 ตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย กลาวคือ เปนเพศหญิงจํานวน 186 

คน คิดเปนรอยละ 59.6 และเปนเพศชายจํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 40.4
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ตารางที ่4  จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับอายุ 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

15-18 ป 9 2.9 

19-21 ป 247 79.2 

22-24 ป 56 17.9 

                      รวม 312 100.0 

 

อายุ 

จากตารางท่ี 4 ตัวอยางสวนใหญมีอายุ 19-21 ป มากท่ีสุดจํานวน 247 คน คิดเปนรอยละ 

79.2 รองลงมาจะเปนชวงอายุ  22-24 ป จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ17.9 และนอยท่ีสุดคือชวงอายุ  

15-18 ป จํานวน 9คน คิดเปนรอยละ 2.9 

 

ตารางที ่5  จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับคณะ 

คณะ จํานวน ร้อยละ 

วิทยาการจัดการ 178 57.1 

เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 74 23.7 

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 60 19.2 

รวม 312 100.0 

 

คณะ 

จากตารางท่ี 5 ตัวอยางมากท่ีสุด  คือ คณะวิทยาการจัดการจํานวน  178 คน คิดเปนรอย

ละ 57.1 รองลงมาคือ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารจํานวน  74 คน คิดเปนรอยละ 23.7 

และนอยท่ีสุด คือ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตรจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 19.2 
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ตารางที ่6 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับรายไดตอเดือน 

รายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

3,000-5,000 บาท 102 32.7 

5,001-7,000 บาท 119 38.1 

7,001-9,000 บาท 69 22.1 

9,001 บาทข้ึนไป 22 7.1 

รวม 312 100.0 

 

รายได้ต่อเดือน 

จากตารางท่ี  6 ตัวอยางมีรายไดเฉล่ียตอเดือนเดือนละ  5,001-7,000 บาทมากท่ีสุด  

จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 38.1 รองลงมาจะเปนรายรับเฉล่ียตอเดือน  3,000-5,000 บาท จํานวน 

102 คน คิดเปนรอยละ 32.7 ตอมาเปนรายรับเฉล่ียตอเดือน  เดือนละ 7,001-9,000 บาท จํานวน 69 

คน คิดเปนรอยละ  22.1 สําหรับรายรับเฉล่ียตอเดือนท่ีนอยท่ีสุด  คือ เดือนละ  9,001 บาทข้ึนไป  

จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 1.50  

 

ตารางที ่7 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับภูมิลําเนา 

                  ภูมิลาํเนา จํานวน ร้อยละ 

กรุงเทพมหานคร 77 24.7 

ภาคกลาง 142 45.5 

ภาคเหนือ 44 14.1 

ภาคใต 33 10.6 

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 16 5.1 

ภาคตะวันตก 0 0 

รวม 312 100.0 

 

ภูมิลาํเนา 

จากตารางท่ี 7 ตัวอยางสวนใหญมีภูมิลําเนามากท่ีสุดอยูท่ี ภาคกลาง จํานวน 142 คน คิด

เปนรอยละ 45.5 รองลงมาจะมีภูมิลําเนาอยูท่ี  กรุงเทพมหานคร จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 24.7 



28 

 

ตอมาจะเปนภูมิลําเนาทาง  ภาคเหนือ  จํานวน  44 คน คิดเปนรอยละ  14.1 ภูมิลําเนาทางภาคใต  

จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 10.6 สวนทางภาคตะวันตก จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 

 

ตอนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊ค 

 

ตารางที ่8  จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับยี่หอคอมพิวเตอรโนตบุค 

ยีห้่อคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊คทีใ่ช้ จํานวน ร้อยละ 

Acer 87 27.9 

HP 49 15.7 

Dell 19 6.1 

Compaq 31 9.9 

Toshiba 15 4.8 

Asus 24 7.7 

Fujitsu 11 3.5 

IBM 8 2.6 

Mac 7 2.2 

Ben Q 5 1.6 

Lenovo 13 4.2 

Sony 18 5.8 

SVOA 2 0.6 

Samsung 4 1.3 

Gateway 3 1.0 

มากกวา 1 ยี่หอ 16 5.1 

รวม 312 100.0 

 

ยีห้่อคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊ค 

จากตารางท่ี 8 ตัวอยางใชคอมพิวเตอรโนตบุคยี่หอ  คือ Acer มากท่ีสุด จํานวน 87 คน 

คิดเปนรอยละ 27.9 รองลงมา HP จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 15.7  Compaq จํานวน 31 คน คิด

เปนรอยละ 9.9 Asus จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 7.7 Dell จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 6.1 Sony 
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จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 5.8 มากกวา 1 ยี่หอ จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 5.1 Toshiba จํานวน 

15 คน คิดเปนรอยละ 4.8 Lenovo จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 4.2 Fujitsu จํานวน 11 คน คิดเปน

รอยละ 3.5 IBM จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ  2.6 Mac จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ  2.2  Ben Q 

จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ  1.6 Samsung จํานวน 4 คิดเปนรอยละ  1.3 Gateway จํานวน  3 คน คิด

เปนรอยละ 1.0 ยี่หอคอมพิวเตอรโนตบุคท่ีใชนอยท่ีสุด คือ SVOA จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.6 

 

ตารางที ่9 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับเหตุผลท่ีเลือกยี่หอคอมพิวเตอรโนตบุค 

            เหตุผลทีเ่ลอืก จํานวน ร้อยละ 

ราคาเหมาะสม 93 29.8 

เช่ือม่ันในคุณภาพยี่หอ 68 21.8 

ดีไซน 61 19.6 

ฟงกช่ันตาง ๆ 55 17.6 

ขนาดและน้ําหนัก 12 3.8 

บริการหลังการขาย 12 3.8 

หาอะไหล-อุปกรณไดงาย 10 3.2 

อ่ืน ๆ 1 0.3 

                     รวม 312 100.0 

 

เหตุผลทีเ่ลอืก 

จากตารางท่ี 9 ตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลในการเลือก คือ ราคาเหมาะสมมากท่ีสุด 

จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 29.8 เหตุผลรองลงมา คือ เช่ือม่ันในคุณภาพยี่หอจํานวน 68 คน คิด

เปนรอยละ 21.8 เหตุผลท่ีเลือกตอมา คือ ดีไซนจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.6 ตอมาเหตุผลท่ี

เลือก คือ ฟงกช่ันตางๆ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 17.6 ตอมาเหตุผลท่ีเลือก คือ ขนาดและ

น้ําหนักจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.8 ซ่ึงเทากันกับกลุมตัวอยางท่ีเลือกบริการหลังการขาย 

สําหรับเหตุผลท่ีเลือกหาอะไหล-อุปกรณไดงายจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.2 สุดทาย คือ อ่ืน ๆ

จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.3 
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ตารางที ่10 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับการใชคอมพิวเตอรโนตบุค 

เหตุผลการใช้คอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊ค จํานวน ร้อยละ 

เพื่อทํางาน/เพื่อการเรียน 238 76.3 

เพื่อการคา 12 3.8 

เพื่อเลนเกมส 57 18.3 

อ่ืน ๆ 5 1.6 

                    รวม 312 100.0 

 

เหตุผลการใช้คอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊ค 

จากตารางท่ี  10 ตัวอยางสวนใหญใชคอมพิวเตอรโนตบุก  เพื่อทํางาน /เพื่อการเรียน

จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 76.3 รองลงมา คือ เพื่อเลนเกมสจํานวน  57 คน คิดเปนรอยละ 18.3 

สําหรับกลุมตัวอยางท่ีนอยท่ีสุด คือ เพื่อการคาจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.8 

 

ตารางที ่11 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับแหลงขอมูลท่ีใชประกอบการตัดสินใจ 

แหล่งข้อมูลทีใ่ช้ประกอบการตัดสินใจ จํานวน ร้อยละ 

Internet 103 33.0 

นิตยสารคอมพิวเตอร 36 11.5 

พนักงานขาย 29 9.3 

บุคคลท่ีคุณเช่ือถือ 35 11.2 

หนังสือพิมพ 10 3.2 

ใบปลิว/แผนพับ 6 1.9 

มากกวา 1 อยาง 91 29.2 

อ่ืน ๆ 2 0.6 

                        รวม 312 100.0 

แหล่งข้อมูลทีใ่ช้ประกอบการตัดสินใจ 

จากตารางท่ี 11 ตัวอยางเลือกใชแหลงขอมูล  Internet มากท่ีสุด จํานวน 103 คน คิดเปน

รอยละ 33 รองลงมา คือ เลือกใชแหลงขอมูลมากกวา  1 อยางจํานวน  91 คน คิดเปนรอยละ  29.2 

ตอมา คือนิตยสารคอมพิวเตอรจํานวน  36 คน คิดเปนรอยละ 11.5 ตอมา คือ บุคคลท่ีเช่ือถือจํานวน  

35 คน คิดเปนรอยละ  11.2 ตอมา คือ พนักงานขายจํานวน  29 คน คิดเปนรอยละ  9.3 ตอมา คือ 
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หนังสือพิมพจํานวน  10 คน คิดเปนรอยละ 3.2 ตอมา คือ ใบปลิว/แผนพับจํานวน 6 คน คิดเปนรอย

ละ 1.9 นอยท่ีสุด คือ อ่ืน ๆ จํานวน 2 คน คิดจํานวน 0.6 

 

ตารางที ่12 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับรานคาท่ีเลือกซ้ือ 

         ร้านค้าทีเ่ลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

รานคาแถวบาน 17 5.4 

หางสรรพสินคา 106 34.0 

พันธทิพย 66 21.2 

ตัวแทนจําหนาย 48 15.4 

งาน commart 69 22.1 

อ่ืน ๆ 6 1.9 

                     รวม 312 100.0 

 

ร้านค้าทีเ่ลอืกซ้ือ 

จากตารางท่ี 12 ตัวอยางเลือกซ้ือท่ีรานคา  คือ หางสรรพสินคามากท่ีสุด  จํานวน 106 คน 

คิดเปนรอยละ  34 รองลงมา  คือ งาน commart จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ  22.1 ตอมา คือ 

พันธทิพย จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 21.2 ตอมา คือ ตัวแทนจําหนายจํานวน  48 คน คิดเปนรอย

ละ 15.4 ตอมา คือ รานคาแถวบาน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.4 นอยท่ีสุด คือ อ่ืน ๆ จํานวน 6 

คน คิดเปนรอยละ 1.9 
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ตอนที ่3 ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊ค 

 

ตารางที ่13 จํานวน คารอยละ และคาเฉล่ียของปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ    

     คอมพิวเตอรโนตบุค  

ปัจจัยด้าน

ผลติภัณฑ์ 

ระดับความสําคญั  

X 

 

SD. 

แปลผล

ข้อมูล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

น้ําหนักของ

ผลิตภัณฑ 

11 

(3.5) 

17 

(5.4) 

105 

(33.7) 

117 

(37.5) 

62 

(19.9) 

3.75 0.97 มาก 

ยี่หอหรือแบรนด

ของผลิตภัณฑ 

0 

(0.0) 

9 

(2.9) 

65 

(20.8) 

147 

(47.1) 

90 

(29.2) 

4.03 0.78 มาก 

ดีไซนของผลิตภัณฑ 0 

(0.0) 

5 

(2.9) 

75 

(20.8) 

147 

(47.1) 

85 

(29.2) 

4.00 0.76 มาก 

ประสิทธิภาพของ

คอมพิวเตอรโนตบุค 

1 

(0.3) 

0 

(0.0) 

73 

(23.4) 

111 

(35.6) 

127 

(40.7) 

4.16 0.80 มาก 

ความหลากหลาย

ของผลิตภัณฑ 

0 

(0.0) 

3 

(1.0) 

91 

(29.2) 

146 

(46.8) 

72 

(23.1) 

3.92 0.75 มาก 

รวม 3.95 0.83 มาก 

 

จากตารางท่ี  13 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนประสมทางการตลาดดานปจจัยดาน

ผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค จํานวน 312 คน ใหระดับความสําคัญ

ในการตัดสินใจอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ  3.95 โดยสามารถอธิบายและจําแนกได

ดังตอไปนี้  

ประสิทธิภาพของคอมพิวเตอรโนตบุค  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับ

มาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  4.16 ยี่หอหรือแบรนดของผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.03 ดีไซนของผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  4.00 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.92 น้ําหนักของผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญอยูในระดับมาก คาเฉล่ียเทากับ 3.75  
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ตารางที ่14 จํานวน คารอยละ และคาเฉล่ียของปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

     คอมพิวเตอรโนตบุค 

ปัจจัยด้านราคา ระดับความสําคญั  

X 

 

SD. 

แปลผล

ข้อมูล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

ราคาโปรแกรม

คอมพิวเตอรโนตบุค 

4 

(1.3) 

9 

(2.9) 

90 

(28.8) 

137 

(43.9) 

72 

(23.1) 

3.85 0.85 มาก 

ราคาอุปกรณเสริม

ของคอมพิวเตอร

โนตบุค 

3 

(1.0) 

11 

(3.5) 

103 

(33.0) 

140 

(44.9) 

55 

(17.6) 

3.75  0.82 มาก 

ราคาอะไหลของ

คอมพิวเตอรโนตบุค 

3 

(1.0) 

7 

(2.2) 

107 

(34.3) 

142 

(45.5) 

53 

(17.0) 

3.75 0.79 มาก 

รวม 3.78 0.82 มาก 

 

จากตารางท่ี  14 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนประสมทางการตลาดดานปจจัยดาน

ราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  จํานวน 312 คน ใหระดับความสําคัญใน

การตัดสินใจอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ  3.78 โดยสามารถอธิบายและจําแนกได

ดังตอไปนี้  

ราคาโปรแกรมคอมพิวเตอรโนตบุค ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก

โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.85 ราคาอุปกรณเสริมของคอมพิวเตอรโนตบุค  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.75 ซ่ึงเทากันกับคาเฉล่ียของ ราคาอะไหลของ

คอมพิวเตอรโนตบุค  
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ตารางที ่15 จํานวน คารอยละ และคาเฉล่ียของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการ 

     ตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  

ปัจจัยด้านช่องทางการ

จัดจําหน่าย 

ระดับความสําคญั  

X 

 

SD. 

แปลผล

ข้อมูล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

รานคาท่ีมีความ

นาเช่ือถือ 

2 

(0.6) 

11 

(3.5) 

84 

(26.9) 

136 

(43.6) 

79 

(25.3) 

3.89 0.84 มาก 

รานคาท่ีมีสินคาท่ี

ทันสมัยท่ีให

รายละเอียดสินคาท่ีด ี

0 

(0.0) 

4 

(1.3) 

74 

(23.7) 

151 

(48.4) 

83 

(26.6) 

4.00 0.74 มาก 

รานคาท่ีมีสินคาท่ี

หลากหลาย 

0 

(0.0) 

3 

(1.0) 

79 

(25.3) 

158 

(50.6) 

72 

(23.1) 

4.05 0.72 มาก 

 

ท่ีตั้งของรานคาไมไกล 5 

(1.6) 

27 

(8.7) 

105 

(33.7) 

109 

(34.9) 

66 

(21.2) 

3.65 0.96 มาก 

รวม 3.87 0.83 มาก 

 

จากตารางท่ี  15 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนประสมทางการตลาดดานปจจัยดาน

ดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคจํานวน  312 คน ให

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับมากโดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.87 โดยสามารถอธิบาย

และจําแนกไดดังตอไปนี ้

รานคาท่ีมีสินคาท่ีหลากหลาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมากโดยมี

เฉล่ียเทากับ  4.05 รานคาท่ีมีสินคาท่ีทันสมัยท่ีใหรายละเอียดสินคาท่ีดี  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  4.00 รานคาท่ีมีความนาเช่ือถือ  ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.89 ท่ีตั้งของรานคาไมไกล  

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.65  
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ตารางที ่16 จํานวน คารอยละ และคาเฉล่ียของปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 

     เลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค 

ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการขาย 

ระดับความสําคญั  

X 

 

SD. 

แปลผล

ข้อมูล มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

การใหบริการท่ีด ี 1 

(0.3) 

8 

(2.6) 

68 

(21.8) 

164 

(52.6) 

71 

(22.8) 

3.95 0.75 มาก 

การใหของแถมเยอะ 2 

(0.6) 

9 

(2.9) 

118 

(37.8) 

137 

(43.9) 

46 

(14.7) 

3.69 0.77 มาก 

การโฆษณา 8 

(2.6) 

29 

(9.3) 

110 

(35.3) 

121 

(38.8) 

44 

(14.1) 

3.53 0.93 มาก 

พฤติกรรมของ

พนักงานขาย 

2 

(0.6) 

7 

(2.2) 

95 

(36.4) 

150 

(48.1) 

58 

(18.6) 

3.82 0.77 มาก 

การใหบริการขอมูล

ตางๆของรานคาบน

อินเตอรเน็ต 

0 

(0.0) 

17 

(5.4) 

78 

(25.0) 

158 

(50.6) 

59 

(18.9) 

3.83 0.79 มาก 

การบริการหลังการ

ขาย 

0 

(0.0) 

10 

(3.2) 

61 

(19.6) 

103 

(33.0) 

138 

(44.2) 

4.18 0.85 มาก 

รวม 3.83 0.84 มาก 

 

จากตารางท่ี 16 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนประสมทางการตลาดดานปจจัยดานการ

สงเสริมการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค จํานวน 312 คน ใหความสําคัญ

ในการตัดสินใจอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ  3.83 โดยสามารถอธิบายและจําแนกได

ดังตอไปนี้  

การบริการหลังการขาย  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมี

คาเฉล่ียเทากับ  4.18 การใหบริการท่ีดี  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมี

คาเฉล่ียเทากับ  3.95 การใหบริการขอมูลตางๆของรานคาบนอินเตอรเน็ต  ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.83 พฤติกรรมของพนักงานขาย  ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.82 การใหของแถมเยอะ  ผูตอบ
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แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  3.69 การโฆษณา  ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.53  

 เกณฑการใหคะแนน 

 คาเฉล่ีย 4.51 – 5.00 หมายถึง   ระดับมากท่ีสุด 

 คาเฉล่ีย 3.51 – 4.50 หมายถึง   ระดับมาก 

 คาเฉล่ีย 2.51 – 3.50 หมายถึง   ระดับปานกลาง 

 คาเฉล่ีย 1.51 – 2.50   หมายถึง   ระดับนอย 

 คาเฉล่ีย 1.00 – 1.50   หมายถึง   ระดับนอยท่ีสุด 

 

ตารางที ่17 ระดับความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดของผูบริโภคในดานตางๆโดยรวมทุกดาน 

 ด้านปัจจัยทางการตลาด X SD. ระดับความสําคญั 

1. ผลิตภัณฑ 3.95 0.95 มาก 

2. ราคา 3.78 0.78 มาก 

3. ชองทางการจัดจําหนาย 3.87 0.83 มาก 

4. การสงเสริมการขาย 3.83 0.84 มาก 

 รวม 3.85 0.83 มาก 

 

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีคาเฉล่ียระดับความสําคัญโดยรวมทุกดานเทากับ  3.85 คือ

อยูในระดับ “มาก” ตามเกณฑของลิเกิรต (Likert scale) คาเฉล่ียระดับความสําคัญรายดานเรียงลําดับ

จากมากไปนอยดังนี้ 

ผลิตภัณฑ     เทากับ  3.95 

ชองทางการจัดจําหนาย  เทากับ  3.87 

การสงเสริมการขาย            เทากับ  3.84 

ราคา   เทากับ  3.78
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บทที ่5 

 

สรุปผลการวจัิยและข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษา  ช้ันป

ท่ี 3 มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ” เปนวิจัยเชิงปริมาณ  โดยมีวัตถุประสงค

การศึกษาวิจัย ดังนี้ 

1.เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ของนักศึกษา ช้ันปท่ี 3 มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

การวิจัยคร้ังนี้  ตัวอยาง  ไดแก  นักศึกษาช้ันปท่ี  3 มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชคอมพิวเตอรโนตบุค โดยมีขนาดของตัวอยาง จํานวน 312 คน หลังจากการ

เก็บขอมูลแลว ผูวิจัยจะใชขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยการหาสถิติพื้นฐาน  ไดแก 

ความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 

สรุปผลการวจัิย 

 

ตอนที ่1     การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรของตัวอย่างทีเ่คยเลอืกซ้ือ

คอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊คของนักศึกษาช้ันปีที ่3 มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ผลการวิจัย พบวา ตัวอยางท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 

59.6 รองลงมา คือ เพศชาย รอยละ 40.4 สวนใหญมีอายุอยูในชวง  19-21 ป รอยละ 79.2 รองลงมามี

อายุอยูในชวง 22-24 ป รอยละ 17.9 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน  อยูระหวาง 5,001-7,000 บาท มากท่ีสุด 

รอยละ  38.1 รองลงมา  คือ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน  อยูระหวาง  3,000-5,000 บาท รอยละ  32.7 โดยมี

สวนใหญมีภูมิลําเนาอยูท่ีภาคกลางมากท่ีสุด รอยละ 45.5 รองลงมามีภูมิลําเนาอยูท่ีกรุงเทพมหานคร 

รอยละ 24.7  

ตอนที ่2     การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊คของ

นักศึกษาช้ันปีที ่3 มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 



38 

 

ผลการวิจัย พบวา ตัวอยางท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคมีลักษณะพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค สวนใหญเลือกใชยี่หอ Acer รอยละ 27.9 รองลงมา คือ HP รอยละ 15.7 มี 

เหตุผลในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค คือ ราคาเหมาะสม รอยละ 29.8 รองลงมา คือ เช่ือม่ันใน

คุณภาพยี่หอ รอยละ 21.8 มีการใชคอมพิวเตอรโนตบุคเพื่อการเรียน/เพื่อทํางาน รอยละ 76.3  

รองลงมา  เพื่อเลนเกมส  รอยละ  18.3 โดยมีการใชแหลงขอมูลท่ีใชประกอบการ

ตัดสินใจ คือ 33.0 รองลงมา คือ ใชแหลงขอมูลประกอบการตัดสินใจมากกวา  1 อยาง รอยละ 29.2 

ผูซ้ือนิยมซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคท่ีหางสรรพสินคา  รอยละ 34.0 รองลงมา คือ งาน commart รอย

ละ 22.1  

 

ตอนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดทีมี่ผลต่อการเลอืก

ซ้ือคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊คของกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้คอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊คของนักศึกษาช้ันปีที่  3 

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ผลการวิจัย พบวา ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคไดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  โดยรวมอยูในระดับมาก  (คาเฉล่ีย  

เทากับ  3.85 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  เทากับ  0.83) และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน  พบวา  ผูซ้ือ

คอมพิวเตอรโนตบุคมีปจจัยทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  ใน

ระดับมากท้ัง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการขาย  และ

ดานราคา สามารถพิจารณาเปนรายดาน ดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ  พบวา  ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคไดใหความสําคัญตอปจจัยดาน

ผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก  (คาเฉล่ีย เทากับ 3.95 สวนเบ่ียงมาตรฐาน  เทากับ 0.83) และเม่ือ

พิจารณาเปนรายดาน  พบวา  ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคใหความสําคัญดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด  คือ 

ประสิทธิภาพของคอมพิวเตอรโนตบุค  คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  4.16 ยี่หอหรือแบรนดของผลิตภัณฑ  

คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  4.03 ดีไซนของผลิตภัณฑ คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  4.00 ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ 3.92 และน้ําหนักของผลิตภัณฑ คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ 3.75  

2. ดานราคา  พบวา  ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคไดใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา

โดยรวมอยูในระดับมาก  (คาเฉล่ีย  เทากับ 3.78 สวนเบ่ียงมาตรฐาน  เทากับ 0.82) และเม่ือพิจารณา

เปนรายดาน  พบวา  ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคใหความสําคัญดานราคามาก  คือ  ราคาโปรแกรม

คอมพิวเตอรโนตบุค  คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  3.85 ปจจัยทางดานราคาท่ีใหความสําคัญนอย  คือ ราคา

อุปกรณเสริมของคอมพิวเตอรโนตบุค  คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  3.75 และราคาอะไหลของ

คอมพิวเตอรโนตบุค คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ 3.75 
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3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวา ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคใหความสําคัญตอปจจัย

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก  (คาเฉล่ีย  เทากับ  3.87 สวนเบ่ียงมาตรฐาน  

เทากับ  0.83) และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน  พบวา  ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคใหความสําคัญดาน

สถานท่ีมาก  คือ  รานคาท่ีมีสินคาท่ีหลากหลาย  คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  4.05 รานคาท่ีมีสินคาท่ี

ทันสมัยท่ีใหรายละเอียดสินคาท่ีดี  คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ   4.00 รานคาท่ีมีความนาเช่ือถือ  คิดเปน

คาเฉล่ียเทากับ 3.89 และสถานท่ีตั้งของรานคาไมไกล 3.65  

4. ดานการสงเสริมการขาย พบวา ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคใหความสําคัญตอปจจัยดาน

การสงเสริมการขายโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย เทากับ 3.83 สวนเบ่ียงมาตรฐาน เทากับ 0.84) 

และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน  พบวา ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคใหความสําคัญดานการสงเสริมการ

ขาย คือ การบริการ  เชน การบริการหลังการขาย  คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  4.18 การใหบริการท่ีดี  คิด

เปนคาเฉล่ียเทากับ 3.95 การใหบริการขอมูลตางๆของรานคาบนอินเตอรเน็ต  คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  

3.83 พฤติกรรมของพนักงานขาย  คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ  3.82 การใหของแถมเยอะ  คิดเปนคาเฉล่ีย

เทากับ 3.69 การโฆษณา คิดเปนคาเฉล่ียเทากับ 3.53  

 

อภิปรายผล 

 

การวิจัยเร่ือง  “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษาช้ันปท่ี  3 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลได ดังนี้ 

จากกการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของ

นักศึกษาช้ันปท่ี 3 มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  โดยรวมท้ัง 4 ดาน มีคาเฉล่ีย

อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคาเฉล่ียสูงสุดเปนอันดับแรก 

และดานราคามีคาเฉล่ียสูงสุดเปนอันดับสุดทาย  

 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค   

จากแนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค   (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546 :193 )  ไดระบุ

ถึง การคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค  ท้ังท่ีเปนบุคคล  กลุมหรือ

องคการ  เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ  การใชการเลือกบริการ  

แนวคิด  หรือประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ  สามารถนําผลการศึกษามาอภิปราย

เช่ือมโยงกับแนวคิด ไดดังนี้ 
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1. ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เพื่อหาตําตอบเกี่ยวกับวัตถุประสงคในการซ้ือ ซ่ึง

จากการวิจัยพบวา  ผูบริโภคสวนใหญจากการวิจัยมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  คือ 

ประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอรโนตบุค สอดคลองกับผลงานวิจัยของ วสันต กนิฏฐะกุล (2551 

: บทคัคยอ) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ คือ นิยมยี่หอของผลิตภัณฑ  Acer สอดคลองกับส่ิง

ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือเกี่ยวกับรูปลักษณของผลิตภัณฑ  คือ ดานดีไซนของผลิตภัณฑซ่ึงมีความ

หลากหลาย  

2. ส่ิงกระตุนดานราคา  (Price) เพื่อหาตําตอบเกี่ยวกับดานราคา  ซ่ึงจากการวิจัยพบวา  

ผูบริโภคสวนใหญจากการวิจัยมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค  คือ ราคาโปรแกรม

คอมพิวเตอรโนตบุคท่ีเหมาะสม  ราคาอุปกรณเสริมของคอมพิวเตอรโนตบุค  และราคาอะไหลของ

คอมพิวเตอรโนตบุคท่ีไมแพง ซ่ึงสอดคลองกับส่ิงกระตุนท่ีผูบริโภคตองการดานราคา 

3. ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) เพื่อหาตําตอบเกี่ยวกับดานชอง

ทางการจัดจําหนายท่ีผูบริโภคไปซ้ือ  ซ่ึงจากการวิจัยพบวา  ผูบริโภคจากการวิจัยมีเหตุผลในการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุค คือ รานคาท่ีมีสินคาท่ีหลากหลาย ทันสมัย และใหรายละเอียดสินคาท่ี

ดี ซ่ึงจะดําเนินธุรกิจในหางสรรพสินคา จะเปนรานคาท่ีมีความนาเช่ือถือและท่ีตั้งของรานคาตองไม

ไกล ซ่ึงสอดคลองกับส่ิงกระตุนท่ีผูบริโภคตองการดานสถานท่ีจัดจําหนาย 

4. ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion) เพื่อหาตําตอบเกี่ยวกับดานการ

สงเสริมการตลาด  ซ่ึงจากการวิจัย  พบวา ผูบริโภคจากการวิจัยมีเหตุผลในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร

โนตบุค  คือ  การบริการหลังการขาย  และการบริการท่ีดี  เชน  พฤติกรรมของพนักงานขาย  การ

ใหบริการขอมูลตางๆของรานคาบนอินเตอรเน็ต การใหของแถมเยอะ การโฆษณา ซ่ึงสอดคลองกับ

ส่ิงกระตุนท่ีผูบริโภคตองการทางดานการสงเสริมการตลาด 

5. ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological) เพื่อหาตําตอบเกี่ยวกับทางดานการ

เทคโนโลยี ซ่ึงจากการวิจัย  พบวา ผูบริโภคจากการวิจัยไดใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตท่ีซ่ึงใหบริการ

ขอมูลตางๆของรานคาบนอินเตอรเน็ตในการชวยตัดสินใจ  ซ่ึงสอดคลองกับส่ิงกระตุนทางดาน

เทคโนโลยีท่ีผูบริโภคตองการเพื่อใชประกอบการตัดสินใจ 
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ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊ค 

สวนประสมทางการตลาด   ประกอบดวยองคประกอบสําคัญ  4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การสงเสริมการตลาด (Promotion) การจัดจําหนาย (Place) ซ่ึงสามารถนํามา

อภิปรายผลเช่ือมโยงไดดังนี้ 

จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑในระดับ

สําคัญมากท่ีสุด  ในเร่ือง  ประสิทธิภาพของคอมพิวเตอรโนตบุค  คอมพิวเตอรโนตบุคมีความ

หลากหลาย  เชน  ดีไซน  น้ําหนัก  ยี่หอของคอมพิวเตอรโนตบุค  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดทางดาน

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยทางดานราคาในระดับมาก  ในเร่ืองของราคา

โปรแกรมคอมพิวเตอรโนตบุค  และใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาในระดับสําคัญนอย  ในเร่ือง 

ราคาอุปกรณเสริมของคอมพิวเตอรโนตบุค  และราคาอะไหลของคอมพิวเตอรโนตบุค  ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยทางดานสถานท่ีในระดับมาก ในเร่ือง รานคา

มีสินคาท่ีหลากหลาย รานคามีสินคาท่ีทันสมัยซ่ึงใหรายละเอียดสินคาท่ีดี  รานคาท่ีมีความนาเช่ือถือ  

และท่ีตั้งของรานคาไมไกล  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดสวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ีท่ี

ผูบริโภคตองการ 

ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด  ในเร่ือง  การ

บริการหลังการขาย  การใหบริการท่ีดี  การใหบริการขอมูลตางๆของรานคาบนอินเตอรเน็ต  

พฤติกรรมของพนักงานขาย  การใหของแถมเยอะ  และการโฆษณา  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดสวน

ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของ

นักศึกษาช้ันปท่ี 3 มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  มีขอเสนอแนะสําหรับผูผลิต

คอมพิวเตอรโนตบุคสามารถนําผลการวิจัยไปปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ

พึงพอใจและความตองการของผูบริโภค ดังนี้ 

1. ผูประกอบการรานคอมพิวเตอรโนตบุคควรใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดท้ัง  

4 ดาน ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยทางดานสถานท่ี  และปจจัยทางดานการ

สงเสริมการตลาดโดยควรมีการปรับปรุงดังนี้ 
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1.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ควรมีการเนนในดานประสิทธิภาพของเคร่ือง

คอมพิวเตอรโนตบุค เนื่องจากผูบริโภคไดใหความสําคัญในเร่ืองการใชงานของเคร่ืองคอมพิวเตอร

โนตบุค เลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคท่ียี่หอท่ีมีผลิตภัณฑใหเลือกหลากหลาย  มีน้ําหนักเบาเพื่อให

สะดวกในการพกพาและมีดีไซนท่ีสวยทันสมัย 

1.2 ปจจัยดานราคา  ควรมีการเนนในดานราคาอะไหล  อุปกรณเสริม  และ

โปรแกรมของคอมพิวเตอรโนตบุคใหอยูในราคาท่ีเหมาะสม  คือไมแพงมากจนเกินไป  เนื่องจาก

ผูบริโภคใชปจจัยเหลานี้เปนสวนประกอบการตัดสินใจซ้ือ 

1.3 ปจจัยดานสถานท่ี  ควรมีการเนนในดานสถานท่ีจัดจําหนายตองเดินทาง

ไปไดสะดวกและสถานท่ีควรมีสินคาท่ีหลากหลาย  ทันสมัย และตองมีความนาเช่ือถือ  ซ่ึงสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

1.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ควรมีการเนนในดานการบริการหลังการ

ขาย  โดยการใหบริการท่ีดีในการรับประกันสินคา  เนื่องจากคอมพิวเตอรโนตบุค  คอนขางท่ีจะมี

ราคา ดังนั้นผูบริโภคจึงตองการส่ิงท่ีเปนการรับประกันนั่นก็คือการไดรับการบริการท่ีดีใหคุมคากับ

จํานวนเงินท่ีไดเสียไป  นอกจากนี้ยังควรมีการจัดรายการสงเสริมการขาย  เชน การทําการโฆษณา  

การใหบริการขอมูลตางๆ บนอินเตอรเน็ต และการใหของแถม เพื่อกระตุนผูบริโภค 

2. การศึกษาทําใหทราบส่ิงท่ีผูประกอบการรานคอมพิวเตอรโนตบุคควรพิจารณา คือ  

ผูซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคไมวาจะเปนเพศ  ระดับช้ันการศึกษา  คณะท่ีศึกษาและรายได

เฉล่ียตอเดือนเทาใด  ใหความสําคัญตอปจจัยในแตละดานของการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคใน 

ระดับมาก  ซ่ึงเหตุผลในการซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคเพื่อการเรียนหรือการทํางาน  รานคาท่ีเลือกซ้ือ  

คือ หางสรรพสินคา  ผูผลิตคอมพิวเตอรโนตบุคควรใหความสําคัญมากท่ีสุดในดานประสิทธิภาพ

ของเคร่ืองคอมพิวเตอรโนตบุคใหมีสมรรถนะสูงในราคาท่ีเหมาะสมประกอบกับดีไซนท่ีทันสมัยมี

น้ําหนักเบาและควรมีการรับประกันสินคา เพื่อความประทับใจของผูซ้ือ 

3. จากขอเสนอแนะของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม  ทําใหทราบวา  ผูผลิตเคร่ือง

คอมพิวเตอรโนตบุคควรมีการพิจารณาประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอรโนตบุคใหมี

ประสิทธิภาพเทียบเทาคอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ (PC) 
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ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 

ผูศึกษาขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาในคร้ังตอไป ดังนี้ 

1. ควรศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคใน

กลุมของวัยรุน  วัยทํางาน  และวัยผูใหญ  เพื่อใหทราบถึงสาเหตุในการเลือกซ้ือและสามารถ

เปรียบเทียบความแตกตางในการเลือกซ้ือของแตละวัยได 

2. ควรศึกษาเกี่ยวกับการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุคของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยอ่ืนๆ 

เพื่อเปนการเพิ่มกลุมเปาหมายและเพื่อใหเปนประโยชนตอผูประกอบการในการนําขอมูลมาใช

วิเคราะหและการตัดสินใจในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดในการออกแบบผลิตภัณฑ 
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