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เอกชาติ พุมเรือง : การศึกษาปจจัยการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน. อาจารยที่ปรึกษา :
ผูชวยศาสตราจารย ดร. วุฒิ สุขเจริญ, 68 หนา.

การศึกษาคนควาอิสระนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ นักศึกษาปริญญาตรีสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน จํานวน
400 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิของการศึกษาเปนแบบสอบถาม โดยใช
วิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก

ผลการศึกษาขอมูลทางการตลาดพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัย
สวนผสมทางการตลาด ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญกับการใชงานของสมารทโฟนมาก
ที่สุด ดานราคาใหความสําคัญกับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด ดานชองทางการจัด
จําหนายใหความสําคัญกับรานจําหนายมีความทันสมัยนาเขาไปใชบริการและมีตัวอยางให
ทดลองใชมากที่สุด ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญกับมีการประชาสัมพันธหลากหลาย
รูปแบบและมีการโฆษณาที่ทั่วถึงมากที่สุด ดานการบริการใหความสําคัญกับการรับประกัน
สินคา 12 เดือนมากที่สุด

ผลสรุปปจจัยดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ดังนี้
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จังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ที่มีรายไดเฉลี่ยอยูในชวง
9,001-15,000 บาทนั้นจะใสใจในเรื่องการบริการหลังการขายของสมารทโฟนรุนที่สนใจเพื่อชวย
ในการประกอบการตัดสินใจ เนื่องมาจากสมารทโฟนในปจจุบันนั้นถาตองการที่จะใชใหไดมีอายุ
การใชงานที่ยาวนานหรือเม่ือตัดสินใจซื้อแลวไมตองเปลี่ยนบอยนั้นจะตองซื้อรุนที่มีราคาแพง
เกินกวารายไดคอนขางมาก ทําใหนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) จึงตองคํานึงถึงเรื่องการบริการหลังการขายเปนสําคัญ
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Independent study : The purpose of this study is to study the decision to buy
smart phone of undergraduate students in Bangkok (Case Study Thai-Nichi Institute of
Technology). The sample in this study is the Undergraduate Thai-Nichi Institute of
Technology of 400 people. The tools used in the data collection of primary education is
the questionnaire. Using sampling method is convenient.

The result of the study marketing information found that respondents the key
ingredients of marketing as follows the product to give priority to the use of your
smartphone as the price of the price that is appropriate to the quality of the channel to
store is a modern, access to the service and is an example of the trial to use most of
the marketing promotions to focus on a wide range of Public Relations and is the
largest of the services to give priority to the statutory, 12-month most.

Summary demographic factors associated with the decision to buy a
Smartphone, the average income affects the decision to buy a Smartphone of
undergraduates. In Bangkok (Case Study Thai-Nichi Institute of Technology) where
undergraduates. In Bangkok (Case Study Thai-Nichi Institute of Technology), with the
average income in the range of 9,001-15,000 baht will pay attention to after-sales
service of the Smartphone version of interest to assist in the decision. Undergraduate
students In Bangkok (Case Thai-Nichi Institute of Technology) must take into account
the after-sales service is important.
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กิตติกรรมประกาศ

สารนิพนธฉบับนี้จัดทําขึ้นโดยตองการใหนักศึกษาคณะบริหารธุรกิจ สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ไดทําการฝกหัด เรียนรูที่จะนําทฤษฎีตางๆ ทางการบริหารธุรกิจมาใชใน
การทําวิจัย

การทําการวิจัยเรื่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน เพื่อจะเปนประโยชนตอผูประกอบการที่เก่ียวกับธุรกิจ
ประเภทโทรศัพทเคลื่อนที่ ที่จะสามารถนําขอมูลไปใชในการประกอบธุรกิจ รวมทั้งแนวทางการ
ดําเนินการที่เหมาะสม

งานสารนิพนธฉบับนี้จะไมสามารถสําเร็จลุลวงไปไดหากขาดการสนับสนุนที่ดี จาก
ผูชวยศาสตราจารย ดร. วุฒิ สุขเจริญ ที่ไดชวยใหคําปรึกษา แนะนํา และแกไขขอมูลในการทํา
วิจัยใหเสร็จสมบูรณ จึงขอขอบพระคุณอยางสูงมา ณ ที่นี้

ผูวิจัยหวังเปนอยางย่ิงวาผลการศึกษาครั้งนี้จะเปนประโยชนตอผูที่สนใจในเรื่องนี้ไม
มากก็นอย

เอกชาติ  พุมเรือง
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บทที่ 1
บทนํา

ความเปนมาของปญหาและความสําคัญของปญหา
ปจจุบันอุปกรณสื่อสารอยางสมารทโฟน (โทรศัพทมือถือ) มีบทบาทในการดําเนิน

ชีวิตของมนุษยเปนอยางมากเพื่อใชในการติดตอสื่อสารของกลุมคนในทุกๆ วัย โดยเฉพาะใน
กลุมนักศึกษาถือไดวาสมารทโฟนเปนสวนหนึ่งในการใชชีวิตประจําวัน เพราะเปนชองทางที่ใช
ในการติดตอสื่อสารไดอยางรวดเร็วและชัดเจน และยังใชเพื่อการคนควาหาขอมูลเก่ียวกับ
การศึกษา ดังนั้นจํานวนการใชโทรศัพทสมารทโฟนในกลุมนักศึกษาจึงเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง
จากผลสํารวจโดยสถาบันวิจัยและวิเคราะหตลาด International Data Corporation (IDC) ที่
พบวา ยอดจัดสงสมารทโฟนในชวงป 2556 ของทุกย่ีหอรวมกันอยูที่ประมาณ 1,004 ลานเครื่อง
เพิ่มขึ้นรอยละ 38.4 จากสถิติป 2555 และเม่ือสิ้นสุดป 2556 นั้น คิดเปนรอยละ 55 ของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ทุกประเภทที่มีจําหนายรวม 1,800 ลานเครื่อง โดยขอมูลจาก International
Data Corporation (IDC) พบวา สมารทโฟนย่ีหอ “ซัมซุง” ประเทศเกาหลีใต มียอดจําหนาย
เพิ่มขึ้นรอยละ 42.9ถือครองสวนแบงการตลาดเปนอันดับหนึ่ง ในขณะที่ยอดขายสมารทโฟน
ย่ีหอ “ไอโฟน” ประเทศสหรัฐอเมริกาเติบโตเพียงรอยละ 12.9 ซึ่งชากวาอัตราเฉลี่ยโดยรวมของ
ตลาด สงผลใหทางบริษัทแอปเปลไดสูญเสียสวนแบงทางการตลาดใหกับคูแขงย่ีหออ่ืนในตลาด
ในชวงระยะหลังที่ผานมา

ปจจุบันนั้นสมารทโฟนมีการวางจําหนายอยูในตลาดหลายย่ีหอดวยกัน เชน Apple,
Samsung, HTC, Sony, Huawei, Asus, Acer, Lenovo และ Blackberry เปนตน ซึ่งในอดีตนั้น
สมารทโฟนจะเนนเจาะกลุมตลาดในกลุมของนักธุรกิจแตวาในปจจุบันนั้นหลายๆ ย่ีหอใหความ
สนใจและเนนเจาะกลุมตลาดนักศึกษาและประชาชนทั่วไปมากขึ้น ซึ่งในสมารทโฟนแตละย่ีหอ
นั้นก็มีจะลักษณะเดนแตกตางกันไป (สถาบันวิจัยและวิเคราะหตลาด International Data
Corporation (IDC). 2557ก : ออนไลน)

โดยบริษัทวิจัย International Data Corporation IDC เปดเผยสถิติยอดขายสมารทโฟน
โลกประจําไตรมาส 2/2014 ยอดรวม 295.3 ลานเครื่อง เติบโตจากไตรมาสเดียวกันของปกอน
23.1% แยกอันดับตามย่ีหอดังนี้

1. Samsung ประเทศเกาหลีใต เปนเจาที่ครองสวนแบงทางการตลาดมากที่สุดเปน
อันดับหนึ่ง แตยอดขายลดลง จาก 77.3 ลานเครื่อง เหลือ 74.3 ลานเครื่อง
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2. Apple ประเทศสหรัฐอเมริกายอดขายเพิ่มขึ้นจาก 31.2 ลานเครื่องเปน 35.1 ลาน
เครื่อง

3. Huawei ประเทศจีน ยอดขายเพิ่มขึ้นจาก 10.4 ลานเครื่องเปน 20.3 ลานเครื่อง
4. Lenovo ประเทศจีน ยอดขายเพิ่มขึ้นจาก 11.4 ลานเครื่องเปน 15.8 ลานเครื่อง
5. LG ประเทศเกาหลีใต ยอดขายเพิ่มขึ้นจาก12.1 ลานเครื่องเปน 14.5 ลานเครื่อง
6. มือถือย่ีหออ่ืนๆ รวมกัน สวนแบงตลาดเพิ่มจากรอยละ40.6เปน รอยละ 45.8
(สถาบันวิจัยและวิเคราะหตลาด International Data Corporation (IDC). 2557ข :

ออนไลน)
ในดานลักษณะการทํางานของสมารทโฟนมีความแตกตางจากโทรศัพทเคลื่อนที่

ทั่วๆไป คือมีระบบปฏิบัติการรองรับ ทําใหสมารทโฟนรองรับการทํางานของแอพพลิเคชั่นหรือ
โปรแกรมตางๆไดงายขึ้น ซึ่งในปจจุบันมีระบบปฏิบัติการรองรับการทํางานของสมารทโฟน
ไดแก Windows Mobile, Blackberry OS, Android OS, iOS เปนตนประโยชนของสมารทโฟน
ในปจจุบันนั้น ไดมีการพัฒนาเพิ่มมากขึ้นจากเดิมในอดีต โดยมีการเพิ่มฟงกชั่นการใชงานตางๆ
ใหเกิดความสะดวกสบายมากขึ้น และยังสามารถเปนอุปกรณเพิ่มความบันเทิงใหกับผูใชงาน
รวมถึงสามารถเปนเสมือนไดอารี่ของผูใชงานได เพราะสมารทโฟนในปจจุบันนั้นสามารถบันทึก
ขอมูลและเรื่องราวตางๆไดทั้งแบบรูปภาพและขอความตามแตผูใชงานจะบันทึกลงไป และอีกหนึ่ง
ประโยชนหลักของสมารทโฟนนั้นยังสามารถเปนคลังความรูขนาดยอมไดในตัวของสมารทโฟน
เอง โดยสมารทโฟนในสมัยนี้มีการเชื่อมตอกับระบบอินเทอรเน็ต ทําใหสามารถสืบคนควาหาขอมูล
ไดโดยงาย ไมตองรอกลับไปถึงบานหรือเขารานอินเทอรเน็ตคาเฟ เพื่อคนควาหาขอมูล ถือวา
ผูใชงานสมารทโฟนนั้นไดประโยชนจากขอนี้เปนอยางมาก เพราะทําใหไดรูขอมูลทวงทัน
เหตุการณ รวมถึงสิ่งที่ผูใชนั้นตองการที่จะรูไดทันใจและทันเวลา

จากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ จากจํานวน 83,880 ครัวเรือน พบวามี
จํานวนประชากรอายุ 6 ปขึ้นไปทั้งสิ้นประมาณ 63.3 ลานคน มีแนวโนมการใชคอมพิวเตอร
อินเทอรเน็ตและโทรศัพทมือถือในชวงระยะเวลา 5 ป ระหวาง 2552-2556 พบวาผูใชคอมพิวเตอร
มีสัดสวนเพิ่มขึ้น จากรอยละ 29.3 เปนรอยละ 35 ผูใชอินเทอรเน็ตเพิ่มขึ้นจากรอยละ 20.1 เปน
รอยละ 28.9 และผูใชโทรศัพทมือถือเพิ่มขึ้นจากรอยละ 56.8 เปนรอยละ 73.3 (สํานักงานสถิติ
แหงชาติ. 2557 : ออนไลน)

และเม่ือเปรียบเทียบการใชงานอินเทอรเน็ตของเพศชายและเพศหญิงจะพบสัดสวน
การใชงานที่ใกลเคียงกัน โดยในระหวางป 2552-2556 สัดสวนของเพศชายที่ใชอินเทอรเน็ต
เพิ่มขึ้นจากรอยละ 19.8 เปน 28.8 และสวนเพศหญิงเพิ่มขึ้นจากรอยละ 20.4 เปนรอยละ 29.1
และเม่ือพิจารณาการใชงานอินเทอรเน็ตตามกลุมอายุ พบวาในชวงอายุ 15-24 ป มีการใช
อินเทอรเน็ตที่สูงที่สุดคือ รอยละ 58.4 รองลงมาคือกลุมอายุ 6-14 ป,อายุ 25-34 ป, อายุ 35-49 ป
และในกลุม 50 ปขึ้นไปตามลําดับสําหรับการเชื่อมตออินเทอรเน็ตพบวา มีการเชื่อมตอ
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อินเทอรเน็ตประเภท Fixed Broadband มากที่สุดที่รายละ 54.2 รองลงมาคือNarrowband แบบ
ไรสายเคลื่อนที่โทรศัพทมือถือ 2G,2.5G มีเพียงรอยละ 17.0 และในสวนของ Broadband ไร
สายเคลื่อนที่ โทรศัพทมือถือ 3G รอยละ 16.5 (สํานักงานสถิติแหงชาติ. 2557 : ออนไลน)

เม่ือพิจารณาภาพรวมทั้งหมดของธุรกิจสมารทโฟนภายในประเทศ ผูศึกษาจึงเล็งเห็น
ถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจสมารทโฟนและพัฒนาการของสมารทโฟนในรอบ
หลายปที่ผานมา รวมทั้งความสนใจของโอกาสทางธุรกิจตางๆ จากขอมูลขางตนพบวาแมการ
ขยายตัวของยอดขายสมารทโฟนต้ังแตป 2556 ที่จะเติบโตอยางตอเนื่อง และเปนอีกปจจัยที่
เพิ่มเติมเขามาในชีวิตประจําวันของผูบริโภค โดยเฉพาะกลุมนักศึกษาเปนจํานวนมาก ดังนั้น
ผูศึกษาจึงจัดทําการศึกษาปจจัยการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ของนักศึกษาปริญญาตรี (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)

จากขอมูลวิจัยและสํารวจชี้ใหเห็นวากลุมที่มีการใชงานสมารทโฟน และอินเตอรเน็ต
มากสุดคือกลุมชวงอายุ 15-24 ป ซึ่งเปนชวงอายุของกลุมนักเรียนและนักศึกษาเปนสวนใหญ
ผูศึกษาจึงไดทําการศึกษาปจจัยการตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาระดับปริญญาตรี
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) เพื่อใหผูจําหนายไดทราบ
ถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของผูบริโภค

วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี ใน

จังหวัดกรุงเทพมหานคร(กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)
2. เพื่อศึกษาระดับปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา

ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. เพื่อเปนแนวทางของผูจําหนายสมารทโฟนสามารถทําการวิจัยไปออกแบบกลยุทธ

การตลาดใหมีความเหมาะเพื่อเพิ่มยอดขาย
2. เพื่อเปนแนวทางของผูจําหนายสมารทโฟนใชในการวางแผนการตลาดเพื่อตอบสนอง

ความตองการใหตรงกับผูบริโภค
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กรอบแนวคิดในการวิจัย

รูปที่ 1 กรอบแนวความคิด

ขอบเขตการวิจัย
เนื้อหาการวิจัย คือ ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินในซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา

ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย ,ดานการสงเสริมการขาย และดานการ
บริการ

ประชากร คือ นักศึกษาปริญญาตรีสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน
พื้นที่การวิจัย คือ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน

นิยามศัพท
1. สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและ
สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาด ประกอบดวยทุกสิ่งทุก
อยางที่กิจการใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสม
การตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังที่รูจักกันวาคือ “4 Ps” อันไดแก

1.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) ประกอบดวย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ
คุณภาพ การออกแบบรูปทรง ตราย่ีหอ บรรจุภัณฑหรือหีบหอ การรับประกัน ขนาดและรูปราง
การบริการ เปนตน

1.2 ดานราคา (Price) ประกอบดวย ราคาสินคา สวนลด การรับรูราคาสินคาของ
ผูบริโภคระยะเวลาการจายเงิน เปนตน

1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ประกอบดวย ชองทางการจําหนาย
สถานที่จําหนายสินคา สินคาคงคลัง การขนสง เปนตน
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1.4 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ประกอบดวยการสงเสริมการขาย
การโฆษณา การประชาสัมพันธ การขายตรง การสงเสริมการขายโดยผานตัวแทนจําหนาย

2. คุณภาพของการบริการ คือ ความพึงพอใจของผูรับการใหบริการ เปนกระบวนการ
ที่กระทําโดยบุคคลธรรมดาหรือกระทําโดยเพื่อกอใหเกิดอรรถประโยชนหรือคุณคาแกลูกคาที่
อาจจะเปนบุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคล องคกรธุรกิจ ตามที่ตองการ ดังนั้นบริการจึงไมสามารถ
มองเห็นได เพราะเปนสิ่งที่ไมมีตัวตน แตจะมองเห็นเฉพาะการกระทําของบุคคลหรือของกิจการ
เทานั้น

3. สมารทโฟน (Smart Phone) คือ โทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีความสามารถที่เพิ่มเติม
นอกเหนือจากโทรศัพทมือถือทั่วไป สมารทโฟนไดถูกมองวาเปนคอมพิวเตอรพกพาที่สามารถ
ทํางานในลักษณะของโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยเชื่อมตอความสามารถเปนหลักของโทรศัพทมือถือ
เขารวมกับแอปพลิเคชั่นของโทรศัพทเอง โดยรูปแบบนั้นขึ้นอยูกับแพลตฟอรมของโทรศัพทและ
ระบบปฏิบัติการ



บทที่  2
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟของนักศึกษาปริญญาตรี ใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ผูวิจัยไดทําการศึกษา
เอกสาร และงานวิจัยตางๆ ในสวนของทฤษฎี แนวความคิด และรายงานวิจัยที่เก่ียวของ ดังนี้

1. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค
2. แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจ
3. แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
4. ความหมายเก่ียวกับการบริโภคนิยม
5. ความเปนมาของสมารทโฟน
6. งานวิจัยเก่ียวของ

แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค
พฤติกรรมผูบริโภคเปนศาสตรที่มีความเก่ียวของกับศาสตรแขนงตางๆ ทั้งแนวคิด

ทางดานการตลาด แนวคิดทางดานเศรษฐศาสตร สังคมวิทยา และมนุษยวิทยา ซึ่งในปจจุบัน มี
การศึกษาเพิ่มเติมยังพบวา ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคยังเก่ียวเนื่องกับศาสตรทางดานจิตวิทยา
อีกดวย ดังนั้น พฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนศาสตรและแนวคิดที่วาดวยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภค ซึ่งมีผูศึกษาหลายคนไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไวหลากหลาย ดังนี้

พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมตางๆ ที่บุคคลเขาไป
มีสวนเก่ียวของในการเสาะแสวงหา การเลือก การซื้อ การใช การประเมินผล และการกําจัด
ผลิตภัณฑและบริการหลังการใช เพื่อสนองความตองการและความปรารถนาอยากไดใหไดรับ
ความพอใจ เบลล, จอรจ อี.; และเบลล, ไมเค้ิล เอ (Belch, George E.; and Belch, Michael A.
1993 : 103)

พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ ที่บุคคลเขาไปเก่ียวของโดยตรงใน
การไดรับการบริโภคและการกําจัดผลิตภัณฑและบริการหลังการใช รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ
ที่เกิดขึ้นกอนและหลังการกระทํากิจกรรมเหลานี้ เอนเกิล, เจมส เอฟ; แบล็กเวลล, โรเจอร ดี;
และมินิอารต, พอล ดับเบิ้ลยู (Engel, James F.; Blackwell, Roger D.; and Miniard, Paul W.
1993 : 4)

พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับ
การจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมี
สวนกําหนดใหเกิดการกระทํา (ปริญ ลักษิตานนท. 2536 : 27)
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พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดย
ตรงกับการจัดหาใหไดมา และการใชซึ่งสินคาและบริการ ทั้งนี้ หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ
ซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว (ธงชัย สันติวงษ. 2540 :
29)

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการซื้อ การ
ทิ้งสินคาและบริการ รวมไปถึงอารมณจิตใจ และการตอบสนองเชิงพฤติกรรม ที่เกิดขึ้นลวงหนา
ขณะใชสินคาหรือบริการ และภายหลังกิจกรรมนั้น ซึ่งสามารถแสดงขอบเขตของพฤติกรรม
ผูบริโภคไดดังรูปที่ 2 คารดาส, คลอนนี่; และคลาย (Kardes, Cronley; and Cline. 2011 : 8)

รูปที่ 2 ขอบเขตของพฤติกรรมผูบริโภคที่ครอบคลุมดานกิจกรรมและการตอบสนองของ
ผูบริโภค

ที่มา : วุฒิ สุขเจริญ. (2555). พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior). หนา 5.

พฤติกรรมผูบริโภคเปนสิ่งที่สะทอนจากผลรวมของการตัดสินใจของผูบริโภค โดยมี
ลําดับต้ังแตการจัดหา การบริโภค และการทิ้งสินคาหรือบริการ ที่มีตอกิจกรรม ประสบการณ
บุคคล และความคิด ของการตัดสินใจในชวงเวลาหนึ่ง จากความหมายดังกลาวทําใหสามารถ
แบงองคประกอบของพฤติกรรมผูบริโภคไดเปน 5 องคประกอบ โฮเยอร ดับเบิ้ลยู ดี; และแม็ค
นิส (Hoyer W. D.; and MacInnis D. J. 2010 : 3-4)
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รูปที่ 3 องคประกอบของพฤติกรรมผูบริโภค

ที่มา : วุฒิ สุขเจริญ. (2555). พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior). หนา 7.

ดังนั้นโดยสรุปพฤติกรรมผูบริโภคจึง หมายถึง “กิจกรรมที่เกิดขึ้นในกระบวนการที่
เก่ียวของกับการบริโภคใดๆ เชิงเศรษฐศาสตร” ซึ่งจากนิยามดังกลาวจะพบวาพฤติกรรมผูบริโภค
ครอบคลุมต้ังแตกระบวนการซื้อ การบริโภค และการเลิกบริโภค โดยมีมูลคาทางเศรษฐศาสตร
(วุฒิ สุขเจริญ. 2555 : 26)

แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจ
พฤติกรรมผูบริโภคและแรงจูงใจ เปนการแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา

มักมีสิ่งที่บอกเหตุที่จะทําใหเกิดพฤติกรรมนั้นเสียกอน ซึ่งขอมูลดังกลาวนั้นอาจจะเรียกไดวา
“กระบวนการของพฤติกรรม” (Process of Behavior) และกระบวนการของมนุษยนั้นจะมี
ลักษณะที่คลายกัน 3 ประการ

1. พฤติกรรมที่จะเกิดขึ้นนั้นจะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิด
2. พฤติกรรมที่จะเกิดขึ้นนั้นจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน
3. พฤติกรรมที่เกิดขึ้นยอมมุงไปสูเปาหมาย



9

ปจจัยที่เปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูซื้อ
1. ปจจัยภายในดานจิตวิทยา

1.1 แรงจูงใจ (Motivation)
1.2 การเรียนรู (Learning)
1.3 การรับรู (Perception)

2. ปจจัยภายนอก
2.1 ชั้นของสังคม (Social Class)
2.2 กลุมอางอิงอ่ืนๆ (Other Reference Group)
2.3 ครอบครัว (Family)
2.4 วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย (Culture and Subculture)
2.5 สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic Environment)

ประเภทของแรงจูงใจ
1. แรงจูงใจที่เกิดขึ้นจากผลิตภัณฑ

เปนแรงที่จูงใจที่ผูบริโภคตองการซื้อเอง เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตนเอง
แตเนื่องจากสินคาและบริการมีมากมาย แตเงินที่จะนํามาซื้อสินคาและบริการนั้นมีจํากัด
ผูบริโภคจึงตองตัดสินใจซื้ออยางใดอยางหนึ่งตามกําลังซื้อของผูบริโภค

2. แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผล
เปนแรงจูงใจที่เกิดจากการพิจารณาของผูซื้อวาทําไมจึงตองซื้อสินคาชนิดนั้น แรง

กระตุนประเภทนี้ ไดแก
2.1 ความประหยัด
2.2 ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใชงาน
2.3 ความเชื่อถือได
2.4 ความคงทนถาวร
2.5 ความสะดวกในการใชงาน

3. แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ
แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณที่มีผลผลักดันใหผูซื้อ พอจําแนกไดดังนี้
3.1 การเอาอยางแขงดีกัน
3.2 ตองการจุดเดนเปนเอกเทศ
3.3 ตองการอนุโลมคลอยตามผูอ่ืน
3.4 ตองการความสะดวกสบาย
3.5 ตองการความเพลิดเพลิน
3.6 ความทะเยอะทะยาน มักใหญใฝสูง



10

4. แรงจูงใจที่เกิดจากอุปถัมภรานคา
การที่ผูซื้อตองการสินคาจากรานใดรานหนึ่งโดยเฉพาะก็นับเปนไดวาแรงจูงใจ

อยางหนึ่ง อาจเกิดขึ้นไดเพราะ
4.1 ใหบริการเปนที่พอใจ
4.2 ราคายอมเยาวสมเหตุสมผล
4.3 ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการไปซื้อ
4.4 สินคามีใหเลือกหลายอยาง
4.5 ชื่อเสียงของรานเปนที่นาเชื่อถือ
4.6 ความเคยชินเก่ียวกับนิสัยซื้อ

คําจํากัดความของการตัดสินใจของผูซื้อ
สุภาภรณ พลนิกร (2548 : 276) อธิบายวา การตัดสินใจของผูซื้อ หมายถึง การเลือก

ผลิตภัณฑหรือบริการหนึ่งๆ จากทางเลือกอ่ืนๆ ที่มีอยู การตอบสนองตอสิ่งกระตุนโดยเฉพาะ
ตอการโฆษณาและการนําเสนอผลิตภัณฑนั้น นอกจากปจจัยภายนอกและภายใน ยังมีปจจัย
เก่ียวกับสภาพแวดลอมอ่ืนโดยเฉพาะสถานการณที่ผูบริโภคตอบสนองตอสิ่งกระตุนดาน
การตลาด ซึ่งประกอบดวย สถานการณของการสื่อสาร การซื้อ การใช และการกําจัดผลิตภัณฑ
ตางๆ สามารถอธิบายไดดังนี้

1. ชนิดของการตัดสินใจหรือระดับของการตัดสินใจซื้อ
1.1 การตัดสินใจตามความเคยชิน
1.2 การตัดสินใจที่จํากัด
1.3 การตัดสินใจที่กวางขวาง

2. กระบวนการการตัดสินใจของผูซื้อ
2.1 ผลกระทบของสถานการณ
2.2 กระบวนการยอมรับปญหา
2.3 กระบวนการของการเสาะหาขอมูล

ขั้นตอนในกระบวนการซื้อของผูซื้อ
การศึกษาถึงกระบวนการในการซื้อของผูซื้อวามีขั้นตอนอยางไรนั้นนับวามีประโยชน

ตอนักบริหารจัดการตลาดอยางมาก แบงไดเปน 5 ขั้น
1. ตระหนักถึงความตองการ
2. กิจกรรมกอนการซื้อ
3. การตัดสินใจซื้อ
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4. พฤติกรรมในการใช
5. ความรูสึกหลังการซื้อ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ในการที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาหนึ่งนั้น จะตองมีกระบวนการต้ังแตจุดเริ่มตนไปจนถึง

ทัศนคติหลังจากที่ไดใชสินคาแลว การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคนั้นจะชวยใหนักการตลาด
มองเห็นชองทางการเขาถึงผูบริโภคไดดีย่ิงขึ้น ซึ่งสามารถพิจารณาเปนขั้นตอนไดดังนี้

1. การมองเห็นปญหา (Perceived Problems) คนเราเม่ือยามปกติสุข ใชชีวิตตาม
ปกติ มักไมมีปญหาใหคอยแกไข แตทวานักการตลาดตองพยายามชี้ใหผูบริโภคมองเห็นถึง
ปญหา และมองวาปญหานั้นเกิดจากอะไร ทําใหมองถึงขอแตกตางระหวางสภาพในอุดมคติ
(Ideal) กับสภาพความเปนจริง (Reality) เชน ผูหญิงคนหนึ่งน้ําหนักปกติ 60 กก. สวนสูง 160 ซม.
ซึ่งตามคามาตรฐานหรืออุดมคติ ควรมีน้ําหนักอยูที่ 50 กิโลกรัม ดังนั้นจึงตองควรลดน้ําหนัก
หรือหาผลิตภัณฑที่ชวยในเรื่องของการควบคุมน้ําหนัก เปนตน ซึ่งปญหาดังกลาวจะกลายมา
เปนแรงจูงใจที่จะนําไปสูการแกปญหาในขั้นตอนที่ 2

2. การแสวงหาภายใน (Internal Search) เม่ือเกิดปญหาตองการแกไขปญหา คนเรา
ก็มักจะแสวงหาในสิ่งที่ใกลตัว เชน ปญหาคือกระดาษที่ใชพิมพงานหมด ตองการซื้อกระดาษ
A4 สีขาว 1 รีม มาทํางาน ก็จะพยายามนึกย่ีหอที่ตนเองรูจักวามีย่ีหออะไรบาง และเม่ือจดจําได
และรูสึกพึงพอใจในย่ีหอที่นึกไดก็จะตัดสินใจซื้อทันที แตถาหากผูบริโภคจดจําได แตไมพอใจสิ่ง
ที่จําได และปญหาที่เกิดขึ้นนั้นดูเหมือนจะไมรุนแรง แกไขก็ไดไมแกไขก็ได กระบวนการ
ตัดสินใจนั้นก็จะหยุดลง การเปลี่ยนปรากฏการณอยางที่ 2 นี้ เกิดขึ้นจากการที่นักการตลาดไม
สามารถสรางปญหาอยางรุนแรงใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภคได เชน ผูบริโภคมีน้ําหนักเกิน
ตองการเขาคอรสลดน้ําหนัก ลองมองหาสถาบันลดน้ําหนักหลายๆที่ แตวาราคาสูงเกินไป จึงมี
ความคิดที่วา ออกกําลังกาย ควบคุมอาหาร พักผอนใหเพียงพอ ก็นาจะลดน้ําหนักได กระบวนการ
จัดสินใจซื้อคอรสลดน้ําหนักจึงไมเกิดขึ้น อยางไรก็ตามถาผูบริโภคไมไดตัดสินใจซื้อเนื่องจาก
ความไมพอใจในย่ีหอที่จําได ซึ่งปญหาดังกลาวจะกลายมาเปนแรงจูงใจที่จะนําไปสูการแกปญหา
ในขั้นตอนที่ 3

3. การแสวงหาภายนอก (External Search) เม่ือขอมูลที่ผูบริโภคจําไดนั้นไมเพียงพอ
จึงเกิดการแสวงหา คือการหาขอมูลของสินคาภายนอก โดยชองทางการแสวงหาขอมูลจะ
ประกอบไปดวย

3.1 โฆษณา ผูบริโภคจะดูโฆษณาเพื่อดูวามีอะไรนาสนใจ ประกอบการตัดสินใจ
ดังนั้นนักการตลาดที่ดีควรเลือกชวงเวลาในการโฆษณาใหเหมาะสม เชนฤดูหนาวก็โฆษณา
เครื่องทําน้ําอุน ฤดูรอนก็โฆษณาเครื่องปรับอากาศ พัดลม เปนตน
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3.2 การไป ณ จุดขาย แปลวา ผูบริโภคตองการที่จะสัมผัส หรือทดลองเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑที่ตนสนใจ หรือตองการไปหาซื้อดูเนื่องจากไมพอใจในสิ่งที่ตนเองจําได สิ่งที่สําคัญใน
ขอนี้คือ ณ จุดขายตองมีสินคา เนื่องจากทางผูบริโภคไดใหโอกาสกับทางเราแลว การวางสินคา
ตองเดนชัด รวมถึงมารยาทและความรูความสามารถในเรื่องผลิตภัณฑของพนักงานขาย ก็เปน
สิ่งสําคัญในการที่จะใหขอมูลกับผูบริโภค

3.3 การโทรศัพทหรือพูดคุยกับทางเจาของผลิตภัณฑ ทางบริษัทก็ตองฝกฝน
พนักงานรับโทรศัพท พนักงานฝายลูกคาสัมพันธ การตอบคําถามตางๆ เหลานี้จะตองชัดเจน
แจมแจง

3.4 การขอพบพนักงานขาย เม่ือทางผูบริโภคไมพอใจในผลิตภัณฑที่ตนเองจดจําได
อาจมีการเรียกพนักงานขายเขาไปพบเพื่อใหคําปรึกษา หรือ เสนอขายสินคา ทั้งนี้ ทางพนักงาน
ขายตองมีความรู ความสามารถในการใหขอมูลกับทางผูบริโภครวมทั้งการตอบสนองพฤติกรรม
ของผูบริโภค ไดอยางทันทวงที

3.5 การคนหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต ในกรณีนี้อาจจะเปนการสอบถามหรือคนหา
ขอมูลจากหนาเว็บไซตตางๆ ซึ่งในปจจุบันมีเว็บไซต รีวิว ประสบการณตรงจากผูใชผลิตภัณฑ
ทั้งนี้ เราตองม่ันใจวาสินคาของเราดี มีคุณภาพ เนื่องจากบนโลกอินเตอรเน็ต เปนโลกเสมือนที่
ใครก็สามารถที่จะเขียนอะไรลงไปก็ได และมีการแพรกระจายขาวสารอยางรวดเร็วในลักษณะ
ปากตอปาก (Viral Marketing) หลังจากที่ผูบริโภคไดแสวงหาดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง หรือ
หลายวิธีขางตนแลว ผูบริโภคก็จะดําเนินการขั้นตอนตอไปในกระบวนการการตัดสินใจ นั่นก็คือ
การประเมินทางเลือก

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผูบริโภคไดรับรูสินคาย่ีหอตางๆ แลว ก็จะ
นํามาประเมินวา สินคาใดดีกวากันในแงใด ความสําคัญในขั้นตอนนี้ก็คือ เราตองใหจุดเดนของ
สินคาของเรา (Feature) ตรงกับมาตรการ (Criteria) ในการเลือกซื้อของผูบริโภค ถาหากจุดเดน
ของสินคานั้นไมใชจุดที่ผูบริโภคตองการ หรือใชเปนมาตรการในการตัดสินใจ สินคาเรายอมขาย
ไมได เชน ถาซื้อกระดาษสําหรับงานพิมพตองเลือกที่ผิวเรียบ แผนกระดาษไมติดกันตอนพิมพ
ราคาถูก เปนตน การที่เราไมศึกษามาตรการในการตัดสินใจของผูบริโภค แลวสรางจุดเดน
ตามใจเรานั้น โอกาสในการจะไดัรับเลือกก็จะยากขึ้น การขายก็จะยากขึ้น เพราะจะตองไป
เปลี่ยนใจผูบริโภคใหเปลี่ยนมาตรการในการเลือกซื้อเพื่อสอดคลองกับจุดเดนที่เรามี เม่ือ
ผูบริโภคไดพิจารณาแลวก็จะถึงขั้นตอนถัดไป ก็คือการตัดสินใจซื้อ

5. การตัดสินใจซื้อ (Decision Making) ผูบริโภคสวนใหญเม่ือทําการหาขอมูลเรียบรอย
แลวมักจะไมตัดสินใจซื้อในทันที เนื่องจากอาจจะลังเลวา สินคาที่ซื้อมานั้น จะดีอยางที่โฆษณา
ไวหรือไม จะมีคุณภาพคุมคากับราคาที่ตองจายไปหรือไม ดังนั้นสินคาใหมๆ ที่จะนําเสนอ
ตัวเองแกผูบริโภคนั้นตองหาหนทางในการจะเรงรัดใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซื้อสินคา
ของตัวเอง (นาโนซอฟท แอนด โซลูชั่น. 2557 : ออนไลน)
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วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค นั้นมีมากมายหลายวิธี เชน
- สรางสิ่งลอใจ เชน การลด แลก แจก แถม (Sale Promotion)
- สรางความแตกตาง เชน น้ําดื่มบรรจุขวดเหมือนกัน แตอีกขวดลดการใชพลาสติก

ชวยลดโลกรอน ซึ่งนักการตลาดตองสรางความแตกตางจากคูแขงใหไดมากที่สุด ถาเราสราง
ความแตกตางไดชัดเจนเทาไร โอกาสในการที่จะเรงรัดในการตัดสินใจจะดีขึ้นเทานั้น

- การลดอัตราการเสี่ยงในความรูสึกของผูบริโภค วิธีการที่จะลดความเสี่ยง เชน
ชื่อเสียงของบริษัท อายุของบริษัท ภาพพจนของสินคา การรับประกันการขาย ภาพพจนของ
กลุมเปาหมาย Customer Reference เปนตน

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
ฟนลิป คอตเลอร; และเกร อารมสตรอง (สุรสิฐ อินตะ. 2551 : 26; อางอิงจาก Philip

Kolter; and Gary Amstrong. 1990) กลาววากรอบความคิดเก่ียวกับ 4Ps กําหนดวา นักการ
ตลาดจะตองทําการตัดสินใจเก่ียวกับผลิตภัณฑและลักษณะเฉพาะตัวของมัน ทําการกําหนด
ราคาตัดสินใจวา จะจัดจําหนายผลิตภัณฑของตนเองอยางไรและเลือกวิธีการสงเสริมการขาย
นักวิเคราะหบางรายรูสึกวา หลัก 4Ps มองขามหรือใหความสําคัญตอกิจกรรมบางอยางนอย
เกินไป

แนวคิดทางการตลาดเปนสิ่งจําเปนพื้นฐานที่ควรเรียนรูและนํามาใชเปนเครื่องมือใน
การกําหนดวิธีทางการตลาด โดยแนวคิดที่รูจักกันแพรหลายและนํามาใชในดานธุรกิจคือ 4Ps
ในการกําหนดสวนประสมทางการตลาดนั้น องคกรตองคํานึงถึงความจําเปนและตองการซื้อ
ผลิตภัณฑ โดยทั่วไปแลวนิยมเรียกวาเครื่องมือทางการตลาด 4 ประการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ
(Product) ราคา (Price) สถานที่จัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion)

ผลิตภัณฑ (Product)
สุรสิฐ อินตะ (2551 : 26) กลาววา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง “สื่งใดๆ ที่นํามา

เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของตลาดใหไดรับความพึงพอใจ” ดังนั้นจากความ
หมายนี้ “ผลิตภัณฑ” จึงมีความหมายที่กวางครอบคลุมถึงทุกสิ่งทุกอยางที่สามารถตอบสนอง
ความจําเปนและความตองการของตลาดหรือผูบริโภคได

ราคา (Price)
สุรสิฐ อินตะ (2551 : 26) กลาวไววา ความหายของราคา คือ อัตราในการแลกเปลี่ยน

ผลิตภํณฑระหวางกันในตลาด โดยใชเงินเปนสื่อกลาง ในปจจุบันราคาเปนปจจัยที่มีความสําคัญ
ตอการบริหารงานการตลาดอยางมาก ซึ่งผูบริหารการตลาดจะตองกําหนดกลยุทธดานราคาใหมี
ความเหมาะสมและสอดคลองกับสภาวการณตางๆ อาทิ สภาวการณทางเศรษฐกิจ พฤติกรรม
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และกรอบการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ระดับความรุนแรงของการแขงขันในตลาด ความ
สอดคลองกับกลยุทธทางการตลาดดานอ่ืนๆ รวมถึงการประยุกตทฤษฎีเศรษฐศาสตรเก่ียวกับ
กฎเกณฑอุปสงค (Demand) และอุปทาน (Supply) มาเปนองคประกอบการตัดสินใจกําหนดกล
ยุทธดานราคา เพื่อใหผลิตภัณฑมีระดับราคาที่เปนที่นาพึงพอใจขององคกร คือ สามารถ
ตอบสนองตอวัตถุประสงคขององคกร และเหมาะสมกับระดับความสามารถหรือกําลังซื้อของ
ผูบริโภคในตลาด

สถานที่จัดจําหนาย (Place)
สุรสิฐ อินตะ (2551 : 26) กลาวไววา ความหมายของสถานที่การจัดจําหนาย (Place)

คือ กระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชซึ่งอาจจะมีหลาย
ขั้นตอนมีสวนรวมจากหลายบริษัท ดังนั้น การจัดจําหนายจึงประกอบดวยโครงสรางของ
ชองทาง (สถาบันและกิจกรรม) ที่ใชเพื่อเคลื่อนบาบสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด

การสงเสริมการตลาด (Promotion)
สุรสิฐ อินตะ (2551 : 26) กลาวไววา ความหมายของการสงเสริมการตลาด คือ วิธีการ

ติดตอบอกขาวสารเก่ียวกับสินคาใหผูบริโภคทราบรวมทั้งเปนกิจกรรมที่ไปกระตุนใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้ออยางรวดเร็ว ไดแก การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อขาวสารในลักษณะบอก
กลาวเชิญชวนผูบริโภค โดยผานสื่อมวลชนตางๆ ในลักษณะของการจายเงินซื้อสินคาเครื่องมือ
ที่ใชในการโฆษณา

สวนผสมทางการตลาด หมายถึง การจัดกิจกรรมที่เก่ียวของกับการนําเสนอสิ่งซึ่ง
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค โดยทําใหกิจกรรมบรรลุวัตถุประสงคและอยูรอด
ได อาจรวมถึงสามารถขยายขนาดกิจการไดในอนาคต (ธีราภัส อวมอ่ิมคํา. 2551 : 9)

เสรี วงษมณฑา (2542 : 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่
ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคา
ใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิด
ความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง

อดุลย จาตุรงคกุล (2543 : 26) กลาวในเรื่อง ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสม
ทางการตลาด (4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือสิ่งเราทางการตลาดที่กระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
โดยแบงออกไดดังนี้

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทที่อาจ
กระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอนและคุณภาพที่คน
รับรูไดของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่ใหมและสลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง
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ถาเรารูเรื่องเหลานี้แลวในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่งายกวา ผูบริโภคมี
ความคุนเคยเพื่อใหผูบริโภคที่ไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวางในการพิจารณา
สวนในเรื่องของรูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกออิทธิพลตอ
กระบวนการซื้อของผูบริโภค หีบหอที่สะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพื่อพิจารณา ประเมิน
เพื่อการตัดสินใจซื้อ ปายฉลากที่แสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑที่สําคัญก็จะ
ทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการ
บางอยางของผูซื้อมีอิทธิพลตอการซื้อดวย

2. ราคา (Price) คือ ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อก็ตอเม่ือผูบริโภคทําการ
ประเมินทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาตํ่า นักการตลาดจึง
ควรคิดราคานอย ลดตนทุนการซื้อหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการ
ตัดสินใจอยางกวางขวางผูบริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเปนอยางหนึ่งในลักษณะ
ทั้งหลายที่เก่ียวของสําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคาสูงไมทําใหการซื้อลดนอยลง นอกจากนี้ราคายัง
เปนเครื่องประเมินคุณคาของผูบริโภคซึ่งก็ติดตามดวยการซื้อ

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution) คือ กลยุทธของ
นักการตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ
แนนอนวาสินคาที่มีจําหนายแพรหลายและงายที่จะซื้อก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภท
ของชองทางที่นําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาที่มีของ
แถมในรานเสริมสวยชั้นดีในหางสรรพสินคาทําใหสินคามีชื่อเสียงมากกวานําไปใชบนชั้นวาง
ของในซุปเปอรมารเก็ต

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing) คือ การสงเสริมการตลาดสามารถ
กออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ขาวสารที่นักตลาดสงไปอาจ
เตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาไดและมัน
สามารถสงมอบใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เม่ือไดขาวสารหลักการซื้อเปนการยืนยันวาการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคาถูกตอง

ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2552 : 80-81) ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือดังตอไปนี้

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสูตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา
การใชหรือการบริโภคที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ อารมสตรอง; และคอตเลอร
(Armstrong; and Kotler. 2009 : 616) ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุ
ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา
บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําให
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ผลิตภัณฑสามารถขายไดการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้
(1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation)หรือความแตกตางทางการแขงขัน
(Competitive Differentiation) (2) องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component)
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน (3) การกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดง
ตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product
Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่ง
ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีย่ิงขึ้น  (5) กลยุทธ
เก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line)

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนที่ตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปน
คุณคาทั้งหมดที่ลูกคารับรูเพื่อใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินที่จายไป
อารมสตรอง; และคอตเลอร (Armstrong; and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณคา
ผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้น ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost)
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคา
ตองคํานึงถึง (1) คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาใน
คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑนั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ(3) การ
แขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ

3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพื่อ
เตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ เอ็ดเซลล, ไมเค้ิล เจ; วอรคเกอร, บรูด เจ; และสแตนตอน, วิลเลี่ยม เจ
(Etzel, Michael J.; Walker, Bruce J.; and Stanton, William J. 2007 : 677) หรือเปนการ
ติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการติดตอสื่อสารโดยไม
ใชคน (Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจ
เลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ
ประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือการสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ มีดังนี้

3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกร
และสงเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ
รายการ อารมสตรอง; และคอตเลอร (Armstrong; and Kotler. 2009 : 33) กลยุทธในการ
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โฆษณาจะเก่ียวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Create Strategy) และยุทธวิธี
การโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยุทธสื่อ (Media Strategy)

3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวาง
บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการดวยการ
ขายแบบเผชิญหนาโดยตรงหรือใชโทรศัพท เอ็ดเซลล, ไมเค้ิล เจ; วอรคเกอร, บรูด เจ; และ
สแตนตอน, วิลเลี่ยม เจ (Etzel, Michael J.; Walker, Bruce J.; and Stanton, William J. 2007 :
675) หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี
กับลูกคา อารมสตรอง; และคอตเลอร (Armstrong; and Kotler. 2009 : 616) งานในขอนี้จะ
เก่ียวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) (2) การ
บริหารหนวยงานขาย (Sales Force Management)

3.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เปนสิ่งจูงใจระยะสั้นที่
กระตุนใหเกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ อารมสตรอง; และคอตเลอร (Armstrong;
and Kotler. 2009 : 617) เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และ
การขายโดยใชพนักงานขาย เอ็ดเซลล, ไมเค้ิล เจ; วอรคเกอร, บรูด เจ; และสแตนตอน,
วิลเลี่ยม เจ (Etzel, Michael J.; Walker, Bruce J.; and Stanton, William J. 2007 : 677) ซึ่ง
สามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนใน
ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา
การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การ
สงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การ
สงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion)

3.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดังนี้ (1) การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือ
บริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจาย
เสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ (2) ประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามในการ
สื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอ
นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง เอ็ดเซลล, ไมเค้ิล เจ; วอรคเกอร, บรูด เจ; และสแตนตอน,
วิลเลี่ยม เจ (Etzel, Michael J.; Walker, Bruce J.; and Stanton, William J. 2007 : 677) มี
จุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของบริษัท

3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)
การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาด
เชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดังนี้ (1)
การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปนการติดตอสื่อสาร
กับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตางๆ ที่นักการตลาด
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ใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งนี้ตองอาศัย
ฐานขอมูลลูกคาและใชสื่อตางๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อค
(2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เปนขาวสาร
การโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร
หรือปายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือ
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E-Marketing) เปนการโฆษณา
ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือ
บริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เครื่องมือที่สําคัญในขอนี้ประกอบดวย (1) การขายทาง
โทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทาง
โทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง

4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด
สถานบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้

4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคล
หรือธุรกิจที่มีความเก่ียวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค
คอตเลอร ฟลลิป; และเคลเลอร (Kotler, Philip; and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เสนทาง
ที่ผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชอง
ทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใชชองทาง
ออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม

4.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวของกับการวางแผน การปฏิบัติการ
ตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร
คอตเลอร ฟลลิป; และเคลเลอร (Kotler, Philip; and Keller. 2009 : 786) หรือหมายถึง
กิจกรรมที่เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญมีดังนี้ (1) การขนสง (2) การเก็บรักษาสินคา และ
การคลังสินคา (3) การบริหารสินคาคงเหลือ
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ความหมายเกี่ยวกับการบริโภคนิยม
ความหมายบริโภคนิยมเปนคําที่ใชกันทางวิชาการและในทางสังคมทางวิชาการ

หมายถึงทฤษฎีที่บอกวาย่ิงมีการบริโภคมากขึ้นเพียงใดก็ยิงจะเปนผลดีตอเศรษฐกิจทางสังคมมี
การ ใชคํานี้คอนไปในทางลบเพื่อบอกถึง “ลัทธิบริโภคนิยม” หรือที่บางคนเรียกวา“ลัทธิบา
บริโภค” กลุมคนที่ใชคํานี้ในทางลบเปนขบวนการปองกันผูบริโภคจากการเอาเปรียบหลอกลวง
และครอบงําของผูผลิตที่มีอํานาจทางเศรษฐกิจสังคมและการเมืองใชเครื่องมือสื่อสารโดยเฉพาะ
สื่อมวลชนในการโฆษณาชวนเชื่อทําใหผูคนหลงใหลอยากไดอยากมีมากขึ้นโดยไมเก่ียวกับการ
“เปนคนมากขึ้น”ตรงกันขามอาจจะนอยลงเสียอีกเพราะถลําเขาไปในวงจรของหนี้สินซึ่งกูยืมมา
เพื่อ การบริโภคลงลึกจนถอนตัวไมขึ้นเกิดปญหาชีวิตปญหาครอบครัวและสังคม

พระไพศาลวิสาโลไดใหความหายของบริโภคนิยมไว 4 ความหมาย คือ บริโภคใน
ความหมายแรก คือ คานิยมหรือแบบแผนที่ผูคนสวนใหญบริโภคหรือเสพติดสิ่งที่ตนเองไมได
ผลิต หมายถึงคานิยมตองการเปนผูบริโภคเต็มตัว บริโภคนิยมในแบบที่สอง คือ คานิยมใฝเสพ
มากกวาใฝผลิตหรือการอยากไดมากกวาอยากทํา หมายถึง การยอมเปนผูใชมากกวาผูผลิต
บริโภคนิยมแบบที่สาม คือ คานิยมที่ใชเงินเพื่อบรรลุความตองการแทนการที่จะลงมือลงแรงอัน
สืบเนื่องมาจากประการที่สองคืออยากไดแตไมอยากทํา สวนสุดทายบริโภคนิยมแบบที่สี่ คือ
ความคิดความเชื่อวาความสุขอยูดวยการบริโภค จึงทําใหเกิดความโลภในการสะสมเพื่อจะทําให
มีความสุขอยูตลอดเวลา

ดังนั้นการบริโภคนิยมก็คือจุดหมายของขีวิตอยูที่การพยายามหาสิ่งเสพมาบริโภคให
มีความสุขมากที่สุดเพื่อบรรลุชีวิตที่ไพบูลยเนื่องดวยวัตถุเงินทองเปนบอเกิดแหงความสุขอยาง
แทจริงผูคนทุกวันนี้ก็นาจะมีความสุขมากกวาแตกอน ซึงปฏิเสธไมไดวาอิทธิพลของการบริโถค
นิยมทําใหผูคนถลําติดอยูในวัฎจักรดังกลาวมากขึ้นทุกที มันไมเพียงใหสัญญากับเราวาความสุข
จะเกิดขึ้นไดไมยากหากซื้อสิ่งเสพมาปรนเปรอเทานั้น การบริโภคนิยมมีเสนหที่หยิบย่ืนความ
หลากหลายและสะดวกสบายใหคนผูคนเขาใจวานั่นคือเสรีภาพที่ชีวิตตองการ ลึกลงไปกวานั้น
มันยังตอบสนองจิตสวนลึกที่ตองการความม่ันคง ปรารถนาที่พึ่งและสิ่งยึดเหนี่ยวทามกลาง
ความไมแนนอนของชีวิตและไมย่ังยืนของตัวตน การเอาตัวตนไปผูกติดกับวัตถุซึ่งดูเหมือน
ย่ังยืนม่ันคงนั้นชวนใหสําคัญผิดวาตนเองจะย่ังยืนถาวรตามไปดวยนั้น แมจะเปนภาพมารยาแต
สามารถดึงดูใหผูคนเขามาบริโภคและทุมเทใหกับมันไมตางจากศาสนิกชนผูเปยมไปดวยศรัทธา

การบริโภคนิยมเปนวัฒนธรรมแบบหนึ่งที่นิยมการบริโภคเกิดความจําเปนและกอให
เกิดผลกระทบทั้งกับตัวเองและผูอ่ืน แตเพียงวาตัวเองไดตอบสนองความตองการเพียงครั้งคราว
เทานั้นหรือซื้อสินคาตามกระแสนิยมและไมคิดถึงเงินที่ตองเสียไป ชอบเสพอะไรแปลกๆ ใหมๆ
โดยไมคิดวาจะเกิดผลกระทบอะไร หรือพวกนิยมความสบายจะเสียเงินเทาไรไมวาของใหได
สบายไวกอน ความหายของการบริโภคนิยม คือ วัตถุนิยมนั้นเกิดจากพื้นฐานของคานิยม คือ
การใหคุณคากับสิ่งที่ชื่นชอบหรือพอใจในสิ่งนั้น คานิยมมีหลายประการและการใหคุณคากับ
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วัตถุก็เปนสวนหนึ่งของคานิยม เรียกวา คานิยมทางวัตถุจนกลายเปนวัฒนธรรมการบริโภคที่
เนนวัตถุมากกวาจิตใจ แตทั้งนี้และทั้งนั้นการบริโภคนิยมอยางดียวซึ่งเปนไปไมได เพราะมนุษย
มีความตองการที่ไมเหมือนกัน

ความเปนมาของสมารทโฟน
สมารทโฟน (Smartphone) เปนโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีความสามารถที่เพิ่มเติม

นอกเหนือจากโทรศัพทมือถือทั่วไป สมารทโฟนไดถูกมองวาเปนคอมพิวเตอรพกพาที่ทํางานใน
ลักษณะของโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยที่สามารถเชื่อมตอความสามารถหลักของโทรศัพทมือถือ เขา
รวมกับแอปพลิเคชันของโทรศัพทเองสมารทโฟนสามารถใหผูใชงานติดต้ังโปรแกรมเสริม
สําหรับเพิ่มความสามารถของโทรศัพทตัวเอง โดยรูปแบบนั้นขึ้นอยูกับแพลตฟอรมของโทรศัพท
และระบบปฏิบัติการ โดยมีคุณสมบัติ 1. การเชื่อมตออุปกรณไรสาย นี่เปนคุณสมบัติอยางหนึ่ง
ที่จะทําให Smartphone นั่นคือการเชื่อมตอกับอุปกรณอ่ืนๆ ไมวาจะเปน คอมพิวเตอร PDA
โทรศัพทเครื่องอ่ืน พริ้นเตอร หรือกลองดิจิตอล ผานทาง อินฟราเรด บลูทูธ หรือ Wi-Fi
2. สามารถรองรับไฟล Multimedia ไดหลากหลายรูปแบบ เชนไฟล ภาพ,ภาพเคลื่อนไหว เชน
ภาพเคลื่อนไหวสกุล .gif เสียง ซึ่งก็จะมีหลายรูปแบบ เชน ไฟล Wave, MP3, Midi ตอไปเปน
ไฟลวิดีโอ ซึ่งจะสามารถรองรับภาพเคลื่อนไหว หรือภาพเคลื่อนไหวพรอมเสียง เชน ไฟล
.3gp .mp4 เปนตน โดยระบบปฏิบัติรายชื่อระบบปฏิบัติการของสมารทโฟนที่เปนนิยม ไดแก
ซิมเบี้ยน (Symbian), แบล็กเบอรรีโอเอส (Black Berry OS), แอนดรอยด (Android), ไอโอเอส
(iOS), วินโดวสโมบาย (Windows Mobile) โดยที่ระบบซิมเบี้ยนเรียกไดวาอยูคูกับผูใชสมาร
ทโฟน มาต้ังแตยุคเริ่มแรกของวงการโทรศัพทมือถือ ต้ังแตยังไมมี สมารทโฟน หนาจอสัมผัส
ออกมาสูทองตลาด เรียกไดวา สมารทโฟนระบบซิมเบี้ยน ในยุคกอนๆ นั้น ครองตลาดสวนใหญ
ไดอยางสบายๆ สรางผลกําไรใหกับ โนเกียอยางมากมายมหาศาล แต ณ ปจจุบันสมารทโฟนใน
ยุคใหมนั้นไดเปลี่ยนโฉมหนาไปแลว จากแตกอนที่อาจจะเนนที่การใชงานดวยปุมกดเปนหลัก
แตหลังจากเริ่มมีสมารทโฟนจอสัมผัสเผยโฉมออกมาและไดรับความนิยมมากขึ้นแบบกาว
กระโดด ก็ทําใหระบบปฏิบัติการซิมเบี้ยนนั้นตองมีการปรับตัวใหทันยุคทันสมัยตามไปดวย และ
ระบบแอนดรอยดเปนระบบปฏิบัติการสําหรับอุปกรณพกพา เชน โทรศัพทมือถือ แท็บเล็ต
คอมพิวเตอร เน็ตบุก ทํางานบนลินุกซ เคอรเนล เริ่มพัฒนาโดยบริษัทแอนดรอยด (อังกฤษ:
Android Inc.) จากนั้นบริษัทแอนดรอยดถูกซื้อโดยกูเกิล และนําแอนดรอยดไปพัฒนาตอ
ภายหลังถูกพัฒนาในนามของ Open Handset Alliance ทางกูเกิลไดเปดใหนักพัฒนาสามารถ
แกไขโคดตางๆ ดวยภาษาจาวา และควบคุมอุปกรณผานทางชุด Java libraries ที่กูเกิลพัฒนา
ขึ้น ซึ่งเปนระบบปฏิบัติการแบบOpenSource จึงมีคนเริ่มดัดแปลงใหใชกับ Netbook ไดดวย
และระบบไอโอเอส และระบบเปนระบบปฏิบัติการสําหรับสมารทโฟนของบริษัทแอปเปล โดย
เริ่มตนพัฒนาสําหรับใชในโทรศัพทไอโฟนและไดพัฒนาตอใชสําหรับไอพอดทัช และ ไอแพด
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โดยระบบปฏิบัติการนี้สามารถเชื่อมตอไปยังแอ็ปสตอร สําหรับเขาถึงแอปพลิเคชัน มากกวา
600,000 ตัว ซึ่งมีการดาวนโหลดไปมากกวา สองหม่ืนหาพันลานครั้งและระบบวินโดวสโมบาย
คือระบบปฏิบัติการที่เล็กกระทัดรัดประกอบดวยชุดแอปฟลิเคชั่นพื้นฐาน สําหรับอุปกรณ
เคลื่อนที่บน Microsoft Win32 API อุปกรณที่ใชระบบวินโดวสโมเบิลมีพ็อกเก็ตพีซี, สมารทโฟน,
พอรเทเบิลมีเดียเซ็นเตอร ออนบอรดคอมพิวเตอร เพื่อจะเปนอุปกรณเคลื่อนที่ทํางานอัตโนมัติ
อยางแทจริง มันถูกออกแบบใหมีระบบปฏิบัติการคลายวินโดวสบนเครื่องพีซีทั่วไป เชน จุดเดน
แบบอยาง และความเก่ียวของกัน สวนที่พัฒนาซอฟแวรคือ ความพิเศษสําหรับวินโดวสโมเบิล
ตนกําเนิดของระบบปฏิบัติการวินโดวสโมเบิลคือ ระบบปฏิบัติการ Pocket PC 2000 วินโดวส
โมเบิลไดมีการอัพเดทในเวลาตอมา

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
วรินดา บุญพิทักษ (2554) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท

ไอโฟนโฟรเอสของผูบริโภคในยานรังสิต ผลการศึกษาขอมูลทางการตลาดพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดังนี้ ดานผลิตภัณฑให
ความสําคัญกับสีสันรูปรางที่สวยงามและทันสมัยของผลิตภัณฑมากที่สุด ดานราคาใหความ
สําคัญเรื่องราคาสินคาคุมคากับประโยชนใชสอยมากที่สุด ดานชองทางการจัดจําหนายให
ความสําคัญที่รานคาทันสมัย นาเขาไปใชบริการและมีตัวอยางสินคาใหทดลองมากที่สุด ดาน
สงเสริมการตลาด คือ สามารถซื้อพวงอุปกรณตอพวงอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟรเอสจากตัวแทนไดใน
ราคาพิเศษมากที่สุด

ผลสรุป ปจจัยดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
โทรศัพทไอโฟนโฟรเอส ดังนี้ เพศ อายุ และอาชีพมีความสัมพันธกับรุนหนวยความจําของ
โทรศัพท ลักษณะการนําโทรศัพทไปใชงาน เพศ อายุ อาชีพและรายไดมีความสัมพันธกับ
วิธีการชําระเงินในการซื้อโทรศัพท ปจจัยทางดานการตลาดมีความสัมพันธตอการเลือกซื้อ
โทรศัพท ไอโฟน โฟรเอส ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ มีคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑที่อยูใน
ระดับสากลกับสีสันรูปรางที่สวยงามและทันสมัยของผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับลักษณะการนํา
โทรศัพทไปใชงาน ดานราคา การไดรับสวนลดพิเศษจากผูจําหนายรายยอยมีความสัมพันธกับ
รุนของหนวยความจําของโทรศัพท และลักษณะการนําโทรศัพทไปใชงาน ดานชองทางการจัด
จําหนาย พนักงานขายภายในรานสามารถใหคําแนะนําและบริการที่ดีกับรานมีความทันสมัยนา
เขาไปใชบริการและมีตัวอยางใหทดลองมีความสัมพันธกับลักษณะการนําโทรศัพทไปใชงาน
ดานการสงเสริมการตลาด การใหของสมนาคุณและของแถมจากผูจําหนายมีความสัมพันธกับรุน
หนวยความจําของโทรศัพท สวนคาบริการรายเดือนและโปรโมชั่นที่หลากหลายจากตัวแทน
จําหนายและการซื้ออุปกรณพวงอ่ืนๆ ของไอโฟน โฟรเอส จากผูจําหนายไดในราคาพิเศษมี
ความสัมพันธกับลักษณะการนําโทรศัพทไปใชงาน
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วลีรัตน เทศก่ิม; และสุภาวิณี ทับเณร (2553) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือ Blackberry และ iPhone ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร มี
ผลการวิจัย ดังนี้ ดานพฤติกรรมการเลือกซื้อโทรศัพทมือถือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร
สวนใหญเลือกซื้อโทรศัพท Blackberry มากกวา iPhone โดยผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
มากที่สุด คือ เพื่อน โดยนิยมใชในการ Chat และทอง Website ตางๆ ระบบบริการที่เลือกใช
สวนใหญ ไดแก True Move เนื่องจากโปรโมชั่นมีความนาสนใจ นิยมใชโปรโมชั่นแบบเหมาจาย
รายเดือน และกลุมตัวอยางคิดวาโทรศัพทมือถือมีความจําเปนตอการดํารงชีวิตเปนอยางย่ิงดาน
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือ Blackberry ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร
ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑมากที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
ความบันเทิง ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดบั
ดานปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือ iPhone ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร
ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑมากที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
ความบันเทิง ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
ตามลําดับ ผลเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือ Blackberry และ
iPhone ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร มีความคลายคลึง คือใหความสําคัญกับปจจัย
ทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยทางดานราคาและปจจัยดานความบันเทิง สวนปจจัยที่ใหความสําคัญ
แตกตางกัน คือ ผูซื้อโทรศัพทมือถือ Blackberry จะใหความสําคัญดานการสงเสริมการตลาด
มากกวาผูซื้อโทรศัพทมือถือ iPhone ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

วรวุฒิ บุญวงศ (2556) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทมือถือ
iPhone ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญนักศึกษา
ระดับปริญญาตรีเปนเพศหญิง มีรายรับเฉลี่ยตอเดือนสวนใหญ 5,001-10,000 บาท และมี
ผูปกครองมีอาชีพธุรกิจสวนตัวมากที่สุด ดานขอมูลการใชโทรศัพทมือถือ พบวา มีผูใช iPhone
มากที่สุด รองลงมาคือ Samsung และ Nokia ตามดวยย่ีหออ่ืนๆ ตามลําดับ โดยมีผูใชงานที่จาย
คาบริการโทรศัพทมือถือรายเดือนและระบบเติมเงินใกลเคียงกัน ซึ่งผูใชมีคาใชจายโทรศัพทมือถือ
ตอเดือน 401-600 บาท มีจํานวนมากที่สุด ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทมือถือ iPhone
พบวา ปจจัยอยูในระดับสําคัญมาก เรียงลําดับตามคาเฉลี่ย คือ ดานภาพลักษณ ที่มีคาเฉลี่ย
รวม3.338 ดานตัวผลิตภัณฑ ที่มีคาเฉลี่ยรวม 3.138 ดานการจัดจําหนาย ที่มีคาเฉลี่ยรวม
3.001 ตามมาดวยดานการสงเสริมการตลาด ที่มีคาเฉลี่ยรวม 2.982 และสุดทายดานราคา ที่มี
คาเฉลี่ยรวม 2.833 จากการวิเคราะหและเปรียบเทียบผลกระทบในการดําเนินชีวิตและความพึง
พอใจในการใชโทรศัพทมือถือ iPhone พบวา ผลกระทบในการดําเนินชีวิตและความพึงพอใจใน
การใชโทรศัพทมือถือ iPhone อยูในระดับพึงพอใจมาก ซึ่งเม่ือเปรียบเทียบผลกระทบในการ
ดําเนินชีวิตและความพึงพอใจในการใช กับความแตกตางของกลุมตัวอยางแลวพบวา
โทรศัพทมือถือที่ใชและคาใชจายในการใชโทรศัพทมือถือที่แตกตางกัน สงผลให ผลกระทบใน
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การดําเนินชีวิตและความพึงพอใจในการใชแตกตางกันไปดวย และจากการวิเคราะห
ความสัมพันธระหวางผลกระทบในการดําเนินชีวิตและความพึงพิใจในการใชกับปจจัยที่มีผล
ตอกการซื้อ ที่อยูในระดับนัยสําคัญ 0.01 พบวา ปจจัยที่มีผลตอการซื้อโทรศัพทมือถือ iPhone
ทั้ง 5 ดาน มีความสัมพันธกับผลกระทบในการดําเนินชีวิตและความพึงพอใจในการใชในทุกๆ
ดาน และอธิบายความผันแปรของผลกระทบในการดําเนินชีวิตและความพึงพอใจในการใชไดใน
ระดับปานกลาง โดยอธิบายไดรอยละ 35 ของความผันแปรทั้งหมด



บทที่  3
วิธีดําเนินการวิจัย

การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ผูวิจัยมีขั้นตอนการดําเนินงาน
ดังนี้

1. แบบของการวิจัย
2. ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
3. การเลือกกลุมตัวอยาง และแผนการสุมตัวอยาง
4. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
5. การเก็บรวบรวมขอมูล
6. การวิเคราะหขอมูล

แบบของการวิจัย
การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของของนักศึกษาปริญญาตรี ใน

เขตกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey
Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire)

ประเภทของขอมูล
ขอมูลที่ใชในการศึกษาเปนการรวบรวมขอมูลจากตามแหลงที่มา 2 สวน คือ
1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดมาจากการใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางซึ่ง

เปนตัวแทนของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน)

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษา คนควา และ
รวบรวมขอมูลตางๆ ที่มีผูทําไวแลว เชน ผลงานการวิจัยตางๆ เพื่อเปนขอมูลเบื้องตนชวยใน
การวิเคราะห

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
ผูวิจัยดําเนินการเก็บแบบสอบถามจํานวน 400 ชุดจากแบบสอบถามที่เก็บมาได นํา

คา Mean และคา Standard Deviation เพื่อนําคาที่ไดไปหาคาจํานวนประชากรที่ใชในการเก็บ
แบบสอบถามที่ไดผล
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โดยใชสูตรของ Cochran’s

n  = 2

22

d
SZ

n = จํานวนประชากรยอมรับไดในการเก็บแบบสอบถาม
Z2 = ระดับนัยสําคัญ 0.05 เทากับ 1.96 (ความเชื่อม่ัน 95%)
S2 = คา Variance ที่ไดจากการเก็บขอมูล
d2 = สัดสวนความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได

แทนคาสูตร
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n = 185 ตัวอยาง

คา n ที่ไดจากการคํานวณเพื่อหาจํานวนแบบสอบถามที่ยอมรับได คือ 185 ตัวอยาง
ดังนั้นผูวิจัยจึงไมจําเปนตองเก็บขอมูลเพิ่มเติม เนื่องจากแบบสอบถามที่เก็บมานั้นเพียงพอแลว

การเลือกกลุมตัวอยาง และแผนการสุมตัวอยาง
ใชกลุมตัวอยางในการแจกแบบสอบถามดังนี้
1. นักศึกษาปริญญาตรี ในเขตกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-

ญ่ีปุน)
2. เปนแบบสอบถามสํารวจขอมูลความคิดเห็น เก่ียวกับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสมารทโฟน ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีปจจัยตางๆ ดังนี้
1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps+1s)

1.1 ผลิตภัณฑ (Product)
1.2 ราคา (Price)
1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place)
1.4 การสงเสริมทางการตลาด (Promotion)
1.5 การบริการ (Service)
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เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
1. การสรางแบบสอบถามโดยการศึกษาจากเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัย

ที่เก่ียวของกับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) เพื่อนํามากําหนดกรอบของการ
สรางแบบสอบถามตลอดจนแนวทางการออกแบบใหครอบคลุม โดยกําหนดขอคําถามใหมี
จํานวนมากไวกอนแลวจึงนํามาตรวจสอบวินิจฉัยอีกครั้งเพื่อใหไดขอคําถามที่ถูกตองที่สุด

2. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นไปขอคําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษาเพื่อตรวจ
สอบแกไขแลวนําไปแกไขตามขอเสนอจากอาจารยที่ปรึกษา

3. นําแบบสอบถามที่สมบูรณไดรับการแกไขแลว ใหผูทรงคุณวุฒิสอบความเที่ยงตรง
เชิงเนื้อหา (Content Validity) ไดผลออกมาเทากับ 0.978

4. นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมนักศึกษาปริญญาตรีของสถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน จํานวน 30 คน ไดคา Cronbach's Alpha = 0.70 ถือวาแบบสอบถามมี
ความนาเชื่อถือ สามารถนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลได

การเก็บรวบรวมขอมูล
ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชเครื่องทางการวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยทํา

การแจกแบบสอบถามแกกลุมตัวอยางเปนจํานวน 400 ชุด โดยเริ่มเก็บขอมูลต้ังแต เดือน
มิถุนายน-เดือนกันยายน พ.ศ. 2558

1. ดําเนินการและเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยนําแบบสอบถามไปสอบถาม
นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผูสอบถามทําการเลือกผูตอบแบบสอบถาม
โดยสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Simple)

2. เก็บรวบรวมแบบสอบถามที่ไดจากการตอบแลวจํานวน 400 ชุด เพื่อดําเนินการ
วิเคราะหผลตอไป

3. นําแบบสอบถามไปวิเคราะหดวยคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ

การวิเคราะหขอมูล
การศึกษาครั้งนี้วิเคราะหขอมูลดวยคอมพิวเตอร ไดนําแบบสอบถามมาดําเนินการ

ดังนี้
1. ตรวจสอบจํานวนและความสมบูรณของแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาทั้งหมด
2. นําขอมูลทั้งหมดลงรหัสในแบบฟอรมลงรหัส
3. ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลอีกครั้งกอนทําการวิเคราะห แลวนําไปประมวลผล

ดวยเครื่องคอมพิวเตอร ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะหขอมูล
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
1. การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลจองประชากรที่ศึกษาสถิติที่ใชคือ คารอยละ

(Percentage) คาความถ่ี (Frequency) โดยนําเสนอในรูปตารางพรอมการบรรยาย โดยจําแนก
ตามตัวแปรอิสระที่จะศึกษา

2. วิเคราะหระดับการสงผลตอการตัดสินใจ โดยใชวิธีการประมาณคาทางสถิติ ดวย
คาสถิติ T-test แลวนําขอมูลมาแปรคาตามเกณฑคะแนนกําหนดระดับความคิดเห็นที่สงผลตอ
การตัดสินใจเลือก โดยนําเสนอในรูปตารางพรอมคําบรรยายเกณฑในการแบงชวงระดับความ
คิดเห็นที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟนใชเกณฑการศึกษาโดยทําการแบ งระดับ
ความคิดเห็นที่สงผลตอการตัดสินใจเลือก ดังนี้

การแปรผลดับท่ีตองชวงหรือระ
ตํ่าสุดระดับคะแนนสูงสุดระดับคะแนน 

=
5

15  = 0.80

เกณฑการประเมิน = ระดับคะแนน + 0.80

ดังนั้น ขอบเขตของแตละชวงยอย โดยการคํานวณจากสูตรเบื้องตน สามารถแบงออก
ไดดังตอไปนี้

คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง สงผลตอการตัดสินใจอยูในระดับ มากที่สุด
คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง สงผลตอการตัดสินใจอยูในระดับ มาก
คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง สงผลตอการตัดสินใจอยูในระดับ ปานกลาง
คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง สงผลตอการตัดสินใจอยูในระดับ นอย
คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง สงผลตอการตัดสินใจอยูในระดับ นอยที่สุด

3. การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นที่สงผลตอการตัดสินใจเลือก โดยจําแนกตาม
เพศอายุ รายได สถานภาพ ระดับการศึกษา และประเภทสถานบริการที่นักศึกษาเลือกใชบริการ
และการตรวจสอบสมมติฐานนําเสนอในรูปตารางพรอมคําบรรยายวิเคราะหโดยใชคาสถิติ ดังนี้

3.1 การวิเคราะหโดยใชคาสถิติ T-test สําหรับตัวแปร 1 กลุม ไดแก เพศ
3.2 การวิเคราะหโดยใชคาสถิติ F-test สําหรับตัวแปรมากกวา 2 กลุมขึ้นไป



บทที่  4
ผลการวิเคราะหขอมูล

การศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกเลือกซื้อสมารทโฟน ของนักศึกษาปริญญาตรี ใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) โดยศึกษาจากกลุมตัวอยาง
ซึ่งเปนประชากรในสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุนในรอบ 1 ปที่ผานมาซึ่งไดทําการเก็บแบบสอบถาม
จํานวน 400 ชุด โดยจากการเก็บแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ไดทําการวิเคราะหขอมูลดังนี้

ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม

ตารางที่ 1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ
เพศ จํานวน (คน) รอยละ
ชาย 200 50.00
หญิง 200 50.00
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 1 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศชายจํานวน
200 คน คิดเปนรอยละ 50 และเพศหญิงจํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50

ตารางที่ 2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ
อายุ จํานวน (คน) รอยละ

17-19 ป 173 43.25
20-22 ป 217 54.25
23-25 ป 10 2.50

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 2 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามคือชวงที่มีอายุ 20-22 ป
จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 54.25 รองลงมาคือชวงที่มีอายุ 17-19 ป จํานวน 173 คน คิด
เปนรอยละ 43.25 และนอยที่สุดคือชวงที่มีอายุ 23-25 ป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50
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ตารางที่ 3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามชั้นปที่ศึกษา
ชั้นปที่ศึกษา จํานวน (คน) รอยละ

ปที่ 1 87 21.75
ปที่ 2 103 25.75
ปที่ 3 159 39.75
ปที่ 4 51 12.75
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 3 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามคือชวงชั้นปที่ 3 จํานวน
159 คน คิดเปนรอยละ 39.75 รองลงมาคือชวงชั้นปที่ 2 จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 27.75
รองลงมาคือชวงชั้นปที่ 1 จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.75 และนอยที่สุดที่ชวงชั้นปที่ 4
จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.75

ตารางที่ 4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดตอเดือนเฉลี่ย
รายไดตอเดือนเฉลี่ย จํานวน (คน) รอยละ

0-9,000 บาท 178 44.50
9,001-12,000 บาท 108 27.00
12,001-15,000 บาท 94 23.50

15,001 ขึ้นไป 20 5.00
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามคือมีรายไดตอเดือน
0-9,000 บาท จํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ 44.50 รองลงมาคือมีรายไดตอเดือน 9,001-
12,000 บาท จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27 รองลงมาคือมีรายไดตอเดือน 12,001-15,000
บาทขึ้นไป จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 และนอยที่สุด คือ มีรายไดตอเดือน 15,001
บาทขึ้นไป จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5
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พฤติกรรมการเลือกซื้อสมารทโฟน

ตารางที่ 5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามย่ีหอสมารทโฟน
ยี่หอสมารทโฟน จํานวน (คน) รอยละ
Apple (iPhone) 193 48.25

Samsung 133 33.25
HTC 7 1.75
Sony 21 5.25
Nokia 29 7.25
อ่ืนๆ 17 4.25
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 5 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานย่ีหอสมารทโฟน
คือ สมารทโฟนย่ีหอ แอปเปล จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.25 รองลงมา คือ สมารทโฟน
ย่ีหอซัมซุง จํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 33.25 เปนตน

ตารางที่ 6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระบบปฏิบัติการที่เลือกใช
ระบบปฏิบัติการที่เลือกใช จํานวน (คน) รอยละ

iOS 193 48.25
Android 171 42.75

Window Phone 29 7.25
อ่ืนๆ 7 1.75
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 6 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานระบบปฏิบัติการที่
เลือกใช คือ iOS จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.25 รองลงมาคือ Android จํานวน 171 คน
คิดเปนรอยละ 42.75 เปนตน



31

ตารางที่ 7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามวัสดุที่ใชในการผลิตสมารทโฟน
วัสดุที่ใชในการผลิตสมารทโฟน จํานวน (คน) รอยละ

พลาสติก 180 45.00
กระจก 20 5.00

อลูมิเนียม 200 50.00
อ่ืนๆ 0 0.00
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 7 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานวัสดุที่ใชในการผลิต
สมารทโฟน คือ อลูมิเนียม จํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.00 รองลงมาคือ พลาสติก
จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.00 เปนตน

ตารางที่ 8 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามหนวยความจําของสมารทโฟน
หนวยความจําของสมารทโฟน จํานวน (คน) รอยละ

16 GB 107 26.75
32 GB 70 17.50
64 GB 24 6.00

เพิ่มหนวยความจําแบบ Micro SD Card ได 199 49.75
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 8 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานหนวยความจําของ
สมารทโฟน คือ สามารถเพิ่มหนวยความจําแบบ Micro SD Card ได จํานวน 199 คน คิดเปน
49.75 รองลงมาคือ 16 GB จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.75 เปนตน
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ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามลักษณะการนําสมารทโฟนไปใชงาน
ลักษณะการนําสมารทโฟนไปใชงาน จํานวน (คน) รอยละ

ติดตอสื่อสาร 97 24.25
เลนเกมส 57 14.25

Social Network 123 30.75
อินเทอรเน็ต 46 11.50

ฟงเพลง 0 0.00
ถายภาพ 77 19.25

อ่ืนๆ 0 0.00
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 9 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานลักษณะการนํา
สมารทโฟนไปใชงาน คือ ใชงานดาน Social Network จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.75
รองลงมา คือ ใชงานดานการติดตอสื่อสาร จํานวน 97 คน คิดเปน รอยละ 24.25 เปนตน

ตารางที่ 10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามสถานที่ที่ตัดสินใจซื้อ
สถานที่ที่ตัดสินใจซื้อ จํานวน (คน) รอยละ

ศูนยบริการเครือขายสมารทโฟน 273 68.25
งานแสดงสินคา 27 6.75

รานขายสมารทโฟนตามหางสรรพสนิคา 89 22.25
อินเทอรเน็ต 11 2.75

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 10 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานสถานที่ที่ตัดสินใจ
ซื้อสมารทโฟน คือ ศูนยบริการเครือขายสมารทโฟน จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.25
รองลงมา คือ รานขายสมารทโฟนตามหางสรรพสินคา จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.25
เปนตน
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ตารางที่ 11 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามวิธีการชําระเงิน
วิธีการชําระเงิน จํานวน (คน) รอยละ

ครั้งเดียว 69 17.25
ผอนชําระ 331 82.75

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 11 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานวิธีการชําระเงิน
โดยวิธีการผอนชําระ จํานวน 331 คน คิดเปนรอยละ 82.75 และชําระเงินครั้งเดียว จํานวน 69 คน
คิดเปนรอยละ 17.25

ตารางที่ 12 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามราคาที่พึ่งพอใจตอการตัดสินใจซื้อ
ราคาที่พึ่งพอใจตอการตัดสินใจซื้อ จํานวน (คน) รอยละ

0-5,000 0 0.00
5,001-10,000 0 0.00
10,001-15,000 53 13.25
15,001-20,000 73 18.25
20,001-25,000 193 48.25
25,000 ขึ้นไป 81 20.25

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 12 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานราคาที่พึ่งพอใจตอ
การตัดสินใจซื้อโดยชวงราคา 20,001-25,000 มีจํานวนมากที่สุดที่ 193 คน คิดเปนรอยละ
48.25 รองลงมาเปนชวงราคา 25,000 ขึน้ไป จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.25 เปนตน
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ตารางที่ 13 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเหตุผลในตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน
เหตุผลในตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน จํานวน (คน) รอยละ

ย่ีหอสมารทโฟน 188 47.00
ระบบปฏิบัติการ 128 32.00

รีวิวจากอินเทอรเน็ต 63 15.75
โฆษณาตามสื่อตางๆ 1 0.25
หลังจากทดลองใชงาน 17 4.25

เพื่อนแนะนํา 3 0.75
รวม 400 100.00

จากตารางที่ 13 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามดานเหตุผลในตัดสินใจ
เลือกซื้อสมารทโฟนโดยอันดับที่ 1 คือ ย่ีหอสมารทโฟน จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.00
รองลงมา คือ ระบบปฏิบัติการ จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32.00 เปนตน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (4Ps+1S) ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน
ของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร

ตารางที่ 14 คาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความสําคัญปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)

ปจจัยดานการตลาด ( X ) S.D. แปลผล
1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 4.07 0.19 มาก
2. ปจจัยดานราคา (Price) 3.62 0.70 มาก
3. ปจจัยดานสถานที่จัดจาํหนาย (Place) 4.33 0.09 มากที่สุด
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 3.64 0.25 มาก
5. ปจจัยดานการบริการ (Service) 4.47 0.06 มากที่สุด

รวม 4.03 0.26 มาก

จากตารางที่ 14 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามนั้นใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี
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ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) อยูในระดับมากโดยมี
คาเฉลี่ย 4.03 เม่ือพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยพบวา
ปจจัยดานการบริการ (Service) มีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟน อยูในระดับมากที่สุดโดยมี
คาเฉลี่ย 4.47 รองลงมาคือปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย (Place) มีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟน
อยูในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย 4.33 เปนตน

ตารางที่ 15 คาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความสําคัญปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ (Product) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของ
นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ( X ) S.D. แปลผล
1. ความหลากหลายของรุนสมารทโฟน 3.83 0.86 มาก
2. คุณภาพมาตรฐานระดบัสากล 4.17 0.72 มาก
3. การใชงานของสมารทโฟน 4.27 0.79 มากที่สุด
4. สีสันและรปูรางของสมารทโฟน 4.02 0.94 มาก

รวม 4.07 0.19 มาก

จากตารางที่ 15 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามนั้นใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑซึ่งมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ย 4.07 และ
เม่ือพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยพบวาการใชงานของ
สมารทโฟนมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย 4.27 รองลงมา
คือ คุณภาพมาตรฐานระดับสากลมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ย
4.17
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ตารางที่ 16 คาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความสําคัญปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานราคา (Price) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)

ปจจัยดานราคา ( X ) S.D. แปลผล
1. ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ 4.25 0.79 มากที่สุด
2. ราคาคุมคากับประโยชนใชสอย 3.73 0.80 มาก
3. สามารถตอลองราคาได 2.87 1.03 ปานกลาง

รวม 3.62 0.70 มาก

จากตารางที่ 16 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามนั้นใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานราคาซึ่งมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ย 3.62 และเม่ือ
พิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยพบวาราคาที่เหมาะสมกับ
คุณภาพมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย 4.25 รองลงมา คือ
ราคาคุมคากับประโยชนใชสอยมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ย
3.73 เปนตน

ตารางที่ 17 คาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความสําคัญปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-
ญ่ีปุน)

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ( X ) S.D. แปลผล
1. สถานที่จําหนายสามารถหาไดสะดวก 4.29 0.77 มากที่สุด
2. รานจําหนายมีความทันสมัยนาเขาไปใชบริการและมี

ตัวอยางใหทดลองใช
4.37 0.65 มากที่สุด

รวม 4.33 0.09 มากที่สุด

จากตารางที่ 17 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามนั้นใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายซึ่งมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากที่สุดโดยมี
คาเฉลี่ย 4.33 และเม่ือพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย
พบวารานจําหนายมีความทันสมัยนาเขาไปใชบริการและมีตัวอยางใหทดลองใชมีผลตอการ
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เลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.37 รองลงมาคือสถานที่จําหนาย
สามารถหาไดสะดวกมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย 4.29

ตารางที่ 18 คาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความสําคัญปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
สมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน)

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ( X ) S.D. แปลผล
1. มีการประชาสัมพันธหลากหลายรูปแบบและมีการ

โฆษณาที่ทั่วถึง
4.14 0.87 มาก

2. โปรโมชั่นจากตัวแทนจําหนาย 4.01 0.92 มาก
3. ของสมนาคุณจากตัวแทนจําหนาย 1.63 1.37 นอยที่สุด
4. ไดรับราคาพิเศษจากตัวแทนจําหนาย 4.38 0.75 มากที่สุด
5. สามารถซื้อ Accessory และ Gadget เพิ่มเติมไดใน

ราคาพิเศษ
4.08 0.78 มาก

รวม 3.64 0.25 มาก

จากตารางที่ 18 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามนั้นใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดซึ่งมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากโดยมี
คาเฉลี่ย 3.64 และเม่ือพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย
พบวาถาไดรับราคาพิเศษจากตัวแทนจําหนายมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมาก
ที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย 4.38 รองลงมาคือมีการประชาสัมพันธหลากหลายรูปแบบและมีการโฆษณา
ที่ทั่วถึงมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากโดยมีคาเฉลี่ย 4.14 เปนตน
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ตารางที่ 19 คาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความสําคัญปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานการบริการ (Service) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของ
นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)

ปจจัยดานการบริการ ( X ) S.D. แปลผล
1. การรับประกันสินคา 12 เดือน 4.68 0.55 มากที่สุด
2. การรับประกันอายุของแบตเตอรี่ 36 เดือน 4.61 0.65 มากที่สุด
3. พนักงานขายสามารถใหคําแนะนําและการบริการที่ดี 4.12 0.63 มากที่สุด

รวม 4.47 0.06 มากที่สุด

จากตารางที่ 19 พบวานักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษา
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ในรอบ 1 ปที่ผานมาที่ตอบแบบสอบถามนั้นใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการบริการ ซึ่งมีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย
4.47 และเม่ือพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลําดับตามคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยพบวาการ
รับประกันสินคา 12 เดือน มีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยูในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย
4.68 รองลงมาคือการรับประกันอายุของแบตเตอรี่ 36 เดือน มีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟนอยู
ในระดับมากที่สุดโดยมีคาเฉลี่ย 4.61 เปนตน

ผลการวิเคราะหเชิงอนุมาน
ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟน (เพศ)

ตารางที่ 20 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานเพศกับดานผลิตภัณฑ

Group Statistics (Product)
เพศ จํานวน Mean S.D.
ชาย 200 4.0275 0.43683
หญิง 200 4.1150 0.41170

Independent Samples Test (Product)
Levene’s Test for Equality

of Variances
T-Test for Equality of Means

F Sig. T Sig.
(2-Tailed)

Mean
Difference

Equal Variance Assumed -2.061 0.040 -0.8750
Equal Variance  not Assumed

0.156 0.693
-2.061 0.040 -0.08750
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ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 20 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานผลิตภัณฑ
พบวาความแปรปรวนระหวางกลุมไมแตกตางกัน (Sig = 0.693) จึงพิจารณา Sig. (2-Tailed)
เพื่อทดสอบคาเฉลี่ยจากบรรทัด Equal Variance Assumed พบวาพบวาเพศตางกันใหความ
สําคัญดานผลิตภัณฑในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตางกัน (Sig = 0.40) เม่ือพิจารณาจากคา T
พบวา คา T มีคาเปนลบ แสดงวาเพศชายใหความสําคัญดานผลิตภัณฑในการซื้อสมารทโฟน
นอยกวาเพศหญิง

ตารางที่ 21 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานเพศกับดานราคา

Group Statistics (Price)
เพศ จํานวน Mean S.D.
ชาย 200 3.6550 0.51810
หญิง 200 3.5750 0.47605

Independent Samples Test (Price)
Levene’s Test for Equality

of Variances T-Test for Equality of Means

F Sig. T Sig.
(2-Tailed)

Mean
Difference

Equal Variance Assumed 1.608 0.109 -0.8000
Equal Variance  not Assumed

2.319 0.129
1.608 0.109 -0.0800

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 21 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานราคา
พบวาความแปรปรวนระหวางกลุมไมแตกตางกัน (Sig = 0.129) จึงพิจารณาคา Sig. (2-Tailed)
เพื่อทดสอบคาเฉลี่ยจากบรรทัด Equal Variance Assumed พบวา เพศตางกันใหความสําคัญ
ดานราคาในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนไมแตกตางกัน (Sig = 0.109) เม่ือพิจารณาจากคา T
พบวา คา T มีคาเปนบวก แสดงวาเพศชายใหความสําคัญดานราคาในการซื้อสมารทโฟน
มากกวาเพศหญิง
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ตารางที่ 22 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานเพศกับดานสถานที่จัดจําหนาย

Group Statistics (Place)
เพศ จํานวน Mean S.D.
ชาย 200 4.2500 0.70711
หญิง 200 4.4950 0.56708

Independent Samples Test (Place)
Levene’s Test for Equality

of Variances T-Test for Equality of Means

F Sig. T Sig.
(2-Tailed)

Mean
Difference

Equal Variance Assumed -3.823 0.00 -0.24500
Equal Variance  not Assumed

6.408 0.012
-3.823 0.00 0.24500

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 22 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานสถานที่
พบวาความแปรปรวนระหวางกลุมแตกตางกัน (Sig = 0.012) จึงพิจารณาคา Sig. (2-Tailed)
เพื่อทดสอบคาเฉลี่ยจากบรรทัด Equal Varaince not Assumed พบวาพบวาเพศตางกันให
ความสําคัญดานสถานที่ในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตางกัน (Sig = 0.00) เม่ือพิจารณาจากคา
T พบวา คา T มีคาเปนลบ แสดงวาเพศชายใหความสําคัญดานสถานที่ในการซื้อสมารทโฟน
นอยกวาเพศหญิง
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ตารางที่ 23 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานเพศกับดานการสงเสริมการตลาด

Group Statistics (Promotion)
เพศ จํานวน Mean S.D.
ชาย 200 3.5640 0.33476
หญิง 200 3.7220 0.34073

Independent Samples Test (Promotion)
Levene’s Test for Equality

of Variances T-Test for Equality of Means

F Sig. T Sig.
(2-Tailed)

Mean
Difference

Equal Variance Assumed -4.678 0.00 -0.15800
Equal Variance  not Assumed

1.947 0.164
-4.678 0.00 -0.15800

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 23 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานการ
สงเสริมการตลาดพบวาความแปรปรวนระหวางกลุมไมแตกตางกัน (Sig = 0.164) จึงพิจารณา
คา Sig. (2-Tailed) เพื่อทดสอบคาเฉลี่ยจากบรรทัด Equal Varaince Assumed พบวา เพศ
ตางกันใหความสําคัญดานผลิตภัณฑในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตางกัน (Sig = 0.00) เม่ือ
พิจารณาจากคา T พบวา คา T มีคาเปนลบ แสดงวาเพศชายใหความสําคัญดานการสงเสริม
การตลาดในการซื้อสมารทโฟนนอยกวาเพศหญิง
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ตารางที่ 24 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานเพศกับดานการบริการ

Group Statistics (Service)
เพศ จํานวน Mean S.D.
ชาย 200 4.3933 0.50432
หญิง 200 4.5467 0.35686

Independent Samples Test (Service)
Levene’s Test for Equality

of Variances T-Test for Equality of Means

F Sig. T Sig.
(2-Tailed)

Mean
Difference

Equal Variance Assumed -3.510 0.00 -0.15333
Equal Variance  not Assumed

24.319 0.00
-3.510 0.001 -0.15333

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 24 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานการ
บริการพบวา ความแปรปรวนระหวางกลุมแตกตางกัน (Sig = 0.00) จึงพิจารณาคา Sig. (2-Tailed)
เพื่อทดสอบคาเฉลี่ยจากบรรทัด Equal Varaince Not Assumed พบวา เพศตางกันใหความ
สําคัญดานการบริการในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตางกัน (Sig = 0.00) เม่ือพิจารณาจากคา T
พบวา คา T มีคาเปนลบ แสดงวาเพศชายใหความสําคัญดานการบริการในการซื้อสมารทโฟน
นอยกวาเพศหญิง
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ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสมารทโฟน (อายุ)

ตารางที่ 25 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานอายุกับดานผลิตภัณฑ

Test of Homogeneity of Variances (Product)
Levene Statistic Sig.

0.545 0.580

Anova (Product)
F Sig.

Between Groups 0.469 0.626

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 25 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานอายุตอ
ผลิตภัณฑในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวนระหวาง
กลุมมีคาไมแตกตางกัน (Sig = 0.580) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง
ANOVA พบวา กลุมอายุตางกันใหความสําคัญดานผลิตภัณฑในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนไม
แตกตางกัน (Sig = 0.626)

ตารางที่ 26 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานอายุกับดานราคา

Test of Homogeneity of Variances (Price)
Levene Statistic Sig.

0.028 0.972

Anova (Price)
F Sig.

Between Groups 0.009 0.991

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 26 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานอายุตอ
ราคาในตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวนระหวางกลุมมีคาไม
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แตกตางกัน (Sig = 0.972) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง ANOVA พบวา
กลุมอายุตางกันใหความสําคัญดานราคาในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนไมแตกตางกัน (Sig =
0.991)

ตารางที่ 27 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานอายุกับดานสถานที่จัดจําหนาย

Test of Homogeneity of Variances (Place)
Levene Statistic Sig.

3.155 0.044

Robust Tests of Equality of Means (Place)
Sig.

Welch 0.334
a. Asymptotically F Distributed

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 27 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานอายุตอ
สถานที่ในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวนระหวางกลุมมี
คาแตกตางกัน (Sig = 0.044) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง Robust Tests
of Equality of Means พบวา กลุมรายไดตางกันใหความสําคัญดานสถานที่ในการตัดสินใจซื้อ
สมารทโฟนไมแตกตางกัน (Sig = 0.334)
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ตารางที่ 28 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานอายุกับดานการสงเสริมการตลาด

Test of Homogeneity of Variances (Promotion)
Levene Statistic Sig.

1.177 0.309

Anova (Promotion)
F Sig.

Between Groups 0.093 0.912

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 28 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานอายุตอ
การสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวน
ระหวางกลุมมีคาไมแตกตางกัน (Sig = 0.309) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่
ตาราง ANOVA พบวา กลุมอายุตางกันใหความสําคัญดานการสงเสริมการตลาดในการตัดสินใจ
ซื้อสมารทโฟนไมแตกตางกัน (Sig = 0.626)

ตารางที่ 29 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานอายุกับดานการบริการ

Test of Homogeneity of Variances (Service)
Levene Statistic Sig.

0.884 0.414

Anova (Service)
F Sig.

Between Groups 0.042 0.959

ผลการวิเคราะห จาตารางที่ 29 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานอายุตอการบริการใน
การตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวนระหวางกลุมมีคาไมแตก
ตางกัน (Sig = 0.414) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง ANOVA พบวากลุม
อายุตางกันใหความสําคัญดานการบริการในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนไมแตกตางกัน (Sig =
0.959)
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ตารางที่ 30 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานรายไดกับดานผลิตภัณฑ

Test of Homogeneity of Variances (Product)
Levene Statistic Sig.

0.667 0.573

Anova (Product)
F Sig.

Between Groups 0.089 0.966

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 30 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)ดานรายไดตอผลิตภัณฑ
ในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวนระหวางกลุมมีคาไม
แตกตางกัน (Sig = 0.573) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง ANOVA พบวา
กลุมรายไดตางกันใหความสําคัญดานผลิตภัณฑในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนไมแตกตางกัน
(Sig = 0.966)

ตารางที่ 31 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานรายไดกับดานราคา

Test of Homogeneity of Variances (Price)
Levene Statistic Sig.

0.493 0.687

Anova (Price)
F Sig.

Between Groups 0.218 0.884

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 31 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานรายได
ตอราคาในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวนระหวางกลุมมี
คาไมแตกตางกัน (Sig = 0.687) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง ANOVA
พบวา กลุมรายไดตางกันใหความสําคัญดานราคาในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนไมแตกตางกัน
(Sig = 0.884)
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ตารางที่ 32 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานรายไดกับดานสถานที่จัดจําหนาย

Test of Homogeneity of Variances (Place)
Levene Statistic Sig.

1.783 0.150

Anova (Place)
F Sig.

Between Groups 0.148 0.931

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 32 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานรายไดตอสถานที่ใน
การตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวนระหวางกลุมมีคาไมแตกตาง
กัน (Sig = 0.150) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง ANOVA พบวา กลุมรายได
ตางกันใหความสําคัญดานสถานที่ในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนไมแตกตางกัน (Sig = 0.931)

ตารางที่ 33 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานรายไดกับดานการสงเสริมการตลาด

Test of Homogeneity of Variances (Promotion)
Levene Statistic Sig.

3.210 0.023

Robust Tests of Equality of Means (Promotion)
Sig.

Welch 0.932
a. Asymptotically F Distributed

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 33 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานรายไดตอการสงเสริม
การตลาดในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวาความแปรปรวนระหวางกลุม
มีคาแตกตางกัน (Sig = 0.023) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง Robust Tests of
Equality of Means พบวา กลุมรายไดตางกันใหความสําคัญดานการสงเสริมการตลาดในการ
ตัดสินใจซื้อสมารทโฟนไมแตกตางกัน (Sig = 0.932)
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ตารางที่ 34 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานรายไดกับดานการบริการ

Test of Homogeneity of Variances (Service)
Levene Statistic Sig.

2.336 0.073

Anova (Service)
F Sig.

Between Groups 3.094 0.27

Multiple Comparisons (Service)

(I) รายไดเฉลี่ย (J) รายไดเฉลี่ย Mean Difference
(I-J) Std. Error Sig.

9,001-12,000 0.01866 0.05361 0.728
12,001-15,000 -0.11399 0.05604 0.0430-9,000

15,000 Up 0.17360 0.10366 0.095
0-9,000 -0.01866 0.05361 0.728

12,001-15,000 -0.13265 0.06200 0.0339,001-12,000
15,000 Up 0.15494 0.10700 0.148
0-9,000 0.11399 0.05604 0.043

9,001-12,000 0.13265 0.06200 0.03312,001-15,000
15,000 Up 0.28759 0.10824 0.008
0-9,000 -0.17360 0.10366 0.95

9,001-12,000 -0,15494 0.10700 0.148

LSD

15,000 Up
12,001-15,000 -0.28759 0.10824 0.008
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ตารางที่ 34 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนดานรายไดกับดานการบริการ (ตอ)

Multiple Comparisons (Service)

(I) รายไดเฉลี่ย (J) รายไดเฉลี่ย Mean Difference
(I-J) Std. Error Sig.

9,001-12,000 0.01866 0.05567 1.000
12,001-15,000 -0.11399 0.05163 0.1580-9,000

15,000 Up 0.17360 0.13450 0.731
0-9,000 -0.01866 0.05567 1.000

12,001-15,000 -0.13265 0.06182 0.1829,001-12,000
15,000 Up 0.15494 0.13874 0.835
0-9,000 0.11399 0.05163 0.158

9,001-12,000 0.13265 0.06182 0.18212,001-15,000
15,000 Up 0.28759 0.13716 0.239
0-9,000 -0.17360 0.13450 0.731

9,001-12,000 -0.15494 0.13874 0.835

Dunnett
T3

15,000 Up
12,001-15,000 -0.28759 0.13716 0.239

*The Mean Difference is Significant at the 0.05 Level

ผลการวิเคราะห จากตารางที่ 34 ปจจัยในการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) ดานการ
บริการตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในกลุมรายไดตางๆ พบวา ความแปรปรวนระหวางกลุมมี
คาไมแตกตางกัน (Sig = 0.73) จึงพิจารณาคาความแตกตางของคาเฉลี่ยที่ตาราง ANOVA
พบวา กลุมรายไดตางกันใหความสําคัญดานการบริการในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตางกัน
(Sig = 0.027)

เนื่องจากความแปรปรวนระหวางกลุมเทากันจึงเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู โดยใช
สถิติ LSD พบวา มีกลุมที่แตกตางกันดังนี้

กลุมรายได 0-9,000 ใหความสําคัญดานการบริการนอยกวากลุมรายได 12,001-
15,000 (Sig = 0.043, คา Mean Difference เปนลบ)

กลุมรายได 9,001-12,000 ใหความสําคัญดานการบริการนอยกวากลุมรายได
12,001-15,000 (Sig = 0.033, คา Mean Difference เปนลบ)
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สรุปผลการวิจัย
1. นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี

ไทย-ญ่ีปุน) ที่มีเพศตางกัน จะตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน จากปจจัยดานสินคา, ราคา
,โปรโมชั่น และการบริการ ไมตางกัน

2. นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) ที่มีเพศตางกัน จะตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน จากปจจัยดานสถานที่ตางกัน โดย
เพศหญิงใหความสําคัญดานสถานที่ในการเลือกซื้อสมารทโฟนมากกวาเพศชาย

3. นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) ที่มีอายุตางกัน จะตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน จากปจจัยดานสินคา, ราคา, สถานที่,
โปรโมชั่น และการบริการ ไมตางกัน

4. นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) ที่มีชั้นปตางกัน จะตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน จากปจจัยดานสินคา, ราคา, สถานที่,
โปรโมชั่น และการบริการ ไมตางกัน

5. นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) ที่มีรายไดตางกัน จะตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน จากปจจัยดานสินคา, ราคา,
สถานที่, โปรโมชั่น ไมตางกัน

6. นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) ที่มีรายไดตางกัน จะเลือกซื้อสมารทโฟนจากการบริการที่แตกตางกัน โดย

6.1 กลุมรายได 0-9,000 ใหความสําคัญดานการบริการนอยกวากลุมรายได
12,0001-15,000

6.2 กลุมรายได 9,001-12,000 ใหความสําคัญดานการบริการนอยกวากลุมรายได
12,001-15,000

ขอเสนอแนะจากงานวิจัยในคร้ังน้ี
1. ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร

(กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)
พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนเปนเพศชาย

จํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50 และเพศหญิงจํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50 และมีอายุ
เฉลี่ยอยูที่ 20-22 ป จํานวน 217 คน คิดเปนรอยละ 54.25 และกําลังศึกษาอยูในชวงชั้นปที่ 3
มากที่สุด จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.75 และมีรายไดเฉลี่ยอยูที่ 0-9,000 บาท จํานวน
178 คน คิดเปนรอยละ 44.50

สรุปไดวานักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนอยูที่ 0-9,000 บาทนั้น เปนรายไดที่ไมไดอยูในเกณฑตํ่าเกินไป จึงทําใหมีความสามารถใน
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การที่จะชําระคาบริการรายเดือนโทรศัพทมือถือสมารทโฟนหรือสามารถที่จะเก็บออมสวนที่
เหลือจากรายไดเพื่อมาซื้อโทรศัพทมือถือสมารทโฟนเครื่องใหม

2. ขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)

พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน สวนใหญ
เลือกใชสมารทโฟนย่ีหอ “แอปเปล” จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.25 และเลือกใช
ระบบปฏิบัติการของสมารทโฟนเปนระบบ iOS จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.25 และเลือก
ซื้อสมารทโฟนที่มีหนวยความจําแบบเพิ่ม MicroSD Card ได จํานวน 199 คน คิดเปนรอยละ
49.75 และพึงพอใจราคาที่สามารถตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟนไดที่ราคา 20,001-25,000 บาท
จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.25

สรุปไดวา นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) สวนใหญตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน ย่ีหอ “แอปเปล” และราคาที่พึงพอใจ
ในการตัดสินใจซื้ออยูในชวง 20,001-25,000 บาท

3. ขอมูลดานการตลาดของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร
(กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน)

พบวานักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ใหความสําคัญในสวน
ของปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานการบริการมากที่สุด โดยคาเฉลี่ยอยูที่ 4.47 และรองลงมา
ดานสถานที่จัดจําหนาย โดยคาเฉลี่ยอยูที่ 4.33 จึงทําใหทราบวานักศึกษาปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุนนั้น ใหความสําคัญเรื่องการบริการเปนสําคัญ โดยถาดูจากแบบสอบถามที่
ใชในการเก็บขอมูลพบวาเปนเรื่องของการบริการหลังการขายเปนสําคัญที่ทางนักศึกษาปริญญาตรี
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุนใหความสําคัญเปนอันดับแรก และดานสถานที่จัดจําหนายสมารทโฟน
ที่นักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุนใหความสําคัญรองลงมา โดยในแบบสอบถาม
ที่ใชเก็บขอมูลพบวาไดวานักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุนนั้น เลือกซื้อสมารทโฟน
กับสถานที่ที่ดูทันสมัยและมีสินคาตัวอยางทดลองใหใชงานวาถูกใจหรือไม

โดยแยกตามแตละดานจะพบวา
ดานผลิตภัณฑนักศึกษาปริญญา สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ใหความสําคัญ

เรื่องการใชงานของสมารทโฟนเปนอันดับแรก โดยคาเฉลี่ยอยูที่ 4.27 จากผลการเก็บขอมูล
ทําใหทราบไดวานักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ใหความสําคัญเรื่องการใช
งานของสมารทโฟนเปนหลัก โดยเลือกใหเหมาะสมกับการใชงานของตนเองและทําใหใชงานได
อยางเต็มประสิทธิภาพของสมารทโฟนรุนนั้นๆ

ดานราคานักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ใหความสําคัญเรื่อง
ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพเปนอันดับแรก โดยคาเฉลี่ยอยูที่ 4.25 จากผลการเก็บขอมูล ทําให
ทราบไดวานักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ใหความสําคัญในเรื่องราคาที่
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เหมาะสมกับคุณภาพเปนหลัก โดยเรื่องใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑและ
วัสดุที่ใชในการประกอบสมารทโฟนรวมถึงย่ีหอของสมารทโฟนวายีหอไหนควรมีราคาที่เทาไร
หรือวาราคาประมาณไหนที่ทําใหไดสมารทโฟนที่คุมคามากที่สุดในการใชงาน

ดานสถานที่จัดจําหนายนักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ให
ความสําคัญเรื่องรานที่จําหนายมีความทันสมัยนาเขาไปใชบริการและมีตัวอยางใหทดลองใชเปน
อันดับแรก โดยคาเฉลี่ยอยูที่ 4.37 จากผลการเก็บขอมูลทําใหทราบไดวานักศึกษาปริญญาตรี
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ใหความสําคัญกับเรื่องรานคาหรือสถานที่ที่นาเชื่อถือและมีสินคา
ตัวอยางใหทดลองใช เนื่องมาจากสมารทโฟนในปจจุบันนั้นมีการผลิตออกมาจําหนายหลายรุน
หลายทรงและหลายรูปแบบทําใหในการตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟนแตละเครื่องนั้นจําเปนตอง
ไดทดลองสัมผัสหรือทดลองใชงานเบื้องตนดูกอนวาพึงพอใจที่จะเลือกซื้อหรือไม เพื่อประกอบ
การตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในรุนนั้นๆ

ดานการสงเสริมการตลาด นักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ให
ความสําคัญเรื่องไดรับราคาพิเศษจากตัวแทนจําหนายเปนอันดับแรก โดยคาเฉลี่ยอยูที่ 4.38
จากผลการเก็บขอมูลทําใหทราบไดวานักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ให
ความสําคัญกับเรื่องสวนลดที่จะไดรับในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในรุนที่สนใจ เนื่องมาจาก ณ
ปจจุบันไดมีการออกแบบของการสงเสริมการตลาดออกมาหลากหลายรูปแบบ ทําใหนักศึกษา
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุนนั้นมีตัวเลือกวาจะเลือกใชการสงเสริมการตลาดแบบ
ไหนใหเหมาะสมตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ณ ขณะนั้น

ดานการบริการ นักศึกษาปริญญาตี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ใหความสําคัญ
เรื่องการรับประกันสินคา 12 เดือน เปนอันดับแรก โดยที่คาเฉลี่ยอยูที่ 4.68 จากผลการเก็บ
ขอมูลทําใหทราบไดวานักศึกษาปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน ใหความสําคัญเรื่อง
บริการหลังการขายเก่ียวกับดานการประกันสินคาเปนหลัก เนื่องจากสมารทโฟนเปนอุปกรณ
อิเล็กทรอนิกสสามารถเกิดการเสียหรือพังไดระหวางการใชงาน ทําใหตองใสใจในเรื่องการรับประกัน
สินคาเปนสําคัญ เพื่อปองกันการเสียคาใชจายเพิ่มเติมจากการใชงานสมารทโฟน

4. ขอเสนอแนะจากการเก็บแบบสอบถามเชิงอนุมาน
4.1 จากงานวิจัยในครั้งนี้พบวา นักศึกษาปริญญาตรีในจังหวัดกรุงเทพมหานคร

(กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน) เพศหญิงใสใจในเรื่องสถานที่ที่ใชในการเลือกซื้อ
สมารทโฟนมากกวาเพศชาย

ดังนั้นผูจําหนายสามารถเพิ่มชองทางในการขายสมารทโฟนใหกับนักศึกษา
ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เพศชายได ไมวาจะเปนทางอินเทอรเน็ตหรือหนารานตู
ตามหางสรรพสินคาตางๆ

4.2 นักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) ชวงรายได 9,001-15,000 ใสใจในเรื่องบริการหลังการขายเปนสําคัญ
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ดังนั้นผูจําหนายสมารทโฟนราคาสูงควรจะเพิ่มการใสใจในการบริการหลังการขายให
เพิ่มมากขึ้น เพื่อใหนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานครนั้น กลาที่จะตัดสินใจซื้อ
สมารทโฟนในราคาที่สูงเกินเงินเดือนมากย่ิงขึ้น

ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในคร้ังตอไป
1. เนื่องจากงานวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน

ที่ใหความสําคัญกับนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) จึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเชิงเปรียบเทียบกับนักศึกษาปริญญาตรี ของแตละ
จังหวัด

2. เนื่องจากงานวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ที่ใหความสําคัญกับนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) จึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเชิงเปรียบเทียบกับ นักศึกษาปริญญาตรี ในประเทศไทย

3. เนื่องจากงานวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ที่ใหความสําคัญกับนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรณีศึกษาสถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุน) จึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติมนอกเหนือจากกลุมที่ผูวิจัยไดทําการศึกษา
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ภาคผนวก ก.
แบบสอบถาม
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แบบสอบถาม
เร่ือง การศึกษาปจจัยการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน

ของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร

คําชี้แจง
แบบสอบถามชุดนี้ใชเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “การศึกษาการ

ตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร” โดยแบบสอบถาม
ชุดนี้ แบงออกเปน 3 ตอน ไดแก

โดยแบบสอบถามชุดนี้ แบงออกเปน 3 สวน ไดแก
สวนที่ 1 ขอมูลทางประชากรศาสตรเ ก่ียวกับนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร
สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อสมารทโฟนของนักศึกษาปริญญาตรี ในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร
สวนที่ 3 ปจจัยดานการตลาดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของนักศึกษา

ปริญญาตรี ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร

เอกชาติ พุมเรือง
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธรุกิจมหาบัณฑิต

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรบัผูบริหาร
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญ่ีปุน
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูบริโภค

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองใหตรงตามขอมูลของทาน

1. เพศ
 ชาย  หญิง

2. อายุ
 17-19 ป  20-22 ป
 23-25 ป  26 ปขึ้นไป

3.  ชั้นปที่ศึกษา
 ชั้นปที่ 1  ชั้นปที่ 2
 ชั้นปที่ 3  ชั้นปที่ 4

4.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน
 0-9,000 บาท  9,001-12,000 บาท
 12,001-15,000 บาท  15,001 ขึ้นไป

สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อสมารทโฟน

5. ย่ีหอของสมารทโฟนที่ตัดสินใจซื้อ
 Apple (iPhone)  Samsung
 HTC  Sony
 Nokia  อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

6. ระบบปฏิบัติการที่เลือกใช
 iOS  Android
 Windows Phone  อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

7. วัสดุที่ใชในการผลิตสมารทโฟนที่ทานตัดสินใจซื้อ
 พลาสติก  กระจก
 อลูมิเนียม  อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................



62

8. หนวยความจําของสมารทโฟนที่เลือกซื้อ
 16 GB  32 GB
 64 GB  เพิ่มหนวยความจําแบบ Micro SD ได

9. ลักษณะการนําสมารทโฟนไปใชงานที่มากที่สุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ)
 ติดตอสื่อสาร  เลนเกมส
 Social Network  Internet
 ฟงเพลง  ถายภาพ
 อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................

10. สถานที่ที่ตัดสินใจซื้อ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ)
 ศูนยบริการเครือขายสมารทโฟน (AIS, Dtac,True)
 งานแสดงสินคา
 รานขายสมารทโฟนตามหางสรรพสินคา
 อินเตอรเน็ต

11. วิธีการชําระเงินในการตัดสินใจซื้อ
 ครั้งเดียว (เงินสดหรือบัตรเครดิต)
 ผอนชําระ (บัตรเครดิตหรือกับรานคา)

12. ราคาที่พึงพอใจตอการตัดสินใจซื้อ
 0-5,000 บาท  5,001-10,000 บาท
 10,001-15,000 บาท  15,001-20,000 บาท
 20,001-25,000 บาท  25,000 ขึ้นไป

13. เหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อสมารทโฟน
 ย่ีหอของสมารทโฟน  ระบบปฏิบัติการ
 รีวิวจากอินเทอรเน็ต  โฆษณาตามสื่อตางๆ
 หลังจากการทดลองใชงาน  เพื่อนแนะนํา
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สวนที่ 3 ปจจัยดานการตลาดของสมารทโฟน

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชองใหตรงตามขอมูลของทาน

โดยใหความสําคัญตามลําดับดังนี้
5 = มากที่สุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอย 1 = นอยที่สุด

ระดับความสําคัญปจจัยทางการตลาดที่สงผล
ตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน 5 4 3 2 1

ดานผลิตภัณฑ
14. ความหลากหลายของรุนสมารทโฟน
15. คุณภาพมาตรฐานระดบัสากล
16. การใชงานของสมารทโฟน
17. สีสันและรูปรางของสมารทโฟน
ดานราคา
18. ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ
19. ราคาคุมคากับประโยชนใชสอย
20. สามารถตอลองราคาได
ดานชองทางการจัดจําหนาย
21. สถานที่จําหนายสามารถหาไดสะดวก
22. รานจาํหนายมีความทันสมัยนาเขาไปใชบริการ
และมีตัวอยางใหทดลองใช
ดานการสงเสริมการตลาด
23. มีการประชาสัมพันธหลากหลายรูปแบบและมี
การโฆษณาที่ทั่วถึง
24. โปรโมชั่นจากตัวแทนจําหนาย
25. ของสมนาคุณจากตัวแทนจําหนาย
26. ไดรับราคาพิเศษจากตัวแทนจําหนาย
27. สามารถซื้อ Accessory และ Gadget เพิ่มเติม
ไดในราคาพิเศษ
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ระดับความสําคัญปจจัยทางการตลาดที่สงผล
ตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน 5 4 3 2 1

ดานการบริการ
28. การรบัประกันสินคา 12 เดือน
29. การรบัประกันอายุของแบตเตอรี่ 36 เดือน
30. พนักงานขายสามารถใหคําแนะนาํและการ
บริการที่ดี
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ภาคผนวก ข.
คาความเที่ยงตรงของแบบสอบถามเชิงเน้ือหา (IOC)
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ผลการคํานวณคาความเที่ยงตรงของเน้ือหา (IOC)

ผลการประเมินรายการประเมิน
ดร.จักร อ.รชต อ.ธันยมัย รวม IOC

1. ขอมลูทั่วไปของผูบรโิภค
1.1 เพศ
1.2 อายุ
1.3 ชั้นปที่ศึกษา
1.4 รายไดเฉลีย่

1
1
1
1

1
1
1
1

1
1
1
1

3
3
3
3

1
1
1
1

2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสมารทโฟน
2.1 ยี่หอของสมารทโฟนที่ตัดสินใจซ้ือ
2.2 ระบบปฏิบตัิการทีเ่ลือกใช
2.3 วัสดุทีใ่ชในการผลิตสมารทโฟน
2.4 หนวยความจําของสมารทโฟน
2.5 ลักษณะการนําไปใชของสมารทโฟน
2.6 สถานทีต่ัดสินใจซ้ือสมารทโฟน
2.7 วิธีการชาํระเงิน
2.8 ราคาที่พึงพอใจในการตัดสินใจซ้ือ

สมารทโฟน
2.9 เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟน

1
1
1
1
1
1
1
1

1

1
1
1
1
1
1
1
1

1

1
1
1
1
1
1
1
1

1

3
3
3
3
3
3
3
3

3

1
1
1
1
1
1
1
1

1
3. ปจจยัดานการตลาดของสมารทโฟน

3.1 ดานผลิตภัณฑ
3.1.1 ความหลากหลายของรุน

สมารทโฟน
3.1.2 คุณภาพมาตรฐานระดับสากล
3.1.3 การใชงานของสมารทโฟน
3.1.4 สีสันและรูปรางของสมารทโฟน

1

1
1
1

1

1
1
0

1

1
1
1

3

3
3
1

1

1
1

0.67
3.2 ดานราคา

3.2.1 ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ
3.2.2 ราคาคุมคากับประโยชนใชสอย
3.2.3 สามารถตอลองราคาได

1
1
1

1
1
1

1
1
1

3
3
3

1
1
1

3.3 ดานตัวแทนการจัดจําหนาย
3.3.1 สถานทีจ่ําหนายสามารถหาได

สะดวก
3.3.2 รานจําหนายมีความทันสมัยนา

เขาไปใชบริการและมีตวัอยางให
ทดลองใช

1

1

1

0

1

1

3

1

1

0.67
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ผลการประเมินรายการประเมิน
ดร.จักร อ.รชต อ.ธันยมัย รวม IOC

3.4 ดานการสงเสรมิกาตลาด
3.4.1 มีการประชาสมัพันธหลากหลาย

รูปแบบและมีการโฆษณาที่ทั่วถงึ
3.4.2 โปรโมชั่นจากตวัแทนจําหนาย
3.4.3 ของสมนาคุณจากตัวแทน

จําหนาย
3.4.4 ไดรับราคาพิเศษจากตวัแทน

จําหนาย
3.4.5 สามารถซ้ือ Accessory และ

Gadget เพ่ิมเตมิไดในราคา
พิเศษ

1

1
1

1

1

1

1
1

1

1

1

1
1

1

1

3

3
3

3

3

1

1
1

1

1

3.5 ดานการบริการ
3.5.1 การรับประกันสินคา 12 เดือน
3.5.2 การรับประกันอายุของแบตเตอรี่

36 เดือน
3.5.3 พนักงานขายสามารถให

คําแนะนําและการบริการที่ดี

1
1

1

1
1

1

1
1

1

3
3

3

1
1

1

รวม 0.978
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