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การจดัท าการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความอนุเคราะห์จากท่านอาจารย์

ผศ.ดร.รุจาภา แพ่งเกษร  ซ่ึงเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีคอยแนะน าและใหค้  าปรึกษา ตลอดจนการ
แกไ้ขปรับปรุงขอ้บกพร่องในการด าเนินการวิจยัในดา้นต่าง  ๆ ดว้ยดีตลอดมา จนถึงสมัฤทธ์ิผลใน
งานวิจยั ผูว้ิจยัรู้สึกทราบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็นอยา่งยิง่ ผูว้ิจยัจึงขอขอบพระคุณท่าน
อาจารยเ์ป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี  

 
 ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยทุ์ก ๆ ท่านท่ีถ่ายทอดวิชาความรู้ คอยอบรมสัง่สอน 

ขอขอบบคุณเจา้หนา้ท่ีมหาวิทยาลยัรังสิต ศนูยศ์ึกษาสาธรธานีทุกท่าน ท่ีไดใ้หค้  าแนะน า ช่วยเหลือ 
ช่วยอ  านวยความสะดวกในเร่ืองต่าง ๆ เป็นอยา่งดี และขอขอบคุณครอบครัวท่ีคอยใหก้  าลงัใจท่ีดีมา
โดยตลอด ขอบคุณเพ่ือนๆร่วมชั้นเรียน ตลอดจนเพื่อนร่วมงานท่ีบริษทัอีโตช ู ท่ีคอยเป็นก าลงัใจ
และใหค้วามช่วยเหลือตลอดระยะเวลาในการศึกษาและการด าเนินการวิจยั พร้อมทั้งใหก้าร
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การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
ใชค้อมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชาชนซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มลู โดยวิธีการ
เลือกกลุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience sampling) และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ส าหรับการวิเคราะห์ดว้ยสถิติอนุมาน หรือสถิติอา้งอิง  ใชว้ิธี 
Anova (T-test,  F-test) และ Multiple Regression Analysis 

 
ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 20 – 30 ปี 

สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกว่า 10,000 บาท  และ
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี 

 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเลือกรูปแบบการช าระเงินแบบเงินสด ยีห่อ้โนต้บุ๊คท่ีเลือก

ซ้ือมากท่ีสุด คือ Acer โดยซ้ือจากตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงมี วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ คือ เพ่ือศึกษาหา
ความรู้ ท างาน / รายงาน แหล่งขอ้มลูท่ีใชป้ระกอบการเลือกซ้ือ คือ  จากอินเตอร์เน็ต โดยตดัสินใจ
ซ้ือดว้ยตนเอง และราคาของโนต้บุ๊คท่ีจะซ้ืออยูใ่นช่วง 20,001 – 30,000 บาท  

 
ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด เมื่อแยกพิจารณาใน
แต่ละดา้น พบว่า  ดา้นผลิตภณัฑ ์ โนต้บุ๊คมีคุณภาพไดม้าตรฐานมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด 



 ค 

ดา้นราคา  ราคาของโน๊ตบุ๊คเหมาะสมกบัคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด  ดา้นสถานท่ีจดั
จ  าหน่าย  มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองในสถานท่ีจดัจ  าหน่ายมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมาก ท่ีสุด ดา้น
การส่งเสริมการตลาด   มีการรับประกนัจากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดด้งัน้ี 
สมมติฐานท่ี1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายได้

ต่อเดือน ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา 
สมมติฐานท่ี2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีแตกต่างกนัส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เฉพาะในดา้นวิธีการช าระ
เงิน สถานท่ีซ้ือ และราคาโน๊ตบุ๊คท่ีจะซ้ือ 

สมมติฐานท่ี3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา 
สถานท่ีจดัจ  าหน่าย การส่งเสริมการตลาด นั้นมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจคอมพิวเตอร์แบบ
พกพา 
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 The purposes of this research were to study demographic factors affecting decision 
making in buying notebooks of consumers in Bangkok, to study behavior of consumers in 
Bangkok in using notebooks, and to study the marketing mix affecting the decision making 
process in buying notebooks of consumers in Bangkok. The population used in this study 
comprised 400 consumers living in Bangkok. Questionnaires were used to gather data by 
convenience sampling. The data was analyzed by percentage, mean, standard deviation, Anova 
(T-test, F-test) and Multiple Regression Analysis. 

 
The findings revealed that most samples were single males aged between 20-30 

years old. They were officers of private companies with a salary lower than 10,000 Baht per 
month.  They were all educated to bachelor’s degree level.  
 

Most of those sampled chose to pay for a notebook by cash. Acer was the most 
frequently bought brand. It was found that those sampled made their purchases from notebook 
agencies. The objective of buying was to seek knowledge, to work, or to conduct reports. They 
decided to buy the notebooks by themselves after studying and comparing notebook data on the 
Internet. The notebooks mostly bought were priced around 20,001-30,000 Baht. 

 
In terms of marketing mix, most respondents paid attention to the product. When 

considering each aspect, It was found that standard and quality notebook affected buying decision 
the most.  At the same time, the price of the notebook in relation to its quality affected the buying 



 จ 

decision the most. Similarly, the location that provided sample products for consumers to test 
affected buying decisions the most. Lastly, promotions offering reliable guarantees also affected 
buying decisions the most. 

 
Results of hypothesis test showed as follows.  
Hypothesis 1: Different personal factors covering sex, age, status, occupation, 

income per month, and educational level did not affect decision making in buying notebooks. 
Hypothesis 2: Different behavior in buying notebooks affected different decision 

making in buying at the statistically significant level of 0.05 only in terms of payment method, 
location for buying, and price of the bought notebook.  

Hypothesis 3: The factor of marketing mix covering product, price, place, and 
promotion related to decision making in buying notebooks. 
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บทที่ 1 

 

บทน า 
 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
 

ในปัจจุบนัความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยขีองคอมพิวเตอร์ไดเ้ปล่ียนแปลงไปอยา่ง
รวดเร็ว ไดเ้ขา้มามีส่วนช่วยในการท างานของมนุษยม์ากข้ึน ซ่ึงมีผลต่อการด าเนินชีวิตของมนุษยท์ั้ง
ในทางตรงและทางออ้ม ท าใหค้อมพิวเตอร์กลายเป็นส่ิงของจ าเป็นอยา่งหน่ึงท่ีมนุษยไ์ม่สามารถ
เล่ียงได ้ในบางคร้ังหรือบางเวลามนุษยอ์าจจะไม่ทนัไดนึ้กถึง  ดงันั้นการใชง้านคอมพิวเตอร์ใหเ้กิด
ประโยชน์ต่อการด าเนินชีวิตจึงมีความส าคญัอยา่งมากทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

ทุกวนัน้ีเป็นยคุสมยัท่ีการติดต่อส่ือสารเป็นไปอยา่งรวดเร็วและไร้พรมแดน เทคโนโลยี
ต่างๆ มีส่วนส าคญัและเขา้มามีบทบาทกบัชีวิตความเป็นอยูข่องคนเรามากข้ึน ความเป็นไปของ
เทคโนโลยต่ีางๆ เหล่าน้ีไดมี้การเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัยคุการส่ือสารท่ี
ไร้พรมแดนในปัจจุบนั อีกทั้งยงัอ  านวยความสะดวกใหก้บัเราๆ ทุกคนไดอ้ยา่งมากมาย จึงอาจจะ
กล่าวไดว้่าเทคโนโลยใีหม่  ๆ ไดเ้ขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตเราอยา่งไม่อาจปฏิเสธไดค้อมพิวเตอร์
แบบพกพา(โนต้บุ๊ค) เป็นอีกหน่ึงเทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว และเร่ิมเขา้
มามีความส าคญักบัเรามากข้ึนเร่ือย  ๆการปรับเปล่ียนอยา่งรวดเร็วของเทคโนโลยที าใหค้อมพิวเตอร์
แบบพกพา(โนต้บุ๊ค) มีขีดความสามารถสูงข้ึนหลายๆดา้น 

ในสมยัท่ีมีการน าคอมพิวเตอร์เขา้มาใชใ้นชีวิตประจ าวนัมากข้ึน คอมพิวเตอร์แบบ
เดสกท์็อปหรือท่ีเรียกกนัติดปากว่า Personal Computer (PC) นั้นเป็นท่ีนิยมอยา่งมาก ไม่ว่าจะเป็น
องคก์รต่างๆ ทั้งภาครัฐและเอกชนหรือจะเป็นผูบ้ริโภคท่ีไม่ใช่องคก์ร เช่น นกัเรียน นกัศึกษา ครู 
อาจารย ์ เป็นตน้ ต่างลว้นมีไวใ้ชก้นัแทบทั้งส้ินแต่ยงัไม่เป็นท่ีแพร่หลายมากนกั ต่อมาไดม้ีการ
พฒันามาเป็นคอมพิวเตอร์แบบพกพา(โน๊ตนุ๊ค) ซ่ึงมีความสามารถเหมือนกบัคอมพิวเตอร์
เดสกท์็อป ผูบ้ริโภคเร่ิมใหค้วามสนใจในคอมพิวเตอร์ทั้ง 2 แบบมากข้ึน แต่เน่ืองจากว่าในสมยัท่ี
คอมพิวเตอร์แบบพกพา (โนต้บุ๊ค) เขา้มาในตลาดใหม่ๆ นั้นมีราคาท่ีสูงกว่าคอมพิวเตอร์เดสกท็์อป
มาก ท าใหผู้บ้ริโภคก็ยงัใหค้วามนิยมคอมพิวเตอร์แบบเดสกท์็อป จากความตอ้งการของตลาดท่ีมาก

 

 



 

 

2 

ข้ึนประกอบกบัเทคโนโลยกีารผลิตท่ีมีความทนัสมยัมากข้ึนในปัจจุบนั ท าใหต้น้ทุนในการผลิต
ต ่าลงส่งผลใหค้อมพิวเตอร์แบบพกพา (โนต้บุ๊ค) สามารถขายไดใ้นราคาท่ีถกูลงอยา่งมากเมื่อเทียบ
กบัราคาในสมยัท่ีมีการน ามาขายในยคุแรก  ๆ เมื่อราคาของคอมพิวเตอร์แบบพกพา (โนต้บุ๊ค) ถกูลง
และสวนทางกบัประสิทธิภาพท่ีเพ่ิมข้ึนอยา่งรวดเร็ว ผูบ้ริโภคก็ใหค้วามสนใจเพ่ิมข้ึนเพราะว่า
สามารถพกพาไปท่ีต่างๆไดง่้ายต่อการใช ้ มีความสะดวกมากข้ึน และพฤติกรรมการบริโภค
คอมพิวเตอร์เปล่ียนไป ประกอบกบัเทคโนโลยใีนปัจจุบนัจะเป็นเทคโนโลยไีร้สายมากข้ึน ราคา
ของเครือข่ายไร้สายก็ลดลง ท าใหส้ามารถใชอิ้นเตอร์เน็ตโดยไม่ตอ้งเล่นอยูก่บัท่ีก็ไดซ่ึ้งเป็นจุดเด่น
ท่ีคอมพิวเตอร์แบบพกพา(โนต้บุ๊ค) สามารถท าได ้ และเป็นปัจจยัท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงในการเพ่ิม
ยอดขาย จนท าใหใ้นปัจจุบนัคอมพิวเตอร์แบบพกพา (โนต้บุ๊ค) กลายเป็นตลาดคอมพิวเตอร์ท่ีส าคญั
ตลาดหน่ึงท่ีผูข้ายหรือผูใ้หบ้ริการไม่อาจมองขา้มได ้

ซ่ึงตลาดของเคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คก าลงัขยายตวัสูงข้ึน เน่ืองจากในระบบธุรกิจ
ปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัสูง ทางดา้นขอ้มลูข่าวสารจึงจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีองคก์รธุรกิจจะตอ้งอาศยั
ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้ช่วย ไม่ว่าจะเป็นการเก็บขอ้มลู วิเคราะห์ขอ้มลู หรือน าเสนอขอ้มลู 
ซ่ึงความกา้วหนา้ทางวิทยาการคอมพิวเตอร์รวมถึงคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คเป็นไปอยา่งรวดเร็วและการ
ท างานของเคร่ืองโนต้บุ๊คจะมีการพฒันาดา้นประสิทธิภาพและความเร็วแลว้ ปัจจุบนัยงัมีน ้ าหนกั
เคร่ืองเบาของเคร่ืองลงมาก เมื่อเทียบกบัสมยัก่อนๆ จึงเป็นปัจจยัท่ีท าใหต้ลาดคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊ค
มีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองนอกจากยคุปัจจุบนัเป็นยคุโลกาภิวฒัน์มีการนิยมใชอิ้นเตอร์เน็ทและคาม
แพร่หลายของ การคา้อิเลค็ทรอนิค( E-commerces) ส่วนประกอบต่าง  ๆ เหล่าน้ีจึงส่งผลใหต้ลาด
เคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คมีการแข่งขนักนัรุนแรงข้ึน ปัจจุบนัคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คมีขนาดกะทดัรัด 
น ้าหนกัเบาและราคาลดลงมากจึงท าใหไ้ม่เพียงแต่ภาพธุรกิจจะนิยมใชค้อมพิวเตอร์โนต้บุ๊คมากข้ึน 

ปัจจุบนับริษทัท่ีขายโนต้บุ๊คจ าเป็นจะตอ้งมีการปรับตวัใหเ้หมาะสม เพื่อความอยูร่อดและ
สามารถแข่งขนัในตลาดได ้ จากเหตุผลน้ีผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คของผูบ้ริโภค อนัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อ ผูป้ระกอบการเพ่ือทราบ
ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค และทราบถึงปัจจยัใชใ้นการเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์
โนต้บุ๊คของผูบ้ริโภคเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธท์างการตลาดต่อไป 
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1.2   วตัถุประสงค์ของการวจิยั  
 

1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายได ้

ระดบัการศึกษา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชค้อมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบ

พกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 สมมตฐิานของการวจิยั  
 
  1.3.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ระดบั

การศึกษา ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

 1.3.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ท่ีแตกต่างกนั 

 1.3.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจ  าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือ 

 

1.4 ขอบเขตของการวจิยั  
 

 1.4.1 ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร์ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  คือ  ผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร  
 1.4.2 ขอบเขตดา้นเน้ือหา ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  และความสมัพนัธข์องปัจจยั
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ดา้นประชากรศาสตร์, พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กบัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัอ่ืน  ๆ
 
 
1.5 ตวัแปรในการศึกษา 

 
 ขอบเขตดา้นตวัแปรศึกษา  จะท าการศึกษาวิจยัเฉพาะตวัแปรท่ีส าคญั  คือ 
 
  1.5.1  ตวัแปรอิสระ  ในท่ีน้ีจะประกอบดว้ย 
 
   1.5.1.1 ตวัแปรท่ีเก่ียวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. อาชีพ 
5. รายไดต่้อเดือน 
6. ระดบัการศึกษา 

1.5.1.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา 
1. วิธีช าระเงิน 

2. ยีห่อ้ท่ีซ้ือ  

3.สถานท่ีซ้ือ  

4.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

5.แหล่งขอ้มลู  

6.ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  

7.ราคาท่ีตอ้งการ 
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   1.5.1.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

    1.ผลิตภณัฑ ์

    2.ราคา 

    3.สถานท่ีจดัจ  าหน่าย 

    4.การส่งเสริมการตลาด 

 

1.5.2 ตวัแปรตามในท่ีน้ีจะประกอบดว้ย 
 

1.5.2.1  การตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา  
 

1. โน๊ตบุ๊คมีฟังกช์ัน่การใชง้านตรงตามตอ้งการ 

2. ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ียอมรับ 

3. ราคาขายต่อมือสองของโนต้บุ๊คไดร้าคาดี 

4. ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 

5. มีการรับประกนัคุม้ครองหลายปีและหลายความเส่ียง 
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1.6  กรอบแนวคดิในการวจิยั    
 

ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 
(Independent Variables)     (Dependent Variables) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

-เพศ , อายุ , อาชีพ , รายได้ , 
การศกึษา, สถานภาพ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

-Product, Price,  

Place, Promotion 

พฤติกรรมการเลือกซือ้
คอมพิวเตอร์แบบพกพา 

- วิธีช าระเงิน, ย่ีห้อที่ซือ้,  

สถานที่ซือ้, วตัถปุระสงค์ในการซือ้ , 
แหลง่ข้อมลู, ผู้มีส่วนในการ
ตดัสนิใจ,  ราคาที่ต้องการ 

 

 

การตัดสินใจซือ้คอมพิวเตอร์แบบพกพา  

-โน้ตบุ๊คมีฟังก์ชัน่การใช้งานตรงตามต้องการ  

-ตราสนิค้ามีความน่าเชื่อถือ เป็นที่ยอมรับ  

-ราคาขายต่อมือสองของโน้ตบุ๊คได้ราคาดี  

-ร้านค้าที่จ าหน่ายอยู่ในห้างสรรพสนิค้า  

-มีการรับประกนัคุ้มครองหลายปี และหลาย
ความเสีย่ง 
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1.7  นิยามค าศัพท์   
 

 1.7.1 คอมพิวเตอร์ (Computer) หมายถึง  อุปกรณ์ทางอิเลก็ทรอนิค  (Electronic device)  ท่ี
มนุษยใ์ชเ้ป็นเคร่ืองมือช่วยในการจดัการกบัขอ้มลูท่ีอาจเป็นไปไดท้ั้งตวัเลข  ตวัอกัษร  หรือ
สญัลกัษณ์อ่ืนท่ีใชแ้ทนเคร่ืองหมาย ในส่ิงต่าง ๆ 
 1.7.2 คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล  (Personal Computer)  หมายถึง  เคร่ืองคอมพิวเตอร์ชนิดตั้ง
โต๊ะ  ประกอบดว้ยหน่วยประมวลผลกลาง  หน่วยความจ า  หน่วยเก็บขอ้มลู  และส่วนแสดงผล  ซ่ึง
มีความสามารถในการใชง้านไดโ้ดยอิสระในแต่ละเคร่ือง  และสามารถเช่ือมโยงเครือข่ายได ้

1.7.3. คอมพิวเตอร์แบบพกพา (โนต้บุ๊ค) หมายถึง คอมพิวเตอร์ท่ีมีคุณสมบติัการใชง้านได้
เหมือนกบัคอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ ท่ีใชก้บับา้นหรือท่ีท างาน แต่สามารถน าไปใชไ้ดต้ามสถานท่ีต่างๆ 
ไดโ้ดยการถือ ห้ิว หรือท่ีเขา้ใจกนัโดยทัว่ไปว่า (Notebook) ทุกยีห่อ้  

1.7.4. ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง คุณลกัษณะต่าง  ๆของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ี
จะเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา 

1.7.5 พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมการแสดงออกของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลใน
การคน้หา  การเลือกซ้ือ  การใชง้าน  การประเมินผล  หรือการจดัการกบัสินคา้และบริการ  ซ่ึง
ผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

1.7.6  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ีจดั
จ  าหน่าย  และดา้นการส่งเสริมการขาย 

1.7.7 การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึงกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือก
หน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณาหรือประเมินอยา่งดีแลว้ว่าเป็นทางใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์
และเป้าหมายขององคก์าร 

 

1.8 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  

 
1.8.1 ทราบปัจจยัประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายได ้ระดบั

การศึกษา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของคนในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือ

น าไปใชใ้นการวิเคราะห์แนวโนม้ธุรกิจคอมพิวเตอร์แบบพกพาและน าไปวางแผนกลยทุธท์าง

การตลาด 
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1.8.2 ทราบพฤติกรรมการใชค้อมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงเป็นขอ้มลูพ้ืนฐาน  เพ่ือน าไปใชใ้นการวิเคราะห์แนวโนม้ของธุรกิจคอมพิวเตอร์แบบพกพา 

1.8.3 ทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบ

พกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าขอ้มลูท่ีไดจ้ากการวิจยัไปวางแผนกลยทุธท์าง

การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร อนัจะก่อใหเ้กิดความ

ไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั ลดความเส่ียงในการท าธุรกิจและจะท าใหป้ระสบความส าเร็จในการท า

ธุรกิจต่อไป 
 



 

บทที่ 2 
 

แนวความคดิ ทฤษฎแีละผลงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
 

 
 ในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์
แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจะนาํเสนอหลกัการและทฤษฎีท่ีมีส่วน
เก่ียวขอ้งตามลาํดบัหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 
 

2.2 แนวคิดท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
2.2.2 ส่วนประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

 
2.3 ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.3.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.3.2  องคป์ระกอบของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.3.3 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.3.4 ทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  
2.4 แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 

2.4.1 ความหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.4.2 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
2.4.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
2.5 ความเป็นมาของคอมพิวเตอร์แบบพกพา 

2.5.1 โน๊ตบุ๊คเคร่ืองแรกของโลก 
2.5.2 ประวติัของNotebook 
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2.6 ความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบัโน๊ตบุ๊ค 
2.6.1 ความหมายของโน๊ตบุ๊ค 
2.6.2 จุดเด่นของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค 
2.6.3 ประเภทของโน๊ตบุ๊ค 
2.6.4 ส่วนประกอบของโน๊ตบุ๊ค 
2.6.5 วิธีการเลือกซ้ือโน๊ตบุ๊ค 

 
2.7 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิเกี่ยวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์  
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541:117-119) กล่าวว่า ส่ิงแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์
(Demographic Environment) เป็นหน่ึงในส่ิงแวดลอ้มมหภาค และปัจจยัในสงัคมส่วนรวมของ
ประเทศหรือระหว่างประเทศ เน่ืองจากประชากรทาใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภณัฑต่์าง  ๆ ดงันั้น
นกัการตลาดจึงสนใจลกัษณะดา้นต่าง  ๆของประชากรดงัน้ี  

 
1. การเพ่ิมข้ึนของจาํนวนประชากร (Population Growth) การเพ่ิมของประชากรทาใหเ้พ่ิม

ความจาํเป็นและความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ 
 
2. โครงสร้างอายปุระชากร จะกาํหนดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์(Population Age Mix  

Determines needs) จาํนวนประชากรในแต่ละโครงสร้างอาย ุเช่น กลุ่มอายกุ่อนเขา้โรงเรียน ช่วงเขา้
โรงเรียน ช่วงวยัรุ่น ช่วงอาย ุ10-25ปี ช่วงอาย ุ40-65 ปี ช่วงอาย ุ65 ปี ข้ึนไป ซ่ึงแต่ละช่วงอายจุะมี
ความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั  
 

3. ตลาดชาติพนัธว์รรณนา (Ethnic Market) การเปล่ียนแปลงดา้นเช้ือชาติ (Nationality)  
และสีผวิ (Race) ประชากรในประเทศไทยมีหลายเช้ือชาติดว้ยกนั ไดแ้ก่ ไทย จีน อินเดีย มุสลิม 
ฯลฯ จึงจาํเป็นตอ้งศึกษาตลาดชาติพนัธว์รรณนาในดา้นต่าง  ๆ เช่น ค่านิยม ความเช่ือ ประเพณี 
กิจวตัรประจาวนั รูปแบบการดาํรงชีวิต  
 

4. การเปล่ียนแปลงรูปแบบครอบครัว (Household Patterns) รูปแบบครอบครัวจะเปล่ียน  
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แปลงในกรณีต่างๆ ไดแ้ก่ การแต่งงานชา้ การมีบุตรนอ้ย อตัราการหยา่ร้างเพ่ิมข้ึน และ ภรรยา
ทาํงานนอกบา้นเพ่ิมข้ึน นอกจากน้ียงัมีการเพ่ิมข้ึนของท่ีอยูอ่าศยัท่ีไม่ใช่รูปแบบครอบครัว การ
เปล่ียนแปลงกรณีน้ีทาํใหส่้วนตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ครัวเรือนท่ีมีผูอ้ยูอ่าศยัคนเดียว ครัวเรือนท่ีมี
ผูอ้าศยั 2 คน และ ครัวเรือนท่ีเป็นกลุ่ม นกัการตลาดตอ้งสนใจต่อความตอ้งการของคนกลุ่มน้ี ซ่ึงมี
จาํนวนมากข้ึนทุกที  
 

5. การเปล่ียนแปลงทางภูมิศาสตร์ของประชากร (Geographical Shifts in Population)  
แนวโนม้การเปล่ียนแปลง  ไดแ้ก่ การยา้ยจากชนบทสู่ในเมือง และการยา้ยจากในเมืองสู่ชานเมือง  
 

6. กลุ่มท่ีไดรั้บการศึกษา (Educational Groups) การท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บการศึกษาดีข้ึน ยอ่ม  
หมายถึงการมีอาชีพท่ีดีและรายไดเ้พ่ิมข้ึน ทาํใหต้อ้งการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ดงันั้น นกัการ
ตลาดตอ้งพิถีพิถนัดา้นคุณภาพของสินคา้และการติดต่อส่ือสาร  
 

7. การเปล่ียนแปลงจากตลาดใหญ่เป็นตลาดยอ่ย (Shift From a Mass to Micromarkets)  
ลกัษณะความตอ้งการของตลาดจะมีลกัษณะจาํเพาะเจาะจงมากข้ึนเน่ืองจากความแตกต่างดา้นอาย ุ
เพศ ภูมศิาสตร์ รูปแบบการดารงชีวิต เช้ือชาติ ศาสนา ฯลฯ นกัการตลาดจึงตอ้งใชเ้คร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนัเพื่อสร้างความพึงพอใจ และตอบสนองความตอ้งการในแต่ละกลุ่มยอ่ยใหดี้
ข้ึน 
 

พรทิพย ์ สมัปัตตะวนิช, ปี2536 ไดก้ล่าวถึงลกัษณะของผูรั้บสารโดยการวิเคราะห์ตาม
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงแต่ละบุคลากรจะมีความแตกต่างกนั โดยท่ีมีความแตกต่างน้ี จะมี
อิทธิพลต่อการส่ือสารได ้ซ่ึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์น้ีจะประกอบดว้ย  

 
อาย ุ (Age) การจะทาํใหผู้ท่ี้มีอายตุ่างกนัเปล่ียนพฤติกรรมนั้น มีความยากง่ายแตกต่างกนั ผู้

ท่ีมีอายมุากก็จะเปล่ียนแปลงไดย้ากกว่า ซ่ึงการชกัจูงจิตใจหรือโนม้นา้วจิตใจของ คนนั้นจะยากข้ึน
ตามอายขุองคนท่ีเพ่ิมข้ึน  

 
เพศ (Sex) เพศชาย และเพศหญิงมีความแตกต่างกนั และพฤติกรรมเก่ียวกบั การส่ือสารก็

แตกต่างกนัดว้ย ดงันั้นการส่ือสารจาํเป็นตอ้งทราบว่าทาํการส่ือสารกบัเพศชายหรือ เพศหญิง  
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การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีสาํคญั ต่อประสิทธิภาพของการส่ือสาร ของ
ผูรั้บสาร โดยเช่ือว่าการศึกษานั้นทาใหมี้พฤติกรรมแตกต่างกนัออกไปโดยผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมี
ความสนใจในเร่ืองท่ีมีเหตุผลสนบัสนุนทั้งน้ีเพ่ือนาํมาประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้  

 
ฐานะทางสงัคม และ เศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายความรวมถึง อาชีพ 

รายได ้ เช้ือชาติ และชาติพนัธุ ์ ตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัว โดยเช่ือว่าฐานทางสงัคมและ
เศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของตน  

 
สรุปว่า ส่ิงแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์ เป็นส่ิงท่ีทาํใหค้วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความ 

แตกต่างกนั ซ่ึงส่ิงแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย การเพ่ิมข้ึนและการลดลงของ
ประชากรโครงสร้างอายขุองประชากร การยา้ยถ่ิน รูปแบบของครอบครัว การศึกษา รายได ้เช้ือชาติ 
และวฒันธรรม 
 

2.2 แนวคดิที่เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด  
 

2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 
ฟิลิปส์ คอทเลอร์ (Philip Kotler, 2003: 16) ส่วนประสมการตลาด เป็นตวัแปรท่ีสามารถ

ควบคุมไดท้างการตลาด หมายถึง การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุม และสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ใหพ้ึงพอใจ 

 
สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 29) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบท่ี

สาํคญัในการดาํเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้ กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้าง
ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธท์างการตลาด 

 
ธงชยั สนัติวงษ์ , ปี2540 กล่าวสรุปว่า ส่วนประสมทางการตลาด แบบ 4P’s หมายถึง  การ

ประสมท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของผลิตภณัฑ ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 
กุลวดี คูหะโรจนานนท,์ ปี2545  กล่าวสรุปไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ี

สามารถควบคุมได ้และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบั สภาพแวดลอ้ม เพื่อ
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ทาํใหกิ้จการอยูร่อดหรืออาจเรียกไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถกูใช้
เพื่อสนองความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย ทาํใหล้กูคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได ้ 

  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) สรุปว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดท่ี้องคก์รจะตอ้งนาํมาใชร่้วมกนั เพื่อสนองความ
พึงพอใจของตลาดเป้าหมายดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการขาย 

 
การพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่วนสาํคญัในการตลาดมาก เพราะการท่ีจะ

เลือกใชก้ลยทุธก์ารตลาดใหต้รงกบัตลาดเป้าหมายไดถ้กูตอ้งนั้น จะตอ้งสร้างสรรคส่์วนประสมทาง
การตลาดข้ึนมาในตราส่วนท่ีพอเหมาะกนั 
 

2.2.2  ส่วนประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ (4P’s) 
 

ในการกาํหนดส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) หรือ (4P’s) นั้น ประกอบดว้ย
เคร่ืองมือต่อไปน้ี 

 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอเพ่ือขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของลกูคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์
จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล โดยผลิตภณัฑต์อ้งมี
อรรถประโยชน(์Utility) มีคุณค่า(Value)ในสายตาของลกูคา้จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้

การตดัสินใจในลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ละบริการจะไดรั้บอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ว่ามีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัอะไรบา้ง  แลว้นกัการตลาดจึงนาํมากาํหนดกลยทุธ์
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ  โดยการกาํหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  

1.1 ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ (Variety) หมายถึง ความหลากหลายของสินคา้ในการ
เลือกซ้ือ ผูซ้ื้อส่วนมากพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกมาก เช่น ในรูปแบบ รุ่น ความเร็ว ความ
ทนทาน ความสามารถพิเศษ สี ชนิด ขนาด การบรรจุหีบห่อ ลกัษณะ คุณภาพ เน่ืองจากผูซ้ื้อมีความ
ตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นผูจ้าํหน่ายจาํเป็นตอ้งมีสินคา้ใหเ้ลือกมาก เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูซ้ื้อท่ีแตกต่างกนั 

1.2 คุณภาพ (Quality) หมายถึง ประสิทธิภาพในการทาํงานและความทนทานของ
ผลิตภณัฑถ์า้สินคา้คุณภาพตํ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซํ้า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอาํนาจซ้ือผูซ้ื้อก็ซ้ือสินคา้
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ไม่ได ้ ตลาดตอ้งพิจารณาว่าสินคา้ควรมคุณภาพระดบัใดบา้ง ตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของผู ้
ซ้ือรวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสมํ่าเสมอและมีมาตรฐาน เพื่อสร้างการยอมรับความเช่ือถือท่ีมีต่อ
สินคา้ทุกคร้ังท่ีซ้ือ 

1.3 การออกแบบผลิตภณัฑ ์ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ีผูซ้ื้อสมัผสัหรือรับรู้ไดเ้ป็น
ส่วนท่ีทาํใหผ้ลิตภณัฑห์ลกัทาํหนา้ท่ีไดส้มบูรณ์ข้ึนหรือเชิญชวนใหใ้ชม้ากข้ึนประกอบดว้ยระดบั
คุณภาพ รูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู ้
ซ้ือการออกแบบจะมีความสาํคญัมากสาํหรับสินคา้ การออกแบบผลติภณัฑท่ี์น่าสนใจจะดึงดูด
ความสนใจและเป็นท่ีตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1.4 ตราสินคา้ (Brands) หมายถึง ช่ือ (Name) คาํ (Term) เคร่ืองหมาย (Sign) สญัลกัษณ์ 
(Symbol) การออกแบบ (Design) หรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าวรวมกนั เพื่อแสดงความแตกต่าง
ของสินคา้หรือบริการของผูข้ายใหแ้ตกต่างไปจากคู่แข่งดงัน้ี 

1.4.1 ช่ือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ส่วนหน่ึงของตราสินคา้ท่ีอ่านออกเสียงได้
เช่น Lexmark , Cannon  

1.4.2 เคร่ืองหมายสินคา้ (Brand Name) หมายถึง ส่วนหน่ึงของตราสินคา้ท่ี
สามารถรับรู้แต่ไม่สามารถออกเสียงได ้ไดแ้ก่ สญัลกัษณ์ แบบ การออกแบบ สี อกัษร ตวัอยา่ง เช่น 
ใบโพธ์ิ เป็นสญัลกัษณ์ของธนาคารไทยพาณิชย ์5 ดาว และรูปโลกเป็นสญัลกัษณ์ของไฟลส์ตาร์  

1.4.3 โลโก ้ (Logo) เป็นส่วนหน่ึงของตราสินคา้ท่ีอาจเป็นช่ือตราสินคา้หรือ
เคร่ืองหมายตราสินคา้ หรือทั้งหมดรวมกนัเช่น เคร่ืองหมายรูปหอย  

1.4.4 เคร่ืองหมายการคา้ (Trade Mark) หมายถึง ตราสินคา้หรือเคร่ืองหมายตรา
สินคา้ท่ีผูท้าํการคา้นาํไปจดทะเบียนการคา้ และไดรั้บความคุม้ครองตามกฎหมาย  

1.4.5 ลิขสิทธ์ิ (Copyright) หมายถึง สิทธิคุม้ครองตามกฎหมายท่ีรัฐมอบใหแ้ก่ผูท้าํ
วรรณกรรมหรือศิลปกรรม รวมทั้งสิทธิในการเผยแพร่ต่อสาธารณชน 

1.4.6 สิทธิบตัร (Patent) หมายถึง ตามกฎหมายท่ีรัฐบาลมอบใหแ้ก่บุคคลท่ี
ประดิษฐคิ์ดคน้ส่ิงใหม่ข้ึนสิทธิดงักล่าวมีมลูค่าท่ีจะจาํหน่ายจ่ายโอนได ้
 1.5 การใหบ้ริการ (Servicing) หมายถึง การใหบ้ริการของพนกังานขาย การตดัสินซ้ือของผู ้
ซ้ือบางคร้ังก็ข้ึนอยูก่บัการใหบ้ริการท่ีประทบัใจแก่ผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีใหบ้ริการดี
และถกูใจในปัจจุบนัผูซ้ื้อมีแนวโนม้จะเรียกร้องการบริการจากผูข้ายมากข้ึนเช่น บริการสินเช่ือ 
บริการรับส่งสินคา้ การบริการซ่อมสินคา้เม่ือส้ินคา้มีปัญหา 
 1.6 การรับประกนัสินคา้ (Warranty) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในการแข่งขนัโดยเฉพาะ
สินคา้คอมพิวเตอร์เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อรวมทั้งการสร้างความ
เช่ือมัน่ใหก้บัผูซ้ื้อ ฉะนั้นผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็นลายลกัษณ์อกัษรหรือ
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คาํพดูโดยทัว่ไปเพ่ือใหผู้ซ้ื้อเกิดความมัน่ใจ การรับประกนัสินคา้จะระบุประเด็นสาํคญั 3 ประเด็น 
ดงัน้ี 
  1.6.1 การรับประกนัตอ้งใหข้อ้มลูท่ีสมบูรณ์ว่า ผูซ้ื้อจะร้องเรียนไดท่ี้ไหน กบัใคร 
อยา่งไร เมื่อสินคา้มีปัญหาในช่วงรับประกนัสินคา้ 

1.6.2 การรับประกนัจะตอ้งแจง้ใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือใหผู้ซ้ื้อ
ทราบถึงสิทธิประโยชน์ของผูบ้ริโภคเม่ือผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือสินคา้  

1.6.3 การรับประกนัจะตอ้งแจง้ระบุเง่ือนไขการรับประกนัดา้นระยะเวลาขอบเขต
ความรับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ ใหผู้ซ้ื้อทราบอยา่งชดัเจน 

 
2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีตอ้งชาํระเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการ หรือมีส่ิงท่ีมีค่า

อ่ืนๆท่ีผูบ้ริโภคตอ้งนาํไปแลกเปล่ียนกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ จากการมีหรือไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ 
(Kotler and Armstrong, 1996) หรือเป็นส่ิงท่ีกาํหนดมลูค่าของผลิตภณัฑอ์อกมาในรูปของเงินตรา
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ ์ และราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้น โดยถา้
คุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตดัสินใจซ้ือ 

ลกัษณะความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ แล ะความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค  ทาํใหเ้กิดมลูค่า  (Value) ในตวัสินคา้  มลูค่าท่ีส่งมอบใหล้กูคา้ตอ้งมากกว่าตน้ทุน  
(Cost) หรือราคา (Price) ของสินคา้นั้น  ผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซ้ือก็ต่อเม่ือมลูค่ามากเกินกว่าราคา
สินคา้  โดยการกาํหนดกลยทุธ ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

2.1 ราคาเคร่ืองคอมพิวเตอร์ หมายถึง ส่ิงท่ีกาํหนดมลูค่าของผลิตภณัฑ ์ ราคาจะเป็น
ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้จบัตอ้งไดแ้ละบริการจบัตอ้งไม่ได ้ ราคาสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง
ยอ่มหมายถึง มลูค่าของสินคา้ชนิดนั้นจาํนวนหน่ึงหน่วยในรูปของตวัเงินเสมอ 

2.2 การใหส่้วนลด (Discount) หมายถึง เป็นส่วนท่ีลดใหจ้ากราคาท่ีผูข้ายใหก้บัผูซ้ื้อ 
เพ่ือใหผู้ซ้ื้อส่งเสริมการตลาด เช่น ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดการคา้ ส่วนลดเงินสด ส่วนลดตาม
ฤดูกาล การนาํสินคา้เก่ามาแลก ส่วนลดใหส้าํหรับการส่งเสริมทางการตลาดและส่วนยอมให้
สาํหรับการเป็นนายหนา้  

2.3 ส่วนยอมให ้ (Allowance) หมายถึง จาํนวนเงินในการส่งเสริมการตลาดท่ีผูผ้ลิตจ่าย
ใหก้บัผูค้า้ปลีก แบ่งไดเ้ป็น 2 กรณี คือ ส่วนยอมใหใ้นการโฆษณา (Advertising Allowance) เป็น
ส่วนยอมใหแ้ก่ผูค้า้ปลีกในการโฆษณาผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิตและส่วนยอมให ้จากการจดัแสดงสินคา้ 
(Display Allowance) เป็นส่วนยอมใหแ้ก่ผูค้า้ปลีกในกรณีท่ีผูค้า้ปลีก มีการจดัแสดงสินคา้ของ
ผูผ้ลิต 
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2.4 การขายโดยใหเ้ช่ือ หมายถึง เป็นกิจกรรมทางการเงินซ่ึงผูจ้าํหน่ายดาํเนินการเพื่อ
รองรับการคล่องตวัของสินคา้และการบริการจากผูผ้ลิตสู่ผูซ้ื้อเพ่ือใหธุ้รกิจการคา้เป็นไปอยา่ง
ราบร่ืนและสมํ่าเสมอยิง่ข้ึนการขายแบบใหเ้ช่ือมี 4 ประเภท  

2.4.1 การขายแบบเพ่ิมค่าบริการ หมายถึง แทนท่ีจะชาํระเงินตอนส่งของการชาํระ
เงินจะกระทาํอีกหน่ึงเดือนต่อมาหรือหลงัจากนั้นตามช่วงเวลาท่ีตกลงกนัไว ้ 

2.4.2 การขายแบบเงินผอ่น หมายถึง แทนท่ีจะจ่ายเป็นเงินกอ้น การจ่ายเงินจะ
แบ่งเป็นงวดๆ ตลอดเดือนหรือปีตามท่ีตกลงกนั 

2.4.3 การขายแบบใหเ้ครดิต (Credit) หมายถึง การซ้ือสินคา้โดยใชเ้ครดิตท่ีออก
โดยธนาคาร องคก์ารพิเศษหรือร้านคา้ขนาดใหญ่ผูถื้อบตัรจะแสดงบตัรเครดิต ณ ร้านคา้ท่ีประกอบ
กิจการและซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งใชเ้งินสด ตามปกติการชาํระเงินโดยใชบ้ตัรเครดิตจะหกัจากบญัชี
ธนาคารโดยอนุมติัตามวนัท่ีกาํหนด  

2.4.4 แบบหมุนเวียน หมายถึง แบบหมุนเวียนเกิดจากการรวมกนัของวิธีการขาย
แบบเพ่ิมค่าบริการและการขายแบบผอ่นชาํระรายเดือน การขายโดยใหเ้ช่ือแก่ผูซ้ื้อเป็นวิธีหน่ึงท่ีช่วย
ใหค้วามสะดวกแก่ผูซ้ื้อ ในอเมริกานิยมใชบ้ตัรสินเช่ือ (Credit card) ในการซ้ือสินคา้แมก้ระทัง่การ
จ่ายค่ากบัอาหาร แต่ในประเทศไทยเห็นมีแต่เช็คการันตีและ Master Charge ของธนาคารกสิกรไทย
ท่ีออกใหแ้ก่ผูซ้ื้อโดยกาํหนดวงเงินท่ีจะใช ้

 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เสน้ทางท่ีผลิตภณัฑ์
และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถ์กูเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซ่ึงเป็น
กิจกรรมท่ีช่วยกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย (1) การขนส่ง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา้
คงคลงั (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) และ (3) การบริการสินคา้คงเหลือ (Inventory 
Management) 

การจดัจาํหน่ายจึงเก่ียวกบักลไกในการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการไปยงัผูบ้ริโภค  ซ่ึง
จะตอ้งพิจารณาถึงวิธีการนาํเสนอผลิตภณัฑเ์พื่อขาย  การตดัสินใจในการจดัจาํหน่ายจะไดรั้บ
อิทธิพลจากพฤติกรรมผูบ้ริโภค  โดยคาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัจาํหน่าย  และเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ดงัน้ี 

3.1 ลกัษณะโครงสร้างการจดัจาํหน่ายเพื่อการคา้ปลีกอะไรบา้งท่ีควรใชใ้นการเสนอขาย 
3.2 ควรขายสินคา้ท่ีไหน (Where) เป็นจาํนวนมากนอ้ยเพียงใด (How many) 
3.3 จะนาํสินคา้อะไรบา้ง ไปยงัร้านคา้ปลีก (What) 
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3.4 เป็นของบริษทัท่ีจะทาํการควบคุมกิจกรรมต่าง ๆ การควบคุมธุรกิจการจาํหน่ายเป็น
อยา่งไร (How) 

3.5 ภาพลกัษณ์ และลกัษณะของร้านคา้ปลีกมีอะไรบา้งท่ีควรสร้างข้ึนมา 
 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง  การติดต่อส่ือสารเก่ียวขอ้มลูระหว่างผูข้าย

และผูซ้ื้อเพ่ือสร้างทศันคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Buying behavior)  วตัถุประสงคข์อง
การติดต่อส่ือสาร  เพื่อจูงใจและเตือนความจาํลกูคา้เป้าหมายเก่ียวกบับริษทั  

การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือ
บริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํ(Remind) 
ในผลิตภณัฑ ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อหรือ
เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น ซ่ึง
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้
หลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication: IMC.) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลกูคา้ ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 

การส่งเสริมการตลาด มีกลยทุธด์งัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารขอ้มลูท่ีไม่ใช่บุคคลซ่ึงจะตอ้งเสียค่าใชจ่้าย
ในการโฆษณาและเป็นการจูงใจเก่ียวกบัสินคา้และบริการหรือความคิดการโฆษณาจึงประกอบดว้ย 
การติดต่อส่ือสารโดยใชส่ื้อ (Media) ส่วนใหญ่จะเป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มผูรั้บข่าวสารจาํนวน
มาก (Mass Selling) เป็นการเสนอขายความคิดสินคา้ หรือบริการ ซ่ึงอาจอยูใ่นรูปแบบการแจง้
ข่าวสาร การจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือการเตือนความทรงจาํ สามารถระบุ ผูอุ้ปถมัภ ์รายการคือ 
ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีโฆษณาและผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสียคา้ใชจ่้ายสาํหรับส่ือ
โฆษณาการกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการโฆษณา (Setting the Advertising Objectives) วตัถุประสงค ์
ดา้นการติดต่อส่ือสาร (Communication Objectives) เพื่อแจง้ข่าวสาร (To Inform) เพื่อจูงใจใหเ้กิด
ความตอ้งการ (To Persuade) เพื่อเตือนความทรงจาํ (To Remind) 

4.2 การขายโดยบุคคล หมายถึง คนกลางซ่ึงนาํผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนัจดัหาขอ้มลู
การตลาดใหผู้ซ้ื้อหรือเจรจาใหเ้กิดการซ้ือขายโดยไม่ตอ้งมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้และไม่ตอ้งมีสินคา้
ไวใ้นครอบครองไดแ้ก่ การขายโดยบุคคล (Personal Selling) ซ่ึงสมาคมการตลาดแห่ง
สหรัฐอเมริกาใหค้วามหมายของการขายโดยบุคคล หมายถึง การเสนอขายสินคา้หรือการบริการ
ดว้ยการเสนอคาํพดู การสนทนากบัผูมุ้่งหวงัคนหน่ึงหรือหลายคน โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อทาํการ
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ขายหรือเป็นการส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อท่ีมีอาํนาจซ้ือ จากความหมาย
ของการขายโดยบุคคล เป็นลกัษณะการติดต่อแบบสองทาง การขายโดยบุคคล จะมีลกัษณะดงัน้ี 

4.2.1 เป็นการใชพ้นกังานขายออกไปพบกบัผูซ้ื้อหรือผูมุ่้งหวงัเพ่ือขายผลิตภณัฑ ์ 
4.2.2 เป็นการชกัจูงโดยพนกังานขายท่ีตอ้งใชค้วามรู้ความสามารถใชศ้ิลปะการ

ขายชกัจูง จูงใจใหผู้ซ้ื้อเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละตดัสินใจซ้ือ  
4.2.3 เป็นการสร้างความพอใจกบับุคคล 2 ฝ่าย คือการขายผลิตภณัฑน์ั้นจะตอ้ง

คาํนึงถึงความตอ้งการของผูซ้ื้อ (Customer Orientation) นัน่ก็คือ ผลิตภณัฑน์ั้นสามารถสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อไดม้ากท่ีสุด และขณะเดียวกนัการขายผลิตภณัฑจ์ะตอ้งใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์อง
กิจการดว้ย 

 4.3 การประชาสมัพนัธ ์ (Public Relation (PR)) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารเพื่อ
สร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารหือผลิตภณัฑโ์ดยการสร้างความสมัพนัธท่ี์ดีกบัชุมชนต่าง  ๆ เผยแพร่
ข่าวสารท่ีดี สร้างภาพพจน์ของการเป็นบริษทัท่ีดี (Good Corporate Image) โดยสร้างเหตุการณ์และ
เร่ืองราวท่ีดี การประชาสมัพนัธท์าํหนา้ท่ีต่อไปน้ี สร้างความสมัพนัธท่ี์ดีในองคก์ารกบัประชาชน
ทัว่ไป เผยแพร่ผลิตภณัฑ ์ เป็นการใหข้อ้มลูเก่ียวกบัการผลิตและสถาบนัต่างๆ การติดต่อส่ือสาร 
โดยจะรวมการติดต่อส่ือสารเพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั คุม้ครองประชาชน 
เป็นความพยายามท่ีจะต่อตา้นส่ิงท่ีผดิกฎหมายและส่งเสริม การกินดีอยูดี่ของประชาชน การแนะนาํ 
เป็นการจดัหาคาํแนะนาํทัว่  ๆ ไปแก่บริษทัถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนในสงัคมส่ิงท่ีบริษทัควรทาํเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์

 4.4 การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือ (Point of Purchase (POP)) โดยทัว่ไปนิยมใชใ้นธุรกิจคา้
ปลีก เพ่ือดึงดูดความสนใจของผูซ้ื้อใหเ้ห็นผลประโยชน์จากตราสินคา้และเนน้ขอ้มลูสินคา้ราคา
พิเศษ การเปิดตวัสินคา้ใหม่มีวตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการโฆษณาสินคา้ท่ีออกสู่ตลาดใหม่เพื่อ
เรียกร้องความสนใจ ปัจจุบนัมีหน่วยงานจดัแสดงสินคา้โชวรู์ม เพื่อใหผู้ส้นใจไดช้ม และทดลองใช้
สินคา้ตวัอยา่ง เปิดใหจ้องสินคา้ ซ้ือสินคา้ ณ จุดแสดงสินคา้ตลอดจนประชาสมัพนัธใ์หท้ราบถึง
แหล่งผลิตสินคา้ แหล่งจาํหน่ายสินคา้ แหล่งติดต่อเม่ือตอ้งการทราบขอ้มลูเพ่ิมเติมและแสดงการ
สาธิตประสิทธิภาพในการใชง้าน ความสามารถพิเศษในการทาํงานและคุณภาพของสินคา้ 

 4.5 การแจกของตวัอยา่ง (Sampling) เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขายประเภทหน่ึงซ่ึงมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือใหผู้ซ้ื้อไดมี้โอกาสทดลองใชสิ้นคา้ใหม่เช่น การแจกตวัอยา่งเพื่อใหล้องใชซ่ึ้งจะ
จดัทาํสินคา้พิเศษอาจมีขนาดเลก็กว่าของจริงหรือมีปริมาณนอ้ยกว่าสินคา้ท่ีวางขายในทอ้งตลาด  

4.6 การบริการหลงัการขาย (Post-Sales Service) หมายถึง การท่ีผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งตดัสินใจ
ว่าจะมีบริการหลงัการขายอะไรบา้งท่ีจะเสนอใหก้บัผูซ้ื้อ เช่น บริการดูแลรักษาและซ่อมเคร่ือง
บริการฝึกอบรมมีวิธีการเลือกปฏิบติัได ้3 ทาง 
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4.6.1 ผูผ้ลิตเป็นผูใ้หบ้ริการเองหลงัการขายสินคา้  
4.6.2 ผูผ้ลิตกาํหนดใหผู้จ้ดัจาํหน่ายและผูข้ายเป็นผูใ้หบ้ริการหลงัการขายสินคา้  
4.6.3 ผูผ้ลิตกาํหนดใหบุ้คคลท่ีสามเป็นผูใ้หบ้ริการหลงัการขายสินคา้ 

 4.7 การรับประกนัเงินคืน (Cash Refund Offers) หรือการคืนเงิน (Rebates) เป็นการ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งใหผู้ซ้ื้อมีสิทธิไดรั้บเงินคืนจากการซ้ือสินคา้ของผูข้ายภายในระยะเวลาท่ี
กาํหนดไว ้ เพ่ือใหผู้ซ้ื้อเกิดความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ ถา้ผูซ้ื้อไม่พอใจในการซ้ือสินคา้ ก็สามารถ
ขอเงินคืนได ้
 4.8 การลดราคา (Price Packs หรือ Cents-off Deals) เป็นการลดราคาท่ีทาํใหผู้ซ้ื้อสามารถ
ประหยดัเงินในการซ้ือสินคา้โดยผูผ้ลิตจะติดไวก้บับรรจุภณัฑห์รือป้ายฉลากของสินคา้  

4.9 ของแถม (Premiums) เป็นสินคา้ท่ีแถมไปกบัสินคา้อ่ืน เพ่ือเป็นของแถมฟรีใหก้บัผูซ้ื้อ 
ผลิตภณัฑห์รือเป็นตวัสินคา้ท่ีแถมใหก้บัผูซ้ื้อ โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือใหก้บัผูซ้ื้อ ซ้ือสินคา้หรือเขา้ไป
เยีย่มชมจุดซ้ือ  

4.10 การใหท้ดลองใชฟ้รี (Free trials) เป็นการเชิญใหผู้ซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายใหท้ดลองใช้
ผลิตภณัฑฟ์รีก่อน โดยคาดหวงัว่าผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้หลงัจากทดลองใชว้่าดี 

4.11 การใหรั้บประกนัสินคา้ (Product Warranties) เป็นสญัญาท่ีผูข้ายไดแ้จง้ว่า อยา่ง
ชดัเจนหรืออาจจะไม่ชดัเจนก็ไดว้่าผลิตภณัฑจ์ะใชง้านไดต้ามท่ีกาํหนดหรือสญัญาว่าจะซ่อมแซม
ผลิตภณัฑ ์โดยผูซ้ื้อไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย หากอยูภ่ายในระยะเวลาท่ีกาํหนด 
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ภาพที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมา : วท0203 หลกัการตลาด บทท่ี 1 : เวบ็เพื่อการศึกษา วิทยาลยัชุมชนสระแกว้ 
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2.3 ทฤษฎเีกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 
2.3.1 ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมท่ีบุคคลดาเนินการ เมื่อไดรั้บ เมื่อบริโภค และเมื่อ
จบัจ่ายใชสัอยซ่ึงสินคา้และบริการ (Belch George E. and Belch Michaek A.1990:92) และ 
(Blackwell and Others. 2001: 6)  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะแสวงหา 
การซ้ือ การใช ้ การประเมิน หรือ การบริโภคผลิตภณัฑบ์ริการซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนไดอ้ยา่งพึงพอใจ เป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้
ทรัพยากรท่ีมีอยู ่ ทั้งเงิน เวลา และกาลงัซ้ือเพ่ือบริโภค และบริการต่างๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร 
ทาไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร ท่ีไหน และบ่อยคร้ังแค่ไหน (Schiffman; & Kanuk. 1997: 7) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หา 
การซ้ือ การใช ้ การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความ
ตอ้งการของเขา หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค
ดว้ยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ (ศิริวรรณ และคณะ, 2541 : 124) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใช้
สินคา้ และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง  ๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็น
ตวักาํหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านั้น จากความหมายดงักล่าวเราสามารถแบ่งออกเป็นส่วนสาํคญัได ้ 3 
ส่วน คือปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่าง  ๆ เช่น การเดินทางไปและกลบัจากร้านคา้ การ
จ่ายของในร้านคา้ การซ้ือ การขนสินคา้ การใชป้ระโยชน ์ และการประเมินค่าสินคา้และบริการท่ีมี
จาํหน่ายอยูใ่นตลาด บุคคลเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ 
ซ่ึงหมายถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เรามุ่งท่ีตวับุคคลผูซ้ื้อสินคา้และบริการเพ่ือนาํไปใชบ้ริโภคเองและ/
หรือเพื่อการบริโภคของหน่วยบริโภคต่าง  ๆ ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัเช่น ครอบครัว เราพจิารณา
หน่วยบริโภคว่ารวมถึงแม่บา้นในฐานะท่ีเป็นตวัแทนซ้ือของครอบครัว และบุคคลบางคนท่ีซ้ือ
ของขวญัใหก้บัผูอ่ื้นดว้ย อยา่งไรก็ดีเราไม่พิจารณาถึงการท่ีบุคคลซ้ือใหก้บัองคก์ารธุรกิจหรือ
สถาบนัต่างๆ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก ไดแ้ก่ การคน้หา การเลือก 
ซ้ือ การเลือกใช ้การประเมินผลในการใชส้อยผลิตภณัฑน์ั้น  ๆรวมถึงการบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ 



 22 

หรือพึงจะไดรั้บ ซ่ึงการกระทาํดงักล่าวเป็นท่ีคาดว่าจะสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น  ๆได้
(พิมล ศรีวิกรม,์ 2542 : 6) 

จากความหมายของคาํว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ พอจะสรุปไดว้่า
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลจะทาํการตดัสินใจว่าจะซ้ือสินคา้
และบริการอะไร หรือไม ่ อยา่งไร ถา้จะซ้ือจะซ้ือท่ีไหน เมื่อไร ตลอดจนจะมีวิธีการซ้ือและการใช้
สินคา้และบริการนั้นอยา่งไร จากกระบวนการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจการตลาด 

 
2.3.2 องค์ประกอบของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 
พฤติกรรมของมนุษย ์มีองคป์ระกอบ 7 ประการ คือ  
1. ความมุ่งหมาย (Goal) คือความตอ้งการท่ีทาํใหเ้กิดกิจกรรมเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ท่ีเกิดข้ึน ความตอ้งการบางอยา่งสามารถตอบสนองไดท้นัที แต่บางอยา่งตอ้งใชเ้วลานาน จึงบรรลุ
ความตอ้งการ  

2. ความพร้อม (Readiness) คือระดบัวุฒิภาวะหรือความสามารถท่ีจาํเป็นในการทาํกิจกรรม
เพื่อสนองความตอ้งการ  

3. สถานการณ์ (Situation) คือเหตุการณ์ท่ีเปิดโอกาสใหเ้ลือกทาํกิจกรรม เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการ  

4. การแปลความหมาย (Interpretation) คือ ก่อนท่ีจะทาํกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงลงไป 
มนุษยจ์ะพิจารณาสถานการณ์ก่อนแลง้จึงตดัสินใจเลือกวิธีการท่ีเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ  

5. การตอบสนอง (Response) คือ การกระทาํกิจกรรมเพื่อตอบสนองความตอ้งการ โดย
วิธีการท่ีไดเ้ลือกแลว้ในขั้นแปลความหมาย  

6. ผลท่ีไดรั้บคือผลท่ีตามมา (Consequence) คือ เมื่อทาํกิจกรรมแลว้ยอ่มไดรั้บผลการ
กระทานั้น ผลท่ีไดรั้บอาจเป็นไปตามท่ีคาดคิดหรืออาจตรงขา้มก็ได ้ 

7. ปฏิกิริยาต่อความผดิหวงั (Reaction to Thwarting) คือ ในกรณีท่ีไม่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ มนุษยก์็อาจยอ้นกลบัไปแปลความหมายของสถานการณ์ และเลือก
วิธีการใหม่ (สุชาดา มโนทยั. 2536: 9-10) 
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2.3.3 โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้

เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความ
ตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผู ้
ซ้ือ แลว้จะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase 
decision) 

 

 
ภาพที ่2.2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

  ท่ีมา : สุดาดวง เรืองรุจิระ. หลกัการตลาด. 2543 
 

จากภาพท่ี 2-2 แสดงใหเ้ห็นว่าจุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความ
ตอ้งการก่อน แลว้ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R Theory 
โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
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1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จาก
ภายนอกนกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และ
ใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ  

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย  

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ  

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลกูคา้เป้าหมาย  

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ place) เช่น 
การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพ่ือใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบับุคคล
ทัว่ไปเหล่าน้ี ถือว่าเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก
องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่  

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อผูบ้ริโภค
มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล  

1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological)  
1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political)  
1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  

1.3 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง  ๆ
คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

1.4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย ขั้นตอนการ
รับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
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2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซือ้ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ี
เปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา  
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  
 

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์เช่น การเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้ มีทางเลือกคือ นมสดกล่อง  
บะหมี่สาํเร็จรูป ขนมปัง  

3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือกยีห่อ้โฟร์โมสต ์ฯลฯ  
3.3 การเลือกผูข้าย เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกหา้งสรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด  
3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เชา้ กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือนม

สดกล่อง  
3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือหน่ึงกล่อง หรือหน่ึงโหล 
 
2.3.4 ทฤษฎีการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค  เพ่ือทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค   
คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดจดักลยทุธก์ารตลาดท่ีสนองความตอ้งการหรือความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
 คาํถามเพื่อการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค  คือ  6Ws  และ1H  ซ่ึง

ประกอบดว้ย  Who?  What?  Why?  Who?  When?  Where?  How?  เพื่อคน้หาคาํตอบ  7  ประการ  
หรือ  7Os  ซ่ึงประกอบดว้ย  Occupants  Objects  Objectives  Organizations  Occasions  Outlets  
Operations  เป็นการใชค้าํถามทั้ง  7  คาํถาม  เพื่อหาคาํตอบ  7  ประการเก่ียวพฤติกรรมผูบ้ริโภค
รวมทั้งการใชก้ลยทุธท์างการตลาด  ใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบัผูบ้ริโภค 

 
 1.  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  (Who  is  in  the  target  market?) เป็นคาํถามท่ี

ตอ้งการวิเคราะห์ว่าใครคือผูซ้ื้อสินคา้หรือใครคือกลุ่มเป้าหมาย  ซ่ึงคาํตอบก็คือ  กลุ่มเป้าหมายท่ี
ธุรกิจไดเ้ลือกไวแ้ลว้   
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2.  ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  เป็นคาํถามท่ีตอ้งการ
วิเคราะห์ว่าส่ิงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือคืออะไร  คาํตอบก็คือซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
แตกต่างหรือเหนือกว่าของคู่แข่งขนั  กลยทุธท่ี์ธุรกิจใชห้ลงัจากท่ีทราบคาํตอบขอ้น้ีแลว้คือ  กลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ คือจะตอ้งจดัการเก่ียวกบัการออกแบบบรรจุภณัฑ ์ ตราสินคา้  รูปแบบและ
คุณภาพ  เพื่อสร้างความแตกต่างท่ีเหนือกว่าตามท่ีกล่าวมาแลว้ 

 
3.  ท าไมผู้บริโภคจงึซ้ือสินค้า  (Why does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ี

ตอ้งการวิเคราะห์สาเหตุการซ้ือของผูบ้ริโภคธุรกิจจะตอ้งศึกษาถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค  ซ่ึงโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความตอ้งการดา้นร่างกาย  เช่น หิว หรือซ้ือเพ่ือ
สนองความตอ้งการทางดา้นจิตวิทาเช่น ตอ้งการการยอมรับ   ตอ้งการความปลอดภยั  เป็นตน้  กล
ยทุธท์างการตลาดท่ีใชม้ากคือเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 
4.  ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying) เป็น

คาํถามท่ีตอ้งการวิเคราะห์ถึงผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  ธุรกิจจะตอ้งศึกษาบทบาทของกลุ่ม
ต่าง ๆ   ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย  ซ่ึง Professor  Philip  Kotler  ได้
แบ่งผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือออกเป็น 5  กลุ่มคือ 

                4.1  ผูริ้เร่ิม  คือ  ผูแ้นะนาํหรือผูท่ี้มีความคิดจะซ้ือสินคา้ 
                4.2  ผูม้ีอิทธิพล  คือ  ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
                4.3  ผูต้ดัสินใจซ้ือ  คือ  ผูต้ดัสินใจขั้นสุดทา้ยว่าจะซ้ืออะไร  อยา่งไร  ท่ี

ไหน 
                4.4  ผูซ้ื้อ  คือ  ผูท่ี้ทาํการซ้ือสินคา้ 
                4.5  ผูใ้ช ้ คือ  ผูท่ี้ใชสิ้นคา้หรือบริการ 
                กลยทุธท์างการตลาดท่ีใชม้าก  คือ กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด

โดยเฉพาะการโฆษณาซ่ึงจะมุ่งเนน้การใชผู้มี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  จึงใชพ้รีเซ็นเตอร์ท่ีเป็นท่ี
นิยมช่ืนชอบของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 

 
5.   ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด ( When does the consumer buy?)    เป็นคาํถามท่ีตอ้งการ

วิเคราะห์เวลาในการซ้ือของว่าซ้ือเม่ือใด เช่นช่วงวนัใด   เดือนใด  เทศกาลใด  หรือในโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวนัสาํคญัใด  กลยทุธท์างการตลาดท่ีใชคื้อกลยทุธใ์นการส่งเสริมการตลาด และจะตอ้ง
ทาํการส่งเสริมการตลาดท่ีสอดคลอ้งในช่วงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ 
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6.  ผู้บริโภคซ้ือสินค้าที่ไหน (Where does  the  consumer buy?)   เป็นคาํถามท่ี
ตอ้งการวิเคราะห์แหล่งท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นคือท่ีใด  เช่นหา้งสรรพสินคา้  ร้านขายของ
ชาํ  บางลาํพ ู พาหุรัด  เป็นตน้  หลงัจากท่ีทราบคาํตอบแลว้ว่ากลุ่มเป้าหมายซ้ือจากท่ีใด  ขั้นต่อไปก็
คือ  การเลือกใชก้ลยทุธ ์ ซ่ึงในขอ้น้ีกลยทุธท่ี์ใชคื้อ  กลยทุธช่์องทางการจดัจาํหน่าย  เป็นการ
พิจารณาว่าจะใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายสู่ผูบ้ริโภคโดยทางตรงหรือทางออ้ม  ถา้เป็นทางออ้ม  จะ
เลือกใชค้นกลางประเภทใด 

 
7.  ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the  consumer buy?)    เป็นคาํถามท่ีตอ้งการ

วิเคราะห์พฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค ว่าซ้ืออยา่งไร   ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะ
เป็นไปตามขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ คือ 

                7.1  รับรู้ปัญหา 
                7.2  การคน้หาขอ้มลู 
                7.3  การประเมินทางเลือก 
                7.4  การตดัสินใจซ้ือ 
                7.5  ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  กลยทุธท์างการตลาดท่ีใชใ้นขอ้น้ีคือ  กล

ยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด  ซ่ึงประกอบดว้ย  การโฆษณา  การประชาสมัพนัธ ์ การขายโดยใช้
พนกังานขาย  และการส่งเสริมการขาย 
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ตารางที่ 2.1 สรุป  ค าถาม 7 ค าถาม เพือ่หาค าตอบ 7 ประการ เกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
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ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ. การบริหารการตลาดยคุใหม.่ 2546 

  

2.4 แนวคดิที่เกี่ยวข้องกับการตดัสินใจซ้ือ 
 

2.4.1 ความหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Schiffman and Kanuk. 1994 : 659) หมายถึง ขั้นตอน

ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง
กบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น
กิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กิดการซ้ือ 
และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
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2.4.2 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หา
ขอ้มลู การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นว่า
กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัการซ้ือ 

 

 
ภาพที่ 2.3 แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
1. การรับรู้ถึงความต้องการ (need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (problem recognition) 

หมายถึงการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ 
เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของ
ร่างกาย (physiological needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการดา้น
จิตวิทยา (psychological needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะ
เรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํใหเ้ขารู้ว่าจะตอบสนองส่ิง
กระตุน้อยา่งไร 
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2. การค้นหาข้อมลู (Information search) ถา้ความตอ้งการถกูกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ีสามารถ
สนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพื่อใหเ้กิดความพอใจทนัทีตอ้งการท่ี
เกิดข้ึนไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถกูจดจาํไว ้เพื่อหาทางสนองความ
ตอ้งการในภายหลงั เมื่อความตอ้งการถกูกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะทาํใหก้ารปฏิบติัในภาวะอยา่ง
หน่ึงคือ ความตั้งใจใหไ้ดรั้บการสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หาขอ้มลูเพื่อหาทางสนอง
ความตอ้งการท่ีถกูกระตุน้ ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มลูท่ีผูบ้ริโภค
จะเขา้ไปแสวงหา ซ่ึงประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกัคือ 

2.1 แหล่งบุคคล (personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั ฯลฯ 
2.2 แหล่งการคา้ (commercial sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ 
การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 
2.3 แหล่งชุมชน (public sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค ฯลฯ 
2.4 แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) 
2.5 แหล่งทดลอง (experimental sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสาํรวจคุณภาพผลิตภณัฑห์รือ

หน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์
ฯลฯ 

อิทธิพลของแหล่งขอ้มลูจะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ ์และลกัษณะส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป ผูบ้ริโภคจะรับขอ้มลูต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงนกัการตลาดควบคุมการให้
ขอ้มลูได ้แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั การพิจารณา
ความสาํคญัของแหล่งขอ้มลูโดยสมัภาษณ์ ผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และ
แหล่งขอ้มลูอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 

 
3. การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มลูมาแลว้จากขั้นท่ี

สอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการ
ต่างๆท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมนิผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่ายและไม่ใช่
กระบวนการเดียวท่ีใชก้บัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์
การซ้ือ 

 
กระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 

3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(product attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑว์่ามี
คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ในความรู้สึกของผูซ้ื้อสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
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3.2 ผูบ้ริโภคจะใหน้ํ้ าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั นกัการ
ตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์

3.3 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภค
ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

3.4 ผูบ้ริโภคมีทศันะคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผลเร่ิมตน้ดว้ย
การกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑต์ราต่างๆ 

 
4. การตัดสินใจซือ้ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้

ผูบ้ริโภคกาํหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑต่์างๆท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึน หลงัจากประเมินทางเลือก
Evaluation of alternative) แลว้เกิดความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
(purchase decision) ในท่ีสุด แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการคือ 

4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน (attitudes of others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง จะมีผลทั้ง
ดา้นบวก และดา้นลบ ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

4.2 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้(anticipated situational factors) ผูบ้ริโภคจะคาดคะเน
ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์
และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

4.3 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้(unanticipated situational factors) ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้งซ่ึงมีผลกระทบ
ต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือ
วิตกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเช่ือว่าปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ 

การตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการตลาดตอ้ง
ใชค้วามพยายามเพ่ือทาํความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดภาวะความเส่ียง 

 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (post purchase feeling) หลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑไ์ป

แลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ ์การคาดคะเนของ
ผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนกังานขายและแหล่งติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ ถา้บริษทัโฆษณาสินคา้
เกินความจาํเป็น ผูบ้ริโภคจะตั้งความหวงัไวสู้งและเม่ือไม่เป็นความจริงจะเกิดความไม่พอใจ 
จาํนวนความไม่พอใจจะข้ึนกบัขนาดของความแตกต่างระหว่างการคาดหวงั และการปฏิบติัจริงของ
ผลิตภณัฑ ์
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เน่ืองจากผูซ้ื้อแต่ละรายอาจมีขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนัหรือแตกต่างกนัก็ได ้และผู ้
ซ้ือบางรายอาจจะมีขั้นตอนการซ้ือครบทุกขั้นตอนหรือไม่ก็ได ้ข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑน์ั้นว่า มีความ
เก่ียวโยงสูงหรือตํ่า ถา้ผลิตภณัฑน์ั้ นมีความเก่ียวโยงสูง ผูซ้ื้อมกัจะผา่นทุกขั้นตอนของกระบวนการ
การตดัสินใจซ้ือและตอ้งใชเ้วลานานกว่าจะตดัสินทุกขั้นตอน แต่ถา้ผลิตภณัฑมี์ความเก่ียวโยงตํ่า ผู ้
ซ้ืออาจจะขา้มบางขั้นตอนไปและใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเพียงไม่ก่ีวินาที 

 

 
ภาพที่ 2.4 แสดงขั้นตอนกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ. การบริหารการตลาดยคุใหม.่ 2546 
 

 
 2.4.3 ปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง  ๆ และเพ่ือท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน  ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือน
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กล่องดาํ ท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ งานของผูข้ายและนกัการตลาด คือ คน้หาว่าลกัษณะของผู ้
ซ้ือและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมี
ประโยชน์สาํหรับนกัการตลาด คือทราบความตอ้งการและลกัษณะของลกูคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วน
ประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถ้กูตอ้ง 
 

 
ภาพที่ 2.5 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
จากภาพ 2.5 แสดงถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคซ่ึงมี 4 ประการ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิยา สาํหรับการวิจยัคร้ังน้ี 
ไดเ้ลือกศึกษาเฉพาะลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และกลุ่มอา้งอิง ท่ีส่งผลต่อทศันคติและ
พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคอยา่งไรก็ตามก็จะขอกล่าวโดยภาพรวมของปัจจยัทั้ง 4 ประการ 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Culture factor) เป็นสญัลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ี

ยอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสงัคม
หน่ึง (Stanton and Futrell, 1987) ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของสงัคม และกาํหนด
ความแตกต่างของสงัคมหน่ึงจากสงัคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรม
ของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และนาํลกัษณะการ
เปล่ียนแปลงเหล่านั้น ไปใชก้าํหนดโปรแกรมการตลาด ตวัอยา่ง การเปล่ียนแปลงวฒันธรรมใน
สงัคมไทย (1) สตรีมีบทบาทในสงัคมเช่น บทบาททางการเมืองและทาํงานมากข้ึน และมีอาํนาจทาง
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เศรษฐกิจมากข้ึน (2) มนุษยค์าํนึงถึงคุณภาพชีวิต (3) บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพของตนเอง (4) 
มีการเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยูอ่าศยั (5)ทศันคติต่อเร่ืองเพศเปล่ียนแปลง (6) บุคคลตอ้งการความ
สะดวกสบายมากข้ึน (7) บุคคลตอ้งการความเพลิดเพลินและพกัผอ่นเน่ืองจากการทาํงานหนกั ใน
ปัจจยัดา้นวฒันธรรมน้ี นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงค่านิยมในวฒันธรรม (Cultural value) ซ่ึงหมายถึง
ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในสงัคมประกอบดว้ย (1) ค่านิยมของบุคลท่ีมีต่อสงัคม (People’s views 
of themselves) (2) ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสงัคมอ่ืน (People’s views of others) (3) ค่านิยมของ
บุคคลท่ีมีต่อองคก์าร (People’s views of organization) (4) ค่านิยมของบุคคลต่อสงัคม (People’s 
views of society) (5) ค่านิยมของบุคคลต่อธรรมชาติ (People’s views of nature) (6) ค่านิยมของ
บุคคลต่อมวลมนุษยชาติ (People’s views universe) นกัการตลาดตอ้งศึกษาค่านิยมในวฒันธรรม
ต่าง ๆ แลว้กาํหนดกลยทุธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรม กลยทุธท่ี์นาํไปใชม้าก 
คือ กลยทุธก์ารโฆษณา 

 
วฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพ้ืนฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชั้นของสงัคม โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี  

1.1 วฒันธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสงัคม เช่น ลกัษณะนิสยั
ของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสงัคมไทย ทาํใหม้ีลกัษณะพฤติกรรมท่ี
คลา้ยคลึงกนั  

1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะ
และแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิดจากพ้ืนฐาน
ทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพ้ืนฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย  

1.2.1 กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติต่าง ๆ ไดแ้ก่ ไทย จีน องักฤษ  
อเมริกนั แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

1.2.2 กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ไดแ้ก่ ชาวพุทธ ชาวคริสต ์
ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและขอ้หา้มท่ีแตกต่างกนั จึงมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการ
บริโภค  

1.2.3 กลุ่มสีผวิ (Racial groups) กลุ่มสีผวิต่าง ๆ เช่น ผวิดาํ ผวิขาว ผวิเหลืองแต่ละ
กลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั ทาํใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนั  

1.2.4 พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือทอ้งถ่ิน (Region) พ้ืนท่ีทาง
ภูมิศาสตร์ ทาํใหเ้กิดลกัษณะการดาํรงชีวิตท่ีแตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ีแตกต่างกนั  

1.2.5 กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน กลุ่ม
พนกังาน กลุ่มนกัธุรกิจและเจา้ของกิจการ กลุ่มวิชาชีพอ่ืน ๆ เช่น แพทย ์นกักฎหมาย ครู  
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1.2.6 กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ(Age) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่วยัทาํงานและผูสู้งอาย ุ 
1.2.7 กลุ่มยอ่ยทางเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิง และเพศชาย 

1.3 ชั้นของสงัคม (Social Class) มีดงัน้ี (1) บุคคลภายในชั้นสงัคมเดียวกนัมีแนวโนม้จะ
ประพฤติเหมือนกนั และบริโภคคลา้ยคลึงกนั (2) บุคคลจะถกูจดัลาํดบัสูงหรือตาํตามตาํแหน่งท่ี
ยอมรับในสงัคมนั้น (3) ชั้นของสงัคมแบ่งตามอาชีพ รายไดฐ้านะตระกลู ตาํแหน่งหนา้ท่ี หรือ
บุคลิกลกัษณะ (4) ชั้นสงัคมเป็นลาํดบัขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกนั และบุคคลสามารถเปล่ียนชั้นของสงัคม
ใหสู้งข้ึน หรือตํ่าลงได ้ลกัษณะชั้นของสงัคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบัและเป็นกลุ่มยอ่ยได ้
6 ระดบั  

นกัการตลาดพบว่า ชั้นของสงัคมมีประโยชน์มากสาํหรับการแบ่งส่วนตลาดสินคา้ 
การกาํหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์ การโฆษณา การใหบ้ริการ และกิจการทางการตลาดต่าง  ๆ แต่ละ
ชั้นของสงัคมจะแสดงความแตกต่างกนัในดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ และการบริโภค
ผลิตภณัฑ ์

 
2. ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพลต่อ  

พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู ้
ซ้ือ  

2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี
อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 
ระดบั คือ  

2.1.1 กลุ่มปฐมภูม ิ(Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น  
2.1.2 กลุ่มทุติยภูม ิ(Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นนาํในสงัคม เพื่อน  

ร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสงัคม กลุ่มอา้งอิง จะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม 
ทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการดาํรงชีวติ รวมทั้งทศันคติ และแนวความคิดของบุคคล 
เน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม และยอมรับความคิดเห็นต่างจาก
กลุ่มอิทธิ นกัการตลาดควรทราบว่ากลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร เช่น 
การเผยแพร่ศาสนาคริสตแ์ก่กลุ่มวยัรุ่น จะใชน้กัร้องชั้นนาํของไทยท่ีวยัรุ่นโปรดปรานร้องเพลง
เผยแพร่ศาสนา 

2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การขายสินคา้
อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยโุรปซ่ึงจะมีลกัษะ
แตกต่างกนั  
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2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่
ละกลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหน่ึง จะตอ้งวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ด
ริเร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

 
3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อ ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวติครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงัน้ี  

3.1 อาย ุ (Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค
ตามอายปุระกอบดว้ย ตํ่ากว่า 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ 65 ปีข้ึนไป 
เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่น
ใจ 

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิตของบุคคลใน
ลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ 
ทศันคติและค่านิยมของบุคคลทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่าง
กนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบดว้ยขั้นตอน แต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคแตกต่างกนัท่ี
แตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดทาํงานและสินคา้จาํเป็น ประธานกรรมการบริษทัและภรรยาจะ
ซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษาว่าผลิตภณัฑข์องบริษทั มีบุคคลใน
อาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสม  

3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือ รายได ้ (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย 
รายได ้ การออมทรัพย ์ อาํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจใน
แนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล การออม และอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า คนมีรายไดต้ ํ่า 
กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ ์ การจดัจาํหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คงคลงั และ
วิธีการต่างๆเพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 

3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑม์ีคุณภาพดี
มากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า  

3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และ รูปแบบการดาํรงชีวิต(Lifestyle) ค่านิยมหรือ  
คุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หมายถึง
อตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง 
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รูปแบบของการดาํรงชีวิตในโลกมนุษย ์ โดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความ
สนใจ (Interests) (3)ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 
 

4. ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคล ไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภค ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย (1) การจูงใจ (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความเช่ือถือ (5) 
ทศันคติ(6) บุคลิกภาพ (7) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2541, หนา้ 138 - 144)  

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล ซ่ึง
กระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั (Stanton and Futrell, 1987, p. 649) การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจจะ
ถกูกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสงัคม หรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใช้
เคร่ืองมือการตลาดเพ่ือกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดัระเบียบ
และตีความหมายขอ้มลูเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจ 
(การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่ จากความหมายน้ีจะเห็นว่าการรับรู้ เป็น
กระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ
และอารมณ์ นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ จะพิจารณาเป็นกระบวนการ
กลัน่กรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสมัผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดก้ล่ิน ไดย้นิ 
ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก ขั้นตอนการรับรู้มี 4 ขั้นตอน คือ (1) การเปิดรับขอ้มลูท่ีไดเ้ลือกสรร 
(Selective exposure) (2) การตั้งใจรับขอ้มลูท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective attention) (3) ความเขา้ใจใน
ขอ้มลูท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective comprehension) (4)การเก็บรักษาขอ้มลูท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective 
retention) 

4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และ(หรือ) ความโนม้  
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือ บุคคลไดรั้บส่ิง
กระตุน้(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎี ส่ิงกระตุน้ – การ
ตอบสนอง (Stimulus– Response (SR) theory) นกัการตลาดไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎีน้ี ดว้ยการโฆษณา
ซํ้าแลว้ซํ้าอีก หรือจดัการส่งเสริมการขาย (ถือว่าเป็นส่ิงกระตุน้) เพื่อทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและ
ใชสิ้นคา้เป็นประจาํ (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ ความ
เช่ือถือ และประสบการณ์ในอดีตอยา่งไรก็ตามส่ิงกระตุน้นั้น จะมีอิทธิพลท่ีทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ได้
ตอ้งมีคุณค่าในสายตาลกูคา้ ตวัอยา่งการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของตวัอยา่ง จะมี
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อิทธิพลทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ คือ การทดลองใชไ้ดดี้กว่าการจดักิจกรรมการแถม เพราะการแถมนั้น
ลกูคา้ตอ้งเสียเงินเพ่ือซ้ือสินคา้ ถา้ลกูคา้ไม่ซ้ือสินคา้ ก็จะไม่เกิดการทดลองใชสิ้นคา้ท่ีแถม 

4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต เช่น เอสโซ่ สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือว่านํ้ ามนัเอสโซ่ มีพลงัสูง โดยใชโ้ลแกน
ว่าจบัเสือใส่ถงัพลงัสูง เป๊ปซ่ี สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือว่า เป็นรสชาติของคนรุ่นใหม ่ นํ้ามนัไร้สาร
ตะกัว่ในช่วงแรกผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือว่า การใชน้ํ้ ามนัไร้สารตะกัว่ มีปัญหากบัเคร่ืองยนต ์ ซ่ึง
เป็นความเช่ือในดา้นลบ ท่ีนกัการตลาดตอ้งรณรงค ์เพื่อแกไ้ขความเช่ือถือท่ีผดิพลาด  

4.5 ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจของบุคคล
ความรู้สึกดา้นอารมณ์ และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler, 1997, 
p. 188) หรือหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคล ท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Stanton and Futrell, 1987, p. 
126) ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ จาก
การศึกษาพบว่าทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีความสมัพนัธก์นั นกัการตลาด
จึงตอ้งศึกษาว่าทศันคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอ้ยา่งไร และเปล่ียนแปลงอยา่งไร การเกิดทศันคตินั้นเกิด
จากขอ้มลูท่ีแต่ละคนไดรั้บ กล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ในอดีตเก่ียวกบัสินคา้ หรือความ
นึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสมัพนัธท่ี์มีต่อกลุ่มอา้งอิง เช่น พ่อ แม่ เพื่อน บุคคลชั้นนาํใน
สงัคม เป็นตน้ ถา้นกัการตลาดตอ้งการใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ของเขา นกัการตลาดมีทางเลือก คือ 

4.5.1 สร้างทศันคติของผูบ้ริโภคใหส้อดคลอ้งกบัสินคา้ของธุรกิจ  
4.5.2 พิจารณาว่าทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร แลว้จึงพฒันาสินคา้ให้

สอดคลอ้ง กบัทศันคติของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปการพฒันาสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติ ทาํไดง่้าย
กว่าการเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้ เพราะตอ้งใชเ้วลานาน และ
ใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร จึงจะสามารถเปล่ียนแปลงทศันคติของบุคคลได ้ นกัการตลาดตอ้ง
ยดึหลกัองคป์ระกอบของการเกิดทศันคติ ซ่ึงมี 3 ส่วน คือ  

4.5.2.1 ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component) ประกอบดว้ยความรู้
หรือความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  

4.5.2.2 ส่วนของความรู้สึก (Affective component) หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบั
อารมณ์ ซ่ึงเป็นความพอใจและไม่พอใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง  

4.5.2.3 ส่วนของพฤติกรรม (Behavior component) หมายถึง แนวโนม้
ของการกระทาํท่ีเกิดจากทศันคติ หรือ เป็นการกาํหนดพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง ท่ีมีต่อผล
ผลิตภณัฑ ์หรือตราสินคา้ เช่น กระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมการแลกซ้ือตามท่ีเสนอเง่ือนไข 

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยา ท่ีแตกต่างกนัของบุคคล ซ่ึง
นาํไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิม และสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการจูงใจ 
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ของฟรอยด ์ (Freud’s theory of motivation) มีขอ้สมมติว่า อิทธิพลดา้นจิตวิทยา ซ่ึงกาํหนด
พฤติกรรมมนุษยแ์รงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) ส่วนใหญ่เป็นจิตใตส้าํนึก 
(Unconscious) ซ่ึงเป็นส่วนกาํหนดบุคลิกภาพของมนุษย ์ อนัประกอบดว้ย อิด (Id) อีโก ้ (Ego) 
ซูเปอร์อีโก ้ (Superego) ทฤษฎีน้ีไดน้าํไปใชใ้นการกาํหนดบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคดว้ย ฟรอยด ์
พบว่าบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถ์กูควบคุมโดยความนึกคิดพ้ืนฐาน ทั้ง 3 ระดบัน้ี 

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง หรือ
ความคิดท่ีบุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืน (สงัคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร มี 4 กรณี ดงัน้ี  

4.7.1 แนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง (Real self) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลมองตนเอง
ท่ีแทจ้ริง  

4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal self) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคล
ใฝ่ฝันอยากใหต้นเป็นเช่นนั้น บุคคลจึงมกัทาํใหพ้ฤติกรรมของเขาสอดคลอ้งกบัความคิดในอุดมคติ  

4.7.3 แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืน (สงัคม) มองตนเองท่ีแทจ้ริง (Real 
other) หมายความว่า บุคคลนึกเห็นภาพลกัษณ์ว่าบุคคลอ่ืน (สงัคม) มองตนเองท่ีแทจ้ริงว่าเป็น
อยา่งไร 

4.7.4 แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืน (สงัคม) คิดเก่ียวกบัตนเองใน
อุดมคติ (Ideal other) หมายถึง การท่ีบุคคลตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืน (สงัคม) คิดถึงเขาในแง่ใด ดงันั้น 
นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑก์ารตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัภายนอก อนัเป็นผลมาจากปัจจยั
ดา้นวฒันธรรม และสงัคม ปัจจยัดา้นจิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายใน รวมทั้งลกัษณะส่วนบุคคล 
ปัจจยัเหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์ โดยจะนาํไป
ปรับปรุงผลิตภณัฑ ์ ตดัสินใจดา้นราคา การจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด
เพื่อสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 
 

2.5 ความเป็นมาของคอมพวิเตอร์แบบพกพา 
 

2.5.1 โน๊ตบุ๊คเคร่ืองแรกของโลก 
 
โน๊ตบุ๊คเคร่ืองแรกของโลกประดิษฐโ์ดย William Moggridge ครับ ในปีคศ 1979 โดย

บริษทั Grid Systems  เอามาใชใ้น NASA ครับ ไม่ไดว้างขายทัว่ไป คุณสมบติัคือ ใชห้น่วยความจาํ
แบบฟอง (bubble memory*) 340Kbครับ ใช ้die-cast magnesium case (ปัจจุบนัก็ยงัใชอ้ยูน่ะ) และ
ใชจ้อแบบ folding electroluminescent  
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พอต่อมา ปี 1981 คุณ Adam Osborne ก็ใหโ้ลกไดรู้้จกัโน๊ตบุ๊คกบัเคร่ือง Osborne 1 
สนนราคาท่ี $1,795 และหนกั 24 lbs (เกือบ 10 กิโลกรัม) ดว้ยคุณสมบติัดงัน้ี 
- จอ 5น้ิว !!! 
- มีโมเด็มดว้ย 
- ช่องใส่แผน่ดิสกเ์ก็ตแบบ Dual 5 ¼ 
- มีแบตเตอรร่ีดว้ย 
โดยทัว่ไปคนจะถือว่าเคร่ืองน้ีเป็นเคร่ืองแรกของโลก... 
 
*หน่วยความจาํแบบฟอง คือ หน่วยความจาํชนิดหน่ึงท่ีสามารถเก็บขอ้มลูไวใ้ดแ้มว้่าไฟฟ้า
จะดบัไปแลว้ก็ตาม นิยมใชก้นัมากสาํหรับคอมพิวเตอร์ขนาดวางตกั (laptop) หรือ
คอมพิวเตอร์ขนาดเลก็ ๆ ท่ีไม่มีเน้ือท่ีมากพอท่ีจะมีฮาร์ดดิสกไ์ด ้
 
2.5.2 ประวตัขิองNotebook 
โน๊ตบุ๊คตวัแรกของโลกท่ีบนัทึกไวจ้ริงๆเป็นเพียงการเขียน หรือจินตนาการคอมพิวเตอร์ท่ี

พกพาไดเ้กิดข้ึนในปี 1970  ก็ราวๆพ.ศ.2513 เป็นเพียงจินตนาการตั้งแต่ปี 1968 โดย Alan Kay ท่ี 
Xerox PARC ซ่ึงตั้งช่ือไวว้่า  “Dynabook” 

ปี 1970 อลนั เคย(์Alan kay) แห่งศนูยว์ิจยัซีรอคเปโลอลัโตเป็นคนแรกท่ีมีแนวคิดว่าควรมี
เคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบพกพาไดโ้ดยใหช่ื้อว่า Dynabook มีหนา้ท่ีเก็บขอ้มลูต่างๆ ท่ีตอ้งการ 

 
(รูปภาพ Dynabook) 
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ปี 1979 คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คตวัแรกท่ีไดถ้กูออกแบบข้ึนโดย วิลเลียม มอกกริด (William 
Moggridge) แห่ง กริดซิสเตม ซ่ึงมีหน่วยจาํ 340 กิโลไบต ์ตวัเคร่ืองผลิตจากแมกนีเซียม 

การผลิตท่ีเป็นเร่ืองเป็นราวหรือจะทาํเป็นการคา้ มาเกิดในปี 2516 โดยใช ้Palm Processor 
คาํว่า Palm มาจากคาํว่า Put All Logic In Microcode เป็นโครงการท่ีคิดคน้ของ IBM และหลงัจาก
นั้นในปี 2518 ก็เกิด I.B.M. 5100 เป็นคอมพิวเตอร์พกพา(Portable Computer) เพื่อการคา้เป็นจริง
เป็นจงั CPU ท่ีใชต้อนนั้น 8 bit ไม่ตอ้งตกใจครับแค่น้ีจริงๆ ไม่ตอ้งเอามาเทียบในปัจจุบนัไม่รู้ก่ีลา้น
เท่า แต่เป็นจุดเร่ิมท่ีสาํคญั และไดรั้บการยอมรับอยา่งกวา้งขวาง เกิดการผลิตข้ึนอยา่งเป็นจริงเป็นจงั 

 
 และโน๊ตบุ๊ตตวัแรกท่ีพอจะมี Function การใชง้านท่ีครบสมบูรณ์คือ เจา้ Osborne 1 ผลิต
โดยAdam Osborne วางขายปี 1981 ราคาตอนนั้น 1,795 ดอลลาร์ ใช ้CPU Zilog Z80 หนกั 10.7 
กิโลกรัม แบตเตอร่ีอายสุั้นมาก หนา้จอแบบ CRT ขนาด 5 น้ิว ใชร้ะบบปฏิบติัการ CP/M (Control 
Program for Microcomputers) สามารถใช ้Software ไดห้ลายตวั CBasic/MBasic ของ Microsoft, 
Dbase II, Purchase Ledger และสาํหรับพิมพง์าน Wordstar ตวัน้ีไดก้ารยอมรับเป็นโน๊ตบุ๊คตวัแรก
ของโลก แต่ไม่ประสบผลสาํเร็จดา้นการคา้ คงเป็นเพราะหนา้จอ นํ้ าหนกัและแบตเตอร่ี 

 
และต่อมาเกิด Epson HX-20 ใชจ้อแบบ LCD มีแบตเตอรีแบบชาร์ตได ้หนกัแค่ 1.6 กิโลกรัม 
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แลว้ก็เกิด Laptop ตวัแรก ปี 1982 ช่ือ Grid Compass 1100 ใชใ้น NASA และ วงการทหาร 
ตวัน้ีเป็นตวัท่ีพอจะขายดีราคา 8000 ดอลลาร์ ผลิตโดย Bill Moggridge ใชร้ะบบปฏิบติัการ Grid-
OS สามารถต่อสาย Modem ได ้หนา้จอเร่ิมสวยงามแลว้ 

 
จากปี 1983 ก็เกิดการพฒันาแบบกา้วกระโดด 
  
ปี 1983 กาวินแลนคอมพิวเตอร์ (Garvillan Computer) ไดผ้ลิตคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คมี

ลกัษณะดงัน้ี 
1. หน่วยความจาํ (RAM) ขนาด 4 กิโลไบต ์(สามารถขยายไดถึ้ง 128 กิโลไบต)์ 
2. ระบบปฎิบติัการเป็นของกาวิแลน (Gavillan) 
3. ใช ้8088 เป็นหน่วยประมวลผล 
4. มีตวั touchpad แทน mouse 
5. เคร่ืองพิมพแ์บบพกพา 
6. นํ้าหนกัเฉพาะเคร่ือง 4 กิโลกรัม หรือ 6.4 กิโลกรัม เมื่อรวมเคร่ืองพิมพแ์บบพกพา 
กาวินแลนคอมพิวเตอร์(Garvillan Computer) ไดอ้อกแบบฟลอ็ปป้ีดิสกเ์องทาํใหไ้ม่

สามารถใชร้วมกบัคอมพิวเตอร์ยีห่อ้อ่ืนๆ ได ้และระบบปฎิบติัการเป็นการกาวินแลนคอมพิวเตอร์ 
(Garvillan Computer) เอง แต่ไม่ประสบความสาํเร็จ 
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ปี 1984 Apple Computer ไดแ้นะนาํคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊ครุ่น Apple llc โดยใช ้
1. ใช ้65C02 เป็นหน่วยประมวลผล 
2. หน่วยความจาํ (RAM) ขนาด 125 กิโลไบต ์
3. ฟลอ็ปป้ีไดร์ฟภายในขนาด 5.25 น้ิว 
4. มี 2 Serial port 
5. มี mouse port 
6. โมเด็ม 
7. ภาคจ่ายไฟอยูภ่ายนอกเคร่ือง 
 
โดยคอมพิวเตอร์มีนํ้ าหนกัประมาณ 5 กิโลกรัม แต่ตวัจอภาพมีนํ้ าหนกัมาก ซ่ึงจอภาพมี

ขนาด 9 น้ิว เป็นแบบโมโนโครม ส่วนจอแบบ LCD. เป็นอุปกรณ์เสริม โดย Apple llc มีเป้าหมาย
ในกลุ่มลกูคา้ท่ีซ้ือเคร่ืองไวใ้ชท่ี้บา้น และการศึกษาซ่ึง Apple ประสบความสาํเร็จเป็นอยา่งมากเป็น
เวลาประมาณ 5 ปี ต่อมาในปี 1986 IBM ไดแ้นะนาํคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คลกัษณะคลา้ย กาวินแลน
คอมพิวเตอร์ (Garvillan Computer) โดยใช ้

1. ใช ้8088 เป็นหน่วยประมวลผล 
2. หน่วยความจาํ (RAM) 286 กิโลไบต ์
3. มีฟลอ็ปป้ีไดร์ฟขนาดขนาด 3.5 น้ิว 
4. ไอบีเอม็ เป็นผูอ้อกแบบซอฟทแ์วร์ใชง้านเอง โดยเคร่ืองสามารถบนัทึกเบอร์โทรศพัท ์

คาํนวณไดโ้ดยเคร่ืองมีนํ้ าหนกั 5.4 กิโลกรัม จากนั้นไม่นาน Toshiba ก็ประสบความสาํเร็จในการ
ผลิตเคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คเลียบแบบไอบีเอม็ (IBM) 

 
ขาใหญ่เร่ิมมาในปี 1990 ผลิต CPU ท่ีรองรับการใชง้านเกิด Intel SpeedStep and AMD 

PowerNow! เกิดความสามารถรองรับการเขียนดว้ยลายมือ จอภาพเร่ิมสวยงามข้ึนในปี 1993 และ
เอา Function ต่างๆ ของ Desktop มาลงใหค้รบ เช่น CD และการเช่ือมต่อต่างๆ สาํหรับการพฒันา
ในปัจจุบนัก็เอาทุกอยา่งเท่าท่ีคิดไดม้าใส่ไว ้และในอนาคตว่ากนัว่าอุปกรณ์ 1 ตวั จะเป็นทุกอยา่ง 
ทั้ง GPS Projector เคร่ืองพิมพ ์เคร่ืองมือส่ือสาร TV Blu-ray และจะเลก็ลงเร่ือยๆ 
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หลงัจากนั้นบริษทัต่างๆ หลายบริษทัไดพ้ยายามเปิดตวัคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊ค และพฒันา

อยา่งต่อเน่ืองจนปัจจุบนัเคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คมีการออกแบบท่ีสวยงาม และนํ้ าหนกัเบาเหมาะ
สาํหรับการพกพาซ่ึงใกลเ้คียงกบัแนวความคิดของอลนั เคย ์(Alan Kay) ในอดีต 

 
เคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คปัจจุบนักาํลงัไดรั้บความนิยมมากข้ึนเร่ือยๆ ปัจจุบนัเคร่ือง

คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊คนั้นสามารถทาํงานทุกอยา่งเท่าท่ีเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะหรือพีซีทาํได ้
แต่ส่ิงท่ีไดเ้ปรียบกว่าคือการออกแบบใหมี้ขนาดเลก็กะทดัรัด นํ้ าหนกัเบายิง่ข้ึนดว้ยเหมาะสาํหรับ
พกพา 
 ท่ีมา : Siam Notebook . /www.siamnotebook.net/ 
 

2.6 ความรู้เบือ้งต้นเกี่ยวกับโน๊ตบุ๊ค 
 
2.6.1 ความหมายของโน๊ตบุ๊ค 
 
โนต้บุ๊ค คือ คอมพิวเตอร์ท่ีมีขนาดเลก็กว่าไมโครคอมพิวเตอร์ ถกูออกแบบไวเ้พื่อนาํติดตวัไป

ใชต้ามท่ีต่างๆ มีขนาดเลก็ และนํ้ าหนกัเบา ในปัจจุบนัมีขนาดพอๆกบัสมุดท่ีทาํดว้ยกระดาษ 
 

2.6.2 จุดเด่นของคอมพวิเตอร์โน๊ตบุ๊ค 
 

1.) การพกพา เน่ืองจากคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กถกูออกแบบใหม้ีจุดเด่นหลกั  คือ  
สามารถท่ีจะพกพาไปใชง้านไดทุ้กสถานท่ี  เน่ืองจากอุปกรณ์ต่าง ๆ ถกูออกแบบมาใหเ้ช่ือมต่อกนั
ทั้งหมด และใชจ้อ LCD ในการแสดงผล  จึงทาํใหข้นาดของเคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กมีขนาดท่ี
เลก็และเบากว่าเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะมาก  รวมทั้งสามารถใชพ้ลงั งานจากแบตเตอร่ีได ้ 
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ดงันั้น  คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กจึงสามารถนาํไปใชง้านตามสถานท่ีต่าง ๆ ไดส้ะดวก ทั้งในและนอก
สถานท่ี 

2.) ประหยดัพลงังาน  คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กมีการใชซี้พียท่ีูช่วยในการ
ประหยดัพลงังานและช้ินส่วนต่าง ๆ ท่ีผลิตข้ึนมาเพ่ือประกอบเป็นคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กส่วนใหญ่จะ
ใชพ้ลงังานไม่มาก  เม่ือเทียบกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะซ่ึงจะใชพ้ลงังานมากกว่า  โดย
ตอ้งการแหล่งจ่ายไฟอยา่งนอ้ยขนาด 350 – 400 W  ขณะท่ีคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กใชพ้ลงังานเฉล่ียอยู่
ท่ี 70 – 90 W เท่านั้น  และนอกจากน้ีคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กสามารถกาํหนดโหมดป ระหยดัพลงังาน
ใหก้บัการทาํงานของเคร่ืองและโมบายซีพียไูดอี้กดว้ย 

3.) ประหยดัพ้ืนท่ีการทาํงาน   เน่ืองจากรูปแบบของเคร่ืองคอมพิวเตอร์
โนต้บุ๊กท่ีมีขนาดเลก็กะทดัรัดและนํ้ าหนกัเบา   จึงใชพ้ื้นท่ีการทาํงานไม่มาก  ทาํใหเ้หลือพ้ืนท่ีใช้
สอยบนโต๊ะทาํงานมากข้ึน  ซ่ึงต่างจากเคร่ื องคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะท่ีมีขนาดใหญ่กว่าจึงใชพ้ื้นท่ี
บนโต๊ะทาํงานมากกว่า  ทาํใหเ้หลือพ้ืนท่ีใชส้อยนอ้ยลงจนไม่มีพ้ืนท่ีสาํหรับการใชง้านอยา่งอ่ืนอีก 

4.) มีเสถียรภาพในการทาํงาน  เน่ืองจากอุปกรณ์ท่ีนาํมาประกอบเป็น
คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กจะมีการทดสอบความเขา้กนัไดข้องอุปกรณ์ก่อนแลว้ว่าสามารถทาํงานเขา้กนั
ไดอ้ยา่งมีเสถียรภาพ  ดงันั้นคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กจึงไม่มีปัญหาในการทาํงานเหมือนกบัเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ  เน่ืองจากส่วนใหญ่จะเป็นเคร่ืองประกอบเอง  ทาํใหอุ้ปกรณ์ท่ีใชบ้างอยา่ง
แตกต่างกนัทั้งรุ่นและยีห่อ้  ซ่ึงอาจจะทาํใหเ้กิดปัญหาในการทาํงานได ้

5.) เช่ือมต่ออินเตอร์ไดทุ้กสถานท่ี  เน่ืองจากคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กรุ่นใหม่จะมี
การติดตั้งเครือข่ายไร้สายมาใหใ้นตวัอยูแ่ลว้  จึงสามารถนาํคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กไปเช่ือมต่อ
อินเตอร์เน็ตไดทุ้กสถานท่ีท่ีมีการใหบ้ริการอินเตอร์เน็ตแบบไร้สายได ้

 
2.6.3 ประเภทของโน๊ตบุ๊ค 
 
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาท่ีมีขายทัว่ไปในปัจจุบนั  แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ ๆ  ตาม

ขนาดของจอภาพ  ซ่ึงจะเป็นตวักาํหนดขนาดของเคร่ืองดว้ย  ดงัน้ี 
 

1. คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาขนาดมาตรฐาน (Mainstream)  
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาประเภทน้ีจะมีขนาดจอภาพประมาณ 14-15 น้ิว  ซ่ึงเป็นแบบท่ี
ไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในปัจจุบนั  และมีแบบใหเ้ลือกมากท่ีสุด  เหมาะกบัการใชง้านทัว่ไปทุก
ประเภท  ราคาจะอยูท่ี่ระดบัหน่ึงหมื่นถึงหา้หมื่นบาท 
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2. คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาขนาดใหญ่พิเศษ (Destop 
Replacement)  คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาประเภทน้ีจะมีจอภาพขนาด  17  น้ิวข้ึนไปและมี
สมรรถนะสูง  ฮาร์ดดิสกม์ีความจุมาก  เหมาะท่ีจะใชดู้หนงั  ฟังเพลง  รวมไปถึงใชง้านเฉพาะดา้น  
เช่น  ออกแบบกราฟิก  ตกแต่ง ภาพ  เล่นเกม  เป็นตน้  แต่คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพา
ประเภทน้ีจะมีขอ้จาํกดั  คือ  มีราคาค่อนแพงและมีนํ้ าหนกัมาก 

 
3. คอมพิวเตรอส่์วนบุคคลแบบพกพาขนาดเลก็พิเศษ  เป็นคอมพิวเตอร์ส่วน

บุคคลแบบพกพาท่ีเร่ิมไดรั้บความนิยม  และมีการพฒันาใหมี้ความหลากหลายมากยิง่ข้ึนเม่ือไม่
นานมาน้ี  โดยแบ่งเป็นหลายกลุ่มยอ่ย และมีช่ือเรียกท่ีแตกต่างกนัออกไป  ดงัน้ี 

คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาขนาดเลก็และเบา  (Thin and Lite)  เป็น
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาท่ีมีจอภาพเลก็กว่าเคร่ืองระดบัมาตรฐานเลก็นอ้ย  คือ  มีขนาด  
12-13 น้ิว  นํ้ าหนกัเบา  ประมาณ 1.5 – 2 กิโลกรัม  คุณสมบติัครบถว้น  และมีความเร็วในการ
ประมวลผลใกลเ้คียงกงบัเคร่ืองมาตรฐานทัว่ไป  แต่มีราคาสูง  เพราะวสัดุท่ีใชต้อ้งเบา  รวมไปถึง
การออกแบบเคร่ืองตอ้งสอดคลอ้งกบัแบตเตอร่ีท่ีมีขนาดเลก็ลง 

  คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาขนาดเลก็พิเศษ  (Subnotebook หรือ Ultra Lite)  
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาประเภทน้ีจะมีจอภาพขนาด  10 -12 น้ิว  นํ้ าหนกัประมาณ 1 
กิโลกรัม  มีความเร็วในการประมวลผลใกลเ้คียงระดบัมาตรฐาน  หรืออาจชา้กว่าเลก็นอ้ย  เพื่อ
ประหยดัพลงังานและใชแ้บตเตอร่ีไดน้าน  คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาประเภทน้ีจะมีราคา
แพงกว่าแบบ Thin and Lite  เพราะใชว้สัดุพิเศษ  และบางรุ่นตอ้งใชจ้อภาพพิเศษเพื่อประหยดัไฟ
มากข้ึน 

 
ประเภทของโน๊ตบุ๊ค โดยแบ่งตามการใชง้านและประสิทธิภาพ  แบ่งออกได ้เป็น 5 ประเภท  

ดงัน้ี 
 

1. Netbook หรือ Mini Laptop หรือ Mini Notebook 

 

http://www.siamnotebook.net/index.php/notebook-buying-guide/35-notebook-buying-guide/58-what-is-netbook-minilaptop
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  เน็ตบุ๊ค หรือ Netbook หรือ Mini Laptop เป็น Notebook ขนาดเลก็ท่ีสุด ไม่รวม
พวก Smart Phone  เหมาะแก่การพกพาไปไหนมาไหนดว้ย  Netbook น่ีน่าจะเรียกว่าสมุดจด เพราะ
ขนาดพอๆ กบัสมุดจริงๆ ท่ีมาท่ีไปท่ีกลายเป็นช่ือ Netbook มาจากการใชง้าน คือ ผลิตมาเพื่อเล่น 
Internet โดยเฉพาะ ปัจจุบนัในต่างประเทศมีการใส่เทคโนโลย ี 3G ลงไปเพ่ือใหเ้ล่นเน็ตไดเ้ร็วข้ึน 
และมีการขายแบบแถมกบัการเปิดบญัชี Internet 3G Broadband นกัการตลาดมองว่า Netbook ตอบ
โจทยเ์ร่ืองนํ้ าหนกัและการพกพาของผูใ้ชง้าน แถมราคาไม่แพงจึงบูม  

Netbook เหมาะสาํหรับ :  
การใชง้านพวก E-Mail , Internet, ดูหนงัฟังเพลง และ Microsoft Office หรือพิมพง์านได ้ 

ขอ้ดี ขอ้เสียของ Netbook  
ขอ้ดี : นํ้าหนกัเบา พกพาสะดวก ราคาไม่แพง ใชง้านไดท้ั้งมือใหม่มือเก่า  
ขอ้เสีย : เป็นส่วนท่ีตอ้งแลกกบัขอ้ดี คือ เลก็ไปพิมพไ์ม่ถนดั การทาํงานชา้ไปหน่อยไม่ทนัใจ ถา้
อยากเร็วตอ้งใชร้ะบบปฏิบติัการ Linux แต่ก็ไม่ค่อยคุน้เคยซกัเท่าไหร่ 
 

2. Ultraportable Notebook / Tablet PC  

 
อลัตร้าพอร์ตเทเบ้ิล หรือ ultra portable Notebook เป็น Notebook ขนาดเลก็พอๆ 

กบั Netbook หรือใหญ่กว่านิดหน่อย เหมาะแก่การพกพาไปไหนมาไหนดว้ย แต่ใส่ความแรงของ
เทคโนโลย ีประสิทธิภาพไม่แพข้นาดใหญ่ บางตวัรองรับ 3d Game ไดด้ว้ย หรือใส่ GPS ลงไปก็มี 
บางแห่งวดัความแตกต่าง Netbook กบั Ultra ท่ีขนาดหนา้จอ ตวัท่ีเกิน 10 น้ิวจดัใหเ้ป็น Ultra ซ่ึงไม่
น่าจะถกูทั้งหมด เพราะกลุ่ม Ultraportable จดัเป็น Notebook High-end ท่ีใส่ความสวยงาม 
เทคโนโลยลีงไปดว้ย ตวัอยา่งตามรูปเป็นสุดยอด Ultraportable Notebook มองผา่นนึกว่ากระดาษ 
A4 สอง 10 แผน่ เป็น MacBook Air 13.1" ของค่าย Apple เจา้ตวัน้ีตอนน้ีบางท่ีสุดในโลก  

Ultraportable Notebook การใชง้านเหมาะสาํหรับ :  
การใชง้านพวก E-Mail , Internet, ดูหนงัฟังเพลง, Microsoft Office บางตวัรองรับการตดัต่อวิดีโอ 
และ Game ท่ีแรงๆ บางกลุ่มใชเ้ป็นเคร่ืองประดบั บางตวัน่ีวสัดุท่ีใชท้าํ เป็นวสัดุพิเศษ หนงัแทก้็มี 
หรือยา่ง Asus Bamboo ทาํจาก ไมไ้ผ ่เรียกว่า Asus Bamboo  
 

http://www.siamnotebook.net/index.php/notebook-buying-guide/35-notebook-buying-guide/59-what-is-ultraportable-notebook
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ขอ้ดีและขอ้เสียของ Ultraportable  
ขอ้ดี : นํ้าหนกัเบา พกพาสะดวก และส่วนใหญ่จะใส่ Design ใหส้วยงามโดดเด่นเขา้ไปดว้ย ใชง้าน
ไดท้ั้งมือใหม่มือเก่า  
ขอ้เสีย : เป็นส่วนท่ีตอ้งแลกกบัขอ้ดีอีกแลว้ คือ แพง  

 
3. Notebook สาํหรับใชง้านทัว่ไปหรือ Home Use   

 
เป็น Notebook ประเภทมหาชนท่ีใชก้นัทัว่ไป ไดรั้บความนิยมมากในปัจจุบนั 

เพราะราคาถกู ประสิทธิภาพใชง้านเหมาะสาํหรับงานทัว่ไป แต่ไม่เหมาะเล่นเกม นิยมเรียกกนัว่า 
Home User / Home Office จากความนิยมท่ีสูง จึงมีจาํนวนรุ่นและยีห่อ้ใหเ้ลือกมาก ทาํใหก้ารเลือก
จะค่อนขา้งยากซะหน่อย แต่ถา้พอจะทาํความรู้จกั Specs ก็ไม่น่าจะยากจนเกินไป  

การใชง้านเหมาะสาํหรับ :  
การใชง้านพวก E-Mail , Internet, ดูหนงัฟังเพลง, Microsoft Office เหมาะสาํหรับผูไ้ม่ไดเ้ล่นเกมส์ 
3 มิติ หรือตดัต่อวีดีโอ และท่ีเหมาะอีกอยา่ง เป็น Notebook ตวัแรก เพื่อใหท้าํความคุน้เคยและ
ลองใชซ้กั 2-3 ปี 

ขอ้ดีและขอ้เสีย 
ขอ้ดี : ราคาถกู ใชง้านไดท้ั้งมือใหม่มือเก่า เลือกดีๆ จะเจอของดีราคาถกู  
ขอ้เสีย : เลือกยาก เพราะตวัเลือกเยอะ ตอ้งตั้งสติดีๆ เพราะทุกยีห่อ้ลงมาแข่งตลาดน้ีกนัมากท่ีสุด 
และไม่ไดเ้ยอะเฉพาะยีห่อ้ ในแต่ละยีห่อ้ก็มีหลายรุ่นซะดว้ย กลายเป็นทั้งขอ้ดีขอ้เสียในตวัเดียวกนั  
 

4. Notebook สาํหรับใชง้านเพื่อความบนัเทิง Entertainment Notebook 

 

http://www.siamnotebook.net/index.php/notebook-buying-guide/35-notebook-buying-guide/60-notebook-for-home-office
http://www.siamnotebook.net/index.php/notebook-buying-guide/35-notebook-buying-guide/61-what-is-entertainment-notebook
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เป็น Notebook ประเภทมหาชนเหมือนกบั Home User ไดรั้บความนิยมไม่แพก้นั 
Notebook ราคา 2-3 หม่ืนเป็นราคาท่ีขายดีท่ีสุดในตลาด แต่กลุ่มน้ีต้ องการประสิทธิภาพสูงข้ึน 
หนา้จออาจจะใหญ่ข้ึน มากกว่า 15" ก็ได ้เนน้ดูหนงัฟังเพลง เช่ือมต่อกบั LCD HDTV ใชง้านหนกั
และเป็นระยะเวลานานข้ึน หรือจะตดัต่อวีดีโอก็พอจะทาํไดแ้ลว้ จะเล่นเกม 3 มิติเก่าๆ ก็ได ้หรือเกม
ใหม่ๆ ก็ตอ้งดูการ์ดจอดีๆ  ถา้เป็นคนท่ี ชอบเล่นคอมพิวเ ตอร์นานๆ ทาํงานพร้อมๆ กนัหลาย
โปรแกรม หรือชอบเทคโนโลยี  ชอบลองลงโปรแกรม ลองของใหม่อยูเ่ร่ือยๆ รุ่นน้ีเหมาะ เพราะ
การใชง้านไม่หงุดหงิด เร็วทนัใจพอใชไ้ดเ้ลย 

การใชง้านเหมาะสาํหรับ :  
การใชง้านพวก E-Mail , Internet, ดูหนงัฟังเพลง, Microsoft Office ใชง้านพร้อมกนัหลาย
โปรแกรม หรือจะตดัต่อวีดีโอ/เล่นเกม 3 มิติบา้ง ก็พอได ้ 

ขอ้ดีและขอ้เสียของ Entertainment Notebook 
ขอ้ดี : ราคาไม่แพง อยูใ่นระดบัคุม้ค่าคุม้ราคา และน่าจะเป็น Notebook ท่ีใชไ้ดน้านหลายปี เพราะ 
Specs รองรับการใชง้านในอนาคตได ้เลือกดีๆ หรือดูการ์ดจอดีๆ จะไดต้วัรองรับ Game 3 มิติแจ๋วๆ  
ขอ้เสีย : เหมือนกบั Home User คือตวัเลือกเยอะมาก  
 

5. Notebook สาํหรับ Graphic และ Gamers 

 
เป็น Notebook ท่ีใส่ความแรงลงไปใหเ้หมาะกบัการใชง้านเฉพาะดา้น ทั้งดา้น 

Graphic หรือการตดัต่อวีดีโอ รูปท่ีความละเอียดสูง หรือจะเป็นคอเกมส์ก็ตอ้งเป็นกลุ่มน้ี Notebook 
ประเภทน้ีเป็นตวัทดสอบเทคโนโลยไีดเ้หมือนกนั เพราะ Speed และการรันภาพสามมิติจะถกู
ทดสอบและใชส้าํหรับกลุ่มน้ี ประ เภทน้ีก็ขายดีเหมือนกนั และกลายเป็นคนในกลุ่ม Home User 
หรือ Entertainment มาซ้ือกนั คงเป็นเพราะว่าอยากไดค้วามแรง หรืออยากลองเทคโนโลยใีหม่ๆ 
ทั้งๆ ท่ีไม่ไดใ้ชค้วามสามารถท่ีมีอยูอ่ยา่งเต็มท่ี  

 
 

http://www.siamnotebook.net/index.php/notebook-buying-guide/35-notebook-buying-guide/62-notebook-game-graphic
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การใชง้านเหมาะสาํหรับ :  
การใชง้านพวก E-Mail , Internet, ดูหนงัฟังเพลง, Microsoft Office ตดัต่อวีดีโอ เล่นเกมแรงๆ 
หนกัๆ 

ขอ้ดีและขอ้เสีย 
ขอ้ดี : แรงสะใจ ไว ถา้ชอบแรงๆ   
ขอ้เสีย : แพง มีใหเ้ลือกนอ้ยรุ่นหน่อย เพราะคนซ้ือเป็นเฉพาะกลุ่ม  

 

2.6.4 ส่วนประกอบของโน๊ตบุ๊ค 
 

กล้องเวบ็แคม 

กลอ้งเวบ็แคมเป็นอุปกรณ์สาํหรับส่งขอ้มลูเขา้สู่คอมพิเตอร์ ท่ีส่งภาพ หรือภาพเคล่ือนไหว
ท่ีไดรั้บไปในรูปแบบของขอ้มลูคอมพิวเตอร์ 
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คย์ีบอร์ด 

คียบ์อร์ดเป็นอุปกรณ์ป้อนขอ้มลู สาํหรับคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค 

 

 

 

จอภาพ 

จอภาพเป็นส่วนแสดงผลของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค ซ่ืงมีหลายขนาด หลายแบบ คุณสมบติั
แต่ละรุ่นแต่ละแบบก็แตกต่างกนัออกไปตามวตัถุประสงคก์ารใชง้าน 
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ซีพยีู 

ซีพียโูน๊ตบุ๊ค เป็นหน่วยประมวลผลหลกัของเคร่ืองคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค 

 

 

ทัชแพด 

ทชัแพดเป็นอุปกรณ์ป้อนเขา้ของโน๊ตบุ๊ค เป็นอุปกรณ์ท่ีใชส้ัง่งานโน๊ตบุ๊คบนระบบ GUI 
หรือส่วนกราฟฟิคสาํหรับติดต่อผูใ้ช ้

ใชแ้ทนการใชเ้มา้ส์ เคร่ืองรุ่นแรกๆ มีการออกแบบเป็นแบบปุ่มช้ี ทาํงานโดยใชน้ิ้วโยกปุ่ม
น้ีไปมา แต่ปัจจุบนัมกัจะเป็นแบบ trackpad ซ่ึงมีลกัษณะเป็นแผน่ส่ีเหล่ียมท่ีเพียงแต่ผูใ้ชเ้คล่ืยนน้ิว
ไปบน pad น้ีตวัลกูศรท่ีเป็นตวัช้ีบนหนา้จอก็จะเล่ือนไปตามทิศทางท่ีเราเคล่ือนน้ิวไปบน pad 
นบัว่ามีความสะดวกข้ึน 

 



 54 

พดัลมอุปกรณ์ระบายความร้อนซีพยี ู

พดัลม และฮีทซ้ิงคเ์ป็นอุปกรณ์ท่ีช่วยในการระบายความร้อนออกจากซีพีย ูแและไอซีท่ีมี
ความร้อนสูงในขณะทาํงาน 

 

 

ล าโพง 

ลาํโพงเป็นอุปกรแสดงผลสาํหรับโน๊ตบุ๊คทาํหนา้ท่ีรับสญัญานจากการสงัเคราะห์เสียง 
ของการ์ดสงัเคราะแสงมาแสดงในรูปแบบของเสียงท่ีมนุษยไ์ดย้นิ 
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สายแพจอโน๊ตบุ๊ค 

สายแพของจอภาพโน๊ตบุ๊คเป็นอุปกรณ์ ประเภทสายเคเบ้ิล ท่ีใชใ้นการเช่ือมต่อสญัญาน
การแสดงผลของจอภาพจากเมนบอร์ดโน๊ตบุ๊คมายงัจอภาพ 

 

 

อะเด็ปเตอร์ 

อะเด็บเตอร์ เป็นอุปกรณ์สาํหรับจ่ายพลงังานใหก้บัคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค โดยการนาํเอาไฟ 
กระแสสลบั 220 โวลต ์หรือไฟท่ีเรียกกนัว่าไฟบา้น มาแปลงเป็นไฟ กระแสตรงและลดลง
แรงดนัไฟใหเ้หมาะกบัการใชง้าน หรือตามความตอ้งการใชง้านของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค 
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อนิเวอร์เตอร์ 

อินเวอร์เตอร์ เป็นแผงวงจรสาํหรับส่งไฟไปเล้ียงใหก้บัหลอดส่องสว่างท่ีอยูใ่นจอของ
โน๊ตบุ๊ค 

 

 

ฮาร์ดดิสก์ 

ฮาร์ดดิสกเ์ป็นอุปกรณ์สาํหรับจดัเก็บขอ้มลูแบบถาวร ซ่ืงในคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คมีฮาร์
ดิสกท่ี์ใชง้านอยูภ่ายในเคร่ือง 
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เมนบอร์ดโน๊ตบุ๊ค 

เมนบอร์ดโน๊ตบุ๊คเป็นอุปกรณ์ท่ีมีความสาํคญัสาํหรับโน๊ตบุ๊คโดยทาํหนา้ท่ีเป็นอุปกรณ์
หลกัในการเช่ือมต่ออุปกรณ์ส่วนประกอบต่างๆเขา้ดว้ยกนัเพื่อใหท้าํงานได ้

 

แบตเตอร่ี 

แบตเตอร่ีเป็นแหล่งพลงัานสาํรองสาํหรับโน๊ตบุ๊ค กรณีท่ีไม่ไดใ้ส่อะเด็บเตอร์เขา้กบั
โน๊ตบุ๊คเพื่อใชไ้ฟบา้น 
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แรม 

แรมเป็นอุปกรณ์จดัเก็บขอ้มลูสาํรองของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค 

 

 

โมเด็ม 

โมเด็มเป็นอุปกรณ์สาํหรับส่ือสารขอ้มลูทาํหนา้ท่ีแปลงสญัญาณอนาลอ๊กจากสายโทรศพัท์
เป็นสญัญานดิจิตอลใหก้บัคอมพิวเตอร์ และแปลงสญัญาณดิจิตอลจากคอมพิวเตอร์ เป็น
สญัญาณอนาลอ๊กใหก้บัการเชือมต่อสญัญาณส่ือสารผา่นระบบสายโทรศพัท ์
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ไวร์เลส 

ไวร์เลส เป็นอุปกรณ์สาํหรับเช่ือมต่อระบบเน็ตเวอร์ค หรือท่ีรู้จกักนัว่า LAN  ในรูปแบบ
ของการเช่ือมต่อโดยใชค้ล่ืนความถ่ีแทนสายสาํหรับรับส่งขอ้มลู 

 

 
 2.6.5 วธิีการเลอืกซ้ือโน๊ตบุ๊ค 
 

โดยส่วนใหญ่แลว้ Notebook (โน้ตบุ๊ก) จะมีโครงสร้างและลกัษณะท่ีคลา้ยๆ กนั จะมีแตกต่าง
กนักตรงท่ีนํ้ าหนกั สเปกภายในเคร่ือง วสัดุท่ีใชท้าํตวัเคร่ืองและสีสนั รูปร่างหนา้ตา ก็เป็นอีกส่วน
หน่ึง ท่ีบ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) ของแต่ละยีห่อ้ ส่วนประกอบและโครงสร้าง
จะคลา้ยคลึงกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบเดสกท็์อป ทัว่ๆ ไป คือมีทั้ง ซีพีย ูแรม ฮาร์ดดิสก ์ไดรฟ์
ต่างๆ  

"โปรเซสเซอร์" หรือ "ซีพยี"ู (CPU : Central Processing Unit)  
         หวัใจสาํคญัท่ีส่งผลโดยตรงกบัความเร็วในการประมวลผลของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) ก็คือ 
"ซีพีย"ู สาํหรับ Notebook (โน้ตบุ๊ก) น้ีนั้น จะมีซีพียท่ีูผลิตมาใชง้านกบั Notebook (โน้ตบุ๊ก) หลกัๆ 
อยู ่3 ค่ายดว้ยกนั คือ อินเทล (Intel), เอเอม็ดี (AMD) และทรานเมตา้ (Transmeta) ซ่ึงทั้งสามค่ายต่าง
ก็ต่อสูก้นัมาโดยตลอด แต่ค่ายท่ีไดรั้บความนิยมและ ประสบผลสาํเร็จมากท่ีสุดก็เห็นจะเป็นซีพียู
จากค่ายของอินเทลผูน้ี้น่ีเอง ซีพียท่ีูใชง้านกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบ Notebook (โน้ตบุ๊ก) นั้นจะมี
ดว้ยกนัหลายแบบ และหลาย ประเภท ในท่ีน่ีจะกล่าวถึงเฉพาะท่ีนิยม คือ อินเทล 
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Intel 

 Atom นิยมใชใ้น Netbook เพราะขนาดท่ีเลก็และราคาท่ีไม่แพงรองรับการใชง้านเป็นอยา่ง

ดี ในการใชง้านเบาๆ 

 Pentium Dual Core ซีพีย ู2 Core ระดบัเร่ิมตน้ มีประสิทธิภาพอยูใ่นระดบัสูงแต่ไม่สูงเท่า 

Core2Duo รองรับการทาํงานท่ีหนกัข้ึนมาจาก Netbook 

 Core 2 Duo ซีพีย ู2 Core ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดในปัจจุบนั มีประสิทธิภาพท่ีอยูใ่นระดบั

ดี สามารถใชง้านหนกัร่วมไปถึงเล่นเกมส์ไดดี้พอสมควร ตามระดบัความเร็วของซีพีย ูโดย

จะแบ่งเป็น 2 Series ทั้ง T Series ในแพลตฟอร์มเซนทริโน 1 และ P Series ในแพลตฟอร์ม

เซนทริโน 2 

 Core 2 Quad ซีพียใูนระดบั 4 Core สามารถประมวลผลหนงัๆเล่นเกมส์ไดส้บาย แต่ดว้ย

ราคาท่ียงัสูงอยูจึ่งนิยมใชใ้นเคร่ืองท่ีมีราคาสูงๆทั้งนั้น 

 Core i ท่ีมีทั้ง i3 i5 i7 ซีพียตูวัแรงประจาํปี 2010 ดว้ยการปฎิวติัการออกแบบซีพียใูหม่ ท่ีมี

ทั้งการเพ่ิม Hyper threading หน่วย Core เสมือน และ Turbo Boost ซ่ึงทาํใหซี้พียสูามารถ

เพ่ิมความเร็วเองไดอ้ตัโนมติั ท่ีมีใน Core i5 และ i7 แต่ i7 นั้นจะเด็ดกว่าดว้ยเป็นซีพีย ู4 

Core แท ้อีกทั้งยงัมีรหสัต่อทา้ยเช่น M 2 Core และ QM 4 Core 

 Core i Gen 2 เป็นการพฒันาอีกขั้นจาก Core i เดิม โดยจะเพ่ิมช่ือรหสัเลข 2 เขา้ไปเช่น 

Core i5-2410M โดยจะเป็นรุ่นใหม่ประจาํปี 2011 ท่ีเพ่ิมประสิทธิภาพเขา้ไปใหส้ามารถ

ทาํงานไดเ้ร็วข้ึน การ์ดจอออนบอร์ดตวัใหม่ท่ีสามารถชมภาพยนตร์ 1080p ไดโ้ดยไม่ตอ้ง

พึ่งการ์ดจอแยก 

 CPU แห่งปี 2012 โปรเซสเซอร์ Intel® Core™ i5 เจนเนอเรชัน่3 และโปรเซสเซอร์ Intel® 

Core™ i7เจนเนอเรชัน่ 3 

o Dell Inspiron N5520  CPU จะเป็น Intel Core i5-3210M (2.50 GHz)  และ Intel 

Core i7-3610QM (2.30 GHz ) 

o Asus A45VM-VX055D (Intel Core i7-3610QM ) 

o HP Pavilion DV4-5016X (Intel Core i7-3610QM (2.30 GHz) 

o HP Pavilion DV6-7020TX (Intel Core i7-3610QM (2.30 GHz ) 
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o Toshiba Satellite M840-1003XG, 1003XP, 1003XQ (Intel Core i7-3610QM 

(2.30 GHz ) 

o HP Pavilion HPE h9-1190d (Intel Core i7-3820 (3.6GHz) 

CPU แยกเป็นระดับ 3 ระดับ 
 
i 7  เป็น CPU ท่ีเป็นระดบัสูงของทาง intel  สามารถใชง้านไดด้า้นประมวลผลสูงๆ ไดดี้ไม่

ว่าจะเป็นกราฟฟิก การตดัต่อวีดีโอ  ตดัต่อรูปภาพ หรือเล่นเกมหลกัๆ  ตอ้งเป็นตวัน้ีเลย  คุณสมบติั
คือเป็น CPU ท่ีมีขนาด 4 Core  8 Threads สามารถท่ีจะประมวลผลไดเ้ร็วมาก  รองรับการใชง้านได้
ทุกรูปแบบในปัจจุบนัเลยก็ว่าได ้ ความเร็วตามทอ้งตลาดท่ีจาํหน่ายจะอยูท่ี่  3.4 – 3.9 GHz และมี 
Socket 1115  และ Socket 2011 ราคาจะอยูท่ี่  9,000 – 35,000 เลยทีเดียว  ตอ้งบอกว่าสาํหรับผูท่ี้มี
งบประมาณเยอะและผูท้าํงานดา้นคอมพิวเตอร์เป็นหลกัถึงจะคุม้ค่า แต่ก็มีหลายฟังกช์นัท่ีไม่
ครอบคลุม  จึงทาํใหรี้ดพลงัจริงๆ ของ CPU ตวัออกมาไดไ้ม่หมด 

 
i 5  เป็น CPU ระดบักลาง  ความสามารถนั้นรองรับการประมวลผมไดสู้งเช่นกนัแต่ไม่มาก

เหมาะสาํหรับผูใ้ชง้านไดก้ราฟฟิก และมลัติมีเดียไดเ้ช่นกนั  แต่ใชไ้ปอาจจะไม่เร็วเท่า I 7 อาจจะมี
อืดไปนิดๆ แต่ถือไดว้่ามีความคุม้กว่าในปัจจุบนัแลว้เกมสามารถเล่นไดทุ้กประเภท  และมีความ
นิยมมากเพราะว่าราคาไม่แพงเวอร์  สามารถซ้ือไดคุ้ม้ๆ เช่นกนั  ไม่ว่าจะเร่ืองประสิทธิภาพและ
ความเร็ว ความเร็วตามทอ้งตลาดท่ีจาํหน่ายจะอยูท่ี่  3.0 – 3.4 GHz และมี Socket 1115 มีขนาด 4 
Core  4 Threads ราคาจะอยูท่ี่ 5,000 – 7,000 ไม่แพงมาก  สาํหรับคนท่ีตอ้งการเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ี
มีความเร็วในระดบัดี 

 
i 3 เป็น CPU ระดบัล่าง  ความสามารถนั้นก็เล่นเน็ตพิมพง์านหรือว่าทาํงานออฟฟิตทัว่ไป

ไดอ้ยา่งสบายเลยทีดี  ไม่ว่าดูหนงัหรือว่าเล่นเกมบางอยา่งไดดี้ในราคาท่ีไม่สูง  ส่วนใหญ่จะมี
จาํหน่ายมากท่ีสุดเพราะว่าสามารถทาํงานไดอ้ยา่งดีกบัผูใ้ชง้านทัว่ๆไปไม่ตอ้งใชง้านหนกัมาก  ถา้
เป็นคนทีทาํงานทัว่ไปพนกังานราชการก็เหมาะ  หรือว่านกัเรียนนกัศึกษานิยมใชก้นั  ความเร็วตาม
ทอ้งตลาดท่ีจาํหน่ายจะอยูท่ี่  3.1 – 3.3 GHz และมี Socket 1115  มีขนาด 2 Core  4 Threads เท่านั้น 
ราคาจะอยูท่ี่ 3,000 – 4,000 ไม่แพง 
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         ส่ิงที่ควรค านึงถึงในการเลอืกซ้ือ Notebook (โน้ตบุ๊ก) 

ไม่ว่าจะมีราคาเท่าไรก็ตาม เพราะส่ิงหน่ึงท่ีตอ้งจดจาํไวอ้ยา่งก็คือเร่ืองของการอปัเกรดนั้นเอง 
เพราะตวัท่ีคุณสามารถจะอปัเกรดไดน้ั้นก็จะ มีเพียงแค่การ เพ่ิมแรม เพ่ิมความจุฮาร์ดดิสก ์เปล่ียน
ซีดีรอม แต่ไม่สามารถเปล่ียนซีพีย ูหรือองคป์ระกอบอ่ืนๆ อีกหลายอยา่งได ้เวน้เสียแต่ว่าจะเป็น
เคร่ืองท่ีไดถ้กูออกแบบมา ใหส้ามารถท่ีจะเปล่ียนซีพียไูด ้แต่นั้นอาจจะตอ้งแลกมาดว้ยราคาท่ีสูงข้ึน
ตามไปดว้ย 

 

ความเร็วในการท างาน 
       ส่วนในเร่ืองของความเร็วนั้นก็ถือว่าสาํคญัเหมือนกนั เพราะว่าคนท่ีจะซ้ือโน๊ตบุ๊ค แลว้ ตอ้งการ
ท่ีจะเปล่ียนเป็นเคร่ืองใหม่ สาเหตุอีกอยา่งหน่ึงก็คือ ในเร่ืองของการทาํงานและก็เคร่ืองทาํงานชา้ 
และการทดสอบท่ีร้านคา้วา่เคร่ืองทาํงานไดเ้ร็วหรือไม่นั้น เราก็ไม่สามารถจะตรวจสอบได ้100% 
เพราะเรายงัไม่ไดล้งโปรแกรม หรือว่าไดม้ีการรันโปรแกรมการทาํงานจริง เพราะถา้จะใหดี้เราก็
จะตอ้งเลือกความเร็วท่ีเหมาะสมในปัจจุบนัใหม้ากท่ีสุด และการเลือกซ้ือความเร็ว นัน่ก็จะหมายถึง
การเลือกซ้ือซีพีย ู(CPU) และซีพียท่ีูแนะนาํก็คือ อินเทล และควรจะเป็นรุ่น ตระกลู Core-i เช่น 
Core-i3, Core-i5 หรือ Core-i7 เป็นตน้ โดยแนะนาํใหเ้ลือกซ้ือ Core-i5 ข้ึนไปถึง Core-i7 เพราะมี
เทคโนโลยท่ีีช่วยอพัความเร็วไดฟ้รี :: Turbo Boost ::แต่ถา้งบนอ้น Core-i3 ก็เป็นอีกหน่ึงทางเลือก
ท่ีเหมาะสม  

 

เร่ืองของหน่วยความจ า 

          Notebook (โน้ตบุ๊ก) ในยคุปัจจุบนัไดถ้กูพฒันาขีดความสามารถใหร้องรับและสนบัสนุน

การอปัเกรดไดพ้อสมควร ต่างกบั Notebook (โน้ตบุ๊ก) ยคุเก่า ท่ีกว่าจะเขา้ไปทาํการเพ่ิมเติม หรือ

เปล่ียนตวัหน่วยความจาํนั้น จะทาํไดค่้อนขา้งยุง่ยากและลาํบาก รวมทั้งจะติดกบัเร่ืองของเง่ือนไข

ในการรับประกนั แต่ในปัจจุบนัปัญหาตรงนั้นไดห้มดส้ินไป แลว้ ซ่ึงในสมยัน้ีถา้คุณตอ้งการจะ

เพ่ิมเติมในส่วนของหน่วยความจาํก็สามารถท่ีจะทาํไดง่้ายดายกว่าแต่ก่อนมาก เพียงแต่คุณตอ้ง

ดูก่อนว่า Notebook (โน้ตบุ๊ก) รุ่นนั้นๆ มีจาํนวนของช่องสาํหรับเสียบหน่วยความจาํมาใหท้ั้งหมด

จาํนวนก่ีช่อง และในแต่ละช่องสามารถท่ีจะรองรับขนาดของหน่วยความจาํไดม้ากท่ีสุดเท่าไร  
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Memory  

 

 
 
RAM (อ่านว่าแรม) ยอ่มาจาก Random-Access Memory เป็นหน่วยความจาํหลกัท่ีรับส่ง

ขอ้มลูแบบสุ่ม ใชส่้งถ่ายขอ้มลูใด ๆ อาจเป็นโปรแกรมท่ีกาํลงัทาํงาน หรือขอ้มลูท่ีใชใ้นการ
ประมวลผลของโปรแกรมท่ีกาํลงัทาํงานอยู ่ขอ้มลูในแรมจะหายไปทนัที เมื่อระบบคอมพิวเตอร์ถกู
ปิดลง เน่ืองจากหน่วยความจาํชนิดน้ีจะเก็บขอ้มลูไดเ้ฉพาะเวลาท่ีมีกระแสไฟฟ้าหล่อเล้ียงเท่านั้น 
ปัจจุบนัหน่วยความจาํชนิดน้ีไดมี้การพฒันาความจุใหใ้หญ่ข้ึน และมีความเร็วในการส่งถ่ายขอ้มลูดี
ข้ึน แต่วนัน้ีเราจะมาดูกนัแค่โนต้บุ๊ก/เน็ตบุ๊กเท่านั้น 

เป็นหน่วยความจาํชัว่คราวสาํหรับเป็นท่ีพกัขอ้มลูยิง่มีความจุสูงก็จะยิง่ทาํให ้Notebook 
สามารถทาํงานไดล่ื้นไหลมากข้ึน และความเร็วของแรมเช่น 667 800 1066 1333 MHz นั้นยิง่มากก็
จะยิง่ทาํใหเ้คร่ืองทาํงานไดไ้วสอดคลอ้งกบัซีพียมูากข้ึน ส่วนมากของโน๊ตบุ๊กในปัจจุบนัใช ้RAM 
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DDR3 กนัหมดแลว้ แต่ก็ยงัมีโนต้บุ๊กรุ่นเก่าๆท่ีใช ้DDR2 อยูบ่า้ง  โดยการเลือกใชน้ั้นดว้ยราคาแรม
ในปัจจุบนัท่ีถกูลงมามาก แรมก็ไม่ควรตํ่ากว่า 4 GB เป็นอยา่งนอ้ย เพราะในระดบัน้ีจะทาํอะไร เล่น
เกมส์ ดูหนงั ฟังเพลง ทาํงาน ในเคร่ืองสามารถใชง้านไดส้บายๆแลว้ ซ่ึงโนต้บุ๊กทัว่ๆไปจะรองรับ
ความจุสูงสุดได ้8 GB 

 

ประเภทของแรม  

แรมท่ีพบเจอในโนต้บุ๊ก/เน็ตบุ๊กส่วนใหญ่จะเป็น SO-DIMM โดยท่ี SO ยอ่มาจาก Small 
Outline และ DIMM ยอ่มาจาก Dual In-line Memory Module แรมของเน็ตบุ๊กจะมีขนาดเท่ากบัแรม
ของโนต้บุ๊ก สามารถแบ่งแรมตามช่องเสียบได ้ดงัน้ี 

DDR มีความเร็ว Bus คือ 200/266/333/400 

DDR2 มีความเร็ว Bus คือ 400/533/667/800 

DDR3 มีความเร็ว Bus คือ 800/1066/1333/1600 

แรมในโนต้บุ๊กจะไม่สามารถใส่แทนกนัได ้เพราะช่องไม่เท่ากนั แต่อาจมีขอ้ยกเวน้บาง 
Chipset เช่น GM45 สามารถรองรับไดท้ั้ง DDR2 และ DDR3 ข้ึนอยูก่บัว่าเมนบอร์ดใหช่้องเสียบมา
เป็นแบบไหน ตอ้งดูจากแรมเดิมท่ีใส่อยู ่
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จอภาพ 
         วิวฒันาการของจอภาพแบบแอลซีดีไดถ้กูพฒันาไปมากกว่าแต่ก่อน จึงทาํใหเ้ราไดเ้ห็น
คุณภาพของแอลซีดีท่ีมีมุมมองไดใ้นทุกๆ ดา้น ในการเลือกนั้น คุณควรจะมองหา Notebook 
(โน้ตบุ๊ก) ท่ีมีจอภาพเป็นแบบ Active Matrix Display ซ่ึงดว้ยเทคโนโลยท่ีีว่าน้ีจะทาํใหไ้ดภ้าพท่ี
คมชดัและสว่างกว่าแบบ Passive Matrix และก็อีกเช่นเคยครับ ราคาของมนัก็จะสูงข้ึนตามไปดว้ย 
แต่จะว่าไปแลว้นั้น มนัเป็นส่วนหน่ึงของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) ท่ีมีความเปราะบางและแพงท่ีสุดเลย
ทีเดียว ดงันั้นจึงตอ้งจาํไวว้่า คุณไม่ควรท่ีจะจบัหนา้จอของคุณหรือของใครเลย ถา้ตอ้งการท่ีจะทาํ
ความสะอาดมนัแลว้ล่ะก็ เพียงเช็ดเบาๆ ดว้ยผา้ท่ีสะอาดและนุ่ม และ ก็ไม่ควรใชข้องเหลวใดๆ เช็ด
เลย ไม่ว่าจะเป็นนํ้ ายาทาํความสะอาดก็ตามที ผูผ้ลิตบางรายไดพ้ฒันาระบบ Passive Matrix แลว้ 
เพื่อไม่ใหร้าคาของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) นั้นสูงจนเกินไป จอแบบ Passive Matrix ท่ีไดถ้กูพฒันา
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แลว้หรือเป็นจอแอลซีดีแบบ HPA (High Performance Addressing) จะสว่างกว่า และจะ แสดง
ผลไดล้ะเอียดกว่าจอแบบ Passive Matrix แต่ถึงอยา่งไรก็ตาม ก็ขอแนะนาํใหคุ้ณๆ ไดเ้ลือกใช้
จอภาพแบบ Active Matrix Display จะดีกว่า เพื่อความคมชดัในทุกมุมมองครับ ส่วนในเร่ืองขนาด
ของจอภาพนั้น แน่นอนว่าจอภาพยิง่ใหญ่เท่าไร ราคาของมนัก็จะยิง่สูงข้ึนเท่านั้น Notebook 
(โน้ตบุ๊ก) บางยีห่อ้ ทาํสเปคออกมาทุกอยา่งเหมือนกนัหมด แต่จะทาํออกมาสองรุ่นโดยจะมีความ
ต่างกนัท่ีขนาดของจอภาพ ถา้จะใหเ้ลือกขนาดของจอภาพก็น่าจะดูท่ีระดบัขนาด 14" เพราะจะให้
ความสบายกว่าจอขนาดเลก็ แต่ถา้ตอ้งการความยิง่ใหญ่ ก็ตอ้งมองๆ ไปท่ีระดบั 17" ซ่ึงคุณก็จะตอ้ง
จ่ายแพงกว่าตามไปดว้ย 

 

อุปกรณ์ส่ือสารข้อมูล 
         อุปกรณ์ในการส่ือสารขอ้มลูของเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบ " Notebook (โน้ตบุ๊ก) " ถือว่าเป็น
มาตรฐานเลยก็ได ้ สาํหรับอุปกรณ์พวกน้ี ไม่ว่าจะเป็น Modem หรือว่า LAN เพราะถือว่าการติดตั้ง
มาใหด้ว้ยนั้นเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมและดีท่ีสุด เพราะถา้จะตอ้งไปซ้ือหามาเพ่ิมเติม ก็จะตอ้ง
ลงทุนดว้ยราคานบัพนับาท ซ่ึงจะ ตอ้งมาเสียบเขา้กบัช่อง PCMCIA และ Notebook (โน้ตบุ๊ก) รุ่น
ใหม่ๆ ในปัจจุบนันั้น ก็ลว้นแลว้แต่จะติดตั้งมาใหแ้ลว้แทบทั้งนั้น อีกทั้งในบางรุ่นก็จะเป็นแบบ 
Wireless LAN เสียดว้ยซํ้าไปครับ ในการเลือกดูนั้นก็คงไม่มีอะไรมาก เพียงแค่ดูช่องเสียบว่ามนัอยู่
ในตาํแหน่งท่ีเหมาะสมหรือไม่ และเม่ือเสียบสายเขา้ไปแลว้นั้น มนัจะ ตอ้งไม่หลุดกนัง่ายๆ เพราะ
มิเช่นนั้นแลว้การส่ือสารจะตอ้งไม่ราบล่ืน และในส่วนของ LAN นั้นมาตรฐาน ของมนัก็ควรจะอยู่
ท่ี 10/100Base แต่สาํหรับบางท่านก็อาจจะคิดว่าไม่จาํเป็นตอ้งใช ้หรือบางท่านก็อาจจะซ้ือหามา 
ติดตั้งเพ่ิมเติมในภายหลงัดว้ยตนเอง  

 

ระบบเสียง 
          เสียงเพลงบรรเลงอารมณ์ Sound Build in ก็เป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีจะช่วยใหก้ารดูหนงั ฟังเพลง
นั้น สามารถท่ีจะเติมเต็มใหก้บัอรรถรสในการรับชมและ รับฟัง หลายๆ ท่านก็คงจะพอรู้กนัอยูแ่ลว้
ว่า ระบบเสียงจาก Notebook (โน้ตบุ๊ก) ไม่ค่อยจะสุนทรีซกัเท่าไร มนัไม่ไดเ้ก่ียวกบัการ์ดเสียงของ 
Notebook (โน้ตบุ๊ก) หรอก    แต่มนัเป็นท่ี ลาํโพงท่ีทาํออกมาไม่ค่อนจะสูดี้นกั โดยส่วนใหญ่แลว้
ผูผ้ลิตไม่ค่อยไดใ้หค้วามสาํคญักบัส่วนน้ีมากนกั แต่ก็หวงัว่าควรจะมีมาตรฐานขั้นตํ่าไวบ้า้งก็ น่าจะ
เป็นเร่ือง ท่ีดี Notebook (โน้ตบุ๊ก) ในตลาดหลายๆ รุ่น หลายๆ ยีห่อ้ ไดมี้การพฒันาตรงจุดน้ีใหมี้
คุณภาพท่ีดีข้ึนมา เพื่อใหมี้ความเหมาะสมทั้งในเร่ืองของคุณภาพและราคา รวมทั้ง ตาํแหน่งของ
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ลาํโพงดว้ย การท่ีวางตาํแหน่งของลาํโพงไวต้รงท่ีพกัมือของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) อาจจะทาํใหเ้สียง
นั้นถกูบงัไดใ้นเวลาท่ีใชคี้ยบ์อร์ด ซ่ึงจะทาํใหเ้สียงท่ีจาํกดั อยูแ่ลว้ยิง่ถกูจาํกดัเขา้ไปกนัใหญ่เลย 
ส่วนลาํโพงท่ีอยูด่า้นขา้งของจอภาพก็จะโอเคตรงท่ีไม่โดนบงัและส่งเสียงสู่ผูใ้ชไ้ดอ้ยา่งเต็มท่ี แต่ถา้
เป็นในกรณีท่ี Notebook (โน้ตบุ๊ก) ของคุณสามารถท่ีจะเปิดแผน่ซีดีไดโ้ดยไม่ตอ้งบูตเคร่ือง คุณก็
จะตอ้งเปิดฝาของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) ไวต้ลอดเวลา ทางท่ีดีท่ีสุดคือ คุณจะตอ้งหา Notebook 
(โน้ตบุ๊ก) ท่ีมีลาํโพงอยูใ่น ตาํแหน่งท่ีไม่โดนมือของคุณบงัไว ้ซ่ึงคุณควรจะทอลองใชง้านดูก่อนท่ี
จะซ้ือ 

 

คย์ีบอร์ด 
         คียบ์อร์ดเป็นอีกหน่ึงส่วนท่ีคุณไม่ควรท่ีจะมองขา้ม เพราะในบางคร้ังเรามวัแต่ใหค้วามสาํคญั
กบัส่วนประกอบอ่ืนๆ มากจนเกินไป จนลืมนึกถึงเร่ืองของ ส่ิงท่ีเราจะตอ้งสมัผสักบัมนัมากท่ีสุดใน
ระหว่างการทาํงาน คียบ์อร์ด ท่ีมีการออกแบบมาเป็นอยา่งดีจะช่วยใหคุ้ณสามารถใชง้านไดอ้ยา่ง
คล่องแคล่ว แมว้่าจะ ไม่มีความเร็วสูงๆ แต่ถา้ Notebook (โน้ตบุ๊ก) มีความเร็วแต่ออกแบบคียบ์อร์ด
ไดไ้ม่ดีเท่าท่ีควร ใชง้านไดอ้ยา่งติดๆ ขดั  ๆปุ่มท่ีควรจะอยูใ่กลก้็ดนัไปอยูซ่ะไกล แบบน้ีต่อให ้
เคร่ืองเร็วแค่ไหนก็ทาํงานไดช้า้อยูดี่ เพราะว่าเราตอ้งมาคอยจดๆ จอ้ง  ๆว่าปุ่มท่ีตอ้งการมนัอยูไ่หน 
โดยเฉพาะกบัคนท่ีพิมพดี์ดแบบสมัผสั ในการใชคี้ยบ์อร์ด ของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) จะไม่มีอะไร
หลายๆ อยา่งท่ีเหมือนการใชง้านคียบ์อร์ดของเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบเดสกท์็อป แต่ผูผ้ลิต 
Notebook (โน้ตบุ๊ก) ก็ไม่ลืมท่ีจะใส่ความจาํเป็นต่างๆ ไวอ้ยา่งครบครัน ส่ิงหน่ึงท่ีควรจะมองหาใน
คาํแนะนาํอีกอยา่งหน่ึงเวลาเลือกซ้ือ Notebook (โน้ตบุ๊ก) คือพยายามหาคียบ์อร์ดท่ีคุณคิดว่าจะใช้
เวลาในการเรียนรู้ไม่นาน อยา่งคียบ์อร์ดท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบัเคร่ืองของเดสกท์็อป มองหาคียบ์อร์ดท่ี
มีปุ่มวินโดวส์ในตาํแหน่งท่ีเหมาะสม และปุ่มท่ีใชง้านบ่อยๆ อยา่ง Insert, Delete กบั Home ซ่ึงควร
จะอยูใ่นตาํแหน่งท่ีดา้นขวาบนของคียแ์พดของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) ซ่ึงจะมีลกัษณะคลา้ย  ๆกบั
คียบ์อร์ดของเดสกท็์อปทัว่ๆ ไปดว้ย และควรจะเช็คดว้ยว่า ปุ่มฟังกช์นัการทาํงานนั้น สามารถ
ทาํงานไดตามช่ือท่ีมนัระบุไวด้ว้ย เอาเป็นว่าก่อนซ้ือคุณก็ลองวางมือแลว้พิมพข์อ้ความต่างๆ ดูว่า 
มนัใชง้านไดค้ล่องถนดัมือ หรือไม่อยา่งไร แต่ถา้คุณมีทางเลือกไม่มากนกั บางคร้ังก็อาจจะตอ้ง
มองขา้มประเด็นน้ีไป แลว้อาศยัเวลาทาํความคุน้เคยกบัมนั ของอยา่งน้ีเป็นความถนดัและ 
ความชอบของแต่ละบุคคลไป  
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อุปกรณ์ช้ีต าแหน่ง 
         สาํหรับ Notebook (โน้ตบุ๊ก) อุปกรณ์ช้ีตาํแหน่งมนัก็คือส่วนท่ีจะทาํหนา้ท่ีแทนเมาส์นัน่เอง 
ซ่ึงโดยปกติแลว้นั้น คอมพิวเตอร์แบบ Notebook (โน้ตบุ๊ก) จะมีอุปกรณ์ช้ีตาํแหน่งติดตั้ง มาใหเ้ลย 
โดยจะมีอยูด่ว้ยกนัทั้งหมดสองสามแบบ ในแบบแรกก็จะเป็นเหมือนแทร็กบอล โดยจะมีลกูกล้ิง
โผล่ข้ึนมาตรงกลางท่ีวางมือของคุณ เพ่ือใหคุ้ณไดใ้ช ้น้ิวหวัแม่มือกล้ิงไปกล้ิงมา เพื่อทาํการควบคุม
ตาํแหน่งของเคอร์เซอร์ แบบท่ีสองก็จะเป็นแบบท่ีนิยมใชก้นัมากท่ีสุด ซ่ึงก็คือ ทชัเพด ส่วนมากจะ
ถกูวางไวใ้น ตาํแหน่งตรงกลางเยือ่งไปทางซา้ยของดา้นล่างของคียบ์อร์ด ซ่ึงจะเป็นแผน่เรียบๆ ท่ี
ใหเ้ราใชน้ิ้วมือ โดยมาจะเป็นน้ิวช้ี บางคนก็จะใชน้ิ้วหวัแม่มือ ลากไปลากมา บนแผน่ทชัเพด ซ่ึงก็
สามารถท่ีจะควบคุมตาํแหน่งของเคอร์เซอร์ไดเ้ช่นกนั และอีกแบบท่ีค่อนขา้งจะไม่ไดเ้ห็นกนัมาก
เหมือนเม่ือก่อนแลว้ก็คือ "พอยน์เตอร์สต๊ิก" มนัจะมีลกัษณะเป็นแท่งเลก็ๆ เหมือนจอยสต๊ิกท่ีใชโ้ยก
ไปมา แต่ว่ามนัจะมีขนาดท่ีเลก็มากๆ ตาํแหน่งท่ีอยูข่องมนัก็ไม่เป็นท่ีเปิดเผยมากนกั ก็คือมนัจะอยู่
ตรงกลาง คียบ์อร์ดของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) วิธีการใชง้านก็คือใชน้ิ้วดนัมนัไปในทิศทางต่างๆ ท่ี
ตอ้งการ ซ่ึงบางคนก็ว่าเป็นอุปกรณ์การช้ีตาํแหน่งท่ีใชง้านยากท่ีสุด คือควบคุมไม่ค่อย ไดด้งัใจ ซ่ึง
จะตอ้งทาํความคุน้เคยมากกว่าอุปกรณ์ช้ีตาํแหน่งแบบอ่ืนๆ ทั้งหมดก็ข้ึนอยูก่บัความชอบและความ
ถนดัของแต่ละบุคคลอีกนัน่แหละ แต่ถา้ให ้เลือก ก็จะเลือกใชเ้มาส์เสียบเขา้กบัพอร์ต USB  เพื่อ
ความถกูตอ้งและแม่นยาํ รวมทั้งยงัมีความรวดเร็วมากกว่าดว้ย โดยเฉพาะเม่ือมีพ้ืนท่ีในการวางท่ีพอ 
สาํหรับการใชง้านครับ  

 

อายุการใช้งานของแบตเตอร่ี 
         แบตเตอร่ีเป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีเป็นปัจจยัหลกัในการทาํงานของ Notebook (โน้ตบุ๊ก) เพราะการ
ท่ีแบตเตอร่ีหมดกลางคนั ถือว่าเป็นเร่ืองท่ีคนใช ้Notebook (โน้ตบุ๊ก) ไม่พึงประสงคเ์ป็น อยา่งมาก
เลยทีเดียว ยิง่ตอนกาํลงัจะเซฟงานท่ีมีความสาํคญัๆ ท่ีเก่ียวกบัเร่ืองของผลประโยชน์ท่ีเป็นตวัเงิน
ดว้ยแลว้ ยิง่ตอ้งเนน้ในเร่ืองน้ีใหจ้งหนกัเลยครับ วิธีการท่ีจะหลีกเล่ียงสถานการณ์อนัเลวร้ายเช่นน้ี
ไดอ้ยา่งหน่ึงก็คือ การตรวจสอบ Power Supply หรือทรัพยากรพลงังานของคุณอยูเ่ป็นประจาํ ซ่ึง
คุณ สามารถทาํไดโ้ดยใชเ้กจว์ดัแบตเตอร่ีท่ีอยูแ่ถวๆ ทาส์กบาร์ของวินโดวส์นัน่แหละครับ ตอ้งดู
กนับา้งอยา่ทาํงานจนเพลิน เพราะ Notebook (โน้ตบุ๊ก) บางรุ่นไม่มีเสียงเตือนเม่ือ แบตเตอร่ีกาํลงัจะ
หมด มนัจะดบัไปเฉย  ๆแต่เจา้ Notebook (โน้ตบุ๊ก) ของคุณจะไม่รู้สึกสะทกสะทา้นอะไรดว้ยเลย
แมแ้ต่นอ้ย ไดแ้ต่ ทาํหนา้มืด (จอดบั) ใหคุ้ณดูเท่านั้น ถา้ไม่เป็นเร่ืองท่ีหนกัหนาจนเกินไปนกั และ
คุณมีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งใชง้านในสถานท่ีท่ีไม่มีไฟฟ้าเขา้ถึง หรือไม่สามารถ ท่ีจะเสียบปลัก๊ได ้ก็
ควรท่ีจะซ้ือแบตเตอร่ีสาํรองไวอี้กสกักอ้น  
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อืน่ๆ ที่ต้องม ี
         อ่ืนๆ ในท่ีน้ีก็จะหมายรวมถึง พอร์ตและคอนเน็กเตอร์ต่าง  ๆรวมทั้งช่องเสียบอุปกรณ์ต่อพ่วง
ต่างๆ และของแถมท่ีจะมีให้ ซ่ึงก็ข้ึนอยูโ่ปรโมชนัของแต่ละ ตวัแทนจาํหน่าย แต่โดยหลกัๆ แลว้ 
Notebook (โน้ตบุ๊ก) ท่ีดีจะมีพอร์ตมาตรฐานต่างๆ มาใหด้ว้ย ไม่ว่าจะเป็นพอร์ต USB 2.0/1.1 
โดยมากก็ควรจะเป็น USB 2.0 เพราะในการรับส่งขอ้มลูสามารถท่ีจะทาํไดดี้กว่า และช่องสาํหรับ
เสียบการ์ด PCMCIA ก็เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีจะขาดไปไม่ไดอี้กเช่นกนั เพราะถือว่าเป็นช่องท่ีจะ มาเพ่ิม
สามารถใหก้บั Notebook (โน้ตบุ๊ก) ของคุณไดเ้ป็นอยา่งดีเลยทีเดียว อาทิเช่น การ์ด Wireless LAN 
หรือแมแ้ต่ Bluetooth และสาํหรับ Notebook (โน้ตบุ๊ก) รุ่นใหม่ๆ ท่ีออกมา ก็จะมีพอร์ต FireWire 
หรือ IEEE1394 มาใหด้ว้ยครับ นอกจากนั้นในส่วนของพอร์ต LPT ท่ีใชใ้นการต่อเขา้กบัเคร่ือง
พรินเตอร์ และช่อง VGA15pin สาํหรับต่อออกจอมอนิเตอร์ใหเ้ป็นตวัท่ีสอง โดยส่วนใหญ่แลว้ก็จะ
มีมาใหแ้ทบทั้งนั้นครับ และในส่วนของพอร์ต PS/2 ก็คงจะไม่สาํคญัอีกต่อไปครับเพราะ เมาส์ ณ 
ปัจจุบนัก็จะเป็นแบบ USB ซะเป็นส่วนใหญ่  

 

บริการหลงัการขาย 
         เม่ือคุณกาํลงัจะตดัสินใจเลือกซ้ือ Notebook (โน้ตบุ๊ก) ส่ิงท่ีจะตอ้งคาํนึงถึงและขาดไม่ไป
ไม่ไดเ้ลยนั้นก็คือ "การรับประกนั" การรับประกนัท่ีดีเยีย่มท่ีสุดตอนน้ีก็น่าจะ อยูท่ี่การรับประกนั
ช้ินส่วนและบริการสามปี รวมทั้งบริการการแนะนาํทางโทรศพัท์  และบริการการซ่อมเคร่ืองท่ีมี
ศนูยบ์ริการอยูต่ามหา้งไอทีต่างๆ รวมทั้งท่ี  เป็นตวัแทนจาํหน่าย ถา้ท่ีใดมีเคร่ืองสาํรองให้ใชใ้น
ระหว่างซ่อมก็จะถือว่าเป็นเร่ืองท่ีน่ายนิดีเป็นอยา่งยิง่ ก็อยากจะใหศ้ึกษาดูเง่ือนไขในการรับประกนั
ให ้สงสยั ตรงส่วนใดก็ถามไปตรงๆ  เลยไม่ตอ้งไปออ้มคอ้ม เพราะสมยัน้ีบริการหลงัการขายเขา้มา
มีบทบาท ในการเป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ดว้ย แทบทั้งนั้น 

 

2.7 งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
 

ปฐมกานต์ ยาดี ( 2550 ) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือและพฤติกรรมการใช้
งานโน๊ตบุ๊คของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่  พบว่ายีห่อ้ของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คท่ีกลุ่มตวัอยา่ง
ใชส่้วนใหญ่ คือ  Acer  ราคาของโน๊ตบุ๊คท่ีซ้ือส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 30,001 – 40,000 บาท  
วตัถุประสงคใ์นการใชโ้น๊ตบุ๊คส่วนใหญ่ อนัดบั 1 คือ เพื่อเล่นอินเตอร์เน็ต  อนัดบัสองคือ  การเล่น
เกมส์  อนัดบัสาม  คือ  การพิมพง์านและดูหนงัฟังเพลง 
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ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโนต้บุ๊คมากท่ีสุดคือการมีการ
บริการหลงัการขายท่ีดี  ,ปัจจยัทางดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโนต้บุ๊คมากท่ีสุดคือ 
ค่าบริการหลงัการขาย,  ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โนต้บุ๊คมากท่ีสุดคือ การเป็นร้านท่ีมีสาขาทัว่ประเทศ, ปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโนต้บุ๊คมากท่ีสุดคือ การไดท้ดลองชมและใชสิ้นคา้ 

 
วสันต์  กนิฏฐะกุล  ( 2550)  ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค

กรณีศกึษาในเขตบางเขน กรุงเทพ  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นว่าปัจจยัทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑม์ีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด  รองลงมาคือดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ส่วนพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือโน๊ตบุ๊ค จะเลือกซ้ือจาก Spec ของ
โน๊ตบุ๊คมากท่ีสุด  ส่วนเง่ือนไขในการชาํระเงิน นิยมชาํระดว้ยเงินสด เพียงคร้ังเดียว 

พฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง  ส่วนใหญ่จะซ้ือยีห่อ้Acer มากท่ีสุด  และส่วนใหญ่จะ
ซ้ือจากหา้งสรรพสินคา้  โดย มากจะนาํโน๊ตบุ๊คไปใชใ้นการเล่นเกมส์ แชท ท่องอินเตอร์เน็ต  และ
ปัจจยัท่ีใชป้ระกอบในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  คือ  ปัจจยัดา้นสินคา้ (Spec Notebook) 

ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คในเขตบางเขน กรุงเทพมหานคร มาก
ท่ีสุด  คือ  ส่ือทางโทรทศัน์  ส่ือส่ิงพิมพ ์

 
ปิตพิฒัน์  อฑัฒ์ธนหิรัญกุล   (บทคดัยอ่, 2551) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊กของนิสิตจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั  พบว่าแหล่งขอ้มลูประกอบการตดัสินใจ
เลือกซ้ือมาจากเพ่ือนหรือคนรู้จกั  และเลือกซ้ือโน๊ตบุ๊กจากตวัแทนจาํหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้
มากท่ีสุด  โดยยีห่อ้ท่ีส่วนใหญ่เลือกซ้ือ คือ Acer 
 จากการวิเคราะห์แยกนิสิตออกเป็น 3 กลุ่ม  ดงัน้ี 

1. ผูท่ี้มีคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กเป็นของตวัเอง  ปัจจยัท่ีใชใ้นการพิจารณาเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กเป็นอนัดบัแรก คือ วตัถุประสงคก์ารนาํไปใชง้าน และคุณสมบตัของตวัเคร่ือง  
โดยส่วนใหญ่หาขอ้มลูประกอบการตดัสินใจจากเพื่อนหรือคนรู้จกั  สถานท่ีจาํหน่ายโนต้บุ๊กท่ีนิสิต
ส่วนใหญ่เลือก คือ  ตวัแทนจาํหน่ายตามหา้ งสรรพสินคา้  ช่วงราคาโนต้บุ๊กท่ีซ้ือมากท่ีสุด  คือ  
25,001 – 30,000 บาท  และยีห่อ้ท่ีมีการซ้ือมากท่ีสุด คือ Acer  ส่วนดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
ใหค้วามสาํคญักบัดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด  รองลงมา คือ ดา้นราคา , โปรโมชัน่ และดา้นสถานท่ี   
ตามลาํดบั 

2. ผูท่ี้ไม่มีคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กเป็นของตวัเอง แต่กาํลงัมองหา  ปัจจยัท่ีใชใ้นการ
พิจารณาเลือกซ้ือโนต้บุ๊กเป็นอนัดบัแรก คือ ราคาและคุณสมบติัของเคร่ือง  โดยส่วนใหญ่หาขอ้มลู
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เพ่ือประกอบการตดัสินใจจากเพ่ือนหรือคนรู้จกั  และสถานท่ีจาํหน่ายท่ีคาดว่าจะไปซ้ือมากท่ีสุด  
คือ  งานแสดงสิ นคา้  และงบประมาณท่ีตั้งไวส้าํหรับซ้ือโนต้บุ๊กส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 20,001 – 
25,000 บาท โดยยีห่อ้ท่ีคาดว่าจะซ้ือมากท่ีสุด คือ Acer  ส่วนในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
ใหค้วามสาํคญักบัดา้นราคามากท่ีสุด  รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ,  ดา้นโปรโมชัน่  และดา้น
สถานท่ี  ตามลาํดบั 

3. ผูท่ี้ม่มีคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กเป็นของตวัเองและไม่สนใจซ้ือ  ส่วนใหญ่ใหเ้หตุผลว่า
มีคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะอยูแ่ลว้ 
 

ศุภลกัษณ์ ทวเีปล่ง  (บทคดัยอ่, 2553) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  พบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพา  
คือ  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  ซ่ึงประกอบดว้ย  การหาซ้ือสะดวก  การหาซ้ืออุปกรณ์เสริมง่าย  การมี
ตวัแทนจาํหน่ายในประเทศไทย  มีศนูยบ์ริการหลงัการขาย  แ ละพนกังานมีความรู้ในตวัสินคา้ท่ี
จาํหน่าย 

กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีระยะเวลาการใชค้อมพิวเตอร์โนต้บุ๊ค ตํ่ากว่า 
1 ปี โดยตราสินคา้ของโนต้บุ๊กท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัส่วนใหญ่  คือ  ACER  โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัใน
การตดัสินใจซ้ือเพ่ือใชใ้นการทาํงานโดยตรง  แ ละแหล่งขอ้มลูในประกอบการตดัสินใจซ้ือ  คือ  
อินเตอร์เน็ต  โดยราคาของโนต้บุ๊คท่ีซ้ือ  คือ  30,000 – 40,000 บาท 

 
 จกัรชัย จวีรสุวรรณกุล  ( 2551) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊กของ

นกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม ่ พบว่ายีห่อ้ของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามนิยม

มากท่ีสุด  คือ  Acer  และนิยมซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คในราคาเฉล่ียระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท  

และประเภทการใชง้านท่ีทาํใหค้นส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค  คือ  Internet (Wifi)  

รองลงมาคือ เพื่อประกอบการเรียนและการทาํรายงาน 

 ปัจจยัในการซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค  ดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า  ประสิทธิภาพ (spec)ของ

คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค มีความสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด , ดา้นราคา พบว่า ราคาท่ี

เหมาะสม มีความสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด ,  ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  พบว่า  

ช่ือเสียงของร้านคา้ มีความสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด ,  ดา้นการส่งเสริมการขาย  

พบว่า  การโฆษณาทางโทรทศัน์  มีความสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
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 ภัทราภรณ์ น่วมดี   (บทคดัยอ่, 2551)  ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โน๊ตบุ๊ค(Notebook)ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คโดยจะเลือกยีห่อ้ Acer โดยดูรายละเอียดจากโทรทศัน์ โบรชวัร์  และ
อินเตอร์เน็ต  ซ่ึงราคาท่ีซ้ืออยูท่ี่ประมาณ 20,000-30,000 บาท โดยชาํระเป็นเงินสด ซ่ึงหา้งพนัธุทิ์พย์
พลาซ่าเป็นสถานท่ีท่ีจะไปเลือกซ้ือสูงสุด  โดยผูบ้ริโภคจะซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คเม่ือมีความ
จาํเป็นจะตอ้งใชป้ระโยชน์ เช่น  เพ่ือการใชง้านทางอินเตอร์เน็ตและใชท้าํงาน 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในเร่ืองประสิทธิภาพของเคร่ือง
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค แล ะชนิดของตวัประมวลผลของโน๊ตบุ๊ตมากท่ีสุด, ปัจจยัดา้นราคา  กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัในเร่ือง  ราคาของโน๊ตบุ๊คมีการระบุชดัเจน ,  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัเร่ือง สถานท่ีตั้งร้านคา้จดัจาํ หน่ายมีความสะดวกในการ
เขา้ถึง,  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัในเร่ือง มีการบริการหลงัการ
ขาย 
 
 พจนพร วงศ์วรรณ์ (2550) ไดท้าํการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดัลาํปางในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล โดยมีวตัถุประสงคข์อง
การศึกษาคือ ช้ีใหเ้ห็นว่ามีปัจจยัใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล 
ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัลาํปางและผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
ส่วนบุคคลอยา่งไรบา้ง ซ่ึงผลการศึกษาท่ีไดส้ามารถเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการโดยการนาํ
ขอ้มลูไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการทางการตลาดตลอดจนนาํขอ้มลูท่ีไดไ้ปปรับปรุง แกไ้ข 
คุณภาพเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดมากท่ีสุดโดยในการศึกษาไดทาํการสุ่ม
ตวัอยา่งผูบ้ริโภคในจงัหวดัลาํปางมาเป็นจาํนวน 200 ราย โดยแยกตามกลุ่มอาชีพเป็น นกัเรียน- 
นกัศึกษา, พนกังานเอกชน, ขา้ราชการ-พนกังานรับวิสาหกิจ, ประกอบธุรกิจส่วนตวั จากการออก 
แบบสอบถามพบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัเรียน-นกัศึกษาจะใชค้อมพิวเตอร์เพื่อการพิมพง์านมาก 
ท่ีสุดโดยคิดเป็น ร้อยละ 72  และในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์นั้นกลุ่มนกัเรียน-นกัศึกษานิยมซ้ือจาก 
ร้านขายคอมพิวเตอร์ทัว่ไปมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 44.12 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัเรียน-นกัศึกษา 
จะหาขอ้มลูสินคา้จากพนกังานขายมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 58.82 และในการตดัสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์นั้นจะพิจารณาจากระบบอุปกรณ์ต่อพ่วงและอุปกรณ์เสริมของคอมพิวเตอร์เป็นอนัดบั 
แรกโดยคิดเป็นร้อยละ 20.59 และจากการวิเคราะห์ขอ้มลูโดยใชห้ลกัสถิติแบบไคสแควร์ พบว่าอายุ
มีความสมัพนัธก์บัวตัถุประสงคก์ารใชง้านคอมพิวเตอร์ ส่วน เพศ, การศึกษา, อาชีพ, รายไดไ้ม่มี
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ความสมัพนัธก์บัวตัถุประสงคก์ารใชง้านคอมพิวเตอร์, ราคาตวัเคร่ือง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สูงสุด รองลงมาเป็นราคาอุปกรณ์เสริม และเง่ือนไขในการชาํระเงิน(ชาํระผา่นบตัรเครดิต, ชาํระเงิน
ผอ่น)ก็มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเช่นกนั 
 
 คงวุฒ ิวรีะศิริ (บทคดัยอ่, 2551)  ศึกษาเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ของนกัศึกษา
ระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซ้ือโนต้บุ๊กยีห่อ้ 
Acer ในราคาระหว่าง 25,001 – 30,000 บาท นาํไปใชท่้องเวปไซต์ พดูคุยผา่นอินเทอร์เน็ต 
และทาํรายงานส่งอาจารย ์ส่วนโปรแกรมท่ีนิยมใชง้านคือ โปรแกรม Microsoft Office  ,Internet 
Explorer และMsn Messenger นิยมเขา้เยีย่มชม เวปไซต ์www.google.com  ,www.hi5.com และ 
www.cmu.ac.th 
 ในขั้นการรับรู้ปัญหาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือโนต้บุ๊กเพ่ือทาํ 
รายงานร่วมกบัเพื่อนท่ีคณะหรือสถานท่ีอ่ืนๆ รองลงมาคือ ใชคุ้ยติดต่อเพื่อนผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 
ไร้สายภายในมหาวิทยาลยั และนาํ ไปใชง้านในการคน้ควา้ในหอ้งสมุดต่าง  ๆภายใน 
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 

ในขั้นการแสวงหาขอ้มลูพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่ามีความรู้และขอ้มลู 
เพียงพอในระดบัปานกลางท่ีจะตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กท่ีตอ้งการ โดยส่วนใหญ่นิยมแสวงหา 
แหล่งขอ้มลูเพ่ือการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก จากงานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร์ รองลงมาคือ 
คาํแนะนาํจากผูท่ี้เคยใชแ้ละอินเทอร์เน็ต ใหค้วามสาํคญักบัแหล่งขอ้มลูในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก 
ในระดบัปานกลางโดยเรียงลาํดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ โฆษณาทางโทรทศัน ์และ/ 
หรือวิทย ุรองลงมาคือใบปลิว แผน่พบั และพนกังานขายประจาํร้าน 

ในขั้นการประเมินทางเลือกพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากดา้น 
ผลิตภณัฑด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นราคา ส่วนดา้นส่งเสริมการตลาดใหค้วามสาํคญัใน 
ระดบัปานกลาง โดยมีปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความเร็วของหน่วย 
ประมวลผลกลาง ส่วนปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความน่าเช่ือถือ 
ของร้านคา้ท่ีจดัจาํหน่าย, ช่ือเสียงของร้าน และปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือราคา 
เหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์ส่วนปัจจยัยอ่ยดา้นส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือการลด 
ราคา 

ในขั้นตอนการซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กดว้ยตนเอง โดย 
ส่วนใหญ่นิยมซ้ือโนต้บุ๊กจากร้านขายคอมพิวเตอร์ในศนูยไ์อทีต่าง  ๆโดยมีผูป้กครองเป็นผูอ้อก 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือโนต้บุ๊กทั้งหมดและชาํระเป็นเงินสด 

ในขั้นการประเมินหลงัการซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพอใจในระดบัมาก 
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ในกรณีท่ีไม่พอใจผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยงัคงจะใชง้านต่อไป แต่ในอนาคต ผูต้อบ 
แบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่แน่ใจว่าจะเลือกซ้ือยีห่อ้เดิมและซ้ือจากร้านเดิมมาใช ้แต่อาจจะแนะนาํ 
ใหผู้อ่ื้นซ้ือโนต้บุ๊กยีห่อ้ท่ีตนเองใชอ้ยู ่

ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือในดา้นผลิตภณัฑคื์อ อาจไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มี 
คุณภาพ ปัญหาดา้นราคาคือ สินคา้มีราคาแพงไม่เหมาะสมกบัประสิทธิภาพการทาํงาน ปัญหาดา้น 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย คือร้านคา้ท่ีจาํหน่ายไม่มีความน่าเช่ือถือ และปัญหาดา้นการส่งเสริม 
การตลาดไดแ้ก่ ของแถมไม่มีประสิทธิภาพหรือมีนอ้ย 
 
 วศิน จารุสิริวฒัน์ (บทคดัยอ่, 2550)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในศนูยก์ารคา้พนัธุทิ์พยพ์ลาซ่า เขตราชเทวี 
กรุงเทพมหานคร.  พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในศนูยก์ารคา้พนัธุทิ์พยพ์ลาซ่า คือ  ดา้นผลิตภณัฑ์  อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด โดยใหค้วามสาํคญักบั ประสิทธิภาพของสินคา้ ส่วนรองลงมา คือ ดา้นราคา โดยให้
ความสาํคญักบั การรับประกนัคืนเงินเม่ือสินคา้มีปัญหา ส่วนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ให้
ความสาํคญักบั ความมีช่ือเสียงของร้านคา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสาํคญักบัการ มี
บริการหลงัการขายมากท่ีสุด 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนมาก มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลเพ่ือ
สนบัสนุนในการทาํงาน ยีห่อ้คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลท่ีตอ้งการมากท่ีสุด คือ ยีห่อ้เอเซอร์ เหตุผล 
ในการตดัสินใจเลือกยีห่อ้ดงักล่าว คือ ประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอร์มากท่ีสุด การรู้จกัยีห่อ้
เคร่ืองคอมพิวเตอร์กลุ่มน้ีสวนมากรู้จกัจากเพ่ือนและผูใ้กลชิ้ดแนะนาํ ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ดงักล่าวตดัสินใจดว้ยตวัเองมากท่ีสุด ส่วนมากตอ้งการราคาเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ี
15,000 - 20,000 บาท สถานท่ีท่ีซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนมากคือศนูยค์อมพิวเตอร์ทัว่ไป การไดรั้บขอ้มลู
ข่าวสารเก่ียวกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยส่ือโฆษณาต่าง  ๆ วิธีชาํระค่าเคร่ืองคอมพิวเตอร์เป็นวิธีชาํระ
งวดเดียวดว้ยเงินสด การส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลส่วนมาก
ชอบการลดราคาสินคา้ 
 
 ธนพล อนันต์ปัญญาวงศ์ (บทคดัยอ่, 2553)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัดา้นบุคคลและส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กของประชากรวยัทาํงานในเขต
กรุงเทพมหานคร  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งนั้นมีการใหค้วามสนใจกบัช่ือเสียงของตราสินคา้  โดยราคาท่ี
กลุ่มตวัอยา่งสนใจนั้นอยูท่ี่ 20,000 – 30,000 บาท  สาเหตุท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กเน่ืองจาก
คอมพิวเตอร์เคร่ืองเก่าชาํรุด  และมีขนาดหนา้จอท่ีตอ้งการอยู่ ท่ี 14.1 น้ิว  โดยกลุ่มตวัอยา่งเลือกใช้
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คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊กเพราะว่าสามารถพกพาไดส้ะดวก  โดยจะทาํการปรึกษาเพื่อน  และหาขอ้มลู
ต่าง ๆ จากเวบ็ไซต ์ และจะทาํการซ้ือท่ีศนูยก์ารคา้ทางดา้นคอมพิวเตอร์  และกลุ่มตวัอยา่งเกือบ
ทั้งหมดมีความเห็นว่าควรจะมีสินคา้ทดลองของรุ่นนัน้ ๆ ไวอ้ยูท่ี่ร้าน 
 จากผลสาํรวจปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑก์ลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสนใจไปท่ี
ความเร็วในการประมวลผลของคอมพิวเตอร์โนต้บุ๊ก  ดา้นราคา นั้น  ตอ้งมีความเหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์ ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย  เลือกร้านท่ีมีศนูยก์ารใหบ้ริการท่ีมีจาํนวนมาก  และดา้นการ
ส่งเสริมการขายนั้น  จะเลือกระยะเวลาการรับประกนัสินคา้เป็นส่วนสาํคญัท่ีสุด 
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บทที่ 3 

 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 

 
 การศึกษาเร่ือง       “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี ใชใ้นการตดัสินใจเลือก ซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบพกพา ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ”  ศึกษาเฉพาะ ผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร   โดยเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research) แบบวดัคร้ังเดียว  (One-shot 
descriptive study) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ 
 

3.1   ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
  
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี  คือ  ประชาชนซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มี
จ  านวน 5,674,843   คน (ขอ้มลูจากรายงานสถิติจ  านวนประชากร และบา้น ทัว่ประเทศ และราย
จงัหวดั ณ เดือน ธนัวาคม พ.ศ. 2554 กรมการปกครอง. กระทรวงมหาดไทย)  สาเหตุท่ีเลือกพ้ืนท่ี
ดงักล่าวเน่ืองจากเป็นเมืองหลวงของประเทศไทย และเป็นท่ีตั้งของยา่นเศรษฐกิจ มีบริษทัตั้งอยูม่าก  
และมีการแข่งขนักนัสูง  และท่ีส าคญัเป็นกลุ่มท่ีมีอ  านาจในการซ้ือสูง  โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง
ตามสะดวก (Convenience sampling)  ใหม้ีค่าความคลาดเคล่ือนไดท่ี้ 5% ท่ีระดบัความมีนยัส าคญัท่ี 
0.05 (Taro Yamane, การวิจยัธุรกิจ,  p.60) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และมีความคลาดเคล่ือนร้อย
ละ 5 ดงัน้ี 

Yamane (1967) ไดเ้สนอสูตรการค านวณขนาดตวัอยา่งสดัส่วน 1 กลุ่มโดยสมมติค่า
สดัส่วนเท่ากบั 0.5 และท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

  n   =           N    
                                 1 + Ne2  
โดย n = ขนาดตวัอยา่งท่ีค  านวณได ้
       N = จ านวนประชากรท่ีทราบค่า 
       e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับได ้(allowable error) 
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ตารางที่ 3.1 ตารางก าหนดขนาดตวัอย่างของ Taro Yamane ที่ความเช่ือมัน่ 95% 
 

ขนาดประชากร 
ขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามความคลาดเคลือ่น 

± 1% ± 2% ± 3% ± 4% ± 5% ± 10% 

500 - - - - 222 83 

1,000 - - - 385 268 91 

1,500 - - 638 441 316 94 

2,000 - - 714 476 333 95 

2,500 - 1,250 769 500 345 96 

3,000 - 1,364 811 517 353 97 

3,500 - 1,458 843 530 359 97 

4,000 - 1,538 870 541 364 98 

4,500 - 1,607 891 549 367 98 

5,000 - 1,667 909 556 370 98 

6,000 - 1,765 938 566 375 98 

7,000 - 1,842 959 574 378 99 

8,000 - 1,905 976 580 381 99 

9,000 - 1,957 989 584 383 99 

10,000 5,000 2,000 1,000 588 385 99 

15,000 6,000 2,143 1,034 600 390 99 

20,000 6,667 2,222 1,034 606 392 100 

25,000 7,143 2,273 1,064 610 394 100 

50,000 8,333 2,381 1,087 617 397 100 

100,000 9,091 2,439 1,099 621 398 100 

 10,000 2,500 1,111 625 400 100 

ท่ีมา : Taro Yamane. Statistics 1970 : 886 
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จากตาราง Taro Yamane ท่ีความเช่ือมัน่ 95% และมีความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 
โดยจ านวนประชากรท่ีทราบค่า (N)  คือ จ  านวน 5,674,843   คน ดงันั้นขนาดตวัอยา่ง(n)ท่ีไดจ้าก
ตารางคือ 400 เพราะฉะนั้นจึงท าการเก็บแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด โดยจะท าการเก็บตวัอยา่ง
จากผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเป็นจ านวน 400 คน 
 

3.2 วธีิการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 

เมื่อไดค่้าจากตาราง Taro Yamane แลว้  ผูศ้ึกษาวิจยัจึงเลือกเก็บตวัอยา่งจากกลุ่มผูท่ี้ไดต้อบ
แบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 ชุด  โดยในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาในเขตกรุงเทพมหานคร คร้ังน้ี  จะใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่ง
แบบตามสะดวก (Convenience sampling) หมายถึง การท่ีผูว้ิจยัไดค้ดัเลือกหน่วยตวัอยา่งโดยยดึ
หลกัความสะดวกเป็นส าคญั 
 

3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาวจิัย 
 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  เป็นแบบสอบถามเพ่ือการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง  ซ่ึงผู ้
ศึกษาเป็นผูส้ร้างข้ึน  โดยการศึกษาคน้ควา้จากต ารา และทบทวนจากวรรณกรรมต่าง ๆ พร้อมทั้งขอ
ค าปรึกษาจากผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการศึกษา  ซ่ึงแบบสอบถามน้ีเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด 
(Close-ended questionnaire) โดยแบ่งโครงสร้างของแบบสอบถามออกเป็น 5 ตอน  ดงัน้ี 
 
  ตอนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ  อาย ุ 
สถานภาพ  อาชีพ  รายไดต่้อเดือน  ระดบัการศึกษา 
  ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ไดแ้ก่  วิธีช าระเงิน, ยีห่อ้ท่ีซ้ือ, 
สถานท่ีซ้ือ, วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ, แหล่งขอ้มลู, ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ, ราคาท่ีตอ้งการ 
  ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ,์ ราคา,
ช่องทางการจดัจ  าหน่าย, การส่งเสริมการตลาด รวมจ านวน  28  ขอ้ 
  ตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา รวมจ านวน 5 ขอ้ 
  ตอนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะ 
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3.4   การเก็บรวบรวมข้อมูล  
 

วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4.1  ขอ้มลูปฐมภูมิ  (Primary data)  ผูศ้ึกษาไดแ้จกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งจ านวน  

400  ชุด  โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience sampling) 
4.2  ขอ้มลูทุติยภูมิ  (Secondary data)  รวบรวมจากเอกสารทางวิชาการต่าง ๆ ท่ีมีการเก็บ

รวบรวมไวแ้ลว้  รวมทั้งศึกษาจากนิตยสารคอมพิวเตอร์ และหนงัสือพิมพต่์าง  ๆ

 
3.5   การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิตทิี่ใช้ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ หลงัจากท่ีผูท้  าการศึกษาไดส้ ารวจและเกบ็
รวบรวมขอ้มลูไดค้รบตามจ านวนของกลุ่มตวัอยา่งตามท่ีค  านวณไวแ้ลว้  จากนั้นก็น าแบบสอบถาม
ท่ีไดม้าตรวจสอบขอ้มลู  โดยไดต้รวจดูความถกูตอ้ง  และความสมบูรณ์ของการกรอก
แบบสอบถาม  แลว้น าขอ้มลูท่ี ไดไ้ปสร้างแฟ้มขอ้มลูเพื่อน าไปประมวลผลขอ้มลูดว้ยเคร่ือง
คอมพิวเตอร์  โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสถิติ  ซ่ึงส่ิงท่ีจะท าการวิเคราะห์  มีดงัน้ี 
 
 3.5.1  การวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics)  ใชค่้าสถิติพ้ืนฐาน  
ไดแ้ก่ 
  1. ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อแสดงความสมัพนัธ ์ และแจกแจงสดัส่วนค่าตวัแปร
ของขอ้มลู  โดยในการวิจยัน้ีจะใชก้บัขอ้มลูดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ 
  2.  ค่าเฉล่ีย  (Mean)  เพื่อวดัค่าแนวโนม้เขา้สู่ศนูยก์ลางของขอ้มลู  ซ่ึงจะใชเ้ป็น
ตวัแทนของขอ้มลูทั้งชุด  เพ่ือสะดวกในการแปล ความหมายของขอ้มลู  ซ่ึงในการวิจยัน้ีจะใชก้บั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ปัจจยัอ่ืน ๆ ปัจจยัดา้นการตดัสินใจ  ซ่ึงไดก้  าหนดการแปร
ความหมายของขอ้มลูเป็น 10 ช่วง 
  3.  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation)  เพื่อวดัความเบ่ียงเบนของ
ขอ้มลูว่า  ขอ้มลูแต่ละตวั  ต่างจากค่าเฉล่ียมากนอ้ยเพียงใด  ซ่ึงในการวิจยัคร้ังน้ีจะใชก้บัขอ้มลู
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ปัจจยัอ่ืน ๆ ปัจจยัดา้นการตดัสินใจ   
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3.5.2  การวิเคราะห์ดว้ยสถิติอนุมาน หรือสถิติอา้งอิง (Inferrential Statistics) 
  1. Anova (T-test ,  F-test) เพื่อแสดงความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบั
การตดัสินใจซ้ือ,  พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพากบัการตดัสินใจซ้ือ 

2. Multiple Regression Analysis เพื่อแสดงความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

3.5.3 วิเคราะห์ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  การตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัอ่ืน ๆ ซ่ึง
รูปแบบของค าถามเป็นการวดัระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนั้น  ว่ามีความส าคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัใด  ซ่ึงมีเกณฑใ์นการก าหนดระดบัคะแนนค าตอบตาม
แบบอตัราส่วนประมาณค่า  (Rating Scale) ไวท่ี้ 5 ระดบัคะแนน  โดย 

 

ให้คะแนน ความหมาย 
5 มากท่ีสดุ 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 น้อย 
1 น้อยท่ีสดุ 

  
 
และไดก้  าหนดเกณฑร์ะดบัอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ  โดยใชก้ารแบ่งระดบัค่าเฉล่ีย  ดงัน้ี 
  

คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
         จ านวนระดบัชั้น 
 
ช่วงคะแนนในแต่ระดบั  ค  านวณไดด้งัน้ี 
5 – 1       =   0.8 
   5 
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 ดงันั้น  ในการคิดค่าเฉล่ียใชเ้กณฑใ์นการแปลความหมายค่าเฉล่ียแบ่งเป็น 5 ช่วง  ดงัน้ี 
ช่วงคะแนน ความหมาย 
4.21 – 5.00 ผู้ตอบให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20 ผู้ตอบให้ระดบัความส าคญัมาก 
2.61 – 3.40 ผู้ตอบให้ระดบัความส าคญัปานกลาง 
1.81 – 2.60 ผู้ตอบให้ระดบัความส าคญัน้อย 
1.00 – 1.80 ผู้ตอบให้ระดบัความส าคญัน้อยท่ีสดุ 

 
 

3.6 วธีิด าเนินการวจิยัและการจดัเก็บรวบรวมข้อมูล 

 3.6.1 การหาค่าความเท่ียงตรง (Validity) 

 ตรวจสอบความถกูตอ้งของแบบสอบถามว่ามีเน้ือหาตรงตามวตัถุประสงคใ์นการศึกษา

หรือไม่   รวมทั้งตรวจสอบความถกูตอ้งของโครงสร้างแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด และ

ทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา 

 3.6.2 การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability ) 

 โดยการน าแบบสอบถามท่ีจะใชใ้นการศึกษาไปท าการทดลองใช ้(Pre – test) ก่อนเป็น
จ านวน 30 ชุด ไปทดสอบกบับุคคลทัว่ไป แลว้จึงน ามาทดสอบความน่าเช่ือถือโดยใชโ้ปรแกรม
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติไดค่้าทดสอบครอนบาคอลัฟ่าไม่ต ่ากว่า 0.70 จึงน าแบบสอบถามไปใช้
กบักลุ่มตวัอยา่ง  ซ่ึงจากการทดสอบค่า Reliability ของแบบสอบถามทั้งฉบบั ไดค่้าAlpha = 0.744  
 3.6.3 วิธีเก็บรวบรวมขอ้มลู 

 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ีนและปรับปรุงแลว้ออกเก็บขอ้มลูจากผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน   โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience 

sampling)  โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูต้อบแบบสอบถามดว้ยตนเอง   ทั้งน้ี  ผูศ้ึกษาจะอธิบาย

วตัถุประสงคข์องการศึกษาและรายละเอียดของแบบสอบถาม แลว้เก็บแบบสอบถามคืน 
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บทที่ 4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  

 
 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มลูส าหรับงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มลู
ตวัอยา่งท่ีเก็บรวบรวมมาไดจ้  านวน 400 ชุด ท่ีผา่นการตรวจสอบ ความน่าเช่ือถือแลว้มาท าการ
วิเคราะห์ขอ้มลูโดยมีวิธีการสถิติตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยจะน าเสนอผลวิเคราะห์ไว ้ 3 
ส่วนดงัต่อไปน้ี  

ส่วนท่ี 1 วิเคราะห์ลกัษณะทัว่ไปของขอ้มลู ดว้ยสถิติร้อยละ  ค่าความถ่ี  ค่าเฉล่ีย  และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ส่วนท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐานของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชส้ถิติ  T-Test  และ One-Way 
ANOVA (F-Test) และ Multiple Regression Analysis 
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ส่วนที่ 4.1 วเิคราะห์ลักษณะทั่วไปของข้อมูล ด้วยสถิตร้ิอยละ  ค่าความถี่  
ค่าเฉลี่ย  และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 

 4.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ตารางที่ 4.1   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน  ร้อยละ 

ชาย 246 61.50 
หญิง 154 38.50 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากท่ีสุดจ านวน 
246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.50 ส่วนเพศหญิง 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 

 
ตารางที่ 4.2   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามอาย ุ

 
อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 20 ปี 50 12.50 
20 - 30 ปี 154 38.50 
31 - 40  ปี 121 30.20 
41 – 50 ปี 54 13.50 
51 – 60 ปี 20 5.00 

 60  ปีข้ึนไป 1 0.30 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีกลุ่มอาย ุ 20-30 ปี จ  านวน 154 คน คิดเป็น
ร้อยละ 38.50 รองลงมาคือ กลุ่มอาย ุ31-40 ปี จ  านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 และกลุ่มอาย ุ 41-
50 ปี จ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่มอายุ  60 ปีข้ึนไป  
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 
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ตารางที่ 4.3   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามสถานภาพ 

 
สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 269 67.25 
สมรส 117 29.25 

หยา่ / หมา้ย 14 3.50 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จ านวน 269 คน คิด
เป็นร้อยละ 67.25 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส  จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 และหยา่ /
หมา้ย จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 
 
 
ตารางที่ 4.4   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 80 20.00 

พนกังานบริษทัเอกชน 148 37.00 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 75 18.75 

นกัเรียน นกัศึกษา 86 21.50 

แม่บา้น / ว่างงาน 11 2.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 148 
คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 รองลงมามีอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา  จ านวน  86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50  
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 และ ธุรกิจส่วนตวั /คา้ขาย  จ านวน 75 
คน คิดเป็นร้อยละ 18.75  โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีนอ้ยท่ีสุด คือ แม่บา้น / ว่างงาน จ  านวน 11 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.75 
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ตารางที่ 4.5   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามรายได้ 

รายได้ จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกว่า 10,000 บาท 101 25.25 
10,001 - 20,000 บาท 87 21.75 
20,001 - 30,000 บาท 79 19.75 
30,001 – 40,000 บาท 50 12.50 
40,001 – 50,000 บาท 29 7.25 

50,000 บาทข้ึนไป 54 13.50 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 101 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.25  รองลงมาคือกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้ 10,001-20,000 บาท จ านวน 87 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.75 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้50,000 บาทข้ึนไป จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50  และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายได ้30,001 – 40,000 บาท จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50  โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวนนอ้ย
ท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้40,001 – 50,000 บาท จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 
 
ตารางที่ 4.6   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 94 23.50 

ปริญญาตรี 219 54.75 

ปริญญาโท 83 20.75 

ปริญญาเอก 4 1.00 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ  านวน 219 
คน คิดเป็นร้อยละ 54.75 รองลงมาจบการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อย
ละ 23.5 และระดบัปริญญาโท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีนอ้ยท่ีสุด 
คือ ปริญญาเอก จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 
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 4.1.2 พฤตกิรรมการเลือกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 
 
ตารางที่ 4.7   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามรูปแบบการช าระเงิน 

รูปแบบการช าระเงิน จ านวน ร้อยละ 

เงินสด 270 67.50 

เงินผอ่น 130 32.50 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเลือกการช าระเงินแบบเงินสด  จ านวน 270 
คน คิดเป็นร้อยละ 67.50 รองลงมา คือ ช าระแบบเงินผอ่น จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50  
 
ตารางที่ 4.8   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามยีห้่อโน้ตบุ๊คที่จะเลอืกซ้ือ 

ยีห้่อ จ านวน ร้อยละ 

Apple 67 16.75 

Acer 76 19.00 

Asus 67 16.75 

Compaq 11 2.75 

Dell 54 13.50 

Gateway 0 0 

HP 30 7.50 

Lenovo 41 10.25 

Toshiba 28 7.00 

Sony 18 4.50 

Fujitsu 8 2.00 

รวม 400 100.00 
 



87 
 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะ เลือกซ้ือยีห่อ้Acer จ านวน 76 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19 รองลงมา  คือ Apple และ Asus อยา่งละ 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 และยีห่อ้ Dell 
จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 ส่วนยีห่อ้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งไม่เลือกซ้ือเลย คือ Gateway จ านวน 0 
คน คิดเป็นร้อยละ 0  
 
ตารางที่ 4.9   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามสถานที่ซ้ือโน้ตบุ๊ค 
 

สถานที่ซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

หา้งสรรพสินคา้ 162 40.50 

ตวัแทนจ าหน่าย 181 45.25 

สถานท่ีจดักิจกรรมต่าง ๆ 44 11.00 

เวบ็ไซด ์ 13 3.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะ เลือก ซ้ือโนต้บุ๊คจากตวัแทนจ าหน่าย  
จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 รองลงมา คือ หา้งสรรพสินคา้ จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.50 สถานท่ีจดักิจกรรมต่าง ๆ จ  านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 และซ้ือจากเวบ็ไซด ์ จ  านวน 13 
คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 
 
 ตารางที่ 4.10   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามวตัถุประสงค์ในการซ้ือ 
 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

เพื่อศึกษาหาความรู้ ท างาน / รายงาน 258 64.50 

ท่องเวบ็ไซต ์พดูคุยผา่นอินเตอร์เน็ต 95 23.75 

ดูภาพยนตร์ ฟังเพลง เล่นเกมส์  47 11.75 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะ เลือกซ้ือโนต้บุ๊ค เพื่อใชศ้ึกษาหาความรู้ 
ท างาน / รายงาน จ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 64.50 รองลงมา  คือ เพื่อท่องเวบ็ไซด ์พดูคุยผา่น
อินเตอร์เน็ต จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75  และเพื่อดูภาพยนตร์ ฟังเพลง เล่นเกมส์ จ  านวน 
47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 
 
ตารางที่ 4.11   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามแหล่งข้อมูลที่ใช้ประกอบการเลอืก
ซ้ือโน้ตบุ๊ค 
 

แหล่งข้อมูล จ านวน ร้อยละ 

บุคคลท่ีท่านเช่ือถือ 93 23.25 

พนกังานขาย 29 7.25 

ใบปลิว แผน่พบั  21 5.25 

หนงัสือพิมพ ์ 1 0.25 

นิตยสารคอมพิวเตอร์ 42 10.5 

อินเตอร์เน็ต 214 53.50 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะ เลือกซ้ือโนต้บุ๊ค โดยใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็น
แหล่งขอ้มลูประกอบการเลือกซ้ือ จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมา คือ บุคคลท่ีน่าช่ือ
ถือ จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25  และจากนิตยสารคอมพิวเตอร์  จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อย
ละ 10.50 
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ตารางที่ 4.12   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามผู้มส่ีวนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ
โน้ตบุ๊ค 
 

ผู้มส่ีวนร่วมในการตดัสินใจ จ านวน ร้อยละ 

ตดัสินใจดว้ยตนเอง 277 69.25 

พนกังานขาย 11 2.75 

ครอบครัว 73 18.25 

เพื่อน ๆ 39 9.75 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือโนต้บุ๊คโดยตดัสินใจดว้ยตวัเอง  
จ านวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.25 รองลงมา คือ ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จ  านวน 
73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.28  และเพ่ือนๆ มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จ  านวน 39 คน คิดเป็นร้อย
ละ 9.75 
 
ตารางที่ 4.13   จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามราคาโน้ตบุ๊คที่จะซ้ือ 
 

ราคาของโน้ตบุ๊คที่จะซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

10,000 – 20,000 158 39.50 

20,001 – 30000 180 45.00 

30,001 – 40,000 43 10.75 

มากกว่า 40,000 ข้ึนไป 19 4.75 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือโนต้บุ๊ค อยูใ่นช่วงราคา 20,000 -
30,000 บาท จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมา  คือ ช่วงราคา 10,000 – 20,000 บาท 
จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50  และช่วงราคา 30,000 – 40,000 บาท จ านวน 43 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.75 
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4.1.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.14   แสดงค่าเฉลีย่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของคอมพวิเตอร์แบบพกพาด้าน
ผลติภัณฑ์ 
 

ผลิตภณัฑ ์ ค่าเฉลี่ย S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 

1.โน๊ตบุค๊เป็นรุ่นท่ีคนรู้จกัทัว่ไป 3.91 0.978 มาก 

2.โน๊ตบุค๊มีคุณภาพไดม้าตรฐาน 4.46 0.731 มากท่ีสุด 

3.รูปลกัษณ์ของโน๊ตบุค๊สวยงามทนัสมยั 4.00 0.866 มาก 

4.คอมพิวเตอร์โน๊ตบุค๊มีน ้าหนกัเบา 3.85 1.056 มาก 

5.ความเร็วในการท างานของโน๊ตบุ๊คอยูใ่นเกณฑดี์ 4.38 0.760 มากท่ีสุด 

6.ตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ของคนทัว่ไป 4.18 0.899 มาก 

      รวมดา้นผลิตภณัฑเ์ฉลี่ย 4.13 0.558 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.14 จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัโนต้บุ๊คมี
คุณภาพไดม้าตรฐานมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ีย 4.46 ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาให้
ความส าคญักบัความเร็วในการท างานของโน๊ตบุ๊คอยูใ่นเกณฑดี์ มีค่าเฉล่ีย 4.38 ระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ คอมพิวเตอร์โนต้บุ๊ค
มีน ้ าหนกัเบา มีค่าเฉล่ีย 3.85 ระดบัความส าคญัมาก 

 
เมื่อพิจารณาค่าเฉล่ียของความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ลว้ 

พบว่า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 หมายความว่า  กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.15   แสดงค่าเฉลีย่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของคอมพวิเตอร์แบบพกพาด้าน
ราคา 
 

ราคา ค่าเฉลี่ย S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 

1.ราคาของโน๊ตบุค๊เหมาะสมกบัคุณภาพ     4.32 0.806 มากท่ีสุด 

2.ราคามีผลต่อความตอ้งการโน๊ตบุค๊ 4.20 0.869 มาก 

3.โน๊ตบุค๊มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั                  4.14 0.834 มาก 

4.ราคาอุปกรณ์เสริมไม่แพง 3.64 1.081 มาก 

5.ค่าซ่อมและค่าบริการไม่แพง 3.71 1.120 มาก 

6.สามารถผ่อนช าระเป็นงวดได ้ 3.35 1.415 ปานกลาง 

7.วธีิการช าระเงินหลากหลาย เช่น รับบตัรเครดิต 
เช็ค เงินสด 

3.75 1.323 มาก 

      รวมดา้นราคาเฉลี่ย 3.87 0.685 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.15 จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัราคาของ
โนต้บุ๊คเหมาะสมกบัคุณภาพมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ีย 4.32  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาให้
ความส าคญักบัราคามีผลต่อความตอ้งการโนต้บุ๊ค มีค่าเฉล่ีย 4.20 ระดบัความส าคญัมาก  และปัจจยั
ดา้นราคาท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ ราคาอุปกรณ์เสริมไม่แพง มีค่าเฉล่ีย 3.64 
ระดบัความส าคญัปานกลาง 

 
เมื่อพิจารณาค่าเฉล่ียของความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาแลว้ พบว่า มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 หมายความว่า  กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.16   แสดงค่าเฉลีย่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของคอมพวิเตอร์แบบพกพาด้าน
สถานที่จดัจ าหน่าย 
 

สถานที่จดัจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 

1.ร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่ายอยู่ในท่ีสะดวกซ้ือ 3.92 1.050 มาก 

2.ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายมีหลากหลายสาขา 4.04 1.023 มาก 

3.ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายอยู่ในศูนยร์วม IT 4.02 1.010 มาก 

4.ร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่ายมีท่ีจอดรถอย่างเพียงพอ 3.67 1.186 มาก 

5.ร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่ายด าเนินกิจการมานาน 3.79 1.004 มาก 

6.เวลาเปิดและปิดบริการอยู่ในเวลาท่ีตอ้งการ 3.87 1.013 มาก 

7.มีสินคา้ตวัอย่างใหท้ดลองในสถานท่ีจดัจ าหน่าย 4.08 1.014 มาก 

      รวมดา้นสถานที่จดัจ าหน่ายเฉลี่ย 3.91 0.749 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.16 จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่าย  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั
การมีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองในสถานท่ีจดัจ  าหน่ายมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ีย 4.08  ระดบั
ความส าคญัมาก รองลงมาใหค้วามส าคญักบัร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายมีหลากหลายสาขา มีค่าเฉล่ีย 4.04 
ระดบัความส าคญัมาก  และปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่ายท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ 
ร้านคา้ท่ีจดัจ  าหน่ายมีท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ มีค่าเฉล่ีย 3.67 ระดบัความส าคญัมาก 

 
เมื่อพิจารณาค่าเฉล่ียของความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดั

จ  าหน่ายแลว้ พบว่า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 หมายความว่า  กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.17   แสดงค่าเฉลีย่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของคอมพวิเตอร์แบบพกพาด้าน
การส่งเสริมการตลาด 
 

การส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1.มีการส่งเสริมการตลาดโดยใหส่้วนลดและของ
แถม 

3.96 1.046 มาก 

2.มีการแจง้ข่าวสารทางแผ่นพบัเก่ียวกบัสินคา้ 3.59 1.089 มาก 
3.มีการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน,์ 
อินเตอร์เน็ต 

3.57 1.069 มาก 

4.สามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอื่นๆไดใ้นราคาพิเศษ 3.69 1.103 มาก 

5.มีการส่งชิงโชค หรือชิงรางวลั 2.81 1.297 ปานกลาง 

6.มีการรับประกนัจากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ 4.40 0.884 มากท่ีสุด 
7.การรับประกนัแจง้ซ่อมไดห้ลายสาขา 4.37 0.886 มากท่ีสุด 

8.ไดรั้บประกนัฟรี  เม่ือซ้ือโน๊ตบุค๊ 4.34 0.946 มากท่ีสุด 

      รวมดา้นสถานที่จดัจ าหน่ายเฉลี่ย 3.84 0.730 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.17 จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั
กบัมีการรับประกนัจากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ  โดยมีค่าเฉล่ีย 4.40  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา
ใหค้วามส าคญักบัการรับประกนัแจง้ซ่อมไดห้ลายสาขา มีค่าเฉล่ีย 4.37 ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ มีการส่งชิงโชค ชิง
รางวลั มีค่าเฉล่ีย 2.81 ระดบัความส าคญัปานกลาง 

 
เมื่อพิจารณาค่าเฉล่ียของความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดแลว้ พบว่า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 หมายความว่า  กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 

 
 



94 
 

 

4.1.4 การตดัสินใจซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 
 

ตารางที่ 4.18   แสดงค่าเฉลีย่ของการตดัสินใจซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 
 

การตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉลี่ย S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 

1.โน๊ตบุค๊มีฟังก์ชนัการใชง้านตรงตามตอ้งการ 4.56 0.705 มากท่ีสุด 

2.ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ียอมรับ 4.31 0.845 มากท่ีสุด 

3.ราคาขายต่อมือสองของโนต้บุค๊ไดร้าคาด ี 3.07 1.355 ปานกลาง 

4.ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายอยู่ในหา้งสรรพสินคา้ 3.77 1.111 มาก 

5.มีการรับประกนัคุม้ครองหลายปีและหลายความ
เส่ียง 

4.31 0.939 มากท่ีสุด 

      รวมดา้นการตดัสินใจซ้ือเฉลี่ย 4.00 0.558 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.18 จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอร์แบบพกพา  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัโน๊ตบุ๊คมีฟังกช์ัน่การใช้
งานตรงตามตอ้งการมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ีย 4.56  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาให้
ความส าคญักบัตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ียอมรับ และมีการรับประกนัคุม้ครองหลายปี 
หลายความเส่ียง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  และการตดัสินใจซ้ือท่ีกลุ่มตวัอยา่ง
ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ  ราคาขายต่อมือสองของโน๊ตบุ๊คไดร้าคาดี มีค่าเฉล่ีย 3.07 ระดบั
ความส าคญัปานกลาง 

 
เมื่อพิจารณาค่าเฉล่ียของความการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาแลว้ พบว่า มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 หมายความว่า  กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญั การตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์
แบบพกพาอยูใ่นระดบัมาก 
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ส่วนที่ 4.2 ผลการทดสอบสมมตฐิานของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สถิต ิ  T-Test  และ 
One-Way ANOVA (F-Test) และ Multiple Regression Analysis 

 
  สมมตฐิานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่ประกอบด้วยเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้ต่อเดือน 

ระดับการศึกษา ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือที่แตกต่างกนั 

ตารางที่ 4.19   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

  การตดัสินใจซ้ือ T-test 

เพศ Mean S.D. Sig 
1.ชาย 3.975 0.66937 -1.157 
2.หญิง 4.050 0.55456 0.248 
 

จากตารางท่ี 4.19  พบว่าเพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีไม่
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.20   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัการตดัสินใจซ้ือ 

  การตดัสินใจซ้ือ F-test 

อายุ Mean S.D. Sig 
1.นอ้ยกว่า 20 ปี 4.052 0.76003  
2. 20-30 ปี 4.011 0.60379 0.802 
3. 31-40 ปี 3.942 0.62580 0.549 
4. 41-50 ปี 4.085 0.58742  
5. 51-60 ปี 4.030 0.65301  
6. 60 ปีข้ึนไป 3.200 0.00000  
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จากตารางท่ี 4.20  พบว่าอายท่ีุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีไม่
แตกต่างกนั 
  
ตารางที่ 4.21   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างสถานภาพกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

  การตดัสินใจซ้ือ F-test 

สถานภาพ Mean S.D. Sig 
1.โสด 3.991 0.65008  
2. สมรส 4.056 0.59006 1.000 
3. หยา่ / หมา้ย 3.828 0.59669 0.369 
 

จากตารางท่ี 4.21  พบว่าสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา
ท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.22   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

  การตดัสินใจซ้ือ F-test 

อาชีพ Mean S.D. Sig 
1.ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 3.995 0.68693  
2. พนกังานบริษทัเอกชน 3.997 0.57142 0.304 
3. ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 4.072 0.64485 0.875 
4.นกัเรียน/นกัศึกษา 3.976 0.65825  
5.แม่บา้น/ว่างงาน 3.927 0.75510  
 
 

จากตารางท่ี 4.22  พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีไม่
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.23   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้ต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

  การตดัสินใจซ้ือ F-test 

รายได้ต่อเดือน Mean S.D. Sig 
1.นอ้ยกว่า 10,000 บาท 4.027 0.66395  
2. 10,001 – 20,000 บาท 3.924 0.62821  
3. 20,001 – 30,000 บาท 3.987 0.55594 1.780 
4. 30,001 – 40,000 บาท 4.180 0.55733 0.116 
5. 40,001 – 50,000 บาท 4.137 0.64166  
6. 50,000 บาทข้ึนไป 3.881 0.70952  
  

จากตารางท่ี 4.23  พบว่ารายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบ
พกพาท่ีไม่แตกต่างกนั 
  
ตารางที่ 4.24   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดับการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

  การตดัสินใจซ้ือ F-test 

ระดับการศึกษา Mean S.D. Sig 
1.ต ่ากว่าปริญญาตรี 3.925    0.75004  
2. ปริญญาตรี 4.039 0.57638 0.926 
3. ปริญญาโท 3.990 0.63315 0.428 
4. ปริญญาเอก 4.250 0.34157  

 
จากตารางท่ี 4.24  พบว่าระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบ

พกพาท่ีไม่แตกต่างกนั 
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 สมมตฐิานที่ 2 พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพาที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือที่แตกต่างกนั 

 

ตารางที่ 4.25   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างวธิีการช าระเงินกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

  การตดัสินใจซ้ือ T-test 

วธีิการช าระเงนิ Mean S.D. Sig 
1. เงินสด 3.960 0.65923 -2.005 
2. เงินผอ่น 4.095 0.56085 0.046* 
 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.25  พบว่าวิธีการช าระเงินท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมี
นยัส าคญัทางดา้นสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.26   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างยีห้่อกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
 

  การตดัสินใจซ้ือ F-test 

ยี่ห้อ Mean S.D. Sig 
1. Apple 4.209 0.68617  
2. Acer 3.978 0.61759  
3.Asus 3.962 0.57798 1.633 
4.Compaq 3.636 0.84767 0.104 
5.Dell 3.977 0.64154  
6.Gateway 0.000 0.00000  
7.HP 3.966 0.58270  
8.Lenovo 3.970 0.50707  
9.Toshiba 3.992 0.59748  
10.Sony 4.111 0.65878  
11.Fujitsu 3.650 0.87994  

 
จากตารางท่ี 4.26  พบว่ายีห่อ้ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีไม่

แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.27   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างสถานที่ซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

 การตดัสินใจซ้ือ F-test 

สถานที่ซ้ือ Mean S.D. Sig 
1. ห้างสรรพสินคา้ 4.129 0.57891  
2. ตวัแทนจ าหน่าย 3.955 0.62275 6.811 
3.ตามสถานท่ีจดักิจกรรมต่าง ๆ 3.918 0.62998 0.000* 
4.ตามเวบ็ไซด ์ 3.415 0.93260  
 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.27  พบว่าสถานท่ีซ้ือท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั

ทางดา้นสถิติท่ี 0.05  
 

ตารางที่ 4.28   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างวตัถุประสงค์ในการซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

 การตดัสินใจซ้ือ F-test 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ Mean S.D. Sig 
1. เพ่ือศึกษาหาความรู้ ท างาน/รายงาน 3.974 0.61736  
2. ท่องเวบ็ไซต ์พูดคุยผา่นอินเตอร์เน็ต 4.054 0.60876 0.831 
3.ดูภาพยนตร์ ฟังเพลง เล่นเกมส์ 4.068 0.74633 0.436 
 

จากตารางท่ี 4.28  พบว่าวตัถุประสงคใ์นการซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.29   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างแหล่งข้อมูลที่ใช้ประกอบการเลอืกซ้ือกบัการตดัสินใจ
ซ้ือ 
 

 การตดัสินใจซ้ือ F-test 
แหล่งข้อมูลที่ใช้ประกอบการซ้ือ Mean S.D. Sig 

1. บุคคลท่ีท่านเช่ือถือ 4.060 0.58219  
2. พนกังานขาย 3.855 0.76326 1.462 
3.ใบปลิว / แผน่พบั 3.885 0.84278 0.201 
4.หนงัสือพิมพ ์ 2.800 0.00000  
5.นิตยสารคอมพิวเตอร์ 4.076 0.64157  
6.อินเตอร์เน็ต 4.003 0.60358  
 

จากตารางท่ี 4.29  พบว่าแหล่งขอ้มลูท่ีใชป้ระกอบการซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.30   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างผู้มส่ีวนร่วมในการตดัสินใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

 การตดัสินใจซ้ือ F-test 
ผู้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ Mean S.D. Sig 

1. ตดัสินใจดว้ยตนเอง 3.998 0.62415  
2. พนกังานขาย 3.745 0.66387 0.775 
3.ครอบครัว 4.043 0.55502 0.508 
4.เพ่ือน ๆ  4.046 0.79533  
 

จากตารางท่ี 4.30  พบว่าผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.31   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างราคาโน้ตบุ๊คที่จะซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

 การตดัสินใจซ้ือ F-test 

ราคาโน๊ตบุ๊คที่จะซ้ือ Mean S.D. Sig 
1. 10,000 – 20,000 บาท 3.944 0.62184  
2. 20,001 – 30,000 บาท 4.052 0.59958 2.988 
3.30,001 – 40,000 บาท 4.153 0.63371 0.031* 
4.40,000 บาทข้ึนไป 3.715 0.87003  
 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  

จากตารางท่ี 4.31  พบว่าราคาโน๊ตบุ๊คท่ีจะซ้ือท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมี
นยัส าคญัทางดา้นสถิติท่ี 0.05  
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 สมมตฐิานที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบด้วย ผลติภัณฑ์ ราคา สถานที่จดั

จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด มคีวามสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 

 
ตารางที่ 4.32   แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

Coefficients 
Model Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients  

t Sig. Collinearity Statistics  

B Beta Tolerance VIF 

การตดัสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบ
พกพา 

0.112  0.868 0.386   

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์

0.371 0.341 10.416 0.000 0.659 1.517 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา 

0.152 0.161 4.396 0.000 0.528 1.893 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานท่ี
จดัจ  าหน่าย 

0.234 0.279 7.439 0.000 0.500 1.998 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

0.223 0.262 7.180 0.000 0.530 1.887 

R = 0.849                   R2 = 0.721               F-test = 255.170              Sig. = 0.000* 
 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.32 พบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดสามารถอธิบายการตดัสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้ 72.1% ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
(R) = 0.849 แสดงว่า การตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในระดบัสูง (เน่ืองจากค่า R มีค่ามาก)  

และยงัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบไปดว้ยผลิตภณัฑ ์ ราคา สถานท่ี
จดัจ  าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 กรอบแนวคิดใหม ่
 
 
 พฤติกรรมการเลือกซือ้

คอมพิวเตอร์แบบพกพา 

- วิธีช าระเงิน 

-สถานที่ซือ้   

-ราคาที่ต้องการ 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

-Product, Price,  

Place, Promotion 
 

การตัดสินใจซือ้คอมพิวเตอร์แบบพกพา  

-โน้ตบุ๊คมีฟังก์ชัน่การใช้งานตรงตามต้องการ  

-ตราสนิค้ามีความน่าเชื่อถือ เป็นที่ยอมรับ  

-ราคาขายต่อมือสองของโน้ตบุ๊คได้ราคาดี  

-ร้านค้าที่จ าหน่ายอยู่ในห้างสรรพสนิค้า  

-มีการรับประกนัคุ้มครองหลายปี และหลาย
ความเสีย่ง 
 



 
บทที่ 5 

 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง     “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี ใชใ้นการตดัสินใจเลือก ซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูด้  าเนินการวิจยัแบ่งการน าเสนอใน
บทน้ีออกเป็น 3 ขอ้ใหญ่  คือ 5.1 สรุปผลการวิจยั 5.2 อภิปรายผล และ 5.3 คือ ขอ้เสนอแนะ 
 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
 ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศึกษาไดผ้ล ดงัน้ี 
 

 5.1.1 ด้านปัจจยัส่วนบุคคล 
  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 61.50 มีอาย ุ
20 -  30 ปี ร้อยละ 38.50 สถานภาพโสด ร้อยละ 67.25 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 37 มี
รายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาท ร้อยละ 25.25 และระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 54.75 
 

 5.1.2 ด้านพฤตกิรรมการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 
  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกรูปแบบการช าระเงินแบบ
เงินสด ร้อยละ 67.50 ยีห่อ้โน๊ตบุ๊คท่ีจะเลือกซ้ือ คือ Acer ร้อยละ19 โดยซ้ือโน๊ตบุ๊คจากตวัแทน
จ าหน่าย ร้อยละ 45.25 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ คือ เพื่อศึกษาหาความรู้ ท างาน / รายงาน ร้อยละ 
64.50 แหล่งขอ้มลูท่ีใชป้ระกอบการเลือกซ้ือ คือ จากอินเตอร์เน็ต ร้อยละ 53.50 โดยตดัสินใจซ้ือ
ดว้ยตนเอง ร้อยละ 69.25 และราคาของโน๊ตบุ๊คท่ีจะซ้ืออยูใ่นช่วง 20,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 45 
 

 5.1.3 ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.13 
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  เมื่อแยกพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น พบว่า  
- ดา้นผลิตภณัฑ ์ โนต้บุ๊คมีคุณภาพไดม้าตรฐานมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ

มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.46 
- ดา้นราคา  ราคาของโน๊ตบุ๊คเหมาะสมกบัคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือก

ซ้ือมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.32 
- ดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่าย  มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองในสถานท่ีจดัจ  าหน่าย

มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ีย 4.08 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด   มีการรับประกนัจากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือมี

อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด   โดยมีค่าเฉล่ีย 4.40 
 

 
5.1.4 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 

 สมมตฐิานที่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคลที่ประกอบด้วยเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้

ต่อเดือน ระดับการศึกษา ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือที่แตกต่างกนั 
 

ตารางที่ 5.1   แสดงผลสรุปการทดสอบสมมตฐิานความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล
ที่ประกอบด้วยเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ร ายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือที่แตกต่างกนั 
 

ผลการทดสอบปัจจยัส่วน
บุคคลกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ค่านยัส าคญั 
Sig. 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

ไม่ยอมรับ
สมมติฐาน 

เพศ 0.248  X 
อาย ุ 0.549  X 
สถานภาพ 0.369  X 
อาชีพ 0.875  X 
รายไดต่้อเดือน 0.116  X 
ระดบัการศึกษา 0.428  X 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 5.1 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อ

เดือน ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา 

 

  สมมตฐิานที่ 2  พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพาที่แตกต่างกนัส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือที่แตกต่างกนั 

 
 ตารางที่ 5.2   แสดงผลสรุปการทดสอบสมมตฐิานความสัมพนัธ์ระหว่าง พฤตกิรรมการ

เลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพาที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือที่แตกต่างกนั 

 
ผลการทดสอบพฤติกรรมในการใช้

กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
ค่านยัส าคญั 

Sig. 
ยอมรับ

สมมติฐาน 
ไม่ยอมรับ
สมมติฐาน 

วิธีการช าระเงิน 0.046* X  
ยีห่อ้ท่ีจะซ้ือ 0.104  X 
สถานท่ีซ้ือ 0.000* X  
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 0.436  X 
แหล่งขอ้มลูประกอบการเลือกซ้ือ 0.201  X 
ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 0.508  X 
ราคาโน๊ตบุ๊คท่ีจะซ้ือ 0.031* X  

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 5.2 พบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีแตกต่างกนัส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เฉพาะในดา้นวิธีการช าระ

เงิน สถานท่ีซ้ือ และราคาโน๊ตบุ๊คท่ีจะซ้ือ 
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สมมตฐิานที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบด้วย ผลติภัณฑ์ ราคา สถานที่จดัจ าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด มคีวามสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 

 

ตารางที่ 5.3   แสดงผลสรุปการทดสอบสมมตฐิานความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่ประกอบด้วย ผลติภัณฑ์ ราคา สถานที่จดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 

 
 

ผลการทดสอบปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบัการ

ตดัสินใจซ้ือโน๊ตบุ๊ค 

ค่านยัส าคญั 
Sig. 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

ไม่ยอมรับ
สมมติฐาน 

ผลิตภณัฑ ์ 0.00* X  
ราคา  0.00* X  
สถานท่ีจดัจ  าหน่าย 0.00* X  
การส่งเสริมทางการตลาด 0.00* X  

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 5.3 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดั

จ  าหน่าย การส่งเสริมการตลาด นั้นมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจคอมพิวเตอร์แบบพกพา 

 

5.2 อภปิรายผล 
  
 จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์
แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  สรุปไดว้่า 
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 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกรูปแบบการช าระเงินแบบเงินสดยกเวน้กลุ่มอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของวสนัต ์ กนิฏฐะกุล  (ออนไลน์, 2550)  ท่ีพบว่า
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมช าระดว้ยเงินสด เพียงคร้ังเดียว 

ยีห่อ้โน๊ตบุ๊คท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือ คือ Acer และรองลงมาคือ Apple, Asus  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของปฐมกานต ์ยาดี (ออนไลน์, 2550 ), วสนัต ์ กนิ ฏฐะกุล(ออนไลน์, 
2550), ปิติพฒัน์  อฑัฒธ์นหิรัญกุล (บทคดัยอ่, 2551), ศุภลกัษณ์ ทวีเปล่ง(บทคดัยอ่, 2553), จกัรชยั 
จีวรสุวรรณกุล(ออนไลน์, 2551), ภทัราภรณ์ น่วมดี(บทคดัยอ่, 2551) ท่ีพบว่า ยีห่อ้ของคอมพิวเตอร์
โน๊ตบุ๊คท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามนิยมมากท่ีสุด  คือ  Acer 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะซ้ือโน๊ตบุ๊ค จากตวัแทนจ าหน่าย และรองลงมาคือ ซ้ือท่ี
หา้งสรรพสินคา้  วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ คือ เพื่อศึกษาหาความรู้ ท างาน / รายงาน ซ่ึงแตกต่างจาก
ผลงานวิจยัของปฐมกานต ์ยาดี (ออนไลน์, 2550 ), วสนัต ์ กนิฏฐะกุล (ออนไลน์, 2550)  ท่ีพบว่า
วตัถุประสงคใ์นการใชโ้น๊ตบุ๊คส่วนใหญ่คือ เพื่อเล่นอินเตอร์เน็ต 

โดยตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง และราคาของโน๊ตบุ๊คท่ีจะซ้ืออยูใ่นช่วง 20,001 – 30,000 บาท 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของจกัรชยั จีวรสุวรรณกุล (ออนไลน์, 2551), ภทัราภรณ์ น่วมดี
(บทคดัยอ่, 2551), ธนพล อนนัตปั์ ญญาวงศ(์บทคดัยอ่, 2553) ท่ีพบว่า  ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือ
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คในราคาเฉล่ียระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท แต่จะแตกต่างจากผลงานวิจยัของ
ปฐมกานต ์ยาดี(ออนไลน์, 2550 ), ศุภลกัษณ์ ทวีเปล่ง(บทคดัยอ่, 2553) ท่ีพบว่าราคาของโน๊ตบุ๊คท่ี
ซ้ือส่วนใหญ่จะซ้ืออยูใ่นช่วง 30,001 – 40,000 บาท   

 แหล่งขอ้มลูท่ีใชป้ระกอบการเลือกซ้ือส่วนใหญ่ คือ จากอินเตอร์เน็ต  ซ่ึงห ากพิจารณา
เพ่ิมเติมในส่วนของแหล่งขอ้มลูประกอบการตดัสินใจซ้ือจะเห็นไดว้่า อินเตอร์เน็ตเป็นแหล่งขอ้มลู
ส าคญัอนัดบัแรกท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพา 
สะทอ้นใหเ้ห็นว่าปัจจุบนัการรับข่าวสารผา่นช่องอินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางส าคญัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพา เน่ืองจากผูใ้ชค้อมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาใช้
เวลาส่วนใหญ่ทั้งในการท างานและกิจกรรมบนัเทิงต่าง ๆ ผา่นคอมพิวเตอร์  ดงันั้น การรับรู้ขอ้มลู
ทางการตลาดในการตดัสินใจดา้นต่าง ๆจึงด าเนินการผา่นคอมพิวเตอร์ดว้ย  โดยอินเตอร์เน็ตซ่ึงเป็น
ส่ือท่ีใชค้อมพิวเตอร์ในการเปิดรับจึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจดา้นต่าง ๆ อยา่งส าคญัต่อผูใ้ชง้านไป
ดว้ย 
 เมื่อพิจารณาในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครมีทศันคติเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์
ส่วนบุคคลแบบพกพา โดยใหค้วามส าคญัสูงสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเนน้ความส าคญัท่ี โนต้บุ๊คมี
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คุณภาพไดม้าตรฐาน  แต่ถึงแมว้่าดา้นผลิตภณัฑจ์ะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล
แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด  แต่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
อ่ืน ๆ ก็เป็นส่ิงท่ีผูจ้ดัจ  าหน่ายจะมองขา้มไปไม่ไดเ้ช่นเดียวกนั  ทั้งน้ีหากมองการคน้พบของ
การศึกษาคร้ังน้ียงัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด ก็ยงัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาในระดบัสูง
เช่นกนั  ดงันั้นการท าตลาดของคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพาจึงไม่ควรท่ีจะเนน้ดา้นใดดา้น
หน่ึงจนละเลยความส าคญัของการตลาดดา้นอ่ืน ๆ ไปจนหมด  ทั้งน้ีเพราะตามความหมายของส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) ดงัท่ี รศ. ธงชยั สนัติวงษ์  กล่าวไว ้ คือ การประสมท่ีเขา้กนัได้
อยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของผลิตภณัฑ ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีจดัจ  าหน่าย (Place) 
และการส่งเสริมการขาย (Promotion) นัน่เอง 
 เมื่อพิจารณาผลการทดสอบสมมติฐานแลว้ซ่ึงพบว่า สมมติฐานท่ี1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ี
ประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั สมมติฐานท่ี2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั ในดา้นวิธีการช าระเงิน สถานท่ีซ้ือ และราคา
โน๊ตบุ๊คท่ีจะซ้ือ สมมติฐานท่ี3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา 
สถานท่ีจดัจ  าหน่าย การส่งเสริมการตลาด นั้นมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบ
พกพา  ดงันั้น หากผูจ้ดัจ  าหน่ายจะน าคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพามาจ าหน่ายใน
กรุงเทพมหานครแลว้  ควรจะค านึงถึงความส าคญัของดา้นวิธีการช าระเงิน สถานท่ีซ้ือ ราคาโน๊ตบุ๊ค 
รวมถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใหม้ากท่ีสุด 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์
แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเป็น 84.9% และปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดสามารถอธิบายการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครได ้72.1% 
 ซ่ึงขอ้มลูต่าง ๆ เหล่ าน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูจ้ดัจ  าหน่ายในการน าขอ้มลูเหล่าน้ีไปวิเคราะห์
และวางแผนการตลาดเพ่ือจดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการและพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ต่อไป 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะจากการวจิยั 
  1. จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ จะนิยมเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบพกพายีห่อ้ Acer, Apple, Asus โดยช่วงราคาท่ีจะเลือกซ้ืออยูท่ี่ประมาณ 20,001 – 
30,000 บาท ดงันั้น ร้านคา้หรือตวัแทนจ าหน่ายควรน าคอมพิวเตอร์แบบพกพายีห่อ้ และราคาอยู่
ในช่วงดงักล่าวมาเสนอขาย เพื่อใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  2. แหล่งขอ้มลูท่ีใชป้ระกอบการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คือ จาก
อินเตอร์เน็ต ดงันั้น หากร้านคา้หรือตวัแทนจ าหน่าย ตอ้งการโฆษณาหรือประชาสมัพนัธข่์าวสาร
เพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ จึงควรเลือก ช่องทางอินเตอร์เน็ตดีท่ีสุด ซ่ึงสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดต้รง
จุดมากท่ีสุด 
  3. จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ เลือกรูปแบบ
การช าระเงินแบบเงินสด ดงันั้น หากผูจ้ดัจ  าหน่ายตอ้งการส่งเสริมการขายหรือจดัโปรโมชัน่  จึง
ควรจดักิจกรรมต่าง ๆ เพื่อผูท่ี้ช  าระแบบเงินสด เช่น  การลดราคา การใหส่้วนลดเงินสด การใหข้อง
แถม เป็นตน้ ก็น่าท่ีจะยิง่เพ่ิมความดึงดูดใจในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึนดว้ย 
  4. จากผลการวิจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัท่ีสุด โดยเนน้ท่ีโนต้บุ๊คมีคุณภาพไดม้าตรฐาน ดงันั้น  หากร้านคา้หรือตวัแทนจ าหน่าย
จะเลือกคอมพิวเตอร์มาเสนอขายใหแ้ก่ลกูคา้จึงควรค านึงถึงฟังกช์นัการใชง้านท่ีลกูคา้ตอ้งการมาก
ท่ีสุด 
  5. จากผลการวิจยัดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในดา้น
การมีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองในสถานท่ีจดัจ  าหน่ายมากท่ีสุด  ดงันั้น ร้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่าย
จึงควรมีสินคา้ตวัอยา่งใหผู้บ้ริโภคไดดู้ ทดลอง และทดสอบสินคา้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดต้ดัสินใจได้
ง่ายข้ึนว่าแบบหรือรุ่นดงักล่าวตรงกบัความตอ้งการหรือไม่ 
  6. จากผลการวิจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้น
การรับประกนัจากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือมากท่ีสุด   ดงันั้น  ร้านคา้หรือตวัแทนจ าหน่าย จึงควรจดัใหม้ี
การรับประกนัคอมพิวเตอร์แบบพกพากบับริษทัท่ีน่าเช่ือถือ เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดไ้วว้างใจ ว่าจะไดรั้บ
การบริการอยา่งดีท่ีสุดเมื่อมีปัญหา 
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 5.3.2 ข้อเสนอแนะการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
  1. ควรมีการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพา
ในเขตปริมณฑล และต่างจงัหวดั  เพ่ือน ามาวิเคราะห์เปรียบเทียบกบัขอ้มลูท่ีไดจ้ากการศึกษาในคร้ัง
น้ี 
  2. การศึกษาคร้ังน้ีอาจไม่ครอบคลุมตวัแปรท่ีมีผลต่อการซ้ือคอมพิวเตอร์
ส่วนบุคคลแบบพกพาไดค้รบถว้น  การศึกษาวิจยัในอนาคตผูศ้ึกษาอาจศึกษาตวัแปรอิ สระ และตวั
แปรตามเพ่ิมเติมในคร้ังต่อไป 
  3. ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ไดท้  าการศึกษาโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการวิจยัเพียงอยา่งเดียว  ในการท าวิจยัคร้ังต่อไปอาจใชว้ิธีอ่ืน ๆ เช่น การสมัภาษณ์ หรือการ
สนทนากลุ่ม เพื่อเป็นช่องทางในการศึกษาขอ้มลูในเชิงลึก 
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แบบสอบถาม 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพ่ือเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมวิจยัขอ้มลู เพ่ือใช้
ประกอบการศึกษา หลกัสูตรปริญญาโทมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรังสิต ดงันั้นจึง
ใคร่ขอความกรุณาจากท่านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง และขอขอบคุณในความร่วมมือ
ตอบแบบสอบถาม 
 
ส่วนที่ 1  ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง: โปรดเขียนเคร่ืองหมาย√ลงในช่อง□ที่ตรงตามความเป็นจริง 

1. เพศ 

□ชาย    □หญิง 

2. อายุ 

□น้อยกว่า 20 ปี   □20 – 30 ปี  □31 – 40 ปี 

□41 – 50 ปี   □51 – 60 ปี  □60 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ 

□โสด    □สมรส  □หย่า / หม้าย 

4. อาชีพ 

□ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ □พนักงานบริษัทเอกชน   

□ประกอบธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย □นักเรียน / นักศึกษา 
□แม่บ้าน / ว่างงาน   □อ่ืนๆ ............................ 

5. รายได้ต่อเดือน 

□น้อยกว่า 10,000 บาท   □10,001 – 20,000 บาท  □20,001 – 30,000 บาท 

□30,001 – 40,000 บาท  □40,001 – 50,000 บาท  □50,000 บาทขึ้นไป 

6. ระดับการศึกษา 

□ต ่ากว่าปริญญาตรี   □ปริญญาตรี 

□ปริญญาโท   □ปริญญาเอก 
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ส่วนที่ 2  พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 

ค าช้ีแจง: โปรดเขียนเคร่ืองหมาย√ลงในช่อง□ที่ตรงตามความเป็นจริง 
 
1.  ถ้าท่านจะซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ท่านจะเลือกการช าระเงินแบบใด  

□ช าระแบบเงินสด  □ช าระแบบเงินผ่อน 

2. ถ้าท่านจะซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา  ท่านจะเลือกซ้ือยีห้่อใด  

 □Apple   □Acer   □Asus 

 □Compaq  □Dell   □Gateway 

 □HP   □Lenovo  □Toshiba 

 □Sony   □Fujitsu  □อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)_______ 

3. ถ้าท่านจะซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ท่านจะเลือกซ้ือจากสถานที่ใด  

 □ห้างสรรพสินค้า   □ตัวแทนจ าหน่าย 

 □ตามสถานที่จัดกิจกรรมต่างๆ □ตามเว็บไซด์ □อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)_______ 

4. วัตถุประสงค์ในการซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา 

 □เพื่อศึกษาหาความรู้ ท างาน / รายงาน □ท่องเว็บไซต์ พูดคุยผ่านอินเตอร์เน็ต  

 □ดูภาพยนตร์ ฟังเพลง เล่นเกมส์  □อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)_______ 

5. แหล่งข้อมูลใดที่ท่านใช้ประกอบการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพามากที่สุด  

 □บุคคลที่ท่านเช่ือถือ  □พนักงานขาย  □ใบปลิว / แผ่นพับ 

 □หนังสือพิมพ์   □นิตยสารคอมพิวเตอร์ □อินเตอร์เน็ต 

6. ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ของท่านมากที่สุด  คอื 

□ตัดสินใจด้วยตนเอง  □พนักงานขาย 

 □ครอบครัว   □เพื่อน ๆ 

7. ถ้าท่านจะซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ท่านจะซ้ือราคาประมาณเท่าใด  

 □10,000 – 20,000 บาท  □20,001 – 30,000 บาท 

 □30,001 – 40,000 บาท  □40,000 บาทขึ้นไป 
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ส่วนที่ 3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 

ค าชีแ้จง: โปรดเขียนเคร่ืองหมาย√ลงในช่องท่ีตรงตามระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 
ค าตอบดงัน้ี 

  โดย   5 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นวา่มีความส าคญัมากท่ีสุด 
4 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นวา่มีความส าคญัมาก 
3 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นวา่มีความส าคญัปานกลาง 
2 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นวา่มีความส าคญันอ้ย 

   1 หมายถึง ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นวา่มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ในการตดัสินใจเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์โน๊ตบุ๊ค 

ระดับความส าคญั 
มากที่สุด                   น้อยที่สุด  

ด้านผลติภัณฑ์  
1.โน๊ตบุ๊คเป็นรุ่นท่ีคนรู้จกัทัว่ไป 5 4 3 2 1 

2.โน๊ตบุ๊คมีคุณภาพไดม้าตรฐาน 5 4 3 2 1 

3.รูปลกัษณ์ของโน๊ตบุ๊คสวยงามทนัสมยั 5 4 3 2 1 

4.คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คมีน ้ าหนกัเบา 5 4 3 2 1 

5.ความเร็วในการท างานของโน๊ตบุ๊คอยูใ่นเกณฑดี์ 5 4 3 2 1 

6.ตราสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ของคนทัว่ไป 5 4 3 2 1 

ด้านราคา  
1.ราคาของโน๊ตบุ๊คเหมาะสมกบัคุณภาพ     5 4 3 2 1 

2.ราคามีผลต่อความตอ้งการโน๊ตบุ๊ค 5 4 3 2 1 

3.โน๊ตบุ๊คมีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั                  5 4 3 2 1 

4.ราคาอุปกรณ์เสริมไม่แพง 5 4 3 2 1 

5.ค่าซ่อมและค่าบริการไม่แพง 5 4 3 2 1 

6.สามารถผอ่นช าระเป็นงวดได ้ 5 4 3 2 1 

7.วิธีการช าระเงินหลากหลาย เช่น รับบตัรเครดิต เช็ค เงินสด 5 4 3 2 1 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ในการตดัสินใจเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์โน๊ตบุ๊ค 

ระดับความส าคญั 

มากที่สุด                   น้อยที่สุด  
สถานที่จดัจ าหน่าย  

1.ร้านคา้ท่ีจดัจ  าหน่ายอยูใ่นท่ีสะดวกซ้ือ 5 4 3 2 1 

2.ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายมีหลากหลายสาขา 5 4 3 2 1 

3.ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายอยูใ่นศนูยร์วม IT 5 4 3 2 1 

4.ร้านคา้ท่ีจดัจ  าหน่ายมีท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ 5 4 3 2 1 

5.ร้านคา้ท่ีจดัจ  าหน่ายด าเนินกิจการมานาน 5 4 3 2 1 

6.เวลาเปิดและปิดบริการอยูใ่นเวลาท่ีตอ้งการ 5 4 3 2 1 

7.มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองในสถานท่ีจดัจ  าหน่าย 5 4 3 2 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

1.มีการส่งเสริมการตลาดโดยใหส่้วนลดและของแถม 5 4 3 2 1 

2.มีการแจง้ข่าวสารทางแผน่พบัเก่ียวกบัสินคา้ 5 4 3 2 1 

3.มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน,์ อินเตอร์เน็ต 5 4 3 2 1 

4.สามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆไดใ้นราคาพิเศษ 5 4 3 2 1 

5.มีการส่งชิงโชค หรือชิงรางวลั 5 4 3 2 1 

6.มีการรับประกนัจากบริษทัท่ีน่าเช่ือถือ 5 4 3 2 1 

7.การรับประกนัแจง้ซ่อมไดห้ลายสาขา 5 4 3 2 1 

8.ไดรั้บประกนัฟรี  เม่ือซ้ือโน๊ตบุ๊ค 5 4 3 2 1 
 
 

ส่วนท่ี 4 การตัดสนิใจซือ้คอมพวิเตอร์แบบพกพา 

การตดัสินใจซ้ือคอมพวิเตอร์แบบพกพา 
 

ระดับความส าคญั 
มากที่สุด                   น้อยที่สุด  

1.โน๊ตบุ๊คมีฟังกช์นัการใชง้านตรงตามตอ้งการ 5 4 3 2 1 

2.ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ียอมรับ     5 4 3 2 1 

3.ราคาขายต่อมือสองของโนต้บุ๊คไดร้าคาดี 5 4 3 2 1 

4.ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 5 4 3 2 1 

5.มีการรับประกนัคุม้ครองหลายปีและหลายความเส่ียง 5 4 3 2 1 
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ส่วนท่ี 5 ข้อเสนอแนะ 
................................................................................................. .............................................

........................................................................................................................................................

........................................................... ...................................................................................

............................................................................................................................. .................

.............................................................................................................................................  
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