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บทคดัย่อ 
  
 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (2) พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (3) ความสมัพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาด
กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
 การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ ประชากรคือผูซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดั
เพชรบูรณ์ ซ่ึงไม่ทราบจ านวน จึงใชสู้ตรก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัความคลาดเคล่ือน 0.05 ไดจ้ านวน
ตวัอยา่ง 385 ราย การสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ เคร่ืองมือการวจิยัใชแ้บบสอบถาม สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ไดแ้ก่ สถิติเชิง
พรรณนา คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน คือ ไคสแควร์ 
 ผลการวจิยัพบวา่ (1) ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนดา้นราคาในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย เม่ือพิจารณารายดา้น
พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑร์ะดบัความส าคญัดา้นความทนทานและดา้นตราสินคา้มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้น
ราคาระดบัความส าคญัดา้นราคาจ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการผอ่นช าระมีความส าคญัอยูใ่น
ระดบันอ้ยท่ีสุด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายระดบัความส าคญัดา้นสถานท่ีตั้งร้านจ าหน่ายและดา้นจ านวนร้าน
จ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นการส่งเสริมการตลาดระดบัความส าคญัดา้นการใหบ้ริการของ
พนกังานขายและดา้นการโฆษณามีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (2) พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเพ่ือใชติ้ดตอ่ส่ือสาร ซ้ือเม่ือเคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้ซ้ือจากร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมี
หนา้ร้าน ซ้ือเพราะสะดวกในการส่ือสาร ซ้ือเพ่ือใชเ้อง และซ้ือดว้ยเงินสด (3) ส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และเหตุผลท่ี
ซ้ือ แต่ไม่มีความสมัพนัธ์กบัโอกาสท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาและ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นโอกาสท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และ
เหตผุลท่ีซ้ือ แต่ไม่มีความสมัพนัธ์กบัประโยชน์ท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ 
 
 
 
ค าส าคญั  ส่วนประสมการตลาด  โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
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Abstract 
 
 The objectives of the study were (1) to study the significant level of marketing mix factors 
affected customers’ buying decision on mobile phones; (2) to study customers’ buying decision on mobile 
phones; and (3) to study the relation of marketing mix factors to customers’ buying decision on mobile phones 
in Sithep district, Phetchabun province. 

The study was a survey research. The infinite population was customers bought mobile phones 
in Sithep district, Phetchabun province. The sample was 385 customers selected by using accidental sampling 
method with 0.05 errors. The data was collected by using a questionnaire and was analyzed by using 
percentage, mean, standard deviation and chi-square. 

The results showed that (1) overall product, place and promotion factors were moderate 
importance and price factor was less importance. Product factors: durability and product brand were high 
importance. Price factors: selling price was high importance whereas installment was the least importance. 
Place factors: location and number of shops were moderate importance. Promotion factors: service and 
advertising were high importance; (2) most customers bought mobile phones for communication, replacing 
damaged ones, buying mobile phones by cash from shops for own use and ease of communication; and (3) 
customers’ buying decision on mobile phones related to product factors: benefits, shops, buying reasons except 
buying occasion, buying influence and buying method. Customers’ buying decision on mobile phones did not 
relate to price and place factors. Customers’ buying decision on mobile phones related to promotion factors: 
buying occasion, shops, buying reasons except benefits, buying influence and buying method.  
 
 
  
 
 
 
 
Keywords:  Marketing mix, Mobile phone, Phetchabun province 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
  
  ปัจจุบนัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยมีมากกวา่ 20 ตราสินคา้ จากเดิมน าเขา้จาก
ต่างประเทศทั้งหมด แต่ในปัจจุบนับางตราสินคา้ผลิตไดเ้องภายในประเทศ ผูบ้ริโภคสามารถเลือก
ซ้ือใชง้านไดห้ลากหลายตามความตอ้งการ ผูผ้ลิตไดมี้การพฒันาการผลิตอยูต่ลอดเวลาอยา่งต่อเน่ือง
จึงท าใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในปัจจุบนัมีขนาดเล็กลง สามารถใชง้านไดห้ลากหลาย และราคาปรับ
ลดลงอยา่งต่อเน่ืองซ่ึงเป็นผลจากการพฒันาเทคโนโลยกีารผลิต และการยา้ยฐานการผลิตจาก
ประเทศในทวปีอเมริกาหรือยโุรปมาผลิตในประเทศในทวปีเอเชีย ท าใหต้น้ทุนการผลิตลดลงและ
ยงัเป็นฐานในการกระจายสินคา้ในภูมิภาคทวปีเอเชีย จึงท าใหร้าคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากเดิมท่ีสูง
กวา่แสนบาทต่อเคร่ือง ปรับลดลงมาอยา่งต่อเน่ืองจนในปัจจุบนัราคาไม่ถึงพนับาทต่อเคร่ือง 
  การจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในช่วงแรกมีการใส่รหสัประจ าเคร่ืองหรือ EMI ต่อมา
สภาพการแข่งขนัท าใหผู้ใ้ห้บริการโครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 4 บริษทั ไดแ้ก่ AIS, 
DTAC, DPC และ Orange ไดป้ระกาศปลดรหสัประจ าเคร่ืองท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเปล่ียนเคร่ือง
ใหม่ไดง่้ายข้ึน พร้อมปรับเง่ือนไขค่าบริการโครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและการกระตุน้
ตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบช าระเงินค่าบริการล่วงหนา้ (Prepaid) ท าใหจ้  านวนผูบ้ริโภคมีจ านวน
เพิ่มข้ึน ในขณะท่ีผูใ้หบ้ริการโครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่างพยายามเพิ่มส่วนครองตลาด
ใหไ้ดม้ากท่ีสุด โดยใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาค่าบริการ ดา้นโครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดา้น
ความจงรักภกัดี (Brand Royalty) และดา้นราคาจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เป็นปัจจยัส่งเสริมให้
ธุรกิจใหบ้ริการโครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเติบโตอยา่งรวดเร็ว 
 การจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในช่วงแรกเป็นส่วนหน่ึงของผูใ้หบ้ริการโครงข่าย
สัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีการจ าหน่ายเคร่ืองพร้อมเลขหมายแก่ผูบ้ริโภค โดยผูใ้หบ้ริการ
โครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจะสั่งซ้ือสินคา้จากตวัแทนจ าหน่ายในประเทศ เช่น บริษทั 
โนเกีย ประเทศไทย จ ากดั ตวัแทนจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โนเกีย ในประเทศไทย บริษทั 
เอม็ล้ิงค ์จ  ากดั ตวัแทนจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โมโตโลร่า และอลัคาเทล บริษทั ซีเมนส์ 
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ประเทศไทย จ ากดั ตวัแทนจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซีเมนส์ เป็นตน้ โดยตั้งบริษทัในเครือข้ึนมา
เป็นตวัแทนรับผดิชอบการจดัซ้ือและจ าหน่าย เช่น บริษทั เอไอเอส ตั้งบริษทั เอ ดบัเบิ้ลย ูเอม็ เป็น
บริษทัจดัซ้ือและจ าหน่าย (Distributor) ต่อไปยงัผูจ้  าหน่ายส่ง (Dealer) ผูจ้  าหน่ายส่งจ าหน่ายต่อไป
ยงัผูจ้  าหน่ายปลีก (Retailer) และผูจ้  าหน่ายปลีกจ าหน่ายใหแ้ก่ผูบ้ริโภค (Consumer) เป็นตน้ (บญัชา 
รัศมี 2548: ออนไลน์) 
 ในปัจจุบนัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกลายเป็นปัจจยัส าคญัในการด าเนินชีวติของบุคคลทัว่ไป 
เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีมีบทบาทส าคญั มีประสิทธิภาพ มีความทนัสมยั ราคาจ าหน่ายลดลง และ
ยงัพฒันาใหใ้ชง้านอ่ืนๆ ไดอี้ก เช่น กลอ้งถ่ายภาพน่ิง กลอ้งวดีิโอ เล่นเกม ดูทีว ีฟังเพลง ฟังวทิย ุ
อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ ท าใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกลายเป็นส่วนหน่ึงท่ีจ าเป็นในการด าเนินชีวติ สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดห้ลากหลายตามลกัษณะความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
 

2.  วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
  
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
ศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” ผูว้จิยัมีวตัถุประสงคใ์นการวิจยั ดงัน้ี 

2.1  เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

2.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีเทพ 
จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

2.3  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
 

3.  กรอบแนวคดิกำรวจิัย 
  
 ผูว้จิยัก าหนดกรอบแนวคิดการวจิยั มีตวัแปรท่ีส าคญัในการวจิยัเพื่อก าหนดประเภท
การวจิยั วธีิด าเนินการวจิยั การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์และสรุปผลขอ้มูลการวจิยั ดงัน้ี 
 3.1  ตัวแปรอสิระ ไดแ้ก่ 
    3.1.1  คุณลักษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
         3.1.2  ส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
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 3.2  ตัวแปรตำม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคตามแนวคิด
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) ไดแ้ก่ ใครเป็นผูซ้ื้อ ซ้ืออะไร ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือท าไม ซ้ือเพื่อ
ใครหรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และซ้ืออยา่งไร ตามกรอบแนวคิดการวิจยัในภาพท่ี 1.1 
 
                ตวัแปรอิสระ                                                                       ตวัแปรตาม 

 
                                                                          
                                                                            
                                               
  
                                              
  

                    
              
                                                                            

 คุณลกัษณะส่วนบุคคล       
  1. เพศ 
  2. อาย ุ
  3. ระดบัการศึกษา 
  4. อาชีพ 
  5. รายได ้

                                     
                             
ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภค 

                     ในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมการตลาด (4Ps) 
1. Product     = ผลิตภณัฑ์ 
2. Price         = ราคา 
3. Place         = ช่องทางจดัจ าหน่าย 
4. Promotion = ส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) 
1. Who   = ใครเป็นผูซ้ื้อ 
2. What  = ซ้ืออะไร 
3. When  = ซ้ือเม่ือไร 
4. Where = ซ้ือท่ีไหน 
5. Why    = ซ้ือท าไม 
6. Whom = ซ้ือเพื่อใครหรือใครมีอิทธิพล  
                    ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
7. How    = ซ้ืออยา่งไร 
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4.  สมมติฐำนกำรวจิัย 
 

 ผลการส ารวจของ “เอซี นีลเส็น” (อา้งถึงใน บุณยาพร ศรีง้ิวราย 2553: ออนไลน์) ใน
เร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของคนไทยเม่ือเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2552 กลุ่ม
ตวัอยา่งกวา่ 9,000 คนทัว่ประเทศ อายตุั้งแต่ 12 ปีข้ึนไป กระจายอยูใ่นทุกสาขาอาชีพ และทุกระดบั
รายได ้พบวา่ เศรษฐกิจมีผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของคนไทย
ไม่นอ้ย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชร้ะบบช าระเงินค่าบริการล่วงหนา้ (Prepaid) โดยผูบ้ริโภคเห็นวา่
ระบบรายเดือน (Postpaid) มีค่าบริการแพงเกินไป การใชร้ะบบช าระเงินค่าบริการล่วงหนา้สามารถ
ลดค่าใชจ่้ายและควบคุมรายจ่ายไดดี้กวา่ โดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่น นกัเรียน และผูบ้ริโภคในต่างจงัหวดั
ท่ีเกือบทั้งหมดนิยมใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบช าระเงินค่าบริการล่วงหนา้ ถึงแมว้า่ระบบจะจ ากดั
จ านวนวนัใชง้านตามอตัราการช าระเงินล่วงหนา้ก็ตาม โดยระบบช าระค่าบริการล่วงหนา้ มีจ านวน
ผูใ้ชบ้ริการร้อยละ 93 ส่วนระบบช าระค่าบริการรายเดือน มีจ านวนผูใ้ชบ้ริการร้อยละ 7 ผูใ้ชร้ะบบ
ช าระเงินค่าบริการล่วงหนา้ส่วนใหญ่จะมีค่าใชจ่้ายประมาณ 100-300 บาทต่อเดือน ขณะท่ีผูใ้ช้
ระบบช าระค่าบริการรายเดือนจะมีค่าใชจ่้ายมากกวา่ 500 บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่ใช ้
กลอ้งถ่ายภาพน่ิงร้อยละ 17.5 อายรุะหวา่ง 15-49 ปี และเป็นผูท่ี้เร่ิมท างานมากท่ีสุดร้อยละ 12.4 
 การพฒันาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากเดิมเพียงแค่การโทรออกและรับสาย (Mobile Phone) 
ต่อมาพฒันาใหมี้ระบบอ่ืนๆใหใ้ชง้านไดอี้ก เช่น เคร่ืองคิดเลข นาฬิกาปลุก วทิย ุกลอ้งถ่ายรูป กลอ้ง
วดิีโอ ดูทีว ีฟังเพลง เป็นตน้ เรียกวา่ฟีเจอร์โฟน (Feature Phone) และพฒันาสู่โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
สมาร์ทโฟน (Smart Phone) โดยใส่ระบบปฏิบติัการท่ีผูใ้ชส้ามารถสร้างหรือติดตั้งไดเ้องเหมือนกบั
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลซ่ึงจ านวนผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนจะมีจ านวนเพิ่มข้ึนโดยเฉพาะ
กลุ่มผูใ้ชใ้นประเทศท่ีพฒันาแลว้ (มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 2556: ออนไลน์) 
 ผลการส ารวจของเทเลนอร์ กรุ๊ป ในเดือนกรกฎาคม-กนัยายนปี 2556 (อา้งถึงใน 
คมชดัลึกออนไลน์ 2556: ออนไลน์) พบวา่มีผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนในประเทศไทย
เพิ่มข้ึนจากเดิม 7.1 ลา้นเคร่ืองเป็น 8.0 ลา้นเคร่ืองหรือเพิ่มข้ึนร้อยละ 29.1 ผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
สมาร์ทโฟนส่วนใหญ่เพื่อใชง้านอินเตอร์เน็ต ฟังเพลง และเล่นเกม ดา้นพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนส่วนใหญ่เลือกตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ รองลงมาคือราคาจ าหน่าย ส่วน
การใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนเพื่อท าธุรกรรมทางการเงิน ส่วนใหญ่เป็นคนรุ่นใหม่ อายุ
ระหวา่ง 16-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 20-23 ของจ านวนผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนทั้งประเทศ 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบช าระเงินค่าบริการ
ล่วงหนา้เพราะคิดวา่ระบบช าระค่าบริการรายเดือนแพงเกินไป และการพฒันาเทคโนโลยขีอง
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใหใ้ชง้านไดห้ลากหลาย มีความทนัสมยัตรงกบัความตอ้งการของแต่ละบุคคลจึง
ช่วยกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน แต่ราคาก็มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ผูบ้ริโภคบางกลุ่มอาจคิดวา่ความทนัสมยั แต่มีราคาสูง เป็นส่ิงเกินความจ าเป็นของตนเองก็ได ้ซ่ึงจะ
มีผลต่อตลาดจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จึงสรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแตกต่างกนั 
 

5.  ขอบเขตของกำรวจิัย 
 
 ผูว้จิยัก าหนดขอบเขตการวิจยัในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
  5.1  ขอบเขตด้ำนประชำกร ไดแ้ก่ ประชากรในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ และ
เป็นผูซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 5.2  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ ศึกษาเน้ือหาเก่ียวกบัคุณลกัษณะส่วนบุคคล 
ส่วนประสมการตลาด (4Ps) และพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตามแนวคิดพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (6W1H) 
  5.3  ขอบเขตด้ำนเวลำ ระยะเวลาท่ีใชว้จิยัและสรุปผลคือ กนัยายน - พฤศจิกายน 2556 
  5.4  ขอบเขตด้ำนสถำนที ่กลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
  5.5  ขอบเขตด้ำนตัวแปร ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ คุณลกัษณะส่วนบุคคล และ 
ส่วนประสมการตลาด (4 Ps) ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) 
 

6.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
ศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” มีค  าจ  ากดัความ ดงัน้ี 

6.1  ส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาด 

6.2  โทรศัพท์เคลือ่นที่ หมายถึง โทรศพัทพ์กพาหรือโทรศพัทติ์ดตามตวัซ่ึงเป็นเคร่ือง 
ลูกข่ายของผูใ้หบ้ริการโครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

6.3  ผู้บริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
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7.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
 ผูว้จิยัคาดวา่จะไดรั้บประโยชน์จากการวจิยั ดงัน้ี 

7.1  ผลกำรวจัิยเกีย่วกบัส่วนประสมกำรตลำด ในภาพรวมจะเป็นแนวทางการ 
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อวางแผนการจ าหน่าย ลด
ตน้ทุนท่ีไม่จ าเป็นหรือเพิ่มการลงทุนในส่วนท่ีจ าเป็น ดา้นผลิตภณัฑ์เพื่อการวางแผนจ าหน่าย
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป้าหมายได ้ดา้นราคาสามารถเลือก
ผลิตภณัฑท่ี์มีราคาจ าหน่ายเหมาะสมต่อกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายได ้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
สามารถวางแผนสถานท่ีตั้งร้านจ าหน่ายใหผู้บ้ริโภคเดินทางไดส้ะดวก ร้านจ าหน่ายมีความ
น่าเช่ือถือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการใหบ้ริการ
ของพนกังานขายท าใหผู้บ้ริโภคมีความประทบัใจ มีการซ้ือซ ้ า และบอกต่อ ส่วนร้านจ าหน่ายมี
ผลตอบแทนดีข้ึน 

7.2  ผลกำรวจัิยเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรซ้ือ สามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในดา้นการ 
เลือกผลิตภณัฑท่ี์จะจ าหน่าย การโฆษณาผลิตภณัฑ์ การจดัวางผลิตภณัฑ ์การตอ้นรับลูกคา้ การให้
ค  าแนะน าแก่ลูกคา้ และมีวธีิการจ าหน่ายท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะสามารถเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑไ์ด ้

7.3  ผลกำรวจัิยสำมำรถน ำไปศึกษำต่อเน่ืองได้ เช่น ดา้นระดบัความพึงพอใจของ 
ผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดา้นความนิยมในตราสินคา้ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดา้น
การเลือกใชร้ะบบการช าระเงินค่าบริการโครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เป็นตน้ 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การท าวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
ศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสาร ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าไป
สร้างเป็นเคร่ืองมือการวจิยั การสนบัสนุนผลการวิจยั และการน าเสนอผลการวจิยั เพื่อน าไปใช้
ประโยชน์ไดต้ามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยแบ่งเอกสารออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ ความรู้ทัว่ไป
เก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 

1.  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 
 โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผลิตเคร่ืองแรกในปี 2516 โดยมาร์ติน คูเปอร์ (Martin Cooper) นกั
ประดิษฐจ์ากบริษทัโมโตโลล่า เป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีขนาดใหญ่มีน ้าหนกัประมาณ 1.1 กิโลกรัม 
(วกิิพีเดีย 2556: ออนไลน์) หลงัจากนั้นอีก 10 ปี โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรุ่น DynaTAC 8000x ของบริษทั
โมโตโลล่า ไดน้ าออกจ าหน่ายแก่ประชาชนทัว่ไปเป็นรุ่นแรกของโลก มีขนาดใหญ่ มีน ้าหนกัเกิน 1 
กิโลกรัม และราคาไม่ต ่ากวา่ 100,000 บาทต่อเคร่ือง แต่หลงัจากนั้นไดถู้กพฒันาใหมี้ขนาดเล็กลง 
ราคาลดลงท าใหมี้จ านวนผูใ้ชม้ากข้ึน ในช่วงแรกการผลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อใชโ้ทรออกและ
รับสายเขา้เท่านั้น ต่อมามีการพฒันาเพิ่มหนา้ท่ีการใชง้านมากข้ึนและมีขนาดเล็กลง เช่น มีเคร่ือง 
คิดเลข นาฬิกาปลุก วทิย ุกลอ้งถ่ายรูป กลอ้งวดีิโอ เป็นตน้ เรียกวา่ ฟีเจอร์โฟน (Feature Phone) 
และมีการพฒันาไปอีกระดบัโดยใส่ระบบปฏิบติัการไวภ้ายในท าใหผู้ใ้ชส้ามารถสร้างหรือติดตั้ง 
Application ไดเ้องเรียกวา่ สมาร์ทโฟน (Smart Phone) หรือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอจัฉริยะ จึงท าให้
จ  านวนผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในปี 2554 คิดเป็นร้อยละ 70 ของประชากรโลก โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ฟีเจอร์โฟนร้อยละ 70 และโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนร้อยละ 30 ในส่วนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
สมาร์ทโฟนจะมีสัดส่วนเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ (มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 2556: ออนไลน์) 
 องคก์ารโทรศพัทแ์ห่งประเทศไทย (ทศท.) ไดด้ าเนินโครงการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตั้งแต่
ปี พ.ศ. 2527 และเร่ิมใหบ้ริการประชาชนตั้งแต่วนัท่ี 8 กรกฎาคม พ.ศ. 2529 แบ่งเป็น 2 ระบบคือ 
ระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใชใ้นเมือง ยา่นความถ่ี 900 MHz. และระบบใชใ้นเมืองและนอกเมือง 
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NMTS ยา่นความถ่ี 470 MHz. ดว้ยความตอ้งการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีมากข้ึนและปัญหาการ
ใหบ้ริการท าใหมี้การพฒันาการใหบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง ต่อมาไดมี้การเปิดใหส้ัมปทานแก่
บริษทัเอกชนเพราะมีความไดเ้ปรียบกวา่องคก์ารภาครัฐ มีความยดืหยุน่คล่องตวัมากกวา่ มี
เทคโนโลยท่ีีดีกวา่ และยงัแสวงหาบริการใหม่ๆ มาใหบ้ริการไดดี้กวา่อีกดว้ย บริษทัท่ีไดรั้บ
สัมปทาน 2 บริษทัไดแ้ก่ บริษทั โทเท่ิล แอค็เซส คอมมูนิเคชัน่ จ  ากดั (มหาชน) หรือ DTAC ระบบ 
World Phone  (AMPS 800) ภายใตก้ารควบคุมของการส่ือสารแห่งประเทศไทย (กสท.) และบริษทั 
แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วสิ จ  ากดั (มหาชน) หรือ AIS ระบบ Cellular 900 ภายใตก้ารควบคุมของ
องคก์ารโทรศพัทแ์ห่งประเทศไทย (ทศท.) ส่วนระบบ NMTS 470 องคก์ารโทรศพัทแ์ห่ง 
ประเทศไทยเป็นผูด้  าเนินการ 
                   โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายและราคามีแนวโนม้ลดลงเร่ือยๆ ท า
ใหผู้บ้ริโภคมีก าลงัซ้ือมากข้ึน ตลาดจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีการขยายตวัสู่กลุ่มผูมี้รายไดน้อ้ย 
วยัรุ่น นกัเรียน และนกัศึกษา สภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีค่อนขา้ง
รุนแรง ท าใหแ้ต่ละบริษทัต่างใชก้ลยทุธ์ ลด แลก แจก แถม ลดราคาจ าหน่ายลง จึงส่งผลใหมี้
ผูใ้ชบ้ริการเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว ขอ้มูลกรมศุลกากร พบวา่ ปริมาณการน าเขา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
8 เดือนแรกของปี 2545 มีอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนร้อยละ 54 หรือมีจ านวน 6.77 ลา้นเคร่ือง คิดเป็น
มูลค่า 35,319 ลา้นบาท ขณะท่ีปริมาณน าเขา้ปี 2544 มีจ านวน 6.83 ลา้นเคร่ือง สังเกตไดว้า่ปริมาณ
น าเขา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีปี 2544 มีจ  านวนมากกวา่เลขหมายท่ีเพิ่มข้ึนเพียง 3.72 ลา้นเลขหมาย หรือ
นอ้ยกวา่เกือบร้อยละ 50 ของจ านวนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีน าเขา้มาในปี 2544 ซ่ึงจะน ามาจ าหน่ายใน
ปี 2545 ท าใหผู้จ้  าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตอ้งลดราคาจ าหน่ายลงเพื่อลดจ านวนสินคา้คงเหลือท่ีจะ
ลา้สมยัเพราะมีเทคโนโลยใีหม่มาแทนท่ี 
 โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรุ่นใหม่หากราคาจ าหน่ายสูงกวา่ 20,000 บาท จะเป็นตลาดระดบับน
และตลาดกลุ่มวยัรุ่นท่ีนิยมการเปล่ียนเคร่ืองเป็นแฟชัน่ ขณะท่ีตลาดระดบักลาง ระดบัล่าง และ
ต่างจงัหวดั ยงันิยมโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเทคโนโลยตี ่าอยูเ่ช่นเดิมเพราะราคาถูกกวา่ มีแนวโนม้วา่
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีผลิตจากประเทศจีนจะเขา้มาท าตลาดในประเทศไทยมากข้ึนทั้งท่ีมีช่ือเสียงดา้น
ตราสินคา้และจากการสร้างตราสินคา้ข้ึนมาเองท่ีมีฐานการผลิตในประเทศจีน โดยปริมาณการ
น าเขา้จากประเทศจีนเพิ่มสูงข้ึน และนอกจากการรับจา้งผลิตแลว้ จีนยงัพฒันาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีให้
มีช่ือเสียงดา้นตราสินคา้เองเพื่อจ าหน่ายไปยงัตลาดโลก แมแ้ต่ผูผ้ลิตบางรายท่ีหยดุการผลิตไปแลว้ก็
ไดก้ลบัมาผลิตอีกคร้ังเม่ือเห็นการเติบโตของตลาด เช่น ออดิโอวอ๊กซ์ โตชิบา ฟิลลิปส์ เป็นตน้ ท า
ใหผู้บ้ริโภคมีโอกาสเลือกซ้ือไดห้ลากหลายตามความตอ้งการมากข้ึน 
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 โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Phone) จากเดิมเพื่อการโทรออกและรับสายเขา้ และ
พฒันาระบบการท างานอ่ืนเพิ่มเติม สามารถใชฟั้งเพลง กลอ้งถ่ายภาพ กลอ้งวดีิโอ นาฬิกาปลุก และ
อ่ืนๆ เรียกวา่ ฟีเจอร์โฟน (Feature Phone) และพฒันาระบบปฏิบติัการใหผู้ใ้ชส้ามารถสร้าง
โปรแกรมไดเ้องเหมือนเป็นคอมพิวเตอร์พกพา เรียกวา่สมาร์ทโฟน (Smart Phone) ท่ีกล่าวขา้งตน้ 
ส าหรับประเทศไทยมีประชากรประมาณ 67 ลา้นคน มีผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประมาณ 90 ลา้น
เคร่ือง เป็นผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนร้อยละ 36 เพิ่มข้ึนจากปี 2555 ท่ีมีผูใ้ชร้้อยละ 17 จาก
รายงานของเทเลนอร์ ปี 2556 พบวา่ พฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนของคนไทย
เพื่อใชง้านอินเตอร์เน็ตร้อยละ 39 ส่วนใหญ่ซ้ือเพราะเช่ือถือในตราสินคา้ รองลงมาคือราคาจ าหน่าย 
จากขอ้มูลวจิยัจากบริษทั จีเอฟเค และหวัเหวย่ ผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนจากประเทศจีน 
พบวา่ ราคาเฉล่ียท่ีผูบ้ริโภคนิยมซ้ือคือ 5,000 บาทต่อเคร่ือง และมีแนวโนม้ลดลงมาเหลือ 3,000 
บาทต่อเคร่ืองในปี 2556 (คมชดัลึกออนไลน์ 2556: ออนไลน์) 
 ปัจจุบนัประเทศไทยมีผูใ้หบ้ริการโครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 9 บริษทั ดงัน้ี 
 1. บริษทั ทีโอที จ ากดั (มหาชน) ใหบ้ริการระบบ NMT 470 เป็นระบบโทรศพัท์
ประจ าติดตั้งในอาคาร มีสายอากาศรับสัญญาณ ต่อมาในปี 2551 ไดป้รับระบบเป็น CDMA 2001X 
ใหบ้ริการระบบ 3G เทคโนโลย ีHSPA 1900 ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในช่ือ TOT 3G 
 2. บริษทั กสท โทรคมนาคม จ ากดั (มหาชน) ใหบ้ริการระบบ 3G เทคโนโลย ี2001x 
AV-DO ในช่ือ CATCDMA และ 3G เทคโนโลย ีHSPA 850 ในช่ือ My 
 3. บริษทั แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วสิ จ  ากดั (มหาชน) หรือ AIS ใหบ้ริการระบบ 
NMT 900 ในช่ือ GSM Advance และ 1-2 Call และใหบ้ริการระบบ 3G เทคโนโลย ีHSPA 900 และ
มีการทดลองใหบ้ริการระบบ 4G เทคโนโลย ีLTE 2300 ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 4. บริษทั ดิจิตอลโฟน จ ากดั หรือ DPC ใหบ้ริการระบบ GSM 1800 ในช่ือ GSM1800 
เทคโนโลย ีEDGE/GPRS 1800 และทดลองระบบ 4G เทคโนโลย ีLTE 1800 ในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
มหาสารคาม 
 5. บริษทั โทเท่ิล แอค็เซ็ส คอมมิวนิเคชัน่ จ  ากดั (มหาชน) หรือ DTAC ใหบ้ริการ
ระบบ GSM 1800 ในช่ือ DTAC และ Happy เทคโนโลย ีEDGE/GPRS 1800 บริการระบบ 3G 
เทคโนโลย ีHSPA 850 และทดลองระบบ 4G เทคโนโลย ีLTE 
 6. บริษทั ทรูมูฟ จ ากดั ใหบ้ริการระบบ GSM 1800 และ 3G เทคโนโลย ีHSPA 850 
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พทัยา เชียงใหม่ และภูเก็ต แต่สัมปทานส้ินสุดในปี 2556  
 7. บริษทั เรียลมูฟ จ ากดั ใหบ้ริการระบบ HSPA 850 และ 3G ในช่ือ True Move H 
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 8. บริษทั ฮทัชิสัน ซีเอที ไวร์เลส มลัติมิเดีย จ  ากดั ใหบ้ริการระบบ 20001x ในเขต
พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในช่ือ HUTCH ต่อมาในเดือนธนัวาคม 2553 กลุ่มทรูคอร์ปอเรชัน่ และ 
กสท. ไดซ้ื้อกิจการ 
 9. บริษทั ไทย โมบาย จ ากดั ใหบ้ริการระบบ GSM 1900 ในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร แต่ไม่ประสบความส าเร็จในปัจจุบนัจึงพฒันาระบบเดิมใหเ้ป็นระบบ 3G 
(วกิิพีเดีย 2556: ออนไลน์) 
 

2.  ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัของธุรกิจในการ
ด าเนินกลยทุธ์การตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมหรือก าหนดเองได ้ซ่ึงจะตอ้งมีความเหมาะสมและ
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์เพื่อใหป้ระสบผลส าเร็จตามเป้าหมาย ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดงัน้ี 

 2.1  ผลติภัณฑ์ (Product) ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบ การใชง้าน 
คุณภาพ สี ตราสินคา้ ขนาด การรับประกนั เป็นตน้ การวางแผนผลิตภณัฑค์ านึงถึงการผลิตออกมา
จ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภคกลุ่มใดหรือพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร 
ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑม์ากข้ึน ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนมาจ าหน่าย
ในตลาดจะตอ้งมีการก าหนดตราสินคา้ใหช้ดัเจนเพื่อแสดงใหเ้ห็นวา่เป็นผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิตรายใด 
โดยผูบ้ริโภคจะใชป้ระสบการณ์ของตนเองหรือบุคคลอ่ืนเพื่อช่วยในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 

 2.2  ราคา (Price) การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมจะตอ้งสอดคลอ้งกบัเป้าหมายวา่จะตั้ง
ราคาเพื่อตอ้งการก าไร เพื่อขยายส่วนครองตลาด เพื่อสร้างคุณค่าผลิตภณัฑ ์หรืออ่ืนๆ  การใช ้
กลยทุธ์ราคา เช่น การลดราคาเพื่อสร้างส่วนครองตลาด หรือตั้งราคาใหสู้งส าหรับผลิตภณัฑท่ี์มี
ลกัษณะพิเศษเพื่อแสดงภาพลกัษณ์ท่ีดี ถา้ผูบ้ริโภคคิดวา่คุณค่าของผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคาผลิตภณัฑ์
ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ดงันั้น กลยทุธ์การก าหนดราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ในดา้น
คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ ดา้นตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง ดา้นการแข่งขนั และดา้นอ่ืนๆ 

 2.3  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ไดแ้บ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
    2.3.1  ช่องทางจ าหน่ายสินค้า (Channel of  Distribution) เป็นการศึกษาช่องทาง 
การจ าหน่ายวา่จะใชว้ธีิการจ าหน่ายสินคา้แก่ผูบ้ริโภคโดยตรงหรือจ าหน่ายผา่นสถาบนัคนกลาง 
เช่น ผูค้า้ส่ง  (Wholesaler) ผูค้า้ปลีก (Retailer) หรือตวัแทนคนกลาง (Agent  Middleman) 
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     2.3.2  การจัดจ าหน่ายสินค้า (Physical  Distribution) หรือการกระจายสินคา้สู่
ผูบ้ริโภค ในการเลือกใชว้ธีิการขนส่ง (Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยกระจายสินคา้ 
ช่องทางการขนส่งไดแ้ก่ ทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ  ผูบ้ริหารการตลาด
จะพิจารณาใชช่้องทางใดจึงจะเสียค่าใชจ่้ายต ่าสุดและใหสิ้นคา้นั้นไปถึงผูบ้ริโภคไดท้นัเวลา ส่ิง
ส าคญัประการหน่ึงในการกระจายสินคา้คือ การเก็บรักษาสินคา้เพื่อรอจ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภค เม่ือ
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ 

 2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อ 
ส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายเพื่อบอกใหท้ราบวา่มีผลิตภณัฑ์ออกจ าหน่ายในตลาด และพยายาม
ชกัชวนใหก้ลุ่มเป้าหมายซ้ือ หรือเพื่อเตือนความทรงจ าให้เกิดข้ึนกบักลุ่มเป้าหมายหรือผูบ้ริโภค 
โดยจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสารเพื่อให้เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งผูส่้งและ
ผูรั้บ เคร่ืองมือน้ีเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ดงัน้ี 

     2.4.1  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้
แบบเผชิญหนา้กนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งพบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้ การ
ส่งเสริมการตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

     2.4.2  การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการ
ส่งเสริมการตลาด โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชส่ื้อ
โฆษณาประเภทต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการเขา้ถึงตลาดกวา้ง 
     2.4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีท าหนา้ท่ีช่วย
พนกังานขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิด
ความตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกสินคา้
ตวัอยา่ง แจกคูปอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ เป็นตน้ 

     2.4.4  การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์  (Publicity  and  Public  Relation) ใน
ปัจจุบนัธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดส้นใจเพียงการแสวงหาก าไรอยา่งเดียว แต่ยงัสนใจเร่ืองภาพพจน์ของ
กิจการ การสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี การเนน้วตัถุประสงคก์ารใหบ้ริการแก่สังคม (Social 
Objective) เพราะความอยูร่อดของธุรกิจข้ึนอยูก่บัการยอมรับของผูบ้ริโภคในสังคม หากผูบ้ริโภค
ต่อตา้นธุรกิจหรือมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อธุรกิจ ยอ่มเป็นสาเหตุท่ีท าใหส่้งผลกระทบต่อธุรกิจได ้
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3.  ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
ต่างมีความจ าเป็นในการจดัหาเพื่อแกปั้ญหาในการด าเนินชีวติประจ าวนั คือ สินคา้และบริการ จาก
ระบบเศรษฐกิจมาตอบสนองความตอ้งการและในระบบเศรษฐกิจ กิจกรรมทางดา้นการตลาดเป็น
ส่วนส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในสังคม นกัการตลาดจะตอ้งท า
ความเขา้ใจผูบ้ริโภคจึงจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้ดงัน้ี 
 ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูมี้ความตอ้งการซ้ือ มีอ านาจซ้ือ มีพฤติกรรมการซ้ือ และมี
พฤติกรรมการใช ้

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลในอนัท่ีจะ
ประเมินผลและใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ 
 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการของพฤติกรรมของผูซ้ื้อตั้งแต่ตน้
จนจบ แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ คือ Traditional Model of Consumers หรือเกิดจากปัจจยัภายใน 
และ Contemporary Consumer Model หรือเกิดจากปัจจยัภายนอก (ยทุธนา ธรรมเจริญ 2550: 186) 
 

 ลกัษณะของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 

 ผู้บริโภคเป็นบุคคลทีม่ีความต้องการ การท่ีถือวา่ใครเป็นผูบ้ริโภคนั้น บุคคลนั้น
จะตอ้งมีความตอ้งการผลิตภณัฑ ์แต่ถา้บุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการ ก็จะไม่ใช่ผูบ้ริโภค ความ
ตอ้งการน้ีเป็นความตอ้งการขั้นปฐมภูมิ เป็นความตอ้งการขั้นเบ้ืองตน้ท่ีไม่ไดก้ล่าวถึงสินคา้ แต่
กล่าวถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัตวับุคคล เช่น ตอ้งการอาหาร ตอ้งการพกัผอ่น ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั ตอ้งการ
ความสะดวกสบาย เป็นตน้ ตราบใดท่ีมนุษยต์อ้งการสินคา้มากมาย ผูผ้ลิตก็สามารถน าออกมา
จ าหน่ายเพื่อตอบสนองความตอ้งการนั้นได ้ดงันั้น ผูบ้ริโภค คือ บุคคลท่ีมีความตอ้งการ 
 ผู้บริโภคเป็นผู้มีอ านาจซ้ือ ถา้มีเพียงแค่ความตอ้งการ แต่ไม่มีอ านาจซ้ือก็ยงัไม่ใช่
ผูบ้ริโภคสินคา้นั้น การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งวเิคราะห์ท่ีตวัเงินของผูบ้ริโภคดว้ย 
 ผู้บริโภคเกดิพฤติกรรมการซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและมีอ านาจซ้ือแลว้ ก็จะ
เกิดพฤติกรรมการซ้ือ เช่น ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ใครเป็นผูซ้ื้อ ใชปั้จจยัใดในการตดัสินใจซ้ือ เป็นตน้ 

 ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใชสิ้นคา้อยา่งไร เช่น ผูบ้ริโภค
ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อติดต่อส่ือสาร เพื่อฟังเพลง หรือเพื่อเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
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 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค 
ช่วยใหส้ามารถจดักลยทุธ์การตลาดท่ีตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 
 ใครเป็นผู้ซ้ือ ค  าถามเพื่อใหท้ราบลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย การตอบใชเ้กณฑก์ารแบ่ง
ส่วนตลาด 4 ดา้น คือ ดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นภูมิศาสตร์ ดา้นจิตวทิยา และดา้นพฤติกรรมศาสตร์ 
 ผู้บริโภคซ้ืออะไร เป็นค าถามท่ีทราบถึงส่ิงท่ีตลาดตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์การก าหนด
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการใชเ้กณฑอ์งคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

 ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 ผู้บริโภคซ้ือทีไ่หน เป็นค าถามเพื่อทราบถึงช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ 
 ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี
ซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการทั้งทางร่างกายและทางจิตวทิยา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัภายในหรือปัจจยัดา้นจิตวทิยา ปัจจยัภายนอกประกอบดว้ย ปัจจยั
ดา้นสังคม ปัจจยัดา้นวฒันธรรม และปัจจยัส่วนบุคคล 

 ซ้ือเพือ่ใครหรือใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถึงบทบาท
กลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

 ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือหรือ
กระบวนการซ้ือ ประกอบดว้ยขั้นตอนดงัน้ี 

    การรับรู้ถงึความต้องการ เป็นขั้นตอนแรกในการตดัสินใจซ้ือ คือ ผูบ้ริโภคจะ
รับรู้ถึงความตอ้งการผลิตภณัฑ ์หรืออาจเรียกวา่ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาท่ีจ าเป็นตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ์ 
    การค้นหาข้อมูล เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
    การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 
    การตัดสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้เขา้มาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเหมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผู ้
ซ้ือ หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน 
แลว้ท าใหเ้กิดการตอบสนอง ดงันั้น โมเดลน้ีเรียกวา่ รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ ดงัตารางท่ี 2.1 
 

ตารางท่ี 2.1  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ 
 

 

         ส่ิงกระตุน้ภายนอก                  กล่องด าหรือความรู้สึกของผูซ้ื้อ             การตอบสนอง 
 

ส่ิงกระตุน้ตลาด  ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ   ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล     กระบวนการซ้ือ               ของผูซ้ื้อ 
 

-ผลิตภณัฑ ์         -เศรษฐกิจ            -วฒันธรรม            -รับรู้ปัญหา                -การเลือกผลิตภณัฑ์ 
-ราคา                  -เทคโนโลยี         -สังคม                    -แสวงหาขอ้มูล          -การเลือกตราสินคา้ 
-การจ าหน่าย       -การเมือง            -ส่วนบุคคล            -ประเมินทางเลือก      -การเลือกผูจ้  าหน่าย 
-การส่งเสริม       -วฒันธรรม          -จิตวทิยา                -ตดัสินใจซ้ือ              -การเลือกเวลาท่ีซ้ือ 
 การตลาด           -การแข่งขนั                                        -พฤติกรรม                 -การเลือกปริมาณซ้ือ 
                                                                                        หลงัการซ้ือ 
 

 ส่ิงกระตุ้น อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอก ส่ิงกระตุน้ถือ
วา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงใชเ้หตุการณ์จูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้น
จิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 
    ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและตอ้ง
จดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
     ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้โดยทัว่ไปผลิตภณัฑมี์ 2 ลกัษณะ คือ จบัตอ้งได ้และจบัตอ้งไม่ได ้
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ตวัผลิตภณัฑ ์ช่ือผลิตภณัฑ ์การบรรจุหีบห่อ ความภาคภูมิใจ 
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     ส่ิงกระตุ้นด้านราคา เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือ
บริการในรูปของเงินตรา เป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการก าหนดราคา นโยบาย และกลยทุธ์ต่างๆ ในการ
ก าหนดราคา ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าผลิตภณัฑก์บัราคาท่ีจ าหน่าย 
     ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นกิจกรรมการน าผลิตภณัฑท่ี์
ก าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย สถานท่ีจ าหน่าย รวมถึงการพิจารณาจ าหน่ายผา่นคนกลางอยา่งไร 
และมีการกระจายสินคา้อยา่งไร การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ใหท้ัว่ถึง การจดัสถานท่ีเพื่อใหค้วาม
สะดวกแก่ผูบ้ริโภค การเก็บสินคา้รอจ าหน่าย หรือการจดัการดา้นส่วนประสมในการจดัจ าหน่าย 
     ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผู ้
จ  าหน่ายและตลาดเป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิด
ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
    ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคซ่ึงอยูภ่ายนอกองคก์าร
ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 
     ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น สภาวะเศรษฐกิจ รายไดผู้บ้ริโภค เป็นตน้ 

     ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยกีารส่งภาพและเสียงสามารถ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนไดม้ากข้ึน เป็นตน้ 

     ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
ผลิตภณัฑ ์จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

     ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น เป็นตน้ 

     ส่ิงกระตุ้นทางการแข่งขัน เช่น การแข่งขนัท่ีรุนแรงท าใหผู้บ้ริโภคเร่งการ
ซ้ือ หรือซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนหากสินคา้มีปริมาณจ ากดั เป็นตน้ 

 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ ผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายไม่สามารถทราบได ้จึง
ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะและกระบวนการตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อ ดงัน้ี 

    ลักษณะของผู้ซ้ือ มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้น
สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
    กระบวนการตัดสินใจของผู้ ซ้ือ ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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 การตอบสนองของผู้บริโภค หรือ การตดัสินใจซ้ือ มีประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

    การเลือกผลิตภัณฑ์ เช่น เลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เลือกเคร่ืองถ่ายเอกสาร 
เลือกคอมพิวเตอร์ เลือกกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล เลือกกลอ้งวดีิโอ เลือกเคร่ืองส่งแฟกซ์ เป็นตน้ 

    การเลือกตราสินค้า เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จะเลือกตราสินคา้ 
โนเกีย โมโตโรล่า อลัคาเทล ซีเมนต ์โซน่ีอิลิกสัน ซมัซุง เป็นตน้ 

    การเลือกผู้ขาย เช่น ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือจากร้านจ าหน่ายทัว่ไปใกลบ้า้น เลือกซ้ือ
จากศูนยจ์  าหน่าย หรือเลือกซ้ือในหา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

    การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือเม่ือไดรั้บเงินเดือน เลือกซ้ือเม่ือ
มีการลดราคาสินคา้ เลือกซ้ือเม่ือถึงเทศกาลปีใหม่ หรือเลือกซ้ือเม่ือมีนวตักรรมใหม่ออกมา เป็นตน้ 

    การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 1 เคร่ืองโดย
ทางร้านคิดราคาเตม็ หรือเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 2 เคร่ือง แต่ทางร้านใหส่้วนลดพิเศษ เป็นตน้ 

 

 ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 การศึกษาปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูซ้ื้อ
ไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ จะเปรียบ
เหมือนกล่องด าซ่ึงผูจ้  าหน่ายไม่สามารถคาดคะเนได ้

 ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

 ปัจจัยด้านวฒันธรรม วฒันธรรมเป็นปัจจยัพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของมนุษย ์เป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั บุคคลจะเรียนรู้วฒันธรรมของเขา
ภายใตก้ระบวนการทางสังคม วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล 
แบ่งออกเป็น วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย และชนชั้นทางสังคม ดงัน้ี 

    วัฒนธรรมพื้นฐาน หมายถึง รูปแบบหรือวถีิการด าเนินชีวติท่ีคนส่วนใหญ่ใน
สังคมยอมรับ ประกอบดว้ยค่านิยม การแสดงออก การใชว้สัดุส่ิงของ 
    วัฒนธรรมกลุ่มย่อย เป็นตวัก าหนดการจ าแนกลกัษณะและกระบวนการทาง
สังคมเฉพาะอยา่งส าหรับสมาชิกในสังคมนั้น หมายรวมถึง ชนชาติ ศาสนา กลุ่มชาติพนัธ์ และกลุ่ม
ภูมิภาค วฒันธรรมยอ่ยหลายวฒันธรรมประกอบกนัเป็นส่วนตลาดท่ีมีความส าคญั 

    ชนช้ันทางสังคม สังคมมนุษยทุ์กแห่งลว้นมีการแบ่งล าดบัชั้นทางสังคมทั้งส้ิน 
อาจมีรูปแบบระบบวรรณะ ซ่ึงสมาชิกในแต่ละวรรณะจะมีบทบาทท่ีชดัเจน แน่นอน ไม่สามารถ
เปล่ียนแปลงสถานภาพการเป็นสมาชิกของตนได ้ท่ีพบมากจะอยูใ่นรูปชนชั้นทางสังคมท่ีมีความ
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เป็นหน่ึงเดียวและมีความคงทนถาวร โดยจะมีการปกครองตามล าดบัชั้นและสมาชิกจะมีค่านิยม 
ความสนใจ และพฤติกรรมคลา้ยคลึงกนั ชนชั้นทางสังคมไม่ไดส้ะทอ้นถึงรายไดเ้พียงอยา่งเดียว แต่
ยงัมีตวับ่งช้ีอ่ืนๆ อีก เช่น อาชีพ การศึกษา ชาติก าเนิด และสถานท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงชนชั้นทางสังคมจะ
แตกต่างในดา้นเส้ือผา้ รูปแบบการพดู ความพึงพอใจดา้นสันทนาการ และบุคลิกลกัษณะอ่ืนๆ 

 ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 

การซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ ดงัน้ี 

    กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลทั้งทางตรง
และทางออ้มต่อทศันคติ พฤติกรรม ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มท่ีมี
อิทธิพลโดยตรงต่อบุคคลนั้นเรียกวา่ กลุ่มสมาชิกภาพ กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ 
     กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมงาน และเพื่อนบา้น มี
ปฏิสัมพนัธ์ต่อเน่ืองและไม่เป็นทางการ ซ่ึงกลุ่มปฐมภูมิอาจเป็นสมาชิกในกลุ่มทุติยภูมิอีกก็ได ้
     กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มอาชีพ กลุ่มศาสนา เพื่อนร่วมสถาบนั กลุ่มสหภาพ
แรงงาน และกลุ่มบุคคลต่างๆในสังคม ลกัษณะการปฏิสัมพนัธ์จะเป็นทางการมากกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
แต่มีความต่อเน่ืองนอ้ยกวา่ 
 กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการด าเนิน
ชีวติ รวมทั้งทศันคติและแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม 
จึงตอ้งปฏิบติัตามและรับความคิดเห็นต่างๆจากกลุ่มอิทธิพล นอกจากน้ียงัอาจไดรั้บอิทธิพลจาก
กลุ่มท่ีไม่ไดเ้ป็นสมาชิกไดอี้กคือ กลุ่มใฝ่ฝัน หรือแมแ้ต่กลุ่มไม่พึงประสงค ์ซ่ึงหมายถึงกลุ่มท่ีมี
ค่านิยมหรือพฤติกรรมท่ีไม่เป็นท่ียอมรับ 

    ครอบครัว สมาชิกในครอบครัวประกอบกนัข้ึนเป็นกลุ่มอา้งอิงแบบปฐมภูมิท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของครอบครัว ครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยุโรป จะมีลกัษณะแตกต่างกนั 

    บทบาทและสถานะ บุคคลจะมีส่วนร่วมและเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น กลุ่ม
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง กลุ่มองคก์าร กลุ่มชมรม และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะ
แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม ในแต่ละบทบาทจะมีสถานภาพติดอยูด่ว้ย คนเราจะเลือกผลิตภณัฑท่ี์ส่ือ
ถึงบทบาทและสถานภาพของตนเอง เช่น คนรวยใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรุ่นใหม่ ราคาแพง เป็นตน้ 

 ปัจจัยส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุ
ล าดบัขั้นในวงจรชีวติ อาชีพการงาน โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวติ ดงัน้ี 
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    อาย ุอายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั การแบ่งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคตามอายปุระกอบดว้ย ต ่ากวา่ 6 ปี 6-11 ปี 12-19 ปี 20-34 ปี 35-49 ปี 50-64 ปี และ 65 ปีข้ึน
ไป เช่น วยัรุ่นชอบของแปลกใหม่ ชอบสินคา้ประเภทสมยันิยม เป็นตน้ 

    ล าดับขั้นในวงจรชีวิต เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของการมี
ครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยม
ของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ล าดบัขั้นใน
วงจรชีวิตประกอบดว้ยขั้นตอนแต่ละขั้นตอนท่ีมีลกัษณะการบริโภคท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

     ขัน้ท่ี 1  เป็นโสด อยูใ่นวยัหนุ่มสาว และไม่พกัอาศยัท่ีบา้น จะมีภาระ
การเงินนอ้ย เป็นผูน้ าแฟชัน่ ชอบสันทนาการ 
     ขัน้ท่ี 2  คู่สมรสใหม่ วยัหนุ่มสาว และยงัไม่มีบุตร การเงินดี มีอตัราการซ้ือ
สูงสุด มกัจะซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทคงทน 

     ขัน้ท่ี 3  ครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายตุ  ่ากวา่ 6 ขวบ การเงินต ่ากวา่ขั้นท่ี 2 
ยงัไม่พอใจต าแหน่งทางการเงิน มกัจะซ้ือสินคา้ถาวรท่ีใชใ้นบา้น สนใจผลิตภณัฑใ์หม่เป็นพิเศษ 

     ขัน้ท่ี 4  ครอบครัวท่ีมีบุตรคนเล็กอายมุากกวา่ 6 ขวบ มีฐานะทางการเงิน
ดีกวา่ขั้นท่ี 3 ภรรยาอาจท างานดว้ยเพราะบุตรเขา้โรงเรียนแลว้ไม่ค่อยไดรั้บอิทธิพลจากการโฆษณา 
ซ้ือสินคา้ขนาดใหญ่จ านวนมาก และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจส าหรับบุตร 
     ขัน้ท่ี 5  ครอบครัวท่ีบิดามารดาอายมุากและมีบุตรโตแลว้ แต่ยงัไม่แต่งงาน 
อาศยัอยูด่ว้ย มีฐานะทางการเงินดี แทบไม่ไดรั้บอิทธิพลจากการโฆษณาเลย มกัซ้ือสินคา้คงทน 

     ขัน้ท่ี 6  ครอบครัวท่ีบิดามารดาอายมุาก มีบุตรแยกครอบครัว ยงัท างานอยู ่
มีฐานะการเงินดี มีเงินฝาก สนใจการท่องเท่ียว สันทนาการ ซ่อมแซมบา้น ไม่สนใจผลิตภณัฑใ์หม่ 
     ขัน้ท่ี 7  ครอบครัวท่ีบิดามารดาอายมุาก มีบุตรแยกครอบครัวแลว้ และออก
จากงานแลว้ กลุ่มน้ีรายไดจ้  ากดั อาศยัอยูใ่นบา้น จะซ้ือผลิตภณัฑส์ าหรับผูสู้งอายุ 
     ขัน้ท่ี 8  คนท่ีอยูค่นเดียวเน่ืองจากฝ่ายหน่ึงตายหรืออยา่ขาดจากกนั และยงั
ท างานอยูมี่รายไดอ้ยูใ่นระดบัดี แต่มกัจะขายบา้น 
     ขัน้ท่ี 9  อยูค่นเดียวเน่ืองจากฝ่ายหน่ึงตายหรืออยา่ขาดจากกนั และออกจาก
งานแลว้ มีรายไดจ้  ากดั ตอ้งการความเอาใจใส่ ความรัก ความมัน่คง ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่ดา้นสุขภาพ 

    อาชีพการงาน อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 

    โอกาสทางเศรษฐกจิ ของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย รายได ้การออมสินทรัพย ์อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
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    การศึกษา ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีกวา่ผูท่ี้มี
การศึกษาต ่า 
    รูปแบบการด าเนินชีวิต คนท่ีมาจากวฒันธรรมยอ่ย ชนชั้นทางสังคม และอาชีพ
การงานเดียวกนัอาจด าเนินชีวติรูปแบบแตกต่างกนัได ้การแสดงออกในรูปของกิจกรรม ความ
สนใจ และความคิดของบุคคลนั้นๆ ท่ีส่ือถึงตวับุคคลนั้นท่ีมีปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้ม 

 ลกัษณะทางจิตวทิยา การซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวทิยา 6 
ประการ ไดแ้ก่ ความตอ้งการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ การเรียนรู้ การรับรู้ ความเช่ือและทศันคติ ดงัน้ี 

    ความต้องการ หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถท าใหม้นุษยป์ฏิบติัการไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล ส่ิงท่ีควรทราบและท าความเขา้ใจเร่ืองความตอ้งการ คือ 
     ความต้องการเป็นรากฐานการกระท าของมนุษย์ เป็นองคป์ระกอบของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงจ าเป็นตอ้งอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยยดึความตอ้งการของมนุษยเ์ป็น
รากฐานส าคญั เพราะความตอ้งการท่ีท าให้มนุษยต์อ้งกระท าหลายๆส่ิง 
     ความต้องการไม่ใช่ความบกพร่อง แต่ความตอ้งการของมนุษยเ์ป็นส่ิงท่ี
มนุษยมี์กบัตวัอยูต่ลอดเวลาไม่วา่จะไดรั้บการตอบสนองแลว้หรือไม่ก็ตาม หรืออาจกล่าวไดว้า่
ความบกพร่องของมนุษยท์  าใหม้นุษยต์ระหนกัถึงความตอ้งการไม่มีท่ีส้ินสุด 
     ความต้องการเกิดขึน้ได้ท้ังทางร่างกายและจิตใจ ร่างกายมีความตอ้งการ
บางส่ิงบางอยา่งท่ีจ  าเป็นส าหรับการด ารงชีวิต และมนุษยย์งัมีความตอ้งการเก่ียวกบัจิตใจดว้ย 
     มนุษย์แต่ละคนตระหนักถึงความต้องการในระดับท่ีต่างๆกัน เน่ืองจาก
ขาดบางส่ิงบางอยา่งไป ในระดบัความตอ้งการข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีมนุษยย์งัขาดอยู ่ดงันั้น ระดบัความ
ตอ้งการของแต่ละคนจึงมีความแตกต่างกนั 

     ความต้องการอาจเป็นเร่ืองของความจ าเป็นหรือฟุ่มเฟือย เน่ืองจากแต่ละ
คนมีมาตรฐานการครองชีพท่ีแตกต่างกนั บางคนอาจมองวา่มาตรฐานการครองชีพของตนในระดบั
ปัจจุบนัเป็นความจ าเป็นและไม่ยอมรับวา่ส่ิงท่ีตนบริโภคอยูเ่ป็นความหรูหรา 
     ความต้องการอาจจะเป็นได้ท้ังบวกและลบ ความตอ้งการดา้นลบเป็นความ
ตอ้งการในทางหลีกเล่ียงจากความไม่สะดวกสบาย ความเจบ็ปวด หรือความเครียด ส่วนความ
ตอ้งการดา้นบวกเป็นความตอ้งการท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจ หรือความรู้สึกท่ีดี 

 

 โครงสร้างความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 นกัจิตวทิยาไดจ้ดัโครงสร้างความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยแบ่งล าดบัขั้นจากความ
ตอ้งการขั้นพื้นฐานไปยงัขั้นสูง นกัจิตวทิยาส่วนใหญ่แบ่งล าดบัความตอ้งการเป็น 2 ส่วนใหญ่ๆ คือ 
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 ความต้องการด้านกายภาพ (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานซ่ึง
ตอ้งไดรั้บการตอบสนองในเวลาอนัสมควร ไม่เช่นนั้นอาจเสียชีวติได ้

 ความต้องการด้านจิตใจและอารมณ์ (Psychological or Emotional Needs) เพื่อเสริม
ชีวติใหมี้มาตรฐานการครองชีพท่ีสูงข้ึน เป็นความกดดนัทั้งทางบวกและทางลบ และเป็นสัญลกัษณ์
ใหมี้การตอบสนองความรู้สึกเกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก ประสบการณ์ และสภาพจิตใจ 
 ทฤษฎีการจดัล าดบัความตอ้งการของมาสโล (Maslow’s Hierarchy of Needs) ไดแ้บ่ง
ความตอ้งการของมนุษยอ์อกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานหรือ
ปัจจยั 4 เพื่อความอยูร่อด เช่น อาหาร ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค เป็นตน้ 

 ความต้องการปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความตอ้งการท่ีจะมีชีวติอยูโ่ดยปราศจาก
ความกลวั ความเจบ็ปวด ความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน ตอ้งการความคุม้ครอง เป็นตน้ 

 ความต้องการด้านความรัก (Belonging and Love Needs) เป็นความตอ้งการอยากเป็น
ท่ียอมรับ ไดรั้บความรัก ความพึงพอใจจากผูอ่ื้น 

 ความต้องการช่ือเสียงเกยีรติยศ (Esteem Needs) ตอ้งการไดรั้บการยกยอ่ง ตอ้งการ
เป็นผูน้ าในสังคม มีระดบัสูงกวา่บุคคลอ่ืน มีอ านาจ ความร ่ ารวย มีช่ือเสียง และเกียรติยศ 
 ความต้องการเป็นตัวของตัวเอง (Self Actualization) ไม่สนใจวา่คนอ่ืนจะมองตนเอง
อยา่งไร แต่จะมองหาส่ิงท่ีจะสร้างความภูมิใจใหก้บัตนเอง เป็นความตอ้งการขั้นสูงสุด 
    แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึนจากภายในบุคคลและผลกัดนัใหเ้กิดการกระท า
ข้ึน ไม่เช่นนั้นจะเกิดความเครียด (ยทุธนา ธรรมเจริญ 2550: 219) ดงัน้ี 

     Based on Needs หมายความวา่ แรงจูงใจเร่ิมตน้จากความตอ้งการก่อน 
แลว้เพิ่มระดบัความตอ้งการเป็น Frustrate คือ หงุดหงิด ผิดหวงั หมดก าลงัใจ 
     Frustration หรือ Tension เป็นความเครียด หงุดหงิด ตอ้งขจดัออกไปจึง
หายเครียดหรือหงุดหงิด อยา่งน้ีเรียกวา่เกิดแรงจูงใจ (Motive) ข้ึนแลว้ 
     Goal-Directed คือ ใชค้วามพยายามแกไ้ขปัญหาต่างๆ มีทิศทางท่ีชดัเจน 

     Muster up all the Efforts คือ บุคคลจะใชค้วามพยายามอยา่งเตม็ท่ีเพื่อ
บรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ ดงัภาพท่ี 2.1 
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Learning 
 
                                 Tension               Drive               Behavior              Goal or Need Fulfillment 
Unfulfilled 
Needs, Want                            Cognitive Processes 
and Desire 

Tension Reduction 
 

ภาพท่ี 2.1  Model of the Motivation Process 
 
    บุคลิกภาพ หมายถึง คุณลกัษณะทางจิตวทิยาของปัจเจกชนท่ีแสดงออกมาเชิง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปฏิกิริยาท่ีตอบโตก้บัส่ิงแวดลอ้ม ทฤษฎีค่านิยมจะแบ่งคนออกเป็น 6 
บุคลิกภาพ ไดแ้ก่ คนท่ีเนน้เร่ืองทฤษฎีและเหตุผล คนท่ีเนน้ความประหยดั หาซ้ือสินคา้ราคาถูก 
คนท่ีเป็นนกัสุนทรีนิยม เนน้รูปแบบ ความสวยงาม คนท่ีท าอะไรเพื่อคนอ่ืน ท าใหค้นอ่ืนช่ืนชม 
ยอมรับ คนท่ีชอบเป็นผูน้ า ไม่ชอบท าอะไรซ ้ าแบบใคร และคนท่ีมีลกัษณะใจบุญ เคารพกฎระเบียบ 

    การเรียนรู้ คือ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจากประสบการณ์ การ
เรียนรู้แบ่งไดเ้ป็น 3 หมวดหมู่ ไดแ้ก่ 
     การเปล่ียนแปลงในสมอง (Cognitive) คือ การเปล่ียนแปลงดา้นความรู้  
     การเปล่ียนแปลงด้านความรู้สึก (Affective) เช่น เฉยๆเป็นชงั เป็นตน้ 

     การเปล่ียนแปลงด้านพฤติกรรมหรือนิสัย (Behavior หรือ Motor Skill) คือ 
การเปล่ียนแปลงทางดา้นทกัษะ ความเช่ียวชาญ 
    การรับรู้ เป็นกระบวนการท่ีแต่ละบุคคลเลือกจดัการและแปลความหมายขอ้มูล
ข่าวสารออกมา ข้ึนอยูก่บัส่ิงกระตุน้ท่ีอยูร่อบๆ และเง่ือนไขของแต่ละบุคคล การท่ีบุคคลสามารถ
รับรู้ของส่ิงเดียวกนัแตกต่างกนัไปเป็นผลจากกระบวนการ 3 กระบวนการ คือ 

     การเลือกท่ีจะสนใจ (Selective Attention) บุคคลจะพบเจอส่ิงกระตุน้
มากมายจนไม่สามารถรับไดท้ั้งหมด จะถูกคดัเลือกโดยกระบวนการท่ีเรียกวา่ การเลือกท่ีจะสนใจ 
     การเลือกท่ีจะบิดเบือน (Selective Distortion) การโนม้เอียงจนถึงการ
บิดเบือนขอ้มูลใหมี้ความหมายส่วนตวั แลว้แปลขอ้มูลไปในทิศทางท่ีสนบัสนุนความคิดเดิมท่ีมีอยู ่
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     การเลือกท่ีจะเกบ็รักษา (Selective Retention) บุคคลจะยงัคงจดจ าบางส่ิง
เพื่อสนบัสนุนทศันคติและความเช่ือของตนเอง จดจ าผลิตภณัฑ์ท่ีชอบ ลืมผลิตภณัฑท่ี์ไม่ชอบ 
    ความเช่ือและทศันคติ ความเช่ือคือ รายละเอียดของความคิดซ่ึงคนเรายึดถือ
เก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ผูผ้ลิตจะสนใจความเช่ือท่ีผูบ้ริโภคมีอยูเ่ก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องตน เพราะความ
เช่ือเหล่าน้ีจะเป็นตวัสนบัสนุนผลิตภณัฑแ์ละภาพลกัษณ์ของตราผลิตภณัฑ์ ส่วนทศันคติ เป็น
ความรู้สึก อารมณ์ และววิฒันาการดา้นความชอบหรือไม่ชอบของคน การแสดงออกจึงมีความโนม้
เอียงไปยงันิสัยหรือความคิดบางอยา่งได ้(ยทุธนา ธรรมเจริญ 2550: 232-233) ทศันคติมี
องคป์ระกอบ 3 ประการ ไดแ้ก่ 
     ส่ิงซ่ึงสะสมในสมอง (Cognitive Component) คือความรู้ ความเช่ือต่างๆ 
     ความรู้สึก อารมณ์ (Affective Component) เป็นส่วนของการประเมินท่ี
เกิดข้ึนในจิตใจของผูบ้ริโภค 
     แนวโน้มของนิสัย (Co-native Component) เกิดพฤติกรรมท่ีต่อเน่ือง 
ผูบ้ริโภคมีความรู้ มีการประเมิน และมีการตดัสินใจซ้ือ ตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือดงัภาพท่ี 2.2 
 

 

การรับรู้                การคน้หา                การประเมินผล                การตดัสินใจ               พฤติกรรม 

 ปัญหา                     ขอ้มูล                        ทางเลือก                             ซ้ือ                      หลงัการซ้ือ 
  

ภาพท่ี 2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

 การรับรู้ปัญหา หมายถึง การรับรู้ถึงความตอ้งการของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนจากส่ิงกระตุน้
โดยส่ิงเร้าภายใน หรือถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายนอก 

 การค้นหาข้อมูล ผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลแบ่งเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 

    แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 

    แหล่งการค้า เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่าย เป็นตน้ 

    แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค หน่วยงานรัฐ เป็นตน้ 

    แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ การทดลองใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 

 การประเมินผลทางเลอืก ผูบ้ริโภคจะประมวลขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้เชิงเปรียบเทียบ
และท าการตดัสินใจในมูลค่าของตราสินคา้นั้น โดยอาศยัจิตใตส้ านึกและมีเหตุผลสนบัสนุน 

มีแนวคิดพื้นฐานท่ีช่วยให้เขา้ใจกระบวนการประเมินของผูบ้ริโภค คือ 
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    อันดับ 1  ผูบ้ริโภคพยายามสร้างความพอใจตามความตอ้งการอยา่งหน่ึงของตน 

    อันดับ 2  ผูบ้ริโภคก าลงัมองหาผลประโยชน์จากสินคา้ 
    อันดับ 3  ผูบ้ริโภคมองวา่สินคา้แต่ละตวันั้นเป็นเสมือนชุดของคุณสมบติัท่ีมี
ความสามารถอนัหลากหลายในการส่งมอบผลประโยชน์ใหก้บัผูบ้ริโภคเพื่อความพึงพอใจ 
 การตัดสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความชอบในระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ ท่ีมีอยู่
ในทางเลือกเดียวกนั แต่อาจมี 2 ปัจจยั เขา้มาสอดแทรกความตั้งใจและการตดัสินใจซ้ือ คือ 
    ทศันคติของผู้ อ่ืน จะมีผลต่อทางเลือกท่ีชอบมากหรือไม่ข้ึนอยูก่บัความรุนแรง
ของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีพอใจ และแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีคลอ้ยตามความ
ตอ้งการของผูอ่ื้น ซ่ึงความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบจากผูอ่ื้นจะยิง่เพิ่มมากข้ึนหากบุคคลนั้น
ใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคมาก 

    ปัจจัยสถานการณ์ทีไ่ม่ได้คาดการณ์ล่วงหน้า อาจท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงความ
ตั้งใจซ้ือได ้ดงัภาพท่ี 2.3 
 
 

                                                                            ทศันคติของคนอ่ืน 

 การประเมิน             ความประสงคซ้ื์อ                                                          การตดัสินใจซ้ือ 
ทางเลือกต่างๆ                                                     ปัจจยัสถานการณ์ 

                                                                            ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ 

 

 

ภาพท่ี 2.3  ขั้นตอนต่างๆระหวา่งการประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ 
 

 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจหลงัจากมีการใช้
ผลิตภณัฑ ์ความรู้สึกจะเป็นอยา่งไรข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัเป็นไปตามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะพอใจและซ้ือซ ้ าอีก 
    ความพอใจหลังการซ้ือ เป็นความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคเปรียบเทียบระหวา่งความ
คาดหวงักบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไป ถา้ผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะรู้สึก
ผดิหวงั ถา้ตรงกบัความคาดหวงัจะรู้สึกเฉยๆ และถา้เกินความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจ 
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    กจิกรรมหลังการซ้ือ เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค หากผูบ้ริโภคพอใจใน
ผลิตภณัฑจ์ะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก แต่หากไม่พอใจอาจทิ้งผลิตภณัฑ ์หยดุการซ้ือ หรือส่งคืนผลิตภณัฑ ์
ผูบ้ริโภคอาจหาขอ้มูลยนืยนัมูลค่าระดบัสูงของผลิตภณัฑ์และแสดงความไม่พอใจต่อสาธารณชน 

    การใช้และการจัดการหลังการซ้ือ หากผูบ้ริโภคเก็บผลิตภณัฑอ์ยา่งมิดชิด แสดง
วา่ไม่พอใจผลิตภณัฑม์าก หากผูบ้ริโภคขายผลิตภณัฑ์จะท าใหย้อดขายผลิตภณัฑใ์หม่ลดลง 
 

4.  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
ศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” ผูว้จิยัคน้ควา้หาผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมา 5 เร่ือง ดงัน้ี 
 4.1  ปัจจัยในการเลอืกซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีใ่นเขตอ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบฯ 
โดยบญัชา  รัศมี (2548) ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายมุากกวา่ 
35 ปีข้ึนไป การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ และรายได ้5,001 – 10,000 บาท ปัจจยัใน
การเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ปัจจยัในการ
เลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีระดบัมากอนัดบัแรกคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รองลงมาไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัในการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
จ าแนกตามคุณลกัษณะส่วนบุคคล พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีปัจจยัในการเลือก
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุ
อาชีพ อตัราเงินเดือนแตกต่างกนั มีปัจจยัในการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไม่แตกต่างกนั 
 4.2  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการเปลีย่นแปลงการใช้บริการของลูกค้า: 
กรณีศึกษาโทรศัพท์เคลือ่นที่ระบบเติมเงิน โดยคมวทิย ์ ศิริธร (2549) ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียน
ผูใ้หบ้ริการ ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ อตัราค่าโทรศพัท ์โปรโมชัน่ ศูนยบ์ริการ
ตวัแทนจ าหน่าย Call Center เลขหมายโทรศพัท ์บริการเสริม และเทคโนโลยกีารส่ือสาร ไม่มีผลต่อ
การตดัสินใจเปล่ียนผูใ้หบ้ริการ ยกเวน้ปัจจยัดา้นพื้นท่ีให้บริการ และคุณภาพสัญญาณซ่ึงเป็นปัจจยั
เดียวท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียนผูใ้หบ้ริการ อนัเป็นผลจากจ านวนผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
เพิ่มจ านวนข้ึนอยา่งต่อเน่ืองและรวดเร็ว ท าใหผู้ใ้หบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทต่์างไม่สามารถรองรับ
ความตอ้งการใหบ้ริการไดท้นั เน่ืองจากการลงทุนขยายพื้นท่ีครอบคลุมสัญญาณ และการควบคุม
คุณภาพสัญญาณตอ้งลงทุนสูง ดงันั้น ผูใ้ชบ้ริการจึงเห็นวา่ปัจจยัดา้นพื้นท่ีใหบ้ริการ และคุณภาพ
สัญญาณ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัขั้นพื้นฐาน แมก้ารแข่งขนัดา้นราคาจะเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าใหผู้ใ้ชบ้ริการ
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เปล่ียนไปใชบ้ริการของผูใ้ห้บริการรายอ่ืน แต่ปัจจยัหลกัท่ีท าใหผู้ใ้ชบ้ริการตอ้งการเปล่ียนหรือไม่
คือ ปัจจยัดา้นพื้นท่ีครอบคลุมสัญญาณ และคุณภาพสัญญาณ 
 4.3  ปัจจัยทีม่ีผลต่อทัศนคติในการเลอืกซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยวภิาวดี  หอมสุข (2550) ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 25- 28 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่จะมีรายได ้10,001-15,000 บาท อาชีพ
ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีการเปล่ียนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในรอบ 1 ปีท่ีผา่นมาแลว้ 1 
เคร่ือง ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชใ้นปัจจุบนั 7,001-10,000 บาท เม่ือมองภาพรวมของปัจจยัทาง
การตลาด ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะใหค้วามส าคญักบัดา้นการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด 
ในส่วนของภาพรวมปัจจยัทางดา้นอ่ืนๆ ไดแ้ก่ดา้นปัจจยัทางดา้นสังคม โดยส่วนใหญ่ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในเร่ืองของการเป็นผูน้ าทางดา้นเทคโนโลยมีากท่ีสุด ส าหรับปัจจยั
ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดว้ยตนเอง
มากท่ีสุดส าหรับการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ในดา้นยีห่้อ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัใน
การเลือกตราสินคา้ Nokia มากท่ีสุด ส าหรับราคาเร่ิมตน้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามจะเลือกซ้ือในอีก 1 ปี
ขา้งหนา้ ส่วนใหญ่จะอยูท่ี่ราคาตั้งแต่ 5,001- 10,000 บาท ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี อาย ุอาชีพ ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชใ้นปัจจุบนัท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ทศันคติการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตราสินคา้ Nokia และราคาเร่ิมตน้ และยงัพบวา่ปัจจยัทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และปัจจยัทางดา้นสังคมมี
ความสัมพนัธ์กบัทศันคติการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตราสินคา้ Nokia และราคาเร่ิมตน้ และ
บุคคลท่ีมีอิทธิพลมีความสัมพนัธ์กบัทศันคติการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 4.4  ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นทีแ่บบเติมเงินของ
ประชาชนทีอ่าศัยอยู่ในต าบลเทพกระษัตรี เขตอ าเภอถลาง จังหวดัภูเกต็ โดยกลัยาณี  ภทัรธาดา 
(2553) ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 51.75 มีอายรุะหวา่ง 
20 - 29 ปี ร้อยละ 27.75 การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาร้อยละ 35.25 มีอาชีพคา้ขาย / ธุรกิจส่วนตวั 
ร้อยละ 26.25 มีรายไดต่้อเดือน 5,000 - 10,000 บาท ร้อยละ 36.25 ดา้นพฤติกรรม การใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในระบบเติมเงิน พบวา่ ส่วนใหญ่ใชร้ะบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบเติมเงิน 1-2 call 
ร้อยละ 41.75 ใชใ้นช่วงเวลา 16.01 - 21.00 น. ร้อยละ 26.50 ใชร้าคาบตัรเติมเงิน ใบละ 100 บาท 

ร้อยละ 41.50 มีค่าใชบ้ริการโทรศพัทต่์อเดือน 500 - 1,000 บาท ร้อยละ 34.25 และส่วนใหญ่มีนิสัย
ชอบใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นเวลานาน ๆ ร้อยละ 17.79 ดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัทางดา้นปัจจยัดา้นราคาค่าใชบ้ริการ 
และปัจจยัเครือข่ายครอบคลุมทัว่ประเทศ ในระดบัมาก ส่วนปัจจยับริการเสริมของระบบปัจจยั
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สัญญาณมีประสิทธิภาพ ปัจจยัความคุน้เคยกบัตราสินคา้ และปัจจยัความสะดวกในการติดต่อ
ศูนยบ์ริการ ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบขอ้มูลการใหล้ าดบัความส าคญั
กบัปัจจยัการเลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบเติมเงินกบัขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคล
พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษาต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัการเลือกใช้
บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบเติมเงินในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั และผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ
อาชีพ รายได ้และพฤติกรรมการใชโ้ทรศพัท์เคล่ือนท่ีต่างกนั จะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัการ
เลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบเติมเงินในภาพรวมแตกต่างกนั 

4.5  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอสของผู้บริโภค 
ในย่านรังสิต โดยวรินดา  บุญพิทกัษ ์(2554) ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามส าคญักบัสีสัน รูปร่างท่ีสวยงาม 
และทนัสมยัของผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ดา้นราคาใหค้วามส าคญัเร่ืองราคาสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัประโยชน์
ใชส้อยมากท่ีสุด ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายใหค้วามส าคญัท่ีร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการ 
และมีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใชม้ากท่ีสุด ดา้นส่งเสริมการตลาดคือสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ 
ของไอโฟนโฟร์เอสจากตวัแทนจ าหน่ายไดใ้นราคาพิเศษมากท่ีสุด ผลสรุป ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อปัจจยัในการเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส ดงัน้ี เพศ อาย ุ
และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจ าของโทรศพัท ์ลกัษณะการน าโทรศพัทไ์ปใชง้าน 
เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัวธีิการช าระเงินในการซ้ือโทรศพัท ์ปัจจยั
ทางดา้นการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส ดงัน้ี ดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบัสากลกบัสีสัน รูปร่างท่ีสวยงาม และ
ทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจ าของโทรศพัท ์สีสัน รูปร่างท่ีสวยงาม ยงั
มีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการน าโทรศพัทไ์ปใชง้าน ดา้นราคา การไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผู ้
จ  าหน่ายรายยอ่ยมีความสัมพนัธ์กบัรุ่นของหน่วยความจ าของโทรศพัทแ์ละลกัษณะการน าโทรศพัท์
มาใชง้าน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พนกังานขายภายในร้านสามารถใหค้  าแนะน าและบริการท่ีดี
กบัร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอยา่งใหท้ดลองใชมี้ความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการ
น าโทรศพัทไ์ปใชง้าน ดา้นส่งเสริมการตลาด การใหข้องสมนาคุณและของแถมจากผูจ้  าหน่ายมี
ความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจ าของโทรศพัท ์ส่วนค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ี
หลากหลายจากตวัแทนจ าหน่ายและการซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้  าหน่ายได้
ในราคาพิเศษมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการน าโทรศพัทไ์ปใชง้าน 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
ศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” เป็นการวจิยัเชิงพรรณนา ผูว้ิจยัมีวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 
 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1  ประชำกร (Population) ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดั 
เพชรบูรณ์ ซ่ึงไม่ทราบจ านวน 

1.2  ขนำดกลุ่มตัวอย่ำง (Sample Size) ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากประชากร 
ท่ีไม่ทราบจ านวน จึงใชสู้ตรก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งของโรสคอร์ (Roscoe 1969: 156-157; 
อา้งถึงใน ปาริชาต  อรุณวรากรณ์ 2546: ออนไลน์) ท่ีระดบัความคลาดเคล่ือน 0.05 ดงัน้ี 

         n     =       (Zcσ/ em)
2
 

         เม่ือ    n        =      ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

     Zc      =      คะแนน Z   ณ ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดให ้(α) 

                                     (Z = + 1.96 เม่ือ α = 0.05) 
   σ     =       ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของประชากร 

   em     =       Zcσm 

                          =       ค่าความคลาดเคล่ือนมากท่ีสุด (ของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมได ้
                                     จากกลุ่มตวัอยา่งประชากร) ท่ียอมรับได ้

    σm   =      σ/   n 

  เพื่อความสะดวกในการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีพอเหมาะจากสูตรการค านวณ
ขา้งตน้ จึงก าหนดใหค้วามคลาดเคล่ือนสูงสุดเป็นสัดส่วนกบัส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของประชากร 
ดงัน้ี 
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         ให ้      em     =    σ/10  ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 

                                                   จากประชากรท่ีไม่ทราบจ านวน 

    ดงันั้น n        =      (1.96×10)
2 

                       =      (19.60)
2 

                  =      385   ตวัอยา่ง 
  ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 385 ตวัอยา่ง เลือกตวัอยา่งจากประชากรท่ีอยูใ่นอ าเภอศรีเทพ 
จงัหวดัเพชรบูรณ์ และเป็นผูซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

1.3  วธีิกำรเลอืกกลุ่มตัวอย่ำง (Sampling Method) เน่ืองจากมีขอ้จ ากดัเร่ืองเวลาการ 
ท าวจิยั จึงใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidentally) ในพื้นท่ีอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
ในวนั เวลา และสถานท่ีหลากหลาย  
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 

  เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บขอ้มูลวจิยัเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีแนวค าถามตาม
ขอ้สมมติฐานการวจิยั และประเด็นในกรอบแนวคิดของการวจิยั โดยแบ่งค าถามออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัน้ี 

2.1  ค  าถามเก่ียวกบัคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
2.2  ค าถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถาม 

2.3  ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ประเภทแบบสอบถามเป็นค าถามท่ีมีหลายตวัเลือก ค าถามใหร้ะดบัน ้าหนกั
ความส าคญั (Rating Scale) และค าถามแบบตรวจสอบรายการ มีมาตรวดัแต่ละตวั แปลผลทางสถิติ
แตกต่างกนั 
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3.  กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
 ผูว้จิยัมีล าดบัขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

3.1  น าแบบสอบถามท่ีท าข้ึนไปทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่ง 10 คน ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค น า
ผลลพัธ์ท่ีไดม้าวดัหาค่าความน่าเช่ือถือโดยวธีิสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach 1951) 
มีค่าเท่ากบั 0.48 และหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา เพื่อให้ขอ้ค าถามเป็นตวัแทนของเน้ือหาท่ีตอ้งการ
วดั และพิจารณาเน้ือหาท่ีสุ่มมาสร้างขอ้ค าถามใหเ้ป็นตวัแทนของเน้ือหาทั้งหมด โดยมีอาจารยท่ี์
ปรึกษาใหค้  าแนะน า จากนั้นปรับปรุงแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ก่อนน าไปใชจ้ริง 

3.2  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงสมบูรณ์แลว้ไปสอบถามกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนด โดย
สุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญในพื้นท่ีอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

3.3  เก็บรวบรวมขอ้มูลจนครบตามจ านวนท่ีก าหนด 
  

4.  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
  ตรวจสอบความเรียบร้อยสมบูรณ์ของแบบสอบถาม น าแบบสอบถามมาลงรหสั แลว้
ท าการประมวลผล สรุปผลและวเิคราะห์ขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

4.1  ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามใชส้ถิติเชิง
พรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 

4.2  ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และ 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีสูตรดงัน้ี 

 
  สูตรหาค่าเฉล่ียขอ้มูลเชิงคุณภาพ        
               X       =       Σf X 

                                        n 
 

เม่ือ   X      =      ค่าเฉล่ีย 
               f         =      จ  านวนของขอ้มูลแต่ละกลุ่ม 
            X       =      น ้าหนกัของขอ้มูลแต่ละกลุ่ม 
             n        =      จ  านวนขอ้มูลทั้งหมดท่ีรวบรวมได ้
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  เกณฑก์ารจดัระดบัความส าคญั ผูว้จิยัก าหนดไว ้ดงัน้ี 
       4.21 – 5.00   =   ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

   3.41 – 4.20   =   ระดบัความส าคญัมาก 
   2.61 – 3.40   =   ระดบัความส าคญัปานกลาง 
   1.81 – 2.60   =   ระดบัความส าคญันอ้ย 

  1.00 – 1.80   =   ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

   สูตรหาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
 

             S.D.  =             nΣf X
2
 –  (Σf X)

2
 

                                                   n(n – 1) 
 
   เม่ือ    S.D.    =         ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
            f         =         จ านวนของขอ้มูลแต่ละกลุ่ม 
            X       =         น ้าหนกัของขอ้มูลแต่ละกลุ่ม 
             n        =         จ  านวนขอ้มูลทั้งหมดท่ีรวบรวมได ้

 

4.3  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถามใช้
สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 

4.4  การศึกษาความสัมพนัธ์ใชส้ถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Chi-Square Nonparametric 
โดยใช ้Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั (α) 0.05 ชั้นความเป็นอิสระ (df) = (r-1) (c-1) 
เม่ือ r หมายถึง จ  านวนแถว c หมายถึง จ  านวนคอลมัน์ เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของตวัแปร 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
ศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งใน
อ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ ท่ีเป็นผูซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจ านวนตวัอยา่ง 385 ราย ผูว้จิยัมีล าดบั
ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 

1.  คุณลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางท่ี 4.1  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 
 
เพศ                            จ  านวนตวัอยา่ง                             ร้อยละ                            อนัดบั 
ชาย                                    182                                       47.27                                  2 
หญิง                                   203                                      52.73                                  1 
           รวม               385                                       100 
 
 จากตารางท่ี 4.1  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 52.73 
เพศชาย ร้อยละ 47.27 
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ตารางท่ี 4.2  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ                                     จ  านวนตวัอยา่ง                        ร้อยละ                        อนัดบั 
นอ้ยกวา่ 15 ปี                                 1                                     0.26                              7 
15-19 ปี                                         28                                    7.27                              5 
20-29 ปี                                         53                                   13.77                             4 
30-39 ปี                                        108                                  28.05                             2 
40-49 ปี                                        115                                  29.87                             1 
50-59 ปี                                         65                                   16.88                             3 
มากกวา่ 59 ปี                                15                                     3.90                             6 
            รวม                         385                                   100 
 
 จากตารางท่ี 4.2  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อาย ุ40-49 ปี ร้อยละ 29.87 รองลงมา
อาย ุ30-39 ปี และ 50-59 ปี ร้อยละ 28.05 และ 16.88 ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 4.3  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา                             จ  านวนตวัอยา่ง                   ร้อยละ                       อนัดบั 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา                                 221                              57.40                            1 
มธัยมศึกษาตอนตน้                               67                               17.40                            2 
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.               52                                13.51                            3 
ปวส. / ปริญญาตรี                                 39                                10.13                           4 
สูงกวา่ปริญญาตรี                                  6                                   1.56                            5 
                     รวม                                385                                 100 
  
 จากตารางท่ี 4.3  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
ร้อยละ 57.40 รองลงมาระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ และมธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
ร้อยละ 17.40 และ 13.51 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ                                               จ  านวนตวัอยา่ง                 ร้อยละ                     อนัดบั 
นกัเรียน / นกัศึกษา                                   31                              8.05                           3 
รับจา้งทัว่ไป                                             25                               6.49                          4 
เกษตรกรรม                                             194                            50.39                          1 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย                               97                             25.19                          2 
พนกังานบริษทัเอกชน                              16                               4.16                          6 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ             19                               4.94                          5 
แม่บา้น                                                       2                                0.52                          7 
ลูกจา้งของรัฐฯ                                           1                                0.26                          8 
         รวม                                     385                               100 
 
 จากตารางท่ี 4.4  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพเกษตรกรรม ร้อยละ 50.39 
รองลงมาอาชีพธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย และนกัเรียน / นกัศึกษา ร้อยละ 25.19 และ 8.05 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 
รายไดต่้อเดือน                             จ  านวนตวัอยา่ง                    ร้อยละ                     อนัดบั 
นอ้ยกวา่ 5,000 บาท                               25                                6.49                           7 
5,000-8,000 บาท                                   41                              10.65                           4 
8,001-12,000 บาท                                  27                               7.01                           6 
12,001-15,000 บาท                                35                               9.09                           5 
15,001-20,000 บาท                                56                             14.55                           2 
20,001-25,000 บาท                                45                             11.69                           3 
มากกวา่ 25,000 บาท                             156                            40.52                           1 
                  รวม                                  385                              100 
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 จากตารางท่ี 4.5  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดม้ากกวา่ 25,000 บาท ร้อยละ 
40.52 รองลงมารายได ้15,001-20,000 บาท และ 20,001-25,000 บาท ร้อยละ 14.55 และ 11.69 
ตามล าดบั 
 

2.  ระดับความส าคญัของส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ 
  
ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด 
                    ในภาพรวม 

 
ส่วนประสมการตลาด                        X                 S.D.          ระดบัความส าคญั         อนัดบั 
ผลิตภณัฑ ์                   3.155          1.016                ปานกลาง                   1 
ราคา                              1.891             1.203                นอ้ย                           4 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย                2.944             0.955                ปานกลาง                   2 
การส่งเสริมการตลาด                     2.618           1.109                ปานกลาง                   3 
                   รวม                            2.716             1.160                ปานกลาง                                                    
 
 จากตารางท่ี 4.6  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 2.716 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.160 เม่ือ
พิจารณารายดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑมี์ความส าคญัอยู่
ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.155 รองลงมาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 2.944  และ 2.618 ตามล าดบั ดา้นราคามี
ความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.891 
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ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด 
                     ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 
ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์             X                  S.D.     ระดบัความส าคญั        อนัดบั 
การออกแบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี                    3.026             0.989          ปานกลาง                  4 
การใชง้านหลากหลาย                              2.789             0.978          ปานกลาง                  5 
ความทนทาน                                                4.062             0.272          มาก                           1 
สีของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี                               2.444             0.805          นอ้ย                           7 
ตราสินคา้                      4.044             0.347          มาก                         2 
ขนาดของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี                         2.542             0.850          นอ้ย                6 
การรับประกนัสินคา้                                     3.176             1.045          ปานกลาง                 3 
             รวม                                          3.155             1.016          ปานกลาง 
 
 จากตารางท่ี 4.7  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญักบัส่วนประสมการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.155 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 1.016 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัดา้นความทนทานมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.062 รองลงมาดา้นตราสินคา้มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.044  
 
ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด 
                     ดา้นราคา 

 
ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา                       X              S.D.      ระดบัความส าคญั        อนัดบั 
ราคาจ าหน่าย                      3.631      0.636              มาก          1 
การผอ่นช าระ                                1.644      0.753              นอ้ยท่ีสุด          2 
การรับบตัรเครดิต                                    1.145       0.549              นอ้ยท่ีสุด          3 
การรับบตัรผอ่นสินคา้                                1.145       0.563              นอ้ยท่ีสุด          3 
     รวม             1.891          1.203              นอ้ย 
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 จากตารางท่ี 4.8  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญักบัส่วนประสมการตลาด
ดา้นราคาในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.891 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.203 
เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัดา้นราคาจ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.631 รองลงมาดา้นการผอ่นช าระมีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 
1.644 
 
ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด 
                     ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
ส่วนประสมการตลาดดา้นการจ าหน่าย           X              S.D.     ระดบัความส าคญั       อนัดบั 
จ านวนของร้านจ าหน่าย 3.163     0.893          ปานกลาง         2                   
สถานท่ีตั้งร้านจ าหน่าย                            3.397      0.907          ปานกลาง       1 
ช่ือเสียงของร้านจ าหน่าย                            2.846        0.970          ปานกลาง       3 
ขนาดของร้านจ าหน่าย                              2.371         0.706          นอ้ย       4 
              รวม                                         2.944 0.955          ปานกลาง 
 
 จากตารางท่ี 4.9  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญักบัส่วนประสมการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 2.944 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.955 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัดา้นสถาน
ท่ีตั้งร้านจ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.397 รองลงมาดา้นจ านวนของร้าน
จ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.163 
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ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด 
                       ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
ส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด              X           S.D.    ระดบัความส าคญั   อนัดบั 
การโฆษณาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี         3.438     0.882         มาก         2 
โครงการช่วยเหลือสังคม                      1.758      0.736         นอ้ยท่ีสุด      7 
ข่าวเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี                           2.174      0.656         นอ้ย      5 
การแถมอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 2.605      0.940         นอ้ย      3 
การแจกของท่ีระลึกช่วงเทศกาล 1.919      0.733         นอ้ย      6 
จ านวนพนกังานขายในร้าน 2.241     0.591         นอ้ย      4 
การใหบ้ริการของพนกังานขาย         4.194     0.608         มาก      1 
         รวม                                                    2.618 1.109         ปานกลาง 
 
 จากตารางท่ี 4.10  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญักบัส่วนประสมการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 2.618 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.109 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัดา้นการ
ใหบ้ริการของพนกังานขายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.194 รองลงมาดา้นการโฆษณา
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.438 
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3.  ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ของผู้บริโภค 
 
ตารางท่ี 4.11  ประโยชน์ท่ีกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการจากการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 
ประโยชนท่ี์ซ้ือ                                     จ านวน*                     ร้อยละ                    อนัดบั 
ติดต่อส่ือสาร                                        180.93                        46.99                      1 
อินเตอร์เน็ต                                            38.26                         9.94                          4 
กลอ้งถ่ายภาพน่ิง                                    70.86                        18.41                         2 
กลอ้งวดีิโอ                                             61.88                        16.07                         3 
เล่นเกม                                                   17.95                         4.66                 5 
ฟังเพลง                                                  14.65                         3.81                        6 
ดูทีว ี                                                        0.47                         0.12                           7 
 
*การคิดจ านวนจากการตอบมากกวา่ 1 ขอ้ 
 
 จากตารางท่ี 4.11  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใชป้ระโยชน์จากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
โดยส่วนใหญ่ใชติ้ดต่อส่ือสาร ร้อยละ 46.99 รองลงมาใชก้ลอ้งถ่ายภาพน่ิง ร้อยละ 18.41 
 
ตารางท่ี 4.12  โอกาสในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
โอกาสในการซ้ือ                                 จ  านวน*                    ร้อยละ                   อนัดบั 
เม่ือมีการลดราคา                                  12.11                        3.15                          3 
เม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา                             50.18                       13.03                         2 
เม่ือมีข่าวประชาสัมพนัธ์                        4.33                        1.12                          4 
เม่ือเคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้                 316.65                      82.25                          1 
เม่ือมีการโฆษณา                                    1.73                        0.45                          5 
 
*การคิดจ านวนจากการตอบมากกวา่ 1 ขอ้ 
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 จากตารางท่ี 4.12  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีโอกาสในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดย 
ส่วนใหญ่เม่ือเคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้ร้อยละ 82.25 รองลงมาเม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา ร้อยละ 13.03 
 
ตารางท่ี 4.13  การเลือกสถานท่ีซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
สถานท่ีซ้ือ                                                  จ  านวน                    ร้อยละ                   อนัดบั 
ร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี                      316                       82.08                        1 
ศูนยจ์  าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี                      12                          3.12                        3 
หา้งสรรพสินคา้                                              55                        14.28                       2 
ซ้ือจากบุคคลทัว่ไป                                         2                           0.52                        4 
             รวม                                          385                          100 
 
 จากตารางท่ี 4.13  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีสถานท่ีซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยส่วนใหญ่ซ้ือ
ท่ีร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีหนา้ร้าน ร้อยละ 82.08 รองลงมาซ้ือท่ีหา้งสรรพสินคา้ ร้อยละ 
14.28 
                                                         
ตารางท่ี 4.14  เหตุผลท่ีซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
เหตุผลท่ีซ้ือ                                     จ  านวน*                       ร้อยละ                      อนัดบั 
ราคาประหยดั                                   57.56                          14.95                           3 
ก าลงัไดรั้บความนิยม                       77.38                          20.10                    2 
สะดวกใช ้กดปุ่มง่าย                        35.17                           9.13                  4 
สะดวกในการส่ือสาร                     211.05                         54.82              1 
เพื่อนแนะน า                                      1.92                           0.50                5 
พนกังานขายแนะน า                          1.92                           0.50                     5 
 
*การคิดจ านวนจากการตอบมากกวา่ 1 ขอ้ 
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 จากตารางท่ี 4.14  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีเหตุผลในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดย 
ส่วนใหญ่เพราะสะดวกในการส่ือสาร ร้อยละ 54.82 รองลงมาเพราะก าลงัไดรั้บความนิยม ร้อยละ 
20.10 
 
ตารางท่ี 4.15  อิทธิพลท่ีท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 
อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ                               จ  านวน                        ร้อยละ                    อนัดบั 
เพื่อใชเ้อง                                               377                            97.92                         1 
เพื่อใชเ้องและใหบุ้คคลอ่ืนใช ้                 8                                2.08                         2 
            รวม                                   385                              100 
 
 จากตารางท่ี 4.15  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดย 
ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใชเ้อง ร้อยละ 97.92 รองลงมาซ้ือเพื่อใชเ้องและใหบุ้คคลอ่ืนใช ้ร้อยละ 2.08 
 
ตารางท่ี 4.16  วธีิการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
วธีิการซ้ือ                                     จ  านวน                          ร้อยละ                         อนัดบั 
ซ้ือเงินสด                                        383                            99.48                               1 
ซ้ือเงินผอ่น                                       1                                0.26                               2 
ซ้ือดว้ยบตัรเครดิต                            1                                0.26                               2 
         รวม                           385                               100 
 
 จากตารางท่ี 4.16  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีวธีิการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยส่วนใหญ่ซ้ือ
ดว้ยเงินสด ร้อยละ 99.48 ซ้ือแบบเงินผอ่นและซ้ือดว้ยบตัรเครดิต ร้อยละ 0.26 
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4.  การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
     โทรศัพท์เคลือ่นที ่
 
ตารางท่ี 4.17  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือ 
                       โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
 
                                                                                 ผลิตภณัฑ ์                                                2 
ประโยชน์ท่ีซ้ือ         การออกแบบ การใชง้าน ความทนทาน     สี    ตราสินคา้ ขนาด การรับประกนั      p 
ติดต่อส่ือสาร                    69             41            353         276      343      258          43           0.03 
อินเตอร์เน็ต                      27              9             68            30       67         37           13 
กลอ้งถ่ายภาพน่ิง              35             27            137          89       136       89           22 
กลอ้งวดีิโอ                      23              24            123          80       122       83           18 
เล่นเกม                            10              4               31           13        33       16             8 
ฟังเพลง                            4                3              30           22        29       24             5 
ดูทีว ี                                 -                -                -              -          1          -              - 
  
 จากตารางท่ี 4.17  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =24) ค่า p = 0.03 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.18  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                      โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
 
                                                                                    ราคา                                                   2 
ประโยชน์ท่ีซ้ือ            ราคาจ าหน่าย การผอ่นช าระ การรับบตัรเครดิต การรับบตัรผอ่นสินคา้            p 
ติดต่อส่ือสาร                     240             184                  353                      354                      0.80 
อินเตอร์เน็ต                        43                30                   62                        62 
กลอ้งถ่ายภาพน่ิง                70                61                   134                      134 
กลอ้งวดีิโอ                         59                52                   121                      121 
เล่นเกม                               22                12                    27                        27 
ฟังเพลง                              22                10                    30                        30 
  
 จากตารางท่ี 4.18  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =15) ค่า p = 0.80 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.19  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบั 
                       พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
 
                                                                  ช่องทางการจดัจ าหน่าย                                    2 
ประโยชน์ท่ีซ้ือ                   จ านวนร้าน   สถานท่ีตั้งร้าน   ช่ือเสียงของร้าน   ขนาดของร้าน           p 
ติดต่อส่ือสาร                            82                 32                   44                   284               0.55 
อินเตอร์เน็ต                              13                  9                    11                    44 
กลอ้งถ่ายภาพน่ิง                      23                  9                    18                   106 
กลอ้งวดีิโอ                               17                  9                    16                    97 
เล่นเกม                                      6                  4                      9                     19 
ฟังเพลง                                     7                  1                      4                     28 
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 จากตารางท่ี 4.19  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =12) ค่า p = 0.55 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.20  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรม 
                       การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
 
                                                                      การส่งเสริมการตลาด                                         2 
ประโยชน์ท่ีซ้ือ          โฆษณา โครงการสงัคม ข่าว แถมอุปกรณ์ ของท่ีระลึก พนกังานขาย บริการ        p 
ติดต่อส่ือสาร                252           145        293       234            251            313        263      1.22 
อินเตอร์เน็ต                   64             29          47         25              46              49          45 
กลอ้งถ่ายภาพน่ิง          200            63         114        63              99             119          88 
กลอ้งวดีิโอ                  115             59         105        43              88             109          76 
เล่นเกม                          31             12          16          7               27              24           24 
ฟังเพลง                         29             19          25         12              21              29           25 
ดูทีว ี                              -                -             -            -                1                -              1 
  
 จากตารางท่ี 4.20  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =30) ค่า p = 1.22 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือ 
                       โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
 
                                                                               ผลิตภณัฑ ์                                                     2 
โอกาสท่ีซ้ือ                  การออกแบบ การใชง้าน ความทนทาน     สี    ตราสินคา้ ขนาด การรับประกนั     p 
เม่ือมีการลดราคา                 39             4               10             5          6          5            2            4.76 
เม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา             1               8              51             37       53        42           7 
มีข่าวประชาสัมพนัธ์            -                -               4               -          2          1            1 
เคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้         1              38            342          272      338      257         40    
เม่ือมีการโฆษณา                  -                -               2               -          -           -            - 
  
 จากตารางท่ี 4.21  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =5) ค่า p = 4.76 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.22  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                      โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
 
                                                                                       ราคา                                                 2 
โอกาสท่ีซ้ือ                    ราคาจ าหน่าย การผอ่นช าระ การรับบตัรเครดิต การรับบตัรผอ่นสินคา้          p 
เม่ือมีการลดราคา                   9                4                       6                          6                       0.77 
เม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา             26               19                     50                        50  
มีข่าวประชาสัมพนัธ์            4                  -                       1                          1 
เคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้       230              177                  345                      346 
เม่ือมีการโฆษณา                  1                 1                       1                          1 
  
 จากตารางท่ี 4.22  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =3) ค่า p = 0.77 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.23  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบั 
                      พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
 
                                                                 ช่องทางการจดัจ าหน่าย                                        2 
โอกาสท่ีซ้ือ                        จ านวนร้าน   สถานท่ีตั้งร้าน   ช่ือเสียงของร้าน   ขนาดของร้าน               p 
เม่ือมีการลดราคา                      3                   3                     4                       4                   0.97 
เม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา                10                  3                     4                      45 
เคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้            77                 29                   41                    284 
  
 จากตารางท่ี 4.23  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =3) ค่า p = 0.97 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.24  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรม 
                       การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
 
                                                                        การส่งเสริมการตลาด                                         2 
โอกาสท่ีซ้ือ                 โฆษณา โครงการสงัคม ข่าว แถมอุปกรณ์ ของท่ีระลึก พนกังานขาย บริการ        p 
เม่ือมีการลดราคา              6               1            4           4              4                 4            6        0.02 
เม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา         53             28         45         24             35              50           28 
มีข่าวประชาสัมพนัธ์        4                -            1           1              -                  1            3 
เคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้   234           145        303        233         249             309        257 
เม่ือมีการโฆษณา              1                -            -            -               -                 -            2 
  
 จากตารางท่ี 4.24  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =6) ค่า p = 0.02 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.25  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือ 
                       โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 
                                                                              ผลิตภณัฑ ์                                                 2 
สถานท่ีซ้ือ           การออกแบบ การใชง้าน ความทนทาน     สี    ตราสินคา้ ขนาด การรับประกนั         p 
ร้านจ าหน่าย                 29             31            301          247     291       228        36              0.01 
ศูนยจ์  าหน่าย                 5               4              22             8        20          8           5 
หา้งสรรพสินคา้            8              10             50            29       46         30          5 
บุคคลทัว่ไป                  -                -               -               -          1           -            - 
  
 จากตารางท่ี 4.25  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =6) ค่า p = 0.01 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.26  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                      โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 
                                                                              ราคา                                                      2 
สถานท่ีซ้ือ               ราคาจ าหน่าย การผอ่นช าระ การรับบตัรเครดิต การรับบตัรผอ่นสินคา้             p 
ร้านจ าหน่าย                   219            166                  304                       305                      0.62 
ศูนยจ์  าหน่าย                   10               8                     17                         17 
หา้งสรรพสินคา้              19              17                    45                         46 
บุคคลทัว่ไป                    2                 -                       -                            - 
  
 จากตารางท่ี 4.26  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =6) ค่า p = 0.62 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นสถานท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.27  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบั 
                      พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 
                                                                 ช่องทางการจดัจ าหน่าย                                       2 
สถานท่ีซ้ือ                      จ านวนร้าน   สถานท่ีตั้งร้าน   ช่ือเสียงของร้าน   ขนาดของร้าน                 p 
ร้านจ าหน่าย                         76                 27                   36                    251                    0.11 
ศูนยจ์  าหน่าย                         4                   3                     2                       9 
หา้งสรรพสินคา้                    4                   5                     8                      31 
บุคคลทัว่ไป                          1                   -                     1                        -  
  
 จากตารางท่ี 4.27  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =3) ค่า p = 0.11 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.28  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรม 
                      การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นสถานท่ีซ้ือ 
 
                                                                      การส่งเสริมการตลาด                                              2 
สถานท่ีซ้ือ                โฆษณา โครงการสงัคม ข่าว แถมอุปกรณ์ ของท่ีระลึก พนกังานขาย บริการ         p 
ร้านจ าหน่าย                190           122        266       207           216            273        239       0.001 
ศูนยจ์  าหน่าย                24              3           10          7              14              12          13 
หา้งสรรพสินคา้           46             21          38         26             33              36          26 
บุคคลทัว่ไป                 1                -             -           -                -                 -             -  
 
 จากตารางท่ี 4.28  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =12) ค่า p = 0.001 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นสถานท่ีซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.29  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือ 
                       โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 
 
                                                                                  ผลิตภณัฑ ์                                               2 
เหตุผลท่ีซ้ือ             การออกแบบ การใชง้าน ความทนทาน     สี    ตราสินคา้ ขนาด การรับประกนั       p 
ราคาประหยดั                   8             6               83            70       80         63           5              0.03 
ก าลงัไดรั้บความนิยม       5            21             111           65      109        73          20 
สะดวกใช ้กดปุ่มง่าย        9             8               45            30       45         27           5 
สะดวกในการส่ือสาร      29           32             320          266     313       248        34 
เพื่อนแนะน า                    1             1                2              -          2           -            1 
พนกังานขายแนะน า         -             -                 1              -          3           -            - 
  
 จากตารางท่ี 4.29  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =12) ค่า p = 0.03 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.30  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                      โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 
 
                                                                                       ราคา                                                   2 
เหตุผลท่ีซ้ือ                      ราคาจ าหน่าย การผอ่นช าระ การรับบตัรเครดิต การรับบตัรผอ่นสินคา้          p 
ราคาประหยดั                         74               38                    81                        82                     0.24 
ก าลงัไดรั้บความนิยม             55               42                   109                      109 
สะดวกใช ้กดปุ่มง่าย              32               26                    42                        42 
สะดวกในการส่ือสาร           210              161                  325                      325 
เพื่อนแนะน า                           1                  -                      -                           - 
พนกังานขายแนะน า               1                  -                      -                           - 
  
 



 49 

 จากตารางท่ี 4.30  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =9) ค่า p = 0.24 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.31  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบั 
                      พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 
 
                                                                 ช่องทางการจดัจ าหน่าย                                       2 
เหตุผลท่ีซ้ือ                      จ านวนร้าน   สถานท่ีตั้งร้าน   ช่ือเสียงของร้าน   ขนาดของร้าน                p 
ราคาประหยดั                        21                  8                    15                     71                    0.84 
ก าลงัไดรั้บความนิยม            19                  7                    13                     84 
สะดวกใช ้กดปุ่มง่าย             18                  6                     9                      31 
สะดวกในการส่ือสาร            67                 21                   31                    271 
เพื่อนแนะน า                          -                    2                     1                       -  
  
 จากตารางท่ี 4.31  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =6) ค่า p = 0.84 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 50 

ตารางท่ี 4.32  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรม 
                      การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 
 
                                                                        การส่งเสริมการตลาด                                           2 
เหตุผลท่ีซ้ือ                    โฆษณา โครงการสงัคม ข่าว แถมอุปกรณ์ ของท่ีระลึก พนกังานขาย บริการ       p 
ราคาประหยดั                    30             32          70         62             57              74         74       0.0006 
ก าลงัไดรั้บความนิยม       106            52          89         48             70              97         70 
สะดวกใช ้กดปุ่มง่าย         25             17          35         33             31              36         37 
สะดวกในการส่ือสาร       218           142        289       223           227            297       236 
เพื่อนแนะน า                      1               1             -           -               2                -            1 
พนกังานขายแนะน า          2                -             -           -               2                -            1 
  
 จากตารางท่ี 4.32  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =18) ค่า p = 0.0006 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.33  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือ 
                       โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ 
 
                                                                                 ผลิตภณัฑ ์                                                2 
อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ  การออกแบบ การใชง้าน ความทนทาน     สี    ตราสินคา้ ขนาด การรับประกนั        p 
เพื่อใชเ้อง                       38             41            350          275     338      260           43            0.71 
ใชเ้องและ 
บุคคลอ่ืนใช ้                   1               1               5              1         6          -               - 
 
 จากตารางท่ี 4.33  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =1) ค่า p = 0.71 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นอิทธิพลท่ีท า
ใหซ้ื้อ 
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ตารางท่ี 4.34  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                      โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ 
 
                                                                                        ราคา                                                  2 
อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ           ราคาจ าหน่าย การผอ่นช าระ การรับบตัรเครดิต การรับบตัรผอ่นสินคา้          p 
เพื่อใชเ้อง                               234             181                 348                       349                   0.36 
ใชเ้องและบุคคลอ่ืนใช ้           6                  3                     5                           5 
  
 จากตารางท่ี 4.34  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =1) ค่า p = 0.36 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ 
 
ตารางท่ี 4.35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบั 
                      พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ 
 
                                                                ช่องทางการจดัจ าหน่าย                                        2 
อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ            จ านวนร้าน   สถานท่ีตั้งร้าน   ช่ือเสียงของร้าน   ขนาดของร้าน               p 
เพื่อใชเ้อง                               81                 31                   43                    281                 0.41 
ใชเ้องและบุคคลอ่ืนใช ้           2                  1                      1                      4 
  
 จากตารางท่ี 4.35  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =1) ค่า p = 0.41 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ 
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ตารางท่ี 4.36  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรม 
                      การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ 
 
                                                                          การส่งเสริมการตลาด                                       2 
อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ        โฆษณา โครงการสงัคม ข่าว แถมอุปกรณ์ ของท่ีระลึก พนกังานขาย บริการ       p 
เพื่อใชเ้อง                         240         145         303       233           246             309        258     0.22 
ใชเ้องและบุคคลอ่ืนใช ้     4              -             1           2               6                 4            6 
  
 จากตารางท่ี 4.36  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =2) ค่า p = 0.22 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นอิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ 
 
ตารางท่ี 4.37  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือ 
                       โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นวธีิการซ้ือ 
 
                                                                                ผลิตภณัฑ ์                                                2 
วธีิการซ้ือ              การออกแบบ การใชง้าน ความทนทาน     สี    ตราสินคา้ ขนาด การรับประกนั         p 
ซ้ือเงินสด                     38             41            354          275      343      260         43              0.21 
ซ้ือเงินผอ่น                   1               1               1              1          1           -             - 
  
 จากตารางท่ี 4.37  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =1) ค่า p = 0.21 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นวิธีการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.38  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                      โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นวธีิการซ้ือ 
 
                                                                                  ราคา                                                    2 
วธีิการซ้ือ                   ราคาจ าหน่าย การผอ่นช าระ การรับบตัรเครดิต การรับบตัรผอ่นสินคา้            p 
ซ้ือเงินสด                         238             184                 352                       353                      0.60 
ซ้ือเงินผอ่น                        1                  -                     1                           1 
ซ้ือดว้ยบตัรเครดิต             1                  -                     -                            - 
  
 จากตารางท่ี 4.38  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =1) ค่า p = 0.60 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นวธีิการซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.39  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบั 
                      พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นวธีิการซ้ือ 
 
                                                                 ช่องทางการจดัจ าหน่าย                                   2 
วธีิการซ้ือ                    จ านวนร้าน   สถานท่ีตั้งร้าน   ช่ือเสียงของร้าน   ขนาดของร้าน                  p 
ซ้ือเงินสด                         83                 31                   44                   284                     0.66 
ซ้ือเงินผอ่น                       -                    1                      -                      1 
  
 จากตารางท่ี 4.39  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =1) ค่า p = 0.66 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นวธีิการซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.40  ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรม 
                      การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นวธีิการซ้ือ 
 
                                                                    การส่งเสริมการตลาด                                           2 
วธีิการซ้ือ                 โฆษณา โครงการสงัคม ข่าว แถมอุปกรณ์ ของท่ีระลึก พนกังานขาย บริการ          p 
ซ้ือเงินสด                   242           145        303       234            251            313        262        0.82 
ซ้ือเงินผอ่น                  1                -            1           1               1                 -             1 
ซ้ือดว้ยบตัรเครดิต       1                -            -            -                -                 -             1 
  
 จากตารางท่ี 4.40  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric 
ดว้ย Contingency Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 (df =1) ค่า p = 0.82 สรุปไดว้า่ ส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดา้นวธีิการซ้ือ 
 สรุป ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และเหตุผลท่ีซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
โอกาสท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าให้ซ้ือ และวธีิการซ้ือ ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาและดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
สถานท่ีซ้ือ และเหตุผลท่ีซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัประโยชน์ท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการ
ซ้ือ 
 

5.  ข้อสรุปทีไ่ด้จากการแสดงความคดิเห็นหรือข้อเสนอแนะเพิม่เติมจากกลุ่มตัวอย่าง 
 
 จากการท่ีผูว้จิยัไดเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งโดยตรงท่ีเป็นผูซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใน
อ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ จึงท าใหผู้ว้จิยัไดท้ราบขอ้มูลปัญหาและความตอ้งการของกลุ่ม
ตวัอยา่งอยูบ่า้งในหลายดา้นท่ีไม่มีขอ้มูลในแบบสอบถาม จึงแบ่งเป็นหวัขอ้เพื่อให้เขา้ใจไดง่้ายข้ึน
ในดา้นส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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 5.1  ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

    5.1.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่ค่อยใหค้วามส าคญักบัสี
ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและคิดวา่สีขาวหรือสีด าคือสีธรรมชาติของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอยูแ่ลว้ ขนาด
ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตอ้งไม่เล็กหรือใหญ่เกินไปเพราะจะท าใหพ้กพาไม่สะดวก ไม่จ  าเป็นตอ้งมี
ใบรับประกนัสินคา้เพราะราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไม่สูงมากหากใชก้ารไม่ไดก้็ทิ้งไปไม่ตอ้งซ่อม 
    5.1.2  ราคา (Price) กลุ่มตวัอยา่งเลือกราคาไม่สูงมาก แต่ไม่ต ่ามาก เพราะหาก
ราคาสูงมากจะส้ินเปลืองเงินซ้ือ แต่หากราคาต ่ามากอาจเป็นสินคา้ดอ้ยคุณภาพอาจเป็นอนัตรายได ้
    5.1.3  การจัดจ าหน่าย (Place) กลุ่มตวัอยา่งเลือกร้านจ าหน่ายท่ีใหบ้ริการดี แม้
เป็นร้านจ าหน่ายท่ีไม่อยูใ่กลบ้า้นก็ตาม ส่วนจ านวนพนกังานขายและขนาดของร้านจ าหน่ายไม่ใช่
เร่ืองส าคญั 
    5.1.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตวัอยา่งบางคนไม่สนใจการโฆษณา
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี หากตอ้งการซ้ือก็ไปเลือกท่ีร้านจ าหน่ายโดยใหพ้นกังานขายช่วยแนะน าให ้การ
แถมอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพราะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคควรไดอ้ยูแ่ลว้ 
 5.2  พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

    5.2.1  ผู้ซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัเรียน / นกัศึกษา ชอบความทนัสมยัแต่ราคาถูก 
ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นคนรุ่นใหม่มีรายไดสู้งชอบความทนัสมยั ไม่สนใจราคา หากชอบก็ซ้ือ 
    5.2.2  ประโยชน์ทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งวยัรุ่นมกัใชป้ระโยชน์หลากหลายจาก
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี แต่บางคนท่ีแต่งงานแลว้แมย้งัเป็นวยัรุ่นอยูม่กัใชเ้พื่อติดต่อส่ือสารมากกวา่ 
    5.2.3  เวลาซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเม่ือเคร่ืองเดิมใชก้าร
ไม่ได ้หรือบางคนน าเคร่ืองเก่าใหบุ้คคลอ่ืนใช ้แลว้ตนเองซ้ือเคร่ืองใหม่ 
    5.2.4  สถานทีซ้ื่อ ตวัอยา่งบางคนจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากร้านจ าหน่ายท่ี
เช่ือถือไดซ่ึ้งเป็นร้านประจ าท่ีใชบ้ริการบ่อย แมเ้ป็นร้านท่ีไม่อยูใ่กลบ้า้นท่ีสุดก็ตาม บางคนท่ีตอ้ง
เดินทางผา่นหา้งสรรพสินคา้บ่อยๆ จะซ้ือในหา้งสรรพสินคา้หรือศูนยจ์  าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
    5.2.5  เหตุผลทีซ้ื่อ ตวัอยา่งบางคนบอกวา่เป็นส่ิงจ าเป็นในการส่ือสาร ท าให้
ประหยดัในการเดินทาง ปัจจุบนัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจึงมีใชก้นัทุกบา้น (ค าพดูของตวัอยา่ง) 
    5.2.6  อิทธิพลทีม่ีต่อการตัดสินใจซ้ือ ส่ิงท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใชเ้องส่วนตวั แต่ตวัอยา่งบางคนใชร่้วมกบับุคคลในครอบครัว 
    5.2.7  วิธีการซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือดว้ยเงินสดเพราะไม่อยากเป็นหน้ี แต่
ตวัอยา่งบางคนบอกวา่ชอบแบบผอ่นเพราะมีรายไดน้อ้ย 



บทที ่5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

1.  สรุปการวจิัย 
 
 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในอ าเภอ 
ศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” ผูว้จิยัมีวตัถุประสงคใ์นการวิจยัเพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของ 
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
และศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ โดยกลุ่มตวัอยา่งจ านวนตวัอยา่ง 385 ราย ซ่ึงเป็นผูซ้ื้อ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ เคร่ืองมือการวจิยัใชแ้บบสอบถาม และการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling)  
 การประมวลผลการวจิยัดา้นคุณลกัษณะส่วนบุคคลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ 
ค่าร้อยละ ดา้นส่วนประสมสมการตลาดใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ และดา้น
การศึกษาความสัมพนัธ์ใชส้ถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Chi-Square Nonparametric โดยใช ้Contingency 
Table ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการวจิยัสรุปได ้ดงัน้ี 

1.1  คุณลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง 385 คน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 203 คน ส่วนใหญ่อาย ุ40-49 ปี ระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
ประกอบอาชีพเกษตรกรรม และมีรายไดต่้อเดือนเฉล่ียมากกวา่ 25,000 บาท 

1.2  ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
ผลการวจิยัพบวา่ ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบั 
ปานกลาง ดา้นความทนทานมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นตราสินคา้มีความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก ดา้นการรับประกนัสินคา้มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา
ในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย ดา้นราคาจ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการ
ผอ่นช าระมีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายใน
ภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นสถานท่ีตั้งร้านจ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ดา้นจ านวนร้านจ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นช่ือเสียงของร้าน
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จ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง และส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด
ในภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นการใหบ้ริการของพนกังานขายมีความส าคญัอยู่
ในระดบัมาก ดา้นการโฆษณามีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการแถมอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
มีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย ดา้นจ านวนพนกังานขายมีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 

1.3  พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ของผู้บริโภค ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อใชติ้ดต่อส่ือสาร ซ้ือเม่ือเคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้ซ้ือท่ีร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ท่ีมีหนา้ร้าน ซ้ือเพราะตอ้งการความสะดวกในการส่ือสาร ซ้ือเพื่อใชเ้อง และซ้ือดว้ยเงินสด ดงัน้ี 
    1.3.1  ด้านประโยชน์ทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อใช้
ติดต่อส่ือสาร รองลงมาใชก้ลอ้งถ่ายภาพน่ิง กลอ้งวดีิโอ และอินเตอร์เน็ต ตามล าดบั 
    1.3.2  ด้านโอกาสทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเม่ือเคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้
รองลงมาซ้ือเม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา ซ้ือเม่ือมีการลดราคา และเม่ือมีข่าวประชาสัมพนัธ์ ตามล าดบั 
    1.3.3  ด้านสถานทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือท่ีร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ท่ีมีหนา้ร้าน รองลงมาซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้ และซ้ือท่ีศูนยจ์  าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ตามล าดบั 
    1.3.4  ด้านเหตุผลทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเพราะตอ้งการความสะดวกใน
การส่ือสาร รองลงมาเพราะก าลงัไดรั้บความนิยม และราคาประหยดั ตามล าดบั 

    1.3.5  ด้านอิทธิพลที่ท าให้ซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอิทธิพลท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อตอ้งการใชเ้อง รองลงมาเพื่อใชเ้องและใหบุ้คคลอ่ืนใช ้
    1.3.6  ด้านวิธีการซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือดว้ยเงินสด 

1.4  การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศัพท์เคลือ่นที ่โดยใชส้ถิติ Chi-Square Nonparametric ดว้ย Contingency Table ณ ระดบั
นยัส าคญั 0.05 พบวา่ ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และเหตุผลท่ีซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
โอกาสท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าให้ซ้ือ และวธีิการซ้ือ ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาและดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นโอกาสท่ีซ้ือ 
สถานท่ีซ้ือ และเหตุผลท่ีซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัประโยชน์ท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการ
ซ้ือ 
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2.  อภิปรายผล 
 

การสรุปผลการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” มีประเด็นท่ีน่าสนใจท่ีผูว้จิยัจะน ามาอภิปรายผล ดงัต่อไปน้ี 

2.1  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบั
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นต่างๆ มีดงัน้ี 
    2.1.1  ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และเหตุผลท่ีซ้ือ แต่ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัโอกาสท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ แสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการ
สินคา้ท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเอง มีประโยชนคุ์ม้ค่ากบัตน้ทุนท่ีจ่าย โดยไม่ให้
ความส าคญักบัช่วงเวลาท่ีซ้ือ แต่จะซ้ือเม่ือมีความตอ้งการและส่วนใหญ่ช าระเป็นเงินสด 
    2.1.2  ด้านราคา ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือตามระดบัราคาของแต่ละบุคคล อาจ
เป็นสินคา้ใหม่ราคาแพง หรือราคาประหยดัแต่ใชง้านไดต้ามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ 
    2.1.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคมี
ความเช่ือถือในสินคา้ท่ีสามารถเลือกซ้ือจากแหล่งใดก็ได ้
    2.1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นโอกาสท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และเหตุผลท่ี
ซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัประโยชน์ท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ แสดงใหเ้ห็นวา่
ผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ความตอ้งการซ้ือจากกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูจ้  าหน่าย แต่ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือจากความตอ้งการตนเองท่ีรับรู้จากหลายแหล่ง 

2.2  ผลการวจัิยที่น่าสนใจ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพเกษตรกรรม รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนมากกวา่ 25,000 บาท ในสังคมเกษตรกรรมส่วนใหญ่ไม่นิยมใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทนัสมยั 
ราคาแพง แต่ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะจ าเป็นในการส่ือสาร โดยผูบ้ริโภคเลือกซ้ือตราสินคา้ท่ีชอบ 

2.3  ผลการวจัิยกบัลกัษณะทัว่ไป ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้น
ราคาและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ดงันั้น ผูบ้ริโภคอาจเลือกซ้ือราคาต ่า มีคุณภาพปานกลาง หรือเลือกซ้ือราคาแพง ทนัสมยั ซ้ือใน
หา้งสรรพสินคา้โดยไม่สนใจร้านจ าหน่ายใกลบ้า้น 
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2.4  ผลการวจัิยกบัผลการวจัิยอื่น การเปรียบเทียบผลการวจิยักบัผลการวจิยัอ่ืนเพื่อให้
เขา้ใจไดง่้าย ผูว้จิยัจึงแบ่งเร่ืองส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดงัน้ี 
    2.4.1  ส่วนประสมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ดา้นราคามีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย ขดัแยง้กบัผลการวจิยัของวภิาวดี หอมสุข (2550) 
ท่ีวา่ส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
และขดัแยง้กบัผลการวจิยัของบญัชา รัศมี (2548) ท่ีวา่ส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัอนัดบัแรกคือ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัดา้นความทนทาน 
ตราสินคา้ ราคาจ าหน่าย การโฆษณา และการใหบ้ริการของพนกังานขายมีความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก ส่วนดา้นการออกแบบ การใชง้าน การรับประกนั จ านวนของร้าน สถานท่ีตั้งร้าน และช่ือเสียง
ของร้านมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของวิภาวดี หอมสุข (2550) 
ท่ีวา่ส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญักบัการเลือกตราสินคา้ Nokia มากท่ีสุด และสอดคลอ้งกบั
ผลการวจิยัของวรินดา บุญพิทกัษ์ (2554) ท่ีวา่ส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความส าคญักบัสีสัน รูปร่าง ความ
สวยงาม ทนัสมยั ราคาคุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อย ร้านจ าหน่ายมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการ มี
ตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใช ้และสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ ในราคาพิเศษ มีความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด 
    2.4.2  พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลื่อนที ่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชป้ระโยชน์
เพื่อการติดต่อส่ือสาร ซ้ือเม่ือเคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้ซ้ือจากร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีหนา้
ร้าน ซ้ือเพราะสะดวกในการส่ือสาร ซ้ือเพื่อใชเ้อง และซ้ือดว้ยเงินสด สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ
วภิาวดี หอมสุข (2550) ท่ีวา่บุคคลท่ีมีอิทธิพลท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือมาจากการตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง 

2.5  สภาพการวจัิย ผูว้จิยัไดศึ้กษาขอ้มูลเพื่อวางแผนจดัท าโครงการวจิยัจากหลาย
แหล่งท่ีมีมาตรฐานการวจิยัท่ีแตกต่างกนั ท าใหใ้ชเ้วลาส่วนหน่ึงเพื่อศึกษาแนวทางท่ีเหมาะสม ส่วน
ประชากรท่ีวจิยัไม่ทราบจ านวนจึงใชสู้ตรก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งของโรสคอร์ (Roscoe) ท่ีระดบั
ความคลาดเคล่ือน 0.05 ไดต้วัอยา่ง 385 ราย เคร่ืองมือการวจิยัใชแ้บบสอบถาม เลือกการสุ่มตวัอยา่ง
แบบบงัเอิญ การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Chi-Square Nonparametric โดยใช ้Contingency Table ดา้น
ตวัแปรของส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด น ามาหาความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในดา้นประโยชน์ท่ีซ้ือ 
โอกาสท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ 
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3.  ข้อเสนอแนะ 
 
 ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในดา้นส่วนประสมการตลาด พฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดงัน้ี 

3.1  ส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่มีดงัน้ี 
    3.1.1  ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นความทนทานและตราสินคา้มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ตามล าดบั รองลงมาดา้นการรับประกนัสินคา้และการออกแบบมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ตามล าดบั ผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑท่ี์คงทนและมีตราสินคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือ ความนิยมในตรา
สินคา้แต่ละพื้นท่ีจะแตกต่างกนัตามการรับรู้ของผูบ้ริโภค ร้านจ าหน่ายจึงตอ้งทราบความนิยมใน
ตราสินคา้ของผูบ้ริโภคในแต่ละพื้นท่ี ส่วนการรับประกนัสินคา้มีความส าคญัระดบัปานกลางเพราะ
ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในปัจจุบนัไม่สูง จึงควรน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีความทนทาน ราคาไม่สูง และ
ตราสินคา้เป็นท่ีนิยมในพื้นท่ี 
    3.1.2  ด้านราคา กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัดา้นราคาในภาพรวมมีความส าคญั
อยูใ่นระดบันอ้ย ดา้นราคาจ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ราคาในภาพรวมไม่มีผลกบัการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหากผูบ้ริโภคชอบก็ซ้ือ แต่ในการตดัสินใจขั้นสุดทา้ยของผูบ้ริโภคจะประเมิน
คุณค่าของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกบัราคาจ าหน่าย ซ่ึงคุณค่าตอ้งสูงกวา่ราคาจ าหน่าย ผูบ้ริโภคท่ีใชเ้พื่อ
การส่ือสารอยา่งเดียวจะเลือกราคาต ่า คนท่ีใชก้ลอ้งถ่ายภาพน่ิงร่วมดว้ยจะเลือกราคาสูงกวา่ จึงควร
พิจารณาการตอบสนองความตอ้งการแต่ละบุคคล 
    3.1.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นสถานท่ีตั้งร้านจ าหน่ายและจ านวนของร้าน
จ าหน่ายมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลางตามล าดบั แสดงวา่ผูบ้ริโภคยงัใหค้วามส าคญักบัสถาน
ท่ีตั้งร้านจ าหน่ายอยู ่จึงตอ้งมีการจดัการดา้นสถานท่ีใหผู้บ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการมีความสะดวก สบาย 
และพึงพอใจ 
    3.1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นการใหบ้ริการของพนกังานขายและการ
โฆษณาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากตามล าดบั ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ดว้ย
ความประทบัใจและการโฆษณาก็มีผลต่อการซ้ือ ดงันั้น พนกังานขายควรมีทกัษะในการใหบ้ริการ 
ติดตามโฆษณาเพื่ออา้งอิงกบัลูกคา้ การใหบ้ริการบางอยา่งเหมือนเกินความจ าเป็น เช่น การลบ
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ขอ้ความในโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีผูบ้ริโภคบางคนลบไม่เป็น พนกังานควรสอนวธีิการลบใหลู้กคา้ 
ไม่ใช่การเฉยเพราะคิดวา่เป็นเร่ืองง่ายท่ีลูกคา้ควรท าไดอ้ยูแ่ลว้ เป็นตน้ การใหบ้ริการท่ีดีคือการ
สร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้และมีการบอกต่อ 
 3.2  พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ ผูว้จิยัไดแ้บ่งเป็นประโยชน์ท่ีซ้ือ โอกาสท่ีซ้ือ 
สถานท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ ดงัน้ี 
    3.2.1  ประโยชน์ทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อ
ติดต่อส่ือสาร รองลงมาเพื่อใชก้ลอ้งถ่ายภาพน่ิง และกลอ้งวดีิโอ ตามล าดบั ผูบ้ริโภคมีรสนิยม
แตกต่างกนั ร้านจ าหน่ายจึงควรน าเสนอตามความตอ้งการแต่ละบุคคลเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจ 
    3.2.2   โอกาสทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเม่ือเคร่ืองเดิมใช้
การไม่ได ้รองลงมาเม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา ร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจึงควรสร้างสัมพนัธภาพท่ีดี
ต่อลูกคา้และมีอุปกรณ์อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจ าหน่ายร่วมดว้ย 
    3.2.3  สถานทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากร้านจ าหน่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี รองลงมาซ้ือในหา้งสรรพสินคา้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการความสะดวกในการ
เดินทางจึงเลือกซ้ือท่ีร้านจ าหน่ายใกลบ้า้น ร้านจ าหน่ายจึงควรมีการแนะน าสินคา้ใหม่โดยจดัแสดง
สินคา้ในร้านหรือแจกแผน่ปลิวใหก้บัลูกคา้ท่ีมาซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อน าไปเผยแพร่ต่อไป 
    3.2.4  เหตุผลทีซ้ื่อ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะสะดวกใน
การส่ือสาร รองลงมาก าลงัไดรั้บความนิยม โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นส่ิงจ าเป็นในการส่ือสารส าหรับ
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั วยัรุ่นจะตามสมยันิยม ส่วนราคามีผลต่อการซ้ือนอ้ย หากลูกคา้ชอบจะซ้ือ 
    3.2.5  อิทธิพลที่ท าให้ซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อใชเ้อง 
ร้านจ าหน่ายควรศึกษาลูกคา้เพราะลูกคา้ซ้ือใชเ้อง ท าใหร้้านจ าหน่ายสามารถเขา้ใจไดง่้ายกวา่ 
    3.2.6  วิธีการซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดว้ยเงินสด ท าให้
ร้านจ าหน่ายมีสภาพคล่องทางการเงินแต่มีผลต่อยอดจ าหน่าย ร้านจ าหน่ายอาจจ าเป็นตอ้งรับบตัร
เครดิตหรือบตัรผอ่นสินคา้แมผ้ลตอบแทนนอ้ยกวา่เพราะมีค่าธรรมเนียมการใชบ้ตัร แต่จะช่วย
กระตุน้ยอดจ าหน่ายใหมี้เงินหมุนเวยีนไดดี้กวา่ 

 3.3  การศึกษาความสัมพนัธ์ ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัประโยชน์ท่ีซ้ือ สถานท่ี 
ซ้ือ และเหตุผลท่ีซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัโอกาสท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ แสดง
วา่คุณสมบติัผลิตภณัฑมี์อิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากและไม่เลือกโอกาสในการซ้ือ 
ร้านจ าหน่ายควรน าเสนอผลิตภณัฑมี์คุณภาพ มีบริการท่ีดี หากผูบ้ริโภคพอใจจะซ้ือทนัที ดา้นราคา
และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัประโยชน์ท่ีซ้ือ โอกาสท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ 
เหตุผลท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท าใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ ร้านจ าหน่ายควรน าเสนอประโยชน์ท่ีโดดเด่นตรง
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ตามความตอ้งการ แมร้าคาสูงหากผูบ้ริโภคชอบก็จะซ้ือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบัโอกาสท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และเหตุผลท่ีซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัประโยชน์ท่ีซ้ือ อิทธิพลท่ีท า
ใหซ้ื้อ และวธีิการซ้ือ แสดงวา่การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจึงควรติดตาม สามารถเขา้ใจความนิยมผูบ้ริโภคในปัจจุบนั มีการจดั
แสดงสินคา้หรือการวางสินคา้ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม รวมทั้งการจดัร้านใหมี้บรรยากาศน่าซ้ือ 

 3.4  การวจัิยด้านอืน่ๆ ผลการวจิยัสามารถน าไปศึกษาต่อเน่ืองไดใ้นดา้นต่างๆ เช่น  
ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะในปัจจุบนั
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นอุปกรณ์การส่ือสารท่ีส าคญัท่ีมีใชก้นัอยา่งแพร่หลาย ดา้นความนิยมใน 
ตราสินคา้ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัตราสินคา้ซ่ึงในแต่ละพื้นท่ีมี
ความแตกต่างตามความนิยมจากการรับรู้ หรือดา้นการเลือกใชร้ะบบการช าระเงินค่าบริการ
โครงข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะผูบ้ริโภคมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัท าใหก้าร
ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีลกัษณะแตกต่าง มีรูปแบบการช าระเงินค่าบริการท่ีแตกต่างกนัไป โดยการ
ตดัสินใจเลือกระบบการช าระเงินค่าบริการ ผูบ้ริโภคจะเลือกวธีิท่ีดีท่ีสุดส าหรับตนเอง 
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มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์  (2556)  “ใครคือเจา้ตลาดโทรศพัทมื์อถือโลกตวัจริง?”  สาระสังเขป  
(ออนไลน์)  คน้คืนวนัท่ี 20 ธนัวาคม 2556 จาก  http://apecthai.org/apec/th/ 
technology.php?year=2013&id=160 

ยทุธนา  ธรรมเจริญ  (2550)  “การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค”  ใน  ประมวลสาระชุดวิชา 
การวิเคราะห์ วางแผน และควบคุมทางการตลาด  หน่วยท่ี 5  หนา้ 183-250  นนทบุรี  
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  บณัฑิตศึกษา  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

                  .  (2553)  “การเขียนรายงานการวิจยั”  ใน  ประมวลสาระชุดวิชาวิทยานิพนธ์ 
หน่วยท่ี 14  หนา้ 185-225  นนทบุรี  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  บณัฑิตศึกษา  
สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 

วรินดา  บุญพิทกัษ ์ (2554)  “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต”  สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  (การตลาด)   
 บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี  (ออนไลน์)  สาระสังเขป   
 คน้คืนวนัท่ี 20 ธนัวาคม 2556 จาก  http://www.repository.rmutt.ac.th/bitstream/ 
 handle/123456789/731/124323.pdf?sequence=1 
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วกิิพีเดีย  (2556)  “โทรศพัทมื์อถือในประเทศไทย”  สาระสังเขป  (ออนไลน์)  คน้คืนวนัท่ี 
 20 ธนัวาคม 2556 จาก  http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%97% 
 E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%97%E0%B9% 
 8C%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%96%E0%B8%B7%E0% 
 B8%AD%E0%B9%83%E0%B8%99%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0% 
 E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8% 
 A2  
วภิาวดี  หอมสุข  (2550)  “ปัจจยัท่ีมีผลต่อทศันคติต่อการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขต

กรุงเทพมหานคร”  วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  (บริหารธุรกิจ)  
บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี  (ออนไลน์)  สาระสังเขป  
คน้คืนวนัท่ี 30 กนัยายน 2556 จาก  http://www.research.rmutt.ac.th/archives/1324 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
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 แบบสอบถาม  
 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของสารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช เร่ือง “ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์” ค าตอบของท่านมีประโยชน์อยา่งยิง่ต่อการศึกษา เป็นความลบั 
และน าเสนอในภาพรวมๆ เท่านั้น จึงขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
 

นายสดใส  สุดสูง 
หลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงใน (    ) ท่ีก  าหนดให้ 
1.  เพศ      
      (    ) ชาย 
      (    ) หญิง 
2.  อายุ 
      (    ) นอ้ยกวา่ 15 ปี 

      (    ) 15-19 ปี 

      (    ) 20-29 ปี 

      (    ) 30-39 ปี 

      (    ) 40-49 ปี 

      (    ) 50-59 ปี 

      (    ) มากกวา่ 59 ปี 

3.  ระดบัการศึกษา 
      (    ) ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
      (    ) มธัยมศึกษาตอนตน้ 

      (    ) มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
      (    ) ปวส. / ปริญญาตรี 
      (    ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
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4.  อาชีพ (กรุณาเลือก 1 ค าตอบ) 
     (    ) นกัเรียน / นกัศึกษา 
     (    ) รับจา้งทัว่ไป 

     (    ) เกษตรกรรม 

     (    ) ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
     (    ) พนกังานบริษทัเอกชน 

     (    ) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
     (    ) แม่บา้น 

     (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................................... 
5.  รายได ้

     (    ) นอ้ยกวา่ 5,000 บาทต่อเดือน หรือนอ้ยกวา่ปีละ 60,000 บาท 

     (    ) 5,000 - 8,000 บาทต่อเดือน หรือปีละ 60,000 - 96,000 บาท 

     (    ) 8,001 - 12,000 บาทต่อเดือน หรือปีละ 96,001 - 144,000 บาท 

     (    ) 12,001 - 15,000 บาทต่อเดือน หรือปีละ 144,001 - 180,000 บาท 

     (    ) 15,001 - 20,000 บาทต่อเดือน หรือปีละ 180,001 - 240,000 บาท 

     (    ) 20,001 - 25,000 บาทต่อเดือน หรือปีละ 240,001 - 300,000 บาท 

     (    ) มากกวา่ 25,000 บาทต่อเดือน หรือมากกวา่ปีละ 300,000 บาท 

 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงใน □ ท่ีตรงกบัการใหร้ะดบัความส าคญัของท่าน 
 

                                                                                         ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
    ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่การซ้ือ          มากท่ีสุด         มาก          ปานกลาง          นอ้ย           นอ้ยท่ีสุด 

   ด้านผลติภณัฑ์ 

6.  การออกแบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

7.  การใชง้านหลากหลาย 
8.  ความทนทานของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

9.  สีของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

10.  ตราสินคา้ 
11.  ขนาดของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
12.  การรับประกนัสินคา้ 
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                                                                                         ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
    ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่การซ้ือ          มากท่ีสุด         มาก          ปานกลาง          นอ้ย           นอ้ยท่ีสุด 

   ด้านราคา 
13.  ราคาจ าหน่าย 
14.  การผอ่นช าระ 
15.  การรับบตัรเครดิต 
16.  การรับบตัรผอ่นสินคา้ 
    ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
17.  จ านวนของร้านจ าหน่าย 
18.  สถานท่ีตั้งร้านจ าหน่าย 
19.  ช่ือเสียงของร้านจ าหน่าย 
20.  ขนาดของร้านจ าหน่าย 
    ด้านการส่งเสริมการตลาด 
21.  การโฆษณาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

22.  โครงการช่วยเหลือสงัคม 

23.  ข่าวเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

24.  การแถมอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

25.  การแจกของท่ีระลึกช่วงเทศกาล 
26.  จ านวนพนกังานขายในร้าน 

27.  การใหบ้ริการของพนกังานขาย 
 

 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงใน (    ) ท่ีก าหนดให้ 
28.  ท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะตอ้งการคุณประโยชน์อะไร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
       (    ) การติดต่อส่ือสาร 
       (    ) การใชง้านอินเตอร์เน็ต 

       (    ) กลอ้งถ่ายภาพน่ิง 
       (    ) กลอ้งวดีิโอ 
       (    ) เล่นเกม 

       (    ) ฟังเพลง 
       (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................... 
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29.  ท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเม่ือใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
       (    ) เม่ือมีการลดราคา 
       (    ) เม่ือมีรุ่นใหม่ออกมา 
       (    ) เม่ือมีข่าวประชาสัมพนัธ์ 
       (    ) เม่ือเคร่ืองเดิมใชก้ารไม่ได ้

       (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................................ 
30.  ท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในสถานท่ีใด 
       (    ) ร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีหนา้ร้าน 

       (    ) ศูนยจ์  าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
       (    ) หา้งสรรพสินคา้ 
       (    ) อินเตอร์เน็ต 

       (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................................ 
31.  เหตุผลใดท่ีท าใหท้่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมาใช ้(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
       (    ) ราคาประหยดั 

       (    ) ก าลงัไดรั้บความนิยม 

       (    ) สะดวกใช ้กดปุ่มง่าย 
       (    ) สะดวกในการส่ือสาร 
       (    ) เพื่อนแนะน า 
       (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................................ 
32.  ท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อใคร 
       (    ) เพื่อใชเ้อง 
       (    ) เพื่อใหบุ้คคลอ่ืนใช้ 
       (    ) เพื่อใชเ้องและใหบุ้คคลอ่ืนใช ้

33.  ท่านมีวธีิการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอยา่งไร 
       (    ) ซ้ือเงินสด 
       (    ) ซ้ือเงินผอ่น 
       (    ) ซ้ือดว้ยบตัรเครดิต 
       (    ) ซ้ือดว้ยบตัรผอ่นสินคา้ 
 

***ผูว้จิยัขอขอบคุณท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี*** 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นายสดใส  สุดสูง 
วนั เดือน ปีเกดิ 3 พฤศจิกายน 2514 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอตาคลี จงัหวดันครสวรรค์ 
ประวตัิการศึกษา รัฐประศาสนศาสตรบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช พ.ศ. 2546 
สถานทีท่ างาน ต าบลคลองกระจงั อ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
ต าแหน่ง อาชีพส่วนตวั 


