


วทิยานิพนธ์ 
 

เร่ือง 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
สมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
Consumer Behavior and Marketing Factors Affecting Consumer towards 

Purchasing Smartphone in Bangkok 
 
 

 

 

 
 

โดย 
 

นางสาวสินีภคั  เกตุจ านงค์ 
 
 
 
 
 
 
 
 เสนอ 
 

บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 
เพื่อความสมบูรณ์แห่งปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบณัฑิต (เศรษฐศาสตร์ธุรกิจ) 

พ.ศ. 2557 



 สินีภัค  เกตุจํานงค  2557: พฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ           
สมารตโฟนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  ปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต (เศรษฐศาสตรธุรกิจ)   
สาขาเศรษฐศาสตรธุรกิจ ภาควิชาเศรษฐศาสตร อาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธหลัก:  
รองศาสตราจารยโสมสกาว  เพชรานนท, Ph.D.  184 หนา 
 

 
การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสมารตโฟนของผูบริโภค 2) ศึกษา

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อสมารตโฟนของผูบริโภค 3) ศึกษาการใหระดับ
ความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารตโฟนของผูบริโภค และ 4) ศึกษาความแตกตาง
ของการใหระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารตโฟนจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล
ของผูบริโภค โดยใชขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากการตอบแบบสอบถามในเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2556 – มีนาคม พ.ศ. 
2557 ของกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครที่ใชสมารตโฟนยี่หอซัมซุงและไอโฟน จํานวน 400 ตัวอยาง การ
วิเคราะหขอมูลใชการแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ Chi square t-test และ    
F-test ที่ระดับความเช่ือมั่นรอยละ 95  

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ใชสมารตโฟนยี่หอซัมซุงและไอโฟนมีปจจัยสวนบุคคลคลายกัน
กลาวคือสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/
รัฐวิสาหกิจ และสถานภาพโสด สวนปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันคือรายไดเฉล่ียตอเดือน ดานพฤติกรรมการซื้อ
พบวา มีพฤติกรรมการซื้อคลายกันกลาวคือ สมารตโฟนเครื่องเดิมที่เคยใชจะเปนคนละยี่หอกับเครื่องที่ใชในปจจุบัน 
สาเหตุที่ซื้อเพราะมีฟงกชันหลากหลายตรงกับความตองการ โอกาสในการซ้ือคือเมื่อเครื่องเดิมเสีย/ชํารุด ศึกษา
ขอมูลจากอินเตอรเน็ต ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ความถ่ีในการซื้อคือนานกวา 1 ปจึงจะซื้อเครื่องใหม สําหรับ
พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันคือสถานที่ซื้อและรูปแบบการชําระเงิน การใหระดับความสําคัญของปจจัยทาง
การตลาดพบวา กลุมตัวอยางทั้งสองกลุมตางใหความสําคัญดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด ดาน
พนักงานในระดับมาก และใหความสําคัญดานชองทางจําหนายในระดับปานกลาง นอกจากนี้ปจจัยสวนบุคคลดาน
เพศและอายุมีความสัมพันธกับผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และรายไดมีความสัมพันธกับสถานที่ซื้อ และพบวา
ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันสงผลตอการใหระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่แตกตางกัน 
 ขอเสนอแนะที่ไดจากผลการศึกษา สําหรับผูจําหนายสมารตโฟนยี่หอซัมซุงในประเทศไทย ควรเพ่ิม
ประสิทธิภาพของบริการหลังการขาย สําหรับการเพ่ิมยอดขายสมารตโฟนระดับบนควรสรางความรวมมือในกลุม
พันธมิตรธุรกิจ เชน กลุมธุรกิจบัตรเครดิตและกลุมผูใหบริการเครือขายสัญญาณ สําหรับผูจําหนายสมารตโฟนยี่หอ
ไอโฟนในประเทศไทยควรเพ่ิมชองทางจําหนายผานราน iStudio ตามแหลงศูนยการคา เชน หางสรรพสินคา และ 
Community Mall ควรเพ่ิมการโฆษณา/ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ ใหมากขึ้น โดยสื่อโทรทัศน วิทยุ และ
หนังสือพิมพ เปนทางเลือกที่ดีรองมาจากอินเตอรเน็ต และควรออกแบบรูปลักษณภายนอกของสินคาใหมีการ
เปล่ียนแปลงมากกวาเดิมในรุนตอๆ ไป    
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The purposes of this research were to study: 1) consumer behavior concerning the use of Samsung and 

iPhone branded smartphones; 2) the relationship between personal factors and this area of behavior; 3) the extent to 
which marketing factors  influence consumer’s decisions to purchase smartphones; and 4) the personal factors 
which have an effect on the significance of marketing factors regarding decisions to purchase.  This study used 
primary data which were collected by distributing a questionnaire to 400 samples in Bangkok during the period 
November 2013 - March 2014. The resultant information was analyzed using descriptive and quantitative statistical 
methods: frequency, percentages, mean and standard deviation. The hypotheses were tested by employing chi-
square, t-test and F-test at a 0.05 level of significance. 

The results showed that the most of the respondents were: female, aged  20-30 years old, educated to 
bachelor’s degree level,  employed in private companies or state enterprises, and single. The areas where variations 
were found in personal factors between Samsung and iPhone customers were average monthly income.  The 
majority of those questioned had previously possessed a smartphone of a different brand to the one they were using 
at the time of the study.  Their reasons for buying smartphones were the various functions which match their 
requirements, the occasion of buying a new smartphone is when the old one was deteriorated.  Their source of 
information about smartphones was the internet, and then they made purchasing decisions by themselves.  
Consumer behavior between Samsung and iPhone customers were different in terms of: the places from which 
phones were bought, and the methods which they were paid for. In terms of the impact of marketing factors on 
decision-making, both the Samsung and iPhone customers attached a high level of importance to: product, price, 
marketing promotions and staff, and viewed distribution channels as moderately significant.  The personal factors 
of gender, age and status affected consumer behavior in terms of those who influence purchasing decisions.  
Furthermore, the result of the study found that the difference personal factors of gender, age, education level, 
average monthly income, career and status affected the importance level of all marketing factors.  

Therefore vendor of Samsung brand’s smartphones in Thailand should increase efficiency of after sales 
service. Increasing high-end smartphone sales should be done through partnerships such as businesses of credit card 
and group of operators (True, Dtac, AIS). Vendor of iPhone in Thailand should increase iStudio shop in malls and 
community malls, increase advertising on television, radio and newspapers, and change design of product.            

     /  /  
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บทที่ 1 
 

บทน า 
 

ความส าคัญของปัญหา 
 

ในยุคโลกาภิวตัน์ท่ีชีวิตประจ าวนัของมนุษย์ต้องเก่ียวข้องกับเทคโนโลยี ท าให้เกิดความ
สะดวกสบายและความรวดเร็วในทุกระดบัของสังคม ไม่ว่าจะเป็นเทคโนโลยีสารสนเทศ การคมนาคม
ขนส่ง การเมือง เศรษฐกิจ วฒันธรรม และยงัมีอิทธิพลไปถึงความคิด ความเช่ือของคนจ านวนมากในยุค
สมยัใหม่ ทุกอยา่งจึงตอ้งการความรวดเร็ว แตกต่าง และหลากหลาย เพื่อให้สอดคลอ้งกบัวิถีการด าเนิน
ชีวติท่ีเปล่ียนแปลงไป  

  
การแข่งขนักนัระหว่างประเทศท่ีทวีความรุนแรง ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงในสังคม เศรษฐกิจ 

และการเมืองในประเทศ ผูค้นมีรูปแบบการด าเนินชีวิตเปล่ียนแปลงไปสู่ความซับซ้อนมากข้ึน จึง
ตอ้งการส่ิงอ านวยความสะดวกเพื่อตอบสนองความตอ้งการอย่างสูงสุด  อุปกรณ์ชนิดหน่ึงท่ีเขา้มามี
บทบาทอย่างมากกบัวิถีชีวิตของผูค้นในยุคโลกาภิวตัน์คือโทรศพัท์เคล่ือนท่ี เพราะนอกจากคุณสมบติั
การโทรเขา้-โทรออก และการรับส่งขอ้ความสั้นแลว้ ยงัมีคุณสมบติัท่ีหลากหลายเพิ่มความสะดวกสบาย
และความบนัเทิงในการใช้ชีวิตประจ าวนั เช่น กลอ้งถ่ายรูป เคร่ืองเล่นเพลงและวีดีโอ เป็นตน้ ต่อมาเม่ือ
เทคโนโลยีมีการพฒันา จึงเกิดนวตักรรมใหม่ๆ ท่ีท าให้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีความสามารถและทนัสมยั
มากข้ึน ประกอบด้วยคุณสมบติั ดงัน้ี  1) มีระบบปฏิบติัการ (Operating System) 2) สามารถติดตั้ง
แอพพลิเคชัน่ (Application) เพิ่มเติมไดเ้อง ให้มีมากกวา่แอพพลิเคชัน่พื้นฐานในโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรุ่นเก่า 
เช่น สมุดรายช่ือผูติ้ดต่อ บนัทึกการโทรออก-รับสาย ฟังก์ชันการรับ-ส่งขอ้ความสั้น (SMS) เคร่ืองล่น
เพลงและวิดีโอ เป็นตน้ 3) สามารถท่องอินเตอร์เน็ต (Web Access) ดว้ยความเร็วสูง และรองรับการใช้
งานอินเตอร์เน็ตผา่นช่องทางการเช่ือมต่อแบบไร้สาย (Wi-Fi) 4) มีรูปแบบแป้นพิมพท่ี์จดัเรียงตวัอกัษร
คล้ายคลึงกบัคีย์บอร์ดของคอมพิวเตอร์ เรียกแป้นพิมพ์ลกัษณะน้ีว่า Qwerty Keyboard และ 5) มี
ความสามารถในการจดัการอีเมล ์ซ่ึงเช่ือมโยงถึงขอ้มูลผูติ้ดต่อในสมุดโทรศพัทไ์ด ้ดว้ยคุณสมบติัเหล่าน้ี
ท าให้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นเสมือนคอมพิวเตอร์ขนาดพกพา และเรียกโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีมีคุณสมบติั
เหล่าน้ีวา่สมาร์ตโฟน (อธิปลกัษณ์  โชติธนประสิทธ์ิ, 2556) 

 

 



 
 

2 

ฤทธิชยั เจริญผ่อง (2556) ไดส้รุปกิจกรรมส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคนิยมกระท าผา่นสมาร์ตโฟนว่า
ประกอบไปดว้ย การรับส่งขอ้ความทุกประเภทโดยเฉพาะบริการท่ีไม่เก่ียวกบัเสียง (Non-Voice) ซ่ึงเป็น
การพิมพข์อ้ความสั้นๆ ตอบโตก้นัไปมาระหว่างโทรศพัท์เคล่ือนท่ีดว้ยกนั การท่องเวบ็ไซต ์การใช้งาน
อีเมล์ การดาวน์โหลดโปรแกรมประยุกต์หรือแอพพลิเคชัน่ การใชง้านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social 
Network) ซ่ึงเป็นสังคมของมนุษยท่ี์ติดต่อส่ือสารกนัผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต และการใชง้านเพื่อความ
บนัเทิง ไดแ้ก่ เล่นเกม ชมวีดีโอ และฟังเพลง นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงันิยมซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านสมาร์ต
โฟน โดยในปี พ.ศ.2556 พบว่ามียอดเงินรวมในการซ้ือสินคา้ผ่านสมาร์ตโฟนมากถึง 1.715 แสนล้าน
เหรียญสหรัฐฯ หรือเป็นจ านวน 4ใน5 ของผูใ้ชส้มาร์ตโฟนในสหรัฐอเมริกา 
 

สมาร์ตโฟนถูกจ าหน่ายคร้ังแรกในปี พ.ศ.2544 แต่ในสมยันั้นการพฒันาของเทคโนโลยีและ
เครือข่ายสัญญาณโทรศพัทเ์คล่ือนท่ียงัไม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควรประกอบกบัสมาร์ตโฟนในยุคแรกมี
ราคาแพง ท าให้ผูใ้ช้สมาร์ตโฟนมีไม่มากเม่ือเทียบกบัตลาดโทรศพัท์เคล่ือนท่ีทั้งหมด ซ่ึงผูใ้ช้สมาร์ต
โฟนในยุคแรกจะอยู่ในกลุ่มของผูมี้รายไดสู้งหรือนกัธุรกิจท่ีตอ้งการใช้ประโยชน์จากสมาร์ตโฟนเพื่อ
อ านวยความสะดวกในการติดต่อธุรกิจ แต่เม่ือบริษทัแอปเปิล (Apple Inc.) ไดว้างจ าหน่ายสมาร์ตโฟน
ยี่ห้อไอโฟนรุ่นแรกในปี พ.ศ.2550 ท าให้ทัว่โลกอยู่ในสภาวะ “สมาร์ตโฟนบูม” ตั้งแต่นั้นเป็นตน้มา  
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของสมาร์ตโฟนเร่ิมกระจายตวัมากข้ึนสู่บุคคลทัว่ไปในหลากหลายอาชีพ และดึงดูด
ให้ผูผ้ลิตโทรศพัท์เคล่ือนท่ีทั้งรายเก่าและรายใหม่จากอุตสาหกรรมใกลเ้คียงให้เขา้มาแข่งขนัในตลาด
สมาร์ตโฟนมากข้ึน (อิสริยะ  ไพรีพา่ยฤทธ์ิ, 2552)   
 

สถาบนัวิจยัและวิเคราะห์ตลาด IDC Analyze the Future (2556) ให้ขอ้มูลยอดขายสมาร์ตโฟน
ในไตรมาสท่ี 4 ปี พ.ศ. 2555 วา่มีจ  านวน 722.4 ลา้นเคร่ือง ซ่ึงเพิ่มข้ึนจากปี พ.ศ.2554 ในไตรมาสเดียวกนั
ร้อยละ 46.10  เม่ือคิดส่วนแบ่งตลาดสมาร์ตโฟนในปี พ.ศ. 2555 ตามประเภทของระบบปฏิบติัการพบวา่ 
อนัดับหน่ึงคือระบบแอนดรอยด์ คิดเป็นร้อยละ 68.80 อนัดบัสองคือระบบไอโอเอส คิดเป็นร้อยละ 
18.80 ถา้น าส่วนแบ่งตลาดของทั้งสองค่ายน้ีรวมกนัจะไดร้้อยละ 87.60 ของตลาดสมาร์ตโฟนทั้งหมด 
โดยอนัดบัสามคือระบบอาร์ไอเอ็มของยี่ห้อแบล็คเบอร์ร่ี คิดเป็นร้อยละ 4.50 อนัดบัส่ีคือระบบซิมเบียน 
คิดเป็นร้อยละ 3.30 อนัดบัหา้คือระบบวินโดวโ์ฟน คิดเป็นร้อยละ 2.50 และระบบปฏิบติัการอ่ืนๆ มีส่วน
แบ่งตลาดรวมกนั คิดเป็นร้อยละ 2.10  (ภาพท่ี 1) 
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ภาพที ่1  ส่วนแบ่งตลาดสมาร์ตโฟนทัว่โลกตามประเภทของระบบปฏิบติัการ ไตรมาสท่ี 4  
                ปี พ.ศ.2555                                                                                                                                                                   
ท่ีมา: IDC Analyze the Future (2556) 
  

จากภาพท่ี 1 แสดงให้เห็นว่าระบบปฏิบติัการท่ีมีผลต่อการขยายตวัของตลาดสมาร์ตโฟนมาก
ท่ีสุดมีเพียงสองค่าย คือ ระบบแอนดรอยด์ของบริษทักูเกิลและระบบไอโอเอสของบริษทัแอปเปิล ผูผ้ลิต
สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนและใช้ระบบปฏิบติัการไอโอเอสแต่เพียงรายเดียว ซ่ึงในตลาดมีผูผ้ลิตสมาร์ต
โฟนจ านวนมากท่ีใช้ระบบปฏิบติัการแอนดรอยด์ ท าให้เกิดการแข่งขนักนัเองอย่างมากในหมู่ผูผ้ลิต
สมาร์ตโฟนระบบแอนดรอยด ์
  

เวบ็ไซด์ข่าวดา้นไอที TechCrunch (2556) ไดส้ ารวจผลก าไรของสมาร์ตโฟนระบบปฏิบติัการ
แอนดรอยด์ในไตรมาสแรกของปี พ.ศ.2556  พบวา่ยี่ห้อซมัซุงมีส่วนแบ่งก าไรอยูท่ี่ร้อยละ 94.70 คิดเป็น
มูลค่า 5.10 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ ส่วนบริษทัท่ีมีส่วนแบ่งก าไรอนัดบัสองคือแอลจี มีส่วนแบ่งอยูท่ี่ร้อย
ละ 2.50 คิดเป็นมูลค่า 119 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ ส าหรับยี่ห้อเอชทีซีและโซน่ี ไดรั้บก าไรน้อยมากจึงถูก
รวมอยูใ่นกลุ่มผูผ้ลิตอ่ืนๆ โดยมีส่วนแบ่งรวมกนัทั้งหมดประมาณ ร้อยละ 2.80 (ภาพท่ี 2) 

 

 

แอนดรอยด์ (68.8) 

ไอโอเอส (18.8) 
แบลก็เบอร์ร่ี (4.5) 

ซิมเบียน (3.3) 

วนิโดว์โฟน (2.5) 

อืน่ๆ (2.1) 

ส่วนแบ่งตลาด (ร้อยละ) 
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ซัมซุง (94.7) 

แอลจ ี(2.5) 

เอชทซีี, โซนี่และ

ผู้ผลติรายอืน่ๆ (2.8) 

ส่วนแบ่งก าไร (ร้อยละ)  

 
 

 

 
 

 

 

 

ภาพที่ 2  ส่วนแบ่งก าไรของสมาร์ตโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด์ ไตรมาสท่ี 1 ปี พ.ศ.2556                 
ท่ีมา: TechCrunch (2556) 
 

จากภาพท่ี 1 และ 2 แสดงให้เห็นว่าสมาร์ตโฟนระบบปฏิบติัการแอนดรอยด์และไอโอเอส    
ครองส่วนแบ่งตลาดมากท่ีสุดสองอนัดบัแรกในตลาดสมาร์ตโฟน โดยระบบแอนดรอยด์มียี่ห้อ  ซัมซุง
ครองส่วนแบ่งทางก าไรมากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึง ส่วนระบบไอโอเอสมีบริษทัแอปเปิลผูผ้ลิตสมาร์ต
โฟนยี่ห้อไอโฟนใชร้ะบบน้ีแต่เพียงรายเดียว ดงันั้น จึงสรุปไดว้า่ผูท่ี้มีอิทธิพลมากท่ีสุดสองอนัดบัแรก
ในตลาด คือ บริษทัซัมซุงและบริษทัแอปเปิล จึงกล่าวได้ว่าสมาร์ตโฟนของทั้งสองแบรนด์น้ีเป็นคู่
แข่งขนักนัทางตรง โดยยีห่อ้ซมัซุงเนน้ผลิตสมาร์ตโฟนให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคทุกระดบั กล่าวคือมีตั้งแต่ราคา
สูงไปจนถึงราคาต ่า ข้ึนอยู่กับคุณสมบติัต่างๆ หรือสเปคในแต่ละรุ่น ส่วนไอโฟนเน้นเฉพาะตลาด
ระดบับนหรือเป็นสมาร์ตโฟนราคาสูง (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2555)   
 

ส าหรับประเทศไทยความนิยมในสมาร์ตโฟนมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนทุกปีตามกระแสความนิยม
สมาร์ตโฟนทัว่โลก ดงัท่ี ปราณิดา ศยามานนท์ (2556) ให้ขอ้มูลในหนงัสือพิมพก์รุงเทพธุรกิจเก่ียวกบั
ยอดขายสมาร์ตโฟนในประเทศไทยว่า มีมูลค่าตลาดในช่วงปี พ.ศ.2551-2556 เพิ่มข้ึนมากกว่าร้อยละ 50 
ต่อปี ซ่ึงมีมูลค่าประมาณ 4.40 หม่ืนลา้นบาทในปี พ.ศ.2555 โดยเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคหนัมาสนใจใช้สมาร์ต
โฟนกนัมากข้ึนเป็นเพราะสมาร์ตโฟนมีราคาถูกลง และการพฒันาเครือข่ายโทรคมนาคมจาก 2G มาเป็น 
3G ท าให้การใช้งานอินเตอร์เน็ตผ่านสมาร์ตโฟนมีความรวดเร็วมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความนิยมใช้
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บริการท่ีไม่เก่ียวกบัเสียง (Non-Voice) ท่ีตอ้งกระท าผ่านอินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ เครือข่ายสังคมออนไลน์ 
อีเมล์ การสนทนาแบบโตต้อบตามเวลาจริงบนอินเตอร์เน็ตหรือแชท เป็นตน้ ไปจนถึงการซ้ือสินค้า
ออนไลน์ และเม่ือเปรียบเทียบยอดขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภทสมาร์ตโฟนกบัฟีเจอร์โฟน ซ่ึงเป็น
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีระดบักลางท่ีมีฟังก์ชันการใช้งานทัว่ไป เช่น โทรเขา้-โทรออก รับส่งข้อความสั้ น 
ถ่ายรูป ดูหนัง ฟังเพลง แต่ไม่มีความสามารถในการติดตั้งโปรแกรมประยุกต์หรือแอพพลิเคชัน่ไดเ้อง 
เป็นตน้ พบว่าในประเทศไทยช่วงปี พ.ศ.2551-2556 มีความแตกต่างกนัค่อนขา้งชดัเจน โดยยอดขายใน
ดา้นปริมาณของสมาร์ตโฟนเพิ่มข้ึนร้อยละ 85 ต่อปี ต่างจากฟีเจอร์โฟนท่ีมียอดขายเพิ่มข้ึนเพียงร้อยละ 2 
ต่อปี  
 

ศูนยว์จิยัเศรษฐกิจและธุรกิจธนาคารไทยพาณิชย ์(2556) สรุปไวว้า่ การเขา้ถึงโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ในประเทศไทยมีประมาณ 111 เลขหมายต่อประชากร 100 คน ซ่ึงสูงกว่าสาธารณรัฐประชาชนจีนและ
อินโดนีเซีย แต่การเขา้ถึงสมาร์ตโฟนของประเทศไทยยงัไม่สูงมากหากดูสัดส่วนของผูท่ี้ใช้สมาร์ท      
โฟนเทียบกบัจ านวนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทั้งหมด พบวา่มีสัดส่วนเพียงร้อยละ 34 เม่ือเทียบกบัสาธารณรัฐ
ประชาชนจีนซ่ึงมีระดบัรายไดต่้อประชากรใกลเ้คียงกนั แต่กลบัมีสัดส่วนการเขา้ถึงสมาร์ตโฟนอยู่ท่ี
ร้อยละ 63 (ภาพท่ี 3) ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นวา่ตลาดสมาร์ตโฟนในประเทศไทยยงัมีโอกาสขยายตวัไดอี้กมาก
โดยเฉพาะในต่างจงัหวดั 

 
 

    

 

 

 

 

 

 
ภาพที ่3  อตัราการครอบครองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและสัดส่วนของโทรศพัทป์ระเภทสมาร์ตโฟน 
ท่ีมา: ศูนยว์จิยัเศรษฐกิจและธุรกิจธนาคารไทยพาณิชย ์(2556) 

 จีน 63% 

อนิโดนีเซีย 33% 

ไทย 34% 

 มาเลเซีย 62% 

เวยีดนาม 16% 

2000 

4000 

6000 

8000 

10000 

12000 

14000 

50 70 90 110 130 150 170 

อตัราการครอบครองโทรศัพท์เคลือ่นที่ต่อประชากร 100 คน (จ านวนเลขหมาย) 

รายได้เฉลีย่ต่อประชากร 
(ดอลลาร์สหรัฐฯ) 

สัดส่วนของโทรศัพท์ประเภทสมาร์ตโฟน (ร้อยละ) 
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อยา่งไรก็ตาม ถึงแมว้า่ตลาดสมาร์ตโฟนจะยงัมีโอกาสเติบโตต่อไปอยา่งต่อเน่ือง จากความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค แต่ส่วนแบ่งตลาดยงัคงกระจุกตวัอยูเ่พียงแบรนด์ใหญ่ โดยอนัดบัหน่ึงเป็นของ
ยีห่อ้ซมัซุง ส่วนอนัดบัสองเป็นของยีห่้อไอโฟน ซ่ึงมีส่วนแบ่งตลาดรวมกนัไดป้ระมาณคร่ึงหน่ึงของ
ตลาดสมาร์ตโฟนทั้งหมดในประเทศไทย 
  

ดงันั้น จึงน่าสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
ส าหรับผูท่ี้ซ้ือยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน  เพื่อให้ทราบถึงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจัยทาง
การตลาดของทั้งสองแบรนด ์รวมไปถึงส ารวจพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นขอ้มูล
ประกอบในการวางแผนกลยทุธ์การตลาดของผูผ้ลิตและจ าหน่ายสมาร์ตโฟน 
 

วตัถุประสงค์ของงานวจัิย 

 
งานวิจัยเร่ืองพฤติกรรมผู ้บริโภคและปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ      

สมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคข์องงานวิจยั ดงัน้ี 
 

1.  ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ซมัซุงและไอโฟน 

 
2.  ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานครท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟน  
 
3.  ศึกษาการให้ระดับความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ต     

โฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟน  
 
4.  ศึกษาความแตกต่างของการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสมาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟนจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

  
 งานวจิยัคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อทั้งผูบ้ริโภคและบริษทัผูผ้ลิตสมาร์ตโฟนดงัน้ี 
 

1.  ผูผ้ลิตสมาร์ตโฟนไดรู้้ถึงขอ้มูลปัจจยัทางการตลาดของสินคา้ว่าปัจจยัตวัใดท่ีส่งผลต่อการ
ซ้ือสินคา้มากท่ีสุด และปัจจยัตวัใดท่ีควรไดรั้บการแกไ้ข อีกทั้งยงัทราบขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะปัจจยั
การตลาดของคู่แข่งเพื่อน าไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้เกิดผลประโยชน์ต่อสินคา้ตนเองมาก
ท่ีสุด และยงัเป็นประโยชน์ต่อผูผ้ลิตสมาร์ตโฟนรายอ่ืนในการใชข้อ้มูลดา้นปัจจยัการตลาดของทั้งสอง
บริษทัท่ีท าการศึกษาน้ีมาประยกุตใ์ชส้ าหรับการวางแผนกลยทุธ์การตลาด 

 
2.  ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจจากการใชสิ้นคา้ เน่ืองจากผูผ้ลิตน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากงานวิจยัมา

เป็นแนวทางพฒันาและปรับปรุงกลยทุธ์การตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค 
  

ขอบเขตของงานวจัิย 
 

งานวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภค โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหว่างเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2556 - มีนาคม 

พ.ศ.2557 จากผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน เน่ืองจากเป็นยี่ห้อท่ี

ครองส่วนแบ่งการตลาดสมาร์ตโฟนมากท่ีสุดสองอนัดบัแรกและกรุงเทพมหานครเป็นจงัหวดัท่ีพบการ

ใช้สมาร์ตโฟนมากท่ีสุดในประเทศไทย โดยเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนดว้ยเงิน

รายไดข้องตนเองเท่านั้น ส าหรับปัจจยัทางการตลาดท่ีท าการศึกษามี 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการขาย และดา้นพนกังาน ส่วนปัจจยัดา้นกายภาพและดา้น

กระบวนการในทฤษฎีส่วนประสมการตลาดของธุรกิจบริการ (7P’s)  ผูว้ิจยัจะไม่ท าการศึกษาเน่ืองจาก

ผูว้จิยัตอ้งการศึกษาเฉพาะปัจจยัการตลาดหลกัๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนโดยตรง 
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บทที่ 2 
 

แนวคดิทฤษฎแีละการทบทวนวรรณกรรม 
 

การวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีแนวคิดทฤษฎีและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 

แนวคิดทฤษฎีทีใ่ช้ในงานวจัิย 
 

ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค  
 
 ระบบการตลาดในปัจจุบนัท่ีนบัวนัการแข่งขนัในอุตสาหกรรมจะทวีความรุนแรง ผูผ้ลิตและผู ้
จ  าหน่ายตอ้งท าความเขา้ใจเป็นอยา่งดีเก่ียวกบักลไกของผูบ้ริโภคท่ีมีความซบัซ้อนมากข้ึน การท าความ
เขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ และกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีตอ้ง
ศึกษา เพื่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการและความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคอย่างเหมาะสม และการเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้อย่างถ่องแทน้ั้นยงัสามารถพยากรณ์
แนวโนม้ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในอนาคตได ้การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงกล่าวไดว้า่เป็นหวัใจของ
นกัการตลาดในการวางแผลกลยทุธ์การตลาดเลยทีเดียว  
 

แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคถูกพฒันาอยา่งต่อเน่ืองควบคู่กบัการตลาด จึงมีผูใ้ห้ความหมาย
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวอ้ยา่งหลากหลาย ความหมายท่ีแตกต่างกนัยอ่มท าให้เกิดมุมมองและขอบเขต
ของการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงวุฒิ  สุขเจริญ (2555) ไดร้วบรวมความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไว ้ดงัน้ี 

 
Moven and Minor (1998) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการศึกษาหน่วยของ

การซ้ือและกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดม้า การบริโภค และการท้ิงสินคา้หรือบริการ 
ประสบการณ์และแนวคิด ซ่ึงวุฒิ  สุขเจริญ (2555) ได้ให้ความเห็นว่าค านิยามพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
ความหมายของ Moven and Minor จะให้ความส าคญักบักิจกรรมท่ีไดม้าซ่ึงสินคา้ บริการ ประสบการณ์ 
และแนวคิด ซ่ึงอาจเกิดจากการซ้ือ-ขาย หรือแลกเปล่ียนก็ได ้และหากเป็นการแลกเปล่ียนท่ีไม่ไดเ้ป็นไป
ในเชิงการคา้ กระบวนการดงักล่าวจะไม่จดัอยูใ่นความหมายของค าวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
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Blackwell, Miniard and Engel (2006) ระบุว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ กิจกรรมของผูค้นในการ
พยายามท่ีจะไดม้าบริโภคในสินคา้หรือบริการ ซ่ึง วุฒิ  สุขเจริญ (2555) ไดใ้ห้ความเห็นวา่ค าจ ากดัความ
ดงักล่าวยงัมีความคลุมเครือเก่ียวกบัการพยายามเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ เน่ืองจากความพยายาม
น้ีไม่ไดร้ะบุชดัเจนถึงการซ้ือ การให้ความหมายของ Blackwell, Miniard and Engel ในเร่ืองพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคจึงมีความหมายท่ีกวา้งเกินไป 

 
Noel (2009) ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึงการศึกษากระบวนการท่ีผูบ้ริโภค

ไดม้าบริโภคทั้งสินคา้ บริการ กิจกรรม แนวคิด เพื่อตอบสนองความตอ้งการ ซ่ึงการไดข้องสินคา้หรือ
บริการจะรวมไปถึงการแลกเปล่ียน (Barter) เช่าซ้ือ (Leasing) หรือขอยืม (Borrowing) เพื่อให้ได้มาซ่ึง
สินคา้หรือบริการนั้นดว้ย ซ่ึงวุฒิ  สุขเจริญ (2555) ไดใ้ห้ความเห็นว่าความหมายของค านิยามพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคของ Noel มีการระบุถึงการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการเอาแนวคิดทาง
การตลาดเขา้มาผสมผสานท าใหมี้ความชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

 
Hoyer และคณะ (2001) ระบุวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ ส่ิงท่ีสะทอ้นจากผลรวมของการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค โดยมีขั้นตอนตั้งแต่การจดัหา การบริโภค และการทิ้งสินคา้หรือบริการ ท่ีมีต่อกิจกรรม 
ประสบการณ์ บุคคลและความคิด ของการตดัสินใจในช่วงเวลาหน่ึง จากความหมายดงักล่าวสามารถแบ่ง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออกเป็น 5 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ องค์ประกอบท่ี 1 การตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้หรือ
บริการหรือไม่ ซ้ืออะไร ท าไมตอ้งซ้ือ ซ้ืออยา่งไร ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเท่าไร ซ้ือบ่อยแค่ไหน และใช้
ระยะเวลานานเท่าไร องค์ประกอบท่ี 2 เก่ียวกบัการบริโภค ได้แก่ การได้รับมา การใช้ และการทิ้ง 
องค์ประกอบท่ี 3 ส่ิงท่ีน าเสนอ ได้แก่ สินค้า บริการ กิจกรรม ประสบการณ์ บุคคลและความคิด 
องค์ประกอบท่ี 4 หน่วยของการตดัสินใจ ไดแ้ก่ ผูร้วบรวมขอ้มูล (Information Gatherer) ผูมี้อิทธิพล 
(Influencer) ผูต้ดัสินใจ (Decider) ผูซ้ื้อ (Purchaser) และผูใ้ช้ (User) และองค์ประกอบท่ี 5 ระยะเวลา 
ไดแ้ก่ ชัว่โมง วนั สัปดาห์ เดือน ปี ซ่ึงองค์ประกอบทั้ง 5 ส่วนท าให้เกิดความสัมพนัธ์แบบสองทิศทาง
กบักลยทุธ์ทางการตลาด โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเป็นพื้นฐานในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และ
ขณะเดียวกนักลยทุธ์ทางการตลาดก็จะตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
จากค านิยามขา้งตน้ท่ีหลายท่านได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวอ้ย่างหลากหลาย 

วฒิุ  สุขเจริญ (2555) จึงน ามาสรุปไดว้า่ ค  าวา่ “พฤติกรรม” ในเชิงการตลาดหมายถึง การแสดงออกในเชิง
กิจกรรม ค าว่า “ผูบ้ริโภค” ในเชิงการตลาดหมายถึง การบริโภคในเชิงเศรษฐศาสตร์ ดงันั้น พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในความหมายของวุฒิ  สุขเจริญ (2555) ก็คือ กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การบริโภคใดๆ เชิงเศรษฐศาสตร์ 
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สรุปค านิยามของพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามความหมายของผูว้ิจยัท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม
คือ พฤติกรรมต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกผ่านกิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

 
แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538) ได้สรุปค าถามเพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดตอ้งท าการคน้หา เพื่อศึกษาวา่สินคา้หรือบริการท่ีน าเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค 
(Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ท าไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออย่างไร (How?) ซ้ือเม่ือไร (When?) ซ้ือท่ี
ไหน (Where?) และใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ (Who participate) รวมทั้งศึกษาวา่ซ้ือใชบ้่อยเพียงใด ค าถาม 
7 ประการเพื่อเป็นแนวทางในการคน้หาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเหล่าน้ีรวมเรียกวา่ 6W1H มีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
1.  Who (Who is in the target market?) หมายถึง ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย เป็นค าถามเพื่อทราบ

ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา และพฤติกรรมศาสตร์                                                                                                                           
 
2.  What (What does the consumer buy?) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบ

ถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากสินคา้หรือบริการ  
 
3.  Why (Why does the consumer buy?) หมายถึง ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ เป็นค าถามเพื่อหาสาเหตุ

หรือวตัถุประสงค์ในการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการด้านร่างการ ด้าน
จิตวทิยา เช่น ตอ้งการรักษาสุขภาพ บริโภคตามเพื่อน เป็นตน้                           

 
4.  Who (Who participates in the buying?) หมายถึง ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ เป็น

ค าถามเพื่อหาบทบาทของคนในกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ     
                                                                                               
5.  When (When does the consumer buy?) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด เป็นค าถามเพื่อหาโอกาส

ในการซ้ือหรือช่วงเวลาท่ีซ้ือ เช่น ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั และโอกาสพิเศษใด เป็นตน้ 
                 
6.  Where (Where does the consumer buy?) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ือไหน เป็นค าถามเพื่อหา

ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น ร้านสะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ ตลาด เป็นตน้       
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7.  How (How does the consumer buy?) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
ตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

 
กระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถอธิบายผ่านโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior Model) ตามแนวคิดของ Kotler (1994 อ้างใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538) เพื่อศึกษาถึง
กระบวนการในการซ้ือ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดเหตุจูงใจในความตอ้งการซ้ือสินคา้
หรือบริการผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) ท่ีเปรียบเสมือนเป็นกล่องสี
ด าบรรจุความรู้สึก ความคิดของผูบ้ริโภคซ่ึงผูผ้ลิตและผูข้ายยากท่ีจะคาดคะเน เน่ืองจากเป็นผลมาจาก
อิทธิพลจากปัจจยัภายในและปัจจยัแวดล้อมต่างๆ ของผูบ้ริโภคเอง โดยผูบ้ริโภคจะแสดงออกหรือ
ตอบสนอง (Buyer’s Response) ออกมาในลักษณะต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือสินค้าหรือบริการ 
กระบวนการดงักล่าวจะอธิบายผา่นโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัภาพท่ี 4  

 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที ่4  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ท่ีมา: Kotler (1994) 
   
 

 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก   
(Stimulus) 
ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
   ผลิตภณัฑ ์
   ราคา 
   การจดัจ าหน่าย 
   การส่งเสริมการตลาด 
ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ  
   เศรษฐกิจ 
   เทคโนโลย ี
   การเมือง 
   วฒันธรรม 

ความรู้สึกนึกคดิของผู้บริโภค 
(Buyer’s Black Box) 
ลกัษณะของผู้บริโภค 
   ปัจจยัทางวฒันธรรม 
   ปัจจยัทางสงัคม 
   ปัจจยัส่วนบุคคล 
   ปัจจยัทางจิตวิทยา 
กระบวนการตัดสินใจ                    
ของผู้บริโภค  
   การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
   การแสวงหาขอ้มูล 
   การประเมินทางเลือก 
   การตดัสินใจซ้ือ 
   ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

การตอบสนองของผู้บริโภค   
(Buyer’s Responses) 
   การเลือกผลิตภณัฑ ์
   การเลือกตราสินคา้ 
   การเลือกผูข้าย 
   การเลือกเวลาในการซ้ือ 
   การเลือกปริมาณในการซ้ือ 



 
 

12 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  
  

ปัจจยัท่ีมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) จากภาพท่ี 4 นั้นเป็นหนา้ท่ี
ของผูผ้ลิต ผูข้ายและนักการตลาดท่ีจะต้องท าการค้นหาว่าความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคนั้นได้รับ
อิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง เพื่อท่ีผูผ้ลิต ผูข้ายและนกัการตลาดจะไดท้ราบวา่เม่ือส่งส่ิงกระตุน้ออกไปกระทบ
กบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคแลว้ ผูบ้ริโภคจะตอบสนองหรือมีการตดัสินใจ (Buyer’s Response) 
ออกมาในลกัษณะใด ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อนกัการตลาดท่ีจะจดัการกบัส่วนประสมทางการตลาดใน
การกระตุน้และสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้งเหมาะสม  
 

โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler (1994 
อา้งใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538) ประกอบดว้ยปัจจยั 4 ประการ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้น
สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา มีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิถีการด าเนินชีวิตท่ีคนส่วน

ใหญ่ในสังคมยอมรับ ได้แก่ ค่านิยม ความคิด และทัศนคติท่ีเกิดจากการเรียนรู้และการมีส่วนร่วม
ระหว่างสมาชิกในสังคม วฒันธรรมยงัหมายรวมถึงชนชาติ ศาสนา กลุ่มชาติพนัธ์ุ และกลุ่มภูมิภาค ซ่ึง
เป็นตวัจ าแนกลกัษณะและกระบวนการทางสังคมเฉพาะอยา่งของสมาชิกในแต่ละกลุ่มสังคม วฒันธรรม
ในแต่ละสังคมจึงส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคต่อกระบวนการคิดและการแสดงออกหรือการ
ตอบสนองออกมาเป็นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีหลากหลาย ดงันั้นการทราบถึงลกัษณะทางดา้นวฒันธรรม
ของผูบ้ริโภคจะช่วยให้นักการตลาดจดัการกบัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดได้อย่างเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย 

 
2.  ปัจจยัทางสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลทั้ง

ทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 
 
     2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ 

ค่านิยม และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทั้งทางตรงและทางออ้ม โดยกลุ่มอา้งอิงจะสร้างแรงกดดนัในการ
เลือกสินคา้และตราสินคา้ ผูบ้ริโภคจะได้รับอิทธิพลจากกลุ่มอา้งอิงท่ีตนอยู่ในกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
เพื่อน เพื่อนบา้น เพื่อนร่วมงาน กลุ่มศาสนา กลุ่มอาชีพ รวมถึงกลุ่มไม่พึงประสงค์หรือกลุ่มท่ีตนเป็น
สมาชิกแต่ไม่ประสงคจ์ะให้ใครรู้วา่เป็นสมาชิก เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีค่านิยมหรือพฤติกรรมท่ีไม่เป็นท่ี
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ยอมรับของสังคม และไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่มอา้งอิงท่ีตนไม่ไดอ้ยูใ่นกลุ่ม เช่น กลุ่มใฝ่ฝันหรือกลุ่มท่ีตน
ตอ้งการเขา้ไปเป็นสมาชิก ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะปฏิบติัตามกลุ่มอา้งอิงเพื่อให้เกิดการยอมรับทางสังคม 
 

    2.2  ครอบครัว (Family) ถือเป็นกลุ่มอา้งอิงขั้นปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคทุกคนเติบโตมาจากครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะเป็นผูห้ล่อหลอมพฤติกรรม
นั้นโดยไม่รู้ตวั แมว้า่บุคคลจะไม่ไดป้ฏิสัมพนัธ์กบัพ่อแม่ของตนอีกแลว้ก็ตาม  

 
     2.3  บทบาทและสถานะของบุคคล (Role and Statuses) บุคคลจะมีความเก่ียวขอ้งกบับุคคล

อ่ืนๆ หลายกลุ่มตลอดชัว่ชีวิตของบุคคลนั้นๆ เช่น กลุ่มครอบครัว กลุ่มอาชีพ องคก์รหรือชมรม เป็นตน้ 
โดยบุคคลต่างมีต าแหน่งหรือสถานะและบทบาทท่ีแตกต่างกนัออกไปในแต่ละกลุ่มท่ีบุคคลนั้นๆ มีส่วน
ร่วมดว้ย ดงันั้นบุคคลจะท าการเลือกสินคา้และบริการท่ีส่ือถึงสถานะและบทบาทของตนในแต่ละสังคม 

 
3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) หมายถึง ลกัษณะทัว่ไปของประชากร จดัเป็นขอ้มูลดา้น

ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ อาชีพ และสถานภาพ ซ่ึงเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมี
ความสัมพนัธ์โดยตรงกับพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล เช่น บุคคลจะมีการด ารงชีวิตท่ีแตกต่าง
ออกไปตามล าดบัขั้นในวงจรชีวิต ดงันั้นช่วงอายุท่ีแตกต่างกนัก็จะมีอิทธิพลต่อรูปแบบหรือพฤติกรรม
การบริโภคท่ีไม่เหมือนกนั เช่นเดียวกบัการเลือกสินคา้และบริการของบุคคลท่ีมีอาชีพและสถานะทาง
เศรษฐกิจท่ีแตกต่างกนั ย่อมไดรั้บอิทธิพลมาจากบทบาทในกลุ่มอาชีพ รายไดท่ี้สามารถใช้จ่ายได ้การ
ออมและหน้ีสิน ความสามารถในการกูย้มื ทศันคติต่อการใชจ่้ายและการออมท่ีแตกต่างกนัออกไป อนัจะ
ส่งผลใหมี้รูปแบบหรือพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ 

 
4.  ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการคิดภายใน

จิตใจของแต่ละบุคคล และถูกแสดงออกผ่านบุคลิกภาพ ทศันคติ ความเช่ือ ซ่ึงเป็นผลมาจากแรงจูงใจ 
การรับรู้ การเรียนรู้ และแนวคิดส่วนบุคคลท่ีสนบัสนุนพฤติกรรมท่ีบุคคลแสดงออกมา  

 
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนภายในความรู้สึกนึกคิดของ

ผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) ตามแนวคิดของ Kotler (1994 อา้งใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538) ท่ีแสดง
ในโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดังภาพท่ี 4 ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนักถึงความ
ตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ ซ่ึงนกัการ
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ตลาดตอ้งน าเสนอส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมแก่ผูบ้ริโภคให้สอดคล้องกบั 5 ขั้นตอนของ
กระบวนการตดัสินใจ โดย Kotler กล่าววา่ถา้สินคา้หรือบริการตวัใดท่ีผูบ้ริโภคตอ้งด าเนินกิจกรรมครบ
ทั้ง 5 ขั้นตอนดงักล่าว เรียกวา่ สินคา้ความพยายามสูง (High Involvement) ซ่ึงมกัจะเกิดเม่ือตอ้งตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าช้ินใหญ่ ราคาสูง ซ่ึงผูซ้ื้อจ าเป็นต้องใช้เวลาในการพิจารณา แต่ส าหรับสินค้าท่ีต้องใช้ใน
ชีวิตประจ าวนั เช่น ขา้วสาร สบู่ ยาสีฟัน ผูบ้ริโภคอาจจะด าเนินกิจกรรมไม่ครบทั้ง 5 ขั้นตอน เรียกว่า 
สินคา้ความพยายามต ่า (Low Involvement) โดยกระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน มีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
1.  การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือเม่ือ

ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการในสินคา้และบริการ ปัญหาหรือความตอ้งการนั้นเกิดมา
จากความจ าเป็นอยา่งแทจ้ริงหรือความปรารถนา อนัมาจากส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความ
กระหายน ้ า ความตอ้งการรักษาอาการเจ็บป่วย เป็นตน้ และมาจากส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) 
เช่น ความตอ้งการท่ีเกิดจากการเห็นโฆษณาในโทรทศัน์ ความตอ้งการใช้สินคา้ยี่ห้อเดียวกบัศิลปินใน
ดวงใจ ความตอ้งการท่ีเกิดจากการแจกของแถม เหล่าน้ีเป็นความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้จากส่วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) หรือความตอ้งการใช้สินคา้ยี่ห้อเดียวกบัท่ีเพื่อนร่วมงานใช้ ถือเป็นความ
ตอ้งการท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางสังคม เป็นตน้ ต่อมาจะเขา้สู่กระบวนการขั้นตอนท่ี 2 หากปัจจยั
อ่ืนๆ เช่น ฐานะ รายได้ ของผูบ้ริโภคมีความเป็นไปได้ท่ีจะได้มาซ่ึงการบริโภคสินคา้หรือบริการท่ี
ตอ้งการ   

 
2.  การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคจะท าการหาขอ้มูลเพื่อใช้ประกอบการ

ตดัสินใจ หลงัจากท่ีทราบถึงความตอ้งการตนเองแลว้ โดยแหล่งท่ีใชใ้นการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค
มาจากหลายแหล่ง จ าแนกไดเ้ป็น  

 
2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกัผูมี้

ประสบการณ์จากการใชง้านสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
 
2.2  แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น โฆษณาจากส่ือต่างๆ พนกังานขาย เป็นตน้ 
 
2.3  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค ส่ือมวลชน เป็นตน้ 
 
2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) จากประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคย

ใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ มาก่อน 



 
 

15 

3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะใชข้อ้มูลข่าวสารจากขั้นตอน
ท่ี 2 มาประกอบการประเมินทางเลือกก่อนตดัสินใจซ้ือ โดยมีกฎเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีใช้ในการ
ประเมิน ไดแ้ก่ ยี่ห้อ ตราสินคา้ ราคา การบริการหลงัการขาย เป็นตน้ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งเสนอทางเลือก
ท่ีไดเ้ปรียบในสายตาผูบ้ริโภค 
 

4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ต่อเน่ืองมาจากขั้นตอนการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภค
จะจดัล าดบัความชอบในแต่ละทางเลือก และจะเลือกทางเลือกท่ีชอบมากท่ีสุด โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคท าการ
ตดัสินใจ ไดแ้ก่ ตราสินคา้ ผูข้าย จ านวน จงัหวะเวลา และการช าระเงิน ซ่ึงอาจจะมีปัจจยัท่ีเขา้มา
สอดแทรกความตั้งใจและการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่  

 
4.1  ทศันคติของผูอ่ื้น โดยจะมีผลต่อทางเลือกท่ีผูบ้ริโภคชอบ มากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัความ

รุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีผูบ้ริโภคพอใจ ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจจะคลอ้ยตามความ
ตอ้งการของผูอ่ื้นได ้ 

 
4.2  สถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง ซ่ึงอาจท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในความตั้งใจซ้ือได ้ 

 
5.  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากตดัสินใจซ้ือไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะ

ประเมินคุณค่าหรือประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการเปรียบเทียบกบัความคาดหวงัก่อนการซ้ือ ถา้
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าและการบอกต่อแก่ผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ แต่หากไม่ได้
รับความพึงพอใจจากสินคา้หรือบริการอยา่งท่ีคาดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการเปล่ียนไปซ้ือ
ยีห่อ้ หรือตราสินคา้ของคู่แข่ง และจะบอกต่อความไม่ประทบัใจนั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย 

 
จากกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคทั้ง 5 ขั้นตอนตามแนวคิดของ Kotler (1994 อา้งใน        

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538) สามารถสรุปไดด้งัภาพท่ี 5   
 

 
 

 
ภาพที ่5  โมเดล 5 ขั้นตอน ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ท่ีมา: Kotler (1994)  

พฤติกรรม 

หลงัซ้ือ 

 

การแสวงหา
ข่าวสาร 

การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 

การตระหนกัถึง
ความตอ้งการ 
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ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ของสินคา้โดยทัว่ไปประกอบด้วย 4 ปัจจยัหรือ 4Ps 
ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางจ าหน่าย (Place) และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่ส าหรับส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ ยุพาวรรณ       
วรรณวาณิชย,์ (2548) กล่าววา่จะแตกต่างจากธุรกิจท่ีไม่ใช่ธุรกิจบริการ ซ่ึงการวางแผนกลยุทธ์การตลาด
ก็ยงัแตกต่างกันในแต่ละธุรกิจ โดยลักษณะของผลิตภณัฑ์บริการจะเป็นตวัก าหนดแนวทางในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดบริการ สอดคลอ้งกบัท่ี ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541 อา้งถึง Kotler, 1994) กล่าววา่
ส่วนผสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ มีปัจจยัการตลาดเพิ่มเขา้มาอีก 3 ปัจจยั ประกอบดว้ย ปัจจยั
ดา้นบุคคลหรือพนกังาน (People) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และดา้นกระบวนการ 
(Process) โดยมีรายละเอียดแต่ละปัจจัยการตลาดท่ีสรุปจาก ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย์ (2548)               
และศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541)  ดงัน้ี 
 

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึง
พอใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่ิงท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้หากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน 
(Intangible Product) จะเรียกวา่บริการ และอาจมาในรูปแบบของความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว การให้
ค  าปรึกษา เป็นตน้ การบริการจะมีคุณภาพเช่นเดียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นสินคา้ แต่จะมีองค์ประกอบมา
จากหลายปัจจัย เช่น ความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ของพนักงาน ความทันสมยัของอุปกรณ์
เทคโนโลยี ความรวดเร็ว และความต่อเน่ืองของขั้นตอนในการส่งมอบบริการ แต่ไม่วา่จะเป็นผลิตภณัฑ์
รูปแบบสินคา้หรือการบริการก็จะตอ้งมีประโยชน์ (Utility) และคุณค่า (Value) ในสายตาของผูบ้ริโภค 
ผลิตภณัฑ์นั้นจึงจะสามารถขายได ้ โดยการตดัสินใจเก่ียวกบัลกัษณะผลิตภณัฑ์จะไดรั้บอิทธิพลมาจาก
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคถึงความตอ้งการเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในดา้นต่างๆ ดงัน้ี  1) ขนาด รูปร่าง ลกัษณะ
และคุณสมบติัอะไรบา้งท่ีผลิตภณัฑ์ควรมี 2) การบรรจุหีบห่อควรเป็นอยา่งไร 3) ลกัษณะการบริการท่ี
ส าคญัของผูบ้ริโภคคืออะไร 3) การรับประกันหรือโปรแกรมการบริการใดบา้งท่ีควรน าเสนอต่อ
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ และ 4) ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ประกอบท่ีควรจะมี ซ่ึงจะแตกต่างกนัไปตาม
ประเภทของผลิตภณัฑ์ ตวัอย่างเช่น ผลิตภณัฑ์น ้ าด่ืมบรรจุขวด ผูบ้ริโภคจะมัน่ใจมากข้ึนหากผลิตภณัฑ์
นั้นได้รับการรับรองมาตรฐานการผลิตจากรัฐบาล และมีฉลากก ากับ เป็นต้น พฤติกรรมผูบ้ริโภค
ดงักล่าวน ามาสู่การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ของนักการตลาดในเร่ืองการก าหนดต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑ ์การพฒันาผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์และสายการผลิต 
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2.  ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูปของเงินตรา 
(Stanton and Futrell, 1987 อา้งใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538) ราคาเป็นตวัก าหนดรายไดข้องธุรกิจ เป็น
ปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และยงัเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ การตั้ง
ราคาสูงการคาดหวงัถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บยอ่มสูงตาม ในทางกลบักนัการตั้งราคา
ต ่าผูบ้ริโภคมกัจะคิดวา่ผลิตภณัฑ์นั้นๆ มีคุณภาพต ่าตามไปดว้ย และผูบ้ริโภคมกัจะเปรียบเทียบราคากบั
คู่แข่งถึงความคุม้ค่าท่ีจะได้รับ ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัการก าหนดราคาให้ผูบ้ริโภค
รู้สึกวา่ไดรั้บคุณค่า (Value) จากผลิตภณัฑ์มากกวา่จ านวนเงินท่ีจ่ายไป การตดัสินใจเก่ียวกบัการก าหนด
ราคาตอ้งค านึงถึงผลจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดงัน้ี  1) ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ราคา (Awareness) ว่า
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์นั้นอยา่งไร 2) ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างไร และ 
3) ปริมาณการลดราคาหรือการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสมเพื่อกระตุน้การซ้ือควรมีจ านวนและขนาด
เท่าไร การตั้งราคาแพงอาจดึงดูดผูบ้ริโภคไดม้ากกว่าการลดราคาให้ถูกมาก เพราะผลิตภณัฑ์นั้นจะดูมี
คุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภคมากกวา่ เป็นตน้  

 
3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางเพื่อการเคล่ือนยา้ย

ผลิตภณัฑจ์ากธุรกิจไปสู่ตลาดกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมเพื่อสร้างอรรถประโยชน์
แก่ผูบ้ริโภคดา้นเวลา สถานท่ี และความเป็นเจา้ของ ซ่ึงกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ยการขนส่ง การเก็บรักษา และการคลงัสินคา้ นกัการตลาดจะท าการตดัสินใจ
เก่ียวกับสถานบนัและกิจกรรมเหล่าน้ีโดยได้รับอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคในด้านต่างๆ ได้แก่        
1) ลกัษณะของโครงสร้างการจดัจ าหน่ายเพื่อการคา้ปลีกอะไรบา้งท่ีเหมาะสมกบัการเสนอขายผลิตภณัฑ ์
2) ควรน าผลิตภณัฑ์อะไรบา้งไปยงัร้านคา้ปลีก 3) ควรขายท่ีไหนและเสนอขายจ านวนเท่าไรเพื่อกระจาย
ผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภคผา่นผูค้า้ปลีก 4) ธุรกิจผูผ้ลิตจะมีการควบคุมธุรกิจการจดัจ าหน่ายต่างๆ อยา่งไร 
และ 5) ร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของธุรกิจควรมีลกัษณะและภาพลกัษณ์เป็นอยา่งไร เป็นตน้ ซ่ึง
โครงสร้างของช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วนหลกั ดงัน้ี 

 
3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์หรือ

กรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ไดถู้กเปล่ียนมือออกสู่ตลาด ในระบบน้ีประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค
หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม     

 
3.2  กิจกรรมสนบัสนุนการกระจายของผลิตภณัฑ์ (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดว้ย
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กิจกรรมท่ีส าคัญ ได้แก่ การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษา (Storage) การคลังสินค้า 
(Warehousing) และการบริการสินคา้คงเหลือ (Inventory Management)  

 
4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อเก่ียวกบั

ขอ้มูลเพื่อสร้างทศันคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Buying Behavior) (McCarthy and Perreault, 
1990 อา้งใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538) วตัถุประสงค์ของการติดต่อส่ือสารเพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจ และ
เตือนความจ าผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัองคก์รและการส่งเสริมการตลาด เคร่ืองมือในการติดต่อสาร
มีหลายประเภททั้งการใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และไม่ใชพ้นกังานขาย (Non-Personal Selling) 
ซ่ึงอาจเลือกใชห้ลายเคร่ืองมือประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication : IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ผลิตภณัฑ์ และผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั เคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี  
 

4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายกบัผูบ้ริโภคผา่นทางส่ือ
ต่างๆ ได้แก่ ส่ิงพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา และการโฆษณาทางโทรทศัน์ เป็นตน้ โดยเจา้ของ
ผลิตภณัฑห์รือผูอุ้ปถมัภร์ายการเป็นผูเ้สียค่าใชจ่้ายต่างๆในการโฆษณา 

 
     4.2  การใช้พนกังานขาย (Personal Selling) เป็นส่ิงส าคญัในการติดต่อส่ือสารทางการตลาด

อย่างมีประสิทธิภาพ เน่ืองจากเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคลต่อบุคคล (Person-to-Person 
Communication) หรือเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารสองทาง (Two-Way Communication Process) ท่ีทั้ง
พนกังานขายและผูบ้ริโภคสามารถตอบสนองซ่ึงกนัและกนัอยา่งทนัทีทนัใด การขายโดยพนกังานจึงเป็น
ส่ิงจ าเป็นท่ีช่วยผลกัดนัให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ในตราสินคา้ ให้ผูบ้ริโภคไดล้องใชผ้ลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีธุรกิจ
น าเสนอ และช่วยเพิ่มขอดขายแก่ธุรกิจ ผ่านบทบาทหน้าท่ีต่างๆ ของพนกังานขาย (Salesperson) ไดแ้ก่ 
การแสวงหาลูกคา้ การเสนอขาย การกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ การให้บริการก่อน
และหลงัการขายรวมถึงการใหค้  าแนะน าลูกคา้ เป็นตน้  

 
     4.3  การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการ

โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน  และการให้ข่าวสารและประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ 
ความตอ้งการทดลองใชห้รือการซ้ือโดยผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย   

 
     4.4  การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าวเป็น

การเสนอขอ้มูล เสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์โดยท่ีไม่ตอ้งมีค่าใช้จ่าย ส่วนการประชาสัมพนัธ์คือ 
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ความพยายามสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึงจากการวางแผนขององคก์ร ซ่ึงการ
ใหข้่าวถือเป็นเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
 

     4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และการตลาด
เช่ือมตรง (Online Marketing) หมายถึง วิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชติ้ดต่อส่ือสารโดยตรงกบัผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายและท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ไดแ้ก่ การขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใชจ้ดหมาย
ตรง การขายโดยแคตตาล็อค และการขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ผูบ้ริโภคมี
กิจกรรมการตอบสนอง เช่น การใชคู้ปองแลกซ้ือ  

 
5.  บุคคลหรือพนกังาน (People) หมายถึง บุคคลทั้งหมดในองค์กรท่ีให้บริการนั้น ซ่ึงหมาย

รวมถึงเจา้ของ ผูบ้ริหาร พนกังานทุกระดบั โดยพนกังานในองคก์รท่ีให้บริการจะมีทั้งพนกังานท่ีท างาน
พบกบัลูกคา้โดยตรงและพนกังานท่ีท างานสนบัสนุนอยูเ่บ้ืองหลงั พนกังานทั้งสองส่วนตอ้งท างานสอด
ประสานกนัภายใตก้ารจดัการของผูบ้ริหาร เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการให้บริการและการส่งมอบการ
บริการอยา่งมีคุณค่าใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 

ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย ์ (2548) ไดส้รุปถึงการรักษา ปรับปรุงคุณภาพ และการปฏิบติังานของ
พนกังานบริการวา่มี 6 วธีิ ดงัน้ี                       
 

5.1  การคดัเลือกและฝึกอบรมพนกังานบริการ พนกังานตอ้งไดรั้บการสรรหา คดัเลือก และ
ฝึกอบรมเป็นอยา่งดี เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงลกัษณะงานท่ีท าอยู ่รายละเอียดของงาน รวมถึงคุณภาพการในงานท่ี
ใหบ้ริการนั้นๆ 
 

5.2  การตลาดภายใน เพื่อมุ่งตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดของลูกค้า โดยสร้าง
ส่ิงแวดลอ้ม บรรยากาศในการท างานให้เอ้ือต่อการให้บริการ ถา้พนกังานมีความพึงพอใจในการท างานก็
จะส่งผลต่อคุณภาพของการให้บริการต่อผูใ้ชบ้ริการ 
 

5.3  ให้พนกังานบริการปฏิบติังานอย่างสม ่าเสมอ การก าหนดมาตรฐานในการปฏิบติังาน
เพื่อใหมี้คุณภาพการบริการท่ีสม ่าเสมอและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
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5.4  ส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีเหมาะสมของพนกังานบริการ ลกัษณะของการบริการท่ีจบัตอ้ง
ไม่ได้เพื่อสร้างส่ิงท่ีจบัต้องได้ โดยผ่านพนักงานการให้บริการ เช่น เคร่ืองแบบการแต่งกายท่ีเป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะของแต่ละองคก์ร 
 

5.5  ลดความส าคญัของพนักงานบริการในการติดต่อลูกคา้ การใช้เทคโนโลยี เคร่ืองมือ 
อุปกรณ์กรต่างๆทดแทนการให้บริการโดยพนกังาน เพื่อลดปัญหาการขาดมาตรฐานในการใหบ้ริการได ้
 

5.6  ควบคุมพนักงานบริการ เพื่อให้การให้บริการมีมาตรฐานจึงมีการก าหนดแบบอย่าง
และมาตรฐานในการปฏิบติังานให้แก่พนกังาน โดยมีการก าหนดรูปแบบการประเมิน การตรวจสอบการ
ปฏิบติังานอยา่งเป็นระบบ 

 
6.  กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและการ

ปฏิบติัในด้านการบริการท่ีน าเสนอให้แก่ผูบ้ริโภค เป็นกิจกรรมท่ีช่วยให้การส่งมอบบริการถูกตอ้ง
รวดเร็ว และสร้างความประทบัใจ โดยอาศยัพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพและเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั การ
ให้บริการโดยทั่วไปประกอบด้วยหลายขั้นตอน เช่น การต้อนรับ การซักถามข้อมูลเบ้ืองต้น การ
ให้บริการตามความตอ้งการ การช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงการบริการท่ีดีตอ้งมีการประสานเช่ือมโยงแต่ละ
ขั้นตอนเป็นอยา่งดี  
 

7.  ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง ส่ิงท่ี
แสดงออกให้ผูบ้ริโภคเห็นถึงลกัษณะทางกายภาพหรือเห็นเป็นรูปธรรมเก่ียวกบัธุรกิจ องค์กร และตรา
สินคา้ อาจแสดงออกในรูปของรูปแบบการให้บริการ การแต่งกาย ความสุภาพ การให้บริการท่ีรวดเร็ว
หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีผูบ้ริโภคได้รับจากการใช้บริการ รวมไปถึงอาคาร สถานท่ี เคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ เช่น เคาน์เตอร์การให้บริการ การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์ เป็นต้น เหล่าน้ีจะเป็นความ
ประทบัใจแรกเม่ือไดม้าใชบ้ริการ ลกัษณะทางกายภาพแต่ละธุรกิจจะมีความแตกต่างกนั ข้ึนอยู่กบัการ
ให้ความส าคญั ดา้นการออกแบบและการจดัวาง ซ่ึงแต่ละธุรกิจจะสร้างลกัษณะทางกายภาพให้มีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพการใหบ้ริการของตน 

 
ส าหรับงานวิจยัน้ีศึกษาปัจจยัทางการตลาดเพียง 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจ าน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และด้านบุคคลหรือพนกังาน เน่ืองจากผูว้ิจยัตอ้งการ
ศึกษาเฉพาะปัจจยัการตลาดหลกัๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภค  
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ผลงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 
 

 ผูว้ิจยัไดท้  าการทบทวนวรรณกรรมเพื่อเป็นแนวทางประกอบการวิจยัคร้ังน้ี โดยท าการทบทวน
งานวจิยัท่ีใชแ้นวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการศึกษา พบวา่มี
งานวิจยัของศุภมาส  มงคลพร, จุฑารักษ์  จิตรโรจนรักษ์ และประทุมศิริ  โกมลทิพยธร ท่ีศึกษาใน
ประเด็นดงักล่าว และเน่ืองจากงานวิจยัคร้ังน้ีศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สมาร์ตโฟนในตลาดสมาร์ตโฟน 
ประเทศไทย ผูว้ิจยัจึงท าการทบทวนงานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สมาร์ตโฟนในประเทศไทยท่ีใช้
แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการศึกษา พบวา่มีงานวิจยัของ 
นุชจรินทร์  อ่ิมสมบติั และสิริประภา  วุฒิชนม์ นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัทบทวนวรรณกรรมต่างประเทศท่ี
ศึกษาเก่ียวกบัประเด็นดงักล่าว จากงานวิจยัของ Ahslund Frida, Romel Agalew, Ajax Persaud and Irfan 
Azhar โดยมีรายละเอียดของงานวจิยัต่างๆ ขา้งตน้ ดงัน้ี 
 

ศุภมาส  มงคลพร (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อส่วนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมโคก้และเป๊ปซ่ีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร”  มีวตัถุประสงค์ใน
งานวิจยัเพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมโคก้และเป๊ปซ่ี 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมโคก้และเป๊ปซ่ี 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และ 3) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองด่ืมโค้กและเป๊ปซ่ีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ประชากรใน
งานวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยบริโภคและเคยซ้ือเคร่ืองด่ืมโคก้และเป๊ปซ่ีท่ีอยู่ในกรุงเทพมหานคร แนวคิด
และทฤษฎีท่ีใช้ประกอบการศึกษา คือ ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดและแนวความคิดเก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จ านวน 420 ตวัอย่าง โดยมี
วิธีการสุ่มเลือกตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling) และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การทดสอบ 
Chi-Square t-Test และ F-Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ 99 

 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 20-30 ปี การศึกษาระดบั

ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป และมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน การ
วเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ปัจจยั พบวา่เคร่ืองด่ืมโคก้ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นระดบัดี
ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด และมีความคิดเห็น
ระดบัปานกลางในปัจจยัดา้นราคา ส าหรับเคร่ืองด่ืมเป๊ปซ่ี พบวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นระดบัดีมากใน
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และมีความคิดเห็นระดบัดีในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้น



 
 

22 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย  ส าหรับการิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมทั้งสอง พบวา่ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ชอบด่ืมเป๊ปซ่ีมากกว่าโคก้ เพราะรสชาติอร่อย ซ่าส์ ช่วงเวลาท่ีด่ืมโคก้และเป๊ปซ่ี คือ ระหว่างม้ือ
อาหาร นิยมบริโภคแบบ Return (คืนภาชนะ) สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือ คือ ร้านคา้ทัว่ไป ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
บริโภคคือตนเอง ส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคคือโทรทศัน์ และค่าใช้จ่ายในการบริโภคเคร่ืองด่ืมทั้ง
สองต่อสัปดาห์เฉล่ียน้อยว่า 50 บาท  ส่วนผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1) เพศไม่มีผลต่อความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภคโคก้และเป๊ปซ่ี 2) ผูบ้ริโภคท่ีมี
อายุ รายได้ และอาชีพท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ
พฤติกรรมการบริโภคโคก้และเป๊ปซ่ีท่ีแตกต่างกนั และ 3) ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมเป๊ปซ่ีแตกต่างกนั ในขณะท่ีเคร่ืองด่ืมโคก้
ไม่แตกต่าง 
 

จุฑารักษ์  จิตรโรจนรักษ์ (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้
บริการคาราโอเกะในกรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงค์ในงานวิจยัเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใช้
บริการคาราโอเกะ 2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใช้บริการคาราโอ
เกะ 3) ศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการคาราโอเกะ และ 4) 
ศึกษาผลของปัจจยัส่วนบุคคลกบัการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการคาราโอเกะของประชาชนในกรุงเทพมหานคร งานวิจยัน้ีประชากรเป็นเพศชายและหญิงท่ีมีอายุ
ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป เน่ืองจากเป็นบุคคลท่ีบรรลุนิติภาวะตามกฎหมาย และเคยใช้บริการคาราโอเกะแบบ
หอ้งส่วนตวัในกรุงเทพมหานคร งานวิจยัใชแ้นวคิดทฤษฎีเร่ืองทฤษฎีอุปสงค ์ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค
และทฤษฎีการตลาดบริการมาประกอบการศึกษา และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากตวัอย่างจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) การทดสอบ Chi-Square t-Test และ F-Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญา

ตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,000-19,999 บาท  ใช้บริการ
มากกวา่ 2 เดือนต่อคร้ังในวนัศุกร์ ช่วงเวลา 18.01-22.00 น. โดยมีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 200-399 บาทต่อคร้ัง ใช้
สถานท่ีเดิมท่ีเคยใชบ้ริการมาก่อน เพื่อไปสังสรรคก์บัเพื่อน บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการใชบ้ริการมากท่ีสุด 
คือ เพื่อน  ส าหรับการทดสอบความเป็นอิสระกนัระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการคา
ราโอเกะของกลุ่มตวัอย่าง ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 พบว่า 1) เพศ อายุ อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบั
การเลือกสถานท่ีใชบ้ริการ ความถ่ีท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาเฉล่ีย และค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ
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คร้ังในการใชบ้ริการ 2) ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัวนัท่ีใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลา
เฉล่ีย และค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง 3) ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกสถานท่ีใช้
บริการ ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ ระยะเวลาเฉล่ีย และค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง ส่วนความส าคญัของปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาดพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
รวมทั้ง 7 ด้านในระดบัมาก และการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการให้ระดับ
ความส าคญัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดพบว่า ปัจจยัด้านเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันจะให้ระดับความส าคัญต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ดา้นพนักงาน 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั   

  
ประทุมศิริ  โกมลทิพยธร (2550) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการเสริม GPRS 

(General Packet Radio Service) ของตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี” โดยมีวตัถุประสงคใ์นงานวิจยัเพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการเสริม GPRS และศึกษาพฤติกรรมของผูใ้ชง้านบริการเสริม GPRS ของตลาด
โทรศพัท์เคล่ือนท่ี ประชากรในการศึกษาเป็นกลุ่มลูกคา้บุคคลธรรมดาท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร  
ไม่รวมลูกคา้นิติบุคคลหรือองคก์รต่างๆ แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชป้ระกอบการศึกษา ไดแ้ก่ การวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และ
การแบ่งส่วนตลาด (Marketing Segmentation) ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ค่าทางสถิติ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) การ
แจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั (Weighted Mean) การทดสอบ Chi-Square และ t-Test 
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 22-34 ปี สภาพโสด 

การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ใช้
บริการระบบเติมเงิน โดยใช้เครือข่ายเอไอเอส (AIS) บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการเสริม 
GPRS คือตนเอง ส่วนใหญ่เคยใชง้าน GPRS มาก่อน  ส าหรับผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการเสริม GPRS ซ่ึงเป็นการทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจ
ใชบ้ริการเสริม GPRS ของกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน พบวา่ ปัจจยัดา้นอายุและสถานภาพท่ีต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเสริม GPRS ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  ส าหรับผลการศึกษาดา้น
พฤติกรรมการใช้บริการเสริม GPRS ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 230 คน ท่ีเคยใช้บริการมาแล้วพบว่า มี
ปริมาณการใชเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 10 คร้ัง ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการคือ 18.01-24.00 น. ค่าใชจ่้ายในการใช้
บริการเฉล่ียต ่ากวา่ 300 บาทต่อเดือน และกลุ่มตวัอยา่งส่วนมากมีความพอใจต่อการใชบ้ริการน้ีในระดบั
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ปานกลาง ส าหรับการทดสอบความแตกต่างของอาชีพกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการเสริม 
GPRS ของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 294 คน ท่ีใชบ้ริการน้ีอยูใ่นปัจจุบนั โดยงานวิจยัน้ีแบ่งอาชีพออกเป็น 2 
ประเภท คือ นกัเรียน/นักศึกษาและกลุ่มคนท างาน ผลการศึกษาพบว่า 1) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักเรียน/
นักศึกษาให้ความส าคัญกับพฤติกรรมด้านการรับรู้ปัญหาในเร่ืองเข้าใช้บริการได้ง่าย และมีความ
ทนัสมยัมากกว่ากลุ่มคนท างาน 2) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักเรียน/นกัศึกษาให้ความส าคญักบัพฤติกรรม
ด้านการคน้หาขอ้มูลจากวิทยุ/โทรทศัน์ มากกว่ากลุ่มคนท างาน และ 3) พฤติกรรมด้านการประเมิน
ทางเลือกกลุ่มตวัอย่างทั้งสองไม่แตกต่างกนั สุดทา้ยผลการศึกษาเร่ืองการทดสอบความแตกต่างของ
อาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่า 1) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนกัเรียน/นกัศึกษาให้ความส าคญั
กับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในเร่ืองความทันสมยัมากกว่ากลุ่มคนท างาน ขณะท่ีกลุ่มคนท างานจะให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองอตัราความเร็วในการใชง้านมากกวา่กลุ่มนกัเรียน/นกัศึกษา 
2) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มคนท างานให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองความเหมาะสมของอตัรา
ค่าใช้บริการ GPRS และมีการช้ีแจงรายละเอียดชัดเจนง่ายในการตรวจสอบมากกว่ากลุ่มนักเรียน/
นกัศึกษา และ 3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายและปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย พบว่ากลุ่มตวัอย่างทั้ง
สองกลุ่มใหค้วามส าคญัไม่แตกต่างกนั   

 
นุชจรินทร์  อ่ิมสมบติั (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

แบบสมาร์ตโฟน ของพนกังานซ่อมบ ารุงอากาศยานฝ่ายช่าง บริษทัการบินไทยจ ากดั (มหาชน) ท่ีปฏิบติั
หน้าท่ีอยู่ ณ สนามบินสุวรรณภูมิ” โดยมีวตัถุประสงค์ในงานวิจยัเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใช้
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบสมาร์ตโฟน และ 2) วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชโ้ทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบ
สมาร์ตโฟน ประชากรในการศึกษาคือผูใ้ช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบสมาร์ตโฟน ซ่ึงเป็นพนักงานซ่อม
บ ารุงอากาศยานฝ่ายช่างของบริษทัการบินไทยจ ากดั (มหาชน) ท่ีปฏิบติัหน้าท่ีอยู่ ณ สนามบินสุวรรณ
ภูมิ อายุ 20-60 ปี  การศึกษาใช้แนวคิดทฤษฎีเร่ืองกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค และทฤษฎี
โครงสร้างตลาดมาประกอบการศึกษา และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จาก
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และใช้ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการบรรยายลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบสมาร์ตโฟน และวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม
ดว้ยความสัมพนัธ์แบบ Chi-Square 

 
ผลการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็นเพศชาย ส่วนใหญ่มีอายุ

อยู่ในช่วง 36-50 ปี ระดับการศึกษาต ่ ากว่าปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท           
ผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการเลือกใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบสมาร์ตโฟน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วน
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ใหญ่ใช้ระยะเวลามากกว่า 2 ปี ในการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบสมาร์ตโฟนเคร่ือง
ใหม่ และจะใช้งานจนกว่าเคร่ืองจะเสียถึงจะซ้ือใหม่ ส าหรับการใช้งานในการเช่ือมต่อระบบการ
ส่ือสารเครือข่าย (GPS, GPRS, EDGE, 3G) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีการใชง้านในชีวิตประจ าวนัเป็น
อยา่งมาก ส าหรับปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชม้ากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้น
การรับประกนัสินคา้ ส่วนผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการ
เลือกใช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบสมาร์ตโฟนพบว่า ปัจจยัด้านระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมในด้านระยะเวลาการเลือกซ้ือและพฤติกรรมด้านการใช้งานของเคร่ือง (ฟังก์ชัน่ต่างๆ) 
ส าหรับผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ตโฟนพบวา่ ปัจจยัดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
สมาร์ตโฟนทางดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริมการตลาด 
 

สิริประภา  วุฒิชนม์ (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภค” โดยมีวตัถุประสงค์ในงานวิจยัเพื่อ 1) ศึกษาสถานการณ์
ทางการตลาดของธุรกิจโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ตโฟนในประเทศไทย และ 2) ศึกษาพฤติกรรมผูท่ี้ใช้
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีและปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ตโฟ
นของผูบ้ริโภคในประเทศไทย  ประชากรในงานวิจยั คือ ผูใ้ช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงมี
จ านวนประมาณ 38.2 ลา้นคน งานวิจยัน้ีใช้แนวคิดทฤษฎีเร่ืองส่วนประสมการตลาด ปัจจยัก าหนดอุป
สงคแ์ละทฤษฎีอรรถประโยชน์ และทฤษฎีการประมาณค่าแบบจ าลองถดถอยท่ีมีตวัแปรตามเป็นตวัแปร
หุ่นประกอบการศึกษา  โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และมีการ
สุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) พบวา่มีผูเ้ขา้มาตอบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 715 คน 
แต่คดัเลือกเฉพาะแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์และสามารถน ามาใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดท้ั้งส้ินจ านวน 
523 ชุด  การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อวิเคราะห์ลกัษณะของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนบุคคล และใช้การวิเคราะห์ดว้ยสถิติอนุมาน (Inferential Statistics) 
เพื่อวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลองโพรบิท (Probit Model) แบบจ าลองโลจิต (Logit 
Model) แบบจ าลองสโคบิท (Scobit Model) และแบบจ าลองคอมพลีเมนต์ทอร่ี ล็อก-ล็อก 
(Complementary Log-Log Model) วิเคราะห์ขอ้มูลกรณีตวัแปรตามเป็นตวัแปรเชิงคุณภาพ ซ่ึงก าหนด
เป็น 2 ทางเลือก คือ การตดัสินใจซ้ือและไม่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภค 

 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลกระทบอย่างมากต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ต

โฟน คือ อาชีพ โดยผูท่ี้ประกอบอาชีพขา้ราชการ วา่งงาน/แม่บา้น/เกษียณอายุ พนกังานรัฐวิสาหกิจและ
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อาชีพอ่ืนๆ จะมีโอกาสในการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ตโฟนมากกวา่ผูบ้ริหาร โดยมีค่าความ
น่าจะเป็นอยู่ท่ี 29.49 24.61 24.02  และ 23.27 ตามล าดบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินในซ้ือรองลงมา คือ 
ระยะเวลาท่ีใช้สนทนาออนไลน์ในแต่ละวนั กล่าวคือ หากระยะเวลาท่ีใชใ้นการสนทนาออนไลน์ในแต่
ละวนั เพิ่มข้ึน 1 ชั่วโมง จะท าให้โอกาสในการตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึนร้อยละ 5.17  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือน้อยท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านอายุและราคาโทรศพัท์เคล่ือนท่ี กล่าวคือ หากปัจจยัดังกล่าว
เปล่ียนแปลงไป 1 หน่วย จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือได้ไม่ถึงร้อยละ 1 โดยเทคนิคการวิเคราะห์ท่ี
เหมาะสมท่ีสุดในงานวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบจ าลองสโคบิท เน่ืองจากสามารถพยากรณ์ความน่าจะเป็นท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งจะตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ตโฟนไดถู้กตอ้งถึงร้อยละ 74.60     

 
Ahslund (2006) ได้ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมผู ้บริโภคในการใช้บริการต่างๆ ผ่าน

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศสวเีดน” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใช้บริการต่างๆ 
ทางอินเตอร์เน็ตบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม และวิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยการทดสอบ One-Way ANOVA และ Two-Way ANOVA ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งจ านวนร้อยละ 61 ใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

1-2 คร้ังต่อเดือน กลุ่มตวัอย่างร้อยละ 77.6 ใช้บริการโดยเฉล่ีย 4 เดือนต่อปีหรือน้อยกว่า และจะใช้
บริการกบัผูใ้ห้บริการประจ ามากกว่าหน่ึงบริการ กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 55 ไม่ใช่ผูใ้ช้บริการประจ า กลุ่ม
ตวัอยา่งร้อยละ 37.4 เป็นผูใ้ชบ้ริการประจ า และจะจ่ายไม่เกิน 10 โครนสวีเดน(SEK) ต่อการใชแ้ต่ละคร้ัง 
และนิยมใชบ้ริการจ านวนมากในช่วงวนัท่ี 1-3 และ 25-31 ของเดือน แสดงให้เห็นวา่มีการใชบ้ริการอยา่ง
มากในช่วงตน้เดือนและปลายเดือน ส่วนช่วงกลางเดือนไม่นิยมใชบ้ริการ 

 
Romel (2001) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใชแ้อปเปิลแอพสโตร์ (Apple’s App 

Store)” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัหลกัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการจ่ายเงินซ้ือ
โปรแกรมประยุกต์หรือแอพพลิเคชั่นบน iTune App Store และ App Store บนอุปกรณ์ต่างๆ ของ
ระบบปฏิบติัการไอโอเอส ได้แก่ ไอโฟน ไอแพด และไอพอดทชั ประชากรในการศึกษาคือผูท่ี้ใช้
อุปกรณ์ระบบปฏิบติัการไอโอเอส และเคยใชง้าน iTune App Store และ App Store โดยมีกลุ่มตวัอยา่ง
เป็นผูท่ี้เคยใชง้านโปรแกรมดงักล่าวจ านวน 12 คน จากกรุงสตอกโฮลม์และอุปซอลา   

  
ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือจากค าบรรยาย ภาพหน้าจอ การจดัอนัดบั

แอพพลิเคชัน่ โดยเฉพาะการจดัอนัดบัท่ีแสดงใน App Store เน่ืองจาก iTunes App Store ไม่มีขอ้มูลการ
จดัอนัดบัดงักล่าว และผูบ้ริโภคยงันิยมอ่านบทวิจารณ์จากผูใ้ชง้าน นอกจากน้ีเร่ืองของโลโก/้สัญลกัษณ์ 
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แบบอกัษร สีสันท่ีแข็งแรง เช่น แดง เขียว เหลือง ด า น ้ าเงิน ก็มีส่วนในการตดัสินใจ นอกเหนือจากการ
พิจารณาแค่ช่ือบริษทัผูพ้ฒันาซอฟแวร์ กลุ่มตวัอยา่งยงัให้ขอ้มูลเพิ่มเติมวา่โปรแกรม iTunes App Store 
ค่อนขา้งใช้งานยาก ไม่สะดวก และไม่เป็นท่ีนิยม เน่ืองจากพวกเขาสามารถจดัระเบียบแอพพลิเคชั่น
ต่างๆ ไดด้ว้ยโปรแกรม App Store และยงัสามารถติดตั้งแอพลิเคชัน่เพิ่มเติมได ้โดยท่ี iTunes App Store 
ไม่สามารถท าได ้ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวก็เป็นแนวทางให้ผูพ้ฒันาแอพพลิเคชัน่ไดน้ าไปปรับปรุง เพื่อประสบ
ความส าเร็จในยอดการติดตั้งโปรแกรมท่ีเพิ่มข้ึน 

 
Ajax Persaud and Irfan Azhar (2012) ไดศึ้กษาเร่ือง “ความพร้อมของผูบ้ริโภคส าหรับการตลาด

ผา่นสมาร์ตโฟน” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสืบสวนผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความเต็มใจท่ีจะยอมรับการตลาดผา่น
สมาร์ตโฟน โดยท าการส ารวจออนไลน์กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 428 คน   และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการ
ทดสอบ ANOVA และวเิคราะห์การถดถอย 

 
ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบการซ้ือสินคา้ ความเช่ือมัน่ในแบรนด์ และมูลค่าเป็นองค์ประกอบ

ส าคญัของการท าการตลาดผา่นสมาร์ตโฟน นอกจากน้ีควรเนน้ไปท่ีเทคนิคเฉพาะของนกัการตลาดเพื่อ
ใช้ในการส่งขอ้ความท่ีตอ้งส่ือไปถึงผูบ้ริโภค และควรสร้างความสัมพนัธ์ ความจงรักภกัดีในแบรนด ์
เพื่อใหก้ารตลาดผา่นสมาร์ตโฟนเป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคยอมรับ และยงัแสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการ
มีส่วนร่วมในการตลาดผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีอย่างไร  หัวขอ้งานวิจยัน้ีมีความส าคญัทั้งเร่ืองการตลาด
แบบเข้มข้นและการวิจยัตลาด ซ่ึงการตลาดแบบเข้มข้นก าลังเป็นกระแสท่ีนิยมในปัจจุบนั และควร
ท าการศึกษาแยกเป็นกรณี 
 

จากการตรวจเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัไดแ้นวทางประกอบการวิจยั ดงัน้ี 
งานวจิยัของศุภมาส  มงคลพร, ประทุมศิริ  โกมลทิพยธร และประทุมศิริ  โกมลทิพยธร ไดศึ้กษาเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาด และมีแนวคิดทฤษฎีท่ีใช้ประกอบการศึกษาเหมือนกนัคือ
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคและทฤษฎีส่วนประสบทางการตลาด จึงเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบ
แนวคิดของงานวิจยั และการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยงายวิจยัของศุภมาส  มงคลพร ก าหนดปัจจยัส่วนบุคคล
ซ่ึงเป็นตัวแปรต้น ได้แก่ เพศ อายุ  การศึกษา รายได้ และอาชีพ เช่นเดียวกับงานวิจัยของ                        
จุฑารักษ์  จิตรโรจนรักษ์ แต่งานวิจยัของประทุมศิริ  โกมลทิพยธร ก าหนดตวัแปรตน้เพียงปัจจยัเดียว 
คือ อาชีพ โดยแบ่งเป็นกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา และกลุ่มคนท่ีท างานแล้ว ดังนั้นงานวิจยัในคร้ังน้ีจึง
เพิ่มเติมปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นสถานภาพเขา้มาอีกหน่ึงปัจจยั  
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ส าหรับปัจจัยทางการตลาดซ่ึงเป็นตัวแปรตามนั้ น งานวิจัยของศุภมาส  มงคลพร และ             
ประทุมศิริ  โกมลทิพยธร ก าหนดตวัแปรเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์  ด้ านราคา ด้ านช่องทางจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด แต่งานวิจัยของ                           
ประทุมศิริ  โกมลทิพยธร ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ซ่ึงเพิ่มเติมปัจจยัด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นบุคคลหรือพนกังาน ส าหรับงานวิจยัคร้ังน้ีจะศึกษาปัจจยั
ทางการตลาดเพียง 5 ปัจจยัเท่านั้นได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจ าหน่าย ด้าน
ส่งเสริมการตลาด และด้านบุคคลหรือพนักงาน เน่ืองจากผูว้ิจยัคิดว่าเป็นปัจจยัหลกัเก่ียวขอ้งต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนโดยตรง  

 
นอกจากน้ี ในการศึกษาพฤติกรรมผู ้บริ โภคซ่ึ ง เป็นตัวแปรตามนั้ น งานวิจัยของ                        

ประทุมศิริ  โกมลทิพยธร ได้แบ่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคออกเป็นพฤติกรรมส าหรับผูท่ี้ใช้สินค้าและ
พฤติกรรมส าหรับผูท่ี้ไม่เคยใช้สินค้า โดยตวัแปรตามจะเป็นพฤติกรรมส าหรับผูท่ี้ใช้สินค้า ได้แก่ 
ปริมาณการใชง้านต่อเดือน ช่วงเวลาท่ีใชง้าน และค่าใชจ่้ายต่อเน่ือง แต่ส าหรับงานวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัเลือก
ท่ีจะศึกษาเฉพาะผูท่ี้เคยใช้สินคา้แล้วเท่านั้น โดยเพิ่มเติมพฤติกรรมการซ้ือในด้านต่างๆ ให้ถ้วนตาม
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ 6W1H ไดแ้ก่ ยี่ห้อท่ีใช้ (What) สาเหตุท่ีซ้ือ (Why) โอกาสในการซ้ือ 
(When) แหล่งขอ้มูลท่ีศึกษา ผูท่ี้มีอิทธิพล (Who) สถานท่ีซ้ือ (Where) ความถ่ีในการซ้ือ (When) และ
รูปแบบการช าระเงิน (How) 

 
ส าหรับงานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัสมาร์ตโฟนท่ีใช้แนวคิดทฤษฎีดงักล่าว พบว่ามีงานวิจยัของ

นุชจรินทร์  อ่ิมสมบติั ซ่ึงผูว้จิยัไดเ้พิ่มเติมปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพและสถานภาพ และเพิ่มเติมตวัแปร
ตามดา้นพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ สาเหตุท่ีซ้ือ โอกาสในการซ้ือ แหล่งขอ้มูล สถานท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ และรูปแบบการช าระเงิน อีกทั้งเพิ่มเติมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคลหรือ
พนกังาน ซ่ึงงานวิจยัคร้ังน้ีมีผลการศึกษาสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนุชจรินทร์  อ่ิมสมบติั ในเร่ืองความ
แตกต่างของการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด ว่าปัจจยัด้านอายุมีผลต่อการให้ระดับ
ความส าคญัของปัจจยัการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 
นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัได้รับข้อมูล ความรู้เก่ียวกบัสมาร์ตโฟน เพื่อใช้เป็นแนวความคิดในการ

ก าหนดขอ้เสนอแนะ โดยใชผ้ลการศึกษาจากงานวิจยัของสิริประภา  วุฒิชนม ์ เก่ียวกบัสถานการณ์ทาง
การตลาดของธุรกิจโทรศพัท์เคล่ือนท่ีสมาร์ตโฟนในประเทศไทยเป็นขอ้มูลพื้นฐาน และจากการตรวจ
เอกสารงานวิจยัต่างประเทศท่ีศึกษาเก่ียวกบัการใช้งานสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภค พบว่างานวิจยัของ 
Ahslund, Romel, Ajax Persaud and Irfan Azhar  มีผลการศึกษาท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูว้ิจยัในการออกแบบ
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สอบถามให้ครอบคลุมปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของสมาร์ตโฟน โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ะเก่ียวกบักิจกรรมต่างๆ ท่ี
ผูบ้ริโภคนิยมกระท าผ่านสมาร์ตโฟน เช่น การซ้ือสินค้าออนไลน์ การท่องอินเตอร์เน็ต การใช้งาน
แอพพลิเคชัน่ และปัจจยัท่ีส่งผลต่อการจ่ายเงินเพื่อซ้ือแอพพลิเคชัน่ของผูบ้ริโภค เป็นตน้  

  
กรอบแนวคิดในงานวจัิย 

 
จากการตรวจเอกสารแนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัเร่ืองพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
สามารถก าหนดตวัแปรเป็นกรอบแนวคิดของงานวจิยัไดด้งัภาพท่ี 6 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 
ภาพที ่6  กรอบแนวคิดในงานวจิยั 

 
 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
   เพศ 
   อาย ุ
   ระดบั การศึกษา 
   รายได ้
   อาชีพ 
   สถานภาพ 

พฤติกรรมการซื้อสมาร์ตโฟน 
   ซ้ืออะไร   
   สาเหตุท่ีซ้ือ  
   โอกาสในการซ้ือ 
   แหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนซ้ือ 
   ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ   
   สถานท่ีซ้ือ  
   ความถ่ีในการซ้ือ   
   รูปแบบในการช าระเงิน 
    

การให้ระดบัความส าคญัปัจจัยทางการตลาด  
   ผลิตภณัฑ ์
   ราคา 
   ช่องทางจ าหน่าย 
   ส่งเสริมการตลาด 
   พนกังาน 

 

ขอ้มูลท่ีได้สามารถน าไป
ประยุกต์ใช้ในการวางแผลกลยุทธ์
ก ารตล าด  ส าห รับการผ ลิตและ
จ าหน่ายสมาร์ตโฟน  เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู ้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม และเพ่ิมความสามารถใน
การแข่งขนัในตลาด 
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สมมติฐานของงานวจัิย 

 
 ส าหรับงานวจิยัคร้ังน้ี ไดก้  าหนดสมมติฐานในการศึกษา ดงัน้ี 

 
1.  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนแตกต่างกนั 

 
2.  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงหรือไอโฟนแตกต่างกนั    
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บทที่ 3 
 

วธิกีารวจิัย  
 

งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และอาศยัขอ้มูลจากการส ารวจ 
(Survey Research) จากกลุ่มตัวอย่างกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีวิธีเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล 
ดงัต่อไปน้ี 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟน และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จะเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิและ
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ดงัน้ี 

 
 ขอ้มูลทุติยภูมิ ได้แก่ ขอ้มูลเก่ียวกบัวิวฒันาการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ระบบปฏิบติัการและ

คุณสมบติัต่างๆ ของสมาร์ตโฟน ยอดขายและส่วนแบ่งตลาดสมาร์ตโฟนทัว่โลก ส่วนแบ่งตลาดสมาร์ต
โฟนในสหรัฐอเมริกาและประเทศไทย ซ่ึงรวบรวมมากจากบทความทางเว็บไซต์ด้านการตลาดและ
อิเล็กทรอนิกส์ บทความจากนิตยสาร และบทความจากหนงัสือพิมพ ์อีกทั้งขอ้มูลเก่ียวกบัแนวคิดทฤษฎี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด รวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงรวบรวมมาจากเอกสาร
ประกอบการศึกษา เอกสารวชิาการ วทิยานิพนธ์ และบทความวชิาการทางเวบ็ไซต ์ 

 
ขอ้มูลปฐมภูมิ ได้แก่ ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟน และการให้

ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอย่างใน
กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัเลือกส ารวจในกรุงเทพมหานครเน่ืองจากเป็นจงัหวดัท่ีมีสัดส่วนการใช้สมาร์ต
โฟนมากท่ีสุดในประเทศไทย เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถาม และท าการส ารวจเฉพาะ
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟนเท่านั้น เน่ืองจากเป็นยี่ห้อท่ีครองส่วนแบ่งตลาด
สูงสุดสองอนัดับแรกและต่างเป็นคู่แข่งขนักันในตลาดสมาร์ตโฟนประเทศไทย ซ่ึงรายละเอียดการ
ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งและเคร่ืองมือท่ีใช ้มีดงัน้ี 
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ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง (Population and Sample)   
 
ประชากรในงานวิจยัคือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงหรือไอโฟนท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ย

ตนเองและซ้ือมาดว้ยเงินของตนเองและอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครเท่านั้น (รวมประชากรแฝง) ซ่ึงไม่
ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอน 

 
กลุ่มตวัอย่างในงานวิจยัคือ กลุ่มผูบ้ริโภคจ านวนหน่ึงท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงหรือไอโฟน 

ท่ีตดัสินใจซ้ือด้วยตนเองและซ้ือมาด้วยเงินของตนเองและอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครเท่านั้น (รวม
ประชากรแฝง)  เน่ืองจากไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอนจึงใชสู้ตรของคอแครน (Cochran, 1977) 
ในการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีจะส ารวจ โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่า
ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดร้้อยละ 5 เพื่อให้ขอ้มูลท่ีส ารวจมีความน่าเช่ือถือและไดจ้  านวนขอ้มูลท่ี
ตอ้งการมากท่ีสุด สามารถค านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี  

 

n   =    
2

2)1(

e

Zpp         ...................... (1)   

 
โดยท่ี n  หมายถึง   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

p  หมายถึง   สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัจะสุ่มส ารวจ ก าหนดท่ีร้อยละ 50 
     หรือเท่ากบั 0.5            

             

  Z หมายถึง   ค่าสถิติท่ีมีการแจกแจงแบบปกติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่หรือ    
           ระดบันยัส าคญั ในท่ีน้ีก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95              

   หรือระดบันยัส าคญั 0.05  ดงันั้นค่า Z = 1.96 
e  หมายถึง   ระดบัความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมให้เกิดข้ึนได ้

ในท่ีน้ีก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 หรือ 0.05 เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ท่ีก าหนดไว ้  

 
แทนค่าในสมการท่ี (1) จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสม ดงัน้ี  

 

   n    =  
2

2

05.0

)96.1)(5.01(5.0           

n  =   385 ตวัอยา่ง 
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จากการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างได้เท่ากบั 385 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัจะส ารองแบบสอบถามท่ีไม่
สมบูรณ์ไวร้้อยละ 4 หรือจ านวน 15 ตวัอย่าง ดังนั้นรวมขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ีจึง
เท่ากบั 400 ตวัอย่าง สุ่มตวัอย่างตามสถานท่ีต่างๆ ในกรุงเทพมหานคร โดยมีขั้นตอนการสุ่มตวัอย่าง
แบบหลายขั้นตอน (Multi – Stage Sampling) ดงัน้ี 
 

1.  เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งกลุ่ม (Cluster (Area) Sampling) เป็นการสุ่มแบบอาศยัความน่าจะ
เป็น (Probability Sampling) โดยแบ่งกลุ่มประชากรตามเขตพื้นท่ีการปกครองของกรุงเทพมหานคร
ออกเป็น 50 เขต (ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร, 2556) ดงัน้ี 

 
1) เขตพระนคร  2) เขตดุสิต  3) เขตหนองจอก   4) เขตบางรัก   
5) เขตบางเขน    6) เขตบางกะปิ    7) เขตปทุมวนั    8) เขตพระขโนง 
9) เขตป้อมปราบศตัรูพา่ย 10) เขตมีนบุรี  11) เขตลาดกระบงั 12) เขตยานนาวา  
13) เขตสัมพนัธวงศ ์ 14) เขตพญาไท  15) เขตธนบุรี     16) เขตบางกอกใหญ่ 
17) เขตห้วยขวาง  18) เขตคลองสาน  19) เขตตล่ิงชนั   20) เขตบางกอกนอ้ย 
21) เขตบางขุนเทียน  22) เขตภาษีเจริญ  23) เขตหนองแขม   24) เขตบางพลดั  
25) เขตราษฎร์บูรณะ 26) เขตดินแดง  27) เขตบึงกุ่ม  28) เขตสาทร  
29) เขตบางซ่ือ  30) เขตจตุจกัร  31) เขตบางคอแหลม 32) เขตประเวศ  
33) เขตสวนหลวง 34) เขตคลองเตย  35) เขตจอมทอง  36) เขตดอนเมือง 
37) เขตราชเทวี  38) เขตลาดพร้าว  39) เขตวฒันา  40) เขตบางแค 
41) เขตคนันายาว  42) เขตหลกัส่ี  43) เขตสะพานสูง 44) เขตสายไหม  
45) เขตวงัทองหลาง 46) เขตคลองสามวา 47) เขตบางนา  48) เขตทวีวฒันา  
49) เขตทุ่งครุ  50) เขตบางบอน 
 

2.  เลือกกลุ่มตวัอย่างแบบแบ่งชั้น (Stratified Sampling) เป็นการสุ่มแบบอาศยัความน่าจะเป็น 
โดยท าการจดักลุ่มรวมพื้นท่ี 50 เขตขา้งตน้ ออกเป็น 6 พื้นท่ี  จ  าแนกตามอาณาเขตติดต่อในบริเวณ
เดียวกนั (ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร, 2556)  ดงัน้ี 

 
2.1  กลุ่มวงัทองหลาง ไดแ้ก่ เขตราชเทวี บางซ่ือ พญาไท ดุสิต ปทุมวนั พระนคร ป้อมปราบ

ศตัรูพา่ย สัมพนัธวงศ ์และบางรัก (จ านวน 9 ส านกังานเขต) 
 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%94%E0%B8%B8%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%95
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B0%E0%B8%9B%E0%B8%B4
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%A8%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9E%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%82%E0%B8%82%E0%B8%99%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B8%A7%E0%B8%87%E0%B8%A8%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9E%E0%B8%8D%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%8D%E0%B9%88
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%82%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%82%E0%B8%B8%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%8D
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%82%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%9A%E0%B8%B9%E0%B8%A3%E0%B8%93%E0%B8%B0
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B6%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%97%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%88%E0%B8%95%E0%B8%B8%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%A8
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A7%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%84
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B9%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A7
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%99%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%97%E0%B8%A7%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%92%E0%B8%99%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%AD%E0%B8%99
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2.2  กลุ่มบูรพา ไดแ้ก่ เขตบางเขน สายไหม ดอนเมือง หลกัส่ี จตุจกัร ลาดพร้าว บึงกุ่ม บาง
กะปิ และวงัทองหลาง (จ านวน 9 ส านกังานเขต) 
 

2.3  กลุ่มศรีนครินทร์ ได้แก่ เขตสะพานสูง สวนหลวง มีนบุรี คลองสามวา หนองจอก 
ลาดกระบงั ประเวศ และคนันายาว (จ านวน 8 ส านกังานเขต) 
 

2.4  กลุ่มเจา้พระยา ไดแ้ก่ เขตบางคอแหลม วฒันา ดินแดง ห้วยขวาง คลองเตย บางนา พระ
โขนง สาธร และยานนาวา (จ านวน 9 ส านกังานเขต)  
 

2.5  กลุ่มกรุงธนเหนือ ได้แก่ เขตบางกอกน้อย ตล่ิงชนั บางพลดั บางกอกใหญ่ ภาษีเจริญ 
หนองแขม และทววีฒันา (จ านวน 7 ส านกังานเขต) 
 

2.6  กลุ่มกรุงธนใต ้ไดแ้ก่ เขตบางแค ธนบุรี บางขุนเทียน บางบอน จอมทอง ราษฎร์บูรณะ 
ทุ่งครุ และคลองสาน (จ านวน 8 ส านกังานเขต) 
 

3.  เลือกกลุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) เป็นการสุ่มแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น 
(Nonprobability Sampling) ท าการสุ่มเลือกตวัอย่างจากพื้นท่ีทั้ง 6 กลุ่มขา้งตน้ โดยให้สัดส่วนในแต่ละ
กลุ่มพื้นท่ีเท่าๆกัน และเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างในสถานท่ีต่างๆ ตามความสะดวก เช่น 
มหาวทิยาลยั สวนสาธารณะ เป็นตน้  
 
แบบสอบถาม (Questionnaire)  
 

แบบสอบถามในงานวจิยั แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 

1.  ขอ้มูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ และสถานภาพ ซ่ึงเป็น
ค าถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ใช้มาตรวดัแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) และมาตรวดั
แบบเรียงล าดบั (Ordinary Scale) โดยผูต้อบแบบสอบถามต้องเลือกตอบเพียงค าตอบเดียวท่ีตรงกับ
คุณลกัษณะของตนเองเท่านั้น 
 

2.  พฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 8 ขอ้ ไดแ้ก่ ซ้ืออะไร สาเหตุท่ีซ้ือ 
โอกาสในการซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือ ผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ สถานท่ีซ้ือ ความถ่ี
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ในการซ้ือ และรูปแบบการช าระเงิน ซ่ึงเป็นค าถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ใชม้าตรวดัแบบ
นามบญัญติั (Nominal Scale) ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งเลือกตอบเพียงค าตอบเดียวท่ีตรงกบัพฤติกรรม
การซ้ือของตนเองมากท่ีสุด 
 

3.  การให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟน       
ซ่ึงเป็นค าถามแบบสเกลต่อเน่ือง (Linkert Scale) ใช้มาตรวดัแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
ประกอบด้วยตวัเลือก 5 ระดบัตามความส าคญัและเหตุผลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ มี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัน้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก และมากท่ีสุด โดยแบ่งค าถาม
ออกเป็น 5 ดา้น จ าแนกตามปัจจยัการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย 
ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคคลหรือพนกังาน 
 
การทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability)   
 

ผูว้ิจยัสร้างแบบสอบถามจากกรอบแนวคิดของงานวิจยั โดยศึกษาจากต าราและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง ประกอบการปรึกษากบัอาจารยผ์ูท้รงคุณวุฒิในการพิจารณาความถูกตอ้งของเน้ือหา เพื่อให้เกิด
ความเช่ือมัน่วา่แบบสอบถามมีความชดัเจนและครอบคลุมทุกวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา จากนั้นผูว้ิจยั
น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วไปท าการทดสอบกบัประชากรท่ีตอ้งการศึกษา จ านวน 30 ชุด เพื่อ
ทดสอบความเช่ือได ้(Reliability) ของแบบสอบถามก่อนน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง โดยใช้
โปรแกรมทางสถิติค านวณค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของคอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึง
ผลการทดสอบแบบสอบถามของผูว้ิจยัพบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แอลฟ่า (α) มีค่าเท่ากบั 0.902 
ซ่ึงมากกวา่ 0.700 แสดงวา่แบบสอบถามของผูว้ิจยัมีความเช่ือมัน่สูง สามารถน าไปใชเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจริงได ้(ตารางผนวก ข) 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อตอบวตัถุประสงคต่์างๆ ของงานวจิยั มีรายละเอียดดงัน้ี  
    
 1.  การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง จะใช้

สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
และน าเสนอในรูปแบบตาราง 
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2.  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ซมัซุงและไอโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง แบ่งการวเิคราะห์ออกเป็น 

        
2.1  การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง จะใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจก

แจงความถ่ี ร้อยละ และน าเสนอในรูปแบบตาราง 
 

2.2  การวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและ     
ไอโฟนกบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ด้วยการทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square) ท่ีระดับความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยมีสมมติฐานในการทดสอบ ดงัน้ี 

 
สมมติฐานหลกั (H0): ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนและปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่ม  

ตวัอยา่งเป็นอิสระกนั 
สมมติฐานรอง (H1): ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนและปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่ม

ตวัอยา่งไม่เป็นอิสระกนั  
  

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
(Significance Level) ท่ีท าการทดสอบน้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด (ก าหนดระดับ
นัยส าคญัทางสถิติเท่ากับ 0.05) และจะแปลผลการทดสอบกรณียอมรับสมมติฐานรอง (H1) ได้ว่า
พฤติกรรมการซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
อยา่งไรก็ตามขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในงานวิจยัน้ีมีมากถึง 400 ตวัอยา่ง จึงอาจพบขอ้มูลท่ีมี

ความถ่ีท่ีคาดหวงั (หรือความถ่ีท่ีควรจะเป็น) ค่าใดค่าหน่ึงนอ้ยกวา่ 1 หรือมีค่านอ้ยกวา่ 5 เกินร้อยละ 20  
ของจ านวนข้อมูลทั้ งหมดของตัวแปร กรณี น้ีการทดสอบด้วยไคสแควร์จะไม่ เหมาะสม                      
(กลัยา  วานิชยบ์ญัชา, 2555) ซ่ึงผูว้ิจยัแกปั้ญหาโดยการรวมกลุ่มของตวัแปรบางกลุ่มท่ีใกลเ้คียงกนัหรือ
สามารถจดัให้อยูใ่หก้ลุ่มเดียวกนัไดเ้ขา้ดว้ยกนั เพื่อใหค้วามถ่ีท่ีคาดหวงัมีค่ามากข้ึน 

 
3.  การวิเคราะห์การให้ระดับความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและไอโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี 
ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยก าหนดระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัการตลาดแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

 



 
 

37 

5 

จ านวนชั้น 

ระดบั 1  มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบันอ้ยท่ีสุด  
ระดบั 2  มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบันอ้ย 
ระดบั 3  มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง 
ระดบั 4  มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก  
ระดบั 5  มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด  

 
ค  านวณหาระดบัความส าคญัท่ีได้จากแบบสอบถาม โดยการหาค่าเฉล่ียแบบถ่วงน ้ าหนักแล้ว

พิจารณาค่าเฉล่ียท่ีไดม้าจดัระดบัการให้ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ตโฟนของกลุ่มตัวอย่างตามเกณฑ์ท่ีก าหนด โดยแบ่งค่าเฉล่ียออกเป็น 5 ระดับในการแปล
ความหมาย เร่ิมตั้งแต่ 1.00 ถึง 5.00 ช่วงค่าเฉล่ียในแต่ละระดบัจะมีความกวา้งของอนัตรภาคชั้นท่ีเท่ากนั 
คือ 0.8 ซ่ึงไดจ้ากการค านวณจากสูตรการหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี   

 
ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั้น  = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด) 
   
     = (5-1) 
 
     = 0.8  
 
ช่วงของค่าเฉล่ียถูกแบ่งออกเป็น 5 ระดบัความส าคญั ซ่ึงแต่ระดบัแปลความหมายได ้ดงัน้ี 
  
ช่วงของค่าเฉล่ีย  ระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ 
   1.00 – 1.80        นอ้ยท่ีสุด 
   1.81 – 2.60        นอ้ย 
   2.61 – 3.40     ปานกลาง 
   3.41 – 4.20        มาก   
   4.21 – 5.00        มากท่ีสุด  
   
4.  การวิเคราะห์ความแตกต่างของการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและไอโฟนจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง จะใชส้ถิติ
เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) สถิติ t-test ในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test) เพื่อทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคล
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ดา้นเพศและสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่ง และใชส้ถิติ F-Test (One-Way ANOVA) ทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดยขอ้มูลท่ีท าการทดสอบตอ้งอยูภ่ายใตเ้ง่ือนไข 
2 อย่าง (กลัยา  วานิชยบ์ญัชา, 2555) คือกลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มตอ้งสุ่มมาจากประชากรท่ีมีการแจกแจง
แบบปกติ (Normal Distribution) หรือใกลเ้คียงปกติ และกลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มตอ้งสุ่มมาจากประชากร
ท่ีค่าการกระจายหรือความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั (Homogeneity of Variance) ดงันั้นผูว้ิจยัจึงทดสอบ
ความแตกต่างของความแปรปรวน (Homogeneity of Variance Test) ก่อนท าการทดสอบความแตกต่าง
ของค่าเฉล่ีย     ซ่ึงโปรแกรมการค านวณทางสถิติจะให้ผลการทดสอบความแตกต่างของความแปรปรวน
ดว้ยวธีิการของ Levene’s Test และมีสมมติฐานในการทดสอบความแปรปรวน ดงัน้ี 

 
สมมติฐานหลกั (H0): ความแปรปรวนภายในกลุ่มของแต่ละกลุ่มมีค่าไม่แตกต่างกนั 
สมมติฐานรอง (H1):  ความแปรปรวนภายในกลุ่มของแต่ละกลุ่มมีค่าแตกต่างกนั 
 
หากผลการทดสอบพบว่า ไม่มีนัยส าคญัทางสถิติหรือมีค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีทดสอบ

มากกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด (ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05) จะยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) แสดงว่าความแปรปรวนภายในกลุ่มของแต่ละกลุ่มมีค่าไม่แตกต่างกนั ซ่ึงตรงตาม
เง่ือนไขการใชส้ถิติ F-Test (ANOVA) ในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย แต่หากผลการทดสอบ
พบว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีท าการทดสอบน้อยกว่าค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด จะ
ปฏิเสธสมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มของแต่ละ
กลุ่มท่ีท าการทดสอบมีค่าแตกต่างกนั กรณีน้ีจะไม่เขา้เง่ือนไขในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ดว้ยสถิติ F-Test (ANOVA) ผูว้ิจยัจะใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ต่อไป โดยมีสมมติฐานในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 

 
สมมติฐานหลกั (H0): ค่าเฉล่ียของการให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตาม

ปัจจยัส่วนบุคคลมีค่าไม่แตกต่างกนั 
สมมติฐานรอง (H1):  ค่าเฉล่ียของการให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตาม

ปัจจยัส่วนบุคคลมีค่าแตกต่างกนั 
   
หากผลการทดสอบพบวา่ ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีทดสอบน้อยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทาง

สถิติท่ีก าหนด (ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05) จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการให้ระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอย่างแตกต่างกนั ท่ีระดบัความ
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เช่ือมัน่ร้อยละ 95 และเม่ือพบความแตกต่างของค่าเฉล่ียจากการทดสอบ ผูว้ิจยัจะท าการเปรียบเทียบ
ระดับความแตกต่างด้วยการทดสอบแบบจับคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) โดยใช้สถิติ Least-
Significant Difference (LSD) หรือ Tamhane’s T2 ในกรณีท่ีขอ้มูลบางกลุ่มมีความแปรปรวนแตกต่างกนั 
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บทที่ 4 
 

ผลการวจิัย 
 

ในบทน้ีอธิบายผลการวิจยัท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในกรุงเทพมหานคร
จ านวน 400 ตวัอย่าง แบ่งเป็นกลุ่มท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 ตวัอยา่ง และกลุ่มท่ีใชส้มาร์ตโฟน
ยี่ห้อไอโฟน 200 ตวัอย่าง ขอ้มูลท่ีท าการวิเคราะห์โดยพิจารณาจากค่าสถิติ ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบไคสแควร์ t-test และ F-Test ณ ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
หรือระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงมีผลการวจิยั ดงัน้ี 
 

ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุดท่ีไดรั้บ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ และ
สถานภาพ รายละเอียดดงัตารางท่ี 1 โดยจะอธิบายผลการศึกษาออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรกคือการพิจารณา
ปัจจยัส่วนบุคคลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ส่วนท่ีสองคือแยกพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคลตามยี่ห้อ
ของสมาร์ตโฟน กล่าวคือเป็นกลุ่มท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 คน และกลุ่มท่ีใช่สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟน 200 คน สามารถสรุปผลการศึกษาได ้ดงัน้ี 

 
เพศ 
 

จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่เป็นเพศชายจ านวน 104 คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อ
ซมัซุงจ านวน 57 คน และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 47 คน และพบวา่เป็นเพศหญิงจ านวน 296 
คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 143 คน และใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 153 คน 
สรุปปัจจยัดา้นเพศได้ว่า กลุ่มตวัอย่างเพศชายนิยมใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างเพศ
หญิงนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

 
เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยีห่อ้สมาร์ตโฟนพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง 200 คน 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 71.50 รองลงมาคือเพศชายร้อยละ 28.50  ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ต
โฟนยีห่อ้ไอโฟน 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 76.50 รองลงมาคือเพศชายร้อยละ 23.50 
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อายุ 
 

จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่มีอายไุม่เกิน 30 ปี จ  านวน 213 คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟน
ยีห่อ้ซมัซุงจ านวน 83 คน และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 130 คน ต่อมาอายุ 31-40 ปี จ  านวน 118 
คน แบ่งเป็นใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 64 คน และใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 54 คน 
สุดทา้ยพบวา่อายุมากกวา่ 40 ปี จ  านวน 69 คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 53 คน และใช้
สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 16 คน สรุปปัจจยัดา้นอายุไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งอายุไม่เกิน 30 ปี นิยมใช้
สมาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งอายตุั้งแต่ 31 ปีข้ึนไป นิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 
  

เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง 200 คน
ส่วนใหญ่อายไุม่เกิน 30 ปี ร้อยละ 41.50 รองลงมาอายุ 31-40 ปี ร้อยละ 32.00 และอายุมากกวา่ 40 ปี ร้อยละ 
26.50  ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่อายุไม่เกิน 30 ปี ร้อยละ 
65.00 รองลงมาอาย ุ31-40 ปี ร้อยละ 27.00 และอายมุากกวา่ 40 ปี ร้อยละ 8.00  
  
ระดับการศึกษาสูงสุดทีไ่ด้รับ   
 

จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่ามีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีจ านวน 58 คน 
แบ่งเป็นใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 42 คน และใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน  8 คน ต่อมา
การศึกษาระดบัปริญญาตรีพบว่ามีจ านวน 254 คน แบ่งเป็นใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 111 คน 
และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 143 คน สุดทา้ยการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรีพบวา่มีจ านวน 
88 คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 47 คน และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน  41 คน
สรุปปัจจยัดา้นการศึกษาไดว้า่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่า/สูงกว่าปริญญาตรีนิยมใชส้มาร์ต
โฟนยีห่อ้ซมัซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน  

  
เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 

คน ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 55.50 รองลงมาคือสูงกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 23.50 
และต ่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 21.00  ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบว่า
ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 71.50 รองลงมาคือสูงกวา่ปริญญาตรี ร้อยละ 20.50 และต ่า
กวา่ปริญญาตรี ร้อยละ 8.00  
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รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 
จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบวา่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยกวา่ 10,000 บาท จ านวน 52 

คน แบ่งเป็นใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 29 คน และใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 23 คน 
ต่อมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท พบวา่มีจ านวน 142 คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัม
ซุงจ านวน 53 คน และใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 89 คน ต่อมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
40,000 บาท พบวา่มีจ านวน 172 คน แบ่งเป็นใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 104 คน และใชส้มาร์ต
โฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 68 คน สุดทา้ยรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท พบวา่มีจ านวน 34 คน 
แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 14 คน และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน  20 คน สรุป
ปัจจยัดา้นรายได้เฉล่ียต่อเดือนไดว้่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดน้้อยกว่า 10,000 บาท และรายได ้20,001-
40,000 บาท จะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้10,000-20,000 บาท และ
รายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท จะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

 
เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 

คน ส่วนใหญ่มีรายได้ 20,001-40,000 บาท ร้อยละ 52.00 รองลงมาคือมีรายได้ 10,000-20,000 บาท         
ร้อยละ 26.50 รองลงมาคือมีรายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 14.50 และมีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท 
ร้อยละ 7.00  ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่หอ้ไอโฟน 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่มีรายได ้10,000-
20,000 บาท ร้อยละ 44.50 รองลงมาคือมีรายได ้20,001-40,000 บาท ร้อยละ 34.00 รองลงมาคือมีรายได้
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 11.50 และมีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท ร้อยละ 10.00  
 
อาชีพ 

 
จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่เป็นนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 39 คน แบ่งเป็นใช้

สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 18 คน และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 21 คน ต่อมาอาชีพรับ
ราชการพบว่ามีจ านวน 116 คน แบ่งเป็นใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 67 คน และใช้สมาร์ตโฟน
ยี่ห้อไอโฟนจ านวน 49 คน ต่อมาอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ พบว่ามีจ านวน 228 คน 
แบ่งเป็นใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 106 คน และใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 122 คน 
สุดทา้ยอาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/อ่ืนๆ พบวา่มีจ านวน 17 คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัม
ซุงจ านวน 9 คน และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 8 คน สรุปปัจจยัดา้นอาชีพไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่ง
อาชีพรับราชการและธุรกิจส่วนตวันิยมใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน/รัฐวสิาหกิจ และนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา นิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 
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เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 
คนส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 53.00 รองลงมาคือรับราชการ 
ร้อยละ 33.50 รองลงมาคือนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา ร้อยละ 9.00 และธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/อ่ืนๆ 
ร้อยละ 4.50 ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบว่าส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 61.00 รองลงมาคือรับราชการ ร้อยละ 24.50 รองลงมาคือ
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา ร้อยละ 10.50 และธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/อ่ืนๆ ร้อยละ 4.00  
 
สถานภาพสมรส 
 
 จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่มีสถานภาพโสดจ านวน 279 คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟน
ยีห่อ้ซมัซุงจ านวน 119 คน และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 160 คน ส่วนสถานภาพสมรสพบวา่มี
จ านวน 121 คน แบ่งเป็นใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง 81 คน และใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 40 คน สรุป
ปัจจยัดา้นสถานภาพได้ว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพสมรสจะนิยมใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง ขณะท่ี
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพโสดนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 
 

เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 
คน ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ร้อยละ 59.50 รองลงมาคือสมรสแลว้ ร้อยละ 40.50  ส าหรับกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ร้อยละ 80.00 รองลงมาคือสมรส 
ร้อยละ 20.00  

 
สรุปภาพรวมของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พิจารณาจ าแนกตามรายปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลเป็นเพศชาย อายุ 31 ปีข้ึนไป ระดบัการศึกษาต ่าวา่/สูงกวา่ปริญญาตรี 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่าวา่ 10,000 บาท หรือ20,001-40,000 บาท อาชีพรับราชการ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของ
กิจการ/อ่ืนๆ และมีสถานภาพสมรส จะนิยมใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงมากกว่าไอโฟน ขณะท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลเป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,000-20,000 บาท หรือมากกวา่ 40,000 บาท อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ หรือเป็น
นกัเรียน/นกัศึกษา และมีสถานภาพโสด จะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนมากกวา่ยีห่้อซมัซุง 

 
หากพิจารณาแยกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟน พบวา่จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง 200 

คน ส่วนใหญ่จะมีลกัษณะส่วนบุคคล ดงัน้ี คือเป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ และสถานภาพโสด  
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ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน ส่วนใหญ่จะมีลกัษณะส่วนบุคคล ดงัน้ี คือ
เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และสถานภาพโสด ซ่ึงพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัคือดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 
 
ตารางที ่1  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟนจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

     (n=400) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ซัมซุง ไอโฟน รวม 

คน ร้อยละ คน ร้อยละ คน ร้อยละ 
เพศ ชาย 57 28.50 47 23.50 104 26.00 
    หญิง 143 71.50 153    76.50 296 74.00 

 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
อายุ ไม่เกิน 30 ปี 83 41.50 130 65.00 213 53.25 
    31-40 ปี 64 32.00 54 27.00 118 29.50 
    มากกวา่ 40 ปี 53 26.50 16 8.00 69 17.25 

 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
ระดบัการศึกษา ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 42 21.00 16 8.00 58 14.50 
    ปริญญาตรี 111 55.50 143 71.50 254 63.50 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 47 23.50 41 20.50 88 22.00 

 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
รายได้เฉลีย่ นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 29 14.50 23 11.50 52 13.00 
 10,000-20,000 บาท 53 26.50 89 44.50 142 35.50 
 20,001-40,000 บาท 104 52.00 68 34.00 172 43.00 

 มากกวา่ 40,000 บาท 14 7.00 20 10.00 34 8.50 
 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 

อาชีพ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 18 9.00 21 10.50 39 9.75 
 รับราชการ 67 33.50 49 24.50 116 29.00 
 พนกังานบริษทัเอกชน/

รัฐวิสาหกิจ 
106 53.00 122 61.00 228 57.00 

 ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/
อ่ืนๆ 

9 4.50 8 4.00 17 4.25 

 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
สถานภาพ โสด 119 59.50 160 80.00 279 69.75 

 สมรส 81 40.50 40 20.00 121 30.25 
 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
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พฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตัวอย่าง 
 

พฤติกรรมการซ้ือสมาร์ทโฟ ไดแ้ก่  ยี่ห้อของสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช ้สาเหตุท่ีซ้ือ โอกาส
ในการซ้ือ แหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ สถานท่ีซ้ือ ความถ่ีใน
การซ้ือ และรูปแบบการช าระเงิน ขอ้มูลเปรียบเทียบระหว่างกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง
และกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน มีรายละเอียดดงัตารางท่ี 2 โดยจะอธิบายผลการศึกษา
ออกเป็น 2 ส่วน ส่วนแรกคือการพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ส่วนท่ีสอง
คือแยกพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคลตามยี่ห้อของสมาร์ตโฟน กล่าวคือเป็นกลุ่มท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง 
200 คน และกลุ่มท่ีใช่สมาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 200 คน สามารถสรุปผลการศึกษาได ้ดงัน้ี  
 
ยีห้่อของสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมที่เคยใช้ก่อนเคร่ืองปัจจุบัน 
 

จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่ผูท่ี้ใชส้มาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมเป็นยี่ห้อเดียวกบัเคร่ืองท่ีใช้
ในปัจจุบนัมีจ านวน 147 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 84 คน และกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 63 คน และพบว่าผูท่ี้ใช้สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมเป็นคนละ
ยีห่อ้กบัเคร่ืองท่ีใชใ้นปัจจุบนัมีจ านวน 253 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน  
116 คน และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 137 คน สรุปพฤติกรรมซ้ือดา้นยี่ห้อของ
สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่เปล่ียนยี่ห้อหรือมีความภกัดีในตราสินคา้จะนิยมใชส้มาร์ต
โฟนยีห่อ้ซมัซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีเปล่ียนยีห่้อเม่ือซ้ือเคร่ืองใหม่จะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

 
เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 

คน ส่วนใหญ่สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช้จะเป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใช้ในปัจจุบนั ร้อยละ 58.00 
รองลงมาคือเป็นยีห่อ้เดียวกบัเคร่ืองปัจจุบนั (ยี่ห้อซมัซุง) ร้อยละ 42.00  ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ต
โฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใชจ้ะเป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใช้
ในปัจจุบนั ร้อยละ 68.50 รองลงมาคือเป็นยีห่้อเดียวกบัเคร่ืองปัจจุบนั (ยีห่อ้ไอโฟน) ร้อยละ 31.50 

 
สาเหตุทีซ้ื่อ 
 

จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่าผูท่ี้มีสาเหตุในการซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะตามกระแส
นิยม/สร้างภาพลกัษณ์ มีจ านวน 47 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 20 คน 
และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 27 คน ต่อมาผูท่ี้มีสาเหตุเพื่อใช้ในการติดต่อ
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ธุรกิจ/ประกอบอาชีพ พบวา่มีจ านวน 97 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 48 
คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 49 คน ต่อมาผูท่ี้มีสาเหตุเพราะมีฟังก์ชนัท่ี
หลากหลายตรงกบัความต้องการพบว่ามีจ านวน 227 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ     
ซมัซุงจ านวน 108 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 119 คน สุดทา้ยผูท่ี้มี
สาเหตุเพื่อการประหยดัค่าใชจ่้ายพบวา่มีจ านวน 29 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง
จ านวน 24 คน และเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 5 คน สรุปพฤติกรรมดา้น
สาเหตุท่ีซ้ือได้ว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสาเหตุในการซ้ือสมาร์ตโฟนเพื่อการประหยดัค่าใช้จ่ายจะนิยมใช้
สมาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสาเหตุในการซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะตามกระแสนิยม/สร้าง
ภาพลกัษณ์และเพราะมีฟังกช์นัท่ีหลากตรงกบัความตอ้งการจะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน  

 
เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 

คน ส่วนใหญ่ซ้ือเพราะมีฟังก์ชนัการใช้งานท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ ร้อยละ 54.00 รองลงมา
คือใชใ้นการติดต่อธุรกิจ/อ านวยความสะดวกในการประกอบอาชีพ ร้อยละ 24.00 รองลงมาคือประหยดั
ค่าใชจ่้ายเน่ืองจากใชป้ระโยชน์ไดห้ลากหลาย ร้อยละ 12.00 และซ้ือเพราะตามกระแสนิยม/ตามแฟชัน่/
สร้างภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ ร้อยละ 10.00  ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบว่า
ส่วนใหญ่ซ้ือเพราะมีฟังก์ชนัการใชง้านท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการร้อยละ 59.50 รองลงมาคือใช้
ในการติดต่อธุรกิจ/อ านวยความสะดวกในการประกอบอาชีพ ร้อยละ 24.50 รองลงมาคือซ้ือตามกระแส
นิยม/ตามแฟชัน่/สร้างภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ ร้อยละ 13.50 และซ้ือเพราะประหยดัค่าใชจ่้าย ร้อยละ 2.50 

 
โอกาสในการซ้ือ 
 

จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่ผูท่ี้ซ้ือสมาร์ตโฟนเคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด มี
จ านวน 230 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 114 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟนจ านวนท 116 คน ต่อมาผูท่ี้ซ้ือเคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น พบวา่มี
จ านวน 143 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 76 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 67 คน สุดทา้ยผูท่ี้ซ้ือเคร่ืองใหม่เม่ือมีการจดัโปรโมชัน่/อ่ืนๆ พบวา่มี
จ านวน 27 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 10 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 17 คน สรุปพฤติกรรมดา้นโอกาสในการซ้ือไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือ
เคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น จะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือเคร่ือง
ใหม่เม่ือมีการจดัโปรโมชัน่/อ่ืนๆ จะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน (โอกาสอ่ืนๆ จากการส ารวจในคร้ัง
น้ีคือเคร่ืองเดิมสูญหาย)  
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เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงส่วน
ใหญ่ซ้ือเม่ือเคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด ร้อยละ 57.00 รองลงมาคือซ้ือเม่ือเคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น ร้อยละ 38.00 
และซ้ือเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่หรือเทศกาลลดราคา/อ่ืนๆ ร้อยละ 5.00  ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ต
โฟนยีห่อ้ไอโฟน 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่ซ้ือเม่ือเคร่ืองเดิมท่ีเสีย/ช ารุด ร้อยละ 58.00 รองลงมาคือซ้ือเม่ือ
เคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น ร้อยละ 33.50 และซ้ือเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคา/อ่ืนๆ ร้อยละ 8.50  

 
แหล่งข้อมูล 
 

จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่าผูท่ี้ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตมีจ านวน 217 คน 
แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 98 และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟนจ านวน 119 คน ต่อมาผูท่ี้ศึกษาขอ้มูลจากส่ือโทรทศัน์/วิทยุ/หนงัสือพิมพ ์พบวา่มีจ านวน 56 คน 
แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 27 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟน
ยี่ห้อไอโฟนจ านวน 29 คน ต่อมาผูท่ี้ศึกษาขอ้มูลจากใบปลิว/แผ่นพบั/โบชวัร์ พบว่ามีจ านวน 15 คน 
แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 8 คน และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟนจ านวน 7 คน ต่อมาผูท่ี้ศึกษาขอ้มูลจากการสอบถามจากเพื่อ/ครอบครัว/คู่รัก (สอบถามจากบุคคล
ใกลต้วั) พบวา่มีจ านวน 89 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 51 คน และเป็น
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 38 คน สุดทา้ยผูท่ี้ศึกษาขอ้มูลจากการสอบถาม
พนกังานขาย/อ่ืนๆ พบว่ามีจ านวน 23 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 16 
คน และเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 7 คน สรุปพฤติกรรมดา้นแหล่งขอ้มูลท่ี
ศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาขอ้มูลจากบุคคลใกลต้วัหรือสอบถามจากพนกังานขาย/
อ่ืนๆ จะนิยมใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตจะนิยมใช้
สมาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน (แหล่งขอ้มูลอ่ืนๆ จากการส ารวจในคร้ังน้ีคือแผน่ป้ายโฆษณาตามท่ีสาธารณะ) 
 

เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 
คน ส่วนใหญ่ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ร้อยละ 49.00 รองลงมาคือสอบถามเพื่อน/ครอบครัว/คู่รัก ร้อย
ละ 25.50 รองลงมาคือส่ือโทรทศัน์/วิทยุ/หนงัสือพิมพ ์ร้อยละ 13.50 รองลงมาคือใบปลิว/แผ่นพบั/โบ
ชวัร์ ร้อยละ 4.00 และสอบถามพนกังานขาย/อ่ืนๆ ร้อยละ 8.00  ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟน
ยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบว่าส่วนใหญ่ศึกษาจากอินเตอร์เน็ต ร้อยละ 59.50 รองลงมาคือสอบถามเพื่อน/
ครอบครัว/คู่รัก ร้อยละ 19.00 รองลงมาคือส่ือโทรทศัน์/วิทยุ/หนงัสือพิมพ ์ร้อยละ 14.50 รองลงมาคือ
ใบปลิว/แผน่พบั/โบชวัร์ ร้อยละ 3.50 และสอบถามพนกังานขาย/อ่ืนๆ ร้อยละ 3.50  
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ผู้ทีม่ีอทิธิพล 
 
จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่าผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนด้วยตนเอง (ไม่ได้รับ

อิทธิพลจากผูอ่ื้น) มีจ านวน 299 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 146 คน 
และเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 153 คน ต่อมาผูท่ี้ได้รับอิทธิพลจากเพื่อน
พบว่ามีจ านวน 35 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 12 คน และเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 23 คน ต่อมาผูท่ี้ไดรั้บอิทธิพลจากคู่รัก/สามีภรรยา พบวา่มี
จ านวน 28 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 14 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 14 คน ต่อมาผู ้ท่ีได้รับอิทธิพลจากศิลปิน/พนักงานขาย 
(บุคคลภายนอก) พบวา่มีจ านวน 7 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 5 คน 
และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 2 คน สุดทา้ยผูท่ี้ไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัว/
ญาติพี่น้อง พบวา่มีจ านวน 31 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 23 คนและ
เป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 8 คน สรุปพฤติกรรมดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือไดว้่า กลุ่มตวัอย่างท่ีไดรั้บอิทธิพลจากศิลปิน/พนกังานขาย และครอบครัว/ญาติพี่น้อง จะ
นิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดรั้บอิทธิพลจากเพื่อนจะนิยมซ้ือสมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟน 

 
เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 

คน ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือไดด้ว้ยตนเอง ร้อยละ 73.00 รองลงมาคือไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัว/ญาติพี่
นอ้ง ร้อยละ 11.50 รองลงมาคือไดรั้บอิทธิพลจากคู่รัก/สมีภรรยา ร้อยละ 7.00 รองลงมาคือไดรั้บอิทธิพล
จากเพื่อน ร้อยละ 6.00 และไดรั้บอิทธิพลจากบุคคลมีช่ือเสียงท่ีช่ืนชอบ/ศิลปิน/พนกังานขาย ร้อยละ 2.50 
ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน 200 คนพบวา่ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือไดด้ว้ยตนเอง ร้อย
ละ 76.50 รองลงมาคือไดรั้บอิทธิพลจากเพื่อน ร้อยละ 11.50 รองลงมาคือไดรั้บอิทธิพลจากคู่รัก/สามี
ภรรยา ร้อยละ 7.00 รองลงมาคือไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง ร้อยละ 4.00 และไดรั้บอิทธิพล
จากบุคคลมีช่ือเสียงท่ีช่ืนชอบ/ศิลปิน/พนกังานขาย ร้อยละ 1.00  
 
สถานทีซ้ื่อ 
 

จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบวา่ผูท่ี้ซ้ือสมาร์ตโฟนจากศูนยจ์  าหน่ายของยี่ห้อมีจ านวน 
133 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 90 คน และเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้
สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 43 คน ต่อมาผูท่ี้ซ้ือจากศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณพบวา่มีจ านวน 198 คน 
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แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 57 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟน
ยีห่อ้ไอโฟนจ านวน 141 คน ต่อมาผูท่ี้ซ้ือจากตวัแทนประเภทร้านคา้ปลีกพบวา่มีจ านวน 41 คน แบ่งเป็น
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 30 คน และเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟนจ านวน 11 คน ต่อมาผูท่ี้ซ้ือจากร้านตูพ้บว่ามีจ านวน 18 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ต
โฟนยีห่้อซมัซุงจ านวน 17 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 1 คน สุดทา้ยผู ้
ท่ีซ้ือร้านคา้ออนไลน์พบวา่มีจ านวน 10 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 6 
คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 4 คน สรุปพฤติกรรมดา้นสถานท่ีซ้ือไดว้า่ 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือจากศูนยจ์  าหน่ายของยีห่อ้, ตวัแทนประเภทร้านคา้ปลีก, ร้านตู ้และร้านคา้ออนไลน์ จะ
นิยมใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือจากศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณจะนิยมใช้สมาร์ต
โฟนยีห่อ้ไอโฟน 

 
เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 

คน ส่วนใหญ่ซ้ือจากศูนยจ์  าหน่ายของยี่ห้อซัมซุง (Samsung Shop) ร้อยละ 45.00 รองลงมาคือซ้ือจาก
ศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ ร้อยละ 28.50 รองลงมาคือซ้ือจากตวัแทนประเภทร้านคา้ปลีก ร้อยละ 15.00 
รองลงมาคือซ้ือจากร้านตู ้ร้อยละ 8.50 และซ้ือจากร้านคา้ออนไลน์ ร้อยละ 3.00  ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ี
ใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่ซ้ือท่ีศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ ร้อยละ 70.50 รองลงมา
คือซ้ือจากศูนยจ์  าหน่ายของแอปเป้ิล (ร้าน iStudio) ร้อยละ 21.50 รองลงมาคือซ้ือจากตวัแทนประเภท
ร้านคา้ปลีก ร้อยละ 5.50 รองลงมาคือซ้ือจากร้านคา้ออนไลน์ ร้อยละ 2.00 และซ้ือจากร้านตู ้ร้อยละ 0.50 

 
ความถี่ในการซ้ือ 
 

จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่ผูท่ี้ซ้ือสมาร์ตโฟนมากกวา่ 1 คร้ังต่อปี มีจ  านวน 39 คน 
แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 19 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟน
ยี่ห้อไอโฟนจ านวน 20 คน ต่อมาผูท่ี้ซ้ือสมาร์ตโฟน 1 คร้ังต่อปี พบว่ามีจ านวน 71 คน แบ่งเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 35 คน และเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน
จ านวน 36 คน ต่อมาผูท่ี้ซ้ือสมาร์ตโฟนน้อยกว่า 1 คร้ังต่อปี พบว่ามีจ านวน 270 คน แบ่งเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 133 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน
จ านวน 137 คน สุดทา้ยผูท่ี้ใช้สมาร์ตโฟนเป็นเคร่ืองแรก/อ่ืนๆ พบว่ามีจ านวน 20 คน แบ่งเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 13 คน และเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน
จ านวน 7 คน สรุปพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการซ้ือไดว้่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนเป็นเคร่ืองแรก/
อ่ืนๆ จะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี จะนิยม



 
 

50 

ใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน (ความถ่ีในการซ้ืออ่ืนๆ จากการส ารวจในคร้ังน้ีคือไม่สามารถระบุความถ่ีท่ี
แน่นอนไดเ้น่ืองจากจะซ้ือเม่ือมีรุ่นท่ีถูกใจวางจ าหน่าย) 
 

เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 
คน ส่วนใหญ่ซ้ือนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี ร้อยละ 66.50 รองลงมาคือซ้ือ 1 คร้ังต่อปี ร้อยละ 17.50 รองลงมา
คือซ้ือมากกวา่ 1 คร้ังต่อปี ร้อยละ 9.50 และใชส้มาร์ตโฟนเป็นเคร่ืองแรก/อ่ืนๆ ร้อยละ 6.50 ส าหรับกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบว่าส่วนใหญ่ซ้ือนอ้ยกว่า 1 คร้ังต่อปี    ร้อยละ 68.50 
รองลงมาคือซ้ือ 1 คร้ังต่อปี ร้อยละ 18.00 รองลงมาคือซ้ือมากกวา่ 1 คร้ังต่อปี ร้อยละ 10.00 และใช้
สมาร์ตโฟนเป็นเคร่ืองแรก/อ่ืนๆ ร้อยละ 3.50  
 
รูปแบบการช าระเงิน 
 

จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่ผูท่ี้ช าระเงินแบบจ่ายคร้ังเดียวมีจ านวน 205 คน แบ่งเป็น
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงจ านวน 100 คน และเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟนจ านวน 105 คน และพบวา่ผูท่ี้ช าระเงินแบบผอ่นช าระมีจ านวน 195 คน แบ่งเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงจ านวน 100 คน และเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนจ านวน 95 
คน สรุปพฤติกรรมดา้นรูปแบบการช าระเงินได้ว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีช าระเงินแบบผ่อนช าระจะนิยมใช้
สมาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีช าระเงินแบบจ่ายคร้ังเดียวนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

 
เม่ือพิจารณาจ าแนกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟนพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 

คน นิยมทั้งแบบจ่ายคร้ังเดียวและแบบผ่อนช าระในสัดส่วนเท่าๆ กนัคืออย่างละ ร้อยละ 50.00  ส าหรับ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน พบวา่ส่วนใหญ่ช าระเงินแบบจ่ายคร้ังเดียว  ร้อยละ 
52.50 รองลงมาคือช าระเงินแบบผอ่นช าระ ร้อยละ 47.50 

 
สรุปภาพรวมของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พิจารณาจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ พบว่า

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ ดงัต่อไปน้ี คือสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใชเ้ป็นยี่ห้อเดียวกบัเคร่ืองท่ี
ใช้ในปัจจุบนั  สาเหตุท่ีซ้ือเพื่อการประหยดัค่าใชจ่้าย เน่ืองจากสมาร์ตโฟนใช้ประโยชน์ไดห้ลากหลาย  
ซ้ือสมาร์ตโฟนเคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น  ศึกษาขอ้มูลจากการสอบถามเพื่อน/ครอบครัว/
คู่รัก และสอบถามจากพนักงานขาย/อ่ืนๆ  ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือครอบครัว/ญาติพี่น้อง 
และศิลปิน/พนกังานขาย  ซ้ือสมาร์ตโฟนจากศูนยจ์  าหน่ายของยี่ห้อ, ตวัแทนประเภทร้านคา้ปลีก, ร้านตู ้
และร้านคา้ออนไลน์  ซ้ือสมาร์ตโฟนใช้เป็นเคร่ืองแรก หรือไม่สามารถระบุความถ่ีในการซ้ือท่ีแน่นอน
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ได ้และช าระเงินแบบผ่อนช าระ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือดงักล่าว จะนิยมใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ซมัซุงมากกวา่ยีห่้อไอโฟน  ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคล ดงัต่อไปน้ี คือสมาร์ตโฟนเคร่ือง
เดิมท่ีเคยใชเ้ป็นคนละยีห่อ้กบัเคร่ืองท่ีใชใ้นปัจจุบนั  สาเหตุท่ีซ้ือเพราะตามกระแสนิยม/สร้างภาพลกัษณ์
และเพราะมีฟังก์ชันท่ีหลากตรงกบัความตอ้งการ  ซ้ือสมาร์ตโฟนเคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด  
ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต  ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือเพื่อน  ซ้ือสมาร์ตโฟนจากศูนย์
เครือข่ายสัญญาณ ความถ่ีในการซ้ือคือนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี และช าระเงินแบบจ่ายคร้ังเดียว กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลดงักล่าวจะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟนมากกวา่ยีห่้อซมัซุง 

  
  หากพิจารณาแยกตามยี่ห้อสมาร์ตโฟน พบวา่จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง 200 
คน ส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี คือเคยใชส้มาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใช้
ในปัจจุบนั สาเหตุในการซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะมีฟังก์ชนัการใชง้านหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ ซ้ือ
สมาร์ตโฟนเคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ท าการตดัสินใจซ้ือด้วย
ตนเอง สถานท่ีซ้ือคือศูนยจ์  าหน่ายของยี่ห้อ (Samsung Shop) ความถ่ีในการซ้ือคือนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี 
และช าระเงินทั้งแบบจ่ายคร้ังเดียวและผอ่นช าระ  ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 
คน ส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี คือเคยใชส้มาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใช้
ในปัจจุบนั สาเหตุในการซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะมีฟังก์ชนัการใชง้านหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ ซ้ือ
สมาร์ตโฟนเคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ท าการตดัสินใจซ้ือด้วย
ตนเอง สถานท่ีซ้ือคือศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ (True, Dtac, AIS) ความถ่ีในการซ้ือคือมากกวา่ 1 ปี จึงจะซ้ือ
เคร่ืองใหม่ และช าระเงินแบบจ่ายคร้ังเดียว ซ่ึงพบว่าพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัคือ สถานท่ีซ้ือ และ
รูปแบบการช าระเงิน 
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ตารางที ่2  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟนจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ 
    (n=400) 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
ซัมซุง ไอโฟน รวม 

คน ร้อยละ คน ร้อยละ คน ร้อยละ 
ยีห้่อสมาร์ตโฟน ยีห่อ้เดียวกบัเคร่ืองปัจจุบนั 84 42.00 63 31.50 147 36.75 
เคร่ืองเดมิ ยีห่อ้อ่ืน  116 58.00 137 68.50 253 63.25 

 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
สาเหตุทีซื่้อ 
 

ตามกระแสนิยม/ตามแฟชัน่/  
สร้างภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ 

20 10.00 27 13.50 47 11.75 

 ติดต่อธุรกิจ/ประกอบอาชีพ 48 24.00 49 24.50 97 24.25 
 ฟังกช์ัน่หลากหลายตรง ความตอ้งการ 108 54.00 119 59.50 227 56.75 
 ประหยดัค่าใชจ่้าย 24 12.00 5 2.50 29 7.25 
 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 

โอกาสในการซ้ือ เคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด 114 57.00 116 58.00 230 57.50 
 เคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น 76 38.00 67 33.50 143 35.75 
 มีการจดัโปรโมชัน่/อ่ืนๆ 10 5.00 17 8.50 27 6.75 
 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
แหล่งข้อมูล อินเตอร์เน็ต 98 49.00 119 59.50 217 54.25 
 ส่ือโทรทศัน์/วทิย/ุหนงัสือพิมพ ์ 27 13.50 29 14.50 56 14.00 
 ใบปลิว/แผน่พบั/โบชวัร์ 8 4.00 7 3.50 15 3.75 
 สอบถามเพ่ือน/ครอบครัว/คู่รัก 51 25.50 38 19.00 89 22.25 
 สอบถามพนกังานขาย/อ่ืนๆ 16 8.00 7 3.50 23 5.75 
 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
ผู้ทีม่อีทิธิพล ตวัเอง 146 73.00 153 76.50 299 74.75 
 เพื่อน 12 6.00 23 11.50 35 8.75 
 คู่รัก/สามีภรรยา 14 7.00 14 7.00 28 7.00 
 บุคคลท่ีมีช่ือเสียง/ศิลปิน/พนกังานขาย 5 2.50 2 1.00 7 1.75 
 ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 23 11.50 8 4.00 31 7.75 
 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
สถานทีซ้ื่อ Samsung Shop, iStudio 90 45.00 43 21.50 133 33.25 
 ศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ 57 28.50 141 70.50 198 49.50 
 ตวัแทนประเภทร้านคา้ปลีก 30 15.00 11 5.50 41 10.25 
 ร้านตู ้ 17 8.50 1 0.50 18 4.50 
 ร้านคา้ออนไลน์ 6 3.00 4 2.00 10 2.50 
 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
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ตารางที่ 2  (ต่อ) 
    (n=400) 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
ซัมซุง ไอโฟน รวม 

คน ร้อยละ คน ร้อยละ คน ร้อยละ 
ความถี่ในการซ้ือ มากกวา่ 1 คร้ังต่อปี 19 9.50 20 10.00 39 9.75 
 1 คร้ังต่อปี  35 17.50 36 18.00 71 17.75 
 นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี 133 66.50 137 68.50 270 67.50 
 เคร่ืองแรก/อ่ืนๆ 13 6.50 7 3.50 20 5.00 

 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 
รูปแบบ จ่ายคร้ังเดียว 100 50.00 105 52.50 205 51.25 
การช าระเงนิ ผอ่นช าระ 100 50.00 95 47.50 195 48.75 
 รวม 200 100.00 200 100.00 400 100.00 

 
ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ตโฟน 

 
ผลการวจิยัในส่วนของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสมาร์ตโฟน ในรูปของค่าเฉล่ียและ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีดงัน้ี 
 

การให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาด 
 
โดยภาพรวมพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานในระดบัมาก และให้ความส าคญัดา้นช่องทางจ าหน่ายในระดบัปาน
กลาง โดยปัจจยัการตลาดแต่ละดา้นมีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียรวมจากมาก
ไปนอ้ยดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียรวม 4.06 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียรวม 3.93 ดา้นพนกังาน ค่าเฉล่ียรวม 3.75 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียรวม 3.68 และดา้นช่องทางจ าหน่าย ค่าเฉล่ียรวม 3.30 ตามล าดบั ดงัตาราง
ท่ี 3 ซ่ึงปัจจยัทางการตลาดในแต่ละดา้นมีรายละเอียดการให้ระดบัความส าคญัดงัน้ี 

 
ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ย่อย โดยเรียงล าดบัตาม

ค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือการประมวลผลของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพหน้าจอ 
ค่าเฉล่ีย 4.18 ล าดบัท่ี 2 คือรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง ค่าเฉล่ีย 4.11 ล าดบัท่ี 3 คือรูปแบบ
การแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน ค่าเฉล่ีย  4.10 ล าดบัท่ี 4 คือภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 
ค่าเฉล่ีย 4.04 ล าดบัท่ี 5 คือความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร์ร่ี/วสัดุท่ีใช ้ค่าเฉล่ีย 4.01 และล าดบัท่ี 6 
คือประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป ค่าเฉล่ีย 3.9 
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ดา้นราคา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ยอ่ย โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ีย
จากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพการใชง้าน ค่าเฉล่ีย 4.02 ล าดบัท่ี 2 
คือราคาเหมาะสมกบัความทนทาน ค่าเฉล่ีย 3.95 ล าดบัท่ี 3 คือราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตรา
สินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.93 และล าดบัท่ี 4 คือราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ค่าเฉล่ีย 3.83 

 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย สามารถเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ล าดบัท่ี 1 ศูนย์

จ  าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ีย 3.80 ความส าคญัระดบัมาก ล าดบัท่ี 2 คือตวัแทน
จ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ีย 3.28 ความส าคญัระดบัปานกลาง และล าดบัท่ี 3 คือมี
ระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต ค่าเฉล่ีย 2.82 ความส าคญัระดบัปานกลาง  

 
ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ยอ่ย โดยเรียงล าดบั

ตามค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือการบริการหลงัการขาย ค่าเฉล่ีย 3.91 ล าดบัท่ี 2 คือการ
จดัโปรโมชัน่ลดราคา ค่าเฉล่ีย 3.77 ล าดบัท่ี 3 คือการโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ ค่าเฉล่ีย 3.70 
ล าดบัท่ี 4 คือการจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจเครือข่ายสัญญาณ ค่าเฉล่ีย 3.59 ล าดบัท่ี 5 คือการผอ่นช าระ
ผา่นบตัรเครดิต ค่าเฉล่ีย 3.57 และล าดบัท่ี 6 คือการแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/ส่วนลดในสินคา้หรือ
บริการอ่ืนๆ ค่าเฉล่ีย 3.55 

 
ดา้นพนักงาน พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ย่อย โดยเรียงล าดบัตาม

ค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือความเต็มใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให้ความช่วยเหลือ ค่าเฉล่ีย 
3.82 ล าดบัท่ี 2 คือมารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส ค่าเฉล่ีย 3.74 และล าดบัท่ี 3 ความสามารถในการให้ขอ้มูล
สินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.69  
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ตารางที ่3  การใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง 
    (n=400) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

 ̅ S.D. 
ระดบั 
ความ 
ส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด น้อย ปาน

กลาง มาก มากทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ 
   -  ภาพลกัษณ์และความ - 7 67 231 95 4.04 0.689 มาก 
      เช่ือมัน่ในตราสินคา้ - (1.70) (16.70) (57.80) (23.80)    
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม / 2 3 66 207 122 4.11 0.731 มาก 
      ทนัสมยัของตวัเคร่ือง (0.50) (0.70) (16.50) (51.80) (30.50)    
   -  ความทนทานของ - 14 89 178 119 4.01 0.813 มาก 
      ตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/         
      วสัดุท่ีใช ้ - (3.50) (22.20) (44.50) (29.80)    
   -  รูปแบบการแสดงผล - 4 71 206 119 4.10 0.712 มาก 
      ง่ายต่อการใชง้าน - (1) (17.70) (51.50) (29.80)    
   -  ประสิทธิภาพของ         - 11 99 200 90 3.92 0.760 มาก 
      กลอ้งถ่ายรูป - (2.70) (24.80) (50.00) (22.50)    
   -  การประมวลผลของ - 7 66 175 152 4.18 0.764 มาก 
      ระบบปฏิบติัการ         
      เสถียรภาพหนา้จอ - (1.70) (16.50) (43.80) (38.00)    

รวม       4.06 0.745 มาก 
ด้านราคา         
   -  ราคาเหมาะสมกบั  - 12 78 198 112 4.02 0.772 มาก 
      ประสิทธิภาพ - (3.00) (19.50) (49.50) (28.00)    
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือ 2 15 101 213 69 3.83 0.770 มาก 
      เทียบกบัคู่แข่ง (0.50) (3.70) (25.30) (53.30) (17.20)    
   -  ราคาเหมาะสมกบั 2 9 87 211 91 3.95 0.761 มาก 
      ความทนทาน (0.50) (2.20) (21.70) (52.80) (22.80)    
   -  ราคาเหมาะสมกบั - 7 91 223 79 3.93 0.701 มาก 
      ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ - (1.70) (22.80) (55.80) (19.70)    

รวม      3.93 0.751 มาก 
ด้านช่องทางจ าหน่าย         
   -  มีระบบการซ้ือ 
      ผา่นอินเตอร์เน็ต 

51 
(12.70) 

106 
(26.50) 

133 
(33.30) 

84 
(21.00) 

26 
(6.50) 

2.82 1.103 ปานกลาง 

   -  ตวัแทนจ าหน่าย  
      มีมากตามชุมชน 

15 
(3.70) 

70 
(17.50) 

131 
(32.80) 

156 
(39.00) 

28 
(7.00) 

3.28 0.959 ปานกลาง 

   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการ  3 27 100 186 84 3.80 0.872 มาก 
      มีมากตามชุมชน (0.70) (6.80) (25.00) (46.50) (21.00)    

รวม      3.30 0.978 ปานกลาง 

 
 
 



 
 

56 

ตารางที ่3  (ต่อ) 
    (n=400) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

 ̅ S.D. 
ระดบั 
ความ 
ส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด น้อย ปาน

กลาง มาก มากทีสุ่ด 

ด้านส่งเสริมการตลาด         
   -  การโฆษณาผา่นส่ือ 3 23 124 190 60 3.70 0.819 มาก 
      ต่างๆ (0.70) (5.80) (31.00) (47.50) (15.00)    
   -  การแจกของแถม/ 2 40 155 141 62 3.55 0.888 มาก 
      สิทธิแลกซ้ือ/ส่วนลด         
      ในสินคา้อ่ืนๆ  (0.50) (10.00) (38.70) (35.30) (15.50)    
   -  การจดัโปรโมชัน่ 2 26 123 159 90 3.77 0.888 มาก 
      ลดราคา (0.50) (6.50) (30.70) (39.80) (22.50)    
   -  การจ าหน่ายควบคู่ 13 34 119 174 60 3.59 0.954 มาก 
      กบัแพก็เกจสัญญาณ (3.20) (8.50) (29.80) (43.50) (15.00)    
   -  การผอ่นช าระผา่น 16 39 125 141 79 3.57 1.038 มาก 
      บตัรเครดิต (4.00) (9.70) (31.30) (35.30) (19.70)    
   -  การบริการ 3 30 96 143 128 3.91 0.960 มาก 
      หลงัการขาย (0.70) (7.50) (24.00) (35.80) (32.00)    

รวม       3.68 0.925 มาก 
ด้านพนักงาน         
   -  ความสามารถใน 6 33 110 179 72 3.69 0.911 มาก 
      การใหข้อ้มูลสินคา้ (1.50) (8.20) (27.50) (44.80) (18.00)    
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้ 4 35 93 195 73 3.74 0.890 มาก 
      แจ่มใส  (1.00) (8.70) (23.30) (48.80) (18.20)    
   -  ความเตม็ใจ/ 5 32 80 196 87 3.82 0.905 มาก 
      กระตือรือร้นท่ีจะให ้         
      ความช่วยเหลือ (1.20) (8.00) (20.00) (49.00) (21.80)    

รวม      3.75 0.902 มาก 

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
 

การให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดของกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 
 

โดยภาพรวมพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงให้ความส าคญัปัจจยัทางการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานในระดบัมาก และให้ความส าคญัด้าน
ช่องทางจ าหน่ายในระดับปานกลาง โดยปัจจยัการตลาดแต่ละด้านมีค่าเฉล่ียของระดับความส าคญั
เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียรวมจากมากไปนอ้ยดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียรวม 3.99 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียรวม 
3.98 ดา้นพนกังาน ค่าเฉล่ียรวม 3.74 ดา้นส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียรวม 3.66 และดา้นช่องทางจ าหน่าย 
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ค่าเฉล่ียรวม 3.30 ตามล าดบั ดงัตารางท่ี 4 ซ่ึงปัจจยัทางการตลาดในแต่ละดา้นมีรายละเอียดการให้ระดบั
ความส าคญัดงัน้ี 

 
ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ย่อย โดยเรียงล าดบัตาม

ค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือการประมวลผลของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพหน้าจอ 
และรูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน ค่าเฉล่ีย 4.08 ล าดบัท่ี 2 คือรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของ
ตวัเคร่ือง ค่าเฉล่ีย 3.99 ล าดบัท่ี 3 คือประสิทธิภาพของกล้องถ่ายรูป ค่าเฉล่ีย 3.95 ล าดบัท่ี 4 คือ
ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.94 และล าดบัท่ี 5 คือความทนทานของตวัเคร่ือง/
แบตเตอร์ร่ี/วสัดุท่ีใช ้ค่าเฉล่ีย 3.91 

 
ดา้นราคา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ยอ่ย โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ีย

จากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพการใชง้าน ค่าเฉล่ีย 4.09 ล าดบัท่ี 2 
คือราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.96 ล าดบัท่ี 3 คือราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ
กบัคู่แข่งขนั ค่าเฉล่ีย 3.95 และล าดบัท่ี 4 คือราคาเหมาะสมกบัความทนทาน ค่าเฉล่ีย 3.93 

 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย สามารถเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ล าดบัท่ี 1 ศูนย์

จ  าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ีย 3.81 ความส าคญัระดบัมาก ล าดบัท่ี 2 คือตวัแทน
จ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ีย 3.29 ความส าคญัระดบัปานกลาง และล าดบัท่ี 3 คือมี
ระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต ค่าเฉล่ีย 2.79 ความส าคญัระดบัปานกลาง 

 
ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ยอ่ย โดยเรียงล าดบั

ตามค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือการบริการหลงัการขาย ค่าเฉล่ีย 3.81 ล าดบัท่ี 2 คือการ
โฆษณาผา่นส่ือต่างๆ และการจดัโปรโมชัน่ลดราคา ค่าเฉล่ีย 3.77 ล าดบัท่ี 3 คือการผ่อนช าระผ่านบตัร
เครดิต ค่าเฉล่ีย 3.55 ล าดบัท่ี 4 คือการจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจเครือข่ายสัญญาณ ค่าเฉล่ีย 3.54 และ
ล าดบัท่ี 5 คือการแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/ส่วนลดในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ ค่าเฉล่ีย 3.53 

 
ดา้นพนักงาน พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ย่อย โดยเรียงล าดบัตาม

ค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือความเต็มใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให้ความช่วยเหลือ ค่าเฉล่ีย 
3.78 ล าดบัท่ี 2 คือมารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส ค่าเฉล่ีย 3.73 และ ล าดบัท่ี 3 ความสามารถในการให้ขอ้มูล
สินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.71  
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ตารางที ่4  การใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสมาร์ตโฟนของ 
               กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

(n=200) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

 ̅ S.D. 
ระดบั 
ความ 
ส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด น้อย ปาน

กลาง มาก มากทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ 
   -  ภาพลกัษณ์และความ - 5 45 107 43 3.94 0.734 มาก 
      เช่ือมัน่ในตราสินคา้ - (2.50) (22.50) (53.50) (21.50)    
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม / 2 3 40 104 51 3.99 0.780 มาก 
      ทนัสมยัของตวัเคร่ือง (1.00) (1.50) (20.00) (52.00) (25.50)    
   -  ความทนทานของ - 11 45 95 49 3.91 0.828 มาก 
      ตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/         
      วสัดุท่ีใช ้ - (5.50) (22.50) (47.50) (24.50)    
   -  รูปแบบการแสดงผล - 2 39 100 59 4.08 0.725 มาก 
      ง่ายต่อการใชง้าน - (1.00) (19.50) (50.00) (29.50)    
   -  ประสิทธิภาพของ         - 6 48 96 50 3.95 0.781 มาก 
      กลอ้งถ่ายรูป - (3.00) (24.00) (48.00) (25.00)    
   -  การประมวลผลของ - 7 36 91 66 4.08 0.804 มาก 
      ระบบปฏิบติัการและ         
      เสถียรภาพหนา้จอ - (3.50) (18.00) (45.50) (33.00)    

รวม      3.99 0.775 มาก 
ด้านราคา         
   -  ราคาเหมาะสมกบั  - 5 36 96 63 4.09 0.769 มาก 
      ประสิทธิภาพ - (2.50) (18.00) (48.00) (31.50)    
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือ - 3 42 117 38 3.95 0.678 มาก 
      เทียบกบัคู่แข่ง - (1.50) (21.00) (58.50) (19.00)    
   -  ราคาเหมาะสมกบั 2 7 40 105 46 3.93 0.811 มาก 
      ความทนทาน (1.00) (3.50) (20.00) (52.50) (23.00)    
   -  ราคาเหมาะสมกบั - 1 43 119 37 3.96 0.648 มาก 
      ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ - (0.50) (21.50) (59.50) (18.50)    

รวม      3.98 0.727 มาก 
ด้านช่องทางจ าหน่าย         
   -  มีระบบการซ้ือผ่าน 27 47 77 39 10 2.79 1.064 ปาน 
      อินเตอร์เน็ต (13.50) (23.50) (38.50) (19.50) (5.00)   กลาง 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย มี 6 33 68 83 10 3.29 0.906 ปาน 
      มากตามชุมชน (3.00) (16.50) (34.00) (41.50) (5.00)   กลาง 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการ 3 12 50 90 45 3.81 0.904 มาก 
      มีมากตามชุมชน (1.50) (6.00) (25.00) (45.00) (22.50)    

รวม      3.30 0.958 ปาน
กลาง 
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ตารางที ่4  (ต่อ) 
    (n=200) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

 ̅ S.D. 
ระดบั 
ความ 
ส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด น้อย ปาน

กลาง มาก มาก
ทีสุ่ด 

ด้านส่งเสริมการตลาด         
   -  การโฆษณาผา่น - 11 57 99 33 3.77 0.788 มาก 
      ส่ือต่างๆ - (5.50) (28.50) (49.50) (16.50)    
   -  การแจกของแถม/ - 20 90 55 35 3.53 0.896 มาก 
      สิทธิแลกซ้ือ/ส่วนลด 
      สินคา้อ่ืนๆ 

 
- 

 
(10.00) 

 
(45.00) 

 
(27.50) 

 
(17.50) 

   

   -  การจดัโปรโมชัน่ - 13 73 61 53 3.77 0.917 มาก 
      ลดราคา - (6.50) (36.50) (30.50) (26.50)    
   -  การจ าหน่ายควบคู่ 6 23 58 82 31 3.54 0.986 มาก 
      กบัแพก็เกจสัญญาณ (3.00) (11.50) (29.00) (41.00) (15.50)    
   -  การผอ่นช าระผา่น 8 20 64 70 38 3.55 1.036 มาก 
      บตัรเครดิต (4.00) (10.00) (32.00) (35.00) (19.00)    
   -  การบริการ 2 17 57 65 59 3.81 0.989 มาก 
      หลงัการขาย (1.00) (8.50) (28.50) (32.50) (29.50)    

รวม      3.66 0.935 มาก 
ด้านพนักงาน         
   -  ความสามารถใน 4 15 56 84 41 3.71 0.942 มาก 
      การใหข้อ้มูลสินคา้ (2.00) (7.50) (28.00) (42.00) (20.5)    
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้ 4 19 40 100 37 3.73 0.938 มาก 
      แจ่มใส (2.00) (9.50) (20.00) (50.00) (18.50)    
   -  ความเตม็ใจ/ 5 15 39 101 40 3.78 0.936 มาก 
      กระตือรือร้นให ้         
      ความช่วยเหลือ (2.50) (7.50) (19.50) (50.50) (20.00)    

รวม      3.74 0.939 มาก 

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
 
การให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดของกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 
 

โดยภาพรวมพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงให้ความส าคญัปัจจยัทางการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานในระดบัมาก และให้ความส าคญัด้าน
ช่องทางจ าหน่ายในระดับปานกลาง โดยปัจจยัการตลาดแต่ละด้านมีค่าเฉล่ียของระดับความส าคญั
เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียรวมจากมากไปนอ้ยดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียรวม 4.12 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียรวม 
3.89 ดา้นพนกังาน ค่าเฉล่ียรวม 3.77 ดา้นส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียรวม 3.70 และดา้นช่องทางจ าหน่าย 
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ค่าเฉล่ียรวม 3.31 ตามล าดบั ดงัตารางท่ี 5 ซ่ึงปัจจยัทางการตลาดในแต่ละดา้นมีรายละเอียดการให้ระดบั
ความส าคญัดงัน้ี 

 
ด้านผลิตภณัฑ์ สามารถเรียงล าดับตามค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ล าดับท่ี 1 คือการ

ประมวลผลของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพหนา้จอ ค่าเฉล่ีย 4.28 ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ล าดบัท่ี 2 
คือรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง ค่าเฉล่ีย 4.22 ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ล าดบัท่ี 3 คือ
ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ค่าเฉล่ีย 4.13 ความส าคญัระดบัมาก ล าดบัท่ี 4 คือรูปแบบการ
แสดงผลง่ายต่อการใชง้าน ค่าเฉล่ีย 4.12 ความส าคญัระดบัมาก ล าดบัท่ี 5 คือความทนทานของตวัเคร่ือง/
แบตเตอร์ร่ี/วสัดุท่ีใช้ ค่าเฉล่ีย 4.10 ความส าคญัระดบัมาก และ ล าดบัท่ี 5 คือประสิทธิภาพของกลอ้ง
ถ่ายรูป ค่าเฉล่ีย 3.89 ความส าคญัระดบัมาก 

 
ดา้นราคา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ยอ่ย โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ีย

จากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพการใชง้านและราคาเหมาะสมกบั
ความทนทาน ค่าเฉล่ีย 3.97 ล าดบัท่ี 2 คือราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.91 และ
ล าดบัท่ี 3 คือราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ค่าเฉล่ีย 3.71 

 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย สามารถเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ล าดบัท่ี 1 ศูนย์

จ  าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ีย 3.80 ความส าคญัระดบัมาก ล าดบัท่ี 2 คือตวัแทน
จ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน ค่าเฉล่ีย 3.27 ความส าคญัระดบัปานกลาง และ ล าดบัท่ี 3 คือมี
ระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต ค่าเฉล่ีย 2.85 ความส าคญัระดบัปานกลาง 

 
ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ยอ่ย โดยเรียงล าดบั

ค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือการบริการหลงัการขาย ค่าเฉล่ีย 4.00 ล าดบัท่ี 2 คือการจดั
โปรโมชั่น ค่าเฉล่ีย 3.78 ล าดบัท่ี 3 คือการโฆษณา ค่าเฉล่ีย 3.63 ล าดบัท่ี 4 คือการจ าหน่ายควบคู่กบั
แพ็กเกจเครือข่ายสัญญาณ ค่าเฉล่ีย 3.62 ล าดบัท่ี 5 คือการผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต ค่าเฉล่ีย 3.59 และ
ล าดบัท่ี 6 คือการแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/ส่วนลดในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ ค่าเฉล่ีย 3.58 

 
ดา้นพนักงาน พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัระดบัมากในทุกขอ้ย่อย โดยเรียงล าดบัตาม

ค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือความเต็มใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให้ความช่วยเหลือ ค่าเฉล่ีย 
3.86 ล าดบัท่ี 2 คือมารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส ค่าเฉล่ีย 3.76 และ ล าดบัท่ี 3 ความสามารถในการให้ขอ้มูล
สินคา้ ค่าเฉล่ีย 3.68  
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ตารางที ่5  การใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสมาร์ตโฟนของ 
               กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

    (n=200) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

 ̅ S.D. 
ระดบั 
ความ 
ส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด น้อย ปาน

กลาง มาก มากทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ 
   -  ภาพลกัษณ์และความ - 2 22 124 52 4.13 0.629 มาก 
      เช่ือมัน่ในตราสินคา้ - (1.00) (11.00) (62.00) (26.00)    
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม / - - 26 103 71 4.22 0.661 มาก 
      ทนัสมยัของตวัเคร่ือง - - (13.00) (51.50) (35.50)   ท่ีสุด 
   -  ความทนทานของ - 3 44 83 70 4.10 0.789 มาก 
      ตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/         
      วสัดุท่ีใช ้ - (1.50) (22.00) (41.50) (35.00)    
   -  รูปแบบการแสดงผล - 2 32 106 60 4.12 0.699 มาก 
      ง่ายต่อการใชง้าน - (1.00) (16.00) (53.00) (30.00)    
   -  ประสิทธิภาพของ         - 5 51 104 40 3.89 0.739 มาก 
      กลอ้งถ่ายรูป - (2.50) (25.50) (52.00) (20.00)    
   -  การประมวลผลของ - - 30 84 86 4.28 0.710 มาก 
      ระบบปฏิบติัการและ        ท่ีสุด 
      เสถียรภาพหนา้จอ - - (15.00) (42.00) (43.00)    

รวม      4.12 0.705 มาก 
ด้านราคา         
   -  ราคาเหมาะสมกบั  - 7 42 102 49 3.97 0.773 มาก 
      ประสิทธิภาพ - (3.50) (21.00) (51.00) (24.50)    
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือ 2 12 59 96 31 3.71 0.836 มาก 
      เทียบกบัคู่แข่ง (1.00) (6.00) (29.50) (48.00) (15.50)    
   -  ราคาเหมาะสมกบั - 2 47 106 45 3.97 0.708 มาก 
      ความทนทาน - (1.00) (23.50) (53.00) (22.50)    
   -  ราคาเหมาะสม 
      กบัภาพลกัษณ์ 

- 6 48 104 42 3.91 0.751 มาก 

      ของตราสินคา้ - (3.00) (24.00) (52.00) (21.00)    
รวม      3.89 0.767 มาก 
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ตารางที ่5  (ต่อ) 
(n=200) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

 ̅ S.D. 
ระดบั
ความ 
ส าคญั 

น้อย
ทีสุ่ด น้อย ปาน

กลาง มาก มากทีสุ่ด 

ด้านช่องทางจ าหน่าย         
   -  มีระบบการซ้ือผ่าน 24 59 56 45 16 2.85 1.142 ปาน 
      อินเตอร์เน็ต (12.00) (29.50) (28.00) (22.50) (8.00)   กลาง 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย            9 37 63 73 18 3.27 1.011 ปาน 
      มีมากตามชุมชน (4.50) (18.50) (31.50) (36.50) (9.00)   กลาง 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการ  - 15 50 96 39 3.80 0.841 มาก 
      มีมากตามชุมชน - (7.50) (25.00) (48.00) (19.50)    

รวม      3.31 0.998 ปานกลาง 
ด้านส่งเสริมการตลาด         
   -  การโฆษณาผา่น 3 12 67 91 27 3.63 0.846 มาก 
      ส่ือต่างๆ  (1.50) (6.00) (33.50) (45.50) (13.50)    
   -  แจกของแถม/สิทธิ 2 20 65 86 27 3.58 0.882 มาก 
      แลกซ้ือ/ส่วนลดใน         
      สินคา้อ่ืนๆ (1.00) (10.00) (32.50) (43.00) (13.50)    
   -  การจดัโปรโมชัน่  2 13 50 98 37 3.78 0.859 มาก 
      ลดราคา  (1.00) (6.50) (25.00) (49.00) (18.50)    
   -  การจ าหน่ายควบคู่ 7 11 61 92 29 3.62 0.921 มาก 
      กบัแพก็เกจสัญญาณ (3.50) (5.50) (30.50) (46.00) (14.50)    
   -  การผอ่นช าระผา่น  8 19 61 71 41 3.59 1.043 มาก 
      บตัรเครดิต (4.00) (9.50) (30.50) (35.50) (20.50)    
   -  การบริการหลงั  1 13 39 78 69 4.00 0.922 มาก 
      การขาย (0.50) (6.50) (19.50) (39.00) (34.50)    

รวม      3.70 0.912 มาก 
ด้านพนักงาน         
   -  ความสามารถใน 2 18 54 95 31 3.68 0.879 มาก 
      การใหข้อ้มูลสินคา้ (1.00) (9.00) (27.00) (47.50) (15.50)    
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้ - 16 53 95 36 3.76 0.842 มาก 
      แจ่มใส  - (8.00) (26.50) (47.50) (18.00)    
   -  ความเตม็ใจ/ - 17 41 95 47 3.86 0.874 มาก 
      กระตือรือร้น         
     ท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ - (8.50) (20.50) (47.50) (23.50)    

รวม      3.77 0.865 มาก 

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
 

 
 



 
 

63 

สรุปภาพรวมการให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟน
ยี่ห้อซัมซุงและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน พบว่าไม่แตกต่างกนั โดยสามารถเรียงล าดบั
ค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัจากมากไปน้อยตามรายปัจจยัได้ ดงัน้ี ล าดบัท่ี 1 คือด้านผลิตภณัฑ์ ให้
ความส าคญัระดบัมาก ล าดบัท่ี 2 คือดา้นราคา ให้ความส าคญัระดบัมาก ล าดบัท่ี 3 คือดา้นพนกังาน ให้
ความส าคญัระดบัมาก ล าดบัท่ี 4 คือดา้นส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญัระดบัมาก และ ล าดบัท่ี 5 คือ
ดา้นช่องทางจ าหน่าย ใหค้วามส าคญัระดบัปานกลาง 
 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนยี่ห้อซมั
ซุงและไอโฟนของกลุ่มตวัอย่าง เป็นการหาความเป็นอิสระกนัระหว่างตวัแปรสองกลุ่มโดยใช้ค่าสถิติ
ไคสแควร์ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 มีผลการทดสอบจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี 

 
ยีห้่อเดิมทีใ่ช้ 
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัยี่ห้อสมาร์ตโฟนท่ีเคยใชก่้อนเคร่ืองปัจจุบนัของกลุ่ม
ตวัอยา่ง พบวา่เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อสมาร์ตโฟนท่ีเคยใชข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อ
ซมัซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 6   
 
ตารางที ่6  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัยีห่อ้เดิมท่ีใชข้องกลุ่มตวัอยา่ง 

    (n=400) 

ยีห้่อเดมิที่เคยใช้ 
เพศ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ชาย หญิง X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง -  ยีห่อ้เดียวกนั 25 59 84   
        (43.90) (41.30) (42.00)   
 -  ยีห่อ้อ่ืน 32 84 116   
        (56.10) (58.70) (58.00)   

 รวม 57 143 200 0.113 0.731 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  ยีห่อ้เดียวกนั 17 46 63   
        (36.20) (30.10) (31.50)   
 -  ยีห่อ้อ่ืน 30 107 137   
        (63.80) (69.90) (68.50)   

 รวม 47 153 200 0.621 0.431 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัยี่ห้อสมาร์ตโฟนท่ีใช้ก่อนเคร่ืองปัจจุบนัของกลุ่ม
ตวัอย่าง พบว่าอายุมีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อสมาร์ตโฟนท่ีเคยใช้ของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัตารางท่ี 7 ส าหรับ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงพบวา่อายุไม่เกิน 40 ปี ส่วนใหญ่สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีใชจ้ะ
เป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใชใ้นปัจจุบนั ส่วนอายุมากกวา่ 40 ปี ส่วนใหญ่สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีใชจ้ะ
เป็นยีห่อ้เดียวกนักบัเคร่ืองท่ีใชใ้นปัจจุบนั 

   
กลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนพบวา่ทุกช่วงอายุส่วนใหญ่ สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ี

ใชจ้ะเป็นคนละยีห่้อกบัเคร่ืองท่ีใชใ้นปัจจุบนั  
 
ตารางที ่7  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัยีห่อ้เดิมท่ีใชก่้อนเคร่ืองปัจจุบนัของกลุ่มตวัอยา่ง  

 (n=400)  

ยีห้่อเดมิที่เคยใช้ 
อายุ 

รวม 
ค่าสถิต ิ  

ไม่เกนิ 
30 ปี 31-40 ปี > 40 ปี X2 Sig.  

ผู้ใช้ซัมซุง -  ยีห่อ้เดียวกนั 26 29 29 84   
        (31.30) (45.30) (54.70) (42.00)   
 -  ยีห่อ้อ่ืน 57 35 24 116   
        (68.70) (54.70) (45.30) (58.00)   

 รวม 83 64 53 200 7.689 0.021* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  ยีห่อ้เดียวกนั 47 15 1 63   
        (36.20) (27.80) (6.30) (31.50)   
 -  ยีห่อ้อ่ืน 83 39 15 137   
        (63.80) (72.20) (93.80) (68.50)   

 รวม 120 54 16 200 6.379 0.041* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
    * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัยี่ห้อสมาร์ตโฟนท่ีใช้ก่อนเคร่ืองปัจจุบนั

ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อสมาร์ตโฟนท่ีเคยใช้ของกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 8 
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ตารางที่ 8  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัยีห่อ้เดิมท่ีใชก่้อนเคร่ืองปัจจุบนัของกลุ่มตวัอยา่ง 

 (n=400) 

ยีห้่อเดมิทีเ่คยใช้ 
ระดบัการศึกษาทีไ่ด้รับ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญาตรี X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  ยีห่อ้เดียวกนั 17 41 26 84   
     (40.50) (36.90) (55.30) (42.00)   
 -  ยีห่อ้อ่ืน 25 70 21 116   
     (59.50) (63.10) (44.70) (58.00)   

 รวม 42 111 47 200 4.631 0.099 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  ยีห่อ้เดียวกนั 4 42 17 63   
     (25.00) (29.40) (41.50) (31.50)   
 -  ยีห่อ้อ่ืน 12 101 24 137   
     (75.00) (70.60) (58.50) (68.50)   

 รวม 16 143 41 200 2.500 0.286 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
 
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัยี่ห้อสมาร์ตโฟนท่ีใชก่้อนเคร่ืองปัจจุบนัของกลุ่ม

ตวัอยา่ง พบวา่รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัยีห่อ้สมาร์ตโฟนท่ีเคยใชข้องกลุ่มตวัอยา่ง ดงัตารางท่ี 9 โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน ซ่ึงมีรายได้ไม่เกิน 40,000 บาท ส่วนใหญ่สมาร์ต
โฟนเคร่ืองเดิมท่ีใช้จะเป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใชใ้นปัจจุบนั ส่วนผูท่ี้รายไดม้ากกวา่ 40,000 บาทข้ึน
ไป ส่วนใหญ่สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีใชจ้ะเป็นยีห่้อเดียวกนักบัเคร่ืองท่ีใชใ้นปัจจุบนั 
 
ตารางที ่9  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัยีห่อ้เดิมท่ีใชก่้อนเคร่ืองปัจจุบนัของกลุ่มตวัอยา่ง 

 (n=400) 

ยีห้่อเดมิที่เคยใช้ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 
ค่าสถิต ิ

<10,000  10,000  
- 20,000  

20,001 - 
40,000  >40,000   X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  ยีห่อ้เดียวกนั 10 16 46 12 84   
     (34.50) (30.20) (44.20) (85.70) (42.00)   
 -  ยีห่อ้อ่ืน 19 37 58 2 116   
     (65.50) (69.80) (55.80) (14.30) (58.00)   

 รวม 29 53 104 14 200 14.903 0.002* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
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ตารางที ่9  (ต่อ) 
 (n=400) 

ยีห้่อเดมิที่เคยใช้ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 
ค่าสถิต ิ

<10,000  10,000  
- 20,000  

20,001 - 
40,000  >40,000   X2 Sig. 

ผู้ใช้ไอโฟน -  ยีห่อ้เดียวกนั 3 23 26 11 63   
     (13.00) (25.80) (38.20) (55.00) (31.50)   
 -  ยีห่อ้อ่ืน 20 66 42 9 137   
     (87.00) (74.20) (61.80) (45.00) (68.50)   

 รวม 23 89 68 20 200 11.499 0.009* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
                 * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

               
สาเหตุทีซ้ื่อ 

 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัสาเหตุท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่เพศมี
ความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 10 
ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงเพศชายส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะมีฟังก์ชนัการ
ใชง้านท่ีหลากหลายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ รองลงมาคือซ้ือเพราะตามกระแสนิยม สร้างภาพลกัษณ์ 
และเหตุผลอ่ืนๆ ไดแ้ก่ อยากเปล่ียนยี่ห้อ อยากลอง เป็นตน้ ขณะท่ีสาเหตุท่ีซ้ือรองลงมาของเพศหญิงคือ
ซ้ือเพราะประหยดัค่าใชจ่้ายเน่ืองจากใชป้ระโยชน์ไดห้ลากหลาย 

 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนเพศชายส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะใชใ้นการ

ติดต่อธุรกิจ/สะดวกในการประกอบอาชีพ รองลงมาคือซ้ือเพราะมีฟังก์ชันการใช้งานท่ีหลากหลาย
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ รองลงมาคือซ้ือเพราะตามกระแสนิยม สร้างภาพลกัษณ์ อยากเปล่ียน อยาก
ลอง และสุดทา้ยคือซ้ือเพราะประหยดัค่าใช้จ่ายเน่ืองจากใช้ประโยชน์ไดห้ลากหลาย ส่วนสาเหตุท่ีซ้ือ
ของเพศหญิงท่ีต่างจากเพศชายคือซ้ือเพราะมีฟังก์ชนัการใชง้านท่ีหลากหลายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
มากกวา่ใชใ้นการประติดต่อธุรกิจและอ านวยความสะดวกในการประกอบอาชีพ 
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ตารางที ่10  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง  
(n=400) 

สาเหตุทีซื่้อ 
เพศ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ชาย หญิง X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง -  กระแสนิยม/ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ 11 9 20   
  (19.30) (6.30) (10.00)   
 -  ติดต่อธุรกิจ การประกอบอาชีพ 9 39 48   
  (15.80) (27.30) (24.00)   
 -  ฟังก์ชนัหลากหลาย 32 76 108   
  (56.10) (53.10) (54.00)   
 -  ประหยดัค่าใชจ่้าย  5 19 24   
     (8.80) (13.30) (12.00)   

 รวม 57 143 200 9.892 0.020* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  กระแสนิยม/ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ 10 17 27   
  (21.30) (11.10) (13.50)   
 -  ติดต่อธุรกิจ การประกอบอาชีพ 19 30 49   
  (40.40) (19.60) (24.50)   
 -  ฟังก์ชนัหลากหลาย 16 103 119   
  (34.00) (67.30) (59.50)   
 -  ประหยดัค่าใชจ่้าย  2 3 5   
     (4.30) (2.00) (2.50)   

 รวม 47 153 200 16.561 0.001* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง พบว่าอายุไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 11 
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ตารางที ่11  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 
(n=400) 

สาเหตุทีซื่้อ 
อายุ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ไม่เกนิ 
30 ปี 31-40 ปี > 40 ปี X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  กระแสนิยม/ 9 5 6 20   
    ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ (10.80) (7.80) (11.30) (10.00)   
 -  ติดต่อธุรกิจ  22 12 14 48   
    การประกอบอาชีพ (26.50) (18.80) (26.40) (24.00)   
 -  ฟังก์ชนัหลากหลาย 49 37 22 108   
       (59.00) (57.80) (41.50) (54.00)   
 -  ประหยดัค่าใชจ่้าย 3 10 11 24    
     (3.60) (15.60) (20.80) (12.00)   

 รวม 83 64 53 200 12.582 0.050 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  กระแสนิยม/ 17 10 - 27   
    ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ (13.10) (18.50) - (13.50)   
 -  ติดต่อธุรกิจ  32 11 6 49   
    การประกอบอาชีพ  (24.60) (20.40) (37.50) (24.50)   
 -  ฟังก์ชนัหลากหลาย 79 31 9 119   
     (60.80) (57.40) (56.30) (59.50)   
 -  ประหยดัค่าใชจ่้าย 2 2 1 5    
     (1.50) (3.70) (6.30) (2.50)   
 รวม 130 54 16 200 6.462 0.373 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัสาเหตุท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง  
พบว่าระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงแต่
การศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน ดงัตารางท่ี 12 

โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีจะซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะตาม
กระแสนิยม/ตามแฟชัน่/สร้างภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ มากกว่าซ้ือเพราะตอ้งการประหยดัค่าใช้จ่ายอย่างกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี 

 
 
 
 
 



 
 

69 

ตารางที ่12  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 
 (n=400) 

สาเหตุทีซื่้อ 

ระดบัการศึกษาสูงสุดที่ได้รับ 

รวม 

ค่าสถิต ิ

ต า่กว่า
ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

สูงกว่า    
ปริญญา

ตรี 
X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  กระแสนิยม/ - 16 4 20   
    ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ - (14.40) (8.50) (10.00)   
 -  ติดต่อธุรกิจ 12 19 17 48   
    การประกอบอาชีพ (28.60) (17.10) (36.20) (24.00)   
 -  ฟังก์ชนัหลากหลาย 24 64 20 108   
     (57.10) (57.70) (42.60) (54.00)   
 -  ประหยดัค่าใชจ่้าย 6 12 6 24   
     (14.30) (10.80) (12.80) (12.00)   

 รวม 42 111 47 200 13.754 0.033* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  กระแสนิยม/ 1 22 4 27   
    ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ (6.30) (15.40) (9.80) (13.50)   
 -  ติดต่อธุรกิจ 4 34 11 49   
    การประกอบอาชีพ (25.00) (23.80) (26.80) (24.50)   
 -  ฟังก์ชนัหลากหลาย 11 82 26 119   
  (68.80) (57.30) (63.40) (59.50)   
 -  ประหยดัค่าใชจ่้าย - 5 - 5   
  - (3.50) - (2.50)   

 รวม 16 143 41 200 3.988 0.678 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดก้บัสาเหตุท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า
รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและไอโฟน ดงัตาราง
ท่ี 13 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท จะซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะ
ตามกระแสนิยม/สร้างภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ ส่วนรายไดต้ั้งแต่ 10,000 บาทข้ึนไป จะซ้ือเพราะใชติ้ดต่อธุรกิจ/
ความสะดวกในการประกอบอาชีพมากกวา่ 

   
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟนท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาทข้ึนไป ส่วนใหญ่จะซ้ือ

สมาร์ตโฟนเพราะใช้ในการติดต่อธุรกิจ/ความสะดวกในการประกอบอาชีพมากท่ีสุด ขณะท่ีรายไดน้อ้ย
กวา่ 40,000 จะซ้ือเพราะมีฟังกช์ัน่หลากหลายตรงกบัความตอ้งการ 
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ตารางที ่13  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 
 (n=400) 

สาเหตุทีซื่้อ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน (บาท) 

รวม 
ค่าสถิต ิ

<10,000 10,000-
20,000  

20,001 - 
40,000  >40,000  X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  กระแสนิยม/ 5 3 8 4 20   
    ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ (17.20) (5.70) (7.70) (28.60) (10.00)   
 -  ติดต่อธุรกิจ/  3 18 23 4 48   
    ประกอบอาชีพ (10.30) (34.00) (22.10) (28.60) (24.00)   
 -  ฟังก์ชนั 18 29 55 6 108   
    หลากหลาย (62.10) (54.70) (52.90) (42.90) (54.00)   
 -  ประหยดั 3 3 18 - 24   
    ค่าใชจ่้าย (10.30) (5.70) (17.30) - (12.00)   
 รวม 29 53 104 14 200 19.285 0.023* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ -  กระแสนิยม/ 3 15 9 - 27   
ไอโฟน    ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ (13.00) (16.90) (13.20) - (13.50)   
 -  ติดต่อธุรกิจ/  3 22 10 14 49   
    ประกอบอาชีพ (13.00) (24.70) (14.70) (70.00) (24.50)   
 -  ฟังก์ชนั 16 51 47 5 119   
    หลากหลาย (69.60) (57.30) (69.10) (25.00) (59.50)   
 -  ประหยดั 1 1 2 1 5   
    ค่าใชจ่้าย (4.30) (1.10) (2.90) (5.00) (2.50)   
 รวม 23 89 68 20 200 31.308 0.000* 
   (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 

                         * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัสาเหตุท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า
อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและไอโฟน ดงัตาราง
ท่ี 14 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงท่ีเป็นนักเรียน นิสิต นักศึกษา และกลุ่มอาชีพรับ
ราชการส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะมีฟังก์ชนัการใช้งานท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ และ
ตอ้งการประหยดัค่าใช้จ่ายเน่ืองจากใช้ประโยชน์ไดห้ลากหลาย รองลงมาคือซ้ือเพราะใช้ในการติดต่อ
ธุรกิจ/ความสะดวกในการประกอบอาชีพ และไม่มีเหตุผลในเร่ืองตามกระแสนิยม สร้างภาพลกัษณ์ 
อยากเปล่ียน อยากลอง ขณะท่ีกลุ่มอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนหรือรัฐวิสาหกิจมีเหตุผลรองลงมาคือใช้
ในการติดต่อธุรกิจ และตามกระแสนิยม สร้างภาพลกัษณ์ มากกว่าซ้ือเพราะตอ้งการประหยดัค่าใช้จ่าย 
ส่วนกลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั เจา้ของกิจการ และอ่ืนๆ จะซ้ือเพราะใชใ้นการติดต่อธุรกิจ รองลงมาคือซ้ือ
เพราะมีฟังกช์นัการใชง้านหลากหลาย 
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กลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนท่ีเป็นนกัเรียน นิสิต นกัศึกษา อาชีพรับราชการและ
พนักงานบริษัทเอกชนหรือรัฐวิสาหกิจส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะมีฟังก์ชันการใช้งานท่ี
หลากหลาย รองลงมาคือใช้ติดต่อธุรกิจ และตามกระแสนิยม สร้างภาพลกัษณ์ อยากเปล่ียน อยากลอง 
มากกว่าซ้ือเพราะต้องการประหยดัค่าใช้จ่ายซ่ึงมีสัดส่วนเพียงเล็กน้อย ขณะท่ีอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
เจา้ของกิจการ และอ่ืนๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือเพราะใชติ้ดต่อธุรกิจ 
 
ตารางที ่14  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n=400) 

สาเหตุทีซื่้อ 

อาชีพ 

รวม 

ค่าสถิต ิ

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

รับ
ราชการ 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน/

รัฐวสิาหกจิ 

ธุรกจิ
ส่วนตวั/
อืน่ๆ 

X2 Sig. 

ผู้ใช้ -  กระแสนิยม/ - 2 18 - 20   
ซัมซุง    ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ - (3.00) (17.00) - (10.00)   
 -  ติดต่อธุรกิจ การ 1 14 27 6 48   
    ประกอบอาชีพ (5.60) (20.90) (25.50) (66.70) (24.00)   
 -  ฟังก์ชนั 15 35 55 3 108   
    หลากหลาย (83.30) (52.20) (51.90) (33.30) (54.00)   
 -  ประหยดั 2 16 6 - 24   
    ค่าใชจ่้าย (11.10) (23.90) (5.70) - (12.00)   

 รวม 18 67 106 9 200 37.135 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ -  กระแสนิยม/ 1 5 20 1 27   
ไอโฟน    ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ (4.80) (10.20)  (16.40) (12.50) (13.50)   
 -  ติดต่อธุรกิจ 6 15 22 6 49   
   ประกอบอาชีพ (28.60) (30.60) (18.00) (75.00) (24.50)   
 -  ฟังก์ชนั  14 27 78 - 119   
    หลากหลาย (66.70) (55.10) (63.90) - (59.50)   
 -  ประหยดั - 2 2 1 5   
    ค่าใชจ่้าย - (4.10) (1.60) (12.50) (2.50)   

  รวม 21 49 122 8 200 23.724 0.005* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างสถานภาพกับสาเหตุท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอย่าง 
พบว่าสถานภาพมีความสัมพันธ์กับสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง แต่
สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน ดงัตารางท่ี 
15 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนซมัซุงทั้งท่ีโสดและสมรสแลว้ (รวมถึงสมรสไม่จดทะเบียน) ส่วน
ใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะมีฟังก์ชันการใช้งานท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ รองลงมาคือซ้ือ
เพราะใชใ้นการติดต่อธุรกิจ อ านวยความสะดวกในการประกอบอาชีพ แต่กลุ่มตวัอยา่งท่ีโสดจะมีเหตุผล
รองลงมาคือซ้ือเพราะตามกระแสนิยม สร้างภาพลกัษณ์ อยากเปล่ียน อยากลองมากกวา่ซ้ือเพราะตอ้งการ
ประหยดัค่าใช้จ่ายเน่ืองจากใช้ประโยชน์ได้หลากหลาย ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีสมรสแล้วจะมีเหตุผล
รองลงมาต่างออกไปคือ ซ้ือเพราะตอ้งการประหยดัค่าใช้จ่าย มากกว่าซ้ือเพราะตามกระแสนิยม สร้าง
ภาพลกัษณ์ อยากเปล่ียน อยากลอง   

 
ตารางที ่15  ความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัสาเหตุท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n=400) 

สาเหตุทีซื่้อ 
สถานภาพ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

โสด สมรส X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง    -  กระแสนิยม/ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ 13 7 20   
  (10.90) (8.60) (10.00)   
    -  ติดต่อธุรกิจ การประกอบอาชีพ 31 17 48   
  (26.10) (21.00) (24.00)   
    -  ฟังกช์นัหลากหลาย 71 37 108   
  (59.70) (45.70) (54.00)   
    -  ประหยดัค่าใชจ่้าย  4 20 24   
     (3.40) (24.70) (12.00)   

 รวม 119 81 200 20.784 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน    -  กระแสนิยม/ภาพลกัษณ์/อ่ืนๆ 25 2 27   
  (15.60) (5.00) (13.50)   
    -  ติดต่อธุรกิจ การประกอบอาชีพ 37 12 49   
  (23.10) (30.00) (24.50)   
    -  ฟังกช์นัหลากหลาย 95 24 119   
  (59.40) (60.00) (59.50)   
    -  ประหยดัค่าใชจ่้าย  3 2 5   
     (1.90) (5.00) (2.50)   
 รวม 160 40 200 4.545 0.208 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
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โอกาสในการซ้ือ 
 
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัโอกาสในการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่

อายุไม่มีความสัมพนัธ์โอกาสในการซ้ือของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน          
ดงัตารางท่ี 16 

 
ตารางที ่16  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัโอกาสในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n=400) 

โอกาสในการซ้ือ 
อายุ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ไม่เกนิ 
30 ปี 31-40 ปี > 40 ปี X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  เคร่ืองเดิมเสีย 45 45 24 114   
  (54.20) (70.30) (45.30) (57.00)   
 -  เคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น 35 16 25 76   
      (42.20) (25.00) (47.20) (38.00)   
 -  จดัโปรโมชัน่/อ่ืนๆ 3 3 4 10   
     (3.60) (4.70) (7.50) (5.00)   

 รวม 83 64 53 200 8.797 0.066 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  เคร่ืองเดิมเสีย 71 35 10 116   
     (54.60) (64.80) (62.50) (58.00)   
 -  เคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น 44 19 4 67   
  (33.80) (35.20) (25.00) (33.50)   
 -  จดัโปรโมชัน่/อ่ืนๆ 15 - 2 17   
    (11.50) - (12.50) (8.50)   

 รวม 130 54 16 200 7.444 0.114 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้กบัโอกาสในการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอย่าง 
พบว่ารายได้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัโอกาสในการซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและ
ไอโฟน ดงัตารางท่ี 17 
 
ตารางที ่17  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัโอกาสในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n=400) 

โอกาสในการซ้ือ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (บาท) 

รวม 
ค่าสถิติ 

<10,000 10,000-
20,000 

20,001- 
40,000 >40,000 X2 Sig. 

ผู้ใช้ -  เคร่ืองเดิมเสีย 17 32 58 7 114   
ซัมซุง  (58.60) (60.40) (55.80) (50.00) (57.00)   
 -  เคร่ืองเดิม 

   ลา้สมยั/ตกรุ่น 9 21 41 5 76   

     (31.00) (39.60) (39.40) (35.70) (38.00)   
 -  จดัโปรโมชัน่/ 3 - 5 2 10   
    อ่ืนๆ (10.30) - (4.80) (14.30) (5.00)   
 รวม 29 53 104 14 200 7.478 0.279 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ -  เคร่ืองเดิมเสีย 16 46 43 11 116   
ไอโฟน   (69.60) (51.70) (63.20) (55.00) (58.00)   
 -  เคร่ืองเดิม    

   ลา้สมยั/ตกรุ่น 5 32 23 7 67   

  (21.70) (36.00) (33.80) (35.00) (33.50)   
 -  จดัโปรโมชัน่/    

   อ่ืนๆ 2 11 2 2 17   

  (8.70) (12.40) (2.90) (10.00) (8.50)   
 รวม 23 89 68 20 200 6.706 0.349 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างสถานภาพกบัโอกาสในการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง 
พบวา่สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัโอกาสในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและ
ไอโฟน ดงัตารางท่ี 18 

 
ตารางที ่18  ความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัโอกาสในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

   (n=400) 

โอกาสในการซ้ือ 
สถานภาพ 

รวม 
ค่าสถิติ 

โสด สมรส X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง -  เคร่ืองเดิมเสีย 67 47 114   
  (56.30) (58.00) (57.00)   
 -  เคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตกรุ่น 45 31 76   
     (37.80) (38.30) (38.00)   
 -  จดัโปรโมชัน่/อ่ืนๆ 7 3 10   
  (5.90) (3.70) (5.00)   
 รวม 119 81 200 0.485 0.785 
  (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  เคร่ืองเดิมเสีย 89 27 116   
  (55.60) (67.50) (58.00)   
 -  เคร่ืองเดิมลา้สมยั/ ตกรุ่น 57 10 67   
  (35.60) (25.00) (33.50)   
 -  จดัโปรโมชัน่/อ่ืนๆ 14 3 17   
  (8.80) (7.50) (8.50)   
 รวม 160 40 200 1.915 0.384 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
 
แหล่งข้อมูล  

 
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของ

กลุ่มตวัอย่าง พบว่าเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใช้ศึกษาของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟน
ยี่ห้อซัมซุง แต่เพศมีความสัมพนัธ์กับแหล่งขอ้มูลท่ีใช้ศึกษาของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟน ดงัตารางท่ี 19 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ยี่ห้อไอโฟนเพศชายส่วนใหญ่จะศึกษาข้อมูลสมาร์ท          
โฟนจากอินเตอร์เน็ต รองลงมาคือส่ือโทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ ขณะท่ีเพศหญิงส่วนใหญ่จะศึกษา
ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตเช่นกนั แต่รองลงมาคือสอบถามขอ้มูลจากเพื่อน  
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ตารางที ่19  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัแหล่งขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง 
(n=400) 

แหล่งข้อมูล 
เพศ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ชาย หญิง X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง -  อินเตอร์เน็ต 31 67 98   
  (54.40) (46.90) (49.00)   
  -  ส่ือโทรทศัน์/วทิย/ุ 5 22 27   
    หนงัสือพิมพ ์ (8.80) (15.40) (13.50)   
  -  ใบปลิว/แผน่พบั/โบชวัร์ 1 7 8   
  (1.80) (4.90) (4.00)   
 -  สอบถามจากเพื่อน/ 17 34 51   
    ครอบครัว/คู่รัก (29.80) (23.80) (25.50)   
 -  พนกังานขาย 3 13 16   
  (5.30) (9.10) (8.00)   
 รวม 57 143 200 4.128 0.389 
  (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  อินเตอร์เน็ต 35 84 119   
  (74.50) (54.90) (59.50)   
 -  ส่ือโทรทศัน์/วทิย/ุ 6 23 29   
    หนงัสือพิมพ ์ (12.80) (15.00) (14.50)   
 -  ใบปลิว/แผน่พบั/โบชวัร์ 2 5 7   
  (4.30) (3.30) (3.50)   
 -  สอบถามจากเพื่อน/ 2 36 38   
    ครอบครัว/คู่รัก (4.30) (23.50) (19.00)   
 -  พนกังานขาย 2 5 7   
  (4.30) (3.30) (3.50)   
 รวม 47 153 200 9.671 0.046* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัแหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของ
กลุ่มตวัอยา่ง พบวา่อายุมีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและ
ไอโฟน ดงัตารางท่ี 20 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ยี่ห้อซัมซุงส่วนใหญ่นิยมศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
รองลงมาคือสอบถามเพื่อน โดยกลุ่มท่ีมีอายุมากกวา่ 40 ปี จะนิยมทั้งสองแหล่งดงักล่าวพอๆ กนั และมี
การหาขอ้มูลจากใบปลิว แผน่พบั โบชวัร์ มากกวา่อายุไม่เกิน 40 ปี ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟน
ยีห่อ้ไอโฟน ส่วนใหญ่นิยมศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตและสอบถามเพื่อนเช่นเดียวกนั แต่กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีอายุไม่เกิด 30 ปี จะนิยมสอบถามพนกังานขาย ขณะท่ีอายุ31-40 ปี จะหาขอ้มูลจากมากกวา่กลุ่มอายุ
อ่ืนๆ ใบปลิว แผน่พบั โบชวัร์ มากกวา่กลุ่มอายอ่ืุนๆ 
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ตารางที ่20  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัแหล่งขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 (n=400) 

แหล่งข้อมูล 
อายุ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ไม่เกนิ 
30 ปี 31-40 ปี >40 ปี X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  อินเตอร์เน็ต 56 28 14 98   
  (67.50) (43.80) (26.40) (49.00)   
 -  ส่ือโทรทศัน์/วทิย/ุ 7 8 12 27   
    หนงัสือพิมพ ์ (8.40) (12.50) (22.60) (13.50)   
 -  ใบปลิว/แผน่พบั/ - 1 7 8   
    โบชวัร์ - (1.60) (13.20) (4.00)   
 -  สอบถามจากเพื่อน/ 12 25 14 51   
    ครอบครัว/คู่รัก (14.50) (39.10) (26.40) (25.50)   
 -  พนกังานขาย 8 2 6 16   
  (9.60) (3.10) (11.30) (8.00)   
 รวม 83 64 53 200 43.579 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  อินเตอร์เน็ต 82 30 7 119   
  (63.10) (55.60) (43.80) (59.50)   
 -  ส่ือโทรทศัน์/วทิย/ุ 17 9 3 29   
    หนงัสือพิมพ ์ (13.10) (16.70) (18.80) (14.50)   
 -  ใบปลิว/แผน่พบั/ - 5 2 7   
    โบชวัร์ - (9.30) (12.50) (3.50)   
 -  สอบถามจากเพื่อน/ 25 10 3 38   
    ครอบครัว/คู่รัก (19.20) (18.50) (18.80) (19.00)   
 -  พนกังานขาย 6 - 1 7   
  (4.60) - (6.30) (3.50)   
 รวม 130 54 16 200 17.722 0.023* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  

 
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัแหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟน 

ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่าอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัแหล่งขอ้มูลท่ีใช้ศึกษาของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ต
โฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 21 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงท่ีเป็นนกัเรียน 
นิสิต นกัศึกษา อาชีพรับราชการ และพนักงานบริษทัเอกชนหรือรัฐวิสาหกิจส่วนใหญ่จะศึกษาขอ้มูล
สมาร์ตโฟนจากอินเตอร์เน็ต รองลงมาคือสอบถามขอ้มูลจากเพื่อน แต่แหล่งขอ้มูลรองลงมาล าดบัท่ีสาม
มีความแตกต่างกันคือนักเรียน นักศึกษา และพนักงานบริษัทมีแหล่งข้อมูลท่ีนิยมรองลงมาคือส่ือ
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โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ ขณะท่ีอาชีพรับราชการคือใบปลิว แผ่นพบั โบชัวร์ ส่วนอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวัและอาชีพอ่ืนๆ ส่วนใหญ่จะศึกษาขอ้มูลสมาร์ตโฟนจากพนกังานขายเป็นอนัดบัแรก 

 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนทุกกลุ่มอาชีพส่วนใหญ่จะศึกษาขอ้มูลสมาร์ตโฟ

นจากอินเตอร์เน็ต รองลงมาคือสอบถามจากเพื่อน ยกเวน้อาชีพธุรกิจส่วนตวั เจา้ของกิจการและอาชีพ
อ่ืนๆ ท่ีแหล่งขอ้มูลรองลงมาคือใบปลิว แผน่พบั โบชวัร์  
 
ตารางที ่21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัแหล่งขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง 

   (n=400) 

แหล่งข้อมูล 

อาชีพ 

รวม 

ค่าสถิต ิ
นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

รับ
ราชการ 

บริษัท 
เอกชน/

รัฐวสิาหกจิ 

ธุรกจิ
ส่วนตวั/
อิน่ๆ 

X2 Sig. 

ผู้ใช้ -   อินเตอร์เน็ต 14 26 56 2 98   
ซัมซุง  (77.80) (38.80) (52.80) (22.20) (49.00)   
 -   โทรทศัน์/วทิย/ุ 1 4 19 3 27   
     หนงัสือพิมพ ์ (5.60) (6.00) (17.90) (33.30) (13.50)   
 -   ใบปลิว/แผน่  - 8 - - 8   
      พบั/โบชวัร์ - (11.90) - - (4.00)   
 -   สอบถามเพื่อน/ 3 23 25 - 51   
     ครอบครัว/คู่รัก (16.70) (34.30) (23.60) - (25.50)   

 -   พนกังานขาย - 6 6 4 16   
  - (9.00) (5.70) (44.40) (8.00)   
 รวม 18 67 106 9 200 52.023 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ -   อินเตอร์เน็ต 14 34 66 5 119   
ไอโฟน  (66.70) (69.40) (54.10) (62.50) (59.50)   
 -   โทรทศัน์/วทิย/ุ 2 6 21 - 29   
     หนงัสือพิมพ ์ (9.50) (12.20) (17.20) - (14.50)   
 -   ใบปลิว/แผน่  - 1 4 2 7   
      พบั/โบชวัร์ - (2.00) (3.30) (25.00) (3.50)   
 -   สอบถามเพื่อน/ 4 6 28 - 38   
     ครอบครัว/คู่รัก (19.00) (12.20) (23.00)  (19.00)   
 -   พนกังานขาย 1 2 3 1 7   
  (4.80) (4.10) (2.50) (12.50) (3.50)   
 รวม 21 49 122 8 200 21.594 0.042* 
   (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
                         * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
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ผู้มีอทิธิพล 
 
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่ม

ตวัอย่าง พบว่าเพศมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟน
ยี่ห้อซมัซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 22 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงเพศชายและหญิงจะ
ตดัสินใจดว้ยตนเอง ส าหรับเพศชายรองลงมาคือคู่รักหรือภรรยา รองลงมาคือเพื่อน ขณะท่ีเพศหญิงคือ
ครอบครัวญาติพี่นอ้ง รองลงมาคือคู่รักหรือสามี 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนทั้งเพศชายและหญิงส่วนใหญ่จะตดัสินใจดว้ยตนเอง 

ส าหรับเพศชายผูท่ี้มีอิทธิพลรองลงมาคือคู่รักหรือภรรยา รองลงมาคือครอบครัว บุคคลมีช่ือเสียงท่ีช่ืน
ชอบ พนกังานขาย ขณะท่ีเพศหญิงคือเพื่อน รองลงมาคือคู่รักหรือสามี  
 
ตารางที ่22  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัผูท่ี้มีอิทธิพลของกลุ่มตวัอยา่ง  

    (n=400) 

ผู้ทีม่อีทิธิพล 
เพศ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ชาย หญิง X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  ตนเอง 49 97 146   
     (86.00) (67.80) (73.00)   

 -  เพื่อน 3 9 12   
  (5.30) (6.30) (6.00)   
 -  คู่รัก/สามีภรรยา 4 10 14   
  (7.00) (7.00) (7.00)   
 -  บุคคลมีช่ือเสียง/ศิลปิน - 5 5   
    พนกังานขาย - (3.50) (2.50)   
 -  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 1 22 23   
  (1.80) (15.40) (11.50)   
 รวม 57 143 200 10.485 0.033* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   
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ตารางที ่22  (ต่อ)   
    (n=400) 

ผู้ทีม่อีทิธิพล 
เพศ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ชาย หญิง X2 Sig. 

ผู้ใช้ไอโฟน -  ตนเอง 38 115 153   
     (80.90) (75.20) (76.50)   
 -  เพื่อน - 23 23   
  - (15.00) (11.50)   

 -  คู่รัก/สามีภรรยา 5 9 14   
  (10.60) (5.90) (7.00)   
 -  บุคคลมีช่ือเสียง /ศิลปิน 2 - 2   
     พนกังานขาย (4.30) - (1.00)   
 -  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 2 6 8   
  (4.30) (3.90) (4.00)   
 รวม 47 153 200 14.900 0.005* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่ม
ตวัอย่าง พบว่าอายุมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟน
ยีห่อ้ซมัซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 23 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงทุกกลุ่มอายุส่วนใหญ่
ตดัสินใจดว้ยตนเอง รองลงมาจะมีความแตกต่างกนัคืออายุไม่เกิน 30 ปี และอายุมากกวา่ 40 ปีข้ึนไป ผูท่ี้
มีอิทธิพลรองลงมาคือครอบครัวญาติพี่น้อง ส่วนอายุ31-40 ปี ผูท่ี้มีอิทธิพลรองลงมาคือเพื่อน ส่วน
รองลงมาอนัดบัสามของทุกกลุ่มอายคืุอคู่รักหรือสามีภรรยาเหมือนกนั 

 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนทุกกลุ่มอายุส่วนใหญ่ผูท่ี้มีอิทธิพลคือตนเอง 

รองลงมาจะมีความแตกต่างกนัคืออายุไม่เกิน 30 ปี ผูท่ี้มีอิทธิพลรองลงมาคือเพื่อน ขณะท่ีอายุ31-40 ปี ผู ้
ท่ีมีอิทธิพลรองลงมาคือคู่รักหรือสามีภรรยา ส่วนรองลงมาอนัดบัสามส าหรับอายุไม่เกิน 30 ปี คือ
ครอบครัวญาติพี่นอ้ง และอาย3ุ1-40 ปีคือเพื่อน  
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ตารางที ่23  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัผูท่ี้มีอิทธิพลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 (n=400) 

ผู้ทีม่อีทิธิพล 
อายุ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ไม่เกนิ 
30 ปี 31-40 ปี >40 ปี X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  ตนเอง 60 49 37 146   
     (72.30) (76.60) (69.80) (73.00)   
 -  เพื่อน 2 7 3 12   
  (2.40) (10.90) (5.70) (6.00)   
 -  คู่รัก/สามีภรรยา 4 6 4 14   
  (4.80) (9.40) (7.50) (7.00)   
 -  บุคคลมีช่ือเสียง/ 2 - 3 5   
    ศิลปิน/พนกังานขาย (2.40) - (5.70) (2.50)   
 -  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 15 2 6 23   
  (18.10) (3.10) (11.30) (11.50)   
 รวม 83 64 53 200 16.430 0.037* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  ตนเอง 107 37 9 153   
     (82.30) (68.50) (56.30) (76.50)   
 -  เพื่อน 12 8 3 23   
  (9.20) (14.80) (18.80) (11.50)   
 -  คู่รัก/สามีภรรยา 3 9 2 14   
  (2.30) (16.70) (12.50) (7.00)   
 -  บุคคลมีช่ือเสียง/ 1 - 1 2   
    ศิลปิน/พนกังานขาย (0.80) - (6.30) (1.00)   
 -  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 7 - 1 8   
  (5.40) - (6.30) (4.00)   
 รวม 130 54 16 200 23.704 0.003* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
                             * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

                   

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างสถานภาพกบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟน   
ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง แต่สถานภาพมีความสัมพนัธ์กับผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน ดงัตารางท่ี 24 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนทั้งท่ี
โสดและสมรสแล้วส่วนใหญ่จะตดัสินใจดว้ยตนเอง รองลงมาจะมีความแตกต่างกนัคือกลุ่มโสดผูท่ี้มี
อิทธิพลรองลงมาคือเพื่อน ขณะท่ีกลุ่มสมรสแลว้คือสามีภรรยา 
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ตารางที ่24  ความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัผูท่ี้มีอิทธิพลของกลุ่มตวัอยา่ง 
(n=400) 

ผู้ทีม่อีทิธิพล 
สถานภาพ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

โสด สมรส X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง -  ตนเอง 90 56 146   
     (75.60) (69.10) (73.00)   
 -  เพื่อน 5 7 12   
  (4.20) (8.60) (6.00)   
 -  คู่รัก/สามีภรรยา 5 9 14   
  (4.20) (11.10) (7.00)   
 -  บุคคลมีช่ือเสียงท่ี 2 3 5   
    ช่ือชอบ/พนกังานขาย (1.70) (3.70) (2.50)   
 -  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 17 6 23   
  (14.30) (7.40) (11.50)   
 รวม 119 81 200   
  (100.00) (100.00) (100.00) 7.921 0.095 
ผู้ใช้ไอโฟน -  ตนเอง 128 25 153   
     (80.00) (62.50) (76.50)   
 -  เพื่อน 18 5 23   
  (11.30) (12.50) (11.50)   
 -  คู่รัก/สามีภรรยา 6 8 14   
  (3.80) (20.00) (7.00)   
 -  บุคคลมีช่ือเสียงท่ี 1 1 2   
    ช่ือชอบ/พนกังานขาย (0.60) (2.50) (1.00)   
 -  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง 7 1 8   
  (4.40) (2.50) (4.00)   
 รวม 160 40 200 14.802 0.005* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ        

                   * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

                 

สถานทีซ้ื่อ 

 
เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัสถานท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่เพศมี

ความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 25 โดย
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงทั้งเพศชายและหญิงส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนท่ีศูนยจ์  าหน่าย
ของยี่ห้อ (Samsung Shop) เช่นเดียวกนั แต่มีความแตกต่างในสถานท่ีซ้ือท่ีนิยมรองลงมา โดยเพศชาย
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นิยมซ้ือท่ีตวัแทนประเภทร้านคา้ปลีก เช่น Jaymart  Powerbuy เป็นตน้ ขณะท่ีเพศหญิงนิยมซ้ือท่ีศูนย์
เครือข่ายสัญญาณ 

 
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนทั้งเพศชายและหญิงส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ต

โฟนท่ีศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ รองลงมาคือร้าน iStudio แต่มีความแตกต่างในสถานท่ีซ้ือท่ีนิยมเป็น
อนัดบัสาม โดยเพศชายนิยมซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ตหรือร้านคา้ออนไลน์ ขณะท่ีเพศหญิงนิยมซ้ือท่ีตวัแทน
จ าหน่ายประเภทร้านคา้ปลีก 

 

ตารางที ่25  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัสถานท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 
    (n=400) 

สถานทีซ้ื่อ 
เพศ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ชาย หญิง X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง -  Samsung Shop/iStudio 21 69 90   

     (36.80) (48.30) (45.00)   
 -  ศูนยเ์ครือข่ายสญัญาณ 13 44 57   
  (22.80) (30.80) (28.50)   
 -  ตวัแทนประเภท  16 14 30   
    ร้านคา้ปลีก (28.10) (9.80) (15.00)   
 -  ร้านตู ้ 6 11 17   
  (10.50) (7.70) (8.50)   
 -  ร้านคา้ออนไลน์ 1 5 6   
  (1.80) (3.50) (3.00)   
 รวม 57 143 200 11.962 0.018* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  Samsung Shop/iStudio 5 38 43   
     (10.60) (24.80) (21.50)   
 -  ศูนยเ์ครือข่ายสญัญาณ 40 101 141   
  (85.10) (66.00) (70.50)   
 -  ตวัแทนประเภท  - 11 11   
    ร้านคา้ ปลีก - (7.20) (5.50)   
 -  ร้านตู ้ - 1 1   
  - (0.70) (0.50)   
 -  ร้านคา้ออนไลน์ 2 2 4   
  (4.30) (1.30) (2.00)   
 รวม 47 153 200 10.479 0.033* 

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัสถานท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่อายุไม่
มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง แต่อายุมีความสัมพนัธ์กบั
สถานท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน ดงัตารางท่ี 26 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนท่ีมีอายุไม่เกิน 40 ปี ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนท่ีศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ 
รองลงมาคือร้าน iStudio ขณะท่ีกลุ่มอายุมากกว่า 40 ปี ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนท่ีร้าน iStudio 
รองลงมาคือศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ 
 
ตารางที ่26  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัสถานท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

 (n=400) 

สถานทีซ้ื่อ 
อายุ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ไม่เกนิ 
30 ปี 31-40 ปี >40 ปี X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  Samsung Shop/iStudio 41 24 25 90   
     (49.40) (37.50) (47.20) (45.00)   
 -  ศูนยเ์ครือข่ายสญัญาณ 22 22 13 57   
  (26.50) (34.40) (24.50) (28.50)   
 -  ตวัแทนประเภท  12 7 11 30   
    ร้านคา้ปลีก (14.50) (10.90) (20.80) (15.00)   
 -  ร้านตู ้ 3 10 4 17   
  (3.60) (15.60) (7.50) (8.50)   
 -  ร้านคา้ออนไลน์ 5 1 - 6   
  (6.00) (1.60) - (3.00)   
 รวม 83 65 53 200 15.058 0.058 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  Samsung Shop/iStudio 23 10 10 43   
     (17.70) (18.50) (62.50) (21.50)   
 -  ศูนยเ์ครือข่ายสญัญาณ 96 40 5 141   
  (73.80) (74.10) (31.30) (70.50)   
 -  ตวัแทนประเภท  8 3 - 11   
    ร้านคา้ปลีก (6.20) (5.60) - (5.50)   
 -  ร้านตู ้ - - 1 1   
  - - (6.30) (0.50)   
 -  ร้านคา้ออนไลน์ 3 1 - 4   
  (2.30) (1.90) - (2.00)   
 รวม 130 54 16 200 30.279 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
                * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัสถานท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่ม
ตวัอย่าง พบว่ารายได้มีความสัมพนัธ์กับสถานท่ีซ้ือของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง           
แต่รายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบักลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน ดงัตารางท่ี 27 โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 40,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนท่ีศูนย์
จ  าหน่ายของยี่ห้อหรือร้าน Samsung Shop รองลงมาคือศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือสมาร์ตโฟนท่ีศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ 
 
ตารางที ่27  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัสถานท่ีซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

 (n=400) 

สถานทีซ้ื่อ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน (บาท) 

รวม 
ค่าสถิต ิ

<10,000 10,000-
20,000 

20,001 - 
40,000 >40,000 X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  Samsung  11 24 53 2 90   
    Shop/iStudio (37.90) (45.30) (51.00) (14.30) (45.00)   

 -  ศูนยเ์ครือข่าย 7 14 28 8 57   
    สญัญาณ (24.10) (26.70) (26.90) (57.10) (28.50)   

 -  ตวัแทนประเภท  6 6 16 2 30   
    ร้านคา้ปลีก (20.70) (11.30) (15.40) (14.30) (15.00)   
 -  ร้านตู ้ 2 6 7 2 17   
  (6.90) (11.30) (6.70) (14.30) (8.50)   
 -  ร้านคา้ออนไลน์ 3 3 - - 6   
  (10.30) (5.70) - - (3.00)   
 รวม 29 53 104 14 200 21.117 0.049* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน - Samsung  4 20 16 3 43   
   Shop/iStudio (17.30) (22.50) (23.50) (15.00) (21.50)   
 - ศูนยเ์ครือข่าย  17 60 47 17 141   
   สญัญาณ (73.90) (67.40) (69.10) (85.00) (70.50)   
 - ตวัแทนประเภท  - 8 3 - 11   
   ร้านคา้ปลีก - (9.00) (4.40) - (5.50)   
 - ร้านตู ้ - - 1 - 1   
  - - (1.50) - (0.50)   
 - ร้านคา้ออนไลน์ 2 1 1 - 4   
   (8.60) (1.10) (1.50) - (2.00)   
 รวม 23 89 68 20 200 15.228 0.435 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
                   * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ความถี่ในการซ้ือ 
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัความถ่ีในการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่
เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน               
ดงัตารางท่ี 28 
 
ตารางที ่28  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

    (n=400) 

ความถี่ในการซ้ือ 
เพศ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ชาย หญิง X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง -  มากกวา่ 1 คร้ังต่อปี 5 14 19   

     (8.80) (9.80) (9.50)   
 -  1 คร้ังต่อปี 10 25 35   
  (17.50) (17.50) (17.50)   
 -  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี  40 93 133   
     (70.20) (65.00) (66.50)   
 -  เคร่ืองแรก/อ่ืนๆ 2 11 13   
  (3.50) (7.70) (6.50)   
 รวม 57 143 200 1.304 0.728 
  (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  มากกวา่ 1 คร้ังต่อปี 2 18 20   
     (4.30) (11.80) (10.00)   
 -  1 คร้ังต่อปี 13 23 36   
  (27.70) (15.00) (18.00)   
 -  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี  30 107 137   
     (63.80) (69.90) (68.50)   
 -  เคร่ืองแรก/อ่ืนๆ 2 5 7   
  (4.30) (3.30) (3.50)   
 รวม 47 153 200 5.508 0.138 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัความถ่ีในการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่
อายุมีความสัมพนัธ์กับความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน         
ดงัตารางท่ี 29 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงทุกกลุ่มอายุส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟน  
น้อยกว่า 1 คร้ังต่อปี หรือมีระยะเวลาการใช้งานสมาร์ตโฟนหน่ึงเคร่ืองมากกว่า 1 ปี รองลงมาคือซ้ือ
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สมาร์ตโฟน 1 คร้ังต่อปี ขณะท่ีอายมุากกวา่ 40 ปี ความถ่ีในการซ้ือท่ีนิยมรองลงมาคืออ่ืนๆ หมายถึง ไม่
สามารถระบุความถ่ีในการซ้ือไดห้รือจะซ้ือเม่ือมีรุ่นท่ีถูกใจออกจ าหน่าย 

 
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน พบว่าทุกกลุ่มอายุส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ท   

โฟนน้อยกว่า 1 คร้ังต่อปี รองลงมาคือซ้ือสมาร์ตโฟน 1 คร้ังต่อปี โดยมีความแตกต่างในล าดบัต่อมา 
กล่าวคือกลุ่มท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี และกลุ่มอายุมากกวา่ 40 ปี จะซ้ือสมาร์ตโฟนมากกว่า 1 คร้ังต่อปีใน
ล าดบัต่อมา ขณะท่ีกลุ่มอาย ุ31-40 ปี ใชส้มาร์ตโฟนเป็นเค่ืองแรก/ไม่สามารถบอกระยะเวลาท่ีแน่นอน 

 
ตารางที ่29  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

 (n=400) 

ความถี่ในการซ้ือ 
อายุ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ไม่เกนิ 
30 ปี 31-40 ปี >40 ปี X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  มากกวา่ 1 คร้ังต่อปี 13 2 4 19   
     (15.70) (3.10) (7.50) (9.50)   
 -  1 คร้ังต่อปี 15 16 4 35   
  (18.10) (25.00) (7.50) (17.50)   
 -  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี  50 43 40 133   
     (60.20) (67.20) (75.50) (66.50)   
 -  เคร่ืองแรก/อ่ืนๆ 5 3 5 13   
  (6.00) (4.70) (9.40) (6.50)   
 รวม 83 64 53 200 13.531 0.035* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  มากกวา่ 1 คร้ังต่อปี 15 3 2 20   
     (11.50) (5.60) (12.50) (10.00)   
 -  1 คร้ังต่อปี 27 6 3 36   
  (20.80) (11.10) (18.80) (18.00)   
 -  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี  85 41 11 137   
     (65.40) (75.90) (68.80) (68.50)   
 -  เคร่ืองแรก/อ่ืนๆ 3 4 - 7   
  (2.30) (7.40) - (3.50)   
 รวม 83 64 53 200 13.531 0.035* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความถ่ีในการซ้ือสมาร์ตโฟนของ
กลุ่มตวัอย่าง พบว่ารายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบักลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน    
ดงัตารางท่ี 30 
  
ตารางที ่30  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บักบัความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง  

    (n=400) 

ความถี่ในการซ้ือ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน (บาท) 

รวม 
ค่าสถิต ิ

<10,000 10,000-
20,000 

20,001 - 
40,000 >40,000 X2 Sig. 

ผู้ใช้ -  มากกวา่ 1  4 7 6 2 19   
ซัมซุง    คร้ังต่อปี (13.80) (13.20) (5.80) (14.30) (9.50)   
 -  1 คร้ังต่อปี 6 13 16 - 35   
  (20.70) (24.50) (15.40) - (17.50)   
  -  นอ้ยกวา่ 1  19 30 72 12 133   
     คร้ังต่อปี  (65.50) (56.60) (69.20) (85.70) (66.50)   
 -  เคร่ืองแรก/ - 3 10 - 13   
    อ่ืนๆ - (5.70) (9.60) - (6.50)   
 รวม 29 53 104 14 200 13.655 0.135 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ -  มากกวา่ 1  1 10 7 2 20   
ไอโฟน     คร้ัง ต่อปี (4.30) (11.20) (10.30) (10.00) (10.00)   
 -  1 คร้ังต่อปี 6 19 9 2 36   
  (26.10) (21.30) (13.20) (10.00) (18.00)   
 -  นอ้ยกวา่ 1  15 58 50 14 137   
    คร้ัง   ต่อปี (65.20) (65.20) (73.50) (70.00) (68.50)   
 -  เคร่ืองแรก/ 1 2 2 2 7   
    อ่ืนๆ (4.30) (2.20) (2.90) (10.00) (3.50)   
 รวม 23 89 68 20 200 7.195 0.617 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัความถ่ีในการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง 
พบว่าสถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง
และไอโฟน ดงัตารางท่ี 31 

 
ตารางที ่31  ความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพสมรสกบัความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

    (n=400) 

ความถี่ในการซ้ือ 
สถานภาพสมรส 

รวม 
ค่าสถิต ิ

โสด สมรส X2 Sig. 
ผู้ใช้ซัมซุง -  มากกวา่ 1 คร้ังต่อปี 10 9 19   

     (8.40) (11.10) (9.50)   
 -  1 คร้ังต่อปี 19 16 35   
  (16.00) (19.80) (17.50)   
 -  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี  80 53 133   

     (67.20) (65.40) (66.50)   
 -  เคร่ืองแรก/อ่ืนๆ 10 3 13   
  (8.40) (3.70) (6.50)   
 รวม 119 81 200 2.428 0.488 
  (100.00) (100.00) (100.00)   
ผู้ใช้ไอโฟน -  มากกวา่ 1 คร้ังต่อปี 15 5 20   
     (9.40) (12.50) (10.00)   
 -  1 คร้ังต่อปี 29 7 36   
  (18.10) (17.50) (18.00)   
 -  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี  111 26 137   
     (69.40) (65.00) (68.50)   
 -  เคร่ืองแรก/อ่ืนๆ 5 2 7   
  (3.10) (5.00) (3.50)   
 รวม 160 40 200 0.730 0.866 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
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รูปแบบการช าระเงิน 
 

เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัรูปแบบการช าระเงินในการซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่ม
ตวัอย่าง พบว่าเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ    
ซมัซุงและไอโฟน ดงัตารางท่ี 32 

 
ตารางที ่32  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอยา่ง 

    (n=400) 

รูปแบบการช าระเงนิ 
เพศ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ชาย หญิง X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  จ่ายคร้ังเดียว 29 71 100   
     (50.90) (49.70) (50.00)   

 -  ผอ่นช าระ 28 72 100   
  (49.10) (50.30) (50.00)   
 รวม 57 143 200 0.025 0.876 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  จ่ายคร้ังเดียว 24 81 105   
     (51.10) (52.90) (52.50)   
 -  ผอ่นช าระ 23 72 95   
  (48.90) (47.10) (47.50)   
 รวม 47 153 200 0.051 0.822 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัรูปแบบการช าระเงินซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง 
พบว่าอายุมีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและ
ไอโฟน ดงัตารางท่ี 33 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงท่ีมีอายุไม่เกิน 30 ปี ส่วนใหญ่จะซ้ือ
สมาร์ตโฟนโดยการช าระเงินคร้ังเดียว ขณะท่ีอายุมากกวา่ 30 ปี ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนโดยการผอ่น
ช าระเช่นเดียวกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 
 
ตารางที ่33  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n=400) 

รูปแบบการช าระเงนิ 
อายุ 

รวม 
ค่าสถิต ิ

ไม่เกนิ 30ปี 31-40 ปี >40 ปี X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  จ่ายคร้ังเดียว 60 21 19 100   
     (72.30) (32.80) (35.80) (50.00)   

 -  ผอ่นช าระ 23 43 34 100   
  (27.70) (67.20) (64.20) (50.00)   
 รวม 83 64 53 200 28.302 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  จ่ายคร้ังเดียว 77 25 3 105   
     (59.20) (46.30) (18.80) (52.50)   
 -  ผอ่นช าระ 53 29 13 95   
  (40.80) (53.70) (81.30) (47.50)   
 รวม 130 54 16 200 10.503 0.005* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างรายเฉล่ียต่อเดือนได้กับรูปแบบการช าระเงินในการซ้ือ
สมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง แต่รายได้ไม่มีความสัมพนัธ์กับรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้
สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน ดงัตารางท่ี 34 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงท่ีมีรายได้ไม่เกิน 
20,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนโดยการช าระเงินคร้ังเดียว ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้
มากกวา่ 20,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนโดยการผอ่นช าระ 

 
ตารางที ่34  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n=400) 

รูปแบบการช าระเงนิ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 
ค่าสถิต ิ

<10,000 
10,000-
20,000 

20,001-
40,000 

>40,000 X2 Sig. 

ผู้ใช้ -  จ่ายคร้ังเดียว 22 34 39 5 100   
ซัมซุง     (75.90) (64.20) (37.50) (35.70) (50.00)   
 -  ผอ่นช าระ 7 159 65 9 100   
  (24.10) (35.80) (62.50) (64.30) (50.00)   
 รวม 29 53 104 14 200 19.647 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ -  จ่ายคร้ังเดียว 17 42 35 11 105   
ไอโฟน     (73.90) (47.20) (51.50) (55.00) (52.50)   
 -  ผอ่นช าระ 6 47 33 9 95   
  (26.10) (52.80) (48.50) (45.00) (47.50)   
 รวม 23 89 63 20 200 5.314 0.150 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัรูปแบบการช าระเงินในการซ้ือสมาร์ตโฟนของ
กลุ่มตวัอยา่ง พบวา่อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อ
ซัมซุง แต่อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กับรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟน ดงัตารางท่ี 35 โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงท่ีเป็นนกัเรียน นิสิต นกัศึกษา และ
อาชีพธุรกิจส่วนตวั เจา้ของกิจการ และอาชีพอ่ืนๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนโดยการช าระเงินคร้ังเดียว 
ขณะท่ีอาชีพรับราชการและพนกังานบริษทัเอกชนหรือรัฐวิสาหกิจ ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนโดยการ
ผอ่นช าระมากกวา่ 

 
ตารางที ่35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัรูปแบบช าระเงินของกลุ่มตวัอยา่ง 

(n=400) 

รูปแบบการช าระเงนิ 

อาชีพ 

รวม 

ค่าสถิต ิ

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

รับ
ราชการ 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน/

รัฐวสิาหกจิ 

ธุรกจิ
ส่วนตวั/
อิน่ๆ 

X2 Sig. 

ผู้ใช้ -  จ่ายคร้ังเดียว 15 28 48 9 100   
ซัมซุง     (83.30) (41.80) (45.30) (100.00) (50.00)   
 -  ผอ่นช าระ 3 39 58 - 100   
  (16.70) (58.20) (54.70) - (50.00)   
 รวม 18 67 106 9 200 19.749 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ -  จ่ายคร้ังเดียว 14 27 59 5 105   
ไอโฟน     (66.70) (55.10) (48.40) (62.50) (52.50)   
 -  ผอ่นช าระ 7 22 63 3 95   
  (33.30) (44.90) (51.60) (37.50) (47.50)   
 รวม 21 49 122 8 200 2.982 0.394 
  (100.00) (100.00) (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างสถานภาพกบัรูปแบบการช าระเงินในการซ้ือสมาร์ตโฟน 
ของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าสถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้
สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง แต่สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัรูปแบบการช าระเงินของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้
สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน ดงัตารางท่ี 36 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงท่ีมีสถานภาพโสด
ส่วนใหญ่จะซ้ือสมาร์ตโฟนโดยการช าระเงินคร้ังเดียว ขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีสมรสแลว้ส่วนใหญ่จะซ้ือ
สมาร์ตโฟนโดยการผอ่นช าระมากกวา่ 

 
ตารางที ่36  ความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัรูปแบบช าระเงินของกลุ่มตวัอยา่ง 

    (n=400) 

รูปแบบการช าระเงนิ 
สถานภาพสมรส 

รวม 
ค่าสถิต ิ

โสด สมรส X2 Sig. 

ผู้ใช้ซัมซุง -  จ่ายคร้ังเดียว 74 26 100   
     (62.20) (32.10) (50.00)   

 -  ผอ่นช าระ 45 55 100   
  (37.80) (67.90) (50.00)   
 รวม 119 81 200 17.450 0.000* 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

ผู้ใช้ไอโฟน -  จ่ายคร้ังเดียว 84 21 105   
     (52.50) (52.50) (52.50)   
 -  ผอ่นช าระ 76 19 95   
  (47.50) (47.50) (47.50)   
 รวม 160 40 200 0.000 1.000 
  (100.00) (100.00) (100.00)   

หมายเหตุ: ตวัเลขใน ( ) เป็นค่าร้อยละ 
               * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและไอโฟน ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดด้งัตารางท่ี 37 โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี  
 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้สมาร์ตโฟนยีห้่อซัมซุง 
  

1. ยีห่อ้สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใชมี้ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคลดา้นอายแุละรายได ้
 

2. สาเหตุท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาชีพและสถานภาพ 
 

3. โอกาสในการซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคล 
 

4. แหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายแุละอาชีพ 
 

5. ผูท่ี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศและอาย ุ
 

6. สถานท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศและรายได ้
 

7. ความถ่ีในการซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุ
 

8. รูปแบบการช าระเงินมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุรายได ้อาชีพ และสถานภาพ 
 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้สมาร์ตโฟนยีห้่อไอโฟน 
 

1. ยีห่อ้สมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใชมี้ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคลดา้นอายแุละรายได ้
 

2. สาเหตุท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ รายได ้และอาชีพ 
 

3. โอกาสในการซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคล 
 

4. แหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายแุละอาชีพ 
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5. ผูท่ี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายแุละสถานภาพ 
 

6. สถานท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศและอาย ุ
 

7. ความถ่ีในการซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคล 
  

8. รูปแบบการช าระเงินมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุ
  
ตารางที ่37  สรุปความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนของ 
        กลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามยีห่้อสมาร์ตโฟน 
 
พฤตกิรรมผู้บริโภค 
ในการซื้อสมาร์ตโฟน 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ อาย ุ การศึกษา รายได ้ อาชีพ สถานภาพ 

ผู้ทีใ่ช้ซัมซุง       
   ยีห่อ้เดิมท่ีซ้ือ -  -  - - 
   สาเหตุท่ีซ้ือ  -     
   โอกาสในการซ้ือ - - - - - - 
   แหล่งขอ้มูล -  - -  - 
   ผูท่ี้มีอิทธิพล   - - - - 
   สถานท่ีซ้ือ  - -  - - 
   ความถ่ีในการซ้ือ -  - - - - 
   รูปแบบการช าระเงิน -  -    

ผู้ทีใ่ช้ไอโฟน       
   ยีห่อ้เดิมท่ีซ้ือ -  -  - - 
   สาเหตุท่ีซ้ือ  - -   - 
   โอกาสในการซ้ือ - - - - - - 
   แหล่งขอ้มูล   - -  - 
   ผูท่ี้มีอิทธิพล   - - -  
   สถานท่ีซ้ือ   - - - - 
   ความถ่ีในการซ้ือ -  - - - - 
   รูปแบบการช าระเงิน -  - - - - 

หมายเหตุ:  หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                    -    หมายถึง ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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การทดสอบความแตกต่างในการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาด 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 
การทดสอบความแตกต่างในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สถิติ t-test และ F-Test ซ่ึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 
ไดผ้ลการทดสอบ ดงัน้ี 

 
ความแตกต่างในการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดจ าแนกตามเพศของกลุ่มตัวอย่าง 

 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง พบว่าเพศท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของปัจจยั

ทางการตลาดแตกต่างกนัใน 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 
และ 2) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ โดยเพศชายจะให้
ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในดา้นดงักล่าวนอ้ยกวา่เพศหญิง ดงัตารางท่ี 38  

  
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน พบวา่เพศท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของปัจจยั

ทางการตลาดแตกต่างกนัใน 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของรูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการ
ใช้งาน และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการ ความมีเสถียรภาพของหน้าจอ และ 2) ดา้นส่งเสริม
การตลาด ในส่วนของการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ โดยเพศชายจะให้ความส าคญัต่อปัจจยั
การตลาดในดา้นดงักล่าวนอ้ยกวา่เพศหญิง ดงัตารางท่ี 39 
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ตารางที ่38  ความแตกต่างในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามเพศ 
                    ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

(หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ชาย 

(n=57) 
หญิง 

(n=143) t-test Sig. 
Mean Mean 

ด้านผลติภัณฑ์     
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 3.88 3.97 -0.876 0.383 
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง 4.02 3.99 0.258 0.797 
   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้ 3.91 3.91 0.025 0.980 
   -  รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน 3.96 4.13 -1.420 0.157 
   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.77 4.02 -2.051 0.042* 
   -  การประมวลผลของระบบปฏิบติัการและ 
      เสถียรภาพ ของหนา้จอ 

4.00 4.11 -0.975 0.332 

ด้านราคา     
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพในการใชง้าน   4.07 4.09 -0.172 0.864 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 4.02 3.92 0.997 0.320 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 4.02 3.90 1.119 0.265 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 3.84 4.01 -1.885 0.061 
ด้านช่องทางจ าหน่าย     
   -  มีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 2.77 2.80 -1.51 0.880 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน 3.25 3.31 -0.410 0.683 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการ มีมากตามแหล่งชุมชน 3.70 3.85 -1.069 0.286 
ด้านส่งเสริมการตลาด     
   -  การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 3.46 3.90 -3.668 0.000* 
   -  การแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลด 
      ในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ 

3.39 3.58 -1.484 0.140 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.74 3.78 -0.322 0.748 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจสญัญาณ 3.49 3.57 -0.486 0.628 
   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.54 3.55 -0.053 0.958 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.91 3.77 0.992 0.323 
ด้านพนักงาน     
   -  ความสามารถในการใหข้อ้มูลสินคา้ 3.67 3.73 -0.457 0.648 
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.77 3.72 0.351 0.726 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 3.81 3.77 0.257 0.797 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตารางที่ 39  ความแตกต่างในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามเพศ 
                     ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

(หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ชาย 

(n=47) 
หญิง 

(n=153) t-test Sig. 
Mean Mean 

ด้านผลติภัณฑ์     
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 4.04 4.16 -1.091 0.277 
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง 4.13 4.25 -1.156 0.249 
   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้ 3.87 4.17 -1.984 0.052 
   -  รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน 3.89 4.19 -2.576 0.011* 
   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.83 3.92 -0.690 0.491 
   -  การประมวลผลของระบบปฏิบติัการและ 
      เสถียรภาพหนา้จอ 

4.06 4.35 -2.415 0.017* 

ด้านราคา     
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพในการใชง้าน   3.83 4.01 -1.375 0.171 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 3.57 3.75 -1.272 0.205 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3.83 4.01 -1.557 0.121 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 3.85 3.93 -0.614 0.540 
ด้านช่องทางจ าหน่าย     
   -  มีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 2.74 2.88 -0.722 0.471 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย (agent)  มีมากตามแหล่งชุมชน 3.23 3.28 -0.349 0.728 
   -  ศูนยจ์ าน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน 3.64 3.84 -1.465 0.144 
ด้านส่งเสริมการตลาด     
   -  การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 3.32 3.73 -2.689 0.009* 
   -  การแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลด 
      ในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ 

3.40 3.63 -1.568 0.118 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.64 3.82 -1.249 0.213 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจสญัญาณ 3.68 3.61 0.474 0.636 
   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.47 3.63 -0.916 0.361 
   -  การบริการหลงัการขาย 4.11 3.97 0.862 0.390 
ด้านพนักงาน     
   -  ความสามารถในการใหข้อ้มูลสินคา้ 3.55 3.71 -1.086 0.279 
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.79 3.75 0.299 0.765 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 3.81 3.88 -0.461 0.645 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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การทดสอบความแตกต่างในการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดจ าแนกตามอายุ 
ของกลุ่มตัวอย่าง 

 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง พบว่าอายุท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของปัจจยั

ทางการตลาดแตกต่างกนัใน 5 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้ รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ความทนัสมยัของตวัเคร่ือง ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ี
ใช ้และรูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพ
การใชง้าน ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง และราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3) ดา้นช่องทาง
จ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 4) ด้านส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการจดั
โปรโมชัน่ลดราคา การจ าหน่ายควบคู่กบัแพ็กเกจสัญญาณ และการผ่อนช าระผ่านบตัรเครดิต และ 5) 
ด้านพนักงาน ในส่วนของความสามารถในการให้ข้อมูลสินค้า และมารยาทดี/ยิ้มแย้มแจ่มใส                  
ดงัตารางท่ี 40 
 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน พบว่าอายุท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของปัจจยั
ทางการตลาดแตกต่างกนัใน 5 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยั
ของตวัเคร่ือง ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน 
และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพหนา้จอ 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน และราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 3) 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของศูนยจ์  าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน 4) ดา้นส่งเสริมการตลาด 
ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลดในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ การจดัโปรโมชัน่ลด
ราคา และการบริการหลงัการขาย 5) ดา้นพนกังาน ในส่วนของความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ และ
มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส ดงัตารางท่ี 41 
 

ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด ดว้ยการทดสอบแบบรายคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) 
แลว้ พบวา่มีความแตกต่างในการให้ความส าคญัจ าแนกตามปัจจยัทางการตลาด ดงัน้ี 

 
เม่ือพิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างท่ีอายุไม่เกิน 40 ปี จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีอายุมากกว่า 40 ปี ในส่วนของ
รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง และความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ พบว่า
กลุ่มตวัอย่างท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี จะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในด้านดังกล่าวน้อยกว่ากลุ่ม
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ตวัอยา่งท่ีอายุมากกวา่ 40 ปี และในส่วนของรูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ี
อายไุม่เกิน 30 ปี  จะใหค้วามส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายมุากกวา่ 30 ปีข้ึนไป ดงัตารางท่ี 42 

 
เม่ือพิจารณาด้านราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพการใช้งาน พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีอายไุม่เกิน 30 ปี จะใหค้วามส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุมากกวา่ 30 ปีข้ึนไป ในส่วนของ
ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีอายุ 31-40 ปี จะให้ความส าคญัมากกว่า
กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี และอายุมากกวา่ 40 ปี และในส่วนของราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 
พบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี จะให้ความส าคัญน้อยกว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีอายุ 31-40 ปี                    
ดงัตารางท่ี 43 

     
เม่ือพิจารณาด้านช่องทางจ าหน่ายในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีอายมุากกวา่ 40 ปี จะใหค้วามส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายไุม่เกิน 40 ปี ดงัตารางท่ี 44 
 
เม่ือพิจารณาด้านส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการจดัโปรโมชั่นลดราคา และการจ าหน่าย

ควบคู่กบัแพ็กเกจเครือข่ายสัญญาณ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี จะให้ความส าคญัต่อปัจจยั
การตลาดในดา้นดงักล่าวน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีอายุ 31-40 ปี และในส่วนของการผ่อนช าระผ่านบตัร
เครดิต พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุมากกวา่ 30 ปี 
ดงัตารางท่ี 45 

 
เม่ือพิจารณาดา้นพนกังาน ในส่วนของความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ และมารยาทดี/ยิ้ม

แยม้แจ่มใส พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุมากกวา่ 40 ปี จะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในดา้นดงักล่าว
มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายไุม่เกิน 30 ปี ดงัตารางท่ี 46 

  
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด ดว้ยการทดสอบแบบรายคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) 
แลว้ พบวา่มีความแตกต่างในการให้ความส าคญัจ าแนกตามปัจจยัทางการตลาด ดงัน้ี 

 
เม่ือพิจารณาด้านผลิตภณัฑ์ ในส่วนของรูปลักษณ์ท่ีสวยงาม/ทันสมัยของตัวเคร่ือง ความ

ทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน และการประมวลผล
ของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพหนา้จอ พบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีอายุมากกว่า 40 ปี จะให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัการตลาดในดา้นดงักล่าวนอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายไุม่เกิน 40 ปี ดงัตารางท่ี 47 
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เม่ือพิจารณาดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ี
อายุไม่เกิน 30 ปี จะให้ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุมากกวา่ 40 ปี ในส่วนของราคาเหมาะสม
กบัความทนทาน พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี จะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีอายุ
มากกว่า 30 ปีข้ึน นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างท่ีอายุ 31-40 ปี จะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุ
มากกวา่ 40 ปีดว้ย และในส่วนของราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุ
มากกวา่ 40 ปี จะใหค้วามส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุไม่เกิน 40 ปี ดงัตารางท่ี 48 

 
เม่ือพิจารณาด้านช่องทางจ าหน่ายในส่วนของศูนย์จ  าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน 

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุมากกว่า 40 ปี จะให้ความส าคญัน้อยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุไม่เกิน 40 ปีดงั
ตารางท่ี 49 

 
เม่ือพิจารณาดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลดใน

สินคา้หรือบริการอ่ืนๆ การจดัโปรโมชัน่ลดราคา และการบริการหลงัการขาย พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีอายุ
มากกวา่ 40 ปี จะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในดา้นดงักล่าวนอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุไม่เกิน 40 
ปี ดงัตารางท่ี 50 

 
เม่ือพิจารณาดา้นพนกังาน ในส่วนของความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ พบว่ากลุ่มตวัอยา่ง

ท่ีอายมุากกวา่ 40 ปี จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มท่ีอายุไม่เกิน 40 ปี และในส่วนของมารยาทดี/ยิม้แยม้
แจ่มใส พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุ 31-40 ปี จะให้ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี และ
อายมุากกวา่ 40 ปี ดงัตารางท่ี 51 
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ตารางที ่40  ความแตกต่างในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามอาย ุ
                    ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

 (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

ไม่เกนิ 
30 ปี 

(n=83) 

31-40 ปี 
(n=64) 

มากกว่า 
40 ปี 

(n=53) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean 
ด้านผลติภัณฑ์      
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 3.81 3.86 4.25 6.686 0.002* 
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง 3.82 4.03 4.23 5.005 0.008* 
   -  ความทนทานตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้ 3.70 3.94 4.21 7.060 0.001* 
   -  รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน 3.88 4.13 4.34 7.097 0.001* 
   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.96 3.92 3.96 0.064 0.938 
   -  การประมวลผลของระบบปฏิบติัการและ 
      เสถียรภาพหนา้จอ 

4.02 4.16 4.08 0.486 0.616 

ด้านราคา      
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพ                   3.82 4.38 4.15 10.653 0.000* 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 3.82 4.20 3.85 6.985 0.001* 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3.76 4.13 3.96 4.237 0.016* 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 3.95 4.05 3.87 1.117 0.329 
ด้านช่องทางจ าหน่าย      
   -  มีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 2.99 2.89 2.36 6.415 0.002* 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย มีมากตามชุมชน 3.30 3.33 3.23 0.192 0.825 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน 3.67 3.84 3.98 2.100 0.125 
ด้านส่งเสริมการตลาด      
   -  การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 3.77 3.70 3.85 0.495 0.610 
   -  การแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/ส่วนลด 
      ในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ 

3.41 3.63 3.58 1.207 0.301 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.58 3.92 3.89 3.188 0.043* 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจ สญัญาณ 3.31 3.86 3.53 126.459 0.006* 
   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.11 3.88 3.85 14.675 0.000* 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.65 4.02 3.81 2.497 0.085 
ด้านพนักงาน      
   -  ความสามารถในการใหข้อ้มลูสินคา้ 3.53 3.78 3.92 3.131 0.046* 
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.55 3.81 3.92 3.076 0.048* 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให ้
      ความช่วยเหลือ 

3.65 3.81 3.94 1.731 
 

0.180 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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               ในกรณีไม่มีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะใชค่้าสถิติ F-Test  จะใชค้่าสถิติ Brown-Forsythe 
 

ตารางที ่41  ความแตกต่างของระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามอาย ุ
                              ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน 

 (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

ไม่เกนิ 
30 ปี 

(n=130) 

31-40 ปี 
(n=54) 

มากกว่า 
40 ปี 

(n=16) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean 
ด้านผลติภัณฑ์      
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 4.15 4.15 3.88 1.439 0.240 
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง 4.35 4.15 3.50 13.743 0.000* 
   -  ความทนทานตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้ 4.09 4.26 3.63 4.128 0.018* 
   -  รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน 4.12 4.24 3.69 3.990 0.020* 
   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.97 3.81 3.56 2.633 0.074 
   -  การประมวลผลของระบบปฏิบติัการและ 
      เสถียรภาพหนา้จอ 

4.35 4.33 3.50 11.634 0.000* 

ด้านราคา      
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพ                   4.02 3.96 3.56 2.485 0.086 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 3.82 3.61 3.19 5.139 0.008* 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 4.09 3.85 3.38 9.007 0.000* 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 4.02 3.87 3.19 9.495 0.000* 
ด้านช่องทางจ าหน่าย      
   -  มีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 2.95 2.57 2.94 2.187 0.115 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมากตามชุมชน 3.33 3.19 3.06 0.966 0.384 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน 3.85 3.83 3.25 3.762 0.025* 
ด้านส่งเสริมการตลาด      
   -  การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 3.72 3.41 3.75 2.737 0.067 
   -  การแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลด 
      ในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ 

3.68 3.50 3.06 6.182 0.003* 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.84 3.81 3.13 5.203 0.006* 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจ สญัญาณ 3.59 3.80 3.31 1.955 0.144 
   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.58 3.61 3.56 0.018 0.982 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.99 4.22 3.38 5.488 0.005* 
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ตารางที ่41  (ต่อ) 
 (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

ไม่เกนิ 
30 ปี 

(n=130) 

31-40 ปี 
(n=54) 

มากกว่า 40 ปี 
(n=16) F-Test Sig. 

Mean Mean Mean 
ด้านพนักงาน      
   -  ความสามารถในการใหข้อ้มูลสินคา้ 3.71 3.76 3.13 3.557 0.030* 
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.67 4.07 3.38 6.529 0.002* 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให ้
      ความช่วยเหลือ 

3.79 4.09 3.63 2.935 0.055 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                             ในกรณีไม่มีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะใชค่้าสถิติ F-Test  จะใชค้่าสถิติ Brown-Forsythe 
 

ตารางที ่42  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 
                     ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง  

(n=200) 
ปัจจัยทาง
การตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์ 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ภาพลกัษณ์และ
ความเช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้ 

ไม่เกิน 30 ปี 3.81 31-40 ปี 3.86 -0.052 0.119 0.661 
  มากกวา่ 40 ปี 4.25 -0.438 0.126 0.001* 
31-40 ปี 3.86 ไม่เกิน 30 ปี 3.81 0.052 0.119 0.661 
  มากกวา่ 40 ปี 4.25 -0.386 0.133 0.004* 
มากกวา่ 40 ปี 4.25 ไม่เกิน 30 ปี 3.81 0.438 0.126 0.001* 
  31-40 ปี 3.86 0.386 0.133 0.004* 

รูปลกัษณ์ท่ี
สวยงาม/ทนัสมยั
ของตวัเคร่ือง 

ไม่เกิน 30 ปี 3.82 31-40 ปี 4.03 -0.212 0.126 0.258 
  มากกวา่ 40 ปี 4.23 -0.407 0.136 0.010* 
31-40 ปี 4.03 ไม่เกิน 30 ปี 3.82 0.212 0.126 0.258 
  มากกวา่ 40 ปี 4.23 -0.195 0.125 0.321 
มากกวา่ 40 ปี 4.23 ไม่เกิน 30 ปี 3.82 0.407 0.136 0.010* 
  31-40 ปี 4.03 0.195 0.125 0.321 

ความทนทาน
ของตวัเคร่ือง/
แบตเตอร่ี/วสัดุท่ี
ใช ้
 

ไม่เกิน 30 ปี 3.70 31-40 ปี 3.94 -0.239 0.140 0.247 
  มากกวา่ 40 ปี 4.21 -0.509 0.133 0.001* 
31-40 ปี 3.94 ไม่เกิน 30 ปี 3.70 0.239 0.140 0.247 
  มากกวา่ 40 ปี 4.21 -0.270 0.130 0.115 
มากกวา่ 40 ปี 4.21 ไม่เกิน 30 ปี 3.70 0.509 0.133 0.001* 
  31-40 ปี 3.94 0.270 0.130 0.115 

รูปแบบการ
แสดงผลง่าย 
ต่อการใชง้าน 

ไม่เกิน 30 ปี 3.88 31-40 ปี 4.13 -0.245 0.117 0.037* 
  มากกวา่ 40 ปี 4.34 -0.460 0.124 0.000* 
31-40 ปี 4.13 ไม่เกิน 30 ปี 3.88 0.245 0.117 0.037* 
  มากกวา่ 40 ปี 4.34 -0.215 0.131 0.102 
มากกวา่ 40 ปี 4.34 ไม่เกิน 30 ปี 3.88 0.460 0.124 0.000* 
  31-40 ปี 4.13 0.215 0.131 0.102 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95   
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ตารางที ่43  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นราคา 
                    ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

                                                                                                                    (n=200) 
ปัจจัยทางการตลาด 

ด้านราคา 
อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ราคาเหมาะสม 
กบัประสิทธิภาพ                    

ไม่เกิน 30 ปี 3.82 31-40ปี 4.38 -0.556 0.122 0.000* 
  มากกวา่ 40 ปี 4.15 -0.332 0.129 0.011* 
31-40 ปี 4.38 ไม่เกิน 30 ปี 3.82 0.556 0.122 0.000* 
  มากกวา่ 40 ปี 4.15 0.224 0.136 0.102 
มากกวา่ 40 ปี 4.15 ไม่เกิน 30 ปี 3.82 0.332 0.129 0.011* 
  31-40 ปี 4.38 -0.224 0.136 0.102 

ราคาเหมาะสม 
เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

ไม่เกิน 30 ปี 3.82 31-40 ปี 4.20 -0.384 0.110 0.001* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.85 -0.030 0.116 0.797 
31-40 ปี 4.20 ไม่เกิน 30 ปี 3.82 0.384 0.110 0.001* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.85 0.354 0.122 0.004* 
มากกวา่ 40 ปี 3.85 ไม่เกิน 30 ปี 3.82 0.030 0.116 0.797 
  31-40 ปี 4.20 -0.354 0.122 0.004* 

ราคาเหมาะสม 
กบัความทนทาน 

ไม่เกิน 30 ปี 3.76 31-40 ปี 4.13 -0.366 0.138 0.026* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.96 -0.203 0.134 0.346 
31-40 ปี 4.13 ไม่เกิน 30 ปี 3.76 0.366 0.138 0.026* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.96 0.163 0.124 0.474 
มากกวา่ 40 ปี 3.96 ไม่เกิน 30 ปี 3.76 0.203 0.134 0.346 
  31-40 ปี 4.13 -0.163 0.124 0.474 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                  ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
 
ตารางที ่44  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้น    
                       ช่องทางจ าหน่ายดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 

                                                                                                                         (n=200) 
ปัจจัยการตลาด 
ด้านช่องทาง
จ าหน่าย 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

มีระบบการซ้ือ 
ผา่นอินเตอร์เน็ต 

ไม่เกิน 30 ปี 2.99 31-40 ปี 2.89 0.097 0.172 0.573 
  มากกวา่ 40 ปี 2.36 0.629 0.182 0.001* 
31-40 ปี 2.89 ไม่เกิน 30 ปี 2.99 -0.097 0.172 0.573 
  มากกวา่ 40 ปี 2.36 0.532 0.192 0.006* 
มากกวา่ 40 ปี 2.36 ไม่เกิน 30 ปี 2.99 -0.629 0.182 0.001* 
  31-40 ปี 2.89 -0.532 0.192 0.006* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตารางที่ 45  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้น 
                      ส่งเสริมการตลาดดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 

                                                                                                                           (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านส่งเสริม
การตลาด 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การจดัโปรโมชัน่ 
ลดราคา 
       

ไม่เกิน 30 ปี 3.58 31-40 ปี 3.92 -3.44 0.151 0.024* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.89 -0.308 0.160 0.055 
31-40 ปี 3.92 ไม่เกิน 30 ปี 3.58 0.344 0.151 0.024* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.89 0.035 0.169 0.835 
มากกวา่ 40 ปี 3.89 ไม่เกิน 30 ปี 3.58 0.308 0.160 0.055 
  31-40 ปี 3.92 -0.035 0.169 0.835 

การจ าหน่ายควบคู่
กบัแพก็เกจ        
สญัญาณ 
 

ไม่เกิน 30 ปี 3.31 31-40 ปี 3.86 -0.546 0.134 0.000* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.53 -0.215 0.200 0.635 
31-40 ปี 3.86 ไม่เกิน 30 ปี 3.31 0.546 0.134 0.000* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.53 0.331 0.199 0.273 
มากกวา่ 40 ปี 3.53 ไม่เกิน 30 ปี 3.31 0.215 0.200 0.635 
  31-40 ปี 3.86 -0.331 0.199 0.273 

การผอ่นช าระผา่น
บตัรเครดิต 
 

ไม่เกิน 30 ปี 3.11 31-40 ปี 3.88 -0.767 0.162 0.000* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.85 -0.741 0.171 0.000* 
31-40 ปี 3.88 ไม่เกิน 30 ปี 3.11 0.767 0.162 0.000* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.85 0.026 0.180 0.886 
มากกวา่ 40 ปี 3.85 ไม่เกิน 30 ปี 3.11 0.741 0.171 0.000* 
  31-40 ปี 3.88 -0.026 0.180 0.886 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                  ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
 
ตารางที่ 46  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นพนกังาน 
                     ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

                                                                                                                            (n=200) 
ปัจจัยทาง
การตลาด 

ด้านพนักงาน 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ความสามารถใน
การให้ขอ้มูลสินคา้ 
    

ไม่เกิน 30 ปี 3.53 31-40 ปี 3.78 -0.251 0.155 0.107 
  มากกวา่ 40 ปี 3.92 -0.394 0.164 0.017* 
31-40 ปี 3.78 ไม่เกิน 30 ปี 3.53 0.251 0.155 0.107 
  มากกวา่ 40 ปี 3.92 -0.143 0.173 0.409 
มากกวา่ 40 ปี 3.92 ไม่เกิน 30 ปี 3.53 0.394 0.164 0.017* 
  31-40 ปี 3.78 0.143 0.173 0.409 
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ตารางที ่46  (ต่อ) 
(n=200) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านพนักงาน 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

มารยาทดี/ยิม้แยม้ ไม่เกิน 30 ปี 3.55 31-40 ปี 3.81 -0.258 0.166 0.325 
แจ่มใส   มากกวา่ 40 ปี 3.92 -0.370 0.145 0.036* 
 31-40 ปี 3.81 ไม่เกิน 30 ปี 3.55 0.258 0.166 0.325 
   มากกวา่ 40 ปี 3.92 -0.112 0.159 0.860 
 มากกวา่ 40 ปี 3.92 ไม่เกิน 30 ปี 3.55 0.370 0.145 0.036* 
   31-40 ปี 3.81 0.112 0.159 0.860 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                  ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
 
ตารางที่ 47  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 
                      ดา้นผลิตภณัฑด์ว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน 

(n=200) 
ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม 
ความทนัสมยัของ
ตวัเคร่ือง 

ไม่เกิน 30 ปี 4.35 31-40 ปี 4.15 0.198 0.101 0.051 
  มากกวา่ 40 ปี 3.50 0.846 0.165 0.000* 
31-40 ปี 4.15 ไม่เกิน 30 ปี 4.35 -0.195 0.101 0.051 
  มากกวา่ 40 ปี 3.50 0.648 0.177 0.000* 
มากกวา่ 40 ปี 3.50 ไม่เกิน 30 ปี 4.35 -0.846 0.165 0.000* 
  31-40 ปี 4.15 -0.648 0.175 0.000* 

ความทนทานของ
ตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/ 
วสัดุท่ีใช ้
 

ไม่เกิน 30 ปี 4.09 31-40 ปี 4.26 -0.167 0.126 0.186 
  มากกวา่ 40 ปี 3.63 0.467 0.206 0.024* 
31-40 ปี 4.26 ไม่เกิน 30 ปี 4.09 0.167 0.126 0.186 
  มากกวา่ 40 ปี 3.63 0.634 0.221 0.005* 
มากกวา่ 40 ปี 3.63 ไม่เกิน 30 ปี 4.09 -0.467 0.206 0.024* 
  31-40 ปี 4.26 -0.634 0.221 0.005* 

รูปแบบการ
แสดงผลง่ายต่อ 
การใชง้าน 

ไม่เกิน 30 ปี 4.12 31-40 ปี 4.24 -0.118 0.111 0.292 
  มากกวา่ 40 ปี 3.69 0.436 0.182 0.015* 
31-40 ปี 4.24 ไม่เกิน 30 ปี 4.12 0.118 0.111 0.292 
  มากกวา่ 40 ปี 3.69 0.553 0.196 0.005* 
มากกวา่ 40 ปี 3.69 ไม่เกิน 30 ปี 4.12 -0.436 0.182 0.015* 
  31-40 ปี 4.24 -0.553 0.196 0.005* 
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ตารางที ่47  (ต่อ) 
(n=200) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การประมวลผล ไม่เกิน 30 ปี 4.35 31-40 ปี 4.33 0.021 0.109 0.851 
ของระบบ   มากกวา่ 40 ปี 3.50 0.854 0.179 0.000* 
ปฏิบติัการและ 31-40 ปี 4.33 ไม่เกิน 30 ปี 4.35 -0.021 0.109 0.851 
เสถียรภาพหนา้จอ   มากกวา่ 40 ปี 3.50 0.833 0.192 0.000* 
 มากกวา่ 40 ปี 3.50 ไม่เกิน 30 ปี 4.35 -0.854 0.179 0.000* 
   31-40 ปี 4.33 -0.833 0.192 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ตารางที่ 48  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นส่งเสริม 
                     การตลาดดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายุของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

(n=200) 
ปัจจัยทาง
การตลาด 
ด้านราคา 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ราคาเหมาะสม 
เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

ไม่เกิน 30 ปี 3.82 31-40 ปี 3.61 0.204 0.143 0.402 
  มากกวา่ 40 ปี 3.19 0.628 0.178 0.006* 
31-40 ปี 3.61 ไม่เกิน 30 ปี 3.82 -0.204 0.143 0.402 
  มากกวา่ 40 ปี 3.19 0.424 0.206 0.136 
มากกวา่ 40 ปี 3.19 ไม่เกิน 30 ปี 3.82 -0.628 0.178 0.006* 
  31-40 ปี 3.61 -0.424 0.206 0.136 

ราคาเหมาะสม 
กบัความทนทาน 

ไม่เกิน 30 ปี 4.09 31-40 ปี 3.85 0.240 0.110 0.030* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.38 0.717 0.181 0.000* 
31-40 ปี 3.85 ไม่เกิน 30 ปี 4.09 -0.240 0.110 0.030* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.38 0.477 0.194 0.015* 
มากกวา่ 40 ปี 3.38 ไม่เกิน 30 ปี 4.09 -0.717 0.181 0.000* 
  31-40 ปี 3.85 -0.477 0.194 0.015* 

ราคาเหมาะสม 
กบัภาพลกัษณ์ 
ตราสินคา้ 

ไม่เกิน 30 ปี 4.02 31-40 ปี 3.87 0.145 0.117 0.216 
  มากกวา่ 40 ปี 3.19 0.828 0.191 0.000* 
31-40 ปี 3.87 ไม่เกิน 30 ปี 4.02 -0.145 0.117 0.216 
  มากกวา่ 40 ปี 3.19 0.683 0.205 0.001* 
มากกวา่ 40 ปี 3.19 ไม่เกิน 30 ปี 4.02 -0.828 0.191 0.000* 
  31-40 ปี 3.87 -0.683 0.205 0.001* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                            ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
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ตารางที่ 49  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทาง 
                       จ  าหน่ายดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายุของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

  (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านช่องทางจ าหน่าย 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ศูนยจ์  าหน่าย/บริการ
มีมาก 
ตามแหล่งชุมชน 

ไม่เกิน 30 ปี 3.85 31-40 ปี 3.83 0.013 0.134 0.924 
  มากกวา่ 40 ปี 3.25 0.596 0.220 0.007* 
31-40 ปี 3.83 ไม่เกิน 30 ปี 3.85 -0.013 0.134 0.924 
  มากกวา่ 40 ปี 3.25 0.583 0.236 0.014* 
มากกวา่ 40 ปี 3.25 ไม่เกิน 30 ปี 3.85 -0.596 0.220 0.007* 
  31-40 ปี 3.83 -0.583 0.236 0.014* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ตารางที่ 50  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด 
                     ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

                                                                                                                       (n=200) 
ปัจจัยการตลาด 
ด้านส่งเสริม
การตลาด 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การแจกของแถม/
สิทธิแลกซ้ือ/
ส่วนลดในสินคา้
อ่ืนๆ      

ไม่เกิน 30 ปี 3.68 31-40 ปี 3.50 0.177 0.136 0.478 
  มากกวา่ 40 ปี 3.06 0.614 0.138 0.000* 
31-40 ปี 3.50 ไม่เกิน 30 ปี 3.68 -0.177 0.136 0.478 
  มากกวา่ 40 ปี 3.06 0.438 0.155 0.021* 
มากกวา่ 40 ปี 3.06 ไม่เกิน 30 ปี 3.68 -0.614 0.138 0.000* 
  31-40 ปี 3.50 -0.438 0.155 0.021* 

การจดัโปรโมชัน่ลด
ราคา 
 

ไม่เกิน 30 ปี 3.84 31-40 ปี 3.81 0.024 0.136 0.862 
  มากกวา่ 40 ปี 3.13 0.713 0.223 0.002* 
31-40 ปี 3.81 ไม่เกิน 30 ปี 3.84 -0.024 0.136 0.862 
  มากกวา่ 40 ปี 3.13 0.690 0.240 0.004* 
มากกวา่ 40 ปี 3.13 ไม่เกิน 30 ปี 3.84 -0.713 0.223 0.002* 
  31-40 ปี 3.81 -0.690 0.240 0.004* 

การบริการ  
หลงัการขาย 

ไม่เกิน 30 ปี 3.99 31-40 ปี 4.22 -0.230 0.146 0.117 
  มากกวา่ 40 ปี 3.38 0.617 0.239 0.010* 
31-40 ปี 4.22 ไม่เกิน 30 ปี 3.99 0.230 0.146 0.117 
  มากกวา่ 40 ปี 3.38 0.847 0.257 0.001* 
มากกวา่ 40 ปี 3.38 ไม่เกิน 30 ปี 3.99 -0.617 0.239 0.010* 
  31-40 ปี 4.22 -0.847 0.257 0.001* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                 ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
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ตารางที่ 51  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นพนกังาน 
                     ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน  

  (n=200) 

ปัจจัยทางการตลาด 
ด้านพนักงาน 

อายุ 
(I) 

Mean  
(I) 

อายุ 
(J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ความสามารถในการ
ให้ขอ้มูลสินคา้ 
    

ไม่เกิน 30 ปี 3.71 31-40 ปี 3.76 -0.052 0.141 0.714 
  มากกวา่ 40 ปี 3.13 0.583 0.230 0.012* 
31-40 ปี 3.76 ไม่เกิน 30 ปี 3.71 0.052 0.141 0.714 
  มากกวา่ 40 ปี 3.13 0.634 0.247 0.011* 
มากกวา่ 40 ปี 3.13 ไม่เกิน 30 ปี 3.71 -0.583 0.230 0.012* 
  31-40 ปี 3.76 -0.634 0.247 0.011* 

มารยาทดี/ยิม้แยม้
แจ่มใส 

ไม่เกิน 30 ปี 3.67 31-40 ปี 4.07 -0.405 0.133 0.003* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.38 0.294 0.217 0.177 
31-40 ปี 4.07 ไม่เกิน 30 ปี 3.67 0.405 0.133 0.003* 
  มากกวา่ 40 ปี 3.38 0.699 0.233 0.003* 
มากกวา่ 40 ปี 3.38 ไม่เกิน 30 ปี 3.67 -0.294 0.217 0.177 
  31-40 ปี 4.07 -0.699 0.233 0.003* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 
ความแตกต่างในการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดจ าแนกตามระดับการศึกษาของ
กลุ่มตัวอย่าง 
 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง พบวา่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญั
ของปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนัใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความ
เช่ือมัน่ในตราสินคา้ รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/
วสัดุท่ีใช้ รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพ
หน้าจอ 2) ด้านราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกับประสิทธิภาพในการใช้งาน ราคาเหมาะสมเม่ือ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง และราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบ
การซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต และ 4) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ได้
ส่วนลดในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ และการจดัโปรโมชัน่ลดราคา ดงัตารางท่ี 52 
 



 
 

112 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน พบวา่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญั
ของปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนัในด้านผลิตภณัฑ์ ในส่วนของรูปลักษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของ
ตวัเคร่ือง และความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ ดงัตารางท่ี 53 

 
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด ดว้ยการทดสอบแบบรายคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) 
แลว้ พบวา่มีความแตกต่างในการให้ความส าคญัจ าแนกตามปัจจยัทางการตลาด ดงัน้ี 

 
เม่ือพิจารณาด้านผลิตภัณฑ์ ในส่วนของภาพลักษณ์ ความเช่ือมัน่ในตราสินค้า และความ

ทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรีจะให้
ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในดา้นดงักล่าวมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ในส่วนของรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน และการ
ประมวลผลของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพหน้าจอ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีการศึกษาระดับสูงกว่า
ปริญญาตรีจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในดา้นดงักล่าวมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบั
ตั้งแต่ปริญญาตรีจนถึงต ่ากวา่ ดงัตารางท่ี 54 

 
เม่ือพิจารณาดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพในการใชง้าน ราคาเหมาะสม

กบัความทนทาน และราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีการศึกษา
ระดบัสูงกว่าปริญญาตรีจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในด้านดงักล่าวมากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมี
การศึกษาระดบัตั้งแต่ปริญญาตรีจนถึงต ่ากว่า และในส่วนของราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรีจะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมี
การศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี ดงัตารางท่ี 55 

 
เม่ือพิจารณาด้านช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรีจะให้ความส าคญัน้อยว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีการศึกษาระดบั
ตั้งแต่ปริญญาตรีจนถึงต ่ากวา่ ดงัตารางท่ี 56 

 
เม่ือพิจารณาดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลดใน

สินค้าหรือบริการอ่ืนๆ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรีจะให้ความส าคญั
มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัตั้งแต่ปริญญาตรีจนถึงต ่ากวา่ และในส่วนของการจดัโปรโมชัน่
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ลดราคา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรีจะให้ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ดงัตารางท่ี 57 
 

ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด ดว้ยการทดสอบแบบรายคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) 
แลว้ พบวา่มีความแตกต่างในการให้ความส าคญัจ าแนกตามปัจจยัทางการตลาด ดงัน้ี 
 

เม่ือพิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง พบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรีจะให้ความส าคญัน้อยกวา่กลุ่มตวัอยา่งทีมีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี และในส่วนของความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมี
การศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรีจะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีการศึกษาระดับตั้งแต่
ปริญญาตรีจนถึงสูงกวา่ ดงัตารางท่ี 58 
 
ตารางที่ 52  ความแตกต่างในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามระดบั 
                     การศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อยีห่้อซมัซุง 

(หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

ต า่กว่า 
ปริญญาตร 

(n=42) 

 
ปริญญาตรี 

(n=111) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(n=47) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean 
ด้านผลติภัณฑ์      
   -  ภาพลกัษณ์ความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 3.69 3.95 4.15 4.484 0.012* 
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยั 
      ของตวัเคร่ือง 

3.79 3.96 4.26 4.363 0.014* 

   -  ความทนทานตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/  
      วสัดุท่ีใช ้

3.60 3.87 4.28 9.149 0.00* 

   -  รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อ 
      การใชง้าน 

3.88 4.03 4.38 7.840 0.001* 

   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.93 3.94 4.00 0.155 0.856 
   -  การประมวลผลระบบปฏิบติัการ 
       และเสถียรภาพหนา้จอ 

3.71 4.08 4.40 8.821 0.000* 
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ตารางที ่52  (ต่อ)  
(หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 

ต า่กว่า  
ปริญญาตรี 

(n=42) 

 
ปริญญาตรี 

(n=111) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(n=47) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean 
ด้านราคา      
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพ                  3.81 4.03 4.47 8.817 0.000* 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคูแ่ข่ง 3.67 3.95 4.19 6.058 0.003* 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3.57 3.93 4.26 7.744 0.001* 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ 
       ของตราสินคา้ 

3.86 3.92 4.15 2.796 0.064 

ด้านช่องทางจ าหน่าย      
   -  มีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 2.88 2.95 2.34 5.812 0.004* 
   -  ตวัแทนจ าหน่ายมีมากในชุมชน 3.45 3.32 3.06 2.249 0.108 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมากตาม 
       แหล่งชุมชน 

3.74 3.80 3.89 0.336 0.715 

ด้านส่งเสริมการตลาด      
   -  การโฆษณา/ผา่นส่ือต่างๆ 3.90 3.66 3.91 2.580 0.780 
   -  การแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/   
      ไดส่้วนลดในสินคา้อ่ืนๆ 

3.43 3.44 3.81 3.143 0.045* 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.69 3.64 4.15 5.243 0.007* 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบั 
      แพก็เกจสญัญาณ 

3.64 3.49 3.60 0.424 0.655 

   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.57 3.47 3.72 1.012 0.366 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.64 3.76 4.09 2.619 0.075 
ด้านพนักงาน      
   -  ความสามารถในการ 
      ใหข้อ้มูลสินคา้ 

3.52 3.73 3.85 1.404  0.250 

   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.57 3.71 3.94 1.715 0.186 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะ 
      ใหค้วามช่วยเหลือ 

3.60 3.77 3.96 1.723 0.184 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                           ในกรณีไม่มีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะใชค่้าสถิติ F-Test  จะใชค้่าสถิติ Brown-Forsythe 
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ตารางที ่53  ความแตกต่างในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามระดบั 
                      การศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

(หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

ต า่กว่า 
ปริญญาตรี 

(n=16) 

ปริญญาตรี 
(n=143) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(n=41) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean 
ด้านผลติภัณฑ์      
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ 
      ตราสินคา้ 

3.88 4.15 4.17 1.461 0.235 

   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยั 
      ของตวัเคร่ือง 

3.94 4.29 4.10 3.115 0.047* 

   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/    
      แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้

3.56 4.12 4.24 4.591 0.011* 

   -  รูปแบบการแสดงผล  
      ง่ายในการใชง้าน 

3.88 4.13 4.20 0.991 0.379 

   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.81 3.94 3.78 0.821 0.441 
   -  การประมวลผลของ ระบบ  
      ปฏิบติัการและเสถียรภาพหนา้จอ 

4.06 4.29 4.34 0.910 0.404 

ด้านราคา      
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพ                  3.75 4.01 3.88 0.899 0.414 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบ กบัคู่แข่ง 3.56 3.78 3.51 1.668 0.198 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3.75 4.01 3.90 0.914 0.409 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์     
      ของตราสินคา้ 

3.63 3.99 3.76 2.791 0.064 

ด้านช่องทางจ าหน่าย      
   -  มีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 3.13 2.89 2.61 1.458 0.235 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย มีมากในชุมชน 3.63 3.24 3.22 1.112 0.335 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมาก 
      ตามแหล่งชุมชน 

3.63 3.82  3.78 0.385 0.681 

ด้านส่งเสริมการตลาด      
   -  การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 3.69 3.66 3.51 0.553 0.578 
   -  การแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/ 
      ส่วนลดในสินคา้อ่ืนๆ 

3.31 3.59 3.63 0.831 0.437 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.25 3.81 3.85 2.708 0.076 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบั 
      แพก็เกจสญัญาณ 

3.31 3.69 3.54 1.422 0.244 

   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.13 3.63 3.63 1.742 0.178 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.38 4.04 4.12 3.121 0.057 
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ตารางที ่53  (ต่อ) 
(หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

ต า่กว่า 
ปริญญาตรี 

(n=16) 

ปริญญาตรี 
(n=143) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(n=41) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean 
ด้านพนักงาน      
   -  ความสามารถใหข้อ้มูลสินคา้ 3.56 3.73 3.54 0.891 0.412 
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.44 3.76 3.88 1.586 0.207 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้น 
      ท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 

3.56 3.87 3.93 1.066 0.346 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                             ในกรณีไม่มีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะใชค่้าสถิติ F-Test  จะใชค้่าสถิติ Brown-Forsythe 
 

ตารางที่ 54  ความแตกต่างในการใหค้่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 
                     ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

        
 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัการศึกษา 
(I) 

Mean  
(I) 

ระดบัการศึกษา 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ภาพลกัษณ์และความ ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.69 ปริญญาตรี 3.95 -0.255 0.131 0.052 
เช่ือมัน่ในตราสินคา้   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15 -0.458 0.154 0.038* 
 ปริญญาตรี 3.95 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.69 0.255 0.131 0.052 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15 -0.203 0.126 0.108 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.69 0.458 0.153 0.003* 
   ปริญญาตรี 3.95 -0.203 0.126 0.108 
รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.79 ปริญญาตรี 3.96 -0.178 0.139 0.201 
ความทนัสมยั   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.26 -0.470 0.163 0.004* 
ของตวัเคร่ือง ปริญญาตรี 3.96 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.79 0.178 0.139 0.201 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.26 -0.291 0.133 0.030* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.26 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.79 0.470 0.163 0.004* 
   ปริญญาตรี 3.96 0.291 0.133 0.030* 
ความทนทานของ ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.60 ปริญญาตรี 3.87 -0.178 0.128 0.424 
ตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.28 -0.470 0.137 0.003* 
วสัดุท่ีใช ้ ปริญญาตรี 3.87 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.60 0.178 0.128 0.424 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.28 -0.291 0.124 0.059 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.28 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.60 0.470 0.137 0.003* 
   ปริญญาตรี 3.87 0.291 0.124 0.059 
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ตารางที ่54  (ต่อ) 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                  ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   

 
ตารางที ่55  ความแตกต่างค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา 
                    ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาด 

ด้านราคา 
ระดบัการศึกษา 

(I) 
Mean  

(I) 
ระดบัการศึกษา 

 (J) 
Mean 

(J) 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ราคาเหมาะสม                ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.81 ปริญญาตรี 4.03 -0.218 0.160 0.448 
กบัประสิทธิภาพ     สูงกวา่ปริญญาตรี 4.47 -0.659 0.169 0.001* 
 ปริญญาตรี 4.03 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.81 0.218 0.160 0.448 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.47 -0.441 0.108 0.000* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.47 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.81 0.659 0.169 0.001* 
   ปริญญาตรี 4.03 0.441 0.108 0.000* 
ราคาเหมาะสม ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.67 ปริญญาตรี 3.95 -0.288 0.142 0.135 
เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.19 -0.525 0.158 0.004* 
 ปริญญาตรี 3.95 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.67 0.288 0.142 0.135 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.19 -0.237 0.106 0.081 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.19 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.67 0.525 0.158 0.004* 
   ปริญญาตรี 3.95 0.237 0.106 0.081 

         

 
 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัการศึกษา 
(I) 

Mean  
(I) 

ระดบัการศึกษา 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

รูปแบบการแสดงผล  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.88 ปริญญาตรี 4.03 -0.146 0.113 0.489 
ง่ายต่อการใชง้าน               สูงกวา่ปริญญาตรี 4.38 -0.502 0.123 0.000* 
 ปริญญาตรี 4.03 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.88 0.146 0.113 0.489 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.38 -0.356 0.116 0.008* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.38 ปริญญาตรี 4.03 0.502 0.123 0.000* 
   ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.88 0.356 0.116 0.008* 
การประมวลผล ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.71 ปริญญาตรี 4.08 -0.367 0.160 0.074 
ของระบบ   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.40 -0.690 0.165 0.000* 
ปฏิบติัการและ ปริญญาตรี 4.08 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.71 0.367 0.160 0.074 
เสถียรภาพหนา้จอ   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.40 -0.323 0.113 0.015* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.40 ปริญญาตรี 4.08 0.690 0.165 0.000* 
    ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.71 0.323 0.113 0.015* 
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ตารางที ่55  (ต่อ) 
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านราคา 

ระดบัการศึกษา 
(I) 

Mean  
(I) 

ระดบัการศึกษา 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ราคาเหมาะสม ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.57 ปริญญาตรี 3.93 -0.356 0.169 0.112 
กบัความทนทาน   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.26 -0.684 0.179 0.001* 
 ปริญญาตรี 3.93 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.57 0.356 0.169 0.112 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.26 -0.327 0.117 0.019* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.26 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.57 0.684 0.179 0.001* 
   ปริญญาตรี 3.93 0.327 0.117 0.019* 
ราคาเหมาะสมกบั ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.86 ปริญญาตรี 3.92 -0.062 0.116 0.596 
ภาพลกัษณ์ของ   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15 -0.292 0.136 0.034* 
ตราสินคา้ ปริญญาตรี 3.92 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.86 0.062 0.116 0.596 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15 -0.230 0.112 0.041* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.86 0.292 0.136 0.034* 
   ปริญญาตรี 3.92 0.230 0.112 0.041* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                            ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   

 
ตารางที ่56  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นช่องทาง 
                      จ  าหน่ายดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาดด้าน
ช่องทางจ าหน่าย 

ระดบัการศึกษา 
(I) 

Mean  
(I) 

ระดบัการศึกษา 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

มีระบบการซ้ือ ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 2.88 ปริญญาตรี 2.95 -0.065 0.188 0.730 
ผา่นอินเตอร์เน็ต   สูงกวา่ปริญญาตรี 2.34 0.541 0.221 0.015* 
 ปริญญาตรี 2.95 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 2.88 0.065 0.188 0.730 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 2.34 0.606 0.181 0.001* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 2.34 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 2.88 -0.541 0.221 0.015* 
   ปริญญาตรี 2.95 -0.606 0.181 0.001* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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  หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 

ตารางที่ 57  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นส่งเสริม 
                     การตลาดดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 

       (n=200) 

ปัจจัยการตลาดด้าน 
ส่งเสริมการตลาด 

ระดบัการศึกษา 
(I) 

Mean  
(I) 

ระดบัการศึกษา 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การแจกของแถม/ ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.43 ปริญญาตรี 3.44 -0.013 0.161 0.936 
ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/   สูงกวา่ปริญญาตรี 3.81 -0.380 0.188 0.045* 
ไดส่้วนลดในสินคา้ ปริญญาตรี 3.44 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.43 0.013 0.161 0.936 
อ่ืนๆ   สูงกวา่ปริญญาตรี 3.81 0.367 0.154 0.018* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 3.81 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.43 0.380 0.188 0.045* 
   ปริญญาตรี 3.44 0.367 0.154 0.018* 
การจดัโปรโมชัน่ ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.69 ปริญญาตรี 3.64 0.051 0.178 0.989 
ลดราคา   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15 -0.458 0.199 0.071 
 ปริญญาตรี 3.64 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.69 -0.051 0.178 0.989 
    สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15 -0.509 0.147 0.002* 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.15 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.69 0.458 0.199 0.071 
   ปริญญาตรี 3.64 0.509 0.147 0.002* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

                  ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
 
ตารางที่ 58  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้น 

                     ผลิตภณัฑด์ว้ยวธีิLSDจ าแนกตามการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน 
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัการศึกษา 
(I) 

Mean  
(I) 

ระดบัการศึกษา 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.94 ปริญญาตรี 4.29 -0.356 0.172 0.040* 
ทนัสมยัของตวัเคร่ือง   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.10 -0.160 0.193 0.407 
 ปริญญาตรี 4.29 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.94 0.356 0.172 0.040* 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.10 0.196 0.116 0.092 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.10 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.94 0.160 0.193 0.407 
   ปริญญาตรี 4.29 -0.196 0.116 0.092 
ความทนทานของ ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.56 ปริญญาตรี 4.12 -0.556 0.204 0.007* 
ตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.24 -0.681 0.229 0.003* 
และวสัดุท่ีใช ้ ปริญญาตรี 4.12 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.56 0.556 0.204 0.007* 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 4.24 -0.125 0.137 0.364 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 4.24 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 3.56 0.681 0.229 0.003* 
   ปริญญาตรี 4.12 0.125 0.137 0.364 
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การทดสอบความแตกต่างในการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดจ าแนกตามรายได้ของ
กลุ่มตัวอย่าง 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง พบวา่รายไดท่ี้แตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของปัจจยั

ทางการตลาดแตกต่างกนัใน 5 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้ รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง และความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ี
ใช ้2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพในการใชง้าน ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบ
กบัคู่แข่ง และราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผา่น
อินเตอร์เน็ต และศูนยบ์ริการ/จ าหน่าย มีมากตามแหล่งชุมชน 4) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการ
จดัโปรโมชั่นลดราคา การจ าหน่ายควบคู่กบัแพ็กเกจเครือข่ายสัญญาณ การผ่อนช าระผ่านบตัรเครดิต 
และการบริการหลงัการขาย และ 5) ดา้นพนกังาน ในส่วนของความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ และ
ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ ดงัตารางท่ี 59 
 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน พบว่ารายได้ท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนัใน 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความ
เช่ือมั่นในตราสินค้า และ 2) ด้านช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต                    
ดงัตารางท่ี 60 

 
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด ดว้ยการทดสอบแบบรายคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) 
แลว้พบวา่มีความแตกต่างในการใหค้วามส าคญัจ าแนกตามปัจจยัทางการตลาด ดงัน้ี 

 
เม่ือพิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,000 บาท จะให้ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 20,000 
บาท นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้มากกว่า 20,000-40,000 บาท จะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีรายได้ระหว่าง 10,000-20,000 บาทด้วย ในส่วนของรูปลักษณ์ท่ีสวยงาม/ทันสมยัของ
ตวัเคร่ือง พบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,000 บาท จะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายได้ไม่เกิน 40,000 บาท นอกจากน้ีกลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้มากกว่า 20,000-40,000 บาท จะให้
ความส าคญัมากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้ระหว่าง 10,000-20,000 บาทด้วย และในส่วนของความ
ทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้มากกว่า 40,000 บาท จะให้
ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 20,000 บาท ดงัตารางท่ี 61 
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เม่ือพิจารณาดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพในการใช้งาน พบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีรายไดไ้ม่เกิน 20,000 บาท จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มท่ีรายไดม้ากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป 
ในส่วนของราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งพบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดน้้อยกวา่ 10,000 บาท 
จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายได ้10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาทดว้ย 
และในส่วนของราคาเหมาะสมกบัความทนทาน พบว่ากลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาท จะ
ใหค้วามส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป ดงัตารางท่ี 62 

  
เม่ือพิจารณาด้านช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 
20,000-40,000 บาท และในส่วนของศูนยบ์ริการ/จ าหน่าย มีมากตามแหล่งชุมชน พบว่ากลุ่มท่ีมีรายได้
ระหวา่ง 10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท และ
รายไดม้ากกวา่ 20,000-40,000 บาท ดงัตารางท่ี 63 

 
เม่ือพิจารณาดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการจดัโปรโมชัน่ลดราคา พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ี

รายได้ระหว่าง 10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีรายได้มากกว่า 20,000-
40,000 บาท ในส่วนของการจ าหน่ายควบคู่กบัแพ็กเกจเครือข่ายสัญญาณ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีรายได้
ระหวา่ง 10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีรายไดม้ากกวา่ 20,000-40,000 บาท 
นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างท่ีรายไดน้้อยกว่า 10,000 บาท จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีรายได้
มากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไปดว้ย ในส่วนของการผ่อนช าระผ่านบตัรเครดิต พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีรายได้
น้อยกว่า 10,000 บาท จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีรายได้มากกว่า 10,000 บาทข้ึนไป 
นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างท่ีรายไดร้ะหว่าง 10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญันอ้ยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ี
รายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท ดว้ย และในส่วนการบริการหลงัการขาย พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีรายไดร้ะหวา่ง 
10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีรายไดน้้อยกว่า 10,000 บาท และรายได้
มากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป ดงัตารางท่ี 64 

 
เม่ือพิจารณาดา้นพนกังาน ในส่วนของความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ พบว่ากลุ่มตวัอยา่ง

ท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 20,000 
บาทข้ึนไป และในส่วนของความเต็มใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให้ความช่วยเหลือ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีรายได้
มากกว่า 40,000 บาท จะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีรายได้ระหว่าง 10,000-20,000 บาท ดงั
ตารางท่ี 65 
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ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ไอโฟน เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญั
ของปัจจยัทางการตลาด ดว้ยการทดสอบแบบรายคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) แล้ว พบว่ามีความ
แตกต่างในการให้ความส าคญัจ าแนกตามปัจจยัทางการตลาด ดงัน้ี 

 
เม่ือพิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,000 บาท จะให้ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 40,000 
บาท ดงัตารางท่ี 66 

 
เม่ือพิจารณาดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต พบว่ากลุ่มท่ีมี

รายได้น้อยกว่า 10,000 บาท จะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ตั้ งแต่ 20,000 บาทข้ึนไป 
นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดร้ะหวา่ง 10,000-20,000 บาท จะให้ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายไดม้ากกวา่ 40,000 บาทดว้ย ดงัตารางท่ี 67 
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ตารางที ่59  ความแตกต่างในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามรายได ้
                    ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

  (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

 
< 10,000 
บาท 

(n=29) 

10,000-
20,000 
บาท 

(n=53) 

20,001-
40,000 
บาท 

(n=104) 

 
>40,000 
บาท 

(n=14) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean Mean 
ด้านผลติภัณฑ์       
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ 
      ในตราสินคา้ 

3.79 3.68 4.07 4.29 4.973 0.002* 

   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ 
     ทนัสมยัของตวัเคร่ือง 

3.86 3.70 4.11 4.57 7.654 0.000* 

   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/ 
      แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้

3.72 3.74 3.98 4.43 2.806 0.045* 

   -  รูปแบบแสดงผลง่าย 
      ต่อการใชง้าน 

3.93 3.96 4.13 4.50 2.634 0.051 

   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.93 3.98 3.97 3.71 0.480 0.697 
   -  การประมวลผลของ ระบบ       
      ปฏิบติัการและเสถียรภาพหนา้จอ 

4.00 3.89 4.21 4.00 2.124 0.098 
 

ด้านราคา       
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพ                  3.72 3.75 4.32 4.36 10.448 0.000* 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 3.69 3.83 4.03 4.36 4.335 0.006* 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3.45 3.77 4.10 4.29 5.619 0.002* 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์    
      ของตราสินคา้ 

3.90 3.87 4.01 4.07 0.787 0.503 

ด้านช่องทางจ าหน่าย       
   -  มีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 3.00 3.08 2.62 2.57 2.858 0.038* 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมาก     
      ตามแหล่งชุมชน 

3.38 3.36 3.22 3.36 0.417 0.741 

   -  ศูนยบ์ริการ/จ าหน่าย มีมาก 
      ตามแหล่งชุมชน 

4.17 3.49 3.87 3.86 4.080 0.008* 

 
 
 
 
 



 
 

124 

ตารางที ่59  (ต่อ) 
  (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

< 10,000 
บาท 

(n=29) 

10,000-
20,000 บาท 

(n=53) 

20,001-
40,000 
บาท 

(n=104) 

 
>40,000 
บาท 

(n=14) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean Mean 
ด้านส่งเสริมการตลาด       
   -  การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ 3.93 3.74 3.73 3.86 0.679 0.567 
   -  การแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลก    
      ซ้ือ/ไดส่้วนลดในสินคา้อ่ืนๆ 

3.21 3.45 3.63 3.64 1.938 0.132 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.52 3.53 3.93 4.00 2.927 0.040* 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบั 
      แพก็เกจสญัญาณ 

3.10 3.36 3.73 3.79 4.278 0.006* 

   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 2.66 3.47 3.77 4.07 12.560 0.000* 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.83 3.30 4.05 3.93 7.386 0.000* 
ด้านพนักงาน       
   -  ความสามารถในการ 
      ใหข้อ้มูลสินคา้ 

3.62 3.36 3.88 4.00 4.984 0.003* 

   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.55 3.53 3.86 4.00 2.222 0.091 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้น 
      ท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 

3.72 3.49 3.89 4.14 3.435 0.020* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                            ในกรณีไม่มีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะใชค่้าสถิติ F-Test  จะใชค้่าสถิติ Brown-Forsythe 
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ตารางที ่60  ความแตกต่างในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามรายได ้
                     ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน  

  (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 

 
< 10,000 
บาท 

(n=23) 

10,000-
20,000 
บาท 

(n=89) 

20,001-
40,000 
บาท 

(n=68) 

 
>40,000 
บาท 

(n=20) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean Mean 
ด้านผลติภณัฑ์       
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่           
      ในตราสินคา้ 

4.00 4.12 4.07 4.50 2.905 0.036* 

   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยั 
      ของตวัเคร่ือง 

4.22 4.34 4.09 4.20 1.859 0.138 

   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/    
      แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้

4.00 4.11 4.04 4.35 0.757 0.521 

   -  รูปแบบการแสดงผลง่าย 
      ต่อการใชง้าน 

4.04 4.16 4.03 4.35 1.286 0.280 

   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.91 4.03 3.76 3.70 2.258 0.083 
   -  การประมวลผลของระบบ 
      ปฏิบติัการ,เสถียรภาพหนา้จอ 

4.26 4.37 4.18 4.25 0.984 0.401 

ด้านราคา       
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพ  3.91 4.03 3.85 4.10 0.949 0.418 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบ 
      กบัคู่แข่ง 

3.61 3.79 3.63 3.75 0.568 0.637 

   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3.83 4.04 3.87 4.15 1.566 0.199 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์      
      ของตราสินคา้ 

3.78 4.02 3.76 4.05 1.993 0.116 

ด้านช่องทางจ าหน่าย       
   -  มีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 3.30 2.92 2.75 2.35 2.859 0.038* 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมาก 
      ตามแหล่งชุมชน 

3.48 3.30 3.18 3.20 0.580 0.629 

   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมาก 
      ตามแหล่งชุมชน 

3.74 3.87 3.74 3.75 0.371 0.774 
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ตารางที ่60  (ต่อ) 
  (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 

 
< 10,000 
บาท 

(n=23) 

10,000-
20,000 
บาท 

(n=89) 

20,001-
40,000  
บาท 

(n=68) 

 
>40,000 
บาท 

(n=20) 
F-Test Sig. 

Mean Mean Mean Mean 
ด้านส่งเสริมการตลาด       
   -  การโฆษณา ผา่นส่ือต่างๆ 3.70 3.72 3.51 3.60 0.800 0.495 
   -  การแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลก    
      ซ้ือ/ไดส่้วนลดในสินคา้อ่ืนๆ 

3.48 3.65 3.51 3.60 0.422 0.737 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.70 3.87 3.59 4.10 2.102 0.107 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบั 
      แพก็เกจสญัญาณ 

3.48 3.57 3.60 4.10 2.109 0.100 

   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.48 3.64 3.54 3.65 0.221 0.882 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.65 4.01 4.06 4.20 1.437 0.238 
ด้านพนักงาน       
   -  ความสามารถในการ 
      ใหข้อ้มูลสินคา้ 

3.65 3.76 3.50 3.90 1.660 0.177 

   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.61 3.67 3.85 3.95 1.355 0.260 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้น 
      ท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 

3.65 3.80 3.93 4.15 1.758 0.159 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                            ในกรณีไม่มีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะใชค่้าสถิติ F-Test  จะใชค้่าสถิติ Brown-Forsythe 
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ตารางที่ 61  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้น 
                     ผลิตภณัฑด์ว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาด

ด้าน 
ผลิตภัณฑ์ 

รายได้ 
(I) 

Mean  
(I) 

รายได้ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ภาพลกัษณ์และ
ความเช่ือมัน่         
ในตราสินคา้ 

<10,000 บาท 3.79 10,000-20,000 บาท 3.68 0.114 0.165 0.490 
  20,001-40,000 บาท 4.07 -0.274 0.150 0.069 
  >40,000 บาท 4.29 -0.493 0.232 0.035* 
10,000-20,000 บาท 3.68 <10,000 บาท 3.79 -0.114 0.165 0.490 
  20,001-40,000 บาท 4.07 -0.388 0.120 0.001* 
  >40,000 บาท 4.29 -0.606 0.214 0.005* 
20,001-40,000 บาท 4.07 <10,000 บาท 3.79 0.274 0.150 0.069 
  10,000-20,000 บาท 3.68 0.388 0.120 0.001* 
  >40,000 บาท 4.29 -0.218 0.230 0.283 
>40,000 บาท 4.29 <10,000 บาท 3.79 0.493 0.232 0.035* 
  10,000-20,000 บาท 3.68 0.606 0.214 0.005* 
  20,001-40,000 บาท 4.07 0.218 0.206 0.283 

รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม 
ความทนัสมยัของ
ตวัเคร่ือง 

<10,000 บาท 3.86 10,000-20,000 บาท 3.70 0.164 0.172 0.919 
  20,001-40,000 บาท 4.11 -0.244 0.127 0.312 
  >40,000 บาท 4.57 -0.709 0.175 0.002* 
10,000-20,000 บาท 3.70 <10,000 บาท 3.86 -0.164 0.172 0.919 
  20,001-40,000 บาท 4.11 -0.408 0.149 0.046* 
  >40,000 บาท 4.57 -0.873 0.192 0.000* 
20,001-40,000 บาท 4.11 <10,000 บาท 3.86 0.244 0.127 0.312 
  10,000-20,000 บาท 3.70 0.408 0.149 0.046* 
  >40,000 บาท 4.57 -0.466 0.153 0.030* 
>40,000 บาท 4.57 <10,000 บาท 3.86 0.709 0.175 0.002* 
  10,000-20,000 บาท 3.70 0.873 0.192 0.000* 
  20,001-40,000 บาท 4.11 0.466 0.153 0.030* 

ความทนทานของ
ตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี
และวสัดุท่ีใช้ 

<10,000 บาท 3.72 10,000-20,000 บาท 3.74 -0.12 0.188 0.950 
  20,001-40,000 บาท 3.98 0.257 0.171 0.134 
  >40,000 บาท 4.43 -0.704 0.265 0.008* 
10,000-20,000 บาท 3.74 <10,000 บาท 3.72 0.012 0.188 0.950 
  20,001-40,000 บาท 3.98 -0.245 0.137 0.076 
  >40,000 บาท 4.43 -0.693 0.244 0.005* 
20,001-40,000 บาท 3.98 <10,000 บาท 3.72 0.257 0.171 0.134 
  10,000-20,000 บาท 3.74 0.245 0.137 0.076 
  >40,000 บาท 4.43 -0.448 0.231 0.054 
>40,000 บาท 4.43 <10,000 บาท 3.72 0.704 0.265 0.008* 
  10,000-20,000 บาท 3.74 0.693 0.244 0.005* 

   20,001-40,000 บาท 3.98 0.448 0.231 0.054 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                            ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
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ตารางที่ 62  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้น 
                                 ราคาดว้ยวิธี LSD จ าแนกตามรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 

        (n=200) 
ปัจจัยการตลาด 

ด้านราคา 
รายได้ 

(I) 
Mean  

(I) 
รายได้ 

 (J) 
Mean 

(J) 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ราคาเหมาะสม 
กบัประสิทธิภาพ                 
ในการใช้งาน   

<10,000 บาท 3.72 10,000-20,000 บาท 3.75 -0.031 0.166 0.854 
  20,001-40,000 บาท 4.32 -0.593 0.151 0.000* 
  >40,000 บาท 4.36 -0.633 0.234 0.007* 
10,000-20,000 บาท 3.75 <10,000 บาท 3.72 0.031 0.166 0.854 
  20,001-40,000 บาท 4.32 -0.563 0.121 0.000* 
  >40,000 บาท 4.36 -0.602* 0.216 0.006* 
20,001-40,000 บาท 4.32 <10,000 บาท 3.72 0.593 0.151 0.000* 
  10,000-20,000 บาท 3.75 0.563 0.121 0.000* 
  >40,000 บาท 4.36 -0.040 0.205 0.846 
>40,000 บาท 4.36 <10,000 บาท 3.72 0.633 0.234 0.007* 
  10,000-20,000 บาท 3.75 0.602 0.216 0.006* 
  20,001-40,000 บาท 4.32 0.040 0.205 0.846 

ราคาเหมาะสม <10,000 บาท 3.69 10,000-20,000 บาท 3.83 0.141 0.153 0.359 
เม่ือเปรียบเทียบ       20,001-40,000 บาท 4.03 -0.339 0.139 0.016* 
กบัคู่แข่ง   >40,000 บาท 4.36 -0.667 0.215 0.002* 
 10,000-20,000 บาท 3.83 <10,000 บาท 3.69 0.141 0.153 0.359 
   20,001-40,000 บาท 4.03 -0.199 0.112 0.077 
   >40,000 บาท 4.36 -0.527 0.199 0.009* 
 20,001-40,000 บาท 4.03 <10,000 บาท 3.69 0.339 0.139 0.016* 
   10,000-20,000 บาท 3.83 0.199 0.112 0.077 
   >40,000 บาท 4.36 -0.328 0.188 0.083 
 >40,000 บาท 4.36 <10,000 บาท 3.69 0.667 0.215 0.002* 
   10,000-20,000 บาท 3.83 0.527 0.199 0.009* 
   20,001-40,000 บาท 4.03 0.328 0.188 0.083 
ราคาเหมาะสม <10,000 บาท 3.45 10,000-20,000 บาท 3.77 -0.325 0.237 0.688 
กบัความทนทาน   20,001-40,000 บาท 4.10 -0.648 0.217 0.031* 
   >40,000 บาท 4.29 -0.837 0.285 0.033* 
  10,000-20,000 บาท 3.77 <10,000 บาท 3.45 0.325 0.237 0.688 
   20,001-40,000 บาท 4.10 -0.323 0.129 0.083 
   >40,000 บาท 4.29 -0.512 0.225 0.179 
 20,001-40,000 บาท 4.10 <10,000 บาท 3.45 0.648 0.217 0.031* 
   10,000-20,000 บาท 3.77 0.323 0.129 0.083 
   >40,000 บาท 4.29 -0.190 0.204 0.935 
 >40,000 บาท 4.29 <10,000 บาท 3.45 0.837 0.285 0.033* 
   10,000-20,000 บาท 3.77 0.512 0.225 0.179 
   20,001-40,000 บาท 4.10 0.190 0.204 0.935 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                             ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
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ตารางที ่63  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นช่อง 
                                  ทางจ าหน่ายดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง  

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาดด้าน 
ช่องทางจ าหน่าย 

 

รายได้ 
(I) 

Mean  
(I) 

รายได้ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

มีระบบการซ้ือผา่น
อินเตอร์เน็ต 

<10,000 บาท 3.00 10,000-20,000 บาท 3.08 -0.075 0.242 0.756 
  20,001-40,000 บาท 2.62 0.385 0.220 0.082 
  >40,000 บาท 2.57 0.429 0.341 0.211 
10,000-20,000 บาท 3.08 <10,000 บาท 3.00 0.075 0.242 0.756 
  20,001-40,000 บาท 2.62 0.460 0.177 0.010* 
  >40,000 บาท 2.57 0.504 0.315 0.111 
20,001-40,000 บาท 2.62 <10,000 บาท 3.00 -0.385 0.220 0.082 
  10,000-20,000 บาท 3.08 -0.460 0.177 0.010* 
  >40,000 บาท 2.57 0.044 0.299 0.883 
>40,000 บาท 2.57 <10,000 บาท 3.00 -0.429 0.341 0.211 
  10,000-20,000 บาท 3.08 -0.504 0.315 0.111 
  20,001-40,000 บาท 2.62 -0.044 0.299 0.883 

ศูนยจ์  าหน่าย  <10,000 บาท 4.17 10,000-20,000 บาท 3.49 0.682 0.204 0.001* 
/บริการ มีมาก   20,001-40,000 บาท 3.87 0.307 0.186 0.100 
ตามแหล่งชุมชน   >40,000 บาท 3.86 0.315 0.288 0.275 
 10,000-20,000 บาท 3.49 <10,000 บาท 4.17 -0.682 0.204 0.001* 
   20,001-40,000 บาท 3.87 -0.375 0.149 0.013* 
    >40,000 บาท 3.86 -0.367 0.266 0.169 
 20,001-40,000 บาท 3.87 <10,000 บาท 4.17 -0.307 0.186 0.100 
   10,000-20,000 บาท 3.49 0.375 0.144 0.013* 
   >40,000 บาท 3.86 0.008 0.252 0.974 
 >40,000 บาท 3.86 <10,000 บาท 4.17 -0.315 0.288 0.275 
   10,000-20,000 บาท 3.49 0.367 0.266 0.169 
   20,001-40,000 บาท 3.87 -0.008 0.252 0.974 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตารางที ่64  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นส่งเสริม 
                                  การตลาดดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง  

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาดด้าน
ส่งเสริมการตลาด 

รายได้ 
(I) 

Mean  
(I) 

รายได้ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

 การจดัโปรโมชัน่ 
ลดราคา 

<10,000 บาท 3.52 10,000-20,000 บาท 3.53 -0.11 0.234 1.000 
  20,001-40,000 บาท 3.93 -0.415 0.225 0.365 
  >40,000 บาท 4.00 -0.483 0.347 0.685 
10,000-20,000 บาท 3.53 <10,000 บาท 3.52 0.011 0.234 1.000 
  20,001-40,000 บาท 3.93 -0.404 0.137 0.022* 
  >40,000 บาท 4.00 -0.472 0.297 0.569 
20,001-40,000 บาท 3.93 <10,000 บาท 3.52 0.415 0.225 0.365 
  10,000-20,000 บาท 3.53 0.404 0.137 0.022* 
  >40,000 บาท 4.00 -0.607 0.290 1.000 
>40,000 บาท 4.00 <10,000 บาท 3.52 0.483 0.347 0.685 
  10,000-20,000 บาท 3.53 0.472 0.297 0.569 
  20,001-40,000 บาท 3.93 0.067 0.290 1.000 

การจ าหน่ายควบคู่ <10,000 บาท 3.10 10,000-20,000 บาท 3.36 -0.255 0.222 0.253 
กบัแพก็เกจ             20,001-40,000 บาท 3.73 -0.627 0.202 0.002* 
เครือข่ายสัญญาณ   >40,000 บาท 3.79 -0.682 0.313 0.031* 
 10,000-20,000 บาท 3.36 <10,000 บาท 3.10 0.255 0.222 0.253 
   20,001-40,000 บาท 3.73 -0.372 0.162 0.023* 
   >40,000 บาท 3.79 -0.427 0.289 0.141 
 20,001-40,000 บาท 3.73 <10,000 บาท 3.10 0.627 0.202 0.002* 
   10,000-20,000 บาท 3.36 0.372 0.162 0.023* 
   >40,000 บาท 3.79 -0.055 0.274 0.841 
 >40,000 บาท 3.79 <10,000 บาท 3.10 0.682 0.313 0.031* 
   10,000-20,000 บาท 3.36 0.427 0.289 0.141 
   20,001-40,000 บาท 3.73 0.055 0.274 0.841 
การผ่อนช าระ <10,000 บาท 2.66 10,000-20,000 บาท 3.47 -0.817 0.252 0.014* 
ผา่นบตัรเครดิต   20,001-40,000 บาท 3.77 -1.114 0.243 0.000* 
   >40,000 บาท 4.07 -1.416 0.278 0.000* 
  10,000-20,000 บาท 3.47 <10,000 บาท 2.66 0.817 0.252 0.014* 
   20,001-40,000 บาท 3.77 -0.298 0.151 0.268 
   >40,000 บาท 4.07 -0.600 0.201 0.036* 
 20,001-40,000 บาท 3.77 <10,000 บาท 2.66 1.114 0.243 0.000* 
   10,000-20,000 บาท 3.47 0.298 0.151 0.268 
   >40,000 บาท 4.07 -0.302 0.190 0.555 
 >40,000 บาท 4.07 <10,000 บาท 2.66 1.416 0.278 0.000* 
   10,000-20,000 บาท 3.47 0.600 0.201 0.036* 
   20,001-40,000 บาท 3.77 0.302 0.190 0.555 
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ตารางที ่64  (ต่อ)  
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาดด้าน
ส่งเสริมการตลาด 

รายได้ 
(I) 

Mean  
(I) 

รายได้ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การบริการ <10,000 บาท 3.83 10,000-20,000 บาท 3.30 0.526 0.218 0.017* 
หลงัการขาย   20,001-40,000 บาท 4.05 -0.220 0.198 0.268 
   >40,000 บาท 3.93 -0.101 0.308 0.743 
 10,000-20,000 บาท 3.30 <10,000 บาท 3.83 -0.526 0.218 0.017* 
   20,001-40,000 บาท 4.05 -0.746 0.159 0.000* 
   >40,000 บาท 3.93 -0.627 0.284 0.028* 
 20,001-40,000 บาท 4.05 <10,000 บาท 3.83 0.220 0.198 0.268 
   10,000-20,000 บาท 3.30 0.746 0.159 0.000* 
   >40,000 บาท 3.93 0.120 0.269 0.657 
 >40,000 บาท 3.93 <10,000 บาท 3.83 0.101 0.308 0.743 
   10,000-20,000 บาท 3.30 0.627 0.284 0.028* 
   20,001-40,000 บาท 4.05 -0.120 0.269 0.657 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                 ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane 

   
ตารางที ่65  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้น 

                                พนกังานดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านพนักงาน 

 

รายได้ 
(I) 

Mean  
(I) 

รายได้ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ความสามารถใน
การให้ขอ้มูลสินคา้ 

<10,000 บาท 3.62 10,000-20,000 บาท 3.36 0262 0.231 0.840 
  20,001-40,000 บาท 3.88 -0.264 0.222 0.808 
  >40,000 บาท 4.00 -0.379 0.250 0.586 
10,000-20,000 บาท 3.36 <10,000 บาท 3.62 -0.262 0.231 0.840 
  20,001-40,000 บาท 3.88 -0.526 0.148 0.003* 
  >40,000 บาท 4.00 -0.642 0.187 0.011* 
20,001-40,000 บาท 3.88 <10,000 บาท 3.62 0.264 0.222 0.808 
  10,000-20,000 บาท 3.36 0.526 0.148 0.003* 
  >40,000 บาท 4.00 -0.115 0.125 0.987 
>40,000 บาท 4.00 <10,000 บาท 3.62 0.379 0.250 0.586 
  10,000-20,000 บาท 3.36 0.642 0.187 0.011* 
  20,001-40,000 บาท 3.88 0.115 0.175 0.987 
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ตารางที ่65  (ต่อ) 
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านพนักงาน 

 

รายได้ 
(I) 

Mean  
(I) 

รายได้ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ความเตม็ใจ/ <10,000 บาท 3.72 10,000-20,000 บาท 3.49 0.234 0.245 0.921 
กระตือรือร้นท่ีจะ   20,001-40,000 บาท 3.89 -0.170 0.222 0.971 
ให้ความช่วยเหลือ   >40,000 บาท 4.14 -0.419 0.226 0.360 
 10,000-20,000 บาท 3.49 <10,000 บาท 3.72 -0.234 0.245 0.921 
   20,001-40,000 บาท 3.89 -0.404 0.161 0.082 
    >40,000 บาท 4.14 -0.625 0.167 0.002* 
 20,001-40,000 บาท 3.89 <10,000 บาท 3.72 0.170 0.222 0.971 
   10,000-20,000 บาท 3.49 0.404 0.161 0.082 
   >40,000 บาท 4.14 -0.249 0.130 0.323 
 >40,000 บาท 4.14 <10,000 บาท 3.72 0.419 0.226 0.360 
   10,000-20,000 บาท 3.49 0.652 0.167 0.002* 
   20,001-40,000 บาท 3.89 0.249 0.130 0.323 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                            ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
 

ตารางที ่66  ความแตกต่างค่าเฉล่ียในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 
                              ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

รายได้ 
(I) 

Mean  
(I) 

รายได้ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ภาพลกัษณ์และความ
เช่ือมัน่         
ในตราสินคา้ 

<10,000 บาท 4.00 10,000-20,000 บาท 4.12 -0.124 0.145 0.395 
  20,001-40,000 บาท 4.07 -0.074 0.149 0.632 
  >40,000 บาท 4.50 -0.500 0.189 0.009* 
10,000-20,000 บาท 4.12 <10,000 บาท 4.00 0.124 0.145 0.395 
  20,001-40,000 บาท 4.07 0.050 0.100 0.617 
  >40,000 บาท 4.50 -0.376 0.153 0.015* 
20,001-40,000 บาท 4.07 <10,000 บาท 4.00 0.074 0.149 0.623 
  10,000-20,000 บาท 4.12 -0.050 0.100 0.617 
  >40,000 บาท 4.50 -0.426 0.158 0.007* 
>40,000 บาท 4.50 <10,000 บาท 4.00 0.500 0.189 0.009* 
  10,000-20,000 บาท 4.12 0.376 0.153 0.015* 
  20,001-40,000 บาท 4.07 0.426 0.158 0.007* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตารางที ่67  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้น  
                    ช่องทางจ าหน่ายดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชย้ีห่้อไอโฟน 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาดด้าน 
ช่องทางจ าหน่าย 

 

รายได้ 
(I) 

Mean  
(I) 

รายได้ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

มีระบบการซ้ือ 
ผา่นอินเตอร์เน็ต 

<10,000 บาท 3.30 10,000-20,000 บาท 2.92 0.383 0.263 0.148 
  20,001-40,000 บาท 2.75 0.554 0.272 0.043* 
  >40,000 บาท 2.35 0.954 0.344 0.006* 
10,000-20,000 บาท 2.92 <10,000 บาท 3.30 -0.383 0.263 0.148 
  20,001-40,000 บาท 2.75 0.171 0.181 0.346 
  >40,000 บาท 2.35 0.571 0.279 0.042* 
20,001-40,000 บาท 2.75 <10,000 บาท 3.30 -0.544 0.272 0.043* 
  10,000-20,000 บาท 2.92 -0.171 0.181 0.346 
  >40,000 บาท 2.35 0.400 0.286 0.164 
>40,000 บาท 2.35 <10,000 บาท 3.30 -0.954 0.344 0.006* 
  10,000-20,000 บาท 2.92 -0.571 0.279 0.042* 
  20,001-40,000 บาท 2.75 -0.400 0.286 0.164 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ผลการทดสอบความแตกต่างในการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดจ าแนกตามอาชีพ
ของกลุ่มตัวอย่าง 
 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของ
ปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนัใน 5 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของความทนทานของ
ตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน และการประมวลผลของ
ระบบปฏิบติัการและเสถียรภาพหนา้จอ 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพใน
การใช้งาน 3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 4) ดา้นส่งเสริม
การตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลดในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ การจดั
โปรโมชัน่ลดราคา การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจเครือข่ายสัญญาณ การผ่อนช าระผ่านบตัรเครดิต 
และการบริการหลงัการขาย และ 5) ดา้นพนกังาน ในส่วนของมารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส และความ
เตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ ดงัตารางท่ี 68 

 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน พบอาชีพท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของปัจจยั

ทางการตลาดแตกต่างกนัใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 
และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการและเสถียรภาพหนา้จอ 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสม
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กบัความทนทาน 3) ด้านช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต และตวัแทน
จ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน และ 4) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการบริการหลงัการ
ขาย ดงัตารางท่ี 69 

 
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด ดว้ยการทดสอบแบบรายคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) 
แลว้ พบวา่มีความแตกต่างในการให้ความส าคญัจ าแนกตามปัจจยัทางการตลาด ดงัน้ี 

 
เม่ือพิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ พบว่า

กลุ่มตวัอย่างอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา อาชีพรับราชการ และอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ในส่วนของรูปแบบการ
แสดงผลง่ายต่อการใชง้าน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจจะให้ความส าคญั
มากกว่ากลุ่มตวัอย่างอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ ในส่วนของการประมวลผลของระบบปฏิบติัการและ
เสถียรภาพหนา้จอ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่ง
อาชีพรับราชการ และอาชีพพนกังานเอกชน/รัฐวสิาหกิจ ดงัตารางท่ี 70 

 
เม่ือพิจารณาด้านราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพในการใช้งาน พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
อาชีพรับราชการ และอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวสิาหกิจ ดงัตารางท่ี 71 

 
เม่ือพิจารณาด้านช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ จะให้ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
อาชีพรับราชการ และอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวสิาหกิจ ดงัตารางท่ี 72 

 
เม่ือพิจารณาดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลดใน

สินคา้หรือบริการอ่ืนๆ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งอาชีพพนกังานเอกชน/รัฐวิสาหกิจ จะให้ความส าคญัมากกว่า
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา และอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ ในส่วนของการจดัโปรโมชัน่
ลดราคา พบว่ากลุ่มตวัอย่างอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างอาชีพรับ
ราชการ และอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ในส่วนของการจ าหน่ายควบคู่กับแพ็กเกจ
เครือข่ายสัญญาณ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักเรียน/นิสิต/นักศึกษาจะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งอาชีพพนกังานเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ในส่วนของการผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
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ท่ีเป็นนกัเรียน/นิสิต/นักศึกษา จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพรับราชการ และอาชีพ
นกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ในส่วนของการบริการหลงัการขาย พบวา่กลุ่มตวัอยา่งอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน/รัฐวสิาหกิจ จะใหค้วามส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆดงัตารางท่ี 73 

 
เม่ือพิจารณาดา้นพนกังาน ในส่วนของมารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส พบวา่กลุ่มตวัอยา่งอาชีพธุรกิจ

ส่วนตวั/อ่ืนๆ จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักเรียน/นิสิต/นกัศึกษา อาชีพรับราชการ 
และอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ในส่วนของความเต็มใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให้ความ
ช่วยเหลือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็น
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา อาชีพรับราชการ และอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ดงัตารางท่ี 74 

 
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย

ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด ดว้ยการทดสอบแบบรายคู่พหุคูณ (Multiple Comparisons) 
แลว้ พบวา่มีความแตกต่างในการให้ความส าคญัจ าแนกตามปัจจยัทางการตลาด ดงัน้ี 

 
เม่ือพิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของประสิทธิภาพของกล้องถ่ายรูป พบว่ากลุ่มตวัอย่าง

อาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ จะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา และ
อาชีพรับราชการ ในส่วนของการประมวลผลของระบบปฏิบติัการและเสถียรภาพหน้าจอ พบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเป็นนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่มตวัอย่างอาชีพรับราชการ และ
อาชีพธุรกิจส่วนตัว/อ่ืนๆ นอกจากน้ีกลุ่มตัวอย่างอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รัฐวิสาหกิจ จะให้
ความส าคญัมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งอาชีพรับราชการ และอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ ดงัตารางท่ี 75 

 
เม่ือพิจารณาดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัความทนทาน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งอาชีพรับ

ราชการจะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา และอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน/รัฐวสิาหกิจ ดงัตารางท่ี 76 

 
เม่ือพิจารณาด้านช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต พบว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ จะให้ความส าคญันอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัเรียน/
นิสิต/นกัศึกษา และอาชีพรับราชการ ในส่วนของตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน พบว่า
กลุ่มตวัอย่างอาชีพรับราชการจะให้ความส าคญัมากกว่ากลุ่มตวัอย่างอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/
รัฐวสิาหกิจ ดงัตารางท่ี 77 
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เม่ือพิจารณาด้านส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการบริการหลงัการขาย พบว่ากลุ่มตวัอย่าง
อาชีพรับราชการจะให้ความส าคญัน้อยกว่ากลุ่มตวัอย่างอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ และ
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ ดงัตารางท่ี 78 
 
ตารางที ่68  ความแตกต่างในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตาม 
                    อาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 

  (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 
(n=18) 

 
รับ

ราชการ 
(n=67) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/
รัฐวสิาหกจิ 

(n=106) 

ธุรกจิ
ส่วนตวั/
อืน่ๆ 
(n=9) 

F-Test Sig. 

Mean Mean Mean Mean 
ด้านผลติภัณฑ์       
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่         
      ในตราสินคา้ 

3.83 3.84 4.06 3.56 2.608 0.071 

   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยั 
      ของตวัเคร่ือง 

4.00 3.97 4.02 3.89 0.110 0.954 

   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/   
      แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้

3.94 3.91 4.00 2.78 5.482 0.003* 

   -  รูปแบบการแสดงผลง่าย 
      ต่อการใชง้าน 

4.00 3.99 4.21 3.44 4.467 0.006* 

   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 4.11 3.97 3.92 3.78 0.427 0.735 
   -  การประมวลผลของระบบ  
      ปฏิบติัการและเสถียรภาพ        
      หนา้จอ 

4.06 4.04 4.19 3.11 5.397 0.003* 

ด้านราคา       
   -  ราคาเหมาะสม 
      กบัประสิทธิภาพ                  

3.94 4.04 4.24 2.89 10.109 0.000* 

   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบ 
      กบัคู่แข่ง 

3.67 3.93 4.01 4.00 1.372 0.252 

   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3.61 3.91 4.02 3.67 0.819 0.498 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์      
      ของตราสินคา้ 

4.06 3.88 3.98 4.11 0.662 0.576 
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ตารางที ่68  (ต่อ) 
  (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจัยทางการตลาด 

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 
(n=18) 

 
รับ

ราชการ 
(n=67) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/
รัฐวสิาหกจิ 

(n=106) 

ธุรกจิ
ส่วนตวั/
อืน่ๆ 
(n=9) 

F-Test Sig. 

Mean Mean Mean Mean 
ด้านช่องทางจ าหน่าย       
   -  มีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต 2.83 2.73 2.74 3.78 2.832 0.039* 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย มีมาก 
      ในชุมชน 

3.17 3.07 3.44 3.33 1.729 0.188 

   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมาก 
      ในชุมชน 

3.83 3.60 3.92 4.11 2.086 0.103 

ด้านส่งเสริมการตลาด       
   -  การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ 3.78 3.84 3.72 3.89 0.382 0.766 
   -  การแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/    
     ไดส่้วนลดในสินคา้อ่ืนๆ 

3.11 3.54 3.63 3.00 2.898 0.036* 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.67 3.64 3.92 3.11 3.596 0.019* 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบั 
      แพก็เกจสญัญาณ 

3.11 3.42 3.68 3.78 2.891 0.042* 

   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 2.56 3.57 3.68 3.89 4.239 0.016* 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.89 3.64 3.97 3.00 4.144 0.009* 
ด้านพนักงาน       
   -  ความสามารถในการให ้ 
      ขอ้มูลสินคา้ 

3.61 3.66 3.82 3.11 1.859 0.138 

   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.72 3.70 3.84 2.78 3.745 0.012* 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้น 
      ท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 

3.83 3.67 3.91 3.00 3.137 0.027* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                             ในกรณีไม่มีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะใชค่้าสถิติ F-Test  จะใชค้่าสถิติ Brown-Forsythe 
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ตารางที ่69  ความแตกต่างของระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามอาชีพ 
                               ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟน 

  (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 
(n=21) 

 
รับ 

ราชการ 
(n=49) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/
รัฐวสิาหกจิ 

(n=122) 

ธุรกจิ
ส่วนตวั/
อืน่ๆ 
(n=8) 

F-
Test 

Sig. 

Mean Mean Mean Mean 
ด้านผลติภณัฑ์       
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่            
      ในตราสินคา้ 

4.10 4.08 4.16 4.13 0.221 0.881 

   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยั 
      ของตวัเคร่ือง 

4.43 4.04 4.27 4.13 2.228 0.086 

   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/ 
      แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้

4.29 4.00 4.12 3.88 0.596 0.624 

   -  รูปแบบการแสดงผลง่าย 
      ต่อการใชง้าน 

4.38 4.02 4.13 3.88 1.663 0.176 

   -  ประสิทธิภาพของ 
      กลอ้งถ่ายรูป 

4.14 4.02 3.84 3.38 2.916 0.035* 

   -  การประมวลผลของ 
      ระบบปฏิบติัการเสถียรภาพ   
      หนา้จอ 

4.48 4.02 4.39 3.75 5.438 0.001* 

ด้านราคา       
   -  ราคาเหมาะสม 
      กบัประสิทธิภาพ                    
      ในการใชง้าน   

4.29 3.78 3.99 3.88 2.320 0.077 

   -  ราคาเหมาะสมเม่ือ 
      เทียบกบัคู่แขง่ 

3.95 3.47 3.75 3.88 2.196 0.090 

   -  ราคาเหมาะสมกบั 
      ความทนทาน 

4.19 3.73 4.01 4.25 3.112 0.027* 

   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์      
      ของตราสินคา้ 

4.05 3.78 3.93 4.13 0.995 0.396 

ด้านช่องทางจ าหน่าย       
   -  มีระบบการซ้ือ 
      ผา่นอินเตอร์เน็ต 

3.52 3.29 2.55 3.00 6.891 0.001* 

   -  ตวัแทนจ าหน่าย (agent) 
      มีมากตามแหล่งชุมชน 

3.48 3.53 3.13 3.25 3.279 0.026* 

   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมาก 
      ตามแหล่งชุมชน 

3.90 3.59 3.87 3.63 1.508 0.214 
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ตารางที ่69  (ต่อ) 
  (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 
(n=21) 

 
รับ 

ราชการ 
(n=49) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/
รัฐวสิาหกจิ 

(n=122) 

ธุรกจิ
ส่วนตวั/
อืน่ๆ 
(n=8) 

F-Test Sig. 

Mean Mean Mean Mean 
ด้านส่งเสริมการตลาด       
   -  การโฆษณา ผา่นส่ือต่างๆ 3.57 3.63 3.64 3.75 0.089 0.966 
   -  การแจกของแถม/สิทธิแลก    
      ซ้ือ/ส่วนลดในสินคา้อ่ืนๆ 

3.48 3.45 3.67 3.25 1.281 0.282 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.90 3.71 3.78 3.75 0.241 0.867 
   -  การจ าหน่ายควบคู ่
      กบัแพก็เกจสญัญาณ 

3.76 3.39 3.67 4.00 1.808 0.147 

   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.76 3.53 3.57 3.88 0.496 0.687 
   -  การบริการหลงัการขาย 4.00 3.57 4.17 4.13 5.537 0.002* 
ด้านพนักงาน       
   -  ความสามารถในการ 
      ใหข้อ้มูลสินคา้ 

3.95 3.61 3.68 3.25 1.413 0.240 

   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 4.00 3.51 3.82 3.63 2.324 0.076 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้น 
      ท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 

4.00 3.63 3.94 3.63 1.864 0.137 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                            ในกรณีไม่มีคุณสมบติัเพียงพอท่ีจะใชค่้าสถิติ F-Test  จะใชค้่าสถิติ Brown-Forsythe 
 

ตารางที่ 70  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้น 

                               ผลิตภณัฑด์ว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ความทนทานของ
ตวัเคร่ือง/
แบตเตอร่ี/ 
วสัดุท่ีใช ้

นกัเรียน/นกัศึกษา  3.94 รับราชการ 3.91 0.034 0.287 1.000 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.00 -0.056 0.284 1.000 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.78 1.167 0.353 0.017* 
รับราชการ 3.91 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.94 -0.034 0.287 1.000 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.00 -0.090 0.114 0.967 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.78 1.133 0.238 0.004* 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.00 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.94 0.056 0.284 1.000 
  รับราชการ 3.91 0.090 0.114 0.967 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.78 1.222 0.235 0.002* 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.78 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.94 -1.167 0.353 0.017* 
  รับราชการ 3.91 -1.133 0.238 0.004* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.00 -1.222 0.235 0.002* 



 
 

140 

ตารางที ่70  (ต่อ) 
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 
 

รูปแบบการ นกัเรียน/นกัศึกษา  4.00 รับราชการ 3.99 0.015 0.199 1.000 
แสดงผลง่ายต่อ   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.21 -0.208 0.194 0.878 
การใชง้าน   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.44 0.556 0.252 0.208 
 รับราชการ 3.99 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.00 -0.015 0.199 1.000 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.21 0.222 0.109 0.236 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.44 0.541 0.195 0.096 
 เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.21 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.00 0.208 0.194 0.878 
   รับราชการ 3.99 0.222 0.109 0.236 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.44 0.763 0.189 0.012* 
 ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.44 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.00 -0.556 0.252 0.208 
   รับราชการ 3.99 -0.541 0.195 0.096 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.21 -0.763 0.189 0.012* 
การประมวลผล นกัเรียน/นกัศึกษา  4.06 รับราชการ 4.04 0.011 0.208 1.000 
ของระบบปฏิบติั   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.19 -0.133 0.205 0.988 
การ และเสถียรภาพ   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.11 0.944 0.322 0.056 
หนา้จอ รับราชการ 4.04 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.06 -0.011 0.208 1.000 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.19 -0.144 0.117 0.777 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.11 0.934 0.274 0.041* 
 เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.19 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.06 0.133 0.205 0.988 
   รับราชการ 4.04 0.144 0.117 0.777 
    ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.11 1.078 0.272 0.018* 
 ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.11 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.06 -0.944 0.322 0.056 
   รับราชการ 4.04 -0.934 0.274 0.041* 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.19 -1.078 0.272 0.018* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                  ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
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ตารางที ่71  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 
                    ดา้นราคาดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่หอ้ซมัซุง 

       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านราคา 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ราคาเหมาะสม 
กบัประสิทธิภาพ                 
ในการใชง้าน   

นกัเรียน/นกัศึกษา  3.94 รับราชการ 4.04 -0.100 0.191 0.601 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.24 -0.291 0.184 0.114 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.89 1.050 0.294 0.000* 
รับราชการ 4.04 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.94 0.100 0.191 0.601 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.24 -0.191 0.112 0.091 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.89 1.156 0.256 0.000* 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.24 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.94 0.291 0.184 0.114 
  รับราชการ 4.04 0.191 0.112 0.091 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.89 1.347 0.250 0.000* 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.89 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.94 -1.056 0.294 0.000* 
  รับราชการ 4.04 -1.156 0.256 0.000* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.24 -1.347 0.250 0.000* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ตารางที ่72  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดดา้นช่องทาง 
                      จ  าหน่ายดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุง 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาด

ด้าน 
ช่องทางจ าหน่าย 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

 มีระบบการซ้ือ 
ผา่นอินเตอร์เน็ต 

นกัเรียน/นกัศึกษา  2.83 รับราชการ 2.73 0.102 0.279 0.715 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 2.74 0.097 0.268 0.716 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.78 -0.944 0.428 0.029* 
รับราชการ 2.73 นกัเรียน/นกัศึกษา 2.83 -0.102 0.079 0.715 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 2.74 -0.005 0.164 0.978 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.78 -1.046 0.373 0.005* 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 2.74 นกัเรียน/นกัศึกษา 2.83 -0.097 0.268 0.716 
  รับราชการ 2.73 0.005 0.164 0.978 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.78 -1.042 0.364 0.005* 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.78 นกัเรียน/นกัศึกษา 2.83 0.944 0.428 0.029* 
  รับราชการ 2.73 1.046 0.373 0.005* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 2.74 1.042 0.364 0.005* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 



 
 

142 

ตารางที ่73  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นส่งเสริม 
                       การตลาดดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 

       (n=200) 

ปัจจัยการตลาดด้าน 
ส่งเสริมการตลาด 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การแจกของแถม/ได้
สิทธิแลกซ้ือ/ได้
ส่วนลดในสินคา้หรือ
บริการอ่ืนๆ 

นกัเรียน/นกัศึกษา  3.11 รับราชการ 3.54 -0.426 0.235 0.071 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.63 -0.521 0.225 0.022* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 0.111 0.361 0.758 
รับราชการ 3.54 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.11 0.426 0.235 0.071 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.63 -0.095 0.138 0.493 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 0.537 0.314 0.088 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.63 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.11 0.521 0.225 0.022* 
  รับราชการ 3.54 0.095 0.138 0.493 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 0.632 0.307 0.041* 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.11 -0.111 0.361 0.758 
  รับราชการ 3.54 -0.537 0.314 0.088 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.63 -0.632 0.307 0.041* 

การจดัโปรโมชัน่ นกัเรียน/นกัศึกษา  3.67 รับราชการ 3.64 0.025 0.287 1.000 
ลดราคา   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.92 -0.258 0.283 0.939 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.11 0.556 0.290 0.348 
 รับราชการ 3.64 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.67 -0.025 0.287 11.000 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.92 -0.283 0.136 0.213 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.11 0.531 0.150 0.010* 
 เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.92 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.67 0.258 0.283 0.939 
   รับราชการ 3.64 0.283 0.136 0.213 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.11 0.813 0.143 0.000* 
 ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.11 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.67 -0.556 0.290 0.348 
   รับราชการ 3.64 -0.531 0.150 0.010* 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.92 -0.813 0.143 0.000* 
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ตารางที ่73  (ต่อ) 
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาดด้าน 
ส่งเสริมการตลาด 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การจ าหน่ายควบคู่ นกัเรียน/นกัศึกษา  3.11 รับราชการ 3.42 -0.307 0.259 0.238 
กบัแพก็เกจ             เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.68 -0.568 0.249 0.023* 
เครือข่ายสญัญาณ   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.78 -0.667 0.398 0.096 
 รับราชการ 3.42 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.11 0.307 0.259 0.238 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.68 -0.261 0.152 0.088 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.78 -0.360 0.347 0.300 
 เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.68 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.11 0.568 0.249 0.023* 
   รับราชการ 3.42 0.261 0.152 0.088 
    ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.78 -0.099 0.339 0.772 
 ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.78 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.11 0.667 0.398 0.096 
   รับราชการ 3.42 0.360 0.347 0.300 
 ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.89 -0.889 0.337 0.087 
   รับราชการ 3.64 -0.642 0.269 0.180 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.97 -0.972 0.252 0.018* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                  ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   

 

ตารางที ่74  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 
                    ดา้นพนกังานดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนซมัซุง 

       (n=200) 
ปัจจัยการตลาด 
ด้านพนักงาน 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

มารยาทดี/ยิม้แยม้
แจ่มใส 

นกัเรียน/นกัศึกษา  3.72 รับราชการ 3.70 0.021 0.244 0.932 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.84 -0.117 0.234 0.617 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.78 0.944 0.375 0.013* 
รับราชการ 3.70 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.72 -0.021 0.244 0.932 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.84 -0.138 0.143 0.337 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.78 0.924 0.326 0.005* 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.84 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.72 0.117 0.234 0.617 
  รับราชการ 3.70 0.138 0.143 0.337 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.78 1.062 0.319 0.001* 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 2.78 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.72 -0.944 0.375 0.013* 
  รับราชการ 3.70 -0.924 0.326 0.005* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.84 -1.062 0.319 0.001* 
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ตารางที ่74  (ต่อ)    
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านพนักงาน 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ความเตม็ใจ/ 
กระตือรือร้นท่ีจะ 
ให้ความช่วยเหลือ 
 

นกัเรียน/นกัศึกษา  3.83 รับราชการ 3.67 0.162 0.245 0.509 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.91 -0.072 0.235 0.758 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 0.833 0.376 0.028* 
รับราชการ 3.67 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.83 -0.162 0.245 0.509 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.91 -0.234 0.144 0.105 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 0.672 0.327 0.041* 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.91 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.83 0.072 0.235 0.758 
  รับราชการ 3.67 0.234 0.144 0.105 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 0.906 0.320 0.005* 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.83 -0.833 0.376 0.028* 
  รับราชการ 3.67 -0.672 0.327 0.041* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.91 -0.906 0.320 0.005* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 

ตารางที ่75  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 

                    ดา้นผลิตภณัฑ์ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชไ้อโฟน 
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านลติภณัฑ์ 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ประสิทธิภาพของ
กลอ้งถ่ายรูป 

นกัเรียน/นกัศึกษา  4.14 รับราชการ 4.02 0.122 0.190 0.520 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.84 0.307 0.172 0.076 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.38 0.768 0.303 0.012* 
รับราชการ 4.02 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.14 -0.122 0.190 0.520 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.84 0.184 0.123 0.136 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.38 0.645 0.278 0.021* 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.84 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.14 -0.307 0.172 0.076 
  รับราชการ 4.02 -0.184 0.123 0.136 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.38 0.461 0.266 0.085 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.38 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.14 -0.768 0.303 0.012* 
  รับราชการ 4.02 -0.645 0.278 0.021* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.84 -0.461 0.266 0.085 
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ตารางที ่75  (ต่อ)   
       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านลติภณัฑ์ 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การประมวลผล 
ของระบบ 
ปฏิบติัการและ 
เสถียรภาพ 
หนา้จอ 
 

นกัเรียน/นกัศึกษา  4.48 รับราชการ 4.02 0.456 0.179 0.012* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.39 0.091 0.162 0.576 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.75 0.726 0.286 0.012* 
รับราชการ 4.02 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.48 -0.456 0.179 0.012* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.39 -0.365 0.116 0.002* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.75 0.270 0.262 0.304 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.39 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.48 -0.091 0.162 0.576 
  รับราชการ 4.02 0.365 0.116 0.002* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.75 0.635 0.251 0.021* 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.75 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.48 -0.726 0.286 0.012* 
  รับราชการ 4.02 -0.270 0.262 0.304 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.39 -0.635 0.251 0.012* 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 
ตารางที ่76  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 
                    ดา้นราคาดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชไ้อโฟน 

       (n=200) 

ปัจจัยการตลาด 
ด้านราคา 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

ราคาเหมาะสม 
กบัความทนทาน  

นกัเรียน/นกัศึกษา  4.19 รับราชการ 3.73 0.456 0.182 0.013* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.01 0.182 0.162 0.270 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 4.25 -0.060 0.290 0.837 
รับราชการ 3.73 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.19 -0.456 0.182 0.013* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.01 -0.274 0.118 0.021* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 4.25 -0.515 0.266 0.343 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.01 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.19 -0.182 0.165 0.270 
  รับราชการ 3.73 0.274 0.118 0.021* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 4.25 -0.242 0.254 0.343 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 4.25 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.19 0.060 0.290 0.837 
  รับราชการ 3.73 0.515 0.266 0.054 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.01 0.242 0.254 0.343 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตารางที ่77  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 
                    ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชไ้อโฟน 

       (n=200) 

ปัจจัยการตลาดด้าน 
ช่องทางจ าหน่าย 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

 มีระบบการซ้ือ 
ผา่นอินเตอร์เน็ต 

นกัเรียน/นกัศึกษา  3.52 รับราชการ 3.29 0.238 0.299 0.967 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 2.55 0.975 0.291 0.015* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 0.524 0.570 0.941 
รับราชการ 3.29 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.52 -0.238 0.299 0.967 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 2.55 0.737 0.159 0.000* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 0.286 0.515 0.996 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 2.55 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.52 -0.975 0.291 0.015* 
  รับราชการ 3.29 -0.737 0.159 0.000* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 -0.451 0.510 0.955 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.00 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.52 -0.524 0.570 0.941 
  รับราชการ 3.29 -0.286 0.515 0.996 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 2.55 0.451 0.510 0.955 

ตวัแทนจ าหน่าย  นกัเรียน/นกัศึกษา  3.48 รับราชการ 3.53 -0.054 0.209 1.000 
มีมากตาม   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.13 0.345 0.204 0.470 
แหล่งชุมชน   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.25 0.226 0.307 0.978 
 รับราชการ 3.53 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.48 0.054 0.209 1.000 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.13 0.399 0.149 0.049* 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.25 0.281 0.273 0.908 
 เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.13 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.48 -0.345 0.204 0.420 
   รับราชการ 3.53 -0.399 0.149 0.049* 
   ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.25 -0.119 0.270 0.999 
 ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 3.25 นกัเรียน/นกัศึกษา 3.48 -0.226 0.307 0.978 
   รับราชการ 3.53 -0.281 0.273 0.908 
   เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 3.13 0.119 0.270 0.999 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
                             ในกรณีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ย Tamhane   
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ตารางที ่78  ความแตกต่างของค่าเฉล่ียในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 
                    ดา้นส่งเสริมการตลาด ดว้ยวธีิ LSD จ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชไ้อโฟน 

       (n=200) 

ปัจจัยการตลาดด้าน 
ส่งเสริมการตลาด 

อาชีพ 
(I) 

Mean  
(I) 

อาชีพ 
 (J) 

Mean 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

การบริการ 
หลงัการขาย 

นกัเรียน/นกัศึกษา  4.00 รับราชการ 3.57 0.429 0.297 0.650 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.17 -0.172 0.287 0.992 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 4.13 -0.125 0.303 0.999 
รับราชการ 3.57 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.00 -0.429 0.297 0.650 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.17 -0.601 0.136 0.000* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 4.13 -0.554 0.166 0.020* 
เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.17 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.00 0.172 0.287 0.992 
  รับราชการ 3.57 0.601 0.136 0.000* 
  ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 4.13 0.047 0.149 1.000 
ธุรกิจส่วนตวั/อ่ืนๆ 4.13 นกัเรียน/นกัศึกษา 4.00 0.125 0.303 0.999 
  รับราชการ 3.57 0.554 0.166 0.020* 
  เอกชน/รัฐวิสาหกิจ 4.17 -0.047 0.149 1.000 

หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 

 การทดสอบความแตกต่างในการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดจ าแนกตามสถานภาพ
ของกลุ่มตัวอย่าง 

 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง พบว่าสถานภาพท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของ

ปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนัใน 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์
ของตราสินคา้ และ 2) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลด
ในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ และในส่วนของการจดัโปรโมชั่นลดราคา พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพ
โสดจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในดา้นดงักล่าวมากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีสมรสแลว้ แต่ในส่วน
ของการผ่อนช าระผ่านบตัรเครดิต พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพโสดจะให้ความส าคญัต่อปัจจยั
การตลาดในดา้นดงักล่าวนอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีสมรสแลว้ ดงัตารางท่ี 79 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน พบวา่สถานภาพท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของ

ปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนัใน 3 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความ
เช่ือมัน่ในตราสินคา้ รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง การประมวลผลของระบบปฏิบติัการและ
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เสถียรภาพหนา้จอ และ 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ พบวา่กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีสถานภาพโสดจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในด้านดงักล่าวมากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ี
สมรสแลว้ ขณะท่ี 3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน 
พบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพโสดจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัการตลาดในดา้นดงักล่าวน้อยกว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีสมรสแลว้ ดงัตารางท่ี 80 

 
ตารางที ่79  ความแตกต่างในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนก 
                    ตามสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุง 

(หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 
โสด 

(n=119) 
สมรส 
(n=81) t-test Sig. 

Mean Mean 
ด้านผลติภณัฑ์     
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 4.02 3.83 1.784 0.076 
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง 4.05 3.91 1.220 0.224 
   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี และวสัดุท่ีใช ้ 3.97 3.83 1.169 0.244 
   -  รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน 4.01 4.05 0.492 0.624 
   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.99 3.89 0.912 0.363 
   -  การประมวลผลของระบบปฏิบติัการ 
      และเสถียรภาพหนา้จอ 

4.14 3.99 1.342 0.181 

ด้านราคา     
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพในการใชง้าน   4.13 4.02 0.915 0.361 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 4.03 3.84 1.914 0.057 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3.99 3.84 1.304 0.194 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 4.10 3.75 3.850 0.000* 
ด้านช่องทางจ าหน่าย     
   -  มีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 2.88 2.65 1.493 0.137 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน 3.31 3.26 0.395 0.693 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน 3.84 3.77 0.606 0.545 
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ตารางที ่79  (ต่อ) 
                                                                                                                                                (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 
โสด 

(n=119) 
สมรส 
(n=81) t-test Sig. 

Mean Mean 
ด้านส่งเสริมการตลาด     
   -  การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 3.84 3.67 1.536 0.126 
   -  การแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/ส่วนลด 
      ในสินคา้อ่ืนๆ 

3.66 3.32 2.759 0.006* 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.91 3.57 2.608 0.010* 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจเครือข่ายสญัญาณ 3.62 3.43 1.338 0.182 
   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.41 3.75 -2.411 0.017* 
   -  การบริการหลงัการขาย 3.87 3.73 0.962 0.337 
ด้านพนักงาน     
   -  ความสามารถในการใหข้อ้มลูสินคา้ 3.74 3.68 0.445 0.657 
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.76 3.70 0.389 0.698 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 3.83 3.70 0.951 0.343 
หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 
ตารางที ่80  ความแตกต่างในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนก 
                    ตามสถานภาพของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟน 

(หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 
โสด 

(n=160) 
สมรส 
(n=40) t-test Sig. 

Mean Mean 
ด้านผลติภณัฑ์     
   -  ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 4.18 3.95 2.041 0.043* 
   -  รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง 4.31 3.88 3.875 0.000* 
   -  ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี และวสัดุท่ีใช ้ 4.15 3.90 1.802 0.073 
   -  รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน 4.16 3.95 1.729 0.085 
   -  ประสิทธิภาพของกลอ้งถ่ายรูป 3.91 3.85 0.429 0.668 
   -  การประมวลผลของระบบปฏิบติัการ 
      และเสถียรภาพหนา้จอ 

4.35 4.00 2.838 0.005* 

ด้านราคา     
   -  ราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพในการใชง้าน   4.01 3.80 1.515 0.131 
   -  ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 3.74 3.58 1.142 0.255 
   -  ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 4.02 3.78 1.961 0.051 
   -  ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 3.96 3.70 1.991 0.048* 
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ตารางที ่80  (ต่อ) 

                                                                                                               (หน่วย : คะแนน) 

ปัจจยัทางการตลาด 
โสด 

(n=160) 
สมรส 
(n=40) t-test Sig. 

Mean Mean 
ด้านช่องทางจ าหน่าย     
   -  มีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 2.70 3.10 -1.554 0.122 
   -  ตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน 3.19 3.60 -2.782 0.007* 
   -  ศูนยจ์ าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชน 3.82 3.70 0.798 0.426 
ด้านส่งเสริมการตลาด     
   -  การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ 3.58 3.85 -1.808 0.072 
   -  การแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลด 
      ในสินคา้อ่ืนๆ 

3.61 3.48 0.841 0.401 

   -  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา 3.84 3.53 1.851 0.070 
   -  การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจเครือข่ายสญัญาณ 3.65 3.53 0.767 0.444 
   -  การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต 3.63 3.43 1.120 0.264 
   -  การบริการหลงัการขาย 4.03 3.90 0.805 0.422 
ด้านพนักงาน     
   -  ความสามารถในการใหข้อ้มลูสินคา้ 3.69 3.63 0.401 0.689 
   -  มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 3.73 3.88 -1.008 0.315 
   -  ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 3.84 3.95 -0.727 0.468 
หมายเหตุ: * หมายถึงมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 

สรุปผลการทดสอบความแตกต่างของการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟน จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ณ ระดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดด้งัตารางท่ี 81 โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 
 
1.  เพศท่ีแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์
และดา้นส่งเสริมการตลาด 
 
2.  อายท่ีุแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน 
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3.  ระดบัการศึกท่ีแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการขาย 
 
4.  รายไดท่ี้แตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน 
 
5.  อาชีพท่ีแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน 
 
6.  สถานภาพท่ีแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นราคา 
และดา้นส่งเสริมการตลาด  
 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 
 
1.  เพศท่ีแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์
และดา้นส่งเสริมการตลาด 
 
2.  อายท่ีุแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน 
 
3.  ระดบัการศึกท่ีแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ 
 
4.  รายไดท่ี้แตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางจ าหน่าย  
 
5.  อาชีพท่ีแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด  
 
6.  สถานภาพท่ีแตกต่างกนัจะให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางจ าหน่าย  
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ตารางที ่81  สรุปความแตกต่างในการใหร้ะดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดจ าแนกตามปัจจยั 
        ส่วนบุคคล 
 

ปัจจยัทางการตลาด 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ การศึกษา รายไดต้่อเดือน อาชีพ สถานภาพ 
ผู้ทีใ่ช้ซัมซุง       
   ดา้นผลิตภณัฑ ์      - 
   ดา้นราคา -      
   ดา้นช่องทางจ าหน่าย -     - 
   ดา้นส่งเสริมการตลาด       
   ดา้นพนกังาน -  -   - 
ผู้ทีใ่ช้ไอโฟน       
   ดา้นผลิตภณัฑ ์       
   ดา้นราคา -  - -   
   ดา้นช่องทางจ าหน่าย -  -    
   ดา้นส่งเสริมการตลาด   - -  - 
   ดา้นพนกังาน -  - - - - 

หมายเหตุ:  หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    -    หมายถึง ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที่  5 
 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 

สรุปผลการศึกษา 
 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน  2) ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล
กบัพฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและ
ไอโฟน  3) ศึกษาการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ต      
โฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟน และ 4) ศึกษาความ
แตกต่างในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอ้มูลทุติยภูมิจากวิทยานิพนธ์ รายงาน
การศึกษาคน้ควา้อิสระ เอกสารวิชาการ บทความจากหนงัสือพิมพ ์บทความจากนิตยสาร และบทความ
ทางเวบ็ไซต ์และเก็บขอ้มูลปฐมภูมิจากแบบสอบถามในเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2556 – มีนาคม พ.ศ.2557 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงและไอโฟนในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอย่าง 
สามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

 
ผลการศึกษาด้านปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ภาพรวมของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบวา่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ และ
สถานภาพโสด 

  
เม่ือพิจารณาแยกตามรายปัจจยัส่วนบุคคลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน พบวา่ลกัษณะส่วน

บุคคลท่ีเป็นเพศชาย อาย ุ31 ปีข้ึนไป มีระดบัการศึกษาต ่าวา่ และสูงกวา่ปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่า
กวา่ 10,000 บาท และ 20,001-40,000 บาท อาชีพรับราชการ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/อ่ืนๆ สถานภาพ
สมรส จะใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงมากกวา่ยี่ห้อไอโฟน แต่หากพิจารณาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ต
โฟนยี่ห้อซมัซุง 200 คน จะพบวา่ส่วนใหญ่เพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวสิาหกิจ และมีสถานภาพโสด  
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และพบวา่จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลเป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 
ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และ มากกวา่ 40,000 บาท อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ และนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา สถานภาพโสด จะใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟนมากกวา่ยี่ห้อซมัซุง แต่หากพิจารณาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน จะ
พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-
20,000 บาท อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รัฐวสิาหกิจ และมีสถานภาพโสด   
 

สรุปปัจจยัส่วนบุคคลแยกตามยี่ห้อของสมาร์ตโฟนไดว้า่ มีความแตกต่างในดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุงส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท 
ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ไอโฟนส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท 

 
ผลการศึกษาด้านพฤติกรรมการซ้ือ 

 
ภาพรวมของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบว่าส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี คือสมาร์ต

โฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช้เป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใชใ้นปัจจุบนั สาเหตุท่ีซ้ือเพราะมีฟังก์ชนัหลากหลาย
ตรงกบัความตอ้งการ โอกาสในการซ้ือคือเม่ือเคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ตดัสินใจ
ซ้ือดว้ยตนเอง ซ้ือจากศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ (True, Dtac, AIS) ความถ่ีในการซ้ือคือมากกวา่ 1 ปี จึงจะ
ซ้ือเคร่ืองใหม่ และช าระเงินแบบจ่ายคร้ังเดียว 

 
เม่ือพิจารณาแยกตามรายพฤติกรรมจากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมี

พฤติกรรมดงัต่อไปน้ี คือสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใชเ้ป็นยี่ห้อเดียวกบัเคร่ืองท่ีใช้ในปัจจุบนั สาเหตุท่ี
ซ้ือเพื่อการประหยดัค่าใชจ่้ายเน่ืองจากใชป้ระโยชน์ไดห้ลากหลาย ซ้ือเคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมลา้สมยั/ตก
รุ่น ศึกษาขอ้มูลจากการสอบถามเพื่อน/ครอบครัว/คู่รัก และสอบถามจากพนกังานขาย/อ่ืนๆ ผูท่ี้มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือคือครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง และศิลปิน/พนกังานขาย ซ้ือสมาร์ตโฟนจากศูนยจ์  าหน่าย
ของยี่ห้อ (Samsung Shop), ตวัแทนประเภทร้านคา้ปลีก, ร้านตู ้และร้านคา้ออนไลน์ ความถ่ีในการซ้ือไม่
สามารถระบุไดแ้น่นอนเน่ืองจากจะซ้ือเม่ือมีรุ่นท่ีชอบออกจ าหน่าย/ใชส้มาร์ตโฟนเป็นเคร่ืองแรก และ
ช าระเงินแบบผ่อนช าระ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีพฤติกรรมดงักล่าวจะใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงมากกว่ายี่ห้อ
ไอโฟน แต่หากพิจารณาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 200 คน จะพบว่าส่วนใหญ่มี
พฤติกรรมดงัน้ี คือสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช้เป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใช้ในปัจจุบนั สาเหตุท่ีซ้ือ
สมาร์ตโฟนเพราะมีฟังกช์นัการใชง้านท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ ซ้ือเคร่ืองใหม่เม่ือเคร่ืองเดิมเสีย/
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ช ารุด ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง สถานท่ีซ้ือคือร้าน Samsung Shop ความถ่ีใน
การซ้ือคือนานกวา่ 1ปี จึงจะซ้ือเคร่ืองใหม่ และช าระเงินทั้งแบบจ่ายคร้ังเดียวและผอ่นช าระ   

 
และพบวา่จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ท่ีมีพฤติกรรมดงัต่อไปน้ี คือสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิม

ท่ีเคยใช้เป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใช้ในปัจจุบนั สาเหตุท่ีซ้ือเพราะตามกระแสนิยม/ตามแฟชัน่/สร้าง
ภาพลกัษณ์/อยากเปล่ียนอยากลอง และซ้ือเพราะมีฟังก์ชนัท่ีหลากตรงกบัความตอ้งการ ซ้ือเคร่ืองใหม่
เม่ือเคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือเพื่อน ซ้ือ
สมาร์ตโฟนจากศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ (True, Dtac, AIS) ความถ่ีในการซ้ือคือมากกว่า 1 ปี จึงจะซ้ือ
เคร่ืองใหม่ และช าระเงินแบบจ่ายคร้ังเดียว กลุ่มตวัอย่างท่ีมีพฤติกรรมดงักล่าวจะใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟนมากกวา่ยี่ห้อซมัซุง แต่หากพิจารณาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 200 คน จะ
พบว่าส่วนใหญ่มีพฤติกรรมดงัน้ี คือสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช้เป็นคนละยี่ห้อกบัเคร่ืองท่ีใช้ใน
ปัจจุบนั สาเหตุท่ีซ้ือเพราะมีฟังก์ชันการใช้งานท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ ซ้ือเคร่ืองใหม่เม่ือ
เคร่ืองเดิมเสีย/ช ารุด ศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง สถานท่ีซ้ือคือศูนยเ์ครือข่าย
สัญญาณ (True, Dtac, AIS) ความถ่ีในการซ้ือคือนานกวา่ 1ปี จึงจะซ้ือเคร่ืองใหม่ และช าระเงินแบบจ่าย
คร้ังเดียว 

 
สรุปพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งแยกตามยี่ห้อของสมาร์ตโฟนไดว้่า มีความแตกต่างใน

ดา้นสถานท่ีซ้ือและรูปแบบการช าระเงิน 
 

ผลการศึกษาการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาด 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุงและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนให้ความ

ส าคญักับปัจจยัทางการตลาดเหมือนกัน โดยให้ความส าคญัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริม
การตลาด และดา้นพนกังานในระดบัมาก และให้ความส าคญัดา้นช่องทางจ าหน่ายในระดบัปานกลาง ซ่ึง
เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของการให้ระดบัความส าคญัแลว้ สามารถเรียงล าดบัค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดแต่
ละดา้นไดจ้ากมากไปน้อยได ้ดงัน้ี ล าดบัท่ีหน่ึงคือดา้นผลิตภณัฑ์ ล าดบัท่ีสองคือดา้นราคา ล าดบัท่ีสาม
คือดา้นพนกังาน ล าดบัท่ีส่ีคือดา้นส่งเสริมการตลาด และล าดบัท่ีหา้คือดา้นช่องทางจ าหน่าย 
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ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตัวอย่าง 

 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง ณ 
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 สรุปได ้ดงัน้ี  

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุงพบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือ และสถานท่ีซ้ือ อายุมีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อของสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช ้
แหล่งขอ้มูลท่ีศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ และรูปแบบ
การช าระเงิน ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กับสาเหตุท่ีซ้ือ รายได้มีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อสมาร์ต
โฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช้  สาเหตุท่ีซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และรูปแบบการช าระเงิน อาชีพมีความสัมพนัธ์กับ
สาเหตุท่ีซ้ือ แหล่งขอ้มูล และรูปแบบการช าระเงิน สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือและรูปแบบ
การช าระเงิน 

 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนพบว่า เพศมีความสัมพันธ์กับสาเหตุท่ี ซ้ือ 

แหล่งข้อมูล ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และสถานท่ีซ้ือ อายุมีความสัมพนัธ์กับยี่ห้อสมาร์ต
โฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช้ แหล่งขอ้มูล ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ สถานท่ีซ้ือ และรูปแบบการช าระ
เงิน รายไดค้วามสัมพนัธ์กบัยี่ห้อสมาร์ตโฟนเคร่ืองเดิมท่ีเคยใช้ และสาเหตุท่ีซ้ือ อาชีพมีความสัมพนัธ์
กบัสาเหตุท่ีซ้ือ และแหล่งขอ้มูล สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  
 ผลการทดสอบความแตกต่างในการให้ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาด จ าแนกตามปัจจัยส่วน

บุคคล 

 
ผลการทดสอบความแตกต่างในการให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของกลุ่มตวัอย่าง ณ ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 สรุปผลการทดสอบ จ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคลได ้ดงัน้ี 
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ส าหรับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุง 
 

เพศท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
ในส่วนของประสิทธิภาพของกล้องถ่ายรูป และ 2) ด้านส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการโฆษณา/
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ 
 

อายุท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ความทนัสมยัของตวัเคร่ือง 
ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้และรูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน 2) ดา้นราคา 
ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัประสิทธิภาพการใชง้าน ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง และราคา
เหมาะสมกบัความทนทาน 3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 4) ดา้น
ส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการจดัโปรโมชัน่ลดราคา การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจสัญญาณ และการ
ผอ่นช าระผ่านบตัรเครดิต และ 5) ดา้นพนกังาน ในส่วนของความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ และ
มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 
 

ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนัใน 4 ดา้น 
ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/
ทนัสมยัของตวัเคร่ือง ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้
งาน และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพหนา้จอ 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสม
กบัประสิทธิภาพในการใช้งาน ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง และราคาเหมาะสมกบัความ
ทนทาน 3) ดา้นช่องทางจาหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต และ 4) ดา้นส่งเสริม
การตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลดในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ และการจดั
โปรโมชัน่ลดราคา  

 
รายได้ท่ีแตกต่างกันจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกัน ได้แก่ 1) ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของ
ตวัเคร่ือง และความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช้ 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบั
ประสิทธิภาพในการใชง้าน ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง และราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 
3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต และศูนยบ์ริการ/จ าหน่าย มีมากตาม
แหล่งชุมชน 4) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการจดัโปรโมชัน่ลดราคา การจ าหน่ายควบคู่กบั
แพ็กเกจเครือข่ายสัญญาณ การผ่อนช าระผ่านบตัรเครดิต และการบริการหลงัการขาย และ 5) ด้าน
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พนกังาน ในส่วนของความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ และความเต็มใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให้ความ
ช่วยเหลือ 
 

อาชีพท่ีแตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดแตกต่างกัน ได้แก่ 1) ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ในส่วนของความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการ
ใชง้าน และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการและเสถียรภาพหนา้จอ 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคา
เหมาะสมกับประสิทธิภาพในการใช้งาน 3) ด้านช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของมีระบบการซ้ือผ่าน
อินเตอร์เน็ต  4) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลดในสินคา้
หรือบริการอ่ืนๆ การจดัโปรโมชั่นลดราคา การจ าหน่ายควบคู่กบัแพ็กเกจเครือข่ายสัญญาณ การผ่อน
ช าระผา่นบตัรเครดิต และการบริการหลงัการขาย และ 5) ดา้นพนกังาน ในส่วนของมารยาทดี/ยิ้มแยม้
แจ่มใส และความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ 
 

สถานภาพท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ดา้นราคา 
ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ และ 2) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการ
แจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลดในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ การจดัโปรโมชัน่ลดราคา และการ
ผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต  
 
ส าหรับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 
 

เพศท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
ในส่วนของรูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการ ความมี
เสถียรภาพหนา้จอ และ 2) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ  
 

อายุท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
ในส่วนของรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้
รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใช้งาน และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการ/เสถียรภาพหน้าจอ        
2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน และ
ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของศูนยจ์  าหน่าย/บริการมี
มากตามแหล่งชุมชน 4) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการแจกของแถม/ไดสิ้ทธิแลกซ้ือ/ไดส่้วนลด
ในสินคา้หรือบริการอ่ืนๆ การจดัโปรโมชัน่ลดราคา และการบริการหลงัการขาย 5) ดา้นพนกังาน ใน
ส่วนของความสามารถในการใหข้อ้มูลสินคา้ และมารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส 
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ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันจะให้ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกันในด้าน
ผลิตภณัฑ์ ในส่วนของรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง และความทนทานของตวัเคร่ือง/
แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้

 
รายได้ท่ีแตกต่างกันจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกัน ได้แก่ 1) ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ และ 2) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วน
ของมีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 

 
อาชีพท่ีแตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดแตกต่างกัน ได้แก่ 1) ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ในส่วนของประสิทธิภาพของกล้องถ่ายรูป และการประมวลผลของระบบปฏิบติัการและ
เสถียรภาพหนา้จอ 2) ดา้นราคา ในส่วนของราคาเหมาะสมกบัความทนทาน 3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ใน
ส่วนของมีระบบการซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต และตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน และ          
4) ดา้นส่งเสริมการตลาด ในส่วนของการบริการหลงัการขาย 

 
สถานภาพท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ในส่วนของภาพลักษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ รูปลักษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของ
ตวัเคร่ือง การประมวลผลของระบบปฏิบติัการและเสถียรภาพหน้าจอ 2) ด้านราคา ในส่วนของราคา
เหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ และ 3) ดา้นช่องทางจ าหน่าย ในส่วนของตวัแทนจ าหน่าย (agent) 
มีมากตามแหล่งชุมชน 
  

ข้อเสนอแนะ 
 

จากผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ต
โฟนยีห่อ้ซมัซุงและไอโฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ท าให้ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบั
กลยทุธ์การตลาดแก่ผูจ้  าหน่ายสมาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงและไอโฟนประเทศไทย ดงัน้ี  

 
ส าหรับผู้จ าหน่ายสมาร์ตโฟนยีห้่อซัมซุง 
 

1.  ควรเพิ่มประสิทธิภาพของบริการหลงัการขาย เช่น ในเร่ืองความรวดเร็ว การติดตามผล ความ
หลากหลายของการบริการ เป็นตน้ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพจากการท่ีมีศูนยจ์  าหน่าย/บริการจ านวนมาก ซ่ึง
จะท าใหศู้นยจ์  าหน่าย/บริการของซมัซุงมีความสมบูรณ์แบบมากข้ึน เน่ืองจากผลการศึกษาพบวา่กลยุทธ์
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ดา้นช่องทางจ าหน่ายกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในเร่ืองศูนยจ์  าหน่าย/บริการมีมากตามแหล่งชุมชนเป็น
อนัดบัหน่ึง โดยเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 20,000 บาทและมีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ซ่ึงเป็นลกัษณะส่วนบุคคลส่วนใหญ่จากกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ  
ซัมซุง 200 คน และสอดคล้องกับผลการศึกษาด้านส่งเสริมการตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่างจะให้
ความส าคญัในเร่ืองการบริการหลงัการขายเป็นอนัดบัหน่ึงเช่นกนั โดยเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 10,000 บาท หรือ 20,001-40,000 บาท ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดป้ริมาณดงักล่าว
จะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงมากกวา่ยีห่้อไอโฟน จากสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน   

 
2.  ควรเพิ่มยอดขายสมาร์ตโฟนระดบับนท่ีมีราคามากกว่าสองหม่ืนบาท เน่ืองจากซมัซุงเป็น

รองคู่แข่งในเร่ืองส่วนแบ่งก าไรต่อหน่วย เพราะซมัซุงขายสมาร์ตโฟนราคาถูกกวา่ จากผลการศึกษาระบุ
ว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท ซ่ึงเป็นผู ้ท่ีมีก าลังซ้ือมากนั้ นจะให้
ความส าคญัในเร่ืองการผ่อนช าระผ่านบตัรเครดิตมากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 
40,000 บาท สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมท่ีระบุวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง
200 คน ส่วนใหญ่จะนิยมช าระเงินแบบผอ่นช าระมากกวา่การจ่ายคร้ังเดียว ดงันั้นในการดึงดูดผูบ้ริโภค
กลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูง (รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท) ควรร่วมมือกบัพนัธมิตรทางธุรกิจใน
ส่วนของกลุ่มธุรกิจบตัรเครดิตเพื่อร่วมมือกนัจดัโปรโมชั่นให้มากข้ึน ตวัอย่างเช่น ลูกคา้ท่ีใช้บริการ
บตัรเครดิตนั้นๆ จะได้สิทธ์ิผ่อนช าระท่ีนานกว่าส าหรับการซ้ือสมาร์ตโฟนยี่ห้อซัมซุงในรุ่นท่ีร่วม
รายการ เป็นตน้ และการผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิตยงัไดรั้บความสนใจจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุมากกวา่ 30 
ปี อาชีพรับราชการ และมีสถานภาพสมรส ซ่ึงลกัษณะส่วนบุคคลดงักล่าวจะนิยมใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมั
ซุงมากกวา่ยีห่อ้ไอโฟน จากสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน   
 

3.  ควรเพิ่มการจดัโปรโมชั่นร่วมกบัพนัธมิตรทางธุรกิจกลุ่มผูใ้ห้บริการเครือข่ายสัญญาณ
โทรศัพท์มือถือ (True, Dtac, AIS) เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 บาท ซ่ึงเป็นลกัษณะส่วนใหญ่ของ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุง 200 คน จะให้ความส าคญัมากกบัการส่งเสริมการตลาดในเร่ือง
การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจเครือข่ายสัญญาณ สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการซ้ือ พบวา่
วา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือท่ีศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณมากท่ีสุด ขณะท่ี
กลุ่มตวัอยา่งรายไดน้อ้ยกว่า 40,000 บาท จะซ้ือท่ีร้าน Samsung Shop จึงเป็นท่ีน่าสังเกตวา่หากตอ้งการ
จดัโปรโมชั่นส่งเสริมการขายสมาร์ตโฟนในรุ่นราคาแพงนั้น อาจจะต้องกระท าผ่านศูนย์เครือข่าย
สัญญาณถึงจะดึงดูดลูกคา้กลุ่มรายได้สูงได้ตรงจุด นอกจากน้ีซัมซุงจะได้ประโยชน์ในเร่ืองช่องทาง
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จ าหน่ายสินคา้ หากการจดัการในเร่ืองการจ าหน่ายผ่านศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณอย่างมีประสิทธิภาพจะ
ช่วยใหซ้มัซุงประหยดัตน้ทุนในเร่ืองสถานท่ีจ าหน่ายได ้

 
ส าหรับผู้จ าหน่ายสมาร์ตโฟนยีห้่อไอโฟน  
 

1.  ควรเพิ่มช่องทางจ าหน่ายผ่านร้าน iStudio ตามแหล่งศูนย์การค้าให้มากข้ึน เช่น 
ห้างสรรพสินคา้และ Community Mall ต่างๆ  จากผลการศึกษาปัจจยัทางการตลาดพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญัในเร่ืองศูนย์จ  าหน่าย/บริการ(iStudio) มีมากตามแหล่งชุมชนเป็นอันดับหน่ึง ถึงแม้ผล
การศึกษาดา้นพฤติกรรมจะระบุว่ากลุ่มตวัอย่างนิยมซ้ือจากศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ (True, Dtac, AIS)  
มากกว่าร้าน iStudio ก็ตาม แต่ยงัพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุมากกว่า 40 ปี ส่วนใหญ่จะซ้ือจากร้าน 
iStudio อีกทั้งกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือจากตวัแทนประเภทร้านค้าปลีก เช่น Jaymart, Telewiz, Powerbuy, 
Banana IT ฯลฯ ร้านตูแ้ละร้านคา้ออนไลน์ มีสัดส่วนท่ีน้อยมากจากกลุ่มตวัอย่างท่ีใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟน 200 คน แสดงให้เห็นว่าช่องทางจ าหน่ายของไอโฟนมีทางเลือกน้อยกว่าคู่แข่ง อาจเป็นเพราะ
ความเหมาะสมของสถานท่ีจ าหน่ายกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ท่ีจ  าหน่ายเฉพาะสมาร์ตโฟนระดบับนก็
เป็นได้ ดังนั้นนอกเหนือจากการมุ่งเน้นจ าหน่ายท่ีศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ เพื่อการจ าหน่ายควบคู่กับ
แพ็กเกจแล้ว การเพิ่มร้าน iStudio อาจจะน าไปสู่การจดัโปรโมชั่นส่งเสริมการขายท่ีหลากหลายมาก
กวา่เดิม ประกอบกบัในอนาคตกลุ่มพนัธมิตรธุรกิจผูใ้ห้บริการเครือข่ายสัญญาณโทรศพัทมื์อถืออาจลด
ปริมาณการจ าหน่ายสมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนลง เพื่อลดการผกูขาดในการจ าหน่ายหรือป้องกนัความเส่ียง
จากยอดขายท่ีลดลงของไอโฟนก็เป็นได ้   
 

2.  ควรออกแบบรูปลกัษณ์ภายนอกของสินคา้ให้มีการเปล่ียนแปลงมากข้ึนในรุ่นต่อๆไป 
ลกัษณะรูปลกัษณ์ภายนอกของตวัเคร่ืองตั้งแต่ไอโฟน 3G (รุ่นแรกท่ีวางจ าหน่ายในประเทศไทย) จนถึง
ไอโฟน 5S (รุ่นล่าสุดขณะท่ีท างานวิจยั) จะเห็นได้ว่าการออกแบบรูปลักษณ์ของตัวเคร่ืองมีการ
เปล่ียนแปลงไปไม่มาก ถึงแมว้า่รูปลกัษณ์ในลกัษณะดงักล่าวจะมีความสวยงามทนัสมยัถูกใจผูบ้ริโภค
อยู่แลว้ แต่ควรมีการพฒันาให้มีความแตกต่างมากข้ึนในรุ่นต่อๆ ไปท่ีจะวางจ าหน่ายในอนาคต เพราะ
แฟชัน่มีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ อีกทั้งการเป็นผูน้ าในเร่ืองรูปลกัษณ์ท่ีสวยงามทนัสมยัของสินคา้ควร
ตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคในเร่ืองประโยชน์ใช้สอยให้มากข้ึน อย่างยี่ห้อของคู่แข่งท่ีมีหน้าจอ
ขนาดใหญ่เป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้ ซ่ึงไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก  

  
จากผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการซ้ือระบุว่าสาเหตุท่ีซ้ือสมาร์ตโฟนเพราะตามกระแสนิยม/

ตามแฟชัน่/สร้างภาพลกัษณ์ จะพบไดใ้นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได ้10,000-20,000 บาท และอาชีพพนกังาน
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บริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ซ่ึงเป็นลกัษณะส่วนบุคคลส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟน 200 คน สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีระบุวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีอายุไม่เกิน 40 
ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีและสถานภาพโสด (เป็นลกัษณะส่วนบุคคลท่ีนิยมใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ
ไอโฟนมากกวา่ยีห่อ้ซมัซุงจากสัดส่วนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน) จะให้ความส าคญัในเร่ืองรูปลกัษณ์
ท่ีสวยงาม/ทนัสมยัของตวัเคร่ือง มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะดงัน้ี ไดแ้ก่ อายุมากกว่า 40 ปี ระดบั
การศึกษาต ่ากวา่/สูงกวา่ปริญญาตรี และสถานภาพสมรส (เป็นลกัษณะส่วนบุคคลท่ีนิยมใชส้มาร์ตโฟน
ยีห่อ้ซมัซุงมากกวา่ยีห่อ้ไอโฟนจากสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน) ดงันั้นอาจสรุปไดว้า่ลูกคา้
ของยี่ห้อไอโฟนนั้นมีความตอ้งการเก่ียวกบัความสวยงาม/ทนัสมยั/ตามแฟชัน่ มากกว่ายี่ห้อของคู่แข่ง 
ซ่ึงหากการออกแบบรูปลกัษณ์ภายนอกของสินคา้ไม่พฒันาให้เกิดการเปล่ียนแปลงเท่าท่ีควร อาจส่งผล
ต่อการรักษาลูกคา้กลุ่มเป้าหมายในอนาคตได ้

 
3.  ผลการศึกษาดา้นปัจจยัทางการตลาดพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัเก่ียวกบัการส่งเสริม

การตลาดในเร่ืองบริการหลงัการขายเป็นอนัดบัหน่ึง การจดัโปรโมชัน่ลดราคาเป็นอนัดบัสอง และการ
โฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ เป็นอนัดับสาม และเป็นท่ีน่าสังเกตว่าแม้กลุ่มตวัอย่างจะให้
ความส าคญัในเร่ืองดงักล่าว แต่การส่งเสริมการขายของไอโฟนประเทศไทยในเร่ืองการจดัโปรโมชัน่ลด
ราคาและการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ กลบัมีนอ้ยมากเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง จากผลการศึกษาระบุวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีอายุไม่เกิน 40 ปี (ซ่ึงกลุ่มคนอายุนอ้ยนิยมใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนมากกวา่ยี่ห้อซมัซุง จาก
สัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน) จะให้ความส าคญัในเร่ืองการจดัโปรโมชัน่ลดราคามากกว่า
กลุ่มตวัอย่างท่ีอายุมากกว่า 40 ปี และกลุ่มตวัอย่างเพศหญิง (เพศหญิงนิยมใชส้มาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน 
มากกวา่ยีห่อ้ซมัซุง จากสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน) จะให้ความส าคญัในเร่ืองการโฆษณา/
ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ มากกว่าเพศชาย  สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมท่ีระบุว่ากลุ่ม
ตัวอย่างเพศหญิงจะศึกษาข้อมูลจากส่ือโทรทัศน์/วิทยุ/หนังสือพิมพ์ มากเป็นอันดับสามรองจาก
อินเตอร์เน็ตและการสอบถามจากเพื่อน/ครอบครัว/คู่รัก แสดงให้เห็นว่าไอโฟนควรท าการโฆษณา/
ประชาสัมพนัธ์ให้มากข้ึน โดยมีส่ืออย่างโทรทศัน์/วิทยุ/หนังสือพิมพ ์เป็นทางเลือกท่ีดีรองลงมาจาก
อินเตอร์เน็ต และส่ือดงักล่าวยงัส่งผลให้เกิดการส่งขอ้มูลต่อแบบปากต่อปากผ่านบุคคลใกล้ตวัอย่าง 
เพื่อน/ครอบครัว/คู่รัก ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีนิยมอนัดบัสองของกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงอีกดว้ย   
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ส าหรับผู้ผลติและจ าหน่ายสมาร์ตโฟนรายอืน่ๆ 
 
 ขอ้เสนอแนะส าหรับผูผ้ลิตสมาร์ตโฟนสัญชาติไทย และผูจ้  าหน่ายสมาร์ตโฟนยีห่้ออ่ืนๆ มีดงัน้ี 
 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ให้ความส าคญัดา้น
ผลิตภณัฑ์ในเร่ืองการประมวลผลของระบบปฏิบติัการและเสถียรภาพหนา้จอเป็นล าดบัแรก โดยเฉพาะ
กลุ่มตวัอย่างอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ซ่ึงเป็นอาชีพส่วนใหญ่ท่ีพบจากกลุ่มตวัอย่าง
ทั้งหมด 400 คน จะให้ความส าคญัในเร่ืองน้ีมากกว่าอาชีพอ่ืนๆ ดงันั้นส่ิงส าคญัท่ีสุดท่ีผูผ้ลิตสมาร์ต    
โฟนต้องค านึงเป็นอย่างแรกคือการเลือกใช้ระบบปฏิบติัการ (Operating System) ประกอบกับผล
การศึกษาดา้นพฤติกรรมระบุวา่สาเหตุท่ีซ้ือส่วนใหญ่สองอนัดบัแรกของกลุ่มตวัอยา่งคือ มีฟังก์ชนัการ
ใชง้านท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ และใชใ้นการติดต่อธุรกิจ/ความสะดวกในการประกอบอาชีพ 
โดยเร่ืองของฟังก์ชันการใช้งานนั้นเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัประเภทของระบบปฏิบติัการ กล่าวคือแต่ละ
ระบบปฏิบติัการจะมีฟังก์ชันท่ีแตกต่างกันออกไป ข้ึนอยู่กบันักพฒันาซอฟต์แวร์หรือผูส้ร้างสรรค์
แอพพลิเคชั่นให้กบัผูดู้แลระบบปฏิบติัการด้วย ดังนั้นเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี    
ไลฟ์สไตล์ในการใช้สมาร์ตโฟนเพื่อการประกอบอาชีพ ผูผ้ลิตสมาร์ตโฟนต้องร่วมมือกับผูดู้แล
ระบบปฏิบติัการและนกัพฒันาซอฟตแ์วร์ สร้างสรรคแ์อพพลิเคชัน่เฉพาะทางท่ีใชใ้นการท างานให้มาก
ข้ึน เช่น โปรแกรมวิเคราะห์หลกัทรัพย ์หรือโปรแกรมสืบคน้ขอ้มูลเฉพาะทาง เป็นตน้  
 

2.  ดา้นพนกังาน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน ให้ความส าคญัดา้น
พนักงานเป็นล าดบัท่ีสาม และจากผลการศึกษาด้านพฤติกรรมพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นิยมซ้ือ
สมาร์ตโฟนจากศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณ (True, Dtac, AIS) เป็นอนัดบัแรกรองลงมาคือศูนยจ์  าหน่ายของ
ยี่ห้อ (Samsung Shop/iStudio) ดงันั้นจึงมีความส าคญัท่ีผูจ้  าหน่ายควรให้การอบรมพนกังานในสังกดัให้
มีคุณสมบติัพร้อมให้บริการแก่ผูบ้ริโภคทั้งเร่ืองความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้ การมีมารยาทดี/ยิ้ม
แยม้แจ่มใส และความเต็มใจ/กระตือรือร้นท่ีจะให้ความช่วยเหลือ เพื่อสร้างความประทบัใจและสร้าง
ภาพลกัษณ์ใหต้ราสินคา้ เพราะการบริการท่ีดีถือเป็นการสร้างความต่างใหก้บัสินคา้ดว้ย  

 
จากผลการศึกษาด้านปัจจยัทางการตลาดพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 

40,000 บาท จะให้ความส าคญัดา้นพนกังานมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 40,000 
บาท โดยจะให้ความส าคญัในเร่ืองความเต็มใจกระตือรือร้นท่ีจะให้ความช่วยเหลือเป็นอนัดับหน่ึง 
รองลงมาคือมีมารยาทดี/ยิ้มแยม้แจ่มใสเป็นอนัดบัสอง และความสามารถในการให้ขอ้มูลสินคา้เป็น
อนัดับสุดท้าย ขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รัฐวิสาหกิจ ก็ให้ความส าคญัด้าน
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พนกังานมากกวา่กลุ่มอาชีพอ่ืน และมีล าดบัของการให้ระดบัความส าคญัเช่นเดียวกนั ดงันั้นอาจสรุปได้
ว่าการพฒันาคุณภาพพนักงานเร่ืองการปลูกจิตส านึกให้มีใจรักการบริการมีความส าคญัมากกว่าการ
จดจ าขอ้มูลสินคา้ไดถู้กตอ้งครบถว้น 
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กลยุทธ์การตลาดสมาร์ตโฟนในประเทศไทย 
 

 ตลาดสมาร์ตโฟนในประเทศไทยมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองตั้งแต่ปี พ.ศ.2551 จนถึงปัจจุบนั 
จดัเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนัอย่างรุนแรงเน่ืองจากมีผูผ้ลิตโทรศพัท์เคล่ือนท่ีหลายรายให้ความ
สนใจเขา้มาแข่งขนัในตลาดสมาร์ตโฟน ทั้งกลุ่มผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรายเก่าและกลุ่มผูผ้ลิตรายใหม่
จากอุตสาหกรรมใกลเ้คียง ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตท่ีมาจากอุตสาหกรรมการส่ือสาร คอมพิวเตอร์ และผลิตภณัฑ์
คอนซูเมอร์อิเล็กทรอนิกส์ เน่ืองจากเหล่าผู ้ผลิตเล็งเห็นถึงโอกาสในการขยายตัวของธุรกิจ ซ่ึง
เทคโนโลยีและนวตักรรมจากอุตสาหกรรมเดิมนั้นสามารถใชใ้นการผลิตสมาร์ตโฟนได ้ประกอบกบั
ผลจากความรุนแรงของการแข่งขนัในตลาดเดิม ปัญหาราคาตกต ่า และการถึงจุดอ่ิมตวัตามวฏัจกัร
ธุรกิจในอุตสาหกรรมเดิม  
 
 การแข่งขนัในตลาดสมาร์ตโฟนท่ีรุนแรงท าให้ผูผ้ลิตแต่ละรายตอ้งหาจุดเด่นให้กบัผลิตภณัฑ์
และพฒันาผลิตภณัฑ์อยูเ่สมอทั้งเร่ืองของการออกแบบรูปลกัษณ์ภายนอกให้เขา้กบัค่านิยมของคนรุ่น
ใหม่ท่ีใส่ใจกบัแฟชัน่และภาพลกัษณ์ ประกอบกบัคุณสมบติัภายในเคร่ืองตอ้งตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างสูงสุด ผูผ้ลิตแต่ละรายจึงตอ้งสร้างความแตกต่างเพื่อเป็นจุดขาย
ให้กับสินค้า เพราะผูบ้ริโภคมีตัวเลือกหลากหลายแบรนด์ในตลาด อีกทั้งเทคโนโลยีมีการพฒันา
เปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ ผูบ้ริโภคจึงพร้อมท่ีจะเปล่ียนแปลงไปสู่ผลิตภณัฑท่ี์ดีกวา่ 

 
 สิริประภา  วุฒิชนม์ (2555) ได้สรุปภาพรวมกลยุทธ์การตลาดท่ีผูผ้ลิตสมาร์ตโฟนแต่ละราย
นิยมใช้ ซ่ึงก็คือการร่วมมือกับพนัธมิตรทางธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง เพื่อการตอบสนองความต้องการท่ี
ซบัซอ้นมากข้ึนของผูบ้ริโภคผูใ้ชส้มาร์ตโฟน พนัธมิตรทางธุรกิจประกอบดว้ย  
 

1.  กลุ่มผูใ้ห้บริการเครือข่ายสัญญาณโทรศพัท์เคล่ือนท่ี (Operator) ผูป้ระกอบการธุรกิจ
ประเภทน้ีท่ีเป็นรายใหญ่ในประเทศไทย ไดแ้ก่ AIS, Dtac และ True โดยผูผ้ลิตสมาร์ตโฟนจะใชเ้ป็น
ช่องทางการจ าหน่ายอีกช่องทางหน่ึง โดยจ าหน่ายร่วมกบัแพก็เกจการให้บริการของเครือข่ายโทรศพัท ์
ทั้งสองธุรกิจน้ีจะร่วมมือกนัออกแบบแพก็เกจให้มีความเหมาะสมกบัคุณสมบติัของสมาร์ตโฟนแต่ละ
รุ่น เรียกไดว้่าเป็นการใช้กลยุทธ์การตลาดดา้นช่องทางจ าหน่าย และการส่งเสริมการขายร่วมกนั และ
ไดผ้ลประโยชน์ร่วมทั้งสองฝ่าย 
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2. ตวัแทนจ าหน่าย (Retailers) ผูป้ระกอบการธุรกิจประเภทน้ีท่ีเป็นรายใหญ่ในประเทศไทย 
ไดแ้ก่ Jaymart, Telewiz, Powerbuy และ BaNANA IT เป็นตน้ ผูผ้ลิตสมาร์ตโฟนใช้เป็นช่องทาง
กระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคใหม้ากข้ึน เน่ืองจากเป็นตวัแทนประเภทร้านคา้ปลีกตามแหล่งชุมชน 

 
3.  กลุ่มนกัพฒันาซอฟต์แวร์ (Software Developer) เป็นผูท่ี้ท  าหน้าท่ีสร้างสรรค์โปรแกรม

ประยุกตห์รือแอพพลิเคชัน่บนสมาร์ตโฟนให้กบัผูพ้ฒันาระบบปฏิบติัการ ซ่ึงแต่ละระบบปฏิบติัการก็
จะมีแอพพลิเคชัน่ดา้นต่างๆ ท่ีไดจ้ากการสร้างสรรคข์องนกัพฒันาซอฟตแ์วร์ เพื่อให้ผูใ้ช้สมาร์ตโฟน
ไดด้าวน์โหลดติดตั้งตามความตอ้งการใชง้านแต่ละบุคคล โดยนกัพฒันาซอฟแวร์จะไดรั้บค่าตอบแทน
เป็นส่วนแบ่งราคาขายปลีกของแอพพลิเคชัน่นั้นๆ และหากเป็นแอพพลิเคชัน่ท่ีให้ดาวน์โหลดไดฟ้รี 
นกัพฒันาซอฟแวร์จะไดรั้บค่าตอบแทนเป็นค่าโฆษณาท่ีปรากฏอยูใ่นแอพพลิเคชัน่ อตัราผลตอบแทน
ของนกัพฒันาซอฟตแ์วร์แสดงดงัตารางผนวกท่ี 1  
 
ตารางผนวกที ่1  ส่วนแบ่งรายไดข้องนกัพฒันาซอฟตแ์วร์จากราคาขายปลีกแอพพลิเคชัน่ 

(ร้อยละ) 

ระบบปฏิบัติการ 
ส่วนแบ่งรายได้ 

นักพฒันาซอฟแวร์ บริษัท/ผู้พฒันาระบบปฏิบัติการ 

   แอนดรอยด ์ 70 30 
   ไอโอเอส 70 30 
   แบล็คเบอร์ร่ี 80 20 
   วนิโดวส์โมบาย 70 30 
   ซิมเบ้ียน 70 30 
ท่ีมา: สิริประภา  วฒิุชนม ์(2555)  

 
นักพฒันาซอฟต์แวร์ในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นนักพฒันาอิสระ และนิยมสร้างสรรค์

แอพพลิเคชัน่ใน 2 ระบบปฏิบติัการ ไดแ้ก่ แอนดรอยด์และไอโอเอส เพราะเป็นระบบปฏิบติัการท่ีนิยม
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยมากท่ีสุด อยา่งไรก็ตามตลาดแอพพลิเคชัน่ก็มีการแข่งขนักนัสูง เน่ืองจาก
เป็นตลาดท่ีเปิดให้ผูส้ร้างสรรค์รายใหม่ๆ เขา้มาในตลาดได้ง่าย ดงันั้นนักพฒันาซอฟแวร์ท่ีตอ้งการ
รายไดจ้ากยอดดาวน์โหลดให้มากท่ีสุดก็ตอ้งสร้างสรรค์แอพพลิเคชัน่ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ย่างแทจ้ริง ซ่ึงผลประโยชน์นอกจากจะตกแก่ผูส้ร้างสรรค์เองแลว้ ยงัส่งผลไปถึงผูผ้ลิต
สมาร์ตโฟน เพราะแอพพลิเคชัน่ท่ีน่าสนใจและตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดจ้ริงนั้นจะไปสร้างความตอ้งการ
ในสมาร์ตโฟนดว้ย 
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ส าหรับภาพรวมกลยทุธ์การตลาดของผูจ้  าหน่ายสมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงและไอโฟนในประเทศ 
ผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลมาจากบทความการวิเคราะห์ตลาดดา้นไอทีทางเวบ็ไซด์ และสามารถสรุปได้
ดงัต่อไปน้ี  

  
กลยุทธ์การตลาดของสมาร์ตโฟนยีห้่อซัมซุง 

 
ในตลาดโลกซัมซุงเป็นสมาร์ตโฟนท่ีครองส่วนแบ่งตลาดสูงสุดอนัดบัหน่ึง แมว้่าจะไม่ใช่

ผูผ้ลิตนวตักรรมท่ีเรียกวา่สมาร์ตโฟนเป็นรายแรกอยา่งบริษทัแอปเป้ิล (Apple Inc.) แต่หลงัจากซมัซุง
เขา้ร่วมแข่งขนักบัผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ ในตลาดเพียงไม่ก่ีปี สมาร์ตโฟนภายใตย้ี่ห้อซัมซุงก็ได้รับความ
ไวว้างใจจากผูบ้ริโภคทัว่ทุกมุมโลกทั้งเอเชีย ยุโรป และอเมริกา จนครองส่วนแบ่งตลาดอนัดบัหน่ึง
แซงหนา้สมาร์ตโฟนยีห่้อไอโฟนของบริษทัแอปเป้ิลผูเ้คยเป็นผูน้ าในตลาดมาก่อน  

 
เว็บไซด์ในวงการธุรกิจและอุตสาหกรรมอย่าง Hunt-Magazine (2014) ได้ให้ข้อมูลว่า

ความส าเร็จของซัมซุงเกิดจากการใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีหลากหลายและตรงจุด เร่ิมจากกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Product) ซมัซุงเนน้สร้างนวตักรรมให้กบัผลิตภณัฑ์ (Innovation Products) ซ่ึงสมาร์ตโฟน
ยี่ห้อซมัซุงท่ีประสบความส าเร็จมากท่ีสุดคือตระกูลกาแล็คซ่ี (Samsung Galaxy Family) ท่ีมีมากถึง 26 

รุ่นออกจ าหน่ายเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีแตกต่างกันของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีซัมซุงเน้นการ
ตอบสนองผูบ้ริโภคในทุกตลาดตั้งแต่กลุ่มแมส (Mass) ไปจนถึงกลุ่มไฮเอนด์ อีกทั้งยงัไม่ทิ้งตลาด
ระดบัล่างอย่างฟีเจอร์โฟน เรียกไดว้่ากลุ่มเป้าหมายของซัมซุงมีอยู่ในตลาดทุกระดบั ซัมซุงผลิตทั้ง
สมาร์ตโฟนราคาปานกลาง (หกพนับาทไปจนถึงหม่ืนตน้ๆ) ตอบสนองผูบ้ริโภคท่ีอยากเปล่ียนจาก
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบเก่ามาทดลองใช้สมาร์ตโฟน และผลิตสมาร์ตโฟนราคาสูง (สองหม่ืนบาทข้ึน
ไป) ตอบสนองผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสมาร์ตโฟนคุณภาพสูง ฟังก์ชั่นการใช้งานท่ีซับซ้อน และมีความ
ทนัสมยัมากกว่า จากการแบ่งส่วนตลาดและใช้กลยุทธ์ดา้นราคา (Price) ในการตั้งราคาขายท่ีแตกต่าง
กนัชัดเจนเพื่อให้สอดคล้องกบับุคลิกของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มเป้าหมานั้น ท าให้ซัมซุงสามารถขยาย
ส่วนแบ่งตลาดไดม้าก   

 
กลยุทธ์ต่อมาคือ Reseach & Development เพื่อศึกษา Consumer Insight หรือความตอ้งการ

ภายในผูบ้ริโภคจดัเป็นกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึง ซัมซุงจะคน้หาความตอ้งการของมนุษยแ์ละ
พยายามท าใหส้มาร์ตโฟนเป็นอุปกรณ์ท่ีมาเติมเต็มในการใชชี้วิตของผูบ้ริโภค ยกตวัอยา่งจุดเด่นส าคญั
ของสมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงคือหน้าจอใหญ่ รูปแบบน้ีไอโฟนไม่เคยมีมาก่อน ซ่ึงมีประโยชน์อย่างมาก
ต่อการใชง้านฟังกช์นัต่างๆ เช่น อ่าน/แกไ้ขเอกสาร เล่นเกม ท่องอินเตอร์เน็ต ไปจนถึงการถ่ายภาพ  



 
 

174 

ส าหรับการจ าหน่ายสมาร์ตโฟนในประเทศไทยนั้น อยูภ่ายใตก้ารควบคุมดูแลของ บริษทั ไทย
ซมัซุงอิเล็กทรอนิกส์ จ ากดั มีการใชก้ลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมต่อการท าตลาดในประเทศไทย ดงัน้ี 

 

กลยุทธ์ด้านช่องทางจ าหน่าย (Place) เรียกได้ว่าเป็นจุดเด่นอีกเร่ืองหน่ึงของซัมซุงท่ีมีศูนย์
จ  าหน่าย (Samsung) ค่อนขา้งมากตามแหล่งชุมชน ท่ีมากกวา่ศูนยจ์  าหน่ายของคู่แข่งอยา่งไอโฟน (ร้าน 
iStudio) ท าให้สินคา้ของซมัซุงดูเขา้ถึงง่าย และปริมาณร้านคา้ปลีกท่ีมีมาก การใชพ้นกังานในการขาย
ยอ่มมากตาม โดยซัมซุงเน้นให้ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์จริงเก่ียวกบัการใช้สมาร์ตโฟนก่อนตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคเอง ดงันั้น เร่ืองของอุปกรณ์ในร้านอยา่ง Smart Table ก็เป็นส่วนหน่ึง
ท่ีจะสร้างความรู้ความเขา้ใจในนวตักรรมท่ีคิดคน้ข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดศึ้กษาก่อนตดัสินใจว่าเหมาะ
กับตนเองหรือไม่และซ้ือกลับบ้านไปในท่ีสุด รวมทั้งการจดักิจกรรมเวิร์กช็อปก็เป็นการส่ือสาร
เก่ียวกบัขอ้มูลสินคา้จากผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีจะใชน้วตักรรม
ใหม่ๆ ท่ีน าเสนอออกไป  

 
ทั้งร้านจ าหน่ายท่ีมีมากและการโปรโมทดว้ยการจดักิจกรรมเวิร์กช็อปของซมัซุง ท าให้ตอ้งใช้

พนกังานจ านวนมาก จึงมีการฝึกอบรมพนกังานเป็นพนัๆ คนเพื่อพร้อมส าหรับการให้บริการดงักล่าว 
ดงันั้นกลยุทธ์ด้านพนักงาน (People) จึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีท าให้แผนการตลาดดงักล่าวมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งข้ึน นอกจากน้ีซมัซุงจะตอกย  ้าดว้ยการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองผา่นช่องทางจ าหน่ายต่างๆ 
ไม่วา่จะเป็นร้าน Samsung Shop ศูนยใ์ห้บริการเครือข่ายสัญญาณ และตวัแทนร้านคา้ปลีก ซ่ึงการจดั
กิจกรรมเวิร์กช็อปก็ถือเป็นกลยุทธ์ดา้นส่งเสริมการตลาดอย่างหน่ึง (Promotion) อีกทั้งมีการใช้ดารา/
นกัแสดงท่ีมีช่ือเสียงมาเป็น Brand Ambassador และเป็นพรีเซ็นเตอร์ในการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ท าให้
ตราสินคา้ของซัมซุงเป็นท่ีจดจ า โดยเฉพาะสมาร์ตโฟนรุ่นท่ีมีการใชด้ารา/นกัแสดง เป็นพรีเซ็นเตอร์
ผา่นส่ือ ก็ยิง่ท  าใหส้มาร์ตโฟนรุ่นนั้นเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนดว้ย 

 
จะเห็นได้ว่าซัมซุงมีการใช้กลยุทธ์การตลาดรอบด้าน ตั้ งแต่การชูเร่ืองนวตักรรมของ

ผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้ากการศึกษา Consumer Insight ท าให้ซัมซุงมีคุณสมบติัเด่นบางประการท่ีคู่แข่งไม่มี 
เช่น หน้าจอขนาดใหญ่ โหมดประหยดัพลงังานเพื่อยืดระยะเวลาการใช้งานเม่ือพลังงานใกล้หมด 
โปรแกรมตวัช่วยในการออกก าลังกายซ่ึงสอดคล้องกับกระแสรักษาสุขภาพของคนรุ่นใหม่ และ
ประสิทธิภาพของการกันน ้ า กันฝุ่ นของสมาร์ตโฟน ซ่ึงเป็นนวตักรรมล่าสุดของซัมซุง การสร้าง
นวตักรรมให้กบัผลิตภณัฑ์แบบน้ี ท าให้สมาร์ตโฟนยี่ห้อซมัซุงไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภคทัว่โลก
วา่เป็นสมาร์ตโฟนท่ีมีคุณภาพไม่ต่างจากคู่แข่ง ทั้งน้ีซมัซุงยงัส่งขอ้มูลข่าวสารโดยใชก้ลยุทธ์การตลาด
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ด้านต่างๆ ได้แก่ ด้านพนักงาน ด้านช่องทางจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด เพื่อให้เกิดความรู้ 
ความเขา้ใจ อนัจะน าไปสู่ความตอ้งการใชใ้นท่ีสุด 

 
อย่างไรก็ตามแมว้่าซมัซุงจะเป็นสมาร์ตโฟนท่ีครองส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดอนัดบัหน่ึง แต่

ซัมซุงก็มีส่วนแบ่งรายได้/ส่วนแบ่งก าไรต่อหน่วยน้อยกว่าคู่แข่ง เน่ืองจากซัมซุงเสนอขายสมาร์ต      
โฟนในราคาต ่ากวา่ประกอบกบัมีตน้ทุนในส่วนของการท าตลาดท่ีมากกวา่คู่แข่ง 

 
กลยุทธ์การตลาดของสมาร์ตโฟนยีห้่อไอโฟน 
 
 ไอโฟนเป็นสินค้าประเภทสมาร์ตโฟนจากบริษัทแอปเป้ิล (Apple Inc.) ผู ้ผลิตสินค้า         
คอนซูเมอร์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีเขา้มาในตลาดสมาร์ตโฟนและท าให้สมาร์ตโฟนกลายเป็นอุปกรณ์การ
ส่ือสารท่ีไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคทัว่โลก จากเดิมท่ีลูกคา้เป้าหมายของตลาดจ ากดัอยูเ่ฉพาะกลุ่ม
รายไดสู้งหรือกลุ่มนกัธุรกิจเท่านั้น จนกระจายไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความหลากหลายมากข้ึนในทุก
สาขาอาชีพ จากการวางจ าหน่ายไอโฟนคร้ังแรก ใน พ.ศ.2550 และไดช่ื้อวา่เป็นส่ิงประดิษฐ์ยอดเยี่ยม
ประจ าปี พ.ศ.2550 จากนิตยสารไทม ์ 
 
 ไอโฟนให้ความส าคัญกับภาพลักษณ์ของตราสินค้า จ  าหน่ายเฉพาะสมาร์ตโฟนใน
ระดบัพรีเมียมและมีราคาสูง (สองหม่ืนบาทข้ึนไป) ท าให้ไอโฟนมีสมาร์ตโฟนเพียงไม่ก่ีรุ่น ตั้งแต่
เปิดตวัรุ่นแรกคือ ไอโฟน 2G (ไม่มีจ  าหน่ายในประเทศไทย) และออกจ าหน่ายในรุ่นถดัมาอยา่งต่อเน่ือง 
ไดแ้ก่  ไอโฟน 3G, ไอโฟน 3GS, ไอโฟน 4, ไอโฟน 4S, ไอโฟน 5, ไอโฟน 5C และไอโฟน 5S ซ่ึงหาก
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งในดา้นปริมาณสินคา้ท่ีออกจ าหน่ายแลว้ถือวา่เป็นจ านวนท่ีแตกต่างกนัมาก ทั้งน้ี
เพราะไอโฟนไม่เนน้การประสบความส าเร็จในดา้นครองส่วนแบ่งตลาดสูงสุด แต่สนใจท่ีจะครองส่วน
แบ่งรายได้/ก าไรต่อหน่วย และส่วนแบ่งหุ้นให้มากท่ีสุด ซ่ึงไอโฟนก็ท าส าเร็จมีส่วนแบ่งก าไรต่อ
หน่วยมากกวา่คู่แข่งอยา่งซมัซุง  
 
 กลยุทธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ของไอโฟนเนน้การสร้างภาพลกัษณ์ความทนัสมยั 
และการสร้างนวตักรรมใหม่ๆ ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีมีความซับซ้อนมากข้ึน เลือกท า
ตลาดเฉพาะสมาร์ตโฟนระดบับนเพื่อหวงัผลก าไรต่อหน่วยท่ีมากกวา่การขายสมาร์ตโฟนราคาถูก แม้
ไอโฟนจะเป็นสมาร์ตโฟนท่ีไดรั้บความไวว้างใจจากผูบ้ริโภคในเร่ืองคุณภาพและประสิทธิภาพของ
ผลิตภณัฑ์ แต่การท าการตลาดของไอโฟนนั้นกลบัมีไม่มากเท่าคู่แข่ง จุดน้ีท าให้ไอโฟนมีตน้ทุนใน
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ส่วนของการท าการตลาดท่ีต ่ากว่า ประกอบกบัการตั้งราคาสูงจากการเสนอขายนวตักรรม ภาพลกัษณ์ 
และประสบการณ์ ท าใหไ้อโฟนนั้นมีก าไรต่อหน่วยท่ีมากกวา่คู่แข่งไดไ้ม่ยาก 
 
 อย่างไรก็ตามในช่วงปลายปี พ.ศ.2556 แอปเป้ิลวางจ าหน่ายไอโฟนในราคาท่ีถูกลง ในรุ่น
ไอโฟน 5C นกัวเิคราะห์ดา้นไอทีต่างให้ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัวา่แอปเป้ิลตอ้งการท่ีจะท าการตลาด
ใหห้ลากหลายมากข้ึนอยา่งท่ีคู่แข่งท าอยู ่หรือการจ าหน่ายไอโฟน 5C เป็นเพียงส่วนหน่ึงในกลยุทธ์การ
เพิ่มยอดขายให้กบัไอโฟน 5S เน่ืองจากไอโฟน 5C ยงัมีราคาท่ีสูงหากเปรียบเทียบกบัราคาสมาร์ตโฟน
ระดบักลางของคู่แข่ง วรวิสุทธ์ิ  ภิญโญยาง (2556) ไดใ้ห้ความเห็นว่าการท่ีแอปเป้ิลจ าหน่ายสมาร์ท    
โฟนในราคาท่ีต ่าลงมาอยา่งไอโฟน 5C อาจจะส่งผลกระทบต่อส่วนแบ่งก าไรต่อหน่วย และส่วนแบ่ง
ก าไรต่อหุ้น หากผูบ้ริโภคหนัมาซ้ือไอโฟน 5C ท่ีมีราคาถูกกวา่ไอโฟน 5S ส่วนแบ่งตลาดอาจเพิ่มข้ึน
แต่ส่วนแบ่งก าไรจะลดลง เพราะผูบ้ริโภคหันมาซ้ือรุ่นราคาถูกแทน และมีความเป็นไปได้มากท่ี      
แอปเป้ิลจะใชไ้อโฟน 5C มาดึงดูดผูบ้ริโภคให้เปล่ียนใจมาซ้ือรุ่นท่ีแพงกวา่หรือไอโฟน 5S ให้มากข้ึน 
ดว้ยแนวคิดท่ีวา่เพิ่มปริมาณเงินเพียงเล็กน้อยก็สามารถเป็นเจา้ของสมาร์ตโฟนระดบัพรีเมียมได ้เป็น
การขยายฐานลูกคา้จากกลุ่มคนผูท่ี้ตอ้งการลองใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟน โดยเร่ิมจากดึดดูดกลุ่มคน
เหล่านั้นด้วยสมาร์ตโฟนราคาถูก จากนั้นท าการเปล่ียนใจผูบ้ริโภคจากความคิดท่ีว่าเพิ่มเงินอีกเพียง
เล็กนอ้ยก็สมารถเป็นเจา้ของสมาร์ตโฟนระดบัพรีเมียมได ้ 
 
 ส าหรับการจ าหน่ายสมาร์ตโฟนยี่ห้อไอโฟนในประเทศไทยนั้นอยูภ่ายใตก้ารควบคุมดูแลของ 
บริษทั แอปเป้ิล เซาท ์เอเชีย (ประเทศไทย) จ ากดั จะเห็นไดว้า่ศูนยจ์  าหน่ายของไอโฟน (ร้าน iStudio) มี
น้อยกว่าคู่แข่งอย่างชัดเจน แต่แอปเป้ิลได้ใช้กลยุทธ์การเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจกับกลุ่มธุรกิจผู ้
ให้บริการเครือข่ายสัญญาณโทรศพัท์เคล่ือนท่ี (Operator) รายใหญ่ในประเทศไทย ไดแ้ก่ True, Dtac 
และ AIS ในการเป็นช่องทางจ าหน่ายควบคู่กบัการจดัโปรโมชัน่ขายคู่แพก็เกจ 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นงานวจิยั 
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 60,000 บาทข้ึนไป 

แบบสอบถามพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยทางการตลาด 

ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง  แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อใชป้ระกอบการศึกษาในงานวิทยานิพนธ์ของนิสิตโครงการ
ปริญญาโท สาขาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ผูว้ิจยัตอ้งการ
ทราบขอ้มูลเพื่อประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น ใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถาม
ตามความเป็นจริง และขอขอบพระคุณท่ีท่านสละเวลาใหข้อ้มูลในคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิง่ 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัต่อไปน้ี 

ตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล 

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟน 

ตอนท่ี 3 การใหร้ะดบัความส าคญัดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟน 

  
ค าถามคัดเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

1. ปัจจุบนัท่านใชส้มาร์ตโฟนยีห่อ้ซมัซุงหรือไอโฟนหรือไม่  
 ใช ้ ยีห่อ้ ○ ซมัซุง (รุ่น)..............            ○ ไอโฟน (รุ่น) .............. 

○ ทั้งซมัซุงและไอโฟน โดยเคร่ืองล่าสุดคือยีห่อ้.............. 
 ไม่ใช ้

2. สมาร์ตโฟนท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ท่านซ้ือดว้ยรายไดข้องท่านเองใช่หรือไม่  
  ใช่   ไม่ใช่  
(โปรดท าแบบสอบถามต่อเฉพาะผูท่ี้ใชส้มาร์ตโฟนยีห่้อซมัซุงหรือไอโฟน และซ้ือมาดว้ยเงินรายได้
ของตนเองเท่านั้น) 
 
ตอนที ่1  ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล  

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง    ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ    ชาย     หญิง 
2. อาย ุ    นอ้ยกวา่ 20 ปี   20-30 ปี   

    31-40 ปี    มากกวา่ 40 ปี  
3. ระดบัการศึกษา  ต  ่ากวา่ อนุปริญญา/ปวส.  อนุปริญญา/ปวส. 

   ปริญญาตรี    สูงกวา่ปริญญาตรี  

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  นอ้ยกวา่ 10,000    10,000-20,000 บาท 
 20,001-40,000 บาท     40,001-60,000 บาท  
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5. อาชีพ 
 นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา   ขา้ราชการ 
 พนกังานเอกชน/รัฐวสิาหกิจ   ธุรกิจส่วนตวั  
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................  

6. สถานภาพ  
 โสด      สมรส   
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................   
 

ตอนที ่2  พฤติกรรมการซ้ือสมาร์ตโฟน 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านเพียงขอ้เดียว 
7. สาเหตุหลกัส าคญัท่ีสุดท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภทสมาร์ตโฟน  

 ซ้ือตามกระแสนิยม/เพื่อการเขา้สังคม/ตามแฟชัน่ 
 ใชป้ระโยชน์ในการติดต่อธุรกิจ/เพื่ออ านวยความสะดวกในการประกอบอาชีพ 
 มีฟังกช์นัการใชง้านท่ีหลากหลายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ  
 ประหยดัค่าใชจ่้าย เน่ืองจากใชป้ระโยชน์ไดห้ลากหลาย 
 สร้างภาพลกัษณ์     
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................ 

8. โอกาสในการซ้ือสมาร์ตโฟนเคร่ืองปัจจุบนัของท่าน  
 ทดแทนเคร่ืองเดิมท่ีเสีย    
 ทดแทนเคร่ืองเดิมท่ีลา้สมยั/ตกรุ่น 

 ทดแทนเคร่ืองเดิมเม่ือมีการจดัโปรโมชัน่ (เทศกาลลดราคา) เช่น Mobile Expo 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................ 

9. แหล่งขอ้มูลท่ีท่านใชศึ้กษามากท่ีสุดก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 อินเตอร์เน็ต     ส่ือโทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์
 ใบปลิว/แผน่พบั/โบชวัร์   สอบถามจากเพื่อน 

 สอบถามจากพนกังานขาย   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 
10. ผูมี้อิทธิพลท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของท่าน  

 ตวัท่านเอง     เพื่อน  

 คู่รัก      สามี/ภรรยา  
  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง    พนกังานขาย  
 บุคคลท่ีมีช่ือเสียง/นกัแสดง/ศิลปินในดวงใจ     
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11. ท่านซ้ือสมาร์ตโฟนเคร่ืองปัจจุบนัจากท่ีใด  

  ร้านคา้จ าหน่ายของแต่ละยีห่อ้ เช่น Samsung Shop, iStudio 

  ศูนยเ์ครือข่ายสัญญาณโทรศพัท ์เช่น True, dtac, AIS 
  ตวัแทนจ าหน่ายประเภทร้านคา้ปลีก เช่น Jaymart,  Telewiz 
  ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยทัว่ไป/ร้านตู ้
  ซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต     

  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 
12. ท่านซ้ือสมาร์ตโฟนบ่อยแค่ไหน (ส าหรับผูท่ี้ซ้ือเป็นคร้ังแรกใหข้า้มขอ้น้ีไปท าขอ้13)  

    มากกวา่ 1 คร้ังต่อปี     1 คร้ังต่อปี  
  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................  

13. สมาร์ตโฟนท่ีท่านซ้ือใชใ้นปัจจุบนั เป็นยีห่อ้เดียวกบัสมาร์ตโฟนท่ีท่านเคยใช ้              
(ก่อนเคร่ืองปัจจุบนั)หรือไม่ 

  เป็นยีห่อ้เดียวกนั เพราะ.........................  
  ไม่เป็นยีห่อ้เดียวกนั เพราะ.................... โดยในอดีตท่านใชย้ีห่อ้...................... 

14. ท่านซ้ือสมาร์ตโฟนผา่นการช าระเงินรูปแบบใด  
  จ่ายคร้ังเดียว      ผอ่นช าระ 

  
ตอนที ่3  ระดับความส าคัญของปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อตัดสินใจซ้ือสมาร์ตโฟน 
ค าช้ีแจง  ให้ท่านพิจารณาวา่การตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของท่าน ท่านให้ความส าคญัต่อปัจจยัทาง
การตลาดดา้นต่างๆในระดบัใด โดยใส่เคร่ืองหมาย ในขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 

15. โปรดเลือกความส าคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟนของท่าน 

ปัจจยัทางการตลาด 
ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 
ทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟน 

น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 
ด้านผลติภณัฑ์ 
   ภาพลกัษณ์และความเช่ือมัน่ในตราสินคา้      
   รูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม/ทนัสมยั ของตวัเคร่ือง      
   ความทนทานของตวัเคร่ือง/แบตเตอร่ี/วสัดุท่ีใช ้      
   รูปแบบการแสดงผลง่ายต่อการใชง้าน      
   ประสิทธิภาพของกล่องถ่ายรูป      
   การประมวลผลของระบบปฏิบติัการ 
 และเสถียรภาพหนา้จอ 
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ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม (ถ้ามี)………………………………………………………….. 

…………………………………………………............……………………………………………… 

                                              

 

 

ปัจจยัทางการตลาด 
ระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด 
ทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ตโฟน 

น้อยทีสุ่ด น้อย ปานกลาง มาก มากทีสุ่ด 
ด้านราคา 
   ราคาเหมาะสมกบัประสทิธิภาพในการใช้งาน      
   ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แขง่      
   ราคาเหมาะสมกบัความทนทาน      
   ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้      
ด้านช่องทางจ าหน่าย 
   มีระบบการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต      
   ตวัแทนจ าหน่าย (agent) มีมากตามแหล่งชุมชน      
   ศูนยจ์ าหน่าย/บริการ (Samsung Shop, iStudio)  
มีมากตามแหล่งชุมชน 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
   การโฆษณา/ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ      
   การแจกของแถม/สิทธิแลกซ้ือ/ส่วนลดในสินคา้อ่ืน      
   การจดัโปรโมชัน่ลดราคา       
   การจ าหน่ายควบคู่กบัแพก็เกจ สญัญาณโทรศพัท ์      
การผอ่นช าระผา่นบตัรเครดิต      

   การบริการหลงัการขาย เช่น เคลมประกนั, การส่งซ่อม      
ด้านพนักงาน  
   ความสามารถในการใหข้อ้มูลสินคา้      
   มารยาทดี/ยิม้แยม้แจ่มใส      
   ความเตม็ใจ/กระตือรือร้นท่ีจะใหค้วามช่วยเหลือ      

 

ท่านพบปัญหาจากการใช้สมาร์ตโฟนเคร่ืองปัจจุบันของท่านหรือไม่ 
 ไม่พบปัญหา  
 พบปัญหา (โปรดระบุ)   
…………………………………………………............…………………………………………… 
…………………………………………………............……………………………………………  
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ภาคผนวก ค 

การทดสอบความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
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ตารางผนวกที่ 2  ค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                            ท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 

 
ข้อ Scale Mean if Item 

Deleted 
Scale Variance if 

Item Deleted 
Corrected Item-Total 

Correlation 
Cronbach's Alpha if 

Item Deleted 

1 80.63 98.930 .349 .901 

2 80.63 98.654 .336 .901 

3 80.83 96.006 .436 .899 

4 80.70 96.631 .489 .898 

5 80.97 97.275 .473 .899 

6 80.70 93.183 .708 .893 

7 80.63 90.102 .752 .891 

8 80.93 93.720 .499 .898 

9 80.73 93.926 .676 .894 

10 80.73 96.616 .513 .898 

11 81.77 96.047 .303 .905 

12 81.27 96.133 .337 .903 

13 80.90 94.576 .416 .901 

14 81.00 95.172 .504 .898 

15 81.13 91.568 .651 .894 

16 80.93 90.133 .713 .892 

17 80.97 96.792 .376 .901 

18 81.07 97.651 .291 .903 

19 80.63 91.344 .673 .893 

20 80.90 93.679 .691 .894 

21 80.67 92.713 .720 .893 

22 80.67 93.816 .688 .894 

N of Cases = 30   N of Items = 22 
Alpha = 0.902  
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ประวตัิการศึกษา และการท างาน 

 

ช่ือ - นามสกุล                                            นางสาวสินีภคั  เกตุจ านงค์  
วนั เดือน ปี ทีเ่กดิ     2 เดือน มีนาคม พ.ศ. 2533 

สถานทีเ่กดิ      จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา     วทิยาศาสตรบณัฑิต (เศรษฐศาสตร์เกษตร) 

มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 
ประวตัิการท างาน     เจา้หนา้ท่ีจดัเตรียมเอกสารการส่งออก 

ต่างประเทศ ฝ่ายปฏิบติัการธุรกิจต่างประเทศ
และแฟคเตอร่ิง ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั 
(มหาชน) ส านกังานใหญ่ 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

  




