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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี (2) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบั

พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน (3) ระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 การศึกษาคร้ังน้ีได้ทาํการศึกษาจากประชากร 86,343 คน ไดก้าํหนดกลุ่มตัวอย่างจาํนวน  

400 คน โดยใชสู้ตรยามาเน่ เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม คดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง สถิติท่ีใชใ้น

การวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ไควส์แควร์ การทดสอบค่าที และ 

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว กาํหนดค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 41 ปี ข้ึนไป อาชีพ

พนักงานบริษทัฯ/ลูกจา้ง และมีรายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท โดยให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดระดบัมากท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ ดา้นราคา ส่วนพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เลือกโทรศพัทส์มาร์ทโฟนยี่หอ้ ซัมซุง เน่ืองจาก

สินคา้มีราคาไม่แพงมี ฟังกช์นั การใชง้านท่ีจาํเป็นครบถว้น เพ่ือพูดคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั ซ้ือในช่วง

ลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ โดยเป็นผูซ้ื้อโทรศพัท์เองจากศูนยต์วัแทนจาํหน่าย เอไอเอส และตดัสินใจซ้ือ

ดว้ยตวัเอง (2) เพศ อายุ อาชีพ และรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟนในดา้น  วตัถุประสงคข์องการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน โอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน และ

ใครเป็นผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั  (3) ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมี 

ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริม

การตลาด ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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Abstract 
 
 An independent study has a purpose to (1) study on smartphone 
purchasing behavior of consumers in Petchaburi district, Petchaburi province and  
(2) a relation between an individual personality’s factor and smartphone purchasing 
behavior, moreover,  (3) a study on a ranking of consumer’s thought and perspectives 
toward marketing mix’s factors which are classified by personal factor.  
 The following study with a survey of 86,343 people has specified a sample 
group of 400 people which deploy a YAMANE formula as a tool of surveying.  
By specifically selecting a sample group, a statistical data used were a mean, standard 
deviation, Chi-Square test (x2-test), t-test ( Independent Samples Test), One-Way 
ANOVA and specify a 0.05 range of the statistical significance. 
 The results show that (1) most people were female and above 41 year old,   
company employees with a salary of 10,001-15,000 baht. They significantly consider 
on marketing mix’s factors of product, price respectively. A smartphone purchasing 
behavior of the sample group emphasizes that they mostly select SAMSUNG brand 
because of a proper price, fully operating functions of chatting and social networking, 
sale promotion. They had bought smartphones from AIS retailers and decided to 
purchase by themselves (2) sex, gender, career and income relate to smart phone 
purchasing behavior, a purpose of purchase, occasion and a use of current smart 
phone. (3) Persons with different gender have different opinions on the marketing 
mix, promotion and persons with different career consider distribution channels 
differently.  
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 ในปัจจุบันโทรศัพท์มือถือเข้ามามีบทบาทอย่างมากในชีวิตประจาํวนั โดยเฉพาะ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟนท่ีกาํลงัเป็นกระแสมาแรงอยู่ในขณะน้ี โทรศพัทมื์อถือในอดีตตอ้งใช้เวลาใน

การชาร์จพลงังานใหม่แต่ละคร้ังมากกว่า 10 ชั่วโมง และมีราคาเคร่ืองหน่ึงสูงเกือบ 1 แสนบาท 

ววิฒันาการของโทรศพัทมื์อถือในแต่ละยุคตั้งแต่ช่วงเร่ิมตน้จนมาเป็นสมาร์ทโฟนท่ีเราใชก้นัอยูใ่น

ขณะน้ี โทรศพัทมื์อถือรุ่นแรกถูกผลิตข้ึนในปี 1983 หรือเกือบ 30 ปีท่ีผา่นมา ซ่ึงมีขนาดใหญ่พกพา

ลาํบาก และมีราคาสูงราว 1 แสนบาท หลงัจากนั้นก็มีโทรศพัทมื์อถือแบบใหม่ออกมาเร่ือยๆ ซ่ึงต่าง

ก็ถูกพฒันาให้มีความทนัสมยัทั้งในเร่ืองของขนาด รูปร่าง รวมไปถึงคุณสมบติัการใชง้าน จนมาถึง

จุดเปล่ียนสําคญัท่ีเร่ิมมีการนาํโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมาใชเ้ป็นคร้ังแรก ซ่ึงไดรั้บความนิยมอยา่งมาก

และก็มีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง 

 โทรศพัท์สมาร์ทโฟนไดรั้บการพฒันาให้มีคุณสมบติัในการใช้งานท่ีหลากหลายและ

สะดวกสบายเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะการใช้งาน Mobile Internet ท่ีสามารถใช้งานไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

ซ่ึงส่งผลทาํให้โทรศพัท์สมาร์ทโฟนกลายเป็นกระแสมาแรงจนตอนน้ีทัว่โลกมีจาํนวนผูใ้ชร้วมกนั

มากกว่า 1 พนัล้านคน  กิจกรรมส่วนใหญ่ท่ีนิยมทาํผ่านโทรศัพท์สมาร์ทโฟนก็คือ การรับส่ง

ขอ้ความทุกประเภท (92%) ท่องเวบ็ (84%) อีเมล (76%) ดาวน์โหลดแอพพลิเคชนั (69%) เกมส์ 

(64%) ใช้งานโซเชียลเน็ตเวิร์ก (59%) และกิจกรรมชมวิดีโอ-ฟังเพลง (48%) รวมถึงการช็อป

ออนไลน์  

 การพฒันาและความก้าวหน้าของเทคโนโลยีการส่ือสารและอินเตอร์เน็ต ทาํให้โลก 

ในปัจจุบนัเปรียบเสมือนโลกท่ีไร้พรมแดน ผูค้นสามารถติดต่อส่ือสารต่อกนัไดไ้ม่ว่าจะอยูท่ี่ไหน

ของโลก อีกทั้ งอินเตอร์เน็ตยงัทําให้เกิดสังคมออนไลน์ขนาดใหญ่ ท่ีเรียกว่า เครือข่ายสังคม

ออนไลน์ ซ่ึงเปรียบเสมือนสังคมของโลกมนุษย์จริง ท่ีผูค้นสามารถพูดคุย แลกเปล่ียน รับฟัง 

ข้อเสนอแนะ คําติชม บอกเล่าเร่ืองราวส่ิงท่ีได้พบมา ผ่านทางโลกออนไลน์ พฤติกรรมและ 

การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีดงักล่าวน้ีเอง ท่ีทาํให้นกัการตลาด สามารถนาํเทคโนโลยีมาปรับ
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ใชใ้ห้เหมาะกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีรวมไปถึงการพฒันาโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ซ่ึงในปัจจุบนั

มีผูใ้ชจ้าํนวนมาก  

 ตลาดโทรศพัทมื์อถือในประเทศไทยเปล่ียนไปในทิศทางใหม่ โทรศพัทมื์อถือแบบเก่า

ท่ีมีเพียงฟังกช์ัน่การใชง้านท่ีสามารถโทรเขา้โทรออก ถ่ายรูปฟังเพลงได ้กลายเป็นฟังกช์ัน่พื้นฐานท่ี

โทรศพัท์ทัว่ไปตอ้งมี โทรศพัท์ท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยมกนัมากในปัจจุบนัคือ สมาร์ทโฟน ซ่ึงมีฟังก์ชั่น

การใช้งานท่ีหลายรูปแบบทั้งโทรเขา้-ออก รวมส่ือบนัเทิง เพลง วิดีโอ และการสามารถท่องโลก

อินเตอร์เน็ตไดเ้สมือนคอมพิวเตอร์ โดยนบัตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 ท่ีสมาร์ทโฟนของบริษทัยกัษ์ใหญ่ 

Apple ได้ เปิ ดตัวส ม าร์ท โฟ น ท่ี กล่ าวว่าเป็ น โท รศัพ ท์ ท่ี ดี ท่ี สุ ดข องยุค นั้ น  คือ  iphone 3G 

เปรียบเสมือนการเปิดตลาดใหส้มาร์ทโฟนเขา้มาเป็นท่ีนิยมทัว่โลกรวมถึงในประเทศไทยท่ีเร่ิมนิยม

ใช้และเป็นกระแสทางการตลาดท่ีเร่ิมรุนแรง  เน่ืองจากการพฒันาปรับปรุงของสมาร์ทโฟนแต่ละ

ค่ายเป็นไปอยา่งรวดเร็ว กระแสสมาร์ทโฟนในประเทศไทยสะทอ้นค่านิยมของผูบ้ริโภคในสังคม

สังเกตไดจ้ากพฤติกรรมการใชแ้ละการบริโภค กล่าวคือ กระแสนิยมของคนไทยท่ีมีต่อสมาร์ทโฟน

ในระยะหลงัยงัสามารถสังเกตไดจ้ากการแห่จองสินคา้ท่ีเปิดตวัใหม่จนทาํให้สินคา้สมาร์ทโฟนรุ่น

นั้นเป็นท่ีขาดตลาดถึงแมมี้เงินก็ไม่สามารถซ้ือได ้และแนวโนม้ในอนาคตของตลาดสมาร์ทโฟนใน

ประเทศไทย คาดว่าจะมีการแข่งขันของบรรดาค่ายยกัษ์ใหญ่อย่างเข้มข้น ความก้าวหน้าใน

เทคโนโลยก่ีอใหเ้กิดโทรศพัทมื์อถือท่ีมีนวตักรรมใหม่ๆ ฟีเจอร์ใหม่ๆ ท่ีสร้างความต่ืนเตน้ข้ึนไปอีก 

นบัตั้งแต่ดีไซน์ของตวัเคร่ืองท่ีจะแข็งแรง ทนทานมากข้ึน แต่ตน้ทุนถูกลง ความละเอียดของกลอ้ง

ถ่ายภาพทั้งกลอ้งหน้าหรือกลอ้งหลงั  ซ่ึงแน่นอนว่าการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนย่อมส่งผลถึงราคาขายท่ีมี

แนวโน้มถูกลง การช่วงชิงตลาดตั้งแต่ระดับล่างไปจนถึงระดับบน เพื่อต้องการส่วนแบ่งทาง

การตลาด ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคท่ีจะไดรั้บทางเลือกท่ีมากข้ึน 31(ฤทธิชยั เจริญผอ่ง : 2557)  

 จากพฤติกรรมการใช้สมาร์ทโฟนของคนไทยแล้วเช่ือว่าอตัราการเจริญเติบโตของ

ยอดขายโทรศพัท์สมาร์ทโฟนมีแนวโน้มท่ีจะเติบโตไดอี้กมาก ดงันั้นผูศึ้กษาจึงตอ้งการศึกษาเพื่อ

ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนวา่มีพฤติกรรมในการซ้ืออยา่งไร มีปัจจยัอะไรบา้ง

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพื่อเป็นขอ้มูลสําหรับผูป้ระกอบการจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนหรือ

ผูส้นใจท่ีจะทาํธุรกิจประเภทดงักล่าว เพื่อนาํขอ้มูลไปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์การตลาด

ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

 

 

 

 



 3 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

 2.1 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ

เมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

 2.2 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกโทรศพัท์

สมาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

 2.3 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด

ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา  
 

 ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค

ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี  มีกรอบแนวคิดในการศึกษาดงัน้ี 

 

     ตัวแปรอสิระ (Independent Variable) 

 

 

                                                                                                        

                                                                                                    

 

 

                                                          

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

ตัวแปรตาม  (dependent Variable) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. รายไดต่้อเดือน 

 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 

1. ตราสินคา้ 

2. เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ 

3. วตัถุประสงคข์องการซ้ือ 

4. โอกาสในการซ้ือ 

5. ใครเป็นผูซ้ื้อ 

6. สถานท่ีซ้ือ 

7. ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ์ 

2. ราคา 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 
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4. สมมติฐานการศึกษา  

  

 4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

 4.2 ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี ต่างกนั  

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 

 

 5.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  5.1.1 ประชากร ท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชาชนในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี 

จงัหวดัเพชรบุรี ทั้งหมดจาํนวน 86,343 คน  

  5.1.2 ขนาดตัวอย่าง  ท่ีใชใ้นการศึกษา ประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นประชาชน

ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี ทั้ งเพศชายและเพศหญิง ข้อมูล ณ ธันวาคม 2555 

จาํนวน  86,343  คน  ผูศึ้กษาจึงได้กาํหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการคาํนวณของ Taro 

Yamane  โดยกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และยอมให้มีความคลาดเคล่ือนในการประมาณค่า

ไม่เกิน 5%  โดยการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non Probability Sampling) ใช้วิธีการ

เลือกตวัอย่างตามสะดวก (Convenience sampling) จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง เท่ากบั 398 ตวัอย่าง 

เพื่อความน่าเช่ือถือของขอ้มูล จึงกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

 5.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา  

  การศึกษาคร้ังน้ีศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน 

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี ตามกรอบแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาด 

 5.3 ขอบเขตทางด้านเวลา 

  ผูศึ้กษาจะทาํการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน 

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จังหวดัเพชรบุรี ระยะเวลาทําการศึกษาตั้ งแต่วนัท่ี 1 

มกราคม 2557 ถึง 30 พฤษภาคม 2557   
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 5.4 ขอบเขตด้านตัวแปร 

  5.4.1 ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

  5.4.2 ตัวแปรตาม  

   1) พฤติกรรมในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง

เพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี ไดแ้ก่ ตราสินคา้ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ 

ใครเป็นผูซ้ื้อ สถานท่ีซ้ือ และผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือ   

   2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 6.1 โทรศัพท์เคลือ่นทีส่มาร์ทโฟน (smartphone) หมายถึง โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมี 

ประสิทธิภาพในการประมวลผล และสามารถทาํการเช่ือมต่อกบัเครือข่ายไร้สาย เพื่อทาํการส่ือสาร 

ขอ้มูลดว้ยขีดความสามารถท่ีเหนือกวา่โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบธรรมดา 

 6.2 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาํเป็น

หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดห้รือสัมผสัไม่ได ้เช่น

บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย 

 6.3 ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้

ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นทุนของลูกค้า ซ่ึงผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์นั้นๆ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะ

ตดัสินใจซ้ือ 

 6.4 การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ

กระจายตวัสินคา้ ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั

จาํหน่าย 

 6.5 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง

พอใจต่อตราของสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความ

ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ 
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และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ทาํการขาย และ 

การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal selling)  

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 7.1 เพื่อเป็นแนวทางแก่ผูส้นใจท่ีจะเปิดธุรกิจค้าขายโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ในเขต

อาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี และสามารถนาํมากาํหนดแผนการตลาดได้อย่างเหมาะสม

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

 7.2 เป็นประโยชน์สําหรับผูท่ี้ตอ้งการศึกษาในหัวขอ้น้ี เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา

คร้ังต่อไป 

 

 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคใน

เขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาคน้ควา้ทฤษฏีและแนวคิดต่างๆ เอกสาร

และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยมีสาระสาํคญัในการศึกษาดงัน้ี 

 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจในการซ้ือ 

 3. ทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 4. ความรู้เก่ียวกบัโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 5. ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค   

 

 1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลท่ีจะ

ประเมินผลและให้ได้มาซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวข้องกับปฏิกิริยา

ระหวา่งบุคคลกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก องคป์ระกอบ 2 ประการใหญ่ ๆ ของส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมี

อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคได้แก่ กลุ่มบุคคลในสังคมและหน่วยธุรกิจปฏิกิริยาดังกล่าวอาจจะเกิดข้ึน

โดยตรงหรือโดยออ้มก็ได ้เกิดโดยตรง ไดแ้ก่ การโฆษณา หรือ เกิดโดยออ้มไดแ้ก่ การท่ีผูร่้วมงาน

ของผูบ้ริโภคแนะนาํสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค (ยทุธนา ธรรมเจริญ 2555 : 2-6)  

  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการกระทาํท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก ได้แก่ การคน้หา 

การเลือกซ้ือ การเลือกใช้ การประเมินผลในการใช้สอยผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ รวมถึงการบริการท่ี

ผูบ้ริโภคไดรั้บหรือพึงจะไดรั้บ ซ่ึงการกระทาํดงักล่าวเป็นท่ีคาดว่าจะสนองต่อความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคนั้น ๆ ได ้(สุวมิล แมน้จริง 2546 : 137) 

  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซ้ือ การใช ้

การประเมินผล การใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขาได ้
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  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ คือ ผลกระทบทั้งส่ิงแวดลอ้มภายในและส่ิงแวดลอ้ม

ภายนอก ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ

ซ้ือนาํมาวางแผนการตลาด กลยุทธ์การตลาด และหาทางหลีกเล่ียงปัจจยัท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคปฏิเสธ 

การซ้ือ รวมถึงการศึกษาทางดา้นจิตวทิยาของผูบ้ริโภค (เสาวลกัษณ์ ชาญเช่ียว 2553 : 101) 

  พฤติกรรมผู ้บริโภคสําหรับตลาดสินค้าผู ้บริโภค หมายถึงพฤติกรรมการซ้ือ 

(consumer buying behavior) ของลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ซ่ึงไดแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ไป

เพื่อใชส่้วนตวั ลกัษณะของผูบ้ริโภคประเภทน้ีมีความหลากหลายในหลาย ๆดา้น ไม่วา่ อายุ รายได ้

ระดบัการศึกษา วฒันธรรม รสนิยมและอ่ืน ๆ ผลจากความหลากหลายเหล่าน้ีส่งผลไปยงัพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือสินคา้แม้ชนิดเดียวกันแต่อาจตอ้งการรูปแบบท่ีแตกต่างกนั หรือแมก้ระทัง่ด้วย

เหตุผลในการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป (สุดาพร กุณฑลบุตร 2549 : 72) 

 1.2 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 

  1.2.1 รูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภค 

   จุดเร่ิมต้นเพื่อเข้าใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ รูปแบบของการตอบรับต่อ 

ส่ิงเร้า (ภาพท่ี 1) ส่ิงเร้าภายนอก สภาวะแวดล้อมทางการตลาดจะเข้าไปสู่ภาวะจิตใจของผูซ้ื้อ 

คุณลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการในการตดัสินใจ จะนาํไปสู่กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ  

 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  การตอบสนองของผูซ้ื้อ 

ส่ิงกระตุน้ทาง 

การตลาด 

ส่ิงกระตุน้

อ่ืน ๆ 

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรม 

กระบวนการตดัสินใจ

ของผูซ้ื้อ 

 การตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

ผลิตภณัฑ ์ เศรษฐกิจ  ปัจจยัวฒันธรรม การรับรู้ปัญหา  การเลือกผลิตภณัฑ ์

ราคา เทคโนโลย ี  ปัจจยัสงัคม การคน้หาขอ้มูล  การเลือกตรายีห่อ้ 

ช่องทางการ- 

จดัจาํหน่าย 

การส่งเสริม- 

การเมือง 

วฒันธรรม

การแข่งขนั 

 ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัจิตวทิยา 

การประเมินผล

ทางเลือกการตดัสินใจ

ซ้ือ 

 การเลือกผูจ้าํหน่าย 

การเลือกเวลาในการซ้ือ 

การเลือกปริมาณการซ้ือ 

การตลาด    พฤติกรรมหลงัการซ้ือ    

 

ภาพท่ี 2.1  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 

 

ท่ีมา : ยทุธนา ธรรมเจริญ (2555: 2-9) 
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   จากภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคถูกพฒันามาจาก

กระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค (The Consumer Information Processing Apporch หรือ 

CIP) ดงัภาพท่ี 2.2 

 

1.ส่ิงกระตุน้ทางการ

ตลาด 

2.ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

 

 

 การตอบสนองซ้ือ

หรือไม่ซ้ือ 

 

 ภาพท่ี 2.2 กระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค(The Consumer Information  

  Processing Approach หรือ CIP) 

 

ท่ีมา : ยทุธนา ธรรมเจริญ (2555: 2-9) 

 

   จากภาพท่ี 2.1 และ 2.2  สามารถอธิบายรายละเอียดของรูปแบบพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี 

   1) ส่ิงกระตุ้นภายนอก (stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนได้จากการกระทาํ

ของนกัการตลาดหรือปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 

    (1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ี

นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจัดให้มีข้ึน ในท่ีน้ีหมายถึงส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 

     ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม  

เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

     ส่ิงกระตุ้นด้านราคา เช่น การกาํหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ

ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย  

     ส่ิ งกระตุ้นด้านการจัด ช่องท างการจําหน่ าย เช่น  จัดจําหน่าย

ผลิตภณัฑ์ให้ทั่วถึง การจดัสถานท่ี เพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุ้นความ

ตอ้งการซ้ือ 

 

สิง่กระตุ้น พฤติกรรม CIP 
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     ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ  

การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล

ทัว่ไปเหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

    (2) ส่ิงกระตุ้นอ่ืน (Others Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ 

ผูบ้ริโภคอนัเกิดจากปัจจยัภายนอกองคก์าร ซ่ึงควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

     ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภค

เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

     ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นการนาํรหัสแถบ 

(Barcode) และบตัรเครดิตมาใชบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้ 

     ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้

หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

     ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น ๆ 

     ส่ิงกระตุน้ทางการแข่งขนั เช่น การแข่งขนัท่ีรุนแรง ทาํให้ผูบ้ริโภค

เร่งการซ้ือหรือซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนได ้

   2) กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ือ (Buyer, s Black Box) หมายถึง  

ส่ิ งท่ีสามารถจะไขปริศนาได้ว่า ทําไมผู ้บ ริโภคจึงมีพฤติกรรมแบบนั้ น แบบน้ี  กล่องดํา 

ประกอบดว้ย องคป์ระกอบใหญ่ 2 ส่วนดว้ยกนั คือคุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจ

ของผูซ้ื้อ ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

    (1) คุณลักษณะของผู้ ซ้ือ ประกอบดว้ย 

     ก. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นเคร่ือง

ผูกพนับุคคลในกลุ่มไดด้ว้ยกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีกาํหนดความตอ้งการพื้นฐาน และพฤติกรรม

ของบุคคลโดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และมีพฤติกรรมอยา่งไรนั้น

จะตอ้งผา่นกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่าง ๆ ในสังคม คนท่ีอยูใ่น

วฒันธรรมต่างกนัยอ่มมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั  

      วฒันธรรมแบ่งออกได้เป็น วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมย่อย 

และชั้นทางสังคม 

      ก) วัฒนธรรมพื้นฐาน เป็นส่ิงท่ีกาํหนดความต้องการซ้ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล เช่น ลกัษณะนิสัยคนไทย เป็นคนรักพวกพอ้ง มีนํ้าใจเอ้ือเฟ้ือเผือ่แผ ่
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      ข) วัฒนธรรมกลุ่มย่อย มีรากฐานจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และ

ภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ กลุ่มย่อยน้ีมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมทางสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจาก

กลุ่มอ่ืน ทาํใหมี้ผลต่อชีวติความเป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค แตกต่างกนัดว้ย 

      ค) ช้ันทางสังคม เป็นการจดัลาํดบับุคคลในสังคม จากระดบัสูง

ไประดบัตํ่า โดยใช้ลกัษณะท่ีคล้ายคลึงกนั ได้แก่ ฐานะ รายได ้ตระกูล หรือชาติกาํเนิด ตาํแหน่ง

หน้าท่ี บุคลิกลกัษณะของบุคคลเพื่อท่ีจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด ชั้นทางสังคมสามารถ

เปล่ียนแปลงได ้หากมีการเปล่ียนแปลงอาชีพรายได ้ตาํแหน่งหนา้ท่ีการงาน 

     ข. ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจาํวนั และมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ

สถานะของผูซ้ื้อ 

     ค. ปัจจัยส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือ ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ 

ส่วนบุคคลทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ฐานะ รายไดห้รือโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม  

แบบการดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

     ง. ปัจจัยด้านจิตวิทยา การซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยั

ทางจิตวทิยา ไดแ้ก่ ความตอ้งการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือและทศันคติ 

    (2) กระบวนการตัดสินใจของผู้ ซ้ือ (Buyer Decision Process)  

ประกอบดว้ย ขั้นตอน คือการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ 

และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือหรือประกอบข้ึนดว้ย 5 ขั้นตอน คือความรู้สึกตอ้งการ ความตอ้งการ

ก่อนการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมในการใชห้รือความรู้สึกหลงัการซ้ือ  

   3) การตอบสนองของผู้ ซ้ือ (Buyer, s Respones) หรือการตดัสินใจ ซ้ือของ

ผูบ้ริโภค หรือผูซ้ื้อ  (Buyer, s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

    (1) การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product choice)  

    (2) การเลือกตราย่ีห้อ (Brand choice)  

    (3) การเลือกผู้จาํหน่าย (Dealer  choice)  

    (4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing)  

    (5) การเลือกปริมาณการซ้ือ  ( Purchase  Amount)  

(ยทุธนา ธรรมเจริญ 2555 : 2-9 - 2-12) 

   เป้าหมายของการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคก็คือ การไดรั้บความพอใจในสินคา้

ท่ีซ้ือมา ผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งกาํหนดรูปแบบการตดัสินใจให้ไดว้า่จะซ้ือดีไหม (Whether) ถา้ซ้ือซ้ือ

อะไร (What) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) และซ้ืออยา่งไร (How to purchase) เป็นตน้ 



12 

   การตดัสินใจวา่จะซ้ืออะไร (What)  มีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัสินคา้ท่ีมีให้

เลือกในตลาด ผูบ้ริโภคคน้หาความพอใจ หรือประโยชน์ท่ีจะได้รับจากสินคา้ แต่ความพอใจจะ

บรรลุไดก้็โดยผ่านความเป็นเจา้ของสินคา้เท่านั้น นอกจากน้ียงัข้ึนกบัวา่สินคา้นั้นจะสามารถสร้าง

ความพอใจให้กบัผูบ้ริโภคถึงระดบัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการหรือไม่เม่ือใดท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัว่าตวัเอง

ตอ้งการสินคา้เขาก็จะเขา้ไปในตลาด 

   ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เม่ือใด ข้ึนกบัเวลาวา่เขาตอ้งการสินคา้นั้นหรือไม่ ทั้งน้ี

เพราะ ณ เวลาท่ีต่างกนัผูบ้ริโภคจะตอ้งการสินคา้ต่างกนั 

   ส่วนการตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้ท่ีไหนเป็นเร่ืองของการเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ 

   การตดัสินใจวา่ซ้ืออยา่งไร เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัเวลาและความพยายาม

ท่ีใชไ้ปในการซ้ือสินคา้ จาํนวนสินคา้ท่ีซ้ือ  

   เป้าหมายของการตลาดเพื่อสามารถเขา้ถึงและสร้างความพึงพอใจ ตรงตาม

ความตอ้งการและความจาํเป็นของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยมีขอบเขตในการศึกษาพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคทั้ งท่ีเป็นส่วนบุคคล กลุ่ม และองค์กร มีการเลือกซ้ือ เลือกใช้ ชอบและ 

ไม่ชอบสินคา้ ความคิดหรือประสบการณ์ท่ีสร้างความพอใจตามความตอ้งการและปรารถนาของ

ตนไดอ้ยา่งไร โดยสรุปแลว้การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ก็คือการศึกษาเร่ือง 6 W และ1H  ดงัน้ี 

 

Who = ใครเป็นผูซ้ื้อ 

What = ซ้ืออะไร 

When = ซ้ือเม่ือไหร่ 

Where = ซ้ือท่ีไหน 

Why = ซ้ือทาํไม 

Whom = ซ้ือเพื่อใครหรือใครมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ 

How = ซ้ืออยา่งไร 
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2. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

 2.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process) 

  นกัการตลาดตอ้งทาํความเขา้ใจกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือและผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ตอ้งรู้วา่ใครเป็นผูท้าํหนา้ท่ีตดัสินใจซ้ือ และขั้นตอนของกระบวนการ

ซ้ือเป็นอยา่งไร 

 2.2 บทบาทของการซ้ือ (Buying Role) 

  บุคคลแต่ละคนสามารถแสดงบทบาทของการซ้ือไดเ้ป็น 5 ประเภท คือ 

  - ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ ผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 

  - ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูมี้อิทธิพลต่อความคิดเห็นวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

  - ผูต้ดัสินใจ (Decider) เป็นผูต้ดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่ ถา้ซ้ือ จะซ้ืออะไร  

ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน หรือซ้ือเม่ือใด 

  - ผูซ้ื้อ (Buyer)  คือ ผูท่ี้ไปทาํการซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 

  - ผูใ้ช ้(User)  คือ ผูท่ี้ใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้น 

 2.3 ความเกีย่วโยงของผลติภัณฑ์กบัการตัดสินใจซ้ือ 

  การตดัสินใจซ้ือของผลิตภณัฑ์จะแตกต่างไปตามประเภทของผลิตภณัฑ์กบัความ

เก่ียวโยง (Involvement) โดยท่ีความเก่ียวโยงในความหมายทางการตลาดจะหมายถึงความเก่ียวโยง

ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ ซ่ึงมีอยูห่ลายระดบัข้ึนอยูก่บัตวัผลิตภณัฑเ์อง 

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเก่ียวโยงสูง (High Involvement Product) จะหมายถึงผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้ง

ใช้ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจเลือกซ้ือสูง ในตรงกนัขา้ม ถา้ผลิตภณัฑ์มีความเก่ียวโยงตํ่า 

(Low Involvement Product) จะหมายถึงผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใช้ความสลบัซับซ้อนในการเลือกซ้ือ

ตํ่า (พิมล ศรีวกิรม 2542 : 136) 

  2.3.1 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อระดับของความเกี่ยวโยง  ระดบัของความเก่ียวโยงนั้น

ไม่ เพียงแต่ข้ึนอยู่กับประเภทของผลิตภัณฑ์ เท่านั้ น  แต่บางคร้ังยงัข้ึนอยู่กับตราสินค้าด้วย 

ตัวอย่างเช่น กางเกงยีนส์ Levi's จะเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเก่ียวโยงสูงกว่ากางเกงยีนส์ทั่วไป 

นอกจากนั้นแลว้ ระดบัของความเก่ียวโยงของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ยงัข้ึนอยูก่บั

ปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ีคือ (Assael, 1998 : 70 - 2) 

    1) ความสาํคัญต่อผู้บริโภค  ผลิตภณัฑ์จะมีความสาํคญัต่อเม่ือผูบ้ริโภคนาํเอา

ภาพลกัษณ์ของตนเองไปผกูกบัผลิตภณัฑ์ หรือผลิตภณัฑ์นั้นแสดงออกถึงคุณค่าหรือเป็นสัญลกัษณ์

ท่ีแสดงถึงการยอมรับของสังคมหรือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูง 
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    2) มีแรงจูงใจทางดา้นอารมณ์สูง ผูบ้ริโภคไม่เพียงแต่มองหาประโยชน์จาก

การใช้ผลิตภณัฑ์เท่านั้น ยงัมองหาประโยชน์ทางดา้นอารมณ์ดว้ย เช่น ความภาคภูมิใจ การเป็นท่ี

ยอมรับ เป็นตน้ 

    3) ความสนใจ บางคร้ังผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาตํ่าอาจจะมีความเก่ียวโยงกบัการ

ตดัสินใจซ้ือท่ีสลบัซบัซอ้นก็ได ้เช่น ยาสีฟันโดยปกติจะเป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวโยงตํ่า แต่ผูบ้ริโภค

บางกลุ่มท่ีให้ความสําคญักบัสุขอนามยัในช่องปาก จะให้มีความยุง่เก่ียวสูงในการเลือกซ้ือยาสีฟัน 

เป็นตน้ 

    4) ความเส่ียงภัย ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเส่ียงภยัสูงทั้งทางด้านการเงิน สังคม 

เทคโนโลย ีหรือความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ผูบ้ริโภคก็จะยุง่เก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจสูง 

    5) การแสดงถึงบรรทัดฐานของกลุ่ม ผลิตภณัฑ์ท่ีเขา้ไดก้บับรรทดัฐานของ

กลุ่มหรือแสดงให้เห็นถึงเคร่ืองหมายของคุณค่า หรือสถานะทางสังคมของกลุ่มชนนั้น ๆ ก็จะมี

ความเก่ียวพนักบัการตดัสินใจซ้ือสูง 

    ดังนั้ น นักการตลาดจาํเป็นต้องเข้าใจถึงความแตกต่างในกระบวนการ

ตดัสินใจท่ีมีความสลับซับซ้อนสูงและตํ่า เน่ืองจากแผนการตลาดสําหรับผลิตภณัฑ์ท่ีต้องใช้

กระบวนการตดัสินใจแต่ละประเภทจะแตกต่างกนั กล่าวคือ ถา้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเก่ียวโยงสูง 

หรือต้องใช้กระบวนการตดัสินใจท่ีมีความสลบัซับซ้อนมาก นักการตลาดจาํเป็นตอ้งให้ขอ้มูล

ข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค รวมทั้งการจูงใจต่าง ๆ มากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์มีความเก่ียวโยงตํ่า 
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 2.4 ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

  ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือจะแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (ดงัภาพท่ี 2.3) 

 

กระบวนการก่อนการซ้ือ 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 

2. การคน้หาขอ้มูล (information Search) 

 

กระบวนการในขณะทาํการซ้ือ 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

 

กระบวนการหลงัการซ้ือ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior) 

 

ภาพท่ี 2.3  แสดงขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 

 

  2.4.1 การรับ รู้ปัญหาหรือความต้องการ การรับรู้ปัญหาเป็นจุดเร่ิมต้นของ

กระบวนการการซ้ือ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคเกิดจากแรงกระตุน้ภายใน เช่น ความ

หิว ความเจ็บปวด เป็นตน้ หรือเกิดจากแรงกระตุน้ภายนอก เช่น เม่ือเดินผ่านร้านอาหารก็เกิดความ

ตอ้งการ หรือเม่ือเห็นการโฆษณาจึงเกิดความตอ้งการ เป็นตน้ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งสามารถระบุ

ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเป็นตวักระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมทั้งตอ้งศึกษาถึงส่ิงกระตุน้เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค และตอ้งระลึกอยู่เสมอว่าระดบัความตอ้งการสําหรับผลิตภณัฑ์

แต่ละชนิดจะเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ดงันั้น การนาํเสนอแผนการตลาดจะตอ้งสามารถกระตุน้

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกจงัหวะเวลาดว้ย 

  2.4.2 การค้นหาข้อมูล  ถา้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคถูกกระตุน้มากพอ และมีส่ิงท่ี

สามารถสนองตอบความตอ้งการนั้นไดอ้ย่างรวดเร็ว หรือถา้ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ี

มากพอและมีความเส่ียงภยันอ้ย ผูบ้ริโภคก็จะดาํเนินการซ้ือไดท้นัทีโดยไม่จาํเป็นตอ้งคน้หาขอ้มูล
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ก่อน แต่ในบางกรณี ความต้องการนั้ นไม่สามารถถูกสนองได้ทันที ผูบ้ริโภคก็จะจดจาํความ

ตอ้งการนั้นไว ้เพื่อหาขอ้มูลมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือในภายหลงั 

   โดยปกติ การคน้หาขอ้มูลจะมากน้อยเพียงใด หรือตอ้งใช้เวลาและความ

พยายามแค่ไหนนั้น ข้ึนอยู่กบัราคาของผลิตภณัฑ์ ความเส่ียงภยัจากการใช้ผลิตภณัฑ์ การยอมรับ

ผลิตภณัฑ์นั้นของสังคม ปริมาณขอ้มูลท่ีมีอยู ่ความถ่ีในการซ้ือ และอ่ืน ๆ นอกจากนั้นแลว้ ปริมาณ

ของขอ้มูลท่ีคน้หาจะข้ึนอยูก่บัวา่บุคคลนั้นตอ้งเผชิญกบัการแกปั้ญหาวา่มากหรือนอ้ยเพียงใด และ

ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมกัจะเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์โดยผูบ้ริโภคนิยมหาขอ้มูล

จากแหล่งต่าง ๆ ดงัน้ี คือ (Kotler, 2003 : 204) 

   1) แหล่งบุคคล  ไดแ้ก่  ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบา้น  เพื่อนร่วมงาน 

   2) แหล่งพาณิชย์ ได้แก่ การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจาํหน่าย บรรจุ

ภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 

   3) แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค หน่วยงาน

ของรัฐ 

   4) แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ การถือครอง การตรวจสอบ การใชผ้ลิตภณัฑ ์

   อิทธิพลและปริมาณของขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เหล่าน้ี จะแตกต่างกนั

ไปตามประเภทของผลิตภณัฑ์และลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคแต่ละคน โดปกติแลว้ แหล่งบุคคล

จะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

   ในขั้นตอนน้ี นักการตลาดจะต้องระบุให้ได้ว่ากลุ่มเป้าหมายของตนมี

แนวโน้มในการเสาะหาข้อมูลจากแหล่งใดมากท่ีสุด รวมทั้ งแหล่งใดบ้างท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของพวกเขา เพื่อจะไดเ้ตรียมขอ้มูลสําหรับการส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ 

  2.4.3 การประเมินผลทางเลือก  เม่ือผูบ้ริโภคไดป้ระมวลขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

ต่าง ๆ แลว้ ก็จะนาํมาประเมินวา่สินคา้ใดดีกวา่กนัในแง่ใด อยา่งไรก็ตาม การทาํความเขา้ใจเก่ียวกบั

กระบวนการการประเมินผลขอ้มูลเพื่อตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ไม่ใช่เป็นส่ิงท่ีง่ายนกั เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีกระบวนการการประเมินผลทางเลือกไม่เหมือนกนั  หรือแมแ้ต่คนเดียวกนัก็

อาจจะมีวธีิการประเมินผลทางเลือกไดห้ลายวธีิ 

   แนวคิดพื้ นฐานสําหรับการทําความเข้าใจเก่ียวกับกระบวนการการ

ประเมินผลของผูบ้ริโภคคือ (1) ผูบ้ริโภคจะพยายามสนองความพึงพอใจนั้น (2) ผูบ้ริโภคจะมองหา

ผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์สําหรับแกไ้ขปัญหา และ (3) ผูบ้ริโภคจะมองผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดว่า

ประกอบดว้ยชุดทางคุณสมบติัท่ีสามารถส่งมอบผลประโยชน์เพื่อสนองความตอ้งการของพวกเขา  
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และคุณสมบติัท่ีอยูใ่นความสนใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของผลิตภณัฑ์ เช่น กลอ้ง

ถ่ายรูปจะประกอบดว้ยความคมชดัของภาพ  ความเร็วของชตัเตอร์  ขนาด  และราคา  ส่วนโรงแรม

จะประกอบดว้ยทาํเลท่ีตั้ง  ความสะอาด  การใหบ้ริการ  บรรยากาศ  และราคา  เป็นตน้ 

   ผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกผลิตภณัฑ์จากคุณสมบติัท่ีสามารถส่งมอบ

ผลประโยชน์ท่ีพวกเขาให้ความสนใจมากท่ีสุด ดงันั้น  ตลาดผลิตภณัฑ์หน่ึง ๆ จึงสามารถแบ่งยอ่ย

ไปตามคุณสมบติัท่ีตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัได ้(Kotler, 2003 : 205 - 6)  และนกัการ

ตลาดจะต้องสร้างจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับมาตรการการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงถ้าหาก

คุณลักษณะหรือจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ใดไม่ตรงกับมาตรการการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแล้ว 

ผูบ้ริโภคก็จะไม่ตดัสินใจเลือกตราผลิตภณัฑน์ั้น 

  2.4.4 การตัดสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือตามการประเมินผลทางเลือกท่ี

ผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุด แต่อย่างไรก็ตาม บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจจะมีความเฉ่ือยชาในการตดัสินใจ 

เน่ืองจากมีความเส่ียงภยัจากการซ้ือผลิตภณัฑ์เกิดข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในผลิตภณัฑ์แบบใหม่ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อภาพลกัษณ์ของตนเอง หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาสูง ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งทาํการ

เร่งรัดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยวิธีการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ หรือหาวิธีการลด

ความเส่ียงภยัในความรู้สึกของผูบ้ริโภค หรือการสร้างส่ิงจูงใจต่าง ๆ เพิ่มเติม เช่น การส่งเสริมการ

ขายในรูปแบบต่าง ๆ เป็นตน้ 

   ในการตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคจะทาํการตดัสินใจยอ่ยลงไปอีกในเร่ืองต่าง ๆ 

ดงัน้ี คือ  การตดัสินใจเลือกชนิดผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจเลือกตราสินคา้ การตดัสินใจเลือกผูข้าย 

การตดัสินใจเลือกจงัหวะเวลาในการซ้ือ และการตดัสินใจเลือกปริมาณหรือจาํนวนท่ีจะซ้ือ รวมทั้ง

การตดัสินใจเก่ียวกบัวธีิการชาํระเงิน 

  2.4.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ  ภายหลังจากการซ้ือและการใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว 

ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ตามระดบัความพอใจหรือไม่พอใจในภายหลงั และระดบัความพอใจ

ของผู ้บริโภคจะมีมากน้อยแค่ไหนนั้ น ข้ึนอยู่กับความคาดหวงัท่ีพวกเขาคิดว่าจะได้รับจาก

ผลิตภณัฑ์เม่ือเทียบกบัผลการปฏิบติังานของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้ความคาดหวงัมีมากกว่าผลท่ีไดรั้บ  

ความพอใจหลงัการซ้ือก็จะนอ้ย  ซ่ึงจะส่งผลให้พวกเขาเลิกซ้ือและพูดถึงผลิตภณัฑ์ในแง่ลบ แต่ถา้

ผลการปฏิบติังานของผลิตภณัฑอ์อกมาดีกวา่การคาดหวงัในเบ้ืองตน้ ก็จะส่งผลใหพ้วกเขาเกิดความ

พอใจ ทาํการซ้ือซํ้ า รวมทั้งกล่าวขวญัถึงผลิตภณัฑ์ในแง่บวก ดงันั้น งานของนกัการตลาดจึงไม่ได้

จบลงแค่เพียงผลิตภัณฑ์นั้ นถูกจาํหน่ายออกไปแล้วเท่านั้ น แต่ยงัคงดําเนินต่อไปเพื่อทําการ

ประเมินผลหลงัการซ้ือ และจดัทาํกิจกรรมต่าง ๆ หลงัการซ้ือ เพื่อก่อให้เกิดการซ้ือซํ้ าไปเร่ือย ๆ 

ของลูกคา้ 
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   นกัการตลาดจะตอ้งเรียนรู้ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคแต่ละรายอาจมีขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนัหรือแตกต่างกนัก็ได ้และผูบ้ริโภค

บางรายจะมีขั้นตอนการซ้ือครบทุกขั้นตอนหรือไม่ก็ได ้ข้ึนอยูก่บัผลิตภณัฑ์นั้นว่ามีความเก่ียวโยง

สูงหรือตํ่า กล่าวคือ ถ้าผลิตภณัฑ์นั้นมีความเก่ียวโยงสูง ผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งผ่านทุกขั้นตอนของ

กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ และตอ้งใชเ้วลานานกวา่จะส้ินสุดทุกขั้นตอน แต่ถา้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมี

ความเก่ียวโยงตํ่า ผูบ้ริโภคอาจจะขา้มบางขั้นตอนไป และใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือเพียงไม่ก่ีวนิาที

ก็ได ้(สุวมิล แมน้จริง 2546 : 151-155) 
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3. ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

2546 : 53) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.4  ส่วนประสมทางการตลาด 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546 : 53) 

 

ผลติภัณฑ์ (Product) 

 สายผลิตภณัฑ ์

 สินคา้ใหเ้ลือก 

คุณภาพสินคา้ 

ลกัษณะ 

การออกแบบ 

ตราสินคา้ 

การบรรจุหีบห่อ 

ขนาด 

บริการของพนกังานขาย 

การรับคืนสินคา้ 

 

สถานที ่(Place) 

ช่องทาง 

การสนบัสนุนการกระจาย

ตวัสินคา้ 

การครอบคลุม 

การเลือกคนกลาง 

ทาํเลท่ีตั้ง 

สินคา้คงคลงั 

การขนส่ง 

การคลงัสินคา้ 

 

ราคา (Price) 

ราคาสินคา้ในรายการ 

ส่วนลด 

ส่วนยอมใหลู้กคา้ 

ระยะเวลาการชาํระเงิน 

ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ 

วธีิการชาํระเงิน 

การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังาน 

การส่งเสริมการขาย 

การประชาสมัพนัธ์ 

การตลาดทางตรง 

ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) 
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 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะ

มองวา่คุม้รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อให้ความ

สะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบ ในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

(เสรี วงษม์ณฑา 2542:11) ซ่ึงประกอบดว้ย 4Ps ดงัน้ี 

 3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาํเป็น

หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดห้รือสัมผสัไม่ได ้เช่น

บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ 

บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด (Etzel, Walker and Stanton.2001: G-9) ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย

อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ สถานท่ี ความคิด 

องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้

ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

  3.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์และความแตกต่างทางการแข่งขนั 

  3.1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ เช่นประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ 

คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 

  3.1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์เป็นการออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทั  

เพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

  3.1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึนซ่ึง

ตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

  3.1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์และสายการผลิต 

 3.2 ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้

ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นทุนของลูกคา้ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์นั้นๆ ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 

  3.2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ใน

คุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

  3.2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

  3.2.3 การแข่งขนั 

  3.2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 

 



21 

 3.3 การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด

สถาบนัท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ

กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั

จาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  3.3.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of distribution) หรือ (Marketing channel) 

หมายถึงกลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ จาก

ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผู ้ใช้ทางธุรกิจ หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ี

ผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง

หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางทางตรงจากผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง

อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้ม จากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

  3.3.2 การกระจายสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายสินค้าสู่ตลาด (Physical 

distribution) หรือ Marketing logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตาม

แผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงั

จุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร หรือหมายถึง

กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือใชท้างอุตสาหกรรม เช่น 

การขนส่ง การเก็บรักษา การคลงัสินคา้ และการบริหารสินคา้คงเหลือ 

 3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ 

พึงพอใจต่อตราของสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความ

ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ

พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติ

และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ทาํการขาย และ 

การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 

องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication “IMC”) โดยพิจารณาถึง

ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริม

การตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

  3.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร

และผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยุทธ์การโฆษณาจะ
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เก่ียวข้องกบั (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 

(Advertising tactics) (2) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 

  3.4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง

บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือมี

ปฏิกิริยาต่อความคิด หรือเป็นการเสนอขายเพื่อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

  3.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้

หน่วยงานขาย ผูจ้ดัจาํหน่าย หรือผูบ้ริโภคคนสุดท้าย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายใน

ทนัทีทนัใด (Belch ; & belch.2001 : GL11) เป็นเคร่ืองกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการ

ซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ 

คือ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer promotion)  

(2) ก ารก ระตุ้น ค น ก ล าง เรียก ว่าก ารส่ งเส ริม ก ารข าย ท่ี มุ่ ง สู่ ค น ก ล าง (Trade promotion)  

(3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ี มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales force 

promotion) 

  3.4.4 การใช้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and public relations (PR)) 

หมายถึง (1) การให้ข่าว เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือบริการตราสินคา้ โดยผ่านส่ือ

กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์(2) การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการ

วางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกบั

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

  3.4.5 ก ารต ล าด ท างต รง (Direct marketing ห รือ  Direct response marketing) 

หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการ

ต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํให้เกิดการตอบสนองทนัที ทั้งน้ี

ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลของลูกคา้และการใชส่ื้อต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ 

(สราภรณ์ ทกัภิรมย ์2548 : 21-23) 

 

4. ความรู้เกีย่วกบัโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 

 

 โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน คือ เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ส่ือสารแบบพกพาขนาดเล็กท่ี

รวมเอาความสามารถทางดา้นการจดัการขอ้มูลส่วนบุคคลและความสามารถของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

เขา้ไวด้ว้ยกนั ฟังก์ชัน่การทาํงานพื้นฐานของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน จะคลา้ยคลึงกบัฟังกช์ัน่



23 

การทํางานของเคร่ืองมือ  (personal digital assistant : PDA) และเคร่ืองคอมพิวเตอร์ อาทิเช่น 

ความสามารถในการรับและส่งอีเมล ์และความสามารถในการแกไ้ขไฟลเ์อกสาร 

 ส่วนความแตกต่างระหว่างโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนกบัโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบ

ธรรมดานั้ นอยู่ตรงท่ีโทรศัพท์ เค ล่ือนท่ีสมาร์ทโฟ นอนุญาตให้ผู ้ใช้สามารถดาวน์โหลด

แอพพลิเคชัน่ท่ีตอ้งการใชง้านผา่นทางร้านจาํหน่ายแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ และติดตั้งเพิ่มเติมลงบน

โทรศัพท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนได้ ซ่ึงหมายความว่าผู ้ใช้จะสามารถจัดการแอพพลิเคชั่นใน

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนให้เหมาะกับชีวิตการทาํงานและชีวิตส่วนตวัของผูใ้ช้ได้นั่นเอง 

ในขณะท่ีโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบธรรมดา ผูใ้ช้จะถูกจาํกัดให้ใช้เฉพาะแอพพลิเคชั่นท่ีมีอยู่ใน

ตวัเคร่ือง เน่ืองจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบธรรมดาไม่สามารถติดตั้งแอพพลิเคชัน่เพิ่มเติมได ้

 4.1 ลกัษณะสําคัญของโทรศัพท์เคลือ่นทีส่มาร์ทโฟน 

  ตามความเป็นจริงแลว้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนยงัไม่มีคาํจาํกดัความท่ีชดัเจน

และแน่นอน ดงันั้นเพื่อใหง่้ายต่อการทาํความเขา้ใจวา่โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเคร่ืองใดจดัอยูใ่นหมวดหมู่

ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน จะสามารถพิจารณาไดจ้ากคุณลกัษณะสาํคญับางประการท่ีมีอยู่

ในโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนทุกเคร่ือง ดงัต่อไปน้ี 

  4.1.1 ระบบปฏิบัติการ(operating system: OS) ระบบปฏิบติัการบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

สมาร์ทโฟน ถือได้ว่าเป็นคุณลักษณะพื้นฐานท่ีทาํให้โทรศพัท์เคล่ือนท่ี แตกต่างจากโทรศพัท ์

เคล่ือนท่ีกลุ่มอ่ืน ๆ อย่างแทจ้ริง ระบบปฏิบติัการจะทาํหน้าท่ีเป็นตวัเช่ือมระหว่างฮาร์ดแวร์และ

ซอฟตแ์วร์ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีให้สามารถทาํงานร่วมกนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและสามารถใช้

งานดา้นภาพ เสียง ขอ้มูลในรูปแบบมลัติมีเดียผ่านระบบอินเตอร์เน็ตไดง่้ายข้ึน โดยระบบปฏิบติัการ

แต่ละระบบจะสามารถทาํงานได้เหมือนกนัและมีจุดเด่นดา้นการจดัการด้วยกนัทั้งหมด แต่จะให้

ประสิทธิภาพในการทาํงานแตกต่างกนั ซ่ึงก็ข้ึนอยูก่บัความชอบและความตอ้งการในการใช้งาน

ของผูบ้ริโภคแต่ละคน 

   แม้ว่าในตลาดโทรศัพท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนจะมีระบบปฏิบัติการท่ี

หลากหลายให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกใชง้าน แต่ก็มีเพียงไม่ก่ีระบบปฏิบติัการเท่านั้นท่ีไดรั้บความนิยมจา

ผูบ้ริโภค จนส่งผลใหผู้ผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตอ้งเลือกนาํระบบปฏิบติัการท่ีไดรั้บความนิยมนั้นมา

บรรจุลงในโทรศพัท์เคล่ือนท่ีของตน โดยระบบปฏิบติัการท่ีกาํลงัได้รับความนิยมใช้กนัมากใน

ปัจจุบนั ไดแ้ก่ ระบบปฏิบติัการซิมเบ้ียน ระบบปฏิบติัการแบล็คเบอร์ร่ี ระบบปฏิบติัวินโดวโ์มบาย 

ระบบปฏิบติัไอโอเอส และระบบปฏิบติัการแอนดรอยด ์  
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  4.1.2 แอพพลิเคช่ัน (application) โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเกือบทุกเคร่ืองจะมี 

แอพพลิเคชั่น ติดตั้ งไว้ในตัวเคร่ือง แม้กระทั่งโทรศัพท์เคล่ือนท่ี รุ่นพื้ นฐานก็มีการติดตั้ ง

แอพพลิเคชั่นเพิ่มเข้าไปในตัวเคร่ืองด้วยเช่นเดียวกัน อาทิเช่น แอพพลิเคชั่นสมุดรายช่ือหรือ

แอพพลิเคชัน่การจดัการรายช่ือผูติ้ดต่อ เพื่อให้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีความสามารถในการใช้งานได้

อย่างหลากหลาย แต่ถา้หากเปรียบเทียบกบัโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนจะพบว่าแอพพลิเคชั่น

ดงักล่าวถือว่าเป็นแอพพลิเคชั่นพื้นฐานท่ีโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนทุกเคร่ืองจะตอ้งมี โดย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนจะมีความสามารถในการดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ต่าง งๆ เขา้มา

เพิ่มเติมในตวัเคร่ืองไดต้ามความตอ้งการของผูใ้ชง้าน นอกจากนั้นยงัสามารถรองรับแอพพลิเคชัน่ท่ี

มีความสามารถในการทาํงานท่ีสูงกวา่ อยา่งเช่น ความสามารถในการสร้างและแกไ้ขไฟลเ์อกสารท่ี

จดัเก็บบนโปรแกรม Microsoft Office หรืออย่างน้อยท่ีสุดก็ต้องสามารถเปิดดูไฟล์เอกสารได ้

ความสามารถในการแกไ้ขรูปภาพหรือความสามารถในการเปล่ียนให้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟ

นกลายเป็นอุปกรณ์นาํทางผา่นดาวเทียม (global positioning system : GPS) เป็นตน้ 

  4.1.3 การเข้าถงึเว็บไซต์ (web access) แมว้า่โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนจะไม่ใช่

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพียงกลุ่มเดียวท่ีสามารถเช่ือมต่อกบัอินเตอร์เน็ตเพื่อเขา้ใชง้านเวบ็ไซตต่์าง ๆ ได ้

แต่ส่ิงท่ีเป็นจุดเด่นของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนก็คือ ความรวดเร็วในการเขา้ใช้งานเวบ็ไซต ์

โดยโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนรุ่นใหม่ ๆ จะถูกพฒันาให้สามารถเขา้ใช้งานเว็บไซต์ได้ด้วย

ความเร็วในระดบัสูงและหลากหลายวิธี เม่ือเปรียบเทียบกบัโทรศพัท์เคล่ือนท่ีกลุ่มอ่ืน ๆ อีกทั้งยงั

รองรับการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตผา่นเครือข่ายไร้สายอยา่ง EDGE, GPRS, Wi-Fi และ 3G  ในขณะท่ี

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกลุ่มอ่ืน ๆ จะรองรับการเช่ือมต่อผา่น EDGE และ GPRS เท่านั้น 

  4.1.4 แป้นพมิพ์แบบคิวเวอร์ต้ี (QWERTY keyboard) แป้นพิมพแ์บบคิวเวอร์ต้ีของ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนจะมีรูปร่างลกัษณะคลา้ยคลึงกบัแป้นพิมพข์องเคร่ืองคอมพิวเตอร์ แต่

แตกต่างตรงท่ีมีขนาดเล็กกวา่และถูกออกแบบมาใหเ้หมาะกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน ซ่ึงโดย

ปกติโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์โฟนจะมีแป้นพิมพ์แบบคิวเวอร์ต้ีติด ตั้ งมาพร้อมกบัตวัเคร่ือง แต่

เน่ืองจากในปัจจุบนัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนหลายรุ่นไดพ้ฒันาหน้าจอโทรศพัทใ์ห้เป็นแบบ

ระบบสัมผสัหรือทชัสกรีน (touchscreen)  แป้นพิมพ์ท่ีใช้ในการพิมพ์ขอ้มูลจึงตอ้งเปล่ียนมาเป็น

แป้นพิมพ์เสมือนบนหน้าจอ (onscreen virtual keyboard)  ซ่ึงส่งผลให้แป้นพิมพ์แบบท่ี เป็น

แป้นพิมพจ์ริง ๆ สามารถจบัตอ้งไดก้ลายเป็นส่ิงท่ีไม่จาํเป็นอีกต่อไป 

  4.1.5 การรับส่งข้อความ (messaging)โดยพื้นฐานแล้วโทรศพัท์เคล่ือนท่ีทุกรุ่นจะมี

ความสามารถในการรับและส่งขอ้ความสั้ น (short message service : SMS)  และขอ้ความมลัติมีเดีย 

(multimedia message service : MMS)  แต่คุณลกัษณะท่ีทาํให้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนพิเศษ
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กว่าโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกลุ่มอ่ืน ๆ ในดา้นการรับส่งขอ้ความก็คือ ความสามารถในการจดัการอีเมล์

ผูใ้ชง้านจากระบบรับและส่งอีเมล ์หรือแนบไฟล์ขอ้มูลไปพร้อมกบัอีเมล์ไดเ้สมือนการใชง้านอีเมล์

ผา่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนเคร่ืองหน่ึง ๆ จะรองรับการใชง้านอีเมล์

ไดม้ากกวา่หน่ึงแอคเคาท ์(account) เพื่อตอบสนองผูใ้ชง้านในปัจจุบนัท่ีนิยมมีอีเมลห์ลายแอคเคาท ์

ไม่ว่าจะเป็นอีเมล์ส่วนบุคคลหรืออีเมล์ขององค์กร  นอกจากน้ีโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนยงั

รองรับการรับและส่งขอ้ความผา่นโปรแกรมแชท อยา่งเช่น Yahoo Messenger หรือ Windows Live 

Messenger อีกดว้ย 

  คุณลกัษณะทั้ง 5 ประการขา้งตน้ ถือเป็นคุณลกัษณะพื้นฐานของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

สมาร์ทโฟน และเป็นตวัแบ่งแยกโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนออกจากโทรศพัท์เคล่ือนท่ีกลุ่ม 

อ่ืน ๆ แต่เน่ืองจากเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา 

ดังนั้ น คุณสมบัติของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนจึงอาจจะมีการเปล่ียนแปลงได้ในอนาคต  

(สิริประภา วฒิุชนม ์2555 : 112-114) 

 

5. ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 คะนึงนุช นนประภา (2554 : บทคดัย่อ) ได้ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัท์มือถือ ในเขตจงัหวดัแพร่ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัท์มือถือ ในเขตจงัหวดัแพร่ อยูใ่นระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด  ปัจจยัดา้นราคา  และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือในเขต จงัหวดัแพร่พบวา่ ประชาชนในเขต จงัหวดัแพร่ส่วนใหญ่ ตอ้งการซ้ือเคร่ือง

ใหม่ คือ ยีห่้อ NOKIA มากท่ีสุด โดยสาเหตุท่ีเลือกใชบ้ริการโทรศพัทมื์อถือดงักล่าวมากท่ีสุด คือ มี

ความทนทาน โดยแหล่งขอ้มลท่ีคน้หาขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจท่ีมากท่ีสุด คือจากบุคคลใน

ครอบครัว ส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือมากท่ีสุด คือโทรทศัน์ ผูมี้ส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือมากท่ีสุดไดแ้ก่ ตวัเอง ราคาโทรศพัท์มือถือ ท่ีตอ้งการจะซ้ือมากท่ีสุด 

คือในราคา 3,000 บาทข้ึนไปยีห่อ้โทรศพัทมื์อถือท่ีใชใ้นปัจจุบนัท่ีมากท่ีสุด ไดแ้ก่ยีห่อ้ NOKIA  

 นพวรรณ เนาวรัตน์โชคชัย (2552 : บทคัดย่อ) ได้ศึกษาถึงปัจจัยท่ีผู ้บริโภคให้

ความสําคญัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ี  ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 

ปัจจยัสําคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจาํหน่าย 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยทาํการวดัระดบัความสําคญั พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัปัจจยั

ต่าง ๆ ทุกดา้นอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก  

 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมในการเลือก

ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  ส่วนการเปรียบเทียบปัจจยัสาํคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด

ของเพศชายและเพศหญิง พบวา่ ปัจจยัสําคญัโดยรวมของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

สถานท่ีจาํหน่าย ไม่แตกต่างกนั ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีความแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัท่ี .05 

 บุษบงก์ พรหมลกัษณ์ (2550 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี

ต่อการเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น  ผลการศึกษา

พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อการรับสัญญาณ

ของเคร่ืองโทรศพัท์มากท่ีสุด ด้านราคา ให้ความสําคัญต่อการลดราคามากท่ีสุด ด้านสถานท่ี  

ให้ความสําคญัต่อความสะดวกในการซ้ือมากท่ีสุด ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความสําคญัต่อ 

การแถมอุปกรณ์เสริมการท่ีสุด 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อระดบัความสําคญัในการ

เลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทาง

เดียวกนัในระดบัปานกลาง 

 ลภาวรรณ วรพนัธ์ (2555 : บทคดัย่อ) ได้ศึกษาถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีของประชากรในเขตพื้นท่ีอาํเภอสันทราย จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยั

พบวา่ ดา้นลกัษณะส่วนบุคคลพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีระดบั

การศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

 ด้าน พ ฤ ติก รรม ก ารเลื อ ก ซ้ื อโท รศัพ ท์ เค ล่ื อ น ท่ี ยี่ห้ อ  NOKIA มี เห ตุ ผ ล ท่ี ซ้ื อ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีซ้ือเพื่อติดต่อกบัครอบครัว ผูท่ี้มีอาํนาจในการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ในครอบครัว คือตัวเอง มีระยะเวลาท่ี ซ้ือโทรศัพท์ เค ล่ือนท่ีแล้วแต่โอกาส สถานท่ี ท่ี ซ้ือ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีมาจาก ตามห้างสรรพสินค้า การเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเพราะว่าสินค้ามี

คุณภาพ  ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีอยู่ในระดบัมากได้แก่ ด้าน

ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัปานกลาง คือปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัทางดา้น

การตลาด 

 วิกรม เสนาทอง (2551 : บทคดัย่อ) ได้ศึกษาถึง ปัจจยัทางการตลาดและพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคโทรศพัท์มือถือ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฏร์ธานี ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคให้
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ความสําคญัต่อปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ดา้น ผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น

สถานท่ี (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในระดับมาก และเม่ือจัดลําดับ

ความสําคัญ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ ์

(Product) มากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านสถานท่ี (Place) 

และดา้นราคา (Price) ตามลาํดบั 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุการศึกษา สถานภาพสมรส 

อาชีพ และรายได้ มีความสัมพนัธ์กบั จาํนวนโทรศพัท์มือถือท่ีใช้ บุคคลและส่ือท่ีมีส่วนในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์มือถือ ขั้นตอนการเลือกซ้ือโทรศพัท์มือถือ และระบบการชาํระเงินค่า

โทรศพัท์มือถือ ในขณะท่ีปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค

โทรศพัทมื์อถือเลย ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุและการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัยีห่้อโทรศพัทมื์อถือ

ท่ีจะซ้ือใหม่ นอกจากน้ีพบว่า อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้ มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการ

เลือกซ้ือโทรศพัทมื์อถือ และการใชง้านโทรศพัทมื์อถือ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นการศึกษาและอาชีพ มี

ความสัมพนัธ์กบัแหล่งซ้ือโทรศพัทมื์อถือ ส่วนดา้นการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได ้มี

ความสัมพนัธ์กบัเครือข่ายท่ีใช ้ดา้นอายุ การศึกษา สถานภาพสมรสและรายได ้มีความสัมพนัธ์กบั

ยี่ห้อโทรศพัท์มือถือ และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายได ้เพียงด้านเดียวเท่านั้น ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั

ปัจจยัในการเลือกระบบการชาํระเงินค่าโทรศพัท์มือถือ ในขณะท่ีดา้นอ่ืนๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั  

ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกต่างกนัให้ความสําคญัต่อปัจจยัทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา แตกต่างกนั ส่วนดา้นอ่ืนๆ ไม่แตกต่างกนั ผูท่ี้มีอาชีพ และ

รายได้ต่างกัน ให้ความสําคัญต่อปัจจัยทางการตลาดด้านสถานท่ีแตกต่างกัน ส่วนด้านอ่ืนๆ  

ไม่แตกต่างกนั ตลอดจนผูท่ี้มีการศึกษาและรายไดต่้างกนั ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้น

การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ในขณะท่ีดา้นอ่ืนๆ ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 วารีกาญ เข็มทอง (2555 : บทคัดย่อ) ได้ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อแนวโน้มในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ 3G ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 

กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายอุยูใ่นช่วง 26-35 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 25,000 บาท และเป็นพนักงานในธุรกิจเอกชน เม่ือ

พิจารณาถึงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 3G พบวา่ โดยภาพรวมส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั

มาก ซ่ึงประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด เม่ือ

พิจารณาถึงระดบัความความเขา้ใจเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 3G พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความรู้ 
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ความเขา้ใจเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 3G อยูใ่นระดบัปานกลาง และส่วนใหญ่มีแนวโนม้ว่า

จะตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 3G 

 สราภรณ์  ทกัภิรมย ์(2548 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีจากร้านจาํหน่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในศูนยก์ารคา้มาบุญครอง พบวา่ อายุ อาชีพ 

รายไดต่้อเดือน กลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ และพนกังานขายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือใน

ด้านการเลือกตราสินค้าโทรศัพท์เคล่ือนท่ี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 อาชีพและ

พนักงานขายมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือในด้านการใช้งานโทรศพัท์เคล่ือนท่ี อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในดา้นการเลือกช่วง

โอกาสในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์ในทุกด้านกับพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีจากร้าน

จาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในศนูยก์ารคา้มาบุญครอง 

 สิริประภา วุฒิชนม ์(2555 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาถึง ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลกระทบต่อ

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในประเทศไทย การวิจยัในคร้ังน้ีมี

วตัถุประสงคห์ลกัเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนไป

สมาร์ทโฟนของผู ้บ ริโภคในประเทศไทย โดยใช้แบบจําลองโพรบิท แบบจําลองโลจิต 

แบบจําลองสโคบิท และแบบจําลองคอมพลีเมนต์ทอร่ีล็อก ล็อกข้อมูลท่ีใช้รวบรวมจาก

แบบสอบถามออนไลน์ท่ีไดจ้ากผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจาํนวน 523 คน ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมี

ผลกระทบสูงต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนคือ อาชีพ โดยผูท่ี้ประกอบอาชีพ

ขา้ราชการ ว่างงาน /แม่บา้น/เกษียณอายุ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และอาชีพอ่ืนๆ จะมีโอกาสในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนมากกว่าผูบ้ริหาร โดยค่าความน่าจะเป็นอยู่ท่ี 29.49  

24.61  24.02 และ 23.27 ตามลาํดบั ในขณะท่ีระยะเวลาท่ีใชใ้นการสนทนาออนไลน์ในแต่ละวนั มี

ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนรองลงมา ซ่ึงระยะเวลาท่ีใช้ในการ

สนทนาออนไลน์ในแต่ละวัน เพิ่ม ข้ึน  1 ชั่วโมงแล้ว จะทําให้โอกาสในการตัดสินใจซ้ือ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนเพิ่มข้ึนร้อยละ 5.17 ปัจจยัอายุและราคาโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัเป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด โดยการเปล่ียนแปลง

ของปัจจยัเหล่าน้ี 1 หน่วย จะทําให้โอกาสในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์เคล่ือนท่ีสมาร์ทโฟน

เปล่ียนแปลงไม่ถึงร้อยละ 1 สําหรับเทคนิคการวิเคราะห์ท่ีเหมาะสมท่ีสุดสําหรับการวิจยัในคร้ังน้ี

คือ แบบจาํลองสโคบิท เน่ืองจากสามารถพยากรณ์ความน่าจะเป็นท่ีกลุ่มตวัอย่างจะตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนไดอ้ยา่งถูกตอ้งร้อยละ 74.60  



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 

ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี ผูศึ้กษาไดแ้บ่งขั้นตอนการดาํเนินการศึกษาตามลาํดบั

ดงัน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. การวเิคราะห์ขอ้มลู 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1 ประชากร (Population) ในท่ีน้ี หมายถึง ประชาชนในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี 

จงัหวดัเพชรบุรี ทั้ งหมดจาํนวน 86,343  คน (ท่ีมา: สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง 

กระทรวงมหาดไทย ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2555) 

 1.2 ขนาดตัวอย่าง (Sample size) จากจาํนวนประชากรทั้ งหมดในเขตอาํเภอเมือง

เพชรบุรี ขอ้มูล ณ ธนัวาคม 2555 จาํนวน  86,343  คน  ผูศึ้กษาจึงไดก้าํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดย

ใช้สูตรการคาํนวณของ  Taro Yamane  กําหนดระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% และยอมให้มีความ

คลาดเคล่ือนในการประมาณค่าไม่เกิน 5%  จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 398  คน ดงัน้ี  

  สูตรของ  Taro Yamane   

  วธีิคิดคาํนวณกลุ่มตวัอยา่ง ของทาโรยามาเน่  

n =       N   

              1+ N (e)2 

=              86,343   

      1+ (86,343 * (0.05)2) 

=     398   คน 
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               โดย   n =  ขนาดตวัอยา่งท่ีคาํนวณได ้

                        N = จาํนวนประชากรทั้งหมด จาํนวน  86,343 คน 

                        e = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับได ้ โดยกาํหนดระดบัความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 

5% จะใชค้่า 0.05 

  เพื่อความน่าเช่ือถือของขอ้มูลจึงไดก้าํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

 1.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง (Sampling) ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น  

(Non Probability Sampling) โดยวธีิการเลือกตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience sampling)   
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา  
 

 2.1 การสร้างเคร่ืองมือ ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดส้ร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา

โดยการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close - ended 

Question) แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นคาํถามแบบหลายคาํตอบให้

เลือก (Multiple Choice Question) จาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดส่้วนตวัต่อเดือน 

   ขอ้ท่ี 1 เพศ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทแบบแบ่งกลุ่ม (Norminal Scale) 

   ขอ้ท่ี 2 อาย ุระดบัการวดัขอ้มลูประเภทแบบเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

   ขอ้ท่ี 3 อาชีพ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทแบบแบ่งกลุ่ม  

    (Norminal Scale) 

   ขอ้ท่ี 4 รายไดส่้วนตวัต่อเดือน ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทแบบ 

    เรียงลาํดบั (Ordinal Scale)  

  ส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ลกัษณะเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่าคาํตอบ (Rating Scale) 

แบบปลายปิด (Close - ended Question) จาํนวน 5 ระดบั ตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert, s Scale) จาํนวน 23 ขอ้  

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  

โดยกาํหนดค่าคะแนน ดงัน้ี 

  ระดบัมากท่ีสุด               = 5     คะแนน       

  ระดบัมาก  =   4     คะแนน       

  ระดบัปานกลาง               =   3     คะแนน       

  ระดบันอ้ย                       = 2     คะแนน       

  ระดบันอ้ยท่ีสุด              =  1     คะแนน       
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  การแปลความหมายของคะแนน จะพิจารณาขอ้มูลแบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือ  

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด เพื่อนาํไปวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชสู้ตรคาํนวณช่วงกวา้ง 

ของชั้นไดด้งัน้ี (ธานินทร์  ศิลป์จารุ 2552: 157) 

 

 ความกวา้งของอตัรภาคชั้น         =    ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 

                                                                                                           จาํนวนชั้น  

                                                                              =          5    -    1 
                                   5        
                                                                       =       0.80 

  ระดบัการใหค้ะแนนเฉล่ียในแต่ละขั้นมีดงัน้ี 

  คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.80   หมายถึง   ระดบันอ้ยท่ีสุด 

  คะแนนเฉล่ีย 1.81 - 2.60   หมายถึง   ระดบันอ้ย 

  คะแนนเฉล่ีย 2.61 - 3.40    หมายถึง   ระดบัปานกลาง 

  คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20   หมายถึง   ระดบัมาก 

  คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00   หมายถึง   ระดบัมากท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close - ended Question) สอบถามถึง 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน แบบมีหลายคาํตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question)  

จาํนวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ 

  ขอ้ท่ี 1 ตราสินคา้ ระดบัการวดัขอ้มูลนามบญัญติั (Norminal Scale) 

  ขอ้ท่ี 2 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ ระดบัการวดัขอ้มูลนามบญัญติั 

   (Norminal Scale) 

  ขอ้ท่ี 3 วตัถุประสงคข์องการซ้ือ ระดบัการวดัขอ้มูลนามบญัญติั  

   (Norminal Scale) 

  ขอ้ท่ี 4 โอกาสในการซ้ือ ระดบัการวดัขอ้มูลนามบญัญติั  

   (Norminal Scale) 

  ขอ้ท่ี 5 ใครเป็นผูซ้ื้อ ระดบัการวดัขอ้มูลนามบญัญติั (Norminal Scale)  

  ขอ้ท่ี 6 สถานท่ีซ้ือ ระดบัการวดัขอ้มูลนามบญัญติั (Norminal Scale) 

  ขอ้ท่ี 7 ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือ ระดบัการวดัขอ้มูลนามบญัญติั  

   (Norminal Scale) 
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 2.2 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือวดั 

  2.2.1 ความถูกต้องทางด้านเน้ือหา (Content Validity) แบบสอบถามน้ีไดน้าํเสนอ

ต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง ความครบถว้นของเน้ือหา แลว้นาํมาปรับปรุงแกไ้ข

แบบสอบถามให้มีความถูกตอ้ง สมบูรณ์ต่อไป หลงัจากนั้นไดน้าํไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 คน 

ตรวจสอบความถูกตอ้ง พบวา่ขอ้คาํถามทุกขอ้มีค่าความสอดคลอ้งดา้นเน้ือหามากกวา่ 0.50 ซ่ึงเป็น

ค่าท่ียอมรับได ้จึงไดน้าํไปทดลองใชต่้อไป 

  2.2.2 นําแบบสอบถามเสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อตรวจทาน และนํามาปรับปรุง

แกไ้ขให้สมบูรณ์ แลว้นาํแบบสอบถามไปตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือดว้ยการหาความเช่ือมัน่ 

(Reliability) ของแบบสอบถาม โดยนาํแบบสอบถามไปทาํการทดสอบ (Try-Out) กบัประชากรมี

ลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 ชุด  ก่อนเก็บขอ้มูลจริงและนาํกลบัมาหาความเช่ือมัน่

ของแบบสอบถาม โดยนาํผลของขอ้มูลท่ีไดเ้ฉพาะท่ีมีการวดัมาตราส่วนประมาณค่ามาคาํนวณหา

ความเช่ือมัน่ โดยใช้สูตรของ Cronbrach ซ่ึงเรียกว่า “สหสัมประสิทธ์ิแอลฟา” (A-Coefficient) ผล

การวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ได ้0.867  ซ่ึงมีค่าอยูใ่นระดบัเกณฑท่ี์ยอมรับได ้ จึงไดน้าํแบบสอบถาม

ไปทาํการเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาต่อไป 

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 3.1 ผูศึ้กษานาํแบบสอบถามท่ีผ่านความเห็นชอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาแลว้ นาํไปทาํ

การเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง ทั้งหมดจาํนวน 400 ชุด  

 3.2 นาํแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบูรณ์แล้ว ทาํการลงรหัสขอ้มูล เพื่อนาํไป

วเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป  

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 นาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บมารวบรวมขอ้มูล คาํนวณหาค่าทางสถิติดว้ยโปรแกรม SPSS 

โดยกาํหนดนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัน้ี 

 4.1 สถิติพืน้ฐาน ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation)  

 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบสมมุติฐาน ใชส้ถิติ Chi – Square test (x2 – test)  

ในการ ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดส่้วนตวัต่อ 
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เดือนกบัพฤติกรรมในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน และสถิติ  t-test (Independent Samples Test)  

ใช้วิเคราะห์หาความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ท่ีระดับนัยสําคัญ .05  

เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับ เพศ และ สถิติ F-test ใช้วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  

One-Way ANOVA เพื่อหาความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตั้งแต่ 3 กลุ่มข้ึนไปท่ี

ระดบันยัสําคญั .05 เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบั อายุ  อาชีพ และรายไดส่้วนตวัต่อเดือน ถา้ผล

การทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ ตอ้งทาํการทดสอบรายคู่ต่อไป โดยใชว้ิธีการ

เปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple  Comparision) โดยใชว้ธีิ LSD (Least significant difference)  

เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง  

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภค 

ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สําหรับการวิเคราะห์ผูศึ้กษาได้ทําการประมวลผลโดยใช้

โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS version. 18 ประมวลผล ผูศึ้กษากาํหนดสัญลกัษณ์และอกัษรย่อของตวั

แปรต่าง ๆ ในการแปลความหมายดงัน้ี 

 สัญญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์  

 X  แทน ค่าเฉล่ีย  (Mean) 

 S.D. แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 x2 แทน ค่าสถิติของการทดสอบ ไค-สแควร์ (Chi – square test) 

 t แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t – Distribution 

 F แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F – Distribution 

 Sig แทน ความน่าจะเป็นสาํหรับบอกนยัสาํคญัทางสถิติ 

  

การนําเสนอผลการศึกษา 

 การนาํเสนอผลการศึกษา การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปรผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของ

การศึกษา ผูศึ้กษาไดว้เิคราะห์และนาํเสนอผลการศึกษา ซ่ึงไดแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 

 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟนของ

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม

การซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
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ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล  

 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลโดยจาํแนกเป็น เพศ อาย ุอาชีพ และรายได้

ต่อเดือน รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.1  

 

ตารางท่ี 4.1  แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน (N = 400) ร้อยละ (100.00) 

1. เพศ 

 เพศชาย 154 38.5 

 เพศหญิง 246 61.5 

 รวม 400 100.00 

2.อายุ 

 อาย ุ15-20 ปี 76 19.0 

 อาย ุ21-25 ปี 71 17.7 

 อาย ุ26-30 ปี 36 9.0 

 อาย ุ31-35 ปี 63 15.7 

 อาย ุ36-40 ปี 61 15.3 

 อาย ุ41 ปี ข้ึนไป 93 23.3 

 รวม 400 100.00 

3. อาชีพ 

 นกัศึกษา 118 29.5 

 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 96 24.0 

 พนกังานบริษทัฯ/ลูกจา้ง 148 37.0 

 ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ 38 9.5 

 รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน (N = 400) ร้อยละ (100.00) 

4. รายได้ต่อเดือน 

 ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 78 19.5 

 5,001-10,000 บาท 78 19.5 

 10,001-15,000 บาท 83 20.7 

 15,001 - 20,000 บาท 38 9.5 

 20,001 - 30,000 บาท 57 14.3 

 30,001 บาท ข้ึนไป 66 16.5 

 รวม 400 100.00  

 

 จากตารางท่ี 4.1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง 

ในการศึกษา จาํนวน 400 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

 เพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุด จาํนวน 246 คน  

คิดเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมาคือเพศชาย จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50    

 อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอายุ อายุ 41 ปี ข้ึนไป มากท่ีสุด 

จาํนวน 93  คน คิดเป็นร้อยละ 23.30  รองลงมาคือผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง  15-20 ปี   จาํนวน 76  คน  

คิดเป็นร้อยละ19.00  และ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 21-25 ปี จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.7  ตามลาํดบั  

 อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอาชีพ พนักงานบริษทัฯ/ลูกจา้ง 

มากท่ีสุด จาํนวน 148  คน คิดเป็นร้อยละ 37.0  รองลงมาคือผูท่ี้มีอาชีพ นกัศึกษา จาํนวน 118  คน 

คิดเป็นร้อยละ 29.50  และ ผูท่ี้มีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  จาํนวน 96  คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 

ตามลาํดบั 

 รายไดต่้อเดือน  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน  10,001-

15,000 บาท มากท่ีสุด จาํนวน 83  คน คิดเป็นร้อยละ 20.7  รองลงมาคือผูท่ี้มีรายได้ ส่วนตวัต่อ

เดือน 5,001-10,000 บาท และ ตํ่ากวา่ 5,000 บาท  จาํนวน  78  คน คิดเป็นร้อยละ 19.5  
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ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

 โทรศัพท์สมาร์ทโฟน ของผู้บริโภคในเขตอาํเภอเมอืงเพชรบุรี จังหวดัเพชรบุรี 

 

ตารางท่ี 4.2 แสดง ค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วน 

ประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้น ในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 

ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. ระดบั 

ดา้นสินคา้   4.21 .489 มากท่ีสุด 

ดา้นราคา  3.87 .659 มาก 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  3.82 .679 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด   3.84 .709 มาก 

โดยรวม 3.93 .498 มาก 

 

 จากตาราง 4.2 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

โทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี โดยรวมอยูใ่นระดบั 

มาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 ( X =  3.93) เม่ือพิจารณารายด้านพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียสูงสุด 4.21 ( X = 4.21) รองลงมาคือดา้นราคามีค่าเฉล่ีย 3.87 ( X =  3.87) และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ีย 3.84 ( X = 3.84) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3 แสดง ค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดแต่ละดา้นท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของ

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. ระดบั 

ด้านสินค้า       

    1. สินคา้มีความหลากหลายใหเ้ลือก 4.11 0.808 มาก 

    2. ความทนัสมยัของสินคา้ 4.28 0.706 มากท่ีสุด 

    3. ขนาดรูปร่าง ความสวยงามในการออกแบบผลิตภณัฑ ์ 4.23 0.719 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.3  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. ระดบั 

    4. ตรายีห่อ้สินคา้ไดรั้บความนิยม 4.14 0.767 มาก 

    5. มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ 4.26 0.759 มากท่ีสุด 

    6. สินคา้สามารถท่ีจะใชง้านไดต้รงความตอ้งการ 4.33 0.744 มากท่ีสุด 

    7. การบริการหลงัการขาย เช่นรับประกนัตวัเคร่ือง หรือซ่อม

เคร่ืองฟรีในช่วงรับประกนั 
4.13 0.859 มาก 

โดยรวม 4.21 .489 มากท่ีสุด 

ด้านราคา  

    1. คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมกบัราคา 
4.17 0.795 มาก 

    2. สินคา้มีราคาหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ 4.07 0.809 มาก 

    3. สามารถผอ่นชาํระค่าเคร่ืองโทรศพัทไ์ด ้ 3.78 1.045 มาก 

    4. มีป้ายบอกราคาสินคา้ติดไวอ้ยา่งชดัเจน 3.45 1.022 มาก 

โดยรวม 3.87 .659 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  

    1. ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน

เดินทางสะดวก มีสถานท่ีสาํหรับจอดรถ 

 

 

3.94 

 

 

0.891 

 

 

มาก 

    2. สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็นอยา่งดี มีความ

สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 
3.91 0.856 มาก 

    3.  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีการใหบ้ริการครบวงจร 

เช่น ขายอุปกรณ์เสริม และรับซ่อมโทรศพัท ์
4.05 0.798 มาก 

    4.  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่องทางการชาํระเงิน

หลายช่องทาง 
3.94 0.847 มาก 

    5.  ระยะเวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 3.54 .881 มาก 

    6.  มีป้ายช่ือร้านคา้แสดงเด่นชดั สะดวกในการหา 3.52 .876 มาก 

โดยรวม 3.82 .679 มาก 

 

 

 



39 

ตารางท่ี 4.3  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. ระดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

    1.  มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ  3.90 0.825 มาก 

    2.  มีการลดราคาสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟนเม่ือซ้ือโทรศพัท์

ในช่วงท่ีกาํหนด 
3.92 0.896 มาก 

    3.  มีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ 3.97 0.847 มาก 

    4.  มีรายการของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบวงเงินท่ีกาํหนดไว ้ 3.87 0.877 มาก 

    5.  มีแผน่พบัไวแ้จกลูกคา้เพื่ออธิบายรายละเอียดของสินคา้ 3.61 0.858 มาก 

    6.  มีคูปองชิงโชค  เม่ือซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 3.77 0.950 มาก 

โดยรวม 3.84 .709 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี แยกตามรายดา้นดงัน้ี 

 1. ดา้นสินคา้ พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือสินคา้สามารถท่ี

จะใชง้านไดต้รงความตอ้งการ ( X = 4.33) รองลงมาคือความทนัสมยัของสินคา้ ( X =  4.28) และ  

มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ ( X = 4.26) ตามลาํดบั 

 2. ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ คุณภาพของสินคา้มีความ

เหมาะสมกบัราคา ( X = 4.17) รองลงมาคือ สินคา้มีราคาหลากหลายให้เลือกซ้ือ ( X = 4.07) และ 

สามารถผอ่นชาํระค่าเคร่ืองโทรศพัทไ์ด ้( X = 3.78) ตามลาํดบั 

 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 

มีการใหบ้ริการครบวงจร เช่น ขายอุปกรณ์เสริมและรับซ่อมโทรศพัท ์( X = 4.05) รองลงมา คือ 

มีช่องทางการชาํระเงินหลายช่องทาง ( X = 3.94) และมีทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชนเดินทางสะดวก  

มีสถานท่ีสาํหรับจอดรถ ( X = 3.94) ตามลาํดบั 

 4. ดา้นส่งเสริมการตลาดสินคา้ พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียสูงสุด  

คือ มีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ ( X = 3.97) รองลงมาคือ มีการลดราคาสินคา้โทรศพัทส์มาร์ท 

โฟนเม่ือซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงท่ีกาํหนด ( X = 3.92) และ มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ 

( X = 3.90) ตามลาํดบั  
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ส่วนที ่3 การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขตอาํเภอ 

 เมอืงเพชรบุรี จังหวดัเพชรบุรี 

 

ตารางท่ี 4.4  แสดงจาํนวน และร้อยละ ของพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน   

 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน จํานวน  

(N = 400) 

ร้อยละ  

(100.00) 

การเลือกตราสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 SAMSUNG 170 42.5 

 NOKIA 41 10.3 

 IPHONE 150 37.5 

 อ่ืน ๆ 39 9.7 

 รวม 400 100.0 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 สินคา้มีคุณภาพดี คงทน มี function การใชง้านท่ี

หลากหลาย 

113 28.2 

 สินคา้มีราคาไม่แพง มี Function การใชง้านท่ีจาํเป็น

ครบถว้น 

131 32.7 

 เป็นตราสินคา้ท่ีคนนิยมใช ้ บ่งบอกถึงสถานะ 

ทางสังคมของผูใ้ช ้

67 16.8 

 มีโปรโมชัน่ในการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย/

บริการหลงัการขายท่ีดี 

59 14.8 

 มีขั้นตอนการใชง้านง่าย 30 7.5 

 รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.4  (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน จํานวน  

(N = 400) 

ร้อยละ  

(100.00) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 เพื่อพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั 154 38.5 

 เพื่อติดต่อนดัหมายเก่ียวกบัธุรกิจ/งาน 63 15.7 

 เพื่อใชบ้ริการดา้นความบนัเทิง 52 13.0 

 เพื่อเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใชง้าน  

E-mail/Facebook/Twitter/Line/อ่ืน ๆ 

131 32.8 

 รวม 400 100.0 

โอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 ช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ 212 53.0 

 ช่วงมีโทรศพัทส์มาร์ทโฟนรุ่นใหม่ ๆ ออกมา 89 22.3 

 ช่วงโอกาสสาํคญั                             37 9.2 

 ช่วงเงินเดือนออก/ไดรั้บโบนสั 62 15.5 

 รวม   400 100.0 

ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

 ตวัท่านเอง 320 80.0 

 แฟน/คู่สมรส 43 10.8 

 บิดา/มารดา/ญาติพี่นอ้ง/เพื่อนซ้ือให ้ 37 9.2 

 รวม 400 100.0 

สถานท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

 ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย AIS 124 31.0 

 ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย DTAC 89 22.3 

 ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย TRUE MUVE 111 27.7 

 

 

 

 



42 

ตารางท่ี 4.4  (ต่อ) 

 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน จํานวน  

(N = 400) 

ร้อยละ  

(100.00) 

 ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย TRUE MUVE  111 27.7 

 ร้านคา้อ่ืน ๆ ในจงัหวดัเพชรบุรี 76 19.0 

 รวม 400 100.0 

ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 ตวัท่านเอง 169 42.3 

 เพื่อน 68 17.0 

 แฟน/คู่สมรส 75 18.7 

 บิดา/มารดา/ญาติพี่นอ้ง 41 10.3 

 พนกังานขาย/อ่ืน ๆ 47 11.7 

 รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี  

มีพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ดงัน้ี 

 1. การเลือกตราสินคา้โทรศพัท์สมาร์ทโฟน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนยี่ห้อ SAMSUNG มากท่ีสุด จาํนวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาคือยี่ห้อ  

IPHONE จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 และยี่ห้อ NOKIA จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3  

ตามลาํดบั 

 2. เหตุผลท่ีเลือกซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้เหตุผลว่า

เน่ืองจาก สินคา้มีราคาไม่แพง มี Function การใช้งานท่ีจาํเป็นครบถ้วน จาํนวน 131 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 327 รองลงมาคือ สินคา้มีคุณภาพดี คงทน มี function การใชง้านท่ีหลากหลาย จาํนวน 113 คน 

คิดเป็นร้อยละ 28.2 และ เป็นยี่ห้อท่ีคนนิยมใช ้บ่งบอกถึงสถานะทางสังคมของผูใ้ช ้จาํนวน 67 คน 

คิดเป็นร้อยละ 16.8  ตามลาํดบั 

 3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนเพื่อพูดคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมา เพื่อ

เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใช้งาน E-mail/Facebook/Twitter/Line/อ่ืน ๆ  จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 

32.8 และเพื่อติดต่อนดัหมายเก่ียวกบัธุรกิจ/งาน จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7 ตามลาํดบั 
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 4. โอกาสในการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือโทรศัพท์

ในช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ จาํนวน  212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมาคือช่วงมีโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนรุ่นใหม่ ๆ ออกมา จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และ ช่วงเงินเดือนออก/ได้รับ

โบนสั จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 ตามลาํดบั  

 5. ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น 

ผูซ้ื้อโทรศพัท์สมาร์ทโฟนเอง จาํนวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80  รองลงมา แฟน/คู่สมรสซ้ือให ้

จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.80 และ บิดา/มารดา/ญาติพี่น้อง/เพื่อนซ้ือให้ 37  คน คิดเป็นร้อยละ 

9.2  ตามลาํดบั 

 6. สถานท่ีซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน 

จาก ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย AIS จาํนวน 124 ราย คิดเป็นร้อยละ 31.0  รองลงมา ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย 

TRUE MUVE จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.7 และ ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย DTAC จาํนวน 89 

คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 ตามลาํดบั 

 7. ผูท่ี้มีส่วนแนะนําในการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือ

โทรศพัทเ์อง จาํนวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมา  แฟน/คู่สมรส เป็นผูแ้นะนาํ จาํนวน 75 

คน คิดเป็นร้อยละ 18.7 และเพื่อนแนะนาํ จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 

 ตวัแปรในการศึกษาคร้ังน้ีตวัแปรตาม ได้แก่ พฤติกรรมในการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ท

โฟน ประกอบดว้ย การเลือกตราสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟน เหตุผลท่ีเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์โฟน  

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน โอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ผูซ้ื้อโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั สถานท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือ

โทรศพัท์สมาร์ทโฟน และตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
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 สมมุติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ท

โฟน ของผู้บริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี  จังหวดัเพชรบุรี 

 

ตารางท่ี 4.5  แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของเพศกบัพฤติกรรมในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน x2 Sig 
ผลการทดสอบ 

สัมพนัธ์ ไม่สัมพนัธ์ 

1. การเลือกตราสินคา้ 8.291 .040   

2. เหตุผลท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 3.226 .521   

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 8.282 .041   

4. การเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  15.319 .002   

5. ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 6.844 .033   

6.  สถานท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 1.218 .749   

7.  ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 12.805 .012   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน อยา่งมี

นยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสุมมติฐานท่ีตั้งไว ้ในดา้นการเลือกตราสินคา้ วตัถุประสงค์

ในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน การเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ผูซ้ื้อโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั และ ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

 

 

 

 

 

 

 

 



45 

ตารางท่ี 4.6 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัการเลือกตราสินคา้โทรศพัท ์

 สมาร์ทโฟน 

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

ตราสินคา้อะไร 

 เพศ  
รวม 

ชาย ร้อยละ หญิง ร้อยละ 

SAMSUNG 55 35.71 115 46.75 170 

NOKIA 17 11.04 24 9.76 41 

IPHONE 60 38.96 90 36.58 150 

อ่ืน ๆ 22 14.29 17 6.91 39 

รวม 154 100.00 246 100.00 400 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ เพศ มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือตราสินคา้อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 = 8.291   Sig = .040) โดยเพศชายเลือกซ้ือโทรศพัทย์ีห่้อ IPHONE มากท่ีสุด 

ส่วนเพศหญิงเลือกซ้ือโทรศพัทย์ีห่อ้ SAMSUNG  มากท่ีสุด  

 

ตารางท่ี 4.7 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

 โทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนใชง้าน

ดา้นใดมากท่ีสุด 

 เพศ  
รวม 

ชาย ร้อยละ หญิง ร้อยละ 

เพื่อพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั 52 33.76 102 41.46 154 

เพื่อติดต่อเก่ียวกบัธุรกิจ/งาน 34 22.08 29 11.79 63 

เพื่อใชบ้ริการดา้นความบนัเทิง 21 13.64 31 12.60 52 

เพื่อเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใชง้าน 

 E-mail/Facebook/Twitter/Line/อ่ืน ๆ  

47 30.52 84 34.15 131 

รวม 154 100.00 246 100.00 400 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า เพศ มีความสัมพันธ์กับวตัถุประสงค์ในการซ้ือโทรศัพท์

สมาร์ทโฟนอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 = 8.282  Sig = .041) โดยเพศชายและเพศหญิง

ใชโ้ทรศพัทเ์พื่อพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั มากท่ีสุด  
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ตารางท่ี 4.8 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัการเลือกช่วงโอกาส 

  ในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

ในช่วงโอกาสใด 

 เพศ  
รวม 

ชาย ร้อยละ หญิง ร้อยละ 

ช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ 84 54.55 128 52.03 212 

ช่วงมีโทรศพัทส์มาร์ทโฟนรุ่นใหม่ ๆ  

ออกมา 

46 29.87 43 17.48 89 

ช่วงโอกาสสาํคญั                             8 5.19 29 11.79 37 

ช่วงเงินเดือนออก/ไดรั้บโบนสั 16 10.39 46 18.70 62 

รวม 154 100.0 246 100.0 400 

 

 จากตารางท่ี  4.8  พบว่า เพศ มีความสัมพันธ์กับการเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือ

โทรศพัท์สมาร์ทโฟน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 = 15.319  Sig = .002) โดยเพศชาย

และเพศหญิงเลือกซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ มากท่ีสุด  

 

ตารางท่ี 4.9 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

 เคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั  

 

ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ือง 

ท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

 เพศ  

รวม ชาย ร้อย

ละ 

หญิง ร้อยละ 

ตวัท่านเอง 125 81.17 195 79.27 320 

แฟน/คู่สมรส 10 6.49 33 13.41 43 

บิดา/มารดา/ญาติพี่นอ้ง/เพื่อนซ้ือให ้ 19 12.34 18 7.32 37 

รวม 154 100.00 246 100.00 400 

        

  จากตารางท่ี  4.9  พบวา่ เพศ มีความสัมพนัธ์กบัผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใช ้

อยูใ่นปัจจุบนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 = 6.844   Sig = .033) โดยเพศชายและ 

เพศหญิงเป็นผูเ้ลือกซ้ือโทรศพัทใ์ชเ้อง มากท่ีสุด  
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ตารางท่ี 4.10 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือ 

 โทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

 

ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือ 

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 เพศ  
รวม 

ชาย ร้อยละ หญิง ร้อยละ 

ตวัท่านเอง 53 34.41 116 47.16 169 

เพ่ือน 35 22.73 33 13.41 68 

แฟน/คู่สมรส 36 23.38 39 15.85 75 

บิดา/มารดา/ญาติพ่ีนอ้ง 12 7.79 29 11.79 41 

พนกังานขาย/อ่ืน ๆ 18 11.69 29 11.79 47 

รวม 154 100.00 246 100.00 400 

 

 จากตารางท่ี  4.10  พบวา่ เพศ มีความสมัพนัธ์กบัผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 =  12.805   Sig = .012) โดยเพศชายและเพศ

หญิงเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทด์ว้ยตนเอง มากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.11  แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของอายกุบัพฤติกรรมในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 
2 Sig 

ผลการทดสอบ 

สมัพนัธ์ ไม่สมัพนัธ์ 

1. การเลือกตราสินคา้ 23.154 .018   

2. เหตุผลท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 30.178 .067   

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 35.528 .002   

4. การเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  36.737 .001   

5. ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 40.242 .000   

       6.     สถานท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 15.003 .451   

       7.    ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 28.909 .090   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน อยา่งมี
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นยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสุมมติฐานท่ีตั้งไว ้ในดา้นการเลือกตราสินคา้  วตัถุประสงค์

ในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน การเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  ผูซ้ื้อโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั  ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

 

ตารางท่ี 4.12 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัการเลือกตราสินคา้ 

 โทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนตราสินคา้

อะไร 

อาย ุ

15 -20 ปี 

(ร้อยละ) 

21 -25 ปี 

(ร้อยละ) 

26 -30 ปี 

(ร้อยละ) 

31 -35 ปี 

(ร้อยละ) 

36 -40 ปี 

(ร้อยละ) 

41 ปีข้ึนไป 

(ร้อยละ) 
รวม 

SAMSUNG 28 

(36.84) 

26 

(36.62) 

13 

(36.11) 

27 

(42.86) 

27 

(44.26) 

49 

(52.69) 

170 

NOKIA 2 

(2.63) 

8 

(11.27) 

2 

(5.56) 

7 

(11.11) 

8 

(13.11) 

14 

(15.05) 

41 

IPHONE 35 

(46.05) 

30 

(42.25) 

19 

(52.77) 

22 

(34.92) 

20 

(32.79) 

24 

(25.81) 

150 

อ่ืน ๆ 11 

(14.48) 

7 

(9.86) 

2 

(5.56) 

7 

(11.11) 

6 

(9.84) 

6 

(6.45) 

39 

รวม 
76 

(100.00) 

71 

(100.00) 

36 

(100.00) 

63 

(100.00) 

61 

(100) 

93 

(100.00) 

400 

 

 จากตารางท่ี  4.12  พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกตราสินคา้โทรศพัท์สมาร์ทโฟน 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2= 23.154   Sig = .018) โดยช่วงอายุ 15-20 ปี  ช่วงอายุ  21-

25 ปี และ ช่วงอายุ 26-30 ปี เลือกยี่ห้อ IPHONE  มากท่ีสุด ส่วนช่วงอายุ 31-35 ปี ช่วงอายุ 36-40 ปี 

และ อาย ุ41 ปี ข้ึนไป เลือกยีห่อ้ SAMSUNG  มากท่ีสุด  
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ตารางท่ี 4.13 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

 โทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

ใชง้านดา้นใดมากท่ีสุด 

อาย ุ

15 -20 ปี 

(ร้อยละ) 

21 -25 ปี 

(ร้อยละ) 

26 -30 ปี 

(ร้อยละ) 

31 -35 ปี 

(ร้อยละ) 

36 -40 ปี 

(ร้อยละ) 

41 ปีข้ึนไป 

(ร้อยละ) 

รวม 

 

เพ่ือพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั 23 

(30.26) 

26 

(36.62) 

14 

(38.89) 

20 

(31.75) 

33 

(54.10) 

38 

(40.86) 

154 

เพ่ือติดต่อเก่ียวกบัธุรกิจ/งาน 7 

(9.21) 

7 

(9.86) 

5 

(13.88) 

11 

(17.46) 

9 

(14.76) 

24 

(25.81) 

63 

เพ่ือใชบ้ริการดา้นความบนัเทิง 18 

(23.69) 

8 

(11.27) 

6 

(16.67) 

7 

(11.11) 

8 

(13.11) 

5 

(5.37) 

52 

เพ่ือเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใชง้าน  

E-mail/Facebook/Twitter/Line/

อ่ืน ๆ 

28 

(36.84) 

30 

(42.25) 

11 

(30.56) 

25 

(39.68) 

11 

(18.03) 

26 

(27.96) 

131 

รวม 76 

(100.00) 

71 

(100.00) 

36 

(100.00) 

63 

(100.00) 

61 

(100.00) 

93 

(100.00) 

400 

 

 จากตารางท่ี  4.13  พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัการใชง้านโทรศพัทส์มาร์ทโฟนอยา่ง

มีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 = 35.528   Sig = .002)  โดยช่วงอายุ 15-20 ปี  ช่วงอาย ุ 21-25 ปี 

และ ช่วงอายุ 31-35 ปี ใช้โทรศพัท์สมาร์ทโฟนเพื่อเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใช้งาน E-mail/Facebook/ 

Twitter/Line/อ่ืน ๆ มากท่ีสุด ส่วนช่วงอายุ  26-30 ปี ช่วงอายุ 36-40 ปี และ อายุ 41 ปี ข้ึนไปใช้

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน เพื่อพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั มากท่ีสุด  
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ตารางท่ี 4.14 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัการเลือกช่วงโอกาส 

  ในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟนในช่วงโอกาสใด 

อาย ุ

15 -20 ปี 

(ร้อยละ) 

21 -25 ปี 

(ร้อยละ) 

26 -30 ปี 

(ร้อยละ) 

31 -35 ปี 

(ร้อยละ) 

36 -40 ปี 

(ร้อยละ) 

41 ปีข้ึนไป 

(ร้อยละ) 

รวม 

 

ช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ 28 

(36.84) 

39 

(54.93) 

19 

(52.78) 

35 

(55.55) 

32 

(52.46) 

59 

(63.44) 

212 

 

ช่วงมีโทรศพัทส์มาร์ทโฟนรุ่น

ใหม่ ๆ ออกมา 

22 

(28.95) 

22 

(30.98) 

7 

(19.44) 

9 

(14.29) 

10 

(16.39) 

19 

(20.43) 

89 

 

ช่วงโอกาสสาํคญั                            15 

(19.74) 

3 

(4.23) 

6 

(16.67) 

4 

(6.35) 

5 

(8.20) 

4 

(4.30) 

37 

 

ช่วงเงินเดือนออก/ไดรั้บโบนสั 11 

(14.47) 

7 

(9.86) 

4 

(11.11) 

15 

(23.81) 

14 

(22.95) 

11 

(11.83) 

62 

 

รวม 
76 

(100.00) 

71 

(100.00) 

36 

(100.00) 

63 

(100.00) 

61 

(100.00) 

93 

(100.00) 

400 

 

 

 จากตารางท่ี 4.14  พบวา่ อายมีุความสัมพนัธ์กบัการเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือ 

โทรศพัทส์มาร์ทโฟนอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2= 36.737   Sig = .001) โดยทุกช่วง 

อายเุลือกซ้ือโทรศพัทช่์วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายกุบัผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ท 

  โฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั  

 

ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

เคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

อาย ุ

15 -20 ปี 

(ร้อยละ) 

21 -25 ปี 

(ร้อยละ) 

26 -30 ปี 

(ร้อยละ) 

31 -35 ปี 

(ร้อยละ) 

36 -40 ปี 

(ร้อยละ) 

41 ปีข้ึนไป 

(ร้อยละ) 

รวม 

 

ตวัท่านเอง 56 

(73.68) 

50 

(70.42) 

28 

(77.78) 

53 

(84.13) 

49 

(80.33) 

84 

(90.32) 

320 

 

แฟน/คู่สมรส 3 

(3.95) 

10 

(14.09) 

8 

(22.22) 

8 

(12.70) 

8 

(13.11) 

6 

(6.45) 

43 

 

บิดา/มารดา/ญาติพ่ีนอ้ง/

เพ่ือนซ้ือให ้

17 

(22.37) 

11 

(15.49) 

- 

- 

2 

(3.17) 

4 

(6.56) 

3 

(3.23) 

37 

 

รวม 
76 

(100.00) 

71 

(100.00) 

36 

(100.00) 

63 

(100.00) 

61 

(100.00) 

93 

(100.00) 

400 

 

 

 จากตารางท่ี 4.15  พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใช้

อยูใ่นปัจจุบนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2= 40.242   Sig = .000) โดยทุกช่วงอายุจะเป็น

ผูเ้ลือกซ้ือโทรศพัทใ์ชเ้องมากท่ีสุด  

 

ตารางท่ี 4.16 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของอาชีพกบัพฤติกรรมในการซ้ือโทรศพัท ์

 สมาร์ทโฟน 

 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน x2 Sig 
ผลการทดสอบ 

สมัพนัธ์ ไม่สมัพนัธ์ 

1. การเลือกตราสินคา้ 14.257 .113   

2. เหตุผลท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 20.579 .057   

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 63.821 .000   

4. การเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  37.839 .000   

5. ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 38.860 .000   

       6.     สถานท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 7.708 .564   

       7.    ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 18.362 .105   

*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่  อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน อยา่ง

มีนยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสุมมติฐานท่ีตั้งไว ้ในดา้น วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟน  การเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน และ ผูซ้ื้อโทรศพัท์สมาร์ทโฟน 

เคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั  

 

ตารางท่ี 4.17 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

  โทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

ใชง้านดา้นใดมากท่ีสุด 

อาชีพ 

นกัศึกษา 

 

(ร้อยละ) 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

(ร้อยละ) 

พนกังาน

บริษทั/ลูกจา้ง 

(ร้อยละ) 

อาชีพ

ส่วนตวั 

(ร้อยละ) 

รวม 

 

เพ่ือพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั 42 

(35.59) 

35 

(36.46) 

70 

(47.30) 

7 

(18.42) 

154 

 

เพ่ือติดต่อเก่ียวกบัธุรกิจ/งาน 12 

(10.17) 

20 

(20.83) 

10 

(6.76) 

21 

(55.26) 

63 

 

เพ่ือใชบ้ริการดา้นความบนัเทิง 19 

(16.10) 

8 

(8.33) 

21 

(14.19) 

4 

(10.53) 

52 

 

เพ่ือเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใชง้าน  

E-mail/Facebook/Twitter/Line/อ่ืน ๆ 

45 

(38.14) 

33 

(34.38) 

47 

(31.75) 

6 

(15.79) 

131 

 

รวม 
118 

(100.00) 

96 

(100.00) 

148 

(100.00) 

38 

(100.00) 

400 

 

  

 จากตารางท่ี  4.17  พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัการใช้งานโทรศพัท์สมาร์ทโฟน 

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 (x2 = 63.821   Sig = .000)  โดยนักศึกษาใช้โทรศัพท์เพื่อ

เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใช้งาน E-mail/Facebook/Twitter/Line/อ่ืน ๆ มากท่ีสุด  ส่วนข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ และ พนกังานบริษทั/ลูกจา้ง  ใชโ้ทรศพัท์ เพื่อพูดคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั มากท่ีสุด 

และผูป้ระกอบอาชีพส่วนตวั ใชง้านโทรศพัทเ์พื่อติดต่อเก่ียวกบัธุรกิจ/งาน มากท่ีสุด  
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ตารางท่ี 4.18 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัการเลือกช่วงโอกาสใน  

  การซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน

ในช่วงโอกาสใด 

อาชีพ 

นกัศึกษา 

 

(ร้อยละ) 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

(ร้อยละ) 

พนกังาน

บริษทั/ลูกจา้ง 

(ร้อยละ) 

อาชีพ

ส่วนตวั 

(ร้อยละ) 

รวม 

ช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ 54 

(45.76) 

59 

(61.46) 

81 

(54.73) 

18 

(47.37) 

212 

 

ช่วงมีโทรศพัทส์มาร์ทโฟนรุ่นใหม่ ๆ 

ออกมา 

37 

(31.36) 

19 

(19.79) 

20 

(13.51) 

13 

(34.21) 

89 

 

ช่วงโอกาสสาํคญั                             16 

(13.56) 

10 

(10.42) 

8 

(5.41) 

3 

(7.89) 

37 

 

ช่วงเงินเดือนออก/ไดรั้บโบนสั 11 

(9.32) 

8 

(8.33) 

39 

(26.35) 

4 

(10.53) 

62 

 

รวม 
118 

(100.00) 

96 

(100.00) 

148 

(100.00) 

38 

(100.00) 

400 

 

  

 จากตารางท่ี  4.18  พบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กับการเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟนอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  (x2  = 37.839   Sig = .000) โดยทุกอาชีพ

เลือกซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ มากท่ีสุด  โดยเฉพาะนกัศึกษาจะเลือกซ้ือในช่วง

มีโทรศพัทส์มาร์ทโฟนรุ่นใหม่ ๆ ออกมา ส่วนพนกังานบริษทั/ลูกจา้งจะเลือกซ้ือในช่วงเดือนออก/

ไดรั้บโบนสั 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

 เคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั  
 

ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ือง 

ท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

อาชีพ 

นกัศึกษา 

 

(ร้อยละ) 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

(ร้อยละ) 

พนกังาน

บริษทั/ลูกจา้ง 

(ร้อยละ) 

อาชีพ

ส่วนตวั 

(ร้อยละ) 

รวม 

ตวัท่านเอง 87 

(73.73) 

82 

(85.42) 

119 

(80.40) 

32 

(84.21) 

320 

 

แฟน/คู่สมรส 5 

(4.24) 

13 

(13.54) 

21 

(14.19) 

4 

(10.53) 

43 

 

บิดา/มารดา/ญาติพ่ีนอ้ง/เพ่ือนซ้ือให ้ 26 

(22.03) 

1 

(1.04) 

8 

(5.41) 

2 

(5.26) 

37 

 

รวม 
118 

(100.00) 

96 

(100.00) 

148 

(100.00) 

38 

(100.00) 

400 

 

 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟน เคร่ืองท่ีใช้

อยูใ่นปัจจุบนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 =  38.860   Sig = .000) โดยทุกอาชีพจะเป็น

ผูซ้ื้อโทรศพัทใ์ชเ้อง มากท่ีสุด 
 

ตารางท่ี 4.20 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมในการซ้ือ 

 โทรศพัทส์มาร์ทโฟน 
 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 
2 Sig 

ผลการทดสอบ 

สมัพนัธ์ ไม่สมัพนัธ์ 

1. การเลือกตราสินคา้ 26.761 .117   

2. เหตุผลท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 38.138 .009   

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 50.967 .000   

4. การเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  28.407 .019   

5. ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 49.627 .000   

       6.     สถานท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 17.650 .281   

       7.    ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 30.712 .059    

*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดต้่อเดือนกบัพฤติกรรม

การซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ รายไดต้่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟน อยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสุมมติฐานท่ีตั้งไว ้ในดา้น เหตุผลท่ีซ้ือ

โทรศพัท์สมาร์ทโฟน  วตัถุประสงค์ในการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน การเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน และ ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ไม่มี

ความสัมพนัธ์กนั 

 

ตารางท่ี 4.21 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนกบัเหตุผลท่ีซ้ือ 

  โทรศพัทส์มาร์ทโฟน   

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

เพราะเหตุใด 

รายไดต่้อเดือน 

ตํ่ากวา่ 

5,000 

(ร้อยละ) 

5,001-

10,000 

(ร้อยละ) 

10,001-

15,000 

(ร้อยละ) 

15,001-

20,000 

(ร้อยละ) 

20,001-

30,000 

(ร้อยละ) 

30,001 

ข้ึนไป 

(ร้อยละ) 

รวม 

สินคา้มีคุณภาพดี คงทน มี 

function การใชง้านท่ีหลากหลาย 

22 

(28.21) 

24 

(30.77) 

21 

(25.30) 

18 

(47.37) 

18 

(31.58) 

10 

(15.15) 

113 

 

สินคา้มีราคาไม่แพง มี Function 

การใชง้านท่ีจาํเป็นครบถว้น 

20 

(25.64) 

31 

(39.74) 

31 

(37.35) 

7 

(18.42) 

17 

(29.83) 

25 

(37.88) 

131 

 

เป็นตราสินคา้ท่ีคนนิยมใช ้บ่ง

บอกถึงสถานะทางสังคมของผูใ้ช ้

17 

(21.79) 

11 

(14.10) 

15 

(18.07) 

3 

(7.89) 

9 

(15.79) 

12 

(18.18) 

67 

 

มีโปรโมชัน่ในการส่งเสริม 

การขายท่ีหลากหลาย/มีบริการ

หลงัการขายท่ีดี 

9 

(11.54) 

5 

(6.41) 

11 

(13.25) 

6 

(15.79) 

10 

(17.54) 

18 

(27.27) 

59 

 

 

มีขั้นตอนการใชง้านง่าย 10 

(12.82) 

7 

(8.98) 

5 

(6.03) 

4 

(10.53) 

3 

(5.26) 

1 

(1.52) 

30 

 

รวม 
78 

(100.00) 

78 

(100.00) 

83 

(100.00) 

38 

(100.00) 

57 

(100.00) 

66 

(100.00) 

400 

 

 

 จากตารางท่ี 4.21 พบว่า รายได้ต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับเหตุผลท่ีซ้ือโทรศัพท์

สมาร์ทโฟน  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 = 38.138   Sig = .009)  โดยรายได้ต่อเดือน 

ตํ่ากว่า 5,000  บาท รายไดต่้อเดือน 15,001-20,000 บาท และ รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท  

เลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเน่ืองจากสินคา้มีคุณภาพดี คงทน มี function การใชง้านท่ีหลากหลาย 

มากท่ีสุด ส่วนผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท รายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท และ  
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รายไดต่้อเดือน  30,001 บาท  ข้ึนไป เลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเน่ืองจากสินคา้มีราคาไม่แพง  

มี Function การใชง้านท่ีจาํเป็นครบถว้น มากท่ีสุด  

 

ตารางท่ี 4.22 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนกบัวตัถุประสงค ์

 ในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน

ใชง้านดา้นใดมากท่ีสุด 

รายไดต่้อเดือน 

ตํ่ากวา่ 

5,000 

(ร้อยละ) 

5,001-

10,000 

(ร้อยละ) 

10,001-

15,000 

(ร้อยละ) 

15,001-

20,000 

(ร้อยละ) 

20,001-

30,000 

(ร้อยละ) 

30,001 

ข้ึนไป 

(ร้อยละ) 

รวม 

เพ่ือพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั 26 

(33.33) 

30 

(38.46) 

40 

(48.19) 

20 

(52.63) 

20 

(35.09) 

18 

(27.27) 

154 

 

เพ่ือติดต่อนดัหมายเก่ียวกบังาน 7 

(8.97) 

5 

(6.41) 

8 

(9.64) 

7 

(18.42) 

18 

(31.58) 

18 

(27.27) 

63 

 

เพ่ือใชบ้ริการดา้นความบนัเทิง 17 

(21.80) 

10 

(12.82) 

14 

(16.87) 

5 

(13.16) 

3 

(5.26) 

3 

(4.55) 

52 

เพ่ือเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใชง้าน  

E-mail/Facebook/Twitter/Line /อ่ืน ๆ  

28 

(35.90) 

33 

(42.31) 

21 

(25.30) 

6 

(15.79) 

16 

(28.07) 

27 

(40.91) 

131 

 

รวม 
78 

(100.00) 

78 

(100.00) 

83 

(100.00) 

38 

(100.00) 

57 

(100.00) 

66 

(100.00) 

400 

 

  

 จากตารางท่ี 4.22  พบวา่ รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการใชง้านโทรศพัท ์

สมาร์ทโฟน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 (x2= 50.967   Sig = .000) โดยรายได้ต่อเดือน  

ตํ่ากว่า 5,000  บาท รายได้ต่อเดือน 5,001-10,000 บาท และ รายได้ต่อเดือน 30,001 บาท ข้ึนไป  

ใช้โทรศัพท์เพื่อเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใช้งาน E- mail/Facebook/ Twitter/Line /อ่ืน ๆ มากท่ีสุด  

ส่วนผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท รายไดต่้อเดือน 15,001-20,000 บาท และ รายไดต่้อ

เดือน 20,001-30,000 บาท ใชโ้ทรศพัทเ์พื่อพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนกบัการเลือก 

  ช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

ท่านซ้ือโทรศพัท ์

ช่วงโอกาสใด 

รายไดต่้อเดือน 

ตํ่ากวา่ 

5,000 

(ร้อยละ) 

5,001-

10,000 

(ร้อยละ) 

10,001-

15,000 

(ร้อยละ) 

15,001-

20,000 

(ร้อยละ) 

20,001-

30,000 

(ร้อยละ) 

30,001 

ข้ึนไป 

(ร้อยละ) 

รวม 

ช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ 30 

(38.46) 

41 

(52.56) 

45 

(54.22) 

25 

(65.79) 

33 

(57.90) 

38 

(57.58) 

212 

 

ช่วงมีโทรศพัทส์มาร์ทโฟนรุ่น

ใหม่ ๆ ออกมา 

25 

(32.05) 

18 

(23.08) 

11 

(13.25) 

7 

(18.43) 

12 

(21.05) 

16 

(24.24) 

89 

 

ช่วงโอกาสสาํคญั                             14 

(17.95) 

5 

(6.41) 

6 

(7.23) 

3 

(7.89) 

5 

(8.77) 

4 

(6.06) 

37 

 

ช่วงเงินเดือนออก/ไดรั้บโบนสั 9 

(11.54) 

14 

(17.95) 

21 

(25.30) 

3 

(7.89) 

7 

(12.28) 

8 

(12.12) 

62 

 

รวม 
78 

(100.00) 

78 

(100.00) 

83 

(100.00) 

38 

(100.00) 

57 

(100.00) 

66 

(100.00) 

400 

 

 

 จากตารางท่ี 4.23  พบวา่ รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกช่วงโอกาสในการ

ซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (x2 = 28.407   Sig =  .019) โดยผูมี้

รายไดต่้อเดือนทุกช่วงรายได ้จะซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ในช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนกบัผูซ้ื้อโทรศพัท ์

 สมาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั  

 

ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

เคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

รายไดต่้อเดือน 

ตํ่ากวา่ 

5,000 

5,001-

10,000 

10,001-

15,000 

15,001-

20,000 

20,001-

30,000 

30,001 ข้ึน

ไป 

รวม 

ตวัท่านเอง 

(ร้อยละ) 

59 

(75.64) 

56 

(71.79) 

67 

(80.72) 

29 

(76.32) 

43 

(75.44) 

66 

(100) 

320 

 

แฟน/คู่สมรส 

(ร้อยละ)  

3 

(3.85) 

9 

(11.54) 

12 

(14.46) 

8 

(21.05) 

11 

(19.30) 

- 

- 

43 

 

บิดา/มารดา/ญาติพ่ีนอ้ง/เพ่ือนซ้ือให ้

(ร้อยละ) 

16 

(20.51) 

13 

(16.67) 

4 

(4.82) 

1 

(2.63) 

3 

(5.26) 

- 

- 

37 

 

รวม 78 

(100.00) 

78 

(100.00) 

83 

(100.00) 

38 

(100.00) 

57 

(100.00) 

66 

(100.00) 

400 

 (ร้อยละ) 

 

 จากตารางท่ี  4.24  พบว่า รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัผูซ้ื้อโทรศพัท์สมาร์ทโฟน 

เคร่ืองท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 (x2= 49.627  Sig = .000) โดยผูมี้

รายไดต่้อเดือนทุกช่วงรายได ้ จะเป็นผูซ้ื้อโทรศพัทใ์ชเ้องมากท่ีสุด    
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 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.25 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 

  โทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 

สมมติฐาน 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

ตราสินคา้ เหตุผลท่ีเลือก

ซ้ือตราสินคา้

โทรศพัท์

สมาร์ทโฟน 

วตัถุประสงค์

ของการซ้ือ

โทรศพัท์

สมาร์ทโฟน 

โอกาสในการ

ซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟน 

ใครเป็นผูซ้ื้อ

โทรศพัท์

สมาร์ทโฟน 

สถานท่ีซ้ือ

โทรศพัท์

สมาร์ทโฟน 

ผูท่ี้มีส่วน

แนะนาํในการ

ซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟน 

        

เพศ  X    X  

อาย ุ  X    X X 

อาชีพ X X    X X  

รายไดต่้อเดือน X     X X 
        

หมายเหตุ  เคร่ืองหมาย           หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  

     เคร่ืองหมาย    X      หมายถึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน   

 

 สมมุติฐานที ่2 ผู้บริโภคทีม่ีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็น 

ต่อส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน ของผู้บริโภค 

ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จังหวดัเพชรบุรี แตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.26 การทดสอบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

 ของปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น จาํแนกตามเพศ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

เพศ 

t Sig ชาย หญิง 

X  S.D X  S.D 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.1892 .50392 4.2236 .47952 .683 .495 

2. ดา้นราคา  3.8149 .64979 3.9004 .66412 1.263 .207 
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ตารางท่ี  4.26  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

เพศ 

t Sig ชาย หญิง 

X  S.D X  S.D 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  3.6905 .68106 3.8936 .66758 2.939 .003* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.7208 .71423 3.9092 .69701 2.606 .010* 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   

 

 จากตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศกับระดับความคิดเห็นในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดรายดา้น  คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์

และ ด้านราคา พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟน ไม่แตกต่างกนั  ในขณะท่ีดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันมีระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

 

ตารางท่ี 4.27 การทดสอบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 ของปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามเพศ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

เพศ 

t 
Sig 

(2-tailed) 
ชาย หญิง 

X  S.D X  S.D 

    1.ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีทาํเลท่ีตั้ง

ใกลแ้หล่งชุมชนเดินทางสะดวก มีสถานท่ีสาํหรับ

จอดรถ 

3.81 .971 4.02 .828 2.323 .021* 

    2. สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็น

อยา่งดี มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 
3.82 .864 3.96 .849 1.487 .138 

    3. ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

มีการใหบ้ริการครบวงจร เช่น ขายอุปกรณ์เสริม 

และรับซ่อมโทรศพัท ์

3.97 .840 4.10 .768 1.559 .120 

    4.  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่อง

ทางการชาํระเงินหลายช่องทาง 
3.75 .780 4.06 .867 3.664 .000* 
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ตารางท่ี 4.27 (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

เพศ 

t 
Sig 

(2-tailed) 
ชาย หญิง 

X  S.D X  S.D 

     5. ระยะเวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ี

ลูกคา้ตอ้งการ 
3.40 .843 3.62 .894 2.512 .012* 

    6.  มีป้ายช่ือร้านคา้แสดงเด่นชดั  

สะดวกในการหา 
3.40 .828 3.60 .897 2.251 .025* 

 

 จากตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศกับระดับความคิดเห็นในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย  พบว่า ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

เร่ือง สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็นอย่างดี มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ และ 

เร่ือง ร้านจาํหน่ายโทรศพัท์สมาร์ทโฟนมีการให้บริการครบวงจร เช่น ขายอุปกรณ์เสริม และรับ

ซ่อมโทรศพัท์  พบว่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกัน มีระดับความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนไม่แตกต่างกนั  ในขณะท่ีร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน

เดินทางสะดวก มีสถานท่ีสาํหรับจอดรถ  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่องทางการชาํระเงิน

หลายช่องทาง  ระยะเวลาเปิดให้บริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ และการมีป้ายช่ือ

ร้านคา้แสดงเด่นชดั สะดวกในการหา พบว่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

ตารางท่ี 4.28 การทดสอบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 ของปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกตามเพศ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

เพศ 

t 
Sig 

(2-tailed) 
ชาย หญิง 

X  S.D X  S.D 

    1.  มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ  3.85 0831 3.92 .822 .850 .396 

    2. มีการลดราคาสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

เม่ือซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงท่ีกาํหนด 
3.79 .870 4.01 .903 2.43 .016* 

    3. มีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ 3.83 .899 4.05 .804 2.498 .013* 
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ตารางท่ี 4.28 (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

เพศ 

t 
Sig 

(2-tailed) 
ชาย หญิง 

X  S.D X  S.D 

    4. มีรายการของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบวงเงินท่ี

กาํหนดไว ้ 
3.68 .862 3.98 .866 3.47 .001* 

    5. มีแผน่พบัไวแ้จกลูกคา้เพ่ืออธิบายรายละเอียด

ของสินคา้ 
3.54 .857 3.65 .858 1.219 .224 

    6.  มีคูปองชิงโชค เม่ือซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 3.64 .948 3.84 .945 2.043 .042* 

 

 จากตารางท่ี 4.28  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศกับระดับความคิดเห็นในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบว่า  การส่งเสริมการตลาด เร่ือง  

มีการโฆษณาสินคา้ผ่านส่ือต่าง ๆ และ มีแผ่นพบัไวแ้จกลูกคา้เพื่ออธิบายรายละเอียดของสินค้า  

พบว่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกัน มีระดับความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน  

ไม่แตกต่างกนั  ในขณะท่ีมีการลดราคาสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟนเม่ือซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงท่ีกาํหนด  

มีพนักงานขายคอยแนะนําสินค้า  มีรายการของแถมเม่ือซ้ือสินค้าครบวงเงินท่ีกาํหนดไว ้และ 

มีคูปองชิงโชค เม่ือซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  พบวา่  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นใน

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

ตารางท่ี 4.29 การทดสอบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

 ของปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น จาํแนกตามอาย ุ

 

ส่วนประสมทาง

การตลาด 

อาย ุ

F 

 

Sig 

 

15-20 ปี 21-25 ปี 26-30 ปี 31-35 ปี 36-40 ปี 41 ปี ข้ึนไป 

X  S.D  S.D X  S.D X  S.D X  S.D X  S.D 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.1729 .46 4.23 .50 4.07 .41 4.26 .44 4.27 .61 4.20 .46 1.020 .405 

2.ดา้นราคา  3.84 .72 3.92 .72 3.77 .58 3.94 .63 3.93 .67 3.81 .59 .651 .661 

3.ดา้นช่องทางการจดั 

   จาํหน่าย  

3.89 .69 3.89 .57 3.60 .51 3.73 .70 3.82 .81 3.84 .69 1.300 .263 

4.ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

3.84 .76 3.83 .69 3.72 .54 3.88 .78 4.01 .74 3.74 .65 1.374 .233 
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 จากตารางท่ี 4.29  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอายุกับระดับความคิดเห็นในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน  คือ ด้านผลิตภณัฑ ์ 

ด้านราคา  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ

ต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ไม่แตกต่างกนั   

 

ตารางท่ี 4.30 การทดสอบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

  ของปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น จาํแนกตามอาชีพ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

อาชีพ 

F 
Sig 

 

นกัศึกษา ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษทั/ลูกจา้ง 

อาชีพส่วนตวั/

อ่ืน ๆ 

X  S.D X  S.D X  S.D X  S.D 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.24 .46 4.18 .48 4.20 .52 4.22 .51 .321 .810 

2.ดา้นราคา  3.84 .75 3.82 .54 3.94 .68 3.80 .55 .988 .398 

3.ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   3.91 .65 3.68 .69 3.87 .69 3.65 .65 3.240 .022* 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.88 .73 3.80 .64 3.85 .77 3.73 .58 .510 .676 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   

 

 จากตารางท่ี 4.30  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอาชีพกับระดบัความคิดเห็นในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดรายด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ ์ 

ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นใน

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ไม่แตกต่างกนั ในขณะท่ีดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน แตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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ตารางท่ี 4.31 การทดสอบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

 ของปัจจยัทางการตลาดดา้น ช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place) จาํแนกตามอาชีพ 

 

ปัจจยัทางการตลาดดา้น 

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

อาชีพ 

F 

 

Sig 

 

นกัศึกษา 
ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษทั/ลูกจา้ง 

อาชีพส่วนตวั/

อ่ืน ๆ 

X  S.D X  S.D X  S.D X  S.D 

1.ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมี   

   ทาํเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชนเดินทาง 

   สะดวก มีสถานท่ีสาํหรับจอดรถ 

4.04 .96 3.88 .89 3.93 .83 3.84 .89 .855 .465 

2. สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดั 

    ตกแต่งเป็นอยา่งดี มีความสะดวกใน 

    การเลือกซ้ือสินคา้ 

4.04 .81 3.80 .95 3.97 .79 3.50 .89 
4.68

9 
.003* 

 3. ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมี 

     การให้บริการครบวงจร เช่น ขาย 

     อุปกรณ์เสริม และรับซ่อม

โทรศพัท ์

4.08 .71 3.98 .86 4.10 .81 3.97 .89 .612 .607 

 4.  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

      มีช่องทางการชาํระเงินหลายช่องทาง 
4.03 .86 3.75 .88 4.03 .82 3.82 .73 

2.83

9 
.038* 

 5. ระยะเวลาเปิดให้บริการเหมาะสม 

     กบัช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
3.66 .79 3.30 .91 3.62 .90 3.39 .92 

3.92

6 
.009* 

 6.  มีป้ายช่ือร้านคา้แสดงเด่นชดั  

     สะดวกในการหา 
3.60 .78 3.35 .89 3.60 .92 3.37 .91 

2.31

9 
.075 

*   มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   

 

จากตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอาชีพกับระดับความคิดเห็นในการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  พบวา่  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมี

ระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .05 ในดา้นสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็นอย่างดี มีความสะดวกในการเลือกซ้ือ

สินคา้  มีช่องทางการชาํระเงินหลายช่องทาง และมีระยะเวลาเปิดให้บริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ี

ลูกคา้ตอ้งการ นอกเหนือจากน้ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจ

ซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ไม่แตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 4.32 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนักบัระดบัความคิดเห็น 

 ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place)   

 เร่ือง สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็นอยา่ง ดี มีความสะดวก 

 ในการเลือกซ้ือสินคา้  

 

อาชีพ ค่าเฉล่ีย ( X ) 
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษทั/ลูกจา้ง 

ประกอบอาชีพ

ส่วนตวั/อ่ืน ๆ 

(4.04) (3.80) (3.97) (3.50)  

นกัศึกษา 4.04 - .039* .465 .001* 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3.80 - - .139 .063 

พนกังานบริษทั/ลูกจา้ง 3.97 - - - .003* 

ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ 3.50 - - - - 

*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 จากตารางท่ี 4.32  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่อาชีพกับระดับความ

คิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เร่ือง สถานท่ีจาํหน่าย

สินคา้มีการจดัตกแต่งเป็นอยา่ง ดี มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ พบวา่ 

 ผูท่ี้มีอาชีพนกัศึกษา กบั ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ พบวา่ ผูท่ี้มีอาชีพ

นักศึกษา มีระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนมากกว่า ผูท่ี้ มีอาชีพ

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

 ผูท่ี้มีอาชีพนกัศึกษา กบั ผูท่ี้ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ พบวา่  ผูท่ี้มีอาชีพนกัศึกษา มี

ระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมากกวา่ ผูท่ี้ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ   

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

 ผูท่ี้มีอาชีพพนักงานบริษทั/ลูกจา้ง  กบั ผูท่ี้ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ พบว่า ผูท่ี้มี

อาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง  มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมากกวา่  

ผูท่ี้ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 ส่วนคู่อ่ืน ๆ  ไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.33 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั กบัระดบัความ 

  คิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

  (Place)  เร่ือง   ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่องทางการชาํระเงินหลายช่องทาง   

 

อาชีพ ค่าเฉล่ีย ( X ) 
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั/

ลูกจา้ง 

ประกอบอาชีพ

ส่วนตวั/อ่ืน ๆ 

(4.03) (3.75) (4.03) (3.82) 

นกัศึกษา 4.03 - .018* .988 .183 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3.75 - - .012* .684 

พนกังานบริษทั/ลูกจา้ง 4.03 - - - .168 

ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ 3.82 - - - - 

*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 จากตารางท่ี  4.33  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่อาชีพกับระดับความ

คิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย  เร่ือง ร้านจาํหน่าย

โทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่องทางการชาํระเงินหลายช่องทาง  พบวา่ 

 ผูท่ี้มีอาชีพนักศึกษา  กบั ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พบว่า ผูท่ี้เป็น

นักศึกษา มีระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนมากกว่า ผูท่ี้ มีอาชีพ

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 ผูท่ี้มีอาชีพพนักงานบริษทั/ลูกจา้ง  กบั ผูท่ี้มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

พบวา่  ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง   มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟนมากกวา่  ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 ส่วนคู่อ่ืน ๆ  ไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.34 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนักบัระดบัความคิดเห็น 

 ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เร่ือง   

 ระยะเวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ    

 

อาชีพ 
ค่าเฉล่ีย 

( X ) 

นกัศึกษา 
ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังานบริษทั/

ลูกจา้ง 

ประกอบอาชีพ

ส่วนตวั/อ่ืน ๆ 

(3.66) (3.30) (3.62) (3.39) 

นกัศึกษา 3.66 - .003* .714 .102 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 3.30 - - .005* .579 

พนกังานบริษทั/ลูกจา้ง 3.62 - - - .153 

ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ 3.39 - - - - 

*  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

 จากตารางท่ี  4.34  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่อาชีพกับระดับความ

คิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  เร่ือง   ระยะเวลาเปิด

ใหบ้ริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ  พบวา่ 

 ผูท่ี้มีอาชีพนักศึกษา  กบั ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พบว่า ผูท่ี้เป็น

นักศึกษา  มีระดับความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนมากกว่า ผูท่ี้มีอาชีพ

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 ผูท่ี้มีอาชีพพนักงานบริษทั/ลูกจา้ง  กบั ผูท่ี้มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

พบวา่  ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง   มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟนมากกวา่  ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.35 การทดสอบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

  ของปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 

ส่วนประสม 

ทางการตลาด 

รายไดต่้อเดือน 

F 

 

Sig 

 

นอ้ยกวา่

5,000 

5,001- 

10,000 

10,001-

15,000 

15,001-

20,000 

20,001-

30,000 

30,000  

ข้ึนไป 

X  S.D X  S.D X  S.D X  S.D X  S.D X  S.D   

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.17 .47 4.22 .49 4.21 .56 4.03 .45 4.28 .46 4.29 .44 1.793 .113 

2.ดา้นราคา  3.85 .71 3.89 .75 3.96 .67 3.89 .61 3.82 .62 3.78 .51 .692 .630 

3.ดา้นสถานท่ี  3.86 .68 3.93 .60 3.89 .72 3.62 .56 3.77 .68 3.68 .74 2.014 .076 

4.ดา้นการส่งเสริม 

   การตลาด 
3.82 .76 3.93 .68 3.91 .76 3.79 .65 3.74 .64 3.77 .70 .843 .520 

 

 จากตารางท่ี 4.35  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัระดบัความคิดเห็นใน

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น  คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ด้านราคา  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig มากกว่า .05  

ซ่ึงเท่ากบั  .113, .630, .076  และ .520   แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีระดบัความ

คิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ไม่แตกต่างกนั   

 

 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.36 สรุปผลการทดสอบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท ์

 สมาร์ทโฟน ของปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ อาชีพ รายไดต้่อเดือน 

1. ผลติภัณฑ์         

    1.1 สินคา้มีความหลากหลายใหเ้ลือก X X X X 

    1.2 สินคา้มีความทนัสมยั X X X X 

    1.3 ขนาดรูปร่าง ความสวยงามในการออกแบบ  

           ผลิตภณัฑ ์
X X X X 

    1.4 ตรายีห่อ้สินคา้ไดรั้บความนิยม X X X X 

    1.5 มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ X X X X 
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ตารางท่ี 4.36  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ อาชีพ รายไดต้่อเดือน 

    1.6 สินคา้สามารถท่ีจะใชง้านไดต้รงความ  

         ตอ้งการ 
X X X X 

    1.7 การบริการหลงัการขาย เช่น รับประกนั 

         ตวัเคร่ือง หรือซ่อมเคร่ืองฟรีในช่วงรับประกนั 
X X X X 

2. ราคา    

    2.1 คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมกบัราคา 
X X X X 

    2.2 สินคา้มีราคาหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ X X X X 

    2.3 สามารถผอ่นชาํระค่าเคร่ืองโทรศพัทไ์ด ้ X X X X 

    2.4 มีป้ายบอกราคาสินคา้ติดไวอ้ยา่งชดัเจน X X X X 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย       

    3.1ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีทาํเล  

         ท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชนเดินทางสะดวก มี 

         สถานท่ีสาํหรับจอดรถ 

 X X X 

    3.2 สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็น 

          อยา่งดี มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 
X X  X 

    3.3  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีการ 

           ใหบ้ริการครบวงจร เช่น ขายอุปกรณ์เสริม  

           และรับซ่อมโทรศพัท ์

X X X X 

    3.4  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่อง 

           ทางการชาํระเงินหลายช่องทาง 
 X  X 

     3.5 ระยะเวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสมกบั 

           ช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
 X  X 

    3.6  มีป้ายช่ือร้านคา้แสดงเด่นชดั สะดวกในการหา  X X X 

4. การส่งเสริมการตลาด       

    4.1  มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ  X X X X 

    4.2 มีการลดราคาสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

          เม่ือซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงท่ีกาํหนด 
 X X X 

    4.3 มีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้  X X X 

    4.4 มีรายการของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบวงเงินท่ี        

          กาํหนดไว ้ 
 X X X 
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ตารางท่ี 4.36 (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ อาชีพ รายไดต้่อเดือน 

    4.5 มีแผน่พบัไวแ้จกลูกคา้เพ่ืออธิบาย 

          รายละเอียดของสินคา้ 
X X X X 

    4.6 มีคูปองชิงโชค เม่ือซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  X X X 

 

 หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนั ( Sig ) 

X     หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั (ไม่ Sig ) 

 

ตารางท่ี 4.37 สรุปผลการทดสอบผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ มีระดบัความคิดเห็นใน 

 การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) แตกต่างกนั 

 

อาชีพ 
ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทั/

ลูกจา้ง 

ประกอบอาชีพ

ส่วนตวั/อ่ืน ๆ 

นกัศึกษา 1,2,3 - 1 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ - - - 

พนกังานบริษทั/ลูกจา้ง 2,3 - 1 

 

 หมายถึง ช่องทางการจดัจาํหน่าย เร่ืองสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแตง่เป็นอยา่งดี  

   มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 

 หมายถึง ช่องทางการจดัจาํหน่าย เร่ืองร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่องทาง 

    การชาํระเงินหลายช่องทาง 

 หมายถึง ช่องทางการจดัจาํหน่าย เร่ืองระยะเวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสมกบัช่วงเวลา 

    ท่ีลูกคา้ตอ้งการ  

 

 

 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคใน

เขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี  ซ่ึงเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด วา่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟนหรือไม่ ผลการศึกษาสามารถสรุป

ไดด้งัน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

  1.1.1 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

  1.1.2 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

  1.1.3 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดั

เพชรบุรี จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 1.2 สมมติฐานการศึกษา  

  1.2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

ของผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

  1.2.2 ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี 

ต่างกนั  

 1.3 วธีิดําเนินการศึกษา 

  การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยทาํการศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิซ่ึงเป็น

การดาํเนินการโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากประชากรกลุ่ม

ตวัอยา่งซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 
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และการศึกษาจากข้อมูลทุติยภูมิ ซ่ึงเป็นการรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร ทั้งทางด้านทฤษฏีและ

รายงานวิจยัเก่ียวขอ้ง โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปประมวลผลในการหาค่า ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมกรรมการ

ซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน และ การวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็นต่อ 

ส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 1.4 ผลการศึกษา   

  ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

    เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุด จาํนวน 

246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.50  นอ้ยท่ีสุดคือเพศชาย จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50    

    อาย ุพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ อาย ุ41 ปี ข้ึนไป  

มากท่ีสุด จาํนวน 93  คน คิดเป็นร้อยละ 23.3  นอ้ยท่ีสุดคือคืออายรุะหวา่ง  26-30  ปี  จาํนวน 36  คน  

คิดเป็นร้อยละ 9.0    

    อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงานบริษทัฯ/

ลูกจา้ง มากท่ีสุด จาํนวน 148  คน คิดเป็นร้อยละ 37.0  น้อยท่ีสุดคือประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ 

จาํนวน 38  คน คิดเป็นร้อยละ  9.5   

    รายได้ต่อเดือน  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน  

10,001-15,000 บาท มากท่ีสุด จาํนวน 83  คน คิดเป็นร้อยละ 20.7  น้อยท่ีสุดคือมีรายไดต่้อเดือน  

15,001-20,000 บาท  จาํนวน  38  คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 

  ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

    ดา้นสินคา้  พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือสินคา้

สามารถท่ีจะใช้งานได้ตรงความต้องการ ( X = 4.33) ตํ่าท่ีสุดคือสินคา้มีความหลากหลายให้เลือก 

( X =  4.11) 

    ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือคุณภาพของสินคา้ 

มีความเหมาะสมกบัราคา ( X = 4.17)  ตํ่าท่ีสุดคือคุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมกบัราคา  

( X = 3.45)  

    ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย

สูงสุดคือมีการใหบ้ริการครบวงจร เช่น ขายอุปกรณ์เสริมและรับซ่อมโทรศพัท ์ ( X = 4.05)  ตํ่าท่ีสุด

คือมีป้ายช่ือร้านคา้แสดงเด่นชดั สะดวกในการหา ( X = 3.52)  
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    ด้านส่งเสริมการตลาดสินคา้ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย

สูงสุดคือมีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ ( X = 3.97) ตํ่าท่ีสุดคือมีแผน่พบัไวแ้จกลูกคา้เพื่ออธิบาย

รายละเอียดของสินคา้ ( X = 3.61)  

  ส่วนที ่3 การวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 

    การเลือกตราสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนยี่ห้อ  SAMSUNG มากท่ีสุด จาํนวน 170  คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 น้อยท่ีสุดคืออ่ืน ๆ 

เช่น HTC Blackberry  OPPO  เป็นตน้ จาํนวน 39  คน คิดเป็นร้อยละ 9.7 

    เหตุผลท่ีเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ให้เหตุผลว่าเน่ืองจาก สินค้ามีราคาไม่แพง มี Function การใช้งานท่ีจาํเป็นครบถ้วน 

จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7 น้อยท่ีสุดคือมีขั้นตอนการใช้งานง่าย จาํนวน 30 คน คิดเป็น

ร้อยละ 7.5 

    วตัถุประสงคใ์นการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเพื่อพูดคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 

38.5  นอ้ยท่ีสุดคือเพื่อใชบ้ริการดา้นความบนัเทิง จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 

    โอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนในช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่  จาํนวน  212  คน คิดเป็น 

ร้อยละ  53.0  นอ้ยท่ีสุดคือช่วงโอกาสสาํคญั  จาํนวน 37  คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 

    ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่เป็นผูซ้ื้อโทรศพัท์สมาร์ทโฟนเอง  จาํนวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80 น้อยท่ีสุดคือบิดา/

มารดา/ญาติพี่นอ้ง/เพื่อนซ้ือให ้  จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 

    สถานท่ีซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟนจาก ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย AIS จาํนวน 124 ราย คิดเป็นร้อยละ 31.0  นอ้ยท่ีสุด

คือร้านคา้อ่ืน ๆ ในจงัหวดัเพชรบุรี จาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 

    ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เอง จาํนวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 น้อยท่ีสุดคือบิดา/มารดา/

ญาติพี่นอ้งแนะนาํ จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 

  ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

    สมมุติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศัพท์สมาร์ทโฟน ผลการทดสอบสมมุติฐานสรุปได ้ดงัน้ี 
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    1.1 เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในด้านการเลือกตราสินคา้ 

วตัถุประสงคข์องการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน โอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ใครเป็นผูซ้ื้อ

โทรศพัท์สมาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใช้อยู่ในปัจจุบนั และ ผูท่ี้มีส่วนแนะนาํในการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ท

โฟน โดย เพศชายส่วนใหญ่เลือกซ้ือโทรศพัท์ยี่ห้อ IPHONE  ส่วนเพศหญิงเลือกซ้ือโทรศพัท์ยี่ห้อ 

SAMSUNG  ทั้งเพศชายและเพศหญิงเลือกซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ รวมทั้งเป็น 

ผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทด์ว้ยตนเอง  

    1.2 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในด้านการเลือกตราสินคา้ 

วตัถุประสงคข์องการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน โอกาสในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน และใครเป็น

ผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั โดยอายตุั้งแต่ 15-30 ปี เลือกยี่ห้อ IPHONE ส่วน

อายุ 31 ปีข้ึนไป เลือกยี่ห้อ SAMSUNG นอกจากน้ีทุกช่วงอายุจะเลือกซ้ือโทรศพัท์ช่วงลดราคาหรือ 

มีโปรโมชัน่ รวมทั้งเป็นผูเ้ลือกซ้ือโทรศพัทใ์ชเ้อง  

    1.3 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในดา้น วตัถุประสงค์ของ

การซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน โอกาสในการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน และใครเป็นผูซ้ื้อโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั โดย นักศึกษาจะใช้โทรศัพท์เพื่อ เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ 

E- mail/Facebook/Twitter/ Line/อ่ืน ๆ  ส่วนขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษทั/ลูกจ้าง  

ใชโ้ทรศพัท์เพื่อพูดคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั และผูป้ระกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ ใช้งานโทรศพัท์

เพื่อติดต่อนัดหมายเก่ียวกับงาน นอกจากน้ีทุกอาชีพเลือกซ้ือโทรศัพท์ในช่วงลดราคาหรือมี

โปรโมชัน่ รวมทั้งเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือโทรศพัทใ์ชเ้อง    

    1.4 รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในดา้นเหตุผลท่ี

เลือกซ้ือตราสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟน วตัถุประสงคข์องการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน โอกาสใน

การซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน และใครเป็นผูซ้ื้อโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

    รายไดต่้อเดือน ตํ่ากว่า 5,000  บาท รายได้ต่อเดือน 15,001-30,000 บาท  

เลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเน่ืองจากสินคา้มีคุณภาพดี คงทน มี function การใชง้านท่ีหลากหลาย  

ส่วนผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 5,001-15,000  บาท และ รายได้ต่อเดือน  30,001 บาท  ข้ึนไป เลือกซ้ือ

โทรศัพท์สมาร์ทโฟนเน่ืองจากสินค้ามีราคาไม่แพง มี Function การใช้งานท่ีจาํเป็นครบถ้วน 

นอกจากน้ีผูมี้รายได้ต่อเดือนทุกช่วงรายได้ จะซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ในช่วงลดราคาหรือมี

โปรโมชัน่ รวมทั้งจะเป็นผูซ้ื้อโทรศพัทใ์ชเ้องมากท่ีสุด 
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    สมมุติฐานข้อที่ 2  ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกนัมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน ต่างกัน ผลการทดสอบสมมุติฐานสรุปได ้

ดงัน้ี 

    2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั ส่วนดา้น

อ่ืน ๆ ไม่แตกต่างกนั 

     ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เม่ือพิจารณาถึงรายขอ้ พบว่า เพศชาย

และเพศหญิงมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เร่ืองร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีทาํเล

ท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชนเดินทางสะดวก มีสถานท่ีสําหรับจอดรถ  เร่ืองร้านจาํหน่ายโทรศพัท์สมาร์ท

โฟนมีช่องทางการชาํระเงินหลายช่องทาง  เร่ืองระยะเวลาเปิดให้บริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ี

ลูกคา้ตอ้งการ และเร่ืองมีป้ายช่ือร้านคา้แสดงเด่นชัด สะดวกในการหา  ส่วนเร่ืองอ่ืน ๆ มีระดับ

ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

     ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือพิจารณาถึงรายขอ้ พบวา่ เพศชาย

และเพศหญิงมีระดบัความคิดเห็น แตกต่างกนั ไดแ้ก่ เร่ืองมีการลดราคาสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟน

เม่ือซ้ือโทรศพัท์ในช่วงท่ีกาํหนด  เร่ืองมีพนักงานขายคอยแนะนาํสินคา้  เร่ืองมีรายการของแถม 

เม่ือซ้ือสินค้าครบวงเงินท่ีกําหนดไว  ้ และเร่ืองมีคูปองชิงโชคเม่ือซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน  

ส่วนเร่ืองอ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั   

    2.2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายตุ่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม

ทางการตลาด ในทุกดา้นไม่แตกต่างกนั  

    2.3 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพต่างกัน มีระดับความคิดเห็นต่อส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ไม่แตกต่างกนั 

     ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เม่ือพิจารณาถึงรายข้อ พบว่า อาชีพ

ต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เร่ืองสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็นอยา่ง

ดี มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้  เร่ืองร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่องทางการชาํระ

เงินหลายช่องทาง  และเร่ืองระยะเวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

ส่วนเร่ืองอ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

     เม่ือวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่อาชีพกบัระดบัความคิดเห็น 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  เร่ือง  สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็นอยา่งดี มีความสะดวก

ในการเลือกซ้ือสินค้า พบว่า ผูท่ี้มีอาชีพนักศึกษา มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนมาก กวา่ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ ผูท่ี้ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ  
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ส่วนผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง  มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ท

โฟนมากกวา่  ผูท่ี้ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ  

     เม่ือวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่อาชีพกบัระดบัความคิดเห็น  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เร่ือง ร้านจาํหน่ายโทรศพัท์สมาร์ทโฟนมีช่องทางการชาํระเงินหลาย

ช่องทาง  พบวา่ ผูท่ี้เป็นนกัศึกษา  มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมา

กกวา่  ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  ส่วนผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง มีระดบั

ความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟนมากกว่า ผูท่ี้มีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวสิาหกิจ  

     เม่ือวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่อาชีพกบัระดบัความคิดเห็น  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  เร่ือง   ระยะเวลาเปิดให้บริการเหมาะสมกบัช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

พบวา่ ผูท่ี้เป็นนกัศึกษา  มีระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมากกวา่ ผูท่ี้มี

อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  ส่วนผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง  มีระดบัความคิดเห็น

ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมากกวา่  ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

    2.4 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้นไม่แตกต่างกนั  

 

2. อภิปรายผล 

 

 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของ

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี เป็นการศึกษาปัจจยัทางดา้นส่วนบุคคล คือ เพศ 

อายุ อาชีพ และรายได้ส่วนตดัต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา 

ช่องทางการจาํหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงผลการศึกษา พบวา่ 

 2.1 พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน พบวา่ เพศชายส่วนใหญ่เลือกซ้ือโทรศพัท์

ยี่ห้อ IPHONE เน่ืองจากเป็นยี่ห้อท่ีคนนิยมใช้ บ่งบอกถึงสถานะทางสังคม ส่วนเพศหญิงเลือกซ้ือ

โทรศพัทย์ี่ห้อ SAMSUNG เน่ืองจากราคาไม่แพง มี  Function การใช้งานท่ีจาํเป็นครบถว้น โดยอายุ

ตั้งแต่ 15-30 ปี เลือกยี่ห้อ IPHONE ส่วนอายุ 31 ปีข้ึนไปเลือกยี่ห้อ SAMSUNG  และนกัศึกษาจะใช้

โทรศัพท์เพื่ อเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/E- mail/Facebook/ Twitter/ Line/อ่ืน  ๆ  ส่วนข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัท/ลูกจ้าง ใช้โทรศัพท์เพื่อพูดคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตัว และ 

ผูป้ระกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ ใชโ้ทรศพัทเ์พื่อติดต่อนดัหมายเก่ียวกบังาน  สําหรับผูท่ี้มีรายไดต่้อ

เดือน ตํ่ากวา่ 5,000  บาท และรายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท  เลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 
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เน่ืองจากสินคา้มีคุณภาพดี คงทน มี function การใช้งานท่ีหลากหลาย  ส่วนผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 

5,001-15,000  บาท และ รายไดต่้อเดือน  30,001 บาท  ข้ึนไป เลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน เน่ืองจาก

สินคา้มีราคาไม่แพง มี Function การใชง้านท่ีจาํเป็นครบถว้น  

  นอกจากน้ียงัพบวา่ผูบ้ริโภคทุกเพศ ทุกช่วงอายุ ทุกอาชีพ และรายไดต่้อเดือนทุก

ช่วงรายได ้ จะซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟนในช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ รวมทั้งจะเป็นผูซ้ื้อโทรศพัท์

ใชเ้อง 

 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย และ 

การส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น โดยภาพรวม

อยู่ในระดบัมาก  จาํแนกเป็นปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนด้าน

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก  

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วกิรม เสนาทอง (2551 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาถึง ถึงปัจจยัทางการตลาด

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคโทรศพัทมื์อถือ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฏร์ธานี ผลการศึกษา พบวา่ 

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ดา้น ผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา 

(Price) ด้านสถานท่ี (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในระดับมาก และเม่ือ

จัดลําดับความสําคัญ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยทางการตลาดด้าน

ผลิตภัณฑ์ (Product) มากท่ีสุด  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ คะนึงนุช นนประภา (2554 : 

บทคัดย่อ) ได้ศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ ในเขตจังหวดัแพร่ 

ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ ในเขตจงัหวดัแพร่ อยู่

ในระดับมาก  โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัท์มือถือมากท่ีสุด รวมทั้งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ลภาวรรณ วรพนัธ์ (2555 : บทคดัย่อ) 

ไดศึ้กษาถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของประชากรในเขตพื้นท่ี

อาํเภอสันทราย จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  นอกจากน้ียงั

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวารีกาญ เข็มทอง (2555 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อแนวโนม้

ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 3G ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัถึง

ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 3G พบวา่ โดยภาพรวมส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก  

ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 2.3 ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ในดา้นวตัถุประสงคข์องการซ้ือ โอกาสในการซ้ือ และ ใคร
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เป็นผูซ้ื้อโทรศพัทเ์คร่ืองท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั  ส่วนเพศและอายุ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟน ในดา้นการเลือกตราสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  สราภรณ์  ทกัภิรมย ์

(2548 : 47-48) ได้ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีจากร้านจาํหน่าย

โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในศูนย์การค้ามาบุญครอง พบว่า อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้น การเลือกตราสินคา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  ลกัษณะการใชง้าน และโอกาสใน

การเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  ส่วนอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือในดา้นการใช้งาน

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และดา้นการเลือกช่วงโอกาสในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  

 2.4 ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยั

ส่วนบุคคลต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ต่างกนั ไดแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ

ต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้น

การส่งเสริมการตลาดต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม

ทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิกรม เสนาทอง

(2551 : บทคัดย่อ) ได้ศึกษาถึงได้ศึกษาถึง ปั จจัยทางการตลาดและพฤติกรรมผู ้บ ริโภค

โทรศพัทมื์อถือ ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสุราษฏร์ธานี ผลการศึกษา พบวา่ ผูท่ี้มีอาชีพ และรายได้

ต่างกนั ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานท่ีแตกต่างกนั ส่วนดา้นอ่ืนๆ ไม่แตกต่างกนั  

และสอดคล้องกบังานวิจยัของนพวรรณ เนาวรัตน์โชคชยั (2552 : บทคดัย่อ) ได้ศึกษาถึงปัจจยัท่ี

ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท์เคล่ือนท่ี  ในเขตกรุงเทพมหานคร ผล

การศึกษาพบวา่ การเปรียบเทียบปัจจยัสาํคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของเพศชายและเพศ

หญิง พบวา่ ปัจจยัสาํคญัโดยรวมของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจาํหน่าย  

ไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ี .05 

 2.5 อาชีพต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกัน และเม่ือทดสอบรายคู่ พบว่า ผูท่ี้มีอาชีพนักศึกษา มีระดบัความ

คิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมากกวา่ ผูท่ี้มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

และ ผูท่ี้ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ ส่วนผูท่ี้มีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง มีระดบัความคิดเห็น

ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมากกวา่ ผูท่ี้ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ    
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3. ข้อเสนอแนะ 

 

 จากผลการศึกษา ผู ้ศึกษาได้รวบรวมข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช ้

ประโยชน์ ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไปมีดงัน้ี 

 3.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้ 

  3.1.1 จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมืองเพชรบุรี จังหวดัเพชรบุรี พบว่า ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนยี่ห้อ 

SAMSUNG  โดยเพศชายเลือกยีห่้อ IPHONE เน่ืองจากเป็นยี่ห้อท่ีคนนิยมใชแ้ละบ่งบอกถึงสถานะ

ทางสังคมของผูใ้ช้ ส่วนเพศหญิงเลือกยี่ห้อ SAMSUNG  เน่ืองจากสินคา้มีราคาไม่แพง มี Function 

การใชง้านท่ีจาํเป็นครบถว้น โดยจะซ้ือในช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ และตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง 

ดงันั้นผูจ้าํหน่ายจึงควรนาํเอาโทรศพัท์ยี่ห้อท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจนาํมาจาํหน่าย หรือยี่ห้อท่ีมี 

Function การใชง้านท่ีจาํเป็นครบถว้น ราคาไม่แพง เพื่อตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ รวมทั้งจดัให้

มีการลดราคาหรือโปรโมชัน่ต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ยอดขายใหม้ากข้ึนได ้

  3.1.2 จากการศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศัพท์สมาร์ทโฟน  พบว่า เพศชายเลือกซ้ือโทรศัพท์ยี่ห้อ IPHONE  ส่วนเพศหญิงเลือกซ้ือ

โทรศพัทย์ีห่้อ SAMSUNG  สําหรับอายุ 15-30 ปี เลือกยีห่้อ IPHONE  ส่วนอาย ุ31  ปี ข้ึนไปเลือกยีห่้อ 

SAMSUNG  สําหรับนักศึกษาใช้โทรศัพท์เพื่อเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใช้งาน E- mail/Facebook/ 

Twitter/ Line/อ่ืน ๆ  ส่วนขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และ พนักงานบริษทั/ลูกจา้ง  ใช้โทรศพัท์เพื่อ

พูดคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั  และผูป้ระกอบอาชีพส่วนตวัใช้งานโทรศพัท์เพื่อติดต่อนัดหมาย

เก่ียวกบังาน สาํหรับผูท่ี้มี รายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 5,000  บาท และรายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท  

เลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเน่ืองจากสินคา้มีคุณภาพดีคงทนมี function การใชง้านท่ีหลากหลาย 

ส่วนผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 5,001-15,000  บาท และ รายได้ต่อเดือน 30,001 บาท ข้ึนไปเลือกซ้ือ

โทรศพัทส์มาร์ทโฟนเน่ืองจากสินคา้มีราคาไม่แพงมี Function การใชง้านท่ีจาํเป็นครบถว้น  

    จากผลการศึกษาดังกล่าวข้างต้น ผูจ้าํหน่ายควรนําผลการศึกษาไปใช้ใน 

การกําหนดกลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด  การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย และการวางตําแหน่งทาง 

การแข่งขนั เพื่อให้เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจ

ใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายและสามารถเพิ่มยอดขาย รวมทั้งกาํไรไดม้ากยิง่ข้ึน  

  3.1.3 การกาํหนดกลยทุธ์ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้

ความสําคญั ปัจจยัด้านสินคา้ คือสินคา้สามารถท่ีจะใช้งานได้ตรงความตอ้งการ ปัจจยัด้านราคา

สินคา้คือ คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมกบัราคา  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ คือ  
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มีการให้บริการครบวงจร เช่น ขายอุปกรณ์เสริม และ บริการรับซ่อมโทรศพัท์ และปัจจยัด้าน

ส่งเสริมการตลาด คือมีพนักงานขายคอยแนะนาํสินคา้  ดงันั้นผูจ้าํหน่ายควรนาํขอ้มูลดงักล่าวมา

วางแผนกลยุทธ์ดา้นการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อกระตุน้ยอดขายให้

มากข้ึนได ้

 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

  3.2.1 ทาํการศึกษาประชากรกลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ นอกเหนือจากประชากรในเขต

อาํเภอเมืองเพชรบุรี เพื่อทราบถึงพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์

สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในอาํเภออ่ืน ๆ ซ่ึงอาจมีพฤติกรรมกรรมแตกต่างกนั เน่ืองจากสภาพทาง

ภูมิศาสตร์ และประชากรศาสตร์แตกต่างกนั 

  3.2.2 ควรศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลด้านอ่ืนๆ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นอ่ืน ๆ เพื่อจะไดท้ราบระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นอ่ืน ๆ 

ในการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

  3.2.3 ควรศึกษาตวัแปรตามตวัอ่ืน ๆ เพื่อจะไดท้ราบถึงพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนในดา้นอ่ืน ๆ อีก 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 

รายนามผูท้รงคุณวฒิุ 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิในการตอบแบบสอบถาม 

 

1. คุณไกรฤกษ ์ อุจะรัตน ท่ีปรึกษาและวทิยากร 

   สถานท่ีทาํงานสถาบนัพฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

2. คุณกุณฑรี  มาประเสริฐ เจา้ของกิจการ  The House @Pattaya 

   สถานท่ีทาํงาน 5702138 ยศศกัด์ินิเวศน์ 2 

   ถ.พทัยา-นาเกลือ  อ.บางละมุง  จ.ชลบุรี 20150 

3. คุณกลัปพฤกษ ์ ทบัสี นกัวชิาการตรวจเงินแผน่ดิน ชาํนาญการพิเศษ 

   สาํนกัตรวจสอบพิเศษภาค 12 (จงัหวดัเพชรบุรี) 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 

ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 

ของผู้บริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี  จังหวดัเพชรบุรี 

  

คําช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

 

 แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองเพชรบุรี จงัหวดัเพชรบุรี เพื่อใช้ประกอบการศึกษา

ระดบัปริญญาโทหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (MBA) มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดย

แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูสถานภาพส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 

  ส่วนท่ี 3  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

 

 กรุณาทาํเคร่ืองหมาย    ลงใน  (   ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลเก่ียวกบัตวัท่าน ซ่ึงขอ้มูล

ท่ีได้จะเก็บเป็นความลับและทาํการวิเคราะห์เป็นภาพรวม โดยไม่กระทบหรือก่อให้เกิดความ

เสียหายใดๆ ต่อท่านทั้งทางตรงและทางออ้ม 

 ขอขอบคุณในความร่วมมือของทุก ๆ ท่านไว ้ณ โอกาสน้ี อนัจะส่งผลให้การศึกษาวิจยัช้ิน

น้ีสาํเร็จลุล่วงไปดว้ยดี 

 

 

             นางสาวบรรลูน  ศิริสิงห์สังชยั 

          นกัศึกษาปริญญาโทมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงใน (     ) หน้าขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงของท่าน

มากท่ีสุด 

 

1.  เพศ 

     (   ) ชาย    (   )  หญิง    

 

2.  อาย ุ

          (   ) 15 – 20 ปี   (   )  21 – 25 ปี 

        (   ) 26 – 30 ปี   (   )  31 – 35 ปี 

           (   ) 36 – 40 ปี   (   )  41 ข้ึนไป 

 

3.  อาชีพ 

           (   ) นกัศึกษา              (   )  ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ  

           (   ) พนกังานบริษทัฯ/ลูกจา้ง             (   )  ประกอบอาชีพส่วนตวั/อ่ืน ๆ 

  

4.  รายไดต่้อเดือน 

           (   ) ตํ่ากวา่ 5,000 บาท  (   )  5,001 – 10,000 บาท 

           (   ) 10,001 – 15,000 บาท  (   )  15,001 - 20,000 บาท 

          (   ) 20,001 – 30,000 บาท  (   )  30,000 บาท  ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง   ให้ท่านพิจารณาวา่ปัจจยัต่างๆ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของท่านอยู่

ในระดบัใด 

 โดยใส่เคร่ืองหมาย   ในขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดียว 

  5   หมายถึง   ระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด 

  4   หมายถึง   ระดบัการตดัสินใจมาก 

  3   หมายถึง   ระดบัการตดัสินใจปานกลาง 

  2   หมายถึง   ระดบัการตดัสินใจนอ้ย 

  1   หมายถึง   ระดบัการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4  3 2 1 

1.ด้านสินค้าประเภทโทรศัพท์สมาร์ทโฟน        

    1.1 สินคา้มีความหลากหลายใหเ้ลือก      

    1.2 สินคา้มีความทนัสมยั      

    1.3 ขนาดรูปร่าง ความสวยงามในการออกแบบ

ผลิตภณัฑ ์

     

    1.4 ตรายีห่อ้สินคา้ไดรั้บความนิยม      

    1.5 มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้      

    1.6 สินคา้สามารถท่ีจะใชง้านไดต้รงความตอ้งการ      

    1.7 การบริการหลงัการขาย เช่น รับประกนั 

ตวัเคร่ือง หรือซ่อมเคร่ืองฟรีในช่วงรับประกนั 

     

2. ด้านราคา  

    2.1 คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมกบัราคา 

     

    2.2 สินคา้มีราคาหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ      

    2.3 สามารถผอ่นชาํระค่าเคร่ืองโทรศพัทไ์ด ้      

    2.4 มีป้ายบอกราคาสินคา้ติดไวอ้ยา่งชดัเจน      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4  3 2 1 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

    3.1 ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีทาํเลท่ีตั้งใกล้

แหล่งชุมชนเดินทางสะดวก มีสถานท่ีสาํหรับจอดรถ 

     

    3.2 สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่งเป็น

อยา่งดี มีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 

     

    3.3 ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีการ

ใหบ้ริการครบวงจร เช่น ขายอุปกรณ์เสริม และรับ

ซ่อมโทรศพัท ์

     

    3.4  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่อง

ทางการชาํระเงินหลายช่องทาง 

     

     3.5 ระยะเวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสมกบัช่วงเวลา

ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

     

    3.6  มีป้ายช่ือร้านคา้แสดงเด่นชดั สะดวกในการหา      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด        

    4.1  มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ       

    4.2 มีการลดราคาสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟนเม่ือ

ซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงท่ีกาํหนด 

     

    4.3 มีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้      

    4.4 มีรายการของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบวงเงินท่ี

กาํหนดไว ้ 

     

    4.5 มีแผน่พบัไวแ้จกลูกคา้เพื่ออธิบายรายละเอียด

ของสินคา้ 

     

    4.6  มีคูปองชิงโชค เม่ือซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน      
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงใน (   ) หน้าขอ้ความท่ีตรงกบัสภาพความเป็นจริงของท่าน

มากทีสุ่ดเพยีงข้อเดียว 

1. หากท่านตอ้งการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองใหม่ท่านจะตดัสินใจซ้ือยีห่้อใด 

     (   )  SAMSUNG   (   )  NOKIA 

          (   ) IPHONE               (   )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ............) 

 

2. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนยีห่้อดงักล่าว ตามขอ้ 1  

(   ) สินคา้มีคุณภาพดี คงทน มี function การใชง้านท่ีหลากหลาย 

(   ) สินคา้มีราคาไม่แพง มี function การใชง้านท่ีจาํเป็นครบถว้น 

(   ) เป็นตราสินคา้ท่ีคนนิยมใช ้บ่งบอกถึงสถานะทางสังคมของผูใ้ช ้

(   ) มีโปรโมชัน่ในการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย / มีบริการหลงัการขายเป็นอยา่งดี 

(   ) มีขั้นตอนการใชง้านง่าย  
 

3.  วตัถุประสงคท่ี์ท่านซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมาใชง้านเพื่อ 

     (   ) เพื่อพดูคุยและติดต่อเร่ืองส่วนตวั (   )  เพื่อติดต่อเก่ียวกบัธุรกิจ/งาน                                  

                   (   ) เพื่อใชบ้ริการดา้นความบนัเทิง (   )  เพื่อเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต/ใชง้าน  E-mail /   

                                                                                         Facebook /Twitter/Line/อ่ืนๆ(โปรดระบุ..) 

 

              4.  หากท่านจะตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองใหม่ท่านจะซ้ือในช่วงโอกาสใด 

          (   ) ช่วงลดราคาหรือมีโปรโมชัน่ (    )   ช่วงมีโทรศพัทส์มาร์ทโฟนรุ่นใหม่ ๆ   

                                                                                            ออกมา 

     (   )  ช่วงโอกาสสาํคญั                            (   )    ช่วงเงินเดือนออก / ไดรั้บโบนสั 

        

5. โทรศพัทท่ี์ท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัใครเป็นผูซ้ื้อ 

     (   ) ตวัท่านเอง                          (   ) แฟน/คู่สมรส 

     (   ) บิดา/ มารดา/ ญาติพี่นอ้ง / เพื่อนซ้ือให ้
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             6. หากท่านจะซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน ท่านจะซ้ือจากสถานท่ีใด 

     (   )  ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย AIS                    (   )  ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย DTAC 

     (   )  ศูนยต์วัแทนจาํหน่าย  TRUE  MOVE   (   )  ร้านคา้อ่ืน ๆ ในจงัหวดั    

   

7. ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนเคร่ืองท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ท่านไดรั้บคาํแนะนาํ 

      จากใคร  

     (    ) ตวัท่านเอง                            (   ) เพื่อน 

     (    ) แฟน / คู่สมรส                      (   ) บิดา / มารดา / ญาติพี่นอ้ง         

     (   ) พนกังานขาย / อ่ืน ๆ (โปรดระบุ............) 

      

 ข้อเสนอแนะอืน่ ๆ  

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

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

............................................................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ค 

ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  
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ความถูกต้องทางด้านเนือ้หา (Content Validity) ของแบบสอบถาม 

 

 การหาค่าความเท่ียงตรงตามเน้ือหาของแบบสอบถาม โดยหาความสอดคลอ้งกนัระหวา่ง

ข้อคําถามแต่ละข้อกับวตัถุประสงค์ (Index of Item Objective Congruence หรือ IOC) โดยให้

ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ จาํนวน 3 คน โดยใชเ้กณฑใ์นการตรวจพิจารณาขอ้คาํถาม ดงัน้ี 

     ใหค้ะแนน +1  ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์  

    ใหค้ะแนน  0   ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์ 

    ใหค้ะแนน -1   ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์                                      

แลว้นาํผลคะแนนท่ีไดจ้ากผูเ้ช่ียวชาญมาคาํนวณหาค่า IOC ตามสูตร ดงัน้ี 

  IOC    =      Ʃ X / N 

 เม่ือ             ƩX  แทน ผลรวมของคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 

 N                แทนจาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ  

 เกณฑท่ี์ใชต้ดัสินค่า  IOC 

1.   ขอ้คาํถามท่ีมีค่า  IOC  ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้

2.   ขอ้คาํถามท่ีมีค่า  IOC  ตํ่ากวา่ 0.50 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัทิ้ง 

 จากการตรวจสอบแบบสอบถามโดยใหผู้เ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 ท่าน ลงคะแนนความคิดเห็น

วา่ขอ้คาํถามแต่ละขอ้วดัไดต้รงกบัวตัถุประสงคแ์ต่ละดา้นท่ีตอ้งการวดัหรือไม่ สามารถแสดงค่า 

IOC และการสรุปผลขอ้คาํถามแต่ละขอ้ไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางการประเมินเคร่ืองมือวจัิยโดยผู้เช่ียวชาญ (IOC) 

 

ข้อคําถาม 
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม ค่า IOC 
1 2  3 

ส่วนที ่1      

1.เพศ 1 1 1 3 1 

2.อาย ุ 1 1 1 3 1 

3.อาชีพ 1 1 1 3 1 

4.รายไดต่้อเดือน 1 1 1 3 1 

ส่วนที ่2      

ด้านสินค้า        

    1. สินคา้มีความหลากหลายใหเ้ลือก 1 1 1 3 1 

    2. สินคา้มีความทนัสมยั 1 1 1 3 1 

    3. ขนาดรูปร่าง ความสวยงามในการ

ออกแบบผลิตภณัฑ ์

1 1 1 3 1 

    4. ตรายีห่อ้สินคา้ไดรั้บความนิยม 1 1 1 3 1 

    5. มีการรับประกนัคุณภาพสินคา้ 1 1 1 3 1 

    6. สินค้าสามารถท่ีจะใช้งานได้ตรงความ

ตอ้งการ 

1 1 1 3 1 

    7. การบริการหลงัการขาย เช่น รับประกนั 

ตวัเคร่ือง หรือซ่อมเคร่ืองฟรีในช่วงรับประกนั 

1 1 1 3 1 

ด้านราคา  

    1. คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมกบั

ราคา 

 

1 

 

1 

 

1 

 

3 

 

1 

    2. สินคา้มีราคาหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ 1 1 1 3 1 

    3. สามารถผอ่นชาํระค่าเคร่ืองโทรศพัทไ์ด ้ 1 1 1 3 1 

    4. มีป้ายบอกราคาสินคา้ติดไวอ้ยา่งชดัเจน 1 1 1 3 1 
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ข้อคําถาม 
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม ค่า IOC 
1 2  3 

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

    1. ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีทาํเล

ท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชนเดินทางสะดวก มีสถานท่ี

สาํหรับจอดรถ 

 

1 

 

1 

 

1 

 

3 

 

1 

    2. สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้มีการจดัตกแต่ง

เป็นอยา่งดี มีความสะดวกในการเลือกซ้ือ

สินคา้ 

1 1 1 3 1 

    3. ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีการ

ใหบ้ริการครบวงจร เช่น ขายอุปกรณ์เสริม 

และรับซ่อมโทรศพัท ์

1 1 1 3 1 

    4.  ร้านจาํหน่ายโทรศพัทส์มาร์ทโฟนมีช่อง

ทางการชาํระเงินหลายช่องทาง 

1 1 1 3 1 

     5. ระยะเวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสมกบั

ช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

1 1 1 3 1 

    6.  มีป้ายช่ือร้านคา้แสดงเด่นชดั สะดวกใน

การหา 

1 1 1 3 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด        

    1. มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ  1 1 1 3 1 

    2. มีการลดราคาสินคา้โทรศพัทส์มาร์ทโฟน

เม่ือซ้ือโทรศพัทใ์นช่วงท่ีกาํหนด 

1 1 1 3 1 

    3. มีพนกังานขายคอยแนะนาํสินคา้ 1 1 1 3 1 

    4. มีรายการของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ครบ

วงเงินท่ีกาํหนดไว ้ 

1 1 1 3 1 

    5. มีแผน่พบัไวแ้จกลูกคา้เพื่ออธิบาย

รายละเอียดของสินคา้ 

1 1 1 3 1 

    6.  มีคูปองชิงโชค เม่ือซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟน 

1 1 1 3 1 
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ข้อคําถาม 
ผู้เช่ียวชาญ 

รวม ค่า IOC 
1 2  3 

ส่วนที ่3      

1.หากท่านตอ้งการซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟนเคร่ืองใหม่ท่านจะตดัสินใจซ้ือยีห่อ้ใด 

0 1 1 2 0.67 

2. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือโทรศพัท์

สมาร์ทโฟนยีห่้อดงักล่าว ตามขอ้ 1  

0 1 1 2 0.67 

3.  วตัถุประสงคท่ี์ท่านซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟนมาใชง้านเพื่อ 

1 1 0 2 0.67 

4.  หากท่านจะตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟนเคร่ืองใหม่ท่านจะซ้ือในช่วงโอกาสใด 

1 1 1 3 1 

5. โทรศพัทท่ี์ท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัใคร 

เป็นผูซ้ื้อ 

0 1 1 2 0.67 

6. หากท่านจะซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟน  

ท่านจะซ้ือจากสถานท่ีใด 

0 1 1 2 0.67 

7. ในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มาร์ท

โฟนเคร่ืองท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัท่านไดรั้บ

คาํแนะนาํจากใคร  

0 1 1 2 0.67 
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การหาความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม  

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.867 34 
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