
บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก ของนักศึกษา

ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยผู ศึกษาไดทําการศึกษาจากนักศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหมระดับปริญญาตรีท่ีเปนเจาของหรือเคยซ้ือโนตบุกจํานวน 319 คนโดยใช
แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล นําไปประมวลผลโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป ทําการวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) คือ ความถี่ 
(Frequency) รอยละ (Percentage) และคาเฉล่ีย (Mean) และใชมาตราสวน Likert Scale ซ่ึงผล
การศึกษาสามารถสรุปผลได ดังนี้ 

 
สรุปผลการศึกษา 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 
 จากการศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา นักศึกษาระดับปริญญาตรี 
มหาวิทยาลัยเชียงใหมท่ีตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 68.7 มีอายุระหวาง 
18 – 20 ป คิดเปนรอยละ 64.9 กําลังศึกษาอยูในกลุมสังคมและอ่ืน ๆ คิดเปนรอยละ 39.8 มีรายได
เฉล่ียตอเดือน 4,001 - 6,000 บาท คิดเปนรอยละ 44.2  มีความถ่ีในการใชงานคอมพิวเตอร 6 – 7 
คร้ัง ใน 1 สัปดาห คิดเปนรอยละ 77.4  โดยเวลาท่ีใชงานคอมพิวเตอร 1 – 3 ช่ัวโมงตอคร้ัง      คิด
เปนรอยละ 63.6  สวนมากใชโนตบุกยี่หอ ACER คิดเปนรอยละ 39.5 มีราคา 25,001 – 30,000 บาท 
คิดเปนรอยละ 30.7  นักศึกษาสวนใหญนําโนตบุกไปใชทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต คิด
เปนรอยละ 99.7 นิยมใชงานโปรแกรม Microsoft Officeในโนตบุกคิดเปนรอยละ 96.9 เว็บไซตท่ี
ไดรับความนิยมในการเยี่ยมชม คือ www.google.com คิดเปนรอยละ 98.7 และนักศึกษาสวนใหญ 
คิดวามีความเช่ียวชาญการใชงานคอมพิวเตอรในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 58.6   
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สวนท่ี 2  ขอมูลเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก 
ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก ประกอบดวย 1) การรับรูปญหา (Problem 

Recognition) 2) การแสวงหาขอมูล (Information Search) 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternatives) 4) การซ้ือ (Purchase) 5) การประเมินหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) ดังนี้ 

1)  การรับรูปญหา พบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวนมากท่ีสุด 3 ลําดับแรกคือ มีสาเหตุใน
การซ้ือโนตบุกคือเพื่อทํารายงานรวมกับเพื่อนท่ีคณะหรือสถานท่ีอ่ืน ๆ คิดเปนรอยละ 78.7   
รองลงมา นําไปเลนเกมส ชมภาพยนตร หรือฟงเพลง คิดเปนรอยละ 72.1 และใชคุยติดตอเพือ่นผาน
ระบบอินเทอรเน็ตไรสายภายในมหาวิทยาลัยคิดเปนรอยละ 66.5 ตามลําดับ 
 2) การแสวงหาขอมูล พบวากอนท่ีจะซ้ือโนตบุก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจัก
โนตบุกยี่หอ HP/ COMPAQ คิดเปนรอยละ 90.3 รองลงมาคือยี่หอ ACER คิดเปนรอยละ 87.1 และ
ยี่หอ SONY คิดเปนรอยละ 78.7    
 ดานความรูและขอมูลนั้น ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คิดวามีความรูและขอมูลเพียงพอ
ในการตัดสินใจซ้ือโนตบุกในระดับปานกลาง  คิดเปนรอยละ 42.0 รองลงมามีความรูและขอมูล
เพียงพอในระดับมาก คิดเปนรอยละ 40.4  และมีความรูและขอมูลเพียงพอในระดับมากท่ีสุด ท่ีจะ
ตัดสินใจซ้ือโนตบุกท่ีตองการ คิดเปนรอยละ 13.5    
 ในการแสวงหาขอมูลเพื่อการตัดสินใจซ้ือโนตบุก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคนหา
ขอมูลในเร่ืองราคาคิดเปนรอยละ 96.9 รองลงมาจะคนหาขอมูลในเร่ืองความทนทาน คิดเปน      
รอยละ 85.3 และ การรับประกัน  คิดเปนรอยละ 77.4   
 แหลงขอมูลเพื่อใชในการตัดสินใจซ้ือโนตบุก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญหาขอมูลจาก
คําแนะนําจากผูท่ีเคยใชคิดเปนรอยละ 82.1 รองลงมาคือหาขอมูลจากคําแนะนําจากอินเทอรเน็ต   
คิดเปนรอยละ 74.0 และหาขอมูลจากงานนิทรรศการทางคอมพิวเตอรคิดเปนรอยละ 61.4   
 ความสําคัญตอแหลงขอมูลการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดยรวมอยูในระดับปานกลาง 
(คาเฉล่ีย 3.32) แหลงขอมูลท่ีมีความสําคัญในระดับมากเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปนอย
ดังนี้คือ คําแนะนําจากผูท่ีเคยใช (คาเฉล่ีย 3.97) และการทดลองใชงานจริงจากเคร่ืองท่ีรานคาจัดไว
ให (คาเฉล่ีย 3.55) สวนแหลงขอมูลท่ีมีความสําคัญในระดับปานกลางคือ อินเทอรเน็ต (คาเฉล่ีย 
3.50) งานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร (คาเฉล่ีย 3.46) นิตยสารทางดานคอมพิวเตอร (คาเฉล่ีย 3.32)  
 3) การประเมินทางเลือก    
 ความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดยรวมอยูในระดับ
มาก (คาเฉล่ีย 3.89)  โดยปจจัยยอยในดานผลิตภัณฑท่ีมีความสําคัญในระดับมาก เรียงลําดับตาม
คาเฉล่ียจากมากไปนอยดังนี้คือ ความเร็วของหนวยประมวลผลกลาง (คาเฉล่ีย 4.43) ขนาด
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หนวยความจําสํารอง (คาเฉล่ีย 4.29) การรับประกัน (คาเฉล่ีย 4.21) สวนปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ี
มีความสําคัญในระดับปานกลางคือ ตราย่ีหอ (คาเฉล่ีย 3.27) และโปรแกรมคอมพิวเตอรท่ีแถมมา
กับเคร่ือง (คาเฉล่ีย 3.09) 
 ความสําคัญตอปจจัยดานราคา ในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดยรวมในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 3.55)  ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีความสําคัญในระดับมากคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.99) สวนปจจัยยอยดานราคาท่ีมีความสําคัญในระดับปานกลางคือ รูปแบบใน
การชําระเงิน (คาเฉล่ีย 3.12) 
 ความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดย
รวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.59)  ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีความสําคัญในระดับ
มากคือ ความนาเช่ือถือของรานคาท่ีจัดจําหนาย ช่ือเสียงของรานคา (คาเฉล่ีย 4.07) สวนแหลงขอมูล
ท่ีมีความสําคัญในระดับปานกลาง โดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปนอยดังนี้คือ ความสะดวก
ในการเดินทางไปยังรานคา (คาเฉล่ีย 3.12) และบริการจัดสงสินคา (คาเฉล่ีย 3.27) 
 ความสําคัญตอปจจัยดานสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดยรวมอยูใน
ระดับปานกลาง (คาเฉล่ีย 3.38) ปจจัยยอยดานสงเสริมการตลาดท่ีมีความสําคัญในระดับมากคือ 
การลดราคา (คาเฉล่ีย 3.58) สวนแหลงขอมูลท่ีมีความสําคัญในระดับปานกลาง โดยเรียงลําดับตาม
คาเฉล่ียจากมากไปนอยดังนี้คือ คําแนะนําจากพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.12) การโฆษณาของเจาของ
ตรายี่หอ (คาเฉล่ีย 3.36) และของแถม (คาเฉล่ีย 3.14) 

 4) การซ้ือ     
 ในดานการมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือโนตบุก พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 

ตัดสินใจซ้ือดวยตนเองคิดเปนรอยละ 88.1 รองลงมาบิดา มารดา ญาติพี่นองคิดเปนรอยละ 68.3   
และ เพื่อน ผูรวมงาน คิดเปนรอยละ 52.7  ตามลําดับ 

 แหลงท่ีซ้ือโนตบุกนั้นพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมซ้ือโนตบุกจากรานขาย
คอมพิวเตอรในศูนยไอทีตาง ๆ จํานวนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 64.3 รองลงมาคือจากงาน
นิทรรศการแสดงสินคาคอมพิวเตอร คิดเปนรอยละ 15.4 และจากในหางซุปเปอรสโตรเชน เทสโก 
โลตัส  คารฟูร, แมคโคร เปนตน คิดเปนรอยละ 12.5    

 คาใชจายในการซ้ือโนตบุกพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีผูปกครองเปนผูชําระ
คาใชจายในการซ้ือโนตบุกท้ังหมด คิดเปนรอยละ 65.5 รองลงมาคือนักศึกษาและผูปกครองชวยกัน
ชําระคาใชจายในการซ้ือโนตบุก  คิดเปนรอยละ 26.0 และตัวนักศึกษาเปนผูชําระคาใชจายในการ
ซ้ือเองท้ังหมด คิดเปนรอยละ 8.5   
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 ดานวิธีการชําระเงินในการซ้ือโนตบุกสวนใหญพบวา ชําระเปนเงินสด คิดเปนรอยละ 74.9   
รองลงมาคือ ชําระโดย Credit Card  คิดเปนรอยละ 13.2  และชําระโดยเงินผอนกับทางรานคา      
คิดเปนรอยละ 6.3    
 5)  การประเมินหลังการซ้ือ 

ในดานความพึงพอใจในการใชงานพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจอยู
ในระดับมาก คิดเปนรอยละ 52.0 รองลงมาคือระดับมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 21.3 และระดับปาน
กลางคิดเปนรอยละ 20.4  

ในกรณีท่ีไมพอใจโนตบุกหลังทําการซ้ือมาแลวพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยังคง
จะใชงานโนตบุก ตอไป คิดเปนรอยละ 60.2  รองลงมาคือ จะนําสงคืนเพื่อซอมแซม คิดเปนรอยละ 
24.5 และนําสงคืนแลวเปล่ียนสินคาใหมมาใชคิดเปนรอยละ 9.7  

เม่ือใชงานโนตบุกในเคร่ืองท่ีใชอยูปจจุบัน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมแนใจวาใน
อนาคตจะเลือกซ้ือโนตบุกยี่หอเดิมมาใชงานตอไปคิดเปนรอยละ 43.3 รองลงมาคือ อาจจะซ้ือ
โนตบุกยี่หอเดิมมาใชงานตอไป คิดเปนรอยละ 40.8   และซ้ือโนตบุกยี่หอเดิมมาใชงานตอไปอยาง
แนนอน คิดเปนรอยละ 8.5  

การซ้ือโนตบุกจากรานคาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมแนใจวาจะซ้ือโนตบุก
จากรานเดิม คิดเปนรอยละ 51.1  รองลงมาคืออาจจะซ้ือโนตบุกจากรานเดิม คิดเปนรอยละ 36.4 
และซ้ือโนตบุกจากรานเดิมอยางแนนอนคิดเปนรอยละ 6.6  

ในการแนะนําผูอ่ืนในการซ้ือโนตบุกยี่หอท่ีใชอยูพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
อาจจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกยี่หอท่ีใชอยู  คิดเปนรอยละ 50.5  รองลงมา คือไมแนใจวาจะ
แนะนําใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกยี่หอดังกลาว คิดเปนรอยละ 23.2 และแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกยี่หอ
ดังกลาว อยางแนนอน  คิดเปนรอยละ 21.9 

การแนะนําผูอ่ืนใหซ้ือโนตบุกจากรานคาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ อาจจะ
แนะนําใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกจากรานดังกลาว คิดเปนรอยละ 48.0  รองลงมาคือไมแนใจวาจะแนะนํา
ใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกจากรานดังกลาว คิดเปนรอยละ 36.0 และแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกจากราน
ดังกลาวอยางแนนอนคิดเปนรอยละ 12.9  
 
 
 
 
 
 
 



 51 

ปญหาท่ีเกิดจากกระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี 
มหาวิทยาลัยเชียงใหมสามารถสรุปภาพรวม ดังตอไปนี้ 

1)     ปญหาในการตัดสินใจซ้ือโนตบุกดานผลิตภัณฑพบวา สวนใหญอาจไดรับสินคาท่ีไม
มีคุณภาพ คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาคือ ไมม่ันใจการประสิทธิภาพในการทํางาน คิดเปนรอยละ 
39.2 และไมม่ันใจในการรับประกันและบริการหลังการขาย คิดเปนรอยละ 38.9  

2)    ปญหาในการตัดสินใจซ้ือโนตบุกดานราคาพบวา สวนใหญสินคามีราคาแพง ไม
เหมาะสมกับประสิทธิภาพการทํางาน คิดเปนรอยละ 60.2 รองลงมา ไมมีรูปแบบการชําระเงินท่ี
ตองการ เชน ไมมีระบบการผอนชําระ คิดเปนรอยละ 12.5  

3)    ปญหาในการตัดสินใจซ้ือโนตบุกดานชองทางการจัดจําหนายพบวา สวนใหญรานคา
ท่ีจําหนายไมมีความนาเช่ือถือ คิดเปนรอยละ 37.3  รองลงมาคือ สถานท่ีจําหนายอยูไกลไมสะดวก
ในการซ้ือ  คิดเปนรอยละ 33.5  และไมมีดานบริการการจัดสง หรือการจัดสงมีราคาแพง คิดเปน
รอยละ 22.3   

4)   ปญหาในการตัดสินใจซ้ือโนตบุกดานสงเสริมการตลาดพบวา สวนใหญของแถมท่ีได
จากซ้ือโนตบุกไมมีประสิทธิภาพหรือมีนอย คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาคําแนะนําจากพนักงาน
ขายไมนาเช่ือถือ คิดเปนรอยละ 34.2  

 
อภิปรายผลการศึกษา 
 การศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซื้ อโนตบุก  ของนัก ศึกษาระดับปริญญาตรี 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม อภิปรายผลโดยใช ขอมูลท่ัวไปและขอมูลดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ซ่ึงแบงออกเปน 5 ข้ันตอน  
 
ดานขอมูลท่ัวไป 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุระหวาง 18 – 20 ป มีรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน 4,001 - 6,000 บาท สวนใหญนําโนตบุกไปใชทองเว็บไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต ซ่ึงไม
สอดคลองกับการศึกษาของปราณี สีน้ําเงิน(2547) ท่ีศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร
โนตบุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางของการศึกษา มี
อาชีพเปนพนักงานบริษัท/ลูกจางเอกชน ชวงอายุอยูในระหวาง 20-30 ป มีรายไดตอเดือนอยูในชวง
ระหวาง 10,000 - 20,000 บาท มีวัตถุประสงคเพื่อใชในการประกอบอาชีพมากท่ีสุด  
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ดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก  
1. ข้ันการรับรูปญหา หมายถึงการรับรูถึงปญหาท่ีเกิดข้ึน เม่ือผูซ้ือรับรูถึงความแตกตาง

ระหวางสถานะท่ีปรารถนา และสถานะท่ีเปนจริง ทําใหเกิดความตองการในสินคา และในบางครั้ง
บุคคลมีปญหาหรือความตองการแตยังไมไดรับรูถึง  

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือโนตบุกคือเพื่อทํารายงานรวมกับ
เพื่อนท่ีคณะหรือสถานท่ีอ่ืน ๆ ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของปราณี สีน้ําเงิน(2547) ท่ีศึกษา
กระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา ซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุกเพื่อความสะดวกในการใชงานไดทุกๆ สถานท่ี 

2. ข้ันการคนหาขอมูล หมายถึง การแสวงหาขอมูลภายใน (Internal Search) โดยท่ีการ
แสวงหาขอมูลภายใน คือการท่ีผูซ้ือคนหาขอมูลจากความทรงจําของตนเองเกี่ยวกับขอมูลขาวสาร
ของผลิตภัณฑท่ีอาจชวยในการแกปญหา และการแสวงหาขอมูลภายนอก (External Search) โดย
หากผูซ้ือนั้นไมสามารถหาขอมูลจากความทรงจําไดเพียงพอตอการตัดสินใจ เขาก็จะแสวงหาขอมูล
ภายนอก แหลงขอมูลภายนอก 

จากการศึกษาพบวากอนท่ีจะซ้ือโนตบุก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตัดสินใจซ้ือ
โนตบุกโดยใชขอมูลจาก คําแนะนําจากผูท่ีเคยใช ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของปราณี สีน้ําเงิน
(2547) ท่ีศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรโนตบุกของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชวิธีสอบถามจากบุคคลที่รูจัก กอนการซ้ือ
คอมพิวเตอรโนตบุก  

3. ข้ันการประเมินทางเลือก หมายถึง การประเมินผลิตภัณฑท่ีอยูในกลุมทางเลือกพิจารณา 
ผูบริโภคจะต้ังเกณฑท่ีใชในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ โดยเกณฑเหลานี้จะประกอบดวยลักษณะท่ี
ผูบริโภคตองการ (หรือไมตองการ) ผูบริโภคจะใหระดับความสําคัญตอเกณฑแตละขอ โดยท่ี
ลักษณะบางอยางอาจมีความสําคัญมากกวาลักษณะอ่ืน ๆ   

จากการศึกษาพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดยรวมอยูใน
ระดับมาก โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ ดานการรับประกัน ซ่ึง
สอดคลองกับการศึกษาของ เบญจวรรณ แพทยสมาน (2548) ท่ีศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ี
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา 
ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก 
คือ ระยะเวลารับประกันเคร่ือง และสอดคลองกับการศึกษาของ ชัยสิทธ ศิลมัย (2540) ศึกษาปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวนบุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 



 53 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ ท่ีมีเฉล่ียในระดับมาก ไดแกการ 
ระยะเวลาการรับประกัน  

จากการศึกษาพบวาปจจัยดานราคา ในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดยรวมอยูในระดับ
มากโดยปจจัยยอยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 
ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ เบญจวรรณ แพทยสมาน (2548) ท่ีศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา 
ปจจัยยอยดานราคาใหความสําคัญกับ ราคาตัวเคร่ืองพ็อคเก็ตพีซี ในระดับมากและสอดคลองกับ
การศึกษาของชัยสิทธ ศิลมัย (2540) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานราคาให
ความสําคัญกับราคาตัวเคร่ืองคอมพิวเตอร ในระดบัมาก 
 จากการศึกษาพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดย
รวมอยูในระดับมากโดยปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ ความ
นาเช่ือถือของรานคาท่ีจัดจําหนายและ ช่ือเสียงของรานคาในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษา
ของเบญจวรรณ แพทยสมาน (2548) ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองพอคเก็ตพีซีของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยยอยดานชองทางการจดั
จําหนายใหความสําคัญกับ รานคาท่ีจําหนายมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ ในระดับมากและสอดคลองกับ
การศึกษาของชัยสิทธ     ศิลมัย (2540) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอรสวน
บุคคลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายใหความสําคัญกับการเปนตัวแทนจําหนายโดยตรง ช่ือเสียงของรานคา ในระดับมาก 
 จากการศึกษาพบวาปจจัยดานสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยดานสงเสริมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมากคือ การ
ลดราคา ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ เบญจวรรณ      แพทยสมาน (2548) ศึกษาปจจัยสวน
ประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพอคเก็ตพีซีของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม พบวา ปจจัยดานสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในระดับมากคือ การลดราคา และการแจก
หรือแถมสินคาท่ีนาสนใจ  

4. ข้ันการซ้ือ  หมายถึง ข้ันตอนท่ีผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑหรือตรายี่หอท่ีจะซ้ือ การเลือก
จะข้ึนอยูกับผลการพิจารณาท่ีไดในข้ันตอนการประเมินและปจจัยอ่ืน ๆ ประกอบดวยการท่ี
ผลิตภัณฑท่ีจําหนายอาจมีอิทธิพลตอตรายี่หอท่ีซ้ือ  
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จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง นิยมซ้ือโนตบุก
จากรานขายคอมพิวเตอรในศูนยไอทีตาง ๆ  มีผูปกครองเปนผูชําระคาใชจายในการซ้ือโนตบุก
ท้ังหมด และชําระเปนเงินสด  

5. การประเมินหลังการซ้ือ หลังจากท่ีผูบริโภคไดซ้ือแลวจะเร่ิมทําการประเมินผลิตภัณฑวา 
ผลิตภัณฑสามารถทําหนาท่ีไดตามระดับท่ีคาดหวังหรือไม  เกณฑตาง ๆท่ีใช ในข้ันประเมิน 
ทางเลือกถูกนํามาใชอีกคร้ังในข้ันนี้  ผลท่ีไดในข้ันนี้อาจเปนไดท้ังความพอใจ (Satisfaction) และ
ความไมพอใจ (Dissatisfaction)  

ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก และในกรณีท่ีไมพอใจ
โนตบุกหลังทําการซ้ือมาแลวพบวา สวนใหญยังคงจะใชงานโนตบุก ตอไปรองลงมาคือ จะนําสง
คืนเพื่อซอมแซม และ นําสงคืนแลวเปล่ียนสินคาใหมมาใช  เม่ือใชงานโนตบุกในเคร่ืองท่ีใชอยู
ปจจุบัน ผูตอบแบบสอบถามไมแนใจวาในอนาคตจะเลือกซ้ือโนตบุกยี่หอเดิมมาใชงานตอไป ไม
แนใจวาจะซ้ือโนตบุกจากรานเดิม แตอาจจะแนะนําใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกยี่หอท่ีใชอยู  และอาจจะ
แนะนําใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกจากรานท่ีเคยซ้ือ  
 
ขอคนพบ 
 
 1. ความสําคัญตอขอมูลปจจัยดานผลิตภัณฑในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญระดับมากเกือบทุกปจจัยยอย ยกเวนตรายี่หอ และโปรแกรม
คอมพิวเตอรท่ีแถมมากับเคร่ือง โดยอยูในระดับปานกลาง 
 2. ความสําคัญตอขอมูลปจจัยดานราคาในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกผูตอบแบบสอบ 
ถามใหความสําคัญในปจจยัยอยในระดับปานกลางคือ รูปแบบในการชําระเงิน (เงินสด ผอนกับทาง
ราน ผอนผานบัตรเครดิต ผอนทางสถาบันการเงิน เปนตน) 
 3. ความสําคัญตอขอมูลปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุก
สวนใหญใหความสําคัญในปจจัยยอยระดับปานกลาง คือ ความสะดวกในการเดินทางไปยังรานคา 
และบริการจัดสงสินคา ยกเวนความนาเช่ือถือของรานคาท่ีจัดจําหนาย ช่ือเสียงของรานคา โดยอยู
ในระดับมาก 
 4. ความสําคัญตอขอมูลปจจัยดานสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุกสวน
ใหญใหความสําคัญในปจจัยยอยระดับปานกลาง คือ การโฆษณาของเจาของตรายี่หอ คําแนะนาํจาก
พนักงานขาย และของแถม ยกเวนการลดราคา โดยอยูในระดับมาก 
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ขอเสนอแนะ 
 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือโนตบุกของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 18 – 20 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 4,001 – 
6,000 บาท  
 ความสําคัญตอขอมูลปจจัยดานสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือโนตบุก  
 1. ดานผลิตภณัฑ ควรใหความสําคัญดานปจจยัยอยทางดานความเร็วของหนวยประมวลผล
กลาง (CPU) ขนาดหนวยความจําสํารอง (RAM) และการรับประกัน ดังนั้น 
  ผูผลิต ควรจะเพิ่มความเร็วของหนวยประมวลผลกลาง (CPU) และขนาด
หนวยความจําสํารอง (RAM) เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของนักศึกษากลุมเปาหมาย มีการ
รับประกันในตัวสินคาท่ียาวนานข้ึน 
  ผูจัดจําหนาย ควรจะมีการรับประกันในตัวสินคา และโดยเปนตัวกลางในการ
ขอรับการรับประกันสินคาเอง เพื่ออํานวยความสะดวกท่ีลูกคาไมตองไปขอรับการรับประกันเอง
จากผูผลิต 
 2. ดานราคา ควรใหความสําคัญดานปจจยัยอยทางดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ ดังนั้น 
  ผูผลิต ควรจะผลิตโนตบุกใหมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ซ่ึงเปน
ราคาท่ีสมเหตุสมผลกับเทคโนโลยีการผลิตหนวยประมวลผลกลางหรือหนวยความจาํสํารองใน
ขณะน้ัน 
  ผูจัดจําหนาย ควรรักษาระดับราคาท่ีจัดจําหนายไวตามมาตรฐานราคาตลาด ใน
สวนของรานคาท่ีอยูหางไกลจากศูนยไอทีหรือตัวเมืองนัน้ไมควรฉวยโอกาสข้ึนราคาเพิ่มมาก
เกินไป 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรใหความสําคัญดานปจจยัทางดานความนาเช่ือถือของ
รานคาท่ีจัดจําหนาย ช่ือเสียงของรานคา ดังนั้น 
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  ผูผลิต ควรจะมีปายการเปนตัวแทนขายใหแกผูจดัจําหนาย หรืออุปกรณจดัแสดง
สินคา ณ จุดซ้ือ ใหแกผูจัดจาํหนายนําไปตกแตงราน  
  ผูจัดจําหนาย ควรจัดรานใหมีความนาเช่ือถือ นําอุปกรณจัดแสดงสินคา ณ จุดซ้ือท่ี
ไดจากผูผลิตมาจัดแตงราน จัดแสดงสินคาใหเพยีงพอกบัจํานวนลูกคาหรือผูเยี่ยมชม จัดท่ีจอดรถ
หรือทางเดินใหพรอมเพ่ือความสะดวกของลูกคา  
 4. ดานการสงเสริมการตลาด ควรใหความสําคัญดานปจจัยทางดานการลดราคา คําแนะนํา
จากพนกังานขาย และการโฆษณาของเจาของตรายี่อหอ ดังนั้น 
  ผูผลิต ควรจะมีการสงเสริมการตลาดใหกับผูจัดจําหนาย เชน เม่ือส่ังซ้ือโนตบุก
ครบ 10 ตัวในแตละรุน ทางผูผลิตจะใหสวนลดในอัตราพิเศษ จัดทําปายของตรายี่หอใหแกผูจดั
จําหนายรวมถึงการจัดทําโบรชัวรใหแกผูจดัจําหนายตามสมควรดวย รวมถึงการจัดอบรมใหความรู
และวิธีการขายท่ีดีตอพนักงานขายของผูจดัจําหนาย นอกจากนี้ผูผลิตควรประชาสัมพันธสินคาทาง
นิตยสารคอมพิวเตอร โดยแนะนําผูจดัจําหนายท่ีเปนตัวแทนไปดวย 
  ผูจัดจําหนาย ควรมีการลดราคาเม่ือผูซ้ือไดซ้ือของครบตามยอดท่ีกําหนดไว 
รวมกับผูผลิตในการจดักิจกรรมใหความรูทางคอมพิวเตอรใหแกประชาชน และมีการโฆษณาตาม
นิตยสารคอมพิวเตอรหรือหนังสือพิมพ 
 
 
 
 
 
 
 
 


