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บทคดัย่อ  
การศึกษาคน้ควา้โดยอิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์ในนครหลวงเวียงจนัทน์ เคร่ืองมือในการวจิยัเป็นแบบสอบถาม
โดยเก็บตวัอย่างจากผูท่ี้มาช้ือสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์จากร้านขายคอมพิวเตอร์ ซ่ึงงอาศยัอยูใ่น
นครหลวงเวียงจนัทน์ จ านวน 400 ชุด สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าไค-สแควร์ ( Chi-square ) การทดสอบค่าเฉล่ีย (T–test) และการวิเคราะห์
ความแปรปรวน (One Way ANOVA) 

ผลการศึกษาพบวา่ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีช่วงอายุ
ระหว่าง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพโสดและมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 5,000 
บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือคอมพิวเตอร์ในราคา 10,001-15,000 บาท นิยมเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์ยี่ห้อ Acer การตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ผูซ้ื้อตดัสินใจดว้ยตวัเองและระยะเวลาการใช้
งานคอมพิวเตอร์แต่ละคร้ังอยูร่ะหว่าง 1-3 ชัว่โมง โดยมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์
เพื่อใช้ประกอบการการศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูล พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า
ประเภทคอมพิวเตอร์ในนครหลวงเวียงจนัทน์พบว่า ผูซ้ื้อให้ระดบัความคิดเห็นในระดบัมากคือ 
ความจ าเป็นในการใชง้านและความสะดวกสบายในการใชง้าน  
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พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ผูซ้ื้อให้ระดบัความคิดเห็น
ในระดบัมากคือด้านผลิตภณัท์ กระบวนการให้บริการและดา้นพนกังานและบุคคล และผูซ้ื้อให้
ระดบัความคิดเห็นในระดบัปานกลางคือดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมผูบ้ริโภค/ คอมพิวเตอร์/ ส่วนประสมทางการตลาด 
 
Abstract 
The purpose of this independent study were to study the behavior of consumers who purchase 
Microcomputer in Vientiane Capital. The study uses survey questionnaires to collect data from 400 
consumers that bought computers from computer stores in Vientiane. The statistical tools used to 
analyses data were percentage, mean, standard deviation, chi-square T-test and one way ANOVA. 
 The results of this study found that the majority of respondents were males aged between 
21-30 years old with bachelor’s degree. Most of them are single and have income of less than 5,000 
baht per month. Most of the consumer bought in the price 10,000-15,000 baht. The most popular 
brand bought is Acer. The buyers made decision by themselves and each time the period of use is 
between 1-3 hours. The purpose of buying was to support their education, and reason for selecting 
computer were the necessity and convenient  
 The marketing mix that affect decision to the highest levels were the product, process of 
service and people or employee and the factor that have moderate affect were physical evidence 
presentation, price, place and promotion. 
Keywords: Consumer behavior/ Computers/ Marketing mix 
 
บทน า 

คอมพิวเตอร์มีประโยชน์ ในทุกวงการอาชีพ ช่ึงรัฐบาลของ สปป ลาว มีวตัถุประสงค ์เพื่อ
ยกระดบัความสามารถของ ทรัพยากรมนุษย ์จ่ึงมีความมุ่งหวงัท่ีจะให้คนในประเทศ เพิ่มระดบัการ
เข้าถึงส่ือสารสนเทศผ่านระบบโครงสร้างพื้นฐาน ด้านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ควบคู่ไปกับการ
ขยายตวัทางดา้นเศรษฐกิจสังคม (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2556) ซ่ึงเราจะเห็นไดจ้ากกราฟท่ี 1 
วา่มีแนวโนม้การใชง้านอินเทอร์เน็ตสูงข้ึนในทุกปี 

 



   
กราฟท่ี 1. แนวโนม้ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตของ สปป ลาว(ร้อยละของประชากร) 
ท่ีมา World Bank 2557 

ดงันั้นธุรกิจสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์จึงมีการแข่งขนั เพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งตลาด ส่งผล
กระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดงันั้นจึงสนใจท าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์ในนครหลวงเวียงจนัทน์รวมไปถึงว่า
ปัจจยัใดท่ีเป็นตวัแปรส าคญัท่ีท าใหมี้การตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ 

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์ในนครหลวงเวยีงจนัทน์ 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจช้ือคอมพิวเตอร์ 
3. เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันาตลาดธุรกิจสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์ในนครหลวง

เวยีงจนัทน์ 
 
ขอบเขตการวจัิย  

1. ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือผูท่ี้มาช้ือสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์ ซ่ึงอาศยัอยูใ่นนคร
หลวงเวยีงจนัทน์ 

 
 



2. กรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การทบทวนวรรณกรรม      
1. แนวคิดหลกัการทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
สุปัญญา ไชยชาญ (2543) กล่าวว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นหมายถึงการซ้ือ

สินคา้และบริการเพื่อกินและใชเ้องหรือภายในครัวเรือนช่ึงมีมูลเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัท์ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นการวิจยัผูบ้ริโภคเพื่อหาค าตอบว่า ผูบ้ริโภคซ้ือ
อะไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออย่างไร ซ้ือมากแค่ไหน ซ้ือเม่ือไร และท าไมจึงซ้ือโดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิด
ส่ิงกระตุน้ (stimulus) ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (buyer’s black 
box) แล้วท าการตอบสนอง(buyer’s response) แบบจ าลองน้ีจึงอาจเรียกว่าทฤษฎีเอส-อาร์ (S-R 
Theory) 

แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   stimulus = s      buyer’s black box    response = r 

 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 เพศ 

 อาย ุ

 ระดบัการศึกษา 

 สถานภาพ 

 รายไดต่้อเดือน 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์
 ดา้นราคา  
 ดา้นสถานท่ี  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 ดา้นบุคลากร หรือพนกังานผู ้

ให้บริการ  
 ดา้นกระบวนการในการให้บริการ  
 ดา้นภาพลกัษณ์ของกิจการ 

 พฤติกรรมการซื้อ 

แนวทางการพฒันาตลาดของธุรกจิ 

ส่ิงกระตุน้ กล่องด า การตอบสนอง 



ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจช้ือไดแ้ก่ ก. ลกัษณะของผูซ้ื้อซ่ึงประกอบมีปัจจยัทาง
วฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา ข.กระบวนการตดัสินใจของผู ้
ซ้ือประกอบมี ส่ิงกระตุ้นภายใน และส่ิงกระตุ้นภายนอก  ค. ทฤษฎีแรงจูงใจประกอบมีทฤษฎี
พฤติกรรมนิยมและทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคม 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการประกอบดว้ย 7Ps ในการก าหนด
กลยุทธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้าง และ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) 

2. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง   
ในการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมีผูศึ้กษาพฤติกรรม ปัจจยัดา้นบุคคล และส่วนผสม

การตลาดในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ในแต่ละพื้นท่ีแตกต่างกนัดงัน้ี 
ธนพล อนนัตปั์ญญาวงศ ์(2553) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นบุคคล และส่วนผสมการตลาดท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คของประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร
ผลของการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัช่ือเสียงของตราสินคา้โดยมีราคาอยูร่ะหวา่ง 
20,000-30,000 บาท สาเหตุท่ีเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์เน่ืองจากคอมพิวเตอร์เก่าช ารุดโดยท าการปรึกษา
เพื่อนและหาขอ้มูลต่างๆจากเวบไซท์ มีปัจจยัส่วนผสมการตลาดทั้ง 4 ดา้นอยูใ่นระดบัมากถึงมาก
ท่ีสุด 

โรมมนัส มณีอนันต์ทรัพย ์(2549) ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์
โน๊คบุ๊คของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลของการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
โน๊ตบุ๊คยี่ห้อ Acer โดยดูรายละเอียดจาก โบวชวัร์ และราคาท่ีเลือกซ้ือคือ 30,001-40,000 บาทช าระ
เป็นเงินสดโดยมีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเองและเพศท่ีต่างกนัมีการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แตกต่างกนั 
อายุ การศึกษา อาชีพและรายได ้มีส่วนในการตดัสินใจในดา้นบุคคลในการตดัสินใจซ้ือโดยมีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ศุภชยั วรรณทอง (2551) ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ ของผูบ้ริโภค
ใน อ าเภอ ทุ่งสง จงัหวดั นครศรีธรรมราชมีวตัถุประสงค์ ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศ
หญิง มีอายรุะหวา่ง 36-45 ปี สมรสแลว้ มีการศึกษาอยูใ่นระดบั ปริญญาตรี มีรายไดร้ะหวา่ง 5,000-
10,000 บาท ราคาของคอมพิวเตอร์ท่ีซ้ือ 15,000-25,000 บาท โดยให้ความส าคญัในดา้นปัจจยัดา้น
ผลิตภณัท ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก ดา้น
พฤติกรรมกบัปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กนัในทุกดา้นส่วนปัจจยัทางการตลาดกบัปัจจยัส่วน
บุคคลแตกต่าง 



นราพงษ ์วรรดี (2553) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบ
พกพาขนาดเล็กของนกัศึกษามหาวทิยาลยัราชภฎัวไลยอลงกรณ์ ศูนยก์รุงเทพมหานครผลการศึกษา
พบวา่มีการใชง้านคอมพิวเตอร์เพื่อใชอิ้นเตอร์เนตทุกวนัสถานท่ีท่ีใชคื้อบา้นพกั/หอพกัโดยมีราคา
ซ้ือระหวา่ง 15,000-20,000 บาท เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีซ้ือคือ เพื่อการศึกษาโดยรู้จากญาติพี่นอ้งปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ รองลงมาคือดา้นผลิตภณัท ์  ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา 
 
วธีิด าเนินการวจัิย 

1. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตวัเองเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลตรงตามความเป็นจริงดว้ยการแจก

แบบสอบถาม 400 ชุด ภายในสถานท่ีร้านคา้คอมพิวเตอร์ในนครหลวงเวียงจนัทน์ ประเทศ สปป 
ลาว 

2.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดท้ั้งหมดมาตรวจสอบความถูกตอ้ง 

สมบูรณ์ของข้อมูลตามข้อมูลท่ีได้ลงรหัสแล้วมาวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผลการศึกษาด้วย
คอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) แบบวิธีวิเคราะห์เชิง
พรรณา (Descriptive Statistics) เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัการ
เลือกซ้ือสินคา้ประเภทไมโครคอมพิวเตอร์โดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าไค-สแควร์ ( Chi-square ) การทดสอบค่าเฉล่ีย (T–test) และการ
วเิคราะห์ความแปรปรวน (One Way ANOVA) 

 
ผลการวจัิย  

ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า โดยภาพรวมกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เป็นเพศชายมีช่วงอายุระหว่าง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพโสดและมีรายได้
ต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท 

ดา้นประสบการณ์ของผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือคอมพิวเตอร์ใน
ราคา 10,001-15,000 บาท ยี่ห้อ Acer มีการตัดสินใจซ้ือด้วยตัวเองและระยะเวลาการใช้งาน
คอมพิวเตอร์แต่ละคร้ังอยูร่ะหวา่ง 1-3 ชัว่โมง โดยมีวตัถุประสงค์ในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์เพื่อ
ใชป้ระกอบการศึกษาคน้คว้าหาขอ้มูล 



ดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์มากสุดมี 3 ดา้น ล าดบัความส าคญั
ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัท ์กระบวนการใหบ้ริการและดา้นพนกังานและบุคคล 

ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัประสบการณ์ในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์
และปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่ิงกระตุน้อ่ืนๆมีผลต่อผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ 

 

ตารางท่ี 1: แสดงสรุปความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัประสบการณ์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอร์ 

ประสบการณ์ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายได้ 
ราคาของคอมพิวเตอร์ท่ีซ้ือ     

ยีห่อ้ท่ีซ้ือ     

คนแนะน าใหซ้ื้อ     

ระยะเวลาท่ีใชง้าน     

เคร่ืองหมาย     หมายถึง มีความสมัพนัธ์ท่ีแตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 0.05 
 

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัประสบการณ์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์

พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา และรายไดมี้ความสัมพนัธ์ท่ีแตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญั ณ ระดบัความ

เช่ือมัน่ไม่เกิน 0.05 ในทุกๆดา้น 

ตารางท่ี 2: แสดงสรุปความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัส่ิงกระตุน้อ่ืนๆท่ีมีผลต่อการเลือก

ซ้ือคอมพิวเตอร์ 

ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ เพศ อายุ 
ระดบั

การศึกษา 
สถานภาพ รายได้ 

รายไดข้องตน     

แรงสนบัสนุนจากครอบครัว   
   

ความจ าเป็นในการใชง้าน 
  

 
  

ตามความนิยม/กระแสนิยม     


  


ความสะดวกสบายในการใช ้   
 

  


เคร่ืองหมาย    หมายถึง มีความสมัพนัธ์ท่ีแตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 0.05 

 



 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอร์ พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์ท่ีแตกต่างกนัโดยมีนัยส าคญั ณ ระดบัความ

เช่ือมัน่ไม่เกิน 0.05 ในทุกๆดา้น และดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนผสม

ทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ 

ตารางท่ี 3 แสดงสรุปความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

 

  ปัจจัยส่วนบุคคล 

ส่วนผสมทางการตลาด เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายได้ 

ด้านผลติภัณฑ์   
ยีห่้อ      

ประสิทธิภาพ (SPEC)     

รูปลกัษณ์การออกแบบของผลิตภณัฑ์     

ขนาดและน ้าหนกั     

ความทนทานของผลิตภณัฑ ์      

อุปกรณ์เสริม     

การรับประกนัของผลิตภณัฑ ์      

มีบริการหลงัการขาย      

ปัจจัยด้านราคา  
ราคาท่ีเหมาะสมต่อคุณภาพ      

การลดราคาตามช่วงเทศกาลต่างๆ     

การซ้ือเงินผ่อน     

ราคาบริการหลงัการขาย     

ราคาอุปกรณ์เสริมและอะไหล่     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

ท าเลท่ีตั้งของร้าน     

ช่ือเสียงของร้านท่ีจ าหน่าย     

การสัง่ซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต     

การตกแต่งร้านท่ีน่าสนใจ     

มีสินคา้หลายยีห่้อและหลายรุ่นให้เลึอก      

ทางร้านมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆแก่ลูกคา้ 
เช่น เบาะนัง่ น ้าด่ืม ทีวี เป็นตน้ 

  


 


ด้านการส่งเสริมการตลาด  
การโฆษณา โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์สามารถ
เขา้ถึงลูกคา้อยา่งทัว่ถึง 

  


 


การประชาสมัพนั์ ให้ขอ้มูลข่าวสาร     



การขายตรงโดยพนกังานขาย     

การไดช้มหรือไดท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง     

การจดัแสดงสินคา้     

การลดราคา     

การจบัสลากชิงโชค     

มีการแจกของแถมให้กบัลูกคา้     

มีบริการซ่อมเคร่ืองคอมพิวเตอร์ให้กบัลูกคา้     

ด้านพนักงาน และบุคคล  
การแต่งกายและเคร่ืองแบบของพนกังาน     

การมีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดีของพนกังาน     

การให้บริการอยา่งเสมอภาค     

การให้บริการอยา่งรวดเร็ว     

ด้านการสร้าง และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

รับประกนัความพอใจและการคืนเงิน     

โลโกท่ี้จดจ าไดง่้าย     

ความมีช่ือเสียงและการไดรั้บความเช่ือถือ     

กระบวนการให้บริการ      
ความรวดเร็วในการให้บริการโดยทัว่ไป     

การให้บริการตามล าดบัก่อนหลงั     

ความถูกตอ้งในการให้บริการ     

สะดวกในการสัง่ซ้ือและช าระเงิน      

สามารถติดต่อไดทุ้กคร้ังท่ีมีปัญหา     

เคร่ืองหมาย    หมายถึงมีความสมัพนัธ์ท่ีแตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญั ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 0.05 

ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ด้านผลิต
ภณัท ์มีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบั ระดบัการศืกษา ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ในบางดา้นเท่าๆกนั
กบั ระดบัการศืกษา และรายได ้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบั ระดบั
การศืกษา ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบั ระดบัการศืกษา และรายได ้
ดา้นพนกังานและบุคคล มีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบั อายุ ระดบัการศึกษา และรายได ้ดา้นการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบั ระดบัการศึกษา และรายได ้
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบัสถานะภาพ 

 

 
 



อภิปรายผลการวจัิย 
1. อภิปรายผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมและส่ิงกระตุ้นอืน่ๆในการเลอืก     

ซ้ือคอมพวิเตอร์ในนครหลวงเวยีงจันทน์ 
อภิปรายผลการวิเคราะห์โดยใชแ้นวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

(สุปัญญา 2543) เป็นการวจิยัผูบ้ริโภคเพื่อหาค าตอบลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 
ตลาดเป้าหมาย ส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีช่วงอายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญา

ตรี มีสถานภาพโสดและมีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท สอดคลอ้งกบัจ านวนประชากรใน สปป 
ลาววา่ประชากรเพศชายรู้หนงัสือร้อยละ 67 และหญิงร้อยละ 43 (ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลาว, 2556) 
จ่ึงท าใหเ้พศ อาย ุและระดบัการศึกษามีผลในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ 

ลักษณะการซ้ือของผู้บริโภค ส่วนใหญ่ซ้ือคอมพิวเตอร์ในราคา 10,001-15,000 บาท ส่วน
ใหญ่นิยมเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ยี่ห้อ Acer สอดคล้องกับการวิจยัของโรมมนัส มณีอนันต์ทรัพย์ 
(2549) ศึกษาเ ก่ียวกับพฤติกรรมการเ ลือกซ้ือคอมพิว เตอร์โน้ตบุ๊กของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครว่า ส่วนแบ่งการตลาดของคอมพิวเตอร์ในไทยคือยี่ห้อ Acer มีส่วนแบ่งทาง
การตลาดสูงสุดซ่ึงรสนิยมของกลุ่มลูกค้าไม่เปล่ียนแปลงมากนักถึงแม้ว่าจะแตกต่างทางด้าน
สถานท่ีและเวลาเนึองจากยึดติดกบัตราสินคา้ นอกจากน้ีประเทศ สปป ลาว ยงัมีรสนิยมค่อนขา้ง
คลา้ยคลึงกบัไทย (พฤติกรรมผูบ้ริโภคในอาเซียน (CLMV), 2558)จากประเพณีและวฒันธรรม และ
พรมแดนท่ีอยูติ่ดกนั ทั้งยงันิยม เลียนแบบการบริโภคสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน์ ของไทย 

 ผู้บริโภคมีวัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์เพื่อใชป้ระกอบการศึกษาคน้ควา้หา
ขอ้มูล สอดคลอ้งกบัสถิติของเวิร์ลแบงค์ (World Development Indicators, 2557)วา่มีแนวโน้มผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ตเป็นจ านวนมาก 

 ส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ จากการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์
ดว้ยตวัเอง สอดคลอ้งกบัโรมมนสั มณีอนนัต์ทรัพย ์(2549) ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์โน๊คบุค๊ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครวา่การตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่คือตวัเอง 

 ระยะเวลาการซ้ือ จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มอายุระหว่าง 21-30 ปี โดยมี
วตัถุประสงค์ซ้ือคอมพิวเตอร์เพื่อใช้ประกอบการศึกษาคน้คว้าหาขอ้มูล ดงันั้นช่วงท่ีมีการซ้ือมาก
ท่ีสุดเป็นช่วงหลังจากการเปิดเทอม 1-2 เดือนและช่วงลดราคาล้างคลังสินค้าตอนส้ินปีและ
สอดคล้องกบัขอ้มูลช่วงอายุคล และระบบการศึกษาใน สปป ลาว (the world factbook, 2015)ว่า
กลุ่มอายรุะหวา่ง 21-30 ปีเป็นกลุ่มท่ีก าลงัศึกษาหาความรู้ 

 ผู้บริโภคซ้ือจากร้านขายคอมพิวเตอร์ในนครหลวงเวยีงจนัทน์ 



 ผู้บริโภคซ้ือเพราะความจ าเป็นในการใช้งานและความสะดวกสบายในการใช้งาน 
สอดคลอ้งกบั (บทบาทของคอมพิวเตอร์, 2548) คอมพิวเตอร์มีประโยชน์ และบทบาทในทุกวงการ
อาชีพ 

2.  อภิปรายผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือก
ซ้ือคอมพวิเตอร์ในนครหลวงเวยีงจันทน์ 

 ระดบัความส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่มี
ความแตกต่างบางด้านและด้านท่ีให้ความส าคญัมากสุดมี 3 ด้าน ล าดับความส าคัญดังน้ี ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการใหบ้ริการและดา้นพนกังานและบุคคล 

ด้านผลิตภัณฑ์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ เน่ืองจากความ
ทนทานของผลิตภณัท์มีการรับประกนั ผลิตภณัฑ์มีประสิทธิภาพ มีรูปลกัษณ์การออกแบบของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีโดดเด่นตามยี่ห้อ มีการให้บริการหลงัการขาย และอุปกรณ์เสริม สอดคลอ้งกบั ทฤษฎี
วา่ ผลิตภณัทเ์ป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็น และความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบ
ให้แก่ลูกคา้ และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์ และคุณค่าของผลิตภณัฑ์ และสอดคลอ้งกบังานวิจยั 
(ศูนยว์จิยัธุรกิจและเศรษฐกิจอีสาน, 2558)วา่ส่ิงท่ีให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ การไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีดี มี
คุณภาพโดยจะพยายามเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุดในร้าน และจะเลือกใชสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด
เสมอ และมกัเลือกซ้ือสินคา้อยา่งระมดัระวงั เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีดีท่ีสุด  

 ด้านกระบวนการให้บริการพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อการ
เลือกซ้ือคอมพิวเตอร์เพราะสะดวกในการสั่งซ้ือและช าระเงิน สามารถติดต่อไดทุ้กคร้ังท่ีมีปัญหา มี
ความถูกตอ้งในการให้บริการตามล าดบัก่อนหลงั และความรวดเร็วในการให้บริการโดยทัว่ไป
สอดคลอ้งกบั หลกัการให้บริการ (ราชมงคลกรุงเทพ, 2556) เป็นการให้ความช่วยเหลือหรือการ
ด าเนินการเพื่อประโยชน์ของผูอ่ื้นการบริการท่ีดี ผูรั้บบริการจะไดรั้บความประทบัใจและเกิดความ
ช่ืนชม อนัเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่องคก์รเบ้ืองหลงัความส าเร็จของทุกงานซ่ึงเป็นวธีิการและ
งานปฏิบติัในด้านการบริการ ท่ีน าเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 ด้านพนักงานและบุคคลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อการเลือก
ซ้ือคอมพิวเตอร์เน่ืองจากการมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีของพนักงาน การให้บริการอย่างรวดเร็ว การ
ให้บริการอย่างเสมอภาคและการแต่งกายและเคร่ืองแบบของพนักงานสอดคล้องกับหลักใน
ให้บริการ (ราชมงคลกรุงเทพ, 2556) ต้องปรับปรุงและเสริมสร้างคุณลัษณะซ่ึงต้องอาศัยการ
คดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่
แข่งขนั 



ส่วนระดบัความส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ปานกลางมี 4 ดา้นไดแ้ก่  
ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสอดคลอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจช้ือของผูบ้ริโภค
ในปัจจยัดา้น ปัจจยัส่วนบุคคล กบัลกัษณะของประชากรศาสตร์ท่ีต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยเฉพาะอายุ และรายได้เพี่มข้ืนท าให้ผูบ้ริโภคไม่มี
ความจ าเป็นต้องค านึงถึงเร่ืองปัจจัยด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริม
การตลาด 

3.  อภิปรายผลความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การเลอืกซ้ือคอมพวิเตอร์ในนครหลวงเวยีงจันทน์ 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์ในนครหลวงเวยีงจนัทน์ของแต่ละดา้น ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
พบว่ามีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบัระดบัการศึกษา ส่วนในดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด
และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพพบว่ามีความสัมพนัธ์ในบางดา้นเท่าๆกนักบั
ระดบัการศึกษาและรายได ้ในดา้นพนกังานและบุคคลพบว่ามีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบั อายุ 
ระดบัการศึกษา และรายได ้และดา้นกระบวนการให้บริการ พบวา่มีความสัมพนัธ์ในทุกๆดา้นกบั
สถานะภาพ ซ่ืงทั้ง 7 ดา้นมีความสอดคลอ้งกบัทฤษฎีเอส-อาร์ (S-R Theory) โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการ
เกิดส่ิงกระตุน้ (stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการ เม่ือส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผู ้ซ้ือเปรียบเสมือนกล่องด า (buyer’s black box) ซ่ึงผู ้ผลิตหรือผู ้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ 
จุดเร่ิมต้นของแบบจ าลองน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุ้น ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท าการตอบสนอง 
(buyer’s response) ท าใหมี้การบริโภคท่ีแตกต่างกนัไป 

 ผลจากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัต่างๆทั้งหมดในท่ีน้ี
เหมาะท่ีจะน าไปแบ่งแยกส่วนตลาดให้มีความชดัเจนมากยิ่งข้ึนไดแ้ก่ การแบ่งส่วนตลาดตามเพศ 
จะใช้ราคาคอมพิวเตอร์ท่ีเหมาะสมต่อคุณภาพของสินคา้มีการเพิ่มระบบการซ้ือด้วยเงินผ่อนมา
น าเสนอแก่กลุ่มตลาดเป้าหมายได ้ในดา้นการแบ่งส่วนตลาดตามกลุ่มอายุ จะใช้วตัถุประสงค์ใน
การซ้ือเนน้ตวัสินคา้ท่ีเหมาะเพื่อใชใ้นการศึกษาและความเหมาะสมกบัการใชใ้นชีวิตประจ าวนัมา
น าเสนอ ในดา้นยี่ห้อ ความทนทาน รูปลกัษณ์การออกแบบของผลิตภณัฑ์ การแบ่งส่วนตลาดตาม
ระดบัการศึกษาจะเนน้ไปท่ีท าเลท่ีตั้งของร้าน การมีสินคา้ท่ีหลากหลายให้เลือกและการให้ขอ้มูล
ข่าวสาร เช่นส่ือโฆษณาท่ีเหมาะสมและมุ่งสู่ตลาดเป้าหมายนั้น ๆ การแบ่งส่วนตลาดตามสถานภาพ 
จะเน้นไปท่ีพนกังานควรมีมนุษยสัมพนัธ์ และมีการแต่งกายท่ีเรียบร้อยมาน าเสนอ การแบ่งส่วน
ตลาดตามรายได้ สามารถใช้การน าเสนอโลโก้ และเง่ือนไขการรับประกนัความพอใจสามารถ



ติดต่อไดทุ้กคร้ังท่ีมีปัญหา มาน าเสนอเป็นจุดขาย (Selling Point) อนัจะส่งผลต่อความตอ้งการและ
สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งเด่นชดั   

 
ข้อเสนอแนะ  

1. แนวทางการพฒันาตลาดธุรกิจสินคา้ประเภทคอมพิวเตอร์  
 1.1  แนวทางพฒันาตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ 

 จากผลการศึกษาพบวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัทางดา้นผลิตภณัฑ์มากสุด
คือความทนทานของผลิตภณัฑ ์ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเนน้แหล่งท่ีมาของเคร่ืองวา่มีประสิทธิภาพ 
รูปลักษณ์ และความทนทานของผลิตภัณฑ์  เพื่อตอบสนองความต้องการของผู ้บ ริโภค 
ผูป้ระกอบการควรมีบริการเสริมเช่นมีการประกอบคอมพิวเตอร์ (คอมพิวเตอร์ปะกอบ)สร้าง
มาตรฐานดา้นการให้บริการ ตามความตอ้งการของลูกคา้ นอกจากนั้นควรมีการเพี่มอุปกรณ์เสริม 
และมีบริการหลงัการขายในดา้นของการรับประกนัของผลิตภณัฑ์ ท่ีจะท าให้ทนัตามความพึงพอใจ
ของลูกคา้ 

 1.2  แนวทางพฒันาตลาดในดา้นราคา 
 ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะซ้ือคอมพิวเตอร์ในราคา 10,001-15,000 บาท 

และมีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเองดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรมีการตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ
ความเป็นจริงไม่ควรตั้งราคาท่ีสูงเกินไป และมีราคาท่ีใกล้เคียงกันกับผูป้ระกอบการอ่ืนๆ แต่
ปัจจุบนัมีการแข่งขนัทางการคา้สูงข้ึน ควรก าหนดราคาท่ีต ่ากว่าราคาตลาดเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีดึงดูด
ลูกคา้ ควรมีการลดราคาตามช่วงเทศกาลต่างๆมีการแสดงป้ายราคา ป้ายบอกคุณสมบติัของตวัสินคา้
อยา่งชดัเจนและควรมีการเพิ่มระบบการซ้ือดว้ยเงินผอนเพือเพิ่มทางเลือกใหลู้กคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือนอ้ย 

 1.3  แนวทางพฒันาตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการมีสินคา้หลายยี่ห้อและ

หลายรุ่นให้เลือกดังนั้น ควรมีการตกแต่งร้านให้น่าสนใจมีการจดัวางสินค้าเป็นหมวดหมู่เพื่อ
สะดวกในการเลือกซ้ือเพื่อเพิ่มศกัยภาพของร้านคา้ ควรมีการจดับู๊ทออกแสดงสินคา้เพื่อจ าหน่าย
นอกสถานท่ีเพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้ท่ีหลากหลายและเป็นการเพิ่มยอดขายในการขยายฐานลูกคา้
เพิ่มข้ึนรวมไปถึงการขายผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต 

 1.4  แนวทางพฒันาตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 จากผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือในนครหลวงเวียงจนัทน์เห็นวา่ยีห่อ้ของคอมพิวเตอร์ท่ี

ซ้ือมากสุดคือ Acer  เน่ืองจากชาวลาวเสพส่ือจากประเทศไทยทั้งโทรทศัน์ วิทยุและส่ิงพิมพท่ี์ชาว
ลาวสามารถเขา้ถึงไดง่้าย จึงมีความนิยมในการบริโภคไม่ต่างจากชาวไทย ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งจึงให้



ระดบักบัการมีบริการซ่อมเคร่ืองคอมพิวเตอร์ใหก้ลบัลูกคา้ และรองลงมาคือการลดราคา ควรมีการ
จดัท าแผน่พบั แคตตาล็อก โฆษณาผา่นระบบอินเตอร์เน็ตและอ่ืนๆ เพื่อกระตุน้การขายและเป็นการ
แนะน าสินคา้ใหม่ๆใหแ้ก่ลูกคา้มีการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการซ้ือโดยมีการประชาสัมพนัธ์
ลดราคาแจกของแถมโดยพนกังานขายหนา้ร้านซ่ึงเป็นการท าใหลู้กคา้จดจ าตราสินคา้ 

 1.5  แนวทางพฒันาตลาดในดา้นพนกังานและบุคคล 
 จากผลการศึกษากลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการมีมนุษย์

สัมพนัธ์ท่ีดีของพนกังานรองลงมาคือการให้บริการอยา่งรวดเร็ว ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั
กบัพนกังานในดา้นการฝึกอบรม ทกัษะ ความสามารถของพนกังานในร้านคา้เก่ียวกบัเทคโนโลยี
ใหม่ๆใหไ้ดม้าตรฐาน มีประสิทธิภาพเพราะส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งจะกงัวนเร่ืองบริการหลงัการขาย
วา่จะท าตามทีโฆษณาไวไ้ม่ไดเ้น่ืองจากร้านคา้ส่วนใหญ่ยงัขาดพนกังานท่ีมีทกัษะ และผูเ้ช่ียวชาญ
เฉพาะดา้น 

 1.6  แนวทางพฒันาตลาดในดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 จากผลการศึกษากลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัความมีช่ือเสียงและ

การได้รับความเช่ือถือดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการตกแต่งสถานท่ีสะอาด สวยงาม ทนัสมยั 
พนกังานควรมีการพูดจา กริยา ท่าทาง มนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี มีเคร่ืองแบบพนกังาน มีการออกแบบโล
โก้ท าให้ลูกคา้สะดุดตากบัโลโกข้องร้านคา้ท่ีสามารถจดจ าไดง่้าย และมีการรับประกนัความพึง
พอใจพร้อมคืนเงินหากสินคา้ไม่ไดม้าตรฐานเพื่อเป็นการสร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้ 

 1.7  แนวทางพฒันาตลาดในดา้นกระบวนกานใหบ้ริการ 
 จากผลการศึกษากลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัความสะดวกใน

การสั่งซ้ือและช าละเงิน ผูป้ระกอบการควรมีการก าหนดหนา้ท่ีของพนกังานแต่ละคน แต่ละฝ่ายท่ี
ตอ้งท าในเวลาลูกคา้เขา้มาในร้านคา้เพื่อสร้างความพึงพอใจในการบริการโดยเนน้ความถูกตอ้งใน
การบริการแต่ถา้มีขอ้ผิดพลาดก็มีแกไ้ขจนลูกคา้ประทบัใจ สามารถท่ีจะให้บริการตามค ามัน่ดว้ย
ความถูกตอ้ง วอ่งไว 

 
2.  ขอ้เสนอแนะเพื่อการวิจยัต่อไป 
 2.1 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในแบบภาพรวมกบัด้านของปัจจยัส่วนบุคคลกบั

ส่วนประสมการตลาดหากมีผูท่ี้สนใจท าการศึกษาต่อควรเจาะจงบางปัจจยัของปัจจยัส่วนบุคคล 
เช่น อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายไดเ้ป็นตน้ 

 2.2 ควรมีการศึกษาโอกาสการลงทุนทางธุรกิจสินคา้คอมพิวเตอร์ในแต่ละภูมิภาค 
 2.3 ศึกษากลยทุธ์การแข่งขนัของธุรกิจการคา้ดา้นคอมพิวเตอร์  
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