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 บทคดัย่อ 

          การวิจัยครัง้นี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก  (Notebook)        
ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอย่างในการศกึษาเป็นกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร
ทัง้หมด 4 เขต จ านวน 400  คน เครื่องมอืทีใ่ชเ้ป็นแบบสอบถาม โดยใชก้ารวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา ใชต้ารางแจกแจง
ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมถึงการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ ANOVA, t-test, F-test       
การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยวธิขีอง เชฟเฟ่ (Scheffe), วเิคราะห์ข้อมูลค่าสถิติดงักล่าว หากพบว่า     
มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จะทดสอบความแตกต่างดว้ยวธิกีารของ LSD และการวเิคราะห์
สถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Correlation)  

ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31 – 40 ปี ศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพ              
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ย 20 ,001 – 30,000 บาท มีความเห็นว่าคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก  (Notebook)                     
มคีวามจ าเป็นมากในชีวติประจ าวนั ส่วนใหญ่จะซื้อไปเพื่อใช้ในส านักงาน โดยจะมกีารศกึษาหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล        
ทางอนิเตอรเ์น็ต ก่อนการตดัสนิใจซือ้ โดยซือ้สนิคา้จากตามหา้งสรรพสนิคา้ และกลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มกัเลอืกจะช าระเงนิ
โดยผ่านบตัรเครดติ และจากการเกบ็ข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนมากมพีฤตกิรรมการใชค้อมพวิเตอร์
โน๊ตบุ๊ก (Notebook) เฉลี่ยแล้วน้อยกว่า 5 ชัว่โมง / ต่อวนั โดยราคาของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) ที่ซื้อจะอยู่ที่
เครื่องละ 20,000 – 30,000 บาท ซึง่ผูใ้ชง้านจะเน้นทีค่วามเรว็ในการท างานของคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) รองลงมา
คือรูปทรงผลิตภัณฑ์ที่สวยงาม น ้ าหนักเบา และดูที่ศูนย์บริการเป็นล าดับต่อไป จากการส ารวจจากกลุ่มตัวอย่าง               
จ านวน 400 คน สรุปไดว้่าแบรนดท์ีก่ลุ่มตวัอย่างสว่นมากเลอืกกนั คอื ASUS 

สรปุไดว้่าผลการศกึษาทีส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน คอื ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา 
และรายได้ มีผลต่อปัจจัยด้านพฤติกรรมในการเลือกซื้อคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) ของกลุ่มคนวัยท างาน                
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัที่สถติริะดบั 0.05 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ทัง้ผลติภณัฑ ์
ราคา สถานที่จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขายมีผลต่อปัจจัยด้านพฤติกรรมในการเลือกซื้อคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก 
(Notebook) ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทีส่ถติริะดบั 0.05   
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ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ปัจจุบนัเทคโนโลย ีและการสื่อสารไดเ้จรญิกา้วหน้าอย่างรวดเรว็ ในการด าเนินชวีติประจ าวนัขอบมนุษยอ์ุปกรณ์
สือ่สารและคอมพวิเตอรไ์ดเ้ขา้มามบีทบาทส าคญัต่อกจิกรรมต่าง ๆ โดยเฉพาะอย่างยิง่ ดา้นการศกึษาคน้ควา้ การท าธุรกจิ 
ดา้นบนัเทงิ โฆษณา ตลอดจนรวมไปถึงด้านการแพทย์ และด้วยความก้าวหน้าของเทคโนโลยคีอมพวิเตอรท์ าให้องค์กร  
ต่าง ๆน าเทคโนโลยีเหล่านี้ เข้ามาช่วยในการด าเนินงานขององค์กร ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการ             
รบัส่งข้อมูลข่าวสารอิเลก็ทรอนิกส์ การท าธุรกิจ และให้บริการบนอินเทอร์เน็ต เป็นการใช้เครื่องมือช่วยในการท างาน       
โดยสถานการณ์ดงักล่าวการเรยีนรูก้ารใช้คอมพวิเตอรใ์นระดบัเบื้องต้น จงึเป็นสิง่ที่มคีวามจ าเป็นอย่างยิง่ในการด าเนิน
กจิกรรมต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านการท างานการศกึษา หรอืเพื่อความบนัเทงิ เพื่อใหม้ปีระสทิธภิาพและความสะดวกมาก
ยิง่ขึน้  

ทุกวนันี้เป็นยุคสมยัที่มีการติดต่อสื่อสารเป็นไปอย่างรวดเรว็ ทุกวนันี้เป็นยุคสมยัที่มีการติดต่อสื่อสารเป็นไป    
อย่างรวดเรว็ ไร้พรมแดน เทคโนโลยีต่าง ๆ มีส่วนส าคญัและเข้ามามีบทบาทกบัชีวิตความเป็นอยู่ของคนเรามากขึ้น       
ความเป็นไปของเทคโนโลยีต่าง ๆ เหล่านี้ได้มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วเพื่อให้สอดคล้องกับยุคการสื่อสารไร้
พรมแดนในปัจจุบนั  อ านวยความสะดวกให้กบัเราทุกคนได้อย่างมากมาย อาจจะกล่าวได้ว่าเทคโนโลยใีหม่ๆนัน้ได้เขา้      
มาเป็นส่วนหนึ่งในชวีติเราอย่างไม่อาจปฏเิสธได ้และคอมพวิเตอรก์เ็ป็นอกีหนึ่งเทคโนโลยทีี ่มพีฒันาการเปลีย่นแปลงไป
อย่างรวดเรว็ และเริม่เขา้มามคีวามส าคญักบัเรามากขึน้เรื่อย ๆ การปรบัเปลีย่นอย่างรวดเรว็ของเทคโนโลย ีท าใหม้ผีลต่อ
การเลือกใช้คอมพิวเตอร์ เพื่อให้ตอบสนองต่อการด าเนินชีวิตในทุก ๆ ด้าน ทัง้เรื่องเรียน  เรื่องงาน และเรื่อง                       
ความสะดวกสบายของกลุ่มคนวยัท างานมากขึน้ 

คอมพิวเตอร์ที่วางขายในตลาด ในประเทศไทยปัจจุบัน มีทัง้เครื่องคอมพิวเตอร์แบบตัง้โต๊ะ (Desktop) แบบ
เซริ์ฟเวอร์ (Server) แบบเวริค์เตชัน่ ( workstation) และแบบคอมพวิเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) ซึ่งแต่ละประเภทจะตอบ
โจทย์การท างานที่ต่างกนั และต่างกนัทัง้เรื่องของสเปค ราคา ความสะดวกสบาย ดงันัน้กลุ่มคนวยัท างานที่ต้องเดนิทาง   
อยู่เสมอ ไม่ได้ท างานประจ าอยู่แต่ออฟฟิศ หรอืที่ต้องน าเสนองาน (Presentation) นอกสถานที่เป็นประจ าคอมพวิเตอร์
โน๊ตบุ๊ก (Notebook) จงึเป็นค าตอบทีด่ทีีสุ่ด เน่ืองจากคุณลกัษณะทีใ่กลเ้คยีงกบัคอมพวิเตอรต์ัง้โต๊ะ (Desktop) แต่มรีูปร่าง  
ทีเ่ลก็ เบาบาง เคลื่อนยา้ยไดส้ะดวก และเป็นอุปกรณ์ทีเ่สรมิบุคลกิภาพใหด้ภููมฐิานยิง่ขึน้ไดเ้ป็นอย่างดอีกีดว้ย 

คอมพวิเตอรแ์บบตัง้โต๊ะ (Desktop) หรอืที่เรยีกกนัติดปากว่า  Personal computer (PC) นัน้เป็นทีน่ิยมกนัมาก 
ไม่ว่าจะเป็นองค์กรต่างๆทัง้ภาครฐัและเอกชน หรือจะเป็นผู้บรโิภคที่ไม่ใช่องค์กร เช่นนักเรยีน นักศึกษา ครู อาจารย ์      
เป็นต้น ลว้นมไีวใ้ชก้นัแทบทัง้สิน้ แต่ยงัไม่เป็นทีแ่พร่หลายมากนัก ต่อมาไดม้กีารพฒันาคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) 
ซึง่ความสามารถเหมอืนกบัคอมพวิเตอรแ์บบตัง้โต๊ะ (Desktop) จงึมผีูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในคอมพวิเตอรท์ัง้ 2 แบบมาก
ขึน้ แต่เน่ืองจากว่าในสมยัที่โน๊ตบุ๊ก (Notebook) เขา้มาในตลาดใหม่นัน้มรีาคาสงูกว่าคอมพวิเตอรแ์บบตัง้โต๊ะ (Desktop) 



ท าใหผู้้บรโิภคยงัใหค้วามนิยมคอมพวิเตอรแ์บบตัง้โต๊ะ (Desktop) จากความต้องการของตลาดที่เพิม่มากขึน้ประกอบกบั
เทคโนโลยกีารผลติทีม่คีวามทนัสมยัมากขึน้ในปัจจุบนั ท าใหต้น้ทุนการผลติคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) ต ่าลงสง่ผลให้
คอมพิวเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) สามารถขายได้ในราคาที่ถูกลงเมื่อเทียบกบัราคาในสมยัที่มีการน าเขา้    มายุคแรกๆ    
เมื่อราคาของคอมพวิเตอรแ์บบโน๊ตบุ๊ก (Notebook) ถูกและสวนทางกบัประสทิธภิาพที่เพิม่ขึน้อย่างรวดเรว็ผู้บรโิภคกใ็ห้
ความส าคัญเพิ่มมากขึ้น เพราะสามารถจะพกพาไปที่ต่าง ๆ ได้ง่ายมีความสะดวกขึ้น และพฤติกรรมการบริโภค
คอมพิวเตอร์ก็เปลี่ยนไป ประกอบกับเทคโนโลยีปัจจุบันเป็นเทคโนโลยีไร้สาย ราคาของเครือข่ายไร้สายก็ลดลง                
ท าให้สามารถใช้อินเทอร์เน็ตโดยไม่ต้องเล่นอยู่กับที่ได้ จึงเป็นจุดเด่นที่คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) ท าได้ และ       
เป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างหนึ่ งในการเพิ่มยอดขายจนท าให้ปัจจุบันนี้คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) กลายเป็น              
ตลาดคอมพวิเตอรท์ีส่ าคญัตลาดหนึ่งทีผู่้ขายหรอืผูใ้ห้บรกิารไม่อาจมองขา้มได้ดว้ยเหตุนี้แนวโน้มการขยายตวัของผูท้ี่ใช้    
เครื่องคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) เพิม่ขึน้สูงขึน้เรื่อย ๆ ทัง้นี้เนื่องจากราคาที่ผูผ้ลติไดพ้ยายามจะลดราคาเครื่องลง 
จนบางรุ่นนี้ราคาไม่ต่างจากเครื่องคอมพวิเตอร ์แบบตัง้โต๊ะ (Desktop) ท าให้ผู้บรโิภคบางคนที่ก าลงัตดัสนิใจจะเลอืกซื้อ
คอมพวิเตอร ์เพื่อใช้งานทัว่ไปหนัมาใช้งานคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) มากขึน้เพราะเพียงแค่เพิม่เงนิอกีเลก็น้อย          
ก็สามารถพกพาคอมพิวเตอร์ไปได้ทุกที่  ที่ต้องการ จุดเด่นอีกอย่างที่ท าให้คอมพิวเตอร์  โน๊ตบุ๊ก (Notebook) ได้รับ         
ความนิยม คือการท างานระบบเปิดที่ท าให้ผู้ใช้สามารถติดตัง้โปรแกรมต่ าง ๆ เพิ่มเติมเพื่อให้ สอดคล้องและรองรบั          
กบัความต้องการที่แตกต่างกนัโปรแกรมส าหรบัคอมพวิเตอร์โน้ตบุ๊ก (Notebook) จงึมีให้เลอืกใช้อย่างมากมายนับหมื่น
โปรแกรม 

ดูเหมือนว่าตลาดการส่งออกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  นัน้น่าจะเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ  โดยล่าสุดนัน้เมื่อ     
ไม่นานมานี้ทางบรษิทัส ารวจและวเิคราะหต์ลาดอย่าง Grand View Research ไดอ้อกมาเผยขอ้มลูว่ามูลค่าการสง่ออกของ
ตลาดไดอ้อกมาเผยขอ้มูลว่ามูลค่าการส่งออกของตลาดคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook)  นัน้จะเพิม่ขึน้สงูเป็น $108.91 
billion หรอืประมาณ 3,476,026,015,000 บาท ในช่วงเวลา 6 ปีต่อจากนี้ (นบัถงึปี 2025)  โดยสาเหตุทีม่ลูค่าการสง่ออกใน
ตลาดคอมพวิเตอรโ์น้ตบุ๊ก (Notebook) สามารถสงูเพิม่ขึน้ไดข้นาดนี้นัน้กเ็น่ืองมาจากยอดจ าหน่ายของคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก 
(Notebook)  แบบ2-in-1 จะเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ นัน่เอง ตามข้อมูลนัน้ระบุเอาไว้ว่าเพื่อที่จะให้มูลค่าการส่งออกของตลาด
คอมพวิเตอรโ์น้ตบุ๊ก (Notebook)  โตไดถ้งึขนาดนัน้ กต่็อเมื่อในแต่ละปี ผูส้่งออกคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook)จะต้อง 
ท าให้การส่งออกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  ตลอดทัง้ปีเติบโตขึ้น เพียงแค่ 0.4%  ต่อปีเท่านัน้ โดยการส่งออก       
ที่สามารถจะท าได้ขนาดนี้นัน้ กจ็ะมาจากการส่งออกคอมพวิเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  รูปแบบ 2-in-1 ที่นับวนัยิง่ได้รบั
ความนิยมสงูมากขึน้เรื่อย ๆ (ตามขอ้มลูทีไ่ดท้ าการเกบ็มาท าการวเิคราะหต์ัง้แต่ ในปี 2014 – 2019)  

อย่างไรก็ตามครบัใช่ว่าเฉพาะคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  แบบ 2-in-1 เท่านัน้ที่จะท าให้มูลค่าในตลาด      
โตมากขึน้ เพราะยงัมคีอมพวิเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  ที่มาพรอ้มกบัขนาดหน้าจอ 13 – 14.9 นิ้วที่มาช่วยท าให้มูลค่า
ตลาดคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  โตขึ้นด้วยเช่นกัน โดยที่ผ่านมานัน้อตัราการเติบโตของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก 
(Notebook)  เภทนี้กเ็พิม่มากขึน้ 0.5% ซึง่สว่นใหญ่แลว้การซือ้ขายนัน้จะอยู่ในโซน Asia/Pacific ซึง่กลายเป็นตลาดทีใ่หญ่
ที่สุดไปแล้ว ทาง Grand View Research ยังได้บอกอีกว่าจากการเก็บข้อมูลตัง้แต่ในปี 2014 ที่ ผ่านมานั ้นพบว่า
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  ที่มีราคาอยู่ในช่วง $501 – $1,000 หรอืประมาณ 16,000 – 32,000 บาทนัน้ได้รบั    
ความนิยมเป็นอย่างมากหากเทียบกับคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) รูปแบบอื่น ๆ ในตลาดแถมนอกจากนั ้น           



อุปกรณ์ส าหรบัการแสดงภาพเสมือนจรงิ และเติมความเสมอืนจรงิ(VR และ AR) ยงัมสี่วนเขา้มาช่วยในการเพิม่ยอดขาย
ของคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook)  ส าหรบัการเล่นเกมโดยตรงอกีดว้ย ทัง้นี้บรษิทัทีจ่ะมอีตัราการจ าหน่ายคอมพวิเตอร์
โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  เพิม่ขึน้นัน้กจ็ะประกอบไปดว้ย Lenovo, Acer, ASUS, Apple, HP และ Dell นัน่เอง  นัน้จะเพิม่ขึน้สงู
เป็น $108.91 billion หรอืประมาณ 3,476,026,015,000 บาท ในช่วงเวลา 6 ปีต่อจากนี้ (นบัถงึปี 2025) โดยสาเหตุทีม่ลูค่า
การสง่ออกในตลาดคอมพวิเตอรโ์น้โน๊ตบุ๊ก ตบุ๊ก (Notebook)  สามารถสงูเพิม่ขึน้ไดข้นาดนี้นัน้  กเ็น่ืองมาจากยอดจ าหน่าย
ของคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook)  แบบ 2-in-1 จะเพิม่ขึน้เรื่อย ๆ นัน่เองตามขอ้มลูนัน้ ระบุเอาไวว้่า เพื่อทีจ่ะใหมู้ลค่า
การส่งออกของตลาดคอมพวิเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)โตได้ถึงขนาดนัน้กต่็อเมื่อในแต่ละปีผู้ส่งออกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก 
(Notebook)  จะต้องท าใหก้ารส่งออกคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) ตลอดทัง้ปีเตบิโตขึน้เพยีงแค่ 0.4% อย่างไรกต็าม
ครบัใช่ว่าเฉพาะคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  แบบ 2-in-1 เท่านัน้ที่จะท าให้มูลค่า  ในตลาดโตมากขึน้ เพราะยงัมี
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  ที่มาพร้อมกบัขนาดหน้าจอ 13 – 14.9 นิ้วที่มาช่วย  ท าให้มูลค่าตลาดคอมพิวเตอร์
โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  โตขึน้ดว้ยเช่นกนัโดยทีผ่่านมานัน้อตัราการเตบิโตของคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) ประเภทนี้ก็
เพิ่มมากขึ้น 0.5% ซึ่งส่วนใหญ่   แล้วการซื้อขายนัน้จะอยู่ในโซน Asia/Pacific ซึ่งกลายเป็นตลาดที่ใหญ่ที่สุดไปแล้ว             
ทาง Grand View Research ยงัได้บอกอีกด้วยว่าจากการเก็บข้อมูลตัง้แต่ในปี 2014 ที่ผ่านมานัน้พบว่าคอมพิวเตอร์
โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  ทีม่รีาคาอยู่ในช่วง $501 – $1,000 หรอืประมาณ   16,000 – 32,000 บาท นัน้ไดร้บัความนิยมเป็น
อย่างมาก หากเทยีบกบัคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) รปูแบบอื่น ๆ ในตลาด แถมนอกจากนัน้อุปกรณ์ส าหรบัการแสดง
ภาพเสมอืนจรงิและเตมิความเสมอืนจรงิ(VR และ AR)     ยงัมสี่วนเขา้มาช่วยในการเพิม่ยอดขายของคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก 
(Notebook)  ส าหรบัการเล่นเกมโดยตรงอีกด้วย  ทัง้นี้บรษิัทที่จะมีอตัราการจ าหน่ายคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)  
เพิม่ขึน้นัน้   กจ็ะประกอบไปดว้ย Lenovo, Acer, ASUS, Apple, HP และ Dell นัน่เอง 

ทัง้นี้ผูว้จิยัสนใจทีจ่ะใหค้ าตอบว่าผูบ้รโิภคเป้าหมายทีแ่ทจ้รงิคอืกลุ่มใดบา้งโดยใชปั้จจยัทางประชากรศาสตรเ์ป็น
เกณฑ์ในการพิจารณา มีกระบวนการตัดสนิใจซื้ออย่างไร มีกี่ข ัน้ตอน และใช้สิง่ใดเป็นเกณฑ์ในการตัดสนิใจตลอดจน
การศกึษาปัจจยัที ่สง่ผลต่อสว่นประสมการตลาดทีม่ผีลต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคสนิคา้ชนิดนี้เพยีงใด 

 

วตัถปุระสงคข์องงำนวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook)  

ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook)  

ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 



 

ขอบเขตกำรวิจยั 
1. ขอบเขตดา้นประชากร จะท าการศกึษาประชากรในเขตกรงุเทพฯ เท่านัน้ 

2. ขอบเขตดา้นสถานที ่เฉพาะในเขตกรุงเทพฯ เท่านัน้ 

3. ขอบเขตดา้นเน้ือหา จะท าการศกึษาประเดน็หลกัของการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ศกึษาเฉพาะดา้นประชากรศาสตร์

ของบุคคลทีอ่ยู่ในวยัท างาน ว่ามผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้คอมพวิเตอรโ์น้ตบุ๊ก (Notebook)  เพยีงใด 

4. ขอบเขตตวัแปรทีศ่กึษา จะท าการศกึษาเฉพาะตวัแปรทีส่ าคญัคอื  

- ตวัแปรอสิระ คอื ประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้ระดบัการศกึษา 

- ตวัแปรอสิระ คอื สว่นประสมทางการตลาดไดแ้ก่ หลกั 4P ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการ

สง่เสรมิการขาย 

- ตวัแปรตามในทีน่ี้ คอื ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) ของกลุ่มคน

วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐำนของงำนวิจยั 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร ์มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) ของผูบ้รโิภค 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) ของผูบ้รโิภค 

 

  

ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั 

1. ทราบถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook)  ของผูบ้รโิภค 

2. เป็นแนวทางในการตดัสนิใจลงทนุ ประกอบธุรกจิ หรอืวางแผนสง่เสรมิการขาย ไดส้อดคลอ้งกบัทศิทาง 

ของการตลาด 

 
 
 
 
 
 
 
 



 

  กรอบแนวคิด 
 

               
 
   
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

วิธีด ำเนินงำนวิจยั 

 กลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอย่าง   งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิด 
(Close-ended Questionnaire) ทีป่ระกอบดว้ย ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร ์ปัจจยัและสว่นประสมทางการตลาด ดา้น
ผลติภัณฑ์   ( Product ) ปัจจยัด้านราคา ( Price ) ปัจจยัด้านท าเลที่ตัง้( Place ) และปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion ) และขอ้มูลด้านพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานคร เป็นเครื่องมอืใน
การเกบ็รวบรวมขอ้มลู ดงันี้ 

 

 

ปัจจยัด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด 
- ผลติภณัฑ ์  

( Product  
- ราคา    

( Price ) 
- สถานทีต่ัง้การจดัจ าหน่าย   

( Place ) 
- การสง่เสรมิทางการตลาด   

( Promotion ) 

 
 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือ
คอมพิวเตอรโ์น๊ตบุก๊ (Notebook)  
ของกลุ่มคนวยัท ำงำนในเขต

กรงุเทพมหำนคร 

 

ปัจจยัทำงด้ำนประชำกรศำสตร ์
- เพศ 
- อาย ุ
- อาชพี 
- ระดบัการศกึษา 
- รายได ้

 



 

ตารางที ่3.1   แสดงกลุ่มตวัอย่างของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครทีจ่ะเกบ็ขอ้มลู 

เขต สถานทีเ่กบ็ขอ้มลู กลุ่มตวัอย่าง 

เขตจตุจกัร สวนจตุจกัร 100 

เขตพญาไท อนุเสาวรยี ์ 100 

เขตรามอนิทรา แฟชัน่ไอแลนด ์ 100 

เขตบางกะปี มหาวทิยาลยัรามค าแหง 100 

 รวม 400 

 
 

วิธีกำรทำงสถิติและกำรวิเครำะหข้์อมลู 

วธิกีารทางสถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1. กำรวิเครำะหข์้อมูลแบบพรรณนำ ไดแ้ก่ 

1.1 อตัราส่วนร้อยละ (Percentage) และความถี่ (Frequency) ส าหรบัมาตราวดัแบบ NOMINAL และ 
ORDINAL SCALES 

1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับมาตราวัดแบบ 
INTERVAL และ RATIO SCALES 

2. กำรวิเครำะห์ข้อมูลแบบอ้ำงอิงชัน้สูง ได้แก่ Chi-Square, t-test, F-test การทดสอบความแตกต่าง   
ของค่าเฉลี่ย เป็นรายคู่  โดยวิธีของ เชฟเฟ่  (Scheffe), LSD การวิเคราะห์ข้อมูลค่าสถิติดังกล่าว ผู้ท าการวิจัย                             
ใช้ไมโครคอมพิวเตอร์ และโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS วิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ค่าร้อยละ 
(Percentage) การแจกแจงความถี่ (Frequency) เพื่อแสดงข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถามและเสนอเป็นตาราง                 
มคี าบรรยายประกอบ ใชส้ตูรการค านวณ รอ้ยละ คอื คะแนนทีไ่ด ้ x 100 จ านวนกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 

 

 

 

 



ตำรำงสรปุกำรทดสอบสมมติฐำน 

ตารางสรุปการทดสอบสมมตฐิานที ่1 ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

ผลการทดสอบปัจจยัดา้นประชากรศาสตรก์บั
พฤติกรรมการเลอืกซื้อคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก        
( ดา้นงบประมานการซือ้ ) 

    ค่านยัส าคญั 

         Sig. 

  มนียัส าคญั  ไม่มนียัส าคญั 

เพศ .000 X  
อาย ุ .027 X  
อาชพี .002 X  
ระดบัการศกึษา .000 X  
รายไดต่้อเดอืน .000 X  

 

ผลการทดสอบปัจจยัดา้นประชากรศาสตรก์บั
พฤติกรรมการเลอืกซื้อคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก        
( ดา้นเหตุผลการตดัสนิใจเลอืกซือ้) 

    ค่านยัส าคญั 

         Sig. 

  มนียัส าคญั  ไม่มนียัส าคญั 

เพศ .002 X  
อาย ุ .059 X  
อาชพี .006 X  
ระดบัการศกึษา .001 X  
รายไดต่้อเดอืน .069 X  

 

ตารางสรุปการทดสอบสมมตฐิานที ่2 ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมการเลอืกซื้อคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก     
( ดา้นงบประมานการซือ้ ) 

     ค่านยัส าคญั 

         Sig. 

  มนียัส าคญั   ไม่มนียัส าคญั 

ดา้นผลติภณัฑ ์ .605  X 
ดา้นราคา .262  X 
ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย .882  X 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย .047 X  

 

 



ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมการเลอืกซื้อคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก     
( ดา้นเหตุผลการตดัสนิใจเลอืกซือ้) 

     ค่านยัส าคญั 

         Sig. 

  มนียัส าคญั   ไม่มนียัส าคญั 

ดา้นผลติภณัฑ ์ .466  X 
ดา้นราคา .002 X  
ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย .003 X  
ดา้นการสง่เสรมิการขาย .003 X  

 

สรปุผลกำรวิจยั 

          จากการศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook)  ของกลุ่มคนงนัวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร สรุปผลการศกึษาดงันี้  

1. ข้อมูลทัว่ไป  

กลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 233 คน รอ้ยละ 66.8 อายุ 31 - 40 ปี 
จ านวน 180 คน ร้อยละ 45 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 275 คน ร้อยละ 68.3 8 อาชีพ นักงานบริษัทเอกชน         
188 คน รอ้ยละ 47 ระดบัรายได ้ระหว่าง 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 100 คน รอ้ยละ 57.8 

2. ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 

ปัจจยัปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์(Product)  แบรนด์สนิค้า ส าคญัมาก จ านวน 191 คน ร้อยละ 47.8 มสีเปคให้เลอืก
หลากหลาย มากทีส่ดุ จ านวน168 คน รอ้ยละ 42.1 ความเรว็ในการท างาน มากทีส่ดุ จ านวน205 คน รอ้ยละ 51.3 เงื่อนไข
การรบัประกนั มากทีส่ดุ จ านวน 189 คน รอ้ยละ 47.3 

ปัจจัยด้านราคา(Price)  ราคาที่เหมาะสม มาก จ านวน 166 คน ร้อยละ 41.5  เงื่อนไขการซื้อ มาก จ านวน        
136 คน รอ้ยละ 30 4.0 ราคาขายต่อ ปานกลาง จ านวน150 คน ร้อยละ 37.5 ติดป้ายราคาชดัเจน มาก จ านวน166 คน  
รอ้ยละ 41.5 ราคาคุม้ค่า มากทีส่ดุจ านวน 214 รอ้ยละ 53.5 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่ายท าเลทีต่ัง้(Place)  ท าเลสะดวก ต่อการให้บรกิาร  มากที่สุด จ านวน 328 คน ร้อยละ 
82.0 ท าเลสะดุดตาโดดเด่นสงัเกตง่าย มากทีสุ่ด จ านวน 171 คน รอ้ยละ 42.8 มสีิง่อ านวยความสะดวก มากทีสุ่ด จ านวน 
172 คน รอ้ยละ 43 

ปัจจยัส่งเสรมิการขาย(Promotion)  การโฆษณาสื่อต่างๆมผีลต่อการตดัสนิใจ มาก จ านวน 209 คน รอ้ยละ 50 
2.6 พนกังานใหค้ าแนะน าถูกต้องและชดัเจน มากทีส่ดุ จ านวน 183 คน รอ้ยละ 45.8 การส่งเสรมิการขายลดแลกแจกแถม 
มากทีส่ดุ จ านวน 176 คนรอ้ยละ 44 จดัออกบธูเพื่อแนะน าผลติภณัฑม์าก จ านวน 163 รอ้ยละ 41.2 

  

 



3. พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกำรเลือกซ้ือคอมพิวเตอรโ์น๊ตบุก๊ (Notebook)   

จากการทดสอบกลุ่มตวัอย่าง พบว่าซื้อ เพือ่ใช้ในส านักงาน 209 คน ร้อยละ 52.3  ใช้เพื่อการศึกษา 198 คน     
รอ้ยละ 50.5  เพื่อเล่มเกมส ์แชท ท่องอนิเตอรเ์น็ต 197 คน รอ้ยละ 40.6  ใชใ้นงานอุตสาหกรรม 16 คน รอ้ยละ4   มกีาร   
ใชง้านเฉลีย่น้อยกว่า 5 ชัว่โมง / ต่อวนั  จ านวน 160 คน  รอ้ยละ 42.2  ส่วนมากซือ้จากหา้งสรรพสนิคา้ จ านวน 231 คน  
รอ้ยละ 58.0  มกีารช าระเงนิโดยบตัรเครดติ จ านวน 158 คน  รอ้ยละ 39.7  กจิกรรมทีท่ าในวนัหยุดระหว่าง  ลงมอืท ากบั
ท าผ่านคอมพวิเตอร ์เลอืกทัง้ 2 แบบ จ านวน 218 คน  รอ้ยละ 54.4  คอมพวิเตอรม์คีวามจ าเป็นต่อการใชช้วีติประจ าวนั
มาก จ านวนคน 180 คน รอ้ยละ 45  แหล่งขอ้มูลที่ใช้ประกอบการตดัสนิใจ  จากอนิเตอรเ์น็ต จ านวน 175 คน รอ้ยละ 43 
เลือกแบรนด์ Asus มากทีสุ่ด  30.60818%  แบรนด์ Dell 24.52642% แบรนด์ Apple 15.05484%  แบรนด์ Lenovo 
10.26919% แบรนด ์Hp 9.97009% แบรนด ์Acer 5.184447% แบรนด ์MSI 4.386839%   

กำรทดสอบสมมติฐำน 

สมมติฐำนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้คอมพวิเตอร์
โน๊ตบุ๊ค (Notebook) ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรงุเทพมหานคร 

1) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง เพศกบังบประมาณการซือ้ พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
2) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง อายุกบังบประมาณการซือ้  พบว่ามนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
3) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง อาชพีกบังบประมาณการซือ้  พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
4) การทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศกึษากบังบประมาณการซื้อ พบว่ามนีัยส าคญัทางสถิติที่

ระดบั 0.01   
5) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง ระดบัรายไดก้บังบประมาณการซือ้ พบว่ามนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั         

0.01  
6) การทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง เพศกบัเหตุผลที่ตัดสนิใจเลอืก พบว่ามีนัยส าคญัทางสถิติ  ที่ระดบั 

0.01  
7) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง อายุกบัเหตุผลทีต่ดัสนิใจเลอืก พบว่าไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ 4.4.7 
8) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง อาชพีกบัเหตุผลที่ตดัสนิใจเลอืก พบว่ามนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 

0.01  
9) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง การศกึษากบัเหตุผลทีต่ดัสนิใจเลอืก พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.01  
10)  การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง ระดบัรายไดก้บัเหตุผลทีต่ดัสนิใจเลอืก พบว่าไม่มนีัยส าคญัทางสถติ ิ 
 
 

สมมติฐำนท่ี 2  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) ของ
ผูบ้รโิภคของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

1) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างเหตุผลอนัดบัแรกของ ปัจจยัทดา้นผลติภณัฑก์บังบประมานในการซือ้ 
พบว่าไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ 



2) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างเหตุผลอนัดบัแรกของ ปัจจยัดา้นราคากบังบประมานในการซือ้ พบว่า  
ไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ 

3) การทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างเหตุผลอนัดบัแรกของ ปัจจยัที่จดัจ าหน่ายกบังบประมานในการซื้อ 
พบว่าไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ 

4) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างเหตุผลอนัดบัแรกของ ปัจจยัส่งเสรมิการขายกบังบประมานในการซือ้ 
พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

5) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างเหตุผลอนัดบัแรกของ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑก์บัเหตุผลทีต่ดัสนิใจเลอืก 
พบว่าไม่มนียัส าคญัทางสถติ ิ 

6) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างเหตุผลอนัดบัแรกของ ปัจจยัดา้นราคากบัเหตุผลทีต่ดัสนิใจเลอืก พบว่า  
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01   

7) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างเหตุผลอนัดบัแรกของ ทีจ่ดัจ าหน่ายกบัเหตุผลทีต่ดัสนิใจเลอืก พบว่า     
มนียัส าคญัทางสถติใินระดบั 0.01   

8) การทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างเหตุผลอนัดบัแรกของ ปัจจยัส่งเสรมิการขายกบัเหตุผลทีต่ดัสนิใจเลอืก 
พบว่ามนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01   

 
อภิปลำยผล 

จากการศึกษาปจัจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อคอมพวิเตอรโ์นต๊บุก๊ (Notebook) ของกลุม่คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

1) ขอ้มูลท ัว่ไป   

กลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31 -40 ปี มกีารศึกษาระดบั

ปริญญาตรี อาชพีพนกังานบริษทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาทเป็นเพราะเพศชายนัน้มคีวามสนใจ และค่านิยม

เกี่ยวกบัดา้นสนิคา้ไอทมีากกว่าเพศหญงิ และดว้ยอายุวุฒภิาวะ ระดบัการศึกษา หนา้ทีก่ารงานทีม่ ัน่คง ระดบัรายไดท้ีม่กี  าลงัพอทีจ่ะต ัดสนิใจ

ในการเลอืกซื้อได ้ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎ ีดา้นประชากรศาสตร ์ฉลองศร ีพมิลสมพงศ ์(2548 : 22) ไดก้ลา่วถงึความหมายของปจัจยั 

ทางประชากรศาสตร์ (Demographic Factor) หมายถึงลกัษณะของประชากร ไดแ้ก่ ขนาดขององคป์ระกอบของครอบครวั เพศ อายุ 

การศึกษา ประสบการณ์ระดบั รายได ้อาชีพ เชื้อชาติ สญัชาติซึ่งโดยรวมแลว้จะมผีลต่อรูปแบบของอปุสงค ์และปริมาณการซื้อผลติภณัฑ์

ทางการท่องเทีย่ว สุวสา ชยัสุรตัน ์(2537) กลา่วว่าประชากรศาสตร(์Demographic) หมายถงึ ปจัจยัต่าง ๆ ทีเ่ป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่งบอกถงึ

ลกัษณะทางประชากร ทีอ่ยู่ในตวับคุคลนัน้ ๆ ไดแ้ก่ อายุเพศ ขนาดครอบครวั รายได ้การศึกษาอาชีพ วฏัจกัรชีวติ ครอบครวั ศาสนา เชื้อ

ชาตสิญัชาต ิและสถานภาพทางสงัคม 

2) ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 

จากการส ารวจกลุม่ตวัอย่างทีเ่ป็นกลุม่คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ไดข้อ้สรุปว่า 

แบรนดส์นิคา้มคีวามส าคญัมากต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุก๊ (Notebook) เรทราคาที่เหมาะสม ท าเลที่จดัจ าหน่าย

สะดวก ต่อการใหบ้ริการ  และการโฆษณาสื่อต่างๆ มีผลต่อการตดัสนิใจเป็นอย่างมาก  สอดคลอ้ง      กบัแนวคิดและทฤษฎีทางดา้น

การตลาด (4P) Kotler, Armstrong, Wong และ Saunders (2003 อา้งใน ศิริวรรณ    เสรีรตัน์และคณะ 2541) ไดก้ล่าวถึงตวัแบบ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค S-R Model ว่าเหตจูุงใจทีท่  าใหเ้กิดการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์เริ่มจากสิง่กระตุน้ทีท่  าใหเ้กดิความตอ้งการ จากนัน้จะผ่าน

เขา้ไปสู่ช ัน้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ ซึง่ผูข้ายหรอืผูผ้ลตินัน้ไม่สามารถคาดคะเนได ้และความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อจะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ



ที่แตกต่างกนัออกไปของผูซ้ื้อ จากนัน้จึงจะมกีารตอบสนองกลบัมาของผูซ้ื้อและการตดัสนิใจของผูซ้ื้อดงั ต่อไปนี้  สิ่งกระตุน้ ซึ่งสามารถ

เกดิขึ้นเองจากภายในและภายนอกซึง่ ถอืว่าเป็นเหตจูุงใจท าใหเ้กิดการบริโภคสนิคา้ ส  าหรบัสิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน กระตุน้

ทางการตลาด เป็นสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดสามารถควบคุมไดแ้ละสามารถจดัขึ้นได ้เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการ ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัส่วนประสม

ทางการตลาด Marketing Mix ประกอบดว้ย 

สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  เช่น การออกแบบผลติภณัฑใ์หม้คีวามสวยงามเพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 

สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑ ์โดยพจิารณาจากลูกคา้กลุม่เป้าหมายทีต่อ้งการ

จะขาย  

 สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Price) เช่น จดัจ าหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ ัว่ถงึ เพือ่ใหเ้กดิความสะดวกสบายแก่ผูบ้รโิภค และ

เกดิความม ัน่ใจในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์ 

สิง่กระตุน้ในการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  เช่น มกีารโฆษณาอย่างสม า่เสมอการ การใชพ้นกังานขายและตวัแทนจ าหน่าย 

การลด แลก แจก แถม รวมไปถงึการสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัลูกคา้และบคุคลท ัว่ไป  

3) พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุก๊ (Notebook) 

จากการส ารวจพบว่าคนส่วนใหม่ซื้ออมาเพื่อใชใ้นส านกังาน  โดยมีการใชง้านไม่มากหรือนอ้ยจนเกินไปซึ่ง     เฉลีย่นอ้ยกว่า 5 

ช ัว่โมง / ต่อวนั  โดยจะเลอืกซื้อจากหา้งสรรพสินคา้ต่าง ๆ  และเลอืกช าระเงนิโดยบตัรเครดิต และ    กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่บอกว่า

คอมพวิเตอรม์คีวามจ าเป็นต่อการใชช้ีวติประจ าวนัมาก โดยจะมกีารหาแหลง่ขอ้มูลทีใ่ชป้ระกอบการตดัสนิใจจากอนิเตอรเ์น็ต ผลการส ารวจ

จากแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่จะเลอืกใชแ้บรนด ์Asus มากที่สุด โดยจะเลอืกพจิารณาจากความเร็วในการท างานของเครื่องเป็นหลกั 

รองลงมาคือรูปทรงทีก่ระทดัรดั น า้หนกัเบา และ     มศูีนยบ์ริการอย่างท ัว่ถงึ จากผลส ารวจการคน้ควา้อสิละนี้สอดคลอ้งกบั แนวคิดและ

ทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้งกบัความพึงพอใจ วมิลสิทธิ์ หรยางกูร (2554)ไดก้ล่าวถึงความหมายของความพึงพอใจว่า “ความพึงพอใจเป็นการให ้

ความรูส้กึของ         คนที่สมัผสักบัโลกทศันเ์กี่ยวกบัการจดัการสภาพแวดลอ้ม ความรูส้กึของบุคคลที่มีต่อการจดัการสภาพแวดลอ้ม         

จะแตกต่างกนั เช่น ความรูส้กึด ีเลวพอใจ ไม่พอใจ สนใจไม่สนใจ” จากความหมายทีก่ล่าวมาขา้งตน้ท ัง้หมด ผูว้จิยั      จงึสรุปไดว้่าความ

พงึพอใจหมายถงึความรูส้กึทีเ่ป็นการยอมรบั ความรูส้กึทีย่นิดคีวามรูส้กึชอบ ในการไดร้บับรกิารหรือไดร้บัการตอบสนองตามความคาดหวงั

หรอืความตอ้งการทีบ่คุคลนัน้ไดต้ ัง้ไวป้จัจยัทีส่รา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ 

ขอ้เสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะในการศึกษาวจิยั 

 จากผลการศึกษาปจัจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อคอมพวิเตอรโ์นต๊บุก๊ (Notebook)ของกลุม่คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

น าไปสู่ขอ้เสนอแนะดงันี้  

1) การศึกษาเพื่อท  าวจิยัในคร ัง้นี้ เป็นการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษา

คร ัง้ต่อไปควรท าการศึกษาวจิยัในกลุ่มอื่นๆ ใหห้ลากหลายมากกว่านี้  เพือ่ใหท้ราบถงึทศิทางและความตอ้งการของกลุ่มอื่นๆ ทีแ่ตกต่างกนั

ออกไปเพือ่ใหเ้กดิประโยชนสู์งสุดในการท าการวจิยั 

2) ในการศึกษาคร ัง้ต่อไปควรมีการสมัภาษณ์หรือเก็บขอ้มูลจากทางผูจ้ดัจ าหน่ายคอมพิวเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) 

โดยเฉพาะดว้ย เพือ่จะไดเ้หน็ขอ้มลูในอกีมมุ ซึง่อาจมผีลต่อการจดัการส่วนแบ่งทางการตลาดต่อไป 



บรรณานุกรม 

 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548 : 22) ไดก้ล่าวถึงความหมายของปจัจยัทางประชากรศาสตร(์Demographic Factor)หมายถึง 

ลกษัณะของประชากร ไดแ้ก่ ขนาดขององคป์ระกอบของครอบครวั เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์ระดบั รายได ้อาชพี เชื้อชาตสิญัชาติ  

ซึง่โดยรวมแลว้จะมผีลต่อรูปแบบของอปุสงค ์และปรมิาณการซื้อผลติภณัฑท์างการท่องเทีย่ว  

Shiffman and Kanuk (2003) ไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะทางระชากรศาสตรไ์วค้ลา้ยคลงึกนั โดยกล่าวว่า ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลเกี่ยวกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายไดศ้าสนา และเชื้ อชาติซึ่งมีอิทธิพลต่อ             

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซึ่งโดยท ัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพื้นฐานที่นกัการตลาดมกัจะน ามาพิจารณา ส า หรบัการแบ่งส่วนตลาด (Market 

Segmentation) โดยน ามาเชื่อมโยงกบัความตอ้งการความชอบและอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค  

ศิริวรรณ เสรี รตัน์ (2538 : 41) ไดก้ล่าวไวว้่า การแบ่งส่วนตลาดตามตวั แปรดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ 

สถานภาพ ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดอืน ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็น ลกัษณะ  ที่

ส  าคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากร ช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรม ช่วยอธิบายถงึ

ความคิดและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ขอ้มูลดา้นประชากร จะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนที่มี

ลกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนัโดยวเิคราะหจ์ากปจัจยั  

  ในความหมายของ ฟิลลปิ คอตเลอร ์(Philip Kotler) หมายถงึ ทีใ่ดก็ตาม ท ัง้ทีเ่ป็นสถานที ่หรอืไม่มสีถานที ่มอีปุสงค์ 

และอุปทาน ในสนิคา้ หรือบริการมาพบกนั จนท าใหเ้กิดราคาที่มาจากกลไกตลาดโดยเศรษฐกิจในระบบตลาดนี้ยอมรบัการเปลีย่นแปลง     

ของราคา  

เฟิลลปิ คอตเลอร ์(Philip Kotler) เรียกสิง่ว่าเป็นการตลาดอย่างหนึ่งเช่นกนั ดงันัน้สามารถกล่าวไดอ้กีอย่างหนึ่งว่า การตลาดนัน้ 

สามารถน าไปใชใ้นการเผยแพร่อะไรก็ได ้นับต ัง้แต่สินคา้ไปจนถึงความคิด ซึ่งเรียกกนัว่าการตลาดเชิงสงัคม ( social marketing)            

เป็นการตลาดทีไ่ม่ไดมุ้่งหวงัก าไรแต่อยากปลูกฝงัความคดิหรอืพฤตกิรรมบางอย่างทีเ่หน็ว่าดใีหแ้ก่ผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 6 แนวคดิ 

(ธวลัวรตัน ์ อนิทนนชยั 2552) พฤตกิรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถงึ บทบาทของ ผูบ้ริโภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบั

การตดัสนิใจซื้อ จากการศึกษาบทบาทพฤตกิรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้ ามาประยุกตใ์ชใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารตลาด โดยเฉพาะ 

กลยุทธก์ารโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา (Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่น ผูร้เิริ่ม ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซื้อ ผูซ้ื้อ และผูใ้ชโ้ดยท ัว่ไป

ม ี5 บทบาท 

อา้งองิ EKB Model ของ Engel-Kollat-Blackwell 1990 ตวัแปรส าคญัทีอ่ธิบายใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้ริโภค EKB Model 

ของ Engel-Kollat-Blackwell ประกอบดว้ยกจิกรรม 5 ข ัน้ตอนใหญ่คอื 

- การรบัรูป้ญัหาคดคีวามจ าเป็น 

- การแสวงหาขอ้มลู 

- การประเมนิทางเลอืก 

- การซื้อ 

- ความรูส้กึหลงัการซื้อ 

 



พชัรา ตนัติประภา (2544) กล่าวว่าอุปสงค ์(Demand)  หมายถงึ จ านวนหรือปริมาณต่าง ๆ ของสนิคา้ และบริการที่  ผูบ้ริโภค

ตอ้งการซื้อภายในระยะเวลาทีก่  าหนด ณ.ระดบัราคาต่าง ๆ กนัของสนิคา้ชนิดนัน้ โดยลกัษณะความตอ้งการซื้อ  จะประกอบดว้ย 2 ปจัจยัคอื 

1. ความปรารถนาอยากซื้อดว้ยความเตม็ใจ เพือ่ตอบสนองความพอใจของผูซ้ื้อใหม้ากทีสุ่ด 

2. ความสามารถทีจ่ะซื้อหรอือ านาจซื้อ หมายถงึความสามารถทางการเงนิ ความตอ้งการในทางเศรษฐศาสตร ์

 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่ผูบ้รโิภคท าการคน้หา การซื้อ การใช ้การประเมนิผล   การใช ้

สอยผลติภณัฑ ์และการบรกิาร ซึง่คาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของตนเอง (Schiffman and Kanuk, 1994) หรอื  เพือ่ตอบสนองความ

ตอ้งการภายในครวัเรอืน และองคก์ร ผูบ้รโิภคทกุคนทีซ่ื้อสนิคา้ และบรกิารไปเพือ่วตัถปุระสงคเ์ช่นว่านี้ รวมกนัเรยีกว่าตลาดผูบ้รโิภค 

 แองเจลิคอลแลต และแบลคเวลล ์(Engel Kollat and Blackwell, 1968) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถงึ 

การกระท าของบคุคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ้ึ่งสนิคา้และบริการ ท ัง้นี้หมายรวมถงึกระบวนการ

ตดัสนิใจซึง่มมีาอยู่ก่อนแลว้ และซึง่มส่ีวนในการก าหนดใหม้กีารกระท าดงักลา่ว  

อทุยั   พรรณสุดใจ  (2545) ไดก้ล่าวถงึ ความพงึพอใจว่าเป็นความรูส้กึรกัชอบยนิดเีตม็ใจและมเีจตคตทิีด่ขีองบคุคลต่อ    สิง่ใด

สิง่หนึ่ง ความพอใจจะเกิดเมือ่ไดร้บัตอบสนองความตอ้งการ ท ัง้ดา้นวตัถแุละดา้นจติใจ ความพงึพอใจเป็นเรื่องเกี่ยวกบัอารมณ์ ความรูส้กึ 

ทศันะของบคุคล อนัเนื่องมาจากสิง่เรา้และสิง่จูงใจโดยอาจเป็นไปในเชงิประเมนิค่า ว่าความรูส้กึหรอืทศันคตต่ิอ สิง่เหลา่นัน้เป็นไปในทางลบ

หรอืบวก 

ราชบณัฑิตสถาน (2546) ไดก้ล่าวถงึ ความหมายของค าว่า ความพงึพอใจ ดงันี้  ค าว่า “พงึ” เป็นค ากริยาอื่น หมายความว่า ยอม

ตาม เช่น พงึใจ และค าว่า  “พอใจ” หมายถงึ สมชอบ ชอบใจ 

  กชกร   เป้าสุวรรณ และคณะ (2550) ไดก้ล่าวถงึ  ความหมายของความพงึพอใจสิง่ทีค่วรจะเป็นไปตามความตอ้งการ ความพงึ

พอใจเป็นผลของการแสดงออกของทศันคตขิองบคุคลอกีรูปแบบหนึ่ง ซึ่งเป็นความรูส้กึเอนเอยีงของจติใจทีม่ปีระสบการณ์ทีม่นุษยเ์ราไดร้บั

อาจจะมากหรอืนอ้ยก็ได ้ และเป็นความรูส้กึทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หนึ่ง เป็นไปไดท้ ัง้ทางบวกและทางลบ แต่ก็เมือ่ไดส้ิง่น ัน้ สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการ หรือท าใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายได ้ก็จะเกิดความรูส้ึกบวก เป็นความรูส้กึที่พงึพอใจ แต่ในทางตรงกนัขา้ม ถา้สิง่น ัน้  สรา้งความรูส้กึ

ผดิหวงั ก็จะท าใหเ้กดิความรูส้กึทางลบ เป็นความรูส้กึไม่พงึพอใจ 

Applewhite (1965) ไดก้ล่าวถงึ ความพงึพอใจเป็นความรูส้กึส่วนตวัของบคุคล ในการปฏบิตังิานรวมไปถงึความพงึพอใจเป็น

ความรูส้ึกส่วนตวัของบุคคลในการปฏิบตัิงาน ซึ่งรวมไปถึงความพึงพอใจในสภาพแวดลอ้มทางกายภาพดว้ย การมีความสุขที่ท  างาน           

ร่วมกบัคนอืน่ ทีเ่ขา้กนั ไดม้ทีศันคตทิีด่ต่ีองานดว้ย 

 (ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2547: 274) พฤตกิรรมการซื้อทีต่ดิเป็นนิสยั(Habitual buying behavior) เกดิขึ้นภายใตส้ถานการณ ์ทีผู่ ้

ทีม่คีวามผูกพนั ต่างกบั ตราสนิคา้และมคีวามทุ่มเทพยายามต่างในการซื้อสนิคา้ และเหน็ว่าแต่ละตราสนิคา้มคีวามแตกต่างกนั        ไม่มาก

นกั อีกท ัง้เป็นสนิคา้ทีซ่ื้อบ่อย ๆ  มรีาคาไม่สูงมากนกัผูบ้ริโภคไม่มกีารหาขอ้มูลในการประเมนิลกัษณะของผลติภณัฑม์ากนกัรวมท ัง้ไม่ให ้

ความส าคญัต่อการตดัสินใจต่อตราของผลติภณัฑท์ี่จะซื้อ อีกท ัง้ผูบ้ริโภคไม่มีทศันคติที่ม ัน่คงต่อตราผลติภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะเลอืกจาก

ความคุน้เคยในการไดร้บัขอ้มูลจากการโฆษณา ทางโทรทศัน ์ทางนิตยสารซ า้ไปซ า้ มา นกัการตลาดควรใชข้อ้ความโฆษณาโดยเนน้เฉพาะที่

จดุส  าคญั ถอ้ยค า หรือสญัลกัษณท์ีจ่  าไดง้่ายโดยการโฆษณาแบบส่งขอ้มลูซ า้ ๆ เพือ่ใหผู้บ้ริโภคเกดิการเรียนรูแ้ละความเคยชนิเกี่ยวกบั   ตวั

ผลติภณัฑเ์ป็นตน้ ซึง่นกัการตลาดใชเ้ทคนิค 4 ประการในการเปลีย่นผลติภณัฑท์ีม่คีวามผูกพนัต่างใหเ้กดิความผูกพนัสูงคอื  

 



ในปี ค.ศ. 1972 อเลน (Alan Kay) ไดเ้สนอแนวคดิ Dynabook ซึ่งเป็นคอมพวิเตอรข์นาดเลก็เท่ากบัสมดุจดบนัทกึ(Notebook)  

ทีท่กุคนสามารถเป็นเจา้ของได ้น าไปยงัสถานทีต่่างๆได ้และสามารถรองรบัขอ้มลูและการท างานทกุอย่างตามทีผู่ใ้ชต้อ้งการ นอกจากนี้ ตอ้งมี

ฟงักช์ ัน่การท างานของเครือข่ายไรส้ายอีกดว้ย จากนัน้ในปีค.ศ. 1979 คอมพวิเตอร ์Notebook หรือ laptop ตวัแรก  ของโลก จึงไดถ้ือ

ก าเนิดขึ้นภายใตช้ื่อ กริด คอมพาสส ์คอมพวิเตอร ์1109 (Grid Compass Computer 1109) ออกแบบโดย William Moggridge ซึง่เป็น

บริษทั Grid System Corp. กริด คอมพาสส ์คอมพวิเตอร ์ใชห้น่วยความจ าแบบ  bubble memory  ขนาด 340  กิโลไบต ์บรรจุอยู่ใน

เคสทีท่  าจากแมกนีเซยีม พรอ้มดว้ยจอแสดงผลแบบ Electroluminescent Graphics   

 ปฐมกานต ์ยาดี (2550) ไดศึ้กษาวิจยัเรื่องปจัจยัที่มีอิทธิพล ต่อการเลอืกซื้อและพฤติกรรมการ ใชง้านคอมพิว เตอรโ์น๊ตบุ๊ก 

(Notebook) ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ ผลการวจิยัพบว่าปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ทีม่ ีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อคอมพวิเตอรโ์นต๊บุก๊ 

(Notebook) มากทีสุ่ดคือ การมบีริการหลงัการขายทีด่ ีปจัจยัดา้นราคา และอทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ก (Notebook) 

มากทีสุ่ดเพราะคอมพวิเตอรโ์นต๊บุก๊ (Notebook)  เป็นผลติภณัฑท์ีม่กีลไกซบัซอ้นมคีวามเสีย่งต่อการเสยีบ่อยคร ัง้ ดงันัน้ผูบ้รโิภคจงึม ีความ

วติกกงัวลกบัค่าใชจ่้าย ทีต่อ้งใชใ้นการซ่อมคอมพวิเตอรโ์นต๊บุก๊ (Notebook) มากทีสุ่ด ปจัจยัดา้นช่องทาง การจดัจ าหน่ายทีม่อีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อคอมพวิเตอรโ์น๊ตบุก๊ (Notebook)  คือรา้นจ าหน่ายที่มสีาขาท ัว่ประเทศ ปจัจยัดา้น  การส่งเสริมการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซื้อคอมพิวเตอรโ์น๊ตบุก๊ (Notebook) มากที่สุดคือไดท้ดลองชมและใชส้ินคา้ ส่วนปจัจยัอื่น ๆ พบว่ารายไดข้องผูบ้ริโภค และ

ครอบครวัเป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ด  

 การศึกษาปจัจยัทางการตลาดที่ใชใ้นการตดัสนิใจเลอืกซื้อ Notebook Acer การศึกษาเฉพาะบุคคลเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษา

ตามหลกัสูตร บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติมหาวทิยาลยักรุงเทพ พ.ศ. 2552 

ความพงึพอใจต่อคุณภาพการบริการ และการรบัรูภ้าพลกัษณ์ธนาคารเฉพาะกิจ ที่ส่งผลต่อความภกัดีในการใชบ้ริการการของ

ประชาชนในเขตกรงเทพมหานคร งานคน้ควา้อสิละนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตรวทิยาศาสตรม์หาบณัฑติ สาขาวชิาเทคโนโลยี

คอมพวิเตอรแ์ละการสือ่สาร บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัธุรกจิบณัฑติย ์พ.ศ. 2554 

 
 

 

 

 

 

 


