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การคนควาแบบอิสระน้ี  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก ของ

นักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยใชวิธีออกแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 319 คน ตามสัดสวนนักศึกษาประกอบดวย 3 กลุมใหญคือ กลุมวิทยาศาสตร
สุขภาพ  80 คน กลุมวิทยาศาสตรเทคโนโลยี 112 คน และกลุมสังคมและอ่ืนๆ 127 คน โดยใชการ
สุมตัวอยางแบบโควตา (Quota) สถิติท่ีใช ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 

ผลการศึกษาในดานขอมูลท่ัวไปพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 18-
20 ป ซ้ือโนตบุกยี่หอ Acer คิดวามีความเช่ียวชาญในการใชงานคอมพิวเตอรในระดับปานกลาง 
ซ้ือโนตบุกในราคาระหวาง  25,001 – 30,000 บาท นําไปใชทองเวปไซต พูดคุยผานอินเทอรเน็ต 
และทํารายงานสงอาจารย โปรแกรมท่ีนิยมใชงานคือ โปรแกรม Microsoft Office ,Internet 

Explorer และMsn Messenger นิยมเขาเยี่ยมชม เวปไซต  www.google.com ,www.hi5.com และ 

www.cmu.ac.th  
ในข้ันการรับรูปญหาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการซ้ือโนตบุกเพื่อทํา

รายงานรวมกับเพื่อนท่ีคณะหรือสถานท่ีอ่ืนๆ รองลงมาคือใชคุยติดตอเพื่อนผานระบบอินเทอรเน็ต
ไรสายภายในมหาวิทยาลัย  และนําไปใชงานในการคนควาในหองสมุดต างๆ  ภายใน
มหาวิทยาลัยเชียงใหม  

ในข้ันการแสวงหาขอมูลพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวามีความรูและขอมูล
เพียงพอในระดับปานกลางท่ีจะตัดสินใจซ้ือโนตบุกท่ีตองการ โดยสวนใหญนิยมแสวงหา
แหลงขอมูลเพื่อการตัดสินใจซ้ือโนตบุก จากงานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร รองลงมาคือ 
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คําแนะนําจากผูท่ีเคยใชและอินเทอรเน็ต ใหความสําคัญกับแหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือโนตบุก
ในระดับปานกลางโดยเรียงลําดับตามคาเฉล่ียจากมากไปนอย ไดแก โฆษณาทางโทรทัศน และ/
หรือวิทยุ  รองลงมาคือใบปลิว แผนพับ  และพนักงานขายประจําราน  
                ในข้ันการประเมินทางเลือกพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากดาน
ผลิตภัณฑดานชองทางการจัดจําหนาย และดานราคา สวนดานสงเสริมการตลาดใหความสําคัญใน
ระดับปานกลาง โดยมีปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ความเร็วของหนวย
ประมวลผลกลาง สวนปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ความนาเช่ือถือ
ของรานคาท่ีจัดจําหนาย, ช่ือเสียงของราน และปจจัยยอยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือราคา
เหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ สวนปจจัยยอยดานสงเสริมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือการลด
ราคา 
                ในข้ันตอนการซื้อ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซ้ือโนตบุกดวยตนเอง โดย
สวนใหญนิยมซ้ือโนตบุกจากรานขายคอมพิวเตอรในศูนยไอทีตางๆ  โดยมีผูปกครองเปนผูออก
คาใชจายในการซ้ือโนตบุกท้ังหมดและชําระเปนเงินสด  
  ในข้ันการประเมินหลังการซ้ือ    ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจในระดับมาก 
ในกรณีท่ีไมพอใจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยังคงจะใชงานตอไป แตในอนาคต ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญไมแนใจวาจะเลือกซ้ือยี่หอเดิมและซ้ือจากรานเดิมมาใช แตอาจจะแนะนํา
ใหผูอ่ืนซ้ือโนตบุกยี่หอท่ีตนเองใชอยู 

ปญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือในดานผลิตภัณฑคือ อาจไดรับสินคาท่ีไมมี
คุณภาพ ปญหาดานราคาคือ สินคามีราคาแพงไมเหมาะสมกับประสิทธิภาพการทํางาน ปญหาดาน
ชองทางการจัดจําหนาย คือรานคาท่ีจําหนายไมมีความนาเช่ือถือ และปญหาดานการสงเสริม
การตลาดไดแก ของแถมไมมีประสิทธิภาพหรือมีนอย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
ฉ 

Independent Study Title Purchasing Decision Process of Notebook Computer of Chiang  
  Mai University Undergraduate Students 
 
Author  Mr. Kongwoot Weerasiri 
 
Degree  Master of Business Administration 
 
Independent Study Advisory Committee 
    Associate Professor  Sirikiat  Ratchusanti Chairperson 
    Lecturer Renus  Sermboonsang  Member 
 

Abstract 
      

The objective of this study was to study purchasing decision process of notebook 
computers by Chiang Mai University undergraduate students. The data for the study was 
collected from questionnaire distributed to 319 quota selected respondents, namely 80 from 
Health Science Major, 112 from Technological Science Major and 127 from Social Science 
Major and others. The statistics used were frequency, percentage and mean. 
 The result of the study showed that the majority of the respondents with the age of 18-20 
years old were male, thought their computer skills were at the middle level, used Acer brand with 
price around 25,001-30,000 baht. Most of the respondents used computer to search on websites, 
to communicate with friends and to do school works. The favorite programs were Microsoft 
Office, Internet Explorer and MSN Messenger. Most searched websites were www.google.com, 
www.hi5.com and www.cmu.ac.th 

For the problem recognition, it was found that most respondents would like to buy a 
notebook for doing reports, communicating with friends via wireless internet services provided 
by the university, studying and doing library search, respectively.  

For the information searching, it was found that most respondents had medium level of 
computer skills and information when making buying decision and preferred to search for 
information from computer exhibitions. Other sources of information were from people who had 
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used them and from the internet. They ranked the importance of these sources at the medium 
level: from high to low, advertisement in television  and/or in radio, spread sheets and, 
information from vendors. 

For the evaluation of alternatives, it was found that the respondents ranked product, 
marketing channel, and price higher than promotion which was rank at the medium level. The 
speed of CPU was the most important sub-factor in product while reliability and reputation of 
retail stores were the most important one in marketing channel. In addition, reasonable price was 
the most important sub-factor in price and selling discounts were the most important one in 
promotion.  

For the purchasing process, it was found that most respondents made their own 
purchasing decision and purchased from an IT stores. Parents were responsible for payment in 
cash. 

For the post-purchasing evaluation, it was found that most respondents were satisfied 
with their notebook at high level. In cases where there was no satisfaction they would still 
continue to us it but in the future they were not sure whether they should buy the same brand or 
from the same outlet, but  they may suggest the brand to others. 

For problems, it was found that the problem found the most in product was underquality.  
The problem found the most in price was over pricing.  The problem found the most in place was 
unreliable shop. The problem found the most in marketing promotion was gift with low quality or 
too few gifts.  
 


