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บทที-่1 
 

บทน า 
 

ความส าคัญของปัญหา 
 
ตลาดสมาร์ทโฟนในประเทศไทยมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองอนัเป็นผลมาจากพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีเอ้ือต่อการขายสมาร์ทโฟน-ปัจจยัสนบัสนุนความตอ้งการสมาร์ทโฟนท่ี
ส าคญัมาจากการใชง้านท่ีมากกวา่การโทร-ศพัทเ์ขา้-ออก-โดยตลาดสมาร์ทโฟนไดมี้การเติบโตใน
ขณะท่ี-ตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบธรรมดามีการหดตวัลง-ดงัแสดงในตารางท่ี-1.1-โดยเป็นผลมา
จากการใชส้มาร์ทโฟนเพื่อความบนัเทิง-นอกจากนั้นฟังกช์นัการใชง้านท่ีหลากหลายและการพฒันา
แอพลิเคชนัใหม่-ท่ีมีอยา่งต่อเน่ืองยงัมีผลต่อการเติบโตของตลาดสมาร์ทโฟน-แต่หากมองในอีกมุม
หน่ึงจะพบวา่การเติบโตอยา่งรวดเร็วน้ี-ยอ่มมาพร้อมกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึน-ผูผ้ลิตสมาร์ทโฟน-
ต่างยงัคงเร่งพฒันาโทรศพัทรุ่์นใหม่-อยา่งต่อเน่ือง-อนัเป็นผลมาจากลกัษณะการขยายตลาดท่ีมีการ
กระจุกตัวแต่เฉพาะผูผ้ลิตรายใหญ่เพียงไม่ก่ีราย-โดยส่วนแบ่งตลาดอันดับ-1-ยงัคงเป็นของ-
Samsung-รองลงมาคือ-Apple-ซ่ึงทั้ งสองรายมีส่วนแบ่งตลาดสมาร์ทโฟนรวมกันประมาณ
คร่ึงหน่ึง-ขณะท่ีผูผ้ลิตรายอ่ืนก็พฒันาเทคโนโลยีเพื่อกลบัมาแยง่ส่วนแบ่งตลาดดงักล่าว-(ศูนยว์ิจยั
เศรษฐกิจและธุรกิจ-ธนาคารไทยพาณิชย,์-2556) 

 
ตารางที-่1.1  มูลค่าตลาดและอตัราการเติบโตของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีปี-2553-2554- 
 

ประเภทโทรศัพท์เคลือ่นที่ 
ตลาดโทรศัพท์เคลือ่นที่ 

มูลค่า-(ล้านบาท) อตัราการเติบโต-(ร้อยละ) 
 2553 2554  2553-2554  
รวม 55,877 59,112  5.8  
แบบธรรมดา 30,983 29,992  -3.2  
แบบสมาร์ทโฟน 24,894 29,120  17.0  
ท่ีมา:-ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติและส านกัส่งเสริมอุตสาหกรรม 
-----ซอฟทแ์วร์แห่งชาติ-(องคก์ารมหาชน),-(2555) 
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จากเหตุผลและความส าคญัของการเติบโตของตลาดสมาร์ทโฟนท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้-ท าให้
เกิดการศึกษาน้ีข้ึน-โดยเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ
สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค-โดยปัจจยัดังกล่าว-ประกอบด้วย-ปัจจยัการตลาด-ในด้าน-ตราสินค้า
ราคา-คุณลกัษณะของสินคา้-ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์-และวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค-เพื่อน าขอ้มูลท่ี
ไดจ้ากการศึกษาเป็นแนวทางในการด าเนินกิจการให้แก่-ผูป้ระกอบการ-สามารถน าไปปรับใช้-และ
เลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมให้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย-และยงัสามารถน าไป
ปรับปรุงกลยทุธ์เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 
  1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค- 
 

2. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
 
3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 

ของผูบ้ริโภค 
 

4.- เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
และการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
 

ขอบเขตของการวจัิย 
 
 ในการวจิยัน้ี-ผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตการวจิยั-ดงัน้ี 
 

1.- ขอบเขตดา้นประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสมาร์ทโฟน- 
  

 2.- ขอบเขตดา้นเน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ีคือปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
- 

3.  ขอบเขตดา้นเวลาในการศึกษาคร้ังน้ี-คือ-ระหวา่งเดือน-มกราคม-พ.ศ.-2557-ถึงเดือน- 
เมษายน-พ.ศ.-2557- 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

1. ผลการวจิยัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค
ท่ีไดจ้ากการศึกษาน้ีสามารถน าไปพฒันาองคค์วามรู้ในดา้นการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน- 

 
2.- ผลการวจิยัดงักล่าวนั้นบริษทัผูผ้ลิต-และผูจ้  าหน่าย-สมาร์ทโฟนสามารถน าผลการศึกษา

น้ีไปท าการวางแผนผลิตภณัฑ์เพื่อให้สามารถท าการผลิตและจ าหน่ายสมาร์ทโฟนไดอ้ยา่งประสบ
ความส าเร็จ 
 

นิยามศัพท์ 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ี-มีศพัทท่ี์ก าหนดนิยาม-3-ค า 
 
สมาร์ทโฟน -หมายถึง -โทรศัพท์เคล่ือนท่ี-ท่ีมีความสามารถท่ีเพิ่มเติมนอกเหนือจาก

โทรศพัทมื์อถือทัว่ไป-ท่ีมีวางจ าหน่ายในกรุงเทพมหานคร- 
- 
ผู้บริโภค-หมายถึง-ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือสมาร์ทโฟน- 

 
การตัดสินใจซ้ือ-หมายถึง-การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร- 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%97%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%96%E0%B8%B7%E0%B8%AD
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บทที-่2 
 

การตรวจเอกสาร 
 

  ในการศึกษาน้ี-ผูศึ้กษาไดศึ้กษาคน้ควา้ขอ้มูลจากหนงัสือ-เอกสาร-ต าราทางวิชาการ-และ
การศึกษาอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าไปสร้างกรอบแนวคิดในการวิจยั-โดยแนวคิด-ทฤษฎี-และงานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้ง-ท่ีสรุปไดจ้ากการตรวจเอกสารไดน้ ามาเสนอในบทน้ีไดเ้ป็น-6-ส่วนดงัต่อไปน้ี 
  

1. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน 
2. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด 
3. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
4. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
6. กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน 
 

ในสภาพแวดล้อมการแข่งขนัท่ีเต็มไปด้วย-การส่ือสารทางการตลาดท่ีมากเกินไป-การ
ซบัซ้อนของผลิตภณัฑ์-และการลดลงของอินเตอร์แบรนด์-ผูบ้ริโภคจะถูกครอบง าจากการโฆษณา
(Walsh-and-Mitchell,-2005)-ในก ลุ่มลูกค้าว ัย รุ่นจะ เพิ่มก าลังการ ซ้ือส าหรับผลิตภัณฑ์ ท่ี มี
เทคโนโลยีสูง-(McDougall-and-Chantrey,-2004)-พบวา่มีความซบัซ้อนอยา่งมากส าหรับการตลาด
ของก ลุ่ มว ัย รุ่ น -(Scottsdale,-2004)-Kotler-and-Armstrong-(2010)-ได้ เ รี ย ก บุคคล ท่ีต้อ งก า ร
ผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการเทคโนโลยีสูงๆ  ว่า-“techno-savvy”-และ-“techno-geek”-(tech-savvy-เป็น
คุณลักษณะการสั่งสมทางวฒันธรรมของมนุษย์ท่ีมีการพฒันาการใช้ประโยชน์ด้วยความรู้-
ความสามารถ-ด้านเทคโนโลยีอย่างเข้าถึงและทนัการอย่างก้าวหน้ามาก-บนพื้นฐานของความ
ตอ้งการแกไ้ขปัญหาของมนุษยแ์ต่ละคนหรือของส่วนรวมอย่างต่อเน่ืองตลอดประวติัศาสตร์ของ
สังคมมนุษยแ์ละ-techno-geek-เป็นการเรียกผูบ้ริโภคชาย-ท่ีช่ืนชอบ-Technology-มาก)นกัวิจยัต่างๆ
ไดร้ะบุไวว้า่กลุ่มผูบ้ริโภควยัรุ่นไดรั้บการพิสูจน์แลว้วา่เป็นตลาดท่ีน่าสนใจและเป็นตลาดท่ีเกิดใหม่
ท่ีอยากจะไดรั้บผลิตภณัฑท่ี์เป็นนวตักรรม-(Zychowicz,-2009;-Akturan-et-al.-,-2011) 
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Joshi-(2011)-กล่าวว่า-ในยุคของการแข่งขนัอยา่งดุเดือดน้ี-ผูค้า้ในตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
เพิ่มยอดขายของพวกเขาผ่านกลยุทธ์การก าหนดราคาและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์,-ตอ้งท า
ความเข้าใจความต้องการของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นความจ าเป็นขั้นพื้นฐานส าหรับผูค้ ้า-(Jethendra,-
2010).-ดังนั้ นความรู้เก่ียวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะช่วยลดผลกระทบของการตัดสินใจท่ี
ผิดพลาดของผูค้า้-นอกจากน้ีการแข่งขนัในส่วนของคา้ปลีกมีความคาดหวงัท่ีสูงท่ีจะมีทางเลือก
หลายทาง--Karjaluoto-et-al.,-(2005)-ในปี-2007-Yang-และคณะระบุปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกโทรศพัท์เคล่ือนท่ี-คือ-นวตักรรม-มลัติมีเดีย-การออกแบบ-ตราสินค้า-คุณสมบติัพื้นฐาน-
ราคา-แพคเกจท่ีน่าสนใจ-และ-อิทธิพลกลุ่มอา้งอิง 

 
Thanika-et-al.-(2013)-ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกโทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

กลุ่มลูกค้าวยัรุ่นชาวมอริเชียส-งานวิจัยน้ีเป็นการส ารวจปัจจัยต่างๆท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้
โทรศัพท์เคล่ือนท่ีต่อกลุ่มลูกค้าวยัรุ่นประกอบด้วย-ปัจจัยการตลาด-เช่น-ตราสินค้า,-ราคา,-
คุณลกัษณะของสินคา้,-วถีิชีวติ-ซ่ึงเป็นตวัแปรอิสระ-และปัจจยัส่วนบุคคล-เช่น-กลุ่มอายุ-และ-เพศ-
รวมถึงกรอบแนวคิดการท างาน-เป็นตวัแปรตาม-ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โทรศพัท์ด้วย-
นอกจากน้ียงัส ารวจความสัมพนัธ์ของปัจจยัเหล่าน้ีในการพิจารณาการเลือกโทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน
มอริเชียสดว้ย-วิธีการวิจยั-เป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในกลุ่ม
ลูกค้าวยัรุ่น-รายงานผลส ารวจลูกค้าโดยใช้แบบสอบถาม-ซ่ึงมี-MOPSM-(The-Mobile-Phone-
Selection-Model-)-เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ส ารวจผูใ้ช้โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในกลุ่มวยัรุ่น-150-ตัวอย่าง
แบบสอบถามถูกประมวลผลและวิเคราะห์กบัโปรแกรมทางสถิติ-โดยใชก้ารวิเคราะห์เชิงพรรณนา
และเชิงอนุมาน-ผลการวิจยั-จากการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า-กลุ่มลูกคา้วยัรุ่นระบุว่าราคาเป็นตวั
แปรหลกัในการเลือกใชโ้ทรศพัท์เคล่ือนท่ีผลการวิเคราะห์ช้ีให้เห็นวา่-ผลการวิเคราะห์ไดช้ี้ให้เห็น
วา่การรับรู้ถึงขอ้มูลของตราสินคา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี-
และเปิดเผยว่าคุณสมบติัของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและการด าเนินชีวิตของวยัรุ่นส่งผลต่อการเลือกใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอีกดว้ย-การวิเคราะห์แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัระหว่างการ
เลือกใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและลกัษณะเฉพาะบุคคลของกลุ่มผูใ้ชโ้ทรศพัทว์ยัรุ่น 

 
โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีของกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นท่ีกล่าวมาแล้ว-

สามารถสรุปไดด้งัภาพท่ี-2.1- 
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ภาพที-่2.1-แบบจ าลองการเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี-(Mobile-Phone-Selection-Model,-MOPSM) 
ท่ีมา:-Thanika-Devi-Juwaheer-et-al.-(2013) 

 
ราคาการเลอืกซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ราคาถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในหมู่วยัรุ่น(Karjaluoto- 
et-al.,-2005)-ในท านองเดียวกนัลูกคา้จะถือว่าราคาเป็นตวับ่งช้ีท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ-
โดยราคาท่ีสูงจะบ่งบอกถึงความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี-การออกแบบและคุณสมบติัท่ีดีข้ึน-
นอกจากน้ี-Munnukka-(2008)-ยงัเนน้วา่-ระหวา่งลูกคา้ท่ีรับรู้ราคาและความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทมี์
ความสัมพนัธ์เชิงบวกอย่างมีนัยส าคญั-ในท านองเดียวกนัการส ารวจท่ีผ่านมาได้แสดงให้เห็นว่า
ราคาเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างนิสัยการซ้ือในอนาคตของผูบ้ริโภควยัรุ่น-(Malasi,-2012)-ดงันั้น
ราคาเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใหม่-(Singla,-2010)-ราคาท่ี
สูงก็อาจถูกมองวา่เป็นภาพสะทอ้นของความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี-การออกแบบและคุณสมบติัท่ี
ดีข้ึน-และราคาท่ีสูงข้ึนสามารถท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าในตราสินค้า เดิมจึงสันนิษฐานได้ว่ามี
ความสัมพนัธ์ระหวา่งราคาและการเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของลูกคา้วยัหนุ่มสาว 
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ตราสินค้ากบัการเลอืกโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ยงัพบว่าตราสินค้าจะถูกมองว่าเป็นคุณลักษณะท่ีส าคัญในการก าหนดทางเลือกใช้
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในหมู่ลูกค้าวยัรุ่น-และ-พบว่า-Nokia-เป็นตราสินคา้น าในปี-2010-ด้วยความ
ร่วมมือกบัไมโครซอฟท-์ระบุวา่ความส าเร็จของตราสินคา้ข้ึนอยูก่บัการสร้างการรับรู้ของตราสินคา้
นั้นใหเ้ขา้ถึงใจผูบ้ริโภคและผลกัดนัไปสู่ความพึงพอใจเฉพาะตราสินคา้-ซ่ึง-The-Winter-Branding-
Survey-(2006)-พบวา่-ร้อยละ-99.2-ของกลุ่มการส ารวจมีแนวโนม้ท่ีจะใชต้ราสินคา้แรกท่ีเขา้ถึงใจ
พวกเขาก่อนดงันั้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ท่ีสูงข้ึนจะน าไปสู่ระดบัของความเขา้ใจและความตั้งใจ
ซ้ือท่ีสูงข้ึนของลูกคา้-(Lin-et-al.,-2011).มีงานวิจยักล่าวว่าความไวว้างใจและความคุน้เคยมีความ
จ าเป็นในการเลือกตราสินค้า-(Haverila-,2011)-ระบุว่าผูบ้ริโภคต้องการท่ีจะซ้ือตราสินค้าของ
ผลิตภณัฑแ์ละการบริการท่ีมีการรับประกนัคุณภาพจากตราสินคา้นั้น-ซ่ึงท าให้ง่ายต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ 

 
คุณสมบัตขิองโทรศัพท์กบัการเลอืกโทรศัพท์เคลือ่นที่ 
 

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นอุปกรณ์ท่ีมีคุณสมบติัดา้นมลัติมีเดียท่ีมีประโยชน์จ านวนมาก-ทั้ง
โปรแกรมมีเดีย-กล้อง-เว็ปไซด์-โปรแกรมส าหรับเด็ก-การโทร-บลูทูธ-ล าโพง-และค าสั่งเสียง
(Karjaluoto-el-al.,-2005)-ปัจจยัท่ีก าหนดการเลือกโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในกลุ่มวยัรุ่น-ไดแ้ก่-หน้าจอ
แบบสัมผสั-กล้อง-ความสามารถในการสามารถรองรับ-mp3-รูปแบบของเสียงเรียกเขา้ท่ีมากับ
ตวัเคร่ือง-สีของเคร่ือง-แอพพิเคชัน่การแชทหรืออินเตอร์เน็ต-การส ารวจล่าสุดพบว่า-ร้อยละ-17-
ของผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตบนโทรศพัทย์ิ่งกวา่ใชใ้นเคร่ืองคอมพิวเตอร์หรืออุปกรณ์ 
อ่ืน-ๆ-นอกจากน้ี-(Jethendra,-2008)-ยงัเนน้วา่โทรศพัทต์อ้งท างานไดห้ลากหลาย-โดยในกลุ่มวยัรุ่น
จะเนน้การเล่นเกมบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีสุด-นอกจากน้ียงัตอ้งมีความละเอียดของหนา้จอท่ีสูงซ่ึง
จะไปแสดงผลท่ีกล้องโทรศัพท์-ซ่ึงผู ้ใช้วยัรุ่นจะใช้โทรศัพท์ในการถ่ายรูป-การใช้อีเมล์บน
โทรศพัท์เคล่ือนท่ียงัไดเ้พิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองในผูใ้ช้วยัรุ่น-และในช่วงอายุ-15-24-ปีส่วนใหญ่ใช้
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในการฟังเพลง-และการฟังเพลงในโทรศพัท์เคล่ือนท่ีน้ีจะยงัคงอยู่ต่อไปใน
อนาคต-(Yang-el-al.,-2006) 

 
จากแบบจ าลอง-TAM-มีสองความเช่ือหลกัท่ีส่งผลกระทบต่อผูใ้ช-้คือความสะดวกในการ

ใช้เทคโนโลยีและประโยชน์ของเทคโนโลยี -ผู ้ใช้เช่ือว่าเทคโนโลยีจะช่วยให้พวกเขาเพิ่ม
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ประสิทธิภาพในการท างานได-้(Davis-et-al.-1989) ดงันั้นความสะดวกในการใชง้านและประโยชน์
ของคุณสมบติัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจึงมีผลมีผลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 
วถิีชีวติของกลุ่มลูกค้ากบัการเลอืกโทรศัพท์เคลือ่นที่ 
 

Solomon-and-Rabolt-(2004)-ได้มีการน า อิทธิพลด้านวิ ถี ชีวิตของกลุ่มลูกค้ามาเป็น
ตวัก าหนดรูปแบบของผลิตภณัฑ์และตราสินคา้-ในเบ้ืองตน้-ช้ีให้เห็นถึงความส าคญัในการเลือก
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีเหมาะสมกบัวิถีชีวิตของกลุ่มลูกคา้-นอกจากน้ียงัมีอิทธิพลอ่ืนท่ีส่งผลกระทบ
ต่อกลุ่มวยัรุ่นแต่ไม่มากนกั-คืออิทธิพลของเพื่อน-ในมุมมองท่ีเป็นการพูดคุยและเปล่ียนความคิดกนั
เพื่ อ เ ป็นทาง เ ลือกของการเ ลือกผลิตภัณฑ์ -ซ่ึ งผู ้ตอบแบบสอบถามบางคนจะชอบซ้ือ
โทรศัพท์เคล่ือนท่ีตราสินค้าต่างกับเพื่อนของพวกเขา-จากมุมมองด้านพฤติกรรมและจิตใจ
ประชากรท่ีเป็นวยัรุ่น-ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อติดต่อกบัเพื่อนและครอบครัว-โดยรวมแลว้วยัรุ่นทัว่
โลกจะทราบถึงการเปล่ียนแปลงอย่างก้าวกระโดดท่ีโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นช่องทางแรกท่ีจะใช้
เพื่อให้ความบนัเทิง-ส่ือสาร-และ-ปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมแทนคอมพิวเตอร์-กลุ่มลูกคา้วยัรุ่นมีการ
พิจารณาโทรศพัท์เคล่ือนท่ีของพวกเขามากข้ึนเพราะมนัเป็นส่วนท่ีจะเป็นการแสดงให้เห็นถึง
บุคลิกภาพของพวกเขา-(Malasi,-2012)-และการศึกษาโดยเฉพาะในกลุ่มการเช่ือมต่อของวยัรุ่น 
สรุปได้ว่า-ความสุขและความพึงพอใจในตัวเองสามารถรายงานได้จากการเพิ่ม ข้ึนของ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีซ่ึง-มองเห็นว่าประโยชน์ในระยะยาวท่ีผูใ้ช้คาดว่าจะไดรั้บต่อสถานะทางสังคม
ของพวกเขาคือการน าเทคโนโลยีมาใช้-ในแง่มุมเดียวกนั-โมเดล-UTAUT-ยงัระบุถึงการบวนการท่ี
มีอิทธิพลต่อสังคม-เช่น-บรรทดัฐานส่วนตวั-ความสมคัรใจ-ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ท่ีมีประโยชน์-
และเป็นตัวก าหนดการใช้เทคโนโลยีของแต่ละบุคคล-(Venkatesh-and-Davis,-2000)-ในบริบท
บงัคบั-(Mandatory-contexts)-เน่ืองมาจากการปฏิบติัตามกนั-อิทธิพลทางสังคมมีผลกระทบทางตรง
ต่อความตั้งใจในการใช้เทคโนโลยี-ในขณะท่ีบริบททางเลือก-(Voluntary-contexts)-อิทธิพลทาง
สังคมมีนยัส าคญัต่ออิทธิพลการรับรู้ท่ีมีประโยชน์ตามกลไก-Internalisationและ-Identification-ท่ี
ส่งผลกระทบต่อความตั้งใจในการใชเ้ทคโนโลย ี
 
ปัจจัยประชากรศาสตร์กบัการเลอืกโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 
 ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัอายุและเพศ-และการเลือกใช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีลูกคา้ท่ีมีอายุต่างกนัจะมี-
ความตอ้งการ-ความปรารถนา-และ-ความเขา้ใจ-ท่ีต่างกนั-ดงันั้นปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ส่งผล
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อยา่งมากต่อแบบแผนในการซ้ือของลูกคา้-(Walsh,-2005)-ลูกคา้วยัรุ่นมกัสร้างความสัมพนัธ์กบัตรา
สินคา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี-และในทางกลบักนัพวกเขามีตราสินคา้ท่ีพวกเขาถูกใจอยูใ่นใจของพวกเขา
อยูแ่ลว้-(Auty-and-Elliot,-2001)- 

 
 Auty-and-Elliot-(2001)-กล่าวไวว้่าเป็นกลุ่มลูกค้าวยัรุ่น-(อายุ-13-19)-หรือกลุ่มลูกค้าวยั
ท างาน-(อายุ-20-25)-มกัเจาะจงเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีจากตราสินค้าของโทรศัพท์ซ่ึงมีผล
โดยตรงต่อความรู้สึกท่ีดีในกลุ่มสังคมของพวกเขา-นอกจากน้ีโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีกลุ่มลูกคา้วยัรุ่น
ในช่วงอายุ-18-30-ซ้ือยงัเก่ียวพันธ์กับคุณสมบัติทางด้านเทคนิค-รวมทั้ งมูลค่าท่ีเพิ่มข้ึนตาม
คุณสมบติั-(Singh,-2010)-กล่าวว่าเพศยงัเป็นปัจจยัส าคญัของการเลือกโทรศพัท์เคล่ือนท่ี-นกัการ
ตลาดดา้นโทรศพัท์เคล่ือนท่ีอาจไดรั้บการช่ืนชมจากลูกคา้เพศหญิงเพราะมีการน าเสนอรูปร่างของ
โทรศพัท์ท่ีมีความหลากหลายท่ีตรงกบัลกัษณะและสไตล์ของลูกคา้เพศหญิงอยา่งไรก็ตาม-ปัจจยั
ดา้นเพศในการเลือกรูปแบบของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีถูกจ ากดัลง-โดยจากรายงานท่ีพบวา่จ านวนของ
ลูกค้าเพศชายและเพศหญิงแท้จริงแล้วมีการใช้งานโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีเท่ากัน-ตามท่ี-Walsh-
(2003)-กล่าวไวว้า่ความสัมพนัธ์ระหวา่งวยัรุ่นและโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีข้ึนตรงกบัการใชชี้วิตของพวก
เขาในแง่ของการพฒันาเทคโนโลยีอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง-การแบ่งแยกเพศกบัการใช้การเลือก
รูปแบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีก็เป็นอีกตวัแปรเช่นเดียวกนั 
 

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยการตลาด 
 

ศิริวรรณ-เสรีรัตน์-และคณะ-(2546)-ไดก้ล่าวว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด-(Marketing-
Mix)-หมายถึง-การผสมท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการสร้างสินคา้และบริการ-
การก าหนดราคา-การจดัจ าหน่าย-ซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการ-และการส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย- 

 
การก าหนดส่วนประสมการตลาด-จ าเป็นจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย-

(Target-Market)-ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั-เพื่อให้เขา้ถึงความตอ้งการในการซ้ือ
ของตลาดไดง่้ายข้ึน-ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ยองค์ประกอบหลกั-4-ตวั-คือ-ผลิตภณัฑ์-
(Product) -การก าหนดราคา-(Price) -การจัดจ าหน่าย-(Place) -และการส่ง เส ริมการตลาด-
(Promotion)-หรือเรียกวา่-4P’s-ซ่ึงเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได-้ 
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การด าเนินการเพื่อให้เขา้ถึงตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพจะตอ้งก าหนดกิจกรรม
ของส่วนประสมการตลาดทั้ง-4-ตวั-กระท าพร้อม-ๆ-กนัไป-เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ถึงมือผูบ้ริโภค-และ
ได้รับความพอใจสูงสุด-ซ่ึงเป็นวตัถุประสงค์หลกัของการด าเนินการการตลาด-ดงัแสดงในภาพ 
ท่ี-2.2- 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพที-่2.2 -ส่วนประกอบ-4Ps-ของส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมา:-Kotler-and-Keller-(2011) 
 
 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
 1.- ผลิตภัณฑ์-(Product)-หมายถึง-ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ใหพ้ึงพอใจผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย-อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได-้ผลิตภณัฑ์-จึงประกอบดว้ย-
สินคา้-บริการ-ความคิด-สถานท่ี-องค์การหรือบุคคล-ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์-(Utility)- 
มีคุณค่า-(Value)-ในสายตาของลูกคา้-จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได-้การก าหนด-กลยุทธ์
ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปน้ี-(1)-ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์-(Product-
Differentiation)-และ -(หรือ )-ความแตกต ่า งทางการแข ่งข นั -(Competitive-Differentiation) 
(2)-พิจารณาจากองคป์ระกอบ-(คุณสมบติั)-ของผลิตภณัฑ์-(Product-Component)-เช่น-ประโยชน์พื้นฐาน-
รูปร่างลักษณะ-คุณภาพ-การบรรจุภัณฑ์-ตราสินค้า-ฯลฯ-(3)-การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์-

ผลิตภัณฑ์ 

ความหลากหลาย 
คุณภาพ 

การออกแบบ 

ลกัษณะ 
ตราสินคา้ 
การบรรจุ 
ขนาด 
บริการ 
การรับประกนั 

การรับคืน 

ราคา 
ราคาทัว่ไป 
ส่วนลด 
ส่วนยอมให้ 
ระยะเวลาช าระเงิน 
ระยะเวลาการให้สินเช่ือ 

การส่งเสริมการตลาด 
การส่งเสริมการชาย 
การโฆษณา 
การเร่งยอดขาย 
การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ช่องทาง 
ความครอบคลุม 
การเลือกคนกลาง 
ท าเลท่ีตั้ง 
สินคา้คงเหลือ 
การขนส่ง 

ส่วนประสมการตลาด 

ตลาดเป้าหมาย 
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(Product-Positioning)-เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์-เพื่อแสดงต าแหน่งท่ี-แตกต่างและมีคุณค่าใน
จิตใจของลูกค้าเป้าหมาย-(4)-การพฒันาผลิตภัณฑ์-(Product-Development)-เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มี
ลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน-(New-and-Improved)-ซ่ึงต้องค านึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน-(5)-กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์-(Product-
Mix)-และสายผลิตภณัฑ์-(Product-Line) 

 
2.- ราคา-(Price)-หมายถึง-คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน-ราคาเป็น-P-ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา

ถดัจาก-Product-ราคาเป็นตน้ทุน-(Cost)-ของลูกคา้-ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง-คุณค่า(Value)-
ผลิตภัณฑ์กับราคา-(Price)-ผลิตภัณฑ์นั้ น-ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา-เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ-ดังนั้ น 
ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง-(1)-คุณค่าท่ีรับรู้-(Perceived-Value)-ในสายตาของลูกคา้-ซ่ึง
ต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้ น 
(2)-ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง-(3)-การแข่งขนั-(4)-ปัจจยัอ่ืนๆ 

 
3.- การส่งเสริมการตลาด-(Promotion)-เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย

กบัผูซ้ื้อ-เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ-การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขายท าการขาย-
(Personal-Selling)-และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ ใช้คน-(No-personal-Selling)-เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ-ตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกนั-[Integrated-Marketing-Communication-(IMC)]-โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกค้า-ผลิตภัณฑ์-คู่แข่งขัน-โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้-เคร่ืองมือส่งเสริม---
การตลาดท่ีส าคญั-มีดงัน้ี 

 
 3.1- การโฆษณา-(Advertising)-เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การ

และ-(หรือ)-ผลิตภณัฑ์-บริการ-หรือความคิด-ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ-กลยุทธ์ใน
การโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั-(1)-กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา-(Creative-Strategy)-และยุทธวิธี
การโฆษณา-(Advertising-Tactics)-(2)-กลยทุธ์ส่ือ-(Media-Strategy)- 

 
 3.2- การขายโดยใช้พนักงานขาย-(Personal-Selling)-เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและ

จูงใจตลาดโดยใช้บุคคล-งานในข้อน้ีจะเก่ียวข้องกับ-(1)-กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย-
(Personal-Selling-Strategy)-(2)-การจดัการหน่วยงานขาย-(Sales-force-Management) 
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-  3.3- การส่ ง เสริมการขาย -(Sales-Promotion)-หมายถึ ง -กิ จกรรมการส่ ง เส ริม ท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา-การขายโดยใชพ้นกังานขาย-และการให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์
ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ-ทดลองใช-้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี-3-รูปแบบ-คือ-(1)-การกระตุน้ผูบ้ริโภค-เรียกว่า-การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค-(Consumer-Promotion)-(2)-การกระตุ้นคนกลาง-เรียกว่า-การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ 
คนกลาง-(Trade-Promotion)-(3)-การกระตุ้นพนักงานขาย-เรียกว่า-การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย-(Sales-Force-Promotion)  

  
 3.4- การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์-(Publicity-and-Public-Relation)-การให้ข่าวเป็น

การเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน-ส่วนการประชาสัมพนัธ์-หมายถึง-
ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร-ให้เกิดกบักลุ่มใด
กลุ่มหน่ึง-การใหข้่าวเป็นกิจกรรมของการประชาสัมพนัธ์ 

 
 3.5- การตลาดทางตรง-(Direct-Marketing-หรือ-Direct-Response-Marketing)-และ

การตลาดเช่ือมตรง-(Online-Marketing)-เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง-(Response)-โดยตรง-หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ-ท่ีนกัการตลาดใช้-ส่งเสริมผลิตภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อ-และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที-ประกอบด้วย-(1)-การขายทางโทรศพัท์- 
(2)-การขายโดยใชจ้ดหมายตรง-(3)-การขายโดยใชแ้คตตาล๊อค-(4)-การขายทางโทรทศัน์-วิทยุหรือ
หนงัสือพิมพ-์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง-เช่น-ใชคู้ปองแลกซ้ือ- 

 

4. การจัดจ าหน่าย-(Place-หรือ-Distribution)-หมายถึง-โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม-ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด-
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย-ก็คือสถาบนัการตลาด-ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายสินคา้-ประกอบด้วย-การขนส่ง-การคลงัสินค้า-และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั-การจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย-2-ส่วน-ดงัน้ี 

 

 4.1--ช่องทางการจัดจ าหน่าย-(Channel-of-Distribution)-หมายถึง-เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์-
และ-(หรือ)-กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทาง-การจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย-ผูผ้ลิต-คนกลาง-ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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 4.2-การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด-(Market-Logistics)-หมายถึง-กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิต-ไปยงัผูบ้ริโภค-หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม-การ
กระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัต่อไปน้ี-(1)-การขนส่ง-(Transportation)-(2)-การเก็บ
รักษาสินคา้-(Storage)-และการคลงัสินคา้-(Warehousing)-(3)-การบริหารสินคา้คงเหลือ-(Inventory-
Management) 
 

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 
-- 
 การศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์นั้น-มีสมมติฐานว่าผูรั้บสารท่ีอยู่ในกลุ่มลกัษณะ
ทางประชากรเดียวกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาท่ีคลา้ยคลึงกนั-ส่วนคนท่ีมีลกัษณะทางประชากรท่ี
แตกต่างกนั-จะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั-(ศิริวรรณ-เสรีรัตน์,-2546)-ดงัน้ี 
 

1.- เพศ-(Sex)-โดยปกติแลว้-บุคคลจะมีความแตกต่างกนัไปทั้งในดา้นกายภาพบุคลิกภาพ-
และลกัษณะนิสัยใจคอ-ในเร่ืองเพศก็เช่นกัน-ผูห้ญิงกับผูช้ายจะมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของ
ความคิด-ค่านิยม-และทศันคติ-ทั้งน้ีเพราะสังคม-และวฒันธรรมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของ
คนสองเพศไวต่้างกนั-ผูห้ญิงมกัเป็นคนท่ีมีจิตใจอ่อนไหวหรือเจา้อารมณ์-(Emotional)-โอนอ่อน
ผอ่นตามและเป็นแม่บา้น-แม่เรือน-นอกจากน้ีผูห้ญิงจะถูกชกัจูงไดง่้ายกวา่ผูช้าย-ลกัษณะดา้นอ่ืนๆ
ไดแ้ก่-ผูช้ายใชเ้หตุผลมากกวา่ผูห้ญิง-และสามารถจดจ าข่าวไดม้ากกวา่ผูห้ญิงดว้ย-แต่ผูห้ญิงเป็นเพศ
ท่ีหย ัง่ถึงจิตใจของคนไดดี้กวา่ผูช้าย 

 
2.- อายุ-(Age)-อายุของผูรั้บสารเป็นลกัษณะประการหน่ึงท่ีสามารถใช้ในการวิเคราะห์

ผูรั้บสารได้-อายุเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้คนมีความเหมือนกนัหรือแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิด
และพฤติกรรมโดยทัว่ไปแล้ว-คนท่ีมีอายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม-ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุมาก
มกัจะมีความคิดอนุรักษนิ์ยมมากกวา่-นอกจากความแตกต่างในเร่ืองของความคิดแลว้-อายุยงัเป็นส่ิง
ก าหนดความแตกต่างในเร่ืองของความง่ายในการชักจูงดว้ย-เม่ือคนมีอายุมากข้ึนโอกาสท่ีคนจะ
เปล่ียนใจ-หรือถูกชักจูงใจจะน้อยลง-นอกจากนั้นในปกติแล้วคนท่ีมีวยัต่างกัน-มักจะมีความ
ตอ้งการในส่ิงต่างๆ-แตกต่างกนัไปดว้ย-เช่น-คนวยักลางคน-และคนสูงอายุ-มกัจะคิดถึงเร่ืองความ
ปลอดภยัในชีวติและทรัพยสิ์น-ในขณะท่ีคนหนุ่มสาวอาจจะสนใจในเร่ืองการศึกษา-ความยุติธรรม-
เป็นตน้ 
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3.- รายได้-(Income)-รายได้ของคนย่อมเป็นเคร่ืองก าหนดความตอ้งการตลอดจนความ
คิดเห็นของคนเก่ียวกับส่ิงต่างๆ-และพฤติกรรมของคน-คนท่ีมีฐานะหรือรายได้สูงข้ึนจะใช้
ส่ือมวลชนมากข้ึนดว้ย-ซ่ึงมกัจะเป็นการใชเ้พียงเพื่อแสวงหาขาวสารส าหรับน าไปใชป้ระโยชน์ใน
โอกาสต่อไป 

 
4. ระดบัการศึกษา-(Education)-คนท่ีไดรั้บการศึกษาในระดบัท่ีแตกต่างกนั-ในต่างยุคกนั

ในระบบการศึกษาท่ีต่างกนั-ในสาขาวิชาท่ีต่างกนั-ย่อมมีความรู้สึกนึกคิด-รสนิยม-ค่านิยม-และ
ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป-คนท่ีมีการศึกษาสูง-หรือมีความรู้ดี-จะไดเ้ปรียบอย่างมากในการท่ี
จะเป็นผูรั้บสารท่ีดี-ทั้ งน้ี-เพราะคนเหล่าน้ีมีความรู้กวา้งขวางในหลายเร่ือง-โดยทัว่ไปคนท่ีมี
การศึกษาสูงมกัจะใชส่ื้อมวลชนมากกวา่-คนท่ีมีการศึกษาต ่า-คนท่ีมีการศึกษาสูงมกัใชส่ื้อประเภท
ส่ิงพิมพ-์ในขณะท่ีคนท่ีมีการศึกษาต ่ามกัจะส่ือประเภทวทิย-ุและโทรทศัน์ 

 
จากแนวคิดดงักล่าวน้ี-แสดงใหเ้ห็นวา่-ลกัษณะของบุคคลท่ีแตกต่าง-เพศ-อายุ-รายได-้และ-

ระดบัการศึกษา-มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนของบุคคล-ท่ีมีความแตกต่างกนัตามลกัษณะ
ทางประชากร-มีความตอ้งการในการรับข่าวสารท่ีต่างกนั-ท าใหก้ารรับรู้ข่าวสารต่างกนั- 

 
แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
 
 ศิริวรรณ-เสรีรัตน์-(2546)-ได้อธิบายไวว้่า-พฤติกรรมผูบ้ริโภค-หมายถึง-พฤติกรรมท่ี
ผูบ้ริโภคท าการคน้หา-การคิด-การซ้ือ-การใช้-การประเมินผล-ในสินคา้และบริการซ่ึงคาดว่าจะ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา-หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด-ประสบการณ์-การซ้ือ-การใช้
สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขาหรือหมายถึง
การศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภค-ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้- 
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ตารางที่-2.1  ค  าถาม-7-ค าถาม-(6WS-และ1H)-เพื่อหาค าตอบ-7-ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม-ผูบ้ริโภค-
(7OS) 

 
ค าถาม-(6WS-และ1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ-(7OS) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย- 
(Who-is-in-the-target-
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย-(Occupants)-
ทางดา้น- 
(1)-ประชากรศาสตร์- 
(2)-ภูมิศาสตร์- 
(3)-จิตวทิยา-หรือจิตวเิคราะห์- 
(4)-พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด-(4PS)-
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ-์ราคา-การจดัจ าหน่าย-
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถสนองความ
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2.-ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What-does-the-consumer-
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ-(Objects)-ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก็์คือ-ตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ-์
(Product-component)และความแตกต่างท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนั-(Competitive-
differentiation)- 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ-์(Product-
strategies)-ประกอบดว้ย 
(1)-ผลิตภณัฑห์ลกั 
(2)-รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ-์ไดแ้ก่-
การบรรจุภณัฑ-์ตราสินคา้-รูปแบบ
บริการ-คุณภาพ-ลกัษณะ
นวตักรรม 
(3)-ผลิตภณัฑค์วบ 
(4)-ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5)-ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแข่งขนั-
(Competitive-differentiation)-
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ-์บริการ-พนกังาน-และ
ภาพลกัษณ์ 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why-does-the-cunsomer-
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ-(Objectives)-
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความตอ้งการ
ของเขาดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยาซ่ึงตอ้ง
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือคือ- 
(1)-ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา 
(2)-ปัจจยัทางสงัคม-และวฒันธรรม- 
(3)-ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
(1)-กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ-์
(Product-strategies) 
(2)-กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด-
(Promotion-strategies)-
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา-
การขายโดยใชพ้นกังานขาย-การ
ส่งเสริมการตลาด-การใหข้่าว-การ
ประชาสมัพนัธ์ 
(3)-กลยทุธ์ดา้นราคา-(Price-
strategies)- 
(4)-กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย-(Distribution-channel-
strategies) 
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ตารางที่-2.1  (ต่อ) 
 

ค าถาม-(6WS-และ1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ-(7OS) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
4.-ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ-(Who-
participates-in-the-buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง-ๆ-(Organizations)-มี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ-ประกอบดว้ย-
(1)-ผูริ้เร่ิม-(2)-ผูมี้อิทธิพล-(3)-ผูต้ดัสินใจ
ซ้ือ-(4)-ผูซ้ื้อ-(5)-ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ-กลยทุธ์การ
โฆษณา-และ-(หรือ)-กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด-(Advertising-
and-promotion-strategies)-โดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 

5.-ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When-does-the-consumer-
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ-(Occasions)-เช่น-ช่วง
เดือนใดของปี-หรือช่วงฤดูกาลใดของปีช่วง
วนัใดของเดือน-ช่วงเวลาใดของวนัโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวนั 
ส าคญัต่าง-ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด-(Promotion-
strategies)-เช่น-ท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้ง
กบัโอกาสในการซ้ือ 

6.-ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where-does-the-
consumer-buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง-(Outlets)-ท่ี 
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ-เช่น-หา้งสรรพสินคา้-
ซุปเปอร์มาร์เก็ต-ร้านขายของช า-บางล าพ-ู
พาหุรัด-สยามสแควร์-ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย- 
(Distribution-channel-strategies)-
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่น
คนกลางอยา่งไร 

7.-ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How-does-the-consumer-
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ-(Operation)-
ประกอบดว้ย-(1)-การรับรู้ปัญหา- 
(2)-การคน้หาขอ้มูล 
(3)-การประเมินผลทางเลือก- 
(4)-ตดัสินใจซ้ือ- 
(5)-ความรู้ภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด-(Promotion-
strategies)-ประกอบดว้ยการ
โฆษณา-การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย-การส่งเสริมการตลาด-การให้
ข่าว-และการประชาสมัพนัธ์-
การตลาดทางตรง- 

ท่ีมา:-ศิริวรรณ-เสรีรัตน์-(2546)- 
 
แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค-- 

 

 ศิริวรรณ-เสรีรัตน์ -(2546)-ได้กล่าวว่า-แบบจ าลองพฤติกรรมผู ้บริโภค-(Consumer-
Behavior-Model)-เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์-โดยมีจุดเร่ิมตน้
จากการเกิดส่ิงกระตุน้-(Stimulus)-ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ-ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อ-ซ่ึงเปรียบเสมือน-กล่องด า-ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได-้ความรู้สึกนึก
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คิดของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง-ๆ-ของผู ้ซ้ือแล้วจะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ-
(Buyer’s-Response)-หรือ-การตดัสินใจของผูซ้ื้อ-(Buyer’s-Purchase-Decision)- 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที-่2.3-แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ท่ีมา:-ศิริวรรณ-เสรีรัตน์-และคณะ-(2546) 

 
จากภาพท่ี-2.3-จะเห็นว่าจุดเร่ิมตน้ของแบบจ าลองน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้-(Stimulus)-ให้เกิด

ความต้องการก่อนแล้วท าให้เกิดการตอบสนอง-(Response)-ดงันั้น-แบบจ าลองน้ีจึงอาจเรียกว่า 
S-R-Theory-โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
 

1. ส่ิงกระตุน้-(Stimulus)-ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย-(Inside-Stimulus)-
และส่ิงกระตุ้นจากภายนอก-(Outside-Stimulus)-นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดส่ิงกระตุ้น
ภายนอก-เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์-ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือ
สินคา้-(Buying-Motive)-ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือด้านเหตุผล-และใช้เหตุจูงใจให้ซ้ือด้านจิตวิทยา-
(อารมณ์)-ก็ได-้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย-2-ส่วน-คือ 
 

สิง่กระตุน้ทาง 

การตลาด 

(Marketing-Stimulus) 

ผลติภัณฑ ์

ราคา 

การจัดจ าหน่าย 

การสง่เสรมิ 

สิง่กระตุน้อืน่-ๆ 

(Other-Stimulus) 

เศรษฐกจิ 

เทคโนโลย ี

การเมอืง 

วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

สิง่กระตุน้ 

(Stimulus) 

ลักษณะของผูซ้ ือ้ 

ปัจจัยทางวัฒนธรรม 

ปัจจัยทางสงัคม 

ปัจจัยสว่นบคุคล 

ปัจจัยทางจติวทิยา 

ลักษณะการตัดสนิใจของผูซ้ ือ้ 

การรับรูปั้ญหา 

การคน้หาขอ้มลู 

การประเมนิผลทางพฤตกิรรม 

การตัดสนิใจซือ้ 

ความรูส้กึภายหลังการซือ้ 

กลอ่งด า 

(Black-Box) 
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1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด-(Marketing-Stimulus)-เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดให้มีข้ึนได้เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด-
(Marketing-Mix)-ซ่ึงประกอบดว้ย 
 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์-(Product)-เช่น-ออกแบบผลิตภณัฑ์-ให้สวยงาม
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ด้านราคา-(Price)-เช่น-การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ
ผลิตภณัฑ-์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
 

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย-(Distribution-หรือ-Place)-เช่น
จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึง-เพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือ 
 

1.1.4 ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด-(Promotion)-เ ช่น-การโฆษณา
สม ่าเสมอ-การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย-การลด-แลก-แจก-แถม-การสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีกบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี-ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
 

1.2 -ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ-(Other-Stimulus)เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการผู ้บริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์าร-ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได-้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี-ไดแ้ก่ 
 

1.2.1 ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ-(Economic)-เช่น-ภาวะเศรษฐกิจ-รายได้ของ
ผูบ้ริโภค-เป็นตน้-ปัจจยัเหล่าน้ี-มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

 
1.2.2 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี-(Technological)-เช่น-เทคโนโลยีใหม่ด้านฝาก

และถอนเงินอตัโนมติั-สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
 

1.2.3 ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง-(Law-and-Political)-เช่น-กฎหมาย
เพิ่มลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง-จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
 



19 
 

1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม-(Cultural)-เช่น-ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่าง-ๆ-จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ-(Buyer’s-black-box)-ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า-(Black-box)-ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได-้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ-ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ื้อ-และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 
2.1 ลักษณะของผูซ้ื้อ-(Buyer-characteristics)-ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจัย

ต่าง-ๆ-คือ-ปัจจยัดา้นวฒันธรรม-ปัจจยัดา้นสังคม-และปัจจยัดา้นจิตวิทยา-ซ่ึงรายละเอียดในแต่ละ
ลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้ซ้ือ-(Buyer-decision-process)-ประกอบด้วย

ขั้นตอน-คือ-การรับรู้-ความต้องการ-(ปัญหา)-การค้นหาข้อมูล-การประเมินผลทางเลือก-การ
ตดัสินใจซ้ือ-และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ- 

 
3. การตอบสนองผูซ้ื้อ-(Buyer’s-Response)-หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ-

(Buyer’s-purchase-decisions)-ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง-ๆ-ดงัน้ี 
 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์-(Product-choice)-ตวัอยา่ง-การเลือกผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต-มี
ทางเลือกคือ-ประกนัอุบติัเหตุ-ประกนัแบบออมทรัพย-์ประกนัแบบบ านาญ 

 
3.2 การเลือกตราสินค้า -(Brand-choice)-ตัวอย่าง-ถ้าผู ้บริโภคเลือกประกันแบบ 

ออมทรัพย-์จะเลือกยีห่อ้-ไทยประกนัชีวติ-พรูเด็นเชียลประกนัชีวติ-แอก็ซ่าประกนัชีวติ-ฯลฯ 
 

3.3 การเลือกผูข้าย-(Dealer-choice)-ตวัอยา่ง-ผูบ้ริโภคจะเลือกจากธนาคาร-หรือสาขา
ตวัแทนบริษทั-ท่ีใกลบ้า้น 

 
3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ-(Purchase-timing)-ตวัอย่าง-ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา-ช่วง

เงินเดือนออก-หรือโบนสัออก-หรือช่วงเดือนธนัวาคมเพื่อใชล้ดหยอ่นภาษีในการซ้ือประกนัชีวติ 
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3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ-(Purchase-amount)-ตวัอย่าง-ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือ
หน่ึงกรมธรรม-์หรือ-สองกรมธรรม ์
 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ- 
 
 อดุลย-์จาตุรงคกุลและคณะ-(2545)-กล่าววา่-ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ-(Buying-decision-
process)-เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค-จากการส ารวจรายงานของผูบ้ริโภค
จ านวนมากในกระบวนการซ้ือ-พบว่าผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ-5-ขั้นตอน-คือ-การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ-การคน้หาขอ้มูล-การประเมินผลทางเลือก-การตดัสินใจซ้ือ-และพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ-ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง-ๆ-และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือ 
 

1. การ รับ รู้ ถึ งความต้องการ -(Need-recognition)-ห รือการ รับ รู้ ปัญหา -(Problem-
recognition)-การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือจากส่ิงกระตุน้-
เช่น-ความหิว-ความกระหาย-ความตอ้งการทางเพศ-ความเจ็บปวด-ฯลฯ-ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการ
ของร่างกาย-(Physiological-needs)-และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา-(Agenized-needs)-อนั
เป็นความต้องการด้านจิตวิทยา-(Psychological-needs)-ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหน่ึงจะ
กลายเป็นส่ิงกระตุน้-บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต-ท าให้
เขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไรงานท่ีส าคญัของนกัการตลาดในขั้นกระตุน้ความตอ้งการน้ี
มี-2-ประการ-คือ 

 
(1) นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค 
 
(2) แนวความคิดกระตุน้ความตอ้งการ-จะช่วยให้นักการตลาดระลึกว่าระดบัความ

ตอ้งการส าหรับผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลงตลอดเวลา-นกัการตลาดตอ้งสามารถจดัเหตุการณ์ต่าง-ๆ-
ดา้นจงัหวะเวลาเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
 

2. การคน้หาขอ้มูล-(Information-search)-ถ้าความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ-และส่ิงท่ี
สามารถสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค-ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทนัที-
เช่น-บุคคลท่ีเกิดความหิวมองเห็นร้านอาหารและเขา้ไปซ้ืออาหารบริโภคทนัที-แต่ในบางคร้ังความ
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ตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการได้ทนัที-ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว้-เพื่อ
หาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั-เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก-จะท าให้เกิด
การปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง-คือ-ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ-เขาจะพยายามคน้หา
ขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้-ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบั
แหล่งขอ้มูลซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา-และอิทธิพลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก-แหล่งขอ้มูลของ
ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย-5-กลุ่ม-คือ 

 
2.1 แหล่งบุคคล-(Personal-sources)-ไดแ้ก่-ครอบครัว-เพื่อน-เพื่อนบา้น-คนรู้จกั-ฯลฯ 

 
2.2 แหล่งการคา้-(Commercial-sources)-ไดแ้ก่-ส่ือการโฆษณา-พนกังานขาย-ตวัแทน

การคา้-การบรรจุภณัฑ-์การจดัแสดงสินคา้ฯลฯ 
 

2.3 แหล่งชุมชน-(Public-sources)-ไดแ้ก่-ส่ือมวลชน-องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค- 
 

2.4 แหล่งประสบการณ์-(Experiential-sources) 
 

2.5 แหล่ งทดลอง -(Experimental-sources)-ได้แ ก่ -หน่วยงาน ท่ีส า รวจ คุณภาพ
ผลิตภณัฑ์หรือหน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ์-ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลอง
ใชผ้ลิตภณัฑ-์ฯลฯ 

 
 อิทธิพลของแหล่งข้อมูลจะแตกต่างกันตามชนิดของผลิตภัณฑ์-และลักษณะส่วน

บุคคลของผูบ้ริโภค-โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคได้รับข้อมูลต่าง-ๆ-จากแหล่งการค้า-ซ่ึงนักการตลาด
ควบคุมการให้ขอ้มูลได้-แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั-การ
พิจารณาความส าคญัของแหล่งขอ้มูลโดยสัมภาษณ์ผูบ้ริโภควา่ผูบ้ริโภครู้จดัผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างไร-
และแหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 

 
3. การประเมินผลทางเลือก-(Evaluation-of-alternatives)-เม่ือผูบ้ริโภคได้ข้อมูลมาแล้ว

จากขั้นท่ีสอง-ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง-ๆ-นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้
ถึงวิธีการต่าง-ๆ-ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก-กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย-
และไม่ใช้กระบวนการเดียวท่ีใช้กบัผูบ้ริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุก
สถานการณ์การซ้ือ-กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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 4.- การตัดสินใจซ้ือ-(Decision-making)-การซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น-ส่วนใหญ่จะท าการ
ตดัสินใจแบบเป็นนิสัย-(Habitual-or-Limited-Decision-making)-ดงันั้น-จึงจ าให้เกิดอุปสรรคน้อย
มาก-หรือไม่มีเลย-ผูซ้ื้อสามารถบริโภคผลิตภณัฑโ์ดยไม่มีความกงัวลในเร่ืองความฉลาดในการซ้ือ 
 
 5.- การประ เ มินทาง เ ลือกหลังการ ซ้ือ -(Post-Purchase-Alternative-Evaluation)-เ ม่ือ
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้แลว้-ขั้นตอนต่อไป-ก็คือ-การติดตั้งสินคา้และใชง้าน-(บริโภค-อุปโภค)-ขั้นตอน
สุดทา้ยของกระบวนการซ้ือมีความส าคญัมาก-เน่ืองจากมีผลเก่ียวโยงไปถึงการซ้ือซ ้ า-หรือการซ้ือ
คร้ังต่อไป- 
 

งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

งานวจัิยต่างประเทศ 
 
 Mokhlis-and-Yaakop-(2012)-ได้ศึกษาเกณฑ์การเลือกใช้โทรศัพท์มือถือ :-กรณีศึกษา
นกัศึกษามหาวทิยาลยัชาวมาเลเซีย-พบวา่-เน่ืองจากการใชโ้ทรศพัทมื์อถืออยา่งแพร่หลายและความ
หลากหลายในการเขา้ถึงขอ้มูลต่างๆ-ทางโทรศพัทมื์อถือ-และการส่งผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัของ
โทรศัพท์มือถือต่อผูใ้ช้ในชีวิตประจ าวนั-ท าให้โทรศัพท์มือถือเป็นอุปกรณ์ท่ีมีความจ าเป็น-
การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาความส าคญัของเกณฑ์การเลือกใช้โทรศพัท์มือถือท่ีแตกต่างกนั
ของผูบ้ริโภคชาวมาเลเซีย-โดยศึกษาเชิงปริมาณ-เก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม-กลุ่มตวัอย่าง-คือ
นกัศึกษามหาวทิยาลยับริเวณชายฝ่ังตะวนัออกของประเทศมาเลเซีย-จ านวน-376-คน-แลว้น าขอ้มูล
ท่ีได้มาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมทางสถิติ-SPSS-ใช้สถิติพรรณนา-การวิเคราะห์องค์ประกอบ-
(Factor-Analysis)-และทดสอบค่าสถิตินอนพาราเมตริก- 

 
ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบพบว่ามี-7-องค์ประกอบท่ีเป็นอิสระ-ได้แก่-ลักษณะ

นวตักรรม-(Innovative-Features)-ลกัษณะ-รูปทรง-(Image)-ราคา-(Price)-ขอ้เสนอแนะ-การแนะน า
จากบุคคลอ่ืนๆ-(Personal-Recommendation)-ความทนทานและความสะดวกในการพกพา-
(Durability-and-Portable-Aspects)-อิทธิพลของส่ือ-(Media-Influence)-และ-การให้บริการหลงัการ
ขาย-โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชโ้ทรศพัทมื์อถือของผูบ้ริโภค-3-อนัดบัแรก-ไดแ้ก่-ลกัษณะ
นวตักรรม-ขอ้เสนอแนะ-ค าแนะน าจากบุคคลอ่ืนๆ-และราคา-ตามล าดบั 
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 Al-azzawi-and-Anthony-(2012)-ได้ศึกษาเร่ืองการช่ืนชอบตราสินคา้โทรศพัท์มือถือของ
นกัเรียนระหว่าง-Apple-และ-Samsung-ซ่ึงการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาคุณค่าตราสินคา้-และ
การระบุตราสินคา้โดยการเปรียบเทียบสมาร์ทโฟนระหวา่ง-Apple-และ-Samsung-โดยการศึกษาใน
คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ-วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงประจกัษจ์ากทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง-พบวา่ส าหรับดา้น
คุณค่าตราสินคา้และการระบุตราสินคา้-ของ-Apple-เม่ือเปรียบเทียบกบั-Samsung-แลว้-คุณค่าตรา
สินคา้ของ-Apple-แข็งแกร่งกว่า-Samsung-โดยนกัเรียนเลือกสมาร์ทโฟนจากตราสินคา้-และความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ในกลุ่มผูใ้ช้-Apple-มากกว่า-Samsung-และเม่ือเปรียบเทียบในดา้นของการรับรู้
คุณภาพตราสินคา้ของผูบ้ริโภค-ระหว่าง-Apple-และ-Samsung-พบวา่-คะแนนของ-Apple-สูงกวา่-
Samsung-เพราะ-Apple-มีนวตักรรมท่ีเหนือกวา่-และการรับรู้คุณภาพท่ีสูงกวา่น้ีในหมู่ผูใ้ช้-Apple-
จะถูกแสดงผา่นราคาท่ีสูงกวา่-(Premium-Price) 
 
 Karajaluoto-et-al.-(2005)-ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการเลือกโทรศพัท์มือถือ
ของผูบ้ริโภค:-กรณีศึกษาจากฟินแลนด์-พบวา่-ในปัจจุบนัตลาดโทรศพัทมื์อถือเป็นหน่ึงในตลาดท่ี
มีความป่ันป่วนทางส่ิงแวดลอ้มมากท่ีสุด-เน่ืองจากการแข่งขนัท่ีเพิ่มข้ึนและการเปล่ียนแปลงอยา่ง
รวดเร็ว-ดงันั้นจึงควรให้ความส าคญักบักระบวนการการตดัสินใจซ้ือและการให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัต่างๆในการตดัสินใจเลือกยีห่อ้โทรศพัทมื์อถือของผูบ้ริโภค-การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษา
เกณฑ์การเลือกของผูบ้ริโภคในตลาด-โทรศัพท์มือถือ-โดยศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
โทรศพัท์มือถือใหม่-และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการแลกเปล่ียนโทรศพัท์-การศึกษาใช้วิธีสนทนา
กลุ่ม-(Focus-group)-กลุ่มตัวอย่างเป็นนักศึกษา-79-คน-กรณีศึกษาท่ี1-และการส ารวจโดยใช้
แบบสอบถาม-กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั-จ านวน-196-คน-เพศชาย-125-คน-
และ-เพศหญิง-71-คน-กรณีศึกษาท่ี-2-แลว้วเิคราะห์ดว้ย-ค่าเมตริกซ์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร- 
 

การทดสอบ-ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่าง-พบว่า-แมว้่าการเลือกโทรศพัท์มือถือเป็น
เร่ืองส่วนบุคคล-แต่จะมีปัจจยับางอย่างท่ีเป็นแนวทางในการเลือกเหมือนๆกนัของบุคคล-ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชโ้ทรศพัทมื์อถือเพื่อโทรติดต่อส่ือสาร-ตามมาดว้ยการส่งขอ้ความ-ดาวน์
โหลดรูปภาพและเสียงเรียกเขา้-และ-บริการเสริมอ่ืนๆ-เช่น-วิทยุ-เคร่ืองคิดเลข-ปฏิทิน-และเกมส์-
และการศึกษาเกณฑ์การเลือกโทรศพัทมื์อถือทั้ง-2-กรณีศึกษา-พบวา่ปัญหาทางเทคนิคเป็นสาเหตุ
พื้นฐานท่ีท าให้เกิดการเปล่ียนโทรศพัท์มือถือของนักเรียน-โดยราคา-ยี่ห้อ-และคุณสมบติัของ
โทรศพัท-์เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกมือถือแต่ละยีห่อ้ 
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งานวจัิยในประเทศ 
  

 ปรัตถกร-เป้รอด-(2555)-ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือ-Smart-Phone-ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลอ าเภอเมือง-จงัหวดัพิษณุโลก-งานวิจยัน้ี-
มีจุดประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัท์มือถือ-
Smart-Phone-โดยมีจ านวนกลุ่มตวัอย่างทั้งส้ิน-400-คน-และใชเ้คร่ืองมือวิจยั-คือแบบสอบถามใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล-ในการวิเคราะห์ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ-สถิติค่าร้อยละ-ค่าเฉล่ียเลข
คณิต-ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน-และสถิติค่าความถ่ี- 
  

 ผลการวิจัยสามารถสรุปได้ดังน้ี-คือ-ส่วนใหญ่ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตวัอย่างเป็นเพศชาย-ช่วงอายุ-21-30-ปี-ระดับการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี-ประกอบอาชีพ-
พนักงานบริษทัเอกชน-และรายได้เฉล่ีย-อยู่ท่ี-10,001-20,000-บาท-และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีผูว้ิจยัไดน้ ามาวิเคราะห์ประกอบดว้ย-8-ดา้น-คือ-ดา้นผลิตภณัฑ์-ดา้นราคา-ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย-ด้านการส่งเสริมการตลาด-ด้านบรรจุภัณฑ์-ด้านพนักงาน-ด้านการให้ข้อมูล
ข่าวสาร-ด้านพลงั-พบว่า-โดยรวมมีระดบัความส าคญัในระดับมากท่ีสุด-เม่ือพิจารณารายด้าน-
พบว่า-ส่วนใหญ่-มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากถึงส าคญัอย่างยิ่ง-โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงใน-3-ล าดบั
แรก-คือ-ดา้นพนกังาน-ดา้นบรรจุภณัฑ-์และดา้นการใหข้อ้มูลข่าวสาร-ส่วนปัจจยัทางดา้นการตลาด
ท่ีมีระดับความส าคัญน้อยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับส่วนผสมทางการตลาดด้านอ่ืน-คือ-ปัจจัย
ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

สิทธิศักด์ิ-สุวรรณี-(2555)-ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศพัท-์สมาร์ทโฟน-ของนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร-การศึกษาใน
คร้ังน้ี-เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศพัท-์
สมาร์ทโฟนของนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร-และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศัพท์-Smartphone-ของนักศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร-กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ-นักศึกษาท่ีเลือกซ้ือหรือก าลังตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์สมาร์ทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร-จ านวน-400-คน-การวิเคราะห์ข้อมูล-ได้แก่- 
ค่าร้อยละ-ค่าเฉล่ีย-ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน-ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์- 
 

 ผลการศึกษาพบว่า-ปัจจยัส่วนบุคคล-ดา้น-เพศ-อายุ-รายไดต่้อเดือน-มหาวิทยาลยัท่ีศึกษา
อยู่ชั้ น ปี ท่ี ศึกษากับพฤติกรรมการ เ ลือก ซ้ือโทรศัพท์สมา ร์ทโฟนของนัก ศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร-พบวา่-โดยรวมไม่มีความสันพนัธ์กนั-ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาด-
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กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศพัท์สมาร์ทโฟนของนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร-พบว่า-
ภาพรวมส่วนมากมีความสัมพนัธ์ไปในทางบวก-ด้านท่ีให้ให้ค่าความสัมพนัธ์สูงท่ีสุดคือด้าน
ผลิตภณัฑ ์
 
- อารีรัตน์-ครุนิติวฒัน-(2554) การตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ-iPhone-ของผูใ้ช้บริการ
รถไฟฟ้าบีทีเอสในเขตกรุงเทพมหานคร-การศึกษาวิจยัน้ี-มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงการตดัสินใจ
ซ้ือโทรศพัท์มือถือ-iPhone-ของผูใ้ช้บริการรถไฟฟ้าบีทีเอสในเขตกรุงเทพมหานคร-โดยก าหนด
ปัจจยัท่ีคาดว่าจะมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ-iPhone-ประกอบดว้ย-ปัจจยั
ส่วนบุคคล-ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือโทรศพัท์มือถือ-และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด-(4P)-กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั-คือ-ผูใ้ช้บริการรถไฟฟ้าบีทีเอสในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ-iPhone-จ านวน-400-คน-และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล-แลว้น าขอ้มูลไปท าการประมวลผล-โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป-ส าหรับ
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล-ได้แก่-ค่าความถ่ี-ค่าร้อยละ-ค่าเฉล่ีย-และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน-และสถิติเชิงอนุมาน-แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว-และ-การวิเคราะห์
ถดถอยพหุคูณโดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติไวท่ี้ระดบั-0.05 
 

ผลการวิจยัพบว่า-ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุ-และอาชีพมีความแตกต่างต่อการ-ตดัสินใจ
เลือกซ้ือโทรศัพท์มือถือ-iPhone-ปัจจัยพฤติกรรมผูบ้ริโภค-ด้านแหล่งข้อมูลท่ีทราบเก่ียวกับ 
โทรศพัท์-มือถือ-ด้านซ้ือโทรศ-ัพท์-มือถือเม่ือใด-และ-ความถ่ีในการเปล่ียนโทรศั-พท์มือถือ-มี
ความแตกต่างต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ-โทรศัพท์-มือถือ-iPhone-และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด-(4P)-ดา้นผลิตภ-ัณฑ์-ดา้นราคา-และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย-มีความแตกต่างต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศ-ัพท-์มือถือ-iPhone 

 
กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 
 จากการตรวจเอกสารท่ีกล่าวมาแลว้-ผูว้ิจยัไดเ้ห็นถึงปัจจยัท่ีมีความส าคญักบัการตดัสินใจ
ซ้ือสมาร์ทโฟน-ซ่ึงประกอบดว้ย-ปัจจยัการตลาด-ไดแ้ก่-ตราสินคา้-ราคา-คุณลกัษณะของสินคา้และ
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์-และวิถีชีวิตชีวิตของผูบ้ริโภค-ซ่ึงมีพื้นฐานจากโมเดลการเลือก
โทรศัพท์ เ ค ล่ื อน ท่ี -(Mobile-Phone-Selection-Model,-MOPSM)-ของ -Thanika-Devi-Juwaheer- 
et-al.-(2013)-ดงักรอบแนวความคิดการงานวจิยั-ในภาพท่ี-2.4 
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ตัวแปรอสิระ   -  ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที-่2.4--กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

สมมติฐานการวจัิย 
 

 จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง-ผูว้ิจยัไดท้  าการก าหนดสมมติฐานใน
การวจิยั-ดงัน้ี 
 

1. เพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
2. อายมีุผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
3. รายไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
4. ระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 

 

ปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
เพศ 
อายุ 
รายได้ 
ระดบัการศึกษา 
 

ราคาของสมาร์ทโฟน 

 

ตราสินค้าของสมาร์ทโฟน 
การตระหนักรู้ตราสินค้า 
คุณค่าตราสินค้าที่รับรู้ 

วถิีชีวติของผู้บริโภค 

 

คุณสมบัติของสมาร์ทโฟน 

 

 

การตดัสินใจซ้ือ 
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภค 
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5. วถีิชีวติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
6. ราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
7. การตระหนกัรู้ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
8. คุณค่าตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
9. คุณสมบติัของสมาร์ทโฟนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
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บทที-่3 
 

วธิีการวจิัย 
 

วธีิการเกบ็ข้อมูล 
 
 ก าร ศึกษา น้ี เ ป็นการ ศึกษาวิ จัย เ ชิ งส า รวจ -(Survey-Research)-เก็ บข้อมู ลโดยใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง-โดยแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างกรอกแบบสอบถามด้วย
ตนเอง-เม่ือไดรั้บแบบสอบถามกลบัมา-จึงน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติพรรณาและสถิติอนุมาน 
 

ประชากร 
 

 ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ี-คือ-ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานคร-ท่ีซ้ือสมาร์ทโฟนโดย
ไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอน 
 

กลุ่มตัวอย่าง 
 
 ในการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมนั้น-เน่ืองจากไม่สามารถทราบจ านวนประชากรท่ี
แทจ้ริงไดจึ้งค านวณขนาดตวัอย่างโดยใช้วิธีค  านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน-มี
สูตรค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี-(กลัยา-วานิชยบ์ญัชา,-2549) 
 

2

2 ).(

E

qpZn   
     
โดย  n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  Z คือ ค่ามาตรฐานท่ีไดจ้ากการแจกแจงความถ่ีปกติท่ีระดบัความ 

เช่ือมัน่ร้อยละ-95-ซ่ึงมีค่าเท่ากบั-1.96 
p คือ ค่าประมาณร้อยละท่ีคาดหวงัซ่ึงก าหนดใชท่ี้-50-%-(p=0.5) 

  q คือ (1-–-p)-ดงันั้น-q-=-0.5 
  E คือ ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนของกลุ่มตวัอยา่งในทาง 

สถิติท่ียอมรับไดคื้อ-ร้อยละ-5-หรือ-0.05 



29 
 

ดงันั้น   n-=-(Z0.95)
2(0.50)(0.50) 

    ---(0.05)2 
 

   --=- (1.96)2(0.50)(0.50) 
    - (0.05)2 
 

   --=-384.16-หรือประมาณ-385-ตวัอยา่ง 
 
 ดังนั้นจึงต้องการแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไม่น้อยกว่า-385-ตวัอย่างแต่เพื่อป้องกันการ
ผิดพลาด-จึงเก็บแบบสอบถามเพิ่มอีก-15-ชุด-ดงันั้นจึงใช้แบบสอบถามทั้งหมด-400-ชุด-มาใช้ใน
การวเิคราะห์คร้ังน้ี 
 
วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 

 วธีิการสุ่มตวัอยา่งจะใชเ้ทคนิคการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น-(Non-probability-
sampling)-โดยวธีิการเลือกตวัอยา่งแบบสะดวก-(convenience-sampling)-คือ-เก็บขอ้มูลตามท่ีผูเ้ก็บ
ขอ้มูลสะดวก-การเลือกไม่มีการก าหนดวิธีท่ีแน่นอนกลุ่มตวัอย่าง-โดยจะเก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
แจกแบบสอบถามกบัผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสมาร์ทโฟนในกรุงเทพมหานคร-ในร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย
สมาร์ทโฟน- 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี-คือ-แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษา
สร้างข้ึนโดยการศึกษาจากเอกสาร-ทฤษฎี-และการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง-ตลอดจนปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญใน
เร่ืองดังกล่าว-เพื่อให้ได้แบบสอบถามท่ีสามารถน าไปเก็บข้อมูลได้ตรงกับวตัถุประสงค์ใน
การศึกษา-โดยค าถามในแบบสอบถามน้ีเป็นค าถามปลายปิด-(Close-end-Questionnaire)-โดยผูต้อบ
แบบสอบถามตอบดว้ยตนเอง-แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น-3-ส่วน-ดงัน้ี 
 

ส่วนที่-1-ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคโดยค าถามปัจจยัส่วนบุคคลนั้น-
ผูต้อบจะต้องเลือกตอบเพียงข้อเดียวเท่านั้ นท่ีตรงกับคุณลักษณะของตนเอง-จ านวน-4-ข้อ-
ประกอบดว้ย 
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 มาตรนามก าหนด-(Nominal-scale)-จ านวน-1-ขอ้-ไดแ้ก่-เพศ- 
 
 มาตรล าดบัขั้น-(Ordinal-Scale)-จ านวน-3-ขอ้-ไดแ้ก่-อาย-ุรายได-้และระดบัการศึกษา- 
 
 และค าถามปัจจยัวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค-เป็นค าถามแบบมาตรอนัตรภาค-(Interval-scale)-มี
จ านวน-5-ขอ้ 
 

ส่วนที่-2-ปัจจยัการตลาดเป็นค าถามแบบมาตรอนัตรภาค-(Interval-scale)-จ านวน-18-ขอ้-
ประกอบดว้ย- 

 
 2.1- การรับรู้ตราสินคา้-ประกอบด้วยค าถามมาตรนามก าหนด-(Nominal-scale)-จ านวน- 
1-ขอ้-และค าถาม-มาตรอนัตรภาค-(Interval-scale)-จ านวน-6-ขอ้ 
 
 2.2- ปัจจยัดา้นราคา-และคุณสมบติัของโทรศพัทมื์อถือ-ประกอบดว้ย-2-ดา้นดงัน้ี 
 
 ดา้นคุณสมบติัของโทรศพัทมื์อถือ   จ  านวน-9-ขอ้ 
 ดา้นราคา     จ  านวน-3-ขอ้ 
 

ส่วนที่-3-การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนค าถามอนัตรภาค-(Interval-scale)-จ านวน-15-ขอ้- 
ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ   จ  านวน-3-ขอ้ 
 ดา้นการคน้หาขอ้มูล    จ  านวน-3-ขอ้ 
 ดา้นการประเมินผลทางเลือก   จ  านวน-3-ขอ้ 
 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ    จ  านวน-3-ขอ้ 
 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ   จ  านวน-3-ขอ้ 
 
 โดยค าถามมาตรอนัตรภาค-(Interval-scale)-ในทั้ง-3-ส่วนนั้นเป็น-Likert-Scale-5-ระดบั
ใช-้ในการวดัระดบัความเห็นดว้ยกบัค าถามโดยมีค่า-ไดแ้ก่-มากท่ีสุด-(5)-มาก-(4)-ปานกลาง-(3)-
นอ้ย-(2)-และนอ้ยท่ีสุด-(1)-- 
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การทดสอบเคร่ืองมือ 
 
 เพื่อ ท่ีจะให้การศึกษามีการเก็บข้อมูลอย่าง เหมาะสมผู ้ศึกษาได้ท าการทดสอบ
แบบสอบถาม-เป็นขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 
 1.- การทดสอบความถูกต้องของเน้ือหา-(Content-Validity)-และความเท่ียงตรงตาม
โครงสร้าง-(Construct-Validity)-โดยวิธีการน าแบบสอบถามไปเสนออาจารย์ท่ีปรึกษา -เพื่อ
ตรวจสอบเน้ือหาและภาษาท่ีใช้ในการส่ือสาร-และน าค าแนะน าต่างๆ-มาปรับปรุงแกไ้ข-เพื่อให้
แบบสอบถามมีเน้ือหาท่ีครอบคลุม-และสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้
 

 2.- การทดสอบความน่าเช่ือถือ-(Reliability)-โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบก่อนเก็บ
ข้อมูลจริง -(Pre-Test)-กับผู ้บ ริโภค-จ านวน-30-คน-เพื่ อตรวจสอบว่าค าถามแต่ละข้อใน
แบบสอบถามสามารถส่ือความหมายได้ตรงตามท่ีผูศึ้กษาก าหนดไวห้รือไม่-น าแบบสอบถามท่ี
ได้รับคืนจากผูบ้ริโภคมาค านวนค่าอลัฟ่าของครอนแบค-(Alpha-coefficient)-ของกลุ่มค าถาม-4-
กลุ่มคือ-วิถีชีวิต-ตราสินคา้-ราคาและคุณสมบติัสมาร์ทโฟน-และการตดัสินใจซ้ือ-ได้ค่า-0.848,-
0.869,-0.840-และ0.890-ตามล าดบั-(ภาคผนวก-ข) 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาไดท้  าการรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ-โดย-เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถาม
กบัผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสมาร์ทโฟน-ในร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายสมาร์ทโฟน-โดยแจกแบบสอบถามให้กบั
ผูบ้ริโภคตามร้านค้าตวัแทน-ใช้เวลาเก็บข้อมูล-5-วนั-จนได้แบบสอบถามท่ีครบถ้วนสมบูรณ์-
จ านวน-400-ชุดดงัตารางท่ี-3.1 
 

ตารางที-่3.1- วนัท่ี-สถานท่ี-และจ านวนแบบสอบถาม 
 

วนัที่ สถานที่ จ านวนตัวอย่าง-(คน) 
1. 8-เม.ย.-57 หา้งเซียร์-รังสิต 80 
2. 9-เม.ย.-57 หา้งเซียร์-รังสิต 80 
3. 10-เม.ย.-57 หา้งซีคอน-สแควร์-ศรีนครินทร์ 80 
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ตารางที-่3.1- (ต่อ) 
 

วนัที่ สถานที่ จ านวนตัวอย่าง-(คน) 
4. 11-เม.ย.-57 หา้งซีคอน-สแควร์-ศรีนครินทร์ 80 
5. 12-เม.ย.-57 หา้งฟิวเจอร์-พาร์ค-รังสิต 80 

 รวม 400 

 
วธีิการประมวลผลและวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามทั้งหมด-400-ชุด-จะประมวลผลและวิเคราะห์-โดยมีขั้นตอน
ดงัน้ี 
 
 1.- การตรวจสอบขอ้มูล-(Editing)-เม่ือรับแบบสอบถามคืนมาแล้ว-ได้มีการตรวจสอบ
ความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม- 
 
 2.- การลงรหัส-(Coding)-โดยน าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์มาลงรหัสตามท่ีได้
ก าหนดรหสัไวล่้วงหนา้ส าหรับแบบสอบถามท่ีเป็นปลายปิด-(Closed-end-Question)- 
 
 3.- การวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ-โดยสรุปค าถามท่ีจะน าไปวิเคราะห์-พร้อมทั้งความหมาย
ของคะแนน-ดงัต่อไปน้ี- 
  

ส่วนที่-1-ปัจจยัส่วนบุคคล-ไดแ้ก่-เพศ-อายุ-ระดบัการศึกษา-และรายไดโ้ดยใชก้ารวิเคราะห์
ดว้ยการแจกแจงความถ่ี-(Frequency)-และค่าร้อยละ-(Percentage)-และปัจจยัวถีิชีวติของผูบ้ริโภค 

 
 ส่วนที่-2-ค าถามปัจจยัการตลาดท่ีโดย-ใชก้ารวิเคราะห์ดว้ยความถ่ี-ค่าร้อยละ-ค่าเฉล่ียเลข
คณิต-การคิดค่าเฉล่ียของคะแนนท่ีไดแ้บ่งระดบัความเห็นดว้ยออกเป็น-5-ระดบั-โดยวิธีการค านวณ
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้นดงัน้ี 
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ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชัÊน = คะแนนสูงสุด-–-คะแนนตํÉาสุด 
       ----จาํนวนอนัตรภาคชัÊน 
-      = 5-–-1 
       --5 
      = 0.80 
 

จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลผลระดบัความเห็นดว้ยตามระดบัคะแนนได-้ดงันีÊ  
 

  4.21-–-5.00-  หมายถึง-เห็นดว้ย-มากทีÉสุด 
  3.41-–-4.20-  หมายถึง-เห็นดว้ย-มาก 
  2.61-–-3.40-  หมายถึง-เห็นดว้ย-ปานกลาง 
  1.81-–-2.60  หมายถึง-เห็นดว้ย-นอ้ย 
  1.80-–-1.00  หมายถึง-เห็นดว้ย-นอ้ยทีÉสุด 
 
 ส่วนทีÉ-3-คาํถามความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจซืÊอสมาร์ทโฟนโดยใชก้ารวิเคราะห์ดว้ย
ความถีÉ-ค่าร้อยละ-ค่าเฉลีÉยเลขคณิต-การคิดค่าเฉลีÉยของคะแนนทีÉได้แบ่งระดับความเห็นด้วย
ออกเป็น-5-ระดบั-โดยวิธีการคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาคชัÊนดงันีÊ  
 

ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชัÊน = คะแนนสูงสุด-–-คะแนนตํÉาสุด 
       ----จาํนวนอนัตรภาคชัÊน 
-      = 5-–-1 
       --5 
      = 0.80 
 

จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลผลระดบัความเห็นดว้ยตามระดบัคะแนนได-้ดงันีÊ  
 
 

  4.21-–-5.00-  หมายถึง-เห็นดว้ย-มากทีÉสุด 
  3.41-–-4.20-  หมายถึง-เห็นดว้ย-มาก 
  2.61-–-3.40-  หมายถึง-เห็นดว้ย-ปานกลาง 
  1.81-–-2.60  หมายถึง-เห็นดว้ย-นอ้ย 
  1.80-–-1.00  หมายถึง-เห็นดว้ย-นอ้ยทีÉสุด 
 
 เกณฑค์วามหมายสาํหรับค่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธ์เพียร์สนั-มีดงันีÊ  
 
 สมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธ์มีค่า-0.81-1.00- จดัวา่มีค่าสมัพนัธ์ในระดบัสูงมาก 
 สมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธ์มีค่า-0.61--0.80- จดัวา่มีค่าสมัพนัธ์ในระดบัสูง 
 สมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธ์มีค่า-0.41--0.60- จดัวา่มีค่าสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
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 สมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธ์มีค่า-0.21-0.40- จดัวา่มีค่าสมัพนัธ์ในระดบัตํÉา 
 สมัประสิทธิÍ สหสมัพนัธ์มีค่า-0.01-0.20 จดัวา่มีค่าสมัพนัธ์ในระดบัตํÉามาก 
 
 สถิติทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย 
 
 1.- สถิติเชิงพรรณนา-(Descriptive-Statistics)-ใช้ในการวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงบรรยาย
ลกัษณะของตวัแปร-ซึÉ งในทีÉนีÊ -ไดแ้ก่-ความถีÉ-ร้อยละ-ค่าเฉลีÉย-ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน-และการ
ลาํดบัความเชืÉอของผูบ้ริโภคจากค่าคะแนนเฉลีÉย- 
 
 1.1- การหาร้อยละ-ใชสู้ตรคาํนวณคือ 
 
   ร้อยละ  = ความถีÉของขอ้มูล-x-100 
      --ความถีÉรวม 
 
 1.2-การหาค่าเฉลีÉยของระดบัความเห็นดว้ยกบัคาํถาม-ใชสู้ตร 
 
    

n
X

X i∑=  

     
  โดย  X  คือ ค่าเฉลีÉย 
    ΣXi คือ ผลรวมของคะแนนทัÊงหมด 
    n คือ จาํนวนขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 
 1.3- การหาค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของค่าคะแนนระดบัความเห็นดว้ยกบัคาํถาม-ใช้
สูตร 
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−
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  โดย  S.D. คือ ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน 
    ΣXi คือ ผลรวมทัÊงหมดของคะแนนแต่ละตวั 
    (ΣXi)

2 คือ ผลรวมของคะแนนทัÊงหมดแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    n คือ จาํนวนขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 2.- สถิติเชิงอนุมาน-(Inferential-Statistics)-ในการศึกษานีÊ ประกอบดว้ย-การทดสอบ-t-
การทดสอบ-F-(Oneway-ANOVA)-และการวิเคราะห์สัมประสิทธิÍ สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน-
(Pearson-Product-Moment-Correlation-Analysis)- 
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บทที-่4 
 

ผลการวจิัยและข้อวจิารณ์ 
 

บทน้ีน าเสนอผลการวจิยัโดนแบ่งออกเป็น-6-ส่วนดงัน้ี 
 

ส่วนท่ี-1-ลกัษณะส่วนบุคคลและวถีิชีวติของผูต้อบแบบสอบถาม- 
 

ส่วนท่ี-2-ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
 
ส่วนท่ี-3-การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
 
ส่วนท่ี-4-อิทธิพลของลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของ

ผูบ้ริโภค 
 

ส่วนท่ี-5-ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือและการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 

 

ส่วนท่ี-6-ขอ้วจิารณ์ 
 

ส่วนที่-1-ลกัษณะส่วนบุคคลและวถิีชีวติของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสมาร์ทโฟน-จ านวน-400-คน-ท่ีร่วมในการศึกษาน้ีมีลกัษณะ
ส่วนบุคคลและวถีิชีวติดงัท่ีจะน าเสนอในส่วนน้ี-ตารางท่ี-4.1-แสดงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที่-4.1-ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีร่วมในการศึกษาน้ี 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน-(คน) ร้อยละ 

เพศ 
 ชาย 191 47.75 
 หญิง 209 52.25 

 รวม 400 100.00 
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ตารางที่-4.1-(ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน-(คน) ร้อยละ 

อาย ุ
 ไม่เกิน-17-ปี 57 14.25 
 18--25-ปี 134 33.50 
 26--32-ปี 105 26.25 
 33--39-ปี 78 19.50 
 40--46-ปี 12 3.00 
 47-ปีข้ึนไป 14 3.50 
 รวม 400 100.00 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ไม่เกิน-10,000-บาท 85 21.25 
 10,001-–-30,000-บาท 242 60.50 
 30,001-–-50,000-บาท 54 13.50 
 50,001-–-70,000-บาท 14 3.50 
 70,001-–-90,000-บาท 5 1.25 

 รวม 400 100.00 
ระดบัการศึกษา 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 142 35.50 

 ปริญญาตรี 222 55.50 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 36 9.00 
 รวม 400 100.00 

 
ลกัษณะขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค-ซ่ึงสามารถอธิบายในรายละเอียด-ไดด้งัน้ี- 
 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน-209-คน-และเพศชาย-จ านวน-191-คน-คิดเป็น

ร้อยละ-52.25-และ-47.75-ตามล าดบั  
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อาย-ุกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง-18--25-ปี-จ านวน-134-คน-คิดเป็นร้อยละ-33.50-
รองลงมาคือ-26--32-ปี-จ านวน-105-คน-คิดเป็นร้อยละ26.25-อายุ-33--39-ปี-จ านวน-78-คน-คิดเป็น
ร้อยละ 19.50-อายุ-ไม่เกิน-17-ปี-จ านวน-57-คน-คิดเป็นร้อยละ-14.25-อายุ-47-ปีข้ึนไป-จ านวน 
14-คน-คิดเป็นร้อยละ-3.50-และ-อาย-ุ40--46-ปี-จ านวน-12-คน-คิดเป็นร้อยละ-3.00-ตามล าดบั 

 
รายได้-กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่-มีรายได้-10,001-–-30,000-บาทจ านวน-242-คน-คิดเป็น 

ร้อยละ-60.50-รองลงมาคือกลุ่มท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน-10,000-บาท-จ านวน-85-คนคิดเป็นร้อยละ-21.25-
และ-30,001-–-50,000-บาท-จ านวน-54-คนคิดเป็นร้อยละ-13.50-ตามล าดบั 

 
ระดับการศึกษา-กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี-จ านวน-222-คน 

คิดเป็นร้อยละ-55.50-รองลงมาคือ-ต ่ากวา่ปริญญาตรี-จ านวน-142-คนคิดเป็นร้อยละ35.50-และสูง
กวา่ปริญญาตรี-จ านวน-36-คน-คิดเป็นร้อยละ-9.00-ตามล าดบั 

 

นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งมีวถีิชีวติ-ดงัแสดงไดต้ามตาราง-4.2 
 

ตารางที่-4.2- ปัจจยัวถีิชีวติ 
 

ปัจจยัวถิีชีวติ 
ระดบัความเห็นด้วย 

x  S.D. ความเห็นด้วย 

1.-โทรศพัทมื์อถือช่วยใหฉ้นัเขา้ถึงเพ่ือนและครอบครัว 4.67 0.524 มากท่ีสุด 

2.ฉนัสามารถใหค้วามบนัเทิงกบัตวัเองดว้ย-เกม-เพลง-การ
ถ่ายรูป-และ-การใชง้านทางอินเตอร์เน็ตจากโทรศพัทมื์อถือ 

4.56 0.581 มากท่ีสุด 

3.-โทรศพัทมื์อถือช่วยใหฉ้นัเช่ือมต่อกบัสงัคมไดต้ลอด-24-
ชัว่โมง-บนเวบ็ไซดเ์ครือข่ายสงัคม 

4.54 0.552 มากท่ีสุด 

4.-ตราสินคา้โทรศพัทมื์อถือของฉนัเป็นตวัสะทอ้นบุคลิกภาพ 4.26 0.764 มากท่ีสุด 

5.-ฟังกช์ัน่ขั้นสูงในโทรศพัทมื์อถือสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความช่ืน
ชมต่อเทคโนโลยี 

4.50 0.553 มากท่ีสุด 

รวมด้านวถิีชีวติ 4.51 0.369 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี-4.2-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัวิถีชีวิตรวม-ในระดบัความเห็นดว้ย

มากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.51-เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยวิถีชีวิตใน
ระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-ในทุกดา้น 
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ส่วนที่-2-ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
 

ตารางที่-4.3- การรับรู้ตราสินคา้สมาร์ทโฟน- 
 

ตราสินค้าสมาร์ทโฟนทีน่กึถึงเป็นอนัดบัแรก จ านวน-(คน) ร้อยละ 
 Samsung 158 39.50 
 Black-Berry 7 1.75 
 i-Phone 146 36.50 
 Nokia 36 9.00 
 HTC 29 7.25 
 Xperia-Sony 24 6.00 
 รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี-4.3-ขอ้มูลการระลึกถึงตราสินคา้สมาร์ทโฟน-ของผูบ้ริโภค-พบวา่-นึกถึงตรา

สินคา้-Samsung-เป็นอนัดบัแรก-จ านวน-158-คน-คิดเป็นร้อยละ-39.50-รองลงมาคือ-i-Phone-
จ านวน-146-คน-คิดเป็นร้อยละ-36.50-และ-Nokia-จ านวน-36-คน-คิดเป็นร้อยละ-9.00-ตามล าดบั
  
ตารางที่-4.4- ปัจจยัตราสินคา้ 
 

ปัจจยัตราสินค้า 
ระดบัความเห็นด้วย 

x  S.D. ความเห็นด้วย 
การตระหนักรู้ตราสินค้า    
1.-เม่ือท่านเห็นตราสินคา้น้ี-(โลโก)้-ท่านทราบไดท้นัทีวา่เป็น
สินคา้ประเภทใด 

4.63 0.644 มากท่ีสุด 

2.-ท่านจดจ าสมาร์ทโฟน-น้ีไดเ้ม่ือวางอยูก่บัสมาร์ทโฟน-แบ
รนดอ่ื์นๆ 

4.47 0.671 มากท่ีสุด 

3.-ท่านรู้จกัสมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์-เป็นอยา่งดี 4.53 0.752 มากท่ีสุด 
รวมการตระหนักรู้ตราสินค้า 4.54 0.577 มากทีสุ่ด 
คุณภาพทีถู่กรับรู้    
1.-สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีคุณภาพสูง 4.48 0.664 มากท่ีสุด 
2.-สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีความคงทน 4.61 0.620 มากท่ีสุด 
3.-สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีความน่าเช่ือถือสูง 4.54 0.632 มากท่ีสุด 
รวมคุณภาพทีถู่กรับรู้ 4.54 0.556 มากทีสุ่ด 

รวมการรับรู้ตราสินค้า 4.54 0.435 มากทีสุ่ด 
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จากตารางท่ี-4.4-ผูบ้ริโภคให้ระดับความเห็นด้วยต่อการรับรู้ตราสินค้ารวม-ในระดับ
ความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.54- 

 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อ-การตระหนกัรู้ตราสินคา้

และคุณภาพท่ีถูกรับรู้-ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-ดว้ยค่าเฉล่ีย-4.54-ทั้งสองดา้น 
 

ตารางที่-4.5- ปัจจยัดา้นราคา 
 

ปัจจัยด้านราคา 
ระดับความเห็นด้วย 

x  S.D. ความเห็นด้วย 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.39 0.582 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชผ้ลิต 4.40 0.686 มากท่ีสุด 

มีความหลากหลายของระดบัราคาใหเ้ลือก 4.37 0.700 มากท่ีสุด 

รวมด้านราคา 4.39 0.520 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี-4.5-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัดา้นราคารวม-ในระดบัความเห็น

ดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.39 
 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุดในทุกดา้น-ดว้ย
ค่าเฉล่ีย-4.40,-4.39,-และ-4.37ตามล าดบั 

 

ตารางที่-4.6- ปัจจยัคุณสมบติัของสมาร์ทโฟน 
 

ปัจจยัคุณสมบัตขิองสมาร์ทโฟน 
ระดบัความเห็นด้วย 

x  S.D. ความเห็นด้วย 
1.-การใชง้าน-3G 4.56 0.531 มากท่ีสุด 
2.-Wi-Fi 4.58 0.561 มากท่ีสุด 
3.-การเล่นเพลง 4.66 0.510 มากท่ีสุด 
4.-ความสามารถในการท่องเวบ็ไซด ์ 4.53 0.557 มากท่ีสุด 
5.-การใชง้านกลอ้งถ่ายรูป 4.75 0.436 มากท่ีสุด 
โทรศัพท์เคลือ่นทีเ่ป็นเทคโนโลยแีห่งความบันเทงิ 4.62 0.391 มากทีสุ่ด 
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ตารางที่-4.6-(ต่อ) 
 

ปัจจยัคุณสมบัตขิองสมาร์ทโฟน 
ระดบัส าคญั 

x  S.D. ระดบัความเห็นด้วย 

1.-หนา้จอและคุณภาพของการแสดงผล 4.52 0.605 มากท่ีสุด 
2.-การออกแบบ-(รูปร่าง-สี-และ-ขนาด) 4.38 0.626 มากท่ีสุด 

ด้านสุนทรียภาพของโทรศัพท์เคลือ่นที ่ 4.45 0.477 มากทีสุ่ด 

1.-Bluetooth 4.44 0.792 มากท่ีสุด 
2.-E-mail 4.37 0.662 มากท่ีสุด 

ด้านเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการแบ่งปัน 4.40 0.590 มากทีสุ่ด 

รวมด้านคุณสมบัตขิองโทรศัพท์มอืถือ 4.49 0.357 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี-4.6-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัดา้นคุณสมบติัของโทรศพัทมื์อถือ

รวม-ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.49 
 
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นด้วยด้านโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็น

เทคโนโลยีแห่งความบนัเทิง-ด้านสุนทรียภาพของโทรศพัท์เคล่ือนท่ี-และด้านเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ
แบ่งปันในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-ดว้ยค่าเฉล่ีย-4.62,-4.45,-และ-4.40-ตามล าดบั 

 
ส่วนที่-3-การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผู้บริโภค 

 
ตารางที่-4.7 -ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
ระดับความเห็นด้วย 

x  S.D. ความเห็นด้วย 
1.-เป็นสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นในการด าเนินชีวิต 4.48 0.534 มากท่ีสุด 
2.-เป็นสินคา้ท่ีท าให้เขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร-ไดร้วดเร็ว 4.46 0.591 มากท่ีสุด 
3.-เป็นสินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงรวดเร็วตามแฟชัน่ 4.40 0.621 มากท่ีสุด 
การรับรู้ความต้องการ 4.44 0.424 มากทีสุ่ด 

1.-ไดรั้บขอ้มูลจากเพื่อน-หรือคนรู้จกั 4.52 0.592 มากท่ีสุด 
2.-ส่ือโฆษณา-(โทรทศัน์-วทิย-ุหนงัสือพิมพ-์โบชวัร์) 4.34 0.624 มากท่ีสุด 
3.-การจดัแสดงสินคา้-ณ-จุดขาย 4.27 0.818 มากท่ีสุด 
การค้นหาข้อมูล 4.38 0.460 มากทีสุ่ด 
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ตารางที่-4.7 –(ต่อ) 
 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
ระดับความเห็นด้วย 

x  S.D. ความเห็นด้วย 
1.-เปรียบเทียบคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 4.45 0.532 มากท่ีสุด 
2.-เปรียบเทียบความสะดวกในการซ้ือ 4.31 0.619 มากท่ีสุด 
3.-เปรียบเทียบคุณภาพกบัราคา 4.33 0.691 มากท่ีสุด 
การประเมินผลทางเลอืก 4.36 0.486 มากทีสุ่ด 

1.-ราคาสินคา้ไม่แพง-มีเงินเพียงพอซ้ือได ้ 4.33 0.772 มากท่ีสุด 
2.-มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมายหลายแบบ-หลายรุ่น 4.47 0.671 มากท่ีสุด 
3.-สินคา้มีรูปลกัษณ์ทนัสมยั-ดึงดูดใจ 4.38 0.750 มากท่ีสุด 
การตัดสินใจซ้ือ 4.39 0.597 มากทีสุ่ด 

1.จะแนะน าใหค้นรู้จกัมาซ้ือ 4.28 0.717 มากท่ีสุด 
2.-ในคร้ังต่อไป-จะมาซ้ือสินคา้อีก-เพราะมัน่ใจในตวั
สินคา้และตราสินคา้ 

4.34 0.753 มากท่ีสุด 

3.-ในคร้ังต่อไป-จะมาซ้ือสินคา้อีกถา้มีการรับประกนั
สินคา้ 

4.50 0.621 มากท่ีสุด 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.38 0.588 มากทีสุ่ด 

รวมด้านการตัดสินใจ 4.39 0.328 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี-4.7-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนรวม-ใน

ระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.39 
 

-เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อการรับรู้ความตอ้งการ
การคน้หาขอ้มูล-การประเมินผลทางเลือก-การตดัสินใจซ้ือ-และด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ-ใน
ระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-ดว้ยค่าเฉล่ีย-4.44,-4.38,-4.36,-4.39-และ-4.38-ตามล าดบั 
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ส่วนที่-4-อทิธิพลของลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
ของผู้บริโภค 

 
การปรับปรุงข้อมูล 
 
 เน่ืองจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บแบบสอบถาม-มีการกระจายมากในค าถามบางขอ้ซ่ึงส่งผล
ต่อการทดสอบทางสถิติ-เพื่อความเหมาะสม-จึงตอ้งจดักลุ่มขอ้มูลใหม่-โดยผูศึ้กษาจึงไดป้รับปรุง
ขอ้มูลใหม่-แสดงในตารางท่ี-4.8 
 
ตารางที่-4.8- เปรียบเทียบขอ้มูลเดิมกบัขอ้มูลท่ีปรับปรุงใหม่      

 (n-=-400) 

 
 ในส่วนน้ีผูศึ้กษา-ท าการทดสอบสมมติฐาน-โดยใช้ค่าสถิติ-t-ในการทดสอบเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียความเห็นด้วยกับปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค-และค่าสถิติ-F-ในการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย
ดงักล่าวของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนัในปัจจยัส่วนบุคคลตั้งแต่-3-กลุ่มข้ึนไป 

 

 

 ข้อมูลเดิม ข้อมูลทีป่รับปรุง 
  จ านวน-(คน) ร้อยละ  จ านวน-(คน) ร้อยละ 

อายุ ไม่เกิน-17-ปี 57 14.25 ไม่เกิน-17-ปี 57 14.25 
 18--25-ปี 134 33.50 18--25-ปี 134 33.50 
 26--32-ปี 105 26.25 26--32-ปี 105 26.25 
 33--39-ปี 78 19.50 33-ปีข้ึนไป 104 26.00 
 40--46-ปี 12 3.00    
 47-ปีข้ึนไป 14 3.50    
 รวม 400 100.00 รวม 400 100.00 

รายได้ ไม่เกิน-10,000-บาท 85 21.25 ไม่เกิน-10,000-บาท 85 21.25 
 10,001-–-30,000-บาท 242 60.50 10,001-–-30,000-บาท 242 60.50 
 30,001-–-50,000-บาท 54 13.50 30,001-บาทข้ึนไป 73 18.25 
 50,001-–-70,000-บาท 14 3.50    
 70,001-–-90,000-บาท 5 1.25    
 รวม 400 100.00 รวม 400 100.00 
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 สมมติฐานที-่1-เพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 

 

ตารางที่-4.9- ระดบัความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต่างกนัดา้นเพศ 
--------(n-=-400) 

- เพศ   

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
ชาย หญิง   

(n=191) (n=209)   
Mean S.D. Mean S.D. t Sig. 

การรับรู้ความตอ้งการ 4.50 0.421 4.40 0.422 2.412 0.016* 
การคน้หาขอ้มูล 4.29 0.492 4.45 0.415 -3.459 0.001* 
การประเมินผลทางเลือก 4.28 0.506 4.43 0.456 -3.089 0.002* 
การตดัสินใจซ้ือ 4.45 0.581 4.33 0.607 2.026 0.043* 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.34 0.615 4.41 0.562 -1.124 0.262 
รวม 4.37 0.336 4.40 0.322 -0.920 0.358 
หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 

 
 จากตารางท่ี-4.9-ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่-เพศของผูบ้ริโภคไม่มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสมาร์ทโฟนในภาพรวม-แต่เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-พบว่า-
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายมีระดบัความเห็นด้วยกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-ด้านการรับรู้ความ
ตอ้งการและดา้นการตดัสินใจซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคเพศหญิง-ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงมี
ระดับความเห็นด้วยกับการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-ด้านการค้นหาข้อมูลและการประเมินผล
ทางเลือกมากกวา่เพศชาย-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

 สมมติฐานที่-2-อายมีุผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที่-4.10- ระดบัความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั 
 ----     ดา้นอาย ุ

--------(n-=-400) 
 อายุ - 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 

ไม่เกนิ-17-ปี 18--25-ปี 26--32-ปี 33-ปีขึน้ไป F Sig. 

(n-=57-) -(n-=134) (n-=105-) -(n-=104-)   
Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. - - 

การรับรู้ความตอ้งการ 4.24 0.332 4.33 0.356 4.63 0.402 4.52 0.482 16.566 0.000* 
การคน้หาขอ้มูล 4.24 0.421 4.44 0.391 4.24 0.499 4.50 0.471 8.681 0.000* 
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ตารางที่-4.10- (ต่อ) 
--------(n-=-400) 

 อายุ - 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 

ไม่เกนิ-17-ปี 18--25-ปี 26--32-ปี 33-ปีขึน้ไป F Sig. 

(n-=57-) -(n-=134) (n-=105-) -(n-=104-)   
Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. - - 

การประเมินผลทางเลือก 4.19 0.601 4.37 0.487 4.32 0.466 4.48 0.402 4.849 0.003* 
การตดัสินใจซ้ือ 4.59 0.467 4.24 0.593 4.39 0.570 4.47 0.651 5.708 0.001* 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.52 0.523 4.47 0.524 4.31 0.595 4.23 0.657 4.835 0.003* 
รวมด้านการตัดสินใจ 4.36 0.254 4.37 0.278 4.38 0.377 4.44 0.368 1.259 0.288 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 

 

 จากตารางท่ี-4.10-ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า-อายุของผูบ้ริโภคไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนในภาพรวม-แต่เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-
พบว่า-ผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างดา้นอายุ-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-
ด้านการรับรู้ความต้องการ-การค้นหาข้อมูล-การประเมินผลทางเลือก-การตัดสินใจซ้ือ-และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือแตกต่างกนั-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

ตารางที่-4.11 -ความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระดบัความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของ 
 --    --กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั-ดา้นอายุ 
 

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน (I)-อายุ (J)-อายุ 
Mean-Difference- 

(I-J) Sig. 
การรับรู้ความตอ้งการ ไม่เกิน-17ปี 18--25-ปี -.094 .141 

26--32-ปี -.386* .000 

33-ปีข้ึนไป -.276* .000 

18--25-ปี 26--32-ปี -.292* .000 

33-ปีข้ึนไป -.183* .001 

 
26--32-ปี 33-ปีข้ึนไป .109* .050 

การคน้หาขอ้มูล ไม่เกิน-17ปี 18--25-ปี -.201* .005 

26--32-ปี -.002 .984 
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ตารางที่-4.11-(ต่อ) 
 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน (I)-อายุ (J)-อายุ 
Mean-Difference- 

(I-J) Sig. 

 

 
33-ปีข้ึนไป -.263* .000 

18--25-ปี 26--32-ปี .199* .001 

33-ปีข้ึนไป -.063 .282 
26--32-ปี 33-ปีข้ึนไป -.262* .000 

การประเมินผลทางเลือก ไม่เกิน-17ปี 18--25-ปี -.178* .020 

26--32-ปี -.131 .098 
33-ปีข้ึนไป -.291* .000 

18--25-ปี 26--32-ปี .047 .454 
33-ปีข้ึนไป -.113 .071 

26--32-ปี 33-ปีข้ึนไป -.160* .016 

การตดัสินใจซ้ือ ไม่เกิน-17ปี 18--25-ปี .347* .000 

26--32-ปี .203* .036 

33-ปีข้ึนไป .116 .230 
18--25-ปี 26--32-ปี -.144 .061 

33-ปีข้ึนไป -.231* .003 

26--32-ปี 33-ปีข้ึนไป -.087 .284 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไม่เกิน-17ปี 18--25-ปี .050 .583 

26--32-ปี .206* .031 

33-ปีข้ึนไป .286* .003 

18--25-ปี 26--32-ปี .156* .040 

33-ปีข้ึนไป .236* .002 

26--32-ปี 33-ปีข้ึนไป .080 .317 
หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 
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จากตารางท่ี-4.11-ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่-โดยใช้วิธีทดสอบแบบ-Least-
Significant-Difference-(LSD)-ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ-0.05- 

 
ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ-พบวา่-ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-ไม่เกิน-17-ปีมีระดบัความเห็นดว้ยต่อ

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-26--32-ปีและ-33-ปีข้ึนไป-ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอาย-ุ18--25-ปี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ี
มีอายุ-26--32-ปีและ-33-ปีข้ึนไป-ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-26--32-ปี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาย-ุ33-ปีข้ึนไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 

 
ด้านการค้นหาขอ้มูลพบว่า-ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-ไม่เกิน-17-ปีมีระดับความเห็นด้วยต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-18--25-ปีและ-33-ปีข้ึนไป-ผูบ้ริโภคท่ีมี
อายุ-18--25-ปี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมี
อายุ-26--32-ปี-ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-26--32-ปี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ี
แตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาย-ุ33-ปีข้ึนไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 

 
ดา้นการประเมินผลทางเลือกพบวา่-ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-ไม่เกิน-17-ปีมีระดบัความเห็นดว้ยต่อ

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-18--25-ปีและ-33-ปีข้ึนไป-ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอาย-ุ26--32-ปี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ี
มีอาย-ุ33-ปีข้ึนไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 

 
ด้านการตดัสินใจซ้ือ-พบว่า-ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-ไม่เกิน-17ปีมีระดบัความเห็นด้วยต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-18--25-ปีและ-26--32-ปี-ผูบ้ริโภคท่ีมี
อายุ-18--25-ปี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมี
อาย-ุ33-ปีข้ึนไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 

 
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือพบว่า-ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-ไม่เกิน-17ปีมีระดบัความเห็นด้วยต่อ

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ-26--32-ปีและ-33-ปีข้ึนไป-ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอาย-ุ18--25-ปี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ี
มีอาย-ุ26--32-ปีและ-33-ปีข้ึนไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 
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 สมมติฐานที่-3-รายไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
 

ตารางที่-4.12- ระดบัความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั- 
 ----    ดา้นรายได-้ 

--------(n-=-400) 
 รายได้ - - 

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ท
โฟน 

ไม่เกนิ10,000-
บาท 

10,001-–-
30,000-บาท 

30,001-บาทขึน้
ไป 

F Sig. 

(n-=85) -(n-=242) -(n-=73)   

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. - - 

การรับรู้ความตอ้งการ 4.26 0.353 4.46 0.446 4.61 0.348 14.180 0.000* 

การคน้หาขอ้มูล 4.22 0.413 4.42 0.443 4.42 0.527 6.406 0.002* 

การประเมินผลทางเลือก 4.28 0.470 4.36 0.510 4.47 0.400 3.159 0.044* 

การตดัสินใจซ้ือ 4.43 0.420 4.31 0.667 4.62 0.452 8.160 0.000* 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.55 0.460 4.29 0.644 4.47 0.461 7.492 0.001* 

รวมด้านการตดัสินใจ 4.35 0.250 4.37 0.355 4.52 0.285 7.205 0.001* 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 

 

จากตารางท่ี-4.12-ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า-รายได้มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในภาพรวม-และในรายดา้น-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 
- 

ตารางที่-4.13- ความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระดบัความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของ 
          กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั-ดา้นรายได-้ 
 

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน (I)-รายได้เฉลีย่ (J)-รายได้เฉลีย่ 

Mean-
Difference 

-(I-J) Sig. 
การรับรู้ความตอ้งการ ไม่เกิน-10,000-บาท 10,001-–-30,000-บาท -.196* .000 

30,001-บาทข้ึนไป -.345* .000 
10,001-–-30,000-บาท 30,001-บาทข้ึนไป -.149* .007 

การคน้หาขอ้มูล ไม่เกิน10,000-บาท 10,001-–-30,000-บาท -.198* .001 
30,001-บาทข้ึนไป -.200* .006 
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ตารางที่-4.13-(ต่อ) 
 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน (I)-รายได้เฉลีย่ (J)-รายได้เฉลี่ย 

Mean-
Difference 

-(I-J) Sig. 

 
10,001-–-30,000-บาท 30,001-บาทข้ึนไป -.003 .964 

การประเมินผลทางเลือก ไม่เกิน10,000-บาท 10,001-–-30,000-บาท -.074 .223 

30,001-บาทข้ึนไป -.193* .013 

10,001-–-30,000-บาท 30,001-บาทข้ึนไป -.118 .068 

การตดัสินใจซ้ือ ไม่เกิน10,000-บาท 10,001-–-30,000-บาท .119 .109 

30,001-บาทข้ึนไป -.194* .039 

10,001-–-30,000-บาท 30,001-บาทข้ึนไป -.312* .000 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไม่เกิน10,000-บาท 10,001-–-30,000-บาท .259* .000 

30,001-บาทข้ึนไป .075 .419 

10,001-–-30,000-บาท 30,001-บาทข้ึนไป -.184* .018 

รวมดา้นการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟน 

ไม่เกิน10,000-บาท 10,001-–-30,000-บาท -.018 .657 

30,001-บาทข้ึนไป -.171* .001 

10,001-–-30,000-บาท 30,001-บาทข้ึนไป -.153* .000 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 

 
จากตารางท่ี-4.13-ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่-โดยใช้วิธีทดสอบแบบ-Least-

Significant-Difference-(LSD)-ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ-0.05- 
 
ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ-พบวา่-ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน10,000-บาท-มีระดบัความเห็น

ดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได1้0,001-–-30,000-บาทและ-
30,001-บาทข้ึนไป-ผู ้บริโภคท่ีมีรายได้-10,001-–-30,000-บาท-มีระดับความเห็นด้วยต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได-้30,001-บาทข้ึนไป-อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติ 

- 
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ดา้นการคน้หาขอ้มูลพบว่า-ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ไม่เกิน10,000-บาท-มีระดบัความเห็นดว้ย
ต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักับผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้10,001-–-30,000-บาทและ-
30,001-บาทข้ึนไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
ด้านการประเมินผลทางเลือกพบว่า-ผู ้บริโภคท่ีมีรายได้ไม่เกิน10,000-บาท-มีระดับ

ความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได-้30,001-บาทข้ึน
ไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ-พบว่า-ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ไม่เกิน10,000-บาท-มีระดบัความเห็นดว้ย

ต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได-้30,001-บาทข้ึนไป-ผูบ้ริโภคท่ี
มีรายได-้10,001-–-30,000-บาท-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนั
กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได-้30,001-บาทข้ึนไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือพบวา่-ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ไม่เกิน10,000-บาท-มีระดบัความเห็น

ด้วยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักับผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้10,001-–-30,000-บาท-
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้-10,001-–-30,000-บาท-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ี
แตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได-้30,001-บาทข้ึนไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนรวม-พบวา่-ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน10,000-บาทมีระดบั

ความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได-้30,001-บาทข้ึน
ไป-ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้-10,001-–-30,000-บาท-มีระดบัความเห็นด้วยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ท
โฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายได-้30,001-บาทข้ึนไป-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

 สมมติฐานที่-4-ระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค 
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ตารางที่-4.14 -ระดบัความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั 
 ---     -ดา้นระดบัการศึกษา- 

-------(n-=-400) 
 ระดบัการศึกษา - - 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี F Sig. 

(n-=142) -(n-=222) -(n-=36)   

Mean S.D. Mean S.D. Mean S.D. - - 
การรับรู้ความตอ้งการ 4.38 0.395 4.47 0.448 4.55 0.349 3.396 0.034* 
การคน้หาขอ้มลู 4.33 0.433 4.36 0.462 4.69 0.443 9.502 0.000* 
การประเมินผลทางเลือก 4.38 0.432 4.30 0.508 4.69 0.421 10.409 0.000* 
การตดัสินใจซ้ือ 4.48 0.415 4.32 0.674 4.51 0.650 4.087 0.018* 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.55 0.371 4.24 0.679 4.51 0.475 13.361 0.000* 
รวมด้านการตัดสินใจ 4.42 0.237 4.34 0.369 4.59 0.287 10.530 0.000* 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 

 
จากตารางท่ี-4.14-ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่-ระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในภาพรวม-และในรายดา้น-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 
 

ตารางที่-4.15- ความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระดบัความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของ 
 --    --กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั-ดา้นระดบัการศึกษา 
 

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน (I)-การศึกษา (J)-การศึกษา 

Mean-
Difference-

(I-J) Sig. 
การรับรู้ความตอ้งการ ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี -.096* .035 

สูงกวา่ปริญญาตรี -.171* .031 
ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -.075 .324 

การคน้หาขอ้มูล ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี -.027 .574 
สูงกวา่ปริญญาตรี -.357* .000 

ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -.329* .000 
การประเมินผลทางเลือก ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี .081 .111 

สูงกวา่ปริญญาตรี -.305* .001 
ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -.386* .000 
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ตารางที่-4.15 -(ต่อ) 
 

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน (I)-การศึกษา (J)-การศึกษา 
Mean-Difference-

(I-J) Sig. 
การตดัสินใจซ้ือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี .164* .011 

สูงกวา่ปริญญาตรี -.030 .784 

ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -.194 .069 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี .304* .000 

สูงกวา่ปริญญาตรี .038 .724 

ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -.266* .010 

รวมดา้นการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟน 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี .085* .014 

สูงกวา่ปริญญาตรี -.165* .006 

ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี -.250* .000 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 

 

 จากตารางท่ี-4.15-ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน-โดยใช้วิธีทดสอบแบบ-Least-
Significant-Difference-(LSD)-ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ-0.05- 

 
ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ-พบวา่-ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี-มีระดบั

ความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 

 
ด้านการค้นหาข้อมูลพบว่า-ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ ากว่าปริญญาตรี-มีระดับ

ความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนั-กบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี-ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี-มีระดับความเห็นด้วยต่อการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี-อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติ- 

 
ดา้นการประเมินผลทางเลือกพบวา่-ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี-มีระดบั

ความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่า
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ปริญญาตรี-ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี-มีระดับความเห็นด้วยต่อการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี-อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติ 

 
ด้านการตัดสินใจซ้ือ-พบว่า-ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ ากว่าปริญญาตรี-มีระดับ

ความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ- 

 
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือพบว่า-ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี-มีระดบั

ความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี-ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ี
แตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนรวม-พบวา่-ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี

มีระดบัความเห็นดว้ยต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรีและสูงกวา่ปริญญาตรี-ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี-มีระดบัความเห็นดว้ยต่อ
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีแตกต่างกนักบัผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี-อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ 
 

ตารางที่-4.16- สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-1-4 
 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา 
การรับรู้ความตอ้งการ     

การคน้หาขอ้มูล     
การประเมินผลทางเลือก     
การตดัสินใจซ้ือ     
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ -    

รวม - -   
หมายเหตุ:--มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั-0.05 
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จากตางรางท่ี-4.16-สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-1-ถึง-สมมติฐานท่ี-4-ไดด้งัน้ี-
ปัจจยัส่วนบุคคล-ด้านรายได้และระดับการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

 
สมมติฐานที-่5-วถีิชีวติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 

 

ตารางที-่4.17-ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันระหวา่งวถีิชีวติกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยให้ฉนัเขา้ถึง
เพื่อนและครอบครัว 

Pearson-Correlation .421** .217** .034 .204** .136**   .302** 
Sig.-(2-tailed) .000 .000 .498 .000 .006   .000 

ฉนัสามารถให้ความบนัเทิงกบัตวัเอง
ดว้ย-เกม-เพลง-การถ่ายรูป- 

Pearson-Correlation .454** .011 .164** .042 .027   .194** 

Sig.-(2-tailed) .000 .824 .001 .400 .587   .000 
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยให้ฉนัเช่ือมต่อ
กบัสงัคมไดต้ลอด-24-ชัว่โมง-บน
เวบ็ไซดเ์ครือข่ายสังคม 

Pearson-Correlation .442** .101* .362** -.180** .075   .211** 

Sig.-(2-tailed) .000 .043 .000 .000 .133   .000 

ตราสินคา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของฉนั
เป็นตวัสะทอ้นบุคลิกภาพ 

Pearson-Correlation -.040 .280** .202** .388** .623**   .492** 
Sig.-(2-tailed) .423 .000 .000 .000 .000   .000 

ฟังกช์ัน่ขั้นสูงในโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
สะทอ้นให้เห็นถึงความช่ืนชมต่อ
เทคโนโลย ี

Pearson-Correlation .217** .377** .456** .022 .188**   .371** 

Sig.-(2-tailed) .000 .000 .000 .662 .000   .000 

วถิีชีวติ Pearson-Correlation .443** .325** .390** .185** .384**   .526** 

Sig.-(2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000   .000 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05- 
--------      -**-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
 

จากตารางท่ี-4.17-แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สันระหว่างวิถีชีวิตกับการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-พบวา่-ปัจจยัดา้นวิถีชีวิตรวม-มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง
กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนดว้ยค่า-r-=-0.526-และพิจารณาแต่ล่ะดา้นพบวา่มีความสัมพนัธ์เชิง
บวกในระดบัปานกลางและระดบัต ่า-(r-=-0.302,-0.194,-0.492,-0.371)-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั-0.01 
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ส่วนที่-5-ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยทีม่ีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใจซ้ือและการตัดสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภค 

 

 ในส่วนน้ีเป็นการแสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-ต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-ซ่ึงเป็นการวิ เคราะห์โดยใช้ค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน-(Pearson-Product-Moment-Correlation-Coefficient)- 
 

สมมติฐานที-่6-ราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
 

ตารางที-่4.18- ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหวา่งราคากบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน- 
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ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ Pearson-Correlation 0.008 .141** .108* .174** .263** .231** 

Sig.-(2-tailed) 0.868 0.005 0.031 0.000 0.000 0.000 

ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใช้
ผลิต 

Pearson-Correlation 0.030 .193** -0.047 .246** .108* .176** 

Sig.-(2-tailed) 0.549 0.000 0.346 0.000 0.030 0.000 

มีความหลากหลายของ
ระดบัราคาให้เลือก 

Pearson-Correlation .125* .314** .300** .362** .293** .446** 

Sig.-(2-tailed) 0.012 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

รวมด้านราคา Pearson-Correlation 0.072 .278** .154** .335** .277** .363** 

Sig.-(2-tailed) 0.149 0.000 0.002 0.000 0.000 0.000 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05- 
--------       **-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
 

จากตารางท่ี-4.18-แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหวา่งราคากบัการตดัสินใจ
ซ้ือสมาร์ทโฟน-พบวา่-ปัจจยัดา้นราคารวม-มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัต ่ากบัการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนดว้ยค่า-r-=-0.363-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01- 
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สมมติฐานที-่7-การตระหนกัรู้ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
 

ตารางที่-4.19 -ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหวา่งการตระหนกัรู้ตราสินคา้กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
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เม่ือท่านเห็นตราสินคา้น้ี-(โล
โก)้-ท่านทราบไดท้นัทีวา่เป็น
สินคา้ประเภทใด 

Pearson-Correlation .044 .254** .278** .512** .405** .496** 

Sig.-(2-tailed) .375 .000 .000 .000 .000 .000 

ท่านจดจ าสมาร์ทโฟน-น้ีไดเ้ม่ือ
วางอยูก่บัสมาร์ทโฟน-แบรนด์
อ่ืนๆ 

Pearson-Correlation .078 .035 .086 .443** .272** .314** 

Sig.-(2-tailed) .121 .481 .086 .000 .000 .000 

ท่านรู้จกัสมาร์ทโฟน-แบรนด์
น้ี-เป็นอยา่งดี 

Pearson-Correlation .070 .242** .202** .423** .526** .488** 

Sig.-(2-tailed) .161 .000 .000 .000 .000 .000 

การตระหนักรู้ตราสินค้า Pearson-Correlation .077 .213** .225** .547** .485** .519** 

Sig.-(2-tailed) .123 .000 .000 .000 .000 .000 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05- 
--------      -**-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 

 
จากตารางท่ี-4.19-แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหว่างการตระหนักรู้ตรา

สินค้ากับการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-พบว่า-ปัจจัยด้านการตระหนักรู้ตราสินค้ารวม -มี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลางกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนด้วยค่า-r-=-0.519-และ
พิจารณาแต่ล่ะด้านพบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดับต ่าและปานกลาง-(-r-=-0.496,-0.314, 
0.488-)-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 

 
สมมติฐานที่-8-คุณค่าตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
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ตารางที-่4.20- ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหวา่งคุณค่าตราสินคา้กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ---   --สมาร์ทโฟน 
 

 

กา
รรั
บรู้

คว
าม
ต้อ

งก
าร

 

กา
รค้

นห
าข้
อมู

ล 

กา
รป

ระ
เม
นิผ

ล

ทา
งเล

อืก
 

กา
รต

ดัสิ
นใ
จซื้

อ 

พฤ
ตกิ

รร
มห

ลงั
กา
รซื

้อ 

รว
มด้

าน
กา
รต

ดัสิ
นใ
จ

ซื้อ
สม

าร์
ทโ
ฟน

 

สมาร์ทโฟน- 
แบรนดน้ี์มี
คุณภาพสูง 

Pearson-Correlation .271** .180** .141** .154** .112* .258** 

Sig.-(2-tailed) .000 .000 .005 .002 .026 .000 

สมาร์ทโฟน- 
แบรนดน้ี์มีความ
คงทน 

Pearson-Correlation .188** .076 .063 .210** -.074 .138** 

Sig.-(2-tailed) .000 .128 .208 .000 .139 .006 

สมาร์ทโฟน- 
แบรนดน้ี์มีความ
น่าเช่ือถือสูง 

Pearson-Correlation .169** .171** -.041 .183** .072 .172** 

Sig.-(2-tailed) .001 .001 .419 .000 .151 .001 

คุณค่าตราสินค้า Pearson-Correlation .242** .165** .064 .209** .044 .219** 

Sig.-(2-tailed) .000 .001 .202 .000 .380 .000 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05- 
--------      -**-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
 

จากตารางท่ี-4.20-แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหว่างคุณค่าตราสินคา้กบั
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-พบว่า-ปัจจยัด้านคุณค่าตราสินคา้รวม-มีความสัมพนัธ์เชิงบวกใน
ระดับต ่ ากับการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนด้วยค่า-r-=-0.219-และพิจารณาแต่ล่ะด้านพบว่ามี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัต ่า-(r-=-0.258,-0.138,-0.172-)-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 

 
 สมมติฐานที่-9-คุณสมบติัของโทรศพัทมื์อถือมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ท
โฟน 
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ตารางที-่4.21- ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหวา่งคุณสมบติัของโทรศพัทมื์อถือกบัการ 
 ---    --ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็น
เทคโนโลยแีห่งความบนัเทิง 

Pearson-
Correlation 

.460** .093 .307** .146** .078 .317** 

Sig.-(2-tailed) .000 .063 .000 .003 .120 .000 

ดา้นสุนทรียภาพของ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

Pearson-
Correlation 

.162** .304** .248** .123* .055 .265** 

Sig.-(2-tailed) .001 .000 .000 .014 .270 .000 

ดา้นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
แบ่งปัน 

Pearson-
Correlation 

.317** .208** .350** .103* .077 .309** 

Sig.-(2-tailed) .000 .000 .000 .040 .125 .000 

ปัจจัยด้านคุณสมบัติของ
โทรศัพท์มือถือ 

Pearson-
Correlation 

.416** .284** .416** .165** .096 .404** 

Sig.-(2-tailed) .000 .000 .000 .001 .056 .000 

หมายเหตุ:-*-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05- 
--------      -**-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
- 

จากตารางท่ี-4.21-แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สัน-ระหว่างคุณสมบัติของ
โทรศพัท์มือถือกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-พบว่า-ปัจจยัด้านคุณสมบติัของโทรศพัท์มือถือ
รวม-มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลางกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนดว้ยค่า-r-=-0.404-
และพิจารณาแต่ล่ะดา้นพบวา่มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัต ่า ( r-=-0.317,-0.265,-0.309) -
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
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ตารางที่-4.22- ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหวา่งปัจจยัการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ 
----    สมาร์ทโฟน 

 

ปัจจยัการตลาด 
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 

r Sig.(2-tailed) ระดบัความสัมพนัธ์ 
1.-ราคา 0.363 0.000** ต ่ำ 
2.-การตระหนกัรู้ตราสินคา้ 0.519 0.000** ปำนกลำง 
3.-คุณค่าตราสินคา้- 0.219 0.000** ต ่ำ 
4.-คุณสมบติัของโทรศพัท-์ 0.404 0.000** ปำนกลำง 

หมายเหตุ:-**-หมายถึง-มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
 

จากตารางท่ี-4.22-แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหว่างปัจจยัการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-โดยจะเห็นวา่ 

 
ปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพันธ์ เชิงบวกในระดับต ่ ากับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

สมาร์ทโฟน (r-=-0.363)-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01- 
 
ปัจจยัดา้นการตระหนกัรู้ตราสินคา้-มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลางกบั 

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-(r-=-0.519)-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01- 
 
 ปัจจัยด้านคุณค่าตราสินค้า-ความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต ่ ากับการตัดสินใจซ้ือ 
สมาร์ทโฟน-(r-=-0.219)-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01- 
 

ปัจจยัด้านคุณสมบติัของโทรศพัท์-มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดับปานกลางกับการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน(r-=-0.404)-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01- 
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ตารางที่-4.23- สรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-6-9 
 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน ราคา 
การตระหนักรู้
ตราสินค้า 

คุณค่าตรา
สินค้า 

คุณสมบัติของ
โทรศัพท์ 

การรับรู้ความตอ้งการ     

การคน้หาขอ้มูล     
การประเมินผลทางเลือก     
การตดัสินใจซ้ือ     
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ     

รวมด้านการตัดสินใจ     
หมายเหตุ:--มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
 

จากตางรางท่ี-4.23-สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-6-ถึง-สมมติฐานท่ี-9-ไดด้งัน้ี 
 

 ปัจจยัดา้นราคา-การตระหนกัรู้ตราสินคา้-คุณค่าตราสินคา้-และคุณสมบติัของโทรศพัท์มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 

 
ส่วนที่-6-ข้อวจิารณ์ 

 
จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า-ปัจจัยทางด้านการรับรู้ตราสินค้าพบว่า-ผูบ้ริโภคให้ระดับ

ความเห็นดว้ยต่อการรับรู้ตราสินคา้รวม-ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.54-ปัจจยัดา้น
ราคา-ดา้นคุณสมบติัของโทรศพัทมื์อถือ-และดา้นวิถีชีวิต-พบวา่-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อ
ปัจจัยด้านราคา-ในระดับความเห็นด้วยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.39ให้ระดับความเห็นด้วยด้าน
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นเทคโนโลยีแห่งความบนัเทิง-ด้านสุนทรียภาพของโทรศพัท์เคล่ือนท่ี-และดา้น
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการแบ่งปันในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-ดว้ยค่าเฉล่ีย-4.62,-4.45,-4.40-และให้ระดบั
ความเห็นดว้ยต่อปัจจยัดา้นวิถีชีวิตรวม-ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.51-ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับงานวิจัยของ-Thanika-Devi-Juwaheer-et-al.-(2013)-ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นชาวมอริเชียสผลการวิจยั-ผลการวิเคราะห์ไดช้ี้ให้เห็นว่า
การรับรู้ถึงขอ้มูลของตราสินคา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเลือกโทรศพัท์เคล่ือนท่ี-
และเปิดเผยว่าคุณสมบติัของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและการด าเนินชีวิตของวยัรุ่นส่งผลต่อการเลือกใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอีกดว้ย 
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จากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่-ปัจจยัดา้นราคา-ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัดา้นราคา
รวม-ในระดบัความเห็นด้วยมากท่ีสุด-ด้วยค่าเฉล่ีย-4.39-ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ-Mokhlis-
and-Yaakop-(2012)-ไดศึ้กษาเกณฑ์การเลือกใชโ้ทรศพัท์มือถือ:-กรณีศึกษานกัศึกษามหาวิทยาลยั
ชาวมาเลเซีย-พบว่า-ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้โทรศพัท์มือถือของผูบ้ริโภค-3-อนัดบัแรก-
ไดแ้ก่-ลกัษณะนวตักรรม-ขอ้เสนอแนะ-ค าแนะน าจากบุคคลอ่ืนๆ-และราคา-ตามล าดบั 

 
จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า-การระลึกถึงตราสินคา้สมาร์ทโฟน-ผูบ้ริโภคนึกถึงตราสินคา้-

Samsung-เป็นอนัดบัแรก-รองลงมาคือ-i-Phone-และ-Nokia-ตามล าดบั-ซ่ึงแตกต่างกบังานวิจยัของ
Al-azzawi-and-Anthony-(2012)-ได้ศึกษาเร่ืองการช่ืนชอบตราสินคา้โทรศพัท์มือถือของนกัเรียน
ระหวา่งตราสินคา้-Apple-และ-ตราสินคา้-Samsung-เม่ือเปรียบเทียบในดา้นของการรับรู้ตราสินคา้
สินค้าของผูบ้ริโภค-ระหว่าง-Apple-และ-Samsung-พบว่า-คะแนนของ-Apple-สูงกว่า-Samsung-
เพราะ-Apple-มีนวตักรรมท่ีเหนือกว่า-และการรับรู้คุณภาพท่ีสูงกวา่ในหมู่ผูใ้ช-้Apple-จะถูกแสดง
ผา่นราคาท่ีสูงกวา่- 

 
จากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่-ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน-ระหวา่งปัจจยัการตลาดท่ีมี

ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-โดยจะเห็นว่า-ปัจจัยการตลาดด้าน-ราคา-การ
ตระหนักรู้ตราสินค้า-คุณค่าตราสินค้า-และคุณสมบัติของสมาร์ทโฟนมีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-ในทางบวก-ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของสิทธิศกัด์ิ-สุวรรณี-(2555)-
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศพัท์-สมาร์ทโฟน-ของ
นกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร-พบว่า-ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาด-กบัพฤติกรรม
การเลือกซ้ือโทรศพัทส์มาร์ทโฟนของนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร-พบวา่-ภาพรวมส่วนมากมี
ความสัมพนัธ์ไปในทางบวก-ดา้นท่ีใหใ้หค้่าความสัมพนัธ์สูงท่ีสุดคือดา้นผลิตภณัฑ ์

 
จากการศึกษาการทดสอบสมมติฐาน-พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้และระดับ

การศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05แตกต่างกบั
งานวิจยัของ-อารีรัตน์-ครุนิติวฒัน-(2554)การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-iPhone-ของผูใ้ช้บริการ
รถไฟฟ้าบีทีเอสในเขตกรุงเทพมหานคร-ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ-และอาชีพมีความแตกต่างต่อ
การ-ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทมื์อถือ-iPhone-ของผูบ้ริโภค- 
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บทที-่5- 
 

สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวจัิย 
 

 การศึกษาเร่ือง-ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค- 
มีวตัถุประสงค-์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค-เพื่อ
ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค-เพื่อศึกษาอิทธิพลของลักษณะส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค-และ-เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ี
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนและการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคเป็น
การวิจยัเชิงส ารวจ-(Survey-Method)-ดว้ยแบบสอบถาม-(Questionnaire)-สถิติท่ีใช้-ไดแ้ก่-สถิติเชิง
พรรณนา-(Descriptive-Statistics)-ด้วยค่าความถ่ี-ค่าร้อยละ-ค่าเฉล่ีย-ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน-
และสถิติเชิงอนุมาน-(Inferential-Statistics)-ไดแ้ก่-การวิเคราะห์การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ีย
ระหวา่งตวัแปร-2-กลุ่ม-ดว้ยค่า-t-test-การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียระหวา่งตวัแปรมากกวา่-2-
กลุ่ม-ดว้ยค่า-F-test--(One-way-ANOVA)-และการวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน-
(Pearson-Product-Moment-Correlation-Coefficient)-เป็นวิธีท่ีใช้วดัตวัแปรหรือข้อมูล-2-ชุด-ว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร- 

 

 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลไดผ้ลการวจิยัดงัน้ี 
 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลกลุ่มตวัอย่างพบว่า-กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง-มี
อายรุะหวา่ง-18--25-ปี-มีรายได-้10,001-–-30,000-บาท-มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี- 

 
ผลการศึกษาวถีิชีวติของผูบ้ริโภค-พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัวิถีชีวิตรวม-

ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.51 
 
ผลการศึกษาการระลึกถึงตราสินค้าสมาร์ทโฟน-พบว่า-ผู ้บริโภคนึกถึงตราสินค้า-

Samsung-เป็นอนัดบัแรก-รองลงมาคือ-i-Phone-และ-Nokia-ตามล าดบั 
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ผลการศึกษาปัจจยัตราสินคา้พบว่า-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อการรับรู้ตราสินคา้
รวม-ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.54- 

 
ผลการศึกษาปัจจยัดา้นราคา-พบวา่-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัดา้นราคารวม-

ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.39 
 
ผลการศึกษาดา้นคุณสมบติัสมาร์ทโฟน-พบวา่-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัดา้น

คุณสมบติัสมาร์ทโฟนรวม-ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.49 
 

ผลการศึกษาปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อปัจจยัการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนรวม-ในระดบัความเห็นดว้ยมากท่ีสุด-มีค่าเฉล่ีย-4.39-เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า-ผูบ้ริโภคให้ระดบัความเห็นดว้ยต่อการรับรู้ความตอ้งการการคน้หาขอ้มูล-การประเมินผล
ทางเลือก-การตดัสินใจซ้ือ-และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ-ในระดบัความเห็นด้วยมากท่ีสุด-ดว้ย
ค่าเฉล่ีย-4.44,-4.38,-4.36,-4.39-และ-4.38-ตามล าดบั 

 

จากการทดสอบสมมติฐานสรุปผลการทดสอบสมมติฐานดงัน้ี 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-1-พบว่า-เพศไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้ริโภค- 

- 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-2-พบว่า-อายุไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของ

ผูบ้ริโภค- 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-3-พบว่า-รายได้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้ริโภค-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-4-พบวา่-ระดบัการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
ของผูบ้ริโภค-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.05 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-5-พบวา่-วถีิชีวติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ท 
โฟน-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
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ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-6-พบวา่-ราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-7-พบว่า-การตระหนักรู้ตราสินค้ามีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-8-พบว่า-คุณค่าตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟน-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี-9-พบว่า-คุณสมบัติสมาร์ทโฟน-มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน-อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั-0.01 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษาคร้ังนี้ 
 

 1.- จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค-
พบวา่-ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญักบัตราสินคา้มากท่ีสุดเม่ือพบเห็นถึงตราสินคา้หรือโลโกจ้ะทราบ
ไดท้นัทีวา่เป็นสินคา้ใดและจดจ าไดว้่าตราสินคา้นั้นจะบ่งบอกถึงคุณภาพของสมาร์ทโฟนในดา้น
ความคงทนและความน่าเช่ือถือของตราสินคา้-และผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัรองลงมาในเร่ืองวิถี
การด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคท่ีสมาร์ทโฟนช่วยให้การติดต่อการเขา้ถึงเพื่อนและครอบครัวเป็นเร่ือง
ง่าย-และในปัจจุบนัท่ีผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญักบัสมาร์ทโฟน-ในการให้ความบนัเทิงกบัตวัเอง
ดว้ย-เกม-เพลง-การถ่ายรูป-และ-การใช้งานทางอินเตอร์เน็ตจากสมาร์ทโฟน-ดงันั้นบริษทัผูผ้ลิต
และจ าหน่ายสมาร์ทโฟนควรออกแบบและผลิตสมาร์ทโฟนให้สอดคล้องกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค-เช่น-สมาร์ทโฟน-ท่ีผลิตจากวสัดุท่ีมีความคงทน-การใช้งานกล้องถ่ายภาพท่ีมีความระ
เอียดและถ่ายได้ภาพท่ีสวยเหมือนกล้องถ่ายภาพจริงรวมถึงความสามารถในการเช่ือมต่อ
อินเตอร์เน็ตท่ีสามารถใชง้านไดดี้เทียบเท่าการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตจากคอมพิวเตอร์ 
 
 2. จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคและการตดัสินใจ
ซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคพบว่า-ลกัษณะส่วนบุคคลในดา้นรายไดแ้ละระดบัการศึกษามีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนดงัน้ี-ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้-30,001บาทข้ึนไปมีระดบัความเห็นดว้ยกบั
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนในด้านการรับรู้ความตอ้งการ-ในเร่ืองสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นในการ
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ด าเนินชีวิต-สินคา้ท่ีท าให้เขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร-ได้รวดเร็ว-เป็นสินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงรวดเร็วตาม
แฟชัน่ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา-สูงกวา่ปริญญาตรีจะมีระดบัความเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจ
ซ้ือสมาร์ทโฟนในดา้นพฤติกรรมหลงัซ้ือในเร่ือง-จะมาซ้ือสินคา้อีกถา้มีการรับประกนัสินคา้-และ
ในคร้ังต่อไป-จะมาซ้ือสินคา้อีก-ถา้ซ้ือแลว้เกิดความมัน่ใจในตวัสินคา้และตราสินคา้ 
 
 3. จากการศึกษาศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนและการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภค-พบว่าปัจจยัด้านการตระหนักรู้ตรา
สินคา้-และคุณสมบติัของสมาร์ทโฟนมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันสูงท่ีสุด-ในเร่ืองตรา
สินคา้สมาร์ทโฟนจะเป็นตวัสะทอ้นบุคลิกภาพของผูบ้ริโภค-และการใชส้มาร์ทโฟนท่ีมีฟังก์ชัน่การ
ใช้งานขั้นสูงจะสะทอ้นให้เห็นถึงความช่ืนชมต่อเทคโนโลยีของผูบ้ริโภคดงันั้นบริษทัหรือผูท่ี้ท  า
ธุรกิจดา้นสมาร์ทโฟนควรออกกลยุทธ์ทางการตลาดและท าการตลาดในการแบ่งส่วนตลาดการวาง
ต าแหน่งผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ี-เช่นสมาร์ทโฟนยี่ห้อน้ีรุ่น
น้ีเป็นรุ่นเฉพาะท่ีเหมาะส าหรับกลุ่มไอทีหรือกลุ่มท่ีใชส้มาร์ทโฟนท่ีมีการใชง้านเทคโนโลยีสูงกวา่
กลุ่มอ่ืนซ่ึงการแบ่งกลุ่มและการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์จะสามารถก าหนดราคาได้สูงตามความ
เหมาะสมของคุณสมบติัของสมาร์ทโฟน 
 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 

1. ควรท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดให้ครบทั้ ง-4Ps-ในปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ของสมาร์ทโฟน-ปัจจยัด้านราคาของสมาร์ทโฟน-ปัจจยัด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายของ
สมาร์ทโฟนและปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของสมาร์ทโฟน-เพราะจากงานวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยั
ศึกษาแค่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแค่-2-ปัจจยั-ในดา้น-ผลิตภณัฑ์และ-ราคา-คร้ังต่อไปควร
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด-ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด
ของสมาร์ทโฟนเพิ่มเติมเพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครบ-ทั้ง-4-
มิติ-ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อนักการตลาดและประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัสมาร์ทโฟน-
สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดม้าออกแบบวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดไดต้รงตามความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคมากข้ึน 
 

2. ควรท าการศึกษาเจาะจงตราสินค้าของสมาร์ทโฟนท่ีได้รับความนิยมสูงสุดจาก
ผูบ้ริโภคเช่นในคร้ังน้ีกลุ่มตวัอย่างจะระลึกถึงตราสินคา้-Samsung-โดยสามารถจดจ าตราสินคา้ได้
เป็นอยา่งดีการรู้จกัช่ือสินคา้จดัวา่เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีจะท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือได-้เพราะการท่ีตรา
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สินคา้ใดๆ-สามารถเขา้มาอยูใ่นใจผูบ้ริโภคไดใ้นขณะท่ีก าลงันึกถึงสินคา้ประเภทนั้นๆ-อยู-่ก็ย่อม
แสดงว่าตราสินคา้นั้นมีความมัน่คงอยูใ่นใจของผูบ้ริโภควา่มีคุณภาพดีและเช่ือถือได-้แมจ้ะมีราคา
ค่อนขา้งสูงก็ตาม-ดงันั้นจึงมกัถูกเลือกซ้ือหรือใชม้ากกวา่ตราสินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกั-ดงันั้นคร้ังต่อไป
ควรศึกษาแค่ตราสินคา้น้ีเพื่อสามารถน าผลการศึกษาไปพฒันาองค์ความรู้ในดา้นการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟน-ไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 

3.- เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษา-เน้นท่ีการศึกษาเชิงปริมาณและท าการเก็บ
ขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถามเพียงอย่างเดียว-ในการศึกษาคร้ังต่อไปจึงควรท าการศึกษา-ในเชิง
คุณภาพ-เช่นการท าโฟกัสกรุ๊ป-การสนทนากลุ่มกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใช้สมาร์ทโฟนและมีความรู้
เก่ียวกบัสมาร์ทโฟนเป็นอยา่งดี-เพื่อน าผลการศึกษามาเปรียบเทียบกนัก็จะเป็นประโยชน์มากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษา 
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ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผู้บริโภค 
 

ค า ช้ี แ จ ง -แบบสอบถ าม ชุ ด น้ี เ ป็ น ส่ วนห น่ึ ง ของ วิ ท ย า นิพน ธ์ ในระดับป ริญญาโท -
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์-ผูศึ้กษาใคร่ขอความกรุณาท่านตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ตาม
ความเป็นจริง-ขอ้มูลท่ีได้รับจากท่านจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาในคร้ังน้ี-และขอให้
ค  ามั่นว่า                              -แ ะ               -       -   ศึกษา
ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา-ณ-โอกาสน้ี 
 
ส่วนที ่1-ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยวถิีชีวติของผู้บริโภค- 
 
1.-เพศ- 
--------ชาย      -หญิง 
 

2.-อายุ 
 -ไม่เกิน-17-ปี     -18--25-ปี    

-26--32-ปี     -33--39-ปี 
-40--46-ปี     -47-ปีข้ึนไป 

 
3.-รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของท่าน  --- 

-ไม่เกิน-10,000-บาท -   -10,001-–-30,000-บาท--- 
-30,001-–-50,000-บาท--   -50,001-–-70,000-บาท--  
-70,001-–-90,000-บาท--   -90,001-บาทข้ึนไป 
 

 

4.-การศึกษาระดบัสูงสุดของท่าน  
------ -ต ่ากวา่ปริญญาตรี    -ปริญญาตรี  

-สูงกวา่ปริญญาตรี  
 



--- 
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ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อการซ้ือสมาร์ทโฟน 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก 
ทีสุ่ด 

5 
มาก 

4 

ปาน
กลาง 

3 
น้อย 

2 
น้อยทีสุ่ด 

1 

ปัจจยัด้านวถิีชีวติของผู้บริโภค 

1.-โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยใหฉ้นัเขา้ถึงเพ่ือนและ
ครอบครัว 

     

2.ฉนัสามารถใหค้วามบนัเทิงกบัตวัเองดว้ย-เกม-
เพลง-การถ่ายรูป-และ-การใชง้านทางอินเตอร์เน็ต
จากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

     

3.-โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยใหฉ้นัเช่ือมต่อกบัสงัคม
ไดต้ลอด-24-ชัว่โมง-บนเวบ็ไซดเ์ครือข่ายสงัคม 

     

4.-ตราสินคา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของฉนัเป็นตวั
สะทอ้นบุคลิกภาพ 

     

5.-ฟังกช์ัน่ขั้นสูงในโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสะทอ้นให้
เห็นถึงความช่ืนชมของฉนัต่อเทคโนโลย ี

     

 
ส่วนที่-2-ปัจจัยการตลาด 
 

2.1-ค าถามเกีย่วกบัการรับรู้ตราสินค้าสมาร์ทโฟน 
โปรดท าเคร่ืองหมาย--ลงในช่องท่ีก าหนดท่ีตรงกบัระดบัความเห็นด้วยของท่านมาก

ท่ีสุดท่ี- เม่ือนึกถึงสมาร์ทโฟนท่านนึกถึงสมาร์ทโฟนตราสินคา้ใดเป็นอนัดบัแรก(เลอืกตอบ-1-ข้อ) 
 
 -    
 
 
 

-  -
 - 

 
   

  -- 



--- 
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(ขอให้ท่านตอบโดยนึกถึง-สมาร์ทโฟนตราสินค้าที่ท่าน
ได้เลือกไว้ด้านบน-) 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก 
ท่ีสุด 

5 
มาก 

4 

ปาน
กลาง 

3 
น้อย 

2 

น้อย
ท่ีสุด 

1 

การตระหนักรู้ตราสินค้า      

1.-เม่ือท่านเห็นตราสินคา้น้ี-(โลโก)้-ท่านทราบไดท้นัทีวา่
เป็นสินคา้ประเภทใด 

     

2.-ท่านจดจ าสมาร์ทโฟน-น้ีไดเ้ม่ือวางอยูก่บัสมาร์ทโฟน-
แบรนดอ่ื์นๆ 

     

3.-ท่านรู้จกัสมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์-เป็นอยา่งดี      

คุณภาพท่ีถูกรับรู้      

1.-สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีคุณภาพสูง      

2.-สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีความคงทน      

3.-สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีความน่าเช่ือถือสูง      
 

2.2-ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยด้านราคา-และด้านคุณสมบัติของสมาร์ทโฟน 
 

โปรดท าเคร่ืองหมาย--ลงในช่องท่ีก าหนดท่ีตรงกบัระดบัความเห็นดว้ยของท่าน- 
 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการซ้ือสมาร์ทโฟน 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก 
ท่ีสุด 

5 
มาก 

4 

ปาน
กลาง 

3 
น้อย 

2 
น้อยท่ีสุด 

1 

ปัจจัยด้านราคา 

1.-ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

2.-ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชผ้ลิต      

3.-มีความหลากหลายของระดบัราคาใหเ้ลือก      

ปัจจัยด้านคุณสมบัติของสมาร์ทโฟน 

โทรศัพท์เคลือ่นที่เป็นเทคโนโลยีแห่งความบันเทิง      

1.-การใชง้าน-3G      

 

 



--- 
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ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการซ้ือสมาร์ทโฟน 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก 
ท่ีสุด 

5 
มาก 

4 

ปาน
กลาง 

3 
น้อย 

2 
น้อยท่ีสุด 

1 

2.-Wi-Fi      

3.-การเล่นเพลง      

4.-ความสามารถในการท่องเวบ็ไซด ์      

5.-การใชง้านกลอ้งถ่ายรูป      

ด้านสุนทรียภาพของโทรศัพท์เคลื่อนท่ี      

1.-หนา้จอและคุณภาพของการแสดงผล      

2.-การออกแบบ-(รูปร่าง-สี-และ-ขนาด)      

ด้านเคร่ืองมือที่ใช้ในการแบ่งปัน      

1.-Bluetooth      

2.-E-mail      

 
ส่วนที่-3-การตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน 

โปรดท าเคร่ืองหมาย--ลงในช่องท่ีก าหนดท่ีตรงกบัระดบัความเห็นดว้ยของท่าน- 
 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก 
ท่ีสุด 

5 
มาก 

4 

ปาน
กลาง 

3 
น้อย 

2 
น้อยท่ีสุด 

1 

การรับรู้ความต้องการ      
1.-เป็นสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นในการด าเนินชีวติ      
2.-เป็นสินคา้ท่ีท  าใหเ้ขา้ถึงขอ้มลูข่าวสาร-ไดร้วดเร็ว      
3.-เป็นสินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงรวดเร็วตามแฟชัน่      
การค้นหาข้อมูล      
1.-การไดรั้บขอ้มลูจากเพื่อน-หรือคนรู้จกั      
2.-ส่ือโฆษณา-(โทรทศัน์-วทิย-ุหนงัสือพิมพ-์โบชวัร์)      
3.-การจดัแสดงสินคา้-ณ-จุดขาย      

 

 



--- 
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การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 

ระดบัความเห็นด้วย 

มาก 
ท่ีสุด 

5 
มาก 

4 

ปาน
กลาง 

3 
น้อย 

2 
น้อยท่ีสุด 

1 

การประเมินผลทางเลอืก      
1.-การเปรียบเทียบคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์      
2.-การเปรียบเทียบความสะดวกในการซ้ือ      
3.-การเปรียบเทียบคุณภาพกบัราคา      
การตัดสินใจซ้ือ      
1.-ราคาสินคา้ไม่แพง-มีเงินเพียงพอซ้ือได ้      
2.-มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมายหลายแบบ-หลายรุ่น      
3.-สินคา้มีรูปลกัษณ์ทนัสมยั-ดึงดูดใจ      
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ      
1.จะแนะน าใหค้นรู้จกัมาซ้ือ      
2.-ในคร้ังต่อไป-จะมาซ้ือสินคา้อีก-เพราะมัน่ใจในตวั
สินคา้และตราสินคา้ 

     

3.-ในคร้ังต่อไป-จะมาซ้ือสินคา้อีกถา้มีการรับประกนั
สินคา้ 

     

 
 

--------ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม------ 
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ภาคผนวก-ข 
ค่าอลัฟ่าของครอนแบคจากแบบสอบถาม 
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ตารางผนวกที่-ข1  Cronbach's-Alpha-ค าถามวถีิชีวติของผูบ้ริโภครวม 
 

Reliability-Statistics 
Cronbach's-Alpha N-of-Items 

0.848 5 
 
ตารางผนวกที่-ข2  Cronbach's-Alpha-ค าถามวถีิชีวติของผูบ้ริโภครายขอ้ 
 

Item-Total-Statistics 

 
Cronbach's-Alpha-if-Item-

Deleted 
1.โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยใหฉ้นัเขา้ถึงเพื่อนและครอบครัว .859 
2. ฉนัสามารถใหค้วามบนัเทิงกบัตวัเองดว้ย-เกม-เพลง-การ
ถ่ายรูป- 

.802 

3.โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีช่วยใหฉ้นัเช่ือมต่อกบัสังคมไดต้ลอด-24-
ชัว่โมง-บนเวบ็ไซดเ์ครือข่ายสังคม 

.859 

4. ตราสินคา้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของฉนัเป็นตวัสะทอ้น
บุคลิกภาพ 

.767 

5. ฟังกช์ัน่ขั้นสูงในโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงความ
ช่ืนชมต่อเทคโนโลยี 

.767 
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ตารางผนวกที่-ข3 -Cronbach's-Alpha-ค าถามตราสินคา้รวม 
 

Reliability-Statistics 
Cronbach's-Alpha N-of-Items 

0.869 6 
 
ตารางผนวกที่-ข4- Cronbach's-Alpha-ค าถามตราสินคา้รายขอ้ 
 

Item-Total-Statistics 

 
Cronbach's-Alpha-if-

Item-Deleted 
1. เม่ือท่านเห็นตราสินคา้น้ี-(โลโก)้-ท่านทราบไดท้นัทีวา่เป็นสินคา้
ประเภทใด 

.822 

2. ท่านจดจ าสมาร์ทโฟน-น้ีไดเ้ม่ือวางอยูก่บัสมาร์ทโฟน-แบรนด์
อ่ืนๆ 

.818 

3. ท่านรู้จกัสมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์-เป็นอยา่งดี .818 
4. สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีคุณภาพสูง .864 
5. สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีความคงทน .864 
6. สมาร์ทโฟน-แบรนดน้ี์มีความน่าเช่ือถือสูง .872 
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ตารางผนวกที่-ข5- Cronbach's-Alpha-ค าถามดา้นราคา-และคุณสมบติัสมาร์ทโฟนรวม 
 

Reliability-Statistics 
Cronbach's-Alpha N-of-Items 

0.840 12 
 
ตารางผนวกที่-ข6- Cronbach's-Alpha-ค าถามดา้นราคา-และคุณสมบติัสมาร์ทโฟนรายขอ้ 
 

Item-Total-Statistics 

 
Cronbach's-Alpha-if-Item-

Deleted 
1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ .833 
2. ราคาเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชผ้ลิต .830 
3. มีความหลากหลายของระดบัราคาใหเ้ลือก .812 
4. การใชง้าน-3G .823 
5. Wi-Fi .813 
6. การเล่นเพลง .838 
7. ความสามารถในการท่องเวบ็ไซด ์ .796 
8. การใชง้านกลอ้งถ่ายรูป .814 
9. หนา้จอและคุณภาพของการแสดงผล .835 
10. การออกแบบ-(รูปร่าง-สี-และ-ขนาด) .885 
11. Bluetooth .814 
12. E-mail .821 
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ตารางผนวกที่-ข7 -Cronbach's-Alpha-ค าถามการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนรวม 
 

Reliability-Statistics 
Cronbach's-Alpha N-of-Items 

.890 15 

 
ตารางผนวกที่-ข8- Cronbach's-Alpha-ค าถามการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนรายขอ้ 
 

Item-Total-Statistics 

 
Cronbach's-Alpha-if-

Item-Deleted 
1. เป็นสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นในการด าเนินชีวติ .897 
2. เป็นสินคา้ท่ีท าใหเ้ขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร-ไดร้วดเร็ว .897 
3. เป็นสินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงรวดเร็วตามแฟชัน่ .888 
4. ไดรั้บขอ้มูลจากเพื่อน-หรือคนรู้จกั .897 
5. ส่ือโฆษณา-(โทรทศัน-์วทิย-ุหนงัสือพิมพ-์โบชวัร์) .888 
6. การจดัแสดงสินคา้-ณ-จุดขาย .864 
7. เปรียบเทียบคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ .896 
8. เปรียบเทียบความสะดวกในการซ้ือ .872 
9. เปรียบเทียบคุณภาพกบัราคา .885 
10. ราคาสินคา้ไม่แพง-มีเงินเพียงพอซ้ือได ้ .885 
11. มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมายหลายแบบ-หลายรุ่น .883 
12. สินคา้มีรูปลกัษณ์ทนัสมยั-ดึงดูดใจ .867 
13. จะแนะน าใหค้นรู้จกัมาซ้ือ .867 
14. ในคร้ังต่อไป-จะมาซ้ือสินคา้อีก-เพราะมัน่ใจในตวัสินคา้และตราสินคา้ .875 
15. ในคร้ังต่อไป-จะมาซ้ือสินคา้อีกถา้มีการรับประกนัสินคา้ .876 
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ประวตัิการศึกษา-และการท างาน 

 

ช่ือ-นามสกุล     นายลาภศิษฐ-์จรูญเลิศหิรัณย ์
วนั-เดือน-ปี-ทีเ่กดิ    วนัท่ี-11-เดือน-มิถุนายน-พ.ศ.2518 
สถานทีเ่กดิ     จงัหวดัสระแกว้ 
ประวตัิการศึกษา     บริหารธุรกิจบณัฑิต  
      มหาวทิยาลยัวไลยอ์ลงกรณ์ 
ต าแหน่งหน้าทีก่ารงานปัจจุบัน   กรรมการผูจ้ดัการ 
สถานทีท่ างานปัจจุบัน    บริษทั-เทล-แอนด-์เทล-พรีเม่ียม-จ ากดั 
 

 




