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บทคัดยUอ 

การวิจัยคร้ังน้ีมีจุดประสงคkเพ่ือ (1) เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขต

กรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนก

ตาม ปyจจัยดBานประชากร (3) เพ่ือศึกษาปyจจัยดBานส{วนประสมการตลาดท่ีมีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ {มตัวอย{างที่ใชBในการวิจัยครั ้งนี ้ คือ ประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีคอมพิวเตอรkโนBตบุwก จำนวน 400 คน โดยใชBแบบสอบถามเป�นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขBอมูล สถิติท่ีใชBในการวิเคราะหkเชิงพรรณนาไดBแก{ ค{าความถี่ ค{ารBอยละ ค{าเฉลี่ย และค{าส{วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ทอสอบสมมติฐานเพ่ือเปรียบเทียบใชBสถิติการทดสอบแบบ t-test ทดสอบสมมติฐานดBวยสถิติความแปรปรวน

ทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต{างจะนำไปเปรียบเทียบเป�นรายคู{ โดยใชBวิธีของ LSD และใชB

สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว{า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายไดBเฉลี่ยต{อเดือนท่ีแตกต{างกัน ทำใหBกระบวนการตัดสินใจคอมพิวเตอรkโนBตบุwกแตกต{างกัน ส{วนปyจจัย

ดBานส{วนประสมการตลาด ดBานผลิตภัณฑk และ ดBานช{องทางการจัดจำหน{าย มีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร 

คำสำคัญ : กระบวนการตัดสินใจซ้ือ; ประชากรในกรุงเทพมหานคร 
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ABSTRACT 

 The following research have its purposed for (1) To further study of the decision 

making process with the procurement of Laptop Computers with in Bangkok (2) To further 

study of the decision making process with the procurement of Laptop Computers within 

Bangkok and clarified by personal facts (3) To further study of the Marketing Mix which and/or 

that may be affected to the decision making process with the procurement of Laptop 

Computers with in Bangkok.  Some example of the research are; The population of 400 

people whom have bought Laptop Computers are asked by using a questionnaire data 

collection tools.  Statistics use in a descriptive analysis such as its Frequency, Percentage, 

Average and Standard Deviation.  The test hypothesis are to compare the using of Statistical 

Testing (t-test) and Variance Testing (One-way ANOVA), if differences are found, than the 

doubled comparison will take place by using LSD and Multiple Regression.  

 After the test have took place, we found that with in the populations of Bangkok 

separating into Genders, Age group, Education levels, Occupations and the Average of 

Monthly Salary plays a decision in the buying process of the Laptop Computers. As far as 

the Marketing Mix Factors which the Marketing, Promotions and Distribution Chanels 

possitivly played a role in Consumers Buying Decision. 

บทนำ 

 ในปyจจุบันเทคโนโลยีและการสื่อสารไดBเจริญกBาวหนBาไปอย{างรวดเร็วในการดำเนินชีวิตประจำวัน

ของมนุษยkอุปกรณkสื่อสารและคอมพิวเตอรkไดBเขBามามีบทบาทสำคัญต{อการดำเนินกิจกรรมต{าง ๆ ดBวยเหตุน้ี

แนวโนBมของการขยายตัวของผูBใชBเครื่องใชBเครื่องคอมพิวเตอรkแบบโนBตบุwกกำลังเพิ่มสูงขึ้นเรื่อย ๆ ทั้งน้ี

เน่ืองจากราคาท่ีผูBผลิตไดBพยายามท่ีจะลดราคาของเคร่ืองคอมพิวเตอรkโนBตบุwกลงมาจนบางรุ{นมีราคาท่ีไม{ต{าง

จากเคร่ืองคอมพิวเตอรkแบบตั้งโตwะและความสามารถท่ีใกลBเคียงกันทำใหBผูBบริโภคบางคนท่ีกำลังตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkเพ่ือใชBงานท่ัวไปหันมาใชBคอมพิวเตอรkโนBตบุwกมากขึ้นเพราะเพียงเพ่ิมเงินอีกเล็กนBอยก็ 

สามารถพกพาคอมพิวเตอรkไปไดBทุกท่ีท่ีตBองการ 

ดังน้ันผูBวิจัยสนใจท่ีจะหาคำตอบว{ากลุ{มผูBบริโภคเป�าหมายท่ีแทBจริงคือกลุ{มใดบBางโดยใชBปyจจัยทาง

ประชากรเป�นเกณฑkในการพิจารณามีกระบวนการตัดสินใจซื้ออย{างไรมีที่ขั้นตอนและใชBสิ่งใดเป�นเกณฑkใน

การตัดสินใจซื้อตลอดจนตBองการศึกษาถึงอิทธิพลของส{วนประสมทางการตลาดว{ามีผลต{อความตBองการ

อุปโภคสินคBาชนิดนี้เพียงใด เพื่อสามารถวางแผนกิจกรรมทางการตลาดใหBสอดคลBองกับความตBองการและ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูBบริโภคในแต{ละขั้นตอนไดBอย{างถูกตBองซึ่งจะทำใหBผูBผลิตหรือผูBประกอบการ

รายน้ัน ๆ มีโอกาสท่ีจะสามารถครองส{วนแบ{งทางการตลาดไดBมากท่ีสุด 
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วัตถุประสงค7การวิจัย 

1. เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนกตาม 

ลักษณะดBานประชากร 

3. เพ่ือศึกษาปyจจัยดBานส{วนประสมการตลาดท่ีมีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwก

ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ขอบเขตงานวิจัย 

 1. ประชากรและตัวอย{าง คือ เนื่องจากไม{ทราบจำนวนประชากรที่ซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีแน{นอน การกำหนดกลุ{มตัวอย{างจึงตBองกำหนดโดยการเป�ดตารางหาขนาดกลุ{มตัวอย{าง

ของ Yamane (1973) กลุ{มตัวอย{างท่ีใชBในการวิจัย จำนวน 400 คน 

 2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนกตาม

ปyจจัยต{างๆ รวมถึงเพื ่อศึกษาคBนควBาหาว{าปyจจัยใดบBางที ่ส{งผลกระทบต{อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรที่ใช9ในการศึกษา 

 1. ตัวแปรอิสระ ไดBแก{ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดBเฉลี่ยต{อเดือน และปyจจัยดBานส{วน

ประสมการตลาด 

 2. ตัวแปรตาม กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประโยชน7ที่คาดวUาจะได9รับ 

1. เพ่ือใหBทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อใหBทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนกตาม 

ลักษณะดBานประชากร 

3. เพื่อใหBทราบถึงปyจจัยดBานส{วนประสมการตลาดที่มีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรk

โนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทบทวนวรรณกรรม 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ดBานดังน้ี 

ด9านการตระหนักถึงปdญหา 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 : 63) กล{าวไวBว{า ปyญหาของผูBบริโภคของแต{ละบุคคล มีผลต{อกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือสินคBาน้ันๆ โดยปyญหาของแต{ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต{างกันออกไป ผูBบริโภคจะหาผลิตภัณฑk

เพ่ือมาแกBไขปyญหาของตนเอง 

ววิศนk ใจตาบ (2556: 43) อธิบายว{า การตระหนักถึงความตBองการ คือ กระบวนการในการ

ตัดสินใจของผูBบริโภค ซึ่งจะเริ่มขึ้นเมื่อมีความรูBสึกถึงความตBองการ โดยอาจเกิดจากความตBองการภายใน 

เช{น ความหิว ความตBองการของร{างกาย หรืออาจเกิดจากสิ่งกระตุBนภายนอก เช{น การโฆษณาตามช{องทาง

ต{าง ๆ ท่ีเขBามากระตุBนผูBบริโภคใหBเกิดความรับรูBหรือตระหนักถึงความตBองการน้ัน ๆ 
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แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวขBองกับกระบวนตัดสินใจซื้อดBานการตระหนักถึงปyญหาหมายถึง ปyญหาของ

ผูBบริโภคเกิดจากภายในท่ีมีความตBองการอยากไดBผลิตภัณฑkน้ันๆอยู{แลBว ซ่ึงปyญหาของแต{ละบุคคลก็มีความ

แตกต{างกันออกไป และผูBบริโภคจะหาผลิตภัณฑkน้ันๆ มาแกBปyญหาของตนเอง 

ด9านการแสวงหาข9อมูล 

วิภาวรรณ มโนปราโมทยk (2556) กล{าวไวBว{า เมื ่อผู Bบริโภครับรู Bปyญหา หมายถึงการเกิดความ

ตBองการขั้นท่ีหน่ึง หลังจากน้ันเขBาสู{การคBนหาขBอมูลจากแหล{งขBอมูลต{าง ๆ งานของนักการตลาดท่ีเก่ียวขBอง

กับกระบวนการในขั ้นนี ้ก็ค ือ พยายามจัดขBอมูลข{าวสารใหBผ {านแหล{งการคBา และแหล{งบุคคลใหBมี

ประสิทธิภาพท่ัวถึง 

ศิริวัฒนk เหมือนโพธ์ิ (2560) กล{าวไวBว{ากระบวนการท่ีเกิดขึ้นเม่ือถBาความตBองการถกูกระตุBนมากพอ 

และสิ่งที่สามารถตอบสนองความตBองการอยู{ใกลBกับผูBบริโภค ผูBบริโภคจะดำเนินการเพื่อใหBเกิดความพอใจ

ทันที แต{ในบางครั้งความตBองการที่เกิดขึ้น ไม{สามารถตอบสนองความตBองการไดBทันทีความตBองการจะถูก

จดจำไวB เพ่ือหาทางสนองความตBองการในภายหลัง  

   แนวคิดทฤษฎีเก่ียวขBองกับกระบวนตัดสินใจซ้ือดBานการแสวงหาขBอมูลหมายถึง ก{อนท่ีลูกคBาจะทำ

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคBา ลูกคBาจะคำนึกถึงดBานขBอมูลของสินคBาน้ัน ๆ และจะทำการสืบคBนหาขBอมูลของ

สินคBาน้ัน ๆ ว{าสินคBาท่ีมีประโยชนkและสินคBาตรงความตBองการหรือไม{ หรือลูกคBาอาจสอบถามจากบุคลรอบ

ขBางท่ีเก่ียวขBอง ท่ีเคยไดBลองใชB เพ่ือนำมาประกอบกับการตัดสินใจซ้ือสินคBา 

ด9านการประเมินทางเลือก 

 อัญธิกา แกBวศิริ  (2560:54) การประเมินทางเลือกเม่ือไดBขBอมูลจากขั้นตอนการแสวงหาขBอมูลแลBว

ผูBบริโภคจะมีการกำหนดเกณฑkหรือคุณสมบัติที่จะใชBในการประเมิน เช{น ราคา คุณภาพของผลิตภัณฑk 

พนักงานขาย หลังการขายท่ีด ี

อดุลยk จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล ,( 2550: 48-49) เม่ือไดBขBอมูลต{าง ๆมาแลBว ผูBบริโภคจะ

นำทางเลือกแต{ละทางมาเปรียบเทียบว{ามีดBานบวกและดBานลบอย{างไรในการพิจารณาทางเลือกทำใหBเกิด

การเลือกลักษณะเด{นบางอย{างของผลิตภัณฑkมาเป�นเกณฑkในการพิจารณาหากผลิตภัณฑkใดไม{มีลักษณะ

ดังกล{าวก็จะคัดออกจากความตBองการไป ซ่ึงจะทำใหBการประเมินทางเลือกทำไดBง{ายขึ้น 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวขBองกับกระบวนตัดสินใจซ้ือดBานการประเมินทางเลือกหมายถึง กระบวนการท่ี

ลูกคBาเม่ือไดBขBอมูลมาแลBว ลูกคBาจะเกิดความเขBาใจ และประเมินผลทางเลือกต{าง ๆ ลูกคBาจะใชBความรูBท่ีหา

ขBอมูลมาในการประเมินทางเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑkน้ัน ไม{ใช{สิ่งท่ีง{ายและไม{ใช{กระบวนการเดียวท่ีใชBกับลกูคBา

ทุกคนและไม{ใช{เป�นของผูBซ้ือคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณkการซ้ือจะมีการเปรียบเทียบและประเมินความรูB

และประสบการณkท่ีไดBรับรูBจากผลิตภัณฑkชิ้นน้ัน 
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ด9านการตัดสินใจซ้ือ 

  อัญธิกา แกBวศิริ  (2560) การตัดสินใจใชBบริการ (Decision) หลังจากท่ีไดBทำการประเมินทางเลือก

แลBว ผูBบริโภคก็จะเขBาสู{ในขั ้นของการตัดสินใจใชBบริการซึ่งแต{ละบุคคล มีความแตกต{างกันทั้งทางดBาน

แรงจูงใจ ความรูB ทัศนคติ บุคลิกภาพ คุณค{า และวิถีการดำเนินชีวิต 

 จตุพร ลิขิตทศัชูวงศk (2560) อธิบายว{า ขั้นตอนน้ีเป�นขั้นตอนหลังจากการทำการประเมินทางเลือก 

มาแลBว ทางเลือกที่ต{างกันทำใหBผูBบริโภคทราบถึงขBอดีขBอเสีย จากนั้น ผูBบริโภคจึงเลือกทางเลือกที่คดิว{าดี

ท่ีสุด และจะทำการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด  

 แนวคิดทฤษฎีเกี ่ยวขBองกับกระบวนตัดสินใจซื้อดBานการตัดสินใจซื้อหมายถึง การที ่ลูกคBาจะ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑk ลูกคBาจะทำการแสวงหาขBอมูลมาแลBวจึงมาประเมินทางเลือกในแต{ละผลิตภัณฑkและจึง

ตัดสินใจซ้ือ 

ด9านพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 ศิริวัฒนk เหมือนโพธิ์ (2560) กล{าวไวBว{า หากผูBบริโภคซื้อสินคBาไปใชBแลBวเกิดความพึงพอใจในตัว

สินคBาก็จะมีการซ้ือซ้ำอีกในคราวต{อไป แต{ในทางตรงขBาม หากใชBแลBวไม{พอใจผูBบริโภคจะเกิดทัศนคติท่ีไม{ดี

ต{อตัวสินคBาและเลิกใชBในที่สุด ดังนั้นนักการตลาดจะตBองคอยติดตามความรูBสึกของผูBบริโภคที่มีต{อส{วน

ประสมการตลาดดBานต{าง ๆ เพ่ือจะไดBนำมาปรับปรุงแกBไขใหBเหมาะสมต{อไป 

 กัลยรัตนk โตสุขศรี (2552) กล{าวไวBว{า หลังการซื้อและทดลองใชBผลิตภัณฑkไปแลBว ผูBบริโภคจะมี

ประสบการณkเกี่ยวกับความพึงพอใจหรือไม{พอใจผลิตภัณฑk ซึ่งนักการตลาดจะตBองพยายามทราบถงึระดับ

ความพอใจของผูBบริโภคหลังการซ้ือ 

 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวขBองกับกระบวนตัดสินใจซ้ือดBานพฤติกรรมหลังการซ้ือหมายถึง ความรูBสึกพอใจ

หรือไม{พอใจหลังจากมีการซ้ือผลิตภัณฑkไปแลBว และความรูBสึกน้ันจะขึ้นอยู{กับคุณสมบัติของผลิตภัณฑkว{าตรง

ตามท่ีคาดหวังไวBหรือไม{ถBาผลิตภัณฑkมีคุณสมบัติตามท่ีคาดหวังจะทำใหBเกิดผลในทางบวก แต{ถBาผลิตภัณฑkมี

คุณสมบัติไม{ตรงตามความคาด หวังอาจมีแนวโนBมท่ีจะไม{ซ้ือซ้ำ และอาจกล{าวถึงผลิตภัณฑkในทางลบใหBแก{

ผูBอ่ืนทราบ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากร 

ด9านเพศ 

อรุณโรจนk เอกพณิชยk (2558:16) เพศหญิงและชายที่แตกต{างกันมีบทบาทในกระบวนการดBาน

พฤติกรรม ความจำเป�นหรือความตBองการผลิตภัณฑkคุณลักษณะหรือผลประโยชนkของผลิตภัณฑkที่แต{ละ

บุคคลแสวงหาที่จะไดBรับจากการซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑkพฤติกรรมการแสวงหาและการเลือกรับสื่อและ

ขBอมูล ข{าวสารแตกต{างกัน 

ศิริวรรณ เสรีรัตนk และคณะ (2552) ผูBหญิงและผูBชายมีแนวโนBมที่จะมีทัศนคติและพฤติกรรมท่ี

แตกต{างกันจึงไดBนำลักษณะความแตกต{างทางเพศมาประยุกตkใชBกับผลิตภัณฑkบางประเภทเช{นการออกแบบ

เสื้อผBาทรงผมและนิตยสารซ่ึงผลิตภัณฑkบางชนิดไดBมีการวางตำแหน{งผลิตภัณฑkใหBมีลักษณะความเป�นหญิง

หรือเป�นชาย  
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แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวขBองกับประชากรดBานเพศ หมายถึง เพศเป�นตัวกำหนดว{ากลยุทธkการตลาด

สำหรับบางผลิตภัณฑkจะไปในทางไหน 

ด9านอายุ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตนk และคณะ (2552) ความชอบและความสามารถของลูกคBาจะเปลี่ยนแปลงไปตาม

อายุ เช{น ตอนเด็กชอบอีกแบบ พอมีอายุมากขึ้นกับเปลี่ยนความชอบไปอีกแบบ 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2559) อายุเป�นตัวแปรสำคัญซึ่งสามารถนำมาใชBในการอธิบายถึงพฤติกรรม

ทางดBานวัฒนธรรมและบรรทัดฐานทางทัศนคติของกลุ{มบุคคลที่มีอายุที่แตกต{างกันอายุส{งผลกระทบต{อ

แนวความคิดเก่ียวกับตนเองและวิถีการดำเนินชีวิตของบุคคล  

 แนวคิดทฤษฎีเกี ่ยวขBองกับประชากรดBานอายุ หมายถึง อายุเป�นปyจจัยที ่สำคัญเช{นกัน จะ

กำหนดการวางผลิตภัณฑkไวBในช{วงไหน  

ด9านระดับการศึกษา 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2559)  กล{าวไวB การศึกษามีอิทธิพลต{อพฤติกรรมการซื้อของบุคคลโดยผ{าน

การเป�นตัวกำหนดความโนBมเอียงของรายไดBและอาชีพของบุคคลในอนาคต บุคคลท่ีมีการศึกษาแตกต{างกัน

จะมีความชื่นชอบประเภทของผลิตภัณฑkท่ีแตกต{างกัน 

 อรุณโรจนk เอกพณิชยk (2558:16) กล{าวไวB การศึกษาเป�นส{วนสำคัญต{อการแสวงหาขBอมูลเพื่อมา

พิจารณาในการซ้ือ 

 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวขBองกับประชากรดBานระดับการศึกษา หมายถึง ผูBที่มีการศึกษาสูงกว{าคนที่มี

การศึกษานBอยกว{า ก็จะมีความรูBความเขBาใจในสินคBาไดBมากกว{าผูBที่มีความรูBนBอยกว{าซึ่งส{งผลใหBเกิดผล

กระทบต{อกระบวนการซ้ือ 

ด9านอาชีพ 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2559) กล{าวไวBว{า ว{า อาชีพเป�นอีกปyจจัยที่มีความสำคัญต{อกระบวนการซ้ือ 

เพราะสามารถอBางอิงถึงแนวโนBมค{านิยม บุคคลท่ีมีอาชีพต{างกันอาจมีความชื่นชอบแตกต{างกันในผลิตภัณฑk

บางประเภท  

 วิทวัส รุ{งเรืองผล (2558) กล{าวไวBว{า ในแต{ละอาชีพ จะมีการเลือกใชBผลิตภัณฑkท่ีแตกต{างกัน สาเหตุ

เพราะการทำงานต{างกันพบเจออะไรมาต{างกัน 

 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวขBองกับประชากรดBานอาชีพ หมายถึง ในแต{ละสายอาชีพ จะมีค{านิยมท่ีแตกต{าง

กันออกไป จึงมีการเลือกซ้ือผลิตภัณฑkท่ีแตกต{างกัน 

ด9านรายได9เฉล่ียตUอเดือน 

 ภาวิณี กาญจนาภา (2559)  กล{าวไวB รายไดBเป�นตัวแปรหน่ึงทางดBานประชากรท่ีมีอิทธิพลต{อแบบ

ฉบับพฤติกรรมการซ้ือของบุคคลแต{อาจไม{ใช{เป�นเพียงตัวแปรเดยีวท่ีสามารถนำมาใชBในการแบ{งส{วนตลาดไดB 
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ศิริวรรณ เสรีรัตนk และคณะ (2552) กล{าวไวBว{า เป�นเกณฑkท่ีใชBแบ{งกันมานานแลBวสำหรับสินคBาและ

บริการอย{างไรก็ตามรายไดBอาจไม{สามารถบอกไดBว{าใครจะเป�นลูกคBาท่ีดีท่ีสุดสำหรับผลิตภัณฑkน้ัน  

 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวขBองกับประชากรดBานรายไดBเฉลี่ยต{อเดือน หมายถึง ประชากรท่ีมีรายไดBมากกว{า

จะตัดสินใจซ้ือไดBง{ายกว{าประชากรท่ีมีรายไดBนBอยกว{า 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัสUวนประสมการตลาด 

ด9านผลิตภัณฑ7 

  Adrian (2011)  ผลิตภัณฑk (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอเพื่อขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ

ตBองการของลูกคBาใหBเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑkท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม{มีตัวตนก็ไดB 

Mccarthy , (2009) อBางถึงใน จันฑิสา ศิริสุนทร, (2559:6) อธิบายถึงส{วนประสมการตลาดดBาน

ผลิตภัณฑkว{า คือ การออกแบบหรือพัฒนาสินคBาใหBตรงกับความตBองการของผูBบริโภคและตลาด ทั้งเรื่อง

รูปแบบของผลิตภัณฑkและการใหBบริการ 

 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวขBองกับส{วนประสมการตลาดดBานผลิตภัณฑk หมายถึง สิ่งท่ีนักการตลาดตBองทำ

ใหBผลิตภัณฑkโดดเด{น และมีความแตกต{างกับผลิตภัณฑkตัวอ่ืน ๆ 

ด9านชUองทางการจัดจำหนUาย 

 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป¡ , (2555: 21) กล{าวว{า การจัดจำหน{าย หมายถึง กลไกการเคลื่อนยBายสินคBา

จากผูBผลิตไปยังผูBบริโภค เช{น ที่ตั้งของธุรกิจและความยากง{ายในการเขBาถึง การติดต{อสื่อสารรวมทั้งการ

อำนวยความสะดวกใหBแก{ลูกคBา โดยการนำสินคBาหรือบริการส{งมอบใหBแก{ลูกคBาตามเวลาท่ีลูกคBาตBองการ  

  พจมาน อภิเกษมสันตk, (2554) กล{าวว{าสถานที่จัดจำหน{ายมีอิทธิพลต{อการเลือกซื้อคอมพวิเตอรk

แบบพกพาของผูBบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดBวยสาเหตุที่ว{า ผูBบริโภคในยุคปyจจุบันไม{ชอบการเดิน

ทางไกลๆถBามีรBานจำหน{ายอยู{ใกลBสถานท่ีพักก็จะกระตุBนทำใหBผูBบริโภครูBสึกอยากซ้ือมากยิง่ขึ้น 

แนวคิดทฤษฎีเกี ่ยวข Bองกับส{วนประสมการตลาดดBานช{องทางการจัดจำหน{าย หมายถึง 

กระบวนการของการทำใหBสินคBาและบริการไปสู{ลูกคBาในตลาดโดยท่ัวถึง เพ่ือใหBลูกคBาสามารถเลือกซ้ือสินคBา

ไดBตามความตBองการ 

งานวิจัยที่เกี่ยวข9อง 

จรัสศรี นนทรักษ (2555) การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคkเพ่ือศึกษาปyจจัยท่ีมีอิทธิพลต{อการตัดสินใจเลือก

ซื ้อพฤติกรรมการซื ้อและพฤติกรรมการใชBคอมพิวเตอรkพกพาของนักศึกษาผูBวิจัยใชBแบบสอบถามเป�น

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขBอมูลโดยมีนักศึกษาระดับปริญญาตรีในสถาบันอุดมศึกษาของรัฐในจังหวัดสุ

ราษฎรkธานีจากมหาวิทยาลัยสงขลานครินทรk ผลการวิจัยพบว{านักศึกษาส{วนใหญ{ซ้ือคอมพิวเตอรkพกพาเพ่ือ

วัตถุประสงคkทางการศึกษาเป�นหลักบุคคลที่มีอิทธิพลต{อการตัดสินใจเลือกซื้อมากที่สุดคือผูBปกครองและ

พบว{าหากรายไดBของผูBปกครองมีมากขึ้นก็จะส{งผลต{องบประมาณในการซื้อคอมพิวเตอรkพกพาเพิ่มมากขึ้น

ดBวยการคBนหาขBอมูลประกอบการตัดสินใจซ้ือทางเว็บไซตkไดBรับความนิยมสูงท่ีสุด  
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พิบูรณk ถาวรโลหะ (2555) ไดBศึกษางานวิจัยเก่ียวกับลักษณะเชิงนวัตกรรมท่ีมีผลต{อพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรkแบบพกพาของนักศึกษาปริญญาโทในกรุงเทพมหานครพบว{าโดยส{วนใหญ{เป�นเพศหญงิ 

25-29 ป¢ระดับการศึกษาปริญญาตรีพนักงานเอกชนรายไดBเฉลี ่ยต{อเดือน 15, 001-25, 000 บาทดBาน

วัตถุประสงคkท่ีมีผลต{อการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkพกพาเป�นสถานท่ีท่ีคิดว{าจะไปซ้ือบ{อยท่ีสุดยี่หBอท่ีใหBสนใจ

และมีคนนิยมมากท่ีสุดรองลงมาเป�นจำนวนเงินท่ีใชBโดยประมาณการซ้ือในการตัดสินใจซ้ือมีความสัมพันธkกับ

เพศอาชีพรายไดBประเภทของคอมพิวเตอรkที่เป�นเจBาของอยู {ประโยชนkการใชBงานเชิงเปรียบเทียบความ

สลับซับซBอนของสิ่งประดิษฐk การติดต{อสื่อสารของผลิตภัณฑkใหม{ความเขBากันไดBกับรูปแบบการดำเนินชีวิต

รวมถึงจำนวนเงินท่ีใชBโดยประมาณในการซ้ือคอมพิวเตอรkพกพา 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เป�นการวิจัยแบบไม{ทดลอง (Non-Experimental Design) และเก็บรวบรวมขBอมูล

ภาคสนามแบบว ิจ ัยต ัดขวาง (Cross sectional Study) ใช B เคร ื ่องม ือการว ิจ ัย เป �นแบบสอบถาม 

(Questionnaire) แลBวทำการวิเคราะหkขBอมูลวิธีทางสถิติประชากรที่ใชBในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรท่ี

อาศัยอยู{ในเขตกรุงเทพมหานครกลุ{มตัวอย{าง จำนวน 400 คน โดยการใชBการคำนวณสูตรของ Yamane 

(1967) โดยการสุ{มตัวอย{างแบบสะดวก (Convenient Sampling) 

 เคร่ืองมือท่ีใชBในการวิจัย ประกอบดBวย 

 1. แบบสอบถามแบบปลายเป�ดและปลายป�ด โดยมีรายละเอียดประกอบดBวย 

  1.1 ขBอมูลส{วนบุคคลของผูBตอบแบบสอบถาม เป�นคำถามท่ีประกอบดBวย 5 ดBาน ดBานเพศ 

ดBานอายุ ดBานระดับการศึกษา ดBานอาชีพ และดBานรายไดBเฉลี่ยต{อเดือน มีจำนวนขBอคำถามท้ังหมด 5 ขBอ 

  1.2 แบบสอบถามที่เกี่ยวกับปyจจัยดBานส{วนประสมการตลาดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร เป�นคำถามท่ีกอบดBวย ดBานผลิตภัณฑk ดBานราคา ดBานช{องทาง

การจัดจำหน{าย และดBานส{งเสริมการตลาด มีจำนวนขBอคำถามทั ้งหมด 21 ขBอ กำหนดใหB 5 = ระดับ

ความสำคัญมากที่สุด, 4 = ระดับความสำคัญมาก, 3 = คะแนนระดับความสำคัญปานกลาง, 2 = คะแนน

ระดับความสำคัญนBอย, 1 = คะแนนระดับความสำคัญนBอยท่ีสุด 

  1.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร เป�นคำถามท่ี

ประกอบดBวย ดBานการตระหนักถึงปyญหา ดBานการแสวงหาขBอมูล ดBานการประเมินทางเลือก ดBานการ

ตัดสินใจซื้อ และดBานพฤติกรรมหลังการซื ้อ มีจำนวนขBอคำถามทั ้งหมด 21 ขBอ กำหนดใหB 5 = ระดับ

ความสำคัญมากที่สุด, 4 = ระดับความสำคัญมาก, 3 = คะแนนระดับความสำคัญปานกลาง, 2 = คะแนน

ระดับความสำคัญนBอย, 1 = คะแนนระดับความสำคัญนBอยท่ีสุด 

  1.4 ขBอมูลที ่เกี ่ยวขBองกับการแสดงความคิดเห็นเกี ่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป�นขBอคำถามปลายเป�ด มีจำนวนขBอคำถาม 1 ขBอ 

  1.5 ช{วงเกณฑkคะแนนเฉลี ่ยการประเมินความสำคัญ กำหนดใหB 4.21-5.00 = ระดับ

ความสำคัญมากที่สุด, 3.41-4.20 = ระดับความสำคัญมาก, 2.61-3.40 = ระดับความสำคัญปานกลาง, 

1.81-2.60 = ระดับความสำคัญนBอย, 1.00-1.80 = ระดับความสำคัญนBอยท่ีสุด 
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การวิเคราะห7ข9อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชBในการวิเคราะหkขBอมูลดังน้ี 

1.1 ใชBค{าความถี่ (Frequency) และใชBค{ารBอยละ (Percentage) ในการวิเคราะหkตัวแปร 

ดBานปyจจัยดBานบุคคล ประกอบดBวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดBเฉลี่ยต{อเดือน 

1.2 ใชBค{าเฉลี่ย (Mean) ส{วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชBการวิเคราะหk

ตัวแปร ดBานปyจจัยดBานส{วนประสมการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซื ้อคอมพิวเตอรkโนBตบุ wกในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชBในการวิเคราะหkขBอมูลดังน้ี 

  2.1 ใชBสถิติ t-test ในการวิเคราะหkขBอมูล จำแนกตาม เพศ 

  2.2 ใชBการวิเคราะหkขBอมูลดBวยสถิติแปรปรวนทางเดีย่ว (One – way ANOVA) เพ่ือศึกษา

กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนกตามอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายไดBเฉลี่ยต{อเดือน หากพบถึงความแตกต{างจะนำไปสู{การเปรียบเทียบเป�นรายคู{ โดยการใชBวิธีของ 

LSD 

  2.3 ใชBการวิเคราะหkขBอมูลดBวยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression เพื ่อศึกษา

ปyจจัยด Bานส{วนประสมการตลาดที ่ม ีผลต {อกระบวนการตัดสินใจซื ้อคอมพิวเตอรkโนBตบุ wกในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัย 

 1. ผลการวิเคราะหkกระบวนการตัดสินใจซื ้อคอมพิวเตอรkโนBตบุ wกในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ภาพรวม ระดับความคิดเห็นอยู{ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป�นรายดBาน พบว{า กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานครอยู{ในระดับมากท่ีสุด โดยเรียงตามลำดับ ไดBแก{ ดBานพฤติกรรม

หลังการซื้อ ดBานการประเมินทางเลือก ดBานการตัดสินใจซื ้อ ดBานการตระหนักถึงปyญหา และดBานการ

แสวงหาขBอมูล 

 2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนก

ตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดBเฉลี่ยต{อเดือน สามารถสรุปการวิจัย ไดBดังน้ี 

  2.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดB

เฉลี่ย ต{างกันทำใหBกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกต{างกัน 

3. ผลการวิเคราะหkส{วนประสมการตลาดท่ีมีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกใน

เขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปการวิจัย ไดBดังน้ี  

 3.1 ส{วนประสมการตลาดดBานผลิตภัณฑk และดBานช{องทางการจัดจำหน{าย มีผลต{อ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 3.2 ส{วนประสมการตลาดดBานราคา และดBานส{งเสริมทางการตลาดไม {ม ีผลต{อ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร 

อภิปรายผล 

1. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื ้อคอมพิวเตอร7โน9ตบุ ;กในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ภาพรวม อยูUในระดับมากที่สุด 

 1.1  ดBานการตระหนักถึงปyญหา ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อยู{ในระดับมาก

ที่สุด ผูBวิจัยมีความเห็นว{า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส{วนใหญ{ตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwก 

เพ่ือตอบสนองความตBองการของตัวเองเป�นหลัก ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคิดของ ศิรประภา นพชัยยา , (2560 : 

23) การรับรูBปyญหาหรือความตBองการ หมายถึง การท่ีบุคคล ๆ หน่ึงตระหนักถึงความตBองการซ้ือสินคBาหรือ

บริการซ่ึงอาจเกิดขึ้นไดBจากตัวเอง หรืออาจเกิดจากสิ่งเรBาภายนอก ซ่ึงสอดคลBองกับงานวิจัยของ ณัฐพันธk แซ{

ลี้ (2557) วิจัยเรื่อง การศึกษาปyจจัยที่ส{งผลต{อการตัดสินใจซื้อเครื่องแมคบุw พบว{า ผูBบริโภคตัดสินใจซ้ือ

แมคบุwกดBวยเหตุผลคุณสมบัติหลักของตัวเคร่ืองท่ีตอบสนองต{อปyญหาของตนเอง 

1.2  ดBานการแสวงหาขBอมูล ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อยู{ในระดับมาก ซ่ึง

ผู Bวิจัยเห็นว{า โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส{วนใหญ{ตัดสินใจเลือกซื ้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwก

ประสบการณkท่ีผ{านมาในการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwก ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคิดของ วิภาวรรณ 

มโนปราโมทยk (2556) กล{าวไวBว{า เม่ือผูBบริโภครับรูBปyญหา หมายถึงการเกิดความตBองการขั้นท่ีหน่ึง หลังจาก

นั้นเขBาสู{การคBนหาขBอมูลจากแหล{งขBอมูลต{าง ๆ  ซึ่งสอดคลBองกับงานวิจัยของ นาถฤดี อามระดิษฐk (2556) 

งานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูBบริโภคในการตัดสินใจซื้อเครื่องคอมพิวเตอรkส{วนบุคคลยี่หBอ IBM ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว{า พฤติกรรมการซ้ือของกลุ{มตัวอย{างมาจากการหาขBอมูลจากเพ่ือนญาติพ่ี

นBอง / สมาชิกในครอบครัวท่ีนำมาใชBประกอบในการตัดสินใจ 

1.3 ดBานการประเมินทางเลือก ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อยู{ในระดับมากท่ีสุด 

ซ่ึงผูBวิจัยเห็นว{า โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส{วนใหญ{พิจารณาถึงขBอมูลท่ีถูกตBองและครบถBวน ทำ

ใหBมีความเขBาใจในสินคBา ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตนk (2541 : 145 อBางถึงใน สราวุธ หลิม

ไชยกุล, 2552) กล{าวไวBว{า เมื่อผูBบริโภคไดBขBอมูลมาแลBวจากขั ้นที่สองผูBบริโภคจะเกิดความเขBาใจ และ

ประเมินผลทางเลือกต{าง ๆ ซ่ึงสอดคลBองกับงานวิจัยของ นราพงษk วันดี , (2560) วิจัยเร่ือง ปyจจัยท่ีมีผลต{อ

พฤติกรรมการเลือกซื้อคอมพิวเตอรkแบบพกพาขนาดเล็กของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณk 

ศูนยkกรุงเทพ พบว{า ผูBบริโภคจะประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรkแบบพกพาขนาดเล็กจาก

การหาขBอมูลเรียบรBอยแลBวจึงจะตัดสินใจซ้ือ 

1.4 ดBานการตัดสินใจซื้อ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อยู{ในระดับมากที่สุด ซ่ึง

ผูBวิจัยเห็นว{า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส{วนใหญ{คิดว{าตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกจาก

ความรูBสึกพึงพอใจ ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคิดของ กัลยรัตนk โตสุขศรี(2552) กล{าวไวBว{า ผูBบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑkท่ีเขาชอบมากท่ีสุดทัศนคติท่ีเก่ียวกับบุคคลอ่ืนมี 2  ดBาน ทัศนคติดBานบวกและทัศนคติดBานลบ ซ่ึง
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สอดคลBองกับงานวิจัย ปราณี สีน้ำเงิน (2548) วิจัยเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพ พบว{า กลุ{มตัวอย{างเปรียบเทียบความสะดวกสบายก{อนการตัดสินใจเลือกซ้ือ และ

ใชBระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือต่ำกว{า 1 เดือน 

1.5  ดBานพฤติกรรมหลังการซ้ือ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อยู{ในระดับมากท่ีสุด 

ซึ่งผูBวิจัยเห็นว{า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครพึงพอใจในผลิตภัณฑkหลังการซื้อสินคBา ซึ่งสอดคลBองกับ

แนวคิดของ วิภาวรรณ มโนปราโมทยk (2556) กล{าวไวBว{า ความพอใจขึ้นอยู{กับคุณสมบัติของสินคBาตรงกับ

ความตBองการของผูBบริโภคหรือไม{ ถBาผูBบริโภคพึงพอใจก็มีโอกาสท่ีจะซ้ือซ้ำ ในทางตรงกันขBามหากผูBบริโภค

ไม{พอใจก็จะมีแนวโนBมท่ีจะไม{ซ้ือซ้ำค{อนขBางสูง ซ่ึงสอดคลBองกับงานวิจัยของ พัชรินทรk สกุลเจริญพร (2550) 

วิจัยเร่ือง ปyจจัยทางการตลาดท่ีใชBในการตัดสินใจเลือกซ้ือ Notebook Acer พบว{า ผูBบริโภคในการเลือกซ้ือ 

Notebook Acer เพราะบริการหลังการขายท่ีดี  

 2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร7โน9ตบุ;กในเขตกรุงเทพมหานคร จำแนก

ตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได9เฉล่ียตUอเดือน สามารถสรุปได9ดังน้ี 

  2.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที ่มีเพศต{างกันทำใหBกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwก โดยรวมแตกต{างกัน ซึ่งผูBวิจัยมีความเห็นว{า การที่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมี

เพศที่ต{างกัน จะมีพฤติกรรมในการเลือกซื ้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกที่แตกต{างกัน ซึ่งเพศที่ต{างกันจะเป�น

ตัวกำหนดพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกท่ีต{างกัน เพราะท้ังเพศหญิงและเพศชายจะมีความชื่น

ชอบที่ไม{เหมือนกันอย{างเช{นเพศหญิงชอบการดีไซนkแต{เพศชายชอบความแรงของเครื่อง ซึ่งสอดคลBองกับ

แนวคิดของ อรุณโรจนk เอกพณิชยk (2558:16) กล{าวไวBว{า ปyจจัยดBานประชากรณkศาสตรkเป�นปyจจัยท่ีนิยมเอา

มาใชBในการศึกษาส{วนแบ{งทางการตลาดตามกลุ{มผูBบริโภค ประกอบดBวย เพศ อายุ รายไดB เพื่อใชBในการ

ดำเนินการวางแผนกลยุทธk ซึ่งสอดคลBองกับงานวิจัยของ พงษkศักดิ ์ดีเสมอ (2554) วิจัยเรื่อง ปyจจัยที่ใชBใน

การตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกท่ีหBางพันธุkทิพยkพลาซ{าของผูBบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว{า เพศ

หญิงจะใชBปyจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอรkมากกว{าเพศชายอาย ุ

 2.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุต{างกัน ทำใหBกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwก โดยรวมต{างกัน ซ่ึงผูBวิจัยมีความเห็นว{า การท่ีประชากรมีอายุท่ีต{างกัน จะมีพฤติกรรมใน

การเลือกซ้ือท่ีแตกต{างกัน ซ่ึงอายุท่ีแตกต{างกันจะเป�นตัวกำหนดพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwก

ที่ต{างกัน เช{นอายุนBอยอาจมีภาวะและความรูBความเขBาใจในสินคBาไม{เท{ากับคนที่อายุมากกว{าทำใหBเกดิการ

เลือกซ้ือท่ีต{างกัน ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคิดของ ภาวิณี กาญจนาภา (2559) ประชากร Demographics กล{าว

ไวBว{า อายุ เป�นอีกปyจจัยที่องคkกรธุรกิจนำมาใชBในการวางแผลกลยุทธkทางการตลาด เพราะอายุเป�นตัวแปร

สำคัญที่ส{งผลต{อกระบวนการซื้อ ซึ่งสอดคลBองกับงานวิจัยของ สมศักดิ์ แกBวเฉลิม (2553) วิจัยเรื่อง การ

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรkแบบพกพาของผูBบริโภคในจังหวัดปทุมธานี พบว{า อายุท่ีแตกต{างกันของกลุ{มตัวอย{าง 

ไม{มีผลต{อการเลือกซ้ือคอมพิวเตอรkแบบพกพาของผูBบริโภคในจังหวัดปทุมธานี 
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 2.3 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที ่มีระดับการศึกษาต{างกัน ทำใหBกระบวนการ

ตัดสินใจซื ้อคอมพิวเตอรk โนBตบุ wกโดยรวมต{างกัน ซึ ่งผู Bวิจัยมีความเห็นว{า การที ่ประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาที่ต{างกันจะมีความรูBความสามารถ การเลือกซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwก

แตกต{างกันเช{น ผูBท่ีมีการศึกษาสูงกว{าคนท่ีมีการศึกษานBอยกว{า ก็จะมีความรูBความเขBาใจในสินคBาไดBมากกว{า

ผูBที่มีความรูBนBอยกว{าซึ่งส{งผลใหBเกิดผลต{อกระบวนการซื้อ ซึ่งสอดคลBองกับแนวคิด อรุณโรจนk เอกพณิชยk 

(2558:16) การศึกษาของแต{ล{ะบุคคลส{งผลต{อกระบวนซ้ือสินคBาท่ีแตกต{างกัน และเพ่ือใหBเราไดBดำเนินการ

วางแผนกลยุทธkเพื่อใหBสามารถเขBาถึงตรงกลุ{มเป�าหมายหลักไดBมากขึ้น ซึ่งสอดคลBองกับ งานวิจัยของ พงษk

ศักดิ์ ดีเสมอ (2554) วิจัยเร่ือง ปyจจัยท่ีใชBในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกท่ีหBางพันธุkทิพยkพลาซ{าของ

ผูBบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว{า อาชีพท่ีแตกต{างกันจะมีความตBองการผลิตภัณฑkแตกต{างกัน 

 2.4  ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพต{างกัน ทำใหBกระบวนการตัดสินใจซื้อ

คอมพิวเตอรkโนBตบุ wกโดยรวมต{างกัน ซึ ่งผู Bวิจัยมีความเห็นว{า ประชากรที ่มีอาชีพที ่แตกต{างกันจะมี

กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกต{างกัน เน่ืองจากผูBท่ีมีอาชีพในแต{ละอาชีพมีความตBองการซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwกแต{ละแบรนดkไม{เหมือนกันและมีความจำเป�นไม{เหมือนกัน ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคิดของ 

ภาวิณี กาญจนาภา (2559) ประชากร Demographics กล{าวไวBว{า อาชีพเป�นอีกปyจจัยที่มีความสำคญัต{อ

กระบวนการซ้ือ เพราะสามารถอBางอิงถึงแนวโนBมค{านิยม บุคคลท่ีมีอาชีพต{างกันอาจมีความชื่นชอบแตกต{าง

กันในผลิตภัณฑkบางประเภท ซ่ึงสอดคลBองกับงานวิจัยของ นวรัตนk ลิมปนาธาร (2555) วิจัยเร่ือง พฤติกรรม

การซ้ือคอมพิวเตอรkแบบพกพา ACER ของผูBบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว{า อาชีพท่ีแตกต{างกันของกลุ{ม

ตัวอย{าง ทำใหBพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอรkแบบพกพา ACER ของผูBบริโภคในกรุงเทพมหานคร แตกต{างกัน 

 2.5 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดBเฉลี่ยต{อเดือนต{างกัน ทำใหBกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกโดยรวมต{างกัน ซ่ึงผูBวิจัยมีความเห็นว{า ประชากรท่ีมีรายไดBมากกว{าจะตัดสินใจซ้ือ

ไดBง{ายกว{าประชากรท่ีมีรายไดBนBอยกว{า ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคิดของ ภาวิณี กาญจนาภา (2559) ประชากร 

Demographics กล{าวไวBว{า รายไดB เป�นตัวแปรหนึ่งทางดBานประชากรที่มีอิทธิพลต{อกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือ ซึ่งสอดคลBองกับงานวิจัยของ นวรัตนk ลิมปนาธาร (2555) วิจัยเรื่อง ปyจจัยดBานผลิตภัณฑkคอมพิวเตอรk

พกพา ACER ท่ีมีผลต{อพฤติกรรมการซ้ือของผูBบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว{า เหตุผลสำคัญท่ีกลุ{มตัวอย{าง

เลือกซ้ือคอมพิวเตอรkพกพา ACER มีความสัมพันธkกับรายไดBเฉลี่ยต{อเดอืน 

3. ศึกษาสUวนประสมทางการตลาดทีมี่ผลตUอกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร7โน9ตบุ;กในเขต

กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได9ดังน้ี 

3.1 ส{วนประสมการตลาดดBานผลิตภัณฑk มีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรk

โนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูBวิจัยมีความคิดเห็นว{า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ใหBความสำคัญ

กับดBานผลิตภัณฑk ตอบสนองต{อความตBองการของผูBบริโภคไดBและมีความแตกต{างจากคู{แข{ง ซ่ึงสอดคลBองกับ

แนวคิดของ Armstrong and Kotler , (2009: 616) อBางถึงใน ณัฐภัทร วัฒนถาวร,( 2558: 19)  กล{าวถึง

ส{วนประสมการตลาดดBานผลิตภัณฑkว{า คือ สิ่งที่ตอบสนองความตBองการของตลาด ทำใหBผูBบริโภคในตลาด

เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงสอดคลBองกับงานวิจัยของ จรัสศรี นนทรักษk (2555) วิจัยเร่ือง ปyจจัยท่ีมีอิทธิพลต{อการ
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ตัดสินใจเลือกซื้อพฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใชBคอมพิวเตอรkพกพาของนักศึกษา ซึ่งผลวิจัยพบว{า 

ปyจจัยสิ่งกระตุBนทางการตลาดมีอิทธิพลต{อการตัดสินใจซื้อในระดับมากโดยปyจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ

ปyจจัยดBานผลิตภัณฑk 

3.2 ส{วนประสมการตลาดดBานราคา ไม{มีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซื ้อคอมพิวเตอรk

โนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูBวิจัยมีความเห็นว{า ราคาคอมพิวเตอรkโนBตบุwกไม{มีอิทธิผลต{อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwก เน่ืองจากประชากรในกรุงเทพใหBความสำคัญในคุณภาพของสินคBา ซ่ึงต{อใหB

สินคBามีราคาสูง แต{คุณภาพสูง ก็คุBมค{าต{อการซ้ือ ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคิดของ Adrian (2011, อBางใน ธีรกิติ 

ณ อยุธยา, 2553)  กล{าวไวBว{า ผลิตภัณฑk (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื ่อสนองความ

ตBองการของลูกคBาใหBพึงพอใจ และมีคุณค{าสำหรับลูกคBา ซึ่งสอดคลBองกับงานวิจัยของ พงษkศักดิ์ ดีเสมอ 

(2554) วิจัยเร่ือง ปyจจัยท่ีใชBในการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกท่ีหBางพันธุkทิพยkพลาซ{าของผูBบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว{า ปyจจัยดBานราคามีความสำคัญในระดับมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรk

โนBตบุwกท่ีหBางพันธุkทิพยkพลาซ{าของผูBบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.3 ส{วนประสมการตลาดดBานช{องทางการจัดจำหน{าย มีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูBวิจัยมีความคิดเห็นว{า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ใหB

ความสำคัญกับดBานช{องทางการจัดจำหน{ายท่ีสะดวกและทั ่วถึง อยู {ตามหBางสรรพสินคBาซึ่งเป�นทำเลท่ี

เหมาะสม ซึ่งสอดคลBองกับแนวคิดของ เอกชัย พันธุลี (2553: 12 อBางถึงใน จันฑิสา ศิริสุนทร , 2559: 8) 

กล{าวไวBว{า คือ กิจกรรมที่มีความเหมาะสมในการนำสินคBาออกขายที่ทBองตลาด หรือกิจกรรมการกำหนด

ช{องทางในการจำหน{าย ซึ่งสอดคลBองกับงานวิจัยของ พจมาน อภิเกษมสันตk (2554) วิจัยเรื่อง พฤติกรรม

การใชBคอมพิวเตอรkแบบพกพาของผูBบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว{า สถานท่ีจัดจำหน{ายมีอิทธิพลต{อ

การเลือกซ้ือคอมพิวเตอรkแบบพกพาของผูBบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 

  3.4 ส{วนประสมการตลาดดBานการส{งเสริมทางการตลาด ไม{มีผลต{อกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูBวิจัยมีความคิดเห็นว{า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ไม{มีความอ{อนไหวต{อสื่อทางการตลาดท่ีนำเสนอสินคBาในรูปแบบต{าง ๆ โดยส{วนใหญ{จะเนBนคุณภาพจาก

ประสบการณkการใชBงานมากกว{า ซ่ึงสอดคลBองกับแนวคดิของ ศริิวรรณ เสรีรัตนk และคณะ (2552: 80-81) 

กล{าวไวBการส{งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถงึ เป�นสิ่งจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุBนใหBเกิดการซ้ือหรือ

ขายผลิตภัณฑkหรือบริการ ซ่ึงสอดคลBองกับงานวิจัยของ นาถฤด ีอามระดิษฐk (2556) วิจัยเร่ือง พฤติกรรม

ของผูBบริโภคในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอรkส{วนบุคคลยี่หBอ IBM ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว{าการ

ลดราคาเคร่ืองคอมพิวเตอรkเป�นรายการส{งเสริมการตลาดท่ีจูงใจมากท่ีสุดสำหรับกลุ{มตัวอย{าง 

ข9อเสนอแนะ 

ปdจจัยด9านประชากร 

 จากผลการวิจัยคร้ังน้ีแสดงใหBเหน็ว{า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดBเฉลี่ยต{อเดือนท่ีแตกต{างกัน ทำใหBมีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกใน
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เขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้นผูBประกอบการจึงควรเนBนปyจจัยดBานประชากรในการทำตลาด เนื่องจากปyจจัย

ดBานประชากรมีความหลากหลาย เช{น อายุของผูBใชBคอมพิวเตอรkโนBตบุwก มีท้ังช{วงอายุวัยเรียนและวัยทำงาน 

ดังนั้นการใชBงานก็ย{อมแตกต{างกัน ผูBใชBงานคอมพิวเตอรkโนBตบุwกช{วงอายุวัยเรียนจะเนBนราคาไม{สูงมาก มี

โปรแกรมต{าง ๆ ท่ีอำนวยต{อการศึกษา ส{วนผูBใชBงานคอมพิวเตอรkโนBตบุwกช{วงวัยทำงานเนBนการใชBงานเฉพาะ

สายอาชีพ เช{น กราฟฟ�ก หรือดีไซเนอรk ดังนั้นจึงตBองมีความหลากหลายทางดBานราคาและดBานการใชBงาน

เพ่ือตอบสนองความตBองการท่ีแตกต{างกัน เป�นตBน 

ปdจจัยด9านสUวนประสมการตลาด 

 ปyจจัยดBานส{วนประสมการตลาดที่มีผลต{อกระบวนการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมีขBอเสนอแนะดังน้ี 

 1. ด9านผลิตภัณฑ7 

  ผลการวิจัยแสดงใหBเห็นว{าปyจจัยส{วนประสมการตลาดดBานผลิตภัณฑkมีผลต{อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร ผูBประกอบการควรใหBความสำคัญในดBาน การผลิต

สินคBาที่มีคุณภาพ มีความจุและความเร็วในการใชBงานสูง เนื ่องจากการใชBงานเทคโนโลยีในปyจจุบันมี

ประสิทธิภาพสูงมาก และเพื่อความเปรียบทางการแข{งขัน ควรผลิตสินคBาที่แตกต{างจากคู{แข{งขัน เช{นการ

สรBางความสามารถพิเศษในการใชBงานโปรแกรมต{าง ๆ ผ{านการเชื่อมต{อมือถือ 

2. ด9านชUองทางการจัดจำหนUาย 

 ผลการวิจัยแสดงใหBเห็นว{าปyจจัยส{วนประสมการตลาดดBานช{องทางการจัดจำหน{ายมผีล

ต{อกระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรkโนBตบุwกในเขตกรุงเทพมหานคร ผูBประกอบการควรใหBความสำคัญใน

ดBานทำเลท่ีตั้ง เน่ืองจากสังคมปyจจุบันเป�นสังคมแห{งความสะดวกสบาย ลูกคBาจะคำนึงถึงความสะดวกมาเป�น

อันดับแรก ดังน้ันการกระจายสาขาการจัดจำหน{าย รวมไปถึงแหล{งบริการลูกคBาหลังการขายตามสถานท่ีต{าง 

ๆ เช{น ศูนยkประกันและซ{อมตามสถานีขนส{งมวลชนต{าง ๆ จึงเป�นเร่ืองท่ีสำคัญอย{างยิ่ง 

ข9อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตUอไป 

1. ในการวิจัยคร้ังต{อไป ควรเลือกกลุ{มตัวอย{างอ่ืนๆ ท่ีมีความแตกต{างจากการศึกษาในคร้ังน้ี หรือ

เลือกศึกษาประชากรในจังหวัดอ่ืนๆ เพ่ือจะไดBเห็นผลการศึกษาท่ีกวBางขึ้น เหมือนหรือมีความ

แตกต{างกันอย{างไร ในแต{ล{ะจังหวัด 

2. ในการวิจัยครั้งต{อไป ควรศึกษาปyจจัยอื่นๆ เพิ่มเติม นอกเหนือจากที่ผูBวิจัยไดBทำการศึกษา 

เพ่ือใหBงานวิจัยกวBางขวางและสมบูรณkครบถBวนมากขึ้น 
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