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 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนของผู ้บริโภคในอ าเภอเมือง  
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  (2) พฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือ
สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ 
การตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนของผู ้บริโภค 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา (4) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนของผู ้บริโภคในอ าเภอเมือง  
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา (5) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนของผู ้บริโภคในอ าเภอเมือง  
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 ก ลุ่มตัวอย่ า ง เ ป็นผู ้บ ริ โภค ท่ี ใช้โทรศัพท์ มือ ถือสมา ร์ทโฟน ในอ า เภอ เ มือง  จังหวัด 
พระนครศรีอยธุยา จ านวน 385 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม ใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
วเิคราะห์หาค่าความสมัพนัธ์ดว้ยสถิติไคสแควร์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 21 - 30 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี  เ ป็นนักเ รียน นิสิต นักศึกษา และมีรายได้ส่วนตัวเฉล่ียต่อ เ ดือน 10 ,001 - 20 ,000 บาท  
(2) ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือหน้ากากเสริมในรูปแบบซิลิโคน เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ คือ เพ่ือช่วยให้
โทรศพัท์สมาร์ทโฟนดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยูเ่สมอ โดยส่วนมากตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง ในช่วงเวลาเทศกาลวนั
ส าคญัต่างๆ โดยซ้ือจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ ทุกๆ 2-3 เดือนต่อคร้ัง  (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริมประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน ในระดับ
ความส าคญัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ระดบัความส าคญัปานกลาง (4) ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม
ส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ (5) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือ      
สมาร์ทโฟน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
ค าส าคญั พฤติกรรมผูบ้ริโภค   การตดัสินใจซ้ือ   อุปกรณ์เสริมโทรศพัท ์  จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
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Abstract 

 

The objectives of this study were: (1) The personal factors that affect with 

the decision to purchase case accessories for Smartphone in Ayutthaya Province;. 
(2) Behavior purchase case accessories for Smartphone in Ayutthaya Province;. 
(3) Marketing mix factors that affect with the decision to purchase case accessories 

for Smartphone in Ayutthaya Province; (4) The personal factors that have 

relationships with the decision to purchase case accessories for Smartphone in 

Ayutthaya Province; and (5) Marketing mix factors that have relationships with the 

decision to purchase accessories for Smartphone in Ayutthaya Province. 

The sample consists of 385 consumers in Ayutthaya Province who use and 

purchase Smartphone. A questionnaire was constructed and used as a tool to collect 

data. The statistical analysis used in this study is descriptive statistics were 

Percentage, Mean, Standard Deviation and inferential statistics to test hypotheses, 

Analyzed for the relationship by Pearson Chi-Square statistics. 

Research findings were as follows: (1) The majority of sample group is 

female, aged 21-30 years. They have education background in bachelor degree and 

have the position that is a student, undergraduate and have monthly income between 

10,001- 20,000 baht; (2) In respect of the consumer behavior in purchase case 

accessories found that, they like to purchase case accessories in silicone type, with the 

reason for conspicuous and modern always. Mostly, they will decide by oneself 

during festival time and to purchase from case shop by change or purchase every 2-3 

month; (3) Marketing mix factors that affect with the decision to purchase case 

accessories for Smartphone. The consumers have an option on the overall marketing 

mix is good level with a focus on product, price and place. For the promotion is 

medium level; (4) Consumer demographics including age, education, occupation, 

monthly income are correlated with the decision to purchase case accessories for 

smartphone in Ayutthaya at the statistical significance level of 0.05; and (5) Factors of 

marketing mix in term of the product, price, place and promotion are correlated with 

the decision to purchase case accessories for smartphone in Ayutthaya at the statistical 

significance level of 0.05  
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1.   ความเป็นมา 
  
 ปัจจุบนัภาพรวมตลาดโทรศพัท์มือถือ แบบท่ีเรียกว่า สมาร์ทโฟน มีอตัราการเติบโต
เพิ่มสูงข้ึน ดว้ยความส าคญัท่ีเป็นอุปกรณ์ส่ือสารท่ีอ านวยความสะดวกและง่ายต่อการพกพา และท า
ให้เขา้ถึงขอ้มูล ข่าวสารต่างๆ ทัว่โลกเพียงปลายน้ิวสัมผสั ท าให้โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนกลาย
เป็นปัจจยัท่ี 6 ไดโ้ดยง่าย ส่งผลใหต้ลาดอุปกรณ์เสริม อุปกรณ์ท่ีใชร่้วมกบัสมาร์ทโฟน มีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ควบคู่ไปอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงเดิมนั้นโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนจะเน้นจุดขายเพียงแค่
รูปลกัษณ์ตวัเคร่ือง และฟังก์ชัน่การท างานท่ีตอบสนองความตอ้งการในชีวิตประจ าวนัเท่านั้น แต่
ในปัจจุบนั หลายๆ บริษทัผูผ้ลิตไดใ้ห้ความส าคญัดว้ยการออกแบบโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนท่ี
สามารถเพิ่มเติม อุปกรณ์เสริมต่างๆ เข้ากับตวัเคร่ืองได้ โดยจุดขายท่ีส าคญัของอุปกรณ์เสริม 
ประเภทหน้ากากเสริมอยู่ท่ีถูกออกแบบให้มีรูปร่าง ขนาด น ้ าหนัก รูปทรง ความสวยงามท่ีเป็น
แฟชั่นท่ีผูใ้ช้งานสามารถเลือกและปรับเปล่ียนได้ตามความต้องการ และบทบาทหน้าท่ีของ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม นั้นยงัเป็นอุปกรณ์ท่ีช่วยป้องกนัรักษาตวัเคร่ืองโทรศพัทมื์อถือ
สมาร์ทโฟน ทั้งยงัช่วยสร้างความโดดเด่น สร้างสีสรร ความสวยงาม ตามความพอใจของผูใ้ชง้าน
อีกดว้ย 
 จากความส าคญัและบทบาทหนา้ท่ีของอุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริม ดงักล่าว
ท าใหเ้ห็นวา่ ความพึงพอใจและปัจจยัในการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ของ
ผูบ้ริโภค จะเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะใชใ้นการวางแผน พฒันาตลาดอุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 
ใหมี้ความเหมาะสมและตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป โดยเฉพาะสมาร์ทโฟนยี่ห้อใหม่ๆ 
รุ่นใหม่ๆ ในสมยัปัจจุบนัอย่าง ไอโฟน ซมัซุงกาแล็คซ่ี และอ่ืนๆ ท่ีออกแบบตวัเคร่ืองไดโ้ดดเด่น 
เรียบง่าย มียอดจ าหน่ายสูงและได้รับความนิยมมากในอนัดบัต้นๆ ก็เป็นอีกหน่ึงสมาร์ทโฟนท่ี
ผูใ้ชง้านสามารถเลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม มาปรับเปล่ียนเพิ่มเติมไดด้ว้ยตนเอง 
เพื่อจะช่วยเพิ่มมูลค่าของผลิตภณัฑ ์
 Oyster, B. (2012) จากรายงานผลการส ารวจของ ABI Research ไดค้าดการณ์ถึง รายได้
จากการขายอุปกรณ์เสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนตั้งแต่ปี 2012 เป็นตน้ไป พบว่า จาก
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การเติบโตอย่างต่อเน่ืองของโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน จะส่งผลให้อุปกรณ์เสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนจะเติบโตท่ีอตัราส่วนผสมการตลาดท่ี 10.5 % นบัตั้งแต่ปี 2012 จนถึงปี 
2017 ซ่ึงจะส่งผลให้รายได้อยู่ท่ี 62 พนัล้านเหรียญสหรัฐฯ ในปี 2017 และในช่วงเวลาเดียวกัน 
รายไดส้ าหรับอุปกรณ์เสริมท่ีไม่ใช่โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนจะลดลงท่ี 4%  นอกจากน้ี ในกลุ่ม
ตวัอย่างจากส่วนแบ่ง 13 ผลิตภณัฑ์ประเภทอุปกรณ์เสริมนั้น ยงัพบว่า อุปกรณ์ห่อหุ้มป้องกัน 
(Protective Cases) และหูฟังแบบสเตอริโอ (Stereo wired Headsets) คาดว่าจะมีอตัราการ
เจริญเติบโตสูงสุดถึง 18.2% และ 15.6% ตามล าดบั ส่วนหูฟังแบบโมโน (Mono wired Headsets) 
จะมีความตอ้งการลดลง 1.3% เพราะว่าผูบ้ริโภคจะแสวงหาอุปกรณ์ท่ีจะเพิ่มความสามารถในการ
ส่ือสารแบบมัลติมีเดียให้กับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนมากข้ึน สุดท้าย การออกแบบของ
อุปกรณ์เสริมอยา่งชาญฉลาดเพื่อเพิ่มการบริโภคในโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนจะเป็นส่วนส าคญัท่ี
จะช่วยใหผู้ผ้ลิตอุปกรณ์เสริมโทรศพัทมื์อถือจะยงัคงอยูใ่นการแข่งขนัในตลาดน้ีไดต่้อไป 
 ผูศึ้กษาไดเ้ห็นถึงแนวโนม้ท่ีตลาดอุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม จะเติบโตมาก
ยิง่ข้ึนในอนาคตในประเทศไทย ในการเป็นอุปกรณ์แฟชัน่ส่วนบุคคลท่ีสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา เป็นจงัหวดัหน่ึง ท่ีมีผูบ้ริโภคใชโ้ทรศพัทมื์อถือ
สมาร์ทโฟนเป็นจ านวนมาก ดว้ยเหตุน้ี ผูศึ้กษาจึงตอ้งการท่ีจะศึกษาเพื่อให้ทราบถึง พฤติกรรมใน
การตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ในดา้นต่างๆ โดยในเร่ืองปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน 
พฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริม 
ส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ว่าเป็นอย่างไร อนัเป็นแนวทาง
และประโยชน์ต่อผูจ้ดัจ  าหน่ายและผูบ้ริโภค น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปก าหนดกลุ่มเป้าหมายและใช้ในการ
วางแผน พฒันาแนวการจดัจ าหน่าย ใหมี้ความเหมาะสมและตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน 
 

2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา  
 
 2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กาก
เสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
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ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 2.4  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา 
 2.5 ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ท
โฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 

3.  กรอบความคดิทางทฤษฎ ี
 
 ในการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริม
ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา” มีกรอบ
แนวคิดในการวจิยัท่ีแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม ดงัน้ี 
                       ตัวแปรอสิระ            ตัวแปรตาม       
 
 
 
                     
         
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ (Sex) 
2. อาย ุ(Age) 
3. ระดบัการศึกษา (Education) 
4. อาชีพ (Occupation) 
5. รายได ้(Income) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม  
ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภค ในอ าเภอเมือง  
จังหวดัพระนครศรีอยุธยา (6Ws1H) 

 
1. ผูบ้ริโภคกลุ่มใดท่ีนิยมซ้ือหนา้กากเสริม (Who) 
2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือหนา้กากเสริมแบบใดบา้ง (What) 
3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือหนา้กากเสริม (Why) 
4. ใครบา้งมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือหนา้กาก 
     เสริม (Whom) 
5. ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือหนา้กากเสริมในช่วงเวลาไหน (When) 
6. ผูบ้ริโภคใชช่้องทางจากแหล่งใดในการเลือกซ้ือ   
    หนา้กากเสริม (Where) 
7. ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการเลือกซ้ือหนา้กากเสริม 
    อยา่งไร (How) 
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4. สมมติฐานในการวจิยั    
 
 4.1  ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
 4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
 

5.  ขอบเขตการศึกษา 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีมุ่งศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนของผู ้บ ริโภค ในอ าเภอเมือง จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ตามแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W1H เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ
เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในระหวา่งวนัท่ี 1 กุมภาพนัธ์ 2556 - 10 เมษายน 2556  
 5.1  กลุ่มประชากร  
  กลุ่มประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดั พระนครศรีอยธุยา 
 5.2  กลุ่มตัวอย่าง 
  กลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใชใ้นการศึกษาน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดั พระนครศรีอยุธยา ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากร ผูว้ิจยัจึงได้
เลือกใช้สูตรการค านวณ แบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545  26  ก าหนด
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดก้  าหนดไวไ้ม่เกิน 5% สามารถค านวณ
ได ้ดงัน้ี 

  
 
  เม่ือ  n  =    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   Z  =    1.96 ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
   E  =    ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดก้ าหนดไวไ้ม่เกิน 5% 
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 แทนค่าลงในสูตรไดด้งัน้ี 
 
   
 
    = 384.16   ตวัอยา่ง หรือ ประมาณ 385 ตวัอยา่ง 
 
  จากการค านวณพบว่าขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาเท่ากับ 384.16 
ตวัอย่าง หรือ ประมาณ 385 ตวัอย่างและผูว้ิจยัได้เพิ่มอีก 15 คน ส ารองเพื่อแบบสอบถามไม่
สมบูรณ์และเพื่อใหง่้ายในการค านวณไว ้5% รวมเป็นกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง 
  ในการเลือกกลุ่มตวัอย่าง เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบไม่เป็นไปตามความ
น่าจะเป็น (Non Probability Sampling) และใช้การสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดั พระนครศรีอยธุยา เป็นผูต้อบแบบสอบถาม จนครบตามจ านวนขนาดตวัอยา่ง 385 คน โดย
จะท าการแจกแบบสอบถาม บริเวณหน้าประตูห้างสรรพสินค้า บ๊ิกซี สาขาอยุธยา โลตสั สาขา
อยธุยา ศูนยก์ารคา้อยธุยาพาร์ค และตลาดเจา้พรหม เป็นตน้ 
 5.3 ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 

  5.3.1 ตัวแปรอิสระ 
   1   ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ (Sex) อาย ุ(Age) ระดบัการศึกษา 
(Education) อาชีพ (Occupation) และรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน (Income) 
   2   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้น
ราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  5.3.2 ตัวแปรตาม พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม
ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
(6Ws1H) 
 5.4  เคร่ืองมือในการเกบ็ข้อมูล 
  เค ร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ี  เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดย
แบบสอบถามไดแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ  
  ส่วนท่ี 1 : แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบด้วย เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้จ านวน 5 ขอ้ 
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  ส่วนท่ี 2 : เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม
ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน จ านวน 6 ขอ้ 
  ส่วนท่ี 3 : เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน จ านวน 20 ขอ้   
  ส่วนท่ี 4 : ปัญหาท่ีเคยพบในการภายหลงัการซ้ือมาใช ้จ านวน 4 ขอ้   
 5.5  วธีิการรวบรวมข้อมูล 
  การศึกษาเร่ืองน้ีเป็นการศึกษาคน้ควา้เชิงพรรณนาและการคน้ควา้เชิงส ารวจ มุ่ง
ศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือ
สมาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยมีแหล่งขอ้มูลดงัน้ี 
  5.5.1 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ มาจากการศึกษาคน้ควา้ จากหนงัสือ วารสาร เอกสาร 
เวบ็ไซต ์และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ เพื่อใหท้ราบถึง แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเคยมีผูค้น้ควา้มาแลว้ 
  5.5.2 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีผูศึ้กษาไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล จาก
การตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 385 ตวัอยา่ง 
 5.6  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
  ผูว้ิจยัใช้วิธีด าเนินการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดรั้บทั้งหมดมาจดัท า
การวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
  5.6.1 การจดัท าขอ้มูล การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีผูศึ้กษาจะจดัท าขอ้มูลโดย
ด าเนินการตามล าดบัดงัน้ี 
   1   รวบรวมแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการส ารวจมาตรวจสอบความสมบูรณ์
ถูกตอ้ง  
   2   ท าการลงรหสัและบนัทึกขอ้มูลลงคอมพิวเตอร์ 
   3   วิเคราะห์ข้อมูลและประเมินผลทางสถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป SPSS Statistics 17.0  
  5.6.2 การวิเคราะห์ขอ้มูล ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ดว้ยสถิติ คือ การแจก
แจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) วเิคราะห์หาค่าความสัมพนัธ์ดว้ยสถิติไคสแควร์ (Chi-Square) และการทดสอบหาความ
เช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาแลว้ ไป
ทดสอบกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษา จ านวน 30 ราย โดยใชเ้กณฑ์พิจารณา
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (-Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) 
 



 

 

7 

6.  ค านิยามศัพท์ 
 
 ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีมีโอกาสซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริม ท่ีใช้
ส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ถึงแมไ้ม่ได้ใช้หรือยงัไม่ได้ซ้ือก็ถือว่าเป็นผูบ้ริโภค หากมี
โอกาสท่ีจะตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมนั้นๆ 
 การตัดสินใจ หมายถึง  การกระท าหรือการแสดงออกของผู ้บริโภคในการซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ไดแ้ก่ การเลือกรูปแบบ ผู ้
มีส่วนร่วม ช่วงเวลา ช่องทางหรือแหล่ง ในการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 
 พฤติกรรม หมายถึง การแสดงออกของผูบ้ริโภคแต่ละคนในการคน้หา การเลือกซ้ือ 
การใช้ การประเมินผล หรือจดัการกบัสินคา้และบริการ เก่ียวกบัการซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเองได ้
 โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน หมายถึง โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีมีระบบปฏิบติัการหรือ OS 
(Operating System) ในตวัเคร่ือง มีความสามารถใกลเ้คียงคอมพิวเตอร์ สามารถให้ผูใ้ชง้านติดตั้ง
โปรแกรมเสริม อุปกรณ์เสริม ส าหรับเพิ่มความสามารถของโทรศพัท์ดว้ยตวัเองได้ เช่น iPhone, 
Gakaxy S4, Nokia Lumia เป็นตน้ 
 อุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริม หมายถึง กรอบ หรือฝาครอบ ท่ีใช้ส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ซ่ึงออกแบบใหส้ามารถประกอบ ถอดเปล่ียนได ้เพื่อเพิ่มความโดดเด่น 
สร้างสีสรร ความสวยงาม ตามความพอใจของผูใ้ช้งานและยงัเป็นอุปกรณ์ท่ีช่วยป้องกนัรักษา
ตวัเคร่ืองโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน  
 โอกาสพเิศษ หมายถึง ช่วงเวลาส่วนบุคคล เช่น วนัเกิด วนัครอบรอบต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภค
ถือเป็นโอกาสท่ีเหมาะสมในการเลือกซ้ือ 
 เทศกาลวันส าคัญ หมายถึง ช่วงเวลาตามปฏิทินสากลก าหนด เช่น วนัข้ึนปีใหม่ วนั
ตรุษจีน วนัสงกรานต ์วนัคริสมาสต ์ท่ีผูบ้ริโภคถือเป็นโอกาสท่ีเหมาะสมในการเลือกซ้ือ 
 ร้านตัวแทนจ าหน่ายเฉพาะ หมายถึง ร้านค้าหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย เฉพาะ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ประเภทเดียว กลุ่มเดียวเท่านั้น 
 ศูนย์บริการเครือข่ายโทรศัพท์ หมายถึง ร้านคา้หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย โดย
เจ้าของเครือข่ายโทรศัพท์ท่ี เปิดให้บริการครบวงจรทั้ งการ บริการเครือข่าย การจ าหน่าย
โทรศพัทมื์อถือและอุปกรณ์เสริมต่างๆ เช่น AIS, DTAC, Truemove โดยผูบ้ริโภคสามารถเขา้ไป
เลือกซ้ือหรือสอบถามได ้



 

 

8 

 ร้านค้าออนไลน์ เว็บไซต์ หมายถึง ร้านคา้หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเปิดให้บริการ
ซ้ือ-ขายสินคา้และบริการผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ต 
 

7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 7.1 ท าใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 7.2 ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 7.3 ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา 
 7.4 เป็นข้อมูลเพิ่มเติมแก่ผู ้บริโภคท่ีย ังไม่ทราบข้อมูล เ ก่ียวกับการเลือกซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
 7.5 เป็นแนวทางต่อผูจ้ดัจ  าหน่าย น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปก าหนดกลุ่มเป้าหมายและใชใ้นการ
วางแผน พฒันาแนวการจดัจ าหน่าย ใหมี้ความเหมาะสมและตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กาก
เสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา     
ผูศึ้กษาไดศึ้กษา แนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อมาสนบัสนุนเน้ือหา 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.  แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 3.  ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
 4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 พฤติกรรม หมายถึง กิริยาของส่ิงมีชีวิตท่ีแสดงออกหรือปฏิกิริยาโตต้อบเม่ือเผชิญกบั
ส่ิงเร้า (Stimulus) หรือสถานการณ์ต่างๆ อนัเป็นไปอย่างเหมาะสมเพื่อการอยู่รอดของชีวิต ให้
สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลงไป อาการแสดงออกต่างๆ เหล่านั้น อาจเป็นการ
เคล่ือนไหวท่ีสังเกตไดห้รือวดัได ้เช่น การเดิน การพูด การเขียน การคิด การเตน้ของหวัใจ เป็นตน้ 
ส่วนส่ิงเร้าท่ีมากระทบแลว้ก่อให้เกิดพฤติกรรมก็อาจจะเป็นส่ิงเร้าภายใน (Internal Stimulus) และ
ส่ิงเร้าภายนอก (External Stimulus) 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542: 30) อธิบายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) เป็น 
การศึกษาเร่ืองการตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจ นกัการ 
ตลาดจะตอบสนองผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจไดน้ั้น จ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถา้
ไม่เข้าใจผูบ้ริโภคคือใครไม่เข้าใจว่าเขาต้องการ อะไร ชอบส่ิงใด ไม่ชอบส่ิงใด ก็ไม่สามารถ
ตอบสนอง ความตอ้งการได ้
 ดารา ทีปะปาล (2542: 3) พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาและวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้
ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาด สามารถจัดท ากลยุทธ์ การตลาดท่ีสามารถ
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ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม ค าถามท่ีใช้เพื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  
 ธงชยั สันติวงษ์ (2540: 31) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นในความหมายท่ีถูกตอ้ง
มิใช่ หมายถึง การบริโภค (Consumption) แต่หากศึกษาถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค เนน้ตวัผู ้
ซ้ือ เป็นส าคญัและท่ีถูกตอ้งแลว้การซ้ือเป็นเพียงจุดหน่ึงของกระบวนการตดัสินใจและไม่สามารถ
แยก ออกไดจ้ากการบริโภคสินค้าทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเอง หรือการบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ 
ใน ครอบครัว ซ่ึงมีผูซ้ื้อท าตวัเป็นผูซ้ื้อแทนให้การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความ
พอใจ ของผูบ้ริโภคอีกต่อหน่ึง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และ คณะ (2541: 124) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของคนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ นกัการ
ตลาด จ าเป็นตอ้งศึกษาและวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่มีความสัมพนัธ์กบักลยุทธ์การตลาดของ
ธุรกิจ และมีผลท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จถา้กลยทุธ์การตลาดสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของ ผูบ้ริโภคได ้
 จากความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงักล่าวสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการ
แสดงออกของผูบ้ริโภคแต่ละคนในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล หรือจดัการกบั
สินคา้และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้การศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ เป็นส่วนหน่ึงในการน ามาสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข 
พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับ
ความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน  
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (รจรินทร์ เมธวนิช 2551: 13; อา้งอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และ
คณะ. 2541: 125-126) กล่าววา่ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรม การซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะ
ความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของ ผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาด
สามารถจดักลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้
อยา่งเหมาะสม  
 จากท่ีกล่าว หมายความว่า นกัการตลาดตอ้งศึกษาหรือตั้งเกิดการตั้งค  าถามส าหรับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (6Ws และ 1H) ว่า สินคา้ท่ีจะท าการเสนอขายนั้นใครคือลูกคา้ (Who) 
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ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ท าไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือบ่อยเพียงไร 
(How often) รวมทั้งศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ (Who) เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงค าตอบในพฤติกรรม 

 ของผูบ้ริโภค 7 ประการ หรือ 7Os คือ ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ส่ิงท่ี
ผู ้บ ริโภคต้องการ ซ้ือ (Objects) ว ัต ถุประสงค์ในการซ้ือ (Objectives) บทบาทกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) และขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือ (Operations) แลว้มองหากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมหรือท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัตารางท่ี 2.1 

 
ตารางท่ี  2.1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
 ผูบ้ริโภค (7Os) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1) ใครอยูใ่นตลาด 
กลุ่มเป้าหมาย (Who is in 
the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น  
1) ประชากรศาสตร์ 
2) ภูมิศาสตร์ 
3) จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์ 
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย
กลยทุธ ์
1) ดา้น ผลิตภณัฑ์ 
2) ดา้นราคา  
3) ดา้นการจดัจ าหน่าย  
4) ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ท่ีเหมาะสมและสามารถสนองความพึง
พอใจ ของกลุ่มเป้าหมายได ้

2) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What 
does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
จากผลิตภณัฑก์็คือ ตอ้งการ 
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ 
ผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
และความ แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive 
Differentiation)   

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย  
1) ผลิตภณัฑห์ลกั  
2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ บรรจุ
ภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบบริการ 
คุณภาพ ลกัษณะ นวตักรรม  
3) ผลิตภณัฑค์วบ  
4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

  5) ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่าง 
ทางการแข่งขนั (Competitive 
Differentiation) ประกอบดว้ยความ 
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 

3) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
คือ  
1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวทิยา  
2) ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรม  
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล   

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ  
1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies)  
2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies)  
3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies)  
4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution or Channel 
Strategies)   

4) ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจ (Who 
participates in the 
buying?)   

บทบาทกลุ่มต่าง ๆ
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  
1) ผูริ้เร่ิม  
2) ผูมี้อิทธิพล  
3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
4) ผูซ้ื้อ  
5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุด คือ กลยทุธ์
การโฆษณาและ(หรือ) กลยทุธ์การ
ส่งเสริม การตลาด (Advertising 
and Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล   
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?)   

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง 
ฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของ 
เดือน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาส 
พิเศษ หรือเทศกาลวนัส าคญั 
ต่าง ๆ   

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุด คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการขาย (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริมการ
ขายเม่ือใด จึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ   

6) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?)   

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)  ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านขายของช า บางล าพ ู
พาหุรัด สยามสแควร์ฯลฯ   

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies)  
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคน
กลางอยา่งไร   

7) ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?)   

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
1) การรับรู้ปัญหา  
2) การคน้หาขอ้มูล  
3) การประเมินผลทางเลือก  
4) การตดัสินใจซ้ือ  
5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ   

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการขาย (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการ ประชาสัมพนัธ์
การตลาด ทางตรง เช่น พนกังาน
ขายจะ ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการ
ขาย ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
การตดัสินใจซ้ือ   

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2546 : 194) 
 

 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 
 ฟิลิป คอทเลอร์ (Kotler. 2012: 160) เป็นการศึกษา เหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้ จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท าให้เกิดความตอ้งการ เม่ือส่ิง
กระตุน้นั้นผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buying’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่อง
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ด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดต่างๆ จะได้รับอิทธิพลต่างๆ 
ภายในใจของผูบ้ริโภค แลว้จะมีการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภค (Buyer’s purchase decision) จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่ การมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) 
ใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R 
Theory ดงัภาพท่ี 2.1 โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
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ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : Kotler Philip. (2012). Marketing Management. p. 161 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus: S) 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด  
* ผลิตภณัฑ ์
* ราคา 
* การจดัจ าหน่าย 
* การส่งเสริมการตลาด 

 

ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ  
* เศรษฐกิจ 
* เทคโนโลย ี
* กฎหมาย 
* การเมือง 
* วฒันธรรม  

กล่องด า หรือ
ความรู้สึกนึกคิดของ

ผูบ้ริโภค 
(Buyer’s Black Box) 

การตอบสนองของผู้บริโภค (Response: R) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกจ าหน่าย 
การเลือกเวลาในการซ้ือ 
การเลือกปริมาณการ
ซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือ 
* การทดลอง 
* การซ้ือซ ้า 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซื้อ 
(Buyer’s characteristics) 

 * ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) 
* ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) 
* ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) 
* ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological 
factors) 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
 (Buyer’s Decision Process) 

* การรับรับรู้ความตอ้งการ (Problem Recognition) 
* การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
* การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
* การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
* พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior) 
 

1.ปัจจัยด้านวฒันธรรม 
(Cultural Factors) 
* วฒันธรรมพ้ืนฐาน 
* วฒันธรรมยอ่ย 
* ชนชั้นทางสงัคม 

ปัจจัยภายนอก (External Factors) 

2. ปัจจัยด้านสังคม 
(Social Factors) 
* กลุ่มอา้งอิง   
* กลุ่มครอบครัว  
* บทบาทและสถานะผู ้
ซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal 
Factors) 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล  
(Personal Factors) 
* อาย ุ 
* วงจรชีวิต  
* โอกาสทางเศรษฐกิจ หรือรายได ้
* การศึกษา  
 

ปัจจัยภายใน (Internal 
Factors) 

4. ปัจจัยทางจิตวทิยา 
(Psychological factors) 
* การจูงใจ  
* การรับรู้  
* การเรียนรู้  
* ความเช่ือ  
* ทศันคติ  
* บุคลิกภาพ  
* แนวคิดของตนเอง 
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 1.   ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus) ส่ิงกระตุน้ หมายถึง ส่ิงท่ีผลกัดนัให้บุคคลเกิดการ
ตอบสนองหรือตดัสินใจ ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) และส่ิง
กระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buy 
motive) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือดา้นจิตวิทยาหรืออารมณ์ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 
ส่วน คือ 
  1.1   ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีส าคญัมากท่ี
นกัการตลาดจะตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเพราะจะสร้างให้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการจดัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4P’s ซ่ึงประกอบดว้ย  
    1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม 
หรูหรา ดูโดดเด่น ทนัสมยั เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือสินคา้  
    1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย   
    1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น 
การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ การกระจายสินคา้และบริการให้ทัว่ถึง ตลอดจนการตกแต่งสถานท่ีท่ีจดั
จ าหน่าย ใหส้วยงามมีความสะอาด  ใหเ้กิดความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค   
    1.1.4 ส่ิงกระตุน้ด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การ
โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ ท่ีสม ่าเสมอ การโปรโมชัน่ต่างๆ รวมถึงมีการลด แลก แจก แถมเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือ       
  1.2  ส่ิงกระตุ้นอื่นๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
อยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่   
    1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง 
ผูบ้ริโภคส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล  
    1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นการ 
สั่งซ้ือและช าระค่าสินคา้ การใชบ้ตัรเครดิตของธนาคารต่างๆ  
    1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Low and political) เช่น กฎหมาย 
เพิ่ม หรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
    1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีนิยม
ทางสังคมในวนัพิเศษหรือเทศกาลต่างๆ ซ่ึงจะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้
ในเทศกาลนั้น  
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 2. กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ  หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือ 
เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
     2.1   ลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก 
ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และ ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
    2.1.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนั
บุคคลในกลุ่มไวด้้วยกัน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความต้องการพื้นฐาน และพฤติกรรมบุคคล 
วฒันธรรมแบ่งออกไดเ้ป็น วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชนชั้นทางสังคม 
    1) วัฒนธรรมพื้นฐาน เป็นรากฐานในการก าหนดความต้องการและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค การเติบโตและเรียนรู้ถึงคุณค่าแนวความคิดสิทธิพิเศษและพฤติกรรมจาก
ครอบครัว และสถาบนัหลกัต่าง ๆ เด็กท่ีเติบโตในสหรัฐอเมริกาจะด าเนินตามคุณค่าของความส าเร็จ
กิจกรรม ประสิทธิภาพ การฝึกฝน กระบวนการ ความตอ้งการความสะดวกสบาย ความเป็นส่วนตวั 
ความอิสระ ความสะดวกสบายภายนอก  
    2) วฒันธรรมย่อย แต่ละวฒันธรรมประกอบดว้ยวฒันธรรมยอ่ย ซ่ึงจะให ้
รายละเอียดกับสมาชิกภายในองค์การ วฒันธรรมย่อยรวมถึง สัญชาติ ศาสนา กลุ่มสีผิว และ
วฒันธรรมทอ้งถ่ินหลาย ๆ วฒันธรรมยอ่ยมีความส าคญัต่อการแบ่งส่วนการตลาด นกัการตลาดจึง
จะคิดคน้ผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสมต่อความตอ้งการ  
    3) ชนช้ันทางสังคม ซ่ึงจะแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นระดับฐานะท่ี
แตกต่างกนั เป็นอีกปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแต่ละชั้นจะมีลกัษณะ
ค่านิยมและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั    
   2.1.2 ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนั 
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง  กลุ่มครอบครัว 
บทบาทและสถานะผูซ้ื้อ  
   2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดรั้บ 
อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคล ซ่ึงรวมถึง อายุ สถานะภาพ วงจรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการด าเนินชีวติ บุคลิกภาพ และแนวทางการด าเนินชีวติ  
   2.1.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factors) การตดัสินใจเลือกซ้ือของ
บุคคลไดรั้บอิทธิพล จากปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและ
ทศันคติ 
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  2.2   กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ย 
ขั้นตอนต่างๆ ดงัน้ี 
   2.2.1 การรับรับรู้ความตอ้งการ 
   2.2.2 การคน้หาขอ้มูล  
   2.2.3 การประเมินผลทางเลือก  
   2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ  
   2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response) หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการแสดง
ออกมาของบุคคลหลงัจากมีส่ิงมากระตุน้ ซ่ึงหมายถึง การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย
ประเด็นต่างๆ ดงัน้ี  
      3.1 การเลอืกผลติภัณฑ์ (Product Choice) ตวัอยา่งเช่น การเลือกผลิตภณัฑซ์กัลา้ง  
ผูบ้ริโภคมีทางเลือกคือ ผงซกัฟอก น ้ายาซกัฟอก เป็นตน้  
     3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือรถยนตข์อง 
โตโยตา้ ฮอนดา้ หรือ นิสสัน เป็นตน้  
     3.3 การเลือกจําหน่าย (Dealer choice) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือบา้นจาก
แหล่งต่างๆ เช่น ส่ือโฆษณา จากตวัแทนขาย จากส านกังานขาย เป็นตน้  
     3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือก เวลา
เชา้ หรือเยน็ ในการซ้ือนมกล่องรับประทาน  
     3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่
จะแพคเก็จอินเทอร์เน็ตแบบ 30 ชัว่โมง หรือ 100 ชัว่โมง หรือแบบไม่จ  ากดัชัว่โมง เป็นตน้ 
 ปัจจัยทางจิตวทิยาทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค   
 ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological factor) เป็นปัจจยัภายใน (Internal factor 
Psychological Influencing consumer behavior) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคในการ
เลือกซ้ือสินค้า ปัจจัยภายในประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง 
 1. การจูงใจ (motivation) เป็นพลงักระตุน้หรือพลงัผลกัดนัท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล ซ่ึง
กระตุน้ให้บุคคลกระท าหรือด าเนินการให้ไดม้าซ่ึงเป้าหมายท่ีตั้งไว ้โดยอาจจะเกิดจากภายในตวั
บุคคล หรืออาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด (4 Ps) วฒันธรรม หรือ
ชั้นทางสังคม  
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  ทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์ (Maslow's Hierarchical Theory of 
Motivation) กล่าวว่า มนุษยทุ์กคนลว้นตอ้งการแสวงหาความสุขและสร้างความพึงพอใจให้กบั
ตนเอง โดยพยายามสร้างเสริมส่งข้ึนทดแทนส่วนท่ีตนขาดหายไปเพื่อท าให้ชีวิตมีความสุขสมบูรณ์
มากท่ีสุด ค าจ ากดัความและล าดบัความตอ้งการในการสร้างความพึงพอใจของมนุษยไ์ว ้5 ระดบั
ดว้ยกนั คือ   
  1) ความต้องการทางร่างกาย (physiological needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการในปัจจยั 4 
คือ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั และยารักษาโรค 
                       2) ความต้องการความมัน่คงและปลอดภัย (safety needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการความ
มัน่คงในชีวติ หนา้ท่ีการงาน หรือความปลอดภยัในชีวติและทรัพยสิ์น เป็นตน้ 
                       3) ความต้องการทางสังคม (social needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการความรัก และการ
ยอมรับจากคนในสังคม ไม่วา่จะเป็นคนในครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีอยูใ่นสังคม  
                     4) ความต้องการการยกย่อง (esteem needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการการยกยอ่ง นบัหนา้
ถือตาจากคนในสังคม ดงันั้นสินคา้ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในล าดบัขั้นน้ี จะเป็นสินคา้
ฟุ่มเฟือย ราคาแพง 
                     5) ความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (self-actualization needs) การเป็น
ตวัตนท่ีแทจ้ริง เม่ือมนุษยส์ามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองครบทั้งส่ีขั้นแลว้ ยอ่มถือว่า
ชีวติไดป้ระสบความส าเร็จเกือบถึงจุดสุดยอด  
 2.  การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลมีการรับรู้ (Receive) จดัระเบียบ 
(Organize) หรือ การก าหนด (Assign) ความหมายของส่ิงกระตุ้น เพื่อก าหนดเป็นภาพท่ีมี
ความหมายข้ึนมา มี 4 ขั้นตอน คือ 
                      1. การเลือกเปิดรับขอ้มูล (Selective Exposure) 
                      2. การเลือกสนใจขอ้มูล (Selective Attention) 
                      3. การเลือกตีความขอ้มูล (Selective Distortion) 
                      4. การเลือกท่ีจะจดจ าขอ้มูล (Selective Retention) 
 3.  การเรียนรู้ (learning) คือ การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของคนท่ีเกิดข้ึนจาก
ประสบการณ์ท่ีผา่นมาของคนแต่ละคน ซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น 
ถา้สมชายใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่หอ้ iPhone แลว้มีความพึงพอใจในคุณภาพสินคา้ ดงันั้นหากสมชาย
จะซ้ือโทรศพัทมื์อถือเคร่ืองใหม่โอกาสท่ีจะเลือกซ้ือโทรศพัทมื์อถือยีห่อ้ iPhone ก็มีมากข้ึน  
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 4.  ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง อยู่บนพื้นฐาน
ของความรู้ ความคิดเห็น เป็นส่ิงท่ียึดถือในใจ ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต และ มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 5.  ทัศนคติ (Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 
ความรู้สึกดา้นอารมณ์ และแนวโนม้การปฏิบติัต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ซ่ึง
ในทศันคติของผูบ้ริโภคแล้วถือว่ามีความสัมพนัธ์และอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีเพราะ
ผูบ้ริโภคจะสร้างทศันคติใหเ้กิดข้ึนเสมอจากประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบัสินคา้ บุคคลหรือกลุ่มอา้งอิงท่ี
มีอิทธิพล 
 6. บุคลกิภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะและการแสดงออกของพฤติกรรม
โดยรวมของบุคคลหน่ึงๆ ซ่ึงช้ีใหเ้ห็นความเป็น ปัจเจกบุคคล ในการปรับตวัต่อส่ิงแวดลอ้ม รวมถึง
ลกัษณะท่ีส่งผลสู่การติดต่อสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้น เช่น ความรู้สึกนบัถือตนเอง ความสามารถ แรงจูงใจ 
ปฏิกิริยาในการเกิดอารมณ์ และลกัษณะนิสยัท่ีสะสมจากประสบการณ์ชีวติ  
 7.  แนวคิดของตนเอง (Self-Concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเป็น
ส่ิงท่ีเกิดจากความประทบัใจส่วนบุคคล ซ่ึงจะก าหนดลกัษณะของบุคคลนั้นใหมี้อิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ 
 

2.  แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด คือ กลุ่มของเคร่ืองมือซ่ึงนกัการตลาดใชใ้นการตอบสนอง
ความปรารถนาจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อน ามาซ่ึงการบรรลุเป้าหมายกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 ฟิลิป คอทเลอร์ (Kotler, 2006: 19) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสม
การตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์
ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัวา่คือ “4Ps” อนัไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion)   
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ภาพท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และตวัแปรยอ่ย 
 

 เสรี  วงษม์ณฑา ( 2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้
และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบั

ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) 

 

เป้าหมายทางการตลาด 
(Target Market) 

ผลติภัณฑ์ 
(Product) 

ความหลากหลาย  
คุณภาพ  
การออกแบบ  
รูปร่าง  
ยีห่อ้  
บรรจุภณัฑ ์ 
ขนาด  
บริการ  
การรับประกนั  
การคืนเปล่ียน 

ราคา 
(Price) 

ราคาขาย  
ส่วนลด  
การแลกเปล่ียน  
ระยะเวลาจ่ายเงิน  
ระยะเวลาใหสิ้นเช่ือ 
 

ช่องทางจัดจําหน่าย 
 (Place) 

ช่องทาง  
ความครอบคลุม  
การจดัล าดบั  
ท่ีตั้ง  
สินคา้คงคลงั  
การขนส่ง 
 

การส่งเสริมการตลาด  
(Promotion) 

การส่งเสริมการขาย  
การโฆษณา  
พนกังานขาย  
ประชาสัมพนัธ์  
การตลาดทางตรง 
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พฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้
และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
 สุวิทย์  เปียผ่องและจรัสศรี  นวกุลศิรินารถ ( 2530: 4) กล่าวว่า แนวความคิดทาง
การตลาดสมยัใหม่ ลูกคา้จะมีความส าคญัมากท่ีสุด ท าให้แผนการตลาดมีความรับผิดชอบมากข้ึน
คือจะตอ้งให้มีความร่วมมือระหว่างกิจการขายสินคา้และผูซ้ื้อและกิจกรรมต่างๆ ท่ีนกัการตลาด
จะตอ้งท าต่อส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 ดา้น ดงัน้ี 
 1.  ด้านผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา 
การใช้หรือการบริโภค การมีไวค้รอบครอง ท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย
ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของ
ผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะ
มีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตา
ของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายาม
ค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  
  1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  
  1.2 องค์ประกอบหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้  
  1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
  1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  
  1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line)  
 2.  ด้านราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้หรือผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายหรือแลกเปล่ียน เพื่อให้
ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใช้
ผลิตภณัฑห์รือบริการคุม้ค่าคุม้ราคากบัเงินท่ีจ่ายไป ถา้ผูบ้ริโภคเห็นวา่ผลิตภณัฑ์หรือบริการมีความ
คุม้ค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง  
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  2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า
ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั้น  
       2.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
       2.3  การแข่งขนั  
       2.4  ปัจจยัอ่ืน ๆ  
 3.  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางท่ีนกัการตลาด ใชใ้นการก่อ
อิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์หรือบริการต่อผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ยองคก์ารและกิจกรรม ใชเ้พื่อ
เคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์
และกรรมสิทธ์ิ ท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct 
channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่น
คนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical distribution) หมายถึง งานหรือกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ การบริหารสินคา้
คงเหลือ 
 4. ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลของ
ผลิตภณัฑห์รือบริการต่อผูบ้ริโภค ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ขอ้มูล ข่าวสาร 
เพื่อเชิญชวน จูงใจ ย  ้า ความทรงจ า โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั 
เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี  
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร 
และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั กลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create strategy) 
และยทุธวธีิการโฆษณา (Advertising tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media strategy)  
  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นกิจกรรมในการเสนอขอ้มูล 
ข่าวสาร โดยการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการ งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 
selling strategy) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
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  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นกิจกรรมในการเสนอ
ขอ้มูลส่ิงจูงใจระยะสั้น เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกค้าคนสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัด
จ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ  
   1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer  
Promotion)  
   2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion)  
   3) การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 
(Sales Force Promotion)  
  4.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน 
แต่ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ์ ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ร
หน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 
advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง นกัการตลาด
ใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผู ้ซ้ือและ ท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้
น้ีประกอบดว้ย  
   1)  การขายทางโทรศพัท ์ 
   2)  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง  
   3)  การขายโดยใชแ้คตตาล็อค  
   4)  การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ 
 จากปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นการน าเคร่ืองมือวิธีการต่างๆ ทางการตลาดมาผสมผสาน เพื่อโน้มนา้ว กระตุน้ จูงใจ 
ผูบ้ริโภค ให้เกิดการตอบสนองต่อความตอ้งการในผลิตภณัฑ์หรือบริการ และสร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ใหเ้กิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพสูงสุด 
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3.   ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัหน้ากากเสริมสําหรับโทรศัพท์มอืถือสมาร์ทโฟน 
 
 หนา้กากเสริม (Case) คือ กรอบหรือฝาครอบท่ีใชส้ าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน
โดยโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนแต่ละรุ่นนั้น จะมีรูปแบบของหนา้กาก หลากหลายรูปแบบ 
หลากหลายลวดลาย หลากหลายสีสัน ใหเ้ลือกกนัอยา่งมากมาย ท่ีเขา้กนัไดล้งตวัสวยงาม พอดี และ
โดยความส าคญัของหนา้กากเสริมนั้น คือ  
 1.  เป็นอุปกรณ์ท่ีช่วยป้องกนัรักษาตวัเคร่ืองโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนอยา่งดีท่ีสุด  
 2. เป็นเหมือนอุปกรณ์ตกแต่งท่ีช่วยสร้างความโดดเด่น สร้างสีสัน ความสวยงาม และ
เพิ่มระดบัความหรูหรา ตามความพอใจของผูใ้ชง้าน 

 

 
 

ภาพท่ี 2.3 รูปแบบหรือลกัษณะผลิตภณัฑอุ์ปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 
ท่ีมา: oho-idea.lnwshop.com (2012) 
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 ประเภทของหน้ากากเสริม สําหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน 
 หนา้กากเสริม ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ Soft 
Case, Hard Case, Hybrid Case และ Lather Case ดงัน้ี 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.4 แผนผงัแสดงประเภทหนา้กากเสริม 
 
 1.  หน้ากากเสริมแบบอ่อน (Soft Case) เป็นหนา้กากเสริมท่ีท ามาจากซิลิโคน มี
น ้าหนกัเบาและยดืหยุน่ได ้และผวิของหนา้กากไม่ท าใหเ้กิดรอยโดยตรงกบัผวิของตวั
เคร่ืองโทรศพัท ์ส าหรับหนา้กากแบบอ่อนนั้น แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทยอ่ย คือ 
      1.1 หน้ากากเสริมซิลโิคน (Silicone Case) เป็นหนา้กากท่ีราคาถูกและผลิตออกมา
ไดง่้าย ท าใหป้ริมาณการผลิตนั้นมีสูง และก าไรต่อหน่วยสูง 
   ข้อดี  
   1) มีความยดืหยุน่สูง น ้าหนกัเบา  
   2) รับการกระแทกจากการตกไดดี้ ท าใหเ้วลาท าเคร่ืองตกนั้น เคร่ืองจะไม่ไดรั้บ
ความเสียหายมาก  
   3) เป็นหนา้กากท่ีใหค้วามรู้สึก เวลาถือดีท่ีสุดเพราะมีความหนืด นุ่มน่ิม ติดมือ 
   4) ติดตั้งง่ายเพราะเน่ืองจากมีความยดืหยุน่สูง 
   5) ท าความสะอาดไดง่้าย เพราะเอาไปลา้งน ้าไดเ้ลย  

หนา้กากเสริม 

1) หนา้กากเสริมซิลิโคน  
      (Silicone Case) 
2) หนา้กากเสริมเรซิน  
      (TPU Case) 

หน้ากากเสริมแบบอ่อน 
(Soft Case)  

 (External Factors) 

แบ่งตามวสัดุ 
1) ท าจากพลาสติก  
     (Plastic) 
2) ท าจากอลูมิเนียม  
    (Aluminum) 

หน้ากากเสริมแบบแข็ง  
(Hard Case) 

 (External Factors) 

หน้ากากเสริมแบบผสมผสาน 
(Hybrid Case) 

 

แบ่งออกตามลกัษณะ 
การประกอบ 
1) Snap-On  
2) Slide-In  
 

หน้ากากเสริมที่ทําจากหนัง 
(Lather Case)  

) 

แบ่งออกตามลกัษณะการประกอบ 
1) แบบซองหนงัแบบสอดเขา้ไป  
2) แบบเป็นเหมือนปกหนงัสือ 
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   ข้อเสีย 
   1) เน่ืองจากเป็นวสัดุท่ีมีความหนืด นุ่มน่ิม ท าใหฝุ้่ นเกาะติดไดง่้ายเม่ือใชเ้ป็น
เวลานานๆ  
   2) เม่ือซิลิโคนโดนความร้อน จะท าใหห้นา้กากขยายตวั และเสียรูปได ้ ส่งผล
ใหป้ระกอบเขา้กบัตวัเคร่ืองไดไ้ม่พอดี  
   3) ซิลิโคนมีอายกุารใชง้านสั้น เพียง 6 เดือนเท่านั้น ก็จะเส่ือมสภาพ   
   4) มีปัญหาสีตกใส่เคร่ืองเสมอๆ ถา้ซิลิโคนไม่มีคุณภาพ 
  1.2  หน้ากากเสริมเรซิน (TPU Case) TPU ยอ่มาจาก Thermoplastic Polyurethanes  
หรือเรซิน เป็นหนา้กากท่ีมีความยดืหยุน่นอ้ยกวา่แบบซิลิโคน และมีการคงรูปท่ีมากกวา่ ท าใหเ้วลา
ใชไ้ปนานๆ หนา้กากประเภทน้ีจะไม่มีการเสียรูปทรง หรือเสียรูปนอ้ยมาก เพราะท าจากพลาสติกท่ี
สามารถน ามาข้ึนรูปกลบัมาใชใ้หม่ได ้
   ข้อดี 
   1) ตวัหนา้กากไม่เสียรูป เม่ือใชง้านในระยะยาว  
   2) รับแรงกระแทกไดดี้ แต่นอ้ยกวา่ซิลิโคน  
   3) ไม่ดกัจบัฝุ่ น เพราะพื้นผวิไม่มีความหนืด นุ่มน่ิมเหมือนกบัซิลิโคน 
   4) ติดตั้งง่าย แมจ้ะไม่เท่าซิลิโคน 
   ข้อเสีย 
   1) ผวิหนา้กากมีความล่ืน ท าใหห้ลุดมือไดง่้าย  
   2) รับแรงกระแทกไดไ้ม่ดี เพราะความยดืหยุน่นอ้ยกวา่ ถา้ตกหล่นอาจเกิดรอย
ร้าว หรือแตกได ้
 2.  หน้ากากเสริมแบบแข็ง (Hard Case) เป็นหนา้กากท่ีท าจากวสัดุท่ีตอ้งการข้ึนรูปให้
มีรูปทรงแบบเขา้กนัไดก้บัตวัเคร่ืองพอดี ส่วนใหญ่ท ามาจากวสัดุ พลาสติกแขง็ และอลูมิเนียม 
ส าหรับหนา้กากแขง็นั้น แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 
  2.1  แบ่งตามวสัดุ แบ่งออกเป็นออกเป็น 2 ประเภทยอ่ย คือ   
   1) ท าจากพลาสติก (Plastic) มีน ้าหนกัเบากวา่อลูมิเนียม แต่แตกหกัง่ายกวา่
อลูมิเนียม 
   2) ท าจากอลูมิเนียม (Aluminum) มีความทนทาน แขง็แรง แต่ราคาสูง  
  2.2  แบ่งออกตามลกัษณะการประกอบ แบ่งออกเป็น 2 ประเภทยอ่ย คือ  
   1) Snap-On หนา้กากแบบน้ีจะถูกออกแบบมาในลกัษณะแยกเป็น 2 ช้ินประกบ
บนหนา้จอ และประกบจากฝาหลงัตวัเคร่ือง มาล็อคเขา้ดว้ยกนับริเวณสันขอบขา้งตวัเคร่ือง 
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   2) Slide-In เป็นหนา้กากท่ีออกแบบแยกเป็น 2 ช้ิน แต่แตกต่างกนัตรงท่ีการ
ติดตั้งโดยการน าโทรศพัทมื์อถือเล่ือนเขา้ไปในหนา้กากช้ินใดช้ินหน่ึงก่อน แลว้จึงเล่ือนประกบ
อีกช้ึนเขา้กบัอีกดา้น ซ่ึงมีความเส่ียงท่ีจะท าใหโ้ทรศพัทมื์อถือ เป็นรอย 
 3.  หน้ากากเสริมแบบผสมผสาน (Hybrid Case) เป็นหนา้กากท่ีผสมผสานการ
ออกแบบ หนา้กากแบบอ่อนและหนา้กากแบบแขง็ รวมเขา้ดว้ยกนั ดว้ยแนวคิดโดยการน าเอาขอ้ดี
ของทั้ง 2 ชนิด เขา้มาไวด้ว้ยกนั โดยปกติมกัจะใส่ส่วนท่ีเป็นหนา้กากอ่อนเขา้ไปก่อน จากนั้นก็
ครอบดว้ยส่วนท่ีเป็นหนา้กากแขง็อีกที เช่น ซิลิโคนรวมกบัพลาสติก 
  ข้อดี  
  1) ความทนทานสูงท่ีสุด สูงกวา่เคสแขง็เสียอีก 
  2) รับแรงกระแทกไดดี้ 
  3) มีความยดืหยุน่ นุ่มน่ิม ติดมือ 
  4) บางรุ่นสามารถผสมสีระหวา่งเคสแขง็และเคสอ่อนได ้ท าใหมี้สีสันมากข้ึน 
  ข้อเสีย 
  1) เน่ืองจากเป็นวสัดุแบบอ่อนท่ีมีความหนืด นุ่มน่ิม ท าใหฝุ้่ นเกาะติดไดง่้าย 
  2) ถา้ตกหล่น ส่วนท่ีเป็นพลาสติกอาจเกิดรอยร้าว หรือแตกได ้
  3) มีขนาดใหญ่ และปกป้องตวัเคร่ืองไดดี้เกินความจ าเป็น 
  4) ราคาสูงกวา่เคสแบบอ่ืน 
 4.  หน้ากากเสริมที่ทําจากหนัง (Lather Case) เป็นหนา้กากท่ีออกแบบท่ีเนน้ความ
หรูหรามากกวา่จะเนน้ใชเ้พื่อการป้องกนั ราคาถือวา่ค่อนขา้งสูงข้ึนอยูก่บัแบรนด์และประเภทหนงั 
วสัดุของเคสหนงัจะมีทั้งหนงัแทแ้ละหนงัเทียม หนงัแทจ้ะมีราคาท่ีสูงกวา่ซะส่วนใหญ่ แต่ก็แลกมา
กับสัมผสัท่ีดูพรีเม่ียมกว่าหนังเทียม ส าหรับ หน้ากากท่ีท าจากหนัง นั้ น แบ่งออกได้เป็น 2     
ประเภทยอ่ย คือ 
 4.1  แบบซองหนังแบบสอดเข้าไป  
 4.2  แบบเป็นเหมือนปกหนังสือ จะมีช่องด้านในไว้ใส่กระดาษเลก็ๆ หรือบัตร 
  ข้อดี 
  1) มีความทนทาน ตามสภาพของวสัดุ 
  2) หรูหรา ดูดี มีราคา 
  3) สวยงาม โดดเด่น ดว้ยลายท่ีเกิดจากหนงั 
  4) รุ่นท่ีเป็นแบบปกสมุด สามารถเก็บบตัร ใบเสร็จ ไวใ้นปกในดา้นหนา้ได ้
  5)ไม่หนกัมากใหส้ัมผสัท่ีสบายมือ 
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  ข้อเสีย 
  1) มีราคาแพงพอสมควร 
  2) ไม่ไดช่้วยในการป้องกนั 
 นอกจากนั้น หนา้กากเสริม ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนยงัสามารถแบ่งได ้7 
แบบ ตามการเลือกรูปแบบตามแต่ความตอ้งการของผูใ้ชง้านหนา้กากเสริม ซ่ึงปัจจุบนัน้ีมีผูผ้ลิต
หนา้กากออกมาหลากหลายในรูปแบบต่างๆ สวยงาม น่าสนใจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.5 แสดงประเภทหนา้กากเสริม ตามรูปแบบความตอ้งการของผูใ้ชง้าน 
 
 1.  แบบซิลโิคน (Silicone Case) เป็นหนา้กากเสริมท่ีท ามาจากซิลิโคน มีลกัษณะ น่ิมๆ  
นุ่มๆ จบัแลว้ใหส้ัมผสัท่ีดี หยบิจบัสะดวก  
  ข้อดี คือ สามารถป้องกนัรอยขีดข่วนต่อเคร่ืองไดดี้มากๆ และรองรับแรงกระแทก
ไดดี้เพราะมีความยดืหยุน่สูงมาก อีกทั้งยงัสวมใส่ไดง่้ายและมีราคาท่ีไม่สูงนกั เราจึงเห็นวา่เม่ือก่อน
มีคนนิยมเคสแบบน้ีเป็นจ านวนมาก 
  ข้อเสีย คือ อาการยว้ย ซ่ึงจะเกิดข้ึนเม่ือเราใชห้นา้กากซิลิโคนแลว้ ใส่ตวัเคร่ืองใวใ้น
กระเป๋ากางเกง ท่ีตอ้งโดนดึงเขา้ดึงออกบ่อยๆ เพราะวา่เวลาดึงออกจากกระเป๋ากางเกง ตวัซิลิโคน

หน้ากากเสริม
(Mobile case) 

 

แปลกแหวกแนว  
(3D Case)  

 
ซิลโิคน 

(Silicone Case)  
 (3D Case)  

 

พลาสตกิใส 
(Plastic Case)  

 

ขอบข้าง 
(Bumper Case)  

 

ซอง  
(Sleeve Case)  

 

แฟช่ันพลาสตกิ 
(Fashion Case)  

 

ประดบัอญัมณี 
(Decorative  
gems Case)  
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จะเกิดอาการหนืดติดกบัผา้ในกางเกง ท าให้ดึงออกมาไดย้าก ใช้ไปนานๆ เขา้ตวัซิลิโคนก็จะยืด
ออกมา ซ่ึงไม่วา่จะเป็นซิลิโคนอนัละ 300 บาท หรืออนัละ 1,000 ก็เป็นเหมือนกนั  
  ดังนั้ น  หน้ากาก รูปแบบน้ี เหมาะส าหรับ ผู ้ท่ี ใช้กระ เ ป๋าสะพายแล้ว เก็บ
โทรศพัท์มือถือไอโฟนลงไปในกระเป๋าดว้ยเท่านั้น เพราะหน้ากากจะช่วยป้องกนัไอโฟน จาก
บรรดาอุปกรณ์ทั้งหลายในกระเป๋าท่ีอาจจะสร้างร้ิวรอยไดเ้ป็นอยา่งดี และยงัง่ายสะดวกต่อการหยิบ
จบัมาใชม้ากกวา่  
 2.   แบบพลาสติกใส (Plastic Case) เป็นหนา้กากเสริมท่ีท ามาจากพลาสติกใส ซ่ึงจะ
ออกแบบให้เรียบง่ายและดูคลาสสิคเพราะจะท าให้มองเห็นตวัเคร่ืองอยูภ่ายในหนา้กากทั้งหมดแต่
หนา้ท่ีหลกัก็ยงัคงเดิม คือ ป้องกนัเคร่ือง ซ่ึงแต่ละยีห่อ้ก็จะมีแนวทางการออกแบบของวสัดุแตกต่าง
กนัไป เช่น การเนน้ท่ีความบาง เนน้ความทนทานรอยขีดข่วน และทนแรกกระแทก 
  ข้อดี คือ เป็นหนา้กากท่ีช่วยโชวค์วามงามของโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนไดอ้ยา่ง
เตม็ท่ีและเพิ่มความสวยงามเขา้ไปไดอี้กพอประมาณ  
  ข้อเสีย คือ ถึงแมจ้ะป้องกนัร้ิวรอยดา้นนอกไดดี้แต่ขา้งในหนา้กากท่ีฝาหลงั ก็ยงัอาจ
ไปเสียดสีกบัตวัเคร่ืองไอโฟนได ้ท าใหเ้กิดรอยขีดข่วนท่ีดา้นหลงัของตวัเคร่ือง  
  ดงันั้น ส าหรับผูใ้ชง้านท่ีช่ืนชอบหนา้กากรูปแบบน้ี ควรจะเลือกซ้ือหนา้กากแบบ 
พลาสติกใสท่ีไดม้าตรฐาน เพราะสามารถใชง้านไดดี้ทุกโอกาส สามารถพกพาใส่กระเป๋ากางเกง
หรือกระเป๋าสะพายก็ได ้เพราะความสวยงามนั้น หลกัๆ จะเนน้ท่ีตวัเคร่ืองและเสริมเขา้ดว้ยหนา้กาก
เพียงเล็กนอ้ยก็เพียงพอ ไม่เนน้สีสันแฟชัน่เหมือนกบัหนา้กากแบบอ่ืนๆ 
 3.   แบบขอบข้าง (Bumper Case) เป็นหนา้กากท่ีออกแบบมาเพื่อป้องกนัเฉพาะส่วนท่ี 
เป็นขอบเท่านั้น การปกป้องเคร่ืองส่วนดา้นหน้าและดา้นหลงัจะไม่มี ซ่ึงก็มีหลายๆ แบบ ไม่ว่าจะ
เป็นซิลิโคนผสมพลาสิก พลาสติกลว้น อลูมิเนียม และโลหะอ่ืนๆ ซ่ึงก็สวยงามกนัไปตามการ
ออกแบบของแต่ละยีห่อ้ 
  ข้อดี คือ ท าให้โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนคงความสวยงามเพราะหนา้กากรูปแบบ
น้ีส่วนใหญ่จะโชวต์วัเคร่ืองไวเ้ด่นชดัและผลิตออกมาหลายสี สามารถเขา้คู่กบัสีของโทรศพัทมื์อถือ
สมาร์ทโฟนไดโ้ดยง่าย รวมไปถึงมีราคาท่ีไม่แพงและบางยี่ห้อก็ออกแบบมาให้ผสมสีขอบกนัเอง
  ข้อเสีย คือ ถา้เป็นวสัดุท่ีท าจากโลหะส่วนมากจะตอ้งมีการขนัล็อคดว้ยสกรู เพื่อท า
การสวมใส่ ซ่ึงจะยุ่งยากและมีราคาแพง และการปกป้องเคร่ืองส่วนดา้นหน้าและดา้นหลงัท่ีไม่มี 
อาจท าใหผู้ใ้ชง้านตอ้งระวงัรอยขีดข่วนท่ีอาจเกิดข้ึนได ้
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  ดงันั้น หนา้กากแบบขอบขา้ง จะเหมาะกบัผูใ้ชง้านท่ีชอบผสมสีหนา้กากแบบต่างๆ 
กบัตวัเคร่ืองหรือชอบเปล่ียนบ่อยๆ หรือตอ้งการโชวค์วามงามของตวัเคร่ือง ไม่ตอ้งการให้มีอะไร
มาปิดบงัมากนกั 
 4.   แบบซอง (Sleeve Case) เป็นหนา้กากท่ีออกแบบใหเ้ป็นช่องซอง สอดใส่ได ้แต่ไม่ 
ค่อยนิยมมากนกั เพราะไม่สะดวกส าหรับผูใ้ชง้านท่ีตอ้งการใช้งานโทรศพัทบ์่อยๆ เพราะตอ้งคอย
ถอดเคร่ืองออกจากซองก่อนจึงจะสามารถเร่ิมใชง้านได ้รวมไปถึงเวลามีสายโทรเรียกเขา้ก็ตอ้งดึง
เคร่ืองออกมาใหล้ าบาก 
  ข้อดี คือ สามารถป้องกนัรอยขีดข่วนไดดี้ เพราะตวัหนา้กากหรือซองจะครอบคลุม
หมดทุกส่วนของโทรศพัทมื์อถือ ท าใหเ้วลาเก็บใส่ในกระเป๋าสะพายหรือวางใวใ้นท่ีต่างๆ ค่อนขา้ง
จะปลอดภยั และตวัหนา้กากยงัมีความสวยงาม และสามารถใชไ้ดน้านโดยไม่เบ่ือ 
  ข้อเสีย ไม่สะดวกในการดึงเขา้ ดึงออกบ่อยๆ และไม่สามารถโชวต์วัเคร่ืองได ้
  ดงันั้น หน้ากากแบบซองจะเหมาะมากกบัผูใ้ช้ท่ีชอบพกพาเคร่ืองไวก้บัตวั เก็บไว้
มิดชิดกนัรอยขีดข่วน แต่ไม่เหมาะส าหรับผูใ้ชง้านดึงเขา้ ดึงออกบ่อยๆ 
 5. แบบประดับอัญมณี (Decorative gems Case) เป็นหน้ากากท่ีออกแบบประดบั
คริสตลัหรืออญัมณี วบัๆ แวมๆ หรูหรา ส่วนมากเหมาะส าหรับผูท่ี้ชอบในความสวยของการ
ออกแบบเคร่ืองประดบัมากกวา่เหตุผลอ่ืนๆ   
  ข้อดี ท าใหผู้ใ้ชดู้หรูหรา โดดเด่น มีระดบั ซ่ึงหากเลือกสีท่ีโดดเด่น จะกลายเป็นเป้า
สายตาจากใครหลายๆ คนท่ีจะคอยมองวา่ ก าลงัใชห้นา้กากแบบไหนอยู ่
  ข้อเสีย คือ ราคาสูง เกินหนา้ท่ีความจ าเป็นหลกั แปลกประหลาดเกินไป ส าหรับการ
ใชง้านจริงเพราะเร่ืองความทนทานและความสามารถในการกนัรอยต่างๆ ก็เหมือนมาตรฐานทัว่ไป
ไม่มีอะไรเด่นชดั ดงันั้น หนา้กากแบบน้ีไม่เหมาะกบัผูใ้ชง้านทุกคน แต่เหมาะส าหรับผูใ้ชท่ี้แสดง
ตวัออกมาชัดเจนว่าเป็นผูนิ้ยมอญัมณีหรือของหรูหราและไม่อายท่ีจะเปิดเผยความชอบออกมา 
เพราะการใชง้านหนา้กากแบบน้ีคนรอบขา้งท่ีไดเ้ห็นจะตอ้งจบัตามอง 
 6.   แบบแฟช่ันพลาสติก (Fashion Case) เป็นหนา้กากแบบพลาสติกท่ีออกแบบเน้น
ตรงลวดลายมากกวา่ฟังก์ชัน่ในการใชง้าน ท าให้หลากหลายความน่ารัก และแนวคิด โดยหนา้กาก
แบบน้ีจะมีอยูห่ลายๆ แบบทั้งคลุมรอบเคร่ืองแค่บางๆ หรือคลุมจนมิดขอบเคร่ือง ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้
จะมีสีสันสวยงามตามแต่ละยีห่อ้จะออกแบบกนัไป 
  ข้อดี คือ มีความหลากหลาย ความน่ารัก หลากหลายรูปแบบ ท าใหส้ามารถเปล่ียน 
รูปแบบไดไ้ม่ซ ้ ากนั และราคาท่ีไม่แพง ถา้ไม่มีลิขสิทธ์ิของลายนั้น 
  ข้อเสีย คือ ทนทานการกระแทกนอ้ย เปล่ียนแปลงบ่อยตามแฟชัน่นิยม 
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  ดังนั้ น ส าหรับผู ้ใช้งานท่ีชอบเปล่ียนหน้ากากบ่อยๆ เปล่ียนตามกระแสหรือ
ความชอบของตวัเองก็ 
 7.   แบบแปลกแหวกแนว (3D Case) เป็นหนา้กากท่ีออกแบบใหมี้รูปลกัษณ์เฉพาะตวั  
แปลกแหวกแนวเพราะเป็นหนา้กากท่ีออกแบบไม่ธรรมดาไม่เป็นกรอบส่ีเหล่ียม โดยจุดประสงค ์
คือ ตอ้งการใหเ้กิดความแปลกใหม่ต่อผูใ้ชง้าน ท่ีไม่เนน้เร่ืองความสามารถในการป้องกนัหรือปัจจยั
อ่ืนๆ แต่จะเป็นท่ีความชอบส่วนตวัและความสวยงามเป็นหลกั 
  ข้อดี คือ ท าใหรู้้สึกวา่ ไม่เหมือนใคร ดูเด่น 
  ข้อเสีย คือ หนา้กากบางช้ินอาจมีขนาดใหญ่เกินกวา่จะเขา้กระเป๋ากางเกงได ้เพราะ 
รูปร่างไม่ไดเ้ป็นส่ีเหล่ียม 
  ดงันั้น หนา้กากแบบน้ีไม่ตอ้งหาเหตุผลอ่ืนใดมาอธิบายนอกจากความชอบส่วนตวั
หรือเป็นของสะสมส่วนตวั 
 ราคาของหน้ากากเสริม สําหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน 
 ส าหรับราคาของหน้ากากเสริม นั้นแบ่งออกเป็นไดห้ลายระดบั ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัระดบั
รายไดข้องแต่ละบุคคล แต่ในทอ้งตลาด สามารถแบ่งช่วงราคาออกไดเ้ป็น 3 ช่วงใหญ่ๆ คือ 
 1. ราคาระดับต้น (150-450 บาท) เป็นหน้ากากท่ีมีคุณภาพต ่าถึงปานกลาง อาจเป็น
สินคา้ลอกเลียนแบบ (Imitate Product) หรือไม่มียี่ห้อ ส าหรับหนา้กากในราคาระดบัน้ี จะถือไดว้่า
ใชว้สัดุและมีคุณภาพในระดบัต ่า แต่เนน้ท่ีราคาถูก เหมาะส าหรับผูใ้ชง้านท่ีชอบเปล่ียนแปลงบ่อยๆ 
 2. ราคาระดับกลาง (500-1,000 บาท) เป็นหนา้กากท่ีถือวา่เป็นราคาปกติ เป็นท่ีนิยมใน 
ทอ้งตลาด เพราะราคาไม่สูงมากเม่ือเทียบกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ส่วนใหญ่จะมียี่ห้อรองรับถูกตอ้ง มีให้
เลือกหลากหลาย ตวัหนา้กากจะเนน้ใชเ้พื่อปกป้องตวัเคร่ือง  
 3. ราคาระสูง (1,000-2000 ขึน้ไป) เป็นหนา้กากท่ีถือวา่ราคาสูงมาก เม่ือเทียบกบัหนา้ท่ี 
การใช้งานหลกัๆ ทั้งน้ีเพราะเป็นหน้ากากท่ีออกแบบมาพิเศษเน้นความสวยงาม หรูหรา มากกว่า
เน้นการปกป้องตวัเคร่ือง ดงันั้น จึงเหมาะส าหรับผูใ้ช้ท่ีตอ้งการเป็นท่ีสนใจ ทุกคร้ังเวลาใช้งาน
โทรศพัทมื์อถือ ราคาระดบัน้ียี่ห้อดงัๆ ให้เลือกมากมาย แต่หนา้กากระดบัน้ีก็มีของลอกเลียนแบบ
ออกมาในราคาท่ีใกล้เคียงกบัของแทม้าก ดงันั้นก่อนตดัสินใจซ้ือควรตรวจสอบแหล่งท่ีมา ยี่ห้อ 
คุณภาพใหดี้ เพราะวา่หนา้กากของแทจ้ะผลิตออกมาในปริมาณท่ีจ ากดัเป็นลิมิเต็ด อิดิชัน่ 
 ประโยชน์ของหน้ากากเสริม 
 1. ช่วยเป็นเกราะป้องกนัใหก้บัโทรศพัท ์ทั้งรอยขีดข่วน การตกหล่น ไม่ให้
โทรศพัทมื์อถือไดรั้บความเสียหายท่ีเพิ่มมากข้ึน 
 2. ช่วยเพิ่มความสวยงามเหมือนการใส่เส้ือผา้ บ่งบอกถึงสไตลข์องผูใ้ชง้านได ้



 33 

4.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 กฎกานต์  วิชยาภยั (2554) ท าการศึกษาเร่ือง ทศันคติ และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใหค้วามส าคญัในการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ไอแพด 
ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่หรือเทียบเท่า 15,000 บาท  
และผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ผู ้บริโภคให้ความส าคัญอยู่ในระดับส าคัญมาก โดยในด้านผลิตภัณฑ์นั้ น ผู ้บริโภคให้
ความส าคญัตรงท่ีการมีคุณสมบติัท่ีหลากหลาย การดูหนัง ฟังเพลง มากท่ีสุด รองลงมาเป็น การ
เขา้ถึงการใช้งานง่ายด้วยระบบหน้าจอสัมผสัท่ีรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ การออกแบบท่ีทนัสมยั 
สวยงาม การเหมาะส าหรับพกพาไปยงัสถานท่ีต่างๆ เน่ืองจากมีขนาดเล็ก และการมีคุณสมบติัพิเศษ 
ร้านจ าหน่ายหนงัสือออนไลน์ ส่วนในด้านการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการ
บริการหลงัการขาย เช่น การรับประกนัตวัเคร่ือง การซ่อมฟรี มากท่ีสุด รองลงมาเป็น การโฆษณา
จากส่ือส่ิงพิมพ ์วิทยุ โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต ท่ีดึงดูดใจ การให้ค  าแนะน าของพนกังานขาย และการ
จดัรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจอยา่งต่อเน่ือง เช่น การลด แลก แจก แถม เป็นตน้ ส่วนในดา้น
ราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัส าคญัปานกลาง โดยใน
ด้านราคานั้น ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญตรงท่ีการมีความหลากหลายของระดับราคา มากท่ีสุด 
รองลงมาเป็น การเป็นสินคา้ท่ีแสดงให้เห็นว่ามีคุณค่าและความคุม้ค่ากบัราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัท่ี การท่ีสามารถสั่งซ้ือผา่นทางเวบ็ไซต ์ท าให้มีความสะดวกสบาย
มากข้ึนมากท่ีสุด รองลงมาเป็น การจดัแสดงสินคา้ในชั้นวางสินคา้ในร้านท่ีมีความหลากหลาย 
ดึงดูดใจ และการท่ีสามารถหาซ้ือสินคา้ไดง่้ายจากหลายช่องทางจดัจ าหน่ายของแอปเปิล  
 เสาวภา นาคบุตรศรี ( 2551) ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและแนวโน้มการใช้บริการ
ร้านขายอุปกรณ์เสริมและรับโหลดโปรแกรม โทรศพัทมื์อถือในตลาดนดักลางคืนของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต  ่ากว่า 26 ปี เป็น
พนกังาน บริษทัเอกชน ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 15,001 -
25,000 บาท ลูกคา้มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวมในระดับดีมาก โดยมีความพอใจในด้านพนักงานมากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ด้าน
กระบวนการด าเนินการ ด้านสินค้าและบริการ ด้านผลิตภาพและคุณภาพ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการขาย และด้านสถานท่ีตามล าดับ ลูกค้าส่วนใหญ่ใช้บริการเครือข่ายทรู และใช้
โทรศพัทมื์อถือยี่ห้อโนเกีย มีความถ่ีในการใชบ้ริการในรอบ 3 เดือนประมาณ 3 คร้ัง มูลค่าในการ
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ซ้ืออุปกรณ์และใช้บริการโหลด ในรอบ 3 เดือน โดยเฉล่ีย 515.35 บาท ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ระดบั
การศึกษา และ ระดบัรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีระดบัความถ่ีในการใชบ้ริการโดยรวมมีความแตกต่างกนั 
 วรินดา บุญพิทกัษ ์(2554) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอสของผูบ้ริโภคในย่านรังสิต ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญักบั สีสันรูปร่างท่ี
สวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ดา้นราคาให้ความส าคญักบั ราคาสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบั
ประโยชน์ใชส้อยมากท่ีสุด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายใหค้วามส าคญัท่ีร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใช้
บริการและมีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช้มากท่ีสุด ดา้นส่งเสริมการตลาด คือ สามารถซ้ืออุปกรณ์
พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจาก ตวัแทนจ าหน่ายไดใ้นราคาพิเศษมากท่ีสุด และผลการศึกษาดา้น
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ โทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอส 
พบว่าเพศ อายุ และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กับรุ่นหน่วยความจ าของโทรศัพท์ ลักษณะการน า
โทรศพัทไ์ปใชง้าน เพศ อายุการศึกษา อาชีพและรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัวิธีการช าระเงินในการ
ซ้ือโทรศพัท์ และผลการศึกษาปัจจยัทางด้านการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟน โฟร์เอส พบวา่  ดา้นผลิตภณัฑ์ การมีคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่น
ระดบัสากลกบัสีสันรูปร่าง ท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา การไดรั้บส่วนลด
พิเศษจาก ผูจ้  าหน่ายรายย่อย มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจ าของโทรศพัท์ ลกัษณะการน า
โทรศพัทไ์ปใชง้าน ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พนกังานขายภายในร้านสามารถให้ค  าแนะน า
และบริการท่ีดีกับร้านมีความทันสมัย น่าเข้าไปใช้บริการ และมีตัวอย่างให้ทดลองใช้มี
ความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการน าโทรศพัทไ์ปใชง้าน เท่านั้น และดา้นส่งเสริมการตลาด การให้ของ
สมนาคุณและของแถมจากผูจ้  าหน่าย การมีโปรโมชั่นท่ีหลากหลาย การซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆ มี
ความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจ าของโทรศพัท ์เท่านั้น 
 พากภูมิ พร้อมไวพล (2551) ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไอพอดของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไอพอดอยูใ่น
ระดบัมาก โดยดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนดา้นอ่ืนๆ อยูใ่น
ระดบัมาก ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไอพอดไม่แตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ และอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
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โดยรวมแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ 
และอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไอพอดแตกต่างกนัในทุกเร่ือง ไดแ้ก่ เร่ืองค่าใชจ่้าย
ต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ไอพอดท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใชไ้อพอดมากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ไอพอดมากท่ีสุด และ
เร่ืองเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ ยกเวน้ดา้นเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไอพอดไม่
แตกต่างกนั ในเร่ืองปัจจยั ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมาก และกิจกรรมท่ีนิยมใช้ไอพอ
ดมากท่ีสุด แต่เพศจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไอพอดแตกต่างกนัในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ
สินคา้ รุ่นของสินคา้ไอพอดท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ไอพอดมากท่ีสุด และเหตุผล
ท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 สิริยากร  โสมทรัพย ์(2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเกริก ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วน
บุคคล ดา้น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และบุคคลท่ีมีอิทธิพล  มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์พกพาของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเกริก และพบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด                 
มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเกริก                

 
 



บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิัย 
 
 

 ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนของผู ้บ ริโภค ในอ าเภอเมือง จังหวัด
พระนครศรีอยธุยา” โดยไดด้ าเนินการศึกษาตามขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 ประชากร 
 กลุ่มประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดั 
พระนครศรีอยธุยา 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอย่าง ท่ีใช้ในการศึกษาน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดั พระนครศรีอยุธยา ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากร ผูว้ิจยัจึงได้
เลือกใช้สูตรการค านวณ แบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545, 26) ก าหนด
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดก้  าหนดไวไ้ม่เกิน 5% สามารถค านวณ
ได ้ดงัน้ี 

  
 
  เม่ือ  n  =    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   Z  =    1.96 ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
   E  =    ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดก้ าหนดไวไ้ม่เกิน 5% 
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 แทนค่าลงในสูตรไดด้งัน้ี 
   
 
    = 384.16   ตวัอยา่ง หรือ ประมาณ 385 ตวัอยา่ง 
 
 จากการค านวณพบวา่ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาเท่ากบั 384.16   ตวัอยา่ง 
หรือ ประมาณ 385 ตวัอยา่ง และผูว้ิจยัไดเ้พิ่มอีก 15 คน ส ารองเพื่อแบบสอบถามไม่สมบูรณ์และ
เพื่อใหง่้ายในการค านวณไว ้5% รวมเป็นกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง 
 ในการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง เป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่เป็นไปตามความน่าจะเป็น 
(Non Probability Sampling) และใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยจะ
แจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จังหวัด 
พระนครศรีอยุธยา เป็นผูต้อบแบบสอบถาม จนครบตามจ านวนขนาดตวัอย่าง 385 คน โดยจะท า
การแจกแบบสอบถาม บริเวณหน้าประตูห้างสรรพสินคา้ บ๊ิกซี สาขาอยุธยา โลตสั สาขาอยุธยา 
ศูนยก์ารคา้อยธุยาพาร์ค และตลาดเจา้พรหม เป็นตน้ 
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าไป
สร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั โดยการออกแบบสอบถาม โดยแบบสอบถาม ไดแ้บ่งออกเป็น 4 ส่วน 
คือ  
 ส่วนที ่1 : แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได ้จ านวน 5 ขอ้ โดยเป็นค าถามใหเ้ลือกเพียงค าตอบเดียว ไดแ้ก่ 
 ขอ้ท่ี 1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
  1. ชาย 
  2. หญิง 
 ขอ้ท่ี 2 อายุ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
  1. ต ่ากวา่ 20 ปี      
  2. 21 - 30 ปี 
  3. 31 - 40 ปี      
  4. 40 ปีข้ึนไป 
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 ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
  1. ต ่ากวา่ มธัยมศึกษาตอนตน้  
  2. มธัยมศึกษาตอนตน้  
  3. มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  
  4. อนุปริญญา / ปวส.  
  5. ปริญญาตรี 
  6. สูงกวา่ปริญญาตรี 
 ขอ้ท่ี 4 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
  1. นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา  
  2. พนกังานบริษทัเอกชน  
  3. พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ  
  4. ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ  
  5. อ่ืน ๆ  
 ขอ้ท่ี 5 รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั 
(Ordinal Scale) 
  1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท   
  2. 10,001 – 20,000 บาท  
  3. 20,001 – 30,000 บาท 
  4. มากกวา่ 30,000 บาท  
 
 ส่วนที ่2 : เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน จ านวน 6 ขอ้ โดยเป็นค าถามใหเ้ลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จ  านวน 1 
ขอ้ และค าถามใหเ้ลือกเพียงค าตอบเดียว จ  านวน 5 ขอ้ ทั้งหมดเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม
บญัญติั (Nominal Scale) 
 ขอ้ท่ี 1 รูปแบบของหนา้กากเสริมท่ีท่านเลือกใชส้ าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
(เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 ขอ้ท่ี 2 ท่านมีเหตุผลอะไรท่ีส าคญัท่ีสุด ในตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม (ตอบเพียง 1 ขอ้
เท่านั้น) 
 ขอ้ท่ี 3 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม (ตอบเพียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
 ขอ้ท่ี 4 ท่านเลือกซ้ือหนา้กากเสริมช่วงเวลาใด (ตอบเพียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
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 ขอ้ท่ี 5 ท่านเลือกซ้ือหนา้กากเสริมจากแหล่งหรือช่องทางใดมากท่ีสุด (ตอบเพียง 1 ขอ้
เท่านั้น) 
 ขอ้ท่ี 6 ท่านซ้ือหรือเปล่ียนหนา้กากเสริมบ่อยแค่ไหน (ตอบเพียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
 
 ส่วนที ่3 : เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน จ านวน 20 ขอ้ โดย
แบ่งเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์จ านวน 7 ขอ้ ดา้นราคา จ านวน 4 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวน 5 
ขอ้ และดา้นการส่งเสริมการตลาด จ านวน 4 ขอ้ โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น 
ระดบัความส าคญัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีใชม้าตร
วดัแบบมาตราส่วนประเมินค าตอบ (Likert Scale) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น 
(Interval Scale)โดยผูว้จิยัไดแ้บ่งระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 
  มากท่ีสุด =  5 คะแนน 
  มาก   =  4 คะแนน 
  ปานกลาง =  3 คะแนน 
  นอ้ย   =  2 คะแนน 
  นอ้ยท่ีสุด =  1 คะแนน 
 
 การแปลผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตร
ภาคชั้น ผูว้จิยัใชห้ลกัเกณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายโดยอาศยัสูตรการค านวณช่วงกวา้งระหวา่ง ชั้นตาม
หลกัการหาค่าเฉล่ีย  
  อนัตรภาคชั้น  =   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด   
      จ  านวนชั้น  
      =   5-1   
        5  
      =   0.8   
 
 ดงันั้น สามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายคะแนนระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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  คะแนนเฉล่ีย   ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  4.21 – 5.00   เห็นมากท่ีสุด  
  3.41 – 4.20   เห็นดว้ยมาก 
  2.61 – 3.40   เห็นดว้ยปานกลาง  
  1.81 – 2.60   เห็นดว้ยนอ้ย  
  1.00 – 1.80   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนที่ 4 : เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัญหาท่ีเคยพบในการภายหลงัการซ้ือมาใช ้
จ านวน 4 ขอ้  โดยให้ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นวา่เคยพบปัญหา หรือไม่เคยพบปัญหา 
เพื่อใชเ้ป็นขอ้เสนอแนะ  
 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 1. ศึกษาขอ้มูลเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการน าไปสร้าง
แบบสอบถาม โดยใหเ้น้ือหาครอบคลุม ตามกรอบความคิดทางทฤษฎี และวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้
 2. สร้างแบบสอบถามทั้งหมด 4 ส่วน ให้สอดคลอ้งกบักรอบความคิดทางทฤษฎีและ
วัตถุประสงค์ท่ีตั้ งไว้ และน าเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง และ
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม เพื่อน าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปปรับปรุงแกไ้ขใหถู้กตอ้ง 
 3. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30 คน 
เพื่อทดสอบค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
 4. น าขอ้มูลท่ีได้จากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 30 คน มาท าการลงรหัส หาค่าความเช่ือมัน่
ของแบบสอบถาม โดยใช้เกณฑ์พิจารณาหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ( -Coefficient) ของครอ
นบาค (Cronbach’s alpha coefficient) ไดค้วามเช่ือมัน่ ( ) เท่ากบั 0.763 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.6 ซ่ึง
อยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับได ้
 

3.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การศึกษาเร่ืองน้ีเป็นการศึกษาคน้ควา้เชิงพรรณนาและการคน้ควา้เชิงส ารวจ มุ่งศึกษา 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
ของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยมีแหล่งขอ้มูลดงัน้ี 
 3.1 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ มาจากการศึกษาคน้ควา้ จากหนงัสือ วารสาร เอกสาร 
เวบ็ไซต ์และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ เพื่อใหท้ราบถึง แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเคยมีผูค้น้ควา้มาแลว้ 
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 3.2 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีผูศึ้กษาไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากการ
ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 385 ตวัอยา่ง โดยเก็บขอ้มูลในระหวา่งเดือนมีนาคม ถึง
เดือนเมษายน พ.ศ. 2556 
 

4.   การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ผูว้จิยัใชว้ธีิด าเนินการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดรั้บทั้งหมดมาจดัท าการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 4.1 การจัดท าข้อมูล การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีผูศึ้กษาจะจดัท าขอ้มูลโดยด าเนินการ
ตามล าดบั ดงัน้ี 
  4.1.1 รวบรวมแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการส ารวจมาตรวจสอบความสมบูรณ์
ถูกตอ้ง  
  4.1.2 ท าการลงรหสัและบนัทึกขอ้มูลลงคอมพิวเตอร์ 
  4.1.3 วเิคราะห์ขอ้มูลและประเมินผลทางสถิติดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป SPSS Statistics 17.0 และท าการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 4.2 การวเิคราะห์ข้อมูล การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีผูว้จิยัไดจ้ดัท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดย
ใชส้ถิติ ดงัน้ี 
  4.2.1 การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
   ส่วนท่ี 1 : เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ส่วนตวัเฉล่ียต่อเดือน โดยน าขอ้มูลท่ีได้มา แจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
   ส่วนท่ี 2 : เป็นค าถามเก่ียวกบัข้อมูลพฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม
ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) 

   ส่วนท่ี 3 : เป็นค าถามเก่ียวกับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน 
โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการแจกแจงค่าเฉล่ีย (X) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
   ส่วนท่ี 4 : เป็นค าถามเก่ียวกบัปัญหาท่ีเคยพบในการภายหลงัการซ้ือมาใช ้
โดยน าขอ้มูลท่ีได ้มาวเิคราะห์และสรุปความคิดเห็น เพื่อเป็นขอ้เสนอแนะ 
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  4.2.2 การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics) 
   ส าหรับใชใ้นการทดสอบสมมติฐานในแต่ละขอ้ ทางผูว้ิจยัจะค านวณจากค่า
ไคสแควร์ (X2) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 2 ตวัแปร  

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การวจิยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม
ส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา การ
วิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์
และตวัแปรต่างๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 n   แทน   ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง   
 X  แทน    ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.  แทน    ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 X2   แทน   ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาในการหาค่าความสัมพนัธ์ดว้ยสถิติไคสแควร์ (Chi-
Square) 
 Sig.  แทน    ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรม SPSS ค านวณได้
ใชใ้นการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน   
 H0  แทน   สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน    สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *   แทน    มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 

การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัได้น าเสนอผลตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั โดยแบ่งการ
น าเสนอออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี คือ 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  
 ส่วนท่ี 2 การวิ เคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน   
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
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 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน   
 ส่วนท่ี 5  การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานด้านปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน  
  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั การศึกษา อาชีพ 
รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลในส่วนน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตาราง
ประกอบค าอธิบาย โดยการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ ดงัปรากฏในตาราง ไดด้งัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.1  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นเพศ 

 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 154 40.0 
หญิง 231 60.0 

รวม 385 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 231 คน คิด
เป็นร้อยละ 60.0 และเป็นเพศชาย จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 
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ตารางท่ี 4.2  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 37 9.6 
21 - 30 ปี 156 40.5 
31 - 40 ปี 124 32.2 
40 ปี ข้ึนไป 68 17.7 

รวม 385 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ จะมีอายุระหวา่ง 21 - 30 ปี จ  านวน 
156 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมา คือ อายุระหวา่ง 31 - 40 ปี จ  านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.2  อายุ 40 ปี ข้ึนไป จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.7 และผูมี้ต  ่ากวา่ 20 ปี   จ  านวน 37 คน คิด
เป็นร้อยละ 9.6 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.3  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ มธัยมศึกษาตอนตน้ 15 3.9 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 23 6.0 
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 54 14.0 
อนุปริญญา / ปวส. 126 32.7 
ปริญญาตรี 153 39.7 
สูงกวา่ปริญญาตรี 14 3.6 

รวม 385 100.0 
 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ จะมีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบั
ปริญญาตรี จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 39.7 รองลงมา คือ ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ ปวส.
จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. จ านวน 54 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.0 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ระดบั
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การศึกษาต ่ากวา่ มธัยมศึกษาตอนตน้ จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.9 และระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นอาชีพ 

 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 120 31.2 
พนกังาน บริษทัเอกชน 106 27.5 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ 82 21.3 
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 66 17.1 
แม่บา้น  11 2.9 

รวม 385 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ จะเป็นนักเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 31.2 รองลงมา คือ อาชีพพนกังาน บริษทัเอกชน จ านวน 106 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.5  พนกังานรัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 ธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 17.1  และอ่ืนๆ เช่น แม่บา้น จ านวน 11 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 2.9 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้ส่วนตัวเฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 157 40.8 
10,001 - 20,000 บาท 169 43.9 
20,001 - 30,000 บาท 57 14.8 
มากกวา่ 30,000 บาท 2 0.5 

รวม 385 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ มีรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน ตั้งแต่ 
10,001- 20,000 บาท จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 43.9 รองลงมา คือ มีรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อ
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เดือน ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8  มีรายได้ส่วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 
20,001 - 30,000 บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และท่ีมีรายได้ส่วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 
มากกวา่ 30,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 เน่ืองจากข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ระดับการศึกษา รายได้
ส่วนตวัเฉล่ียต่อเดือน มีความถ่ีของขอ้มูลและการกระจายตวัไม่สม ่าเสมอ บางกลุ่มมีความถ่ีน้อย
เกินไป ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่าร้อยละ 5 ของขอ้มูลทั้งหมด ดงันั้น เพื่อน าไปใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
ผูว้ิจ ัยจึงได้ท าการรวมกลุ่มข้อมูลใหม่ ให้มีการกระจายข้อมูลมีความสม ่าเสมอ ซ่ึงจะได้กลุ่ม     
ขอ้มูลใหม่ ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.6  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นระดบัการศึกษา ท่ีท าการปรับปรุงใหม่ 

 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ มธัยมศึกษาตอนตน้ 15 3.9 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 23 6.0 
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 54 14.0 
อนุปริญญา / ปวส. 126 32.7 
ปริญญาตรี ข้ึนไป 167 43.4 

รวม 385 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ จะมีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบั
ปริญญาตรี ข้ึนไป จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 43.4 รองลงมา คือ ระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ 
ปวส.จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.  จ านวน 54 
คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และ
ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ มธัยมศึกษาตอนตน้ จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.9 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน ท่ีท าการปรับปรุงใหม่ 
 

รายได้ส่วนตัวเฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 157 40.8 
10,001 - 20,000 บาท 169 43.9 
มากกวา่ 20,000 บาท 59 15.3 

รวม 385 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ มีรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 
10,001- 20,000 บาท จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 43.9 รองลงมา คือ รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 และมีรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 
20,000 บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 ตามล าดบั 

 ส่วนที่ 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
 
ตารางท่ี 4.8  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของรูปแบบการเลือกหนา้กากเสริม  
 

รูปแบบของหน้ากากเสริม จ านวน (คน) ร้อยละ 
เคสซิลิโคน 235 40.0 
เคสพลาสติกใส 28 4.8 
เคสแบบเฉพาะขอบขา้ง   71 12.1 
เคสแบบซอง 100 17.0 
เคสประดบัอญัมณี 33 5.6 
เคสแฟชัน่พลาสติก พิมพล์าย 54 9.2 
เคสแปลกแหวกแนว 66 11.2 

รวม 587 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ จะเลือกซ้ือหนา้กากเสริมในรูปแบบ
ท่ีเป็น เคสซิลิโคน จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมา คือ เคสแบบซอง จ านวน 100 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.0 เคสแบบเฉพาะขอบขา้ง จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 12.1 เคสแปลกแหวก
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แนว จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 เคสแฟชั่นพลาสติก พิมพล์าย จ านวน 54 คน คิดเป็น     
ร้อยละ 9.2 เคสประดบัอญัมณี จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 5.6 และเคสพลาสติกใส จ านวน       
28 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 

 

เหตุผลทีส่ าคัญทีสุ่ดในการตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ป้องกนัรอย ขีดข่วน เพื่อรักษาตวัเคร่ืองโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 100 26.0 
ช่วยใหโ้ทรศพัทส์มาร์ทโฟนดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยูเ่สมอ 141 36.6 
เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งใชค้วบคู่กบัโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 39 10.1 
ตามกระแสความนิยม แฟชัน่ 105 27.3 

รวม 385 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ ให้เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการ
ตดัสินใจซ้ือหนา้กาก คือ ช่วยใหโ้ทรศพัทส์มาร์ทโฟนดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยูเ่สมอ จ านวน 141 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.6 รองลงมา คือ ตามกระแสความนิยม แฟชัน่ จ  านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3  
ป้องกนัรอย ขีดข่วน เพื่อรักษาตวัเคร่ืองโทรศพัทส์มาร์ทโฟน จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 
และเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีต้องใช้ควบคู่กบัโทรศพัท์สมาร์ทโฟน จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 10.1 
ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.10  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 

 

บุคคลทีม่ีส่วนร่วม ในการตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 280 72.7 
ครอบครัว 54 14.0 
เพื่อน 51 13.2 

รวม 385 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ จะตดัสินใจดว้ยตวัเอง จ านวน 280 
คน คิดเป็นร้อยละ 72.7 รองลงมา คือ ครอบครัว มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ จ านวน 54 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.0  และเพื่อน มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 

 

ช่วงเวลาในการตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตน้เดือน ช่วงวนัท่ี 1-10 ของเดือน 90 23.4 
กลางเดือน ช่วงวนัท่ี 11-20 ของเดือน          22 5.7 
ปลายเดือน ช่วงวนัท่ี 21-30 ของเดือน     37 9.6 
โอกาสวนัพิเศษ 104 27.0 
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 132 34.3 

รวม 385 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ จะตดัสินใจซ้ือหน้ากากเสริม 
ช่วงเวลาเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 รองลงมา คือ โอกาสวนัพิเศษ 
จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0  ตน้เดือน ช่วงวนัท่ี 1-10 ของเดือน จ านวน 90 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 23.4  ปลายเดือน ช่วงวนัท่ี 21-30 ของเดือน จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 และ
กลางเดือน ช่วงวนัท่ี 11-20 ของเดือน จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.7 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.12  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นช่องทางในการซ้ือหนา้กากเสริม 

 

ช่องทางในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ        232 60.3 
ศูนยบ์ริการเครือข่ายโทรศพัท ์        86 22.3 
ร้านคา้ออนไลน์ เวบ็ไซต ์      64 16.6 
สั่งผา่นโทรศพัท ์ 3 0.8 

รวม 385 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ นิยมซ้ือหนา้กากเสริมจากร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 60.3 รองลงมา คือ ศูนยบ์ริการเครือข่าย
โทรศพัท์ จ  านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3  ร้านคา้ออนไลน์ เว็บไซต์ จ  านวน 64 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 16.6  และส่วนนอ้ยท่ีสั่งผา่นโทรศพัท ์จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.13  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียนหนา้กากเสริม 

 

ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปลี่ยน จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 เดือน/ คร้ัง 19 4.9 
1 เดือน/ คร้ัง 68 17.7 
2-3 เดือน/ คร้ัง 275 71.4 
1 ปี/ คร้ัง 23 6.0 

รวม 385 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ นิยมซ้ือหรือเปล่ียนหนา้กากเสริม 
ทุกๆ 2-3 เดือนต่อคร้ัง จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 71.4 รองลงมา คือ เดือนละ 1 คร้ัง จ านวน 68 
คน คิดเป็นร้อยละ 17.7  ปีละ 1 คร้ัง จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และนอ้ยกวา่ เดือนละ 1 คร้ัง 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 ตามล าดบั 
 เน่ืองจากขอ้มูลด้านพฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม ของผูต้อบแบบสอบถามใน
ดา้น เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในตดัสินใจซ้ือ ช่องทางในการซ้ือ มีความถ่ีของขอ้มูลและการกระจายตวั
ไม่สม ่าเสมอ บางกลุ่มมีความถ่ีนอ้ยเกินไป ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ร้อยละ 5 ของขอ้มูลทั้งหมด ดงันั้น เพื่อ
น าไปใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการรวมกลุ่มขอ้มูลใหม่ ให้มีการกระจายขอ้มูลมี
ความสม ่าเสมอ ซ่ึงจะไดก้ลุ่มขอ้มูลใหม่ ดงัน้ี 
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ตารางท่ี  4.14  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม  
  ท่ีท าการปรับปรุงใหม่ 

 

เหตุผลทีส่ าคัญทีสุ่ด ในตัดสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ป้องกนัรอย ขีดข่วน เพื่อรักษาตวัเคร่ืองโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 100 26.0 
ช่วยใหโ้ทรศพัทส์มาร์ทโฟนดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยูเ่สมอ 141 36.6 
เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งใชค้วบคู่กบัโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 39 10.1 
ตามกระแสความนิยม แฟชัน่ 105 27.3 

รวม 385 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ ใหเ้หตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในตดัสินใจ
ซ้ือหนา้กาก คือ ช่วยให้โทรศพัทส์มาร์ทโฟนดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยูเ่สมอ จ านวน 141 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.6 รองลงมา คือ ตามกระแสความนิยม แฟชั่น จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3  
ป้องกนัรอย ขีดข่วน เพื่อรักษาตวัเคร่ืองโทรศพัทส์มาร์ทโฟน จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 
และเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีต้องใช้ควบคู่กบัโทรศพัท์สมาร์ทโฟน จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 10.1 
ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี  4.15 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละดา้นช่องทางในการซ้ือหนา้กากเสริม ท่ีท าการ 
  ปรับปรุงใหม่ 

 

ช่องทางในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ        232 60.3 
ศูนยบ์ริการเครือข่ายโทรศพัท ์        86 22.3 
ร้านคา้ออนไลน์ เวบ็ไซต ์โทรศพัท ์       67 17.4 

รวม 385 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่ นิยมซ้ือหนา้กากเสริมจากร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 60.3 รองลงมา คือ ศูนยบ์ริการเครือข่าย
โทรศพัท ์จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3  และร้านคา้ออนไลน์ เวบ็ไซต ์โทรศพัท ์ จ  านวน 67 
คน คิดเป็นร้อยละ 17.4  ตามล าดบั 
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 ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 
 
ตารางท่ี  4.16  แสดงค่าเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
  ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X S.D. ความคิดเห็น 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.69 0.342 มาก 
ดา้นราคา 3.82 0.463 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.84 0.413 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.11 0.514 ปานกลาง 
ผลรวมระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
แต่ละดา้น 

3.62 0.294 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นโดยรวมเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 ค่าความเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.294 ซ่ึงสามารถจ าแนกเป็นรายดา้นตามล าดบั ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหน้ากากเสริม อยู่ในระดบั
มาก คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.413 รองลงมา คือ ดา้นราคา โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.463 
และดา้นผลิตภณัฑ ์โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.342 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหน้ากากเสริม อยู่ในระดบั
ปานกลาง คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.11 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั 0.514 
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ตารางท่ี   4.17  แสดงค่าเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   ดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

X S.D. ความคิดเห็น 

มีการออกแบบท่ีทนัสมยั 3.37 0.653 ปานกลาง 
มีรูปแบบใหเ้ลือกหลากหลายประเภท 3.54 0.644 มาก 
มีตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ 3.63 0.667 มาก 
มีรูปร่างและขนาดท่ีเหมาะสมต่อการพกพา 3.65 0.656 มาก 
วสัดุท่ีเลือกใชท้  าหนา้กากเสริมหรือเคส 3.53 0.660 มาก 
ง่ายต่อการดูแลรักษา 4.11 0.714 มาก 
การรับประกนั การเปล่ียนคืน 4.01 0.671 มาก 
ผลรวมระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ 

3.69 0.342 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นโดยรวมเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 ค่าความ
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.342 ซ่ึงสามารถจ าแนกเป็นรายขอ้ตามล าดบั ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก คือ ผลิตภณัฑ์ง่ายต่อ
การดูแลรักษาโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.714 ผลิตภณัฑ์มีการ
รับประกนั การเปล่ียนคืน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.671 มี
รูปร่างและขนาดท่ีเหมาะสมต่อการพกพา โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.656 ผลิตภณัฑ์มีตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.63 ค่าความเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.667 และผลิตภณัฑ์มีวสัดุท่ีเลือกใชท้  าหนา้กากเสริมหรือเคสท่ีเหมาะสม โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.660 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับปานกลาง คือ มีการ
ออกแบบท่ีทนัสมยั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.653 
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ตารางท่ี   4.18  แสดงค่าเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ดา้นราคา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา X S.D. ความคิดเห็น 
ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบัคุณภาพ 3.84 0.719 มาก 
ราคาสามารถเปล่ียนแปลงต่อรองได ้ 3.83 0.682 มาก 
มีส่วนลดพิเศษ 3.83 0.780 มาก 
มีราคาใหเ้ลือกท่ีหลากหลายระดบั 3.78 0.695 มาก 
ผลรวมระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา 

3.82 0.463 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ มีความคิดเห็น โดยรวมเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 ค่าความ
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.463 ซ่ึงสามารถจ าแนกเป็นรายขอ้ตามล าดบั ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา อยู่ในระดับมาก ในทุกๆ ข้อ คือ ราคา
เหมาะสมคุม้ค่ากบัคุณภาพโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.719 ราคา
สามารถเปล่ียนแปลงต่อรองได ้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.682 
มีส่วนลดพิเศษ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.780 และมีราคาให้
เลือกท่ีหลากหลายระดบั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.695 
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ตารางท่ี  4.19  แสดงค่าเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

X S.D. ความคิดเห็น 

ความสะดวกในการหาซ้ือหนา้กากเสริม 3.60 0.688 มาก 
ความน่าเช่ือถือของร้าน 3.99 0.716 มาก 
มีจดัจ าหน่ายมีหลากหลาย 3.85 0.642 มาก 
ความรวดเร็วในการบริการ ส่งมอบสินคา้ 3.87 0.671 มาก 
มีตวัอยา่งใหดู้ หรือทดลองใช ้ 3.90 0.777 มาก 
ผลรวมระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

3.84 0.413 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ มีความคิดเห็น โดยรวมเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.84 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.413 ซ่ึงสามารถจ าแนกเป็นรายขอ้ตามล าดบั ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ในทุกๆ 
ขอ้ คือ ความน่าเช่ือถือของร้านโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.716 
ร้านคา้หรือแหล่งจดัจ าหน่ายมีตวัอย่างให้ดู หรือทดลองใช้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 ค่าความ
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.777 ความรวดเร็วในการบริการ ส่งมอบสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.87 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.671 มีจดัจ าหน่ายมีหลากหลาย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 
ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.642 และความสะดวกในการหาซ้ือหนา้กากเสริม โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.60 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.688 
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ตารางท่ี 4.20  แสดงค่าเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

X S.D. ความคิดเห็น 

การใหข้่าวสารและประชาสัมพนัธ์ 3.10 0.701 ปานกลาง 
การโฆษณาตามส่ือต่างๆ 2.85 0.753 ปานกลาง 
มีการส่งเสริมการขาย เช่น การมีส่วนลด 3.31 0.849 ปานกลาง 
การขายโดยพนกังานขาย 3.18 0.705 ปานกลาง 
ผลรวมระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาด 

3.11 0.514 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ มีความคิดเห็น โดยรวมเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.11 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.514 ซ่ึงสามารถจ าแนกเป็นรายขอ้ตามล าดบั ดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง ใน
ทุกๆ ขอ้ คือ มีการส่งเสริมการขาย เช่น การมีส่วนลด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.31 ค่าความเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.849 การขายโดยพนกังานขาย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.18 ค่าความเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.705 การให้ข่าวสารและประชาสัมพนัธ์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.10 ค่าความ
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.701 และการโฆษณาตามส่ือต่างๆ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.85 ค่าความ
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.753 
 ส่วนที่ 4  การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน จะใชเ้ปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปร 2 ตวัแปร โดยค านวณจากค่าไคสแควร์ (X2) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ดงันั้น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า (2-sided) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง ดงัน้ี 
 1.  เพศ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท       
หนา้กากเสริม 
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
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 H0: เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หนา้กากเสริม  
 H1: เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  

 
ตารางท่ี  4.21  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
  ประเภทหนา้กากเสริม  

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม เพศ 
 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 
รูปแบบของหนา้กากเสริม 3.361a 0.067 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 7.743a 0.052 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 2.329a 0.312 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 5.663a 0.226 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ช่องทางในการซ้ือ 0.541a 0.763 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 0.486a 0.922 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม 
โดยรวม 

32.451a 0.070 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่  โดยภาพรวมเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความไม่สัมพนัธ์ 
 2.  อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท      
หนา้กากเสริม  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

 H0: อายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หนา้กากเสริม  

 H1: อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท    
หนา้กากเสริม  
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ตารางท่ี  4.22  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม  
  ประเภทหนา้กากเสริม 

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม อายุ 
 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 
รูปแบบของหนา้กากเสริม 11.906a 0.008* มีความสัมพนัธ์ 

เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 98.235a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 39.572a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 11.573a 0.481 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ช่องทางในการซ้ือ 47.974a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 56.737a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม 
โดยรวม 

91.947a 0.001* มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ โดยภาพรวมอายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้
ก็พบความสัมพนัธ์ ยกเวน้ ดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
 3.  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
ประเภทหนา้กากเสริม  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
ประเภทหนา้กากเสริม  
 H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
ประเภทหนา้กากเสริม 
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ตารางท่ี   4.23  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
  อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม ระดับการศึกษา 
 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 
รูปแบบของหนา้กากเสริม 19.984a 0.001* มีความสัมพนัธ์ 

เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 43.914a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 25.718a 0.001* มีความสัมพนัธ์ 

ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 15.456a 0.492 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ช่องทางในการซ้ือ 11.232a 0.189 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 13.991a 0.301 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม 
โดยรวม 

111.474a 0.046* มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ โดยภาพรวมระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนก
เป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ ยกเวน้ ดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นช่องทางในการซ้ือ และ
ดา้นระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
 4.  อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม   
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท 
หนา้กากเสริม  
 H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กาก
เสริม  
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ตารางท่ี  4.24  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม  
  ประเภทหนา้กากเสริม 

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม อาชีพ 
 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 
รูปแบบของหนา้กากเสริม 3.647a 0.456 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 92.694a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 25.341a 0.001* มีความสัมพนัธ์ 

ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 16.823a 0.397 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ช่องทางในการซ้ือ 38.248a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 49.926a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม 
โดยรวม 

133.584a 0.001* มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 

 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ โดยภาพรวมอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นราย
ขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ ยกเวน้ ดา้นรูปแบบของหนา้กากเสริม และดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 
ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
 5.  รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

 H0: รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  
 H1: รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  
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ตารางท่ี 4.25  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ 
  ซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม รายได้ส่วนตัวเฉลีย่ต่อเดือน 
 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 
รูปแบบของหนา้กากเสริม 10.994a 0.004* มีความสัมพนัธ์ 

เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 37.238a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 13.629a 0.009* มีความสัมพนัธ์ 

ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 3.036a 0.932 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

ช่องทางในการซ้ือ 12.626a 0.013* มีความสัมพนัธ์ 

ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 9.664a 0.140 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม 
โดยรวม 

62.067a 0.037* มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 

 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า โดยภาพรวมรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ ยกเวน้ ดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ และดา้น
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
 ส่วนที่ 5  การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานด้านปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  
 1.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

 H0: ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

 H1: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
  กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ 
 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 
รูปแบบของหนา้กากเสริม 13.503a 0.001* มีความสัมพนัธ์ 
เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 38.982a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 5.585a 0.232 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 8.520a 0.384 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ช่องทางในการซ้ือ 34.984a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 31.052a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 
พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม 
โดยรวม 

66.289a 0.017* มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า โดยภาพรวมปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริม ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ ยกเวน้ ดา้นบุคคลท่ี
มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือและช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
 2.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

 H0: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  

 H1: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  
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ตารางท่ี   4.27  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา  
  กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 
 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 
รูปแบบของหนา้กากเสริม 15.730a 0.001* มีความสัมพนัธ์ 
เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 12.558a 0.184 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 26.935a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 
ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 20.757a 0.054 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ช่องทางในการซ้ือ 23.431a 0.001* มีความสัมพนัธ์ 
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 20.178a 0.017* มีความสัมพนัธ์ 
พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม
โดยรวม 

98.252a 0.006* มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
 จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ โดยภาพรวมปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ ยกเวน้ ดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดใน
การตดัสินใจซ้ือและช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
 3.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  
 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม  
 H1: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 
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ตารางท่ี   4.28  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการ 
  จดัจ าหน่าย กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 

รูปแบบของหนา้กากเสริม 10.938a 0.012* มีความสัมพนัธ์ 
เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 14.128a 0.118 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 17.943a 0.006* มีความสัมพนัธ์ 
ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 9.782a 0.635 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ช่องทางในการซ้ือ 37.670a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 30.706a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 
พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม
โดยรวม 

130.887a 0.000* มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
 จากตารางท่ี 4.28 พบว่า โดยภาพรวมปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หน้ากากเสริม ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ 
ยกเวน้ ด้านเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือและช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบ
ความสัมพนัธ์ 
 4.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

 ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 
 H1: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 
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ตารางท่ี   4.29  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม 
  การตลาด กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

 

พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 X2 Sig (2-sided) ทิศทางความสัมพนัธ์ 

รูปแบบของหนา้กากเสริม 2.787a 0.594 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 17.369a 0.136 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 6.154a 0.630 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ 14.896a 0.532 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ช่องทางในการซ้ือ 19.560a 0.012* มีความสัมพนัธ์ 
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 24.632a 0.017* มีความสัมพนัธ์ 
พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริม
โดยรวม 

120.738a 0.012* มีความสัมพนัธ์ 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
 จากตารางท่ี 4.29 พบว่า โดยภาพรวมปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากาก
เสริม ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ ยกเวน้ ดา้น
รูปแบบของหนา้กากเสริม ดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือและช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี 4.30 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

 
 
 

สมมตฐิาน 

พฤตกิรรมในการซือ้หน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มอืถอืสมาร์ทโฟน 
รูปแบบ
ของ

หนา้กา
กเสริม 

เหตผุล
ท่ีส าคญั
ท่ีสุดใน
การ
ตดัสิน 
ใจซ้ือ 

บุคคลท่ี
มีส่วน
ร่วม ใน
การ
ตดัสิน 
ใจซ้ือ 

ช่วงเวลา
ในการ
ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ช่องทาง
ในการซ้ือ 

ระยะเวลา
ในการซ้ือ
หรือ
เปล่ียน 

พฤติกรรม
ในการซ้ือ
หนา้กาก
เสริม

โดยรวม 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล        
1.1 เพศ         

1.2 อาย ุ        

1.3 ระดบัการศึกษา        

1.4 อาชีพ        

1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน        

2. ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

       

2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์        

2.2 ดา้นราคา        

2.3 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย        

2.4 ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

       

 
หมายเหตุ  เคร่ืองหมาย     หมายความวา่  มีความสัมพนัธ์ 

 เคร่ืองหมาย    หมายความวา่ ไม่มีความสัมพนัธ์ 
   



บทที่ 5 
สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 
 งานวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับ
โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จังหวดัพระนครศรีอยุธยา เพื่อเป็น
แนวทางให้ผู ้ประกอบการธุรกิจเก่ียวกับโทรศัพท์มือถือ ได้น าข้อมูลไปใช้ในการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายและใช้ในการวางแผน พฒันาแนวการจดัจ าหน่าย ให้มีความเหมาะสมและตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน 
 

1.  สรุปการวจิัย 
 
 1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
  1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
  1.1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริม
ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
  1.1.3 เพื่อ ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี ต่อการตัดสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนในอ าเภอเมือง จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา 
  1.1.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนในอ าเภอเมือง จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา 
  1.1.5 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 1.2 วธีิด าเนินการวจัิย 
  1.2.1 ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดั พระนครศรีอยุธยา จ านวน 385 คน โดยการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่เป็นไปตามความ
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น่าจะเป็น (Non Probability Sampling) และใช้การสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดั พระนครศรีอยุธยา บริเวณหนา้ประตูห้างสรรพสินคา้ บ๊ิกซี โลตสั ศูนยก์ารคา้อยุธยาพาร์ค 
และตลาดเจา้พรหม เป็นตน้ 
  1.2.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คือ (1) แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
จ านวน 5 ขอ้ (2) แบบสอบถามขอ้มูลพฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือ
สมาร์ทโฟน จ านวน 6 ขอ้ (3) แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน จ านวน 20 ขอ้ 
(4) ปัญหาท่ีเคยพบในการภายหลงัการซ้ือมาใช ้จ านวน 4 ขอ้   
  1.2.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการศึกษาคน้ควา้ จากหนงัสือ วารสาร เอกสาร 
เวบ็ไซต ์งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ และการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากการตอบแบบสอบถาม 
  1.2.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล โดยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าความ
เบ่ียงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 2 ตวัแปรดว้ยไคสแควร์ 
 1.3 สรุปผลการวจัิย 
  ผลจากการศึกษา พฤติกรรมของผูบ้ริโภคการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา สรุป
ผลไดด้งัน้ี 
  1.3.1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
   ผลจากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคทั้งหมดจ านวน 385 คน ส่วนใหญ่ เป็นเพศ
หญิง (ร้อยละ 60.0) มีอายุระหวา่ง 21 - 30 ปี (ร้อยละ 40.5) ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ข้ึนไป (ร้อย
ละ 43.4) เป็นนกัเรียน นิสิตนกัศึกษา (ร้อยละ 31.2) และมีรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 
20,000 บาท (ร้อยละ 43.9) 
  1.3.2 พฤติกรรมในการซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
   ผลจากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคทั้งหมดจ านวน 385 คน ส่วนใหญ่ นิยมซ้ือ
หนา้กากเสริมในรูปแบบซิลิโคน (ร้อยละ 40.0) เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในตดัสินใจซ้ือ คือ เพื่อช่วยให้
โทรศพัทส์มาร์ทโฟนดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยูเ่สมอ (ร้อยละ 36.6) โดยส่วนมากตดัสินใจซ้ือดว้ย
ตวัเอง (ร้อยละ 72.7) ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ จะเป็นช่วงเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ (ร้อยละ 34.3) 
ช่องทางในการซ้ือ จากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ (ร้อยละ 60.3) และระยะเวลาในการซ้ือหรือ
เปล่ียน คือ 2-3 เดือนต่อคร้ัง (ร้อยละ 71.4)       
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  1.3.3 ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
หนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
   ผลจากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
หนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค จ านวน 385 คน โดยรวมพบวา่ ให้
ระดบัความคิดเห็นความส าคญัมาก โดยเม่ือพิจารณารายดา้นทั้ง 4 ดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความคิดเห็นความส าคญัมาก ส่วนดา้นการ
ส่งเสริมการขาย พบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความคิดเห็นความส าคญัปานกลาง 
  1.3.4 ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน  
   1) เพศ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความไม่
สัมพนัธ์ในทุกดา้น คือ ดา้นรูปแบบของหนา้กากเสริม ดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 
ดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นช่องทางในการซ้ือ 
และดา้นระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 
   2) อาย ุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เม่ือ
จ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ในดา้นรูปแบบของหนา้กากเสริม ดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดใน
การตดัสินใจซ้ือ ด้านบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ด้านช่องทางในการซ้ือ และด้าน
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ยกเวน้ ดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
   3)  ระดับการศึกษา  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายข้อก็พบความสัมพนัธ์ในด้านรูปแบบของหน้ากากเสริม ด้าน
เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจ และด้านบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ยกเวน้ ดา้น
ช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นช่องทางในการซ้ือ และดา้นระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ท่ีไม่
พบความสัมพนัธ์ 
   4) อาชีพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ในดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในตดัสินใจซ้ือ ดา้นบุคคลท่ีมี
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ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ด้านช่องทางในการซ้ือ และด้านระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 
ยกเวน้ ดา้นรูปแบบของหนา้กากเสริม และดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
   5) รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ในดา้นรูปแบบของหนา้กากเสริม ดา้น
เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ และดา้น
ช่องทางในการซ้ือ ยกเวน้ ดา้นช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ และดา้นระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน 
ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
  1.3.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
   1) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ในดา้นรูปแบบของ
หน้ากากเสริม ด้านเหตุผลท่ีส าคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือ ด้านช่องทางในการซ้ือ และด้าน
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ยกเวน้ ดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือและช่วงเวลาใน
การตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
   2) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบความสัมพนัธ์ในดา้นรูปแบบของ
หน้ากากเสริม ด้านบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ด้านช่องทางในการซ้ือ และด้าน
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ยกเวน้ ดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือและช่วงเวลาใน
การตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
   3) ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับ
โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายข้อก็พบ
ความสัมพนัธ์ในดา้นรูปแบบของหน้ากากเสริม ดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ดา้น
ช่องทางในการซ้ือ และดา้นระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ยกเวน้ ดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการ
ตดัสินใจซ้ือและช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
   4) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับ
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โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ก็พบ
ความสัมพนัธ์ในด้านช่องทางในการซ้ือ และด้านระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ยกเวน้ ด้าน
รูปแบบของหนา้กากเสริม ดา้นเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือและช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ ท่ีไม่พบความสัมพนัธ์ 
 

2.  อภิปรายผล 
 
 2.1  ผลจากการศึกษาจะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ความเป็นจริงในลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีว่าเพศหญิงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอ านาจในการซ้ือสูง 
ซ่ึงดว้ยผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัโทรศพัทมื์อถือ ท่ีถือไดว้า่เป็นของใชข้องประดบัส่วนตวั ท าให้ผูห้ญิง
นิยมเลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน ได้ง่าย
มากกวา่ผูช้าย และเม่ือพิจารณาจากอายุของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ท่ีมีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี ช่วงน้ีถือ
วา่เป็นช่วงวยัท่ีมีอิสระ เพิ่งจบการศึกษามาใหม่ๆ หรือเพิ่งจะเร่ิมท างานใหม่ๆ ดงันั้น จึงไม่มีภาระ
ความรับผิดชอบอ่ืน จึงท าให้มีโอกาสในการเลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับ
โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนไดง่้าย เม่ือพิจารณาในระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่เป็นระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี และเป็นนกัเรียน นิสิต นกัศึกษา ทั้งน้ีเพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในพื้นท่ีในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ด าเนินชีวิตในลกัษณะศึกษาควบคู่การท างาน และมีรายไดส่้วนตวัเฉล่ีย
ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงย่อมมีโอกาสท่ีรายได้สูงและมี
อ านาจในการซ้ือสูงตามไปดว้ย 
 2.2  ผลจากการวิเคราะห์พฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือ
สมาร์ทโฟน พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ นิยมซ้ือหนา้กากเสริมในรูปแบบซิลิโคน ดว้ยเหตุผลท่ีส าคญั
ท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ คือ เพื่อช่วยให้โทรศพัทมื์อถือหรือสมาร์ทโฟน ดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยู่
เสมอ และโดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง จากพฤติกรรมดงักล่าว อาจเป็นเพราะวา่
ซิลิโคนมีความยืดหยุ่นสูง น ้ าหนกัเบา ไม่ท าให้โทรศพัท์มือถือมีน ้ าหนกัเพิ่มข้ึน อีกทั้งซิลิโคนยงั
สามารถข้ึนรูปให้มีรูปแบบ และสีสันไดห้ลากหลาย และช่วงเวลาในการตดัสินใจซ้ือ จะเป็นช่วง
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ เช่น ปีใหม่ ตรุษจีน คริสมาสต์ เป็นต้นโดยเลือกซ้ือจากร้านค้าตัวแทน
จ าหน่ายเฉพาะ โดยระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน คือ 2-3 เดือนต่อคร้ัง  
 2.3  ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ของกลุ่มตวัอยา่งในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ใหค้วามส าคญัหรือความคิดเห็นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ 
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ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมาก ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นปานกลาง ในดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
  ดา้นผลิตภณัฑ์ จากการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ
หน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน โดยรวมให้ความคิดเห็นระดับมาก และเม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นระดบัมาก ในเร่ือง ง่ายต่อการดูแลรักษา ผลิตภณัฑ์
มีการรับประกนั การเปล่ียนคืน มีรูปร่างและขนาดท่ีเหมาะสมต่อการพกพา ผลิตภณัฑ์มีตราสินคา้ท่ี 
และผลิตภณัฑ์มีวสัดุท่ีเลือกใชท้  าหนา้กากเสริมท่ีเหมาะสม และผูบ้ริโภคให้ความส าคญัหรือความ
คิดเห็นระดบัปานกลาง ในเร่ือง ผลิตภณัฑ์ง่ายต่อการดูแลรักษา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิริยา
กร โสมทรัพย(์2555) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์
แบบพกพา ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเกริก พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์แบบพกพาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในดา้น การรับประกนัสินคา้ไดม้าตรฐาน  รองลงมา
คือเร่ือง  ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและน่าเช่ือถือ มีให้เลือกหลายประเภทมีขนาดเหมาะสม น ้ าหนกัเบา
และสะดวกในการพกพา การบริการหลงัการขาย ประสิทธิภาพในการใชง้านท่ีหลากหลาย เช่น เล่น
วีดีโอ ฟังเพลง    ดูภาพถ่ายและบนัทึกเก็บขอ้มูล รูปร่างและขนาดเป็นท่ีพอใจและการออกแบบท่ี
ตามสมยั   
  ดา้นราคา จากการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กาก
เสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน โดยรวมให้ความคิดเห็นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาราย
ขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นระดบัมากด้วยเช่นกนั ทั้งในเร่ือง ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบั
คุณภาพ ราคาสามารถเปล่ียนแปลงต่อรองได ้มีส่วนลดพิเศษ และมีราคาให้เลือกท่ีหลากหลาย
ระดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ สิริยากร โสมทรัพย์ (2555) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ของนักศึกษามหาวิทยาลยัเกริก 
พบวา่ ดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในดา้นราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพ รองลงมาคือเร่ือง  สามารถผอ่นช าระเป็นงวดได ้มีราคาให้เลือกท่ีหลากหลาย
ระดบัและการลดราคาตามช่วงเทศกาล   
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อการ
ตดัสินใจซ้ือหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน โดยรวมให้ความคิดเห็นระดบัมาก 
และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นระดบัมากดว้ยเช่นกนั ทั้งในเร่ือง ความ
น่าเช่ือถือของร้าน ร้านคา้หรือแหล่งจดัจ าหน่ายมีตวัอยา่งให้ดู ให้เปรียบเทียบ หรือทดลองใช ้ความ
รวดเร็วในการบริการส่งมอบสินค้า มีจดัจ าหน่ายมีหลากหลาย และความสะดวกในการหาซ้ือ
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หน้ากากเสริม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิริยากร โสมทรัพย ์(2555) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ของนักศึกษามหาวิทยาลยัเกริก 
พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาอยูใ่นระดบัมาก 
ในด้าน สามารถหาซ้ือได้ง่ายและสะดวก รองลงมาคือเร่ืองสถานท่ีจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 
ช่ือเสียงของร้านท่ีจ าหน่าย ท าเลท่ีตั้ง  
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อการ
ตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน โดยรวมให้ความคิดเห็นระดบัปาน
กลาง และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นระดบัปานกลาง ดว้ยเช่นกนั ทั้งใน
เร่ือง มีการส่งเสริมการขาย เช่น การมีส่วนลด การขายโดยพนักงานขาย การให้ข่าวสารและ
ประชาสัมพนัธ์ และการโฆษณาตามส่ือต่างๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิริยากร โสมทรัพย ์
(2555) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ของ
นกัศึกษามหาวิทยาลยัเกริก พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์
แบบพกพาอยู่ในระดับมาก การโฆษณา รองลงมาคือเร่ือง การประชาสัมพนัธ์  มีประกันเม่ือ
คอมพิวเตอร์หาย  มีการจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองและน่าสนใจ เช่น การโฆษณาหรือ
การผ่อนช าระ การโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น แผ่นพบั โทรทศัน์และอินเตอร์เน็ต การส่งเสริมการ
ขายอ่ืน ๆ เช่น การใหข้องแถม และระยะเวลาในการผอ่นช าระยาว 
 2.4  ผลการทดสอบสมมติฐานลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือ        
สมาร์ทโฟน ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา มีประเด็นท่ีน ามาอภิปรายดงัน้ี 
  เพศ ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน โดยรวมในทุกๆ ดา้น คือ รูปแบบของหนา้กาก
เสริม เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ช่วงเวลาใน
การตดัสินใจซ้ือ ช่องทางในการซ้ือ และระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ซ่ึงอาจเป็นเพราะสินคา้
อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ท่ีใชส้ าหรับโทรศพัทมื์อถือนั้น ออกแบบให้สามารถใชไ้ดท้ั้ง
เพศชายและเพศหญิง ไม่ได้ก าหนดว่าเป็นสินคา้เฉพาะเจาะจงส าหรับเพศใด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ เสาวภา นาคบุตรศรี (2551 : 151) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและแนวโนม้การใชบ้ริการ
ร้านขายอุปกรณ์เสริมและรับโหลดโปรแกรม โทรศพัทมื์อถือในตลาดนดักลางคืนของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ลูกค้าท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขาย 
อุปกรณ์เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศพัท์มือถือไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากสินคา้และบริการท่ี
ร้านมี สามารถใชไ้ดท้ั้งเพศชายและหญิง 
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  อาย ุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กาก
เสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน โดยรวม และมีความสัมพนัธ์ในดา้น รูปแบบของหนา้กาก
เสริม เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจ ซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ช่องทางใน
การซ้ือ และระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงวยัมีความ
สนใจหรือใหค้วามส าคญั ในรูปแบบของผลิตภณัฑห์นา้กากเสริม และมีเหตุผลท่ีเหมาะสมในการท่ี
จะซ้ือเพื่อให้เหมาะกบัวยัของตนเองมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ วรินดา บุญพิทกัษ ์
(2554 : 99) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส ของ
ผูบ้ริโภคในย่านรังสิต กล่าวว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุมาก มีวุฒิภาวะในการตดัสินใจมากข้ึน สามารถ
เลือกขนาดของโทรศพัทท่ี์ตอ้งการตามการใชจ้ริงและเหมาะสม 
  ระดับการศึกษา มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ในด้าน รูปแบบของหน้ากากเสริม  
เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ และบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีเพราะ
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ท าให้แนวคิดต่อการซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากาก
เสริมแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสาวภา นาคบุตรศรี (2551 : 152) ท่ีศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมและแนวโนม้การใชบ้ริการร้านขายอุปกรณ์เสริมและรับโหลดโปรแกรม โทรศพัทมื์อถือ
ในตลาดนดักลางคืนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าววา่ ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่
ปริญญาตรีท่ียงัเป็นนักเรียนอยู่หรืออยู่ในระหว่างก าลังศึกษาในระดับปริญญาตรียงัต้องมีการ
ขวนขวายในการศึกษา ส่วนลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีท่ีไม่ไดศึ้กษาต่อ อาจมีการ
ขวนขวายในการประกอบอาชีพของตนเอง เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มน้ีอาจมีความล าบากใน การประกอบ
อาชีพ ท าใหไ้ม่ค่อยไดเ้ดินซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ  
  อาชีพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ในดา้น เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ 
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ช่องทางในการซ้ือ และระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ทั้งน้ี
อาจเน่ืองมาจากในแต่ละอาชีพมีการใช้งานโทรศพัท์มือถือและการรับรู้ถึงอุปกรณ์เสริม ประเภท
หนา้กากเสริมแตกต่างกนั จึงท าใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือใชง้านต่างกนั เช่น นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 
ใหเ้หตุผลเพื่อตามกระแสความนิยม แฟชัน่ ในขณะท่ีอาชีพธุรกิจส่วนตวัอาชีพอิสระให้เหตุผลเพื่อ 
ป้องกนัรอย ขีดข่วน เพื่อรักษาตวัเคร่ืองโทรศพัทส์มาร์ทโฟน เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
พากภูมิ พร้อมไวพล (2551: 114) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ไอพอดของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าววา่ อาชีพท่ี
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไอพอด แตกต่างกนัในทุกเร่ือง คือ เร่ืองค่าใช้จ่ายต่อคร้ังใน
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การซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ไอพอดท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
มากท่ีสุด และกิจกรรมท่ีนิยมใช้ไอพอดมากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ไอพอดมากท่ีสุด และ
เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้  
  รายได้ส่วนตัวเฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
อุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนในด้าน รูปแบบของ
หนา้กากเสริม เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ และ
ระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ทั้งน้ีเพราะผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดท่ี้ 10, 001 - 20,000 บาท ซ่ึงถือวา่เป็น
รายไดท่ี้มากพอท่ีจะตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็วในการจบัจ่ายปลีกยอ่ย ซ่ึงเม่ือเทียบกบัผูบ้ริโภคท่ีมี
รายได ้ต ่ากวา่ 10,000 บาท ท่ีตอ้งคิดพิจารณาก่อนซ้ือ เพื่อใหคุ้ม้ค่าเงินท่ีจ่ายไป ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ี
มีรายไดม้ากกว่า 20,000 บาท จะมีการใช้จ่ายค่อนขา้งระมดัระวงั โดยค านึงถึงประโยชน์เหตุผล
สูงสุดท่ีควรคุม้ค่าเงิน ค่าใชจ่้าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสาวภา นาคบุตรศรี (2551 : 152) ท่ี
ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและแนวโน้มการใช้บริการร้านขายอุปกรณ์เสริมและรับโหลดโปรแกรม 
โทรศพัทมื์อถือในตลาดนดักลางคืนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าววา่ ลูกคา้ท่ีมีระดบั
รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท มีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขายอุปกรณ์เสริมและ
รับโหลดโปรแกรมโทรศพัทมื์อถือมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีระดบัรายไดต่้อเดือน 25,001 บาทข้ึนไป เพราะ
ลูกคา้ท่ีมีระดบัรายไดต่้อเดือนต ่าเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเพิ่งเร่ิมประกอบอาชีพ และมีโทรศพัท์มือถือใช้
และยงัพอมีเวลาว่างในการไปเดินซ้ือสินค้าและใช้บริการในตลาดนัดกลางคืน จึงยงั ต้องการ
ปรับแต่งใหโ้ทรศพัทมื์อถือของตนมีความสวยงาม นอกจากน้ียงัพอมีเวลาและมีความสนใจใน การ
เดินซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในตลาดนดักลางคืน 
 2.5  ผลการทดสอบสมมติฐานดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยสามารถแยกเป็นแต่ละดา้นได ้ดงัน้ี 
  ด้านผลิตภณัฑ์ โดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริม
ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนในดา้น รูปแบบของหนา้กากเสริม และเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดใน
การตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีเพราะว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คาดหวงัเก่ียวกบั รูปแบบ รูปร่างหน้าตา การ
ออกแบบของหนา้กากเสริมท่ีแตกต่าง แปลกใหม่ และมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ มีตราสินคา้ท่ี
น่าเช่ือถือ และค านึงถึงความง่ายในการดูแลรักษา ตลอดจนเม่ือพบปัญหาสามารถท่ีจะเปล่ียนคืนได ้
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรินดา บุญพิทกัษ(์2554 : 99) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอสของผูบ้ริโภคในย่านรังสิต กล่าวว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการ
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพไดม้าตรฐาน ซ่ึงไอโฟนโฟร์เอสเป็นโทรศพัทท่ี์มีประสิทธิภาพสูงและเลือกใช้
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วสัดุท่ีมีคุณภาพในการผลิต และใช้งานง่ายและตอบสนองการใช้งานรวดเร็ว และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ พากภูมิ พร้อมไวพล (2551 : 108) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ท่ี มี อิท ธิพลต่อการตัด สินใจ ซ้ือสินค้า  ไอพอดของผู ้บ ริโภค  ในเขต
กรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ความสามารถในการใช้งานท่ีหลากหลาย เช่น เล่นวีดีโอ ฟังเพลง ดู
ภาพถ่ายและบนัทึกเก็บขอ้มูล เป็นหลกั เป็นตน้ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี
เน่ืองจากผูบ้ริโภคอาจคาดหวงัวา่สินคา้ไอพอดจะตอ้งมีความสามารถในการรองรับการท างานได้
อยา่งหลากหลายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพทั้งในเร่ืองของคุณภาพเสียงท่ีดีท่ีใกลเ้คียงกบัตน้ฉบบัมาก
ท่ีสุด ความจุในการเก็บเพลง ความสามารถในการเล่นไฟล์วีดีโอ MP4 ซ่ึงเป็นไฟล์ท่ีมีคุณภาพเสียง
ดีกวา่ไฟล ์MP3  
  ดา้นราคา โดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนในดา้น รูปแบบของหนา้กากเสริม บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ ท่ีโดยส่วนมากผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยตวัเองในการซ้ือแต่ละคร้ัง ทั้งน้ีเพราะวา่ผูบ้ริโภคอาจมี
ความคาดหวงัวา่อุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ท่ีซ้ือมาตอ้งมีราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบัคุณภาพ 
อีกทั้งยงัตอ้งการราคาในแบบท่ีสามารถเปล่ียนแปลงต่อรองได้ มีส่วนลดพิเศษ มีราคาให้เลือกท่ี
หลากหลายระดบั มีความยืดหยุน่  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พากภูมิ พร้อมไวพล (2551 : 109) 
ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ไอพอดของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าววา่ ราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเคร่ืองเป็นปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีผูบ้ริโภคเห็นวา่มีความตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพและคุม้ค่ากบั
ค่าใชจ่้ายท่ีจ่ายไป  
  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการซ้ือ
หนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนในดา้น รูปแบบของหนา้กากเสริม ท่ีโดยส่วนมาก
ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยตวัเองในการซ้ือแต่ละคร้ัง ซ่ึงอาจเป็นเพราะว่า ผูบ้ริโภคเม่ือพอใจหรือมี
ความตอ้งการอุปกรณ์เสริม ประเภทหน้ากากเสริม แบบใดแล้วย่อมท่ีจะคน้หาร้านคา้หรือช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีเฉพาะเจาะจง โดยคาดหวงัวา่ ท าให้เกิดความสะดวกในการเลือกซ้ือและเลือก
ชม มีสินคา้ท่ีหลากหลายรูปแบบในท่ีๆ เดียว ไม่ตอ้งเดินหายงัแหล่งอ่ืนๆ อีกทั้งยงัคาดหวงัวา่ร้านมี
ตวัอยา่งใหดู้ ใหเ้ปรียบเทียบหรือทดลองใช ้ อีกทั้งยงัตอ้งการความรวดเร็วในการรับมอบสินคา้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสาวภา นาคบุตรศรี (2551 : 153-154) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและ
แนวโน้มการใช้บริการร้านขายอุปกรณ์เสริมและรับโหลดโปรแกรม โทรศพัท์มือถือในตลาดนดั
กลางคืนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าววา่ ลูกคา้จะมองวา่การเลือกซ้ือท่ีแหล่งใดก็ได้
สินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนั เกณฑก์ารเลือกสถานท่ีซ้ือข้ึนอยูก่บัความสะดวกเป็นหลกั และตอ้งการความ
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รวดเร็วในการซ้ือและใช้บริการ เม่ือเขา้มาใช้บริการในร้านใดแลว้ก็ไม่อยากเปล่ียนไปร้านอ่ืน อีก
ซ่ึงจะเป็นการท าให้เสียเวลามากข้ึน หากลูกคา้มีความเช่ือมัน่ในดา้นผลิตภาพและคุณภาพของร้าน
นั้นๆ แลว้ ลูกคา้ก็สามารถซ้ือสินคา้และใช้บริการไดเ้ลย โดยไม่ตอ้งเปล่ียนไปร้านอ่ืน ท าให้ไม่
เสียเวลาใน การเดินตลาดนดั 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการซ้ือ
หน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนในด้าน ช่องทางในการซ้ือหรือจ าหน่าย ซ่ึง
ส่วนมากผูบ้ริโภคซ้ือจากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ ดงันั้นผูบ้ริโภค จึงตอ้งการ การมีส่วนลดท่ี
หนา้ร้าน การซ้ือโดยไดรั้บค าแนะน าจากพนกังานขายการให้ข่าวสารและประชาสัมพนัธ์ และการ
โฆษณาตามส่ือต่างๆ เป็นส าคญั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฎกานต ์ วิชยาภยั (2554: บทคดัยอ่) 
ท่ีศึกษาเร่ือง ทศันคติ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ให้
ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ไอแพด กล่าววา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการบริการ
หลงัการขาย เช่น การรับประกนัตวัเคร่ือง การซ่อมฟรี มากท่ีสุด รองลงมาเป็น การโฆษณาจากส่ือ
ส่ิงพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต ท่ีดึงดูดใจ การให้ค  าแนะน าของพนักงานขาย และการจดั
รายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจอยา่งต่อเน่ือง เช่น การลด แลก แจก แถม เป็นตน้ และสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ พากภูมิ พร้อมไวพล (2551 : 110) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ท่ี มี อิท ธิพลต่อการตัด สินใจ ซ้ือสินค้า  ไอพอดของผู ้บ ริโภค  ในเขต
กรุงเทพมหานคร กล่าววา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะรับรู้ขอ้มูลต่างๆ ในการส่งเสริมการขาย
อยา่งต่อเน่ือง เพื่อเป็น ขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือใหม้ากท่ีสุด 
  และเม่ือพิจารณาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมในทุกๆ ด้านมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ในดา้น
ช่องทางในการซ้ือหรือจ าหน่าย และระยะเวลาในการซ้ือหรือเปล่ียน ซ่ึงหมายความว่า ผูบ้ริโภค
เลือกซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน จากร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่ายเฉพาะ เป็นร้านท่ีซ้ือประจ า ท่ีมีความน่าเช่ือถือและพนักงานพูดคุยให้ค  าแนะน าท่ีเป็น
กนัเอง โดยผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือหรือเปล่ียนทุกๆ 2-3 เดือนต่อคร้ัง ซ่ึงเป็นระยะเวลาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพและราคา 
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3.   ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1  ข้อเสนอแนะในการน าผลวจัิยไปใช้ 
  จากผลการวจิยัเร่ือง พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กาก
เสริม ส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการธุรกิจ
เก่ียวกบัโทรศพัทมื์อถือและ/หรือจดัจ าหน่ายอุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม ไดน้ าขอ้มูลไปใช้
ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและใชใ้นการวางแผน พฒันาแนวการจดัจ าหน่าย ให้มีความเหมาะสม
และตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
  3.1.1 จากผลการศึกษาท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21 
- 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และเป็นนกัเรียน นิสิต นกัศึกษา และมีรายได้ส่วนตวัเฉล่ียต่อ
เดือน 10,001 - 20,000 บาท ซ่ึงสามารถคาดการณ์ไดว้า่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในกลุ่มดงักล่าว ในพื้นท่ี
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ด าเนินชีวิตในลักษณะท าการศึกษาควบคู่การท างาน 
ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายควรคดัสรร น าเสนอสินคา้ในรูปแบบท่ี สดใส น่ารัก ตาม
แฟชัน่นิยม ท่ีเหมาะกบัเพศหญิงวยัรุ่น วยัเร่ิมท างาน โดยเนน้แบบแฟชัน่ราคาไม่สูงมากนกั 
       3.1.2 จากผลจากการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริมส าหรับ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ท่ีพบวา่ส่วนใหญ่ นิยมซ้ือหนา้กากเสริมในรูปแบบซิลิโคน ดว้ยเหตุผล
เพื่อช่วยใหโ้ทรศพัทส์มาร์ทโฟนดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยูเ่สมอ โดยส่วนมากตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง 
ในช่วงเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ จากร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ ในทุกๆ 2-3 เดือนต่อคร้ัง ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายควรคดัสรร เลือกรูปแบบท่ีเป็นวสัดุแบบซิลิโคน และมีหลากหลาย
รูปแบบมาจ าหน่าย โดยเน้นความเป็นแฟชั่นท่ีดูโดดเด่น ทนัสมยั และโดยเฉพาะช่วงเทศกาล
ส าคญัๆ  เช่น วนัข้ึนปีใหม่  วนัตรุษจีน  วนัคริสมาสต์ ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย ควรเพิ่ม
ปริมาณสินคา้ให้มากกว่าช่วงวนัเวลาปกติท่ีไม่ใช่เทศกาล และควรหมุนเวียนรูปแบบของสินคา้
ทุกๆ 2-3 เดือน เพื่อไม่ใหเ้กิดความซ ้ าเดิมหรือตกกระแส 
       3.1.3 จากผลจากการศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีพบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็น และ
ดา้นการส่งเสริมการขาย เป็นอยา่งมาก ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายควรคดัสรรสินคา้ท่ีมี
คุณภาพ มีความน่าเช่ือถือ เป็นของแท ้หรืออยูใ่นเกรด AAA มีตรายี่ห้อรองรับ มีการรับประกนั มี
การเปล่ียนคืนได้ อีกทั้งต้องตั้งราคาท่ีไม่สูงมากเกินคุณภาพความเป็นจริง มีตวัอย่างให้ดู หรือ
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ทดลองใช ้และใหค้  าแนะน าไดท่ี้หนา้ร้านในขณะเลือกซ้ือ นอกจากนั้นยงัควรพิจารณาส่วนลดเป็น
กรณีไป เพื่อใหเ้กิดความเป็นกนัเอง หรือดึงดูดใจลูกคา้ 
       3.1.4 จากขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัปัญหาท่ีเคยพบในภายหลงัการซ้ือมาใช้ พบว่า  
ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างแสดงความคิดเห็นในเร่ือง หน้ากากเสริมท่ีซ้ือมามีราคาแพงเม่ือเทียบกบั
คุณภาพท่ีไดรั้บ ทั้งอาจเน่ืองมาจากกลุ่มตวัอยา่งมีความคาดหวงัในสินคา้มาก ส่วนในปัญหาอ่ืนๆ 
คือ หนา้กากเสริม เปราะ แตกหกัหรือช ารุดง่าย ประกอบหรือสวมใส่เขา้กบัตวัเคร่ืองโทรศพัทไ์ม่ได ้
และไม่ไดรั้บค าแนะน า หรือวธีิการแกไ้ขปัญหาจากผูข้าย เป็นตน้ ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคสในรูปแบบซิลิโคน ซ่ึงจะท าให้พบปัญหาดังกล่าวน้อยลงไปด้วย และดู
เหมือนวา่ ผูบ้ริโภคไม่ค่อยจะไดค้  านึงถึงหรือใส่ใจมาก แต่ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้
ความส าคัญ เพราะจะท าให้ผู ้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นและเกิดความจงรักภักดีต่อร้านค้า
ผูป้ระกอบการในระยะยาว ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญัในการตั้ง
ราคาใหเ้กิดความเหมาะสมกบัคุณภาพ เลือกสรรสินคา้ท่ีท าจากวสัดุท่ีมีคุณภาพมากท่ีสุด 
 3.2  ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
        3.2.1 ควรศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภท
หนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ใหค้รอบคลุมพื้นท่ีทั้ง จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
  3.2.2  ควรศึกษาเนน้เฉพาะเพศหญิง โดยเนน้ความสัมพนัธ์กบัปัจจยั ส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลในการออกแบบผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม   
  3.2.3 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม 
ประเภทหน้ากากเสริมส าหรับโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟน ท่ีแตกต่างยี่ห้อ เพื่อให้ทราบความ
แตกต่างของขอ้มูล  
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 บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริม 

ส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา  

--------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ ของการศึกษาตาม
หลกัสูตร บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาวิทยาการจดัการ  มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
โดยมีจุดประสงคเ์พื่อศึกษา พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์เสริม ประเภทหนา้กากเสริมส าหรับ
โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดงันั้น จึงขอ
ความอนุเคราะห์จากท่านในการกรอกแบบสอบถามทุกขอ้ใหต้รงตามความเป็นจริง  
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน � หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ  
� 1) ชาย      � 2) หญิง  
 

2. อาย ุ 
� 1) ต ่ากวา่ 20 ปี    � 2) 21 - 30 ปี  
� 3) 31 - 40 ปี     � 4) 40 ปีข้ึนไป  
 

3. ระดบัการศึกษา  
� 1) ต ่ากวา่ มธัยมศึกษาตอนตน้    � 2) มธัยมศึกษาตอนตน้  
� 3) มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.   � 4) อนุปริญญา / ปวส.  
� 5) ปริญญาตรี    � 6) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

4. อาชีพ  
� 1) นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา    � 2) พนกังาน บริษทัเอกชน  
� 3) พนกังานรัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ   � 4) ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ  
� 5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................ 
 

5. รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 
� 1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท    � 2) 10,001 – 20,000 บาท  
� 3) 20,001 – 30,000 บาท    � 4) มากกวา่ 30,000 บาท  
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ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมในการซ้ือหน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน � หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

 

6. รูปแบบของหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนท่ีท่านเลือกใช ้(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 � 1) เคสซิลิโคน     � 2) เคสพลาสติกใส   

� 2) เคสแบบเฉพาะขอบขา้ง     � 4) เคสแบบซอง 
� 5) เคสประดบัอญัมณี     � 6) เคสแฟชัน่พลาสติก พิมพล์าย 
� 7) เคสแปลกแหวกแนว  
 

7. ท่านมีเหตุผลอะไรท่ีส าคญัท่ีสุด ในตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม (ตอบเพียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
 � 1) ป้องกนัรอย ขีดข่วน เพื่อรักษาตวัเคร่ืองโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 

� 2) ช่วยใหโ้ทรศพัทส์มาร์ทโฟนของท่านดูดี โดดเด่น ทนัสมยัอยูเ่สมอ 
� 3) เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งใชค้วบคู่กบัโทรศพัทส์มาร์ทโฟน 
� 4) ตามกระแสความนิยม แฟชัน่ 
� 5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ................. 
 

8. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริม (ตอบเพียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
� 1) ตดัสินใจดว้ยตวัเอง            � 2) ครอบครัว          
� 3) เพื่อน              � 4) อ่ืน ๆ โปรดระบุ................. 
 

9. ท่านเลือกซ้ือหนา้กากเสริม ช่วงเวลาใด (ตอบเพียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
� 1) ตน้เดือน ช่วงวนัท่ี 1-10 ของเดือน     � 2) กลางเดือน ช่วงวนัท่ี 11-20 ของเดือน          
� 3) ปลายเดือน ช่วงวนัท่ี 21-30 ของเดือน   � 4) โอกาสวนัพิเศษ 

� 5) เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

 

10. ท่านเลือกซ้ือหนา้กากเสริม จากแหล่งหรือช่องทางใดมากท่ีสุด (ตอบเพียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
� 1) ร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายเฉพาะ            � 2) ศูนยบ์ริการเครือข่ายโทรศพัท ์        
� 3) ร้านคา้ออนไลน์ เวบ็ไซต ์           � 4) สั่งผา่นโทรศพัท ์

 

11. ท่านซ้ือหรือเปล่ียนหนา้กากเสริม บ่อยแค่ไหน(ตอบเพียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
� 1) นอ้ยกวา่ 1 เดือน/ คร้ัง      � 2) 1 เดือน/ คร้ัง 
� 3) 2-3 เดือน/ คร้ัง       � 4) 1 ปี/ คร้ัง 
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
หน้ากากเสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน 
ค าช้ีแจง ปัจจยัต่อไปน้ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนา้กากเสริมส าหรับโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
ของท่านในระดบัใด โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัความจริงเก่ียวกบัท่าน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือ 

มากท่ีสุด
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์      
1. มีการออกแบบท่ีทนัสมยั       
2. มีรูปแบบใหเ้ลือกหลากหลายประเภท      
3. มีตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ      
4. มีรูปร่างและขนาดท่ีเหมาะสมต่อการพกพา      
5. วสัดุท่ีเลือกใชท้ าหนา้กากเสริม      
6. ง่ายต่อการดูแลรักษา      
7. การรับประกนั การเปล่ียนคืน      
ปัจจยัด้านราคา      
8. ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบัคุณภาพ      
9. ราคาสามารถเปล่ียนแปลงต่อรองได ้      
10. มีส่วนลดพิเศษ      
11. มีราคาใหเ้ลือกท่ีหลากหลายระดบั      
ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
12. ความสะดวกในการหาซ้ือหนา้กากเสริม      
13. ความน่าเช่ือถือของร้าน      
14. มีจดัจ าหน่ายมีหลากหลาย      
15. ความรวดเร็วในการบริการ ส่งมอบสินคา้      
16. มีตวัอยา่งใหดู้ หรือทดลองใช ้      
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย      
17. การใหข่้าวสารและประชาสมัพนัธ์      
18. การโฆษณาตามส่ือต่างๆ      
19. มีการส่งเสริมการขาย เช่น การมีส่วนลด       
20. การขายโดยพนกังานขาย      
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ส่วนที่ 4 ปัญหาทีเ่คยพบในการภายหลงัการซ้ือมาใช้  
โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัความจริงเก่ียวกบัท่าน 
 

ปัญหา พบปัญหา ไม่พบปัญหา 
1. มีราคาแพงเม่ือเทียบกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ   
2. เปราะ แตกหกั หรือช ารุด ง่าย   
3. ประกอบหรือสวมใส่เขา้กบัตวัเคร่ืองโทรศพัทไ์ม่ได ้   
4. ไม่ไดรั้บค าแนะน า หรือวิธีการแกไ้ขปัญหาจากผูข้าย   
ปัญหาอ่ืนๆ โปรดระบุ 
1.            
2.            
 

 
*** ขอขอบพระคุณทุกท่าน ท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิง่**** 
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