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บทคัดย่อ 

 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคแท็บเล็ตใน

เขตกรุงเทพมหานคร และ (2) การเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรคือ ผูท่ี้เคยซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างตามวิธีของ ทาโร ยามาเน่ ไดก้ลุ่มตวัอย่าง 
จ  านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบวา่ (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
มีอายุ 26-35 ปี ประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจา้ง การศึกษาในระดบัปริญญาตรี ได้รับเงินเดือน 
10,001-20,000 บาท และ (2) การเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัเลือกซ้ือแท็บเล็ตเน่ืองจากความสะดวก สามารถใช้งานไดใ้นทุกสถานท่ี 
และตดัสินใจซ้ือแท็บเล็ตดว้ยตวัเอง ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น ยี่ห้อสินคา้ ความ
หลากหลายของสินคา้ ประสิทธิภาพในการท างาน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น หาซ้ือไดง่้าย
ตามร้านค้าทัว่ไป จดัวางสินค้าให้ดูสะดุดตาและหาง่าย มีสินค้าตวัอย่างให้ดูท าให้ง่ายต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น/ท่ีท างาน ด้านราคา เช่น มีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน ราคามี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคามีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัทอ้งตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
เช่น มีการโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ จดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายตามศูนยก์ารคา้ จดั
รายการลด-แลก-แจก-แถม เป็นตน้  
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Abstract 
 

This research aimed to study: (1) the personal factor of consumers purchasing Tablet 
in Bangkok Metropolis; and (2) decisions of the consumers to purchasing Tablet in Bangkok Metropolis. 
 The study was a survey research. The population was the customers.  A total of 400 
customers were defined by Taro Yamane.  Questionnaire was used as the data collection instrument. 
Statistics used for the analysis included frequency, percentage, mean; and standard deviation. 

The research findings were: (1) the personal factor were males, aged between 26-35 
years old, earned a living as private companie, employees, they got a bachelor degree and had an 
average monthly income of 10,001-20,000 baht; and (2) decisions of consumers purchase to 
Tablet was that the consumer paid attention to purchase Tablet because of convenience portable 
computers, and decision to purchase oneself. Thus the entrepreneur can induce in rows 
development products meditation for meets something consumer requirement too much most.  
The customers paid attention to overall marketing mix factor at the high level from more to lees 
as product, place, price, marketing promotion, respectively. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords:  Options towards,  Decisions to purchase tablet,  Bangkok . 
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บทที ่ 1 

บทน า 
 
 

1.   ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

คอมพิวเตอร์มาจากภาษาละตินว่า Computare ซ่ึงหมายถึง การนบั หรือการค านวณ 
พจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ให้ความหมายของคอมพิวเตอร์ไวว้่า "เคร่ือง
อิเล็กทรอนิกส์แบบอตัโนมติั ท าหนา้ท่ีเหมือนสมองกล ใช้ส าหรับแกปั้หหาต่าง  ท่ีง่ายและซบัซ้อน 
โดยวิธีทางคณิตศาสตร์" คอมพิวเตอร์จึงเป็นเคร่ืองจกัรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีถูกสร้างข้ึนเพื่อใชท้  างาน
แทนมนุษย ์ ในดา้นการคิดค านวณและสามารถจ าขอ้มูล ทั้งตวัเลขและตวัอกัษรไดเ้พื่อการเรียกใช้
งานในคร้ังต่อไป นอกจากน้ี ยงัสามารถจดัการกบัสัหลกัษณ์ไดด้ว้ยความเร็วสูง โดยปฏิบติัตาม
ขั้นตอนของโปรแกรม คอมพิวเตอร์ยงัมีความสามารถในดา้นต่าง  อีกมาก อาทิเช่น การเปรียบเทียบ 
ทางตรรกศาสตร์ การรับส่งขอ้มูล การจดัเก็บขอ้มูลในตวัเคร่ืองและสามารถประมวลผลจากขอ้มูล
ต่าง  ได ้  

ววิฒันาการและการพฒันาทางดา้นเทคโนโลย ีส่งผลใหค้อมพิวเตอร์มีประสิทธิภาพใน
การท างานไดดี้ข้ึน ขณะเดียวกนัก็มีขนาดเล็กลง จากคอมพิวเตอร์ท่ีเคยมีรูปร่างขนาดใหห่ มีการ
พฒันาท าให้เล็กลงจนสามารถพกพาได้สะดวก และในท่ีสุดก็สามารถท าให้เล็กและบางมาก  
สามารถพกพาและใชง้านไดส้ะดวกมากข้ึน ทั้งน้ียงัมีการพฒันาซอฟแวร์ถึงขนาดใชห้นา้จอสัมผสั
ในการท างาน มีคียบ์อร์ดเสมือนจริง หรือปากกาดิจิตอลในการท างานแทนท่ีเป็นพิมพคี์ยบ์อร์ด ซ่ึง
เป็นการออกแบบเพื่อให้สามารถท างานได้ดว้ยตวัของมนัเอง ซ่ึงส่ิงต่าง  เหล่าน้ีท่ีเราเรียกกนัว่า 
“แท็บเล็ต” (Tablet) ปัจจุบนัตลาดแท็บเล็ตสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหห่  ตามระบบ 
ปฏิบติัการท่ีใช้อยู่ ไดแ้ก่ แท็บเล็ต พี.ซี. (Tablet Personal Computer) และแท็บเล็ต คอมพิวเตอร์ 
(Tablet Computer หรือ Tablet-Tablet) ถึงแมท้ั้งสองจะมีรูปแบบหรือลกัษณะการใชง้านท่ีต่างกนั
แต่ความสามารถส่วนใหห่ก็ยึดหลกัความสามารถของคอมพิวเตอร์เช่นมีหน่วยความจ าท่ีสามารถ
บนัทึกขอ้มูลต่าง  ได ้ไม่วา่จะเป็นขอ้มูลส่วนตวั เพลง รูปภาพ หรือสามารถเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ต
ได้ สามารถดูหนัง ฟังเพลง เล่นเกมส์ได้ เป็นตน้ แต่ก็มีบางคุณสมบติัท่ีแตกต่างกันออกไปโดย 
เฉพาะในเร่ืองของรูปลกัษณะท่ีตอ้งมีขนาดเล็ก น ้ าหนักเบา พกพาได้สะดวก ซ่ึงทั้งหลายเหล่าน้ี 
จึงกลายเป็นเป้าหมายส าหรับผูท่ี้สนใจทัว่ไป 
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 อยา่งไรก็ตามการพฒันาการทางเทคโนโลยีไดมี้การต่อเน่ืองไปอยา่งไม่หยุดย ั้ง กอปร
กบัการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนในปัจจุบนัท าใหว้ถีิชีวติในการท างานของผูค้นเปล่ียนแปลงไป มีการใชเ้วลา
ในการท างานนอกบริษทั ประชุมมากข้ึน นอกจากน้ีความตอ้งการในการเก็บขอ้มูลต่าง  มีมากข้ึน
ดว้ย ดงันั้นจะเห็นไดจ้ากความนิยมในการใชค้อมพิวเตอร์ขนาดพกพาท่ีมีมากข้ึนดว้ย 
 ดว้ยกระแสของเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ท่ีไดรั้บความนิยมและตอ้งการอยา่งแพร่หลาย
มากท าให้บริษทัผูผ้ลิตมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง ท าให้ผูผ้ลิตจ าเป็นตอ้งให้ความสนใจกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน ผูผ้ลิตจึงต้องพฒันา ออกแบบผลิตภณัฑ์ ประชาสัมพนัธ์และการ
บริการหลงัการขายท่ีดีเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุด ทั้งน้ีจะเห็นได้ว่า
ธุรกิจของตลาดเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ในปัจจุบนัมีการให้บริการ การให้สิทธ์ในการผ่อนช าระ
หลายรูปแบบ รวมถึงการมุ่งเจาะตลาดโดยอาศยักลยุทธ์ต่าง  เพราะโดยทัว่ไปแล้วคุณสมบติั
พื้นฐานของคอมพิวเตอร์แท็บเล็ตจะไม่มีความแตกต่างกันมากนักจึงได้อาศัยการส่ือสารทาง
การตลาดเป็นกลยุทธ์ส าคหัในการดึงความสนใจของลูกคา้ อนัประกอบไปดว้ยส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) 4 ประการคือ กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product) กลยุทธ์ดา้นราคา (Price)    
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึง
องค์ประกอบ 4 ประการน้ีเราสามารถพบเห็นได้บ่อยท่ีสุดคือ การออกโฆษณาทางโทรทัศน์ 
นิตยสาร โดยท่ีตรายี่ห้อต่าง  ก็จะน าผูมี้ช่ือเสียง ดารา นกัแสดงท่ีเป็นท่ีนิยมของกลุ่มเป้าหมายใน
ขณะนั้นมาน าเสนอสินคา้ หรือแสดงในภาพยนตร์โฆษณา เพื่อเรียกร้องความสนใจและกระตุน้ให้
เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้มากยิง่ข้ึน  
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ท าใหผู้ศึ้กษาสนใจท่ีจะศึกษาถึงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดแท็บเล็ตในเขตกรุงเทพมหานครในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด วา่มีผลกระทบมากนอ้ยเพียงใด โดยผลท่ีไดจ้ากการศึกษาน้ีจะ
เป็นประโยชน์ต่อผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการในการจ าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์ว่าผูบ้ริโภคโดยส่วนใหห่ 
ในกรุงเทพมหานครค านึงถึงทศันคติใดบา้งในการเลือกซ้ือแท็บเล็ต และท าการวางแผน และการ
ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการในปัจจุบนั 
 

2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคแทบ็เล็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื่อศึกษาส าคหัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแทบ็เล็ตตามความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3.   กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
 ผูศึ้กษาได้ศึกษาแนวคิดท่ีมุ่งศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดแท็บเล็ตในเขตกรุงเทพมหานครโดยส่วนประสมทางการตลาดประยุกตจ์ากแนวคิดของ 
คอตเลอร์ (Kotler อา้งใน สุพรรณี จองววิฒันสกุล, 2542: 143 - 145) ตวัแปรท่ีศึกษามีดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
-  เพศ 
-  อาย ุ
-  อาชีพ 
-  ระดบัการศึกษา 
-  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

การเลอืกซ้ือแทบ็เลต็ของผู้บริโภค 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

-  ผลิตภณัฑ ์
-  ราคา 
-  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
-  การส่งเสริมการขาย 
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4.   ขอบเขตการศึกษา 
 
 4.1 ขอบเขตในของเนื้อหา ในการศึกษาคร้ังน้ี มุ่งศึกษาทฤษฎีทางการตลาด ส่วนประสม
ทางการตลาดและแนวความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร  ได้แ ก่  ผู ้ท่ี เคย ซ้ือแท็บ เล็ตของผู ้บ ริโภคของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 กลุ่ มตัวอย่าง  ได้แก่  ผู ้ท่ี เคย ซ้ือแท็บเล็ตของผู ้บริโภคของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้น จึงเลือกกลุ่มตวัอย่างจากการใช้
สูตรของทาโร่ยามาเน่ (Taro Yamane) ในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากรโดยการใช้สูตร
ค านวณ ดงัน้ี 
 

   n  =  [Z2 p(1-p)]/e2 
 

 โดยท่ี n   =   จ านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
   Z  =   ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไว ้ 
     (การศึกษาคร้ังน้ีก าหนด Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% คือ 
     Z มีค่าท่ากบั 1.96) 
   e   =   ค่าความคาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่ง  
     (ในท่ีน้ีก าหนด e = 0.05) 
   p  =  สัดส่วนของผู ้ท่ี เคย ซ้ือแท็บเล็ตของผู ้บ ริโภคของ
     ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
     (ในท่ีน้ีก าหนด  p = 0.5) 
 แทนค่าในสูตรได ้  
   n  =  384.16   หรือ  385 คน   

ส ารองเผื่อป้องกนัความผิดพลาดของแบบสอบถามไว ้15  ตวัอย่าง รวมขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่ง  400 ตวัอยา่ง 
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 โดยมีขั้นตอนการเลือกกลุ่มตวัอย่างด้วยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน 
(Multi-Stage Random Sampling) ดงัน้ี โดยใช้วิธีจบัฉลาก 1 เขตจากการแบ่งกลุ่มท่ีตั้งพื้นท่ีใน
กรุงเทพมหานคร เพื่อให้ไดส้ัดส่วนท่ีเท่ากนัคือ 400/6 เท่ากบั พื้นท่ีละ 67ตวัอยา่ง และท าการแจก
แบบสอบถามกบักลุ่มเป้าหมายโดยการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิห (Accidental sampling) 

  ขอบใน            พื้นท่ีส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 
6 เขต ท่ีไดจ้ากการสุ่มโดยใชก้ารสุ่มอยา่งง่าย         เขตราชเทวี เขตจตุจกัร เขตประเวศ เขตบางนา 
เขตบางแค และเขตบางพลดั 

ระยะเวลาทีใ่ช้ในการศึกษา ตั้งแต่เดือนมีนาคม  2555 ถึง เดือนเมษายน 2555 
 4.3  ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 

 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
 1)   ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครประกอบด้วย เพศ อาย ุ  
อาชีพ  ระดบัการศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
 2)   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย 
 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
5.   นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 5.1 การซ้ือผลิตภัณฑ์ หมายถึง การเลือกบนทางเลือก ซ่ึงทางเลือกนั้นจะตอ้งมี 1) 
ทางเลือกหลายทาง หากมีทางเลือกเดียวไม่ถือเป็นการตดัสินใจ 2) ตอ้งใช้เหตุผลประกอบการ
พิจารณาโดยใชข้อ้มูลต่าง   มาพิจารณาตดัสินใจดว้ย 3) มีจุดมุ่งหมายท่ีแน่นอนวา่ การตดัสินใจนั้น
กระท าไปเพื่ออะไร 
 5.2  แท็บเล็ต หมายถึง คอมพิวเตอร์พกพาหรือคอมพิวเตอร์ท่ีสามารถใช้งานขณะ
เคล่ือนท่ีไดข้นาดกลางท่ีมีหนา้จอแบบสัมผสัในการใชง้านเป็นหลกั 
 5.3  ผู้บริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือแท็บเล็ตในเขตต่าง  ในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 
เขตราชเทว ี เขตจตุจกัร  เขตประเวศ  เขตบางนา เขตบางแคและเขตบางพลดั 



6 

 5.4  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด 
 

6.   ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
6.1 ช่วยให้นักการตลาดและผูท่ี้เก่ียวขอ้งเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดและการตดัสินใจเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภค 
6.2 ผูป้ระกอบการ สามารถน าผลงานวจิยัในคร้ังน้ีไปพิจารณาเพื่อเป็นขอ้มูลส่วนหน่ึง

ส าหรับการพฒันาตลาด พฒันาผลิตภณัฑ์ การครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด และปรับปรุง    
กลยทุธ์การตลาดขององคก์ร เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และความไดเ้ปรียบ
คู่แข่งขนัไดอ้ยา่งเหมาะสม 

6.3 นักวิชาการผูมี้หน้าท่ีรับผิดชอบในการสร้าง และพฒันาหลักสูตรการเรียนการ
สอนในวิชาการตลาด และการศึกษาของสถาบนัการศึกษาต่าง  สามารถน ามาผลงานวิจยัในคร้ังน้ี
ไปใชส้ร้างหรือปรับปรุงรายวิชาให้เป็นกรณีศึกษาท่ีมีความทนัสมยั และถูกตอ้งตามหลกัวิชาการ 
อันจะส่งผลให้นักศึกษามีความรู้ และทักษะตรงตามความต้องการของตลาดแรงงานใน
อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์ไดเ้ป็นอยา่งเหมาะสม 
 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
  
 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งจากเอกสาร ตาํรา และ
ผลงานวิจยัต่างๆ เพื่อนาํมาประกอบการวิเคราะห์หาขอ้สรุปในการประเมิน ซ่ึงแนวคิดทฤษฏีและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถนาํมาสรุปไดด้งัน้ี 
 1. ความรู้เก่ียวกบัแทบ็เล็ต 
 2.  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 3.  แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ความรู้เกีย่วกบัแทบ็เลต็ 
 

ความหมายของคอมพิวเตอร์ ถา้แปลกนัตรงตวัตามคาํภาษาองักฤษ จะหมายถึงเคร่ือง
คาํนวณ ดงันั้น ถา้กล่าวอยา่งกวา้งๆ เคร่ืองคาํนวณท่ีมีส่วนประกอบเป็นเคร่ืองกลไกหรือเคร่ือง
ไฟฟ้า ต่างก็จดัเป็นคอมพิวเตอร์ไดท้ั้งส้ิน ลูกคิดท่ีเคยใชก้นัในร้านคา้ ไมบ้รรทดั คาํนวณ ซ่ึงถือเป็น
เคร่ืองมือประจาํตวัวศิวกรในยคุ 24 ปีก่อน หรือเคร่ืองคิดเลข ลว้นเป็นคอมพิวเตอร์ไดห้มด ปัจจุบนั
ความหมายของคอมพิวเตอร์จะระบุเจาะจง หมายถึง เคร่ืองคาํนวณอิเล็คทรอนิกส์ท่ีสามารถทาํงาน 
คาํนวณผลและเปรียบเทียบค่าตามชุดคาํสั่งดว้ยความเร็วสูงอยา่งต่อเน่ืองและอตัโนมติั 

พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของคอมพิวเตอร์
ไดค้่อนขา้งกะทดัรัดวา่ เคร่ืองอิเล็กทรอนิกส์แบบอตัโนมติั ทาํหนา้ท่ีเหมือนสมองกล ใชส้ําหรับ
แกปั้ญหาต่างๆ ทั้งท่ีง่ายและซับซ้อน โดยวิธีทางคณิตศาสตร์ ปัจจุบนัจะพบว่าคอมพิวเตอร์มี
หลากหลายลักษณะหลากหลายรูปแบบ  คอมพิวเตอร์ขนาดพกพาคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะ
คอมพิวเตอร์แบบกระเป๋าห้ิว คอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ เช่น คอมพิวเตอร์เมนเฟรม หรือซุปเปอร์
คอมพิวเตอร์ แต่ไม่วา่จะเป็นรูปแบบใดก็ตาม คอมพิวเตอร์ก็มีความหมายท่ีชดัเจนในตวัของมนัเอง 
คือ เคร่ืองคาํนวณในรูปของอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีสามารถรับขอ้มูล และคาํสั่ง ผา่นอุปกรณ์รับ
ขอ้มูล แลว้นาํขอ้มูลและคาํสั่งนั้น ไปประมวลผลดว้ยหน่วยประมวลผลเพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ท่ีตอ้งการ 
และแสดงผลผ่านอุปกรณ์แสดงผล ตลอดจนสามารถบนัทึกรายการต่างๆ ไวเ้พื่อใช้งานไดด้ว้ย
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อุปกรณ์บนัทึกขอ้มูลสํารองคอมพิวเตอร์จึงสามารถมีรูปร่างอย่างไรก็ไดไ้ม่จาํเป็นตอ้งเป็นรูปร่าง
อยา่งท่ีเราคุน้เคยหรือ พบเห็น ตวัอยา่งเช่น เคร่ืองฝากถอนเงินอตัโนมติั หรือ ATM ก็ถือวา่เป็น
เคร่ืองคอมพิวเตอร์รูปแบบหน่ึง 

เหตุผลทีน่ าคอมพวิเตอร์มาใช้งาน 
1.  สามารถบนัทึกขอ้มูลต่างๆ ไดร้วดเร็ว เช่น การใชเ้คร่ืองอ่านรหสัแท่ง (Bar - code)

อ่านเวลาเขา้-ออกของพนกังาน และคิดราคาสินคา้ ในหา้งสรรพสินคา้ 
2.  สามารถเก็บขอ้มูลจาํนวนมากๆ ไวใ้นฐานขอ้มูล (Database) เพื่อใชง้านไดท้นัที 
3.  สามารถนาํขอ้มูลท่ีเก็บไวม้าคาํนวณทางสถิติ แยกประเภท จดักลุ่ม ทาํรายงาน

ลกัษณะต่างๆ ได ้โดยระบบประมวลผลขอ้มูล (Data Processing) 
4.  สามารถส่งขอ้มูลจากท่ีหน่ึง ไปยงัอีกท่ีหน่ึงไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยอาศยัเทคโนโลยี

ส่ือสารขอ้มูล (Data Communication) 
5.  สามารถจดัทาํเอกสารต่างๆ ไดอ้ย่างรวดเร็ว ดว้ยระบบประมวลผลคาํ (Word 

Processing) ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ ระบบสาํนกังานอตัโนมติั (Office Automation) 
6.  การนาํมาใชง้านทั้งดา้นการศึกษา การวจิยั 
7.  การใชง้านธุรกิจ งานการเงิน ธนาคาร และงานของภาครัฐต่างๆ เช่น การนาํ

คอมพิวเตอร์มาใชก้บังานบญัชี งานบริหารสาํนกังาน งานเอกสาร งานการเงิน การจองตัว๋เคร่ืองบิน 
รถไฟ 

8.  การควบคุมระบบอตัโนมติัต่างๆ เช่น ระบบจราจร ระบบเปิด/ปิดนํ้าของเข่ือน 
9.  การใชเ้พื่องานวเิคราะห์ต่างๆ เช่น การวเิคราะห์สภาวะดินฟ้าอากาศ สภาพของดิน 

นํ้า เพื่อการเกษตร 
10.  การใชค้อมพิวเตอร์เพื่อจาํลองรูปแบบ เช่น การจาํลองในงานวิทยาศาสตร์ จาํลอง

โมเลกุล จาํลองรูปแบบการฝึกขบัเคร่ืองบิน 
11.  การใชค้อมพิวเตอร์นนัทนาการ เช่นการเล่นเกม การดูหนงั ฟังเพลง 
12.  การใช้คอมพิวเตอร์ร่วมกบัเทคโนโลยีลํ้ าสมยัอ่ืนๆ เทคโนโลยีส่ือสารข้อมูล

เครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 
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หลกัการท างานของคอมพวิเตอร์ 
การทาํงานของคอมพิวเตอร์ประกอบดว้ยหน่วยสําคญั 4 หน่วย คือ 1) หน่วยรับขอ้มูล

จะรับขอ้มูลโดยผูใ้ชเ้ป็นผูป้้อนคาํสั่ง แลว้ส่งไปยงั หน่วยประมวลผล 2) ซ่ึงทาํหนา้ท่ีในการคิด
คาํนวณ หรือประมวลผลขอ้มูล  โดยทาํตามโปรแกรมท่ีเก็บไวใ้นหน่วยความจาํหลัก 3)
หน่วยความจาํหลกัซ่ึงเป็นหน่วยความจาํท่ีหน่วยประมวลผลสามารถอ่านเขียนไดร้วดเร็วมากขอ้มูล
จะถูกเก็บไวท่ี้หน่วยความจาํหลกัน้ีเพื่อให้หน่วยประมวลผล นาํมาตีความและกระทาํตามไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว ส่วนหน่วยความจาํสํารองมีไวส้ําหรับเก็บขอ้มูลหรือโปรแกรมท่ีมีจาํนวนมากและหากจะ
ใชง้านก็มีการถ่ายจากหน่วยความจาํสํารองมายงัหน่วยความ แลว้นาํขอ้มูลท่ีเก็บไวม้าประมวลผล 
หน่วยส่งออกหน่วยแสดงผล 4) เป็นหน่วยท่ีนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บการประมวลมาแสดงผล 

ลกัษณะและประเภทของงานคอมพวิเตอร์ 
ประมาณปี พ.ศ. 2500 คอมพิวเตอร์มีอยูใ่นโลกน้ีไม่มากนกั ส่วนใหญ่จะเป็นเคร่ืองใน

ระบบเมนเฟรม ซ่ึงมีขนาดใหญ่และราคาแพง ใชก้บังานทางดา้นวิทยาศาสตร์เท่านั้น ซ่ึงจะไม่
เก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจาํวนัมากนกั แต่ในปัจจุบนัคอมพิวเตอร์ไดมี้ขนาดเล็กลงและราคาก็ไม่แพงนกั 
คนทั่วไปสามารถซ้ือหามาใช้ได้เหมือนกับเคร่ืองใช้ไฟฟ้าโดยทั่วไปงานท่ีคอมพิวเตอร์ทํา
ตวัอยา่งเช่น 

1.  งานท่ีตอ้งจดัเก็บขอ้มูลเป็นจาํนวนมาก เช่น เก็บขอ้มูลงานทะเบียนราษฎร์ เป็นตน้ 
2.  งานท่ีตอ้งอาศยัการประมวลผลท่ีรวดเร็ว มีความแม่นยาํและถูกตอ้งท่ีสุด เช่น งาน

ดา้นวทิยาศาสตร์ 
3.  งานท่ีไม่ตอ้งการหยดุพกั คือทาํงานไดต้ลอดเวลา ในขณะท่ียงัตอ้งมีไฟฟ้าอยู ่
4.  งานท่ีคนไม่สามารถเขา้ไปทาํได ้เช่นในสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ 
ร่างกาย เช่น ท่ีมีก๊าซพิษ กมัมนัตภาพรังสี หรือในงานท่ีมีความเส่ียงสูงในโรงงาน

อุตสาหกรรม 
แท็บ เล็ต - Tablet" ในความหมายแทจ้ริงแลว้ก็คือแผ่นจารึกท่ีเอาไวบ้นัทึกขอ้ความ

ต่างๆโดยการ เขียน (อาจจะเป็นกระดาษ, ดิน, ข้ีผื้ง, ไม)้ และมีการใชก้นัมานานแลว้ในอดีต แต่ใน
ปัจจุบนัมีการพฒันาคอมพิวเตอร์ท่ีใช้แนวคิดน้ีข้ึนมาแทนท่ีซ่ึงมีหลายบริษทัได้ให้คาํนิยามท่ี
แตกต่างกนัไป หลกั ๆ แลว้ก็มี 2 ความหมายดว้ยกนัคือ "แท็บเล็ต พีซี - Tablet PC (Tablet Personal 
Computer)" และ "แทบ็เล็ต คอมพิวเตอร์ - Tablet Computer" หรือเรียกสั้นๆวา่ "แทบ็เล็ต - Tablet" 
"แท็บ เล็ต พีซี - Tablet PC (Tablet personal computer)" คือ "เคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลท่ี
สามารถพกพาไดแ้ละใชห้นา้จอสัมผสัในการทาํงาน เป็นอนัดบัแรก ออกแบบให้สามารถทาํงานได้
ดว้ยตวัมนัเอง" ซ่ึงเป็นแนวคิดท่ีไดรั้บความสนใจเป็นอยา่งมากหลงัจากทาง Microsoft ไดท้าํการ
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เปิดตวั Microsoft Tablet PC ในปี 2001 แต่หลงัจากนั้นก็เงียบหายไปและไม่เป็นท่ีนิยมมากนกั  
"แท็บ เล็ต พีซี - Tablet PC" ไม่เหมือนกบัคอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะหรือ Laptops ตรงท่ีอาจจะไม่มี
แป้นพิมพใ์นการใชง้าน แต่อาจจะใชแ้ป้นพิมพเ์สมือนจริงในการใชง้านแทน (มีแป้นพิมพป์รากฎ
บนหน้าจอใช้การสัมผสัในการพิมพ)์ "แท็บเล็ต พีซี - Tablet PC" ทุกเคร่ืองจะมีอุปกรณ์ไร้สาย
สาํหรับการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตและระบบเครือ ข่ายภายใน 
 "แท็บ เล็ต คอมพิวเตอร์ - Tablet Computer" หรือเรียกสั้นๆวา่ "แท็บเล็ต - Tablet" คือ 
"เคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีสามารถใชใ้นขณะเคล่ือนท่ีไดข้นาดกลางและใชห้นา้จอ สัมผสัในการทาํงาน
เป็นอนัดบัแรก มีคียบ์อร์ดเสมือนจริงหรือปากกาดิจิตอลในการใช้งานแทนท่ีแป้นพิมพคี์ยบ์อร์ด  
และมีความหมายครอบคลุมถึงโน๊คบุ๊คแบบ Convertible ท่ีมีหน้าจอแบบสัมผสัและมีแป้นพิมพ์
คียบ์อร์ดติดมาดว้ยไม่วา่จะเป็นแบบหมุน หรือแบบสไลด์ก็ตาม"ความแตกต่างระหวา่ง "แท็บเล็ต 
คอมพิวเตอร์ - Tablet Computer" และ "แท็บเล็ต พีซี - Tablet PC"เร่ิมแรก "แท็บเล็ต พีซี - Tablet 
PC" จะ ใชห้น่วยประมวลผลกลางหรือ CPU ท่ีใชส้ถาปัตยกรรม x86 ของ Intel เป็นพื้นฐานและมี
การปรับแต่งนาํเอาระบบปฏิบติัการหรือ OS ของเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลหรือ Personal 
Computer - PC มาทาํให้สามารถใช้การสัมผสัในการทาํงานได ้ตวัอย่างเช่น Windows 7 หรือ 
Ubuntu Linux แทนท่ีจะใช้แป้นพิมพคี์ยบ์อร์ดหรือเมาส์ และเน่ืองจากเป็นการรวมกนัระหว่าง
ระบบปฏิบติัการ Windows และหน่วยประมวลผลกลางหรือ CPU ของ Intel ทาํให้มีคนเรียกกนัวา่ 
"Wintel" ต่อ มาในปี 2010 ไดเ้กิดแทบ็เล็ตท่ีแตกต่างจาก "แท็บเล็ต พีซี - Tablet PC" ข้ึนมาโดยไม่มี
การยึดติดกบั Wintel แต่ไปใช้ระบบปฏิบติัการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแทนนั่นก็คือ "แท็บเล็ต 
คอมพิวเตอร์ - Tablet Computer หรือเรียกสั้นๆวา่ แท็บเล็ต - Tablet" ซ่ึงจะใชห้นา้จอแบบ Capacitive 
แทนท่ี resistive ทาํใหส้ามารถสัมผสัโดยการใชน้ิ้วไดโ้ดยตรงและสัมผสัพร้อมกนัทีละหลายจุดได ้
หรือ multi-touch ประกอบกบัการใชห้น่วยประมวลผลกลางหรือ CPU ท่ีใชส้ถาปัตยกรรม ARM 
แทนซ่ึงสถาปัตยกรรม ARM น้ีทาํให้แท็บเล็ตนั้นมีการใชง้านไดย้าวนานกว่าสถาปัตยกรรม x86 
ของ Intel หลายๆคนคงจะรู้จกัแทบ็เล็ตตวัน้ีกนัเป็นอยา่งดีนั้นก็คือ ไอแพด (iPad) นั้นเอง  
 
 
 
 
 
 



11 

แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 ส่วนประสมการตลาด 
 สุพรรณี จองวิวฒัสกุล (2542: 14) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การประสมเขา้กนัเป็นอยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย ตอ้งเป็นท่ี
ตอ้งการและพึงพอใจของผูบ้ริโภคในราคาท่ีเหมาะสม  ผา่นการจดัจาํหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ และ
ด้วยความพยายามส่งเสริมการตลาดอย่างเพียงพอซ่ึงส่วนประสมการตลาด เป็นตวัแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด
เป้าหมายส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 4Ps  

ผลติภัณฑ์ (Product) 
คุณภาพ (Quality) 
รูปลกัษณ์ (Feature) 
สินคา้ใหเ้ลือก (Option) 
สไตล ์(Style) 
ตราสินคา้ (Brand Name) 
บรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
ขนาด (Size) 
บริการ (Services) 
การรับประกนั (Warranties) 
สายผลิตภณัฑ ์(Product) 

การจัดจ าหน่าย (Place) 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Channel of Distribution ) 
การกระจายตวัสินคา้ (Physical distribution ) 
การครอบคลุมตลาด (Coverage) 
แหล่งจาํหน่าย (Location) 
การบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory) 
การขนส่ง (Transport) 

ราคา (Price) 
รายการราคา (List Price) 
ส่วนลด (Discount) 
ส่วนยอมให ้(Allowances) 
ระยะเวลาสินเช่ือ (Payment Period) 

 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
การโฆษณา ( Advertising ) 
การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
เง่ือนไขการใหสิ้นเช่ือ (Credit Terms) 
การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 
วธีิการตั้งราคา (Pricing Method) 
การตลาดทางตรง (Direct Marking) 
นโยบายและกลยทุธ์ราคา (Pricing Policy and 
Strategies) 

ท่ีมา: สุพรรณี จองววิฒันสกุล (2542: 14) 
ภาพท่ี 2.1 แสดงองคป์ระกอบส่วนประสมการตลาด 

ตลาดเป้าหมาย 
(Target Market) 
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1. ผลติภัณฑ์ (Product) 
 สุพรรณี จองวิวฒันสกุล (2542: 143 - 145) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึงส่ิงใด ๆ ท่ี
นาํเสนอต่อตลาด เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคจนไดรั้บความพึงพอใจ 
 นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งพิจารณาถึงองคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั เพราะแต่ละ
ระดบัของผลิตภณัฑจ์ะช่วยเพิ่มมูลค่าสินคา้ใหม้ากข้ึน ในสายตาของผูบ้ริโภค 
 องค์ประกอบผลติภัณฑ์ 5 ระดับ มีดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) หมายถึง ผลประโยชน์หลกัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑน์ั้นโดยตรง หรือตอ้งการการบริการพื้นฐานจากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เช่น ผลิตภณัฑ์หลกั
ของสบู่เพื่อทาํความสะอาดร่างกาย การเขา้พกัโรงแรมเพราะตอ้งการนอนหลบัพกัผอ่น เป็นตน้ 
 2.  ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตน (Basic or Tangible Product) 
หมายถึง ส่วนท่ีเป็นตวัตน หรือลกัษณะกายภาพของผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย รูปลกัษณ์ (Feature) 
คุณภาพ (Quality) ตราสินคา้ (Brand) บรรจุภณัฑ์ (Packaging) เช่น สบู่ จะหมายถึง รูปกอ้น กล่ิน สี 
ยีห่อ้ กระดาษห่อ หรือโรงแรม จะหมายถึง เตียง หอ้งนํ้า โตะ๊ ตู ้ผา้เช็ดตวั ของใชท่ี้บริการ เป็นตน้ 
 3.  ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) ไดแ้ก่ กลุ่มของคุณสมบติัและเง่ือนไข 
ท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัจากผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ เช่น สบู่คาดหวงัให้ผิวนุ่มนวล ถนอมผิว กล่ินหอมติดตวั 
โรงแรมลูกคา้คาดหวงัวา่ เตียงสะอาด หอ้งนํ้าสะอาด ไฟติดทุกดวง ไม่มีเสียงดงัรบกวน เป็นตน้ 
 4.  ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติมท่ีมา
พร้อมกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บพร้อมกบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย การติดตั้ง (Installation) 
การขนส่ง (Transportation) การบริการหลงัการขาย (After Sales Service) การให้สินเช่ือ (Credit) 
การประกนัภยั (Insurance) และการส่งมอบ (Delivery) เช่น โรงแรม ผลิตภณัฑ์ควบ ไดแ้ก่ การมี
รีโมทคอนโทรล อุปกรณ์ไฟฟ้าในห้องพกั ดอกไมส้ดในห้องนอน การเช็คอินและเช็คเอาท์ 
(Checkin - Checkout) ท่ีรวดเร็ว อาหารม้ือคํ่า และบริการท่ียอดเยีย่ม เป็นตน้ 
 5.  ศกัยภาพผลิตภณัฑ์ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถพฒันาไป เพื่อตอบสนองลูกคา้เป้าหมายในอนาคต ซ่ึงเป็นหน้าท่ีของนกัการตลาดท่ีตอ้ง
คน้หาศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ให้พบ เช่น โรงแรมลูกคา้อาจจะตอ้งการห้องสูท การบริการท่ีหรูเลิศ
จากทางโรงแรม เป็นตน้ 
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 สุวทิย ์เปียผอ่ง และจรัสศรี นวกุลศิรินารถ (2530: 41) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึง 
ส่ิงใดๆ ก็ตามท่ีสามารถเสนอขายให้กบัตลาด เพื่อเรียกร้องความตั้งใจ แสดงการเป็นเจา้ของหรือ
อุปโภคบริโภค ซ่ึงรวมถึงส่ิงท่ีมีรูปร่างทางกายภาพและบริการต่างๆ 
 สรุปผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการท่ีสามารถเสนอขายให้กบัตลาดเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. ราคา (Price) 
 สุวิทย ์ เปียผอ่ง และจรัสศรี นวกุลศิรินารถ (2530: 107 - 108) กล่าววา่ ราคา คือ 
มูลค่าของสินคา้ท่ีใช้เงินเป็นเคร่ืองวดั การตั้งราคาเราไม่อาจคาํนึงถึงเฉพาะตวัผลิตภณัฑ์เพียง 
อยา่งเดียวเท่านั้น โดยปกติมกัจะคาํนึงถึงอรรถประโยชน์ และบริการต่างๆ ท่ีจะไดรั้บอีกดว้ย หรือ
หมายถึงจาํนวนเงินท่ีตอ้งจ่ายไปในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์อย่างใดอยา่งหน่ึง พร้อมดว้ยบริการ
ต่างๆ ท่ีคู่ควรกบัผลิตภณัฑ์ หลกัการกาํหนดราคานั้นผูป้ระกอบการไม่เพียงคาํนึงถึงราคาทุนของ
สินคา้ท่ีซ้ือมาเท่านั้น แต่จะตอ้งคาํนึงถึงค่าใชจ่้ายท่ีเสียไป ดงันั้น ราคาจาํหน่ายจึงสูงกวา่ราคาตน้ทุน
มาก 
 ในการพิจารณากาํหนดราคา ผูป้ระกอบการจะตอ้งเขา้ใจถึงปัญหาทางการเงินใน
การดาํเนินธุรกิจของเขา ตลอดจนลกัษณะของรายจ่ายในการดาํเนินงานทางดา้นการตลาดต่างๆ เช่น 
เงินเดือน ค่าหีบห่อ ค่าโฆษณา กาํไรของผูค้าส่งและคา้ปลีก กาํไรของผูผ้ลิต ค่าวิจยัการตลาดของ
ผูผ้ลิต ฯลฯ 
 สรุปราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้ท่ีใช้เงินเป็นเคร่ืองวดัในการแลกเปล่ียน
ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 สุวิทย ์ เปียผอ่งและจรัสศรี นวกุลศิรินารถ (2530: 71) กล่าววา่ ช่องทางการจดั
จาํหน่ายจะประกอบดว้ย คนกลางประเภทต่างๆ มากนอ้ยแลว้แต่ชนิดของสินคา้แต่ละประเภท ช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ เพื่อการอุตสาหกรรมจะสั้นกวา่สินคา้ผูบ้ริโภค ซ่ึงก็หมายความวา่ มีคน
กลางเขา้มาเก่ียวขอ้งนอ้ยราย 
 คนกลาง (Middlemen) คือ ผูท่ี้ทาํหนา้ท่ีให้บริการเก่ียวกบัการซ้ือขายผลิตภณัฑ์
สินคา้แก่ ผูบ้ริโภค ซ่ึงรวมทั้งผูท่ี้มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ เช่น ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก ส่วนผูท่ี้ไม่มีกรรมสิทธ์ิ
ในสินคา้ เช่น นายหนา้ ตวัแทนต่าง ๆ 
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 สุพรรณี จองววิฒันสกุล (2542: 249) กล่าววา่ ช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือช่องทาง
การตลาด หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจเขา้ไปเก่ียวขอ้งในกระบวนการเคล่ือนยา้ยสินคา้ และบริการไปยงั
แหล่งผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภค หรือหมายถึง ตวักลางทางการตลาด หรือสถาบนัการตลาดทาํหนา้ท่ีในการ
นาํผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมซ่ึงผูผ้ลิตคนกลาง และ
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเป็นสมาชิกในช่องทาง 
 คนกลาง หมายถึง บุคคล หรือธุรกิจในช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีปฏิบติัหนา้ท่ีระหวา่ง
ผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
 สรุปช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง ตวักลางทาํหน้าท่ีในการนาํสินคา้และ
บริการไปยงัแหล่งผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคดว้ยวธีิต่างๆ 

4. การส่งเสริมการตลาด 
 สุพรรณี จองวิวฒันสกุล (2542: 293 - 294) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมี
ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ประกอบดว้ย ปัจจยัหลกัใน
โมเดลการส่ือสาร 5 ประการ คือ 
 1.  การโฆษณา (Advertising) “เป็นรูปแบบการนาํเสนอท่ีไม่ใชบุ้คคลและนาํเสนอ
ความคิด สนคา้หรือบริการ โดยระบุผูอุ้ปถมัภ’์’ 
 2. การขายใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) “เป็นการติดต่อส่ือสารแบบเผชิญหน้า
กบัผูซ้ื้อตั้งแต่ 1 รายข้ึนไปเพื่อท่ีนาํเสนอการตอบคาํถาม เพื่อใหเ้กิดการขาย” 
 3.  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) “เป็นการสร้างส่ิงจูงใจในช่วงระยะเวลา 
สั้นๆ เพื่อใหเ้กิดการทดลองหรือการซ้ือสินคา้ และบริการ”  
 4.  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) “เป็นโปรแกรมท่ีจดัทาํข้ึนเพื่อการ
ส่งเสริมหรือการปกป้องภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑห์รือของธุรกิจ”  
 5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) “เป็นการติดต่อส่ือสารและการ
ตอบสนองทางตรงจากลูกคา้เป้าหมาย หรือลูกคา้ท่ีคาดหวงัโดยใช้ส่ือทางไปรษณีย  ์ โทรศพัท ์
โทรสาร อีเมล ์และเคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน ๆ ท่ีไม่ใช่บุคคล” 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 586 - 613) กล่าววา่ การโฆษณาเป็นส่ิงสําคญั
ประการหน่ึงของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ท่ีใช้เพื่อชักจูงพฤติกรรมการซ้ือของ
กลุ่มเป้าหมายโดยใช้ส่ือโฆษณา นอกจากการโฆษณาจะถูกนาํมาใช้ในธุรกิจแลว้ ยงัใช้ในส่วน
ราชการและสถาบนัอ่ืน ๆ ดว้ย 
 1.  การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารท่ีไม่ใช่บุคคล ซ่ึงจะตอ้งเสียค่าใชจ่้าย
ในการโฆษณาและเป็นการจูงใจเก่ียวกบัสินคา้และบริการหรือความคิดโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการผ่าน
ส่ือต่างๆ  
 2.  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) มีผูใ้ห้ความหมายของการส่งเสริม 
การขายดงัน้ี 
  2.1  เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้าง การนาํไปใช้ การเผยแพร่วสัดุ และ
เทคนิคเต่างๆ โดยจะใชเ้พื่อช่วยเสริมการโฆษณาและการขาย การส่งเสริมการขายอาจจะทาํโดยวิธี
ทางไปรษณีย ์ แคตตาล็อก ส่ิงพิมพจ์ากบริษทัผูผ้ลิต การจดัแสดงสินคา้ การแข่งขนัการขาย และ
เคร่ืองมือขายอ่ืนๆ  
  2.2  เป็นเคร่ืองมืออย่างหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด ท่ีออกแบบข้ึนเพื่อ
กระตุน้การตอบสนองใหเ้ร็วข้ึนและเขม้ขน้ข้ึน 
  2.3  เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ ์
  2.4  เป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้หรือเร่งเร้าให้เกิดการซ้ือเร็วข้ึน เป็นการกระตุน้ 
เพื่อให้ตวัแทนจาํหน่ายสามารถจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ไดม้ากข้ึน ในขณะเดียวกนัก็ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิด
การตดัสินใจเร็วข้ึน ผลิตภณัฑมี์แรงดึงดูดใจมากข้ึนในสายตาของผูบ้ริโภค 
 3.  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึงความพยายามในการส่ือสารเพื่อ
สร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารหรือผลิตภณัฑ์ โดยการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัชุมชนต่างๆ เผยแพร่
ข่าวสารท่ีดี สร้างภาพพจน์ของการเป็นบริษทัท่ีดี โดยการสร้างเหตุการณ์และเร่ืองราวท่ีดี การ
ประชาสัมพนัธ์ทาํหนา้ท่ีต่อไปน้ี 
  3.1  สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งองคก์ารกบัประชาชนทัว่ไป 
  3.2  เผยแพร่ผลิตภณัฑ ์เป็นการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละสถาบนัต่างๆ 
  3.3  การติดต่อส่ือสาร โดยจะรวมการติดต่อส่ือสารเพื่อให้เกิดความเขา้ใจ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั 
  3.4  คุม้ครองประชาชน เป็นความพยายามท่ีจะต่อตา้นส่ิงท่ีผิดกฎหมายและ
ส่งเสริมการกินดีอยูดี่ของประชาชน 
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  3.5  การแนะนาํ เป็นการจดัหาคาํแนะนาํทัว่ ๆ ไปแก่บริษทัถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนใน
สังคมส่ิงท่ีบริษทัควรทาํเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หรือการปรับปรุงการติดต่อส่ือสาร 
  3.6  การทาํประโยชน์ใหก้บัสังคม 
 4.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) สมาคมการตลาดทางตรง ไดใ้ห้
ความหมายไวว้า่การตลาดทางตรงป็นระบบปฏิกิริยาการกระทาํของตลาด ซ่ึงใชส่ื้อหน่ึงอยา่งหรือ
มากกวา่ เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองท่ีสามารถวดัได ้และการติดต่อทางธุรกิจโดยวธีิใดวธีิหน่ึง 
 ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler, 2003: 631) กล่าววา่ เป็นระบบการตลาดท่ีปฏิกิริยา
ระหวา่งกนัซ่ึงใชส่ื้อโฆษณาหน่ึงส่ือข้ึนไป เพื่อใหมี้การตอบสนองหรือการซ้ือขายท่ีสามารถวดัได ้
 สรุปการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใชเ้ป็นส่ือกลาง เพื่อให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงสินคา้และบริการนั้นๆ ดว้ยวิธีการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การใชพ้นกังาน
ขายการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 
 

แนวคดิเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
 สุปัญญา ไชยชาญ (2542: 43) กล่าววา่ กระบวนการ หมายถึง กรรมวิธี หรือลาํดบัการ
กระทาํ ซ่ึงดาํเนินต่อเน่ืองกนัไปจนสาํเร็จลง ณ ระดบัหน่ึง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 145 - 150) ไดก้ล่าวถึง ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Buying Decision Process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการสํารวจ
รายงานของผูบ้ริโภคจาํนวนมากในกระบวนการซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 
การรับรู้ ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริงๆ และมี
ผลกระทบหลงัการซ้ือ โดยมีรายละเอียดในแต่ละขั้นตอนดงั ภาพท่ี 2.2 

ท่ีมา: คอตเลอร์ (Kotler, 1997: 192) 
ภาพท่ี 2.2 แสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ (Need 
Recognitio n) 
หรือการรับรู้

ปัญหา 

การคน้หา
ขอ้มลู 
(Information 
Search)    

การประเมินผล 
ทางเลือก 
(Evaluation of 
Alternatives) 

การตดัสินใจ
ซ้ือ (Purchase 
Decision) 

พฤติกรรม
ภายหลงั 
การซ้ือ 
(Post 
Purchase 
Behavior) 
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 1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดจากส่ิงกระตุน้ เช่น ความ
หิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกาย 
(Physiological Needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา (Acquired Needs) อนัเป็นความ
ตอ้งการดา้นจิตวิทยา (Psychological Need) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึน เม่ือถึงระดบัหน่ึง จะกลายเป็นส่ิง
กระตุน้ บุคคลเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํให้เขารู้ว่าจะ
ตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
 2.  การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิง
ท่ีสามารถสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการ เพื่อให้เกิดความพอใจ
ทนัที ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูล ซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา และ
อิทธิพลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ 
  2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั 
  2.2  แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย 
ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 
  2.3  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ
การใชสิ้นคา้ 
  2.4  แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  2.5  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสํารวจคุณภาพ
ผลิตภณัฑ์หรือ หน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลอง
ใชผ้ลิตภณัฑ ์
 3.  ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลตามท่ี
ตอ้งการแลว้ ในขั้นท่ีผูบ้ริโภคจะทาํการประเมินทางเลือกสินคา้และตรา โดยการตั้งเกณฑ์การ
ประเมินข้ึนมา โดยมีผลมาจากความเช่ือ ทศันคติ ความตั้งใจ และสอดคลอ้งกบัแรงจูงใจท่ีทาํให้เกิด
การรับรู้ปัญหาข้ึนมา เกณฑด์งักล่าวอาทิ ราคา ผลประโยชน์ คุณภาพ แหล่งจาํหน่าย รูปลกัษณ์ การ
รับประกนั การบริการหลงัการขาย เป็นตน้ กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
  1) คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product Attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ์วา่
มีคุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ในความรู้สึกของ 
ผูซ้ื้อสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด 
  2)  ผูบ้ริโภคจะให้นํ้ าหนักความสําคญัสําหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์แตกต่างกัน 
นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 
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  3)  ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผู ้บริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผู ้บริโภคและความเช่ือถือเ ก่ียวกับตราผลิตภัณฑ์จะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
  4)  ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล 
เร่ิมต้นด้วยการกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีเขาสนใจ แล้วเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑต์ราต่างๆ 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะ
ช่วยใหผู้บ้ริโภคกาํหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ๆ ไปผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด และปัจจยัต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนระหว่างการประเมินผล
พฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการ คือ หลงัจากประเมินทางเลือกก่อนท่ีจะเกิดความตั้งใจซ้ือ
และเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 224) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหวา่งความตั้งใจซ้ือ
และการตดัสินใจซ้ือ มี 4 ปัจจยัคือ 
 1)  ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ดา้น คือ 
  1.1 ทศันคติดา้นบวก 
  1.2 ทศันคติดา้นลบ 
 2)  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว  ้ (Anticipated Situational Factors) ผูบ้ริโภคจะ 
คาดคะเนปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 
 3)  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ (Unanticipated Situational Factors) ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบ
ต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสีย หรือ
วติกกงัวลจากรายได ้
 4) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) หลงัจากซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์ นกัการ
ตลาดจะตอ้งพยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ 
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 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2545: 23 - 29) กล่าววา่ นกัวิชาการมากมายมุ่งศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในฐานะท่ีเป็นกระบวนการตดัสินใจในขณะท่ี จอห์น ดีเว (John Dewey) พบวา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการในการแกปั้ญหา (Problem Solving) นอกจากน้ี ยงัมีการคน้พบอีกวา่มี
ปัจจยัอ่ืนๆ หลายประการกระทบต่อผลขั้นสุดทา้ย ซ่ึงรวมไปถึงแรงจูงใจท่ีเกิดจากภายในตวับุคคล
เองดว้ย 
 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งไดเ้ป็นลาํดบัขั้นต่างๆ (เพื่อท่ีจะทาํ
ความเขา้ใจต่อกระบวนการน้ี ควรจะพิจารณาเปรียบเทียบไปกบัสถานการณ์ซ้ือสินคา้จริงของ
ผูบ้ริโภค) 
 ขั้นตอนท่ี 1 การเล็งปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการนั้นเป็นขั้นตอนเร่ิมตน้ของ
กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดจากการท่ีบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของส่ิงปรารถนา จะมีหรือให้เกิด
ข้ึนกบัสภาพท่ีตนเป็นอยู ่ณ เวลาหน่ึง แลว้มีความเห็นวา่ ความแตกต่างดงักล่าวมีความสําคญัมาก 
ซ่ึงตอ้งการจะแกไ้ข 
 แหล่งสาํคญัของการตระหนกัถึงปัญหาคือ มีความต่ืนตวัของผูบ้ริโภค ความต่ืนตวัของ 
ผูบ้ริโภคเกิดมาจากปัจจยัในหลายๆ ดา้น 
 ความตอ้งการซ่ึงเกิดมาจากภาพพจน์ของตวับุคคลเองก็มีแนวโน้มท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการท่ีจะบรรลุหรือไปสู่ส่ิงท่ีมุ่งหวงั 
 นอกจากน้ี อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม ยงัส่งผลต่อการตระหนกัถึงปัญหาของบุคคลดว้ย 
เช่น การถูกเพื่อนลอ้เร่ืองความอว้น ทาํให้เกิดความกดดนั และมีความตอ้งการท่ีจะมีรูปร่างดีให้ได้
ในท่ีสุด 
 ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาข่าวสาร เป็นขั้นตอนเก่ียวกบัการแสวงหาข่าวสารของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะทาํโดยหาข่าวสารจากแหล่งภายในก่อน โดยท่ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาวา่ตนมีความรู้ 
หรือความทรงจาํเก่ียวกบัทางเลือกต่างๆ อนัประกอบดว้ยลกัษณะสินคา้มากพอ หรือไม่ท่ีจะทาํการ
ซ้ือสินคา้ ถา้ข่าวสารในความทรงจาํไม่พอ ก็จะทาํการเสาะหาจากแหล่งภายนอก ซ่ึงในการแสวงหา
ข่าวสารจากแหล่งภาย นอกนั้นยงัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ความแตกต่างระหวา่งบุคคล 
อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม อิทธิพลจากครอบครัว 
 ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งพิจารณาเปรียบเทียบ
มาตรฐานกบัสเป็ค เช่น ลกัษณะและความหลากหลายของเคร่ืองมือในแต่ละสถานบริการ ค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการ ทาํเลท่ีตั้ง ความสะดวกในการไปใชบ้ริการ 
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 ในกรณีของผลิตภณัฑ์ เช่น การซ้ือรถจกัรยานยนต์ ผูท่ี้จะซ้ือจะตอ้งทาํการตรวจ
จกัรยานในเร่ืองของลกัษณะผลิตภณัฑ์ และเปรียบเทียบแต่ละยี่ห้อ โดยใชเ้กณฑ์ในการประเมิน 
และอีกนยัหน่ึงเกณฑใ์นการประเมินทางเลือกสามารถปรับแต่งไปไดโ้ดยอิทธิพลจากความแตกต่าง
ของตวับุคคลและส่ิงแวดลอ้ม 
 ขั้นตอนท่ี 4 การซ้ือมกัจะเกิดในร้านคา้ปลีก หรือช่องทางการจาํหน่ายอ่ืนๆ ข้ึนอยูก่บั
ความเหมาะสมของผลิตภณัฑส์าํหรับผลิตภณัฑบ์างประเภท การจาํหน่ายตอ้งอาศยัพนกังานขายท่ีมี
ความรู้ และความชาํนาญสูง 
 ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การอุปโภคและประเมินทางเลือกหลงัซ้ือ เป็นส่ิงท่ีมีความสัมพนัธ์
กนัอย่างใกลชิ้ด ถา้การบริโภคสินคา้ให้ผลตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงั ผูซ้ื้อก็จะมีความพอใจในการซ้ือ
สินคา้ และบริการนั้นๆ แต่ถา้มีความไม่พอใจเกิดข้ึน หรือพิจารณาเห็นวา่ตรายี่ห้อ สามารถให้ความ
พอใจไดดี้กวา่การซ้ือซํ้ าก็อาจไม่เกิดข้ึนได ้
 ขั้นตอนท่ี 7 การจดัการกบัส่ิงเหลือใช ้ผูบ้ริโภคพบวา่ เลือกท่ีจะทิ้งผลิตภณัฑ์หรือทาํให้
กลบัสภาพเดิม หรือทาํการตลาดซํ้ าอีก (Remarketing - ขายไปสู่ตลาดของใชแ้ลว้) 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
รังสรรค ์ สมพงค ์ (2546) จากการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์

ส่วนบุคคลของประชาชนในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของประชาชนในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
นครราชสีมา และเพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลเก่ียวกบัรายได้ และอาชีพประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคน้ควา้ ได้แก่ 
ประชาชนในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา กลุ่มตวัอย่างใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดย
วิธีการสุ่มตวัอยา่ง เป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Random Sampling) จาํนวน 400 คน โดยได้
จากตารางสําเร็จรูปท่ีใชสู้ตรของ (Taro Yamane) ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง เป็นประชาชนในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดันครราชสีมา ท่ีซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์มาจากห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์นครราชสีมา 
จาํนวน 200 คน และประชาชนท่ีซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์มาจากห้างสรรพสินคา้คลงัพลาซ่า
จอมสุรางค์ จาํนวน 200 คน รวมทั้งส้ิน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.20 และเพศชาย จาํนวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.80 มีอายุระหวา่ง 20 - 30 ปี จาํนวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.50 รองลงมา อายุนอ้ยกวา่ 20 ปี  
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คิดเป็นร้อยละ 15.20 มีอาชีพเป็นนกัเรียน นกัศึกษา จาํนวน169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.30 รองลงมา 
พนกังานบริษทัเอกชน ลูกจา้ง จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 รายไดต่้อเดือน นอ้ยกวา่ 5,000
บาท จาํนวน159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 รองลงมา 5,001 - 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.00 ตรา
สินคา้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลท่ีประชาชนตดัสินใจซ้ือท่ีสุดในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ IBM และ
เคร่ืองประกอบเอง โดยเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ในการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ ส่วน
ใหญ่เพราะประสิทธิภาพของเคร่ือง ส่วนจุดประสงคห์ลกัในการตดัสินใจเลือกซ้ือพบวา่ ตดัสินใจ
เลือกซ้ือเพื่อเพิ่มพูนความรู้ทางคอมพิวเตอร์ โดยงบประมาณท่ีตั้งไวใ้นการซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์
ส่วนบุคคลในคร้ังน้ีอยูท่ี่ราคา 10,000 - 25,000 บาท ส่ือท่ีทาํให้รู้จกัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลท่ี
ซ้ือส่วนใหญ่เพื่อนและผูใ้กลชิ้ดแนะนาํ โดยผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์
ส่วนบุคคลท่ีซ้ือ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ยตนเองส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของประชาชนในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา อยูใ่นระดบั
มาก หากพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เรียงตามลาํดบัมากไปน้อยไดด้งัน้ี 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ คือประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอร์  
2) ดา้นราคา คือ อตัราค่าบริการเสริม 3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ ความสะดวกในการ
เดินทาง และ 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ มีการขายโดยพนกังานขายคอยแนะนาํ และมีรายการ
ส่งเสริมการขาย ตามลาํดบั เม่ือเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลเก่ียวกบั
รายไดแ้ละอาชีพ จากผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลจาํแนกตามรายไดไ้ม่แตกต่างกนั หากพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้น
ส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั สําหรับดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่มี
ความแตกต่างกนั จาํนวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ ร้านตวัแทนจาํหน่าย เม่ือทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
พบวา่ กลุ่มท่ีแตกต่างกนั มีจาํนวน 3 คู่ ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีมีรายไดน้อ้ยกวา่ 5,000 บาท/เดือน รายได ้
5,001 - 10,000 บาท/เดือน และรายได ้ 15,001 - 20,000 บาท/เดือน มีความคิดเห็นวา่ ลกัษณะร้าน
ตวัแทนจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล น้อยกว่า กลุ่ม
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 20,000 บาท/เดือนในส่วนผลการเปรียบเทียบปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลจาํแนกตามอาชีพ
ไม่แตกต่างกนั หากพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนผสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั สําหรับดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ามีความแตกต่างกนั จาํนวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ สถานท่ีจอดรถ เม่ือ
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ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มท่ีแตกต่างกนั มีจาํนวน 2 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชนและลูกจา้งมีความคิดเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่ายในเร่ืองท่ีจอดรถมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมากกวา่กลุ่มอาชีพ
นกัเรียน นกัศึกษาในการเปรียบเทียบความแตกต่างของการศึกษาคร้ังน้ีมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

อธิพจน์ เกตุแกว้ (2548) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือพีดีเอ 
โฟน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตวัอยา่ง พบว่าผูบ้ริโภคท่ีใช้พีดีเอโฟนใน
ปัจจุบนัส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-34 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 25,000 บาท ความคิดเห็น
ของผูต้อบแบบสอบถามต่อปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือพีดีเอโฟน  อยูใ่น
ระดบัความสําคญัมาก ในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด และมีความ
คิดเห็นอยูน่ะดบัความสาํคญัปานกลาง สาํหรับดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ในการเลือกซ้ือพีดีเอโฟน พบว่าราคาประมาณของพีดีเอโฟนเคร่ืองล่าสุดท่ีซ้ือ 23,287 บาท 
ระยะเวลาเฉล่ียในการตดัสินใจ 16 วนั จาํนวนพีดีเอโฟนท่ีเคยซ้ือมาแลว้จนถึงปัจจุบนั 1 เคร่ือง ยี่ห้อ
พีดีเอโฟนเคร่ืองล่าสุดท่ีซ้ือส่วนใหญ่คือ HP บุคคลท่ีมีอิทธิพลท่ีสุดในการเลือกซ้ือพีดีเอโฟน คือ
ตัวเอง วตัถุประสงค์ท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีซ้ือพีดีเอโฟน คือเพื่อใช้ในการทํางานท่ีต่อจากท่ีทํางาน 
แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัพีดีเอโฟนท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดมากจากเพื่อน และลกัษณะ
การซ้ือพีดีเอโฟนโดยส่วนใหญ่เป็นเงินสด 

เทิดศกัด์ิ คลา้ยเจริญสุข (2553) ไดศึ้กษา กระบวนการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุ๊ค
ของผูบ้ริโภคจาํนวน 385 ตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีมีอายุ
ระหว่าง 21-30 ปี ระดับการศึกษาอยู่ท่ีระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียท่ี 10,001-20,000 บาท 
ประกอบอาชีพเป็นลูกจา้งบริษทัเอกชน ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ส่วนประสมทางการตลาดมีผล
ต่อการเลือกซ้ือคอมคอมพิวเตอร์เน็ตบุ๊คในระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีผลมากท่ีสุดคือดา้นการส่งเสริม
การตลาด รองลงมาคือดา้นการผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั 
ส่วนใหญ่ผู ้บริโภคซ้ือเน็ตบุ๊คเพื่อใช้งานส่วนตัว โดยมีการหาข้อมูลจากแหน่งต่างๆ เช่น 
อินเตอร์เน็ต นิตยสารคอมพิวเตอร์ มีการประเมินทางเลือกโดยใช้คุณสมบติัของเน็ตบุ๊คเป็นเกณฑ์
ในการตดัสินใจซ้ือ เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือเพราะมีความตั้งใจซ้ืออยู่แล้ว และหากเน็ตบุ๊คมี
ปัญหาจะติดต่อร้านท่ีซ้ือแลว้แจง้ปัญหาท่ีเกิดข้ึน 
  



บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 
 การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดแท็บเล็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดด้ าเนินการศึกษา
ตามข้ึนตอนดงัน้ีคือ 

1.   ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3.   การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.   การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

ประชากร (Population) คือ ผูท่ี้เคยซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภค เขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) คือ ผูท่ี้เคยซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภค เขตกรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้น จึงเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากการใชสู้ตรของทาโร่ยามาเน่ 
(Taro Yamane) ในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากรโดยการใชสู้ตรค านวณ ดงัน้ี 
   n  =  [Z2 p(1-p)]/e2 
 

 โดยท่ี n   =   จ านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
   Z  =   ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไว ้ 
     (การศึกษาคร้ังน้ีก าหนด Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% คือ 
     Z มีค่าท่ากบั 1.96) 
   e   =   ค่าความคาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่ง  
     (ในท่ีน้ีก าหนด e = 0.05) 
   p  =  สัดส่วนของผู ้ท่ี เคย ซ้ือแท็บเล็ตของผู ้บ ริโภคของ
     ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
     (ในท่ีน้ีก าหนด  p = 0.5) 
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 แทนค่าในสูตรได ้  
   n  =  384.16   หรือ  385 คน   

ส ารองเผื่อป้องกนัความผิดพลาดของแบบสอบถามไว ้15  ตวัอย่าง รวมขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่ง  400 ตวัอยา่ง 

วธีิเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
1. วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยท าการจบัฉลากเลือก

สถานท่ีจดัจ าหน่ายแต่ละในแต่ละเขตๆ ละ 1 แห่ง ซ่ึงมาจากการแบ่งเขตกลุ่มการปกครองในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 6 กลุ่ม ตามระบบการบริหารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร 
(www.bma.go.th) ดงัน้ีดงันั้นจะได ้6 เขต  
 กลุ่มรัตนโกสินทร์ (วงัหลวงเดิม) ประกอบดว้ย 9 ส านกังานเขต คือ บางซ่ือ ดุสิต 
พญาไท ราชเทว ีปทุมวนั พระนคร ป้อมปราบศตัรูพา่ย สัมพนัธวงศ ์และบางรัก 
 กลุ่มบูรพา ประกอบดว้ย 9 ส านกังานเขต คือ ดอนเมือง หลกัส่ี สายไหม บางเขน 
จตุจกัร ลาดพร้าว บึงกุ่ม บางกะปิ และวงัทองหลาง 
 กลุ่มศรีนครินทร์ ประกอบดว้ย 8 ส านกังานเขต คือ สะพานสูง มีนบุรี คลองสาม
วา หนองจอก ลาดกระบงั ประเวศ สวนหลวง และคนันายาว 
 กลุ่มเจา้พระยา ประอบดว้ย 9 ส านกังานเขต คือ ดินแดง หว้ยขวาง วฒันา คลองเตย 
บางนา พระโขนง สาทร บางคอแหลม และยานนาวา 
 กลุ่มกรุงธนใต ้ประกอบดว้ย 8 ส านกังานเขต คือ บางขุนเทียน บางบอน จอมทอง 
ราษฎร์บูรณะ ทุ่งครุ ธนบุรี คลองสาน และบางแค 
 กลุ่มกรุงธนเหนือ ประกอบด้วย 7 ส านกังานเขต คือ บางพลดั ตล่ิงชนั บางกอก
นอ้ย บางกอกใหญ่ ภาษีเจริญ หนองแขม และทววีฒันา 
 จากผลการจบัฉลากสรุปออกมาไดด้งัน้ี 
  กลุ่มรัตนโกสินทร์ เขตท่ีไดคื้อ เขตราชเทว ี
  กลุ่มบูรพา  เขตท่ีไดคื้อ เขตจตุจกัร 
  กลุ่มศรีนครินทร์ เขตท่ีไดคื้อ เขตประเวศ 
  กลุ่มเจา้พระยา เขตท่ีไดคื้อ เขตบางนา 
  กลุ่มกรุงธนใต ้ เขตท่ีไดคื้อ เขตบางแค 
  กลุ่มกรุงธนเหนือ เขตท่ีไดคื้อ เขตบางพลดั 
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 2. การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยท าการคดัเลือกห้าง 
สรรพสินคา้ท่ีอยู่ในแต่ละเขตท่ีเลือกไวใ้นขั้นตอนท่ี 1 เน่ืองจากห้างสรรพสินคา้มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ความหลากหลายทั้งยงัมีผูบ้ริโภคในกลุ่มเป้าหมายรวมอยู่ดว้ย ซ่ึงรายช่ือห้างสรรพสินคา้ต่างๆ มี
ดงัน้ี  
  รายช่ือเขต  รายช่ือห้างสรรพสินค้า 
  ราชเทว ี  มาบุญครองเซ็นเตอร์ 
  จตุจกัร  หา้งเซ็นทรัล ลาดพร้าว 
  ประเวศ  ซีคอนสแควร์ 
  บางนา  หา้งเซ็นทรัล บางนา 
  บางแค  หา้งเดอะมอลล ์บางแค 
  บางพลดั  หา้งเซ็นทรัล ป่ินเกลา้ 
 3.   วิธีการสุ่มแบบก าหนดจ านวนตวัอย่าง (Quota Sampling) เพื่อให้ได้สัดส่วนท่ี
เท่ากนัคือ 400/6 เท่ากบั พื้นท่ีละ 67 ตวัอยา่ง 
 4.   วิธีการสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บขอ้มูลตามพื้นท่ีต่างๆ ท่ีไดก้ าหนดไว ้
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 
1. ลกัษณะของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ช้แบบสอบถามชนิดท่ีมีโครงสร้าง 
(Structured questionnaires) ซ่ึงประกอบดว้ยค าถามปลายปิด (Closed-ended question) และค าถาม
ปลายเปิด (Open-ended question) แบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามในส่วนข้อมูลปัจจยั
ส่วนบุคคลเป็นค าถามลกัษณะปลายปิด (Close-ended question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม
บญัญติั (Nominal scale)  

ตอนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใช้ระดบัการวดัขอ้มูล
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  

ตอนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยตอนท่ี 2 และ 3 ใช้
ระดบัการวดัขอ้มูล 5 ระดบั สามารถก าหนดน ้าหนกัความส าคญัของแต่ละล าดบั ดงัน้ี  
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  ระดบัของความคิดเห็น น ้าหนกัความส าคญั  
   มากท่ีสุด  5  
   มาก  4  
   ปานกลาง  3  
   นอ้ย  2  
   นอ้ยท่ีสุด  1  
  ผูศึ้กษาใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใช้สูตรการ
ค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (Class interval) ดงัน้ี (มลัลิกา บุนนาค, 2537: 29)  
            
       ความกวา้งของอนัตรภาค  =  ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                                                                                   จ  านวนชั้น 
 
  ระดบัของความคิดเห็น               ระดบัน ้าหนกัความส าคญั 
   มากท่ีสุด  4.21-5.00  
   มาก  3.41-4.20   
   ปานกลาง  2.61-3.40  
   นอ้ย  1.81-2.60   
         นอ้ยท่ีสุด 1.00-1.80 
 
  ตอนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกซ้ือแท็บเล็ตของ
ผูบ้ริโภค เขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงเป็นแบบสอบถามลกัษณะปลายเปิด (Open-ended question)  

2. การสร้างเคร่ืองมือและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
  ผูศึ้กษาได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การศึกษาก่อนน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

 1)   ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ของผูบ้ริโภค     
 2)   สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัลกัษณะส่วน
บุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
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  3)   น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ
และให้ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงเก่ียวกบัส านวนภาษาให้เข้าใจง่าย เพื่อให้ได้ขอ้ค าถามท่ีมี
ขอ้ความตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
  4)   น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
  5)   น าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มท่ีไม่ใช่
กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้เคยซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคในเขตปริมณฑล จ านวน 30 ราย แลว้น าผลท่ีไดไ้ป
วิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามทั้งฉบบัด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 
(Alpha coefficiency) ของ Cronbach (กลัยา วินิชยบ์ญัชา, 2545: 449)  ค่าแอลฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึงระดบั
ความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหวา่ง -1≤ ∞ ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงวา่มีความ
เช่ือมัน่สูง น าแบบสอบถามไปใช้กบักลุ่มตวัอย่างไดค้่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.898 (ดงัรายละเอียดใน
ภาคผนวก) 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
ผูศึ้กษาไดก้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดส่้งให้กลุ่มตวัอยา่งและ

ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆดงัน้ี 
 3.1  ข้อมูลทุติยภูมิ คือ ข้อมูลท่ีได้จากการค้นควา้หนังสือ ต ารา เอกสารแจกและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกนัผูศึ้กษาจะท าการเก็บขอ้มูล  
 3.2  ข้อมูลปฐมภูมิ คือ ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งโดย
ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม โดยด าเนินการเป็นขั้นตอนดงัน้ี 
  ขั้นตอนท่ี 1 ท าการส ารวจความคิดเห็นจากประชากรกลุ่มเป้าหมาย แบบสอบถาม
ท่ีก าหนดและท าการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดด้ าเนินการแลว้ใหผู้ว้จิยั 
  ขั้นตอนท่ี 2 ผู้ศึกษาท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัและน าขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้ระบบกระบวนการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์
โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ 
  ขั้นตอนท่ี 3 น าผลการวเิคราะห์ท่ีประมวลไดจ้ากโปรแกรมทางสถิติไปด าเนินการ
ตามขั้นตอนการศึกษา 
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การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 4.1  น าแบบสอบถามที่ได้รับคืนทั้งหมดมาตรวจสอบ โดยพิจารณาว่าผูต้อบแบบ 
สอบถามตอบสมบูรณ์หรือไม่ เพื่อน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติได ้ 400 ชุด 
ตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 4.2  การลงรหัส (Coding)  น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้ มาลงรหสัตามท่ีได้
ก าหนดรหสัไวล่้วงหนา้ 
 4.3  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ประกอบดว้ย  
 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแ้ก่ การอธิบายโดยใช้
ค่าค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
เพื่ออธิบายลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งในส่วนท่ี 1 ส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 
 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดแท็บเล็ตใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัต่อไปน้ี 
        ตอนท่ี 1  ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2  ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ตอนท่ี  3 ขอ้มูลการเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 
 ตอนท่ี 4 ปัญหาและขอ้เสนอแนะในการเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพ 
มหานคร 

 
ตอนที ่1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 
การศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดแท็บเล็ตใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สรุปผลไดด้งัตารางท่ี  4.1 
 
ตารางท่ี  4.1   จ านวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา
 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (N=400) ร้อยละ (%) 

เพศ   
ชาย 204 51.00 
หญิง 196 49.00 
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ตารางท่ี  4.1   (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (N=400) ร้อยละ (%) 

อายุ   
18-25  ปี 130 32.50 
26-35 ปี 187 46.75 

36 - 45 ปี 64 16.00 
45 ปีข้ึนไป 19 4.75 

อาชีพ   
นกัศึกษา 82 20.50 
แม่บา้น 19 4.75 
เกษตรกร 5 1.25 

พนกังาน / ลูกจา้ง 237 59.25 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 19 4.75 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 38 9.50 

ระดับการศึกษา   
ประถมศึกษา 10 2.50 

มธัยมศึกษา / ปวช. 47 11.75 
อนุปริญญา / ปวส. 105 26.25 

ปริญญาตรี 210 52.50 
สูงกวา่ปริญญาตรี 28 7.00 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 77 19.25 

10,001 - 20,000 บาท 184 46.00 
20,001 - 30,000 บาท 56 14.00 

30,000 บาทข้ึนไป 83 20.75 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 204 ราย
(ร้อยละ  51.00)  รองลงมาคือ เพศหญิง จ านวน 196  ราย (ร้อยละ 49.00)   
 เม่ือจ าแนกตามอายุ ส่วนใหญ่ มีอายุ 26-35 ปี จ  านวน 187 ราย (ร้อยละ 46.75)  
รองลงมาคืออาย ุ18-25  ปี จ านวน 130 ราย (ร้อยละ 32.50) ถดัไปคืออายุ 36 - 45 ปี จ านวน 64 ราย 
(ร้อยละ 16.00) และนอ้ยท่ีสุดคือมีอายุ 45 ปีข้ึนไป จ านวน 19 ราย (ร้อยละ 4.75)  

เม่ือจ าแนกตามอาชีพส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจา้ง จ านวน 237 ราย (ร้อยละ 
59.25) รองลงมาคืออาชีพนกัศึกษา จ านวน 82 ราย (ร้อยละ 20.50) ถดัไปคือ อาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 38 ราย (ร้อยละ 9.50) ถดัไปคืออาชีพแม่บา้นและรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 19 ราย
เท่ากนั (ร้อยละ 4.75) และนอ้ยท่ีสุดคืออาชีพเกษตรกร จ านวน 5 ราย (ร้อยละ 1.25) 
 เม่ือจ าแนกตามระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 210 
ราย (ร้อยละ 52.50) รองลงมามีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. จ านวน  105 ราย (ร้อยละ 26.25)
ถดัไปมีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา/ปวช. จ านวน 47 ราย (ร้อยละ 11.75) ถดัไปมีการศึกษาระดบัสูง
กวา่ปริญญาตรี จ านวน 28 ราย (ร้อยละ 7.00)  และนอ้ยท่ีสุดมีการศึกษาระดบัประถมศึกษาจ านวน 
10 ราย (ร้อยละ 2.50) 
  เม่ือจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่ไดรั้บเงินเดือน 10,001 - 20,000 บาท
จ านวน 184 ราย (ร้อยละ 46.00) รองลงมาไดรั้บเงินเดือน 30,000 บาทข้ึนไปจ านวน 83 ราย (ร้อยละ 
20.75) ถดัไปไดรั้บเงินเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 77 ราย (ร้อยละ 19.25) และนอ้ยท่ีสุด 
ไดรั้บเงินเดือน 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 56 ราย (ร้อยละ 14.00) 
  

ตอนที ่2  ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 
การศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สรุปผลได้ดงัตารางท่ี  
4.2-4.6 
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ตารางท่ี 4.2   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
 ผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ x  S.D. การแปลผล 
ความหลากหลายของสินคา้ 4.11 0.712 มาก 
ยีห่อ้สินคา้ 4.24 0.675 มากท่ีสุด 
รูปลกัษณ์ สีสัน ของผลิตภณัฑ ์ 3.74 0.936 มาก 
ประสิทธิภาพในการท างาน 3.85 0.871 มาก 
มีเง่ือนไขการรับประกนัท่ีดี 3.57 1.120 มาก 

รวม 3.94 0.866 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบั มาก  ( x = 3.94) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า
ยี่ห้อสินคา้มีความส าคญัสูงสุด ในระดบั มากท่ีสุด ( x = 4.24) และมีเง่ือนไขการรับประกนัท่ีดีมี
ความส าคญัต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.57) 
 
ตารางท่ี 4.3   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา x  S.D. การแปลผล 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.02 0.812 มาก 
ราคามีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัทอ้งตลาด 3.82 0.823 มาก 
ราคาข้ึนลงตามภาวะตลาด 3.55 0.908 มาก 
มีป้ายแสดงราคาชดัเจน 4.04 0.865 มาก 

รวม 3.86 0.851 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.86) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่ามีป้าย
แสดงราคาชดัเจนมีความส าคญัสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 4.04) และราคาข้ึนลงตามภาวะตลาดมี
ความส าคญัต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.55) 
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ตารางท่ี 4.4   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
 ทางการจดัจ าหน่าย 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย x  S.D. การแปลผล 

หาซ้ือไดง่้ายตามร้านคา้ทัว่ไป 4.47 0.612 มากท่ีสุด 
จดัวางสินคา้ใหดู้สะดุดตาและหาง่าย 4.19 0.850 มาก 
มีตวัอยา่งใหดู้ท าใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือ 3.95 0.848 มาก 
มีบริการในการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือท่ีท างาน 3.06 1.399 มาก 

รวม 3.91 0.927 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.91) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่หาซ้ือไดง่้ายตามร้านคา้ทัว่ไปมีความส าคญัสูงสุด ในระดบั มากท่ีสุด ( x = 4.47) และมี
บริการในการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือท่ีท างานมีความส าคญัต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.06) 
 
ตารางท่ี 4.5   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
 ส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด x  S.D. การแปลผล 

การจดัรายการ ลด แลก แจก แถม 3.82 1.058 มาก 
มีพนกังานขายคอยใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
อยา่งถูกตอ้ง 

3.43 1.121 มาก 

มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่าง ๆ เช่น 
วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 

4.03 0.822 มาก 

มีการจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายตาม
ศูนยก์ารคา้  

3.83 0.952 มาก 

รวม 3.77 0.988 มาก 
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จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.77) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร
มีความส าคญัสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 4.03) และมีพนกังานขายคอยให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
อยา่งถูกตอ้งมีความส าคญัต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.43) 
 
ตารางท่ี 4.6   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x  S.D. การแปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.94 0.866 มาก 
ดา้นราคา 3.86 0.851 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.91 0.927 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.77 0.988 มาก 

รวม 3.87 0.908 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.87) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์มี
ความส าคญัสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 3.94) และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความส าคญัต ่าสุด ใน
ระดบั มาก ( x =3.77) 
 

ตอนที ่3 ข้อมูลการเลอืกซ้ือแทบ็เลต็ของผู้บริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 
 

การศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดแท็บเล็ตใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูลการเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภค เขตกรุงเทพมหานคร 
สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.7 
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ตารางท่ี 4.7   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคเขต
 กรุงเทพมหานคร 
 

การเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร x  S.D. การแปลผล 
ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือแทบ็เล็ตเน่ืองจากความสะดวก สามารถ
ใชง้านไดใ้นทุกสถานท่ี 

3.72 1.020 มาก 

ท่านชอบใชง้านแทบ็เล็ตมากกวา่คอมพิวเตอร์ชนิดอ่ืน 3.25 0.931 ปานกลาง 
ท่านตอ้งใชง้านแทบ็เล็ตทุกวนั 2.84 1.270 ปานกลาง 
ท่านใชผ้ลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัคอมพิวเตอร์ยีห่้อเดิมตลอด 3.15 1.092 ปานกลาง 
ท่านตดัสินใจซ้ือแทบ็เล็ตดว้ยตวัท่านเอง 3.35 1.150 ปานกลาง 

รวม 3.26 1.092 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อต่อการเลือกซ้ือแท็บเล็ต

ของผูบ้ริโภค เขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยูใ่นระดบั ปานกลาง  ( x = 3.26) เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือแทบ็เล็ตเน่ืองจากความสะดวก สามารถใชง้านไดใ้นทุกสถานท่ี
มีความส าคญัต่อสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 3.72) และตอ้งใช้งานแท็บเล็ตทุกวนัมีความส าคญัต่อ
ต ่าสุด ในระดบั ปานกลาง ( x =2.84) 

 
ตอนที ่4 ปัญหาและข้อเสนอแนะในการเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ 
 มหานคร 
 

ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะในการเลือกซ้ือแท็บเล็ตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ มีปัญหาและขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

ปัญหา 
-  การท างานยงัตอบสนองความตอ้งการไดไ้ม่ดีพอเทียบเท่ากบัคอมพิวเตอร์ 
-  ราคาของแทบ็เล็ตยงัสูงเกินไป 
-  ฟังกช์นัการท างานมีนอ้ยเกินไป 
-  อุปกรณ์บางอยา่งยงัไม่ดีพอ เช่น แบตเตอร่ี 
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ข้อเสนอแนะ 
-  ควรปรับปรุงคุณสมบติัเพิ่มเติม 
-  ควรปรับลดราคาและเพิ่มอุปกรณ์เสริมเ เช่น แป้นพิมพ ์

 -  ควรอบรมพนกังานขายใหมี้ความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้มากข้ึน 
 -  ควรปรับปรุง Sofeware 

 
  

 



 

 

บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดแท็บเล็ตใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูผ้ลิต และตวัแทนจ าหน่ายแท็บเล็ต 
ท าให้ทราบปัจจยัใดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกแท็บเล็ต และกลยุทธ์การตลาด
ใดท่ีสามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายของผูใ้ชแ้ทบ็เล็ตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

1.   สรุปการศึกษา 
 

1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 1.1.1   เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคแทบ็เล็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 
             1.1.2   เพื่อศึกษาการเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2  วธีิด าเนินการศึกษา 
          1.2.1  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นผูท่ี้เคยซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้น จึงเลือกกลุ่มตวัอย่างจาก 
การใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากรไดข้นาด
กลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
 1.2.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา เป็นการวิจยัแบบส ารวจ (Survey Research) ดว้ย
การใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 สอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วน
บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 สอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่วนท่ี 3 
สอบถามเก่ียวกบัการเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และส่วนท่ี 4 สอบถาม
เก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะของของผูต้อบแบบสอบถาม 
 1.2.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจากแบบสอบถามสัมภาษณ์
กลุ่มตวัอยา่ง แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ เก็บขอ้มูลจากแหล่งอ่ืน ท่ีมีการเก็บขอ้มูลไวแ้ลว้ไดจ้ากหน่วยงาน
ราชการและการคน้ควา้จากส่ือต่างๆ ได้แก่ หนังสือพิมพ์ วารสาร เอกสาร คู่มือต่างๆ บทความ
สืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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 1.2.4   การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าสถิติ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์เน้ือหาน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบการพรรณนา 
 1.3 ผลการศึกษา 
 1.3.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จากการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย จ านวน 204 ราย (ร้อยละ 51.00) มีอายุ 26-35 ปี จ  านวน 187 ราย (ร้อยละ 46.75) มี
อาชีพพนกังาน/ลูกจา้ง จ านวน 237 ราย (ร้อยละ 59.25) มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน  
210 ราย (ร้อยละ 52.50) ไดรั้บเงินเดือน 10,001 - 20,000 บาท จ านวน 184 ราย (ร้อยละ 46.00)   

 1.3.2   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก 
( x = 3.94) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่ายี่ห้อสินคา้มีสูงสุด ในระดบั ดีมาก ( x = 4.24) และมี
เง่ือนไขการรับประกนัท่ีดี มีต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.57) 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับ มาก   
( x = 3.86) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่มีป้ายแสดงราคาชดัเจนมีความส าคญัสูงสุด ในระดบั มาก 
( x = 4.04) และราคาข้ึนลงตามภาวะตลาดมีส าคญัต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.55) 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวม 
อยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.91) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่หาซ้ือไดง่้ายตามร้านคา้ทัว่ไปมีส าคญั
สูงสุด ในระดบั มากท่ีสุด ( x = 4.47) และมีบริการในการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือท่ีท างานมีส าคญั
ต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.06) 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม 
อยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.77) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทาง
ส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสารมีส าคญัสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 4.03) และมี
พนกังานขายคอยใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้งมีส าคญัต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.43) 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดบั มาก ( x = 3.87) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์มีส าคญัสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 3.94) และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีส าคญัต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.77) 

 1.3.3 การตดัสินใจเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ภาพรวมอยู่ในระดบั ปานกลาง ( x = 3.26) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือ
แท็บเล็ตเน่ืองจากความสะดวก สามารถใช้งานได้ในทุกสถานท่ี มีส าคญัสูงสุด ในระดับ มาก 
( x = 3.72) และตอ้งใชง้านแทบ็เล็ตทุกวนัมีส าคญัต ่าสุด ในระดบั ปานกลาง ( x =2.84) 
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 1.3.4   ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะในการเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภค
เขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ปัญหาการท างานยงัตอบสนองความตอ้งการไดไ้ม่ดีพอ
เทียบเท่ากับคอมพิวเตอร์ ราคาของแท็บเล็ตยงัสูงเกินไป ฟังก์ชันการท างานมีน้อยเกินไปและ
อุปกรณ์บางอย่างยงัไม่ดีพอ เช่น แบตเตอร่ี ขอ้เสนอแนะ ควรปรับปรุงคุณสมบติัเพิ่มเติม ควรปรับ
ลดราคาและเพิ่มอุปกรณ์เสริม เช่น แป้นพิมพ ์ควรอบรมพนกังานขายให้มีความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้
มากข้ึนและควรปรับปรุง Software 
      

2.  อภิปรายผล 

 จากการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดแท็บเล็ตใน
เขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลตามผลการศึกษาโดยแยกพิจารณาเป็นประเด็นต่างๆ ได้
ดงัน้ี 

ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่พบวา่ผลการศึกษาสอดคลอ้งกนั  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแท็บเล็ตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผลการศึกษาสอดคล้องกันกับเทิดศกัด์ิ คล้ายเจริญสุข 
(2553) ไดศึ้กษา กระบวนการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์เน็ตบุ๊คของผูบ้ริโภคจ านวน 385 ตวัอย่าง 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือคอมคอมพิวเตอร์
เน็ตบุ๊คในระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีผลมากท่ีสุดคือดา้นการส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือ ดา้นการ
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคซ้ือเน็ตบุ๊คเพื่อ
ใช้งานส่วนตวั โดยมีการหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เช่น อินเทอร์เน็ต นิตยสารคอมพิวเตอร์ มีการ
ประเมินทางเลือกโดยใชคุ้ณสมบติัของเน็ตบุค๊เป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ เหตุผลในการตดัสินใจ
ซ้ือเพราะมีความตั้งใจซ้ืออยูแ่ลว้ และหากเน็ตบุ๊คมีปัญหาจะติดต่อร้านท่ีซ้ือแลว้แจง้ปัญหาท่ีเกิดข้ึน 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอธิพจน์ เกตุแกว้ (2548) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือ พีดีเอ โฟน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าความคิดเห็นของผูต้อบ
แบบสอบถามต่อปัจจยัด้านส่วนผสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ พีดีเอโฟน อยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก 
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3.  ข้อเสนอแนะ 
         
 3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 

 การศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดแท็บเล็ตใน
เขตกรุงเทพมหานคร ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
อยู่ในระดบัสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกบัดา้นอ่ืน ซ่ึงถือว่าเป็นประเด็นท่ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั
และพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆและมีคุณภาพเพื่อสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคและน ามาใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด ไดด้งัน้ี 

     ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัยี่ห้อสินคา้เป็นอยา่ง
มากเน่ืองจากผูบ้ริโภคยงัยึดติดกับยี่ห้อสินค้า ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับคุณภาพ
มาตรฐานเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในยี่ห้อและมีการประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภคสามารถ
จดจ าตราสินคา้ได ้

   ด้านราคา จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัมีป้ายแสดงราคาชัดเจน
เน่ืองจากแท็บเล็ตมีราคาสูงและเป็นสินค้าฟุ่มเฟือยผูบ้ริโภคจึงต้องการทราบราคาก่อนเพื่อ
ประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการหาซ้ือ
ได้ง่ายตามร้านคา้ทัว่ไป เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกในการหาซ้ือแท็บเล็ต ดงันั้น
ผูป้ระกอบการควรหาช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีสะดวกสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับมีการ
โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร เน่ืองจากการ
โฆษณาบ่อยๆเป็นประจ าโดยผ่านส่ือต่างๆ อย่างต่อเน่ือง สามารถกระตุน้ความต้องการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคและท าให้ผูบ้ริโภคจดจ าสินค้าได้ง่ายข้ึน ดังนั้น ผูป้ระกอบการจึงให้ความส าคญัและ
ปรับปรุงส่ือโฆษณาต่างๆ ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน 
      3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการเก็บเฉพาะกลุ่มตวัอย่างในกรุงเทพมหานคร
เท่านั้น ดงันั้น ควรขยายกลุ่มศึกษาไปยงักลุ่มอ่ืนๆ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมากข้ึน และค าถามควรมีการ
เจาะลึกลงไปมากกวา่น้ีเพื่อใหไ้ดร้ายละเอียดท่ีชดัเจนมากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ความคิดเห็นของผู้บริโภคทีม่ีต่อส่วนประสมทางการตลาดแทบ็เลต็ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
------------------------------------------ 

ค าช้ีแจงเกีย่วกบัแบบสอบถาม 
 1.  แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ตอน คือ 
  ตอนที ่1  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
  ตอนที ่2  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตอนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัการเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภคในเขต 
    กรุงเทพมหานคร 

ตอนที่ 4  ปัญหาและขอ้เสนอแนะในการเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภคในเขต 
    กรุงเทพมหานคร 

 
 2.  แบบสอบถามน้ี เพื่อใช้ประกอบการศึกษา ตอ้งการทราบความคิดเห็นของท่านมาก
ท่ีสุด โดยมิต้องลงช่ือเพื่อเก็บเป็นความลับและเพื่อประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ กรุณาตอบ
แบบสอบถามทุกขอ้ ใหต้รงตามความเป็นจริง 
 3.  แบบสอบถามฉบบัน้ีมุ่งศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและ
ปัจจยัอ่ืนๆ ซ่ึงจะมีประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาด  เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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ตอนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ค าช้ีแจง   กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงเพียงขอ้เดียว 
 
1)  เพศ   
   1) ชาย     2)  หญิง 
 
2)  อาย ุ
   1) ต ่ากวา่ 18 ปี    2) 18-25  ปี 
   3) 26-35 ปี     3) 36 – 45 ปี  
   4) 45 ปีข้ึนไป 
 
3)  อาชีพ   
  1) นกัเรียน/นกัศึกษา      2)   แม่บา้น  
   3) เกษตรกร     4)  พนกังาน / ลูกจา้ง  
   5) รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ   6)  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
  
4)  ระดบัการศึกษา 
   1)  ประถมศึกษา    2)  มธัยมศึกษา / ปวช. 
   3)  อนุปริญญา / ปวส.   4)  ปริญญาตรี 
   5) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
5)  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท   2) 10,001 – 20,000 บาท 
   3) 20,001 – 30,000 บาท    4) 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตอนที ่2  แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องคะแนนท่ีตรงกบัความส าคญัในขอ้ต่อไปน้ี 
 

รายการ 
ระดับความส าคัญ 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. ด้านผลติภัณฑ์       
1.1 ความหลากหลายของสินคา้      
1.2 ยีห่อ้สินคา้      
1.3 รูปลกัษณ์ สีสัน ของผลิตภณัฑ ์      
1.4 ประสิทธิภาพในการท างาน      
1.5 มีเง่ือนไขการรับประกนัท่ีดี      
2. ด้านราคา       
2.1 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.2 ราคามีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบั
ทอ้งตลาด  

     

2.3 ราคาข้ึนลงตามภาวะตลาด      
2.4 มีป้ายแสดงราคาชดัเจน      
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
3.1 หาซ้ือไดง่้ายตามร้านคา้ทัว่ไป       
3.2 จดัวางสินคา้ใหดู้สะดุดตาและหาง่าย      
3.3 มีตวัอยา่งใหดู้ท าใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือ       
3.4 มีบริการในการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือ 
ท่ีท างาน 
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รายการ 
ระดับความส าคัญ 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด       
4.1 การจดัรายการ ลด แลก แจก แถม       
4.2มีพนกังานขายคอยใหค้วามรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้ง 

     

4.3 มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 
ทางส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุโทรทศัน์  
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร  

     

4.4 มีการจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย 
ตามศูนยก์ารคา้  

     

 
 
 
 

ตอนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือแทบ็เลต็ของผู้บริโภค เขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค าช้ีแจง   กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งทา้ยขอ้ความเพียงหน่ึงช่องท่ีตรงกบั 
 
ความคิดเห็นของท่านเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจของท่านตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 

การเลือกซ้ือแทบ็เล็ตของผูบ้ริโภค  
เขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับความส าคัญ 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือแทบ็เลต็เน่ืองจาก 
ความสะดวก สามารถใชง้านไดใ้นทุกสถานท่ี 

     

ท่านชอบใชง้านแท็บเลต็มากกวา่คอมพิวเตอร์ 
ชนิดอ่ืน 

     

ท่านตอ้งใชง้านแทบ็เลต็ทุกวนั      
ท่านใชผ้ลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัคอมพิวเตอร์ 
ยีห่อ้เดิมตลอด 

     

ท่านตดัสินใจซ้ือแทบ็เลต็ดว้ยตวัท่านเอง      
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 ตอนที ่4   แบบสอบถามเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะในการเลือกซ้ือแท็บเล็ตของผู้บริโภค เขต
 กรุงเทพมหานคร 
 
ค าช้ีแจง   กรุณาเขียนปัญหาและขอ้เสนอแนะลงในช่องวา่งให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านตาม
 ความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 
ปัญหา            
           
            
           
            
           
            
           
            
ข้อเสนอแนะ          
           
            
           
            
           
            
           
            

 
 
 

ขอบคุณส าหรับความร่วมมอืตอบแบบสอบถาม 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   
 
 

ภาคผนวก ข 
ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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Reliability  
Warnings 

 

The space saver method is used. That is, the covariance matrix is not calculated or used in the 
analysis. 

 

Case Processing Summary 
 

  N % 

Cases Valid 
 

30 100.0 

  Excluded(a) 0 .0 
  Total 30 100.0 

   a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.898 22 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นายสุพฒัน์  ขนุด า 
วนั เดือน ปีเกดิ 10  กรกฎาคม  2517 
สถานทีเ่กดิ จงัหวดันครศรีธรรมราช 
ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาวชิาการตลาด 
 มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) พ.ศ. 2545 
สถานทีท่ างาน        บริษทั เจียเมง้มาร์เก็ตต้ิง จ  ากดั 
         44/8 หมู่ 2 ถนนเล่ียงเมือง ต าบลตลาดขวญั 
         อ าเภอเมืองนนทบุรี จงัหวดันนทบุรี 11000 
ต าแหน่ง ผูจ้ดัการแผนกคลงัสินคา้ 

 


