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บทคดัย่อ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ  (1) ศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของประชาชนท่ีตดัสินใจซ้ือ
โทรศัพท์เคล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนในเขตคนันายาว และ (2) ศึกษาปัจจัยทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยเชิงส ารวจ เป็นประชาชนท่ีอาศัยอยู่ในเขตคันนายาว จ านวนทั้ งส้ิน       
87, 169 คน ใชห้ลกัการค านวณของยามาเน ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 400 ตวัอย่างโดยใชว้ิธีการสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่า
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษาพบว่า  (1) ลกัษณะส่วนบุคคลของประชาชนท่ีตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟนในเขตคนันายาว ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20-25 ปี เป็นโสด ศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่15,000 บาท  (2) ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว มี 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้นประโยชน์  เม่ือพิจารณาระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทั้ง 7 ดา้นในภาพรวม พบวา่ มีความเห็นดว้ยว่า ปัจจยัทั้ง 7 ดา้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ความคิดเห็นท่ีอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยอยา่ง
ยิ่ง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นประโยชน์  ส่วนความคิดเห็นท่ีอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นภาพลกัษณ์  ส่วนปัจจยัยอ่ยของ
ปัจจยัแต่ละดา้นท่ีเป็นความคิดเห็นล าดบัแรกของการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน  คือ ดา้น
ผลิตภัณฑ์ ซ้ือเพราะตรายี่ห้อท่ีได้รับความนิยม  ด้านราคา ซ้ือเพราะ อตัราค่าธรรมเนียมในการใช้บริการ
อินเทอร์เน็ตบนโทรศพัท์ ไม่สูงเกินไป  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ซ้ือเพราะ สามารถช าระผ่านบตัรเครดิตได ้  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ้ือเพราะ โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนโทรศพัท์มีให้เลือกหลากหลาย 
ดา้นบุคลากร ซ้ือเพราะพนกังานขายมีความรู้ ความเขา้ใจในการให้ค  าแนะน า และสามารถตอบปัญหาได ้ ดา้น
ภาพลกัษณ์  ซ้ือเพราะบริษทัผูผ้ลิตโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน มีเครือข่ายครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี  และดา้น
ประโยชน์  ซ้ือเพราะสามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆผา่นระบบไร้สาย 
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Abstract 
 

The objectives of the study were (1) to study personal characteristics of people in 
Khan Na Yao district buying smart phones; and (2) to study marketing factors affecting buying 
decision of smart phones of people in Khan Na Yao district.  

The population was 87,169 people in Khan Na Yao district. The sample consisted of 
400 people selected by using Yamane’s formula and convenience sampling method. The 
questionnaire was used for data collection. The data was analyzed by using the descriptive 
statistic: frequency, percentage, mean, and standard deviation.  

The results showed that (1) most of people in Khan Na Yao district buying smart 
phones were female, aged 20 -25, single, bachelor’s degree, and income less than 15,000 THB; 
and (2) there were 7 marketing factors affecting buying decision of smart phones of people in 
Khan Na Yao district: product, price, place, promotion, people, image, and benefit. Overall 
people thought that 7 marketing factors had affected buying decision of smart phones of people in 
Khan Na Yao district. The factors rated on the strongly agree level were product, price, 
promotion, and benefit while the factors rated on the agree level were place, people, and image. 
The first sub factors affecting buying decision of smart phones were the popularity of product’s 
brand, an inexpensive charge of internet connection, payment via credit cards, many promotions 
of providing internet, the knowledgeable staff, the wide coverage of telephone network, and the 
connection via wireless networks.    

 
Keywords : Marketing Factors, Buying Decision, Smart Phones 
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กติติกรรมประกาศ 
 
 

 รายงานจากการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีส าเร็จได้ด้วยความอนุเคราะห์ของบุคคล
หลายท่าน โดยไม่อาจจะน ามากล่าวได้ทั้ งหมด ซ่ึงผูมี้พระคุณท่านแรกท่ีผูศึ้กษาใคร่ขอกราบ
ขอบพระคุณ คือ รองศาสตราจารยก์ลัยาณี กิตติจิตต์ อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดใ้ห้ความรู้ ค  าแนะน า
ตรวจทาน และแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ดว้ยความเอาใจใส่ทุกขั้นตอน เพื่อใหก้ารศึกษาคน้ควา้อิสระ
ฉบบัน้ีสมบูรณ์ท่ีสุด ท่านท่ีสอง คือ รองศาสตราจารยสุ์ขุมาลย ์ช านิจ ท่ีให้ค  าแนะน าตรวจทาน และ
แกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ  ผูว้จิยัใคร่ขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง ไว ้ 
ณ โอกาส น้ี นอกจากน้ี ผูว้ิจยัใคร่ขอขอบพระคุณผูท้รงคุณวุฒิ  จ  านวน 3 ท่าน คือ คุณอรุโณทยั  
พยคัฆพงษ ์ คุณพณิตา คชกลู  และคุณดารารัตน์ กุลศิริรัตน์ ท่ีให้ความกรุณาปรับปรุงเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวจิยัใหถู้กตอ้งเหมาะสมและครอบคลุมเน้ือหาและวตัถุประสงคข์องการวจิยั  

 ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้ให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามเป็นอย่างดี ขอขอบคุณเพื่อนๆ พี่ๆ ท่ีให้ค  าแนะน าและตอบค าถามข้อสงสัยใน
การศึกษา คน้ควา้ และเป็นก าลงัใจในการศึกษาตลอดมา 
 สุดทา้ยผลอนัจะเป็นประโยชน์ ความดีความงามทั้งปวง ท่ีเกิดข้ึนจากการศึกษางานวิจยั
น้ี ขอมอบแด่คุณแม่สมเพียร เอกนาสิงห์ ท่ีเคารพยิ่ง ท่ีอยู่เบ้ืองหลงัในความส าเร็จท่ีไดใ้ห้ ความ
ช่วยเหลือสนบัสนุนและใหก้ าลงัใจตลอดมา 
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บทที ่ 1 

บทน า 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
    จากอดีตมนุษยไ์ดมี้การติดต่อส่ือสาร โดยการก าหนดให้มีสัญลกัษณ์ต่างๆ เพื่อความ
เขา้ใจระหวา่งมนุษยด์ว้ยกนั ทั้งการใชส้ัญลกัษณ์ท่ีเป็นภาษาพดู ภาษาเขียน รูปภาพ หรือท่าทางท่ี 
แสดงออกมาเพื่อใหท้ราบความตอ้งการของอีกฝ่ายหน่ึง (พนัธ์ศกัด์ิ อาภาขจร, 2544) จากการ
ส่ือสาร โดยใชส้ัญลกัษณ์น้ีเองจึงมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองโดยการน าอุปกรณ์เคร่ืองมือมาใชใ้นการ
ติดต่อส่ือสารเพื่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็วยิง่ข้ึนจนมีการติดต่อส่ือสารไดใ้นระยะไกลๆ ซ่ึง
เร่ิมตน้จากการใชร้หสัมอร์สในการส่งสัญญาณ แต่บางคร้ังก็มีขอ้จ ากดัหรือการคลาดเคล่ือน ดว้ย
เหตุน้ีจึงมีการพฒันาการ น าระบบโทรศพัทพ์ื้นฐาน มาเป็นอุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีช่วยในการ
ติดต่อส่ือสาร (ขวญัเรือน กิตติวฒัน์, 2546)  
        ในยคุโลกไร้พรมแดนน้ีมีการเปล่ียนแปลงทางดา้นต่างๆ เน่ืองจากการเปล่ียนแปลง
ของขอ้มูลข่าวสารอยา่งมหาศาล ไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลงทางสังคม วฒันธรรม การเมือง 
เทคโนโลย ีและ เศรษฐกิจ การเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีเอง ท่ีส่งผลใหค้วามตอ้งการและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป และถา้นกัการตลาดไม่ศึกษาความเปล่ียนแปลง และไม่ปรับปรุงแนวคิด 
ใหท้นัต่อการเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคเหล่านั้นก็ยากท่ีจะท าการตลาดส าเร็จได ้และตรงใจกบั
ความตอ้งการของประชาชน ประกอบกบัสังคมท่ีมีการเร่งรีบ และแข่งขนัตลอดเวลา เวลาถือเป็นส่ิง
ท่ีมีค่าสูงสุด การใชเ้วลาในการท ากิจกรรมต่างๆจึงตอ้งประหยดัรวดเร็วและคุม้ค่ามากท่ีสุด 
(บุษบาบณั โกเมศ , 2546) 

การใหบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนในปัจจุบนั ไม่เพียงแต่ใหบ้ริการ
แบบเสียง (Voice) คือการโทรออกและรับสายเท่านั้น ยงัมีการใหบ้ริการแบบบริการเสริมท่ีไม่
เก่ียวขอ้งกบัเสียง ซ่ึงโดยทัว่ๆ ไปเราเรียกบริการเสริมกลุ่มน้ีวา่ Non-Voice Services เช่น โมบาย
อินเทอร์เน็ต การส่งขอ้ความสั้นๆ (Short Message Service : SMS) และ อีกประเภทหน่ึงซ่ึงสามารถ
แนบขอ้ความเสียง ภาพเคล่ือนไหว ภาพสี (Multimedia Messaging Service : MMS) อีกดว้ย 
เน่ืองจากเป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีมีระบบปฏิบติัการระดบัสูงในตวั มีความยดืหยุน่ในการใชง้านสูง 
ติดตั้งโปรแกรมไดห้ลากหลาย และมีความคล่องตวัในการใชง้านรวมถึงแอพพลิเคชัน่ท่ีช่วยให ้การ
เช่ือมต่อกบัโลกออนไลน์ และเวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคม  (Social  Network) ซ่ึงการท่ี
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถใชง้านไดห้ลากหลายมากข้ึน ท าใหผู้ใ้หบ้ริการหนัมาใหค้วามส าคญักบั



2 

ลูกคา้เฉพาะกลุ่มมากข้ึน เน่ืองจากประชาชนแต่ละกลุ่มจะใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัไปท าใหผู้ใ้ห้
บริการตอ้งหนัมาใหค้วามสนใจกบั ความตอ้งการของประชาชนในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากข้ึน 
เพื่อท่ีจะใหบ้ริการและจดัรายการส่งเสริมการขายไดต้รงกบัความตอ้งการของประชาชนมากท่ีสุด 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ความนิยมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในกลุ่มวยัรุ่นเป็นวยัท่ีตอ้งการการยอมรับจาก
สังคมและกลุ่มเพื่อน ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลมากต่อความคิดและพฤติกรรมของวยัรุ่น วยัรุ่นจึงตอ้ง
ปรับตวัใหท้นัสมยั ตอ้งท าตวัเหมือนเพื่อน เพื่อแสดงถึงความทนัสมยั ท าใหใ้นปัจจุบนัการเลือกใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของประชาชนไดเ้ปล่ียนแปลงไป การตดัสินใจในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดมี้
การเปิดกวา้งให้เลือกซ้ือ อีกทั้งยงัเป็นค่านิยมของการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมกัจะคลอ้ยตามไปกบั
กระแสสังคม  

รวมถึงการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนท่ีผูผ้ลิตโทรศพัทร์ะบบสมาร์ทโฟน 
ไดห้นัมาผลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถท างานไดห้ลากหลาย และสะดวก สบาย มากข้ึน เช่น 
สามารถถ่ายภาพได ้ส่งอีเมลไ์ด ้จึงตรงกบัความตอ้งการของวยัรุ่นดว้ยเช่นกนั (ฐิติพร พรไพรินทร์, 
2547) กระแสของ “โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน” เพิ่งจะมาเป็นท่ีรู้จกัในปี พ.ศ.2552 อาทิ
เช่น ไอโฟน มีการเติบโตไดดี้ ท ายอดไดสู้งในเมืองไทย เม่ือ “ทรู คอร์ปอเรชัน่” น าเขา้มาท าตลาด
ในไทยอยา่งเป็นทางการตั้งแต่ตน้ปี พ.ศ.2552 เพราะเป็นระบบสมาร์ทโฟนส าหรับมลัติมีเดีย และ
เป็นแบบระบบสัมผสั (Touch Phone) ไม่เพียงแต่ท่ีจะตอบโจทยก์ลุ่มประชาชนท่ีมีความตอ้งการเขา้
ไปอยูใ่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) อีเมล (E-Mail) และพดูคุย (Chatting)ไดส้ะดวก
และตลอดเวลา แต่ยงัไดรั้บความนิยมอยา่งรวดเร็วจนท าให ้ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน 
เป็นท่ีตอ้งการของนกัธุรกิจ อีกทั้งกลายเป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีเป็นความตอ้งการของประชาชนอีก
ดว้ย ตั้งแต่วยัเรียน วยัรุ่น วยัท างาน ดว้ยจุดเด่นในการส่งขอ้ความระหวา่งกลุ่ม BlackBerry ดว้ยกนั
ไดฟ้รี รวมถึงแอพพลิเคชัน่ท่ีช่วยใหก้ารเช่ือมต่อกบัโลกออนไลน์ และเวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคม 
(Social Network) เป็นไปอยา่งง่ายดาย  
        โดยประชาชาติธุรกิจออนไลน์ (2556) ระบุวา่ ต่างชาติช้ีวา่เอไอเอสผูน้ าตลาดมือถือใน
ไทยครองส่วนแบ่งการตลาดสูง ส่งผลใหร้ายใหม่ท าตลาดยาก และท าใหก้ารเปิดเสรีกิจการ
โทรคมนาคมท าไดย้ากข้ึน ดา้นนายทอม ริกเก ้รองประธานฝ่ายพฒันากลยทุธ์ธุรกิจบริษทัเทเลนอร์ 
จ ากดั ผูใ้หบ้ริการ  โทรคมนาคมรายใหญ่ของบริษทันอร์เวย ์กล่าววา่ จากประสบการณ์การเปิดเสรี
กิจการโทรคมนาคมในหลายๆ ประเทศท่ีประสบความส าเร็จ พบวา่ผูใ้หบ้ริการอนัดบัหน่ึง จะตอ้ง
ครองส่วนแบ่งตลาดไม่เกินร้อยละ 40 เท่านั้น แต่ส าหรับประเทศไทยพบวา่ บริษทัแอดวานซ์อิน
โฟร์เซอร์วสิ จ  ากดั (มหาชน) หรือ เอไอเอส ซ่ึงครองตลาดโทรศพัทมื์อถืออนัดบัหน่ึง ในประเทศ
ไทย มีส่วนแบ่งตลาดถึงร้อยละ 60 ซ่ึงถือวา่สูงเกินไปท่ีจะท าใหก้ารเปิดเสรีกิจการโทรคมนาคม
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ประสบความส าเร็จ เน่ืองจากจะท าใหผู้ป้ระกอบรายใหม่เขา้สู่ตลาดไดย้าก รองลงมาเป็นบริษทัโท
เท่ิลแอค็เซ็ส คอมมิวนิเคชัน่ จ  ากดั (มหาชน) หรือ ดีแทค มีส่วนแบ่งตลาด ร้อยละ 30 และบริษทั 
เรียลมูฟ จ ากดั หรือ ทรูมูฟ เอช (True Move-H) มีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 10 โดยในยคุเทคโนโลย ี
3Gโทรศพัทร์ะบบสมาร์ทโฟนท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมในสามอนัดบัแรก คือ Nokia รุ่น Lumia 920 
รองลงมา คือ Samsung รุ่น Galaxy Note 2 และ HTC รุ่นDroid DNA  

จากปัญหาดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว” เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้
เป็นกลยทุธ์ทางการตลาดและวางแผนพฒันาให้แก่กลุ่มผูใ้หบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ท
โฟน แต่ละยีห่อ้ใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน โดยขอ้มูลท่ีไดจึ้งใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันางานและ
ปรับปรุงคุณภาพ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูใ้หบ้ริการให้ตรงกบัความตอ้งการของประชาชน อีกทั้งยดึ
หลกักลยทุธ์การส่ือสาร  การตลาดใหเ้หมาะสมสอดคลอ้ง ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มประชาชน
ต่อไป 
 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 
2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของประชาชน ท่ีตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ระบบสมาร์ทโฟนในเขตคนันายาว 
2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ท

โฟน ของประชาชน ในเขตคนันายาว 
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3. กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

ตัวแปรต้น                                                           ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. สมมติฐานการวจิัย (ถ้าม)ี 
 

 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 
 

 
4.ขอบเขตของการวจิัย 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. สถานภาพ  
4. ระดบัการศึกษา  
5. อาชีพ  
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 
 
ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบสมาร์ท

โฟน 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นบุคลากร  
6. ดา้นภาพลกัษณ์ 

7. ดา้นประโยชน์ 
 

 
 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
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 4.1ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ด้านประชากรทีใ่ช้ในการศึกษาคือ 
ประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขตคนันายาว จ านวนทั้งส้ิน 87, 169 คน (ท่ีวา่การอ าเภอเขตคนันายาว, 
ธนัวาคม 2554) ผูว้จิยัไดใ้ชสู้ตร ยามาเน่ (Yamane, 1967) ในการค านวณกลุ่มตวัอยา่ง ท าใหไ้ดก้ลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 398 คน (ขนาดความเช่ือมัน่ท่ี 95% ค่าความคาดเคล่ือนบวกลบท่ี 5%) และเพื่อให้
เกิดความสมบูรณ์ในงานวจิยั ผูว้จิยัจะท าการสุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน  
         4.2ขอบเขตด้านเนือ้หา เป็นการศึกษาการวจิยัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาแนวคิด และ
ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ รวมถึงงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
                  4.3ขอบเขตด้านพืน้ที่ พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยั ผูว้ิจยัจะศึกษากบัประชาชน ในเขต
คนันายาว จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
                     4.4ขอบเขตด้านเวลา ผูว้จิยัใชเ้วลาในการศึกษา คร้ังน้ีใชเ้วลาตั้งแต่เดือนมกราคมถึง
เดือนเมษายน 2556 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

5.1 ปัจจัยทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลทางการตลาดและมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชนในเขตคนันายาว ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร ดา้น
ภาพลกัษณ์ และดา้นประโยชน์ 

5.2 ด้านผลติภัณฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการท่ีเป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ท
โฟน  เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และตอ้งสร้างคุณค่า (Value) ใหเ้กิดข้ึน ซ่ึงในท่ีน้ี
หมายถึงโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนท่ีมีความทนัสมยัและความสวยงาม ตรายีห่อ้ไดรั้บ
ความนิยม   มีความสามารถในการท างานท่ีหลากหลาย เช่น แชตออนไลน์ เขา้เวบ็ไซต ์เป็นตน้ และ
มีระบบประหยดัพลงังานแบตเตอร่ี 

5.3 ด้านราคา หมายถึง ตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ระบบสมาร์ทโฟน กบัสินคา้และบริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชค้วามคิด และการก่อ
พฤติกรรมซ่ึงตอ้งจ่ายพร้อมราคาของสินคา้เป็นตวัเงิน ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงราคาของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ระบบสมาร์ทโฟน ซ่ึงมีราคาใหเ้ลือกหลากหลาย ราคามีความเหมาะสมกบัความสามารถในการ
ท างาน และอตัราค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือไม่สูงเกินไป 
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5.4 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง กระบวนการท่ีท าใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ระบบสมาร์ทโฟนไปสู่ผูบ้ริโภค โดยตอ้งพิจารณาถึงองคก์ารต่างๆ และท าเลท่ีตั้งเพื่อให้อยูใ่นพื้นท่ี
ท่ีลูกคา้เขา้ถึงได ้ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงช่องทางการจดัจ าหน่าย ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน 
ซ่ึงผูบ้ริโภคมีการเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ศูนยบ์ริการ, ร้านขายโทรศพัทท์ัว่ไป, อินเทอร์เน็ต 
เป็นตน้, บริษทัหรือตวัแทนจ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อไดส้ะดวก และสามารถช าระผา่นบตัรได ้

5.5 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารขอ้มูลดา้นการตลาดของ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมาย ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  และใหคุ้ณค่า
แก่ส่ิงท่ีเสนอขาย ดว้ยการสร้างความนิยมชมชอบ สร้างความเช่ือและการตดัสินใจเลือก จน
ก่อใหเ้กิดปฏิกิริยาซ้ือสินคา้ ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงการส่งเสริมการตลาดของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน ซ่ึงประกอบดว้ยโปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีให้
เลือกหลากหลาย เช่น บริการ GPRS/EDGE/CDMA/3G ไม่จ  ากดั มีการรับประกนัตวัเคร่ืองภายใน 1 
ปี มีการบริการหลงัการขาย เช่น โทรสอบถามความพึงพอใจ ปัญหา และขอ้เสนอแนะหลงัการใช้
งาน และมีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ 

5.6 ด้านบุคลากร หมายถึง พนกังานขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ท่ีมี
ทกัษะ ความช านาญและความสามารถท่ีจะเขา้มาปฏิบติังานตามหนา้ท่ีท่ีก าหนดไว ้ซ่ึงในท่ีน้ี
หมายถึงพนกังานขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ไดแ้ก่ พนกังานขายท่ีมีความรู้ความ
เขา้ใจในการใหค้  าแนะน า และสามารถตอบปัญหาได ้ มีความรับผดิชอบและดูแลลูกคา้จนเสร็จส้ิน
การขาย  มีมารยาทท่ีดี และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 

5.7 ด้านภาพลกัษณ์ หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค รับรู้  สังเกตเห็นไดง่้ายจากบริษทัผูผ้ลิต
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน และเป็นส่ิงท่ีส่ือใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของ การ
บริการไดอ้ยา่งชดัเจน ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงภาพลกัษณ์ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ซ่ึง
ไดแ้ก่ บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัท ์เคล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนมีความน่าเช่ือถือ มีการพฒันาระบบ
เครือข่ายอยา่งต่อเน่ือง และมีเครือข่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี  

5.8 ด้านประโยชน์ หมายถึง ผลท่ีไดรั้บจากการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน 
ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงประโยชน์ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ซ่ึงไดแ้ก่ ใชใ้นการ
ติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งสะดวก ใชร่้วมกบัอุปกรณ์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุค๊ และสามารถรับ-
ส่งขอ้มูลต่างๆ ผา่นระบบไร้สาย (Bluetooth, Infrared) 

5.9 โทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบสมาร์ทโฟน หมายถึง โทรศพัทมื์อถือท่ีมีระบบปฏิบติัการ
ระดบัสูงในตวั มีความยดืหยุน่ในการใชง้านสูง ติดตั้งโปรแกรมไดห้ลากหลาย และมีความคล่องตวั
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ในการใชง้านรวมถึงแอพพลิเคชัน่ท่ีช่วยใหก้ารเช่ือมต่อกบัโลกออนไลน์ และเวบ็ไซตเ์ครือข่าย
สังคม (Social Network) 
 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

6.1 ผูใ้หบ้ริการทราบถึงลกัษณะส่วนบุคคลของประชาชนท่ีตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนในเขตคนันายาว เพื่อน าความแตกต่างของลกัษณะส่วนบุคคล
ไปปรับใชก้บั การก าหนดบริการเสริมใหมี้ความเหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อใหเ้กิดประโยชน์
สูงสุด 

6.2 ผูใ้หบ้ริการทราบถึงปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ระบบ  สมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการ
พฒันากลยทุธ์ทางการตลาดและวางแผนพฒันาการใหบ้ริการโทรศพัทมื์อถือใหมี้ประสิทธิภาพ ให้
เหมาะสมสอดคลอ้งตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 
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บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว ผูว้ิจยัได้รวบรวมแนวคิด  ทฤษฏี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อการส่ือสาร 

2. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

3.  แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากร 

4. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

5.  แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสาร 

6.  แนวคิดเก่ียวกบัการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ  

7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
1.แนวคิดเกีย่วกบัการใช้โทรศัพท์เคลือ่นทีเ่พือ่การส่ือสาร  
 สัลยทุธ์ สวา่งวรรณ (2550: 54-55) กล่าววา่ ปัจจุบนัอุปกรณ์ส่ือสารไร้สาย (Wireless 
Communication) หรือท่ีรู้จกักนัในนามโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดรั้บการพฒันาข้ึนมาใชง้านตาม ความ
ตอ้งการของผูใ้ชเ้ป็นจ านวนมากแทบจะขาดไม่ได ้ส าหรับชีวติประจ าวนัเรา เน่ืองจาก
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดเ้ขา้มาเปล่ียนแปลงรูปแบบการติดต่อส่ือสารท าใหเ้กิดความจ าเป็นในการ
ติดต่อส่ือสารมากข้ึน รวมถึงวธีิทางการด าเนินธุรกิจ การจบัจ่ายใชส้อย การใชเ้พื่อความบนัเทิงและ
อ่ืนๆ อีกมากมายไดเ้ปล่ียนแปลงไป โดยค่อยๆ แทรกซึมความส าคญัในทุกๆ ส่วนของการด าเนิน
ชีวติแบบไม่รู้ตวั  มาตรฐานส าหรับการส่ือสารไร้สายถือก าหนดข้ึนมาใชง้านตั้งแต่ปี พ.ศ. 2513 
(ค.ศ.1970) ซ่ึงอุปกรณ์ทั้งหมดในยคุนั้นท างานในระยะอนาลอกเป็นการใชบ้ริการทางดา้นเสียง
เพียงอยา่งเดียว  ต่อมาเม่ือมีการน าอุปกรณ์ท่ีท างานในระบบดิจิตอลมาใชใ้นเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต 
โดยมีการใชโ้ปรโตคอลซ่ึงถือเป็นมาตรฐานเดียวกนัทัว่โลกท่ีเรียกกนัทัว่ไปวา่ (Wireless Protocol-
WAP) มาเป็นตวัก าหนดวธีิการท่ีท าใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถท างานเช่ือมต่อกบัการท างานของ
คอมพิวเตอร์ในระบบอินเทอร์เน็ตใหส้ามารถใชง้านอินเทอร์เน็ตไดบ้นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท าให้
ผูใ้ชส้ามารถน าขอ้มูลส่วนตวั ความบนัเทิงหรือการติดต่อส่ือสารติดตวัไปไดทุ้กท่ี ทุกเวลา โดยไม่มี
ขอ้จ ากดัเร่ืองเวลาและสถานท่ี ซ่ึงนบัวนัการส่ือสารในรูปแบบใหม่น้ีจะค่อยๆ เขา้มาแทนท่ีการ
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ส่ือสารรูปแบบเดิมท่ีใชก้นัอยูทุ่กวนัน้ี เพราะการส่ือสารดว้ยเสียงแต่เพียงอยา่งเดียว ไม่เพียงพอต่อ
ความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการอีกต่อไป โดยแนวคิดเก่ียวกบัการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อการส่ือสาร
จะประกอบดว้ย 2 องคป์ระกอบ คือ พฒันาการของระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และความสามารถของ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดงัน้ี 
 
1.1 พฒันาการของระบบโทรศัพท์เคลือ่นที่ 
 การพฒันาของระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถแบ่งออกเป็นยคุตามรูปแบบของการ
พฒันาเทคโนโลย ีดงัน้ี (องคก์ารโทรศพัทแ์ห่งประเทศไทย, 2550: 10-11)  
  ระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยคุท่ี1 เป็นการเร่ิมตน้ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยมีการส่ง
ขอ้มูลในรูปแบบของสัญญาณอนาลอก ท าใหมี้ขอ้จ ากดัหลายๆ ดา้น คือ รับและส่งสัญญาณได้
เฉพาะเสียงเท่านั้น โดยโทรออกและรับสายเขา้ไดเ้พียงอยา่งเดียว อีกทั้งคุณภาพของสัญญาณไม่ดี
นกัมีการรบกวนค่อนขา้งสูงขนาดของโทรศพัทค์่อนขา้งใหญ่ ระบบการส่งสัญญาณท่ีมีในยคุน้ี 
ไดแ้ก่ (Advance Mobile Phone System: AMPS) (Nordic Mobile Telephone: NMT) และ (Total 
Access Communication System: TACS) เป็นตน้ ซ่ึงปัจจุบนัการส่งสัญญาณในรูปแบบเหล่าน้ีไม่มี
ใหเ้ห็นมากนกัเพราะไม่สามารถรองรับความตอ้งการท่ีเพิ่มสูงข้ึนของผูใ้ชใ้นปัจจุบนัได ้
  ระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยคุท่ี2 มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบการส่งสัญญาณระบบ
ดิจิตอลแทน ท าใหป้ระสิทธิภาพและคุณภาพของการติดต่อส่ือสารดีข้ึน สามารถส่งสัญญาณไดท้ั้ง
เสียง ขอ้มูล แฟกซ์ ระบบการส่งสัญญาณของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยคุน้ีไดแ้ก่ ระบบ (Global 
System for Mobile Communication: GSM) เป็นระบบท่ีมีการใชง้านกนัมากท่ีสุดในโลก โดยใน
ระบบสัญญาณ GSM น้ี ยงัแบ่งออกเป็นช่วงความถ่ีต่างๆ กนั ท่ีน ามาเป็นช่วงในการส่งสัญญาณโดย
ช่วงความถ่ีท่ีนิยมใชมี้อยู ่3 ช่วง คือ 900 MHz, 1800 MHz และ1900 MHz 
 ระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยคุท่ี 3 การส่ือสารโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยคุท่ี 3 น้ีเป็นการ
น าคล่ืนความถ่ีวทิยมุาเพิ่มความกวา้งของคล่ืนใหส้ามารถรองรับขอ้มูลไดม้ากข้ึนเพิ่มความเร็วใน
การรับ-ส่งขอ้มูลระหวา่งกนัและเพิ่มประสิทธิภาพในการเช่ือมต่อแบบไร้สาย โดยเฉพาะ
เทคโนโลยน้ีีถูกพฒันาข้ึนเพื่อน าไปใชก้บัอุปกรณ์ท่ีเก่ียวกบัเวบ็ ซ่ึงน ามาประยกุตเ์ขา้กบัเคร่ือง
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีสามารถเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตไดเ้ป็นอยา่งดี     บริการต่างๆ ท่ีมีในยคุท่ี3 ไดแ้ก่ 
การปรับคุณภาพเสียงใหช้ดัเจนยิง่ข้ึน การเช่ือมต่อความเร็วสูงเขา้กบัระบบอินเทอร์เน็ต การพดูคุย
กบัผา่นโทรศพัทโ์ดยเห็นหนา้กบัชดัเจน (Video Conference) อ่านหนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ไดท้าง
โทรศพัท ์สามารถรับขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ทางโทรศพัทไ์ด ้สามารถใชเ้ป็นกลอ้งถ่ายรูปหรือวดีีโอ
และส่งภาพเคล่ือนไหวพร้อมเสียงไปใหเ้พื่อนไดท้นัที  เทคโนโลยท่ีีเขา้มารองรับในยคุท่ี3 คือ 
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(Wideband Code Division Multiple Access: WCDMA), (Universal Mobile Telecommunications 
System: UMTS) (Code Division Multiple Access 200-CDMA2000) ซ่ึงมาช่วยใหก้ารรับขอ้มูลเร็ว
ข้ึนมากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภทสมาร์ทโฟนคือ เป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีความสามารถท่ีเพิ่มเติม
นอกเหนือจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทัว่ไป โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภท สมาร์ทโฟนไดถู้กมองวา่เป็น
คอมพิวเตอร์พกพาท่ีท างานในลกัษณะของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยท่ีสามารถเช่ือมต่อความสามารถ
หลกัของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เขา้ร่วมกบั Application ของโทรศพัทเ์อง  
 
1.2 ความสามารถของโทรศัพท์เคลือ่นที่ 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภท สมาร์ทโฟนสามารถใหผู้ใ้ชง้านติดตั้งโปรแกรมเสริม
ส าหรับเพิ่มความสามารถของโทรศพัทต์วัเอง  ความสามารถของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภทสมาร์ท
โฟนต่างจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทัว่ไป มีดงัน้ี 
1. มีระบบปฏิบติัการณ์รองรับ ถา้เทียบกบัคอมพิวเตอร์ ระบบปฏิบติัการเหล่าน้ีก็คือพวก Window, 
Mac หรือ Linux คือ จะเป็นโครงสร้างหลกัๆ ของการท างานในตวัเคร่ือง เป็นตวัท่ีบอกภาษาท่ีใช้
เขียนและโปรแกรมท่ีรองรับ โดยทัว่ไปโปรแกรมแต่ละโปรแกรมท่ีจะเอามาใชใ้นโทรศพัทน์ั้นจะ
ถูกเขียนมาเพื่อระบบ ปฏิบติัแต่ละชนิดซ่ึงไม่สามารถใชข้า้มระบบได ้ 
2. มีความสามารถในการจดัการกบัไฟลต่์างๆ ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงคุณสมบติัของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ประเภทสมาร์ทโฟนท่ีจ าเป็นมาก เม่ือเปรียบกบั Pc ฟังกช์ัน่น้ีก็คือ Explorer นัน่เอง เราสามารถใชดู้
นามสกุลของไฟล ์ขนาดและเลือกจดัเก็บ ลบ หรือจดัการกบัไฟลต่์างๆ ไดอ้ยา่งอิสระ ในรุ่นแรกๆ 
นั้นยงัไม่ไดมี้ติดมากบัเคร่ืองแต่จะใชโ้ปรแกรมท่ีเขียนมาเพื่อ ใชโ้ดยเฉพาะท่ีไดรับความนิยมมากๆ 
โปรแกรมหน่ึงก็อยา่งเช่น SeLeQ เป็นตน้ 
3. มีการรองรับ Multimedia files สามารถรองรับไฟล ์Multimedia ไดห้ลากหลายรูปแบบ เช่น ไฟล์
ภาพ ภาพเคล่ือนไหว เช่น ภาพเคล่ือนไหวสกุล .gif เสียงซ่ึงก็จะมีหลายรูปแบบ เช่น ไฟล ์Wave, 
MP3, Midi ต่อไปเป็นไฟลว์ีดีโอ ซ่ึงจะสามารถรองรับภาพเคล่ือนไหว หรือภาพเคล่ือนไหวพร้อม
เสียง เช่นสกุล .3gp , mp4 เป็นตน้ 
4. การเช่ือมต่ออุปกรณ์ไร้สาย เป็นคุณสมบติัอยา่งหน่ึงท่ีท าใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภท สมาร์ท
โฟนท างานไดย้ดืหยุน่มากข้ึน  
  จากแนวคิดดงักล่าว สรุปไดว้า่โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดรั้บการพฒันาข้ึนมาใชง้านตาม 
ความตอ้งการของผูใ้ชเ้ป็นจ านวนมากแทบจะขาดไม่ได ้ส าหรับชีวิตประจ าวนัเรา เน่ืองจาก
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดเ้ขา้มาเปล่ียนแปลงรูปแบบการติดต่อส่ือสารท าใหเ้กิดความจ าเป็นในการ
ติดต่อส่ือสารมากข้ึน รวมถึงวธีิทางการด าเนินธุรกิจ การจบัจ่ายใชส้อย การใชเ้พื่อความบนัเทิง และ
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อ่ืนๆ ไดเ้ปล่ียนแปลงไป โดยค่อยๆ แทรกซึมความส าคญัในทุกๆ ส่วนของการด าเนินชีวติแบบไม่
รู้ตวั โดยพฒันาการของระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถแบ่งออกเป็นยคุตามรูปแบบของ การ
พฒันาเทคโนโลยไีด ้3 ยคุ คือ ยคุท่ี1 เป็นการเร่ิมตน้ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยมีการส่งขอ้มูลใน
รูปแบบของสัญญาณอนาลอกยคุท่ี2 มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบการส่งสัญญาณระบบดิจิตอลแทน 
ท าใหป้ระสิทธิภาพและคุณภาพของการติดต่อส่ือสารดีข้ึนในยคุท่ี 3 การส่ือสารโทรศพัท ์เคล่ือนท่ี
ในยคุท่ี 3 น้ีเป็นการน าคล่ืนความถ่ีวทิยมุาเพิ่มความกวา้งของคล่ืนใหส้ามารถรองรับขอ้มูลไดม้าก
ข้ึนเพิ่มความเร็วในการรับ-ส่งขอ้มูลระหวา่งกนัและเพิ่มประสิทธิภาพในการเช่ือมต่อแบบ ไร้สาย 
 
2. แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550: 124-126) อธิบายวา่ ส่วนประสมการตลาดตลาด (Marketing 
Mix) ของสินคา้นั้นโดยพื้นฐานมีอยู ่4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีและช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด แต่ส่วนประสมการตลาดตลาดของตลาดบริการมีความแตกต่าง
จากส่วนประสมการตลาดตลาดของสินคา้ทัว่ไป คือ จะตอ้งมีการเนน้ถึงบุคลากรกระบวนการ
ใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงทั้ง 3 ส่วนประสมการตลาดตลาดบริการเป็นปัจจยัหลกั
ในการส่งมอบบริการ ดงันั้น ส่วนประสมการตลาดตลาดบริการจึงประกอบดว้ย 7 Ps ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ/์บริการ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร การสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
2.1 ผลติภัณฑ์ /บริการ   

   ผลิตภณัฑ ์/บริการ คือ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีน าเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้และตอ้งสร้างคุณค่า (Value) ใหเ้กิดข้ึน โดยผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมี
คุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้คาดหวงั (Expected Product) หรือเกิน
ความคาดหวงั (Augment Product) รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพ (Potential Product) 
เพื่อความ สามารถในการแข่งขนัในอนาคต รูปร่างของผลิตภณัฑต์ลอดจนการหีบห่อและป้ายฉลาก 
สามารถก่อใหเ้กิดอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ป้ายฉลากท่ีแสดงใหผู้บ้ริโภคเห็น
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์ส าคญั จะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถประเมินถึงคุณภาพของสินคา้และ
บริการได ้
2.2 ราคา  

  ราคา คือ ตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้และบริการ รวมถึง
เวลา ความพยายามในการใชค้วามคิด และการก่อพฤติกรรมซ่ึงตอ้งจ่ายพร้อมราคาของสินคา้เป็นตวั
เงิน ดงันั้นราคาจึงมีบทบาทในการก าหนดวา่ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือไม่ รวมทั้งอิทธิพลต่อ
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ความสามารถในการท าก าไรของผลิตภณัฑด์ว้ยสมาชิกทุกฝ่ายของวงจรการผลิตและการจ าหน่าย ผู ้
ซ้ือ ตวัแทนจ าหน่าย และผูผ้ลิต ต่างก็สนใจในเร่ืองราคา ในฐานะท่ีเป็นองคป์ระกอบหน่ึงของ ส่วน
ประสมการตลาดตลาดบริการ ราคาจึงมีคุณค่าทางกลยทุธ์กบับริษทัทุกแห่งในการก าหนดราคาตอ้ง
ค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนของสินคา้
และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งในการแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนทั้งหมด 
2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย  

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ กระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินคา้หรือบริการไปสู่
ตลาด เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้งพิจารณาถึงองคก์ารต่างๆ 
และท าเลท่ีตั้งเพื่อให้อยูใ่นพื้นท่ีท่ีลูกคา้เขา้ถึงได ้เม่ือเทคโนโลยเีจริญข้ึนท าใหก้ารส่งสินคา้ และ
บริการ  ง่ายข้ึนทั้งผูผ้ลิตและลูกคา้ ในหลายกรณีคุณภาพและคุณค่าของสินคา้และบริการอยูท่ี่การ
ปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่งผูใ้หบ้ริการกบัลูกคา้ ณ จุดของการแลกเปล่ียน ดงันั้น การกระจายสินคา้หรือ 
ช่องทางการใหบ้ริการ จึงเป็นปัจจยัส าคญัอยา่งหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซ่ึง
เก่ียวขอ้งกบัเร่ืองส าคญัคือ ความสามารถในการซ้ือ การ 
ใช ้และการรับบริการไดโ้ดยง่าย และสะดวก และการมีบริการไวพ้ร้อมส าหรับลูกคา้ ในเวลาและ
สถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
2.4 การส่งเสริมการตลาด  

 การส่งเสริมการตลาด คือ การส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งแน่ใจวา่ตลาดเป้าหมาย เขา้ใจ
และใหคุ้ณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย โดยส่วนประสมของการส่งเสริมทางการตลาดประกอบดว้ย 

 2.4.1 การโฆษณา (Advertising) ใชส้ร้างภาพพจน์ระยะยาวใหก้บัผลิตภณัฑ ์และ
บริการ และท าใหเ้กิดการขายรวดเร็วข้ึน 

 2.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการส่ือข่าวสารท่ีอาจน าลูกคา้ไปยงั
ผลิตภณัฑ ์หรือเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าต่อลูกคา้ ประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือมากมาย เช่น คูปอง การ
แจก การแถม เป็นตน้ 

 2.4.3 การประชาสัมพนัธ์ และการพิมพเ์ผยแพร่ (Public Relations) เป็นการสร้าง 
ความเช่ือถือใหก้บัผลิตภณัฑ ์หรือการด าเนินงานของบริษทัใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ท่ีชอบหลีกเล่ียงพนกังาน
ขาย และการโฆษณา 

 2.4.4 การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) เป็นการสร้างความนิยมชมชอบ ความ
เช่ือและการตดัสินใจเลือก และการก่อเกิดปฏิกิริยาซ้ือสินคา้ โดยอาศยับุคคลเป็นผูแ้จง้ข่าวสาร 
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 2.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่งข่าวสารสู่บุคคลหน่ึง 
โดยเฉพาะไดอ้ยา่งรวดเร็วผา่นเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เช่น จดหมายตรงทางโทรศพัท ์และทาง
อีเมล์ 
2.5 บุคลากร   
 บุคลากร คือ ลกัษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกวา่ “Inseparability” เป็นองคป์ระกอบท่ี
ส าคญัทั้งในการผลิตบริการและการใหบ้ริการ ในปัจจุบนัซ่ึงสถานการณ์แข่งขนัธุรกิจรุนแรงข้ึน 
บุคลากรจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสร้างความแตกต่างใหก้บัธุรกิจ โดยสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ ซ่ึงท า
ใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยคุณภาพในการใหบ้ริการตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ดงันั้น
พนกังานจึงตอ้งมีความรู้ความช านาญในสายงาน มีทศันคติท่ีดีมีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดีเพื่อ
สร้างความน่าเช่ือถือ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีความเสมอภาคในการใหบ้ริการลูกคา้เพื่อสร้างความรู้สึก
ประทบัใจต่อการใหค้วามส าคญัอยา่งเท่าเทียม สามารถตอบสนองและแกปั้ญหาต่างๆ ของลูกคา้มี
ความริเร่ิม และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้
2.6 กระบวนการให้บริการ  
 กระบวนการใหบ้ริการ คือ ขั้นตอนในการใหบ้ริการเพื่อส่งมอบคุณภาพในการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและประทบัใจลูกคา้ จะพิจารณาใน 2 ดา้น คือความซบัซอ้น 
(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดา้นของความซบัซอ้นจะตอ้งพิจารณาถึง
ขั้นตอนและความต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อซ้ือ
กรมธรรม ์ประกนั พ.ร.บ. ส่วนในดา้นของความหลากหลาย ตอ้งพิจารณาถึงความอิสระและความ
ยดืหยุน่ สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือล าดบัการท างานได ้ท าใหมี้ขั้นตอนการใหบ้ริการท่ี
รวดเร็ว 
2.7 ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ  
 ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ คือ ภาพลกัษณ์ หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นไดง่้าย
ทางกายภาพ และเป็นส่ิงท่ีส่ือใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย 
เช่น สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีใหบ้ริการการออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ีใน
อาคาร ความมีระเบียบภายในส านกังาน การจดัวางอุปกรณ์ส านกังาน ความสะอาดของอาคาร 
สถานท่ี ความน่าเช่ือถือของตวัอาคารสถานท่ี การน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช ้เป็นตน้ 
 จากแนวคิดดงักล่าว สรุปไดว้า่  การใชส่้วนประสมทางการตลาดจะส่งผลต่อการ
น าเสนอสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคสินคา้ และบริการใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงธุรกิจสามารถ
เปล่ียนแปลงช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ในระยะยาว ดงันั้น การเปล่ียนแปลงเพียงเล็กนอ้ยในระยะ
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สั้น จะท าใหส้ามารถบรรลุวตัถุ ประสงคท์างการตลาดได ้และในมุมของผูบ้ริโภคเคร่ืองมือทาง
การตลาดน้ี  จะแสดงใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์ของ ผูบ้ริโภคได ้ปัจจยัทางการตลาดประกอบดว้ย 7 Ps 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์บริการ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร การสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ 
 
3. แนวคิดเกีย่วกบัลกัษณะประชากร 
  ยบุล เบญ็จรงคกิ์จ (2542, หนา้ 44) กล่าววา่ แนวคิดดา้นประชากรเก่ียวกบัผูรั้บ
ข่าวสาร มีความส าคญัและเป็นตวัแปรต่อการส่ือสารไดล้กัษณะประชากรจะมีผลต่อการรับข่าวสาร 
จะมีประสิทธิภาพ ผูรั้บข่าวสารจะตอ้งมีประสิทธิภาพในการรับรู้ มีเจตคติท่ีดีต่อขอ้มูลข่าวสาร ต่อผู ้
ส่งข่าวสารและต่อตนเอง พฤติกรรมแต่ละบุคคลไม่เหมือนกนั  
 ผูรั้บข่าวสารแต่ละคนจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัในหลายๆ ดา้น โดยเฉพาะลกัษณะ
ทางประชากร (Demographic Characteristics) ซ่ึงไดแ้ก่ อาย ุเพศ การศึกษา และสถานทางเศรษฐกิจ
และสังคม โดยผูรั้บข่าวสารท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรม ความสนใจ ในการ
รับข่าวสารแตกต่างกนัไปดว้ย การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดร้วบรวมขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัลกัษณะทาง 
ประชากรศาสตร์เพื่อท าความเขา้ใจความเก่ียวพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการรับ
ข่าวสาร มีรายละเอียดดงัน้ี  
3.1 อายุ 
 อายถืุอไดว้า่เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าใหค้นมีความแตกต่างกนั ในเร่ืองความคิดและ
พฤติกรรม โดยทัว่ไปแลว้คนท่ีมีอายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเห็นเสรีนิยมยดึถืออุดมการณ์ใจร้อนและ
มองโลก ในแง่ดีมากกวา่คนท่ีมีอายมุาก ในขณะท่ีคนท่ีมีอายมุากจะมีความคิดอนุรักษนิ์ยม ยดึถือ
การปฏิบติัระมดัระวงั และมองโลกในแง่ร้ายมากวา่คนท่ีมีอายนุอ้ย สาเหตุท่ีเป็นเช่นน้ีเน่ืองจากคนท่ี
มีอายนุอ้ย มีประสบการณ์ในชีวติ ซ่ึงเคยผา่นยคุปัญหาต่างๆ จนมีความผกูพนัท่ียาวนานและมี
ผลประโยชน์ ในสังคมมากกวา่คนท่ีมีอายนุอ้ย 
3.2 เพศ 
 การวจิยัทางจิตวทิยาหลายเร่ืองแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูห้ญิงกบัผูช้ายมีความแตกต่างกนัมาก
ในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรม และสังคมก าหนดบทบาทและกิจกรรม
ของคนสองเพศไวต่้างกนั ผูห้ญิงจึงมกัจะเป็นคนท่ีมีจิตใจอ่อนไหวหรือเจา้อารมณ์ โอนอ่อนผอ่น
ตามและเป็นแม่บา้นแม่เรือนจากงานวจิยัยงัพบอีกวา่ ผูห้ญิงถูกชกัจูงไดง่้ายกวา่ผูช้าย 
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3.3 การศึกษา 
 มีการวจิยัหลายเร่ืองไดช้ี้วา่การศึกษาของผูรั้บสารนั้น ท าใหผู้รั้บข่าวสารมีพฤติกรรม
การส่ือสารต่างกนัไป เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาสูง ก็จะมีความสนใจข่าวสารกวา้งขวาง แต่จะไม่ค่อย
เช่ืออะไรง่าย ๆ จะตอ้งมีหลกัฐานหรือเหตุผลสนบัสนุนเพียงพอ จึงจะเช่ือ หรือผูมี้การศึกษาสูง
มกัจะใชส่ื้อพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพม์ากกวา่ส่ือวทิยกุระจายเสียง วทิยโุทรทศัน์และภาพยนตร์ 
3.4 ฐานะทางสังคมและเศรษฐกจิ 
 ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายรวมถึง อาชีพ รายได ้เช้ือชาติ ภูมิหลงัของ
ครอบครัว จากการวจิยัพบวา่ สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ ท าใหค้นมีวฒันธรรมท่ีต่างกนั มี
ประสบการณ์ต่างกนั มีทศันคติ ค่านิยม และเป้าหมายท่ีต่างกนั เช่น คนท่ีมีฐานะดีและมีการศึกษา
สูงเป็นกลุ่มคนท่ีไดรั้บข่าวสารท่ีมีเน้ือหาสาระจากส่ือมวลชนมากท่ีสุด ผลท่ีไดจ้ากการวจิยัใน
ลกัษณะเช่นน้ี ก็สามารถอธิบายไดเ้ช่นเดียวกบักรณีของการศึกษา คือ ผูท่ี้มีรายไดสู้งนั้นมกัมี
การศึกษาสูง มีต าแหน่งหนา้ท่ีการงานดี จึงมกัถูกผลกัดนัใหมี้ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเรียนรู้หาขอ้มูล
ข่าวสาร ใหท้นัต่อเหตุการณ์อยูเ่สมอ  
3.5 ศาสนา 
 ศาสนาไดมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัคน และกิจกรรมในชีวติของคนตลอดชีวติตั้งแต่เกิดจน
ตาย ในระยะเร่ิมตน้เด็กไดรั้บอิทธิพลของศาสนาผา่นทางพอ่แม่โดยการอบรมสั่งสอนและปลูกฝัง
ความคิดของพ่อแม่ ต่อมาก็ไดรั้บอิทธิพลของศาสนาผา่นทางโรงเรียนโดยการศึกษาเล่าเรียนตาม
หลกัสูตรและการปฏิบติัในพิธีกรรมต่างๆ ในการด าเนินชีวติของตน ศาสนามีอิทธิพลต่อความคิด
ของคนอยา่งนอ้ยท่ีสุด 3 ดา้น คือ 
          3.5.1 อิทธิพลต่อทศันคติดา้นศีลธรรม คุณธรรม และความเช่ือทางจรรยา 
          3.5.2 ดา้นอิทธิพลต่อทศันคติดา้นเศรษฐกิจ 
          3.5.3 ดา้นอิทธิพลต่อทศันคติดา้นการเมือง จึงจะเห็นไดว้า่คนท่ีนบัถือศาสนา
ต่างกนัจะมีความคิด ความเช่ือ ค่านิยม และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไป 

จากแนวคิดดงักล่าว สรุปไดว้า่ แนวความคิดน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ลกัษณะทางประชากรท่ีแตกต่างกนั จะเป็นตวัก าหนดให้มีพฤติกรรมในการเปิดรับข่าวสารแตกต่าง
กนัไปตามลกัษณะทางประชากร (Demographic Characteristics) ซ่ึงไดแ้ก่ อาย ุเพศ การศึกษา และ
สถานทางเศรษฐกิจและสังคม ซ่ึงผูว้จิยัไดน้ าแนวคิดลกัษณะประชากร น าเป็นตวัแปรตน้ในการ
วจิยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน 
ในเขตคนันายาว ซ่ึงตวัแปรในงานวจิยัคร้ัง 
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น้ีผูว้จิยัมุ่งศึกษากบัเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เพื่อน ามา
เป็นขอ้มูลในการศึกษาต่อไป 
 
4. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
         แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นแนวคิดเก่ียวกบัการใชป้ระโยชน์จากสินคา้
และบริการเพื่อสนองความตอ้งการของมนุษย ์รวมถึงการน าสินคา้และบริการมาใชป้ระโยชน์เพื่อ 
การผลิตเป็นสินคา้และบริการอ่ืนๆ การบริโภคไม่ไดห้มายความถึงการรับประทานอาหารอยา่งท่ี
คนทัว่ไปเขา้ใจแต่เพียงอยา่งเดียว การใชสิ้นคา้อ่ืนๆ และการใชบ้ริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงก็คือ การ
กระท าทั้งหลายอนัท าใหสิ้นคา้หรือบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงส้ินเปลืองไปเพื่อเป็นประโยชน์แก่
มนุษย ์ไม่วา่จะโดยทางตรงหรือทางออ้ม ถือเป็นการบริโภคทั้งส้ิน ซ่ึงผูว้จิยัไดส้รุปองคป์ระกอบ
ของแนวคิดน้ีไว ้ไดแ้ก่ ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
กระบวนการตดัสินใจในการซ้ือ และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคและประเภทของ
ปัจจยัพื้นฐาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
         พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีการใหค้วามหมายไวห้ลากหลายท่ีคลา้ยคลึงกนัน ามารวบรวม
พอเป็นสังเขปต่อไปน้ี 
         ชิปแมน และคูนุ๊ก (Shiffman and Kanuk, 2007: 144) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกมาเพื่อการคน้หา การเลือกซ้ือ การเลือกใช ้การประเมินผล 
และการขจดัสินคา้และการบริการ ซ่ึงจะช่วยตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคเหล่านั้นได ้
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเนน้ไปท่ีการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละรายท่ียอมใชท้รัพยากรท่ีมีอยูเ่พื่อ
การบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ  
        ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 4) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าซ่ึงส่งผล
ต่อกนัและกนัตลอดเวลาของความรู้ ความเขา้ใจ พฤติกรรมและเหตุการณ์ภายใตส่ิ้งแวดลอ้มท่ี
มนุษยไ์ดก้ระท าข้ึนในเร่ืองของการแลกเปล่ียนส าหรับการด าเนินชีวิตมนุษย ์
             วมิลสิทธ์ิ หรยางกรู (2550: 7) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ี
ผูบ้ริโภคแสดงออกมาในการแสวงหาส าหรับ การซ้ือการใช ้การประเมินและการจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึง
สินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัวา่จะท าใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ  
         ศุภร เสรีรัตน์ (2550: 6) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าซ่ึงการบริโภคและการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการ 
รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย  
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          อดุลย ์จาตุรงคกุล  และดยยา จาตุรงคกุล (2550, หนา้ 5) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือไดรั้บบริโภคสินคา้หรือบริการรวมไปถึงการขจดัสินคา้
หรือบริการหลงัการบริโภคดว้ย  
 จากความหมายทั้งหมดท่ีกล่าวมาพอจะสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมของบุคคล หรือองคก์รท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมต่างๆ ท่ีตอ้งการการตดัสินใจ เพื่อใหไ้ดม้า
ซ่ึงสินคา้และบริการ โดยเร่ิมตั้งแต่ช่วงก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ขณะซ้ือและหลงัจากซ้ือสินคา้และ
บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจึงเป็น
การเรียนรู้ถึงการประพฤติปฏิบติัของผูซ้ื้อหรือผูใ้ชบ้ริการ เพื่อใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร 
และมีขั้นตอนการตดัสินใจอยา่งไรในการเลือกซ้ือตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุ
จูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ ท่ีท าใหเ้กิด
ความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ 
ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนอง หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ดงัภาพท่ี 2.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: ฟินลิป คอตเลอร์ (Kotler Philip, 1997: 172)  



18 

 จากภาพ ฟินลิป คอตเลอร์ (Kotler Philip, 1997: 172) กล่าววา่ จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ี
อยูท่ี่ส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี
ดงัน้ี 
1. ส่ิงกระตุน้ อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอก นกัการตลาดจะตอ้ง
สนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็น
เหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา 
(อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
 1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดั
ใหมี้ข้ึนได ้เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
  1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้ 
ความตอ้งการซ้ือ 
  1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
  1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย เช่น การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์ให้
ทัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ การใชค้วาม
พยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีดบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี 
ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึง
บริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
  1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคมีอิทธิพล
ต่อความตอ้งการของบุคคล 
  1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทาง Technological เช่น E-commerce Technology ท่ีช่วยกระตุน้
ใหเ้กิดการคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต 
  1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใด
สินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
  1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ 
จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ 
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2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของ ผูซ้ื้อและ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 
 2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆคือ ปัจจยัดา้น
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
 2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ  
  2.2.1 การรับรู้ความตอ้งการ 
  2.2.2 การคน้หาขอ้มูล  
  2.2.3 การประเมินผลการเลือก  
  2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ  
  2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ 
ดงัน้ี  
 3.1 การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเชา้ ผูบ้ริโภคมีทางเลือก 
คือ นมสดกล่อง ขนมปัง 
 3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือกยีห่อ้ใด เช่น ดชั
มิลล ์โฟร์โมสต ์ 
 3.3 การเลือกผูข้าย เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากหา้งสรรพสินคา้ใดหรือ
ร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด  
 3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั หรือเยน็ ในการ
ซ้ือนมสดกล่อง  
 3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือ 
หน่ึงโหล  
4.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
ธงชยั สันติวงษ ์(2551: 17) กล่าววา่ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การวเิคราะห์เพื่อให้
ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพลเหนือผูบ้ริโภคท าให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงโดยการ
เขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆ ท่ีมีผลในการจูงใจหรือก ากบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีจะท าใหน้กัการ
ตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้ าเร็จผลดว้ยการสามารถชกัน า และหวา่นลอ้มใหลู้กคา้ซ้ือ
สินคา้ และมีความจงรักภกัดีท่ีจะซ้ือซ ้ าคร้ังต่อเน่ืองเร่ือยไป ดงันั้น การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค
จึงเป็นเร่ืองของการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่เกิดจากปัจจยัอิทธิพลอะไรเป็นตวัก าหนด
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หรือท่ีเป็นตวัสาเหตุท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือดงักล่าว ซ่ึงพฤติกรรมในขณะท าการซ้ือนั้นเป็น
เพียงขั้นตอนสุดทา้ยหรือปลายเหตุของกระบวนการพิจารณาตดัสินใจซ้ือและในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง จะประกอบดว้ยอิทธิพลของปัจจยัต่างๆ หลาย
ประการ เช่น ความตอ้งการการเรียนรู้ ความนึกชอบพอ ทศันคติ ความเขา้ใจจากกลุ่มทางสังคม 
ตลอดจนวฒันธรรมปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีไดมี้อยูใ่นความนึกคิดและจิตใจของทุกคน ซ่ึงต่างก็ไดมี้การ
สร้างสมและขดัเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคิดและจิตวทิยาของตนเอง ตามสังคมและ
วฒันธรรมแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนัจากอดีตจนถึงปัจจุบนั ซ่ึงท าใหคุ้ณลกัษณะท่ีแทจ้ริงภายในของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปดว้ย การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบั
พฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถก าหนดกลยทุธ์การตลาดท่ี
สามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
4.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคและประเภทของปัจจัยพืน้ฐาน 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2547: 127-129) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี 2 
ประการ คือ 
1. ปัจจยัท่ีอยูภ่ายในของบุคคล เป็นตวัควบคุมกระบวนการความคิดภายในทั้งหมดของผูบ้ริโภคจะ
มีดว้ยกนั 4 ประการคือ 
 1.1 ความตอ้งการ หมายถึง ส่ิงจ าเป็นใดๆ ส าหรับร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ การ
ขาดในบางส่ิงบางอยา่งท่ีมีประโยชน์ท่ีจ าเป็นตอ้งมี หรือท่ีปรารถนาท่ีอยากไดด้ว้ยเหตุผลใดๆ ก็
ตามหรือกล่าวอีกนยัไดว้า่ความตอ้งการเป็นเง่ือนไขท่ีจ าเป็นตอ้งไดรั้บการบ าบดั 
 1.2 แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีท าใหบุ้คคลมีการ
กระท า หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน แรงจูงใจท าใหเ้ราไดรู้้ถึงความตอ้งการของเราเองและ
เป็นการให้เหตุผลส าหรับการกระท าท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการดงักล่าวเหล่านั้น 
 1.3 บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีไดส้ร้างข้ึนใน
ตวัของบุคคลท าใหบุ้คคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีท าใหบุ้คคลมี การ
กระท าตามท่ีเขามีความตอ้งการ แต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีท าใหบุ้คคลมีการกระท าในลกัษณะ
เฉพาะตวัของบุคคล 
 1.4 การรู้ หมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอยา่งได ้โดยผา่นประสาททั้งหา้ ซ่ึงการรู้
นั้นจะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มภายนอกของเขา ในขณะท่ี
บุคลิกภาพ เป็นเร่ืองของการมองถึงส่ิงท่ีมีอยูภ่ายในตวัของบุคคล และการไดรู้้ ของผูบ้ริโภคเป็น
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การมองถึงส่ิงท่ีอยูภ่ายนอกของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งมีการตีความหมาย ส าหรับส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ห็น ได้
ยนิ ไดรู้้สึก ซ่ึงการรู้ของผูบ้ริโภคจะสามารถแยกยอ่ยไดเ้ป็น 3 ประการ คือ 
  1.4.1 การรับรู้/การสัมผสัรู้ หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือ
ความคิดท่ีสังเกตเห็นไดห้รืออะไรก็ตามท่ีถูกน าเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภค โดยผา่นทาง
ประสาททั้ง 5 
  1.4.2 การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภค การ
ตอบสนอง หรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดป้ฏิบติั ประสบการณ์หรือการเกิดข้ึนของ
สัญชาตญาณ พดูอีกนยัหน่ึงไดก้็คือความรู้ท่ีไดจ้ากการรับรู้ถึงส่ิงท่ีไม่เคยรู้จกัมาก่อนนัน่เอง 
  1.4.3 ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกท่ีมีอยูภ่ายในตวัของมนุษย ์หรือความเห็นท่ีเป็น
รูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล  
2. ปัจจยัภายนอกของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
 2.1 อิทธิพลของครอบครัว เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกภายในครัวเรือน 
 2.2 อิทธิพลของสังคม เป็นผลลพัธ์จากการติดต่อกนัของบุคคลทุกคนกบัคนอ่ืนๆ ท่ี
นอกเหนือไปจากครอบครัวและธุรกิจ อิทธิพลของสังคมเกิดข้ึนไดด้งัตวัอยา่งเช่น จากสถานท่ี
ท างาน จากวดั จากเพื่อนบา้นใกลเ้คียง และจากโรงเรียนหรือสถาบนัการศึกษา เป็นตน้ 
 2.3 อิทธิพลของธุรกิจ หมายถึง การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อธุรกิจไม่วา่จะเป็น 
ณ สถานท่ีของร้านคา้ หรือโดยผา่นทางการขายโดยใชบุ้คคล และการโฆษณาก็ตาม 
 2.4 อิทธิพลของวฒันธรรม เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยูใ่นตวัของบุคคลและการ
ลงโทษในสังคมท่ีพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสังคมนั้น 
 2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจและรายได ้เป็นขอ้จ ากดัหรือตวัก าหนดท่ีมีอิทธิพลท่ีมีต่อ
ผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง  
4.4 กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ 
ฟินลิป คอตเลอร์ (Kotler Philip, 1997: 181-183) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลกัษณะเป็น
กระบวนการท่ีตอ้งใชเ้วลาและความพยายาม ปัจจยัภายในและภายนอกท่ีไดก้ล่าวมาจะเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ  
เร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความตอ้งการ ซ่ึงอาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนภายใน เช่น ความหิว หรือ
อาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีมากระตุน้ใหต้ระหนกัถึง ความตอ้งการ
ดงักล่าว เช่น ไดเ้ห็นโฆษณา หรือเห็นตวัสินคา้แลว้เกิด ความตอ้งการข้ึน แต่อาจเกิดความขดัแยง้
ข้ึนไดภ้ายในครอบครัว เน่ืองจากเงินมีจ ากดั เช่น ภรรยาตอ้งการใชเ้งินเพื่อการอ่ืนแทนท่ีจะซ้ือ
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สินคา้ท่ีสามีตอ้งการ หากไม่สามารถแกปั้ญหาน้ีได ้กระบวนการตดัสินใจซ้ือก็อาจตอ้งหยดุอยู ่ณ 
จุดน้ี หรือผูบ้ริหาร พนกังานขายหรือผูท่ี้ตอ้งติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เป็นประจ า แต่ไม่อยูท่ี่ท  างาน 
อาจจะเกิดความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เพื่อความสะดวกในการติดต่อส่ือสาร เป็นตน้ 
2. การคน้หาขอ้มูล  
เม่ือบุคคลไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หาวิธีการท่ีจะท าใหค้วามตอ้งการดงักล่าว
ไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท าข้ึนโดสัญชาตญาณอยา่งรวดเร็ว หรืออาจตอ้งมีการใชค้วาม
พยายามและการวเิคราะห์ขอ้มูล การท่ีบุคคลจะมีการคน้หาขอ้มูลมากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัปัจจยั
หลายประการ คือ  
 2.1 จ  านวนของขอ้มูลท่ีจะหาได ้ 
 2.2 ความพอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หาขอ้มูล  
 2.3 ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลงัหากไม่ไดมี้การคน้หาขอ้มูล เช่น ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ก็จะหาขอ้มูลเก่ียวกบัรุ่น ราคา คุณภาพ ความคงทน และบริการหลงัการขายจาก
แหล่งต่างๆ เช่น เพื่อน บริษทั ตวัแทนจ าหน่าย หรือพนกังานขายตามนิตยสารหรือหนงัสือพิมพ ์ท่ี
ลงโฆษณาไว ้เป็นตน้ 
3. การประเมินผลทางเลือกต่างๆ  
หลงัจากขั้นตอนของการคน้หาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคตอ้งท าการประเมินผลทางเลือกต่างๆท่ีเป็นไป
ไดก่้อนท าการตดัสินใจ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑก์ารพิจารณาท่ีจะใชส้ าหรับ การ
ประเมินผล ซ่ึงเกณฑก์ารพิจารณาเป็นเร่ืองของเหตุผลท่ีมองเห็น เช่น ราคา ความคงทน หรือ
คุณสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ หรือเป็นเร่ืองราวของความพอใจส่วนบุคคล เช่น ช่ือเสียงของ ตรา
สินคา้ แบบหรือสี เป็นตน้ จากเกณฑท่ี์ก าหนดจะท าใหผู้บ้ริโภคทราบถึงทางเลือกท่ีเป็นไปได ้ถา้
ทางเลือกท่ีไดมี้เพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ท าไดง่้าย แต่บางคร้ังทางเลือกท่ีไดมี้ หลาย
แบบ ฉะนั้นผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีก่อใหเ้กิดความพอใจมากท่ีสุด ดงันั้น นกัการ
ตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงเกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชส้ าหรับการประเมินทางเลือกต่างๆ เช่น 
หลงัจากท่ีผูท่ี้ตอ้งการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดข้อ้มูลต่างๆ มาแลว้ก็จะน ามาพิจารณาโดยใชเ้กณฑท่ี์
กล่าวไปแลว้เพื่อเลือกซ้ือเพียงยีห่อ้เดียว เป็นตน้ 
4. การซ้ือ  
หลงัจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอยา่งแลว้ ก็มาถึงขั้นท่ีจะตอ้งตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่ ถา้การประเมินผล
ทางเลือกเป็นท่ีพอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน ในการตดัสินใจซ้ือก็จะตอ้งพิจารณาต่อไปถึงเร่ืองตรายีห่อ้ 
ร้านท่ีจะซ้ือ ราคา สีสัน เป็นตน้ 
5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ  
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เม่ือมีการซ้ือและใชสิ้นคา้แลว้ การประเมินผลท่ีไดรั้บจากการซ้ือและใชสิ้นคา้ก็จะเกิดข้ึน 
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ท่ีเขาซ้ือไปนั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีนกัการตลาดควรจะตอ้งทราบ 
ทั้งน้ีเพราะวา่มนัมีผลต่อการซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไป และมีผลต่อการแนะน าเพื่อนฝงูดว้ย เช่น หลงัจาก
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมาใชแ้ลว้ ผูใ้ชก้็จะพิจารณาวา่ โทรศพัทท่ี์ตดัสินใจซ้ือมานั้นมีคุณภาพและมี
การใหบ้ริการหลงัการขายดีตามท่ีตอ้งการหรือไม่ ถา้ถูกใจก็แนะน าผูอ่ื้น หรือเม่ือตอ้งการใชอี้กก็จะ
ตดัสินใจซ้ือของบริษทัเดิม เป็นตน้ ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งพยายามลดความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อสินคา้
ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไป โดยใหข้อ้มูลท่ีเนน้จุดเด่นของสินคา้ หรือการติดตามใหบ้ริการหลงัการซ้ือ เป็น
ตน้  
 จากแนวคิดดงักล่าว สรุปไดว้า่ การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจบริโภคสินคา้ชนิดใดนั้น
ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา ปัจจยั
ทางดา้นวฒันธรรม และก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน คือ 
การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งจดัหาส่ิงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด 
 
5. แนวคิดเกีย่วกบัการส่ือสาร 
         การส่ือสาร ตรงกบัค าภาษาองักฤษวา่ “Communication” มีรากศพัทจ์ากค าวา่ 
“Communis” ในภาษาละตินตรงกบัค าในภาษาองักฤษวา่ “Common” แปลวา่ ความเหมือนกนัหรือ
ร่วมกนั ซ่ึงการสร้างความเหมือนกนัหรือลกัษณะร่วมกนั มนุษยส่ื์อสารกนัเพราะตอ้งการใหผู้อ่ื้นมี
ส่วนร่วมรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ความคิด ความเห็น ความรู้ ความตอ้งการ ดว้ยเหตุน้ีจึงมีผูใ้หนิ้ยาม
ความหมายของการส่ือสารไวม้ากมายซ่ึงต่างมีฐานแนวความคิดและแง่มุมแตกต่างออกไปตาม
แขนงวชิาการต่างๆ (ชวรัตน์ เชิดชยั, 2549: 2) 
        การส่ือสารในท่ีน้ีมีความหมายกวา้ง ครอบคลุมไปถึงวธีิการทั้งหมดท่ีท าให้จิตใจของ
บุคคลหน่ึง กระทบถึงจิตใจของอีกคนหน่ึง วธีิการดงักล่าวเก่ียวโยงไปถึงการส่ือสารประเภทต่างๆ 
ไม่เฉพาะแต่ภาษาเขียนภาษาพดูเท่านั้นแต่รวมไปถึงดนตรี ศิลปะ รูปภาพ ละคร ระบ า และบรรดา
พฤติกรรมต่างๆ ของคนเรา โดยผูว้จิยัไดร้วบรวมประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกบั การส่ือสาร
ไว ้ไดแ้ก่ องคป์ระกอบของกระบวนการส่ือสาร แนวคิดเก่ียวกบัรูปแบบการส่ือสาร  การแสวงหา
ขอ้มูลข่าวสาร และความคาดหวงัจากส่ือ 
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5.1 องค์ประกอบของกระบวนการส่ือสาร 
 ชวรัตน์ เชิดชยั (2549: 5) กล่าววา่ องคป์ระกอบของกระบวนการส่ือสาร ประกอบดว้ย 
4 องคป์ระกอบ คือ แหล่งส่ือสาร ข่าวสาร ช่องทางการส่ือสาร และปฏิกิริยาตอบกลบั/ข่าวสาร โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 
1. แหล่งส่ือสาร  
การส่ือสารตอ้งมีแหล่งข่าวสารหรือผูส่้งข่าวสารเป็นองคป์ระกอบหลกั โดยแหล่งข่าวสารหรือผูส่้ง
ข่าวสารอาจเป็นคนๆ หน่ึง หรือคนหลายคนท่ีท างานร่วมกนัเป็นองคก์รท่ีพดู เขียน หรือแสดงกิริยา
ท่าทางไปยงับุคคลหรือองคก์รอ่ืน โดยมีปัจจยัส าคญัอยา่งนอ้ย 4 ประการในตวัของผูส่้งข่าวสารท่ี
ก าหนดความสามารถของแหล่งข่าวสารในการส่ือสาร ปัจจยัท่ีส าคญัเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ทกัษะในการ
ส่ือสาร ทศันคติ ความรู้ ระบบของสังคม และวฒันธรรม การส่ือสารจะมีประสิทธิภาพถา้หากวา่
แหล่งข่าวสารและผูรั้บข่าวสารมีคุณลกัษณะทั้ง 4 ประการน้ีคลา้ยกนั บุคคลผูต้อ้งการจะติดต่อหรือ
ถ่ายทอดแลกเปล่ียนความคิดเห็นหรือความตอ้งการไปยงับุคคลอ่ืน ก่อนท่ีจะส่ือข่าวสารขอ้มูล
ออกไปนั้นผูส่้งข่าวสารจะมีกลไกอยูภ่ายใน ไดแ้ก่ 
 1.1 มีขอ้มูลข่าวสาร หรือส่ิงท่ีตอ้งการส่ือ 
 1.2 คิดหาวธีิการท่ีจะส่ือขอ้มูลออกไปใหผู้รั้บข่าวสารไดเ้ขา้ใจตรงกบัท่ีผูส่ื้อตอ้งการ
ในชั้นน้ี ตอ้งใชป้ระสบการณ์ความรู้และความคิดสร้างสรรค ์
 1.3 เม่ือคิดวธีิการส่ือสารไดแ้ลว้ก็ปรับใหเ้หมาะสมพร้อมท่ีจะถ่ายทอดออกมาให้
เหมาะสมกบัผูรั้บข่าวสาร โดยอาศยัทกัษะต่างๆ ในการส่งข่าวสาร เช่น การพดู การเขียน การสัมผสั 
เป็นตน้ 
2.ข่าวสาร  
 ส่ิงเร้าหรือเน้ือหาสาระต่างๆ ของข่าวสารขอ้มูลท่ีผูส่้งข่าวสารตอ้งการใหผู้รั้บข่าวสารรับทราบ  
อาจเป็นขอ้มูลสั้นๆ ง่ายๆ หรือเป็นขอ้มูลท่ีซบัซอ้นมีรายละเอียดมากข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผู ้
ส่งข่าวสาร ข่าวสารท่ีจะส่งมี 2 ลกัษณะคือ 
 2.1 ข่าวสารท่ีเป็นรหสั ผูส่้งจะส่งข่าวสารน้ีออกมาในลกัษณะท่ีผูรั้บตอ้งใชแ้ปล
ความหมายท่ีมีความเฉพาะตวัของข่าวสารเอง อาจเป็นเคร่ืองหมายสัญลกัษณ์ กิริยาท่าทางหรือ
แมแ้ต่โดยภาษาโดยตอ้งแปลความหมายออกมาจึงจะไดค้วามหมาย 
 2.2 ข่าวสารท่ีเป็นเน้ือหา ข่าวสารชนิดน้ีเป็นข่าวสารท่ีส่งออกมาตรงๆ เพื่อใหผู้รั้บ
แปลความหมายตามขอ้มูลท่ีไดรั้บโดยใชท้กัษะการแปลความหมายตามปกติ ตอ้งใชท้กัษะการแปล
ความหมายท่ีมีความเฉพาะตวัแบบการใชร้หสั 
3. ช่องทางการส่ือสาร หรือช่องทางการส่ือสาร  
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 เป็นองคป์ระกอบส าคญัของการส่ือสาร โดยเป็นเฉพาะ หรือตวักลางในการน าสารจากผูส่้ง
ข่าวสาร ไปยงัผูรั้บสารข่าวสาร โดยผา่นการรับรู้จากระบบสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การเห็น ไดย้นิ สัมผสั 
ล้ิมรส หรือดมกล่ินได ้ทั้งน้ีผูส่้งข่าวสารจะตอ้งพิจารณาตดัสินใจเลือกวธีิการท่ีจะส่งข่าวสารขอ้มูล
ใหเ้หมาะสมกบัข่าวสาร ความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของผูรั้บข่าวสาร โดยผา่นช่องทาง
ส่ือสารต่างๆ ดงัน้ี  
 3.1 ส่ือบุคคล หมายถึง  บุคคลท่ีน าข่าวสารสารจากบุคคลหน่ึงไปยงัอีกบุคคลหน่ึง 
โดยอาศยัการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลทั้งในลกัษณะเป็นทางการไม่เป็นทางการ โดยการ
ติดต่อส่ือสารจะเป็นลกัษณะตวัต่อตวัระหวา่งบุคคล 2 คน หรือมากกวา่ 2 คนข้ึนไป 
 3.2 ส่ือมวลชน หมายถึง ส่ือท่ีท าใหผู้ส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะเป็นบุคคลคนเดียว หรือ
กลุ่มบุคคลท่ีสามารถจะส่งข่าวสารไปยงัผูรั้บเป้าหมายจ านวนมากท่ีอยูก่นัอยา่งกระจดักระจายไดใ้น
เวลาอนัรวดเร็ว ไดแ้ก่ ส่ือวทิย ุโทรทศัน์ และส่ือส่ิงพิมพ ์ เป็นตน้ 
 3.3 ส่ือเฉพาะกิจเป็นส่ืออีกชนิดหน่ึงท่ีผูส่้งข่าวสารใชใ้นการถ่ายทอดขอ้มูลข่าวสาร
ไปยงัมวลชน บุคคล หรือกลุ่มบุคคล ส่ือดงักล่าวน้ีถูกสร้างข้ึนเพื่อใหผู้ติ้ดต่อกบักลุ่มเป้าหมาย
โดยเฉพาะเรียกวา่ “ส่ือเฉพาะกิจ” อาทิ เอกสาร แผน่พบั แผน่ปลิว ป้ายผา้ แผน่โปสเตอร์ เป็นตน้  
 ปัจจยัในตวัผูรั้บข่าวสาร อนัไดแ้ก่ ทกัษะในการส่ือสาร ทศันคติ ความรู้ ระดบัของ
สังคม และวฒันธรรม กล่าวคือ  เม่ือผูไ้ดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีผูส่้งข่าวสารส่งมา ผูรั้บจะท าการ
วเิคราะห์ ตีความ  หรือแปลความหมายของข่าวสารและท าความเขา้ใจกบัข่าวสารท่ีไดรั้บโดยอาศยั
ทกัษะ ความรู้  ทศันคติ และประสบการณ์ ฯลฯ ของตนท่ีมีอยูพ่ิจารณาขอ้มูลท่ีจะส่งยอ้ยกลบัหรือ
ปฏิกิริยาตอบกลบัไปใหผู้ส่้งข่าวสาร ซ่ึงขอ้มูลท่ีส่งยอ้นกลบัไปน้ีสามารถเป็นตวัวดัประสิทธิผล
ของกระบวนการติดต่อส่ือสารนั้นไดว้า่ประสบผลส าเร็จหรือไม่อยา่งไร 
4. ปฏิกิริยาตอบกลบั/ข่าวสาร  
   ปฏิกิริยาตอบกลบัเป็นข่าวสารท่ีผูรั้บข่าวสารส่งใหแ้ก่ผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงจะเป็นขอ้มูล
อะไรก็ไดข้ึ้นอยูก่บัการแปลความหมาย การท าความเขา้ใจของผูรั้บขอ้มูลข่าวสาร รวมทั้งการคิด
พิจารณาของผูรั้บข่าวสารดว้ยวา่ตนเองตอ้งการส่งขอ้มูลอะไรกลบัไป เช่น ถา้ผูรั้บข่าวสารไม่เขา้ใจ
ขอ้มูลท่ีไดก้ารใหข้อ้มูลยอ้นกลบัอาจเป็นการตรวจสอบความเขา้ใจระหวา่งกนัใหต้รงกนั แต่ถา้ผูรั้บ
ข่าวสารคิดวา่ตนเองเขา้ใจขอ้มูลถูกตอ้ง ขอ้มูลยอ้นกลบัอาจเป็นการตอบค าถาม หรือส่งข่าวสาร
ต่างๆ ซ่ึงจะต่อเน่ืองเป็นการสนทนากนัต่อไป 
5.2 แนวคิดเกีย่วกบัรูปแบบการส่ือสาร 
   ชวรัตน์ เชิดชยั (2549: 6-8) กล่าววา่ การเลือกใชรู้ปแบบการส่ือสารสามารถจ าแนก
รูปแบบของการส่ือสาร ออกเป็น 4 ลกัษณะ ประกอบดว้ย  
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1. จ  าแนกตามทิศทางการส่ือสาร แบ่งออกเป็น 2 แบบ คือ 
 1.1 การส่ือสารทางเดียว หมายถึงการส่ือสารท่ีผูส่้งข่าวสารถ่ายทอดไปยงัผูรั้บข่าวสาร
แต่เพียงฝ่ายเดียวโดยไม่เปิดโอกาสใหผู้รั้บข่าวสารไดซ้กัถามขอ้สงสัยหรือแสดงความคิดเห็น จึงไม่
มีปฏิกิริยายอ้นกลบัจากผูรั้บข่าวสาร การส่ือสารแบบน้ีมีลกัษณะเป็นเส้นตรง ปราศจากการค านึงถึง
ปฏิกิริยาโตก้ลบัจากผูรั้บข่าวสาร ท าใหป้ริมาณของขอ้มูลสะทอ้นกลบัจากผูรั้บข่าวสารมีนอ้ย
หรือไม่มีเลย  ซ่ึงการส่ือสารในลกัษณะน้ีจะออกมาในรูปของนโยบาย แผนงานค าสั่งต่างๆ ของ
ผูบ้ริหารหรือผูน้ า โดยผา่นส่ือชนิดต่างๆ เช่นเสียงตามสาย เอกสาร ส่ิงพิมพต่์างๆ โดยส่วนใหญ่
แลว้การส่ือสาร  แบบทางเดียวมกัจะเกิดข้ึนกบัส่ือมวลชน เช่น วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ท่ีมีการ
เสนอข่าวสาร  สู่ประชาชนแต่เพียงฝ่ายเดียว 
 1.2 การส่ือสารแบบสองทาง หมายถึง การส่ือสารท่ีผูส่้งข่าวสารส่งขอ้มูลข่าวสารไป
ยงัผูรั้บข่าวสารทางหน่ึง ในขณะเดียวกนัเม่ือผูรั้บข่าวสารไดรั้บขอ้มูลแลว้ส่งขอ้มูลข่าวสารตอบ
กลบัมายงัผูรั้บข่าวสารดว้ยอีกทางหน่ึง จึงเป็นการส่ือสารท่ีทั้งผูส่้งข่าวสารและผูรั้บข่าวสารต่างก็
สามารถรับและส่งข่าวสารซ่ึงกนัและกนั มีการเปิดโอกาสใหผู้รั้บข่าวสารไดซ้กัถามขอ้ขอ้งใจหรือ
ขอ้สงสัยต่างๆ มีการแลกเปล่ียน ความคิดเห็นระหวา่งกนั มีการโตต้อบกนัท าใหผู้รั้บข่าวสารและผู ้
ส่งข่าวสารสามารถท่ีจะตอบสนองต่อกนัเพื่อสร้างความเขา้ใจไดอ้ยา่งชดัเจน การส่ือสารแบบน้ีผูส่้ง
ข่าวสารจะใหค้วามส าคญักบัปฏิกิริยาโตก้ลบัของผูรั้บข่าวสาร ดงัแผนภาพจ าลอง 
    การส่ือสารแบบสองทิศทางมีผลท าใหก้ารส่ือสารท่ีเกิดข้ึนมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
เพราะการใหค้วามส าคญัต่อการส่ือสารกลบั นั้นเป็นวธีิการท่ีท าใหผู้รั้บข่าวสารและผูส่้งข่าวสารมี
ความเสมอภาคกนัในการติดต่อส่ือสาร โดยไม่มีฝ่ายใดมีอิทธิพลเหนืออีกฝ่ายหน่ึง ซ่ึงจะก่อใหเ้กิด
การมีส่วนร่วมในการด าเนินงานไดเ้ป็นอยา่งดี 
2. การจ าแนกตามลกัษณะการใช ้สามารถแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ 
 2.1 การส่ือสารแบบเป็นทางการ หมายถึง การติดต่อส่ือสารท่ีค านึงถึงบทบาทหนา้ท่ี
และต าแหน่งระหวา่งผูรั้บสารเป็นส าคญั ตามระเบียบแบบแผนท่ีก าหนดไว ้โดยส่วนใหญ่จะเป็น 
การส่ือสารท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษร เช่น ประกาศแจง้ นโยบาย ค าสั่งปฏิบติังาน เป็นตน้ 
  2.2 การส่ือสารไม่เป็นทางการ หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบับุคคลอ่ืนโดยไม่พิจารณา
ถึงต าแหน่งหนา้ท่ีและมิไดด้ าเนินไปตามระเบียบแบบแผนท่ีก าหนดไว ้แต่เป็นการส่ือสารท่ีเกิดข้ึน
จากความสนิทสนมคุน้เคยและจากความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลในทางส่วนตวัมากกวา่ การ
ติดต่อส่ือสารในลกัษณะน้ีส่วนใหญ่จะเป็นการส่ือสารกนัโดยค าพดู ไดแ้ก่ การพบปะพูดคุยสนทนา
กนั ลกัษณะท่ีส าคญัของการส่ือสารแบบน้ี คือ ความรวดเร็วในการส่ือสารจะมีมากแต่ก็มีขอ้เสียคือ 
ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ อาจจะผิดไปจากความเป็นจริงไดง่้าย ดงันั้น ควรจะเร่ิมตน้ดว้ยการส่ือสารแบบ
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ไม่เป็นทางการในระยะแรกก่อน แลว้จึงตามดว้ยการส่ือสารแบบเป็นทางการ  ในภายหลงั หรือใช้
ควบคู่กนัไปจะไดท้ั้งความรวดเร็วและถูกตอ้ง โดยการส่ือสารแบบไม่เป็นทางการ เป็นการส่ือสารท่ี
เกิดข้ึนเองและเกิดข้ึนจากการส่ือสารระหวา่งบุคคล ซ่ึงไม่มีใครไดรั้บมอบหมายหรือบงัคบัใหใ้ช้
การติดต่อผา่นช่องทางใดช่องทางหน่ึงอยา่งตั้งใจ แต่การส่ือสารแบบน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือสมาชิกมี
ปฏิสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืนอยา่งอิสระในอตัราความถ่ีและความเขม้ขน้ของการส่ือสารต่างๆ กนัและ
จะมีความรวดเร็วในการส่ือสาร แต่ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ อาจจะผดิจากความเป็นจริงไดง่้าย  
3. จ  าแนกตามสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการส่ือสาร แบ่งออกเป็น 2 แบบคือ 
 3.1 การส่ือสารโดยใชถ้อ้ยค า หรือแบบวจันะ หมายถึงการส่ือสารท่ีอาศยัค าพดู หรือ
ตวัเลข เป็นสัญลกัษณ์ของข่าวสาร สัญลกัษณ์น้ีอาจเป็นในรูปของภาษาพดู ภาษาเขียน หรือภาษา
ทางคณิตศาสตร์ก็ไดเ้พื่อใชใ้นการส่ือความหมายใหผู้รั้บข่าวสารเขา้ใจความหมายไดอ้ยา่งชดัเจน
และตรงตามท่ีผูส่้งข่าวสารตอ้งการ ลกัษณะการส่ือสารแบบวจันภาษาน้ี ไดแ้ก่ การสนทนา การ
สัมภาษณ์ การเขียนบนัทึก การเขียนรายงาน การประกาศข่าวสาร การประชุม เป็นตน้  
 3.2 การส่ือสารโดยไม่ใชถ้อ้ยค าหรือวจันะ หมายถึงการส่ือสาร โดยปราศจากค าพดู 
แต่แสดงออกทางท่าทางสีหนา้ การเคล่ือนไหวส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกายตามธรรมชาติของคน 
ซ่ึงแต่ละบุคคลก็ส่ือสารกบับุคคลอ่ืนโดยมีความหมายเฉพาะตนเอง ซ่ึงท าใหผู้อ่ื้นเขา้ใจวา่เรา อยูใ่น
สภาพเช่นใด เช่น การสั่นศีรษะแสดงถึงการปฏิเสธ การพยกัหนา้แสดงถึงการเขา้ใจ เป็นตน้ ทั้งน้ี
ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ การตีความหมายของแต่ละคนท่ีรับข่าวสารวา่จะสอดคลอ้งและ ตรงตามท่ีผู ้
ส่งข่าวสารตอ้งการหรือไม่ ทั้งน้ีการส่ือสารทั้งแบบวจันะและอวจันะ ตอ้งด าเนินควบคู่กนัไป
เพื่อใหก้ารส่ือสารนั้นมีประสิทธิภาพ เกิดความเขา้ใจท่ีตรงกนัในการส่ือสารระหวา่งผูส่้งข่าวสาร
กบัผูรั้บข่าวสาร 
4. จ  าแนกตามทิศทางทางการไหลของข่าวสาร แบ่งออกเป็น 2 แบบคือ 
 4.1 การส่ือสารตามแนวด่ิง ซ่ึงมีอยู ่2 รูปแบบคือ 
 4.1.1 การส่ือสารจากบนลงล่าง หมายถึง การส่งข่าวสารจากบุคคลท่ีมีต าแหน่งสูง
กวา่ลงมายงัคนท่ีมีต าแหน่งต ่ากวา่โดยออกมาในรูปของนโยบาย แผนงาน ประกาศ เป็นตน้ ซ่ึงการ
ส่ือสารรูปแบบน้ีจะท าใหผู้รั้บข่าวสารท่ีอยูใ่นต าแหน่งต ่ากวา่ไม่เกิดการพฒันาศกัยภาพของตนเอง 
ขาดความริเร่ิม คอยรับฟังค าสั่งอยูเ่สมอ หลีกเล่ียงการตดัสินใจ และไม่ก่อใหเ้กิดการมีส่วนร่วม ใน
การด าเนินงาน 
 4.1.2 การส่ือสารจากล่างข้ึนบน หมายถึง การส่งข่าวสารจากผูส่้งข่าวสารซ่ึงอยูใ่น
ระดบัหรือต าแหน่งท่ีต ่ากวา่ ข้ึนไปสู่ผูรั้บข่าวสารท่ีระดบัหรือต าแหน่งสูงกวา่ เพื่อเปิดโอกาสให้
สมาชิก ในสังคมไดติ้ดต่อส่ือสารกนัโดยมีทั้งส่งงานและรับข่าวสารอยา่งเท่าเทียมกนั การส่ือสาร
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รูปแบบน้ีจะออกมาในลกัษณะของการประชุม ปรึกษาหารือ การสัมมนา เป็นตน้ ทั้งน้ีจะก่อใหเ้กิด
การพฒันาศกัยภาพของบุคลากร เสริมสร้างใหมี้ความคิดสร้างสรรคแ์ละท าใหส้มาชิกทุกส่วนของ
สังคมนั้น มีโอกาสเขา้มามีส่วนร่วมในการด าเนินการอยา่งเตม็ท่ี 
 การส่ือสารแนวด่ิงจะใหข้อ้มูลทั้งทางบวกและทางลบแก่ผูน้ าทางความคิด หากเป็น
ขอ้มูลทางบวกผูน้ าก็น าไปตดัสินใจได ้ แต่ถา้เป็นขอ้มูลในทางลบผูน้ าจะตอ้งแกปั้ญหา อยา่งไรก็
ตามการส่ือสารแนวด่ิง มีขอ้ควรพิจารณา 2 ขอ้ คือ หลกัของการส่ือสารในแนวด่ิงและวธีิการท่ีท า
ใหไ้ดรั้บขอ้มูลจากผูต้ามไปยงัผูน้ าความคิดหลกัของการส่ือสารในแนวด่ิงซ่ึงเป็นรูปแบบการ
ส่ือสารท่ีเป็นทางการท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งผูน้ าความคิดและผูต้าม คือ 
 1. จะตอ้งมีการก าหนดแผนงานการส่ือสารในแนวตั้งไวล่้วงหนา้ การก าหนดแผนการ
ส่ือสารในแนวด่ิงน้ีช้ีให้เห็นวา่ผูน้ าเห็นความส าคญัและจะส่งเสริมใหผู้ต้ามร่วมมือในการส่งขอ้มูล 
 2. แผนงานเก่ียวกบัการส่ือสารในแนวด่ิง จะตอ้งไดรั้บการปฏิบติัอยา่งต่อเน่ืองและ
ผูน้ าจะตอ้งเตม็ใจรับขอ้มูลและตอบสนองโดยการด าเนินการทนัทีเป็นการใหค้วามส าคญัและ
ส่งเสริมใหผู้ต้ามส่งขอ้มูลให้ทุกคร้ังตามขั้นตอนของการปฏิบติังาน 
 3. ผูน้  าจะตอ้งก าหนดช่องทางการส่ือสารท่ีผูต้ามจะติดต่อกบัผูบ้ริหารไวแ้น่นอนโดย
อาศยัวธีิการตามปกติ เพราะถา้ก าหนดใหแ้ตกต่างจากปกติผูติ้ดตามจะไม่กลา้ติดต่อดว้ย นอกจากน้ี
ท าใหรู้้วา่เม่ือมีปัญหาท่ีจะปรึกษาควรติดต่อใคร 
 4. จะตอ้งยอมรับความคิดเห็นจากบุคคลในระดบัล่างซ่ึงอาจจะมีความคิดเห็นท่ี
แตกต่างกบัผูบ้ริหารจึงตอ้งเตรียมพร้อมท่ีจะรับฟัง โดยถือวา่ขอ้คิดและความคิดเห็นทุกอยา่งเป็น
ประโยชน์ เพื่อทราบถึงปัญหาท่ีแทจ้ริงจากขอ้มูลท่ีส่งข้ึนมาจากระดบัล่าง 
 5. จะตอ้งรับฟังขอ้มูลอยา่งมีเป้าหมาย โดยปล่อยใหผู้ต้ามแสดงความคิดเห็นอยา่งเป็น
อิสระและพิจารณาคน้หาให้พบวา่เป้าหมายนั้น คืออะไร 
  6. จะตอ้งปรับปรุงส่งเสริมใหมี้การส่งขอ้มูล จากผูป้ฏิบติังานอยูต่ลอดเวลาโดยใช้
ช่องทางและวธีิการส่ือสารหลายๆ วธีิ ซ่ึงตามปกติวธีิท่ีใชไ้ดผ้ลมากท่ีสุด คือ การส่ือสารดว้ยวาจา
และพบหนา้กนั แต่ก็ควรส่งเสริมใหใ้ชว้ธีิการอ่ืนดว้ย เช่น การร้องทุกข ์การส ารวจทศันคติ การให้
ค  าปรึกษา แนะน า การรับประทานอาหารร่วมกนั และตูรั้บความคิดเห็น เป็นตน้  
   การส่ือสารตามแนวด่ิง มีตวัแปรท่ีก าหนดบทบาทระหวา่งผูส่้งข่าวสารและผูรั้บ
ข่าวสารคือ ต าแหน่ง (Status) และอ านาจ (Power) กล่าวคือ ต าแหน่งหมายถึงความสัมพนัธ์ท่ีเกิด
จากต าแหน่ง หนา้ท่ีการงาน รวมทั้งการให้รางวลั หรือลงโทษ ส่วนอ านาจ หมายถึงความสัมพนัธ์ท่ี
เกิดจากความสามารถ บุคลิกลกัษณะส่วนตวัในการควบคุม หรืออิทธิพลต่อคนอ่ืนและเหตุการณ์
นั้นในบางหน่วยงานบุคคลท่ีไม่มีต าแหน่งเหนือกวา่ในฐานะผูบ้งัคบับญัชาอาจสามารถสร้างอ านาจ
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บุคลิกลกัษณะจูงใจใหผู้อ่ื้นปฏิบติัตาม หรือไดรั้บการยอมรับจากบุคคลอ่ืนๆ อยา่งไม่เป็นทางการ
แต่ไม่มีศกัยภาพจูงใจใหป้ฏิบติังานได ้
 4.2 การส่ือสารตามแนวนอน หรือแนวราบ หมายถึง การติดต่อส่ือสารผูท่ี้มีระดบัหรือ
ต าแหน่งท่ีเสมอกนั ใกลเ้คียงกนั โดยอาศยัความสัมพนัธ์ส่วนตวั เช่น เพื่อน-ฝงู ญาติพี่นอ้ง การ
ส่ือสารรูปแบบน้ีจะช่วยเสริมสร้างความรับผิดชอบของหมู่คณะก่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์ ท่ีใกลชิ้ด
และเป็นการส่ือสารอีกรูปแบบหน่ึงท่ีช่วยส่งเสริมใหเ้กิดการมีส่วนร่วมของสมาชิกในสังคมจาก
รูปแบบการส่ือสารดงักล่าวขา้งตน้  
 การส่ือสาร คือกระบวนการแลกเปล่ียนขอ้มูล ข่าวสารระหวา่งบุคคลต่อบุคคลหรือ
บุคคลต่อกลุ่ม โดยใชส้ัญลกัษณ์ สัญญาณ หรือพฤติกรรมท่ีเขา้ใจกนั มีองคป์ระกอบดงัน้ี  
 1. ผูส่้งข่าวสาร คือผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยผา่นช่องทางท่ี
เรียกวา่ส่ือถา้หากเป็นการส่ือสารทางเดียวผูส่้งเพียงประการเดียวแต่ถา้เป็นการส่ือสาร 2 ทาง ผูส่้ง
ข่าวสารจะเป็นผูรั้บในบางคร้ังดว้ย ผูส่้งข่าวสารจะตอ้งมีทกัษะในการส่ือสารมีเจตคติต่อตนเอง ต่อ
เร่ืองท่ีจะส่งตอ้งมีความรู้ในเน้ือหาท่ีจะส่งและอยูใ่นระบบสังคมเดียวกนักบัผูรั้บก็จะท าใหก้าร
ส่ือสารมีประสิทธิภาพ 
 2. ข่าวสาร ในกระบวนการติดต่อส่ือสารก็มีความส าคญั ข่าวสารท่ีดีตอ้งแปลเป็นรหสั 
เพื่อสะดวกในการส่งการรับและตีความ เน้ือหาของข่าวสารและการจดัข่าวสารก็ตอ้งท าใหก้ารส่ือ
ความหมายง่ายข้ึน 
 3. ส่ือหรือช่องทางในการรับข่าวสาร  ประสาทสัมผสัทั้งหา้ คือ ตา หู จมูก ล้ิน และ
กายสัมผสั และตวักลางท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนมาเช่น ส่ิงพิมพ ์กราฟิก ส่ืออิเล็กทรอนิกส์  ผูรั้บข่าวสารคือ
ผูท่ี้เป็นเป้าหมายของผูส่้งข่าวสาร การส่ือสารจะมีประสิทธิภาพ ผูรั้บข่าวสารจะตอ้งมีประสิทธิภาพ
ในการรับรู้ มีเจตคติท่ีดีต่อขอ้มูลข่าวสาร ต่อผูส่้งข่าวสารและต่อตนเอง 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2.2 รูปแบบจ าลองการส่ือสารของชแรมม์ 

ท่ีมา: (ชวรัตน์ เชิดชยั, 2549: 12) 



30 

  ชวรัตน์ เชิดชยั (2549: 12) กล่าววา่ การส่ือสารจะเกิดประสิทธิภาพหรือไม่นั้นข้ึนอยู่
กบัประสบการณ์ร่วมกนัของผูส่้งข่าวสาร และผูรั้บสารไว ้3 รูปแบบ ดงัน้ี 
1. การส่ือสารเป็นกระบวนการเส้นตรง ประกอบดว้ย แหล่งข่าวสาร การเขา้รหสั สัญญาณ 
ถอดรหสั และจุดหมายปลายทาง   
2. เป็นกระบวนการส่ือสารท่ีผูส่้งและผูรั้บข่าวสารมีประสบการณ์บางอยา่งร่วมกนัท าการส่ือสารอยู่
ภายใตข้อบเขตประสบการณ์ของแต่ละฝ่าย ความส าเร็จของการส่ือสารจึงข้ึนอยูก่บัประสบการณ์
ร่วมของผูส่ื้อสาร 
3. เป็นการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูส่ื้อสาร ซ่ึงทั้งสองฝ่ายตอ้งท างานเหมือนกนัในระหวา่ง ท่ีท าการ
ส่ือสาร คือการเขา้รหสัสาร แปลความและถอดรหสัใหเ้ป็นสัญลกัษณ์ ส่งไปยงัผูรั้บข่าวสาร ซ่ึงเม่ือ
รับเน้ือหาข่าวสารไวแ้ลว้ ก่อนท่ีจะท าการส่งข่าวสารออกไป ก็ตอ้งน าข่าวสารท่ีจะส่งออกมา
เขา้รหสั แปลความ และถอดรหสั เช่นกนั แลว้ส่งกลบัไปยงัผูรั้บหรือผูส่้งในคร้ังแรก  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.3 รูปแบบจ าลองการส่ือสาร SMCR ของเบอร์โล 
 

ท่ีมา: ชวรัตน์ เชิดชยั (2549: 12) 
 

กระบวนการส่ือสารมีองคป์ระกอบอยู ่4 ประการ ไดแ้ก่ ผูส่้งข่าวสาร (Source) ข่าวสาร (Message) 
ช่องทางการส่ือสาร (Channel) และ ผูรั้บข่าวสาร (Receiver) โดยแต่ละองคป์ระกอบต่างท าหนา้ท่ี
ดงัน้ี 1) ผูส่้งข่าวสาร ตอ้งเป็นผูท่ี้มีความสามารถเขา้รหสัเน้ือหาข่าวสารไดมี้ความรู้อยา่งดีในขอ้มูล 
ท่ีจะส่งและสามารถปรับระดบัของเน้ือหาข่าวสารใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัผูรั้บข่าวสาร  2) 
ข่าวสาร คือเน้ือหา สัญลกัษณ์ และวธีิการส่ง 3) ช่องทางการส่ือสารในท่ีน้ีหมายถึงช่องทางท่ีผูรั้บ
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สามารถรับข่าวสารไดด้ว้ยประสาทสัมผสั ทั้ง 5 คือตา หู จมูก ล้ิน และการสัมผสั และ 4) ผูรั้บ
ข่าวสารตอ้งเป็นผูท่ี้มีความสามารถในการถอดรหสัข่าวสารท่ีรับมาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  
 การส่ือสารทางเดียว คือการส่ือสารจากบนลงล่าง ส่วนการส่ือสารสองทาง ก็คือการ
ส่ือสารทั้งจากบนลงล่างและจากล่างข้ึนบน ทั้งน้ีการส่ือสารจากบนลงล่างหรือจากล่างข้ึนบน อาจ
ใช ้ การส่ือสารอยา่งเป็นทางการหรือไม่เป็นทางการก็ได ้ข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ในขณะเดียวกนั
ระหวา่งการส่ือสารอาจใชรู้ปแบบกาส่ือสารทั้งวจันภาษาและอวจันะภาษาควบคู่กนัไป 
5.3 การแสวงหาข้อมูลข่าวสาร  

 กาญจนา แกว้เทพ (2551: 312-313) กล่าววา่ การแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร ในการ
วเิคราะห์กระบวนการส่ือสารนั้นจะตอ้งไม่เร่ิมตน้จากผูส่้งข่าวสาร หากแต่วา่จะตอ้งเร่ิมตน้พิจารณา
จากฝ่าย ผูรั้บสาร ทั้งน้ีเองมาจากสภาพสังคมท่ีวา่ สังคมขอ้มูลข่าวสารนั้นมีการผลิตข่าวสารต่างๆ 
ข้ึนมา อยา่งมากมายเกินความตอ้งการและความสามารถในการเปิดรับข่าวสารจากทุกแหล่งทุก
ประเภท ดงันั้นการท่ีผูรั้บข่าวสารจะตอ้งเผชิญหนา้กบัการมีข่าวสารท่วมทน้ไปหมดน้ี จึงกลายเป็น
ความยุง่ยาก ท่ีจะคน้หาข่าวสารใหต้รงกบัความตอ้งการของตนใหไ้ดอ้ยา่งง่ายๆ และรวดเร็ว จึงท า
ใหผู้ใ้ชส่ื้อจะใชว้ธีิท่ีตอ้งใชค้วามพยายามนอ้ยท่ีสุด แต่สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ซ่ึงการท่ี
บุคคลจะเลือกรับข่าวสารไวต้ามความสนใจของตนนั้นจะมีแนวคิดเร่ืองกระบวนการในการเลือก
รับข่าวสาร (Selective Process) ดงัน้ี  

 1. การเลือกเปิดรับ หรือการเลือกสนใจ (Selective Exposure or Selective Attention) 
หมายถึง การท่ีบุคคลโดยทัว่ไปจะเลือกเปิดรับข่าวสารจากแหล่งข่าวสารใดแหล่งข่าวสารหน่ึงเพื่อ
น ามาใชแ้กปั้ญหาหรือสนองความตอ้งการของตน และเม่ือบุคคลเปิดรับข่าวสารแลว้ ยงัเลือกให้
ความสนใจเฉพาะข่าวสารท่ีมีเน้ือหาสอดคลอ้งกบัความเช่ือทศันคติและความสนใจของตนใน
ขณะท่ีจะพยายามหลีกเล่ียงขา่วสารท่ีขดัแยง้กบัความเช่ือ ทศันคติและความสนใจ ทั้งน้ีเพื่อใหเ้กิด
ความสบายใจ และความพึงพอใจในการเปิดรับข่าวสาร เช่น แมว้า่ผูรั้บข่าวสารจะมีการเปิดรับฟัง
วทิยหุรือเปิดอ่านหนงัสือพิมพ ์ก็ไม่ไดห้มายความวา่เขาจะสนใจโฆษณา เขาอาจจะดูผา่นๆ หรือไม่
สนใจก็ได ้

 2. การเลือกรับรู้และการตีความ (Selective Perception or Selective Interpretation) 
หรือการเลือกท่ีจะเขา้ใจ (Selective Comprehension) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารเลือกท่ีจะตีความหมาย 
หรือเกิดความเขา้ใจในข่าวสารท่ีมีลกัษณะสอดคลอ้งกบัโครงสร้างทศันคติ และความเช่ือถือใน
ปัจจุบนัของผูรั้บข่าวสารเอง ซ่ึงผูรั้บข่าวสารแต่ละคนอาจตีความหมายข่าวสาร โฆษณาช้ินเดียวกนั
ไม่ตรงกนักบัท่ีผูผ้ลิตตอ้งการน าเสนอ ทั้งน้ีเป็นเพราะผูรั้บข่าวสารมีความคิด ความเช่ือ และทศันคติ
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ดั้งเดิมอยูก่่อนท่ีจะไดเ้ห็นหรือฟังโฆษณา ซ่ึงส่ิงต่างๆเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการตีความของผูรั้บ
ข่าวสารอยา่งมาก 

3.การเลือกจ า (Selective Retention) เป็นขั้นตอนท่ีผูรั้บข่าวสารเลือกเก็บขอ้มูล
ข่าวสาร ไวใ้นความทรงจ า และสามารถจดจ าได ้โดยผูรั้บสารมีแนวโนม้ท่ีจะเลือกจดจ าข่าวสาร
เฉพาะส่วนท่ีตรงกบัความสนใจ ความตอ้งการ และมกัจะไม่จ  าในส่วนท่ีตนเองไม่สนใจ แต่ทั้งน้ี
ขอ้ความโฆษณาท่ีไดรั้บความสนใจและตีความถูกตอ้ง ก็ไม่ได ้หมายความวา่จะอยูใ่นความทรงจ า
ของผูรั้บข่าวสารทุกคน แต่หากจ าไดก้็จะมีโอกาสท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือต่อไป  

 
5.4 ความคาดหวงัจากส่ือ  

Mcquail (2005: 318) กล่าววา่ ความคาดหวงัจากส่ือพฒันาจากแนวทฤษฎีพฤติกรรม
และแรงจูงใจ (Action/Motivation Perspective) และเป็นหลกัการท่ีพฒันามาจากแนวทางทฤษฎีการ
ใชส่ื้อโดยเนน้เร่ืองการใชส่ื้อวา่เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนโดยตั้งใจ เน่ืองจากก่อนท่ีมนุษยจ์ะลงมือท า 
ส่ิงใดตอ้งวาดภาพในใจก่อนแลว้วา่น่ีคือส่ิงท่ีตนตอ้งการท า ซ่ึงจะตามมาในอนาคต (delayed 
benefits) ลว้นแต่เป็นผลประโยชน์ท่ีผูรั้บข่าวสารมองเห็นและตอ้งการ โดยยดึแต่เพียงหลกัการใหญ่
ท่ีวา่ผูรั้บข่าวสารเป็นผูก้ระท า (Actor) และมีภาพในใจแลว้วา่เขาก าลงัท าอะไรอยู ่โดยทฤษฎีความ
คาดหวงัจากส่ือไดถู้กน ามาใชใ้นการวจิยัเพื่อศึกษาประสบการณ์ของผูรั้บข่าวสารจากส่ือมวลชน 
แนวทางปฏิบติัมกัเป็นดงัน้ี 

1. ใชว้ธีิการตั้งค  าถามเพื่อให้ไดค้  าตอบวา่ท าไมผูรั้บข่าวสารจึงเปิดรับส่ือต่างๆ ผูรั้บ
ข่าวสารจะรู้ตวัวา่แรงจูงใจของตนคืออะไรค าตอบท่ีไดม้กัจะเป็นค าอธิบายท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม
ของผูรั้บข่าวสาร 

2. อยา่ด่วนสรุปวา่พฤติกรรมทุกอยา่งมีความหมายเพียงความหมายเดียว ผูรั้บข่าวสาร
แต่ละคนอาจให้ความหมายประสบการณ์เดียวกนัแตกต่างกนั โดยน าเอาความเห็นส่วนตวัเขา้ไป
ปะปนในการใหค้วามหมายดว้ย จึงควรเปิดโอกาสใหผู้ต้อบค าถามในแบบสอบถาม (หรือเคร่ืองมือ
แบบอ่ืน) อธิบายความหมายของตนประกอบดว้ย 

3. เม่ือถามค าถาม พยายามเฟ้นหาค าตอบจากผลท่ีผูรั้บข่าวสารคาดวา่จะไดรั้บจากการ
เปิดรับส่ือมวลชน พยายามมุ่งไปท่ีผลในอนาคตไม่ใชผ้ลจากอดีต 

4. พยายามตีกรอบของค าถามใหอ้ยูใ่นขอบเขตของประสบการณ์ทางดา้นการส่ือสาร
เท่านั้น ส่ิงอ่ืนๆ เช่น บุคลิกภาพ สถานการณ์ชีวติ หรือประสบการณ์ในอดีตนั้นมีความส าคญันอ้ย
กวา่ส่ิงท่ีผูรั้บข่าวสารปัจจุบนัมองเห็นวา่จะไดจ้ากส่ือมวลชนในอนาคต 
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จากแนวคิดดงักล่าว สรุปไดว้า่ การส่ือสารมีบทบาทส าคญัต่อการด ารงชีวติของมนุษย ์
อยา่งมาก มนุษยไ์ดอ้าศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือ เพื่อบรรลุวตัถุประสงคใ์นการด าเนินกิจการใดๆ 
ของตนและเพื่ออยูร่่วมกบัคนอ่ืนในสังคม การส่ือสารจึงเป็นพื้นฐานของการติดต่อของมนุษยแ์ละ
เป็นเคร่ืองมือส าคญัของกระบวนการสังคม 
 
6. แนวคิดเกีย่วกบัการใช้ประโยชน์ และความพงึพอใจ 

กาญจนา แกว้เทพ (2551: 314) กล่าววา่ ทฤษฎีการใชป้ระโยชน์ และความพึงพอใจ
เป็นการศึกษาท่ีเนน้ความส าคญัของผูรั้บข่าวสารในฐานะผูก้ระท าการส่ือสาร ตั้งอยูบ่นพื้นฐาน
ความเช่ือท่ีวา่ ผูรั้บข่าวสารเป็นตวัก าหนดวา่ตนเองตอ้งการอะไรจึงจะตอบสนองความพึงพอใจของ
ตนเองได ้ดงันั้นผูรั้บข่าวสารจะเป็นผูเ้ลือกใชส่ื้อประเภทต่างๆ และเลือกรับข่าวสารเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีผูใ้ชส่ื้อถูกจูงใจใหเ้ช่ือวา่ส่ือนั้นจะท าหนา้ท่ีไดต้ามท่ี
ผูใ้ชส่ื้อแต่ละคนตอ้งการ มีขอ้สันนิษฐานเบ้ืองตน้ ดงัน้ี  

1. ผูรั้บสารจะมีลกัษณะเป็นผูก้ระท า การแสวงหาข่าวสารโดยใชส่ื้อจะมีจุดมุ่งหมาย
เบ้ืองตน้และมีการคาดหวงัผลไวแ้ลว้ ความคาดหวงัผลท่ีไดรั้บจากส่ือจะมากนอ้ยข้ึนอยูก่บั แต่ละ
บุคคล 

2.ใหค้วามส าคญักบัผูรั้บข่าวสารเป็นหลกัในการศึกษา โดยพิจารณาการเลือกใชส่ื้อ
ของผูรั้บข่าวสาร วา่มีความตอ้งการอยา่งไร ไม่ไดม้องแค่วา่ส่ือมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรม
ต่อผูรั้บข่าวสารแต่เพียงดา้นเดียว 

3. การศึกษาโดยการเปรียบเทียบวา่ผูรั้บข่าวสารจะแสวงหาความพึงพอใจท่ีไดรั้บจาก
ส่ือหรือจากแหล่งอ่ืนๆ นั้น เพื่อสนองความตอ้งการ 

4. บุคคลแต่ละคนสามารถอธิบายถึงความสนใจ หรือแรงจูงใจของตนเองไดใ้นเร่ือง
ต่างๆ โดยมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั 

5. มนุษยทุ์กคนถือวา่เป็นปัจเจกชนท่ีมีความตอ้งการส่วนตวั พฤติกรรมของมนุษยเ์กิด
จากความตอ้งการ (Needs) ซ่ึงความตอ้งการของแต่ละคนจะมีท่ีมาต่างกนัพฤติกรรมการรับ
ส่ือมวลชนของบุคคลเกิดข้ึนเพื่อสนองความตอ้งการพื้นฐานดา้นจิตใจของบุคคลนั้นๆ และ
ประสบการณ์ ท่ีบุคคลไดรั้บจากสถานการณ์ทางสังคมของเขาโดยผูว้ิจยัไดส้รุปหวัขอ้ท่ีเก่ียวกบัการ
ใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ เป็น 2 ประเด็น ไดแ้ก่ เคร่ืองมือวดัความตอ้งการทางดา้นจิตใจและ
สังคม และประโยชน์จากการใชส่ื้อ 
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6.1 เคร่ืองมือวดัความต้องการทางด้านจิตใจและสังคม  
แคทช์ และมิชเชล (Katz, Blumler, Blumler& Michael, 1974: 19-21) กล่าววา่ 

เคร่ืองมือวดัความตอ้งการทางดา้นจิตใจและสังคม ท่ี Katz และคณะ ไดส้ร้างข้ึนใหมี้ลกัษณะการใช้
งานจริง มากข้ึน โดยใชอ้งคป์ระกอบ 3 ตวั น ามารวมกนัเขา้เป็นความตอ้งการในแง่ต่างๆ 
องคป์ระกอบทั้งสามน้ี ไดแ้ก่  
1. Mode คือ ลกัษณะของความตอ้งการ ประกอบดว้ย 

 1.1 ตอ้งการเพิ่มมากข้ึน 
 1.2 ตอ้งการใหน้อ้ยลง/ตอ้งการใหไ้ดม้า 

2. Connection คือ จุดประสงคข์องการใชส่ื้อ ประกอบ 
 2.1 การรับรู้ข่าวสารความรู้ 
 2.2 เพื่อความพอใจ เพื่อประสบการณ์ทางอารมณ์ (ความต่ืนเตน้ ความสนุกสนาน) 
 2.3 เพื่อความมัน่ใจ ความเช่ือถือ ความมัน่คง และสถานภาพ 
 2.4 เพื่อเช่ือมโยง หรือ ธ ารงรักษาความสัมพนัธ์ 

3. Referent คือ บุคคลหรือส่ิงภายนอกท่ีมนุษยโ์ยงการติดต่อไปถึงในระดบัต่างๆ โดยเร่ิมจากระดบั
ใกลต้วัก่อนจนห่างออกไปเร่ือยๆ ดงัน้ี 

 3.1 ตนเอง 
 3.2 ครอบครัว 
 3.3 เพื่อนฝงู 
 3.4 สังคม รัฐบาล 
 3.5 ขนบประเพณี วฒันธรรมโลก 
 3.6 ส่ิงภายนอกอ่ืนๆ ท่ีมีความหมายเป็นนยัลบ 

องคป์ระกอบ 3 ประการดงักล่าว Kate และคณะ ไดส้ร้างขอ้ความแสดงความตอ้งการ 
(Needs) ของบุคคลข้ึนเป็นจ านวน 35 ขอ้ความ ช้ีใหเ้ห็นถึงความตอ้งการของบุคคลซ่ึงสามารถใช้
ส่ือต่างๆ ตอบสนองใหเ้กิดความพึงพอใจ (Gratifications) ไดแ้ลว้จึงน าขอ้ความช้ีถึงความตอ้งการ
ของบุคคลจาก 35 ขอ้ความดงักล่าว มาสร้างมาตราวดั (Rating Scale) เพื่อแบ่งระดบัของการให้
ความส าคญัของความตอ้งการแต่ละอยา่งของบุคคล  
6.2 ประโยชน์จากการใช้ส่ือ 

กาญจนา แกว้เทพ (2551: 317) กล่าววา่ การแบ่งประโยชน์จากการใชส่ื้อ และความพึง
พอใจท่ีแสวงหา (Gratifications Sought) มีดงัต่อไปน้ี  

1. การไดรั้บขอ้มูลข่าวสารและค าแนะน าต่างๆ 
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2. การลดความรู้สึกไม่มัน่ใจในตนเอง 
3. การเรียนรู้เก่ียวกบัสังคม และโลกกวา้ง 
4. การหาขอ้สนบัสนุนมาตอกย  ้าค่านิยมท่ีตนยดึถืออยู ่
5. การแสวงหาความเขา้ใจอยา่งแจ่มแจง้ในเร่ืองชีวิตของตนเอง  และผูอ่ื้น 
6. เพื่อจะไดมี้ประสบการณ์ในการเขา้กบัผูอ่ื้นได ้
7. เพื่อจะไดห้าความรู้พื้นฐานในการติดต่อสัมพนัธ์กบัผูค้น 
8. เพื่อจะหากิจกรรมอ่ืนๆ มาทดแทนการติดต่อสัมพนัธ์กบัผูค้น 
9. เพื่อสร้างความรู้สึกร่วมกบัผูท่ี้มีประสบการณ์คลา้ยคลึงกนั 
10. เพื่อหลบหนีจากปัญหา และความวติกกงัวลอ่ืนๆ 
11. เพื่อเปิดประตูเขา้ไปสู่โลกแห่งจินตนาการ 
12. เพื่อฆ่าเวลา 
13. เพื่อปลดเปล้ืองทางอารมณ์ 
14. เพื่อหาแบบแผนในการด าเนินชีวิตประจ าวนั ฯลฯ 

เดวดิ (David, 1987: 237-254) กล่าววา่ การศึกษาความสัมพนัธ์ของความคาดหวงั 
หรือการแสวงหาความพึงพอใจ(Gratification Seeking) ท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ
นั้น  จะสามารถสร้างความเขา้ใจต่อเหตุการณ์นั้นไดอ้ยา่งชดัเจน (Consequences) และแรงจูงใจ 
(Motivational Sources) ท่ีเป็นตวัก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความพึงพอใจ (Gratification) 
โดยผา่นการเปิดรับส่ือ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแรงจูงใจในรูปแบบของการศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งความพึงพอใจการเปิดรับส่ือโดยผา่นทฤษฎี การใชส่ื้อและความพึงพอใจน้ีจะมีการศึกษา
ในส่วนของการใชส่ื้อของผูรั้บสาร  

เวนเนอร์ (Wenner, 1982: 102) กล่าววา่ การศึกษาเก่ียวกบัการใชป้ระโยชน์จากส่ือ
และความพึงพอใจในการบริโภคข่าวสาร ไดแ้บ่งความพึงพอใจการบริโภคข่าวสาร ดงัน้ี 

1. ใชข้่าวสารเพื่อประโยชน์ดา้นขอ้มูล โดยการติดตามข่าวสาร การไดม้าซ่ึงขอ้มูล 
เพื่อช่วยในการตดัสินใจทั้งน้ี เพื่อตอ้งการขอ้มูลน าไปอา้งอิงต่างๆ ของปัจเจกบุคคลและในสังคม 

2. ใชข้่าวสารเพื่อเช่ือมโยงระหวา่งขอ้มูล ในดา้นสังคม การน าขอ้มูลไปใชใ้นการ
สนทนากบัผูอ่ื้นเพื่อสร้างการจูงใจ 

3. กระบวนการใชป้ระโยชน์จากข่าวสารเพื่อสร้างภาพพจน์ของบุคคล เพื่อความน า
เช่ือถือ กระบวนการใชข้่าวสารเพื่อประโยชน์ในการลด หรือผอ่นคลายความเครียด 

รอบบิน (Runbin, 1980: 218) กล่าววา่ แรงจูงใจในการใชส่ื้อโทรทศัน์ซ่ึงศึกษาจาก
เด็กในสหรัฐอเมริกา ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัมูลเหตุจูงใจในการใชส่ื้อ ดงัน้ี 
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1. เพื่อเรียนรู้ 
2. เพื่อเป็นกิจวตัรประจ าวนั  
3. เพื่อสร้างมิตรภาพ 
4. เพื่อก่อให้เกิดการกระตุน้ในการท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น การแสวงหาเพื่อสนองหา ความ

ตอ้งการ 
5. เพื่อความผอ่นคลาย 
6. เพื่อหลีกหนีจากสภาพปัญหาท่ีตอ้งเผชิญ หนีจากความเครียดหรือหนีจากโลกของความเป็น

จริง 
7. เพื่อฆ่าเวลา 

จากแนวคิดดงักล่าว สรุปไดว้า่ ทฤษฎีการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ ก าหนดข้ึน 
เพื่ออธิบายเก่ียวกบักระบวนการรับข่าวสารตามกระบวนการส่ือสารมวลชนและอธิบายถึงการใช้
ส่ือมวลชนของปัจเจกบุคคล หรือ กลุ่มบุคคล ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่การเลือกบริโภคขอ้มูลข่าวสาร จาก
ส่ือมวลชนนั้น ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการ หรือแรงจูงใจของผูรั้บข่าวสารเอง แต่ละคนยอ่มมี
จุดมุ่งหมาย มีความสนใจ ความตอ้งการในการใชป้ระโยชน์จากขอ้มูลข่าวสาร เพื่อสนองความ พึง
พอใจของตนเองดว้ยปัจจยัหลายอยา่งและเหตุผลต่างๆ โดยทฤษฎีเนน้แบบจ าลองกระบวนการรับ
ข่าวสารของบุคคลในดา้นการใชป้ระโยชน์และการตอบสนองความตอ้งการของบุคคล 
 
7.งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  
 เกียรติยศ ณ นคร (2550: บทคดัยอ่) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและความคิดเห็น
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ความ
คิดเห็นต่อกลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในระดบัมากทุกดา้น โดย
เรียงตามล าดบัจากมากไปหานอ้ยสามล าดบัแรก ไดแ้ก่ ดา้นราคา คือ ราคาค่าบริการ และราคาเคร่ือง
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดา้นประโยชน์ คือ ความสามารถและความชดัเจนในการรับสัญญาณในแต่ละ
พื้นท่ี ดา้นการส่งเสริมการขาย คือ การใหสิ้ทธิพิเศษในรายการส่งเสริมการขาย  ผลการศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูมี้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ ปัจจยัดา้นความปลอดภยั จากการถูกจูนมี
ความสัมพนัธ์กบัระดบัการศึกษาท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 ราคาเคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัเพศ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์มี
ความสัมพนัธ์กบัเพศท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 และมีความสัมพนัธ์กบัระดบัรายไดต่้อเดือนท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และการใหสิ้ทธิพิเศษในการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบัระดบั
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รายไดต่้อเดือนท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ดงันั้นผูใ้ห้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีควรท่ีจะเนน้การ
พฒันาดา้นคุณภาพสัญญาณเป็นล าดบัแรก และควรใหสิ้ทธิพิเศษในการส่งเสริมการขายต่อไป 
นอกจากน้ีการใช ้กลยทุธ์การตลาดอาจมีความแตกต่างกนั ตามลกัษณะของปัจจยัส่วนบุคคล เช่น 
การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์อาจแยกตามเพศของกลุ่มผูบ้ริโภค เน่ืองจากเพศชายกบัเพศหญิงมี
ความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ ท่ีแตกต่างกนัเป็นตน้ 
 งานวจิยัของเกียรติยศ ณ นคร (2550) ช้ีใหเ้ห็นวา่ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ 
การศึกษา และระดบัรายไดต่้อเดือน ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผูว้จิยั
จึงน าตวัแปรดงักล่าวมาเป็นตวัแปรตน้ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว 
 จินตนา ลกัษณ์เลิศกุล (2550: บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
สมาร์ทโฟน ของวยัรุ่นเขตกรุงเทพมหานคร: กรณีศึกษาสถาบนัราชภฏัพระนคร พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20 ปี ศึกษาอยูใ่นคณะวทิยาการจดัการชั้นปีท่ี 2 ผลการเรียนอยู่
ในเกณฑ ์2.51-3.00 รายไดส่้วนตวั / ต่อเดือน 2,001-3,000 บาท รายไดข้องครอบครัว/เดือน 2,001-
3,000 บาท พฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในภาพรวม ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลางส่วน
พฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทต์่อดา้นมีดงัน้ี ดา้นความจ าเป็นในการใชค้่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ดา้นความถ่ีในการใชค้่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นความสะดวกรวดเร็วในการใชค้่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก และดา้นความเป็นสมยันิยมค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดแ้ก่ รายไดส่้วนตวั/เดือนและความสัมพนัธ์กบัเพื่อน ส่วนปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี คือ อาย ุเพศ คณะท่ีศึกษา ชั้นปีท่ีศึกษา ผลการเรียน 
ฐานะเศรษฐกิจของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบับุคคลใน ครอบครัว ความรู้ความเขา้ใจในการใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และการเปิดรับส่ือโฆษณา ปัญหาและอุปสรรคท่ีมีต่อพฤติกรรมการใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดแ้ก่ระบบของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี รายไดส่้วนตวั /เดือนท่ีไม่พอใชจ่้ายเป็นค่า
โทรศพัท ์
 งานวจิยัของจินตนา ลกัษณ์เลิศกุล (2550, หนา้บทคดัยอ่) ช้ีใหเ้ห็นวา่ ผลการทดสอบ
สมมติฐาน แบ่งออกเป็น 2 สมมติฐาน คือ สมมติฐานท่ี 1 พบวา่ ลกัษณะของประชากร จ าแนกตาม 
อาย ุเพศ คณะท่ีศึกษา ชั้นปีท่ีศึกษา ผลการเรียน และฐานะเศรษฐกิจของครอบครัว ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่วนสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ ลกัษณะของประชากรท่ีต่างกนั 
จ าแนกตาม เพศ อาย ุและชั้นปีท่ีศึกษา จะมีปัญหาและอุปสรรคการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแตกต่างกนั 
ผูว้จิยัจึงน าตวัแปรดงักล่าวมาเป็นตวัแปรตน้ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว 
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 พชัริน จินดาประทีป (2550: บทคดัยอ่) ศึกษาความตอ้งการในการใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความ
ตอ้งการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในระดบัมากท่ีสุด และปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชม้ากท่ีสุด
เน่ืองมาจากความสะดวกในชีวติส่วนตวั และความจ าเป็นทางธุรกิจ ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือนั้น กลุ่มตวัยา่งส่วนใหญ่จะพิจารณาจากดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก คือ รูปทรงสวยงาม
และไดรั้บความนิยม รองลงมาคือในเร่ืองการส่งเสริมการตลาด คือ มีการประชาสัมพนัธ์อยา่ง
สม ่าเสมอ ดา้นราคา คือ ราคามีหลายระดบัใหเ้ลือก และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สามารถ
ช าระผา่นบตัรบตัรเครดิตหรือเดรบิตได ้ตามล าดบั ส าหรับคุณสมบติัในการใชง้านพบวา่ คุณสมบติั
ขั้นพื้นฐานของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีก็เพียงพอท่ีจะตอบสนองต่อความตอ้งการในการใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแลว้ และจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา และ
อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 งานวจิยัของพชัริน จินดาประทีป (2550, หนา้บทคดัยอ่) ช้ีใหเ้ห็นวา่ลกัษณะของ
ประชากร จ าแนกตาม สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมใน
การใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผูว้ิจยัจึงน าตวัแปรดงักล่าวมาเป็นตวัแปรตน้ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัทาง
การตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว  
 ณฐัวทิย ์วยาภรณ์ (2553: บทคดัยอ่) ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ียีห่อ้ 
Apple IPhone ไดรั้บการระลึกถึงมากท่ีสุด รองลงมาคือ ยีห่อ้ Blackberry และ Samsung ในขณะท่ี
ยีห่อ้โนเกียเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุดคนส่วนใหญ่จะซ้ือเพื่อใชใ้นเร่ืองส่วนตวัและเร่ืองงาน และมีเหตุผล
ในการเลือกซ้ือเพราะชอบใน รูปทรง คุณสมบติั และการใชง้านของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากท่ีสุด 
โดยซ้ือจากร้านจ าหน่ายของผูใ้หบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหรือตวัแทนจ าหน่ายของแต่ละยีห่อ้ และ
ไดรั้บอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือจากเพื่อนมากท่ีสุด ส่ิงท่ีท าใหเ้กิดความชอบและไม่ชอบ ใน
โทรศพัทเ์คร่ืองปัจจุบนั ไดแ้ก่ ขนาด และคุณสมบติัการใชง้าน ในกรณีท่ีจะตอ้งเปล่ียน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเคร่ืองใหม่นั้น ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือยีห่้อเดิมมากกวา่เปล่ียนยีห่้อใหม่ ในการหา
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนั้น พบวา่ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะขนาดและรูปร่างของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนั้นมีความส าคญัมากท่ีสุด และ
พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบางปัจจยั 
 งานวจิยัของณัฐวทิย ์วยาภรณ์ (2553, หนา้บทคดัยอ่) ช้ีใหเ้ห็นวา่ผลการทดสอบ
สมมติฐาน แบ่งออกเป็น 2 สมมติฐาน คือ สมมติฐานท่ี 1 พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ 
อาย ุและระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั จะมีความคิดเห็นต่อประโยชน์จากโทรศพัท ์เคล่ือนท่ีแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 2 พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ อาย ุและอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใชง้านจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผูว้จิยัจึงน าตวัแปรดงักล่าวมาเป็นตวัแปรตน้ใน
การศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของ
ประชาชน ในเขตคนันายาว  
 นุชจรินทร์ ศรีสุวรรณ์ (2553: บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมการใชง้านและปัจจยัท่ีมีผล
ในการเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่บนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน กรณีศึกษา: นกัศึกษามหาวทิยาลยั
ธุรกิจบณัฑิตย ์ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งเป็น เพศ
หญิง ช่วงอาย ุ24-26 ปี ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีและศึกษาอยูค่ณะเทคโนโลยี
สารสนเทศโดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท ส่วนมากเคยมีประสบการณ์การใชง้าน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน มีระยะเวลาในการใชง้าน 1-3 ชัว่โมง โดยมีค่าใชจ่้ายในการใช้
โทรศพัทโ์ดยเฉล่ียต่อเดือน 500-1,000 บาท ยีห่อ้โทรศพัทท่ี์นิยมใชง้านคือ Blackberry 
ระบบปฏิบติัการท่ีนิยมใชคื้อ Symbion OS และมีความถ่ีในการใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 2 คร้ัง ต่อ
วนั ส่วนมากใหค้วามส าคญักบัเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่ให้ตรงต่อความตอ้งการ และตอ้งการ ความ
สะดวกในการใชง้านแอพพลิเคชัน่ ท่ีสามารถใชง้านไดทุ้กท่ี ทุกเวลา ส่วนปัจจยัท่ีมีผลในการ
เลือกใชแ้อพพลิเคชัน่บนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยเห็นวา่ 
ในการเลือกซ้ือเพราะตรายีห่้อไดรั้บความนิยม และชอบในรูปทรง คุณสมบติั จดัอยูใ่นเกณฑ ์มาก
ท่ีสุด 
 งานวจิยัของนุชจรินทร์ ศรีสุวรรณ์ (2553, หนา้บทคดัยอ่) ช้ีใหเ้ห็นวา่ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตาม อาย ุและประสบการณ์การใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
สมาร์ทโฟน ส่งผลต่อพฤติกรรมการใชง้าน ผูว้จิยัจึงน าตวัแปรดงักล่าวมาเป็นตวัแปรตน้ใน
การศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของ
ประชาชน ในเขตคนันายาว  

Stigg (1999) ศึกษาเร่ือง GPRS and the Corporate Customer ไดผ้ลวา่การใหบ้ริการ 
ในระบบ GPRS นั้น เป็นกา้วแรกของความส าเร็จในการรวมสองส่ิงเขา้ดว้ยกนันัน่คือ แนวโนม้ 
ของการใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจะมีการใชด้า้นมากข้ึน และในอนาคตท าธุรกิจจะไม่ด าเนินธุรกิจ 
โดยล าพงัอีกต่อไป ซ่ึงขอ้มูลการส ารวจประชากร 435,000 คน ใน Sweden พบวา่ 91% ใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีGSM กบัการบริการดา้น Data นั้นหมายถึง ความตอ้งการในการใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อท าการรับส่งดา้นขอ้มูลข่าวสารมีมากข้ึน Voice มาเป็น Data ในอนาคต
อนัใกลน้ี้งานวจิยัของ Stigg แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในการรับส่ง
ดา้นข่าวสารมากข้ึน และเปล่ียนจาก Voice มา เป็น Data  
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งานวจิยัของ Stigg (1999) ช้ีใหเ้ห็นวา่กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใชโ้ทรศพัทมื์อถือในการ
รับส่งดา้นข่าวสารมากข้ึน สอดคลอ้งกบัแนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หา
หรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ และ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถก าหนดกล
ยทุธ์การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  

Kondo and Rimmer (2003) ศึกษาเร่ือง Gratifications Sought From New Technology 
:Cellular Telephones in the Lives of Japanese Youthไดท้  าการศึกษาความพึงพอใจของเทคโนโลยี
สมยัใหม่ท่ีมีต่อวยัรุ่นญ่ีปุ่น ซ่ึงจากการท าการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของเทคโนโลยสีมยัใหม่ ท่ีมี
ต่อวยัรุ่นไดถู้กอธิบายวา่ ท าไมคนวยัหนุ่มสาวถึงมีการใชโ้ทรศพัทเ์ซลลูลาร์ เม่ือศึกษา ความพึง
พอใจของพวกเขา ความตอ้งการทางดา้นสังคมและความตอ้งการทางดา้นจิตวทิยา การส ารวจ  
1,292 คน ในระดบัมธัยมและวทิยาลยัในประเทศญ่ีปุ่น พบวา่ นกัเรียนส่วนใหญ่จะมี
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นของตวัเอง ความใหม่ปานกลางจะใชเ้พื่อความบนัเทิง และถา้วเิคราะห์ในมุม
กวา้งแลว้ ก็จะเป็นการติดต่อกนัทั้งในดา้นความปลอดภยัและทางสังคมและแฟชัน่  
 งานวจิยัของ Kondo and Rimmer (2003) ช้ีใหเ้ห็นวา่จากผลการวจิยันั้นเขาพบวา่
โทรศพัทเ์ซลลูลาร์เป็นไดม้ากกวา่เพื่อใชเ้ป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีใชใ้นการพดูคุยแต่ยงัสามารถเติม
เตม็ใหก้บัความตอ้งการและความปรารถนาทางดา้นสังคมดว้ย แนวคิดทฤษฏีและงานวจิยัดงักล่าว
ขา้งตน้ ผูว้ิจยัพบวา่ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไม่ไดเ้ป็นเพียงเคร่ืองมือส่ือสารเท่านั้น แต่สามารถใชเ้พื่อ
ความบนัเทิงและเติมเตม็ความตอ้งการและความปรารถนาทางดา้นสังคมดว้ย  

Jones (2004) ศึกษาเร่ือง Information Technology enabled public sector customer 
service satisfactionโดยใชร้ะบบฐานขอ้มูลเพื่อสร้างความพึงพอใจกบัการใหบ้ริการแบบ อนัไดแ้ก่ 
การท่ีพนกังานสามารถเขา้ไปดูรายละเอียดขอ้มูลต่างๆ โดยอาศยับริการ GPRS/ EDGE/ CDMA/3G 
ในระบบฐานขอ้มูล และใหค้  าแนะน าตอบค าถามไดท้นัทีในขณะท่ีมีการติดต่อเขา้มา มากกวา่การท่ี
จะไดรั้บค าช้ีแนะภายหลงั  

งานวจิยัของ Jones (2004) ช้ีใหเ้ห็นวา่การใชบ้ริการแบบโดยทนัทีหรือสามารถช่วย
เพิ่มประสิทธิภาพในการท างานใหดี้ยิง่ข้ึน และสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการไดดี้มากยิง่ข้ึน
ดว้ย งานวจิยัของ Jones แสดงใหเ้ห็นวา่ การใชบ้ริการแบบโดยทนัที โดยอาศยับริการ GPRS/ 
EDGE/ CDMA/3G จะสามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานใหดี้ข้ึน และจะสร้างความพึง
พอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการไดดี้มากข้ึน 

Shapira (2004) ศึกษาเร่ือง Development of Current and Future Technology ได้
ท าการศึกษาเก่ียวกบัระบบของอุตสาหกรรมโทรคมนาคม โดยมีจุดประสงคว์า่การเคล่ือนไหวของ
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ตลาดโทรคมนาคมนั้นประกอบไปดว้ยกระบวนการทางการตลาดและระบบเครือข่าย อีกทั้งในการ
คน้ควา้และวจิยัซ่ึงเป็นส่วนประกอบของการด าเนินการทางดา้นธุรกิจโทรคมนาคม  

 งานวจิยัของ Shapira (2004) ช้ีใหเ้ห็นวา่ระบบของอุตสาหกรรมโทรคมนาคมเป็น
อุตสาหกรรมท่ีประกอบไปดว้ยความเส่ียงท่ีตอ้งใชก้ารลงทุนสูงและเป็นการพฒันานวตักรรมใหม่
ของเทคโนโลย ีเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัของธุรกิจในคมนาคมและท าใหธุ้รกิจเกิดความ
มัน่คงต่อไปทั้งในระยะสั้นและระยะยาว งานวจิยัของ Shapira แสดงใหเ้ห็นวา่ ธุรกิจโทรคมนาคม
เป็นอุตสาหกรรมท่ีประกอบไปดว้ยความเส่ียงท่ีตอ้งใชก้ารลงทุนสูงและเป็นการพฒันานวตักรรม
ใหม่ของเทคโนโลยเีพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัของธุรกิจโทรคมนาคม และท าใหธุ้รกิจเกิด
ความมัน่คงต่อไปทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 

Susan and Crispin (2007) ศึกษาเร่ือง Young People and their Emergent 
Communication Technologies เป็นการศึกษาเก่ียวกบัเทคโนโลยกีารส่ือสารมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใชโ้ทรศพัทมื์อถือของกลุ่มวยัรุ่น พบวา่ วยัรุ่นใชโ้ทรศพัทมื์อถือเพื่อแสดงถึงความมีอิสรภาพ 
สามารถจดัการชีวิตของตนเองได ้ในขณะเดียวกนัผูป้กครองก็ยงัคงสามารถติดต่อกบัลูกๆ ไดท้าง
โทรศพัทมื์อถือเช่นกนั นอกจากน้ียงักล่าววา่ โทรศพัทมื์อถือไม่ใช่เพียงอุปกรณ์เพื่อการส่ือสาร
เท่านั้น แต่ยงัเป็นเคร่ืองมือถือหรืออุปกรณ์ท่ีสามารถสะทอ้นใหเ้ห็นถึงสถานภาพทางเศรษฐกิจและ
ถึงความเป็นลกัษณะของบุคคล (personalization) โดยดูไดจ้ากการเลือกสีของโทรศพัทมื์อถือ การ
ใชเ้สียงเพลงเรียกเขา้หรือการใชจ้อโทรศพัทมื์อถือ  

งานวจิยัของ Susan and Crispin แสดงใหเ้ห็นวา่ โทรศพัทมื์อถือไม่ใชเ้พียงอุปกรณ์
เพื่อการส่ือสารเท่านั้น แต่ยงัเป็นเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ท่ีสามารถสะทอ้นใหเ้ห็นถึงสถานภาพทาง
เศรษฐกิจและถึงความเป็นลกัษณะของบุคคล  
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองปัจจยัทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว ผูว้ิจยัไดร้วบรวม
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยน าแนวคิดลกัษณะประชากรมาเป็นตวัแปรในงานวิจยั
คร้ังน้ี โดยมุ่งศึกษากบัเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ
แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผูว้ิจยัจะศึกษาปัจจยัทางการตลาด 7 Ps ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์/บริการ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร การสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ 
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บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการวจิัย 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษา เชิงส ารวจ เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษา
ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
  3. วธีิการสร้างเคร่ืองมือ 
  4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  5. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ดา้นประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขตคนันายาว จ านวนทั้งส้ิน 
87,169 คน (ท่ีวา่การอ าเภอเขตคนันายาว, ธนัวาคม 2554) ผูว้จิยัไดใ้ชสู้ตร ยามาเน่ (Yamane, 1967)  
ในการค านวณกลุ่มตวัอยา่ง ท าใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 398 คน (ขนาดความเช่ือมัน่ท่ี 95% ค่า
ความคาดเคล่ือนบวกลบท่ี 5%) และเพื่อใหเ้กิดความสมบูรณ์ในงานวิจยั  ผูว้จิยัจะท าการสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งโดยใชว้ธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) 
โดยใชว้ธีิการสุ่ม กลุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยถือเอาความสะดวกหรือ
ความง่ายต่อการรวบรวมขอ้มูล เพื่อท่ีจะรวบรวมใหค้รบตามก าหนดระยะเวลา จ านวน 400 คน  
ตามสูตรดงัน้ี 
 
จากสูตร    n      =         N  
     1 + N (e) 2  
  เม่ือ  n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
   N  แทน  จ านวนหน่วยประชากรทั้งหมด  
   e  แทน  ความคลาดเคล่ือนของการเลือกตวัอยา่งท่ี 

ระดบันยัส าคญั  
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แทนค่า     n  =  87,169 
      1+87,169 (0.05) 2 
=    398.172 ≈ 400 คน 

 

2.เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
ซ่ึงผูว้จิยัไดเ้ทียบเคียงจากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง แบบสอบถามเป็นชนิดตรวจรายการ (Check List) 
แบบชนิดมาตรประมาณค่า (Rating Scale) ประกอบดว้ย 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล แบบสอบถามเป็นชนิดตรวจรายการ (Check List) ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน แบบสอบถามเป็นชนิดมาตรประมาณค่า (Rating Scale) แบ่ง
ปัจจยัทางการตลาด ออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นภาพลกัษณ์ ดา้นประโยชน์ 
 การประเมินค่าของขอ้มูลใหผู้เ้ลือกตอบตามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด 
ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ก าหนดระดบัความคิดเห็นเป็นตวัเลข  
โดยมีเกณฑด์งัน้ี 

5   หมายถึง   เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
4   หมายถึง   เห็นดว้ย 
3   หมายถึง   ไม่แน่ใจ  
2   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ย 

 1   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 เกณฑใ์นการพิจารณาและแปลผลการศึกษาของลกัษณะแบบสอบถาม ก าหนดใหมี้
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1-5 คะแนน โดยแบ่งช่วงระดบัแต่ละประเภทดว้ยวธีิการหาความกวา้งของอนัตร
ภาคชั้น ดงัต่อไปน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2538: 100)  
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.49      หมายถึง     ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ จดัอยูใ่น  เกณฑไ์ม่
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
คะแนนเฉล่ีย 1.50-2.49      หมายถึง   ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ จดัอยูใ่นเกณฑไ์ม่เห็น
ดว้ย 
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คะแนนเฉล่ีย 2.50-3.49      หมายถึง   ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ จดัอยูใ่นเกณฑไ์ม่
แน่ใจ 
คะแนนเฉล่ีย 3.50-4.49    หมายถึง   ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย 
คะแนนเฉล่ีย 4.50-5.00    หมายถึง   ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 
ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ แบบสอบถามเป็นชนิดปลายเปิด (Open-Ended Questionnaire) เป็น
แบบสอบถามท่ีตั้งค  าถามอยา่งกวา้งๆ เปิดโอกาสใหผู้ต้อบตอบไดอ้ยา่งเสรี 
 

3.การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 3.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนามจากกลุ่มตวัอยา่ง 
ดว้ยแบบสอบถาม และผูว้จิยัไดล้งเก็บขอ้มูล โดยผูว้ิจยัน าแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งและผูว้จิยั 
จะท าการอธิบายและใหค้ าแนะน ากรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้สงสัย 
 3.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ การศึกษาและรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัทฤษฎี แนวคิดต่างๆ 
จากแหล่งเอกสารทางวชิาการทัว่ไปของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

4.การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ โดยใชโ้ปรแกรมสถิติ
ส าเร็จรูปส าหรับการวจิยัทางสังคมศาสตร์(SPSS) โดยมีวิธีการดงัน้ี 
 4.1 แบบสอบถามตอนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล ใชส้ถิติแจกแจงความถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage)  
 4.2 แบบสอบถามตอนท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทร์ะบบ 
สมาร์ทโฟนใชก้ารหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD.) 
 4.3 แบบสอบถามตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ ใชก้ารสรุปและอธิบายเชิงพรรณนา  
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บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 
สมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว” เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
จ านวน 400 ชุด แบบสอบถามเป็นแบบชนิดตรวจรายการ (Check List) และชนิดมาตรวดัประมาณ
ค่า (Rating Scale) ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล 

ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน 
ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ 
 

ตอนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล 

 ผูศึ้กษาท าการศึกษาจ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะ 
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ในตารางท่ี 
4.1ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 
 

  จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล                     จ  านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 
       ของผูต้อบแบบสอบถาม                                  จ านวน                                    ร้อยละ 
เพศ 
        ชาย 146 36.5 
        หญิง 254 63.5 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 
 
 

  จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล                     จ  านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 
       ของผูต้อบแบบสอบถาม                                  จ านวน                                    ร้อยละ 
อาย ุ
        ต  ่ากวา่ 20 ปี 80 20.0 
        20-25 ปี 143 35.0 
        26-30 ปี  82 21.0 
        31-35 ปี 53 13.0 
        มากกวา่ 35 ปี 42 11.0 

รวม 400 100 
สถานภาพ 
       โสด   219 55.0 
        สมรส 172 42.0 
        หมา้ย 6 2.0 
        หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 3      1.0 
ระดบัการศึกษา 
        ต  ่ากวา่ปริญญาตรี  77 19.0 
        ปริญญาตรี 314 79.0 
        สูงกวา่ปริญญาตรี 9 3.0 

รวม 400 100 



47 

 
ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล                     จ  านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 
       ของผูต้อบแบบสอบถาม                                  จ านวน                                    ร้อยละ 
อาชีพ 
        นกัเรียน/นกัศึกษา 145 36.0 
        พนกังานเอกชน 106 27.0 
        ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 91 22.0 
        ธุรกิจส่วนตวั 51 13.0 
        อ่ืนๆ 7 2.0 

รวม 400 100 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
        ต  ่ากวา่ 15,000 บาท 152 38.0 
        15,000-20,000 บาท 70 17.5 
       20,001-30,000 บาท 60 15.0 
       30,001-40,000 บาท 42 10.5 
        มากกวา่ 40,000 บาท 76 19.0 

รวม 400 100 
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  จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 254 คน 
คิดเป็นร้อยละ 63.5 และเป็นเพศชาย จ านวน 146 คน คิดเป็น ร้อยละ 36.5 ตามล าดบั และจากตาราง
ท่ีจ าแนกตามอาย ุ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-25 ปี จ  านวน 143 คน คิด
เป็น ร้อยละ 35.0 รองลงมา คือ อายรุะหวา่ง 26-30 ปี จ  านวน 82 คน คิดเป็น ร้อยละ 21.0 อายตุ  ่ากวา่ 
20 ปี จ  านวน 80 คน คิดเป็น ร้อยละ 20.0 อายรุะหวา่ง 31-35 ปี จ  านวน 53 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.0 
และมากกวา่ 35 ปี จ  านวน 42 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.0 ตามล าดบั และ จากตารางท่ีจ าแนกตาม
สถานภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่โสด จ านวน 219 คน คิดเป็น ร้อยละ 55.0 สมรส 
จ านวน 172 คน คิดเป็น ร้อยละ 42.0 หมา้ย จ านวน 6 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.0 และ หยา่ร้าง/แยกกนั
อยู ่จ  านวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.0 ตามล าดบั และ จากตารางท่ีจ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 314 คน คิดเป็น ร้อยละ 79.0 
รองลงมา คือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 77 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.0 และสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 
9 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.0 ตามล าดบั และ จากตารางท่ีจ าแนกตามอาชีพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 145 คน คิดเป็น ร้อยละ 36.0 รองลงมา คือ พนกังานเอกชน 
จ านวน 106 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.0 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 51 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.0 
และอ่ืนๆ คือ แพทย ์ทนายความ และรับจา้งทัว่ไป จ านวน 7 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.0 ตามล าดบั และ 
จากตารางท่ีจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท จ านวน 152 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.0 รองลงมา คือ มากกวา่ 40,000 บาท 
จ านวน 76 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.0 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 15,000-20,000 บาท จ านวน 70 
คน คิดเป็น ร้อยละ 17.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 15.0 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 30,001-40,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็น ร้อยละ 
10.5 ตามล าดบั 
 

ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่
ระบบสมาร์ทโฟน 
                      ผูศึ้กษาท าการศึกษาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ าแนกตามปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรดา้น
ภาพลกัษณ์ และดา้นประโยชน์ ในตารางท่ี 4.2-4.9 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัทางการ
ตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนในภาพรวมทั้ง 7 ดา้น 
 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน 

ระดบัความคิดเห็น 

X  SD. 
     การแปล 
   ความหมาย 

ล าดบั       
ท่ี 

1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.67 0.50 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 1 
2.ดา้นราคา  4.54 0.61 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 2 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.44 0.63 เห็นดว้ย 5 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.50 0.59 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 4 
5.ดา้นบุคลากร 4.35 0.75 เห็นดว้ย 7 
6.ดา้นภาพลกัษณ์ 4.40 0.75 เห็นดว้ย 6 
7.ดา้นประโยชน์ 4.52 0.47 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 3 

รวม 4.44 0.26 เห็นดว้ย  
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จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟนในภาพรวมจดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ( X = 4.44) (SD.= 0.26) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์( X = 4.67)  (SD.= 0.50) จดัอยูใ่น
เกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ ดา้นราคา ( X = 4.54) (SD.= 0.61) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย
อยา่งยิง่ ดา้นประโยชน์ ( X = 4.52) (SD.= 0.67) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ( X = 4.50) (SD.= 0.59) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( X

= 4.44) (SD.= 0.63) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ดา้นภาพลกัษณ์ ( X = 4.40) (SD.= 0.75) จดัอยูใ่น
เกณฑเ์ห็นดว้ย และดา้นบุคลากร ( X = 4.35) (SD.= 0.75) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัทางการ
ตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวม 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  SD. 
    การแปล 
  ความหมาย 

ล าดบั     
ท่ี 

1. มีความทนัสมยัและความสวยงาม 4.64 0.55 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 3 
2. ตรายีห่้อไดรั้บความนิยม 4.81 0.42 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 1 
3. มีความสามารถในการท างานท่ี
หลากหลาย เช่น แชตออนไลน์ เขา้เวบ็ไซต ์
เป็นตน้ 

4.72 0.47 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 2 

4. มีระบบประหยดัพลงังานแบตเตอร่ี 4.51 0.69 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 4 
รวม 4.67 0.50 เห็นดว้ยอยา่งยิง่  

 
  จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน ดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ ( X = 4.67) (SD.= 0.50) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ ตรายีห่้อไดรั้บความนิยม ( X = 
4.81) (SD.= 0.42) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ มีความสามารถในการท างานท่ี
หลากหลาย เช่น แชตออนไลน์ เขา้เวบ็ไซต ์เป็นตน้ ( X = 4.72) (SD.= 0.47) จดัอยูใ่นเกณฑ ์เห็น
ดว้ยอยา่งยิง่  
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มีความทนัสมยัและความสวยงาม ( X = 4.64) (SD.= 0.55) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ และมี
ระบบประหยดัพลงังานแบตเตอร่ี ( X = 4.51) (SD.= 0.69) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัทางการ
ตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนดา้นราคาในภาพรวม 
 

ดา้นราคา 
ระดบัความคิดเห็น 

X  SD. 
  การแปล 
ความหมาย 

ล าดบั
ท่ี 

1. ระดบัราคามีให้เลือกหลากหลาย 4.55 0.63 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 2 
2. ราคามีความเหมาะสมกบัความสามารถใน
การท างาน 

4.39 0.75 เห็นดว้ย 3 

3. อตัราค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการ
อินเทอร์เน็ตบนมือถือ ไม่สูงเกินไป 

4.68 0.56 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 1 

รวม 4.54 0.61 เห็นดว้ยอยา่งยิง่  

 
                     จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน ดา้นราคาในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ ( X = 4.54) (SD.= 0.61) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ อตัราค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการ
อินเทอร์เน็ตบนมือถือ ไม่สูงเกินไป ( X = 4.68) (SD.= 0.56) จดัอยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
รองลงมา คือ ระดบัราคามีให้เลือกหลากหลาย ( X = 4.55) (SD.= 0.63) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย
อยา่งยิง่ และราคามีความเหมาะสมกบัความสามารถในการท างาน ( X = 4.39) (SD.= 0.75) จดัอยู่
ในเกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัทางการ
ตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
ภาพรวม 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ระดบัความคิดเห็น 

X  SD. 
การแปล 
ความหมาย 

ล าดบั
ท่ี 

1. สามารถเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น 
ศูนยบ์ริการ, ร้านขายโทรศพัทท์ัว่ไป, อินเทอร์เน็ต 
เป็นตน้ 

4.22 0.83 เห็นดว้ย 3 

2. บริษทัหรือตวัแทนจ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อ 
ไดส้ะดวก 

4.42 0.69 เห็นดว้ย 2 

3. สามารถช าระผา่นบตัรเครดิตได ้ 4.70 0.50 เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

1 

รวม 4.44 0.63 เห็นดว้ย  

 
                     จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ( X = 4.44) (SD.= 
0.63) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ สามารถช าระผา่นบตัร
เครดิตได ้( X = 4.70) (SD.= 0.50) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ บริษทัหรือตวัแทน
จ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อไดส้ะดวก ( X = 4.42) (SD.= 0.69) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย และสามารถ
เลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ศูนยบ์ริการ, ร้านขายโทรศพัทท์ัว่ไป, อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ ( X = 
4.22) (SD.= 0.83) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัทางการ
ตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนดา้นการส่งเสริมการตลาด ใภาพรวม 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น 

X  SD. 
     การแปล 
   ความหมาย 

ล าดบั
ท่ี 

1. โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือ
ถือมีใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น บริการGPRS/ 
EDGE/ CDMA/3G ไม่จ  ากดั 

4.64 0.52 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 1 

2. มีการรับประกนัตวัเคร่ืองภายใน 1 ปี 4.47 0.69 เห็นดว้ย 3 
3. มีการบริการหลงัการขาย เช่น โทรสอบถาม 
ความพึงพอใจ ปัญหา และขอ้เสนอแนะหลงัการ
ใชง้าน 

4.37 0.75 เห็นดว้ย 4 

4. มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อยา่ง
สม ่าเสมอ 

4.54 0.58 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 2 

รวม 4.50 0.59 เห็นดว้ยอยา่งยิง่  

 
                     จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ( X = 4.50) (SD.= 0.59) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการ
อินเทอร์เน็ตบนมือถือมีใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น บริการGPRS/ EDGE/ CDMA/3G ไม่จ  ากดั ( X = 
4.64) (SD.= 0.52) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ 
อยา่งสม ่าเสมอ ( X = 4.54) (SD.= 0.58) จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ มีการรับประกนัตวัเคร่ือง
ภายใน 1 ปี ( X = 4.47) (SD.= 0.69) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย และมีการบริการหลงัการขาย เช่น โทร
สอบถามความพึงพอใจ ปัญหา และขอ้เสนอแนะหลงัการใชง้าน ( X = 4.37) (SD.= 0.75) จดัอยูใ่น
เกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัทางการ
ตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ดา้นบุคลากรในภาพรวม 
 

ดา้นบุคลากร 
ระดบัความคิดเห็น 

X  SD. 
     การแปล 
   ความหมาย 

ล าดบั
ท่ี 

1. พนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจในการให้
ค  าแนะน า และสามารถตอบปัญหาได ้

4.55 0.65 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 1 

2. พนกังานขายรับผดิชอบและดูแลลูกคา้จน
เสร็จส้ินการขาย 

4.44 0.81 เห็นดว้ย 2 

3. พนกังานขายมีมารยาทท่ีดี 4.11 0.86 เห็นดว้ย 4 
4. พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 4.29 0.85 เห็นดว้ย 3 

รวม 4.35 0.75 เห็นดว้ย  

 
                     จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน ดา้นบุคลากรในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย ( X = 4.35) (SD.= 0.75) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ พนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจในการให้
ค  าแนะน า และสามารถตอบปัญหาได ้( X = 4.55) (SD.= 0.65) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
รองลงมา คือ พนกังานขายรับผดิชอบและดูแลลูกคา้จนเสร็จส้ินการขาย ( X = 4.44) (SD.= 0.81) 
จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ( X = 4.29) (SD.= 0.85) จดัอยูใ่นเกณฑ์
เห็นดว้ย และพนกังานขายมีมารยาทท่ีดี ( X = 4.11) (SD.= 0.86) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัทางการ
ตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ดา้นภาพลกัษณ์ ในภาพรวม 
 

ดา้นภาพลกัษณ์ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  SD. 
    การแปล 
  ความหมาย 

ล าดบัท่ี 

1. บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ท
โฟนมีความน่าเช่ือถือ 

4.41 0.79 เห็นดว้ย 2 

2. บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ท
โฟน มีการพฒันาระบบเครือข่ายอยา่งต่อเน่ือง 

4.27 0.83 เห็นดว้ย 3 

3. บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ท
โฟน มีเครือข่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

4.52 0.72 เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

1 

รวม 4.40 0.75 เห็นดว้ย  

 
                     จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน ดา้นภาพลกัษณ์ในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย ( X = 4.40) (SD.= 0.75) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ระบบสมาร์ทโฟน มีเครือข่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี ( X = 4.52) (SD.= 0.72) จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ รองลงมา คือ บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนมีความน่าเช่ือถือ( X = 4.41) 
(SD.= 0.79) จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย และบริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน มีการ
พฒันาระบบเครือข่ายอยา่งต่อเน่ือง ( X = 4.27) (SD.= 0.83) จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัทางการ
ตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนดา้นประโยชน์ในภาพรวม 
 

ดา้นประโยชน์ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  SD. 
การแปล 
ความหมาย 

ล าดบั
ท่ี 

1. ใชใ้นการติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งสะดวก 4.29 0.77 เห็นดว้ย 3 
2. ใชร่้วมกบัอุปกรณ์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ 
โน๊ตบุค๊ 

4.59 0.57 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 2 

3. สามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆ ผา่นระบบไร้
สาย (Bluetooth, Infrared) 

4.69 0.50 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 1 

รวม 4.52 0.47 เห็นดว้ยอยา่งยิง่  

 
                     จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟน ดา้นประโยชน์ในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ ( X = 4.52) (SD. = 0.47) 
เม่ือพิจาณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ สามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆ ผา่น
ระบบไร้สาย (Bluetooth, Infrared) ( X = 4.69) (SD. = 0.50) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
รองลงมา คือ ใชร่้วมกบัอุปกรณ์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุค๊ ( X = 4.59) (SD. = 0.57) จดัอยูใ่น
เกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ และใชใ้นการติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งสะดวก ( X = 4.29) (SD. = 0.77) จดัอยู่
ในเกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั 
 

ตอนที ่3 ข้อเสนอแนะ 
 
                     ในส่วนของขอ้เสนอแนะผูต้อบแบบสอบถามไม่ไดใ้หข้อ้เสนอแนะมา 
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บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ
สมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว” มีวตัถุประสงคก์ารวจิยัเพื่อ 1) ศึกษาลกัษณะส่วน
บุคคลของประชาชนท่ีตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนในเขตคนันายาว และ 2) 
ศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน  
ในเขตคนันายาว โดยผูว้จิยัจะท าการศึกษากบัประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขตคนันายาว จ านวน 400 คน 
เคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าเร็จรูปส าหรับการวจิยั 
(SPSS) วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD.) ผลการวจิยั
สรุปไดด้งัน้ี 
 

1. สรุปการวจิัย 
 ตอนที่ 1 ลกัษณะส่วนบุคคล 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 254 คน คิดเป็น ร้อยละ 63.5  
ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 20-25 ปี จ  านวน 143 คน คิดเป็น ร้อยละ 35.0 ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่โสด จ านวน 219 คน คิดเป็น ร้อยละ 55.0 ศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 314 คน  
คิดเป็น ร้อยละ 79.0 เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 145 คน คิดเป็น ร้อยละ 36.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท จ านวน 152 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.0  
ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบ
สมาร์ทโฟน 
 1. ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ใน
ภาพรวมจดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก 
คือ  ดา้นผลิตภณัฑ ์( X = 4.67) (SD. = 0.50) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ ดา้น
ราคา ( X = 4.54) (SD. = 0.61) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ และล าดบัสุดทา้ย คือ ดา้นบุคลากร  
( X = 4.35) (SD. = 0.75) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั    
 2. ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก ตรายีห่อ้ไดรั้บความนิยม ( X = 4.81) (SD. = 0.42) จดัอยู่
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ในเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ มีความสามารถในการท างานท่ีหลากหลาย เช่น แชตออน
ไลน์ เขา้เวบ็ไซต ์เป็นตน้ ( X = 4.72) (SD.= 0.47) จดัอยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ และล าดบั
สุดทา้ย คือมีระบบประหยดัพลงังานแบตเตอร่ี ( X = 4.51) (SD.= 0.69) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย
อยา่งยิง่ ตามล าดบั 
  3. ดา้นราคาในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียง
ตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ อตัราค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือ 
ไม่สูงเกินไป ( X = 4.68) (SD.= 0.56) จดัอยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ ระดบัราคา มี
ใหเ้ลือกหลากหลาย ( X = 4.55) (SD.= 0.63) จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ และล าดบัสุดทา้ย คือ 
ราคามีความเหมาะสมกบัความสามารถในการท างาน ( X = 4.39) (SD.= 0.75) จดัอยูใ่นเกณฑ ์เห็น
ดว้ย ตามล าดบั 

4. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ สามารถช าระผา่นบตัรเครดิตได ้( X = 4.70) 
(SD.= 0.50) จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ บริษทัหรือตวัแทนจ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ี
ติดต่อไดส้ะดวก ( X = 4.42) (SD.= 0.69) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย และล าดบัสุดทา้ย คือ สามารถ
เลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ศูนยบ์ริการ, ร้านขายโทรศพัทท์ัว่ไป, อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ ( X = 
4.22) (SD.= 0.83) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั 
 5. ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือมี
ใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น บริการGPRS/ EDGE/ CDMA/3G ไม่จ  ากดั ( X = 4.64) (SD.= 0.52) จดัอยู่
ในเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ ( X = 
4.54) (SD.= 0.58) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ และล าดบัสุดทา้ย คือ มีการบริการหลงัการขาย 
เช่น โทรสอบถามความพึงพอใจ ปัญหา และขอ้เสนอแนะหลงัการใชง้าน ( X = 4.37) (SD.= 0.75) 
จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย ตามล าดบั 
 6. ดา้นบุคลากรในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียง
ตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ พนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจในการใหค้  าแนะน า และ
สามารถตอบปัญหาได ้( X = 4.55) (SD.= 0.65) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ 
พนกังานขายรับผดิชอบและดูแลลูกคา้จนเสร็จส้ินการขาย ( X = 4.44) (SD.= 0.81) จดัอยูใ่นเกณฑ์
เห็นดว้ย และล าดบัสุดา้ย คือ พนกังานขายมีมารยาทท่ีดี ( X = 4.11) (SD.= 0.86) จดัอยูใ่นเกณฑ์
เห็นดว้ย ตามล าดบั 
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 7. ดา้นภาพลกัษณ์ในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรีย
ตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน มี
เครือข่ายครอบคลุม ทุกพื้นท่ี ( X = 4.52) (SD. = 0.72) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา 
คือ บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนมีความน่าเช่ือถือ ( X = 4.41) (SD. = 0.79) จดั
อยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย และล าดบัสุดทา้ย คือ บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน มีการ
พฒันาระบบเครือข่ายอยา่งต่อเน่ือง ( X = 4.27)  (SD. = 0.83) จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ย ตามล าดบั 
         8. ดา้นประโยชน์ในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ล าดบัแรก คือ สามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆ ผา่นระบบไร้สาย 
(Bluetooth, Infrared)   ( X = 4.69) (SD. = 0.50) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ รองลงมา คือ ใช้
ร่วมกบัอุปกรณ์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค ( X = 4.59) (SD. = 0.57) จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย
อยา่งยิง่ และล าดบัสุดทา้ย คือ ใชใ้นการติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งสะดวก ( X = 4.29) (SD.= 0.77) จดั
อยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ย ตามล าดบั 
 

2.อภิปรายผล 
 2.1ลกัษณะส่วนบุคคล 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20-25 ปี ส่วนใหญ่โสด 
ศึกษาในระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนุชจรินทร์ ศรีสุวรรณ์ (2553: บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมการใชง้านและ
ปัจจยัท่ีมีผลในการเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่บนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน กรณีศึกษา: นกัศึกษา
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตวัอยา่งเป็น เพศหญิง ช่วงอาย ุ24-26 ปี ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีและศึกษาอยูค่ณะ
เทคโนโลยสีารสนเทศโดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท 
 2.2ความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบสมาร์ทโฟน 

1. ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ใน
ภาพรวม ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงเป็นล าดบัแรก  คือ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพชัริน 
จินดาประทีป (2550: บทคดัยอ่) ศึกษาความตอ้งการในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนั้น กลุ่มตวัยา่งส่วนใหญ่จะ
พิจารณาจากดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก  
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ผูศึ้กษามีความเห็นวา่ ปัจจุบนัอุปกรณ์ส่ือสารไร้สาย ไดรั้บการพฒันาข้ึนมาใชง้านตาม
ความตอ้งการของผูใ้ชเ้ป็นจ านวนมาก แทบจะขาดไม่ไดส้ าหรับชีวิตประจ าวนั เน่ืองจาก
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดเ้ขา้มาเปล่ียนแปลงรูปแบบการติดต่อส่ือสารท าใหเ้กิดความจ าเป็นในการ
ติดต่อส่ือสารมากข้ึน รวมถึงวธีิทางการด าเนินธุรกิจ การจบัจ่ายใชส้อย การใชเ้พื่อความบนัเทิงและ
อ่ืนๆ อีกมากมายไดเ้ปล่ียนแปลงไป โดยค่อยๆ แทรกซึมความส าคญัในทุกๆ ส่วนของการด าเนิน
ชีวติแบบไม่รู้ตวั 
 2. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ใน
การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก คือ ตรายีห่้อไดรั้บความนิยม 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนุชจรินทร์ ศรีสุวรรณ์ (2553: บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมการใชง้านและ
ปัจจยัท่ีมีผลในการเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่บนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน กรณีศึกษา: นกัศึกษา
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลในการเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่บน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยเห็นวา่ในการเลือกซ้ือเพราะตรา
ยีห่อ้ไดรั้บความนิยม และชอบในรูปทรง คุณสมบติั จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด 
 ผูศึ้กษามีความเห็นวา่  โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภทสมาร์ทโฟนนั้นมีความสามารถ
มากกวา่โทรศพัทมื์อถือธรรมดา ถือวา่เป็นคอมพิวเตอร์ขนาดพกพาก็ได ้สามารถเช่ือมต่อ รับส่ง
ขอ้มูลได ้รองรับการใชโ้ปรแกรมท่ีถูกออกแบบมาเฉพาะงานต่างๆ โดยอาศยัระบบปฏิบติัการ คลา้ย
กบัวนิโดว ์โดยในปัจจุบนัไดรั้บการพฒันาข้ึนมาใชง้านตามความตอ้งการของผูใ้ชเ้ป็นจ านวนมาก 
ท าใหเ้กิดความจ าเป็นในการติดต่อส่ือสารมากข้ึน 
 3. ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา ในการตดัสินใจ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก คือ อตัราค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการ
อินเทอร์เน็ตบนมือถือ ไม่สูงเกินไป สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเกียรติยศ ณ นคร (2550: บทคดัยอ่) 
ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการใชบ้ริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ความคิดเห็นต่อกลยทุธ์การตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ดา้นราคา คือ ราคาค่าบริการ และราคา
เคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  

ผูศึ้กษามีความเห็นวา่ ราคาเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้และ
บริการ รวมถึงความพยายามในการใชค้วามคิด และการก่อพฤติกรรมซ่ึงตอ้งจ่ายพร้อมราคาของ
สินคา้เป็นตวัเงิน ดงันั้นราคาจึงมีบทบาทในการก าหนดวา่ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือไม่ รวมทั้ง
อิทธิพลต่อความสามารถในการท าก าไรของผลิตภณัฑด์ว้ยสมาชิกทุกฝ่ายของวงจรการผลิตและการ
จ าหน่าย   ผูซ้ื้อ ตวัแทนจ าหน่าย และผูผ้ลิต ต่างก็สนใจในเร่ืองราคา ในฐานะท่ีเป็นองคป์ระกอบ
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หน่ึงของ ส่วนประสมการตลาดตลาดบริการ ซ่ึงตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนของสินคา้และค่าใชจ่้ายให้
เกิดคุณค่าในสายตาของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด 
 4. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก คือ 
สามารถช าระผา่นบตัรได ้จดัอยูใ่นเกณฑเ์ห็นดว้ยอยา่งยิง่ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพชัริน จินดา
ประทีป (2550: บทคดัยอ่) ศึกษาความตอ้งการในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนั้น กลุ่มตวัยา่งส่วนใหญ่จะพิจารณาดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย คือ สามารถช าระผา่นบตัรเครดิตหรือเดรบิตได ้เน่ืองจากมีความสะดวกสบาย  
 ผูศึ้กษามีความเห็นวา่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกระบวนการท างานท่ีจะท าให้
สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาด เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้ง
พิจารณาถึงองคก์ารต่างๆ และท าเลท่ีตั้งเพื่อให้อยูใ่นพื้นท่ีท่ีลูกคา้เขา้ถึงได ้เม่ือเทคโนโลยเีจริญข้ึน
ท าใหก้ารส่งสินคา้ และบริการง่ายข้ึน ทั้งผูผ้ลิตและลูกคา้ ในหลายกรณีคุณภาพและคุณค่าของ
สินคา้และบริการอยูท่ี่การปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่งผูใ้หบ้ริการกบัลูกคา้ ณ จุดของการแลกเปล่ียน 
ดงันั้น การกระจายสินคา้หรือ ช่องทางการใหบ้ริการ จึงเป็นปัจจยัส าคญัอยา่งหน่ึงของส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองส าคญัคือ ความสามารถในการซ้ือ การใช ้และการรับ
บริการไดโ้ดยง่าย สะดวก ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
 5. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก คือ คือ 
โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือมีให้เลือกหลากหลาย เช่น บริการ GPRS/ EDGE/ 
CDMA/3G ไม่จ  ากดั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Jones (2004) ศึกษาเร่ือง Information Technology 
enabled public sector customer service satisfaction โดยใชร้ะบบฐานขอ้มูลเพื่อสร้างความพึงพอใจ
กบัการใหบ้ริการแบบ อนัไดแ้ก่ การท่ีพนกังานสามารถเขา้ไปดูรายละเอียดขอ้มูลต่างๆ โดยอาศยั
บริการ GPRS/ EDGE/ CDMA/3G ในระบบฐานขอ้มูล และใหค้  าแนะน าตอบค าถามไดท้นัทีใน
ขณะท่ีมีการติดต่อเขา้มา มากกวา่การท่ีจะไดรั้บค าช้ีแนะภายหลงั  
 ผูศึ้กษามีความเห็นวา่ บริการ GPRS/ EDGE/ CDMA/3G ก าลงัไดรั้บความนิยม โดย
เป็นเทคโนโลยท่ีีมีการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต ช่วยใหเ้ราใชมื้อถือรับ-ส่งขอ้มูลดว้ยความเร็วสูง รองรับ
การใชง้านมลัติมีเดียไดอ้ยา่งเตม็ท่ีและสมบูรณ์แบบยิง่ข้ึน ท าใหก้ารติดต่อส่ือสารเป็นไปอยา่ง
รวดเร็ว ไม่วา่อยูท่ี่ไหน เม่ือไหร่ ก็ส่งขอ้มูลไดอ้ยา่งไร้ขอ้จ ากดั 
 6. ดา้นบุคลากร ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร ในการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก คือ คือ พนกังานขายมีความรู้ความ
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เขา้ใจในการใหค้  าแนะน า และสามารถตอบปัญหาได ้สอดคลอ้งกบัแนวคิดของอดุลย ์จาตุรงคกุล 
(2550: 124-126) อธิบายวา่ บุคลากร คือ ลกัษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกวา่ “Inseparability” เป็น
องคป์ระกอบท่ีส าคญัทั้งในการผลิตบริการและการใหบ้ริการ ในปัจจุบนัซ่ึงสถานการณ์แข่งขนั
ธุรกิจรุนแรงข้ึน บุคลากรจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสร้างความแตกต่างใหก้บัธุรกิจ โดยสร้างมูลค่าเพิ่ม
ใหก้บัสินคา้ ซ่ึงท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  
 ผูศึ้กษามีความเห็นวา่ คุณภาพในการใหบ้ริการของบุคลากร ตอ้งอาศยัการคดัเลือกการ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ดงันั้น
พนกังานจึงตอ้งมีความรู้ความช านาญในสายงาน มีทศันคติท่ีดีมีบุคลิกภาพและการแต่งกาย ท่ีดีเพื่อ
สร้างความน่าเช่ือถือ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีความเสมอภาคในการใหบ้ริการลูกคา้เพื่อสร้างความรู้สึก
ประทบัใจต่อการใหค้วามส าคญัอยา่งเท่าเทียม สามารถตอบสนองและแกปั้ญหาต่างๆ ของลูกคา้มี
ความริเร่ิม และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้
 7. ดา้นภาพลกัษณ์ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นภาพลกัษณ์ ใน
การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก  คือ บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ระบบสมาร์ทโฟน มีเครือข่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี สอดคลอ้งกบัแนวคิดของชวรัตน์ เชิดชยั (2549: 
6-8) ท่ีอธิบายวา่ การส่ือสารแบบสองทาง หมายถึง การส่ือสารท่ีผูส่้งข่าวสารส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงั
ผูรั้บข่าวสารทางหน่ึง ในขณะเดียวกนัเม่ือผูรั้บข่าวสารไดรั้บขอ้มูลแลว้ส่งขอ้มูลข่าวสารตอบ
กลบัมายงัผูรั้บข่าวสารดว้ยอีกทางหน่ึง จึงเป็นการส่ือสารท่ีทั้งผูส่้งข่าวสารและผูรั้บข่าวสารต่างก็
สามารถรับและส่งข่าวสารซ่ึงกนัและกนั มีการเปิดโอกาสใหผู้รั้บสารไดซ้กัถามขอ้ขอ้งใจหรือขอ้
สงสัยต่างๆ มีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหวา่งกนั มีการโตต้อบกนัท าใหผู้รั้บข่าวสารและผูส่้ง
ข่าวสารสามารถท่ีจะตอบสนองต่อกนัเพื่อสร้างความเขา้ใจไดอ้ยา่งชดัเจน การส่ือสารแบบน้ีผูส่้ง
ข่าวสารจะใหค้วามส าคญักบัปฏิกิริยาโตก้ลบัของ ผูรั้บข่าวสาร 
 ผูศึ้กษามีความเห็นวา่ บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนในปัจจุบนัมี
ความพร้อมในการพฒันาคุณภาพของเครือข่ายอยา่งต่อเน่ือง ท าใหก้ารใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีได้
รวดเร็ว ไม่ขาดการติดต่อ โดยในเกือบทุกเครือข่ายท่ีใหบ้ริการ มีการเพิ่มตวัเช่ือมสัญญาณ  พร้อม
ขยายช่องสัญญาณใหก้วา้งข้ึน ตลอดจนการขยายวงจรเช่ือมต่อเครือข่ายเพิ่มเติมกบั ผูใ้หบ้ริการราย
อ่ืน จึงท าใหผู้ใ้ชม้ ัน่ใจไดว้า่สามารถโทรหากนัไดท้ัว่ประเทศ ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 
 8. ดา้นประโยชน์ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นประโยชน์ ใน
การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน ล าดบัแรก  คือ  คือ สามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆ 
ผา่นระบบไร้สาย (Bluetooth, Infrared) สอดคลอ้งกบัแนวคิดของกาญจนา แกว้เทพ (2551: 314) ท่ี
อธิบายวา่ ทฤษฎีการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ เป็นการศึกษาท่ีเนน้ความส าคญัของผูรั้บ
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ข่าวสารในฐานะผูก้ระท าการส่ือสาร ตั้งอยูบ่นพื้นฐานความเช่ือท่ีวา่ ผูรั้บข่าวสารเป็นตวัก าหนดวา่
ตนเองตอ้งการอะไรจึงจะตอบสนองความพึงพอใจของตนเองได ้ดงันั้นผูรั้บข่าวสารจะเป็นผู ้
เลือกใชส่ื้อประเภทต่างๆ และเลือกรับข่าวสารเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงเป็น
พฤติกรรมท่ีผูใ้ชส่ื้อถูกจูงใจใหเ้ช่ือวา่ส่ือนั้นจะท าหนา้ท่ีไดต้ามท่ีผูใ้ชส่ื้อแต่ละคนตอ้งการ ซ่ึงแสดง
ใหเ้ห็นวา่การเลือกบริโภคขอ้มูลข่าวสาร จากส่ือมวลชนนั้น ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการ หรือแรงจูงใจ
ของผูรั้บข่าวสารเอง แต่ละคนยอ่มมีจุดมุ่งหมาย มีความสนใจ ความตอ้งการในการใชป้ระโยชน์
จากขอ้มูลข่าวสาร เพื่อสนองความพึงพอใจของตนเองดว้ยปัจจยัหลายอยา่งและเหตุผลต่างๆ  
 ผูศึ้กษามีความเห็นวา่ ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑห์รือบริการ คือ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ี
น าเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และตอ้งสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนโดย
ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั ตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้คาดหวงั  หรือ
เกินความคาดหวงั รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพ เพื่อความสามารถในการแข่งขนัใน
อนาคต จะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถประเมินถึงคุณภาพของสินคา้และบริการได้ 
 

3.ข้อเสนอแนะ 
 3.1 ด้านผลติภัณฑ์ 

นกัการตลาดควรออกแบบรูปทรงโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนใหมี้ความ
ทนัสมยั และมีน ้าหนกัเบา พร้อมกบัจอแสดงผลท่ีมีความคมชดั และพฒันาซอฟตแ์วร์ท่ีช่วย
ประหยดัพลงังานใหใ้ชง้านโทรศพัทไ์ดย้าวนานข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และตอ้ง
สร้างคุณค่า โดยผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั ตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้
คาดหวงั หรือเกินความคาดหวงั 
 3.2 ด้านราคา  

นกัการตลาดควรค านึงถึงสภาวะทางเศรษฐกิจ และราคาท่ีลูกคา้สามารถจ่ายได ้ดงันั้น
ราคาจึงมีบทบาทในการก าหนดวา่ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑห์รือไม่ ดงันั้นนกัการตลาดควรปรับระดบั
ราคามีใหเ้ลือกหลากหลาย มีความเหมาะสมกบัความสามารถในการท างาน และอตัราค่าธรรมเนียม
ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือไม่สูงเกินไป 
 3.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

นกัการตลาดควรพิจารณาถึงองคก์ารต่างๆ และท าเลท่ีตั้งเพื่อใหอ้ยูใ่นพื้นท่ีท่ีลูกคา้
เขา้ถึงได ้เม่ือเทคโนโลยเีจริญข้ึนท าใหก้ารส่งสินคา้ และบริการง่ายข้ึน ทั้งผูผ้ลิตและลูกคา้ ในหลาย
กรณีคุณภาพและคุณค่าของสินคา้และบริการอยูท่ี่การปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่งผูใ้หบ้ริการกบัลูกคา้ 
ณ จุดของการแลกเปล่ียน ดงันั้น การกระจายสินคา้หรือช่องทางการใหบ้ริการ จึงเป็นปัจจยัส าคญั 
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อยา่งหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองส าคญั คือ สามารถเลือกซ้ือได้
หลายช่องทาง เช่น ศูนยบ์ริการ ร้านขายโทรศพัทท์ัว่ไป อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ หรือบริษทัหรือ
ตวัแทนจ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อไดส้ะดวก ตลอดจนสามารถช าระผา่นบตัรได ้  
 3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

นกัการตลาดควรก าหนดแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง ใชก้ลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดกบัคู่คา้ เพื่อใหคู้่คา้สนบัสนุนตราสินคา้ ใชก้ลยทุธ์
ส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลสูงสุดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ของ เช่น ควรมีโปรโมชัน่ในการ
ใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น บริการ GPRS/EDGE/CDMA/ 3G ไม่
จ  ากดั หรือมีการบริการหลงัการขาย เช่น โทรสอบถามความพึงพอใจ ปัญหา และขอ้เสนอแนะหลงั
การใชง้าน เป็นตน้ 

 3.5 ด้านบุคลากร 
นกัการตลาดควรน าเอารูปแบบ การบริหารเชิงกลยทุธ์มาใชใ้นการพฒันาบุคลากร 

ส่งเสริมการอบรมพนกังานใหมี้ความสามารถ ในการขายใหม้ากข้ึน ทั้งน้ีหากผูบ้ริหารองคก์รไดใ้ห้
ความส าคญัและใหค้วามเอาใจใส่อยา่งจริงจงั เช่ือวา่จะส่งผลลพัธ์ใหเ้กิดข้ึนกบัองคก์ารในระยะยาว 
เช่น ปริมาณสินคา้เพิ่มข้ึน สินคา้มีคุณภาพเพิ่มข้ึน เป็นท่ีตอ้งการของตลาดและลูกคา้เพิ่มข้ึน แต่ใน
ขณะเดียวกนัหากบุคลากรไม่ไดรั้บการพฒันาตนเอง ก็จะส่งผลกระทบกบัองคก์าร เช่น คุณภาพการ
ท างานของบุคลากรลดลง ส่งผลใหป้ริมาณลูกคา้ลดลงตามไปดว้ย  
3.6 ด้านภาพลกัษณ์ 

นกัการตลาดควรพิจารณาถึงความส าคญัต่อการจดัท าแผนยทุธศาสตร์ในเชิงธุรกิจของ
องคก์ร ตั้งแต่การส ารวจ ตรวจสอบช่ือเสียง ทศันคติ ความคิดเห็น การรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ความ
สนใจของผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งลูกคา้ นกัลงทุน ผูถื้อหุน้ สาธารณชน ชุมชน บุคคลท่ีเป็นแกนน า ความคิด 
ส่ือมวลชน รวมถึงกลุ่มของพนกังานดว้ยวา่ในแต่ละกลุ่มมีความรู้สึกนึกคิดต่อองคก์ร ในระดบัใด 
ในทางกลบักนั หากมีความเห็นหรือทศันคติในเชิงลบหรือแมก้ระทัง่สัญญาณบอกเหตุต่างๆ ท่ีจะท า
ใหช่ื้อเสียงขององคก์รไดรั้บความเสียหาย ซ่ึงมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ในการเร่งรีบแกไ้ขหรือวางแผน
ป้องกนัแรงกระทบท่ีจะท าใหช่ื้อเสียงเสียหายเป็นการด่วน ทั้งท่ีเป็นระยะสั้นและระยะยาว 

 
3.7 ด้านประโยชน์ 

นกัการตลาดควรพิจารณาถึงคุณประโยชน์ท่ีนอกจากจะใชร่้วมกบัอุปกรณ์ต่างๆ เช่น 
คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุค๊ หรือสามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆ ผา่นระบบไร้สาย (Bluetooth, Infrared) ได้
แลว้ นกัการตลาดควรมีการพฒันาตามลกัษณะการใชง้าน เช่น ขนาดหนา้จอหรือแป้นพิมพแ์บบเตม็ 
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ค านึงถึงความสวา่งของโทรศพัท ์สายตาและความคล่องแคล่วของหนา้จอทชัสรีน และควรให้
ความส าคญักบัความจุของหน่วยความจ า หากตอ้งการจดัเก็บไฟลข์นาดใหญ่ เช่น เพลง ภาพถ่าย 
หรือวดีิโอ ควรเลือกโทรศพัทท่ี์มีความจุของหน่วยความจ าสูง 
ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 

 ในการท าวจิยัคร้ังต่อไปควรศึกษาแบบงานวจิยัเชิงคุณภาพ หรือเชิงปริมาณ เก่ียวกบั
แนวโนม้ของเทคโนโลย ี4G กบัระบบปฏิบติัการของโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยทางการตลาดในตดัสินใจซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบสมาร์ทโฟน 

ของประชาชน ในเขตคนันายาว 

ค าช้ีแจง 
 1. ในการตอบแบบสอบถามน้ี ผูว้จิยัมุ่งศึกษาปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนของประชาชน ในเขตคนันายาว  

 2. โปรดท าเคร่ืองหมาย ( ) ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  

  3. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน คือ   

 ตอนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล 
 ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ระบบสมาร์ทโฟน 

 ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ 

 จึงใคร่ขอความร่วมมือจากผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน กรุณาตอบแบบสอบถาม ให้

ครบถว้นตามความเป็นจริง ทั้งน้ีผูว้จิยัจะน าผลของการศึกษาท่ีได ้ไปใชใ้นการศึกษาเชิงวชิาการ 

และน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดและวางแผนพฒันาการ

ใหบ้ริการโทรศพัทมื์อถือให้มีประสิทธิภาพ ใหเ้หมาะสมสอดคลอ้งตรงกบัความตอ้งการของกลุ่ม

ผูใ้ชบ้ริการ จึงหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่จะไดรั้บความร่วมมือจากท่านเป็นอยา่งดี ขอขอบพระคุณ 

มา ณ โอกาสน้ี  

 ผูว้จิยั 
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ตอนที่ 1 ลกัษณะส่วนบุคคล 

ค าช้ีแจง  กรุณาท าเคร่ืองหมาย ( )  ลงในช่องวา่งหนา้ขอ้ความท่ีท่านเลือก  

1. เพศ 
(      ) ชาย     (      ) หญิง  

2. อาย ุ 
(       )  ต  ่ากวา่ 20 ปี   (       )   20-25 ปี 

 (       )  26-30 ปี    (       )   31-35 ปี 

 (       )  มากกวา่ 35 ปี 

3. สถานภาพ 

 (       )  โสด      (       )  สมรส 

 (       )  หมา้ย    (       )  หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศึกษา 

 (       )  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 

 (       )  ปริญญาตรี 

 (       )  สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

 (       )  นกัเรียน/นกัศึกษา   (       )  พนกังานเอกชน 

 (       )  ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  (       )  ธุรกิจส่วนตวั 

 (       )  อ่ืนๆ............................ 
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6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 (       )  ต  ่ากวา่ 15,000 บาท  (        )   15,000-20,000 บาท 

 (       )  20,001-30,000 บาท  (        )   30,001-40,000 บาท 

 (       )  มากกวา่ 40,000 บาท 

ตอนที ่2 ความคิดเห็นเกีย่วกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบ

สมาร์ทโฟน 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง  (      )  ท่ีแสดงระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั ตามท่ีท่าน

เห็นวา่เหมาะสมดงัต่อไปน้ี 

 5   หมายถึง   เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 4   หมายถึง   เห็นดว้ย  

 3   หมายถึง   ไม่แน่ใจ 

 2   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ย 

 1   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 

1.1 มีความทนัสมยัและความสวยงาม      

1.2 ตรายีห่้อไดรั้บความนิยม      
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ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภัณฑ์(ต่อ) 

1.3 มีความสามารถในการท างานท่ีหลากหลาย เช่น  

แชตออนไลน์ เขา้เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.4 มีระบบประหยดัพลงังานแบตเตอร่ี      

2. ด้านราคา 

2.1 ระดบัราคามีให้เลือกหลากหลาย      

2.2 ราคามีความเหมาะสมกบัความสามารถในการท างาน      

2.3 อตัราค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ต 

บนโทรศพัท ์ไม่สูงเกินไป      

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

3.1 สามารถเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ศูนยบ์ริการ 

ร้านขายโทรศพัทท์ัว่ไป  อินเทอร์เน็ต เป็นตน้      

3.2 บริษทัหรือตวัแทนจ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อ 

ไดส้ะดวก      

3.3 สามารถช าระผา่นบตัรได ้      
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ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

4.1 โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือ 

มีใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น บริการ GPRS/EDGE/CDMA/ 

3G ไม่จ  ากดั      

4.2 มีการรับประกนัตวัเคร่ืองภายใน 1 ปี      

4.3 มีการบริการหลงัการขาย เช่น โทรสอบถาม 

ความพึงพอใจ ปัญหา และขอ้เสนอแนะหลงัการใชง้าน      

4.4 มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ      

5. ด้านบุคลากร  

5.1 พนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจในการใหค้  าแนะน า  

และสามารถตอบปัญหาได ้      

5.2 พนกังานขายรับผดิชอบและดูแลลูกคา้จนเสร็จส้ิน 

การขาย      

5.3 พนกังานขายมีมารยาทท่ีดี      

5.4 พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 

      



  78  

ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

6.ด้านภาพลกัษณ์      

6.1 บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน 

มีความน่าเช่ือถือ      

6.2 บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน  

มีการพฒันาระบบเครือข่ายอยา่งต่อเน่ือง      

6.3 บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน  

มีเครือข่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี      

7. ด้านประโยชน์ 

7.1 ใชใ้นการติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งสะดวก       

7.2 ใชร่้วมกบัอุปกรณ์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค      

7.3 สามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆ ผา่นระบบไร้สาย 

(Bluetooth, Infrared)      
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ส่วนที ่3 ข้อเสนอแนะ 

 ...............................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

      ขอบคุณท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถาม   
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ภาคผนวก ข 
ประวติัผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือ 
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ประวตัิ ผู้ทรงคุณวุฒิ 

 

ช่ือ   คุณพณิตา  คชกลู 

 

การศึกษา พ.ศ. 2544 บธ.บ.  (การตลาด) มหาวทิยาลยัทกัษิณ  จ. สงขลา    

          พ.ศ. 2554 บธ.ม. (บริหารธุรกิจ) มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 

ประวติัการท างานปัจจุบนั ต าแหน่งหวัหนา้งานนโยบายและแผน  

    มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลศรีวชิยั  

                                               วทิยาลยัรัตภูมิ   อ. รัตภูมิ  จ. สงขลา 

อาจารยพ์ิเศษ วทิยาลยัชุมชนจงัหวดัสงขลา 

                                                           ศูนยก์ารเรียนรู้อ าเภอควนเนียง 
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ประวตัิ ผู้ทรงคุณวุฒิ 

 

ช่ือ   คุณอรุโณทยั   พยคัฆพงษ ์

 

การศึกษา บธ.ม.  (การตลาด)  มหาวทิยาลยัควนีคอลลีคนิวยอร์ค  

  

ประวติัการท างานปัจจุบนั ต าแหน่ง Marketing Specialist Device product 
Technology Management (AIS: Advanced Info Service 
Plc.) 
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ประวตัิ ผู้ทรงคุณวุฒิ 

 

ช่ือ   คุณดารารัตน์   กลูศิริรัตน์ 

 

การศึกษา  พ.ศ.2548 บธ.ม. (บริหารธุรกิจ) มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 
 ประวติัการท างานปัจจุบนั  ต าแหน่ง วทิยากร 6  สถาบนัวชิาการทีโอที  
    ส่วนพฒันาและอบรม  ดา้นบริหารการจดัการ 
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ภาคผนวก ค 
วเิคราะห์คุณภาพของเคร่ืองมือโดยหาค่า IOC 

(Index of Item-Objective Concurrence) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  85  

สรุป ค่าความเทีย่งตรง ของการวจัิย 

     เร่ือง “ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบสมาร์ทโฟน 

ของประชาชน ในเขตคันนายาว” 

ส่วนที ่2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบสมาร์ท

โฟน 

ประเด็นทีต้่องการวดั ผู้เช่ียวชาญคนที ่
∑ 
R  

IO

C 

แปล

ผล 1 2 3 

1.1 มีความทนัสมยัและความสวยงาม 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

1.2 ตรายีห่้อไดรั้บความนิยม 1 1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

1.3 มีความสามารถในการท างานท่ีหลากหลาย เช่น แช

ตออนไลน์ เขา้เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

1.4 มีระบบประหยดัพลงังานแบตเตอร่ี 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

2.1 ระดบัราคามีให้เลือกหลากหลาย 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

2.2 ราคามีความเหมาะสมกบัความสามารถในการท างาน 1 0 1 2 0.67 ใช้ได้ 

2.3 อตัราค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบน

มือถือ ไม่สูงเกินไป 

1 1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

3.1 สามารถเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ศูนยบ์ริการ, 

ร้านขายโทรศพัทท์ัว่ไป, อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 

1 1 0 2 0.67 ใช้ได้ 
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ประเด็นทีต้่องการวดั 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่

∑ 
R 

IO

C 

แปล

ผล 

1 2 3    

3.2 บริษทัหรือตวัแทนจ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อได้

สะดวก 

1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

3.3 สามารถช าระผา่นบตัรบตัรเครดิตได ้ 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

4.1 โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือมี

ใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น บริการ 

GPRS/EDGE/CDMA/3G ไม่จ  ากดั 

1 1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

4.2 มีการรับประกนัตวัเคร่ืองภายใน 1 ปี 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

4.3 มีการบริการหลงัการขาย เช่น โทรสอบถามความพึง

พอใจ ปัญหา และขอ้เสนอแนะหลงัการใชง้าน 

1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

4.4 มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ 1 1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

5.1 พนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจในการใหค้  าแนะน า 

และสามารถตอบปัญหาได ้

1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

5.2 พนกังานขายรับผดิชอบและดูแลลูกคา้จนเสร็จส้ิน

การขาย 

1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

5.3 พนกังานขายมีมารยาทท่ีดี 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

5.4 พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
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ประเด็นทีต้่องการวดั 
ผู้เช่ียวชาญคนที ่

∑ 
R 

IO

C 

แปล

ผล 1 2 3 

6.1 บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน 

มีความน่าเช่ือถือ 

1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

6.2 บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน มี

การพฒันาระบบเครือข่ายอยา่งต่อเน่ือง 

1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

6.3 บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน มี

เครือข่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

7.1 ใชใ้นการติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งสะดวก  1 1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

7.2 ใชร่้วมกบัอุปกรณ์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค 1 1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

7.3 สามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆ ผา่นระบบไร้สาย 

(Bluetooth, Infrared) 

1 1 0 2 0.67 ใช้ได้ 
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ภาคผนวก ง 

ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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Reliability 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

  1.     B1      1.1 มีความทนัสมยัและความสวยงาม 

  2.     B2      1.2 ตรายีห่อ้ไดรั้บความนิยม 

  3.     B3      1.3 มีความสามารถในการท างานท่ีหลากหลาย เช่น แชตออนไลน์ เขา้เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

  4.     B4      1.4 มีระบบประหยดัพลงังานแบตเตอร่ี 

                               Mean        Std Dev       Cases 

  1.     B1                3.7333          .9444        30.0 

  2.     B2                3.5667         1.1351        30.0 

  3.     B3                3.3333         1.2411        30.0 

  4.     B4                3.3667         1.3515        30.0 

Item-total Statistics 

                    Scale          Scale      Corrected 

                    Mean         Variance       Item-           Alpha 

                   if Item        if Item       Total               if Item 

                  Deleted        Deleted    Correlation      Deleted 

B1            10.2667         9.7195        .6691           .7816 

B2            10.4333         9.0126        .6237           .7912 
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Item-total Statistics (Continues) 

                    Scale          Scale      Corrected 

                    Mean         Variance       Item-           Alpha 

                   if Item        if Item       Total               if Item 

                  Deleted        Deleted    Correlation      Deleted 

B3            10.6667         8.5057        .6224           .7934 

B4            10.6333         7.4126        .7219           .7471 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 4 

Alpha =    .8251 

 

Reliability 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

  1.     B5                2.1 ระดบัราคามีใหเ้ลือกหลากหลาย 

  2.     B6                2.2 ราคามีความเหมาะสมกบัความสามารถในการท างาน 

  3.     B7                2.3 อตัราค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนโทรศพัท ์ไม่สูงเกินไป 
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                               Mean        Std Dev       Cases 

  1.     B5                3.7667          .6261        30.0 

  2.     B6                3.9333          .6915        30.0 

  3.     B7                3.8667          .6814        30.0 

Item-total Statistics 

               Scale          Scale      Corrected 

               Mean         Variance       Item-            Alpha 

              if Item        if Item       Total           if Item 

              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 

B5             7.8000         1.8207        .8001           .9646 

B6             7.6333         1.5506        .8917           .8955 

B7             7.7000         1.5276        .9335           .8608 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 3 

Alpha =    .9384 
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Reliability 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

  1.  B8            3.1 สามารถเลือกซ้ือไดห้ลายช่องทาง เช่น ศูนยบ์ริการ ร้านขายโทรศพัทท์ัว่ไป  

  อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 

  2.   B9           3.2 บริษทัหรือตวัแทนจ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งท่ีติดต่อสะดวก 

  3.   B10         3.3 สามารถช าระผา่นบตัรบตัรได ้

                             Mean        Std Dev       Cases 

  1.     B8                3.5000         1.0422        30.0 

  2.     B9                4.1667          .8743        30.0 

  3.     B10               3.9333          .9803        30.0 

Item-total Statistics 

                   Scale          Scale      Corrected 

                  Mean         Variance       Item-           Alpha 

                  if Item        if Item       Total                if Item 

                 Deleted        Deleted    Correlation      Deleted 

B8             8.1000         3.1276        .6267           .8967 

B9             7.4333         3.2195        .8096           .7283 

B10            7.6667         2.9885        .7597           .7615 
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Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 3 

Alpha =    .8536 

 

Reliability 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

1. B11         4.1 โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอินเทอร์เน็ตบนมือถือมีให้เลือกหลากหลาย เช่น 

  บริการ GPRS/EDGE/CDMA/3G ไม่จ  ากดั 

 2.  B12        4.2 มีการรับประกนัตวัเคร่ืองภายใน 1 ปี 

 3.   B13       4.3 มีการบริการหลงัการขาย เช่น โทรสอบถามความพึงพอใจ ปัญหา และ 

  ขอ้เสนอแนะหลงัการใชง้าน 

 4. B14         4.4 มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ 

                                 Mean        Std Dev       Cases 

  1.     B11               3.8333          .8339        30.0 

  2.     B12               3.7333          .7397        30.0 

  3.     B13               3.7333          .6915        30.0 

  4.     B14               3.6333          .8503        30.0 
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Item-total Statistics 

                     Scale          Scale        Corrected 

                     Mean         Variance    Item-               Alpha 

                    if Item        if Item       Total                if Item 

                   Deleted        Deleted    Correlation      Deleted 

B11           11.1000         4.3000        .7478           .8901 

B12           11.2000         4.3034        .8899           .8389 

B13           11.2000         4.8552        .7378           .8928 

B14           11.3000         4.1483        .7825           .8778 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 4 

Alpha =    .9036 
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Reliability 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

1. B15               5.1 พนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจในการใหค้  าแนะน า และสามารถตอบ 

      ปัญหาได ้

2. B16               5.2 พนกังานขายรับผดิชอบและดูแลลูกคา้จนเสร็จส้ินการขาย 

3. B17               5.3 พนกังานขายมีมารยาทท่ีดี 

4.  B18               5.4 พนกังานขายมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 

                            Mean        Std Dev       Cases 

1. B15               4.1667          .8743        30.0 

2. B16               3.9333          .9803        30.0 

3. B17               4.0000          .8305        30.0 

4. B18               3.7000          .8367        30.0 

Item-total Statistics 

                    Scale                  Scale      Corrected 

                    Mean               Variance       Item-             Alpha 

                    if Item               if Item       Total                if Item 

                   Deleted             Deleted    Correlation        Deleted 

B15           11.6333             5.8954        .8257                .9019 
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Item-total Statistics (Continues) 

                    Scale                  Scale      Corrected 

                    Mean               Variance       Item-             Alpha 

                    if Item               if Item       Total                if Item 

                   Deleted             Deleted    Correlation        Deleted 

B16           11.8667             5.3609        .8467                .8973 

B17           11.8000             5.8207        .9122                .8750 

B18           12.1000             6.3690        .7333                .9312 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 4 

Alpha =    .9248 

 

Reliability 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

  1. B19         6.1 บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟนมีความน่าเช่ือถือ 

  2. B20        6.2 บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน มีการพฒันาระบบเครือข่ายอยา่ง

  ต่อเน่ือง 

  3. B21        6.3บริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบสมาร์ทโฟน มีเครือข่ายครอบคลุมทุกพื้นท่ี 
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                                  Mean        Std Dev       Cases 

  1.     B19                3.6333          .8503        30.0 

  2.     B20                3.5000         1.0422        30.0 

  3.     B21                4.1667          .8743        30.0 

Item-total Statistics 

                     Scale          Scale      Corrected 

                    Mean         Variance       Item-             Alpha 

                    if Item        if Item       Total                 if Item 

                    Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 

B19            7.6667         2.9885        .7350               .7615 

B20            7.8000         2.4414        .7200               .7815 

B21            7.1333         3.0161        .6889                .8003 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 3 

Alpha =    .8426 
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Reliability 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

  1.     B22               7.1 ใชใ้นการติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งสะดวก 

  2.     B23               7.2 ใชร่้วมกบัอุปกรณ์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค 

  3.     B24               7.3 สามารถรับ-ส่งขอ้มูลต่างๆ ผา่นระบบไร้สาย (Bluetooth, Infrared) 

                             Mean        Std Dev       Cases 

  1. B22               3.5667          .9353        30.0 

  2. B23               4.2000          .8469        30.0 

  3. B24               3.9333          .9803        30.0 

Item-total Statistics 

               Scale          Scale      Corrected 

               Mean         Variance       Item-            Alpha 

              if Item        if Item       Total           if Item 

              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 

B22            8.1333         2.9471        .5312           .8612 

B23            7.5000         2.7414        .7377           .6608 

B24            7.7667         2.3920        .7172           .6689  
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Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 3 

Alpha =    .8072 

 

Reliability 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

                               Mean        Std Dev       Cases 

  1.     B1                3.7333          .9444        30.0 

  2.     B2                3.5667         1.1351        30.0 

  3.     B3                3.3333         1.2411        30.0 

  4.     B4                3.3667         1.3515        30.0 

  5.     B5                3.7667          .6261        30.0 

  6.     B6                3.9333          .6915        30.0 

  7.     B7                3.8667          .6814        30.0 

  8.     B8                3.5000         1.0422        30.0 

  9.     B9                4.1667          .8743        30.0 

 10.     B10               3.9333          .9803        30.0 

 11.     B11               3.8333          .8339        30.0 
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Reliability (Continues) 

 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

                               Mean        Std Dev       Cases 

 12.     B12               3.7333          .7397        30.0 

 13.     B13               3.7333          .6915        30.0 

 14.     B14               3.6333          .8503        30.0 

 15.     B15               4.1667          .8743        30.0 

 16.     B16               3.9333          .9803        30.0 

 17.     B17               4.0000          .8305        30.0 

 18.     B18               3.7000          .8367        30.0 

 19.     B19               3.6333          .8503        30.0 

 20.     B20               3.5000         1.0422        30.0 

 21.     B21               4.1667          .8743        30.0 

 22.     B22               3.5667          .9353        30.0 

 23.     B23               4.2000          .8469        30.0 

 24.     B24               3.9333          .9803        30.0 
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R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 

Item-total Statistics 

               Scale          Scale             Corrected 

               Mean         Variance          Item-              Alpha 

              if Item          if Item            Total               if Item 

              Deleted        Deleted        Correlation        Deleted 

B1            87.1667       188.0747        .1553           .9371 

B2            87.3333       187.9540        .1204           .9393 

B3            87.5667       190.1851        .0369           .9419 

B4            87.5333       184.3954        .1844           .9403 

B5            87.1333       185.0161        .4452           .9325 

B6            86.9667       184.8609        .4069           .9329 

B7            87.0333       184.9989        .4060           .9329 

B8            87.4000       170.7310        .7774           .9273 

B9            86.7333       172.8230        .8441           .9268 

B10           86.9667       172.3782        .7634           .9277 

B11           87.0667       176.8920        .6944           .9291 

B12           87.1667       178.5575        .7024           .9293 

B13           87.1667       180.3506        .6548           .9301 
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Item-total Statistics (Continues) 

               Scale          Scale             Corrected 

               Mean         Variance          Item-              Alpha 

              if Item          if Item            Total               if Item 

              Deleted        Deleted        Correlation        Deleted 

B14           87.2667       174.4782        .7919           .9277 

B15           86.7333       172.8230        .8441           .9268 

B16           86.9667       172.3782        .7634           .9277 

B17           86.9000       174.3690        .8176           .9274 

B18           87.2000       176.0966        .7292           .9286 

B19           87.2667       174.4782        .7919           .9277 

B20           87.4000       170.7310        .7774           .9273 

B21           86.7333       172.8230        .8441           .9268 

B22           87.3333       174.0230        .7332           .9283 

B23           86.7000       174.3552        .8011           .9276 

B24           86.9667       172.3782        .7634           .9277 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     30.0                    N of Items = 24 

Alpha =    .9333 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 

ช่ือ นางสาวชไมพร  ผาดศรี 
วนั เดือน ปีเกดิ 29  มกราคม  2531 

สถานทีเ่กดิ อ าเภอทา้ยเหมือง จงัหวดัพงังา 
ประวตัิการศึกษา ปริญญาตรี มหาวทิยาลยัเกริก ปีท่ีส าเร็จการศึกษา 2552 
สถานทีท่ างาน บมจ. เอ็นแอล ดีเวลลอปเมนต ์ เขต บางพลดั กรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่ง เลขานุการสายงานบญัชีการเงิน 

 
 
 
 
 

 
 

 


