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บทคดัย่อ 
 การวิจัยนีÊ มีวัตถุประสงค์ดังนีÊ  1) เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลทีÉมีต่อความภักดีของ

ลูกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ Apple 2) เพืÉอเปรียบเทยีบปัจจัยส่วนบุคคลและความภักดีของลูกค้า
ในการใ ช้คอมพิวเตอร์  Apple วิ จัย นีÊ เ ป็นการ วิ จัย เ ชิ งสํารวจ (Survey Research) โดยใ ช้
แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูลจากนักศึกษาจีนและนักศึกษาไทยเรียนทีÉ
มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์  จํานวน  400 คนและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ เ ชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) คือค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย (Mean) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ อนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ T-test , ANOVA 

ผลการวิจัย พบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่มีเพศและอายุทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้าใน
การใช้คอมพิวเตอร์ Apple ใหญ่ทีÉสุด คณะมีผลต่อแบรนด์ขององค์กร เพศ สัญชาติ รายได้ต่อ
เดือนและคณะมีผลต่อบริการหลังการขาย สัญชาติ รายได้ต่อเดือน และคณะมีผลต่อความ
สะดวกสบายในการซืÊอ สญัชาติ รายได้ต่อเดือน และคณะมีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้า 

______________________________________________ 

*นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์
**ทีÉปรึกษาการศึกษารายบุคคลหลัก
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1. บทนาํ
 ด้วยการพัฒนาอย่างรวดเร็วของตลาดในระบบเศรษฐกิจ  ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ์ทีÉผลิตโดยองค์กร การแข่งขันทีÉเพิÉมขึÊ นระหว่างองค์กร ในฐานะผู้บริโภคทัÉวไปการ
เลือกใช้สาธารณูปโภคประเภทเดียวกันนัÊนเพิÉมขึÊ น ความต้องการของผู้บริโภคสาํหรับสินค้าส่วน
บุคคลกาํลังขยาย ความแตกต่างและการแบ่งส่วนตลาดของสนิค้าชนิดเดียวกันมีผลกระทบต่อการ
ตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ของผู้บริหารระดับสูงมากขึÊ น ระบบอ้างอิงทีÉตรงทีÉสุดสาํหรับการวัดคุณภาพ
ของสินค้าของบริษัท และความสามารถในการแข่งขันหลักคือความพึงพอใจของผู้บริโภคทีÉมีต่อ
ผลิตภัณฑ์และความภักดีต่อธุรกิจ ความภักดีของลูกค้าเป็นตัวบ่งชีÊ ความมัÉงคัÉงของผลิตภัณฑ์ทีÉ
สะท้อนพฤติกรรมความภักดีของผู้บริโภคทีÉเชืÉอมโยงกับผลกาํไรในอนาคต เพราะความภักดีต่อ
ผลิตภัณฑ์ขององค์กรสามารถแปลโดยตรงเป็นการขายในอนาคต  สงครามสมาร์ทโฟนทีÉ
หลากหลายตัÊงแต่การวิจัยและพัฒนาไปจนถึงการตลาด การส่งเสริมการขายและการแย่งชิงตลาด
ผู้บริโภคยังคงดาํเนินต่อไปกบัการพัฒนาอย่างรวดเรว็ของเศรษฐกจิ  

 Appleคอมพิวเตอร์เป็นผลิตภัณฑ์ทีÉพัฒนาขึÊนสาํหรับบริษัทAppleซึÉงเดิมเรียกว่าApple

คอมพิวเตอร์องิค์แคลิฟอร์เนียตามคูเปอร์ติโน่ซึÉงเป็นเทคโนโลยีอเิลก็ทรอนิกสแ์ละตอนนีÊ ส่วนแบ่ง
ตลาดคอมพิวเตอร์ทัÉวโลก 3.8 เปอร์เซ ็Apple II สนับสนุนการปฏวัิติคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลใน 

1970 ปีต่อมา Macintosh วิÉงยังคงเติบโตใน 1980 ปี ผลิตภัณฑ์ทีÉ รู้จักกันดีทีÉสุดคือApple II 

Macintosh คอมพิวเตอร์เครืÉองเล่นเพลงดิจิตอล iPod iTunes เพลงร้านค้าและ iPhone มาร์ทโฟน
ซึÉงเป็นทีÉรู้จักสาํหรับนวัตกรรมในบริษัทไฮเทค AppleประกาศเปลีÉยนชืÉอใน Macworld เอก็ซ์โปใน
ซานฟรานซิสโกในวันทีÉเก้า 

2.วตัถุประสงคข์องการวิจยั
 1. เพืÉ อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนบุคคลทีÉ มีต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้

คอมพิวเตอร์Apple 

 2. เพืÉอศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลและความภักดีของลูกค้าในการใช้
คอมพิวเตอร์Apple 

3.สมมติฐานการวิจยั
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีอิทธิพลมีผลทําให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้

คอมพิวเตอร์อ Apple แตกต่างกนั 

 2. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสัญชาติมีอิทธิพลมีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้
อมพิวเตอร์Apple แตกต่างกนั 

3. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีอิทธิพล มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้
คอมพิวเตอร์Apple แตกต่างกนั 
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 4. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนมีอิทธิพล มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าใน
การใช้คอมพิวเตอร์Apple แตกต่างกนั 

 5. ปัจจัยส่วนบุคคลด้านคณะมีอิทธิพล มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้
คอมพิวเตอร์Apple แตกต่างกนั 

4.ประโยชนที์Éคาดว่าจะไดร้บั
 ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับจากการศึกษาการเปรียบเทยีบความภักดีของลูกค้าในการใช้

คอมพิวเตอร์ Apple มีดังนีÊ  
1. นักวิจัยและนักวิชาการสามารถนาํผลวิจัยทีÉเกิดขึÊนไปประยุกต์ใช้เพิÉมเติมองค์ความรู้

เกีÉยวกบัเพิÉมความภักดีของผู้บริโภค 

2. ช่วยให้พนักงานของ บริษัท เข้าใจความต้องการ ความคาดหวังของลูกค้าสาํหรับ
ผลิตภัณฑ์ และสร้างแรงบันดาลใจให้พนักงานมีความรับผิดชอบ เพืÉอส่งเสริมการพัฒนาอย่าง
ต่อเนืÉองและคุณภาพผลิตภัณฑ์ของนวัตกรรมและคุณภาพการบริการ  ปรับปรุงการแข่งขันของ
บริษัทอย่างต่อเนืÉอง 

5.ขอบเขตการวิจยั
การศึกษานีÊมีขอบเขตการวิจัยดังต่อไปนีÊ  
5.1 ขอบเขตด้านประชากรและพืÊนทีÉ 
ประชากรทีÉใช้ในงานวิจัยครัÊงนีÊ  คือ นักศึกษาจีนและนักศึกษาไทยศึกษาทีÉมหาวิทยาลัย

ธุรกจิบัณฑติย์ 

5.2 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
ทาํการเกบ็ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามในช่วงเดือนกนัยายนถึงเดือนพฤศจิกายน 2562 

5.3 ขอบเขตด้านเนืÊอหา 
บทความนีÊ ศึกษาเรืÉองความภักดีในการซืÊ อคอมพิวเตอร์Apple นัÉนคือความภักดีของ

ผู้บริโภคต่อธุรกิจ วิธีทาํให้ผู้บริโภคไว้วางใจ เนืÊ อหาการวิจัยของเราคือสภาพทีÉเป็นอยู่ของความ
ภักดีในการซืÊอคอมพิวเตอร์ Apple ปัจจัยทีÉมีผลต่อผู้บริโภคและวิธกีารปรับปรุง 

1. ผลกระทบของส่วนแบ่งการตลาดของคอมพิวเตอร์ Apple ต่อความภักดีของลูกค้า
และวิธกีารปรับปรุง 

2. ผลกระทบของบริการหลังการขายคอมพิวเตอร์ Apple ต่อความภักดีของลูกค้าและ
วิธกีารปรับปรุง 

3. การรับรู้แบรนด์ของคอมพิวเตอร์ Apple เป็นความประทบัใจในความภักดีของลูกค้า
และวิธกีารปรับปรุง 
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4. ทาํความเข้าใจกับความต้องการซืÊ อของลูกค้าและปรับปรุงความพึงพอใจของลูกค้า
ต่อความภักดีของลูกค้าและวิธปีรับปรุง 

6.ระเบยีบวิธีวิจยั
6.1 เครืÉองมือทีÉใช้ในการรวบรวมข้อมูล 

เค รืÉ อง มือทีÉ ใ ช้ ในการ เก็บรวบรวมข้อมูลในการ วิ จัยค รัÊ ง นีÊ เ ป็นแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ทีÉ ผู้วิจัยสร้างและพัฒนาขึÊ นมาจากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยทีÉ มีความ
เกีÉยวข้อง โดยรวบรวมข้อมูล นาํกรอบแนวคิด และวัตถุประสงค์ของการวิจัย รวมถึงเนืÊอหามาเป็น
แนวทางในการสร้างเครืÉองมือ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนีÊ  

 ส่วนทีÉ 1 แบบสอบถามเกีÉยวกบัข้อมูลส่วนบุคคล โดยเป็นคาํถามแบบให้เลือกตอบเพียง
คาํตอบเดียว จาํนวน 6 ข้อ ดังนีÊ  

1. คําถามเกีÉ ยวกับเพศชายหรือเพศหญิง เป็นคําถามปลายปิด  (Closed-ended

Questions) เป็นการวัดข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

2. คาํถามเกีÉยวกับนักศึกษาจีนหรือนักศึกษาไทย สัญชาติ เป็นคาํถามปลายปิด
(Closed-ended Questions) เป็นการวัดข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

3. คาํถามเกีÉยวกับอายุ เป็นคาํถามปลายปิด (Closed-ended Questions) เป็นการวัด
ข้อมูลระดับสเกลช่วงเวลา (Intreval Scale) 

4. คาํถามเกีÉยวกับรายได้ เป็นคาํถามปลายปิด (Closed-ended Questions) เป็นการวัด
ข้อมูลระดับสเกลช่วงเวลา (Intreval Scale) 

5. คาํถามเกีÉยวกับคณะ เป็นคาํถามปลายปิด (Closed-ended Questions) เป็นการวัด
ข้อมูลระดับสเกลอนัดับ (Nominal Scale) 

ส่วนทีÉ  2 แบบสอบถามเกีÉ ยวกับปัจ จัยทีÉ มีผลต่อความภักดีของลูกค้า  ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบหลายตัวเลือก Multiple choice กาํหนดให้เลือกตอบจาํนวน 12 ข้อ 

ด้านเกีÉยวกบัแบรนด์ขององค์กร มี 3 ข้อ 

1. วิธกีารทีÉรู้จักคอมพิวเตอร์Apple

2.ตาํแหน่งผลิตภัณฑข์องคอมพิวเตอร์ของ Apple

3. ข้อดีของคอมพิวเตอร์Apple

ด้านเกีÉยวกบับริการหลังการขาย มี 3 ข้อ 

4. บริการของคอมพิวเตอร์Apple

5. ความรู้สกึไปทีÉร้านค้าของคอมพิวเตอร์Apple

6. เหตุผลทีÉคุณไม่พอใจต่อการบริการหลังการขาย
ด้านเกีÉยวกบัความสะดวกสบายในการซืÊอ มี 3 ข้อ 

7. บริเวณใกล้คุณสามารถหาซืÊอคอมพิวเตอร์ Appleได้สะดวกหรือไม่
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8. ช่องทางการซืÊอคอมพิวเตอร์ Apple

9. เหตุผลในการซืÊอคอมพิวเตอร์ Apple

ด้านเกีÉยวกบัความพึงพอใจของลูกค้า มี 3 ข้อ 

10. ความพึงพอใจต่อบริการหลังการขายของคอมพิวเตอร์Apple

11. ราคาของ Apple นัÊนสมเหตุสมผลหรือไม่
12. สิÉงทีÉ Apple ยังจาํเป็นต้องปรับปรุง

6.2 วิธกีารเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การวิจัยครัÊงนีÊ  ผู้วิจัยได้เกบ็รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถาม ซึÉงมี
ขัÊนตอนการรวบรวมข้อมูล ดังนีÊ  

1). สร้างเครืÉองมือแบบสอบถามข้อมูลทีÉสมบูรณ์และนาํไปใช้กบัตัวอย่าง 
 2). ดาํเนินการรวบรวมข้อมูล และตรวจสอบความครบถ้วนของแบบสอบถาม เพืÉอนาํ

ข้อมูลไปวิเคราะห์ทางสถิติต่อไป 

6.3 วิธกีารวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติดังนีÊ  
 1). สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีÉย 

(Mean) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2). สถิติ อนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ T-test, ANOVA 

3). ข้อมูลทีÉรวบรวมได้จากแบบสอบถามนาํมาทาํการวิเคราะห์ โดยใช้คอมพิวเตอร์
โปรแกรม PSPP เพืÉอวิเคราะห์หาค่าสถิติต่าง ๆ 

7. กรอบแนวคิดในการวิจยั
ตัวแปรอสิระ  ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1.เพศ
2.สญัชาติ
3.อายุ
4.รายได้
5.คณะ

ปัจจัยทีÉมผีลต่อความภักดขีอง
ลูกค้า 
1.แบรนดข์ององคก์ร
2. บริการหลังการขาย
3.ความสะดวกสบายในการซืÊอ
4.ความพึงพอใจของลูกค้า
(มาจากทฤษฎีของ Reichhleและ Sasser. 
1990) 

31



8.ผลการวิเคราะหข์อ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของตวัอย่าง
ตารางทีÉ 1 จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างนักศึกษาจีนและนักศึกษาไทยเรียนทีÉ

มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ จาํแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

จากตารางทีÉ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของตัวอย่างทีÉเป็นนักศึกษาจีน
และนักศึกษาไทยเรียนทีÉมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ จาํนวน 400 คน สรุปได้ดังนีÊ  
เพศ พบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 54.80 รองลงมาคือ 

เพศชาย จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.30 

ไทย 200 คน คิดเป็นร้อยละ50.0เป็นร้อยละ 25.0 คิดเป็นร้อยละ 5.0 

 คณะ พบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นคณะCIBAจํานวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 

รองลงมา คือ คณะ CIM จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ17.50 คณะ CAIC จาํนวน 59คน คิด
เป็นร้อยละ 14.8 คณะ CITE จาํนวน 59 คิดเป็นร้อยละ 14.8 

9. ผลการทดสอบสมมติฐาน
 งานวิจัยครัÊงนีÊมีสมมติฐาน 5 ข้อ ผู้วิจัยได้ทาํการทดสอบสมมติฐานตามลาํดับดังต่อไปนีÊ   

สมมติฐานทีÉ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ 
Apple แตกต่างกนั 

สมมติฐานทีÉ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ 
Apple แตกต่างกนั 

ตารางทีÉ 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยเพศทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้
คอมพิวเตอร์ Apple 

ความภักดีของลูกค้า 
หญิง ชาย T-test Sig ผลการ

ทดสอบ
สมมติฐาน 

S.D. S.D.

แบรนด์ขององค์กร 1.81 0.47 1.79 0.52 -0.519 0.190 ไม่แตกต่าง 

บริการ (บริการหลังการขาย) 2.03 0.74 2.02 0.76 -0.093 0.476 ไม่แตกต่าง 

ความสะดวกสบายในการซืÊอ 2.00 0.49 2.02 0.49 0.427 0.372 ไม่แตกต่าง 

ความพึงพอใจของลูกค้า 2.02 0.64 2.04 0.62 0.236 0.974 ไม่แตกต่าง 

จากตารางทีÉ 4. 14 ข้างต้น ผลการวิเคราะห์ด้วยค่าสถิติ T-test พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ 

มีผลต่อความภักดีของลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ Apple ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญ
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สมมติฐานทีÉ 2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสัญชาติ มีผลต่อความภักดีของลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ 
Apple แตกต่างกนั 

ตารางทีÉ 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยสญัชาติทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้
คอมพิวเตอร์ Apple  

ความภักดีของลูกค้า 
คนจีน คนไทย T-test Sig ผลการ

ทดสอบ
สมมติฐาน 

S.D. S.D.

แบรนด์ขององค์กร 1.79 0.47 1.81 0.50 -0.439 0.285 ไม่แตกต่าง 

บริการ (บริการหลังการขาย) 1.99 0.75 2.07 0.74 -1.15 0.822 ไม่แตกต่าง 

ความสะดวกสบายในการซืÊอ 2.03 0.47 1.99 0.51 0.91 0.221 ไม่แตกต่าง 

ความพึงพอใจของลูกค้า 2.05 0.65 2.01 0.60 0.501 0.186 ไม่แตกต่าง 

จากตารางทีÉ 4. 15 ข้างต้น ผลการวิเคราะห์ด้วยค่าสถิติ T-test พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน
สญัชาติ มีผลต่อความภักดขีองลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ Apple ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานทีÉ 3 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้ใช้คอมพิวเตอร์ 
Apple แตกต่างกนั 

ตารางทีÉ 4.16 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยอายุทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้ใช้
คอมพิวเตอร์ Apple  

ความภักดีของ
ลูกค้า 

อายุ S.D. F-test Sig 

ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

แบรนด์ของ
องค์กร 

อายุตํÉากว่า18ปี 

18-25ปี
25-30ปี

1.79 

1.81 

1.79 

0.49 

0.50 

0.46 

0.061 0.941 ไม่แตกต่าง 

บริการ (บริการ
หลังการขาย) 

อายุตํÉากว่า18ปี 

18-25ปี
25-30ปี

2.04 

2.02 

2.03 

0.72 

0.770.74 

0.023 0.977 ไม่แตกต่าง 
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ความ
สะดวกสบายใน
การซืÊอ 

อายุตํÉากว่า18ปี 

18-25ปี
25-30ปี

1.97 

2.02 

2.02 

0.50 

0.48 

0.49 

0.385 0.681 ไม่แตกต่าง 

ความพึงพอใจ
ของลูกค้า 

อายุตํÉากว่า18ปี 

18-25ปี
25-30ปี

1.912.121.99 0.570.650.61 4.228 0.015 ตกต่าง 

จากตารางทีÉ 4.16 ข้างต้น ผลการวิเคราะห์ด้วยค่าสถิติ F-test พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ มี
ผลต่อความภักดีของลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ Apple ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยสาํคัญ 

สมมติฐานทีÉ 4 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้
คอมพิวเตอร์ Apple แตกต่างกนั 

ตารางทีÉ 4.17 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยรายได้ต่อเดือนทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้าใน
การใช้คอมพิวเตอร์ Apple 

ความภักดีของ
ลูกค้า 

รายได้ต่อเดือน S.D. F-test Sig ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

แบรนด์ขององค์กร ตํÉากว่าหรือเทา่กบั7,500

บาท 

7,501-10,000บาท 

10,001-12,500บาท 

12,501-15,000บาท 

มากกว่า15,000บาท 

1.58 

1.72 

1.81 

1.92 

1.79 

0.44 

0.40 

0.59 

0.55 

0.48 

2.49 0.043 แตกต่าง 

บริการ (บริการ
หลังการขาย) 

ตํÉากว่าหรือเทา่กบั7,500

บาท 

7,501-10,000บาท 

10,001-12,500บาท 

12,501-15,000บาท 

มากกว่า15,000บาท 

2.03 

1.94 

2.07 

1.95 

2.10 

0.62 

0.66 

0.81 

0.69 

0.70 

0.598 0.665 ไม่แตกต่าง 
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ความสะดวกสบาย
ในการซืÊอ 

ตํÉากว่าหรือเทา่กบั7,500

บาท 

7,501-10,000บาท 

10,001-12,500บาท 

12,501-15,000บาท 

มากกว่า15,000บาท 

2.05 

1.93 

1.98 

2.14 

2.13 

0.48 

0.52 

0.49 

0.44 

0.49 

2.173 0.071 ไม่แตกต่าง 

ความพึงพอใจของ
ลูกค้า 

ตํÉากว่าหรือเทา่กบั7,500

บาท 

7,501-10,000บาท 

10,001-12,500บาท 

12,501-15,000บาท 

มากกว่า15,000บาท 

2.01 

2.12 

2.01 

2.05 

1.96 

0.65 

0.68 

0.63 

0.59 

0.57 

0.544 0.703 ไม่แตกต่าง 

ภาพรวม ตํÉากว่าหรือเทา่กบั7,500

บาท 

7,501-10,000บาท 

10,001-12,500บาท 

12,501-15,000บาท 

มากกว่า15,000บาท 

1.92 

1.93 

1.96 

2.02 

2.00 

0.30 

0.26 

0.31 

0.28 

0.33 

0.848 0.495 ไม่แตกต่าง 

จากตารางทีÉ 4. 17 ข้างต้น ผลการวิเคราะห์ด้วยค่าสถิติ F-test พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้
ต่อเดือน มีผลต่อความภักดีของลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ Apple ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นัยสาํคัญ 

สมมติฐานทีÉ 5 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านคณะ มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ 
Apple แตกต่างกนั 

ตารางทีÉ 4.18 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยคณะทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้
คอมพิวเตอร์ Apple  
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ความภักดีของ
ลูกค้า 

คณะ S.D. F-test Sig ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

แบรนด์ขององค์กร CIBA 

CAIC 

CITE 

CIM 

1.81 

1.83 

1.73 

1.80 

0.49 

0.46 

0.50 

0.51 

0.504 0.68 ไม่แตกต่าง 

บริการ (บริการ
หลังการขาย) 

CIBA 

CAIC 

CITE 

CIM 

2.08 

2.00 

2.06 

1.89 

0.79 

0.69 

0.70 

0.71 

1.112

4 

0.339 ไม่แตกต่าง 

ความสะดวกสบาย
ในการซืÊอ 

CIBA 

CAIC 

CITE 

CIM 

2.01 

1.94 

2.09 

1.99 

0.48 

0.50 

0.53 

0.47 

0.866 0.459 ไม่แตกต่าง 

ความพึงพอใจของ
ลูกค้า 

CIBA 

CAIC 

CITE 

CIM 

2.03 

2.05 

1.93 

2.09 

0.62 

0.63 

0.57 

0.68 

0.724 0.538 ไม่แตกต่าง 

จากตารางทีÉ 4. 18 ข้างต้น ผลการวิเคราะห์ด้วยค่าสถิติ F-test พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านคณะ 
มีผลต่อความภักดีของลุกค้าในการใช้คอมพิวเตอร์ Apple ไม่แตกต่างกนั 

10. สรุปผลการวิจยั
 จากผลการวิจัยผู้วิจัยได้แบ่งผลการวิจัยออกเป็น 2 ส่วน คือ ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

และข้อมูลปัจจัยทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้า โดยสามารถสรุปผลตามรายละเอยีด ดังต่อไปนีÊ  

11. ขอ้เสนอแนะ
จากผลการศึกษาวิจัยครัÊงนีÊ  มีข้อเสนอแนะในการวิจัยเพืÉอนาํไปใช้ให้เป็นประโยชน์

สาํหรับธุรกิจคอมพิวเตอร์ หรือ สินค้าทีÉต้องการสร้างความภักดีต่อตราสินค้าทีÉมีความคล้ายคลึง
กบั Apple ดังนีÊ  
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ผลการศึกษาพบว่าผู้ใช้คอมพิวเตอร์ Apple ทีÉมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์มีเพศและ
อายุต่างกันดังนัÊนจึงไม่มีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญในความภักดีของลูกค้าในการใช้
คอมพิวเตอร์ Apple ดังนัÊนนักการตลาด บริษัท และองค์กรไม่จําเป็นต้องให้ความสาํคัญกับ
ประเดน็เรืÉองเพศ และอายุของผู้บริโภคเพราะความภักดีของลูกค้าทีÉใช้คอมพิวเตอร์ Apple นัÊน
ขึÊนอยู่กบัความคิดหรือนิสยัส่วนตัวของแต่ละคน 

ปัจจัยทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้า 
ผู้ใช้ Apple ทีÉมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑิตย์ให้ความสาํคัญกบัความคิดสร้างสรรค์ของแบ

รนด์มากขึÊนและนักการตลาดควรมุ่งเน้นการสร้างแบรนด์ต่อไป สาํหรับผู้บริโภคทีÉเชืÉอมัÉนในการ
สร้างความสมัพันธก์บัแบรนด์ผ่านการสร้างความเชืÉอมัÉนประสบการณ์และภาพลักษณ์ของผู้บริโภค
ทีÉ รู้จักและภักดีต่อคอมพิวเตอร์ Apple ควรให้ความสําคัญกับการพัฒนาการออกแบบและ
นวัตกรรมทางเทคโนโลยีรวมถึงคุณภาพมาตรฐานและคุณภาพ ความพึงพอใจของผู้บริโภคด้วย
เทคโนโลยีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคบรรลุความพึงพอใจและเพิÉมความภักดี
ต่อแบรนด์ 

ในบรรดาคอมพิวเตอร์ Apple ทีÉขายไปผู้บริโภคจะพบปัญหามากมายเมืÉอใช้งาน 

ดังนัÊนจึงจาํเป็นต้องปรับปรุงบริการหลังการขายของ Apple แต่เนืÉองจากพืÊ นทีÉห่างไกลและเหตุผล
อืÉน ๆ แม้ว่าจุดให้บริการหลังการขายของ Apple แพร่กระจายไปทัÉวสถานทีÉ แต่ยังมีอีกหลายทีÉทีÉ
ไม่สามารถครอบคลุมได้ แต่ยังคงมีปัญหามากมายทีÉควรแก้ไขตัวอย่างเช่นต้นทุนการบาํรุงรักษา
สูงเกินไปและสถานทีÉซ่อมอยู่ไกลเกินไป ลดความครอบคลุมของร้านค้าออนไลน์จากเมืองไปยัง
พืÊนทีÉด้านล่างเมือง นอกจากนีÊ ในช่วงระยะเวลาการรับประกนัคุณสามารถกลับไปทีÉร้านค้าออนไลน์
สาํหรับการซ่อมแซมและจัดส่งฟรี ฯลฯ ส่วนใหญ่อยู่ในตาํแหน่งของผู้บริโภคทีÉจะต้องพิจารณา
เพืÉอประโยชน์ของผู้บริโภค 
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