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บทคัดย่อ 

 
 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของนกัศึกษา
ปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา (2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา (3) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
ลกัษณะส่วนบุคคลของนักศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา  (4) เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีใช้ตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กโดยจ าแนกตามลักษณะส่วนบุคคล ของนักศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาลยับูรพา   
 การศึกษาคร้ังน้ีใชวิ้ธีการศึกษาเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ นกัศึกษาปริญญาตรี 
มหาวิทยาลยับูรพา จ านวน 41,028 คน โดยกลุ่มตวัอย่างไดจ้ากการค านวณตามสูตรของยามาเน่ จ านวน 397 
คน ซ่ึงไดจ้ากการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือ แบบสอบถาม แบบมาตรประมาณ
ค่าของลิเคิร์ท สถิติท่ีใชใ้นการศึกษา คือ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบค่าที การทดสอบค่าเอฟ การทดสอบค่า ไค สแควร์ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและการ
เปรียบเทียบพหุคูณตามวิธี LSD 
 การวิจยัคร้ังน้ีพบว่า (1) ส่วนใหญ่เคยใชค้อมพิวเตอร์ยี่ห้อเอเซอร์ ราคาเป็นขอ้มูลท่ีคน้หา
ก่อนตดัสินใจซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีใชคื้ออินเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง แหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก
จากร้านขายคอมพิวเตอร์ในศูนยไ์อที ยี่หอ้โน๊ตบุ๊คท่ีใชคื้อ เอเซอร์ (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้น
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (3) ลกัษณะส่วนบุคคลของนกัศึกษามีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก (4) เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย สาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษาและระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน
คอมพิวเตอร์แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวมแตกต่างกนั รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการ
ขาย ชั้นปีท่ีศึกษาแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กใน ดา้น
ผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 
ค าส าคัญ  พฤติกรรม   ปัจจยัส่วนประสมการตลาด   นกัศึกษาปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพา 



จ 

Independent Study title: Behavior and Marketing mix factors used to decide  

 for purchase notebook of undergraduate student  

 at Burapha university. 

Author: Mr. Jakkapan  Kumdee  ID:  2513001269;  

Degree: Master of Business Administration ; 

Independent Study advisor: Thanachai  Yomchinda, Associate Professor; 

Academic year:  2012 

 

 

Abstract 

 

 This research aimed to: (1) study behavior of purchase notebook 

undergraduate student at Burapha university (2) study marketing mix relating to 

decide purchase notebook undergraduate student at Burapha university.(3) study 

behavior to decide purchase notebook relating to personal characteristic 

undergraduate student at Burapha university.(4) compare marketing mix to decide 

purchase notebook relating to personal characteristic undergraduate student at 

Burapha university. 

 The population consisted of 41,028 undergraduate student at Burapha 

university. The sampling size was 397 members specified according to Yamane’s at 

confidence level of 95 %, with convenient sampling,  and the Likert scale questionnaire 

were employed to collect data. The statistics used for data analysis were percentage, 

mean, standard deviation t-test f-test one-way Anova (Analysis of Variance) Chi squared 

test  and Least Significance Difference (LSD)  

 The result revealed that (1) most student used brand ACER notebook. They 

search the price before purchased. The source of information via internet. They 

bought notebook from IT store. Brand currently used was ACER. (2) Marketing mix 

factor used to purchase note book overall was high level. (3) personal characteristics 

were affecting behavior for purchased a notebook. (4) the difference sex that affecting 

marketing mix decide purchased notebook. There were difference about product price 

distribution channels promotion and overall marketing mix. The difference age that 

affecting  marketing mix decide purchased notebook. There are difference about price 

distribution channels. The difference subjects was studied and level of expertise use 

of computer that affecting marketing mix decide purchased notebook. There were 

differance about product price distribution channel promotion and overall marketing 

mix. The difference monthly income that affecting marketing mix decide purchased 

notebook. There were difference about product price distribution channels promotion 

and overall marketing mix. The difference level grade that affecting marketing mix 

decide purchased  notebook. There were difference product and distribution channels. 
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ตารางท่ี 4.13 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน 
 คอมพิวเตอร์ กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน   35 
ตารางท่ี 4.14 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ   36 
ตารางท่ี 4.15 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ   47 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.16 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา  
 กบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ   38 
ตารางท่ี 4.17 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 กบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ   39 
ตารางท่ี 4.18 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัการคน้หาขอ้มูล  
 ก่อนตดัสินใจซ้ือ   40 
ตารางท่ี 4.19 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน 
 คอมพิวเตอร์กบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ   41 
ตารางท่ี 4.20 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   42 
ตารางท่ี 4.21 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   43 
ตารางท่ี 4.22 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัแหล่งขอ้มูล 
 ท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   44 
ตารางท่ี 4.23 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัแหล่งขอ้มูล 
 ท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   45 
ตารางท่ี 4.24 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัแหล่งขอ้มูลท่ีใช ้
 ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   46 
ตารางท่ี 4.25 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน 
 คอมพิวเตอร์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   47 
ตารางท่ี 4.26 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   48 
ตารางท่ี 4.27 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   49 
ตารางท่ี 4.28 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัผูท่ี้มีส่วน 
 ในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   50 
ตารางท่ี 4.29 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัผูท่ี้มีส่วน 
 ในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   51 
ตารางท่ี 4.30 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊   52 



ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.31 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน 
 คอมพิวเตอร์กบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊   53 
ตารางท่ี 4.32 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊   54 
ตารางท่ี 4.33 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊   55 
ตารางท่ี 4.34 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา  
 กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊   56 
ตารางท่ี 4.35 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊   57 
ตารางท่ี 4.36 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊   58 
ตารางท่ี 4.37 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน 
 คอมพิวเตอร์กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊   59 
ตารางท่ี 4.38 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั   60 
ตารางท่ี 4.39 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั   61 
ตารางท่ี 4.40 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ 
 ท่ีใชง้านในปัจจุบนั   62 
ตารางท่ี 4.41 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัยีห่้อโนต้บุก๊ 
 ท่ีใชง้านในปัจจุบนั   63 
ตารางท่ี 4.42 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัยีห่อ้โนต้บุก๊ 
 ท่ีใชง้านในปัจจุบนั   64 
ตารางท่ี 4.43 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน 
 คอมพิวเตอร์กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั   65 
ตารางท่ี 4.44 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
 จ  าแนกตามเพศ   66 
ตารางท่ี 4.45 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา จ าแนกตามอายุ   67 



ฏ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.46 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
 จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา   68 
ตารางท่ี 4.47 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
 จ  าแนกตามระดบัเงินไดต่้อเดือน   69 
ตารางท่ี 4.48 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา จ าแนกตาม 
 ชั้นปีท่ีศึกษา   71 
ตารางท่ี 4.49 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา จ าแนกตาม 
 ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์   73 
ตารางท่ี 4.50 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 จ  าแนกตามอาย ุแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   75 
ตารางท่ี 4.51 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริม 
 การขาย จ าแนกตามอาย ุแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   76 
ตารางท่ี 4.52 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   77 
ตารางท่ี 4.53 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นราคา  
 จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   78 
ตารางท่ี 4.54 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นช่องทาง 
 การจดัจ าหน่าย จ าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   79 



ฐ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.55 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริม 
 การขายจ าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   80 
ตารางท่ี 4.56 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ส่วนประสม 
 การตลาดในภาพรวม จ าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD   81 
ตารางท่ี 4.57 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 จ  าแนกตามระดบัเงินได ้เฉล่ียต่อเดือนแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   82 
ตารางท่ี 4.58 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 จ  าแนกตามชั้นปีท่ีศึกษา แบบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD   83 
ตารางท่ี 4.59 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นช่องทาง 
 การจดัจ าหน่าย จ าแนกตามชั้นปีท่ีศึกษาแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   84 
ตารางท่ี 4.60 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 จ  าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ แบบรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD   85 
ตารางท่ี 4.61 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นราคา  
 จ  าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD   86 



ฑ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.62 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นช่องทาง 
 การจดัจ าหน่าย จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   87 
ตารางท่ี 4.63 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริม 
 การขาย จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD   88 
ตารางท่ี 4.64 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ส่วนประสม 
 การตลาดในภาพรวม จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD   89 
ตารางท่ี 4.65 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามดา้นปัญหาท่ีพบ 
 ในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ดา้นผลิตภณัฑ์   90 



ฒ 

สารบัญภาพ 
 

หนา้ 
ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา   3 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 ปัจจุบันโลกได้วิวฒันาการมาถึงยุคดิจิตอลเทคโนโลยีในการผลิตอุปกรณ์ทาง
อิเล็กทรอนิกส์กา้วหนา้และมีการลงทุนสูงส่งผลให้ตน้ทุนในการผลิตต่อหน่วยของสินคา้ฮาร์ตแวร์
มีค่าลดลงจากในอดีตผูผ้ลิตสามารถผลิตอุปกรณ์ท่ีใช้เทคโนโลยีท่ีคล้ายคลึงกันออกมาเช่น
จอแสดงผลแบบจอแบนหรือขนาดความจุของหน่วยความจ าส ารองได้เช่นเดียวกนัท าให้มีการ
แข่งขนัแยง่ส่วนแบ่งการตลาดอยา่งรุนแรงในท่ีสุดจึงหนีไม่พน้การแข่งขนัทางดา้นราคา (บริษทัเลอ
โนโว ประเทศไทย จ ากดั, 2549:ออนไลน์) บริษทัผลิตคอมพิวเตอร์จึงต้องใชก้ลยุทธ์การลดตน้ทุน
และราคาเขา้มาช่วยในการเพิ่มยอดขายใหแ้ก่ตนเอง 
 ในปัจจุบนัคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (PC:Personal Computer) (งามนิจอาจอินทร์, 2542) 
แบ่งออกเป็น 4 ขนาด ดงัน้ี 
 1.  PC เป็นPC ขนาดตั้งโต๊ะท่ีพบเห็นโดยทัว่ไปเช่นในส านกังานในห้องปฏิบติัการ
คอมพิวเตอร์หรือในโรงเรียนวทิยาลยัมหาวทิยาลยัเป็นตน้ไม่เหมาะกบัการเคล่ือนยา้ยบ่อยๆ 
 2.  Tower PC เป็น PC ท่ีมีขนาดใกลเ้คียงกบัขนาดตั้งโต๊ะแต่ส่วนท่ีบรรจุแผงวงจร
ต่างๆรวมทั้งหน่วยเก็บความจ าส ารองจะถูกสร้างเป็นรูปทรงสูงวางคู่กบัจอภาพหรืออาจวางไวใ้ต้
โตะ๊ท างานเพื่อประหยดัเน้ือท่ี 
 3.  Pocket PC บางคร้ังจะมีผูเ้รียกวา่ PC ขนาดฝ่ามือหรือ Palmtop PC  
 4.  Laptop PC เป็นPC กระเป๋าห้ิวท่ีมีน ้าหนกัเบากวา่สองประเภทแรกเหมาะท่ีจะพกพา
ไปท างานตามท่ีต่างๆ ไดท่ี้มีน ้ าหนกัประมาณ 4 - 8 ปอนด์มกัจะมีผูนิ้ยมเรียกว่า notebook PC 
(โนต้บุก๊)  
 ในพ.ศ. 2549 โน้ตบุ๊กท่ีได้รับความนิยมจากผูบ้ริโภคมีระดบัราคาประมาณ 50,000 
บาทแต่ในปีพ.ศ. 2550 ผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือโดยหันมาสนใจโน้ตบุ๊กใน
ระดบัราคา 30,000 บาทแทนยอดขายมีการปรับตวัสูงข้ึนจากประมาณการคือ 350,000 เคร่ืองเป็น
กวา่ 400,000 เคร่ือง (บริษทัแอลจีอิเล็กทรอนิคส์ ประเทศไทย จ ากดั, 2550:ออนไลน์)  
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 มหาวิทยาลยับูรพาเป็นมหาวิทยาลยัท่ีมีช่ือเสียงมากท่ีสุดในภาคตะวนัออก มีจ านวน
นกัศึกษาทั้งหมด 51,216 คน ประกอบดว้ยนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี 41,024 คน ปริญญาโท 87,97 
คน ปริญญาเอกและอ่ืนๆ 1,340 คน (สารสนเทศมหาวิทยาลยับูรพา, 2555:ออนไลน์) จะพบว่า 
นกัศึกษาปริญญาตรีเป็นนกัศึกษาส่วนใหญ่ของมหาวิทยาลยัมีการเรียนส่วนใหญ่เป็นแบบภาคปกติ 
4 ปี มีกิจกรรมการเรียนเป็นกลุ่มโน้ตบุ๊กจึงมีความสะดวกส าหรับนักศึกษาส าหรับการท างาน
ร่วมกนัผนวกกบัราคาท่ีถูกลงท าให้นกัศึกษานิยมใชโ้นต้บุ๊กเพิ่มข้ึนถึงแมว้่านกัศึกษาจะเป็นผูท่ี้ยงั
ไม่สามารถหารายไดด้ว้ยตนเองก็ตามจึงท าใหร้าคาต่อหน่วยของโนต้บุ๊กก็ยงัสูงเม่ือเปรียบกบัสินคา้
ชนิดอ่ืนและโนต้บุ๊กยงัเป็นสินคา้ท่ีมีความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือสูง (High Involvement) รวมทั้ง
รูปแบบผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายและมีตรายี่ห้อท่ีจ  าหน่ายอยู่เป็นจ านวนมากซ่ึงจะตอ้งมีการน ามา
พิจารณาในการตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูศึ้กษาจึงสนใจศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กเพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายในการก าหนดแผนการตลาดเพื่อให้มีส่วนช่วยในการวางกล
ยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมในการด าเนินธุรกิจต่อไป 
 

2.  วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 
 2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา 
 2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของนกัศึกษา
ปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา 
 2.3  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กท่ีมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะส่วนบุคคล 
 2.4  เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กโดยจ าแนกตาม
ลกัษณะส่วนบุคคล 
 

3.  กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 
 กรอบแนวคิดของการศึกษาในเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้น
การตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับรูพา ซ่ึงไดก้ าหนดตวัแปร
ออกเป็น 
 3.1  ตวัแปรอิสระ เป็นตวัแปรพื้นฐานเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุกลุ่มสาขาวชิาท่ีเรียน ชั้นการศึกษาท่ีเรียน ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ความเช่ียวชาญ
ในการใชง้านคอมพิวเตอร์  
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 3.2  ตวัแปรตาม เป็นตวัแปรท่ีแสดงถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของนกัศึกษา 
ไดแ้ก่ การคน้หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ ยี้ห้อโนต้บุ๊กท่ีเคยใชม้าก่อน ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุ๊ก แหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ยี้ห้อโนต้บุ๊กท่ีใชง้านในปัจจุบนั แหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก 
รวมถึง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

 
กรอบแนวคิด 

 
 ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตำม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. กลุ่มสาขาวชิาท่ีเรียน 
4. ชั้นปีการศึกษาท่ีเรียน 
5. ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน
คอมพิวเตอร์ 

พฤตกิรรมกำรตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก 
1. การคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
2. ยีห่อ้โนต้บุ๊ก ท่ีเคยใชม้าก่อน 
3. ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก 
4. แหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือ
โนต้บุ๊ก 
5. ยีห่อ้โนต้บุ๊กท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
6. แหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก 

ปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดทีใ่ช้ใน
กำรตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นสถานท่ี 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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4.  ประเด็นทีศึ่กษำ  
 
 4.1  ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก
ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา 
 4.2  ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ท่ีมีความสัมพนัธ์ตามลกัษณะส่วนบุคคล  
 4.3  ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊โดยจ าแนกตามลกัษณะ
ส่วนบุคคล 
 

5.  สมมติฐำนกำรศึกษำ 
 
 5.1  ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
 5.2  ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
 

6.  ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 
 6.1  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดงัน้ี 
  6.1.1  ตัวแปรอิสระ เป็นตัวแปรพื้นฐานเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่  เพศ อาย ุกลุ่มสาขาวชิาท่ีเรียน ชั้นการศึกษาท่ีเรียน ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
  6.1.2  ตวัแปรตาม เป็นตวัแปรท่ีแสดงถึงพฤติกรรมการท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือโนต้บุก๊ของนกัศึกษา ไดแ้ก่ ยี่ห้อโนต้บุ๊กท่ีเคยใช้มาก่อน การคน้หาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ
โน้ตบุ๊ก  แหล่งขอ้มูลท่ีมีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก 
แหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ ยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของนกัศึกษาระดบัปริญญา
ตรี มหาวิทยาลยับูรพา ไดแ้ก่ 1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 2.ดา้นราคา 3. ดา้นสถานท่ี 4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  
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 6.2  ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่  
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของโน้ตบุ๊ก โดยไดแ้ยก ออกเป็น 3 กลุ่ม
ใหญ่ คือ กลุ่ม วทิยาศาสตร์สุขภาพ กลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ีและ กลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 6.3  ระยะเวลำทีศึ่กษำและเกบ็ข้อมูล  ระยะการศึกษาทั้งหมดตั้งแต่ เดือนสิงหาคม 2555 ถึง 
ตุลาคม 2555  และระยะเวลาในการรวบรวมแบบสอบถามจะรวบรวม ถึง ตุลาคม 2555 และท าการ
วเิคราะห์ขอ้มูล และ สรุปในเดือนดงักล่าวดว้ยเช่นกนั 
 

7.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 7.1  นักศึกษำ หมายถึง นกัศึกษาท่ีศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพา 
จงัหวดัชลบุรี ท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโนต้บุก๊ 
 7.2  โน้ตบุ๊ก  หมายถึงคอมพิวเตอร์ขนาดเล็กชนิดพกพาหรือคอมพิวเตอร์ขนาดสมุด
บนัทึกซ่ึงเป็นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ขนาดเล็กมากบางทีเรียกขนาดสมุดโน้ตหรือขนาดพกพาเพราะ
สามารถพกพาติดตวัไปไหนๆไดส้ะดวกใชไ้ดท้ั้งกบัไฟบา้นและแบตเตอร่ีน ้ าหนกัไม่ถึง 1 กิโลกรัม
ปัจจุบนัก าลงัไดรั้บความนิยมมากมีความหมายเหมือน Note pad Computer 
 7.3  ควำมเร็วของหน่วยประมวลผลกลำง (CPU) หมายถึง หวัใจหลกัในการประมวลผล
ของคอมพิวเตอร์ คอมพิวเตอร์จึงขาดซีพียุไม่ได ้ซีพีย ู เป็นตวัควบคุมการท างานของอุปกรณ์ต่างๆ 
ไม่วา่จะเป็นอุปกรณ์ท่ีอยูใ่นคอมพิวเตอร์ หรืออุปกรณ์ต่อพว่งท่ีต่อร่วมกบัคอมพิวเตอร์ 
 7.4  ขนำดพืน้ที่อุปกรณ์เก็บข้อมูลส ำรอง (HDD) หมายถึง อุปกรณ์ท่ีเก็บขอ้มูลไดม้าก 
สามารถเก็บไดอ้ยา่งถาวรโดยไม่จ  าเป็นตอ้งมีไฟฟ้ามาหล่อเล้ียงตลอดเวลา เม่ือปิดเคร่ืองขอ้มูลก็จะ
ไม่สูญหาย 
 7.5  ส่วนประสมกำรตลำด (marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจ
น ามาใช ้เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกวา่ 4Ps ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริม การขาย ซ่ึงตวัแปรต่างๆ ในแต่ละ P 
 7.6  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีสามารถน าเสนอขายให้แก่ตลาดเพื่อให้
เกิดความพอใจ ความตอ้งการเป็นของเจา้ของ เรียกให้มีการซ้ือ การใช ้หรือการบริโภค ซ่ึงเป็นส่ิงท่ี 
(อาจจะ) ตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของผูซ้ื้อใหไ้ดรั้บความพอใจ 
 7.7  รำคำ (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีบุคคลตอ้งจ่ายเพื่อตอบแทนกบัการได้รับ
กรรมสิทธ์ิ สิทธิ ความสะดวกสบายและความพอใจในผลิตภณัฑ์นั้นให้กบัเจา้ของเดิม หรือในอีก
ความหมายหน่ึง คือ ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการในรูปเงินตรา 
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 7.8  กำรจัดจ ำหน่ำย (Distribution) หมายถึง การเคล่ือนยา้ยสินคา้ท่ีเป็นการเคล่ือนยา้ย
ทางกายภาพและการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัตลาดเป้าหมายดว้ย
ช่องทางและสถาบนัการตลาดท่ีเหมาะสม และมีประสิทธิภาพ 
 7.9  กำรส่งเสริมกำรตลำด (promotion) หมายถึง กระบวนการทางดา้นการติดต่อส่ือสาร
ทางการตลาด ระหวา่งผูซ้ื้อ ผูข้าย และผูเ้ก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลชกัจูงใจ 
หรือตอกย  ้าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และตรายี่ห้อ รวมทั้งเพื่อให้เกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ 
ทศันคติ ความรู้สึก และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
 7.10  ระดับเงินได้เฉลีย่ หมายถึง ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียในแต่ละเดือนท่ีนกัศึกษาปริญญาตรี 
มหาวทิยาลยับรูพา ไดรั้บจากผูป้กครอง 
 7.11  ระดับควำมเช่ียวชำญในกำรใช้งำนคอมพิวเตอร์ หมายถึง ระดบัความสามารถใน
การใชง้านโปรแกรมคอมพิวเตอร์พื้นฐาน เช่น ไมโครซอฟออฟฟิต อีเมลล ์เป็นตน้ 
 

8.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
 8.1  เพื่อน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจของผูผ้ลิต ผูข้าย ผูจ้ดัจ  าหน่าย
โนต้บุก๊ในอนาคต 
 8.2  ช่วยใหผู้ผ้ลิตผูจ้ดัจ  าหน่ายสามารถประเมินจุดแขง็ จุดอ่อนในการแข่งขนัการตลาด
ของโนต้บุก๊และสามารถน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การพฒันาทั้งในระยะสั้นระยะยาว 
 8.3  เพื่อเป็นขอ้เสนอแนะและขอ้มูลในการตดัสินใจ ต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุก๊  



บทที ่2 

แนวคดิทฤษฎเีอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยบูรพา บทน้ีแสดงรายละเอียด
เก่ียวกบัแนวคิดทฤษฏีและเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัรายละเอียด ต่อไปน้ี 
 

1.  แนวคดิและทฤษฎ ี
 
 พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ 1) การตระหนกัถึง
ปัญหา 2) การแสวงหาขอ้มูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การซ้ือ 5) การประเมินหลงัการซ้ือ ดงัน้ี 
(พชัรา  ตนัติประภา, 2546)  
 ขั้นที่ 1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การรับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อ
รับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสถานะท่ีปรารถนาและสถานะท่ีเป็นจริงท าให้เกิดความตอ้งการใน
สินคา้และในบางคร้ังบุคคลมีปัญหาหรือความตอ้งการแต่ยงัไม่ไดรั้บรู้ถึงดงันั้นนกัการตลาดอาจจะ
ใชพ้นกังานขายการโฆษณาและบรรจุภณัฑเ์พื่อช่วยกระตุน้การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา 
 ขั้นที ่2 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) การแสวงหาขอ้มูลสามารถแบ่งออก
ไดเ้ป็น 2 แบบคือ 
  1)  การแสวงหาขอ้มูลภายใน (Internal Search) โดยท่ีการแสวงหาขอ้มูลภายในคือ
การท่ีผูซ้ื้อคน้หาขอ้มูลจากความทรงจ าของตนเองเก่ียวกบัขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑ์ท่ีอาจช่วยใน
การแกปั้ญหา 
  2)  การแสวงหาขอ้มูลภายนอก (External Search) โดยหากผูซ้ื้อนั้นไม่สามารถหา
ขอ้มูลจากความทรงจ าได้เพียงพอต่อการตดัสินใจเขาก็จะแสวงหาข้อมูลภายนอกแหล่งข้อมูล
ภายนอกแบ่งออกเป็น 4 แหล่งไดแ้ก่ 
   (1)  แหล่งบุคคล (Personal Source) ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบา้น  คนรู้จกั 
   (2)  แหล่งพาณิชย ์ (Commercial Source) จบัจอ้งการพิจารณาตรวจตราการ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑข์องผูซ้ื้อ 
   (3)  แหล่งสาธารณะ (Public Source) ส่ือมวลชนองคก์ารเก่ียวกบัผูบ้ริโภค 
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   (4)  แหล่งทดลอง (Experimental Source) การจบัตอ้งการพิจารณาตรวจตรา
การทดลองใชผ้ลิตภณัฑข์องผูซ้ื้อ 
  โดยท่ีแหล่งบุคคลจะเป็นแหล่งท่ีได้รับความเช่ือถือมากท่ีสุดจากการศึกษา
ผูบ้ริโภคพบว่าการส่ือสารแบบปากต่อปากจะมีผลกระทบต่อการตัดสินใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์
มากกวา่การส่ือสารทางส่ือส่ิงพิมพ ์
  การแสวงหาขอ้มูลจะท าให้ผูบ้ริโภคไดก้ลุ่มของตรายี่ห้อผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคถือ
เป็นทางเลือกท่ีจะตดัสินใจซ้ือซ่ึงกลุ่มตรายีห่อ้น้ีเราเรียกวา่กลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณา (Evoked Set)  
 ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก(Evaluation of Alternatives) ในการประเมินผลิตภณัฑ์
ท่ีอยู่ในกลุ่มทางเลือกพิจารณาผูบ้ริโภคจะตั้งเกณฑ์ท่ีใช้ในการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์โดยเกณฑ์
เหล่าน้ีจะประกอบด้วยลักษณะท่ีผู ้บริโภคต้องการ (หรือไม่ต้องการ) ผู ้บริโภคจะให้ระดับ
ความส าคญัต่อเกณฑ์แต่ละข้อโดยท่ีลักษณะบางอย่างอาจมีความส าคญัมากกว่าลักษณะอ่ืนๆ
ผูบ้ริโภคอาจใชเ้กณฑด์งักล่าวในการจดัล าดบัตรายีห่อ้ต่างในกลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณาอยา่งไรก็ตาม
ในบางคร้ังการใช้เกณฑ์ดงักล่าวก็อาจท าให้ผูบ้ริโภคไม่สามารถตดัสินใจเลือกตรายี่ห้อท่ีจะซ้ือได้
ซ่ึงถา้เกิดเหตุการณ์น้ีข้ึนผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติม 
 ถา้การประเมินทางเลือกน าไปสู่การไดต้รายี่ห้อท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจท่ีจะซ้ือผูบ้ริโภคก็จะ
เขา้สู่ขั้นตอนถดัไปในกระบวนการตดัสินใจอนัไดแ้ก่การซ้ือ 
 ขั้นที่ 4 การซ้ือ (Purchase) ในขั้นตอนผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑ์หรือตรายี่ห้อท่ีจะ
ซ้ือการเลือกจะข้ึนอยูก่บัผลการพิจารณาท่ีไดใ้นขั้นตอนการประเมินและปัจจยัอ่ืนๆ ประกอบดว้ย
การท่ีผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่าย 
 อาจมีอิทธิพลต่อตรายี่ห้อท่ีซ้ือเช่นตรายี่ห้อท่ีได้รับการจดัอันดับสูงสุดในขั้นการ
ประเมินไม่มีจ  าหน่ายผูบ้ริโภคก็อาจเลือกตรายีห่้อท่ีอยูใ่นอนัดบัถดัมา 
 นอกจากน้ีผูบ้ริโภคจะมีการเลือกผูข้ายดว้ยการตดัสินใจเลือกผูข้ายอาจมีผลกระทบต่อ
การเลือกผลิตภณัฑ์ในขั้นสุดทา้ยนอกจากน้ีในขั้นน้ียงัมีการก าหนดถึงเง่ือนไขการขายราคาการ
จดัส่งสัญญาการซ่อมแซมการติดตั้งและการให้สินเช่ือและทา้ยท่ีสุดจะมีการซ้ือเกิดข้ึนจริงในขั้นน้ี
เวน้แต่ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคยกเลิกกระบวนการตดัสินใจซ้ือก่อนท่ีจะถึงจุดน้ี 
 ขั้นที่ 5 การประเมินหลังการซ้ือ (Post purchase Evaluation) หลงัการซ้ือผูบ้ริโภคจะ
เร่ิมท าการประเมินผลิตภณัฑ์ว่าผลิตภณัฑ์สามารถท าหน้าท่ีไดต้ามระดบัท่ีคาดหวงัหรือไม่เกณฑ์
ต่างๆท่ีใช้ในขั้นประเมินทางเลือกถูกน ามาใช้อีกคร้ังในขั้นน้ีผลท่ีไดใ้นขั้นน้ีอาจเป็นได้ทั้งความ
พอใจ (Satisfaction)และความไม่พอใจ (Dissatisfaction) กล่าวคือถา้ผลิตภณัฑ์ท าหน้าท่ีไดต้าม
ระดบัท่ีคาดหวงัไวก้็จะเกิดความพอใจแต่ถา้ผลิตภณัฑ์ท าหนา้ท่ีไดต้  ่ากว่าระดบัท่ีคาดหวงัก็จะเกิด
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ความไม่พอใจความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคจะเป็นส่ิงท่ีก าหนดการร้องเรียนการส่ือสารไป
ยงัผูซ้ื้อรายอ่ืนๆและการซ้ือผลิตภณัฑ์ซ ้ าในอนาคตโดยผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีเสมอจาก
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หน่ึงๆ ก็อาจมีการพฒันาเกิดความซ่ือสัตยใ์นตรายี่ห้อ (Brand Loyalty) 
แต่ในหลายกรณีผูบ้ริโภคจะบอกครอบครัวเพื่อนและคนรู้จกัเก่ียวกบัประสบการณ์ในการซ้ือและ
การใชผ้ลิตภณัฑ์โดยเฉพาะเม่ือประสบการณ์นั้นเป็นไปในดา้นลบและจะก่อให้เกิดการเปล่ียนตรา
ยีห่อ้(Brand Switching )ในท่ีสุด 
 

2.  ส่วนประสมการตลาด 
  
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ4P’s) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 
2546:53-55) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึง
พอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย 
 2.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์เป็นส่วน
ส าคญัท่ีสุดของส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยสินคา้บริการความคิดสถานท่ีองคก์ารหรือ
บุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Values) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท า
ให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายไดก้ารก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งค านึงถึงปัจจยั 2 อย่างคือความ
แตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product 
Component)  
 2.2  ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงินราคาเป็นตน้ทุนของ
ผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์ถา้มูลค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะ
ตดัสินใจซ้ือดังนั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึงการยอมรับของลูกค้าในมูลค่าของ
ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑต์น้ทุนและค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งของผลิตภณัฑ์ตลอดจนภาวะ
แข่งขนั 
 2.3  การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการองค์การไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัตลาดส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายสินคา้ประกอบด้วยการขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินค้าคงคลงัและการจดั
จ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
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  1)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
และกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลางผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  2)  การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้
จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัคือการขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษา (Storage) การคลงัสินคา้ 
(Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management)  
 2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายใชส่ื้อเคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกได ้ดงัน้ี 
  1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การ
ผลิตภณัฑ์บริการหรือความคิดท่ีต้องการและจ่ายเงินโดยเป็นผูอุ้ปถัมภ์รายการกลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณาและกลยทุธ์ส่ือ 
  2)  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคลงานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังานขายและการ
จดัการหน่วยงานขายโดยพนกังานขาย 
  3)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขายและการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจการทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ  
   (1)  การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกวา่ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  
   (2)  การกระตุน้คนกลางเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  
   (3)  การกระตุน้พนกังานขายเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย  
  4)  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินส่วนการประชาสัมพนัธ์
หมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึงการใหข้่าวกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
  ในส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ประการท่ีกล่าวมาแล้วมีความสัมพนัธ์กนัอย่าง
ใกลชิ้ดและมีความส าคญัเท่ากนันกัการตลาดจะตอ้งท าการตดัสินใจในองคก์ระกอบทั้ง 4 ประการ
พร้อมกนัไปและตอ้งปรับปรุงส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ีให้สอดคล้องกบัสภาวการณ์ทางการ
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ตลาดท่ีเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาทั้งน้ีเพื่อจะท าให้ลูกค้าได้รับความพอใจมากท่ีสุดนั่นคือน า
ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม (Right Product) ออกจ าหน่ายในช่องทางท่ีเหมาะสม (Right Place) โดย
วิธีการส่งเสริมการตลาดท่ีดี (Right Promotion) และจ าหน่ายในราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม 
(Right price)  
 

3.  ตัวแบบพฤติกรรมการบริโภค 
 
 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได้มีการใช้ทฤษฎีทางจิตวิทยามาประยุกต์กับหลัก
ทางการตลาด โดยมีแนวคิดวา่พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุหรือมีส่ิงเร้าท าให้เกิด และจาก
ส่ิงเร้าจะกลายเป็นแรงจูงใจให้แสดงพฤติกรรมต่างๆ ออกมาเพื่อสนองตอบต่อส่ิงเร้านั้น โดยท่ีส่ิง
เร้าทางการตลาดและส่ิงเร้าอ่ืนๆ จะเขา้สู่กล่องด า (black box) ของผูบ้ริโภคและจะมีผลตอบสนอง
บางอย่างออกมา โดยท่ีส่ิงเร้าทางการตลาดประกอบดว้ย 4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา 
(price) การจดัจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการตลาด (promotion) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีควบคุมได ้
ส่วนส่ิงเร้าภายนอกอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัตวัแปรท่ีไม่สามารถควบคุมไดอ้ยู่ในส่ิงแวดลอ้มรอบๆ ตวั
ผูบ้ริโภคและมีอิทธิพลผลักดันต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย สภาวะทางเศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี การเมือง และวฒันธรรม ส่ิงเร้าทั้งหมดเหล่าน้ีจะเป็นตวัน าเขา้ (input) เขา้สู่กล่องด า 
(สมอง) ผ่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดข้ึนภายในสมองหรือกล่องด าซ่ึงมองไม่เห็นและจะ
ปรากฏแสดงผลออกมา (output) อนัเป็นพฤติกรรมตอบสนองท่ีมองเห็นได ้คือ การตดัสินใจซ้ือ 
เลือกผลิตภณัฑ์ เลือกตรา เลือกผูจ้  าหน่าย เลือกเวลาซ้ือ และจ านวนสินคา้ท่ีจะซ้ือ การศึกษาถึงส่ิง
เร้าต่าง ๆ วา่สามารถแปรเปล่ียนเปล่ียนเป็นพฤติกรรมตอบสนองภายในกล่องด าของผูบ้ริโภคได้
อยา่งไรนั้นไดจ้ากการท าความเขา้ใจในองคป์ระกอบ 2 ส่วน ส่วนแรก เกิดจากลกัษณะของปัจจยั
อิทธิพลท่ีมีต่อการรับรู้ และปฏิกิริยาตอบสนองต่อส่ิงเร้าของผูบ้ริโภค ได้แก่ ปัจจยัทางด้าน
วฒันธรรม สังคม บุคคลและจิตวทิยา ส่วนท่ี 2 คือ เกิดจากกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเองท่ี
มีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ รับรู้ความจ าเป็น แสวงหาขอ้มูล
ประเมินทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ การศึกษาองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมจึง
เป็นส่วนช่วยใหส้ามารถคิดหาส่ิงเร้าท่ีจะกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมดา้นการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ทั้งน้ี
จะเป็นการจูงใจให้เกิดความเช่ือ ความรู้สึกในแง่ดีเกิดการตอบสนองในดา้นความตอ้งการสินคา้
จนกระทัง่น าไปสู่การซ้ือในท่ีสุด 
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ภาพท่ี 2.1 พฤติกรรมการบริโภค 
 

4.  เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 เบญจวรรณ  แพทยส์มาน (2548) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพอ๊คเก็ตพีซีของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่เก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
ใช้แบบสอบถามจากผูท่ี้เคยซ้ือเคร่ืองพ๊อคเก็ตพีซีในอ าเภอเมืองจังหวดัเชียงใหม่จ  านวน 150 
ตวัอยา่งโดยวิธีสุ่มแบบเจาะจงและน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์โดยใช้สถิติไดแ้ก่ค่าความถ่ีค่าร้อยละ
และค่าเฉล่ียเลขคณิตผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพอ๊คเก็ตพีซีเป็น
อนัดบัแรกคือปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์รองลงมาคือปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดและปัจจยัดา้นราคาตามล าดบัปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองพอ๊คเก็ตพีซีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากคือสามารถใชอิ้นเทอร์เน็ตไดมี้บริการหลงัการขายท่ี
ดีระยะเวลารับประกนัเคร่ืองรุ่นของหน่วยประมวลผลกลาง (CPU) ขนาดของหน่วยความจ าหลกั 
(ROM) ขนาดของหน่วยความจ าส ารอง (RAM) ตรายี่ห้อของเคร่ืองพอ็คเก็ตพีซีระบบปฏิบติัการ
เช่น Windows Mobile 2003 Second Edition รูปลกัษณ์สวยงามมีศูนยบ์ริการตรวจซ่อมภายใน
จงัหวดัและมี Wireless Lan ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพอ็คเก็ตพีซีมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากคือราคาตวัเคร่ืองพอ็คเก็ตพีซีและค่าบริการหลงัการขายปัจจยัยอ่ยดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพ็อคเก็ตพีซีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากคือ
ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายมีช่ือเสียงน่าเช่ือถือร้านค่าท่ีจ  าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อสะดวกท่ีจอดรถสะดวก
เพียงพอการมีตวัแทนจ าหน่ายโดยตรงและร้านมีสินคา้มียี่ห้อและมีรุ่นไหนเลือกมากปัจจยัยอ่ยดา้น
การส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพีซีพอ็คเก็ตพีซีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุดคือการไดช้มหรือทดลองใช้สินคา้ตวัอย่างปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อใน
ระดบัมากคือพนกังานขายมีความรู้อธัยาศยัดีการลดราคาและการแจกหรือแถมสินคา้ท่ีน่าสนใจ 
 ชยัสิทธ์ิ  ศิลมยั (2540) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดพบวา่ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลโดยเฉล่ียแลว้มากเป็นอนัดบั

 
Black box Input   Output 



13 

หน่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลรองลงมาคือปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดตามล าดบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยเฉล่ียในระดบั
มากท่ีสุดไดแ้ก่การบริการหลงัการขายปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยเฉล่ียใน
ระดบัมากไดแ้ก่การมีศูนยบ์ริการตรวจซ่อมในจงัหวดัระยะเวลาการรับประกนัการบริการส่งและ
ติดตั้งสินคา้รุ่นของหน่วยประมวลผลกลาง (CPU) ขนาดของหน่วยความจ าระบบปฏิบติัการขนาด
ของฮาร์ดดิสคจ์อภาพถนอมสายตาความละเอียดของจอภาพสามารถอพัเกรด CPU ไดมี้ซอฟตแ์วร์ท่ี
ใชใ้นส านกังานสามารถก๊อปป้ีซอฟตแ์วร์ท่ีตอ้งการไดมี้ชุดมลัติมีเดียมีการอบรมการใชง้านเบ้ืองตน้
จอภาพให้สีสวยงามตรายี่ห้อของชิปมีซอฟต์แวร์ท่ีมีคุณภาพดีขนาดของจอภาพสามารถทดลองใช้
อินเทอร์เน็ตและตรายี่ห้องของผลิตภณัฑ์ตามล าดบัปัจจยัทางดา้นราคาท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
โดยเฉล่ียในระดบัมากไดแ้ก่ ราคาตวัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ค่าบริการหลงัการขายราคาอุปกรณ์ต่อพ่วง
ส่วนลอดและเง่ือนไขการช าระเงินปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดย
เฉล่ียในระดบัมากคือการเป็นตวัแทนจ าหน่ายโดยตรงช่ือเสียงของร้านคา้ท าเลท่ีติดต่อสะดวกมี
สินคา้ใหเ้ลือกมากมีสาขาทัว่ประเทศด าเนินกิจการมานานและความสัมพนัธ์กบัร้านคา้ 
 วรีธชั  อรุณเจริญพรชยั (2547) ศึกษาปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการหลงัการขายของผูใ้ช้
คอมพิวเตอร์ในอ าเภอเมืองจงัหวดัสมุทรสาครใชต้วัอยา่งจ านวน 300 ตวัอยา่งดว้ยวิธีการเลือกแบบ
เจาะจงเฉพาะผูท่ี้มีและใชค้อมพิวเตอร์ในอ าเภอเมืองจงัหวดัสมุทรสาครและสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามและน าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผลสถิติท่ีใช้
ไดแ้ก่ความถ่ีค่าร้อยละค่าเฉล่ียผลการศึกษาสรุปไดด้งัน้ีส่วนปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียท่ีมี
ความส าคัญสูงเป็นล าดับแรกคือคุณภาพงานซ่อมท่ีสมบูรณ์ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีค่าเฉล่ีย
ความส าคญัสูงเป็นอนัดบัแรกคือค่าอะไหล่ปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการให้บริการท่ีมีค่าเฉล่ียสูงเป็น
อนัดบัแรกคือสามารถติดต่อช่างไดโ้ดยตรงและรวดเร็วปัจจยัยอ่ยดา้นส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงเป็นอนัดบัแรกคือโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นหนงัสือพิมพว์ิทยุปัจจยัยอ่ย ดา้นบุคลากรท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงเป็นอนัดบัแรกคือช่างมีความรู้ในงานท่ีท าเป็นอย่างดีปัจจยัย่อยด้านกายภาพมีค่าเฉล่ียสูงเป็น
อนัดบัแรกคือศูนยท่ี์ไดรั้บการแต่งตั้งอย่างเป็นทางการส่วนปัจจยัย่อยดา้นผลิตภณัฑ์ปัญหาท่ีพบมี
ค่าเฉล่ียสูงเป็นอนัดบัแรกคือ การซ่อมไม่สะอาดเรียบร้อยปัจจยัยอ่ยดา้นราคาปัญหาท่ีพบท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงเป็นอนัดบัแรกคือการช าระเงินไม่ให้เครดิตปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการให้บริการปัญหาท่ีพบท่ีมี
ค่าเฉล่ียอนัดบัแรกคือโทรศพัท์ติดต่อได้ยากปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดปัญหาท่ีพบท่ีมี
ค่าเฉล่ียอนัดบัแรกคือส่ือต่างๆไปไม่ถึงปัจจยัยอ่ยดา้นบุคลากรปัญหาท่ีพบท่ีมีค่าเฉล่ียอนัดบัแรกคือ
พนกังานไม่สุภาพและแต่งกายไม่เรียบร้อยปัจจยัยอ่ยดา้นกายภายปัญหาท่ีพบท่ีมีค่าเฉล่ียอนัดบัแรก
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คือการตกแต่งร้านไม่สวยงาม ปัจจยัยอ่ยดา้นกระบวนการการบริการปัญหาท่ีพบท่ีมีค่าเฉล่ียอนัดบั
แรกคือ การออกใบก ากบัภาษีและใบเสร็จรับเงินชา้ 
 ปราณี  สีน ้ าเงินศึกษา (2547) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ก
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์และ
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครโดยเป็นการวิจยัเชิงส ารวจใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลท าการสุ่มตวัอย่างจากผูท่ี้เคยซ้ือหรือเคยใช้คอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กในเขตกรุงเทพมหานคร
จ านวน 400 ชุดดว้ยวิธีสุ่มตามสะดวกท าการประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 
การวเิคราะห์ขอ้มูลใชก้ารแจกแจงความถ่ีค่าร้อยละส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐาน
ดว้ยสถิติ t-test f-test และไค-สแควร์ในกลุ่มตวัอยา่งของการศึกษาคร้ังน้ีเป็นเพศชายมากกวา่เพศ
หญิงส่วนลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีจ  านวนมากท่ีสุดคือมีช่วงอายุอยูใ่นระหวา่ง 20-30 ปี มีอาชีพ
เป็นพนกังานบริษทั/ลูกจา้งเอกชนมีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีมีรายไดต้่อเดือนอยู่ในช่วง
ระหว่าง 10,000 - 20,000 บาทมีรายได้ต่อเดือนของครอบครัว 50,001 บาทข้ึนไปผล พบว่า
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สรุปไดด้งัน้ี 1. ขั้นการรับรู้ปัญหาของผูบ้ริโภคใน
การซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กมีวตัถุประสงค์เพื่อใช้ในการประกอบอาชีพมากท่ีสุดรองลงไปเพื่อ
ความสะดวกในการใชง้านไดทุ้กๆ สถานท่ี  2. ขั้นการแสวงหาขอ้มูลใชร้ะยะเวลาในการแสวงหา
ขอ้มูล 1 เดือนโดยส่วนใหญ่ใช้วิธีสอบถามจากบุคคลท่ีรู้จกัก่อนการซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ก 3. 
ขั้นตอนการประเมินทางเลือกผูบ้ริโภคดูจากคุณสมบติัของเคร่ืองเพื่อให้เหมาะสมกบัการใชง้าน 4. 
ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะท าการตัดสินใจซ้ือโดยใช้ระยะเวลา 1 เดือนในการซ้ือ
คอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กจากการทดสอบสมมติฐานพบว่าผูบ้ริโภคมีกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊กแตกต่างกันปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลกระทบต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาถึง “พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา” เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) มีขั้นตอนการก าหนด เน้ือหา ประชากรและวิธีการคดัเลือกกลุ่มตวัอย่าง การ
สร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั สถิติและการวเิคราะห์ขอ้มูล มีวธีิด าเนินการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 1. ประชากร และ กลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการในการศึกษา 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1.  ประชำกร และ กลุ่มตัวอย่ำง 
 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็น
เจา้ของโน้ตบุ๊ก โดยไดแ้ยก ออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ คือ กลุ่ม วิทยาศาสตร์สุขภาพ กลุ่มวิทยาศาสตร์
เทคโนโลยี กลุ่มสังคมและอ่ืนๆ เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรนักศึกษาระดบัปริญญาตรี
มหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโน้ตบุ๊กดงันั้นจึงใช้จ  านวนนกัศึกษาของมหาวิทยาลยั
บูรพาระดบัปริญญาตรี มีจ านวน 41,028 คน(สารสนเทศมหาวทิยาลยับูรพา, 2555:ออนไลน์)  
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คร้ังน้ี คือ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพา
ท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโน้ตบุ๊ก จ านวน 397 คน จากจ านวนประชากร 41,028 คน ซ่ึงท าการ
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยมีรายละเอียดในการค านวณหา
ขนาดตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรการค านวณความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของ (Yamane 1973) ดงัน้ี  
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 n = N 
  1  +  N (e2) 
 โดย n = ขนาดของกลุ่มตงัอยา่ง 
 N = จ านวนประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา 
 E = ความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้
 ดงันั้น n = 41,028 
 1 + 41,028 (0.05)2 
 = 397   คน  
 การสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota) กระจายไปตามสัดส่วนประเภทของนกัศึกษาซ่ึง
ประกอบไปดว้ยนกัศึกษา 3 กลุ่มใหญ่ คือกลุ่มวิทยาศาสตร์สุขภาพ กลุ่มวิทยาศาสตร์เทคโนโลย ี
กลุ่มสังคมและอ่ืนๆ ดงัตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 แสดงจ านวนและขนาดตวัอยา่งของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวทิยาลยับูรพา 
 จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีศึกษา 
 

กลุ่มนักศึกษำ จ ำนวน (คน) ขนำดตัวอย่ำง (คน) 

กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ 2,652 25 
กลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี 13,428 130 
กลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 24,948 242 

รวม 41,028 397 

(สารสนเทศมหาวทิยาลยับูรพา, 2555:ออนไลน์)  
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรในกำรศึกษำ 
 
 การศึกษาเร่ือง  “พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือ
โน้ตบุ๊กของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา” เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบ 
สอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึนเองโดยการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎีเอกสาร และผลงานท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้
น าไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษาท าการตรวจสอบเพื่อหาความเท่ียงตรงตามเน้ือหา โดยแบบสอบถามมี
จ านวน 1 ชุด  แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
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 ส่วนท่ี  1  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง  ซ่ึง ไดแ้ก่  
เพศ อายุ กลุ่มสาขาวิชาท่ีเรียน ชั้นปีการศึกษาท่ีเรียน ระดับเงินได้เฉล่ียต่อเดือน ระดับความ
เช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ รวมทั้งหมดจ านวน 6 ขอ้ 
 ส่วนท่ี  2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือโน้ตบุ๊กของ
นกัศึกษา ไดแ้ก่ ความถ่ีในการใช้งานโน้ตบุ๊ก เวลาท่ีใช้งานโน้ตบุ๊ก ช่วงเวลาท่ีเลือกซ้ือโนต้บุ๊ก 
แหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ืโนต้บุก๊ ยี้หอ้โนต้บุก๊ท่ีเคยใชง้าน รวมทั้งหมดจ านวน 6 ขอ้ 
 ส่วนท่ี  3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุ๊กของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับรูพา ไดแ้ก่ 1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 2.ดา้นราคา 3. 
ดา้นสถานท่ี 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  รวมทั้งหมดจ านวน 6 ขอ้ 
 ส่วนท่ี  4  เป็นแบบสอบถามเก่ียวปัญหาและขอ้เสนอแนะ  
 

3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 3.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีรวบรวมได้จากการส ารวจโดยใช้
แบบสอบถามกลุ่มนกัศึกษามหาวิทยาลยับูรพาระดบัปริญญาตรี โดยใชเ้วลาเก็บขอ้มูลประมาณ 1 
เดือน โดยด าเนินการเป็นขั้นตอน ดงัน้ี 
  3.1.1  ผูศึ้กษาขออนุญาตเก็บขอ้มูลในสถาบนัการศึกษา และขอความร่วมมือจาก
นักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา  โดยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง โดยวิธีการใช้
แบบสอบถามใชเ้วลาเก็บขอ้มูล 1 เดือน ระหวา่งวนัท่ี 1- 30 กนัยายน พ.ศ. 2555   
  3.1.2  เม่ือไดรั้บแบบสอบถามคืนมาแลว้ ผูศึ้กษาไดท้  าการตรวจสอบความสมบูรณ์
ของแบบสอบถามและคดัเลือกฉบบัท่ีสมบูรณ์มาเท่ากบัจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 397 ฉบบั ต่อจากนั้น
ได้น าข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีได้รับกลบัมาเขา้สู่ระบบการประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์เพื่อ
วเิคราะห์ขอ้มูลในเชิงสถิติต่อไป 
 3.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากการศึกษาเอกสาร
ส่ิงพิมพต่์างๆรวมถึงสถิติในรายงานต่างๆทั้งของภาครัฐและเอกชนบทความทางวิชาการเอกสาร
งานวจิยัต าราทางดา้นคอมพิวเตอร์และขอ้มูลออนไลน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี 
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4.  สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 น าข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามจ านวน 397 ชุดท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดว้ยความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และ
ค่าเฉล่ีย (Mean) และใชม้าตราส่วน Likert Scale ในการตอบแบบสอบถามโดยแบ่งความส าคญั
ออกเป็น 5 ระดบัได ้แก่มากท่ีสุดมากปานกลางนอ้ยนอ้ยท่ีสุด (กุณฑลี  ร่ืนรมย,์ 2546)  
 ระดับควำมส ำคัญ ระดับคะแนน 
 มากท่ีสุด  5  
 มาก  4  
 ปานกลาง  3  
 นอ้ย  2  
 นอ้ยท่ีสุด  1  
 ผลคะแนนท่ีไดน้ ามาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียโดยคะแนนเฉล่ียท่ีไดน้ ามาแปลความหมาย
ตามเกณฑ ์ดงัน้ี 
 ระดับควำมส ำคัญ ค่ำเฉลีย่ 
 มากท่ีสุด  4.50 – 5.00  
 มาก  3.50 – 4.49  
 ปานกลาง  2.50 – 3.49  
 นอ้ย  1.50 – 2.49  
 นอ้ยท่ีสุด  1.00 – 1.49  
 4.1  ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งน ามาแจกแจงความถ่ีและหาค่า
ร้อยละ น าเสนอในรูปตาราง ประกอบการพรรณนาขอ้มูล 
 4.2  ระดบัความคิดเห็นของนกัศึกษามหาวทิยาลยับูรพา น ามาเฉล่ียค่า ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน น าเสนอในรูปตารางประกอบการพรรณนาขอ้มูล 
 4.3  การเปรียบเทียบความคิดเห็นของลกัษณะส่วนบุคคล ท่ีมีต่อพฤติกรรม และปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ใชส้ถิติในการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การทดสอบ Chi square การทดสอบ
ค่าที (t – test) และการทดสอบค่าเอฟ (F – test) และเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวธีิแอลเอสดี (LSD) 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือ
โน้ตบุ๊ก ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพาในคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดด้ าเนินการวิเคราะห์
ขอ้มูลและไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ตามรายละเอียด 5 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊  
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊  
 ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนท่ี 5 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ 
สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 x  แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 SD แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviatio) 
 t แทน สถิติทดสอบท่ีใชพ้ิจารณาใน t – distribution 
 F แทน สถิติทดสอบท่ีใชพ้ิจารณาใน F – distribution 
 2  แทน สถิติทดสอบท่ีใชพ้ิจารณาใน Chi Square 
 Sig แทน ค่าความน่าจะเป็น (Probability) ท่ีแสดงระดบันยัส าคญั 
 * แทน มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 

ส่วนที ่1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 397 คน ซ่ึงจ าแนกตาม
เพศ อายุ กลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลังศึกษา ระดับเงินได้เฉล่ียต่อเดือน ระดับชั้ นท่ีศึกษา และความ
เช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์ โดยแสดงเป็นจ านวน และค่าร้อยละ (Percentage) สามารถ
สรุปผลการวเิคราะห์ได ้ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1 
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ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 
 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
จ านวน 

(n= 397) 
ร้อยละ 
(100.0) 

เพศ   
ชาย 110 27.7 
หญิง 287 72.3 

อายุ   
ไม่เกิน18 ปี 24 6.0 
18 – 20 ปี 192 48.4 
21 – 24 ปี  168 42.3 
24 ปีข้ึนไป 13 3.3 

กลุ่มสาขาวชิาทีก่ าลงัศึกษา   
กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ (แพทยศ์าสตร์ พยาบาล 
เป็นตน้) 

79 19.9 

กลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี(วศิวกรรมศาสตร์ 
เทคโนโลยทีางทะเล เป็นตน้)  

186 46.9 

กลุ่มสังคมและอ่ืนๆ (ศิลปกรรมศาสตร์ 
บริหารธุรกิจ มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ เป็น
ตน้) 

132 33.2 

ระดับเงินได้เฉลีย่ต่อเดือน   
ไม่เกิน 2,000 บาท  29 7.3 
2,000 – 4,000 บาท 88 22.2 
4,001 -6,000 บาท 124 31.2 
6,001 – 8,000 บาท 77 19.4 
8,001 – 10,000บาท 52 13.1 
สูงกวา่ 10,000 บาท 27 6.8 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน 
(n= 397) 

ร้อยละ 
(100.0) 

ช้ันปีที่ศึกษา   
ชั้นปี 1 91 22.9 
ชั้นปี 2   89 22.4 
ชั้นปี 3  115 29.0 
ชั้นปี 4  94 23.7 
ชั้นปี 5 หรือมากกวา่ 8 2.0 

ระดับความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพวิเตอร์   
ระดบัมาก   27 6.8 
ระดบัค่อนขา้งมาก 63 15.9 
ระดบัปานกลาง 252 63.5 
ระดบัค่อนขา้งนอ้ย 42 10.6 
ระดบันอ้ย 13 3.3 

  
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่าผลการวิเคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงเป็น
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของโนต้บุก๊ จ  านวน 397 คน 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน  287 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 และเป็นเพศ
ชาย จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.7 
 ดา้นอายุ กลุ่มตวัอย่างมีอายุ 18.20 ปีมากท่ีสุด จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.4 
รองลงมามีอาย ุ21-24 ปีจ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 อายไุม่เกิน 18 ปี จ  านวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.0 และนอ้ยท่ีสุดมีอาย ุ24 ปีข้ึนไป จ านวน  13 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 
 ดา้นกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา กลุ่มตวัอย่างมีกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษาเป็นกลุ่ม
วทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี(วศิวกรรมศาสตร์ เทคโนโลยีทางทะเล เป็นตน้) มากท่ีสุด จ านวน 186 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.9 รองลงมา กลุ่มสังคมและอ่ืนๆ (ศิลปกรรมศาสตร์ บริหารธุรกิจ มนุษยศาสตร์
และสังคมศาสตร์ เป็นตน้) จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.2 และน้อยท่ีสุดกลุ่มวิทยาศาสตร์
สุขภาพ (แพทยศ์าสตร์ พยาบาล เป็นตน้) จ านวน  79 คน  คิดเป็นร้อยละ 19.9 ตามล าดบั 
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 ดา้นระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 4,001 -6,000 
บาท  มากท่ีสุด จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.2  รองลงมา ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2,000 – 
4,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2  ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 6,001 – 8,000 บาท 
จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.4 ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 8,001 – 10,000บาท จ านวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.1 ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 2,000 บาท  จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 
และน้อยท่ีสุดระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สูงกว่า 10,000 บาท จ านวน  27 คน  คิดเป็นร้อยละ 6.8 
ตามล าดบั 
 ดา้นชั้นปีท่ีศึกษากลุ่มตวัอยา่งมีศึกษาชั้นปีท่ี 3 มากท่ีสุด จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อย
ละ 29.0รองลงมา ชั้นปี 4 จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.7 ชั้นปี 1 จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.9 ชั้นปี 2 จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.4 และนอ้ยท่ีสุดชั้นปี 5 หรือมากกวา่ สูงกวา่ 10,000 
บาท จ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 
 ดา้นระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ กลุ่มตวัอยา่งมีความเช่ียวชาญใน
การใชง้านคอมพิวเตอร์ ระดบัปานกลาง มากท่ีสุด จ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5  รองลงมา 
ระดบัค่อนขา้งมาก จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.9 ระดบัค่อนขา้งนอ้ย จ านวน 42 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.6ระดบัมาก  จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และนอ้ยท่ีสุดระดบันอ้ย จ านวน  13 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมทีม่ส่ีวนในการตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  
 มหาวทิยาลยับูรพา 
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามพฤติกรรมท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

พฤตกิรรมทีม่ส่ีวนในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก จ านวน 
(n= 397) 

ร้อยละ 
(100) 

ก่อนทีจ่ะซื้อโน้ตบุ๊ก เคยใช้คอมพวิเตอร์ยีห้่อ   
Fujitsu 3 0.8 
HP/ COMPAQ 35 8.8 
IBM 15 3.8 
ACER 162 40.8 
Apple 11 2.8 
Toshiba 12 3.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมทีม่ส่ีวนในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก จ านวน 
(n= 397) 

ร้อยละ 
(100) 

ก่อนทีจ่ะซื้อโน้ตบุ๊ก เคยใช้คอมพวิเตอร์ยีห้่อ   
SVOA 4 1.0 
SONY 16 4.0 
Liberta 3 0.8 
BenQ 6 1.5 
Dell 41 10.3 
ASUS 52 13.1 
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ Lenovo , Samsung, คอมพิวเตอร์ประกอบ 37 9.3 

ค้นหาข้อมูล ก่อนตดัสินใจซื้อ     
ราคา 341 85.9 
ประสิทธิภาพการค านวณ 225 56.7 
รูปลกัษณ์ความสวยงาม 217 54.7 
สามารถอพัเกรดไดใ้นอนาคต 121 30.5 
ความทนทาน 258 65.0 
ราคาขายต่อ 16 4.0 
รูปแบบการช าระเงิน 16 4.0 
ร้านคา้ท่ีจ าหน่าย 59 14.9 
บริการหลงัการขาย 125 31.5 
รายละเอียดอุปกรณ์เสริม 96 24.2 
การรับประกนั 221 55.7 
ตรายีห่อ้ท่ีเป็นท่ีนิยม 114 28.7 
อ่ืน ๆ 11 2.8 

แหล่งข้อมูลทีใ่ช้ในการตดัสินใจ   
พนกังานขายประจ าร้าน 170 42.8 
งานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร์ 86 21.7 
ค าแนะน าจากผูท่ี้เคยใช ้ 298 75.1 
อินเทอร์เน็ต 309 77.8 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมทีม่ส่ีวนในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก จ านวน 
(n= 397) 

ร้อยละ 
(100) 

แหล่งข้อมูลทีใ่ช้ในการตดัสินใจ   
นิตยสารทางดา้นคอมพิวเตอร์ 109 27.5 
โฆษณาทางโทรทศัน์และ/หรือวทิย ุ 29 7.3 
ใบปลิวแผน่พบั 47 11.8 
การทดลองใชง้านจริงจากเคร่ืองท่ีร้านคา้จดัไวใ้ห ้ 46 11.6 
อ่ืนๆ 8 2.0 

บุคคลทีม่ส่ีวนร่วมในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก   
บิดามารดาญาติพี่นอ้ง 315 79.3 
เพ่ือนผูร่้วมงาน 156 39.3 
ครูอาจารย ์ 32 8.1 
พนกังานขาย 66 16.6 
ตวัท่านเอง 321 80.9 
อ่ืน ๆ 8 2.0 

แหล่งทีซื่้อโน้ตบุ๊ก   
ในหา้งซุปเปอร์สโตร์ เช่น เทสโกโลตสั คาร์ฟร์ู แมคโคร 
เป็นตน้ 

57 14.4 

ร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาดใหญ่เช่นสยามทีวนิียม
พานิชเป็นตน้ 

15 3.8 

ร้านขายคอมพิวเตอร์ในศูนยไ์อทีต่างๆ 263 66.2 
ร้านขายคอมพิวเตอร์ตามพ้ืนท่ีต่างๆทัว่ไป 37 9.3 
โครงการโนต้บุ๊กเอ้ืออาทร 2 0.5 
สัง่ซ้ือทางอินเทอร์เน็ต - - 
งานนิทรรศการแสดงสินคา้คอมพิวเตอร์ 21 5.3 
อ่ืนๆ 2 0.5 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมทีม่ส่ีวนในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก จ านวน 
(n=397) 

ร้อยละ 
(100) 

ยีห้่อโน๊ตบุ๊คทีใ่ช้ปัจจุบัน   
Fujitsu 6 1.5 
HP/ COMPAQ 32 8.1 
IBM 6 1.5 
ACER 151 38.0 
Apple 16 4.0 
Toshiba 27 6.8 
SVOA - - 
SONY 21 5.3 
Liberta - - 
BenQ 12 3.0 
Dell 35 8.8 
ASUS 62 15.6 
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ Lenovo, Samsung, คอมพิวเตอร์ประกอบ 29 7.3 

 
 จากตารางท่ี 4.2  พบว่าก่อนท่ีจะซ้ือโน้ตบุ๊ก เคยใช้คอมพิวเตอร์ยี่ห้อ กลุ่มตวัอย่าง
ก่อนท่ีจะซ้ือโนต้บุ๊ก เคยใชค้อมพิวเตอร์ยี่ห้อ ACER มากท่ีสุด จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 
รองลงมา HP/ COMPAQ  จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 และนอ้ยท่ีสุด Fujitsu และ Liberta 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 เท่ากนั ตามล าดบั 
 คน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ  กลุ่มตวัอย่างคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ คือ ราคา 
มากท่ีสุด จ านวน 341 คน คิดเป็นร้อยละ 85.9 รองลงมา ความทนทาน จ านวน 258 คน คิดเป็นร้อย
ละ 65.0 และน้อยท่ีสุด อ่ืน ๆ ได้แก่ ดูจากสเป็คท่ีร้านถา้ตรงกบังานท่ีท าก็จะซ้ือ, วิเคราะห์จาก
อะไหล่, รายละเอียดของตวัเคร่ือง, จ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดบั 
 แหล่งขอ้มูลท่ีใช้ในการตดัสินใจ กลุ่มตวัอย่างแหล่งขอ้มูลท่ีใช้ในการตดัสินใจ คือ 
อินเทอร์เน็ต มากท่ีสุด จ านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 77.8 รองลงมา ค าแนะน าจากผูท่ี้เคยใช ้
จ านวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 75.1 และนอ้ยท่ีสุด อ่ืนๆ ไดแ้ก่  สเป็คของเคร่ืองท่ีตั้งโชว,์ วิเคราะห์
เอง, เพื่อนและเคร่ืองท่ีเคยใช,้หนงัสือ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 
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 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ กลุ่มตวัอยา่งมีบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก คือ ตวัท่านเอง มากท่ีสุด จ านวน 321 คน คิดเป็นร้อยละ 80.9 รองลงมา บิดา
มารดาญาติพี่น้อง จ านวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 และอ่ืนๆได้แก่ Lenovo, Samsung, 
คอมพิวเตอร์ประกอบ จ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 
 แหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก กลุ่มตวัอยา่งมีแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก จากร้านขายคอมพิวเตอร์ในศูนย์
ไอทีต่างๆจ านวนมากท่ีสุด จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 66.2 รองลงมาในห้างซุปเปอร์สโตร์ เช่น 
เทสโกโลตสั คาร์ฟูร์ แมคโคร เป็นตน้ จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.4 ร้านขายคอมพิวเตอร์ตาม
พื้นท่ีต่างๆทัว่ไป จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 งานนิทรรศการแสดงสินคา้คอมพิวเตอร์ จ านวน 
21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ร้านจ าหน่ายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าขนาดใหญ่เช่นสยามทีวีนิยมพานิชเป็นตน้ 
จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และนอ้ยท่ีสุดคือโครงการโนต้บุ๊กเอ้ืออาทร อ่ืนๆ มีจ านวน 2 คน  
คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 ยี่ห้อโน๊ตบุ๊คท่ีใช้ปัจจุบนั กลุ่มตวัอยา่งมียี่ห้อโน๊ตบุ๊คท่ีใชปั้จจุบนั คือ ACER จ านวน
มากท่ีสุด จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมา ASUS  จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.6 
และนอ้ยท่ีสุด คือ Fujitsu และ IBM  จ านวน 6 คน  คิดเป็นร้อยละ 1.5 เท่ากนั ตามล าดบั 

 

ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด ทีใ่ช้ ตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก 
 ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีมหาวทิยาลยับูรพา 
 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( ..DS ) ของความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกรายขอ้ 

n  = 397 
ข้อที ่ ด้านผลติภณัฑ์ X  ..DS  ระดบัความคดิเห็น 

1 ความเร็วของหน่วยประมวลผลกลาง (CPU) 4.26 0.71 มาก 
2 ขนาดหน่วยความจ าส ารอง (RAM) 4.16 0.72 มาก 
3 ขนาดพ้ืนท่ีอุปกรณ์เก็บขอ้มูลส ารอง(HDD) 4.01 0.74 มาก 
4 อุปกรณ์เสริม (ACCESSORY) 3.48 0.83 ปานกลาง 
5 ตรายีห่อ้ 3.54 0.84 มาก 
6 โปรแกรมคอมพิวเตอร์ท่ีแถมมากบัเคร่ือง 3.35 0.87 ปานกลาง 
7 การบริการหลงัการขาย 4.04 0.89 มาก 
8 การรับประกนั 4.34 0.76 มาก 

รวม 3.90 0.49 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ( X   = 3.90) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 6 ขอ้ และอยูใ่นระดบัปาน
กลาง 2 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ความเร็วของหน่วยประมวลผลกลาง (CPU) อยูใ่นระดบั
มาก  ( X  = 4.26 ) รองลงมา คือ การรับประกนั อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 4.34) ขนาดหน่วยความจ า
ส ารอง (RAM) อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 4.16) การบริการหลงัการขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 4.04) 
ขนาดพื้นท่ีอุปกรณ์เก็บขอ้มูลส ารอง(HDD) อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 4.01) ตรายี่ห้อ อยูใ่นระดบัมาก 
( X   = 3.54) โปรแกรมคอมพิวเตอร์ท่ีแถมมากบัเคร่ือง อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X   = 3.35)  และขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ อุปกรณ์เสริม (ACCESSORY) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  =  3.48 ) 
 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( ..DS ) ของความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาด ดา้นราคา จ าแนกรายขอ้ 

n  = 397 

ข้อที่ ด้านราคา X  ..DS  ระดับความ
คิดเห็น 

1 ราคาท่ีเหมาะกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 4.38 0.65 มาก 
2 รูปแบบในการช าระเงิน (เงินสด, ผอ่นกบัทางร้าน, 

ผอ่นผา่นบตัรเครดิต, ผอ่นผา่นสถาบนัการเงิน เป็น
ตน้) 

3.31 0.97 ปานกลาง 

รวม 3.85 0.60 มาก 

 
 จากตารางท่ี  4.4 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ในภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 3.85) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 1 ขอ้ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 
ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ราคาท่ีเหมาะกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 
4.38) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ รูปแบบในการช าระเงิน (เงินสด, ผอ่นกบัทางร้าน, ผอ่นผา่น
บตัรเครดิต, ผอ่นผา่นสถาบนัการเงิน เป็นตน้) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  = 3.31 ) 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( ..DS ) ของความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกรายขอ้ 

n  = 397 

ข้อที่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X  ..DS  ระดับความ
คิดเห็น 

1 ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้ 3.87 0.80 มาก 
2 บริการจดัส่งสินคา้ 3.50 0.97 มาก 
3 ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย, ช่ือเสียง 4.25 0.82 มาก 

รวม 3.88 0.62 มาก 

 
 จากตารางท่ี  4.5 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.88) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย, ช่ือเสียง อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 
4.25) รองลงมา คือ ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้ อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.87) และขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ บริการจดัส่งสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก ( X  =  3.50) 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( ..DS ) ของความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย จ าแนกรายขอ้ 

n  = 397 

ข้อที่ ด้านการส่งเสริมการขาย X  ..DS  ระดับความ
คิดเห็น 

1 การโฆษณาของเจา้ของตรายี่หอ้ 3.51 0.83 มาก 
2 ค าแนะน าจากพนกังานขาย 3.86 0.75 มาก 
3 ของแถม 3.34 0.86 ปานกลาง 
4 การลดราคา 3.79 0.94 มาก 

รวม 3.62 0.61 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.62) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 3 ขอ้ และอยู่
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ในระดบัปานกลาง 1 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด  คือ  ค  าแนะน าจากพนกังานขาย อยูใ่นระดบั
มาก ( X   = 3.86) รองลงมา คือ การลดราคา อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.79) การโฆษณาของเจา้ของ
ตรายี่ห้อ) อยูใ่นระดบัมาก ( X  =  3.51) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ของแถม อยูใ่นระดบัปาน
กลาง ( X  =  3.34) 
 
ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( ..DS ) ของความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม 
 การตลาด จ าแนกรายขอ้ 

n  = 397 

ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด X  ..DS  ระดับความ
คิดเห็น 

1 ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.90 0.49 มาก 
2 ดา้นราคา 3.85 0.60 มาก 
3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.87 0.62 มาก 
4 ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.62 0.61 มาก 

รวม 3.81 0.42 มาก 

 
 จากตารางท่ี  4.7 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 
3.81) และเม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.90) รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก 
( X  = 3.87)  ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก ( X  = 3.85) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X  =  3.62) 
 

ส่วนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน 
 
 สมมติฐานของการศึกษาคร้ังน้ี คือ  
 1)  ลักษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา 
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ตารางท่ี 4.8 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัยี่ห้อโนต้บุ๊ก ท่ีเคย
ใชม้าก่อน พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อ
โนต้บุก๊ท่ีเคยใชม้าก่อน 

ยีห้่อโน้ตบุ๊ก ที่เคยใช้มาก่อน เพศ รวม 2  .Sig  

ชาย  หญิง  

Fujitsu  จ  านวน 3 0 3 40.304 0.000 
 ร้อยละ 2.7% .0% .8%   
HP/ COMPA  จ านวน 11 24 35   

 ร้อยละ 10.0% 8.4% 8.8%   
IBM  จ านวน 7 8 15   

 ร้อยละ 6.4% 2.8% 3.8%   
ACER   จ  านวน 40 122 162   

 ร้อยละ 36.4% 42.5% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 11 11   

 ร้อยละ .0% 3.8% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 0 12 12   

 ร้อยละ .0% 4.2% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 4 4   

 ร้อยละ .0% 1.4% 1.0%   
SONY   จ  านวน 2 14 16   

 ร้อยละ 1.8% 4.9% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 3 3   

 ร้อยละ .0% 1.0% .8%   
BenQ  จ  านวน 0 6 6   

 ร้อยละ .0% 2.1% 1.5%   
Dell  จ  านวน 12 29 41   

 ร้อยละ 10.9% 10.1% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 26 26 52   

 ร้อยละ 23.6% 9.1% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 9 28 37   

 ร้อยละ 8.2% 9.8% 9.3%   
รวม จ านวน 110 287 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.9 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

 
 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัยี่ห้อโนต้บุ๊ก ท่ีเคย
ใชม้าก่อน พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อ
โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน 

ยีห้่อโน้ตบุ๊ก ที่เคยใช้มาก่อน อายุ รวม 2  .Sig  

ไม่เกนิ 18 
ปี 

18 – 20
ปี 

21 – 24 ปี 24 ปีขึน้
ไป 

Fujitsu  จ  านวน 0 0 3 0 3 86.880 0.000 
 ร้อยละ .0% .0% 1.8% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 0 16 16 3 35   

 ร้อยละ .0% 8.3% 9.5% 23.1% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 2 13 0 15   

 ร้อยละ .0% 1.0% 7.7% .0% 3.8%   
ACER   จ  านวน 13 73 72 4 162   

 ร้อยละ 54.2% 38.0% 42.9% 30.8% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 9 2 0 11   

 ร้อยละ .0% 4.7% 1.2% .0% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 0 12 0 0 12   

 ร้อยละ .0% 6.3% .0% .0% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 2 2 0 4   

 ร้อยละ .0% 1.0% 1.2% .0% 1.0%   
SONY   จ  านวน 0 12 2 2 16   

 ร้อยละ .0% 6.3% 1.2% 15.4% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 0 3 0 3   

 ร้อยละ .0% .0% 1.8% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 0 6 0 0 6   

 ร้อยละ .0% 3.1% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 3 12 26 0 41   

 ร้อยละ 12.5% 6.3% 15.5% .0% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 3 30 19 0 52   

 ร้อยละ 12.5% 15.6% 11.3% .0% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 5 18 10 4 37   

 ร้อยละ 20.8% 9.4% 6.0% 30.8% 9.3%   
รวม จ านวน 24 192 168 13 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.10  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ 
 ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

 

ยีห้่อโน้ตบุ๊ก ที่เคยใช้มาก่อน กลุ่มสาขาวชิาที่ก าลงัศึกษา รวม 2  .Sig  

กลุ่ม
วทิยาศาสตร์
สุขภาพ 

กลุ่ม
วทิยาศาสตร์
เทคโนโลยี 

กลุ่มสังคม
และอืน่ๆ 

Fujitsu  จ  านวน 3 0 0 3 113.292 0.000 
 ร้อยละ 3.8% .0% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 13 15 7 35   

 ร้อยละ 16.5% 8.1% 5.3% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 0 15 15   

 ร้อยละ .0% .0% 11.4% 3.8%   
ACER   จ  านวน 30 88 44 162   

 ร้อยละ 38.0% 47.3% 33.3% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 5 6 11   

 ร้อยละ .0% 2.7% 4.5% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 3 6 3 12   

 ร้อยละ 3.8% 3.2% 2.3% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 2 2 4   

 ร้อยละ .0% 1.1% 1.5% 1.0%   
SONY   จ  านวน 0 8 8 16   

 ร้อยละ .0% 4.3% 6.1% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 3 0 0 3   

 ร้อยละ 3.8% .0% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 6 0 0 6   

 ร้อยละ 7.6% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 6 14 21 41   

 ร้อยละ 7.6% 7.5% 15.9% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 9 33 10 52   

 ร้อยละ 11.4% 17.7% 7.6% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 6 15 16 37   

 ร้อยละ 7.6% 8.1% 12.1% 9.3%   
รวม จ านวน 79 186 132 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงั
ศึกษา กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
กลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

ตารางท่ี 4.11  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัยีห่อ้โนต้บุก๊  
 ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

ยีห้่อโน้ตบุ๊ก  
ที่เคยใช้มาก่อน 

รายเงนิเฉลีย่ต่อเดอืน รวม 2  .Sig  

ไม่เกนิ 2,000 
บาท 

2,000 – 
4,000 บาท 

4,001 - 
6,000 บาท 

6,001 – 
8,000 บาท 

8,001 – 
10,000 บาท 

สูงกว่า 
10,000 บาท 

Fujitsu  จ  านวน 0 0 0 3 0 0 3 207.571 0.000 
 ร้อยละ .0% .0% .0% 3.9% .0% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 0 0 20 7 3 5 35   
 ร้อยละ .0% .0% 16.1% 9.1% 5.8% 18.5% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 9 0 0 3 3 15   
 ร้อยละ .0% 10.2% .0% .0% 5.8% 11.1% 3.8%   
ACER   จ  านวน 9 55 52 25 16 5 162   
 ร้อยละ 31.0% 62.5% 41.9% 32.5% 30.8% 18.5% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 0 0 6 5 0 11   
 ร้อยละ .0% .0% .0% 7.8% 9.6% .0% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 0 3 6 3 0 0 12   
 ร้อยละ .0% 3.4% 4.8% 3.9% .0% .0% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 0 2 0 2 0 4   
 ร้อยละ .0% .0% 1.6% .0% 3.8% .0% 1.0%   
SONY   จ  านวน 0 8 3 0 3 2 16   
 ร้อยละ .0% 9.1% 2.4% .0% 5.8% 7.4% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 0 0 3 0 0 3   
 ร้อยละ .0% .0% .0% 3.9% .0% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 0 0 3 3 0 0 6   
 ร้อยละ .0% .0% 2.4% 3.9% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 0 9 12 14 6 0 41   
 ร้อยละ .0% 10.2% 9.7% 18.2% 11.5% .0% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 14 0 18 7 5 8 52   
 ร้อยละ 48.3% .0% 14.5% 9.1% 9.6% 29.6% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 6 4 8 6 9 4 37   
 ร้อยละ 20.7% 4.5% 6.5% 7.8% 17.3% 14.8% 9.3%   
รวม จ านวน 29 88 124 77 52 27 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.11 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับเงินได้เฉล่ียต่อ
เดือนกบัยี่ห้อโนต้บุ๊ก ท่ีเคยใชม้าก่อน พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความว่า 
ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 
ตารางท่ี 4.12 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

 

ยีห้่อโน้ตบุ๊ก 
ที่เคยใช้มาก่อน 

ช้ันปีที่ศึกษา 

รวม 2  .Sig  
ช้ันปี 1 ช้ันปี 2 ช้ันปี 3 ช้ันปี 4 

ช้ันปี 5 หรือ
มากกว่า 

Fujitsu  จ  านวน 0 3 0 0 0 3 142.970 0.000 
 ร้อยละ .0% 3.4% .0% .0% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 11 11 3 7 3 35   
 ร้อยละ 12.1% 12.4% 2.6% 7.4% 37.5% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 2 6 4 3 15   
 ร้อยละ .0% 2.2% 5.2% 4.3% 37.5% 3.8%   
ACER   จ  านวน 45 33 48 36 0 162   
 ร้อยละ 49.5% 37.1% 41.7% 38.3% .0% 40.8%   
Apple  จ  านวน 3 5 3 0 0 11   
 ร้อยละ 3.3% 5.6% 2.6% .0% .0% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 9 0 3 0 0 12   
 ร้อยละ 9.9% .0% 2.6% .0% .0% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 0 2 2 0 4   
 ร้อยละ .0% .0% 1.7% 2.1% .0% 1.0%   
SONY   จ  านวน 6 6 2 0 2 16   
 ร้อยละ 6.6% 6.7% 1.7% .0% 25.0% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 0 0 3 0 3   
 ร้อยละ .0% .0% .0% 3.2% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 3 0 3 0 0 6   
 ร้อยละ 3.3% .0% 2.6% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 3 9 18 11 0 41   
 ร้อยละ 3.3% 10.1% 15.7% 11.7% .0% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 5 11 15 21 0 52   
 ร้อยละ 5.5% 12.4% 13.0% 22.3% .0% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 6 9 12 10 0 37   
 ร้อยละ 6.6% 10.1% 10.4% 10.6% .0% 9.3%   
รวม จ านวน 91 89 115 94 8 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัยีห่อ้
โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ชั้นปีท่ีศึกษามี
ความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้โนต้บุ๊ก ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

ตารางท่ี 4.13  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

ยีห้่อโน้ตบุ๊ก  
ที่เคยใช้มาก่อน 

ระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพวิเตอร์ รวม 2  .Sig  

มาก ค่อน 
ข้างมาก 

ปานกลาง ค่อนข้างน้อย น้อย 

Fujitsu  จ  านวน 3 0 0 0 0 3 142.970 0.000 
 ร้อยละ 11.1% .0% .0% .0% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 0 10 22 3 0 35   
 ร้อยละ .0% 15.9% 8.7% 7.1% .0% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 0 12 3 0 15   
 ร้อยละ .0% .0% 4.8% 7.1% .0% 3.8%   
ACER   จ  านวน 12 32 101 15 2 162   
 ร้อยละ 44.4% 50.8% 40.1% 35.7% 15.4% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 5 6 0 0 11   
 ร้อยละ .0% 7.9% 2.4% .0% .0% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 0 0 12 0 0 12   
 ร้อยละ .0% .0% 4.8% .0% .0% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 0 4 0 0 4   
 ร้อยละ .0% .0% 1.6% .0% .0% 1.0%   
SONY   จ  านวน 0 0 14 2 0 16   
 ร้อยละ .0% .0% 5.6% 4.8% .0% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 0 3 0 0 3   
 ร้อยละ .0% .0% 1.2% .0% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 0 0 6 0 0 6   
 ร้อยละ .0% .0% 2.4% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 0 3 26 9 3 41   
 ร้อยละ .0% 4.8% 10.3% 21.4% 23.1% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 9 0 31 10 2 52   
 ร้อยละ 33.3% .0% 12.3% 23.8% 15.4% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 3 13 15 0 6 37   
 ร้อยละ 11.1% 20.6% 6.0% .0% 46.2% 9.3%   
รวม จ านวน 27 63 252 42 13 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.13 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความเช่ียวชาญใน
การใช้งานคอมพิวเตอร์กบัยี่ห้อโน้ตบุ๊ก ท่ีเคยใชม้าก่อน พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 หมายความวา่ ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์มีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อโนต้บุ๊ก 
ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 
ตารางท่ี 4.14 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

 

การค้นหาข้อมูล ก่อนตัดสินใจซื้อ 
เพศ 

รวม 2  .Sig  
ชาย หญิง 

ราคา จ านวน 20 72 92 80.124 0.035 
 ร้อยละ 18.2% 25.1% 23.2%   
ประสิทธิภาพการค านวณ จ านวน 30 48 78   

ร้อยละ 27.3% 16.7% 19.6%   
รูปลกัษณ์ ความสวยงาม  จ  านวน 14 44 58   

ร้อยละ 12.7% 15.3% 14.6%   
สามารถอพัเกรดไดใ้น
อนาคต 

จ านวน 8 20 28   
ร้อยละ 7.3% 7.0% 7.1%   

ความทนทาน จ านวน 14 25 39   
 ร้อยละ 12.7% 8.7% 9.8%   
ราคาขายต่อ จ านวน 4 7 11   

ร้อยละ 3.6% 2.4% 2.8%   
รูปแบบการช าระเงิน จ านวน 2 7 9   

ร้อยละ 1.8% 2.4% 2.3%   
ร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย จ านวน 5 6 11   

ร้อยละ 4.5% 2.1% 2.8%   
บริการหลงัการขาย  จ  านวน 0 11 11   
 ร้อยละ .0% 3.8% 2.8%   
รายละเอียดอุปกรณ์เสริม จ านวน 0 2 2   
 ร้อยละ .0% .7% .5%   
การรับประกนั จ านวน 10 41 51   
 ร้อยละ 9.1% 14.3% 12.8%   
ตรายีห่้อท่ีเป็นท่ีนิยม จ านวน 3 2 5   
 ร้อยละ 2.7% .7% 1.3%   
อ่ืนๆ จ านวน 0 2 2   
 ร้อยละ .0% .7% .5%   
รวม จ านวน 110 287 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.14 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัการคน้หาขอ้มูล 
ก่อนตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.035 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ เพศมีความสัมพนัธ์
กบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 

 
ตารางท่ี 4.15 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

 

การค้นหาข้อมูล ก่อนตัดสินใจซื้อ 
อายุ 

รวม 2  .Sig  
ไม่เกนิ 18 ปี 18 – 20ปี 21 – 24 ปี 24 ปีขึน้ไป 

ราคา จ านวน 10 58 21 3 92 105.205 0.000 
ร้อยละ 41.7% 30.2% 12.5% 23.1% 23.2%   

ประสิทธิภาพการ
ค านวณ 

จ านวน 0 35 39 4 78   
ร้อยละ .0% 18.2% 23.2% 30.8% 19.6%   

รูปลกัษณ์ ความ
สวยงาม 

จ านวน 3 23 30 2 58   
ร้อยละ 12.5% 12.0% 17.9% 15.4% 14.6%   

สามารถอพัเกรดได้
ในอนาคต 

จ านวน 0 12 14 2 28   
ร้อยละ .0% 6.3% 8.3% 15.4% 7.1%   

ความทนทาน จ านวน 7 14 18 0 39   
ร้อยละ 29.2% 7.3% 10.7% .0% 9.8%   

ราคาขายต่อ จ านวน 1 5 5 0 11   
ร้อยละ 4.2% 2.6% 3.0% .0% 2.8%   

รูปแบบการช าระเงิน จ านวน 0 6 3 0 9   
ร้อยละ .0% 3.1% 1.8% .0% 2.3%   

ร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย จ านวน 0 0 9 2 11   
ร้อยละ .0% .0% 5.4% 15.4% 2.8%   

บริการหลงัการขาย จ านวน 0 3 8 0 11   
ร้อยละ .0% 1.6% 4.8% .0% 2.8%   

รายละเอียด
อุปกรณ์เสริม 

จ านวน 0 0 2 0 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.2% .0% .5%   

การรับประกนั จ านวน 0 34 17 0 51   
ร้อยละ .0% 17.7% 10.1% .0% 12.8%   

ตรายีห่้อท่ีเป็นท่ีนิยม จ านวน 3 0 2 0 5   
ร้อยละ 12.5% .0% 1.2% .0% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 2 0 0 2   
ร้อยละ .0% 1.0% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 24 192 168 13 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.15 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัการคน้หาขอ้มูล 
ก่อนตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ อายุมีความสัมพนัธ์
กบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

ตารางท่ี 4.16  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัการคน้หา 
 ขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

การค้นหาข้อมูล ก่อนตัดสินใจซื้อ 

กลุ่มสาขาวชิาที่ก าลงัศึกษา 

รวม 2  .Sig  กลุ่มวทิยาศาสตร์
สุขภาพ 

กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลยี 

กลุ่มสังคมและ
อืน่ๆ 

ราคา จ านวน 22 48 22 92 62.076 0.000 
ร้อยละ 27.8% 25.8% 16.7% 23.2%   

ประสิทธิภาพการ
ค านวณ 

จ านวน 5 41 32 78   
ร้อยละ 6.3% 22.0% 24.2% 19.6%   

รูปลกัษณ์ ความ
สวยงาม  

จ  านวน 15 22 21 58   
ร้อยละ 19.0% 11.8% 15.9% 14.6%   

สามารถอพัเกรดไดใ้น
อนาคต 

จ านวน 5 13 10 28   
ร้อยละ 6.3% 7.0% 7.6% 7.1%   

ความทนทาน จ านวน 14 8 17 39   
ร้อยละ 17.7% 4.3% 12.9% 9.8%   

ราคาขายต่อ จ านวน 2 4 5 11   
ร้อยละ 2.5% 2.2% 3.8% 2.8%   

รูปแบบการช าระเงิน จ านวน 2 6 1 9   
ร้อยละ 2.5% 3.2% .8% 2.3%   

ร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย จ านวน 0 5 6 11   
ร้อยละ .0% 2.7% 4.5% 2.8%   

บริการหลงัการขาย  จ  านวน 3 8 0 11   
ร้อยละ 3.8% 4.3% .0% 2.8%   

รายละเอียด
อุปกรณ์เสริม 

จ านวน 2 0 0 2   
ร้อยละ 2.5% .0% .0% .5%   

การรับประกนั จ านวน 6 31 14 51   
ร้อยละ 7.6% 16.7% 10.6% 12.8%   

ตรายีห่้อท่ีเป็นท่ีนิยม จ านวน 3 0 2 5   
ร้อยละ 3.8% .0% 1.5% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 2 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.5% .5%   

รวม จ านวน 79 186 132 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.16 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงั
ศึกษากับการค้นหาข้อมูล ก่อนตัดสินใจซ้ือ พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ กลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษามีความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ ท่ีเคยใชม้าก่อน 
 

ตารางท่ี 4.17  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการคน้หาขอ้มูล  
 ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

การค้นหาข้อมูล  
ก่อนตัดสินใจซ้ือ 

ระดบัเงนิได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 2  .Sig  ไม่เกนิ 
2,000 บาท 

2,000 – 
4,000 บาท 

4,001 - 
6,000 บาท 

6,001 – 
8,000 บาท 

8,001 – 
10,000 บาท 

สูงกว่า 
10,000 บาท 

ราคา จ านวน 8 25 18 19 14 8 92 187.839 0.000 
ร้อยละ 27.6% 28.4% 14.5% 24.7% 26.9% 29.6% 23.2%   

ประสิทธิภาพการ
ค านวณ 

จ านวน 3 24 36 6 2 7 78   
ร้อยละ 10.3% 27.3% 29.0% 7.8% 3.8% 25.9% 19.6%   

รูปลกัษณ์ ความ
สวยงาม  

จ  านวน 6 8 11 21 12 0 58   
ร้อยละ 20.7% 9.1% 8.9% 27.3% 23.1% .0% 14.6%   

สามารถอพัเกรดได้
ในอนาคต 

จ านวน 0 10 11 3 2 2 28   
ร้อยละ .0% 11.4% 8.9% 3.9% 3.8% 7.4% 7.1%   

ความทนทาน 
 

จ  านวน 6 4 16 5 5 3 39   
ร้อยละ 20.7% 4.5% 12.9% 6.5% 9.6% 11.1% 9.8%   

ราคาขายต่อ จ านวน 2 1 4 2 2 0 11   
ร้อยละ 6.9% 1.1% 3.2% 2.6% 3.8% .0% 2.8%   

รูปแบบการช าระ
เงิน 

จ านวน 1 2 2 2 2 0 9   
ร้อยละ 3.4% 2.3% 1.6% 2.6% 3.8% .0% 2.3%   

ร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย จ านวน 0 3 3 3 0 2 11   
ร้อยละ .0% 3.4% 2.4% 3.9% .0% 7.4% 2.8%   

บริการหลงัการขาย จ านวน 0 0 0 11 0 0 11   
ร้อยละ .0% .0% .0% 14.3% .0% .0% 2.8%   

รายละเอียด
อุปกรณ์เสริม 

จ านวน 0 0 2 0 0 0 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.6% .0% .0% .0% .5%   

การรับประกนั จ านวน 3 11 19 5 13 0 51   
ร้อยละ 10.3% 12.5% 15.3% 6.5% 25.0% .0% 12.8%   

ตรายีห่้อท่ีเป็นท่ี
นิยม 

จ านวน 0 0 2 0 0 3 5   
ร้อยละ .0% .0% 1.6% .0% .0% 11.1% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 0 0 0 2 2   
ร้อยละ .0% .0% .0% .0% .0% 7.4% .5%   

รวม จ านวน 29 88 124 77 52 27 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.17 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับเงินได้เฉล่ียต่อ
เดือนกบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการ
คน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.18 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

 

การค้นหาข้อมูล ก่อนตัดสินใจซื้อ 

ช้ันปีที่ศึกษา 

รวม 2  .Sig  
ช้ันปี 1 ช้ันปี 2 ช้ันปี 3 ช้ันปี 4 

ช้ันปี 5 หรือ
มากกว่า 

ราคา จ านวน 36 17 26 10 3 92 131.156 0.000 
ร้อยละ 39.6% 19.1% 22.6% 10.6% 37.5% 23.2%   

ประสิทธิภาพการค านวณ จ านวน 14 12 26 26 0 78   
ร้อยละ 15.4% 13.5% 22.6% 27.7% .0% 19.6%   

รูปลกัษณ์ ความสวยงาม  จ  านวน 12 9 23 11 3 58   
ร้อยละ 13.2% 10.1% 20.0% 11.7% 37.5% 14.6%   

สามารถอพัเกรดไดใ้น
อนาคต 

จ านวน 4 9 10 3 2 28   
ร้อยละ 4.4% 10.1% 8.7% 3.2% 25.0% 7.1%   

ความทนทาน จ านวน 8 10 13 8 0 39   
ร้อยละ 8.8% 11.2% 11.3% 8.5% .0% 9.8%   

ราคาขายต่อ จ านวน 2 2 4 3 0 11   
ร้อยละ 2.2% 2.2% 3.5% 3.2% .0% 2.8%   

รูปแบบการช าระเงิน จ านวน 2 2 4 1 0 9   
ร้อยละ 2.2% 2.2% 3.5% 1.1% .0% 2.3%   

ร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย จ านวน 0 0 3 8 0 11   
ร้อยละ .0% .0% 2.6% 8.5% .0% 2.8%   

บริการหลงัการขาย  จ  านวน 3 0 0 8 0 11   
ร้อยละ 3.3% .0% .0% 8.5% .0% 2.8%   

รายละเอียดอุปกรณ์เสริม จ านวน 0 0 0 2 0 2   
ร้อยละ .0% .0% .0% 2.1% .0% .5%   

การรับประกนั จ านวน 8 28 4 11 0 51   
ร้อยละ 8.8% 31.5% 3.5% 11.7% .0% 12.8%   

ตรายีห่้อท่ีเป็นท่ีนิยม จ านวน 0 0 2 3 0 5   
ร้อยละ .0% .0% 1.7% 3.2% .0% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 2 0 0 0 0 2   
ร้อยละ 2.2% .0% .0% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 91 89 115 94 8 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัการ
คน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ชั้นปีท่ี
ศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

ตารางท่ี 4.19  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 กบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

การค้นหาข้อมูล ก่อนตัดสินใจซื้อ 

ระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพวิเตอร์ 

รวม 2  .Sig  
มาก 

ค่อน 
ข้างมาก 

ปานกลาง ค่อนข้างน้อย น้อย 

ราคา จ านวน 6 18 55 13 0 92 125.204 0.000 
ร้อยละ 22.2% 28.6% 21.8% 31.0% .0% 23.2%   

ประสิทธิภาพการ
ค านวณ 

จ านวน 0 7 57 14 0 78   
ร้อยละ .0% 11.1% 22.6% 33.3% .0% 19.6%   

รูปลกัษณ์ ความ
สวยงาม  

จ  านวน 3 3 42 2 8 58   
ร้อยละ 11.1% 4.8% 16.7% 4.8% 61.5% 14.6%   

สามารถอพัเกรดไดใ้น
อนาคต 

จ านวน 2 3 20 0 3 28   
ร้อยละ 7.4% 4.8% 7.9% .0% 23.1% 7.1%   

ความทนทาน 
 

จ  านวน 5 6 24 4 0 39   
ร้อยละ 18.5% 9.5% 9.5% 9.5% .0% 9.8%   

ราคาขายต่อ จ านวน 2 2 5 2 0 11   
ร้อยละ 7.4% 3.2% 2.0% 4.8% .0% 2.8%   

รูปแบบการช าระเงิน จ านวน 1 1 5 2 0 9   
ร้อยละ 3.7% 1.6% 2.0% 4.8% .0% 2.3%   

ร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย จ านวน 0 2 9 0 0 11   
ร้อยละ .0% 3.2% 3.6% .0% .0% 2.8%   

บริการหลงัการขาย  จ  านวน 0 8 3 0 0 11   
ร้อยละ .0% 12.7% 1.2% .0% .0% 2.8%   

รายละเอียด
อุปกรณ์เสริม 

จ านวน 0 0 2 0 0 2   
ร้อยละ .0% .0% .8% .0% .0% .5%   

การรับประกนั จ านวน 5 13 26 5 2 51   
ร้อยละ 18.5% 20.6% 10.3% 11.9% 15.4% 12.8%   

ตรายีห่้อท่ีเป็นท่ีนิยม จ านวน 3 0 2 0 0 5   
ร้อยละ 11.1% .0% .8% .0% .0% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 2 0 0 2   
ร้อยละ .0% .0% .8% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 27 63 252 42 13 397   

ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.19 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความเช่ียวชาญใน
การใชง้านคอมพิวเตอร์กบัการคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.05 หมายความว่า ระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์มีความสัมพนัธ์กบัการ
คน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 

ตารางท่ี 4.20 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแหล่งขอ้มูลท่ีใช้
ตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า เพศมี
ความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก 
เพศ 

รวม 2  .Sig  
ชาย หญิง 

พนกังานขายประจ าร้าน จ านวน 31 31 62 28.007 0.000 
ร้อยละ 28.2% 10.8% 15.6%   

งานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร์ จ  านวน 3 11 14   
ร้อยละ 2.7% 3.8% 3.5%   

ค  าแนะน าจากผูท่ี้เคยใช ้ จ  านวน 24 109 133   
ร้อยละ 21.8% 38.0% 33.5%   

อินเตอร์เน็ต จ านวน 33 69 102   
ร้อยละ 30.0% 24.0% 25.7%   

นิตยสารทางดา้นคอมพิวเตอร์ จ  านวน 18 55 73   
ร้อยละ 16.4% 19.2% 18.4%   

โฆษณาทางโทรทศัน์และ 
หรือวิทย ุ

จ  านวน 0 6 6   
ร้อยละ .0% 2.1% 1.5%   

ใบปลิว แผน่พบั จ านวน 0 3 3   
ร้อยละ .0% 1.0% .8%   

การทดลองใชง้านจริงจากเคร่ือง
ท่ีร้านคา้จดัไวใ้ห้ 

จ  านวน 0 2 2   
ร้อยละ .0% .7% .5%   

อ่ืนๆ จ านวน 1 1 2   
ร้อยละ .9% .3% .5%   

รวม จ านวน 110 287 397   

ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.21 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัแหล่งขอ้มูลท่ีใช้
ตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า อายุมี
ความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก 
อายุ 

รวม 2  .Sig  
ไม่เกนิ 18 ปี 18 – 20ปี 21 – 24 ปี 24 ปีขึน้ไป 

พนกังานขายประจ าร้าน จ านวน 9 15 36 2 62 66.628 0.000 
ร้อยละ 37.5% 7.8% 21.4% 15.4% 15.6%   

งานนิทรรศการทาง
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 3 11 0 0 14   
ร้อยละ 12.5% 5.7% .0% .0% 3.5%   

ค  าแนะน าจากผูท่ี้เคยใช ้ จ  านวน 9 58 61 5 133   
ร้อยละ 37.5% 30.2% 36.3% 38.5% 33.5%   

อินเตอร์เน็ต จ านวน 0 61 35 6 102   
ร้อยละ .0% 31.8% 20.8% 46.2% 25.7%   

นิตยสารทางดา้น
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 3 41 29 0 73   
ร้อยละ 12.5% 21.4% 17.3% .0% 18.4%   

โฆษณาทางโทรทศัน์
และ/หรือวิทย ุ

จ  านวน 0 6 0 0 6   
ร้อยละ .0% 3.1% .0% .0% 1.5%   

ใบปลิว แผน่พบั จ านวน 0 0 3 0 3   
ร้อยละ .0% .0% 1.8% .0% .8%   

การทดลองใชง้านจริง
จากเคร่ืองท่ีร้านคา้จดั 
ไวใ้ห้ 

จ  านวน 0 0 2 0 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.2% .0% .5%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 2 0 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.2% .0% .5%   

รวม จ านวน 24 192 168 13 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.22  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัแหล่งขอ้มูล 
 ท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.22 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงั
ศึกษากับการค้นหาข้อมูล ก่อนตัดสินใจซ้ือ พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ กลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษามีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก 

กลุ่มสาขาวชิาที่ก าลงัศึกษา 

รวม 2  .Sig  กลุ่มวทิยาศาสตร์
สุขภาพ 

กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลยี 

กลุ่มสังคม
และอืน่ๆ 

พนกังานขายประจ าร้าน จ านวน 18 21 23 62 39.989 0.001 
ร้อยละ 22.8% 11.3% 17.4% 15.6%   

งานนิทรรศการทาง
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 0 11 3 14   
ร้อยละ .0% 5.9% 2.3% 3.5%   

ค  าแนะน าจากผูท่ี้เคยใช ้ จ  านวน 20 68 45 133   
ร้อยละ 25.3% 36.6% 34.1% 33.5%   

อินเตอร์เน็ต จ านวน 21 42 39 102   
ร้อยละ 26.6% 22.6% 29.5% 25.7%   

นิตยสารทางดา้น
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 17 42 14 73   
ร้อยละ 21.5% 22.6% 10.6% 18.4%   

โฆษณาทางโทรทศัน์
และ/หรือวิทย ุ

จ  านวน 3 0 3 6   
ร้อยละ 3.8% .0% 2.3% 1.5%   

ใบปลิว แผน่พบั จ านวน 0 0 3 3   
ร้อยละ .0% .0% 2.3% .8%   

การทดลองใชง้านจริง
จากเคร่ืองท่ีร้านคา้จดัไว้
ให ้

จ  านวน 0 0 2 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.5% .5%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 2 0 2   
ร้อยละ .0% 1.1% .0% .5%   

รวม จ านวน 79 186 132 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.23  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัแหล่งขอ้มูล 
 ท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.23 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับเงินได้เฉล่ียต่อ
เดือนกับแหล่งขอ้มูลท่ีใช้ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า  ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ตัดสินใจ 
ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ระดบัเงนิได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 2  .Sig  ไม่เกนิ 
2,000 บาท 

2,000 – 
4,000 บาท 

4,001 - 
6,000 บาท 

6,001 – 
8,000 บาท 

8,001 – 
10,000 บาท 

สูงกว่า 
10,000 บาท 

พนกังานขาย 
ประจ าร้าน 

จ านวน 3 17 17 17 0 8 62 133.527 0.000 
ร้อยละ 10.3% 19.3% 13.7% 22.1% .0% 29.6% 15.6%   

งานนิทรรศการ 
ทางคอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 0 5 3 0 6 0 14   
ร้อยละ .0% 5.7% 2.4% .0% 11.5% .0% 3.5%   

ค  าแนะน าจากผู ้
ท่ีเคยใช ้

จ  านวน 2 31 33 30 28 9 133   
ร้อยละ 6.9% 35.2% 26.6% 39.0% 53.8% 33.3% 33.5%   

อินเตอร์เน็ต จ านวน 9 14 51 8 10 10 102   
ร้อยละ 31.0% 15.9% 41.1% 10.4% 19.2% 37.0% 25.7%   

นิตยสารทางดา้น
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 15 17 11 22 8 0 73   
ร้อยละ 51.7% 19.3% 8.9% 28.6% 15.4% .0% 18.4%   

โฆษณาทางโทรทศัน์
และ/หรือวิทย ุ

จ  านวน 0 0 6 0 0 0 6   
ร้อยละ .0% .0% 4.8% .0% .0% .0% 1.5%   

ใบปลิว แผน่พบั จ านวน 0 3 0 0 0 0 3   
ร้อยละ .0% 3.4% .0% .0% .0% .0% .8%   

การทดลองใชง้าน
จริงจากเคร่ืองท่ี
ร้านคา้จดัไวใ้ห้ 

จ  านวน 0 0 2 0 0 0 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.6% .0% .0% .0% .5%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 1 1 0 0 0 2   
ร้อยละ .0% 1.1% .8% .0% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 29 88 124 77 52 27 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.24  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.24 พบว่าผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างชั้ นปีท่ีศึกษากับ
แหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก พบวา่  ค่า Sig. เท่ากบั 0.014 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ระดบัชั้นปีท่ีศึกษามีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ตัดสินใจ 
ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ช้ันปีที่ศึกษา 

รวม 2  .Sig  
ช้ันปี 1 ช้ันปี 2 ช้ันปี 3 ช้ันปี 4 

ช้ันปี 5 หรือ
มากกว่า 

พนกังานขายประจ า
ร้าน 

จ านวน 11 11 23 15 2 62 52.050 0.014 
ร้อยละ 12.1% 12.4% 20.0% 16.0% 25.0% 15.6%   

งานนิทรรศการทาง
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 6 5 3 0 0 14   
ร้อยละ 6.6% 5.6% 2.6% .0% .0% 3.5%   

ค  าแนะน าจากผู ้
ท่ีเคยใช ้

จ  านวน 30 26 39 32 6 133   
ร้อยละ 33.0% 29.2% 33.9% 34.0% 75.0% 33.5%   

อินเตอร์เน็ต จ านวน 17 30 31 24 0 102   
ร้อยละ 18.7% 33.7% 27.0% 25.5% .0% 25.7%   

นิตยสารทางดา้น
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 24 14 13 22 0 73   
ร้อยละ 26.4% 15.7% 11.3% 23.4% .0% 18.4%   

โฆษณาทางโทรทศัน์
และ/หรือวิทย ุ

จ  านวน 3 3 0 0 0 6   
ร้อยละ 3.3% 3.4% .0% .0% .0% 1.5%   

ใบปลิว แผน่พบั จ านวน 0 0 3 0 0 3   
ร้อยละ .0% .0% 2.6% .0% .0% .8%   

การทดลองใชง้านจริง
จากเคร่ืองท่ีร้านคา้จดั
ไวใ้ห้ 

จ  านวน 0 0 2 0 0 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.7% .0% .0% .5%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 1 1 0 2   
ร้อยละ .0% .0% .9% 1.1% .0% .5%   

รวม จ านวน 91 89 115 94 8 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.25  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.25 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความเช่ียวชาญใน
การใช้งานคอมพิวเตอร์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใช้ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า  ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่า 0.05 หมายความ ระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์มีความสัมพนัธ์กับ
แหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ตัดสินใจ 
ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพวิเตอร์ 
รวม 2  .Sig  

มาก 
ค่อน 

ข้างมาก 
ปานกลาง ค่อนข้างน้อย น้อย 

พนกังานขายประจ าร้าน จ านวน 5 12 41 2 2 62 110.577 0.000 
ร้อยละ 18.5% 19.0% 16.3% 4.8% 15.4% 15.6%   

งานนิทรรศการทาง
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 0 3 11 0 0 14   
ร้อยละ .0% 4.8% 4.4% .0% .0% 3.5%   

ค  าแนะน าจากผูท่ี้เคยใช ้ จ  านวน 6 27 88 12 0 133   
ร้อยละ 22.2% 42.9% 34.9% 28.6% .0% 33.5%   

อินเตอร์เน็ต จ านวน 2 10 56 26 8 102   
ร้อยละ 7.4% 15.9% 22.2% 61.9% 61.5% 25.7%   

นิตยสารทางดา้น
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 14 5 49 2 3 73   
ร้อยละ 51.9% 7.9% 19.4% 4.8% 23.1% 18.4%   

โฆษณาทางโทรทศัน์
และ/หรือวิทย ุ

จ  านวน 0 6 0 0 0 6   
ร้อยละ .0% 9.5% .0% .0% .0% 1.5%   

ใบปลิว แผน่พบั จ านวน 0 0 3 0 0 3   
ร้อยละ .0% .0% 1.2% .0% .0% .8%   

การทดลองใชง้านจริง 
จากเคร่ืองท่ีร้านคา้ 
จดัไวใ้ห้ 

จ  านวน 0 0 2 0 0 2   

ร้อยละ .0% .0% .8% .0% .0% .5%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 2 0 0 2   
ร้อยละ .0% .0% .8% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 27 63 252 42 13 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.26  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัผูท่ี้มีส่วนในการ
ตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า เพศมี
ความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊ก 
เพศ 

รวม 2  .Sig  
ชาย หญิง 

บิดา มารดา ญาติพ่ีนอ้ง จ  านวน 32 41 73 36.391 0.000 
ร้อยละ 29.1% 14.3% 18.4%   

เพ่ือน ผูร่้วมงาน จ านวน 62 115 177   
ร้อยละ 56.4% 40.1% 44.6%   

ครูอาจารย ์ จ  านวน 11 103 114   
ร้อยละ 10.0% 35.9% 28.7%   

พนกังานขาย จ านวน 5 21 26   
ร้อยละ 4.5% 7.3% 6.5%   

ตวัท่านเอง จ านวน 0 5 5   
ร้อยละ .0% 1.7% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 2 2   
ร้อยละ .0% .7% .5%   

รวม จ านวน 110 287 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.27 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัผูท่ี้มีส่วนในการ
ตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า อายุมี
ความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจ 
ซื้อโน้ตบุ๊ก 

อายุ รวม 2  .Sig  

ไม่เกนิ 18 ปี 18 – 20ปี 21 – 24 ปี 24 ปีขึน้ไป 

บิดา มารดา ญาติ 
พ่ีนอ้ง 

จ  านวน 6 18 44 5 73 35.494 0.002 
ร้อยละ 25.0% 9.4% 26.2% 38.5% 18.4%   

เพ่ือน ผูร่้วมงาน จ านวน 7 108 58 4 177   
ร้อยละ 29.2% 56.3% 34.5% 30.8% 44.6%   

ครูอาจารย ์ จ  านวน 9 47 54 4 114   
ร้อยละ 37.5% 24.5% 32.1% 30.8% 28.7%   

พนกังานขาย จ านวน 2 14 10 0 26   
ร้อยละ 8.3% 7.3% 6.0% .0% 6.5%   

ตวัท่านเอง จ านวน 0 3 2 0 5   
ร้อยละ .0% 1.6% 1.2% .0% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 2 0 0 2   
ร้อยละ .0% 1.0% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 24 192 168 13 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.28  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัผูท่ี้มีส่วนในการ 
 ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

 

 
จากตารางท่ี 4.28 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษากบัผูท่ี้มี
ส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ กลุ่ม
สาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษามีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจ 
ซื้อโน้ตบุ๊ก 

กลุ่มสาขาวชิาที่ก าลงัศึกษา 

รวม 2  .Sig  กลุ่มวทิยาศาสตร์
สุขภาพ 

กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลยี 

กลุ่มสังคม
และอืน่ๆ 

บิดา มารดา ญาติ 
พ่ีนอ้ง 

จ  านวน 9 51 13 73 33.653 0.000 
ร้อยละ 11.4% 27.4% 9.8% 18.4%   

เพ่ือน ผูร่้วมงาน จ านวน 33 78 66 177   
ร้อยละ 41.8% 41.9% 50.0% 44.6%   

ครูอาจารย ์ จ  านวน 32 47 35 114   
ร้อยละ 40.5% 25.3% 26.5% 28.7%   

พนกังานขาย จ านวน 3 10 13 26   
ร้อยละ 3.8% 5.4% 9.8% 6.5%   

ตวัท่านเอง จ านวน 2 0 3 5   
 ร้อยละ 2.5% .0% 2.3% 1.3%   
อ่ืนๆ จ านวน 0 0 2 2   
 ร้อยละ .0% .0% 1.5% .5%   

รวม จ านวน 79 186 132 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.29  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัผูท่ี้มีส่วนในการ 
 ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.29 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับเงินได้เฉล่ียต่อ
เดือนกับผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจ 
ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ระดบัได้เฉลีย่ต่อเดือน 

รวม 2  .Sig  ไม่เกนิ 
2,000 บาท 

2,000 – 
4,000 บาท 

4,001 - 
6,000 บาท 

6,001 – 
8,000 บาท 

8,001 – 
10,000 
บาท 

สูงกว่า 
10,000 
บาท 

บิดา มารดา 
ญาติพ่ีน้อง 

จ  านวน 6 8 27 19 5 8 73 56.370 0.000 
ร้อยละ 20.7% 9.1% 21.8% 24.7% 9.6% 29.6% 18.4%   

เพื่อน 
ผูร่้วมงาน 

จ านวน 12 42 54 32 25 12 177   
ร้อยละ 41.4% 47.7% 43.5% 41.6% 48.1% 44.4% 44.6%   

ครูอาจารย ์ จ  านวน 11 33 31 21 11 7 114   
ร้อยละ 37.9% 37.5% 25.0% 27.3% 21.2% 25.9% 28.7%   

พนกังานขาย จ านวน 0 3 7 5 11 0 26   
ร้อยละ .0% 3.4% 5.6% 6.5% 21.2% .0% 6.5%   

ตวัท่านเอง จ านวน 0 0 5 0 0 0 5   
ร้อยละ .0% .0% 4.0% .0% .0% .0% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 2 0 0 0 0 2   
ร้อยละ .0% 2.3% .0% .0% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 29 88 124 77 52 27 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.30  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัผูท่ี้มีส่วน
ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ชั้นปีท่ี
ศึกษามีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจ 
ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ช้ันปีที่ศึกษา 
รวม 2  .Sig  

ช้ันปี 1 ช้ันปี 2 ช้ันปี 3 ช้ันปี 4 ช้ันปี 5 หรือมากกว่า 

บิดา มารดา ญาติ 
พ่ีนอ้ง 

จ  านวน 14 8 22 26 3 73 42.611 0.002 
ร้อยละ 15.4% 9.0% 19.1% 27.7% 37.5% 18.4%   

เพ่ือน ผูร่้วมงาน จ านวน 46 52 44 30 5 177   
ร้อยละ 50.5% 58.4% 38.3% 31.9% 62.5% 44.6%   

ครูอาจารย ์ จ  านวน 25 21 37 31 0 114   
ร้อยละ 27.5% 23.6% 32.2% 33.0% .0% 28.7%   

พนกังานขาย จ านวน 6 3 12 5 0 26   
ร้อยละ 6.6% 3.4% 10.4% 5.3% .0% 6.5%   

ตวัท่านเอง จ านวน 0 3 0 2 0 5   
 ร้อยละ .0% 3.4% .0% 2.1% .0% 1.3%   
อ่ืนๆ จ านวน 0 2 0 0 0 2   
 ร้อยละ .0% 2.2% .0% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 91 89 115 94 8 397   

ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.31  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 กบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.31 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความเช่ียวชาญใน
การใช้งานคอมพิวเตอร์กบัผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์มีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้
มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 

ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจ 
ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพวิเตอร์ 

รวม 2  .Sig  
มาก 

ค่อน 
ข้างมาก 

ปานกลาง ค่อนข้างน้อย น้อย 

บิดา มารดา ญาติ 
พ่ีนอ้ง 

จ  านวน 2 19 31 16 5 73 119.223 0.000 
ร้อยละ 7.4% 30.2% 12.3% 38.1% 38.5% 18.4%   

เพ่ือน ผูร่้วมงาน จ านวน 23 19 122 10 3 177   
ร้อยละ 85.2% 30.2% 48.4% 23.8% 23.1% 44.6%   

เพ่ือน ผูร่้วมงาน จ านวน 2 19 79 11 3 114   
ร้อยละ 7.4% 30.2% 31.3% 26.2% 23.1% 28.7%   

พนกังานขาย จ านวน 0 3 18 5 0 26   
ร้อยละ .0% 4.8% 7.1% 11.9% .0% 6.5%   

ตวัท่านเอง จ านวน 0 3 2 0 0 5   
ร้อยละ .0% 4.8% .8% .0% .0% 1.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 0 0 2 2   
 ร้อยละ .0% .0% .0% .0% 15.4% .5%   

รวม จ านวน 27 63 252 42 13 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.32  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.32 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับแหล่งท่ีซ้ือ
โนต้บุก๊ พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ี
ซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งที่ซื้อโน้ตบุ๊ก 
เพศ 

รวม 2  .Sig  
ชาย หญิง 

ในห้างเช่น เทสโก โลตสั, คาร์ฟู, 
แมคโคร เป็นตน้  

จ  านวน 11 46 57 17.658 0.007 
ร้อยละ 10.0% 16.0% 14.4%   

ร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาด
ใหญ่ เช่น สยามทีวีนิยมพาณิชย ์ 

จ  านวน 0 15 15   
ร้อยละ .0% 5.2% 3.8%   

ร้านขายคอมพิวเตอร์ในศูนยไ์อที
ต่างๆ  

จ  านวน 83 180 263   
ร้อยละ 75.5% 62.7% 66.2%   

ร้านขายคอมพิวเตอร์ตามพ้ืนท่ี
ต่างๆ ทัว่ไป  

จ  านวน 11 26 37   
ร้อยละ 10.0% 9.1% 9.3%   

โครงการโนต้บุก๊เอ้ืออาทร  จ  านวน 2 0 2   
ร้อยละ 1.8% .0% .5%   

งานนิทรรศการแสดงสินคา้
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 3 18 21   
ร้อยละ 2.7% 6.3% 5.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 2 2   
ร้อยละ .0% .7% .5%   

รวม จ านวน 110 287 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.33  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.33 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับแหล่งท่ีซ้ือ
โนต้บุก๊ พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ี
ซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งที่ซื้อโน้ตบุ๊ก 
อายุ 

รวม 2  .Sig  
ไม่เกนิ 18 ปี 18 – 20ปี 21 – 24 ปี 24 ปีขึน้ไป 

ในห้างเช่น เทสโก 
โลตสั, คาร์ฟ ู, แมค
โคร เป็นตน้  

จ  านวน 6 21 30 0 57 58.416 0.000 
ร้อยละ 25.0% 10.9% 17.9% .0% 14.4%   

ร้านจ าหน่าย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาด
ใหญ่ เช่น สยามทีวี
นิยมพาณิชย ์ 

จ  านวน 0 12 3 0 15   

ร้อยละ .0% 6.3% 1.8% .0% 3.8%   
ร้านขายคอมพิวเตอร์
ในศูนยไ์อทีต่างๆ  

จ  านวน 18 138 103 4 263   
ร้อยละ 75.0% 71.9% 61.3% 30.8% 66.2%   

ร้านขายคอมพิวเตอร์
ตามพ้ืนท่ีต่างๆ 
ทัว่ไป  

จ  านวน 0 11 21 5 37   
ร้อยละ .0% 5.7% 12.5% 38.5% 9.3%   

โครงการโนต้บุก๊เอ้ือ
อาทร  

จ  านวน 0 0 2 0 2   

ร้อยละ .0% .0% 1.2% .0% .5%   
งานนิทรรศการแสดง
สินคา้คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 0 8 9 4 21   
ร้อยละ .0% 4.2% 5.4% 30.8% 5.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 2 0 0 2   
 ร้อยละ .0% 1.0% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 24 192 168 13 397   
ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.34  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.34 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงั
ศึกษา กบัแหล่งท่ีซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่ม
สาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งที่ซื้อโน้ตบุ๊ก 

กลุ่มสาขาวชิาที่ก าลงัศึกษา 

รวม 2  .Sig  กลุ่มวทิยาศาสตร์
สุขภาพ 

กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลยี 

กลุ่มสังคม
และอืน่ๆ 

ในห้างเช่น เทสโก 
โลตสั, คาร์ฟ ู, แมค
โคร เป็นตน้  

จ  านวน 19 23 15 57 55.209 0.000 
ร้อยละ 24.1% 12.4% 11.4% 14.4%   

ร้านจ าหน่าย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาด
ใหญ่ เช่น สยามทีวี
นิยมพาณิชย ์ 

จ  านวน 9 3 3 15   
ร้อยละ 11.4% 1.6% 2.3% 3.8%   

ร้านขายคอมพิวเตอร์
ในศูนยไ์อทีต่างๆ  

จ  านวน 36 140 87 263   
ร้อยละ 45.6% 75.3% 65.9% 66.2%   

ร้านขายคอมพิวเตอร์
ตามพ้ืนท่ีต่างๆ ทัว่ไป  

จ  านวน 6 9 22 37   
ร้อยละ 7.6% 4.8% 16.7% 9.3%   

โครงการโนต้บุก๊เอ้ือ
อาทร  

จ  านวน 0 2 0 2   
ร้อยละ .0% 1.1% .0% .5%   

งานนิทรรศการแสดง
สินคา้คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 9 9 3 21   
ร้อยละ 11.4% 4.8% 2.3% 5.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 2 2   
 ร้อยละ .0% .0% 1.5% .5%   

รวม จ านวน 79 186 132 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.35  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.35 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับเงินได้เฉล่ียต่อ
เดือนกบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ระดบัเงิน
ไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งที่ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ระดบัได้เฉลีย่ต่อเดือน 

รวม 2  .Sig  ไม่เกนิ 2,000 
บาท 

2,000 – 
4,000 บาท 

4,001 - 
6,000 บาท 

6,001 – 
8,000 บาท 

8,001 – 
10,000 บาท 

สูงกว่า 
10,000 บาท 

ในห้างเช่น เทสโก 
โลตสั, คาร์ฟ ู, แมค
โคร เป็นตน้  

จ  านวน 0 15 9 22 8 3 57 75.386 0.000 
ร้อยละ .0% 17.0% 7.3% 28.6% 15.4% 11.1% 14.4%   

ร้านจ าหน่าย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ขนาดใหญ่ เช่น 
สยามทีวีนิยม
พาณิชย ์ 

จ  านวน 0 3 6 3 3 0 15   
ร้อยละ .0% 3.4% 4.8% 3.9% 5.8% .0% 3.8%   

ร้านขาย
คอมพิวเตอร์ใน
ศูนยไ์อทีต่างๆ  

จ  านวน 27 60 86 41 35 14 263   
ร้อยละ 93.1% 68.2% 69.4% 53.2% 67.3% 51.9% 66.2%   

ร้านขาย
คอมพิวเตอร์ตาม
พ้ืนท่ีต่างๆ ทัว่ไป  

จ  านวน 2 8 15 6 3 3 37   
ร้อยละ 6.9% 9.1% 12.1% 7.8% 5.8% 11.1% 9.3%   

โครงการโนต้บุก๊
เอ้ืออาทร  

จ  านวน 0 2 0 0 0 0 2   
ร้อยละ .0% 2.3% .0% .0% .0% .0% .5%   

งานนิทรรศการ
แสดงสินคา้
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 0 0 8 3 3 7 21   
ร้อยละ .0% .0% 6.5% 3.9% 5.8% 25.9% 5.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 0 0 0 2 0 0 2   
 ร้อยละ .0% .0% .0% 2.6% .0% .0% .5%   

รวม จ านวน 29 88 124 77 52 27 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.36  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.36 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัแหล่งท่ี
ซ้ือโนต้บุก๊ พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ชั้นปีท่ีศึกษามีความสัมพนัธ์
กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งที่ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ช้ันปีที่ศึกษา 

รวม 2  .Sig  
ช้ันปี 1 ช้ันปี 2 ช้ันปี 3 ช้ันปี 4 

ช้ันปี 5 หรือ
มากกว่า 

ในห้างเช่น เทสโก 
โลตสั, คาร์ฟ ู, แมค
โคร เป็นตน้  

จ  านวน 15 14 16 12 0 57 68.120 0.000 
ร้อยละ 16.5% 15.7% 13.9% 12.8% .0% 14.4%   

ร้านจ าหน่าย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ขนาดใหญ่ เช่น 
สยามทีวีนิยม
พาณิชย ์ 

จ  านวน 6 6 3 0 0 15   
ร้อยละ 6.6% 6.7% 2.6% .0% .0% 3.8%   

ร้านขาย
คอมพิวเตอร์ใน
ศูนยไ์อทีต่างๆ  

จ  านวน 61 61 70 69 2 263   
ร้อยละ 67.0% 68.5% 60.9% 73.4% 25.0% 66.2%   

ร้านขาย
คอมพิวเตอร์ตาม
พ้ืนท่ีต่างๆ ทัว่ไป  

จ  านวน 6 5 11 9 6 37   
ร้อยละ 6.6% 5.6% 9.6% 9.6% 75.0% 9.3%   

โครงการโนต้บุก๊
เอ้ืออาทร  

จ  านวน 0 0 2 0 0 2   
ร้อยละ .0% .0% 1.7% .0% .0% .5%   

งานนิทรรศการ
แสดงสินคา้
คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 3 3 11 4 0 21   

ร้อยละ 3.3% 3.4% 9.6% 4.3% .0% 5.3%   
อ่ืนๆ จ านวน 0 0 2 0 0 2   
 ร้อยละ .0% .0% 1.7% .0% .0% .5%   
รวม จ านวน 91 89 115 94 8 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.37  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 
 

 
 จากตารางท่ี 4.37 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความเช่ียวชาญใน
การใช้งานคอมพิวเตอร์กบัแหล่งท่ีซ้ือโน้ตบุ๊ก พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายความวา่ ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์มีความสัมพนัธ์กบัแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ 

แหล่งที่ซื้อโน้ตบุ๊ก 

ระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพวิเตอร์ 

รวม 2  .Sig  
มาก 

ค่อน 
ข้างมาก 

ปานกลาง ค่อนข้างน้อย น้อย 

ในห้างเช่น เทสโก 
โลตสั, คาร์ฟ ู, แมคโคร 
เป็นตน้  

จ  านวน 8 2 33 14 0 57 87.840 0.000 
ร้อยละ 29.6% 3.2% 13.1% 33.3% .0% 14.4%   

ร้านจ าหน่าย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาด
ใหญ่ เช่น สยามทีวีนิยม
พาณิชย ์ 

จ  านวน 0 6 9 0 0 15   
ร้อยละ .0% 9.5% 3.6% .0% .0% 3.8%   

ร้านขายคอมพิวเตอร์ใน
ศูนยไ์อทีต่างๆ  

จ  านวน 17 48 167 20 11 263   
ร้อยละ 63.0% 76.2% 66.3% 47.6% 84.6% 66.2%   

ร้านขายคอมพิวเตอร์
ตามพ้ืนท่ีต่างๆ ทัว่ไป  

จ  านวน 0 3 29 3 2 37   
ร้อยละ .0% 4.8% 11.5% 7.1% 15.4% 9.3%   

โครงการโนต้บุก๊เอ้ือ
อาทร  

จ  านวน 0 0 0 2 0 2   
ร้อยละ .0% .0% .0% 4.8% .0% .5%   

งานนิทรรศการแสดง
สินคา้คอมพิวเตอร์ 

จ  านวน 0 4 14 3 0 21   
ร้อยละ .0% 6.3% 5.6% 7.1% .0% 5.3%   

อ่ืนๆ จ านวน 2 0 0 0 0 2   
 ร้อยละ 7.4% .0% .0% .0% .0% .5%   
รวม จ านวน 27 63 252 42 13 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.38  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 

 
 จากตารางท่ี 4.38 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัยี่ห้อโนต้บุ๊กท่ีใช้
งานในปัจจุบนั พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบั
ยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 

ยีห้่อโน้ตบุ๊กที่ใช้งานในปัจจุบัน 
เพศ 

รวม 2  .Sig  
ชาย หญิง 

Fujitsu  จ  านวน 3 0 3 40.304 0.000 
 ร้อยละ 2.7% .0% .8%   
HP/ COMPA  จ านวน 11 24 35   

 ร้อยละ 10.0% 8.4% 8.8%   
IBM  จ านวน 7 8 15   

 ร้อยละ 6.4% 2.8% 3.8%   
ACER   จ  านวน 40 122 162   

 ร้อยละ 36.4% 42.5% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 11 11   

 ร้อยละ .0% 3.8% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 0 12 12   

 ร้อยละ .0% 4.2% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 4 4   

 ร้อยละ .0% 1.4% 1.0%   
SONY   จ  านวน 2 14 16   

 ร้อยละ 1.8% 4.9% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 3 3   

 ร้อยละ .0% 1.0% .8%   
BenQ  จ  านวน 0 6 6   

 ร้อยละ .0% 2.1% 1.5%   
Dell  จ  านวน 12 29 41   

 ร้อยละ 10.9% 10.1% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 26 26 52   

 ร้อยละ 23.6% 9.1% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 9 28 37   

 ร้อยละ 8.2% 9.8% 9.3%   
รวม จ านวน 110 287 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.39  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 

 
 จากตารางท่ี 4.39 พบวา่ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัยี่ห้อโนต้บุ๊กท่ีใช้
งานในปัจจุบนั พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบั
ยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 

ยีห้่อโน้ตบุ๊กที่ใช้งานในปัจจุบัน 
อายุ 

รวม 2  .Sig  
ไม่เกนิ 18 ปี 18 – 20ปี 21 – 24 ปี 24 ปีขึน้ไป 

Fujitsu  จ  านวน 0 0 3 0 3 86.880 0.000 
 ร้อยละ .0% .0% 1.8% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 0 16 16 3 35   
 ร้อยละ .0% 8.3% 9.5% 23.1% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 2 13 0 15   
 ร้อยละ .0% 1.0% 7.7% .0% 3.8%   
ACER   จ  านวน 13 73 72 4 162   
 ร้อยละ 54.2% 38.0% 42.9% 30.8% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 9 2 0 11   
 ร้อยละ .0% 4.7% 1.2% .0% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 0 12 0 0 12   
 ร้อยละ .0% 6.3% .0% .0% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 2 2 0 4   
 ร้อยละ .0% 1.0% 1.2% .0% 1.0%   
SONY   จ  านวน 0 12 2 2 16   
 ร้อยละ .0% 6.3% 1.2% 15.4% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 0 3 0 3   
 ร้อยละ .0% .0% 1.8% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 0 6 0 0 6   
 ร้อยละ .0% 3.1% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 3 12 26 0 41   
 ร้อยละ 12.5% 6.3% 15.5% .0% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 3 30 19 0 52   
 ร้อยละ 12.5% 15.6% 11.3% .0% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 5 18 10 4 37   
 ร้อยละ 20.8% 9.4% 6.0% 30.8% 9.3%   
รวม จ านวน 24 192 168 13 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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ตารางท่ี 4.40  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ 
 ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 

 

ยีห้่อโน้ตบุ๊กที่ใช้งานในปัจจุบัน 

กลุ่มสาขาวชิาที่ก าลงัศึกษา 

รวม 2  .Sig  
กลุ่ม

วทิยาศาสตร์
สุขภาพ 

กลุ่ม
วทิยาศาสตร์
เทคโนโลยี 

กลุ่มสังคม
และอืน่ๆ 

Fujitsu  จ  านวน 3 0 0 3 113.292 0.000 
 ร้อยละ 3.8% .0% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 13 15 7 35   

 ร้อยละ 16.5% 8.1% 5.3% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 0 15 15   

 ร้อยละ .0% .0% 11.4% 3.8%   
ACER   จ  านวน 30 88 44 162   

 ร้อยละ 38.0% 47.3% 33.3% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 5 6 11   

 ร้อยละ .0% 2.7% 4.5% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 3 6 3 12   

 ร้อยละ 3.8% 3.2% 2.3% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 2 2 4   

 ร้อยละ .0% 1.1% 1.5% 1.0%   
SONY   จ  านวน 0 8 8 16   

 ร้อยละ .0% 4.3% 6.1% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 3 0 0 3   

 ร้อยละ 3.8% .0% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 6 0 0 6   

 ร้อยละ 7.6% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 6 14 21 41   

 ร้อยละ 7.6% 7.5% 15.9% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 9 33 10 52   

 ร้อยละ 11.4% 17.7% 7.6% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 6 15 16 37   

 ร้อยละ 7.6% 8.1% 12.1% 9.3%   
รวม จ านวน 79 186 132 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.40 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงั
ศึกษา กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ กลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 

ตารางท่ี 4.41  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัยีห่้อโนต้บุก๊ 
 ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 

ยีห้่อโน้ตบุ๊กที่ใช้งาน 
ในปัจจุบัน 

ระดบัเงนิได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 2  .Sig  ไม่เกนิ 
2,000 บาท 

2,000 – 
4,000 บาท 

4,001 - 
6,000 บาท 

6,001 – 
8,000 บาท 

8,001 – 
10,000 บาท 

สูงกว่า 
10,000 บาท 

Fujitsu  จ  านวน 0 0 0 3 0 0 3 207.571 0.000 
 ร้อยละ .0% .0% .0% 3.9% .0% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 0 0 20 7 3 5 35   
 ร้อยละ .0% .0% 16.1% 9.1% 5.8% 18.5% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 9 0 0 3 3 15   
 ร้อยละ .0% 10.2% .0% .0% 5.8% 11.1% 3.8%   
ACER   จ  านวน 9 55 52 25 16 5 162   
 ร้อยละ 31.0% 62.5% 41.9% 32.5% 30.8% 18.5% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 0 0 6 5 0 11   
 ร้อยละ .0% .0% .0% 7.8% 9.6% .0% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 0 3 6 3 0 0 12   
 ร้อยละ .0% 3.4% 4.8% 3.9% .0% .0% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 0 2 0 2 0 4   
 ร้อยละ .0% .0% 1.6% .0% 3.8% .0% 1.0%   
SONY   จ  านวน 0 8 3 0 3 2 16   
 ร้อยละ .0% 9.1% 2.4% .0% 5.8% 7.4% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 0 0 3 0 0 3   
 ร้อยละ .0% .0% .0% 3.9% .0% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 0 0 3 3 0 0 6   
 ร้อยละ .0% .0% 2.4% 3.9% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 0 9 12 14 6 0 41   
 ร้อยละ .0% 10.2% 9.7% 18.2% 11.5% .0% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 14 0 18 7 5 8 52   
 ร้อยละ 48.3% .0% 14.5% 9.1% 9.6% 29.6% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 6 4 8 6 9 4 37   
 ร้อยละ 20.7% 4.5% 6.5% 7.8% 17.3% 14.8% 9.3%   
รวม จ านวน 29 88 124 77 52 27 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.41 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับเงินได้เฉล่ียต่อ
เดือนกบัยีห่้อโนต้บุ๊กท่ีใชง้านในปัจจุบนั พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 
ตารางท่ี 4.42  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งชั้นปีท่ีศึกษากบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 

 

ยีห้่อโน้ตบุ๊กที่ใช้งานใน
ปัจจุบัน 

ช้ันปีที่ศึกษา 

รวม 2  .Sig  
ช้ันปี 1 ช้ันปี 2 ช้ันปี 3 ช้ันปี 4 

ช้ันปี 5 หรือ 
มากกว่า 

Fujitsu  จ  านวน 0 3 0 0 0 3 142.970 0.000 
 ร้อยละ .0% 3.4% .0% .0% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 11 11 3 7 3 35   
 ร้อยละ 12.1% 12.4% 2.6% 7.4% 37.5% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 2 6 4 3 15   
 ร้อยละ .0% 2.2% 5.2% 4.3% 37.5% 3.8%   
ACER  จ  านวน 45 33 48 36 0 162   
 ร้อยละ 49.5% 37.1% 41.7% 38.3% .0% 40.8%   
Apple  จ  านวน 3 5 3 0 0 11   
 ร้อยละ 3.3% 5.6% 2.6% .0% .0% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 9 0 3 0 0 12   
 ร้อยละ 9.9% .0% 2.6% .0% .0% 3.0%   
SVOA  จ านวน 0 0 2 2 0 4   
 ร้อยละ .0% .0% 1.7% 2.1% .0% 1.0%   
SONY  จ านวน 6 6 2 0 2 16   
 ร้อยละ 6.6% 6.7% 1.7% .0% 25.0% 4.0%   
Liberta จ  านวน 0 0 0 3 0 3   
 ร้อยละ .0% .0% .0% 3.2% .0% .8%   
BenQ จ านวน 3 0 3 0 0 6   
 ร้อยละ 3.3% .0% 2.6% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 3 9 18 11 0 41   
 ร้อยละ 3.3% 10.1% 15.7% 11.7% .0% 10.3%   
ASUS  จ  านวน 5 11 15 21 0 52   
 ร้อยละ 5.5% 12.4% 13.0% 22.3% .0% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 6 9 12 10 0 37   
 ร้อยละ 6.6% 10.1% 10.4% 10.6% .0% 9.3%   
รวม จ านวน 91 89 115 94 8 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.42 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างชั้นปีท่ีศึกษากบัยี่ห้อ
โน้ตบุ๊กท่ีใช้งานในปัจจุบนั พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ชั้นปีท่ี
ศึกษามีความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 

ตารางท่ี 4.43  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 

ยีห้่อโน้ตบุ๊กที่ใช้งาน 
ในปัจจุบัน 

ระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพวิเตอร์ 

รวม 2  .Sig  
มาก 

ค่อน 
ข้างมาก 

ปานกลาง 
ค่อนข้าง
น้อย 

น้อย 

Fujitsu  จ  านวน 3 0 0 0 0 3 142.970 0.000 
 ร้อยละ 11.1% .0% .0% .0% .0% .8%   
HP/ COMPA จ านวน 0 10 22 3 0 35   
 ร้อยละ .0% 15.9% 8.7% 7.1% .0% 8.8%   
IBM  จ านวน 0 0 12 3 0 15   
 ร้อยละ .0% .0% 4.8% 7.1% .0% 3.8%   
ACER   จ  านวน 12 32 101 15 2 162   
 ร้อยละ 44.4% 50.8% 40.1% 35.7% 15.4% 40.8%   
Apple  จ  านวน 0 5 6 0 0 11   
 ร้อยละ .0% 7.9% 2.4% .0% .0% 2.8%   
Toshiba  จ  านวน 0 0 12 0 0 12   
 ร้อยละ .0% .0% 4.8% .0% .0% 3.0%   
SVOA   จ  านวน 0 0 4 0 0 4   
 ร้อยละ .0% .0% 1.6% .0% .0% 1.0%   
SONY   จ  านวน 0 0 14 2 0 16   
 ร้อยละ .0% .0% 5.6% 4.8% .0% 4.0%   
Liberta  จ  านวน 0 0 3 0 0 3   
 ร้อยละ .0% .0% 1.2% .0% .0% .8%   
BenQ  จ  านวน 0 0 6 0 0 6   
 ร้อยละ .0% .0% 2.4% .0% .0% 1.5%   
Dell  จ  านวน 0 3 26 9 3 41   
 ร้อยละ .0% 4.8% 10.3% 21.4% 23.1% 10.3%   
ASUS   จ  านวน 9 0 31 10 2 52   
 ร้อยละ 33.3% .0% 12.3% 23.8% 15.4% 13.1%   
อ่ืนๆ จ านวน 3 13 15 0 6 37   
 ร้อยละ 11.1% 20.6% 6.0% .0% 46.2% 9.3%   
รวม จ านวน 27 63 252 42 13 397   
 ร้อยละ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%   
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 จากตารางท่ี 4.43 พบว่าผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความเช่ียวชาญใน
การใชง้านคอมพิวเตอร์กบัยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีใชง้านในปัจจุบนั พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์มีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อโนต้บุ๊ก
ท่ีใชง้านในปัจจุบนั 
 2)  ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา 

 
ตารางท่ี 4.44  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา จ าแนกตามเพศ 
 

n  = 397 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

เพศ 

t  )2.( tailedSig   ชาย หญงิ 

X  ..DS  X  ..DS  
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.82 0.53 3.93 0.47 -1.849 0.066 
ดา้นราคา 3.84 0.58 3.85 0.60 -0.259 0.796 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.83 0.59 3.89 0.63 -0.781 0.435 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.64 0.61 3.62 0.62 0.371 0.711 
ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 3.78 0.40 3.82 0.42 -0.812 0.417 

 
 จากตารางท่ี 4.44 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย และส่วนประสม
การตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากเพศชายและ
เพศหญิงของ นักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยบูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม เหมือนกนั 
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ตารางท่ี 4.45  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา จ าแนกตามอายุ 

n  = 397 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
อาย ุ

F  .Sig  ไม่เกิน 18 ปี 18 – 20ปี 21 – 24ปี 24 ปีข้ึนไป 

X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.05 0.62 3.80 0.50 3.95 0.43 4.34 0.32 7.765 0.000* 
ดา้นราคา 3.73 0.74 3.90 0.56 3.79 0.60 4.00 0.68 1.565 0.197 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.13 0.72 3.91 0.63 3.79 0.58 3.92 0.51 2.578 0.053 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.97 0.75 3.59 0.62 3.60 0.58 3.83 0.45 3.326 0.020* 
ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 3.97 0.56 3.80 0.42 3.78 0.39 4.02 0.28 2.559 0.055 

 
 จากตารางท่ี 4.45 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 แต่ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นการ
ส่งเสริมการขาย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากกลุ่มอายขุองนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ 
โดยกลุ่มอายุ 24 ปีข้ึนไป มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ด้าน
ผลิตภณัฑ์ มากท่ีสุด รองลงมา อายุไม่เกิน 18 ปี อายุ 18-20 ปี และอายุ 21-24 ปี ส่วนด้านการ
ส่งเสริมการขาย โดยกลุ่มอายุไม่เกิน 18 ปี มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุก๊ ดา้นผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด รองลงมา อาย ุ24 ปีข้ึนไป  อาย ุ21-24 ปี และอาย ุ18-20 ปี แต่กลุ่ม
อายุของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่วนประสม
การตลาดในภาพรวม เหมือนกนั 
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ตารางท่ี 4.46  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา จ าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา 
 

n  = 397 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

กลุ่มสาขาวชิาทีก่ าลงัศึกษา 

F  .Sig  
กลุ่มวทิยาศาสตร์

สุขภาพ 
กลุ่มวทิยาศาสตร์

เทคโนโลยี 
กลุ่มสังคมและอืน่ๆ 

X   X   X   

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.02 0.58 3.92 0.44 3.79 0.47 5.949 0.003* 
ดา้นราคา 4.04 0.59 3.77 0.53 3.84 0.66 5.983 0.003* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.00 0.70 3.91 0.52 3.75 0.67 4.415 0.013* 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.84 0.61 3.60 0.50 3.53 0.73 6.881 0.001* 
ส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม 

3.98 0.49 3.80 0.33 3.73 0.46 9.177 0.000* 

 
 จากตารางท่ี 4.46 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษาแตกต่างกนั มีผล
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดับปริญญาตรี 
มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษาของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวมโดยกลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม มากท่ีสุด รองลงมา กลุ่มวิทยาศาสตร์เทคโนโลยี และกลุ่มสังคมและอ่ืนๆ ส่วนดา้นราคา 
โดยกลุ่มวิทยาศาสตร์สุขภาพ มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้น
ราคา มากท่ีสุด รองลงมา กลุ่มสังคมและอ่ืนๆ และกลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี
 



ตารางท่ี 4.47  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
 จ  าแนกตามระดบัเงินไดต่้อเดือน 
 

n  = 397 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัเงนิได้ต่อเดอืน 

F  .Sig  ไม่เกนิ 2,000 บาท 2,000 – 4,000 บาท 4,001 - 6,000 บาท 6,001 – 8,000 บาท 8,001 – 10,000 บาท สูงกว่า 10,000 บาท 

X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.08 0.56 3.84 0.46 3.72 0.49 4.03 0.45 4.03 0.38 4.09 0.51 7.556 0.000* 
ดา้นราคา 3.91 0.79 3.82 0.48 3.86 0.59 3.89 0.65 3.84 0.54 3.74 0.67 0.374 0.866 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.86 0.71 3.77 0.63 3.93 0.57 3.87 0.62 3.78 0.59 4.15 0.63 1.990 0.079 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.73 0.67 3.57 0.55 3.62 0.63 3.60 0.73 3.56 0.43 3.92 0.61 1.699 0.134 
ส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม 

3.90 0.56 3.75 0.42 3.75 0.42 3.85 0.43 3.80 0.27 3.97 0.43 1.713 0.131 
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 จากตารางท่ี 4.47 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับเงินได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีผลต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดับปริญญาตรี 
มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 แต่กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับเงินได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้น
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 เน่ืองจากกลุ่มระดบัเงินไดต่้อเดือนของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก แตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยกลุ่มระดบัเงินไดต่้อเดือนสูงกวา่ 10,000 บาท มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้
ในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ มากท่ีสุด รองลงมา ระดบัเงินไดต่้อเดือน
ไม่เกิน 2,000 บาท ระดบัเงินไดต่้อเดือน 6,001 – 8,000 บาท ระดบัเงินไดต่้อเดือน 8,001 – 10,000 
บาท ระดบัเงินไดต่้อเดือน 2,000 – 4,000 บาท และระดบัเงินไดต่้อเดือน4,001 - 6,000 บาท แต่กลุ่ม
ระดบัเงินไดต่้อเดือนของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม เหมือนกนั  
 



ตารางท่ี 4.48  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
 จ  าแนกตามชั้นปีท่ีศึกษา 
 

n  = 397 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ช้ันปีที่ศึกษา 

F  

.Sig  

ช้ันปี 1 ช้ันปี 2 ช้ันปี 3 ช้ันปี 4 
ช้ันปี 5 หรือ
มากกว่า 

X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.89 0.49 3.72 0.53 3.91 0.47 4.02 0.41 4.44 0.37 7.210 0.000* 
ดา้นราคา 3.89 0.59 3.94 0.60 3.81 0.56 3.78 0.64 3.75 0.65 1.209 0.306 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.01 0.63 3.93 0.65 3.75 0.56 3.82 0.63 4.17 0.31 3.125 0.015* 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.68 0.59 3.51 0.63 3.65 0.59 3.65 0.67 3.66 0.13 1.120 0.347 
ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 3.87 0.40 3.77 0.48 3.78 0.38 3.82 0.42 4.00 0.15 1.201 0.310 
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 จากตารางท่ี 4.48 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีชั้นปีท่ีศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา 
ดา้นราคา และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 แต่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีชั้นปีท่ีศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้
ในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ และ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากกลุ่มชั้นปีท่ีศึกษาของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก แตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ โดยกลุ่มชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 5 หรือมากกว่า มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ดา้นผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด รองลงมา ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 4 ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 3 ชั้น
ปีท่ีศึกษาชั้นปี 1 และชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 2 ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยกลุ่มชั้นปีท่ีศึกษาชั้น
ปี 5 หรือมากกวา่ มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ์ มาก
ท่ีสุด รองลงมาชั้นปีท่ีศึกษา ชั้นปี 1 ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 2 ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 4 และชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 
3 แต่กลุ่มอายุของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ด้านราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วน
ประสมการตลาดในภาพรวม เหมือนกนั 
 
 



ตารางท่ี 4.49  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
 จ  าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ 
 

n  = 397 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพวิเตอร์ F  .Sig  
มาก ค่อนข้างมาก ปานกลาง ค่อนข้างน้อย น้อย 

X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  X  ..DS  
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.16 0.29 3.94 0.57 3.93 0.45 3.56 0.50 3.73 0.50 8.243 0.000* 
ดา้นราคา 3.74 0.66 3.99 0.53 3.87 0.59 3.63 0.51 3.69 0.93 2.890 0.022* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.42 0.55 4.05 0.66 3.79 0.61 3.81 0.38 3.72 0.68 8.711 0.000* 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.94 0.69 3.65 0.68 3.59 0.56 3.67 0.60 3.29 0.89 2.999 0.019* 
ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 4.06 0.39 3.91 0.44 3.79 0.40 3.67 0.34 3.61 0.65 5.694 0.000* 
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 จากตารางท่ี 4.49 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับความเช่ียวชาญในการใช้งาน
คอมพิวเตอร์แตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ 
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เน่ืองจากระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์ของนกัศึกษาระดบัปริญญา
ตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุ๊ก แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ โดยความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมาก มี
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ์ มากท่ีสุด รองลงมา 
ค่อนขา้งมาก ปานกลาง น้อย และค่อนขา้งน้อย ดา้นราคา โดยความเช่ียวชาญในการใช้งาน
คอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ดา้น
ราคา มากท่ีสุด รองลงมา ปานกลาง มาก นอ้ย และค่อนขา้งนอ้ย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดย
ความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์ระดับมาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากท่ีสุด รองลงมา ค่อนขา้งมาก ค่อนขา้งน้อย 
ปานกลาง และนอ้ย ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบั
มาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้นการส่งเสริมการขาย มาก
ท่ีสุด รองลงมา ค่อนขา้งนอ้ย ค่อนขา้งมาก ปานกลาง และน้อย ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 
โดยความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม มากท่ีสุด รองลงมา ค่อนขา้งมาก ปานกลาง 
ค่อนขา้งนอ้ย และนอ้ย 
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ตารางท่ี 4.50  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอาย ุ 
 แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านผลติภัณฑ์ รายคู่  (I – J) 
 J ไม่เกิน 18 ปี 18 – 20ปี 21 – 24ปี 24 ปีข้ึนไป 
I X = 4.05 X = 3.80 X = 3.95 X = 4.34 

ไม่เกิน 18 ปี X = 4.05 - 0.25* 0.10 -0.28 
18 – 20ปี X = 3.80  - -0.15* 0.53* 
21 – 24ปี X = 3.95   - -0.39* 

24 ปีข้ึนไป X = 4.34    - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.50 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตาม
อาย ุแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มอายไุม่เกิน 18 ปีกบัอาย ุ18 – 20ปี 
 (2)  กลุ่มอาย ุ18 – 20ปี กบัอาย ุ21 – 24 ปี 
 (3)  กลุ่มอาย ุ18 – 20ปี กบัอาย ุ24 ปีข้ึนไป 
 (4)  กลุ่มอาย ุ21 – 24 ปี กบัอาย ุ24 ปีข้ึนไป 
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ตารางท่ี 4.51  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริมการขาย  
 จ  าแนกตามอาย ุแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านการส่งเสริมการขาย รายคู่  (I – J) 
 J ไม่เกิน 18 ปี 18 – 20ปี 21 – 24ปี 24 ปีข้ึนไป 
I  X = 3.97 X = 3.59 X = 3.60 X = 3.83 

ไม่เกิน 18 ปี X = 3.97 - 0.38* 0.37* 0.14 
18 – 20ปี X = 3.59  - -0.01 -0.24 
21 – 24ปี X = 3.59   - -0.23 

24 ปีข้ึนไป X = 3.83    - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.51 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริมการขาย 
จ าแนกตามอายุ แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบว่า คู่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  
0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มอายไุม่เกิน 18 ปีกบัอาย ุ18 – 20ปี 
 (2)  กลุ่มอายไุม่เกิน 18 ปีกบัอาย ุ21 – 24ปี 
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ตารางท่ี 4.52  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามกลุ่ม 
 สาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านผลติภัณฑ์ รายคู่  (I – J) 
 J กลุ่มวทิยาศาสตร์

สุขภาพ  
กลุ่มวทิยาศาสตร์

เทคโนโลย ี 
กลุ่มสงัคมและ

อ่ืนๆ  
I  X = 4.02 X = 3.92 X = 3.79 

กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ X = 4.02 - 0.09 0.23* 
กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลย ี

X = 3.92  - 0.13* 

กลุ่มสงัคมและอ่ืนๆ X = 3.79   - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.52 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตาม
กลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลยกีบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.53  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นราคา จ าแนกตามกลุ่ม 
 สาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านราคา รายคู่  ( I – J ) 
 J กลุ่มวทิยาศาสตร์

สุขภาพ  
กลุ่มวทิยาศาสตร์

เทคโนโลย ี 
กลุ่มสงัคมและ

อ่ืนๆ  
I  X = 4.04 X = 3.77 X = 3.84 

กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ X = 4.04 - 0.27* 0.20* 
กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลย ี

X = 3.77  - -0.07 

กลุ่มสงัคมและอ่ืนๆ X = 3.84   - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.54 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นราคา จ าแนกตามกลุ่ม
สาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวิธี LSD พบว่า คู่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบัวทิยาศาสตร์เทคโนโลยี 
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.54  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายรายคู่  (I – J) 

 J กลุ่มวทิยาศาสตร์
สุขภาพ  

กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลย ี 

กลุ่มสงัคมและ
อ่ืนๆ  

I  X = 4.00 X = 3.84 X = 3.53 
กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ X = 4.00 - 0.09 0.24* 
กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลย ี

X = 3.84  - 0.15* 

กลุ่มสงัคมและอ่ืนๆ X = 3.53   - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.55 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
จ าแนกตามกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ด้วยวิธี LSD พบว่า คู่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 

 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลยกีบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.55  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริมการขายจ าแนก 
 ตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านการส่งเสริมการขายรายคู่  (I – J) 
 J กลุ่มวทิยาศาสตร์

สุขภาพ  
กลุ่มวทิยาศาสตร์

เทคโนโลย ี 
กลุ่มสงัคมและ

อ่ืนๆ  
I  X = 3.84 X = 3.60 X = 3.53 

กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ X = 3.84 - 0.24* 0.31* 
กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลย ี

X = 3.60  - 0.07 

กลุ่มสงัคมและอ่ืนๆ X = 3.53   - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.55 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริมการขาย 
จ าแนกตามกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ด้วยวิธี LSD พบว่า คู่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบัวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.56  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 
 จ าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม รายคู่  (I – J) 
 J กลุ่มวทิยาศาสตร์

สุขภาพ  
กลุ่มวทิยาศาสตร์

เทคโนโลย ี 
กลุ่มสงัคมและ

อ่ืนๆ  
I  X = 3.98 X = 3.80 X = 3.73 

กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ X = 3.98 - 0.18* 0.24* 
กลุ่มวทิยาศาสตร์
เทคโนโลย ี

X = 3.80  - 0.07 

กลุ่มสงัคมและอ่ืนๆ X = 3.73   - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.56 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวมจ าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบัวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.57  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามระดบั 
 เงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านผลติภัณฑ์ รายคู่  (I – J) 

 J ไม่เกิน 2,000 
บาท 

2,000 - 4,000 
บาท 

4,001 - 6,000 
บาท 

6,001 - 8,000 
บาท 

8,001 - 10,000 
บาท 

สูงกวา่ 10,000 บาท 

I  X = 4.08 X = 3.84 X = 3.72 X = 4.03 X = 4.03 X = 4.09 
ไม่เกิน 2,000 บาท X = 4.08 - 0.24* 0.35* 0.05 0.05 -0.02 

2,000 - 4,000 บาท X = 3.84  - 0.11 -0.19* -0.18* -0.26* 

4,001 - 6,000 บาท X = 3.72   - -0.31* -0.31* -0.37* 

6,001 - 8,000 บาท X = 4.03    - 0.02 -0.06 

8,001 - 10,000 บาท X = 4.03     - -0.07 

สูงกวา่ 10,000 บาท X = 4.09      - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.57  พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แบบรายคู่ ดว้ยวิธี LSD พบว่า คู่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั  0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 2,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
2,000 - 4,000 บาท 
 (2)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 2,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
4,001 - 6,000 บาท 
 (3)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2,000 - 4,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6,001 - 8,000 บาท 
 (4)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2,000 - 4,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
8,001 - 10,000 บาท 
 (5)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 2,000 - 4,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
สูงกวา่ 10,000 บาท 
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 (6)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 4,001 - 6,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6,001 - 8,000 บาท 
 (7)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 4,001 - 6,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
8,001 - 10,000 บาท 
 (8)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน4,001 - 6,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
สูงกวา่ 10,000 บาท 
 
ตารางท่ี 4.58  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามชั้นปีท่ี 
 ศึกษาแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี 

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านผลติภัณฑ์ รายคู่  (I – J) 
 J 

ชั้นปี 1 ชั้นปี 2 ชั้นปี 3 ชั้นปี 4 
ชั้นปี 5 หรือ
มากกวา่ 

I  X = 3.89 X = 3.72 X = 3.91 X = 4.02 X = 4.44 

ชั้นปี 1 X = 3.89 - 0.17* -0.02 -0.13 -0.55* 
ชั้นปี 2 X = 3.72  - -0.18* -0.29* -0.72* 
ชั้นปี 3 X = 3.91   - -0.11 -0.53* 
ชั้นปี 4 X = 4.02    - -0.42* 
ชั้นปี 5 หรือ
มากกวา่ 

X = 4.44     - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี  4.58 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามชั้นปีท่ีศึกษาแบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบว่า คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มชั้นปีท่ี 1 กบัชั้นปีท่ี 2 
 (2)  กลุ่มชั้นปีท่ี 1 กบัชั้นปี 5 หรือมากกวา่ 
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 (3)  กลุ่มชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปีท่ี 3 
 (4)  กลุ่มชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปีท่ี 4 
 (5)  กลุ่มชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปี 5 หรือมากกวา่ 
 (6)  กลุ่มชั้นปีท่ี 3 กบัชั้นปี 5 หรือมากกวา่ 
 (7)  กลุ่มชั้นปีท่ี 4 กบัชั้นปี 5 หรือมากกวา่ 
 
ตารางท่ี 4.59  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 จ  าแนกตามชั้นปีท่ีศึกษาแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย รายคู่  (I – J) 
 J ชั้นปี 1 ชั้นปี 2 ชั้นปี 3 ชั้นปี 4 ชั้นปี 5 หรือมากกวา่ 
I  X = 4.01 X = 3.93 X = 3.75 X = 3.82 X = 4.17 

ชั้นปี 1 X = 4.01 - 0.08 0.26* 0.19* -0.16 

ชั้นปี 2 X = 3.93  - 0.18* 0.11 -0.24 

ชั้นปี 3 X = 3.75   - -0.07 -0.42 

ชั้นปี 4 X = 3.82    - -0.35 

ชั้นปี 5 หรือมากกวา่ X = 4.17     - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี  4.59 พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามชั้นปีท่ีศึกษาแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มชั้นปีท่ี 1 กบัชั้นปีท่ี 3 
 (2)  กลุ่มชั้นปีท่ี 1 กบัชั้นปีท่ี 4 
 (3)  กลุ่มชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปีท่ี 3 
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ตารางท่ี 4.60  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามระดบั 
 ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

n = 397  
ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  

มหาวทิยาลยับูรพา ด้านผลติภัณฑ์ รายคู่  (I – J) 
 J มาก ค่อนขา้งมาก ปานกลาง ค่อนขา้งนอ้ย นอ้ย 
I  X = 4.16 X = 3.94 X = 3.93 X = 3.56 X = 3.73 

มาก X = 4.16 - 0.22* 0.23* 0.59* 0.43* 

ค่อนขา้งมาก X = 3.94  - 0.02 0.38* 0.21 

ปานกลาง X = 3.93   - 0.37* 0.19 

ค่อนขา้งนอ้ย X = 3.56    - -0.17 

นอ้ย X = 3.73     - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี  4.60 พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งมาก 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัปานกลาง 
 (3)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (4)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบันอ้ย 
 (5)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (6)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัปานกลางกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
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ตารางท่ี 4.61  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นราคา จ าแนกตามระดบัความ 
 เช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 

 
n = 397  

ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  
มหาวทิยาลยับูรพา ด้านราคา รายคู่  (I – J) 

 J มาก ค่อนขา้งมาก ปานกลาง ค่อนขา้งนอ้ย นอ้ย 
I  X = 3.74 X = 3.99 X = 3.87 X = 3.63 X = 3.69 

มาก X = 3.74 - -0.25 -0.13 0.11 0.05 
ค่อนขา้งมาก X = 3.99  - 0.12 0.36* 0.30 
ปานกลาง X = 3.87   - 0.24* 0.18 
ค่อนขา้งนอ้ย X = 3.63    - -0.09 
นอ้ย X = 3.69     - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี  4.61 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นราคา จ าแนกตาม
ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัปานกลางกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
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ตารางท่ี 4.62  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 จ  าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 

 
n = 397  

ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  
มหาวทิยาลยับูรพา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย รายคู่  (I – J) 

 J มาก ค่อนขา้งมาก ปานกลาง ค่อนขา้งนอ้ย นอ้ย 
I  X = 4.42 X = 4.05 X = 3.79 X = 3.81 X = 3.72 

มาก X = 4.42 - 0.37* 0.63* 0.61* 0.70* 

ค่อนขา้งมาก X = 4.05  - 0.26* 0.24* 0.33 

ปานกลาง X = 3.79   - -0.02 0.07 

ค่อนขา้งนอ้ย X = 3.81    - 0.09 

นอ้ย X = 3.72     - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี  4.62 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ 
คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งมาก 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัปานกลาง 
 (3)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (4)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบันอ้ย 
 (5)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบัปานกลาง 
 (6)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
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ตารางท่ี 4.63  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริมการขาย  
 จ  าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 

 
n = 397  

ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  
มหาวทิยาลยับูรพา ด้านการส่งเสริมการขาย รายคู่  (I – J) 

 J มาก ค่อนขา้งมาก ปานกลาง ค่อนขา้งนอ้ย นอ้ย 
I  X = 3.94 X = 3.65 X = 3.59 X = 3.67 X = 3.29 

มาก X = 3.94 - 0.28* 0.34* 0.26 0.65* 

ค่อนขา้งมาก X = 3.65  - 0.06 -0.02 0.36 

ปานกลาง X = 3.59   - -0.07 0.31 

ค่อนขา้งนอ้ย X = 3.67    - 0.38* 

นอ้ย X = 3.29     - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี  4.63 พบว่าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ดา้นการส่งเสริมการขาย 
จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ด้วยวิธี  LSD พบว่า คู่ท่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งมาก 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัปานกลาง 
 (3)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบันอ้ย 
 (4)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งนอ้ยกบัระดบันอ้ย 
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ตารางท่ี 4.64  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
 ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม  
 จ  าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 

 
n = 397  

ผลต่างค่าเฉลีย่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีใ่ช้ในการตดัสินใจซื้อโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  
มหาวทิยาลยับูรพา ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม รายคู่  (I – J) 

 J มาก ค่อนขา้งมาก ปานกลาง ค่อนขา้งนอ้ย นอ้ย 
I  X = 4.06 X = 3.91 X = 3.79 X = 3.67 X = 3.61 

มาก X = 4.06 - 0.16 0.27* 0.39* 0.46* 

ค่อนขา้งมาก X = 3.91  - 0.12* 0.24* 0.30* 

ปานกลาง X = 3.79   - 0.13 0.19 

ค่อนขา้งนอ้ย X = 3.67    - 0.06 

นอ้ย X = 3.61     - 

*   ≤   0.05 

 
 จากตารางท่ี  4.64 พบวา่การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ส่วนประสมการตลาด
ในภาพรวม จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ด้วยวิธี  LSD 
พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัปานกลาง 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (3)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบันอ้ย 
 (4)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบัปานกลาง 
 (5)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (6)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบันอ้ย 



90 

ส่วนที ่5 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 
 
ตารางท่ี 4.65  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามดา้นปัญหาท่ีพบในการตดัสินใจ 
 ซ้ือโนต้บุก๊ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ปัญหาและข้อเสนอแนะ จ านวน  ร้อยละ 

ปัญหาทีพ่บในการตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านผลติภัณฑ์*   
ไม่มัน่ใจการประสิทธิภาพในการท างาน 156 39.2 
อาจไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ 180 45.5 
ไม่มัน่ใจในการรับประกนัและบริการหลงัการขาย 154 38.9 
อ่ืนๆ 9 2.2 

ปัญหาทีพ่บในการตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านราคา*   
สินคา้มีราคาแพงไม่เหมาะสมกบัประสิทธิภาพการ
ท างาน 

240 60.2 

ไม่มีรูปแบบการช าระเงินท่ีตอ้งการเช่นไม่มีระบบ
การผอ่นช าระ 

50 12.5 

อ่ืนๆ 3 0.6 
ปัญหาทีพ่บในการตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย* 

  

ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายไม่มีความน่าเช่ือถือ 148 37.3 
สถานท่ีจ าหน่ายอยูไ่กลไม่สะดวกในการซ้ือ 133 33.5 
ไม่มีดา้นบริการการจดัส่งหรือการจดัส่งมีราคาแพง 88 22.3 
อ่ืนๆ 5 1.3 

ปัญหาทีพ่บในการตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านการส่งเสริม
การตลาด* 

  

ของแถมไม่มีประสิทธิภาพหรือมีนอ้ย 180 45.5 
ค าแนะน าจากพนกังานขายไม่น่าเช่ือถือ 136 34.2 
อ่ืนๆ 3 0.6 

* ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 
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 จากตารางท่ี 4.65 พบว่า ปัญหาและขอ้เสนอแนะดา้นปัญหาท่ีพบในการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุก๊ดา้นผลิตภณัฑ ์ของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็น
เจา้ของโนต้บุก๊ จ  านวน 397 คน 
 ปัญหาท่ีพบในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอย่างมีปัญหาในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กดา้นผลิตภณัฑ์คืออาจไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพมากท่ีสุด จ านวน 180 คน คิด
เป็นร้อยละ 45.5 รองลงมา ไม่มัน่ใจการประสิทธิภาพในการท างาน จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.2 และไม่มัน่ใจในการรับประกนัและบริการหลงัการขาย จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.9 
และนอ้ยท่ีสุด อ่ืนๆไดแ้ก่ไม่สามารถ download driver บางตวัของโนต้บุ๊กได้, ไม่มี , ไม่มัน่ใจความ
แขง็แรงของตวัเคร่ืองเป็นตน้ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั 
 ปัญหาท่ีพบในการตัดสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านราคา กลุ่มตัวอย่างมีปัญหาด้านการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กดา้นราคา คือ สินคา้มีราคาแพงไม่เหมาะสมกบัประสิทธิภาพการท างานมาก
ท่ีสุด จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.2 รองลงมาไม่มีรูปแบบการช าระเงินท่ีตอ้งการเช่นไม่มี
ระบบการผอ่นช าระ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และ อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ไม่มีปัญหา  ไม่มี จ  านวน 
3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6  ตามล าดบั 
 ปัญหาท่ีพบในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอย่างมี
ปัญหาดา้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ดา้นการจดัจ าหน่ายคือร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายไม่มีความน่าเช่ือถือมาก
ท่ีสุด  จ  านวน148 คน  คิดเป็นร้อยละ  37.3 รองลงมาสถานท่ีจ าหน่ายอยูไ่กลไม่สะดวกในการซ้ือ 
จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 ไม่มีดา้นบริการการจดัส่งหรือการจดัส่งมีราคาแพง จ านวน 88 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และอ่ืนๆไดแ้ก่สะดวกดี ไม่มี จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามล าดบั 
 ปัญหาท่ีพบในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งมีปัญหา
ดา้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านการส่งเสริมการตลาดคือของแถมไม่มีประสิทธิภาพหรือมีน้อย
จ านวนมากท่ีสุด จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมาค าแนะน าจากพนกังานขายไม่
น่าเช่ือถือ จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 และอ่ืนๆไดแ้ก่ของแถมก็ใชง้านได ้ ไม่มีจ  านวน 3 
คน  คิดเป็นร้อยละ 0.6 ตามล าดบั 
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ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 1.  การซ้ือโนต้บุ๊กควรจะศึกษาการใช้งานของผูท่ี้จะซ้ือวา่จะใชง้านแบบใดแลว้จึงหา
โนต้บุก๊ท่ีเหมาะกบัการใชง้านนั้นอาจจะดูจากประสิทธิภาพความทนทานมาตรฐานสเปคเคร่ืองหรือ
รูปลกัษณ์ต่างๆ (39 ราย)  
 2.  โน้ตบุ๊กยี่ห้อ ACER เป็นแบรนด์ท่ีมีราคาถูกแต่สเปคเคร่ืองสูงท าให้ลูกคา้ติดกบั
เร่ืองราคาซ่ึงตรงขา้มกบัตวัผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีประสิทธิภาพเม่ือน าขอ้มูลของผูใ้ช้ ACER กบั ASUS 
มาเทียบกนัพบวา่ ACER เคร่ืองมีปัญหาประมาณ 5 - 7 เคร่ืองแต่ ASUS มีปัญหาแค่ 2 - 3 เคร่ือง
เท่านั้น (ระยะเวลาการสังเกต 1 ปี) จากประสบการณ์การใชจ้ริง (4 ราย)  
 3.  ควรจะมีการแสดงขอ้มูลการเปรียบเทียบประสิทธิภาพของโน้ตบุ๊กแต่ละยี่ห้อให้
เห็นโดยชดัเจนใหลู้กคา้ทราบอยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหลู้กคา้ไดใ้ชต้ดัสินใจได ้(1 ราย)  
 4.  ควรซ้ือโน้ตบุ๊กท่ีมีราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพไม่สนยี่ห้อซ้ือให้เหมาะสมกบั
สภาพเศรษฐกิจทางบา้นราคาและประสิทธิภาพท่ีเราตอ้งการใชง้านไม่จ  าเป็นตอ้งดีมากแต่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งไม่บกพร่อง (32 ราย)  
 5.  ควรซ้ือโน้ตบุ๊กท่ีมีราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพไม่สนยี่ห้อซ้ือให้เหมาะสมกบั
สภาพเศรษฐกิจทางบา้นราคาและประสิทธิภาพท่ีเราตอ้งการใชง้านไม่จ  าเป็นตอ้งดีมากแต่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งไม่บกพร่อง (28 ราย)  



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษา เร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุก๊ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา สามารถสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และ
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

1.  สรุปผลการศึกษา 
 
 ผลของการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัขอสรุปผลเป็น 4 หวัขอ้ คือ วตัถุประสงคข์องการศึกษา 
วธีิการด าเนินการศึกษา และสรุปผลการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 1.1  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
  1.1.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษาปริญญาตรี  
มหาวทิยาลยับูรพา 
  1.1.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ของ
นกัศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา 
  1.1.3  เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กโดยจ าแนกตามลกัษณะ
ส่วนบุคคล   
  1.1.4  เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กโดย
จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 
 1.2  วธีิด าเนินการศึกษา 
  1.2.1  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ นักศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลัย
บูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโนต้บุก๊ จ  านวน 41,028 คน 
  1.2.2  กลุ่มตวัอยา่ง คือ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของ
หรือเคยซ้ือโนต้บุก๊ จ  านวน  397 คน จากจ านวนประชากร 41,028 คน 
  1.2.3  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม
จ านวน 1 ชุด แบ่งเป็น 2 ส่วนดงัน้ี ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่ม
ตวัอยา่ง  ส่วนท่ี  2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือโนต้บุ๊กของนกัศึกษา 
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ส่วนท่ี  3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา  และส่วนท่ี  4  เป็นแบบสอบถามเก่ียวปัญหาและ
ขอ้เสนอแนะ 
  1.2.4  การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง  
โดยการใชแ้บบสอบถาม ใชเ้วลาเก็บรวบรวมขอ้มูล 1 เดือน ระหวา่วนัท่ี 1 – 30 กนัยายน พ.ศ. 2555 
โดยไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมาทั้งส้ิน 397 ฉบบั  
  1.2.5  การวิเคราะห์ขอ้มูล จากนั้นน าขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัมาวิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ดงัน้ี ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติในการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การทดสอบค่าที (t – test) 
การทดสอบค่าเอฟ (F - test) และการเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธีแอลเอสดี (LSD) และการทดสอบ
ความสัมพนัธ์ดว้ยวธีิไคสควร์ (Chi-square) 
 1.3  ผลการศึกษา 
  ผลการศึกษาสรุปได ้ดงัน้ี 
  1.3.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผลการวิเคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคล
ของกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นนักศึกษาระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจ้าของหรือเคยซ้ือ
โนต้บุก๊ จ  านวน 397 คน พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน  287 คน คิดเป็นร้อยละ 
72.3 มีอายุ 18.20 ปีมากท่ีสุด จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.4 มีกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษาเป็น
กลุ่มวิทยาศาสตร์เทคโนโลยี (วิศวกรรมศาสตร์ เทคโนโลยีทางทะเล เป็นตน้)  มากท่ีสุด จ านวน 
186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.9 มีระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  4,001 -6,000 บาท  มากท่ีสุด จ านวน 124 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.2 มีศึกษาชั้นปีท่ี 3 มากท่ีสุด จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 ความ
เช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ ระดบัปานกลาง มากท่ีสุด จ านวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5   
  1.3.2  พฤติกรรมท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่  
ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี 
มหาวิทยาลัยบูรพาของกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นนักศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็น
เจา้ของหรือเคยซ้ือโน้ตบุ๊ก จ  านวน 397 คน พบว่า ก่อนท่ีจะซ้ือโน้ตบุ๊ก เคยใช้คอมพิวเตอร์ยี่ห้อ 
ACER มากท่ีสุด จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 คน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ คือ ราคา มาก
ท่ีสุด จ านวน 341 คน คิดเป็นร้อยละ 85.9 แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการตดัสินใจ คือ อินเทอร์เน็ต มาก
ท่ีสุด จ านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 77.8 มีบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก คือ ตวั
ท่านเอง มากท่ีสุด จ านวน 321 คน คิดเป็นร้อยละ 80.9 มีแหล่งท่ีซ้ือโนต้บุก๊ จากร้านขาย 
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คอมพิวเตอร์ในศูนยไ์อทีต่างๆจ านวนมากท่ีสุด จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 66.2 มียี่ห้อโน๊ตบุ๊คท่ี
ใชปั้จจุบนั คือ ACER จ านวนมากท่ีสุด จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 
  1.3.3  ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.81) และเม่ือพิจารณาราย
ดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก 
( X   = 3.90) รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.87) ดา้นราคา อยู่
ในระดบัมาก ( X   = 3.85) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบั
มาก ( X  =  3.62) นอกจากน้ี ในแต่ละองค์ประกอบหลกั ยงัจ าแนกเป็นองค์ประกอบย่อยตาม
รายละเอียดดงัน้ี 
   1)  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  
และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 6 ขอ้ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 2 ขอ้ 
   2)  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และ 
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 1 ขอ้ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 ขอ้ 
   3)  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมอยู ่
ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 
   4)  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย ในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 3 ขอ้ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 ขอ้ 
  1.3.4  การทดสอบสมมติฐาน 
   1)  เพศ อายุ กลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ชั้นปีท่ี
ศึกษา และระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กในเร่ือง ยี่ห้อโน้ตบุ๊ก ท่ีเคยใช้มาก่อน การค้นหาข้อมูล ก่อนตัดสินใจซ้ือ 
แหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก และ
ยีห่อ้โนต้บุก๊ท่ีเคยใชง้านในปัจจุบนั ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
   2)  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้
ในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   3)  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้
ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ด้านราคา ด้าน
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ช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั  แต่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
และดา้นการส่งเสริมการขาย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   4)  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา  และระดบัความเช่ียวชาญ
ในการใชง้านคอมพิวเตอร์ แตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   5)  กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย และส่วนประสม
การตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั แต่ ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
   6)  กลุ่มตวัอย่างท่ีมีชั้นปีท่ีศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้น
ราคา และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั  แต่ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 เม่ือท าการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียแบบรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD พบวา่  
 ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามอายุ แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มอายไุม่เกิน 18 ปีกบัอาย ุ18 – 20ปี 
 (2)  กลุ่มอาย ุ18 – 20ปี กบัอาย ุ21 – 24 ปี 
 (3)  กลุ่มอาย ุ18 – 20ปี กบัอาย ุ24 ปีข้ึนไป 
 (4)  กลุ่มอาย ุ21 – 24 ปี กบัอาย ุ24 ปีข้ึนไป 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย จ าแนกตามอายุ แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มอายไุม่เกิน 18 ปีกบัอาย ุ18 – 20ปี 
 (2)  กลุ่มอายไุม่เกิน 18 ปีกบัอาย ุ21 – 24ปี 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  
LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
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 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลยกีบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 ดา้นราคา จ าแนกตามกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ ด้วยวิธี LSD 
พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบัวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าแนกตามกลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แบบราย
คู่ ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลยกีบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย จ าแนกตามกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา แบบรายคู่ 
ดว้ยวธีิ LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบัวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 ส่วนประสมการตลาดในภาพรวมจ าแนกตามกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา 
แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กกลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบัวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี
 (2)  กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพกบักลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัเงินได้เฉล่ียต่อเดือน  แบบรายคู่ ด้วยวิธี 
LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 2,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 2,000 - 4,000 บาท 
 (2)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 2,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 4,001 - 6,000 บาท 
 (3)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  2,000 - 4,000 บาท กบัระดบัเงินได้
เฉล่ียต่อเดือน 6,001 - 8,000 บาท 
 (4)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  2,000 - 4,000 บาท กบัระดบัเงินได้
เฉล่ียต่อเดือน 8,001 - 10,000 บาท 
 (5)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  2,000 - 4,000 บาท กบัระดบัเงินได้
เฉล่ียต่อเดือน สูงกวา่ 10,000 บาท 



98 

 (6)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  4,001 - 6,000 บาท กบัระดบัเงินได้
เฉล่ียต่อเดือน 6,001 - 8,000 บาท 
 (7)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  4,001 - 6,000 บาท กบัระดบัเงินได้
เฉล่ียต่อเดือน 8,001 - 10,000 บาท 
 (8)  กลุ่มระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 4,001 - 6,000 บาท กบัระดบัเงินไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน สูงกวา่ 10,000 บาท 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามชั้นปีท่ีศึกษาแบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มชั้นปีท่ี 1 กบัชั้นปีท่ี 2 
 (2)  กลุ่มชั้นปีท่ี 1 กบัชั้นปีท่ี 5 หรือ มากกวา่ 
 (3)  กลุ่มชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปีท่ี 3 
 (4)  กลุ่มชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปีท่ี 4 
 (5)  กลุ่มชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปีท่ี 5 หรือ มากกวา่ 
 (6)  กลุ่มชั้นปีท่ี 3 กบัชั้นปีท่ี 5 หรือ มากกวา่ 
 (7)  กลุ่มชั้นปีท่ี 4 กบัชั้นปีท่ี 5 หรือ มากกวา่ 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามชั้นปีท่ีศึกษาแบบรายคู่ ด้วยวิธี  
LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
 (1)  กลุ่มชั้นปีท่ี 1 กบัชั้นปีท่ี 3 
 (2)  กลุ่มชั้นปีท่ี 1 กบัชั้นปีท่ี 4 
 (3)  กลุ่มชั้นปีท่ี 2 กบัชั้นปีท่ี 3 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์
แบบรายคู่ ดว้ยวธีิ  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งมาก 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัปานกลาง 
 (3)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (4)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบันอ้ย 
 (5)  ความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบั
ค่อนขา้งนอ้ย 
 (6)  ความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์ระดบัปานกลางกบัระดบั
ค่อนขา้งนอ้ย 
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 ดา้นราคา จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แบบ
รายคู่ ดว้ยวธีิ  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบั 
ค่อนขา้งนอ้ย 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัปานกลางกบัระดบั 
ค่อนขา้งนอ้ย 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้าน
คอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05  
ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งมาก 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัปานกลาง 
 (3)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (4)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบันอ้ย 
 (5)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบั
ปานกลาง 
 (6)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบั 
ค่อนขา้งนอ้ย 
 ด้านการส่งเสริมการขาย จ าแนกตามระดับความเช่ียวชาญในการใช้งาน
คอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวิธี LSD พบว่า คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งมาก 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัปานกลาง 
 (3)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบันอ้ย 
 (4)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งนอ้ยกบัระดบันอ้ย 
 ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม จ าแนกตามระดบัความเช่ียวชาญในการ
ใชง้านคอมพิวเตอร์แบบรายคู่ ดว้ยวิธี  LSD พบวา่ คู่ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  ไดแ้ก่ 
 (1)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัปานกลาง 
 (2)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบัค่อนขา้งนอ้ย 
 (3)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมากกบัระดบันอ้ย 
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 (4)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบั 
ปานกลาง 
 (5)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบั 
ค่อนขา้งนอ้ย 
 (6)  ความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมากกบัระดบันอ้ย 
  1.3.5  ปัญหาและขอ้เสนอแนะ 
   ผลการวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดจากกระบวนการ การตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี  มหาวิทยาลยับูรพา ของกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี
มหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโนต้บุ๊ก จ  านวน 397 คน พบวา่ ปัญหาในการตดัสินใจ
ซ้ือโนต้บุก๊ดา้นผลิตภณัฑคื์ออาจไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพมากท่ีสุด จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.5 มีปัญหาด้านการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กด้านราคา คือ สินคา้มีราคาแพงไม่เหมาะสมกับ
ประสิทธิภาพการท างานมากท่ีสุด จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.2 มีปัญหาดา้นการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุ๊กดา้นการจดัจ าหน่ายคือร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายไม่มีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด จ านวน148 คน คิด
เป็นร้อยละ 37.3 และมีปัญหาดา้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กดา้นการส่งเสริมการตลาดคือของแถมไม่
มีประสิทธิภาพหรือมีนอ้ยจ านวนมากท่ีสุด จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 
 

2.  อภิปรายผล 
 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลดงักล่าวสามารถอภิปรายผล โดยแยกประเด็นไดด้งัน้ี 
 2.1  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ( X   = 3.81) และเม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก ( X   = 3.90) รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.87) ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.85) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X  =  3.62) 
  ผลการวิเคราะห์ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ในภาพรวม พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.81) สามารถอธิบายไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด เกิดจากดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย 
เน่ืองจากการพฒันาสมรรถนะทั้ง 6 ต่างมีผลส่งเสริมซ่ึงกนัและกนั และเม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ 
อยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ดา้น โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
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 1)  ดา้นผลิตภณัฑ ์
  ผลการวิเคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก ( X   = 3.90) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 6 ขอ้ และอยูใ่นระดบัปาน
กลาง 2 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  ความเร็วของหน่วยประมวลผลกลาง (CPU) อยู่ใน
ระดบัมาก  ( X  = 4.26 ) รองลงมา คือ การรับประกนั อยู่ในระดบัมาก ( X   = 4.34) ขนาด
หน่วยความจ าส ารอง (RAM) อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 4.16) การบริการหลงัการขาย อยูใ่นระดบั
มาก ( X   = 4.04) ขนาดพื้นท่ีอุปกรณ์เก็บขอ้มูลส ารอง(HDD) อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 4.01) ตรา
ยีห่อ้ อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.54) โปรแกรมคอมพิวเตอร์ท่ีแถมมากบัเคร่ือง อยูใ่นระดบัปานกลาง 
( X   = 3.35)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ อุปกรณ์เสริม (ACCESSORY) อยูใ่นระดบัปานกลาง 
( X  =  3.48) สามารถอธิบายไดว้า่ ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึง
พอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์เป็นส่วนส าคญัท่ีสุดของ
ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยสินคา้บริการความคิดสถานท่ีองคก์ารหรือบุคคลผลิตภณัฑ์
ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีมูลค่าในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้การ
ก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ต้องค านึงถึงปัจจยั 2 อย่างคือความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ 
 2)  ดา้นราคา 
  ผลการวิเคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก ( X   = 3.85) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 1 ขอ้ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 
ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ราคาท่ีเหมาะกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 
4.38) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ รูปแบบในการช าระเงิน (เงินสด, ผอ่นกบัทางร้าน, ผอ่นผา่น
บตัรเครดิต, ผอ่นผา่นสถาบนัการเงิน เป็นตน้) อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  =  3.31 ) สามารถอธิบาย
ได้ว่า คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงินราคาเป็นต้นทุนของผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์ถา้มูลค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์
ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงการยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาของผลิตภณัฑ์
ตน้ทุนและค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งของผลิตภณัฑต์ลอดจนภาวะแข่งขนั 
 3)  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  ผลการวิเคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.88) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย, ช่ือเสียง อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 
4.25) รองลงมา คือ ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้ อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.87) และขอ้
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ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ บริการจดัส่งสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก ( X  =  3.50) สามารถอธิบายไดว้่า 
โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการ
องคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัตลาดส่วนกิจกรรมเป็น
กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้
คงคลงัและการจดัจ าหน่าย  
 4)  ดา้นการส่งเสริมการขาย 
  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
( X   = 3.62) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 3 ขอ้ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 ขอ้ 
โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ค าแนะน าจากพนกังานขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.86) รองลงมา 
คือ การลดราคา อยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.79) การโฆษณาของเจา้ของตรายี่ห้อ) อยูใ่นระดบัมาก 
( X  =  3.51) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ ของแถม อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  =  3.34) สามารถ
อธิบายไดว้า่ เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูซ้ื้อและผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขายใช้ส่ือเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจ
เลือก การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารผลิตภณัฑ์บริการหรือความคิด
ท่ีตอ้งการและจ่ายเงินโดยเป็นผูอุ้ปถมัภ์รายการกลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การ
สร้างสรรค์งานโฆษณาและกลยุทธ์ส่ือ การขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคลงานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังานขายและการ
จดัการหน่วยงานขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนกังานขายและการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจการทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์  การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็น
เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินส่วนการประชาสัมพนัธ์หมายถึงความพยายามท่ีมี
การวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึงการให้ข่าว
กิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
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 2.2  การทดสอบสมมติฐาน 
  1)  เพศ อายุ กลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ชั้นปีท่ีศึกษา 
และระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือโน้ตบุ๊กในเร่ือง ยี่ห้อโนต้บุ๊ก ท่ีเคยใชม้าก่อน การคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ี
ใชต้ดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก และยี่ห้อโนต้บุ๊กท่ี
เคยใชง้านในปัจจุบนั ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา  
  อาจเป็นเพราะ เพศ อายุ กลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือนชั้น
ปีท่ีศึกษา ระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ แตกต่างกนัของนกัศึกษาระดบัปริญญา
ตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโน้ตบุ๊ก มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก
ในเร่ือง ยี่ห้อโนต้บุ๊ก ท่ีเคยใชม้าก่อน การคน้หาขอ้มูล ก่อนตดัสินใจซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีใชต้ดัสินใจ
ซ้ือโนต้บุ๊ก ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก แหล่งท่ีซ้ือโนต้บุ๊ก และยี่ห้อโนต้บุ๊กท่ีเคยใช้งาน
ในปัจจุบนั 
  2)  กลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  อาจเป็นเพราะ ความแตกต่างทางเพศ ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยั
บูรพาท่ีเป็นเจ้าของหรือเคยซ้ือโน้ตบุ๊ก ไม่ได้มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพาในทุกดา้น อนัเน่ืองมาจาก
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโนต้บุ๊กท่ีมีเพศ ท่ีแตกต่างกนั 
ต่างก็มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกัน
เน่ืองจากเพศชายและเพศหญิงของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม เหมือนกนั 
  3)  กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั  แต่ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น
การส่งเสริมการขาย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  อาจเป็นเพราะ ความแตกต่างทางอายุของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยั
บูรพาท่ีเป็นเจ้าของหรือเคยซ้ือโน้ตบุ๊ก ไม่ได้มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
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ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพาในดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม อนัเน่ืองมาจากนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี
มหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโนต้บุ๊กท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั ต่างก็มีปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกนั แต่ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น
การส่งเสริมการขาย ต่างก็มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กท่ีเป็นไปใน
ทิศทางตรงกนัขา้ม 
  เน่ืองจากกลุ่มอายขุองนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยกลุ่มอายุ 24 
ปีข้ึนไป มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์
มากท่ีสุด รองลงมา อายุไม่เกิน 18 ปี อายุ 18-20 ปี และอายุ 21-24 ปี ส่วนดา้นการส่งเสริมการขาย 
โดยกลุ่มอายุไม่เกิน 18 ปี มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย มากท่ีสุด รองลงมา อายุ 24 ปีข้ึนไป  อายุ 21-24 ปี และอายุ 18-20 ปี แต่กลุ่มอายุ
ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยบูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่วนประสม
การตลาดในภาพรวม เหมือนกนั 
  4)  กลุ่มตวัอย่างท่ีมีกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษา  แตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสม
การตลาดในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  อาจเป็นเพราะ กลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา แตกต่างกนัของนกัศึกษาระดบัปริญญา
ตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโนต้บุ๊ก มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้น
การตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา  ในทั้ง 4 ด้าน ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย และส่วนประสม
การตลาดในภาพรวม  
  เน่ืองจากกลุ่มสาขาวิชาท่ีก าลงัศึกษาของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยั
บูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แตกต่าง
กนัในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย และส่วนประสม
การตลาดในภาพรวมโดยกลุ่มวิทยาศาสตร์สุขภาพ มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วน
ประสมการตลาดในภาพรวม มากท่ีสุด รองลงมา กลุ่มวิทยาศาสตร์เทคโนโลยี และกลุ่มสังคมและ
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อ่ืนๆ ส่วนด้านราคา โดยกลุ่มวิทยาศาสตร์สุขภาพ มีปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้นราคา มากท่ีสุด รองลงมา กลุ่มสังคมและอ่ืนๆ  และกลุ่มวิทยาศาสตร์
เทคโนโลย ี
  5)  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม ไม่แตกต่างกนั แต่ ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  อาจเป็นเพราะ ความแตกต่างทางรายไดต่้อเดือนของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี
มหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโนต้บุ๊ก ไม่ไดมี้ผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้
ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพาในด้านผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม อนัเน่ืองมาจากนักศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือ
โนต้บุก๊ท่ีมีรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั ต่างก็มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ
โนต้บุ๊กท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกนั แต่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ต่างก็มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้น
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ท่ีเป็นไปในทิศทางตรงกนัขา้ม 
  เน่ืองจากกลุ่มระดบัเงินได้ต่อเดือนของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยั
บูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แตกต่าง
กนัในด้านผลิตภณัฑ์ โดยกลุ่มระดับเงินได้ต่อเดือนสูงกว่า 10,000 บาท มีปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ มากท่ีสุด รองลงมา ระดบั
เงินไดต่้อเดือนไม่เกิน 2,000 บาท ระดบัเงินไดต่้อเดือน 6,001 – 8,000 บาท ระดบัเงินไดต่้อเดือน 
8,001 – 10,000 บาท ระดบัเงินไดต่้อเดือน 2,000 – 4,000 บาท และระดบัเงินไดต่้อเดือน4,001 - 
6,000 บาท แต่กลุ่มระดบัเงินไดต่้อเดือนของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม เหมือนกนั  
  6)  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีชั้นปีท่ีศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
ใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นราคา และ
ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั  แต่ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  อาจเป็นเพราะ ความแตกต่างทางชั้ นปีท่ีศึกษาของนักศึกษาระดับปริญญาตรี
มหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโนต้บุ๊ก ไม่ไดมี้ผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้
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ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพาในด้านผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม อนัเน่ืองมาจากนกัศึกษา
ระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโน้ตบุ๊กท่ีมีชั้นปีท่ีศึกษาท่ีแตกต่างกนั 
ต่างก็มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กท่ีเป็นไปในทิศทางเดียวกนั แต่ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ต่างก็มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ท่ีเป็นไปในทิศทางตรงกนัขา้ม 
  เน่ืองจากกลุ่มชั้นปีท่ีศึกษาของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก แตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยกลุ่มชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปีท่ี 5 หรือ มากกวา่ มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้น
การตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ดา้นผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด รองลงมา ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 4 ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 3 
ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 1 และชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 2 ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยกลุ่มชั้นปีท่ีศึกษา
ชั้นปีท่ี 5 หรือ มากกวา่ มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
มากท่ีสุด รองลงมาชั้นปีท่ีศึกษา ชั้นปี 1 ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 2 ชั้นปีท่ีศึกษาชั้นปี 4 และชั้นปีท่ีศึกษา
ชั้นปี 3 แต่กลุ่มอายุของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย และส่วน
ประสมการตลาดในภาพรวม เหมือนกนั 
  7)  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์แตกต่างกนั มี
ผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี 
มหาวิทยาลยับูรพา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย 
และส่วนประสมการตลาดในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  อาจเป็นเพราะระดบัความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์แตกต่างกนัของ
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพาท่ีเป็นเจา้ของหรือเคยซ้ือโน้ตบุ๊ก มีผลต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ของ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา  
ในทั้ง 4 ดา้น ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และ
ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม  
  เน่ืองจากระดับความเช่ียวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์ของนักศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยบูรพามีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ โดยความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์
ระดบัมาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ์ มากท่ีสุด 
รองลงมา ค่อนขา้งมาก ปานกลาง นอ้ย และค่อนขา้งนอ้ย ดา้นราคา โดยความเช่ียวชาญในการใช้
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งานคอมพิวเตอร์ระดบัค่อนขา้งมาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก 
ดา้นราคา มากท่ีสุด รองลงมา ปานกลาง มาก นอ้ย และค่อนขา้งนอ้ย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากท่ีสุด รองลงมา ค่อนขา้งมาก ค่อนขา้งน้อย 
ปานกลาง และนอ้ย ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบั
มาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก ดา้นการส่งเสริมการขาย มาก
ท่ีสุด รองลงมา ค่อนขา้งนอ้ย ค่อนขา้งมาก ปานกลาง และน้อย ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม 
โดยความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัมาก มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม มากท่ีสุด รองลงมา ค่อนขา้งมาก ปานกลาง 
ค่อนขา้งนอ้ย และนอ้ย 
 

3.  ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1  ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาเพือ่น าไปใช้  
  1)  ผลการศึกษา พบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กของนักศึกษาระดับ
ปริญญาตรีมหาวิทยาลยับูรพาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นหญิง มีอายุระหว่าง 18 – 20 ปีมี
ระดับเงินได้เฉล่ียต่อเดือน 4,001 – 6,000 บาท ความส าคญัต่อขอ้มูลปัจจยัด้านส่วนประสม
การตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือโนต้บุก๊  
  2)  ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรให้ความส าคญัดา้นปัจจยัยอ่ยทางดา้น  ความเร็วของหน่วย
ประมวลผลกลาง (CPU) ขนาดหน่วยความจ าส ารอง (RAM) และการรับประกนัดงันั้น ผูผ้ลิตควร 
จะเพิ่มความเร็วของหน่วยประมวลผลกลาง (CPU) และขนาดหน่วยความจ าส ารอง (RAM) เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัศึกษากลุ่มเป้าหมายมีการรับประกนัในตวัสินคา้ท่ียาวนานข้ึน 
ผูจ้ดัจ  าหน่าย ควรจะมีการรับประกนัในตวัสินคา้และโดยเป็นตวักลางในการขอรับการรับประกนั
สินคา้เองเพื่ออ านวยความสะดวกท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งไปขอรับการรับประกนัเองจากผูผ้ลิต  
  3)  ดา้นราคา ควรใหค้วามส าคญัดา้นปัจจยัยอ่ยทาง ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของผลิตภณัฑด์งันั้น ผูผ้ลิตควรจะผลิตโนต้บุก๊ใหมี้ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็น
ราคาท่ีสมเหตุสมผล กบัเทคโนโลยีการผลิตหน่วยประมวลผลกลางหรือหน่วยความจ าส ารองใน
ขณะนั้น ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรรักษาระดบัราคาท่ีจดัจ าหน่ายไวต้ามมาตรฐานราคาตลาดในส่วนของ
ร้านคา้ท่ีอยูห่่างไกลจากศูนยไ์อทีหรือตวัเมืองนั้นไม่ควรฉวยโอกาสข้ึนราคาเพิ่มมากเกินไป  
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  4)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายควรให้ความส าคัญด้านปัจจัยทางด้านความ 
น่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่ายช่ือเสียงของร้านคา้ดงันั้น ผูผ้ลิตควรจะมีป้ายการเป็นตวัแทนขาย
ให้แก่ผูจ้ดัจ  าหน่ายหรืออุปกรณ์จดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือให้แก่ผูจ้ดัจ  าหน่ายน าไปตกแต่งร้าน ผูจ้ดั
จ  าหน่ายควรจดัร้านใหมี้ความน่าเช่ือถือน าอุปกรณ์จดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือท่ีไดจ้ากผูผ้ลิตมาจดัแต่ง
ร้านจดัแสดงสินคา้ให้เพียงพอกบัจ านวนลูกคา้หรือผูเ้ยี่ยมชมจดัท่ีจอดรถหรือทางเดินให้พร้อมเพื่อ
ความสะดวกของลูกคา้  
  5)  ดา้นการส่งเสริมการตลาดควรให้ความส าคญัดา้นปัจจยัทางดา้นการลดราคา
ค าแนะน าจากพนกังานขายและการโฆษณาของเจา้ของตรายี่ห้อดงันั้น ผูผ้ลิตควรจะมีการส่งเสริม
การตลาดให้กบัผูจ้ดัจ  าหน่ายเช่นเม่ือสั่งซ้ือโน้ตบุ๊กครบ 10 ตวัในแต่ละรุ่นทางผูผ้ลิตจะให้ส่วนลด
ในอตัราพิเศษจดัท าป้ายของตรายีห่อ้ใหแ้ก่ผูจ้ดัจ  าหน่ายรวมถึงการจดัท าโบรชวัร์ให้แก่ผูจ้ดัจ  าหน่าย
ตามสมควรดว้ยรวมถึงการจดัอบรมให้ความรู้และวิธีการขายท่ีดีต่อพนกังานขายของผูจ้ดัจ  าหน่าย
นอกจากน้ีผูผ้ลิตควรประชาสัมพนัธ์สินคา้ทางนิตยสารคอมพิวเตอร์โดยแนะน าผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีเป็น
ตวัแทนไปดว้ย ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรมีการลดราคาเม่ือผูซ้ื้อไดซ้ื้อของครบตามยอดท่ีก าหนดไวร่้วมกบั
ผูผ้ลิตในการจดักิจกรรมให้ความรู้ทางคอมพิวเตอร์ให้แก่ประชาชนและมีการโฆษณาตามนิตยสาร
คอมพิวเตอร์หรือหนงัสือพิมพ ์
 3.2  ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
  3.2.1  การเลือกกลุ่มตวัอยา่งควรเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าลงัตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊  
เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึง ผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก ความพึงพอใจ 
และความตอ้งการ 
  3.2.2  ควรศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของวิธีการเก็บรวมรวมขอ้มูล เช่น การสัมภาษณ์ 
การสนทนากลุ่ม และการสังเกต เพื่อใชไ้ดข้อ้มูลท่ีละเอียดชดัเจนข้ึน 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  พฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ 
ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยับูรพา 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการค้นควา้แบบอิสระ ของนักศึกษาปริญญาโท 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจ มหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมมาธิราช ผูศึ้กษาขอขอบคุณท่านท่ี
เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับน้ีและ ผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะน าไปใช้เพื่อเกิด
ประโยชน์ในเชิงวชิาการเท่านั้น  

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน   
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล ของนกัศึกษามหาวทิยาลยับูรพา  
 ระดบัปริญญาตรี 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊  
  ของนกัศึกษามหาวทิยาลยับูรพา ระดบัปริญญาตรี 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ส่วนท่ี 4 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ  
 
ส่วนที ่1  ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล ของนกัศึกษามหาวทิยาลยับูรพา ระดบัปริญญาตรี  
ค าช้ีแจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน  
 
1)  เพศ  
  1.ชาย   2. หญิง  
2)  อาย ุ

 1.ไม่เกิน 18 ปี  3. 21 – 24ปี 
 2. 18 – 20ปี  4. 24 ปีข้ึนไป  

3)  กลุ่มสาขาวชิาท่ีก าลงัศึกษา  
 1.กลุ่มวทิยาศาสตร์สุขภาพ (แพทยศ์าสตร์ พยาบาล เป็นตน้)  
 2.กลุ่มวทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี(วศิวกรรมศาสตร์ เทคโนโลยทีางทะเล เป็นตน้)  
 3.กลุ่มสังคมและอ่ืน  ๆ(ศิลปกรรมศาสตร์ บริหารธุรกิจ มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ เป็นตน้)  
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4)  ระดบัเงินไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
  1.ไม่เกิน 2,000 บาท   2. 2,000 – 4,000 บาท  3. 4,001 - 6,000 บาท  
  4. 6,001 – 8,000 บาท   5. 8,001 – 10,000 บาท  6. สูงกวา่ 10,000 บาท  
5)  ปัจจุบนัท่านไดศึ้กษาอยูช่ั้นปีอะไร 
 ชั้นปี 1 ชั้นปี 2  ชั้นปี 3 
 ชั้นปี 4 ชั้นปีท่ี 5 หรือมากกวา่ 
6) ท่านคิดวา่ท่านมีความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ระดบัใด  
 ระดบัมาก  ระดบัค่อนขา้งมาก  ระดบัปานกลาง  
 ระดบัค่อนขา้งนอ้ย  ระดบันอ้ย  

 
ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ ของนกัศึกษา 
 มหาวทิยาลยับูรพา ระดบัปริญญาตรี 
7) ก่อนท่ีท่านจะซ้ือโนต้บุก๊ ท่านเคยใชค้อมพิวเตอร์ยีห่้ออะไรมาก่อน  
  1.Fujitsu   2.HP/ COMPAQ  3. IBM  
  4.ACER   5.Apple   6. Toshiba  
  7.SVOA   8.SONY   9.Belta 
  10.Liberta  11.BenQ  12. Dell  
  13.ASUS   14.อ่ืนๆ (โปรดระบุ)   
8)  โดยปกติแลว้ท่านจะคน้หาขอ้มูลในเร่ืองใดบา้ง ก่อนตดัสินใจซ้ือ   
  1.ราคา   2. ประสิทธิภาพการค านวณ  
  3.รูปลกัษณ์ ความสวยงาม   4. สามารถอพัเกรดไดใ้นอนาคต  
  5.ความทนทาน   6. ราคาขายต่อ  
  7.รูปแบบการช าระเงิน   8. ร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย  
  9.บริการหลงัการขาย   10. รายละเอียดอุปกรณ์เสริม 
  11.การรับประกนั   12. ตรายีห่้อท่ีเป็นท่ีนิยม  
  13.อ่ืนๆ (โปรดระบุ)   
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9)  ก่อนท่ีท่านจะซ้ือโนต้บุก๊ ท่านหาขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊จากแหล่งใด  
  1. พนกังานขายประจ าร้าน   2. งานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร์ 
  3. ค  าแนะน าจากผูท่ี้เคยใช ้  4. อินเตอร์เน็ต  
  5. นิตยสารทางดา้นคอมพิวเตอร์ . 6. โฆษณาทางโทรทศัน์และ/หรือวทิย ุ
  7.ใบปลิว แผน่พบั   8. การทดลองใชง้านจริงจากเคร่ืองท่ีร้านคา้จดัไวใ้ห้ 
  9.อ่ืนๆ (โปรดระบุ)   
10)  ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  

บิดา มารดา ญาติพี่นอ้ง  
เพื่อน ผูร่้วมงาน  
ครูอาจารย ์
พนกังานขาย  
ตวัท่านเอง  
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)   

11)  ท่านซ้ือโนต้บุก๊ จากแหล่งใด  
ในหา้งเช่น เทสโก โลตสั, คาร์ฟู , แมคโคร เป็นตน้  
ร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาดใหญ่ เช่น สยามทีวนิียมพาณิชย ์เป็นตน้  
ร้านขายคอมพิวเตอร์ในศูนยไ์อทีต่างๆ  
ร้านขายคอมพิวเตอร์ตามพื้นท่ีต่างๆ ทัว่ไป  
โครงการโนต้บุก๊เอ้ืออาทร  
สั่งซ้ือทางอินเตอร์เน็ต  
งานนิทรรศการแสดงสินคา้คอมพิวเตอร์ 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)    

12) ปัจจุบนัท่านใชโ้นต้บุก๊ยี้หอ้อะไร 
   
   
   
   
 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)    
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ส่วนที ่3  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
13) ในการตดัสินใจเลือกซ้ือโนต้บุก๊ ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
 ดา้นต่างๆ ในระดบัใด  
 

 มากท่ีสุด มาก ปาน 
กลาง 

นอ้ย นอ้ยท่ีสุด 

ด้านผลติภณัฑ์ 
ความเร็วของหน่วยประมวลผลกลาง (CPU)      
ขนาดหน่วยความจ าส ารอง (RAM)      
ขนาดพ้ืนท่ีอุปกรณ์เก็บขอ้มูลส ารอง(HDD)      
อุปกรณ์เสริม (ACCESSORY)      
ตรายีห่อ้      
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ท่ีแถมมากบัเคร่ือง      
การบริการหลงัการขาย      
การรับประกนั      
อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..........................................................       
ด้านราคา 
ราคาท่ีเหมาะกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์      
รูปแบบในการช าระเงิน (เงินสด, ผอ่นกบัทางร้าน,      
ผอ่นผา่นบตัรเครดิต, ผอ่นผา่นสถาบนัการเงิน เป็นตน้)      
อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..........................................................       
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ความสะดวกในการเดินทางไปยงัร้านคา้      

บริการจดัส่งสินคา้      
ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย, ช่ือเสียง      
ของร้านคา้      
อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ......................................       
ด้านการส่งเสริมการขาย 
การโฆษณาของเจา้ของตรายีห่อ้      
ค  าแนะน าจากพนกังานขาย      
ของแถม      
การลดราคา      
อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..........................................................       
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ส่วนที ่4 ปัญหาและข้อเสนอแนะ  
14)  ปัญหาใดท่ีท่านพบในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุก๊ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

ด้านผลติภัณฑ์ 
ไม่มัน่ใจการประสิทธิภาพในการท างาน อาจไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ  
ไม่มัน่ใจในการรับประกนัและบริการหลงัการขาย  
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)   

ด้านราคา  
สินคา้มีราคาแพง ไม่เหมาะสมกบัประสิทธิภาพการท างาน  
ไม่มีรูปแบบการช าระเงินท่ีตอ้งการ เช่น ไม่มีระบบการผอ่นช าระ  
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)   

ด้านการจัดจ าหน่าย  
ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายไม่มีความน่าเช่ือถือ  
สถานท่ีจ าหน่ายอยูไ่กลไม่สะดวกในการซ้ือ  
ไม่มีดา้นบริการการจดัส่ง หรือการจดัส่งมีราคาแพง  
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)   

ด้านการส่งเสริมการขาย  
ของแถมไม่มีประสิทธิภาพ หรือมีนอ้ย  
ค าแนะน าจากพนกังานขายไม่น่าเช่ือถือ  
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)   

15)  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ในการซ้ือโนต้บุก๊  
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 

ช่ือ จกัรพนัธ์ ค ำดี 
วนั เดือน ปีเกดิ 11  พฤษภำคม  2525 
สถานทีเ่กดิ จงัหวดัเชียงรำย 
ประวตัิการศึกษา วศิวกรรมศำสตร์บณัฑิต (วศิวกรรมส่ิงแวดลอ้ม) มหำวทิยำลยัเชียงใหม่ 2548 
สถานทีท่ างาน บริษทั แคนำดอล ไพพ ์จ ำกดั 2548-ปัจจุบนั 


