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 รุจิกร จิรศักด์ิหิรัญ : ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร.  อาจารยที่ปรึกษา : ผูชวยศาสตราจารย ดร. วุฒิ  สุขเจริญ, 54 หนา. 

            
 การศึกษาสารนิพนธเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครฉบับน้ี มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1. เพ่ือศึกษาระดับของอิทธิพลในแตละปจจัยที่
จะกอใหเกิดเจตนาในการเปลี่ยนสมารทโฟน 2. เพ่ือนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับธุรกิจ
สมารทโฟน 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ประชาชนที่ใชสมารทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 300 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห 
ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย การวิเคราะหเชิงถดถอยแบบพหุคูณ โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร
สําเร็จรูป ผลการวิจัยพบวา 
 1. ผลจากการศึกษาระดับของอิทธิพลในแตละปจจัยที่จะกอใหเกิดเจตนาในการ
เปลี่ยนสมารทโฟน พบวา ระดับอิทธิพลของแตละปจจัยที่สงผลตอ ดานเพศ ดานอายุ และดาน
ระบบปฏิบัติการของผูใชงาน มีความแตกตางกัน 
 2. ผลจากการศึกษาเพื่อนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับธุรกิจสมารทโฟน พบวา 
ปจจัย และกลยุทธกลยุทธที่ใชเปนแนวทางการตลาดมีความแตกตางกันออกไปในดานเพศ ดาน
อายุ และดานระบบปฏิบัติการของผูใชงาน 
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 The Objectives of the study were to 1. To study the level of influence in each 
of the factors that will intentional to change a smartphone. 2. Guidelines presentation for 
smartphone market.  
 Sample size was 300 peoples in Bangkok and using smartphone. Questionaire 
was a tool for data collection. Statistics for data analysis were percentage, mean and 
multiple regression analysis. Data was processed by using Statistical Package. Results 
were as follows : 
 1. The influence level of each factors affecting on the gender, age and 
operating system of the user is different. 
 2. The factors and strategies used in marketing are different in terms of 
gender, age and operating system of the user. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Graduate School Student’s Signature…………………… 
Field of Study Executive Enterprise Management Advisor’s Signature…………………… 
Academic Year 2017 



 

 

ฉ 

กิตติกรรมประกาศ 
 
 สารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยดี ดวยความกรุณาอยางยิ่งจาก ผูชวยศาสตราจารย 
ดร. วุฒิ สุขเจริญ อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดสละเวลาอันมีคาเพ่ือใหคําแนะนําปรึกษาใน
ทุกๆ ดาน พรอมทั้งตรวจทานแกไขขอบกพรองและคอยชวยเสนอแนะในการดําเนินการวิจัยจน
เสร็จสนบูรณ และขอขอบพระคุณคณะกรรมการในการใหคําแนะนําเพ่ิมเติมในการแกไขแบบสอบถาม
ของนักศึกษาใหมีความเหมาะสมยิ่งขึ้นไว ณ ที่นี้ 
 นักศึกษาขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน ที่ไดใหความรู 
ประสบการณ คําแนะนํา รวมถึงมุมมองใหมๆ อันมีคุณคา ตลอดระยะเวลาที่ไดศึกษาในสถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน รวมถึงเพื่อนนึกศึกษาหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา 
วิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร ที่คอยสนับสนุน ใหคําแนะนํา และชวยเหลืออยูตลอด 
เวลา 
 สุดทายน้ีนักศึกษาขอกราบขอบพระคุณครอบครัวที่คอยใหโอกาสและเปนกําลังใจอยู
เสมอมา หากสารนิพนธฉบับน้ีมีขอผิดพลาดประการใด ตองกราบขออภัยและขอนอมรับความ
ผิดพลาดไวเพียงผูเดียว 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในปจจุบันเทคโนโลยีไดเขามามีบทบาทที่สําคัญตอการใชชีวิตประจําวันของมนุษย
มากขึ้น มีการพัฒนาและการประยุกตเทคโนโลยีเขากับอุปกรณที่หลากหลายอยางตอเน่ือง หาก
กลาวถึงอุปกรณอยางโทรศัพทมือถือแลวน้ันจะพบวาโทรศัพทมือถือไดเขามามีบทบาทสําคัญ
ตอการดํารงชีวิตในสังคมตั้งแตยุคอดีต เน่ืองจากทําใหการติดตอส่ือสารในยุคอดีตนั้นมีความ
รวดเร็วมากขึ้น มีความถูกตองและแมนยํามากขึ้น จากประโยชนในดานความรวดเร็วในการ
ติดตอส่ือสารจึงสงผลใหโทรศัพทมือถือกลายเปนสินคาที่ไดรับความนิยมเพ่ิมขึ้นเร่ือยๆ ทําให
จํานวนของบริษัทผูผลิตโทรศัพทมือถือมีจํานวนที่เพ่ิมมากขึ้นดวยเชนกัน จากจํานวนของ
บริษัทผูผลิตโทรศัพทมือถือที่เพ่ิมมากขึ้นทําใหการพัฒนาเทคโนโลยีใหมๆนั้นไดถูกพัฒนาไป
อยางรวดเร็วจนทําใหขีดความสามารถของโทรศัพทมือถือสามารถทดแทนอุปกรณที่เปนสินคา
ประเภทเทคโนโลยีไดอยางมากมาย จนกลายมาเปนสมารทโฟนในปจจุบัน โดยสมารทโฟนใน
ยุคปจจุบันสามารถนํามาใชเพ่ือตอบสนองความตองการของผูใชงานไดอยางหลากหลาย 
มากกวาการติดตอสื่อสารผานการพูดคุยดวยรูปแบบระบบไรสาย อาทิเชน การตอบสนองความ
ตองการในดานความบันเทิง การรับสงขอมูลขาวสารผานทางอินเตอรเน็ต ดานการศึกษา ดาน
การบริหารจัดการสําหรับธุรกิจที่ชวยใหผูประกอบการสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน
ในสวนของการรับสงขอมูลขาวสารตางๆ ชวยลดตนทุนในดานทรัพยากรตางๆ อีกทั้งยังทําให
ชวยลดระยะเวลาในการทํางานแตละขั้นตอนใหมีความสะดวกมากยิ่งขึ้น  
 นอกเหนือจากประโยชนของสมารทโฟนในดานการใชงานที่มีความหลากหลายแลว 
ผูผลิตสมารทโฟนยังไดพัฒนาสมารทโฟนใหมีดีไซน คุณภาพ และราคาที่หลากหลาย จึงทําให
กลายเปนสินคาที่ผูบริโภคในทุกชนชั้นสามารถครอบครองได จนกลายเปนอุปกรณที่มีการใชกัน
อยางแพรหลายในประเทศไทย ทําใหยอดจําหนายสมารทโฟนในแตละปมีอัตราการเติบโตที่
เพ่ิมขึ้นในทุกๆ ป โดยจํานวนยอดขายอุปกรณในป 2016 มียอดขายถึง 23 ลานเครื่อง โดยมี
อัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นประมาณ 6% จากป 2015 และมีมูลคารวม 137,000 ลานบาท ในป 
2016 มีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นประมาณ 4% จากป 2015 โดยในป 2015 มีจํานวนยอดขาย
ประมาณ 22 ลานเครื่อง เปนมูลคาประมาณ 131,000 ลานบาท โดยป 2017 มีการคาดการณวา
อัตราการใชสมารทโฟนยังคงมีความจําเปนมากขึ้น และมีแนวโนมที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ซื้อเคร่ืองที่มีคุณภาพดีขึ้น ถึงแมวาจะมีราคาที่สูงขึ้นก็ตาม โดยมีคาเฉลี่ยราคาเครื่องในป 2017 
อยูที่ 6,800 บาท และจะเพิ่มขึ้นเปน 8,250 บาทในป 2020 (บริษัท แบรนดอินไซด จํากัด. 
2559)   
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 กระแสพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนไปมีความตองการสมารทโฟนที่สามารถ
ตอบสนองไลฟสไตลของคนในยุคปจจุบัน มีความตองการอุปกรณพกพาอยางสมารทโฟนที่มี
ความทันสมัย และสามารถรองรับการใชงานฟงกชั่นตางๆไดอยางหลากหลาย ไมวาจะเปนการ
เขาถึงเครือขายสังคมออนไลน การรองรับการใชงานมัลติมีเดีย จากความกระแสนิยมสมารทโฟ
นอยางแพรหลายยังสงผลใหบริษัทที่มีความเก่ียวของตอการจําหนายสมารทโฟนก็เกิดการ
แขงขันที่สูงระหวางรานคาดวยเชนกัน อาทิ การออกแคมเปญหรือโปรโมชั่นตางๆ มากมาย เชน
การลดคาโทรใหถูกลง การลดราคาสมารทโฟน โดยเฉลี่ยตอเคร่ืองหากเทียบกับรุนตอรุนจะ
ปรับตัวลดลง ซึ่งเปนไปตามแคมเปญของแตละบริษัท จึงนับวาเปนผลดีตอผูบริโภคในการเลือก
ซื้อส้ินคาที่มีคุณภาพในราคาที่เหมาะสม  
 ดวยเหตุนี้ จึงทําใหเกิดความสนใจในการสํารวจถึงอิทธิพลของปจจัยตางๆที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อหรือเปลี่ยนสมารทโฟนของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร วาเหตุใดจึงเลือก
ซื้อหรือเปลี่ยนสมารทโฟน เชน คํานึงถึงคุณภาพของสินคา ความนาเชื่อถือ ความคุมคาของ
ราคากับการใชงานที่ตรงสเปก การซ้ือซํ้าแบรนดเดิม การเปลี่ยนแบรนดจากการฟงจากโฆษณา
หรือการใหบริการเก่ียวเนื่อง 
 
วัตถุประสงคในการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาระดับของอิทธิพลในแตละปจจัยที่จะกอใหเกิดเจตนาในการเปลี่ยน
สมารทโฟน 
 2. เพ่ือนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับธุรกิจสมารทโฟน 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ขอบเขตดานเน้ือหา 
 การวิจัยหรือการสํารวจในครั้งนี้เพ่ือตองการที่จะศึกษาถึงตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการ
เปลี่ยนสมารทโฟนของประชากรจํานวน 300 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถาม
เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล และใชโปรแกรมสําเร็จรูปในการวิเคราะหขอมูล 
 
 ขอบเขตดานประชากร 
 กลุมประชากรที่ใชการศึกษาหรือสํารวจในครั้งน้ีไดแก ประชากรที่อาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร 
 
 ขอบเขตดานระยะเวลา 
 ระยะเวลาในการเก็บขอมูลอยูระหวางวันที่ 10 กันยายน 2560 ถึง 8 พฤศจิกายน 2560 
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ประโยชนทีค่าดวาจะไดรบั 
 1. เพ่ือใหทราบถึงระดับอิทธิพลของแตละปจจัยที่สงผลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของ
ผูบริโภค 
 2. เพ่ือใหทราบถึงแนวทางในการพัฒนาสําหรับการทําการตลาดของธุรกิจสมารทโฟน 
 3. ขอมูลปฐมภูมิของผูบริโภคท่ีมีการเปลี่ยนสมารทโฟน 
 
แผนงานและระยะเวลาในการดําเนินงาน 
 
ตารางที ่1 แผนงานและระยะเวลาในการดําเนินงาน 

ข้ันตอนการดําเนินงาน 
ระยะเวลาในการดําเนินงาน 

2560 2561 
ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. การเขียนโครงรางการวิจัย         
2. ศึกษาคนควาและรวบรวมขอมูลท่ี
เกี่ยวของ 

        

3. ออกแบบและนําเสนอแบบสอบถามเพื่อ
ใชในการเก็บขอมูลแกอาจารยท่ีปรึกษา 

        

4. ปรับปรุงและแกไขแบบสอบถามให
เหมาะสม 

        

5. แจกจายแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูล         
6. วิเคราะหขอมูลผานโปรแกรม SPSS         
7. สรุปรายงานผลการวิเคราะหและเขียน
รายงานการวิจัย 

        

8. การสรุปรายงานการดําเนินงานวิจัย         
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ตัวแปรตน

ปจจัยสวนบุคคล
- เพศ
- อายุ
- ระบบปฏิบัติการ

ตัวแปรตาม

ระดับอิทธิพลตอการเกิดเจตนาเปลี่ยนสมารทโฟน
- ดานเทคโนโลยี
- ดานดีไซน
- ดานโปรโมชั่น
- ดานปญหาจากการใชงาน
- ดานอิทธิพลจากทางสังคม

เพื่อศึกษาเจตนาในการเปล่ียนสมารทโฟน

การกําหนดกลยุทธทางการตลาด
 

 
รูปที ่1 กรอบแนวคิดการวจัิย 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ปจจุบันสมารทโฟนไดเขามามีบทบาทตอผูคนในสังคมอยางมากมาย พรอมกับการ
แขงขันในตลาดสมารทโฟนที่คอนขางรุนแรง ทําใหผูบริโภคมีตัวเลือกในการเปลี่ยนหรือซ้ือ
สมารทโฟนใหมคอนขางมาก ทั้งในดานราคาและดานคุณภาพ ดังน้ันการศึกษาปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจะสามารถชวยเพิ่มประสิทธิภาพในหลายๆ ดาน ไมวาจะเปน
การพัฒนาดานการตลาด เทคโนโลยี การบริการหลังการขาย หรือชองทางการจัดจําหนาย เพ่ือ 
ใหตรงกับความตองการของผูบริโภค ในเนื้อหาบทท่ี 2 นักศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เก่ียวของ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  ภาพรวมอุตสาหกรรมตลาดสมารทโฟน 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี Technology Acceptance Model (TAM) 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจ  
 4.  แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
 5.  แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 6.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
ภาพรวมอุตสาหกรรมตลาดสมารทโฟน 
 สภาวะของตลาดสมารทโฟน  
 ขอมูลการวิเคราะหภาพรวมอุตสาหกรรมสมารทโฟนตั้งแตป 2557-2560 (ศูนยวิจัย
กสิกรไทย. 2559) พบวาอัตราการเติบโตของตลาดสมารทโฟนยังมีการเติบโตอยางตอเน่ืองขึ้น
ทุกป ทั้งในดานของจํานวนเครื่องของสมารทโฟนและมูลคาตลาดของสมารทโฟนภายในประเทศไทย 
โดยศูนยวิจัยกสิกรไทยไดคาดการณถึงจํานวนสมารทโฟนที่คาดวาจะขายไดในป 2560 อยูที่
ประมาณ 17.2-17.4 ลานเครื่อง หรือเติบโตเพิ่มขึ้นจากป 2559 อยูประมาณ 1.8-2.9 เปอรเซ็นต 
ซึ่งเปนอัตราการขยายตัวที่ลดลงจากป 2559 ที่คาดวาจะมีอัตราการขยายตัวสูงราว 8.3 เปอรเซ็นต
จากป 2558 ดังรูปที่ 2 
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รูปที ่2 จํานวนสมารทโฟนที่จําหนายในประเทศไทย 
 
         ที่มา : ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  (2559).  Econ Analysis.  ออนไลน. 
 
 และในสวนของมูลคาตลาดสมารทโฟนไทยในป 2560 จะอยูที่ประมาณ 96,550- 97,950 
ลานบาท หรือเติบโตเพ่ิมขึ้นจากป 2559 อยูที่ 3.0-4.5 เปอรเซ็นต และในป 2559 จะมีมูลคา
ตลาดที่คาดวาจะขยายตัวเพ่ิมขึ้นจากป 2558 อยูที่ 93,720 ลานบาท หรือประมาณ 5.0 เปอรเซ็นต 
ดังรูปที่ 3 
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จํานวนสมารทโฟนที่จําหนายในประเทศไทย

จํานวนสมารทโฟน (เคร่ือง) อัตราการเติบโตเปรียบเทียบปตอป (%)

ลานเคร่ือง %
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รูปที่ 3 มูลคาตลาดสมารทโฟนในประเทศไทย 
 

         ที่มา : ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  (2559).  Econ Analysis.  ออนไลน. 
 
 โดยจากขอมูลที่กลาวมาจะพบวาตลาดสมารทโฟนในป 2560 มีอัตราการขยายตัวที่
ลดลงจากป 2559 ทั้งในดานจํานวนและมูลคา นาจะมีสาเหตุหลักมาจากการที่ไมมีปจจัยสนับสนุน
ทางดานการเปลี่ยนผานเทคโนโลยีสื่อสารใหมๆ เกิดขึ้น ดังเชนการเปลี่ยนผานจากการใชเทคโนโลยี 
2G มาสู 3G/4G ซึ่งเปนปจจัยเก้ือหนุนตอตลาดสมารทโฟนที่มีอัตราการขยายตัวสูงขึ้นเปน
จํานวนมากในป 2559 อีกทั้งดวยสภาวะเศรษฐกิจในป 2560 ที่นาจะยังไมคอยฟนตัวมากนัก
และสภาวะหนี้ครัวเรือนที่ยังอยูในระดับสูง สงผลใหผูผลิตและผูจัดจําหนายทั้งรายเกาและราย
เดิมมุงเนนความสําคัญไปที่การทําการตลาด อาทิเชน ผอนชําระโดยไมเสียดอกเบี้ย การนําเสนอ
แพ็กเกจการใชงานบริการขอมูลโครงขาย 3G/4G ในราคาที่คุมคา การใหคูปองสวนลด หรือแม 
แตการแจกของแถมที่เปนอุปกรณไอทีที่สามารถใชงานรวมกับสมารทโฟนอยางหูฟงหรือลําโพง 
เปนตน ซึ่งปจจัยเหลาน้ันเปนสวนสําคัญตอการขับเคลื่อนตลาดสมารทโฟนในป 2560 ใหยังมี
การเติบโตอยางตอเน่ือง 
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มูลคาตลาดสมารทโฟน (ลานบาท) อัตราการเติบโตแบบเปรียบเทียบปตอป (%)

หนวย : ลานบาท %
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 สวนแบงเซ็กเมนตสมารทโฟนในประเทศไทยป 2560 
 

ผูบริโภคท่ีมีรายไดปานกลางบางสวนมีแนวโนมหัน
มาซื้อสมารทโฟนในเซ็กเมนตระดับกลางในราคาที่
แพงขึ้นเพราะเล็งเห็นถึงความคุมคาจากการยกระดับ
เทคโนโลยีดวยการเพิ่มฟเจอรท่ีสามารถตอบสนอง
ตอไลฟสไตลของผูบริโภคยุคปจจุบันแตก็ขึ้นอยูกับ
กําลังซื้อของแตละบุคคลดวย

ผูบริโภคที่มีรายไดปานกลางถึงสูงบางสวน
มีแนวโนมหันมาซื้อสมารทโฟนในเซ็กเมนต
ระดับบนในราคาที่ถูกลงอันเนื่องมาจากการ
เขามาทําการตลาดสมารทโฟนในเซ็กเมนต
ระดับบนของกลุมผูผลิตจีน

4,000 15,000

29.2% 55.6% 15.3%

ราคาระดับลาง ราคาระดับกลาง ราคาระดับบน

ราคา (บาท)

หมายเหตุ : ประมาณการจากจํานวนเครื่องสมารทโฟนท่ีคาดวาจะขายไดในป 2560
 

 
รูปที ่4 สวนแบงเซ็กเมนตสมารทโฟนในประเทศไทยป 2560 

 
         ที่มา : ศูนยวิจัยกสิกรไทย.  (2559).  Econ Analysis.  ออนไลน. 
 
 ปจจุบันผูผลิตสมารทโฟนจากประเทศจีนไดเขามาทําการตลาดในประเทศไทยอยาง
จริงจังมากขึ้น เพ่ือแยงชิงสวนแบงตลาดสมารทโฟนใหมากขึ้นน้ัน ยอมเปนแรงผลักดันที่สําคัญ
ตอทิศทางการแขงขันของตลาดสมารทโฟนในไทยโดยรวมใหมีความเขมขนขึ้นอยางตอเนื่อง 
โดยแบงเซ็กเมนตของสมารทโฟนออกเปน 3 ระดับ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย. 2559) ไดแก 
 
 1. สมารทโฟนในเซ็กเมนตระดับบน (ราคามากกวา 15,000 บาท) 
  ในเซ็กเมนตระดับบนกลุมผูประกอบการไดมุงเนนไปที่การสรางภาพลักษณที่ดี
ใหกับแบรนด โดยอาศัยการพัฒนาและออกแบบสมารทโฟนรุนใหมที่เต็มไปดวยฟเจอรใหมๆ 
เพ่ือรักษาระดับคุณภาพของแบรนดอยางตอเน่ือง ทั้งน้ีในปจจุบันสมารทโฟนในเซ็กเมนตระดับ 
บนในไทยถูกครอบครองตลาดโดยกลุมผูผลิตสมารทโฟนจากสหรัฐอเมริกาและเกาหลีใต โดย
คาดวาในป 2560 การแขงขันในตลาดสมารทโฟนเซ็กเมนตระดับบนอาจรุนแรงมากขึ้นจากกลุม
ผูประกอบการจากประเทศจีนที่ตองการจะเขามาเจาะตลาดในเซ็กเมนตระดับบนมากขึ้น 
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 2. สมารทโฟนในเซ็กเมนตระดับกลาง (ราคา 4,000-15,000 บาท) 
  ในป 2559 สมารทโฟนในเซ็กเมนตระดับกลางไดรับการตอบสนองจากผูบริโภค
ไทยมากที่สุด โดยมีสัดสวนสูงถึงรอยละ 50.7 จากจํานวนสมารทโฟนที่ขายไดทั้งหมด โดยคาด
วาผูบริโภคกลุมเปาหมายยังคงเปนกลุมผูที่มีรายไดปานกลาง กลุมนักเรียน/นักศึกษา ที่ตองการ
ซื้อไปทดแทนเครื่องเดิม รวมถึงกลุมผูที่มีรายไดระดับปานกลางถึงระดับสูงที่ตองการซ้ือสมารท
โฟนเคร่ืองใหมเปนเครื่องที่สอง 
 
 3. สมารทโฟนในเซ็กเมนตระดับลาง (ราคาต่ํากวา 4,000 บาท) 
  ในป 2559 สมารทโฟนในเซ็กเมนตระดับลางคอนขางมีบทบาทสําคัญตอการ
ผลักดันยอดการขายสมารทโฟนในไทยจากการผลักดันของกลุมผูประกอบการโทรคมนาคม 
โดยการออกโปรโมชั่นจําหนายสมารทโฟนเครื่องใหมในแบรนดของตนเองในราคาที่ถูก พรอม
ดวยแพ็กเกจการใชงานบริการเสียงและขอมูลในราคาที่คุมคา เพ่ือใหผูบริโภคมีการเปลี่ยนผาน
การใชงานโทรศัพทเคลื่อนที่ในระบบ 2G มาสูระบบ 3G/4G มากขึ้น 
 
 สัดสวนชองทางการจัดจําหนายสมารทโฟนในไทยป 2559 
 ผูบริโภคไทยนิยมซื้อสมารทโฟนจากศูนยการใหบริการของผูประกอบการโทรคมนาคม
ไทยมากที่สุด โดยมีสัดสวนราวรอยละ 45.1 ของยอดจําหนายสมารทโฟนทั้งหมด เนื่องจาก
ไดรับแรงจูงใจมาจากสวนลดราคาสมารทโฟนพรอมการใชแพ็กเกจโมบายบรอดแบรนดอินเทอรเน็ต
บนโครงขาย 3G/4G ในราคาที่คุมคา รองลงมาคือการซื้อสมารทโฟนจากรานคาจําหนายสมารท
โฟนและอุปกรณไอทีขนาดใหญ โดยมีสัดสวนประมาณรอยละ 22.6 ของยอดจําหนายสมารท
โฟนทั้งหมด เน่ืองจากผูจําหนายขนาดใหญมีแบรนดสมารทโฟนใหเลือกอยางหลากหลาย ทําให
เกิดทางเลือกแกผูบริโภคทั้งการเปรียบเทียบคุณสมบัติและราคาของสมารทโฟนไดงาย อีกทั้ง
การรวมมือกับกลุมธุรกิจอ่ืนๆ กอใหเกิดโปรโมชั่นตางๆ เพ่ือดึงดูดความสนใจของผูบริโภค และ
ชวยกระตุนใหผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนเครื่องใหมไดงายขึ้น  
 
แนวคิดและทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี Technology Acceptance Model (TAM) 
 ลักษณะของการยอมรับเทคโนโลยี 
 ภานุพงศ เสกทวีลาภ (2557) ไดอธิบายเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีวาเปนขั้นตอน 
(Process) ที่เกิดขึ้นทางจิตใจภายในบุคคลเร่ิมจากไดยินในเรื่องวิทยาการนั้นๆ จนยอมรับนํา 
ไปใชในที่สุดซ่ึงกระบวนการนี้มีลักษณะคลายกับกระบวนการเรียนรูและการตัดสินใจ (Decision 
Making) โดยไดแบงกระบวนการยอมรับออกเปน 5 ขั้นตอนคือ 
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 1.  ขั้นรับรูหรือตื่นตน (Awareness Stage) เปนขั้นเริ่มแรกที่นําไปสูการยอมรับหรือ
ปฏิเสธส่ิงใหมหรือวิธีการใหม ขั้นนี้เปนขั้นที่ไดรับรูเก่ียวกับส่ิงใหม (นวัตกรรม) ที่เก่ียวของกับ
การประกอบอาชีพหรือกิจกรรมของเขาแตยังไดรับขาวสารไมครบถวน ซึ่งการรับรูสวนใหญเปน
การรับรูโดยบังเอิญจะทําใหเกิดความอยากรูและแกปญหาที่ตนเองมีอยู 
 2. ขั้นสนใจ (Interest Stage) เร่ิมใหความสนใจรายละเอียดเก่ียวกับวิทยาการใหมๆ
เปนพฤติกรรมที่มีลักษณะตั้งใจและในขั้นน้ีไดรับความรูเก่ียวกับวิธีการใหมมากขึ้นและใชวิธีการ
คิดมากกวาขั้นแรกบคลิกภาพและคานิยมมีผลตอการติดตามขาวสารหรือรายละเอียดของสิ่ง
ใหมหรือวิทยาการใหมดวย 
 3. ขั้นประเมินคา (Evaluation Stage) เริ่มคิดไตรตรองหาวิธีลองใหมๆ ใชวิธีการใหมๆ 
โดยมีการเปรียบเทียบระหวางขอดีและขอเสียหากวามีขอดีมากกวาจะตัดสินใจใช โดยท่ัวไป
มักจะคิดวาวิธีการน้ีเปนวิธีที่เสียงและไมทราบถึงผลลัพธที่ตามมา จึงตองมีแรงผลักดัน (Reinforcement) 
เพ่ือใหเกิดความแนใจ โดยอาจมีคําแนะนําเพ่ือใชประกอบในการตัดสินใจ 
 4. ขั้นทดลอง (Trial Stage) เปนขั้นตอนที่เร่ิมทดลองกับคนสวนนอย เพ่ือตรวจสอบ
ผลลัพธดูกอนโดยทดลองใชวิธีการใหมๆใหเขากับสถานการณของตน ในขั้นน้ีจะสรรหาขาวสาร
ที่มีความเฉพาะเกี่ยวกับวิทยาการใหมหรือนวัตกรรมน้ัน 
 5. ขั้นตอนการยอมรับ (Adoption Stage) เปนขั้นที่ปฏิบัตินําไปใชจริงซึ่งบุคคลยอมรับ
วิทยาการใหมๆ วา เปนประโยชนในสิ่งนั้นแลว 
 
 ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี 
 จากการศึกษาวิจัยน้ีไดอางอิงจากแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology 
Acceptance Model : TAM) ที่ถูกคิดคนขึ้นโดย เดวิส บากัซซ่ี; และวอชอล (เกวรินทร ละเอียดดีนันท. 
2559; อางอิงจาก Davis, Bagozzi; and Warshaw. 1989) ซึ่งเปนการพัฒนาเติมตอจากทฤษฏี
ของ TRA (The Theory of Reasoned Action) และถูกนํามาพัฒนาเปนแบบจําลอง TAM เพ่ือ
ใชในการศึกษาถึงปจจัยตางๆ และเขาใจถึงทัศนคติของแตละบุคคลที่จะสงผลตอการยอมรับหรือ
การตัดสินใจที่จะเลือกใชเทคโนโลยีใหมๆ จากปจจัยพื้นฐานในการยอมรับของผูบริโภค  
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รูปที ่5 แบบจําลองการยอมรับเทคโนโลย ี
 
         ที่มา : ภัทราวดี วงศสุเมธ.  (2556).  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการยอมรับและการใชงาน
ระบบการเรียนผานเว็บ.  หนา 7. 
 
 จากภาพประกอบดวย  
 1.  External Variables หมายถึง อิทธิพลของตัวแปรภายนอกที่สงผลกระทบตอการ
รับรูของแตละบุคคลในดานของประโยชนและความสะดวก 
 2.  Perceived Usefulness (PU) หมายถึง การรับรูถึงประโยชนจากการใช เทคโนโลยี 
เชน การชวยลดขั้นตอนการทํางาน การเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน การเพ่ิมศักยภาพใน
ดานตางๆ จากการใชเทคโนโลยี 
 3.  Perceived Ease of Use (PEOU) หมายถึง ทัศนคติหรือความเชื่อของแตละ
บุคคลที่มีตอขั้นตอนในการใชเทคโนโลยีที่เขาใจงาย สะดวก ไมซับซอน โดยการรับรูความงาย
ในการใชงานมีอิทธิพลทางตรงตอพฤติกรรมการยอมรับ 
 4.  Attitude Towards Use หมายถึง ทัศนคติของแตละบุคคลที่มีตอการใชระบบเทคโนโลยี 
 5.  Behavioral Intention to Use หมายถึง พฤติกรรมของแตละบุคคลที่มีความสนใจ
ในการใชเทคโนโลยี 
 6.  Actual System Use หมายถึง การใชงานจริงจากเทคโนโลยี 
 
แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจ 
 ความหมายเก่ียวกับแรงจูงใจ 
 วุฒิ สุขเจริญ (2555) คือ แรงผลักดันภายในที่นําไปสูการกระทํา โดยธรรมชาติมนุษย
จะมีความตองการอยูตลอดเวลาและพาไปสูความตึงเครียด (Tension) หากไมไดรับการตอบสนอง 
ทําใหมนุษยตองแสดงพฤติกรรมเพ่ือทําใหความตองการน้ันไดรับการตอบสนองเพื่อลดความตึงเครียด 
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โดยมีการกําหนดเปาหมายและรูปแบบของการกระทําที่เปนผลมาจาก บุคลิกภาพ การรับรู   
การเรียนรู และทัศนคติ  
 ศุภลักษณ ตรีสุวรรณ (2548) กลาววา การจูงใจคือการที่บุคคลเต็มใจที่จะใชพลังเพื่อ 
ใหประสบความสําเร็จในเปาประสงค (Goal) หรือรางวัล (Reward) 
 สุชาดา สุขบํารุงศิลป (2553) กลาววา แรงจูงใจ คือส่ิงที่อยูภายในตัวบุคคลเปนแรงขับ 
เปนพลังของแตละคนที่ทําใหกระทําอยางใดอยางหนึ่งจนสําเร็จ โดยมีกระบวนการเกิดจากการที่
มนุษยทุกคนมีความคาดหวัง ความตองการ (Needs) และเปาหมายในชีวิต ทําใหเกิดแรงขับ (Drive) 
เพ่ือนําไปสูเปาหมาย (Goals) เพราะฉะนั้นแรงจูงใจจึงมีอิทธิพลในการกระตุนใหบุคคลแสดง
พฤติกรรมออกมาทิศทางใดทิศทางหนึ่ง และรักษาพฤติกรรมนั้นไวเพ่ือใหตนเองนั้นไดสิ่งที่คาดหวัง 
หรือตองการ 
 ดังนั้นพอจะสรุปไดวา แรงจูงใจ เปนแรงผลักดันหรือแรงกระตุนที่กอใหเกิดพฤติกรรม
อยางใดอยางหนึ่ง โดยแรงผลักดันหรือแรงกระตุนน้ันอาจจะเกิดขึ้นไดจากแรงผลักดันทั้งภายใน
และภายนอกที่สงผลตอเนื่องใหเกิดการกระทําอยางใดอยางหน่ึงโดยมีวัตถุประสงคของการ
กระทําที่ชัดเจน แรงผลักดันของแตละคนอาจจะมีระดับที่ไมเทากัน บางคนอาจจะมีแรงผลักดันที่
สูงบางคนอาจจะมีแรงผลักดันอยูในระดับที่ต่ําและแรงจูงใจไมไดกอใหเกิดผลสําเร็จตาม
วัตถุประสงคที่ตั้งไวเสมอไป 
 
 ประเภทของแรงจูงใจ  
 บลายธ (วุฒิ สุขเจริญ. 2555 : 67; Blythe. 2008) ระบุวา สิ่งเราเปนปจจัยที่กอใหเกิด
แรงจูงใจโดยอัตโนมัติ นําไปสูกระบวนการทางความคิดของมนุษย ทําใหเกิดการตอบสนองตอ
สิ่งเรา แรงจูงใจมีดวยกันหลายประเภท ไดแก 
 แรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายใน (Dormant Motives)  คือแรงจูงใจที่อยูใตจิตสํานึก โดยที่
มนุษยไมรูวาตนเองมีความปรารถนา 
 แรงจูงใจระดับจิตสํานึก (Conscious Motives) คือแรงจูงใจที่ผูบริโภคตระหนักรู วาตนเอง
มีความตองการ 
 แรงจูงใจทางอารมณ (Emotional Motives) คือแรงจูงใจที่เกิดจากอารมณของผูบริโภค 
 แรงจูงใจเชิงเหตุผล (Rational Motives) คือแรงจูงใจของผูบริโภคที่เกิดจากการพิจารณา
ดวยเหตุผล  
 แรงจูงใจทุติยภูมิ (Secondary Motives) คือแรงจูงใจของผูบริโภคท่ีเปนเหตุผลอยู
เบื้องหลังการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคาหรือบริการของตราสินคา 
 แรงจูงใจปฐมภูมิ (Primary Motives) เปนแรงจูงใจของผูบริโภคท่ีนําไปสูการซ้ือสินคา
ในระดับตางๆ เชน ผูบริโภคตัดสินใจไปใชบริการทีศู่นยสงเสริมสุขภาพชะลอวัย (แทนที่จะไปใช
บริการที่แผนกรักษาโรคทัว่ไป) ของโรงพยาบาลบํารุงราษฎร 
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 นักจิตวิทยาไดแบงการจูงใจออกเปน 2 ประเภท (ชนิสา อัปมาทะ. 2555) คือ  
 1.  การจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) หมายถึง สภาวะของบุคคลที่มีความตองการ 
ในการทําการเรียนรูหรือแสวงหาบางอยางดวยตนเองโดยมิตองใหมีบุคคลอ่ืนมาเกี่ยวของ เชน 
นักเรียนสนใจเลาเรียนดวยความรูสึกใฝดีในตัวของเขาเองไมใชเพราะถูกบิดามารดาบังคับ หรือ
เพราะมีสิ่งลอใจใดๆ การจูงใจประเภทนี้ ไดแก  
  1.1  ความตองการ (Need) เน่ืองจากคนทุกคนมีความตองการท่ีอยูภายในอันจะ
ทําใหเกิดแรงขับ แรงขับนี้จะกอใหเกิดพฤติกรรมตางๆ ขึ้น เพ่ือใหบรรลุเปาหมายและความ
พอใจ  
  1.2  เจตคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่ดีที่บุคคลมีตอส่ิงหน่ึงสิ่งใด ซึ่ง
จะชวยเปนตัวกระตุนใหบุคคลทําในพฤติกรรมที่เหมาะสม เชน เด็กนักเรียนรักครูผูสอน และ
พอใจ วิธีการสอน ทําใหเด็กมีความสนใจตั้งใจเรียนเปนพิเศษ  
  1.3  ความสนใจพิเศษ (Special Interest) การที่เรามีความสนใจในเรื่องใดเปนพิเศษ 
ก็จัดวาเปนแรงจูงใจใหเกิดความเอาใจใสในสิ่งน้ันๆ มากกวาปกติ 
 2.  การจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) หมายถึง สภาวะของบุคคลที่ไดรับแรง
กระตุนมาจากภายนอกใหมองเห็นจุดหมายปลายทางและนําไปสูการเปลี่ยนแปลงหรือการแสดง
พฤติกรรมของบุคคล แรงจูงใจเหลาน้ีไดแก 
  2.1  เปาหมายหรือความคาดหวังของบุคคลคนที่มีเปาหมายในการกระทําใดๆ 
ยอมกระตุนใหเกิดแรงจูงใจใหมีพฤติกรรมที่ดีและเหมาะสม เชน พนักงานทดลองงานมีเปาหมาย   
ที่จะไดรับการบรรจุเขาทํางาน จึงพยายามตั้งใจทํางานอยางเต็มความสามารถ  
  2.2  ความรูเก่ียวกับความกาวหนาคนที่มีโอกาสทราบวาตนจะไดรับความกาวหนา
อยางไรจากการกระทําน้ัน ยอมจะเปนแรงจูงใจใหตั้งใจและเกิดพฤติกรรมขึ้นได 
  2.3  บุคลิกภาพ ความประทับใจอันเกิดจากบุคลิกภาพ จะกอใหเกิดแรงจูงใจให
เกิด พฤติกรรมขึ้นไดเชน ครูอาจารยก็ตองมีบุคลิกภาพทางวิชาการที่นาเชื่อถือ นักปกครอง 
ผูจัดการ จะตองมีบุคลิกภาพของผูนําที่ดีเปนตน  
  2.4  เคร่ืองลอใจอ่ืนๆ มีสิ่งลอใจหลายอยางที่กอใหเกิดแรงกระตุนใหพฤติกรรมขึ้น 
เชน การใหรางวัล (Rewards) อันเปนเคร่ืองกระตุนใหอยากกระทํา หรือการลงโทษ (Punishment) 
ซึ่งจะกระตุนมิใหกระทําในสิ่งที่ไมถูกตอง นอกจากนี้ การชมเชย การติเตียน การประกวดการ 
แขงขัน หรือการทดสอบก็จัดวาเปนเครื่องมือที่กอใหเกิดพฤติกรรมไดทั้งสิ้น  
  
 ทฤษฎีที่เก่ียวของกับแรงจูงใจ 
 ทฤษฎีที่เก่ียวของในเรื่องของแรงจูงใจไดถูกนําเสนอผานนักวิชาการและนักจิตวิทยา
หลายทาน แตละทฤษฎีก็จะมีความคลายคลึงกันที่ศึกษาในดานของจิตวิทยาที่เก่ียวกับพฤติกรรม
ของมนุษย ทฤษฎีที่เปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไป คือ  
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 1. ทฤษฎีลําดับชั้นของความตองการของมาสโลว 
  อับราฮัม มาสโลว (วุฒิ สุขเจริญ. 2555 : 73; อางอิงจาก Abraham Maslow. 1998) 
ไดสรางแบบจําลองลําดับชั้นความตองการเพื่อศึกษาและอธิบายพฤติกรรมของมนุษย โดยเริ่ม
จากระดับต่ําสุดคือความตองการทางชีวภาพ (Biogenic Needs) และระดับสูงสุดคือความตองการ
เชิงจิตวิทยา (Psychogenic Needs) บนพื้นฐาน 4 ประการ ไดแก 
  1.1 ความตองการของมนุษยที่มาจากรางกาย (Genetic Endowment) และความ
ตองการในการมีความสัมพันธในสังคม (Social Interaction) 
  1.2 ความตองการบางประเภทเปนพ้ืนฐาน หรือมีความจําเปนมากกวาความตองการ
บางประเภท 
  1.3 ความตองการในระดับอ่ืนจะถูกกระตุน ก็ตอเม่ือไดรับความพึงพอใจในระดับ
หนึ่งตอความตองการพ้ืนฐาน 
  1.4 เม่ือความตองการพ้ืนฐานไดรับการตอบสนองจนพึงพอใจ ความตองการที่
สูงขึ้นจะเขามาแทนที่ 
 อรรถสิทธิ์ ตันติยุทธ (2556) ทฤษฎีลําดับชั้นของความตองการมาสโลวไดเสนอแนวคิด
เก่ียวกับพื้นฐานความตองการของมนุษย ผานลําดับขั้นความตองการ 5 ขั้นตอน ไดแก  
 1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs) คือความตองการพ้ืนฐานที่
การอยูรอดและจําเปนตอการดํารงชีวิต เชน น้ํา อาหาร ที่อยูอาศัย เปนตน 
 2. ความตองการดานความมั่นคงปลอดภัย (Safety Needs) ความตองการประเภทน้ี
เปนขั้นตอนที่มนุษยตองการการปองกันเพ่ือใหเกิดความปลอดภัยและม่ันคงในชีวิต เชน การคุมครอง 
ความตองการหนีหางจากอันตราย ความม่ันคงในดานอาชีพการงาน 
 3. ความตองการทางสังคม (Social Needs) เม่ือความตองการในขั้นที่ 1 และขั้นที่ 2 
ไดรับการตอบสนองแลว มนุษยจะมีความตองการทางสังคม ไมวาจะเปน ความตองการเพ่ือน 
การตองการความรัก หรือการมีความรูสึกวาตนเองเปนสวนหนึ่งของสังคม 
 4. ความตองการไดรับการยกยองทางสังคม (Esteem Needs) เปนความตองการใน
การยอมรับจากบุคคลอ่ืน เชน การมีชื่อเสียงในสังคมในดานตางๆ การมีเกียรติ หรือความอยาก
มีตําแหนงหรืออํานาจ 
 5. ความตองการท่ีจะไดรับความสําเร็จในชีวิต (Self Actualization Needs) ถือเปน
ความตองการระดับสูง เม่ือไดรับความตองการในขั้นที่ 1 ถึงขั้นที่ 4 แลว มนุษยมีความตองการ
ที่จะประสบความสําเร็จในชีวิตตามที่บุคคลน้ันไดปรารถนา เชน การไดเปนนายกรัฐมนตรี การ
เปนนักสะสมรถโบราณที่อาจจะมีเพียงไมก่ีคัน 
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 2. ทฤษฎี ERG (Alderfer’s Existence Relatedness Growth Theory) 
  ทฤษฎี E.R.G ถูกคิดคนขึ้นโดย เคลยตัน แอลเดอรเฟอร (พิชชาภา กิตตินันทวัฒนา. 
2555; อางอิงจาก Clayton Alderfor. 2012) จากการนําทฤษฎีลําดับชั้นของความตองการของ
มาสโลว อับบราฮัม (Maslow, Abraham. 1970) มาพัฒนาตอไดมาจําแนกกลุมของความตองการ
ใหมออกไดเปนสามลําดับขั้น คือ 
 1. ความตองการในการดํารงชีวิต (Existence Needs : E) เปนความตองการที่จําเปน  
ในการอยูรอดของชวีิต หากเปรียบกับทฤษฎีของมาสโลว อับบราฮัม (Maslow, Abraham. 1970) ก็จะ
คลายคลึงในความตองการทางดานรางกายและดานความม่ันคงปลอดภัย 
 2. ความตองการดานความสัมพันธทางสังคม (Relatednedd Needs : R) เปนความ
ตองการที่จะความสัมพันธกับสังคมรอบดาน หากเทียบกับทฤษฎีของมาสโลว อับบราฮัม 
(Maslow, Abraham. 1970) ก็เปรียบไดกับความตองการทางสังคมและความรัก 
 3. ความตองการดานการเจริญกาวหนา (Growth Needs : G) เปนความตองการที่จะ
พัฒนาตนเองใหมีความเจริญกาวหนา เปรียบเสมือนกับความตองการสําเร็จสมหวังในชีวิต ใน
ทฤษฎีของมาสโลว อับบราฮัม 
 จากทฤษฎี E.R.G จะเห็นวามีลักษณะที่ใกลเคียงกับทฤษฎีลําดับชั้นของความตองการ
ของมาสโลว อับบราฮัม เกือบทุกประการ แตขอแตกตางระหวาง 2 ทฤษฎี คือ 
 1. ทฤษฎีลําดับชั้นความตองการของมาสโลว อับบราฮัม 5 ชั้น จะเรียงลําดับจากต่ํา
ไปสูง โดยชั้นที่ต่ํากวาจะไดรับการตอบสนองกอน เน่ืองจากสามารถเกิดกรณีที่คนปฏิบัติตาม
ความตองการในกรณีที่สูงกอนได และบางกรณีเม่ืออยูในระดับที่สูงกวากลับมีความตองการใน
ระดับที่ต่ํากวา 
 2. ทฤษฎีของ มาสโลว อับบราฮัม ที่ไดกลาววาคนเราบรรลุความตองการชั้นหน่ึงแลว
จะตองการชั้นตอไปทีละขั้นจนครบ 5 ขั้น  
 วุฒิ สุขเจริญ (2555) จากทฤษฎีและแนวคิดตางๆ พอที่จะสรุปแบบจําลองแรงจูงใจ
เพ่ือใชอธิบายการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค แบงออกเปน 2 กลุม คือ 
 1. แรงจูงใจดานการใชงาน (Functional Motives) คือผูบริโภคมุงเนนการไดรับการ
ตอบสนองทางกายภาพ เชน ผูบริโภคตองการซ้ือกลอนประตูระบบ Key Card และ Scan ลายนิ้วมือ 
มากกวา ลูกบิดแบบเดิม เน่ืองจากการใชงานที่งายสะดวกและปลอดภัย 
 2. แรงจูงใจดานอารมณ (Emotional Motives) คือผูบริโภคเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ
เพ่ือตอบสนองทางอารมณ เชน ผูบริโภคเลือกซ้ือชุด Home Theatre ระดับ Hi-End เพ่ือตอบสนอง
ทางความตองการทางดานอารมณ 
 การที่ตราสินคาหนึ่งมีราคาที่ใกลเคียงกับอีกตราสินคาหนึ่ง ผูบริโภคจะตัดสินใจจาก
การตอบสนองความตองการท้ังดานกายภาพและดานอารมณไปพรอมกันๆ แตจะใหน้ําหนักใน
แตละดานไมเทากัน  
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แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
 ความหมาย 
 กระบวนการตัดสินใจ คือ การกําหนดขั้นตอนของการตัดสินใจในแตละขั้นตอนจาก
กระบวนการเริ่มตนจนถึงกระบวนการทายสุด และเปนการตัดสินใจโดยใชหลักเหตุผล 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2552) กระบวนการหรือขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s 
Decision Process) เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ของผูบริโภค ประกอบไปดวย การ
รับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลัง
การซ้ือ 
 มานิต รัตนสุวรรณ; และสมฤดี ศรีจรรยา (2554) กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อของ
ผูบริโภคประกอบดวย 6 ขั้นตอน เร่ิมตั้งแตการรับรูความตองการและคนหาขอมูลที่ตองการ
สินคาที่ตองการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดทายจะเปดทางเลือกวาเลือกสินคาไหนที่ได
ตรงตามความตองการจึงตัดสินใจซื้อ 
 วุฒิ สุขเจริญ (2556) ผูบริโภค หมายถึง บุคคล หรือรวมถึงองคกรทั้งภาครัฐแลภาค 
เอกชน โดยมีบทบาทที่แตกตางกัน งานวิจัยในครั้งนี้นักศึกษาไดมุงเนนศึกษากลุมผูบริโภคท่ี
เปนบุคคล เพ่ือใหตรงกับกลุมเปาหมายในการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม 
 
 กระบวนการตัดสินใจ  
 กนิษฐา วงศสละ; และณพิสิษฐ วงษประยูร (2553) กระบวนการตัดสินใจ (Process 
of Decision Making) หมายถึง การตัดสินใจที่มีการกําหนดขั้นตอน ตั้งแตขั้นตอนแรกไปจนถึง
ขั้นตอนสุดทาย เปนการตัดสินใจโดยใชหลักเหตุผลและมีกฎเกณฑ โดยใชระเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร
เปนเครื่องมือชวยในการหาขอสรุปในการตัดสินใจ รูปแบบของกระบวนการในการตัดสินใจมีอยู
หลายรูปแบบ โดยพลันเกต; และแอ็ตเนอร (กุลชลี ไชยนันตา. 2539; อางอิงจาก Plunkett; and 
Attner. 1994) ไดเสนอลําดับขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจเปน 7 ขั้นตอน ดังนี้ 
 ขั้นที่ 1 การระบุปญหา (Define the Problem) เปนขั้นตอนแรกที่มีความสําคัญอยาง
มาก เพราะการระบุปญหาไดถูกตองหรือไม ยอมมีผลตอการดําเนินการในขั้นตอๆ ไปของ
กระบวนการตัดสินใจ ซึ่งจะสงผลกระทบตอคุณภาพของการตัดสินใจดวย เชน ทําสมารทโฟนที่
ซื้อมาใชงานไดประมาณ 3-4 ปตก ทําใหหนาจอแตก การซอมหรือเปลี่ยนอาจจะมีมูลคาที่ไมคุม
เน่ืองจากการซ้ือใหมอาจจะคุมคากวา 
 ขั้นที่ 2 การระบุขอจํากัดของปจจัย (Indentify Limiting Factors) เม่ือสามารถระบุปญหา
ไดถูกตองแลว ผูบริหารควรพิจารณาถึงขอจํากัดตางๆ ขององคการ โดยพิจารณาจากทรัพยากร
ซึ่งเปนองคประกอบของกระบวนการผลิต ไดแก กําลังคน เงินทุน เคร่ืองจักร สิ่งอํานวยความ
สะดวกอ่ืนๆ รวมทั้งเวลาซึ่งมักเปนปจจัยจํากัดที่พบอยูเสมอๆ การรูถึงขอจํากัดหรือเง่ือนไขที่ไม
สามารถเปลี่ยนแปลงได จะชวยใหผูบริหารกําหนดขอบเขตในการพัฒนาทางเลือกใหแคบลงได 
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ตัวอยางเชน ถามีเง่ือนไขวาตองสงสินคาใหแกลูกคาภายในเวลา 1 เดือน ทางเลือกของการ
แกไขปญหาการผลิตสินคาไมเพียงพอที่มีระยะเวลาดําเนินการมากกวา 1 เดือน ก็ควรถูกตัดทิ้งไป  
 ขั้นที่ 3 การพัฒนาทางเลือก (Develop Potential Alternatives) ขั้นตอนตอไป ผูบริหาร
ควรทําการพัฒนาทางเลือกตางๆ ขึ้นมา ซึ่งทางเลือกเหลาน้ันควรเปนทางเลือกที่มีศักยภาพและ
มีความเปนไปได ในการแกปญหาใหนอยลงหรือใหประโยชนสูงสุด ตัวอยางเชน กรณีที่องคการ
ประสบปญหาเวลาการผลิตไมเพียงพอ ผูบริหารอาจพิจารณาทางเลือกดังน้ี 1) เพ่ิมการทํางาน
กะพิเศษ 2) เพ่ิมการทํางานลวงเวลาโดยใชตารางปกติ 3) เพ่ิมจํานวนพนักงาน หรือ 4) ไมทํา
อะไรเลย ในการพัฒนาทางเลือกผูบริหารอาจขอความคิดเห็นจากนักบริหารอ่ืนๆ ที่ประสบ
ความสําเร็จทั้งภายในและภายนอกขององคการ ซึ่งอาจใชวิธีการปรึกษาหารือเปนรายบุคคล 
หรือจัดการประชุมกลุมยอยขึ้น ขอมูลที่ไดรับจากบุคคลเหลาน้ันเม่ือผนวกรวมกับสติปญญา 
ความรู ความสามารถ ความคิดสรางสรรคและประสบการณของตนเองจะชวยใหผูบริหารสามารถ 
พัฒนาทางเลือกไดอยางมีประสิทธิภาพ  
 ขั้นที่ 4 การวิเคราะหทางเลือก (Analyze the Alternatives) เม่ือผูบริหารไดทําการ
พัฒนาทางเลือกตางๆ โดยจะนําเอาขอดีและขอเสียของแตละทางเลือกมาเปรียบเทียบกันอยาง
รอบคอบ และควรวิเคราะหทางเลือกในสองแนวทาง คือ 1) ทางเลือกน้ันสามารถนํามาใชจะ
เกิดผลตอเนื่องอะไรตามมา ตัวอยางเชน ถาโควตาปกติในการผลิตมอเตอรของแผนกผลิตเทากับ 
500 เคร่ืองตอเดือน แตแผนกผลิตตองผลิตมอเตอรใหได 1,000 เคร่ือง ภายในสิ้นเดือนน้ี โดยมี
ขอจํากัดดานตนทุนขององคการวาจะจายคาจางพนักงานเพิ่มขึ้นไมเกิน 10,000 บาทเทาน้ัน 
ทางเลือกหน่ึงของการแกปญหาอาจทําไดโดยการจางพนักงานทํางานลวงเวลาในวันหยุดและ
เวลากลางคืน แตเม่ือ ประเมินไดแลวพบวาวิธีนี้จะตองเสียคาใชจายเพิ่มขึ้นถึง 17,000 บาท 
ผูบริหารก็ควรตัดทางเลือกน้ีทิ้งไป เพราะไมสามารถนํามาใชไดภายใตขอจํากัดดานตนทุน 
 ขั้นที่ 5 การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Select the Best Alternative) เม่ือผูบริหารไดทํา
การ วิเคราะหและประเมินทางเลือกตางๆ แลว ผูบริหารควรเปรียบเทียบขอดีและขอเสียของแต
ละทางเลือกอีกคร้ังหน่ึง เพ่ือพิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเดียว ทางเลือกที่ดีที่สุดควรมี
ผลเสียตอเนื่องในภายหลังนอยที่สุด และใหผลประโยชนมากท่ีสุด แตบางคร้ังผูบริหารอาจตัดสินใจ
เลือกทางเลือกแบบประนีประนอม โดยพิจารณาองคประกอบที่ดีที่สุดของแตละทางเลือกนํามา
ผสมผสานกัน  
 ขั้นที่ 6 การนําผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ (Implement the Decision) เม่ือผูบริหารได
ทางเลือกที่ดีที่สุดแลว ก็ควรมีการนําผลการตัดสินใจนั้นไปปฏิบัติ เพ่ือใหการดําเนินงานเปนไป
อยางมีประสิทธิภาพ ผูบริหารควรกําหนดโปรแกรมของการตัดสินใจ โดยระบุถึงตารางเวลาการ
ดําเนินงาน งบประมาณ และบุคคลที่เก่ียวของกับการปฏิบัติ ควรมีการมอบหมายอํานาจหนาที่
ที่ชัดเจน และจัดใหมีระบบการติดตอส่ือสารท่ีจะชวยใหการตัดสินใจเปนที่ยอมรับ นอกจากนี้
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ผูบริหารควรกําหนดระเบียบวิธี กฎ และนโยบาย ซึ่งมีสวนสนับสนุนใหการดําเนินงานเปนไป
อยางมีประสิทธิภาพ  
 ขั้นที่ 7 การสรางระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a Control and Evaluation 
System) ขั้นตอนสุดทายของกระบวนการตัดสินใจ ไดแก การสรางระบบการควบคุมและการ
ประเมินผล ซึ่งจะชวยใหผูบริหารไดรับขอมูลยอนกลับเก่ียวกับผลการปฏิบัติงานวาเปนไปตาม
เปาหมายหรือไม ขอมูลยอนกลับจะชวยใหผูบริหารแกปญหาหรือทําการตัดสินใจใหมไดโดยได
ผลลัพธของการปฏิบัติที่ดีที่สุด 
 
 บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 
 พิชชาภา กิตตินันทวัฒนา (2555) บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ผูที่ซื้อสินคา
หรือบริการเพ่ือใชประโยชนจากการซ้ือสินคาหรือบริการนั้น แกตนเองหรือบุคคลอ่ืน เชน แม
จายคาฟตเนสใหลูก พอซ้ืออุปกรณในการทําอาหารใหแม พอซ้ือตั๋วเครื่องบินใหแกตนเอง เปน
ตน ผูบริโภคท่ีเปนบุคคลประกอบดวยผูมีบทบาทในการซื้อ ไดแก 
 1. ผูริเร่ิม (Initiators) คือ ผูที่ตองการซ้ือสินคาหรือบริการเปนคนแรก 
 2. ผูมีอิทธิพล (Influencers) คือ ผูที่ใหคําแนะนําหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
หรือใชบริการแกบุคคลอ่ืน 
 3. ผูตัดสินใจ (Deciders) คือ บุคคลที่เปนผูตัดสินใจวา จะซื้อหรือไม ซื้ออะไร ซื้ออยางไร 
ซื้อที่ไหน 
 4. ผูซื้อ (Buyers) คือ บุคคลที่ทําหนาที่ในการซ้ือ 
 5. ผูใช (Users) คือ ผูที่ใชสินคาหรือบริการ 
 
 ทฤษฎีแบบจําลองกลองดําของ Meldrum และ McDonald 
 เมลดรัม; และแมคโดนัล (วิไลลักษณ มาพิทักษ. 2559 : 7; อางอิงจาก Meldrum; and 
McDonald. 2007) ไดเสนอแบบจําลองกลองดําที่จะชวยอธิบายพฤติกรรมผูบริโภค โดยแบง
กระบวนการออกเปน 3 สวน เร่ิมจากปจจัยที่เปนสิ่งเราที่จะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ
สินคาหรือบริการ และนําไปสูความสนใจหรือเกิดความตระหนักถึงความตองการที่จะซื้อของ
ผูบริโภคหรือที่เรียกวาปจจัยคั่นกลางหรือกลองดําตามทฤษฎี และทายสุดจะนําไปสูผลลัพธที่
เปนพฤติกรรมเชิงรายละเอียดของการซื้อ 
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รูปที ่6 แบบจําลองกลองดํา 
 
         ที่มา : วุฒิ สุขเจริญ.  (2555).  พฤติกรรมผูบริโภค.  หนา 13. 
 
 สวนที่ 1 ปจจัยภายนอก (External Factors) คือ ปจจัยภายนอกที่เปนสิ่งเราหรือ
กระตุนทําใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาหรือบริการ ไดแก เทคโนโลยีใหม สังคมและวัฒนธรรม 
หรือสวนประสมทางการตลาด (Product Price Place Promotion)ที่เกิดจากบริษัทหรือจากคูแขง 
ปจจัยเหลาน้ีทําใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาหรือบริการ ทําใหนําไปสูกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อ 
 สวนที่ 2 กลองดํา (Black Box) คือ กลองดําที่จะประกอบไปดวยปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ เชน บุคลิกภาพ (วัฒนธรรม บริบททางสังคม คานิยมครอบครัว และ
รูปแบบทางจิตวิทยา) และสภาพแวดลอมสวนบุคคล (ตําแหนงทางสังคมและเศรษฐศาสตร ชวง
อายุ รูปแบบการดําเนินชีวิต และการเขาถึงความไวใจ) ปจจัยเหลาน้ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความ
ตระหนักถึงความตองการสินคาหรือบริการ และสงผลใหผูบริโภคเกิดการคนหาขอมูลหรือการ
ประเมินทางเลือก 
 สวนที่ 3 ผลลัพธ (Outcomes) จากกระบวนการภายในกลองดํา ทําใหเกิดผลลัพธที่
เปนพฤติกรรมเชิงรายละเอียดของการซื้อ ไดแก การเลือกรูปแบบสินคา ตราสินคา รานคายอย
จําหนายสินคา ชวงเวลาซื้อ 
 
 ทฤษฎีแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจของ Slade  
 สเลด (วุฒิ สุขเจริญ. 2555 : 379; อางอิงจาก Slade. 1994) ระบุวาการตัดสินใจ 
(Decision Making) มีรูปแบบที่เปนกระบวนการ (Process) ถาเปนการตัดสินใจในเรื่องที่เคยชิน
ผูบริโภคจะเลือกแบบที่เคยชิน (Identify Alternatives) แตถามีรูปแบบที่ซับซอนผูบริโภคจะ
ประเมินทางเลือก (Evaluate Alternatives) และเลือกทางเลือกที่มีพรอมหาคําอธิบายวาเหตุใด
จึงเลือกตัดสินใจเชนน้ัน (Choose Among Alternatives & Effect Choice) สวนในกรณีที่ไมสามารถ
ตัดสินใจได ผูบริโภคจะพยายามสรางทางเลือกใหม (Generate New Alternative) และทายที่สุด
ผูบริโภคจะไมตัดสินใจและจะละทิ้งปญหา (Abandon Problem) หากไมสามารถสรางทางเลือก
ใหมได  
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ตระหนักถึงปญหา

ตระหนักถึงทางเลือก

ประเมินทางเลือก

เลือกจากทางเลือกท่ีมีอยู

ผลการเลือก

เลือกแบบที่เคยชิน

สรางทางเลือกใหม
ไมเลือก

ละทิ้งปญหา

ไมมีทางเลือก

 
 

รูปที ่7 แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจของ Slade 
 

         ที่มา : วุฒิ สุขเจริญ.  (2555).  พฤติกรรมผูบริโภค.  หนา 380. 
 
แนวคิดและทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด 
 เพ็ญนฤมล จะระ (2554) สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดที่องคกรจะตองนํามาใชรวมกัน เพ่ือสนองความพึงพอใจของ
ตลาดเปาหมายดวยเครื่องมือตอไปน้ี การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดเปนสวนสําคัญใน
การตลาดมาก เพราะการที่จะเลือกใชกลยุทธการตลาดใหตรงกับตลาดเปาหมายไดถูกตองนั้น 
จะตองสรางสรรคสวนประสนทางการตลาดขึ้นมาในอัตราสวนที่พอเหมาะกัน ซึ่งในการกําหนด
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ (4P’s) นั้น ประกอบดวยเครื่องมือตอไปน้ี 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบคุคล โดยผลิตภัณฑ
จะตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑ
ขายได 
 2. ราคา (Price) จํานวนเงินที่ตองชําระเพื่อใหไดสินคาหรือบริการ หรือมีสิ่งที่มีคา
อ่ืนๆที่ผูบริโภคตองนําไปแลกเปลี่ยนกับประโยชนที่ไดรับ จากการมีหรือไดใชสินคาหรือบริการ 
หรือเปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑออกมาในรูปของเงินตรา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ
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ระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ และราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น โดยถาคุณคาสูงกวาราคา
เขาจะตัดสินใจซื้อ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑและกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย
จึงประกอบดวย ผูผลิตคนกลาง ผูบริโภคคนสุดทาย หรือผูใชทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซึ่ง
เปนกิจกรรมที่ชวยกระจายสินคา ประกอบดวย (1) การขนสง (Transpotation) (2) การเก็บ
รักษาสินคาคงคลัง (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) และ (3) การบริการสินคา
คงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึง
พอใจตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล เพ่ือจูงใจใหเกิดความตองการ เพ่ือ
เตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อของผูซื้อหรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพ่ือ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย ทําการขาย และการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน ซึ่งเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหน่ึงหรือ
หลายเครื่องมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน 
(Integrated Marketing Cummunication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ
ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) การ
สงเสริมการขาย (Sales promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public 
Relations : PR) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 สมพงษ งามธรณกิจ (2558) ไดศึกษาเรื่องการเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
โทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟนยี่หอแอปเปลและซัมซุงที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ในอําเภอเชียงใหม โดยประชากรในการศึกษาครั้งนี้คือผูบริโภคที่ไดตัดสินใจซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่
แบบสมารทโฟนของยี่หอแอปเปลหรือซัมซุงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 500 ราย 
โดยการเปดตาราง Seymour Sudman และใชการสุมกลุมตัวอยางดวยวิธีแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยแบงออกเปนผูบริโภคท่ีตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟนของยี่หอ
แอปเปลจํานวน 250 คน และย่ีหอซัมซุงจํานวน 250 คน โดยขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุเฉลี่ยอยูที่ 15-24 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได
เฉลี่ยต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือน ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑของโทรศัพท 
เคลื่อนที่แบบสมารทโฟนยี่หอแอปเปลและซัมซุง ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญตาม 
ลําดับดังน้ี คือ 1. ปจจัยดานการใชงานงาย สําหรับย่ีหอซัมซุง และปจจัยดานความเร็วในการ
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ทํางานของเคร่ือง สําหรับยี่หอแอปเปล 2. ปจจัยดานระบบสัมผัสของหนาจอทํางานไดถูกตอง 
เชนเดียวกันทั้ง 2 ยี่หอ 3. ปจจัยดานขนาดและรูปทรงของตัวเครื่องเหมาะสมตอการใชงาน 
สําหรับยี่หอซัมซุง และปจจัยดานขนาดและรูปทรงของตัวเครื่องเหมาะสมตอการพกพา สําหรับ
ยี่หอแอปเปล 4. ปจจัยดานรูปลักษณ สีสัน การออกแบบกลองมีความเหมาะสมตอภาพลักษณ
ของสินคา เชนเดียวกันทั้ง 2 ยี่หอ 5. ปจจัยดานตราสินคามีภาพลักษณที่ดี เชนเดียวกันทั้ง 2 
ยี่หอ ขอมูลเก่ียวกับปจจัยการรับรูตอผลิตภัณฑโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟนยี่หอแอปเปล
และซัมซุง ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญตามลําดับดังน้ี 1. ปจจัยดานการใชสมารทโฟน
มีประโยชนตอการทํากิจกรรมในชีวิตประจําวัน สําหรับยี่หอซัมซุง และปจจัยดานการใชสมารทโฟน 
ชวยใหทํากิจกรรมตางๆ ในชีวิตประจําวันไดรวดเร็วขึ้น สําหรับยี่หอแอปเปล 2.ปจจัยดานการ
ใชงานที่งายของสมารทโฟนทําใหตองการใชงานสมารทโฟนชวยในการทํางานหรือการใช
ชีวิตประจําวัน เชนเดียวกันทั้ง 2 ยี่หอ 3. การใชงานสมารทโฟนทําใหทานพึงพอใจ เชนเดียวกัน  
ทั้ง 2 ยี่หอ ในสวนของการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเพ่ือวิเคราะหเปรียบเทียบความ
แตกตางของระดับความสําคัญเก่ียวกับปจจัยดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สําคัญ และระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยในการรับรูตอผลิตภัณฑจําแนกตามยี่หอ โดยพบวาจาก 8 ปจจัย มี
เพียง 4 ปจจัยที่มีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญคือ ปจจัยดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑ ปจจัย
ดานระดับคุณภาพผลิตภัณฑ ปจจัยดานการออกแบบ และปจจัยดานตราสินคา สวนที่เหลืออีก 
4 ปจจัย คือ ปจจัยดานการบรรจุภัณฑ ปจจัยการรับรูวามีประโยชน ปจจัยการรับรูถึงความงาย
ตอการใชงาน และปจจัยการรับรูถึงความเพลิดเพลินในการใชงาน ไมมีความแตกตางกัน
ระหวางยี่หอที่ระดับนัยสําคัญ 0.5 ในสวนของการวิเคราะหผลกระทบจากปจจัยดานคุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑที่สําคัญ และการรับรูตอผลิตภัณฑโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟนยี่หอแอปเปล 
และซัมซุงที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ พบวาผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจที่จะซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่
แบบสมารทโฟนยี่หอเดิมที่ตนเองใชอยู 447 ราย หรือรอยละ 89.4   
 วิไลลักษณ บุญยัง; และคณะ (2558) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
สมารทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางเปนประชากรในกรุงเทพมหานครจํานวน 
400 คน ใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจงและใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล โดยมี
คาความเชื่อม่ันทั้งฉบับเทากับ 0.85 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน คือ การถดถอยโลจิสติกสแบบทวิ ผลการศึกษาพบวา ผล
การวิเคราะหระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการของการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน 
โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาตามรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑสูงสุดอยูในระดับมาก
ที่สุด ผลการวิเคราะหความจงรักภักดีตอตราสินคาของการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน โดยรวมอยู
ในระดับมาก โดยผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสมารทโฟน ระบบปฏิบัติการ iOS อยูในระดับมาก และ
ระบบปฏิบัติการ Andriod อยูในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาตามรายดาน พบวา ดานการซ้ือซ้ํา
เปนปกติ สูงสุดอยูในระดับมากที่สุด ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
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บริการ และความจงรักภักดีตอตราสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ ดานอายุ ดานระดับการศึกษา และดานรายได ไมมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดาน
ลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ความจงรักภักดีตอตราสินคา ดานการซื้อซํ้าเปนปกติ ดานการซื้อขามสาย
ผลิตภัณฑและการบริการที่เก่ียวเน่ือง ดานการบอกตอกับบคุคลอ่ืน และดานการมีภูมิคุมกันในการถูก
ดึงดูดไปหาคูแขง ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 วิมลนาฏ ศรีโอฬาร (2557) ไดศึกษาเรื่องอิทธิพลของปจจัยที่สงผลตอความภักดีใน
ตราสินคาประเภทสมารทโฟน ในกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ใชการสุมใน 2 ขั้นตอนคือ การ
สุมแบบงาย และการสุมแบบบังเอิญ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย การวิเคราะห
ขอมูลใหสถิติ ไดแก สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุอยูในชวงระหวาง 26-35 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001-
25,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชตราสินคาแอปเปล มีจํานวนการเปลี่ยนมือถือผาน
มา 2 คร้ัง มีระยะการใชงานสมารทโฟน 2 ปตอเคร่ือง จากการพัง/เสียหาย และราคาเลือกซ้ืออยู
ในชวง 20,000-25,000 บาท การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดของสมารทโฟนพบวา ผูใช
สมารทโฟนที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของสมารทโฟน 
ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีระดับความ 
สําคัญที่สุด รองลงมาคือ ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย ดาน
สงเสริมการตลาด ดานบุคลากรผูใหบริการ และดานราคา ตามลําดับ 
 เสาวภาคย วิปุโร (2558) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครสมุทรสาครตอการซ้ือสมารทโฟน กลุมตัวอยางคือ ผูที่อาศัยอยูใน
เขตเทศบาลนครสมุทรสาครที่เคยซื้อและเคยใชสมารทโฟน จํานวน 400 ราย ใชแบบสอบถาม
เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวกและวิเคราะหขอมูล
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบวา ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุอยูในชวงระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาขั้นสูงสุดปริญญาตรี 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-25,000 บาท นิยมใชสมารทโฟน
ยี่หอซัมซุง มีระยะเวลาการใชสมารทโฟน 1-2 ป ซื้อสมารทโฟนผานรานตัวแทนจําหนายในแต
ละยี่หอ เหตุผลในการซื้อเพ่ือเลน Social Network และระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการเปลี่ยน
สมารทโฟนอยูในชวง 1-2 ป ขอมูลเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในเขต
เทศบาลสมุทรสาครในการซ้ือโทรศัพทสมารทโฟน โดยสามารถสรุปปจจัยที่มีระดับความสําคัญ
จากมากที่สุดไปนอยที่สุดตามลําดับดังน้ี คือ 1. ปจจัยหลักในดานผลิตภัณฑ ปจจัยยอยในดาน
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สะดวกตอการใชงาน 2. ปจจัยหลักในดานราคา ปจจัยยอยในดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 3. ปจจัยหลักในดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยยอยในดาน
ผลิตภัณฑที่จัดจําหนายผานเจาของยี่หอโดยตรง 4. ปจจัยหลักในดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยยอยในดานมีการรับประกันและบริการหลังการขาย 
 ณัฐวุฒิ เหลืองพิศาลพร (2554) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกใชโทรศัพท 
เคลื่อนที่แบบสมารทโฟนของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการ
เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟนจํานวน 200 ราย และผูที่ใช
โทรศัพทเคลื่อนที่แบบอ่ืนๆอีกจํานวน 200 รายในจังหวัดเชียงใหม นําขอมูลมาวิเคราะหโดยใช
แบบจําลองโลจิท (Logit Model) และสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาสามารถอธิบายไดเปน 2 
สวนคือ 1. ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผูตอบแบบสอบถามจากผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่
แบบสมารทโฟนสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุเฉลี่ย 25.15 ป มีรายไดบุคคลเฉลี่ย 15,422.15 
บาทตอเดือน มีรายไดครัวเรือนเฉลี่ย 76,355 บาทตอเดือน มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 
สวนใหญเปนนักศึกษา และมีสถานภาพโสด ขณะที่กลุมผูตอบแบบสอบถามจากผูใชโทรศัพท 
เคลื่อนที่แบบอ่ืนๆ สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุเฉลี่ย 28.89 ป มีรายไดเฉลี่ย 14,692.83 บาท
ตอเดือน มีรายไดครัวเรือนเฉลี่ย 51,630.5 บาทตอเดือน มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 
สวนใหญเปนนักศึกษาและสถานภาพโสด 2. ปจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่
ของผูบริโภค พบวาตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟน ไดแก 
อายุ โดยหากอายุมีการเพ่ิมขึ้นจะสงผลใหโอกาสของกลุมตัวอยางที่จะเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่
แบบสมารทโฟนลดลง ในดานรายไดและระดับการศึกษา พบวาหากมีการเปลี่ยนแปลงที่เพ่ิมขึ้น
จะสงผลใหกลุมตัวอยางมีโอกาสที่จะใชโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟนเพ่ิมขึ้น ทางดานอาชีพ 
พบวา การประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว จะทําใหโอกาสที่จะใชโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟน
เพ่ิมขึ้น และสถานภาพสมรส หากผูที่สมรสแลวเปลี่ยนสถานภาพมาเปนโสดจะสงผลใหโอกาส
ในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟนเพ่ิมขึ้น โดยปจจัยดังกลาวไดจากการประมาณคาใน
แบบจําลองโลจิทและสามารถพยากรณประเภทของโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ผูบริโภคใชไดถูกตองคิด
เปนรอยละ 63.5 และจากการเก็บขอมูลพบวากลุมผูบริโภคที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่แบบสมารทโฟน 
ใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑมากที่สุด โดยปจจัยดานผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความสําคัญคือ 
การมีเทคโนโลยีที่ทันสมัย และปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญนอยที่สุดคือดาน ราคาของสมารทโฟน 
 ธนีรัตน คงวรรณ (2555) ไดทําการศึกษาเร่ืองความคาดหวังตอการซ้ือโทรศัพท    
มือถือสมารทโฟนของผูบริโภคในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา จากกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ราย 
ไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ สถิติเชิง
พรรณนา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญแกความคาดหวังทั้ง 7 ดาน โดยเรียงความสําคัญจากมากที่สุดไป
นอยที่สุดดังนี้ 1. ดานเทคโนโลยี กลุมตัวอยางมีความคาดหวังดานเทคโนโลยี ที่เก่ียวของกับ
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ระบบเครือขายรองรับเทคโนโลยีอนาคต 3G,4G เชื่อมตออินเทอรเน็ตความเร็วสูง เชน GPRS, 
EDGE, Wifi และอ่ืนๆ 2. ดานผลิตภัณฑ คาดหวังจากเลนสที่มีคุณภาพ ในการถายรูป ถาย
วิดีโอ ดูหนัง ที่มีความคมชัด รองจากดานผลิตภัณฑคือ 3. ดานการจัดจําหนาย พบวาผูบริโภค
คาดหวังมีใบรับประกันคุณภาพสินคา 4. ดานรูปลักษณ ผูบริโภคคาดหวังในดานรูปรางบาง
กะทัดรัด 5. ดานตราสินคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอตราสินคาที่มีความนาเชื่อถือ 
6.ดานราคา คาดหวังวาราคาเหมาะสมกับคุณภาพและราคาผอนชําระได และความคาดหวังที่
ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญต่ําที่สุดคือ 7. ดานการสงเสริมการตลาด โดยผูบริโภค
คาดหวังใหลดราคาหรือแพคเกจของแตละเครือขายในราคาพิเศษ 
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บทที่ 3 
วิธีการศึกษา 

 
 ในบทนี้จะกลาวถึงวิธีการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผูศึกษาไดกําหนดขั้นตอนในการดําเนินการสําหรับการเก็บรวบรวมขอมูล
และใชเคร่ืองมือในการศึกษาดังตอไปน้ี 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 2. เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การวิเคราะหขอมูล 
 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ขอบเขตประชากร 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังน้ีคือผูที่ใชสมารทโฟนที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ขนาดกลุมตัวอยาง 
 ผูวิจัยไดศึกษาวิธีการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางในงานดานสังคมศาสตรและการ
วิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ดังนี้ 
 แฮร; และคณะ (Hair et al. 1998) ระบุวาในการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพหุตัวแปร 
(Multivariate Data Analysis) ขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชตองไมนอยกวา 200 ตัวอยาง  
 ลิสเติ้ล (Little. 2013 : 119-121) ระบุวา การวิจัยเชิงสังคมศาสตรและพฤติกรรมศาสตร
กลุมตัวอยางขั้นต่ําตองไมนอยกวา 100 ตัวอยาง  
 แบรี่ (Bailey. 1994 : 96) ระบุวา การคํานวณทางสถิติตองมีตัวอยางขั้นต่ํา 30 ตัวอยาง 
อยางไรก็ดีจํานวนตัวอยางไมควรนอยกวา 100 ตัวอยางจึงจะเหมาะสม ผูวิจัยจึงกําหนดขนาด
ของกลุมตัวอยางขั้นต่ําเทากับ 200 ตัวอยาง 
 
 วิธีการคัดเลือกกลุมตัวอยาง 
 การเลือกกลุมตัวอยางผูวิจัยไดใชการสุมเลือกกลุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน 
(Non Probability Sampling) และใชการเลือกกลุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Purposive Sampling) 
โดยผูวิจัยไดกําหนดสถานที่ในการแจกแบบสอบถามเพื่อทําการเก็บขอมูลในครั้งน้ี ไดแก 
บริเวณที่เปนแหลงสําหรับรานขายสมารทโฟนและผูใหบริการเครือขายที่มีการจัดจําหนาย
สมารทโฟนภายในหางสรรพสินคา โดยแบงจํานวนหางสรรพสินคาออกเปน 5 แหง และแบง
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จํานวนแบบสอบถามสําหรับการเก็บขอมูลในหางสรรพสินคาแตละแหงจํานวน 60 ตัวอยางตอ
หางสรรพสินคา 1 แหง ดังนี้ 
 เซ็นทรัลพลาซาพระราม 3  จํานวน 60 ตัวอยาง  
 เซ็นทรัลพลาซาพระราม 2  จํานวน   60 ตัวอยาง  
 เซ็นทรัลพลาซาเวสตเกต  จํานวน 60 ตัวอยาง  
 เซ็นทรัลเฟสติวัล อีสตวิลล  จํานวน  60 ตัวอยาง  
 เซ็นทรัลเวิลด  จํานวน  60  ตัวอยาง  
 รวมแบบสอบถามทั้งหมดเปน จํานวน  300  ตัวอยาง 
 
เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 
 เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาหรือการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
โดยจัดทําขึ้นตาม ทฤษฎี เอกสาร งานวิจัยที่เก่ียวของ ที่ผูวิจัยไดทําการศึกษาและคนควาขอมูล 
นํามาสรางเปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 2 สวนดังนี้ 
 สวนที่ 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยเปนแบบสอบถาม
ปลายปด (Close Ended Question) จํานวน 4 ขอ โดยผูตอบแบบสอบถามจะตองเลือกตอบ
เพียงคําตอบเดียว ไดแก เพศ และ อายุ 
 สวนที่ 2 คําถามที่เก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน เพ่ือศึกษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลทั้งในดานเทคโนโลยี ดานรูปลักษณ ดานราคา ดานการใชงาน ดานการสงเสริม
การตลาด รวมถึงดานที่สะทอนถึงบุคคลในสังคมใหการยอมรับ จํานวนทั้งหมด 14 ขอ โดยใช
เกณฑการใหคะแนนตามวิธีของลิเคอรท (Likert Scale)  
 วิธีไดมาของเกณฑการวัดระดับ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน แบง
ออกเปน 5 ระดับจากคะแนนที่ไดจากแบบสอบถาม ซึ่งมีเกณฑในการใหคะแนน (เสาวภาคย วิปุโร. 
2558) ดังนี้ 
   
    ระดับที่  5  หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 
    ระดับที่  4  หมายถึง  เห็นดวย 
    ระดับที่  3  หมายถึง  ปานกลาง 
    ระดับที่  2  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
    ระดับที่  1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
  
 โดยนําคะแนนที่ไดมาคํานวณหาคาเฉลี่ยกําหนดอันตรภาคชั้น โดยแบงความหมาย
ของคาเฉลี่ยออกเปน 5 ระดับ (เสาวภาคย วิปุโร. 2558) ดังนี้ 
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    คาเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 มากที่สุด 
    คาเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20 มาก 
    คาเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 ปานกลาง 
    คาเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 นอย 
    คาเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80 นอยที่สุด 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูล ผูศึกษาไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ ที่เก่ียวของ 
โดยแบงออกเปน 2 สวน ดังนี้ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลโดยตรง โดย
การใชแบบสอบถามจํานวน 300 ตัวอยาง ในเดือน กันยายน พ.ศ.2560 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการศึกษาคนควาจากหนังสือ ตํารา บทความ 
เอกสารคูมือตางๆ ขอมูลทางอินเตอรเน็ท และผลงานวิจัยที่เก่ียวของ โดยในการเก็บรวบรวม
ขอมูลน้ันผูศึกษาไดดําเนินการตามขั้นตอน ดังตอไปน้ี 
  2.1 จากการศึกษาขอมูลทั้งดานทุติยภูมิและดานปฐมภูมิแลว ผูศึกษาไดนํามาใช
ในการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาใหเกิดความครอบคลุมตามจุดประสงคของการศึกษา 
  2.2 นําแบบสอบถาม (เคร่ืองมือวิจัย) ที่ไดสรางขึ้น นําเสนอแกอาจารยที่ปรึกษา
และผูทรงคุณวุฒิ 3 ทาน เพ่ือพิจารณาและทําการปรับปรุงแกไขจากคําแนะนําของอาจารยที่
ปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิ 
  2.3 นําแบบสอบถามที่ไดทําการแกไขเรียบรอยแลวมาแจกใหกับกลุมตัวอยาง 
จํานวน 300 กลุมตัวอยาง ในชวงวันที่ 10 กันยายน 2560 ถึงวันที่ 8 พฤศจิกายน 2560 
  2.4 ดําเนินการรวบรวมและบันทึกขอมูลของแบบสอบถามโดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูปในการแปลผลและวิเคราะหขอมูล 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คร้ังนี้นําขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง
มาวิเคราะหดวยคอมพิวเตอรผานโปรแกรมสําเร็จรูป 
 โดยสถิติที่ใชการวิเคราะหขอมูลในการศึกษาครั้งน้ีไดใชสถิติการวิเคราะหหาคาสถิติ
เชิงพรรณนา ไดแก อัตรารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Diviation) และระดับความสําคัญ สําหรับการวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลในการเปลี่ยนสมารทโฟน 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และใชการวิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis)  
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บทที่ 4 
บทสรุป และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาขอมูลงานวิจัยในครั้งนี้เปนการมุงศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยขอมูลทั้งหมดที่ผูวิจัยไดดําเนินการ
เก็บรวบรวมขอมูลผานแบบสอบถามทั้งหมด 300 ตัวอยาง พบวามีจํานวนแบบสอบถาม 268 
ตัวอยางที่สามารถนําไปใชในการวิเคราะหขอมูลได ดังน้ันผลการวิเคราะหของขอมูลในดาน
ตางๆท่ีจะอภิปรายในลําดับถัดไปน้ันมาจากผลการวิเคราะหขอมูลของแบบสอบถามจํานวน 268 
ตัวอยาง โดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 4 สวน ตามลําดับดังนี้ 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลระบบปฏิบัติการที่ใชอยูในปจจุบันของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหระดับของอิทธิพลในแตละปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเปลี่ยน
สมารทโฟน 
 
สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่ใชสมารทโฟน และอาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ และอายุ ซึ่งวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก 
การแจกแจงความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ของผูที่ทําการตอบแบบสอบถาม 
จากผูใชงานสมารทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลสํารวจครั้งน้ีไดขอมูลจากผูตอบแบบสอบถาม
ทั้งหมดจํานวน 268 กลุมตัวอยาง ดังตารางที่ 2 
 
ตารางที่ 2 จํานวน และคารอยละขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 115 42.9 
หญิง 153 57.1 

รวม 268 100.0 
 
 จากตารางที่ 2 แสดงจํานวน และคารอยละขอมูลทั่วไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
จําแนกตามเพศ ของกลุมตัวอยางที่ไดทําการเก็บขอมูล พบวาสวนใหญเปน เพศหญิง จํานวน 
153 คน คิดเปนรอยละ 57.1 และเปนเพศชาย จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 42.9 
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ตารางที ่3 จํานวน และคารอยละขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

อายุนอยกวา 19 ป 40 14.9 
19-22 ป 107 39.9 
23-30 ป 69 25.8 
31-40 ป 28 10.4 
อายุมากกวา 40 ป 24 9.0 

รวม 268 100.0 
 
 จากตารางที่ 3 แสดงจํานวน และคารอยละขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดย
จําแนกตามอายุ ของผูตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครในคร้ังนี้ สวนใหญมีชวงอายุ
ระหวาง 19-22 ป จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 39.9 รองลงมาคือชวงอายุระหวาง 23-30 ป 
จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 25.8 ชวงอายุที่นอยกวา 19 ป จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 
14.9 ชวงอายุ 31-40 ป จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 10.5 และชวงอายุที่มากกวา 40 ปขึ้นไป 
มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 9.0 
 
สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลระบบปฏิบัติการที่ใชอยูในปจจุบันของผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลระบบปฏิบัตกิารที่ใชอยูในปจจุบันของผูตอบแบบสอบถาม ที่อาศัย
อยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 268 คน จําแนกตามระบบปฏิบัติการของสมารทโฟน ซึ่ง
วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจงความถี่ (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage) ดังตารางที่ 4 
 
ตารางที่ 4 จํานวน และคารอยละการเลือกใชระบบปฏิบัติการ (Operating System) ของผูตอบ

แบบสอบถาม 
ระบบปฏิบตักิาร จํานวน (คน) รอยละ 

iOS 133 49.6 
Android 135 50.4 

รวม 268 100.0 
 
 จากตารางที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลการเลือกใชระบบปฏิบัติการ (Operating System) 
ของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูใชงานสมารทโฟนที่ไดทําการตอบแบบสอบถามสวนใหญใช
ระบบปฏิบัติการ Android จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 50.4 และระบบปฏิบัติการ iOS จํานวน 
133 คน คิดเปนรอยละ 49.6 ตามลําดับ 
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สวนที ่3 การวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน 
 การวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน จาก
ผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย ดานเทคโนโลยี ดานดีไซน ดานโปรโมชั่น ดานปญหาจาก
การใชงาน ดานอิทธิพลจากทางสังคม ซึ่งวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย 
(Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังตารางที่ 5 
 
ตารางที่ 5 คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน 

ของผูบริโภค 

ปจจัย 
คาเฉลีย่ 

X  

Standard 
Deviation 

(S.D.) 

ระดับ
ความสําคัญ 

เทคโนโลย ี 4.27 0.585 มากที่สุด 
ดีไซน 3.97 0.647 มาก 

โปรโมชั่น 3.99 0.634 มาก 
ปญหาจากการใชงาน 3.91 0.742 มาก 
อิทธิพลจากทางสังคม 3.90 0.811 มาก 

 
 จากตารางที่ 5 ผลการวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดานเทคโนโลยี ดานดีไซน ดานโปรโมชั่น ดานปญหาจากการใชงาน 
และดานอิทธิพลจากทางสังคม พบวา ระดับความพึงประสงค ดานเทคโนโลยี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.27 อยูในระดับมากที่สุด มีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.585 ความพึงประสงคดานดีไซน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.97 อยูในระดับมาก มีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.647 ความพึงประสงค
ดานโปรโมชั่น มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 อยูในระดับมาก มีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.634 
ความพึงประสงคดานปญหาจากการใชงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 อยูในระดับมาก มีคา
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.742 และความพึงประสงคดานอิทธิพลจากทางสังคม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.90 อยูในระดับมาก มีคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.811 
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สวนท่ี 4 การวิเคราะหระดับของอิทธิพลในแตละปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเปลี่ยน
สมารทโฟน 
 การวิเคราะหระดับของอิทธิพลในแตละปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
ของผูตอบแบบสอบถามที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 268 คน จําแนกตาม เพศ 
ชวงอายุ และผูใชงานในแตละระบบปฏิบัติการ ซึ่งวิเคราะหขอมูลโดยใชการวิเคราะหการถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
 
 ดานเพศ 
 การวิเคราะหถึงระดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปลี่ยน
สมารทโฟนของเพศชาย และเพศหญิง โดยไดกําหนดปจจัยที่ตองการจะศึกษาไว 5 ดาน คือ 1.
เทคโนโลยีของสมารทโฟน 2. ดีไซน 3. โปรโมชั่น 4. ปญหาจากการใชงาน และ 5. อิทธิพลจาก
สังคม ดังตารางที่ 6-7 
 
ตารางที ่6 ระดับความสําคญัของปจจัยทั้ง 5 ดานที่มีอิทธิพลตอเพศชาย 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน  
ของเพศชาย 

Unstandardized Coefficients 
B 

(Constant) -43.042 
เทคโนโลย ี 3.742 
ดีไซน -3.451 

โปรโมชั่น 2.627 
ปญหาจากการใชงาน 1.857 
อิทธิพลจากทางสังคม 0.379 

 
 จากตารางที่ 6 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังนี้ คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยน
สมารทโฟนของเพศชายมากที่สุดคือ ดานเทคโนโลยี มีคา B เทากับ 3.742 ปจจัยที่มีอิทธิพล
รองลงมาคือ ดานโปรโมชั่น มีคา B เทากับ 2.627 ปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ 1.857 
อิทธิพลจากสังคม มีคา B เทากับ 0.379 และดีไซน มีคา B เทากับ -3.451 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 7 ระดับความสําคญัของปจจัยทั้ง 5 ดานที่มีอิทธิพลตอเพศหญิง 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน  

ของเพศหญงิ 
Unstandardized Coefficients 

B 
(Constant) -33.136 
เทคโนโลย ี 1.857 
ดีไซน 3.415 

โปรโมชั่น -2.443 
ปญหาจากการใชงาน -0.429 
อิทธิพลจากทางสังคม 0.418 

 
 จากตารางที่ 7 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังนี้ คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยน
สมารทโฟนของเพศหญิงมากที่สุดคือ ดานดีไซน มีคา B เทากับ 3.415 ปจจัยที่มีอิทธิพล
รองลงมาคือ ดานเทคโนโลยี มีคา B เทากับ 1.857 อิทธิพลจากสังคม มีคา B เทากับ 0.418 
ปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ -0.429 และโปรโมชั่น มีคา B เทากับ -2.443 ตามลําดับ 
 
 ดานอายุ 
 การวิเคราะหถึงระดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารท
โฟนในแตละชวงอายุ โดยไดกําหนดชวงอายุในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางออกเปน 5 ชวง
ดังนี้ คือ  
 1. อายุต่ํากวา 19 ป  
 2.  อายุ 19-22 ป  
 3.  อายุ 23-30 ป  
 4.  อายุ 31-40 ป  
 5.  อายุ 40 ปขึ้นไป  
 โดยปจจัยที่ไดกําหนดไวสําหรับการศึกษาในแตละชวงอายุมี 5 ดาน คือ 1. เทคโนโลยี
ของสมารทโฟน 2. ดีไซน 3. โปรโมชั่น 4. ปญหาจากการใชงาน และ 5. อิทธิพลจากสังคม    
ดังตารางที่ 8-12 
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ตารางที่ 8 ระดับความสําคัญของแตละปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภค
ที่อายุต่ํากวา 19 ป 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปลีย่น 

สมารทโฟน ของผูบริโภคที่อายุต่ํากวา 19 ป 
Unstandardized Coefficients 

B 
(Constant) -30.998 
เทคโนโลย ี 1.885 
ดีไซน 9.868 

โปรโมชั่น -8.912 
ปญหาจากการใชงาน 1.696 
อิทธิพลจากทางสังคม -2.153 

 
 จากตารางที่ 8 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังน้ี คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดตอ
การเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงานสมารทโฟนของผูบริโภคที่อายุต่ํากวา 19 ป คือ ดานดีไซน 
มีคา B เทากับ 9.868 ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมาคือ ดานเทคโนโลยี มีคา B เทากับ 1.885 
ปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ 1.696 อิทธิพลจากสังคม มีคา B เทากับ -2.153 และดาน
โปรโมชั่น มีคา B เทากับ -8.912 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 9 ระดับความสําคัญของแตละปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภค

ที่มีอายุระหวาง 19-22 ป 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปลีย่น 

สมารทโฟน ของผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 19-22 ป 
Unstandardized Coefficients 

B 
(Constant) -24.948 
เทคโนโลย ี -0.401 
ดีไซน 1.307 

โปรโมชั่น -1.041 
ปญหาจากการใชงาน -1.775 
อิทธิพลจากทางสังคม 3.158 

 
 จากตารางที่ 9 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังน้ี คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดตอ
การเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงานสมารทโฟนของผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 19-22 ป คือ ดาน
อิทธิพลจากสังคม มีคา B เทากับ 3.158 ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมาคือ ดานดีไซน มีคา B เทากับ 
1.307 ดานเทคโนโลยี มีคา B เทากับ -0.401 ดานโปรโมชั่น มีคา B เทากับ -1.041 และดาน
ปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ -1.775 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 10 ระดับความสําคัญของแตละปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภค
ที่มีอายุระหวาง 23-30 ป 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปลีย่น 

สมารทโฟน ของผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 23-30 ป 
Unstandardized Coefficients 

B 
(Constant) -20.164 
เทคโนโลย ี 2.533 
ดีไซน -5.391 

โปรโมชั่น 2.498 
ปญหาจากการใชงาน 2.297 
อิทธิพลจากทางสังคม -2.513 

 
 ขอมูลจากตารางที่ 10 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังนี้ คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุด
ตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงานสมารทโฟนของผูบริโภคท่ีมีอายุระหวาง 23-30 ป คือ 
ดานเทคโนโลยี มีคา B เทากับ 2.533 ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมาคือ ดานโปรโมชั่น มีคา B 
เทากับ 2.498 ดานปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ 2.297 ดานอิทธิพลจากสังคม มีคา B 
เทากับ -2.513 และดานดีไซน มีคา B เทากับ -5.391 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 11 ระดับความสําคัญของแตละปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภค

ที่มีอายุระหวาง 31-40 ป 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปลีย่น 
สมารทโฟน ของผูบริโภคที่มีอายุระหวาง  

31-40 ป 

Unstandardized Coefficients 
B 

(Constant) -8.717 
เทคโนโลย ี 2.635 
ดีไซน -3.444 

โปรโมชั่น -2.594 
ปญหาจากการใชงาน -2.740 
อิทธิพลจากทางสังคม 1.508 

 
 ขอมูลจากตารางที่ 11 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังนี้ คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุด
ตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงานสมารทโฟนของผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 31-40 ป คือ 
ดานเทคโนโลยี มีคา B เทากับ 2.635 ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมาคือ ดานอิทธิพลจากสังคม มีคา 
B  เทากับ 1.508 ดานโปรโมชั่น มีคา B เทากับ -2.594 ดานปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ   
-2.740 และดานดีไซน มีคา B เทากับ -3.444 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 12 ระดับความสําคัญของแตละปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภค
ที่อายุมากกวา 40 ป 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปลีย่น 

สมารทโฟน ของผูบริโภคที่อายุมากกวา 40 ป 
Unstandardized Coefficients 

B 
(Constant) -71.469 
เทคโนโลย ี 6.333 
ดีไซน 8.301 

โปรโมชั่น 0.275 
ปญหาจากการใชงาน -2.866 
อิทธิพลจากทางสังคม -0.656 

 
 ขอมูลจากตารางที่ 12 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังนี้ คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุด
ตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงานสมารทโฟนของผูบริโภคท่ีอายุมากกวา 40 ป คือ ดาน
ดีไซน มีคา B เทากับ 8.301 ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมาคือ ดานเทคโนโลยี มีคา B เทากับ 6.333 
ดานโปรโมชั่น มีคา B เทากับ 0.275 ดานอิทธิพลจากสังคม มีคา B เทากับ -0.656 และดาน
ปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ -2.866 ตามลําดับ 
 
 ดานระบบปฏบิัติการจากผูใชงานสมารทโฟนในปจจุบัน 
 การวิเคราะหถึงระดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
จากผูใชงานสมารทโฟนผานระบบปฏิบัติการ Android และระบบปฏิบัติการ iOS ในปจจุบัน  
โดยปจจัยที่ไดกําหนดไวในการศึกษามี 5 ดาน คือ 1. เทคโนโลยีของสมารทโฟน 2. ดีไซน 3.
โปรโมชั่น 4. ปญหาจากการใชงาน และ 5. อิทธิพลจากสังคม ดังตารางที่ 13-14 
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ตารางที่ 13 ระดับความสําคัญของแตละปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงาน
ผานระบบปฏิบัติการ Android ในปจจุบัน 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจาก
ผูใชงานสมารทโฟนผานระบบปฏิบตัิการ 

Android 

Unstandardized Coefficients 
B 

(Constant) -35.307 
เทคโนโลย ี 3.033 
ดีไซน 0.691 

โปรโมชั่น -1.878 
ปญหาจากการใชงาน 0.382 
อิทธิพลจากทางสังคม 0.573 

 
 จากตารางที่ 13 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังน้ี คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดตอ
การเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงานสมารทโฟนผานระบบปฏิบัติการ Android  คือ ดานเทคโนโลยี   
มีคา B เทากับ 3.033 ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมาคือ ดานดีไซน มีคา B เทากับ 0.691 อิทธิพล
จากสังคม มีคา B เทากับ 0.573 ปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ 0.382 และโปรโมชั่น    
มีคา B เทากับ -1.878 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 14 ระดับความสําคัญของแตละปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงาน

ผานระบบปฏิบัติการ iOS ในปจจุบัน 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจาก
ผูใชงานสมารทโฟนผานระบบปฏิบตัิการ iOS 

Unstandardized Coefficients 
B 

(Constant) -42.986 
เทคโนโลย ี 2.920 
ดีไซน -1.323 

โปรโมชั่น 2.856 
ปญหาจากการใชงาน 0.669 
อิทธิพลจากทางสังคม 0.316 

 
 ขอมูลจากตารางที่ 14 สามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังน้ี คือ ปจจัยที่มีอิทธิพล
สูงสุดตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจากผูใชงานสมารทโฟนผานระบบปฏิบัติการ iOS คือ ดาน
เทคโนโลยี มีคา B เทากับ 2.920 ปจจัยที่มีอิทธิพลรองลงมาคือ ดานโปรโมชั่น มีคา B เทากับ 
2.856 ปญหาจากการใชงาน มีคา B เทากับ 0.669 อิทธิพลจากสังคม มีคา B เทากับ 0.316 
และดีไซน มีคา B เทากับ -1.323 ตามลําดับ 
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สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
 จากการเก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยางในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครจากผูใชงาน
สมารทโฟนในปจจุบัน จํานวน 268 คน เพ่ือหาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของ
ผูใชงานในเขตกรุงเทพมหานคร จากปจจัยทั้ง 5 ดาน คือ ดานเทคโนโลยี ดานดีไซน ดานโปรโมชั่น 
ดานปญหาจากการใชงาน และดานอิทธิพลจากสังคม สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูล ตาม
วัตถุประสงคของการศึกษางานวิจัยไดดังนี้ 
 1. ผลจากการศึกษาระดับของอิทธิพลในแตละปจจัยที่จะกอใหเกิดเจตนาในการเปลี่ยน
สมารทโฟน 
 ดานเพศ 
 จากผลการศึกษาพบวาตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูใชงานใน
กรุงเทพมหานครที่เปนเพศชาย ใหความสําคัญกับดานเทคโนโลยีมากท่ีสุด รองลงมาเปนดาน
โปรโมชั่น และในสวนของผูใชงานที่เปนเพศหญิง จากผลการศึกษาพบวาดานดีไซนเปนตัวแปร
ที่มีความสําคัญที่สุด และรองลงมาคือดานเทคโนโลยี 
 
 ดานอายุ 
 จากผลการศึกษาพบวาตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูใชงานใน
กรุงเทพมหานคร สําหรับผูใชงานท่ีอายุนอยกวา 19 ป ใหความสําคัญในดานดีไซนมากที่สุด 
รองลงมาเปนดานเทคโนโลยี ผูใชงานสมารทโฟนที่อายุระหวาง 19-22 ป ใหความสําคัญในดาน
อิทธิพลจากสังคมมากที่สุด รองลงมาเปนดานดีไซน ผูใชงานสมารทโฟนสําหรับชวงอายุระหวาง 
23-30 ป ใหความสําคัญในดานเทคโนโลยีมากท่ีสุด รองลงมาเปนดานโปรโมชั่น ผูใชงานสมารทโฟน
ในชวงอายุ 31-40 ป ใหความสําคัญกับดานเทคโนโลยีมากที่สุด รองลงมาเปนดานอิทธิพลจาก
สังคม และผูใชงานสมารทโฟนที่มีอายุมากกวา 40 ปขึ้นไป ใหความสําคัญแกดานดีไซนมาก
ที่สุด รองลงมาเปนดานเทคโนโลยี 
 
 ดานระบบปฏิบัติการของสมารทโฟนจากผูใชงานปจจุบัน 
 จากผลการศึกษาพบวาตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูใชงานใน
ระบบปฏิบัติการของ Android ไดใหความสําคัญในดานเทคโนโลยีมากท่ีสุด รองลงมาคือดาน
ดีไซน ในสวนของผูใชงานในระบบปฏิบัติการของ iOS ไดใหความสําคัญในดานเทคโนโลยีมาก
ที่สุดเชนกัน รองลงมาคือดานโปรโมชั่น 
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 2. ผลจากการศึกษาเพ่ือนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับธุรกิจสมารทโฟน  
 ในการนําผลการวิเคราะหเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลในการเปลี่ยนสมารทโฟนของ
ผูบริโภคมากําหนดแนวทางการตลาดนั้น ผูดําเนินงานวิจัยไดแบงประเด็นในการสรุป โดย
จําแนกออกตาม เพศ อายุ และระบบปฏิบัติการของสมารทโฟน ไดทั้งหมด 9 ประเด็นดังนี้ 
 
 ประเด็นที่ 1 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับเพศชาย 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับอิทธิพลที่มีมากท่ีสุดตอเพศชาย 
คือ ดานเทคโนโลยี ดังนั้นการกําหนดกลยุทธทางการตลาด จึงควรจะเนนความสําคัญตอการ
นําเสนอขอมูลผานสื่อตางๆ ที่สะทอนดานของเทคโนโลยีใหมๆ อาทิเชน การนําเสนอเทคโนโลยี
กลองความละเอียดสูง หรือฟเจอรสําหรับการสแกนใบหนา และควรหลีกเลี่ยงการนําเสนอขอมูล
ที่เก่ียวของกับดานดีไซน เน่ืองจากอาจจะสงผลตอทัศนคติในดานลบของผูบริโภคท่ีเปนเพศชาย 
  
 ประเด็นที่ 2 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับ เพศหญิง 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับของอิทธิพลที่มีมากที่สุดตอเพศ
หญิง คือ ดานดีไซน 
 ดังน้ันการทําการตลาดสมารทโฟน จึงควรจะมุงเนนในการนําเสนอขอมูลที่เก่ียวของ
กับดานดีไซนของสมารทโฟน เชน การนําเสนอทางดานรูปลักษณ และควรหลีกเลี่ยงการ
นําเสนอขอมูลที่เก่ียวของกับดานโปรโมชั่น และปญหาจากการใชงาน เน่ืองจากจะสงผลตอ
ทัศนคติในดานลบของผูบริโภคท่ีเปนเพศหญิง 
  
 ประเด็นที่ 3 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับ ผูบริโภคท่ีอายุนอยกวา 19 ป 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับของอิทธิพลที่มีมากที่สุดตอผูบริโภค  
ที่อายุนอยกวา 19 ป คือ ดานดีไซน ดังน้ันการทําการตลาดสมารทโฟน จึงควรจะเนนการ
นําเสนอขอมูลที่เก่ียวของกับดานดีไซนของสมารทโฟน เชน การนําเสนอรูปลักษณที่ดูทันสมัย 
หรือการนําเสนอวัสดุที่ใชในการผลิต และควรหลีกเลี่ยงการนําเสนอขอมูลในดานโปรโมชั่น และ
อิทธิพลจากทางสังคม เนื่องจากอาจจะกอใหเกิดทัศนคติในแงลบตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
  
 ประเด็นที่ 4 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับ ผูบริโภคท่ีมีอายุระหวาง 19-22 ป 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับของอิทธิพลที่มีมากที่สุดตอผูบริโภค  
ที่มีอายุระหวาง 19-22 ป คือ ดานอิทธิพลจากทางสังคม ดังน้ันการทําการตลาดสมารทโฟนจึง
ควรจะเนนการนําเสนอขอมูลผานบุคคลที่มีอิทธิพลจากทางสังคม โดยอาจจะเปนการนําเสนอใน
ดานประโยชนของสมารทโฟน อาทิเชน การนําเสนอผานบทบาทของพอแม ครู หรือเพ่ือน และ
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ควรหลีกเลี่ยงการนําเสนอขอมูลในดานเทคโนโลยี ดานโปรโมชั่น และปญหาจากการใชงาน 
เน่ืองจากอาจจะกอใหเกิดทัศนคติในแงลบตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
  
 ประเด็นที่ 5 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับ ผูบริโภคท่ีมีอายุระหวาง 23-30 ป 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับของอิทธิพลที่มีมากที่สุดตอผูบริโภค  
ที่มีอายุระหวาง 23-30 ป คือ ดานเทคโนโลยี ดังน้ันการทําการตลาดสมารทโฟนจึงควรจะเนน
การนําเสนอขอมูลที่สะทอนในดานเทคโนโลยีแกผูบริโภค อาทิเชน การนําเสนอเทคโนโลยีที่
อาจจะเขามามีบทบาทในการชวยในการลดภาระหนาที่การทํางาน หรือสรางความสะดวกสบาย
มากยิ่งขึ้น และควรจะหลีกเลี่ยงการนําเสนอขอมูลในดานดีไซน และอิทธิพลจากทางสังคม เน่ือง 
จากอาจจะกอใหเกิดทัศนคติในแงลบตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
  
 ประเด็นที่ 6 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับ ผูบริโภคท่ีมีอายุระหวาง 31-40 ป 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับของอิทธิพลที่มีมากที่สุดตอผูบริโภค  
ที่มีอายุระหวาง 31-40 ป คือ ดานเทคโนโลยี ดังน้ันการทําการตลาดสมารทโฟนจึงควรจะเนน
การนําเสนอขอมูลที่สะทอนในดานเทคโนโลยีแกผูบริโภค อาทิเชน การนําเสนอเทคโนโลยีที่
อาจจะเขามามีบทบาทในการชวยในการลดภาระหนาที่การทํางาน หรือสรางความสะดวกสบาย
มากย่ิงขึ้น และควรจะหลีกเลี่ยงการนําเสนอขอมูลในดานดีไซน ดานโปรโมชั่น และดานปญหา
จากการใชงาน เน่ืองจากอาจจะกอใหเกิดทัศนคติในแงลบตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
  
 ประเด็นที่ 7 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับ ผูบริโภคท่ีอายุมากกวา 40 ป 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับของอิทธิพลที่มีมากที่สุดตอผูบริโภค  
ที่อายุมากกวา 40 ป คือ ดานดีไซน ดังน้ันการทําการตลาดสมารทโฟนจึงควรจะเนนการ
นําเสนอขอมูลที่เก่ียวของกับดานดีไซนของสมารทโฟน เชน การนําเสนอรูปลักษณที่ดูทันสมัย 
หรือการนําเสนอวัสดุที่ใชในการผลิต และควรที่จะหลีกเลี่ยงการนําเสนอขอมูลในดานปญหาจาก
การใชงาน และดานอิทธิพลจากทางสังคม เน่ืองจากอาจจะกอใหเกิดทัศนคติในแงลบตอการ
ตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
  
 ประเด็นที่ 8 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับ ผูใชระบบปฏิบัติการ Android 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับของอิทธิพลที่มีมากท่ีสุดตอผูใช
ระบบปฏิบัติการ Android คือ ดานเทคโนโลยี ดังน้ันการทําการตลาดสมารทโฟนจึงควรจะเนน
การนําเสนอขอมูลที่เก่ียวของกับดานดีไซนของสมารทโฟน เชน การนําเสนอระบบสแกนมานตา 
และควรหลีกเลี่ยงการนําเสนอขอมูลในดานโปรโมชั่น เน่ืองจากอาจจะกอใหเกิดทัศนคติในแงลบ
ตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
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 ประเด็นที่ 9 การนําเสนอแนวทางการตลาดสําหรับ ผูใชระบบปฏิบัติการ iOS 
 จากการสรุปผลตามวัตถุประสงคที่ 1 พบวา ระดับของอิทธิพลที่มีมากที่สุดตอผูใชระบบ 
ปฏิบัติการ iOS คือ ดานเทคโนโลยี ดังนั้นการทําการตลาดสมารทโฟนจึงควรจะเนนการนําเสนอ
ขอมูลที่เก่ียวของกับดานดีไซนของสมารทโฟน เชน การนําเสนอผานรูปแบบการชารตแบตเตอรี่
ดวยระบบไรสาย และควรหลีกเลี่ยงการนําเสนอขอมูลในดานดีไซน เนื่องจากอาจจะกอใหเกิด
ทัศนคติในแงลบตอการตัดสินใจเปลี่ยนสมารทโฟน 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการศึกษา 
 การศึกษาในครั้งน้ีเนนการศึกษาในเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟน 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูดําเนินงานวิจัยมีขอเสนอแนะวา 
 1. ผลการศึกษาพบวาขอมูลที่ไดยังเปนเพียงการวัดระดับอิทธิพลของปจจัยเพียง 5 
ดาน เทาน้ัน ดังนั้นควรจะศึกษาปจจัยที่มากกวาน้ี 
 2. จากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภคทั้ง 5 ดาน 
พบวาปจจัยดานเทคโนโลยีมีระดับความพึงประสงคมากที่สุด ดังน้ันผูผลิตสมารทโฟนควร
ตระหนักถึงการพัฒนาและการทําการตลาดในดานที่ผูบริโภคใหความสนใจ 
 3. ลักษณะของกลุมเปาหมายที่ไดทําการเก็บขอมูลที่แตกตางกัน เชน เพศชาย หรือ
เพศหญิง ชวงอายุตางๆ สงผลใหปจจัยที่มีระดับอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนจะเปลี่ยนไป
เชนกัน 
 
ขอเสนอแนะเพ่ือการศึกษางานวิจัยคร้ังตอไป 
 1. ปจจัยที่ใชในการศึกษาระดับอิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภคถือวา
ยังมีปจจัยที่ศึกษาอยูในระดับที่นอยเกินไป เน่ืองจากการทําการตลาดยังมีปจจัยที่ตองศึกษาใน
อีกหลายดาน เชน สถานที่จัดจําหนาย การบริการหลังการขาย ฯลฯ 
 2. คําถามที่ใชในแบบสอบถามสําหรับแตละปจจัยควรจะมีคําถามที่เยอะและหลาก 
หลายมากกวาน้ี เพ่ือใหเกิดความครอบคลุมหรือสะทอนปจจัยที่มีอิทธิพลที่สุดไดอยางแมนยํา 
 3. การศึกษาในครั้งน้ีเปนการศึกษากลุมตัวอยางเพียงแคในเขตกรุงเทพมหานคร 
หากมีการศึกษากลุมตัวอยางในจังหวัดอ่ืนๆเพ่ิมเติม จะทําใหไดขอมูลที่มีความแตกตางที่เปน
ประโยชนแกการนําไปวางแผนการตลาดตอไปในอนาคต 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปจจัยทีมี่อิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาระดับของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยน
สมารทโฟนในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อนํามากําหนดแนวทางการตลาดแกธุรกิจสมารทโฟน 
โดยแบบสอบถามจะประกอบไปดวยคําถาม 3 สวน ดังตอไปน้ี 
 สวนที่ 1 ขอมูลสถานภาพทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 2 ขอ 
 สวนที่ 2 รายละเอียดเก่ียวกับการใชสมารทโฟนของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 2 ขอ  
 สวนที่ 3 ขอมูลดานความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอสมารทโฟน จํานวน 14 ขอ 
 ผูวิจัยจึงใครขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถาม โดยขอใหอานแบบสอบถาม
อยางละเอียดและตอบคําถามทุกขอตามความจริง คําตอบของผูตอบแบบสอบถามจะถูกเก็บเปน
ความลับและนําไปใชในการศึกษาเทาน้ัน ผูวิจัยขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่เสียสละ
เวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ 
 

รุจิกร จิรศักด์ิหิรัญ 
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร 
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดกรอกขอมูลและเครื่องหมาย () ที่ตรงกับขอมูลของทานในขอคําถามตอไปน้ี 
 
1. เพศ 
  1) ชาย   2) หญิง    
2. อายุ  
  1) นอยกวา 19 ป  2) 19-22 ป    
  3) 23-30 ป  4) 31-40 ป   
  5) มากกวา 40 ป 
 
สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับสมารทโฟนที่ทานใช 
 
3. ยี่หอโทรศัพทที่ใชอยูในปจจุบัน (เลือกที่ใชบอยที่สดุยี่หอเดียว) 
  1) iPhone  2) Samsung    
  3) Huawei  4) LG 
  5) OPPO  6) อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................... 
4. โดยเฉลี่ยทานจะเปลี่ยนสมารทโฟนทุกๆ ___________ เดือน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 50 

สวนที่ 3 ความคิดเห็นตอสมารทโฟน 
คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองตารางที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมาก

ที่สุด 
 
 ทานมีความเห็นในเรื่องตอไปน้ีในระดับใด 
 

ขอ ความคิดเห็นตอสมารทโฟน 

ระดับความคิดเห็น 
เห็นดวย 
อยางยิ่ง 

5 

เห็นดวย 
4 

ปาน 
กลาง 

3 

ไมเห็น 
ดวย 

2 

ไมเห็นดวย 
อยางยิ่ง 

1 

5 
สมารทโฟนรุนใหมมีการพัฒนาเทคโนโลยีที่
ดีกวารุนกอนอยางชัดเจน 

     

6 
เทคโนโลยทีี่ดีข้ึนชวยทําใหทานใชงาน
สมารทโฟนไดอยางเต็มประสิทธภิาพมาก
ข้ึน 

     

7 
ทานมักต่ืนเตนกับเทคโนโลยทีี่ทันสมัยของ
สมารทโฟนรุนใหม 

     

8 
สมารทโฟนรุนใหมมักมีการออกแบบที่
สวยงาม 

     

9 
สมารทโฟนที่ทานใชในปจจุบันมกีาร
ออกแบบที่สวยงาม 

     

10 
รูปทรงของสมารทโฟนสะทอนถึงรสนิยม
ของผูใช 

     

11 
ทานมักคอยติดตามขาววาสมารทโฟนที่อ
อกใหมมีโปรโมช่ันอะไรบาง 

     

12 
การเปลี่ยนสมารทโฟนรุนใหมในปจจุบันมี
คาใชจายทีไ่มสูงมาก  

     

13 ปจจุบันสมารทโฟนมีโปรโมช่ันทีน่าสนใจ      

14 
สมารทโฟนรุนใหมมักจะมีปญหาจากการใช
งานนอยกวารุนเกา 

     

15 
ทานมักหงุดหงิดกับปญหาในการใชงาน
สมารทโฟนเครือ่งปจจุบันของทาน 

     

16 
เพ่ือนๆ ของทานสวนใหญใชสมารทโฟนรุน
ใหม 

     

17 
ทานมักเปนคนทีช่อบใชสินคาเหมอืนๆ กับ
เพ่ือนในกลุม 

     

18 
การใชสินคาเหมอืนๆ กับกลุมเพ่ือนทําให
ทานมั่นใจในตัวเองมากข้ึน 
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ตารางผลการตรวจแบบสอบถามโดยผูทรงคุณวฒุิ 
เร่ือง ปจจัยทีมี่อิทธิพลตอการเปลี่ยนสมารทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร 

นักศึกษาปริญญาโท นายรุจิกร จิรศักด์ิหิรัญ รหัส 56621701-4 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
ทานท่ี 

1 
ทานท่ี 

2 
ทานท่ี 

3 
คะแนน 

ผลประเมิน 
 ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบ

แบบสอบถาม 
 

1 เพศ +1 +1 +1 1 
2 อายุ +1 +1 +1 1 
 ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับสมารทโฟน  
3 ยี่หอโทรศัพทท่ีใชอยูในปจจุบัน +1 +1 +1 1 

4 
โดยเฉล่ียทานเปล่ียนสมารทโฟนทุกๆ       
กี่เดือน 

+1 +1 +1 1 

 ตอนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเปลี่ยน
สมารทโฟน 

 

5 
โทรศัพทมือถือรุนใหมมักมีเทคโนโลยีท่ี
ดีกวารุนกอนอยางชัดเจน 

+1 +1 +1 1 

6 
เทคโนโลยีท่ีดีขึ้นชวยใหใชงานสมารทโฟน 
ไดอยางเต็มประสิทธิภาพ 

0 +1 +1 0.66 

7 
ทานมักต่ืนเตนกับเทคโนโลยีท่ีทันสมัยของ
โทรศัพทมือถือรุนใหม 

+1 +1 +1 1 

8 
โทรศัพทมือถือรุนใหมมักมีการออกแบบท่ี
สวยงาม 

+1 +1 +1 1 

9 
โทรศัพทมือถือท่ีทานใชในปจจุบันมีการ
ออกแบบท่ีสวยงาม 

-1 +1 +1 0.33 

10 
รูปทรงของโทรศัพทมือถือสะทอนถึงรสนิยม
ของผูใช 

+1 +1 +1 1 

11 
ทานมักคอยติดตามขาววาโทรศัพทมือถือท่ี
ออกใหมีโปรโมชั่นอะไรบาง 

+1 +1 +1 1 

12 
การเปล่ียนโทรศัพทมือถือรุนใหมมีคาใชจาย
ไมสูงมาก 

+1 +1 +1 1 

13 ปจจุบันโทรศัพทมือถือมีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ +1 +1 +1 0.33 

14 
โทรศัพทมือถือรุนใหมมักมีปญหาการใชงาน
นอย 

+1 +1 +1 1 
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ขอท่ี ขอคําถาม 
ทานท่ี 

1 
ทานท่ี 

2 
ทานท่ี 

3 
คะแนน 

ผลประเมิน 

15 
ทานมักหงุดหงิดกับปญหาการใชงาน
โทรศัพทมือถือของทาน 

+1 +1 +1 1 

16 
เพ่ือนๆ ของทานสวนใหญใชโทรศัพท     
รุนใหม 

+1 +1 +1 1 

17 ทานมักใชสินคาเหมือนๆ กับเพ่ือในกลุม +1 +1 +1 0.33 

18 
การใชสินคาเหมือนๆ กับกลุมเพ่ือทําใหทาน
มั่นใจในตัวเองมากขึ้น 

+1 0 +1 0.66 

 สรุปคะแนนรวม    15.31 

 
 คะแนนรวมเฉลี่ยผลการตรวจแบบสอบถามโดยผูทรงคุณวุฒิ 0.85 
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