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บทคดัย่อ 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบปจจัยดานประชากรศาสตรและ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง 
เคร่ืองมือท่ีใชเปนแบบสอบถาม จํานวน 400 คน สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ การทดสอบคา
ที (T-test) แบบ One-Way-ANOVA และไคสแควร (Chi-Square) ผลการวิจัย พบวา 
 1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 26 – 35 ป สถานภาพโสด 
อาชีพพนักงานองคการเอกชน  การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง  
10,001 – 20,000 บาท และพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชโทรศัพทมือถือไอโฟนมากกวา 
ซัมซุง  
  2. ผลการเปรียบเทียบปจจัยดานประชากรศาสตรรายดานท่ีแตกตางกัน มีคา Sig. 
(2-sided) เทากับ 0.000, 0.001, 0.000, 0.000, 0.000 และ 0.000 ตามลําดับ ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.01 นั่นคือผูบริโภคท่ีมีปจจัยดานประชากรศาสตรแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงไมแตกตางกัน 
 3. ผลการเปรียบเทียบดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดรายดานท่ีแตกตางกัน พบวา
มีคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.342, 0.528, 0.990 และ 0.980 ตามลําดับ ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 
0.05 นั่นคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ           มหาวิทยาลัยศิลปากร                                ปการศึกษา 2556 
ลายมือช่ือนักศึกษา 1.....................................2..................................... 
ลายมือช่ืออาจารยท่ีปรึกษา ..................................... 



จ 

12530039, 12530056: MAJOR: GENERAL BUSINESS MANAGEMENT. 
KEY WORDS: MARKETING MIX FACTORS / DECISION / IPHONE / SAMSUNG 
  TANISA MANASO AND TEWEE PHUNGCHUN: THE COMPARISON OF 
MARKETING FACTORS THAT INFLUENCE THE PURCHASING DECISION BETWEEN 
IPHONE OR SAMSUNG IN HUA HIN, PRACHUAP KHIRI KHAN. RESEARCH ADVISOR: 
ASST. PROF. DOWLOY  KANJANAMANEESATHIAN, M.N.S. 105 pp. 
 

Abstract 
 The purposes of this research are study and compare the demographic factors and 
marketing mix factors that influence the decision to buy an iPhone and a Samsung. The sample of 
this research are 400 people. The statistics use in data analysis are t-test of One-Way-ANOVA 
and Chi-Square. 
 1. The most of sample are female. With an age range between 26-35 years old, 
Single, Employees of private organizations, Bachelor Education. The average monthly income 
between 10,001 - 20,000 baht. Most samples use  iPhone than Samsung.  
 2. Results of the comparison of demographic factors on the different precious Sig. 
(2-sided) are 0.000, 0.001, 0.000, 0.000, 0.000, and 0.000 respectively, which is less than the 
significance level 0.01. So the consumers with different demographic factors affecting purchase 
decisions iPhone and Samsung is no different. 
 3. Results of the comparison of the marketing factors on the different precious the 
Sig. (2-sided) are 0.342, 0.528, 0.990, and 0.980 respectively, which is greater than the 
significance level 0.05. So the marketing mix is different affecting a buying decision behavior 
Phone and Samsung is different. 
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กติติกรรมประกาศ 
 วิจัยฉบับนี้สําเร็จสมบูรณไปไดดวยดี เปนผลมาจากไดรับความชวยเหลือจากผูชวย
ศาสตราจารยดาวลอย  กาญจนมณีเสถียร ซ่ึงเปนอาจารยท่ีปรึกษาวิจัย ท่ีกรุณาใหคําแนะนําและ
ขอคิดเห็นตางๆที่เปนประโยชนอยางยิ่งตองานวิจัยคร้ังนี้มาโดยตลอด ผูวิจัยขอขอบพระคุณใน
ความกรุณาของทุกทานเปนอยางสูง 
 นอกจากนี้ผูวิจัยขอขอบคุณนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร ท่ีใหความชวยเหลืออํานวย
ความสะดวกในการดําเนินงาน รวมถึงการตอบแบบสอบถามตัวอยาง 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูบริโภคท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงในอําเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ ท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม โดยใหขอมูลในแบบสอบถาม
อยางดียิ่ง 
 คุณคาหรือประโยชนอันเกิดจากวจิัยเลมนี้ ผูวิจัยขอนอมบูชาแดพระคุณบิดา มารดา ครู
อาจารยท่ีอบรมส่ังสอน แนะนํา ใหการสนบัสนุนและใหกําลังใจอยางดยีิ่งเสมอมา หากงานวจิัย
ฉบับนี้ผิดพลาดบกพรองประกาศใด คณะผูวิจัยขออภัยไว ณ ท่ีนี้ดวย 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

  ในโลกของการดําเนินชีวิตของมนุษยนั้น มีความตองการข้ันพื้นฐานท่ีเรียกวา ปจจัย 4 
ซ่ึงถือเปนปจจัยพื้นฐานในการดํารงชีวิต โดยปจจัยท้ัง 4 ประกอบดวย อาหาร ท่ีอยูอาศัย ยารักษา
โรค และเคร่ืองนุมหม แตในปจจุบันเทคโนโลยีดานการส่ือสารไดเขามามีบทบาทและเปนปจจัย
หนึ่งท่ีมีความสําคัญในชีวิตประจําวัน  
  อีกท้ังการพัฒนาเทคโนโลยีดานการส่ือสารท่ีมีการพัฒนาอยางตอเนื่องและการ
ขยายตัวอยางรวดเร็ว สงผลทําใหเกิดการแขงขันทางการตลาดสูงและความตองการของผูบริโภคใน
การเลือกสินคาและบริการที่ สูงตามไปดวย  เทคโนโลยีดานการส่ือสารมีหลายรูปแบบท้ัง
โทรศัพทมือถือ อินเตอรเน็ต อีเมล ฯลฯ 
  แตสําหรับประเทศไทยไดมีการเปดใหบริการโทรศัพทมือถือเปนคร้ังแรกในป พ.ศ. 
2529 โดยองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย และการส่ือสารแหงประเทศไทย ตอมาเม่ือป พ.ศ. 
2533 ประชาชนมีความตองการใชโทรศัพทมือถือกันเปนจํานวนมากท้ังสองหนวยงานจึงสัมปทาน
ใหแกภาคเอกชนเปนผูดูแล ตั้งแตนั้นการแขงขันในดานตางๆที่เกี่ยวของกับโทรศัพทมือถือสูงมาก
ข้ึนอยางตอเนื่อง ท้ังการแขงขันในรูปแบบเครือขายสัญญาณ รูปลักษณโทรศัพท ราคา การสงเสริม
การตลาด รวมถึงระบบปฏิบัติการทํางานของโทรศัพทมือถือ โดยรูปแบบการใหบริการของ
เทคโนโลยีดานการส่ือสารหรือท่ีเรียกอีกอยางวา โทรศัพทมือถือ ถูกแบงการใชงานแบบระบบการ
ปฏิบัติการไดหลายรูปแบบ ตัวอยางเชน ระบบ IOS (IOS : iPhone Operating System) และระบบ 
Android OS (Android OS : Android Operating System) เปนตน 
 ระบบปฏิบัติการแบบ IOS ซ่ึงในช่ือเดิมคือ iPhone OS (ไอโฟนโอเอส) เปน

ระบบปฏิบัติการสําหรับสมารตโฟนของบริษัทแอปเปล โดยเร่ิมตนพฒันาเพื่อสําหรับใชใน

โทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) แอปเปลไดเปดเผยไอโฟนรุนแรกท่ีถูกผลิตข้ึนมาโดย สตีฟ จอบส

ในงานแม็คเวลิด ตอมามีการพัฒนาเปนไอโฟน 3G ไอโฟน 3GS ไอโฟน 4 ไอโฟน 4S และ 

ไอโฟน5 ตามลําดับ การทํางานของไอโฟนจะแตกตางกบัโทรศัพทมือถือยี่หออ่ืน คือไมมีปุม
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สําหรับกดหมายเลขโทรศัพท การทํางานท้ังหมดจะทํางานผานหนาจอโดยการสัมผัสมัลติทัชผาน
คําส่ังตางๆ 
  สวนโทรศัพทมือถือซัมซุง (Samsung) ใชระบบปฏิบัติการแบบ Android OS คือ
ระบบปฏิบัติการบนมือถือ Android Operating System ถูกพัฒนาขึ้นมาโดยคาย Google ซ่ึงเปน
ระบบปฏิบัติการแบบ Open Source บริษัทซัมซุงเปนบริษัทท่ีมีขนาดใหญและมีช่ือเสียงในเร่ืองของ
เคร่ืองใชไฟฟารวมท้ังอุปกรณอิเล็กทรอนิกส ซัมซุงไดมีการขยายตลาดในการผลิตสินคาประเภท
โทรศัพทมือถือใหมีความทันสมัยและสามารถตอบรับความตองการของลูกคาใหอยางดีเยี่ยม ซัมซุง
มีการพัฒนาโทรศัพทมือถือของตนใหใชงานในระบบ Android OS เพื่อเขามาแยงชิงสวนแบงทาง
การตลาดกับบริษัทแอปเปลหรือโทรศัพทมือถือไอโฟนนั่นเอง 
  โทรศัพทมือถือท้ังสองยี่หอนี้กําลังเปนท่ีนิยมของตลาด ดังนั้นกอนท่ีผูบริโภคจะทํา
การตัดสินใจเลือกซ้ือ จึงตองมีการเปรียบเทียบตัวผลิตภัณฑวามีความแตกตางและเหมือนกัน
อยางไร โดยตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการใชงานของผูบริโภค อีกท้ังความสามารถในตัว
ผลิตภัณฑ ตลอดจนความสะดวกสบายในการเขารับบริการจากศูนยบริการ เม่ือโทรศัพทมือถือมี
ความผิดปกติจนตองไดรับการซอมแซม หรือแมแตการซ้ืออุปกรณตกแตงเพ่ือความความสวยงาม  
เนื่องจากโทรศัพทมือถือท้ังสองไดพัฒนาตัวผลิตภัณฑใหมีความลํ้าสมัย  ดูโดดเดนในสายตาของ
ผูบริโภค เปนคูแขงท่ีใกลเคียงกัน อีกท้ังยังสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยาง
ท่ัวถึง และดวยเหตุผลเหลานี้ ผูบริโภคจึงใหความสนใจในการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือ
สองยี่หอนี้เปนจํานวนมาก ไมวาผูบริโภคจะมีปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีตางกัน แตความสามารถ
ในการเลือกซ้ือสินคานั้นไมมีความตางกันแตอยางใด 
  เนื่ องจากรูปลักษณของผลิตภัณฑ  ราคา  ความสะดวกสบายในการใช งาน  
แอพพลิเคช่ันตางๆหรือแมแตความสามารถในการรับสงอีเมล การพูดคุยผานการแชทที่เรียกวา 
ระบบ 3G โดยโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงสามารถตอบสนองความตองการตางๆของผูบริโภค
ไดอยางท่ัวถึง  จึงทําใหยอดขายของโทรศัพทมือถือสองยี่หอนี้พุงสูงข้ึนอยางตอเนื่อง แมวาราคาจะ
สูงตามไปดวยก็ตาม บริษัทท้ังสองท่ีผลิตโทรศัพทมือถือท้ังสองน้ี ตางก็คํานึงถึงปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด ท้ัง 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ วิเคราะหปจจัยภายในองคกรวาจะผลิตสินคาอยางไร
ใหมีความโดดเดน เปนท่ีจดจําของผูบริโภคและแตกตางจากคูแขง ดานราคา การกําหนดราคาสินคา
ใหมีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย มีศูนยบริการลูกคาเปน
จํานวนมาก เพื่อความสะดวกสบายในการติดตอซ้ือขายของลูกคา สรรหาชองทางการจําหนายท่ี
แปลกใหม เชน การขายสินคาผานทางอินเทอรเน็ต เปนตน และดานการสงเสริมการตลาด การ
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สรางแรงจูงใจใหกับผูบริโภค เชน การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถมใหผูบริโภค พนักงานให
ขอมูลเกี่ยวกับโทรศัพทมือถือ การบริการหลังการขาย เปนตน  
 จากขอมูลขางตน ทําใหโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงไดรับความนิยมและเปนท่ี
ตองการของผูบริโภคในปจจุบัน รวมถึงผูบริโภคใน อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ จาก
ขอมูลท้ังหมดทําใหเกิดความสนใจในการศึกษาวิจัยเร่ืองการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) กับซัมซุง (Samsung) ของ
ผูบริโภคใน อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
1. เพื่ อ ศึกษาป จจั ยส วนประสมทางการตลาดที่ มี ผลตอการ ตัด สินใจ ซ้ือ

โทรศัพทมือถือไอโฟน ของผูบริโภคใน อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
2. เพื่ อ ศึกษาป จจั ยส วนประสมทางการตลาดที่ มี ผลตอการ ตัด สินใจ ซ้ือ

โทรศัพทมือถือซัมซุงของผูบริโภคใน อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
3. เพื่ อ เปรียบเทียบขอมูลด านประชากรศาสตร ท่ี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

โทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงของผูบริโภคใน อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
4. เพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

โทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงของผูบริโภคใน อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 

สมมติฐานของการศึกษา 
1. ผูบริโภคท่ีมีปจจัยดานประชากรศาสตรแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงท่ีแตกตางกัน 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 
 

ขอบเขตของการศึกษา 
1. เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการใช

แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล 
2. กลุมตัวอยาง ท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ประกอบดวย 

2.1 ผูบริโภคที่ใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ 
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2.2 ผูบริโภคท่ีกําลังตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงในอําเภอหัวหนิ 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

2.3 พื้นท่ีท่ีใชในการเก็บแบบสํารวจคือ ศูนยบริการโทรศัพทมือถือในอําเภอ 
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

3. ตัวแปรท่ีใชในการศึกษาคนควา 
3.1 ตัวแปรตน  

3.1.1 ขอมูลทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

3.1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

3.2 ตัวแปรอิสระ ไดแก การะบวนการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือของผูบริโภค 
นอกจากนี้ยังศึกษาถึงข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคระหวางโทรศัพทมือถือ
ไอโฟนและซัมซุง 

4. ระยะเวลาในการศึกษาวิจัย ตั้งแต วันท่ี 31 กรกฎาคม 2556 – 19 มกราคม 2557 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. ทําใหทราบถึงการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
2. ทําใหทราบถึงการเปรียบเทียบขอมูลดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
3. เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการจําหนายโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุง 

โดยสามารถนําขอมูลทางการตลาด และรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคไปใชในการ
ปรับปรุงและกําหนดแผนกลยุทธทางการตลาดในดานการเสริมสรางความสามารถในการแขงขัน
ในอนาคตและการพัฒนาผลิตภัณฑ 
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กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการทาง
ตลาด 
- ผลติภัณฑ์ 
- ราคา 
- ช่องทางการจัดจําหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือไอโฟน

กบัซัมซุง 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของ
ผู้บริโภคซัมซุง (Samsung) 

- เพศ 

- อายุ 
- สถานภาพ 
- อาชีพ 
- ระดับการศึกษา 
- รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการทาง
ตลาด 
- ผลติภัณฑ์ 
- ราคา 
- ช่องทางการจัดจําหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของ
ผู้บริโภคไอโฟน (iPhone) 

- เพศ 

- อายุ 
- สถานภาพ 
- อาชีพ 
- ระดับการศึกษา 
- รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
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นิยามคาํศัพท์ในการวจัิย 
1. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง  ปจจัยท่ีสําคัญท่ีชวยใหการดําเนินธุรกิจดาน

การตลาดบรรลุตามวัตถุประสงคหรือเปาหมายขององคกร ฉะนั้นนักการตลาดจะบริหารงาน
การตลาดใหประสบผลสําเร็จจึงควรใชปจจัยตาง ๆ ประกอบดวย 4 P's  ซ่ึงเรียกวา  "ปจจัยท่ีควบคุม
ได"  หรือ "ปจจัยภายใน" ประกอบดวย 
 1.1  ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีถูกตองตรงตามความตองการของ
ลูกคา  เพราะผลิตภัณฑเปนปจจัยข้ันพื้นฐานท่ีนําไปตอบสนองความตองการ  สรางความพึงพอใจ
ใหลูกคาท่ีแตกตางกัน 
 1.2 ราคา (Price) หมายถึง การกําหนดราคาของสินคาในรูปของมูลคาผลิตภัณฑ
ออกเปนเงินตรา เพื่อใชเปนส่ิงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือ ทําใหเกิดการแลกเปล่ียน และเปน
ผลตอบแทนจากการดําเนินงาน 
 1.3 ก า ร จั ด จํ า ห น า ย  (Place) หม า ย ถึ ง ก า ร ส นั บสนุ น เ พื่ อ ใ ห เ กิ ด ก า ร
แลกเปล่ียน อํานวยความสะดวกดานเวลา สถานท่ีและปริมาณใหแกผูซ้ือและผูขาย ซ่ึงนักการ
ตลาด ตองพิจารณาวาจะนําผลิตภัณฑนั้นเสนอขายท่ีไหน (Where) และใหใคร (Who) เปนคนกลาง
เปนผูขาย ตลอดท้ังการจัดกิจกรรมตางๆ เพ่ืออํานวยความสะดวกในการซ้ือและขายใหคลองตัว
ยิ่งข้ึน 
 1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การจัดกิจกรรมการ
ติดตอส่ือสาร เพื่อเผยแพรขาวสารทั้งสามองคประกอบท่ีผานมาไปสูกลุมเปาหมายทางการตลาด 
เพื่อใหลูกคาทราบ ซ่ึงจะชวยกระตุนหรือจูงใจใหเกิดความตองการและตัดสินใจซ้ือ 

2. ผูบริโภค หมายถึง ผูซ้ือหรือผูท่ีไดรับบริการจากผูประกอบธุรกิจ และหมายความ
รวมถึงผูซ่ึงไดรับการเสนอหรือชักชวนจากผูประกอบธุรกิจเพื่อใหซ้ือสินคาหรือรับบริการดวย 

3. การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง  ข้ันตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากสองทางเลือกข้ึน
ไปพฤติกรรมผูบริโภคจะ พิจารณาในสวนท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ ท้ังดานจิตใจ 
(ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเปนกิจกรรมดานจิตใจ และกายภาพซ่ึง
เกิดข้ึนในชวงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหลานี้ทําใหเกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคล
อ่ืน 

4. โทรศัพทมือถือ หมายถึง อุปกรณอิเล็กทรอนิกสท่ีใชในการส่ือสารสองทางผาน 
โทรศัพทมือถือใชคล่ืนวิทยุในการติดตอกับเครือขายโทรศัพทมือถือโดยผานสถานีฐาน เครือขาย
ของโทรศัพทมือถือแตละผูใหบริการจะเชื่อมตอกับเครือขายของโทรศัพทบานและเครือขาย
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โทรศัพทมือถือของผูใหบริการอ่ืน โทรศัพทมือถือท่ีมีความสามารถเพ่ิมข้ึนในลักษณะคอมพิวเตอร
พกพาจะถูกกลาวถึงในช่ือสมารทโฟน 

5. โทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) หมายถึง โทรศัพทมือถือท่ีมีความสามารถใชงาน
อินเทอรเน็ตและมัลติมีเดีย ผลิตและจําหนายโดยบริษัทแอปเปล โดยการทํางานของไอโฟนสามารถ
ใชงานสงอีเมล ใชเปนโทรศัพทมือถือสําหรับสงเอสเอ็มเอส (SMS) ทองอินเทอรเน็ตผานทาง
ซอฟตแวรซาฟารี คนหาแผนท่ี ฟงเพลง และความสามารถอ่ืนๆ 

6. โทรศัพทมือถือซัมซุง (Samsung) หมายถึง โทรศัพทมือถือท่ีมีความสามารถใช
งานอินเทอรเน็ตและมัลติมีเดีย โดยใชระบบปฏิบัติการแบบ Android OS ถูกพัฒนาขึ้นมาโดยคาย 
Google ซ่ึงเปนระบบปฏิบัตกิารแบบ Open Source 
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บทที ่2 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 ในการวิจัยดังกลาว ผูวิจยัไดศึกษาทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเกีย่วของเพื่อเปน
แนวทางในการศึกษาวจิัย โดยแบงเปน 6 สวนดังนี้  
 1.ความหมายและทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค 
 2.แนวคิดเกีย่วกับแรงจูงใจในการซ้ือ 
 3.ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 4.ความรูเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีไอโฟน และซัมซุง 
 5.แนวคิดเกีย่วกับปจจยัสวนประสมทางการตลาด 
 6.งานวิจยัท่ีเกีย่วของ 
 

1. ความหมายและทฤษฎพีฤติกรรมของผู้บริโภค 
ความหมายและทฤษฎพีฤติกรรมของผู้บริโภค 
 พฤติกรรมของผูบริโภค(Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกถึงลักษณะความ
ตองการของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของกันโดยตรงกบัการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ เพื่อท่ีจะจดั
ส่ิงกระตุนทางการตลาดใหถูกตองและเหมาะสม รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจที่มีผลตอการ
แสดงออก 
 
กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process  of  Behavior) 
 1.พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุทําใหเกิด (Behavior  is  caused)  คือ  การท่ี
คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมาจะตองมีสาเหตุทําใหเกิดและส่ิงซ่ึงเปนสาเหตุก็
คือ  ความตองการที่เกิดข้ึนในตัวมนุษยนั่นเอง 
 2.พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจะตองมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน (Behavior  is  Motivated)  
เม่ือคนเรามีความตองการเกิดข้ึนแลว  คนเราก็ปรารถนาท่ีจะบรรลุถึงความตองการพื้นฐานจน
กลายเปนแรงกระตุนหรือแรงจูงใจ (Motivation)  ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพ่ือตอบสนอง
ความตองการ 
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 3.พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย (Behavior is Goal Directed) การท่ีคนเรา
แสดงพฤติกรรมอะไรก็แลวแตออกมานัน้ มิไดกระทําไปอยางเล่ือนลอยโดยปราศจากจุดมุงหมาย
หรือไรทิศทาง ตรงกันขามกลับมีจุดมุงหมายหรือเปาหมายท่ีจะใหบรรลุผลสําเร็จตามความตองการ
ของตน 
 
ปัจจัยทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 1.ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture Factors) 
 วัฒนธรรม (Culture) เปนปจจัยข้ันพื้นฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและ
พฤติกรรมของมนุษย วัฒนธรรมเปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึน โดยเปนท่ียอมรับจากคน
รุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง ประกอบดวยส่ิงท่ีมีตัวตน (Intangible Concept) เชน การศึกษา ความเช่ือ  
เจตคติ  กฎหมาย  เปนตน นอกจากน้ียังรวมถึงคานิยมและพฤติกรรมสวนใหญท่ีไดรับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ และเปนตัวกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน   
นักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและนําลักษณะความเปล่ียนแปลง
เหลานั้นไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด การเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรม (Culture  Change) ใน
สังคมไทยในปจจุบัน มีดังนี้ 
  1.1 มนุษยคํานึงคุณภาพชีวิต คุณภาพของสินคา คํานึงถึงส่ิงแวดลอมและมลภาวะ
ของสังคมมากข้ึน เชน คุณภาพของสินคาในทองตลาด ตองคํานึงถึงส่ิงแวดลอม ไมทําลาย
ส่ิงแวดลอม  หรือผูบ ริโภคตองการบริโภคผัก ท่ีปลอดสารพิษเ พ่ือสุขภาพของตนเอง 
  1.2 สตรีมีบทบาททางสังคมมากข้ึน เชน สตรีทํางานนอกบานมากข้ึน สตรีมี
บทบาททางการเมือง มีอํานาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน ซ่ึงสงผลตอการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและ
แบบแผนการซ้ือและการบริโภค สินคาท่ีสามารถอํานวยความสะดวกไดมากเทาไรยิ่งมีโอกาสและ
ขอไดเปรียบมากข้ึนเทานั้น 
  1.3 เจตคติเกี่ยวกับการทํางานและการพักผอนเปล่ียนแปลงไป บุคคลจะแสวงหา
งานท่ีมีรางวัลตอบแทนสูงกวางานท่ีใหคาจางสูง ตําแหนงดี สวนกิจกรรมในการพักผอนก็สืบเนื่อง
จากคํานึงถึงสุขภาพมากข้ึน เชน พักผอนหยอนใจกับสถานท่ีท่ีเปนธรรมชาติมากข้ึนเพื่อสุขภาพ
รางกายท่ีดีข้ึน  
  1.4 มีการเปลี่ยนแปลงในเร่ืองท่ีอยูอาศัยและความเปนอยูในครอบครัว มีการ
อพยพจากชนบทเขาไปอยูในเมืองมากข้ึน และไดนํารูปแบบการดําเนินชีวิตและวัฒนธรรมยอยจาก
ชนบทเขาไปใชในเมืองดวย หรือนํารูปแบบการดําเนินชีวิตและวัฒนธรรมยอยจากในเมืองมาใชท่ี
ชนบท 
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  1.5 ตองการความสะดวกสบายมากข้ึน อาจเนื่องมาจากภาวะทางเศรษฐกิจตกตํ่า  
ผูบริโภคสวนใหญตองใชเวลาในการประกอบอาชีพตาง ๆ ดวยความเรงดวน  จึงพยายามสรรหา
หรือมีความตองการสินคาท่ีสามารถอํานวยความสะดวกสบายมาใชเพิ่มมากข้ึน 
 ปจจัยทางวัฒนธรรมซ่ึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค  แบงเปนวัฒนธรรมหลัก   
วัฒนธรรมยอยและช้ันทางสังคม ดังนี้ 
  1.1 วัฒนธรรมหลัก (Core culture) เปนตัวกําหนดความตองการพฤติกรรมของ
บุคคล  บุคคลท่ัว ๆ ไปจะมีคานิยม  การรับรู ความนิยมชมชอบและพฤติกรรมซ่ึงเขาไดมาจาก
ครอบครัวและสถาบันอ่ืน 
  1.2 วัฒนธรรมยอย (Sub culture) วัฒนธรรมแตละวัฒนธรรมประกอบดวย
วัฒนธรรมยอยท่ีเปนตัวกําหนด  การจําแนกลักษณะและกระบวนการทางสังคม  เฉพาะอยางยิ่ง
สําหรับสมาชิกในสังคมนั้น ๆ  วัฒนธรรมยอยเปนผลมาจากสัญชาติ ศาสนา  กลุมสีผิว  และเขตทาง
ภูมิศาสตรท่ีแตกตางกัน   ซ่ึงนักการตลาดจะตองออกแบบผลิตภัณฑและโปรแกรมการตลาดของ
ตนใหสอดคลองกับความตองการของตลาดดังกลาว  วัฒนธรรมยอยในประเทศไทย  เชน  
วัฒนธรรมชาวไทยภูเขา วัฒนธรรมลองสะเปา วัฒนธรรมกินขาวสลาก  เปนตน 
  1.3 ช้ันทางสังคม (Social class)  เปนการแบงช้ันในสังคมท่ีมีความเปนหนึ่งเดียว
และมีความคงทนถาวร ช้ันทางสังคมมิไดสะทอนถึงรายไดเพียงอยางเดียว แตยังมีตัวบงช้ีอ่ืน ๆ อีก  
เชน  การศึกษา และสถานท่ีอยูอาศัย รูปแบบการดําเนินชีวิต  ฯลฯ 
ลักษณะของช้ันทางสังคม  ประกอบดวย   6  ระดับ  ดวยกัน 

  ช้ันท่ี  1  Upper – Upper  Class  ประกอบดวยครอบครัวท่ีมีช่ือเสียงเกาแก  ผู
เกิดมา “บนกองเงินกองทอง”  และมีทรัพยสมบัติใชไดอยางนอย  3  อายุคน   เปนกลุมท่ีเล็กท่ีสุดใน
ช้ันทางสังคม  สมาชิกมักจะเปนพอคาใหญ  นายธนาคารและอาชีพท่ีมีช่ือเสียง 

 ช้ันท่ี  2  Lower – Upper  Class  เปนช้ันของ  “คนรวยหนาใหม”  เพิ่งจะมี
สมบัติและยังไมเปนส่ิงท่ียอมรับของคนช้ันท่ี  1  บุคคลเหลานี้เปนผูยิ่งใหญในวงการบริหาร  ผู
กอต้ังบริษัทใหญ ๆ แพทยและนักกฎหมายท่ีรํ่ารวย  เปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนช้ันท้ังหมด  จัด
อยูในระดับ “มหาเศรษฐี” 

 ช้ันท่ี  3  Upper – Middle  Class ช้ันนี้ประกอบดวยชายและหญิงท่ีประสบ
ความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ เชน  แพทย  นักกฎหมาย  ศาสตราจารย  เจาของกิจการขนาดกลางและคน
ระดับบริหารในองคการตางๆ รวมทั้งชายและหญิงวัยหนุมสาวท่ีคาดวาจะไตระดับฐานะทางอาชีพ
ไปสูงสุดภายใน 2-3 ป สมาชิกในช้ันนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย  กลุมนี้เรียกกันวาเปน
ตาเปนสมองของสังคม 
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 ช้ันที่  4  Lower – Middle  Class  เปนพวกท่ีเรียกวา  “คนโดยเฉล่ีย”  ประกอบ
ไปดวยพวกท่ีไมใชฝายบริหาร   เจาของธุรกิจขนาดเล็ก  พวกชางท่ีไดรับคาตอบแทนสูง  พวก
ทํางานนั่งโตะระดับตํ่าและนักธุรกิจขนาดเล็กอยูตอนลางของช้ันนี้ 

 ช้ันท่ี  5  Upper – Lower  Class เปนพวก  “จนแตซ่ือสัตย”  ไดแก  ชนช้ัน
ทํางานเปนชั้นท่ีใหญท่ีสุดในชั้นทางสังคม   เปนพวกพนักงานท่ีมีความชํานาญและก่ึงชํานาญ 

 ช้ันท่ี  6  Lower – Lower  Class  ประกอบดวยคนงานที่ไมมีความชํานาญ  
กลุมชาวนาท่ีไมมีท่ีดินเปนของตนเอง  ชนกลุมนอย  เปนตน 
 2.ปจจัยทางสังคม (Social  Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง  ครอบครัว  บทบาท  และสถานะของผู
ซ้ือ 

 2.1  กลุมอางอิง (Reference  Group)  หมายถึง กลุมใด ๆ ท่ีมีการเกี่ยวของกัน 
(Interacting)  ระหวางคนในกลุม  และขณะเดียวกันก็จะมีอิทธิพลตอเจตคติหรือพฤติกรรมของ
บุคคลท่ีอยูในกลุมอันเนื่องมาจากการเกี่ยวของดังกลาว (Enzel and Kollat, 1968: 309)  กลุมอางอิง 
แบงเปน  2  ระดับ  คือ 

 2.1.1 กลุมปฐมภูมิ (Primary  Group)  ไดแก  ครอบครัว  เพื่อนสนิทและเพ่ือน
บาน  การที่จะเขากันไดเปนกลุมปฐมภูมิแบบนี้มักจะมีขอจํากัดในเร่ืองอาชีพ   ระดับช้ันทางสังคม  
และชวงอายุ  เปนตน 

 2.1.2 กลุมทุติยภูมิ (Secondary  Group)  เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความสัมพันธ
แบบตัวตอตัว  แตไมบอย  มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ  เชน  กลุมอาชีพ  องคการ  
ชุมชน  ฯลฯ 

 2.2  ครอบครัว (Family)  ครอบครัวเปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ี
สําคัญท่ีสุด  นักการตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกวาท่ีจะพิจารณาเปนรายบุคคล  เชน  บิดา  
มารดา  เปนผูซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญใหสมาชิกในครอบครัว  นอกจากบิดามารดาแลว  สมาชิกเด็ก 
ๆ ในครอบครัวมีความสําคัญเพราะเปนแรงกระตุนใหบิดามารดาซ้ือดวย 
  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles  and  Statuses)  บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม  
เชน  ครอบครัว  กลุมอางอิง  องคการและสถาบันตาง ๆ ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ี
แตกตางกันในแตละกลุม  เชน  ชายคนหนึ่งอยูในครอบครัวมีสถานภาพเปนสามี   เม่ืออยูในท่ี
ทํางานมีสถานภาพเปนหัวหนา  บทบาทของชายคนน้ีในฐานะท่ีเปนสามีกับฐานะที่เปนหัวหนาจะ
แตกตางกัน   โดยมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของสมาชิกในกลุมตาง ๆ กลาวคือ  ในฐานะเปน
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สามีเขาจะเปนผูซ้ือผลิตภัณฑและตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีนํามาใชในบานของตน  แตในฐานะหัวหนา
เขาอาจจะไมตองทําการตัดสินใจซ้ือ  แตจะเปนหนาท่ีของฝายจัดซ้ือท่ีทําหนาท่ีดังกลาวแทน 
  3.ปจจัยสวนบุคคล (Personal   Factors)   
   การตัดสินใจของผูซ้ือมักจะไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคลตาง ๆ เชน  อายุ
ของผูใช  วงจรชีวิตครอบครัว  อาชีพ  สภาวการณทางเศรษฐกิจ   แผนการใชชีวิต  บุคลิกภาพ  และ
แนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง  โดยมีรายละเอียด  ดังนี้ 
    3.1 อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกัน  ทําใหคนเรามีความตองการในผลิตภัณฑและมี
พฤติกรรมการซ้ือแตกตางกัน 
    3.2 อาชีพ (Occupation)  อาชีพการงานของบุคคลหน่ึง ๆ จะมีอิทธิผลตอรูปแบบ
การบริโภคของผูบริโภคเชนเดียวกัน  ตัวอยางเชน  คนงานประเภทที่ใชแรงงานจะซ้ือเส้ือผา  
รองเทาท่ีเหมาะสําหรับใสทํางาน   ซ้ืออาหารกลองสําหรับม้ือเท่ียง  ในขณะท่ีประธานบริษัทจะซ้ือ
เส้ือสูทราคาแพง   เดินทางโดยเคร่ืองบิน  เปนสมาชิกคันทร่ีคลับ  และเปนเจาของเรือใบลําใหญ   
ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองพยายามแยกแยะกลุมอาชีพท่ีมีความสนใจในผลิตภัณฑและบริการท่ี
สูงกวากลุมอาชีพท่ัว ๆ ไป   โดยท่ีบริษัทหนึ่งอาจมีความเช่ียวชาญเปนพิเศษในการผลิตสินคาและ
บริการท่ีสนองความตองการของผูบริโภค 
    3.3  สภาวการณทางเศรษฐกิจ (Economic   Circumstances)  การเลือกผลิตภัณฑ
ของบุคคลคนหนึ่งไดรับผลกระทบจากสภาวการณทางเศรษฐกิจ  สภาวการณทางเศรษฐกิจของ
คนเราจะประกอบไปดวย  รายไดท่ีสามารถใชจายได  อันไดแก  รายได  ความม่ันคง  ฯลฯ  การออม
และทรัพยสิน    หนี้สิน  อํานาจในการกูยืม   และเจตคติตอการใชจาย  การออมและอัตราดอกเบ้ีย  
ถาเปนชวงเศรษฐกิจตกตํ่า  ผูคนมีรายไดนอย  นักการตลาดจะปรับปรุงการออกแบบสินคา วาง
ตําแหนงและกําหนดราคาสินคาใหม 
    3.4  การศึกษา (Education)  ระดับการศึกษาของบุคลากรทําใหมีความตองการใน
ผลิตภัณฑ   และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกตางกันไปตามสภาพระดับการศึกษา 
    3.5 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)  บุคคลทั่ว ๆ ไป  มาจากวัฒนธรรมยอย ๆ 
ช้ันทางสังคมและอาชีพการงานเดียวกันอาจดําเนินชีวิตท่ีมีรูปแบบตางกันได   รูปแบบการดําเนิน
ชีวิตของบุคคลหน่ึง ๆ คือ  รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมท่ีสนใจและ
ความคิดเห็นของบุคคลนั้น   โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงออกมาถึงตัวบุคคลนั้น  
ตัวอยางเชน  ผูหญิงคนหนึ่งสามารถเลือกท่ีจะดําเนินชีวิตแบบคํานึงถึงญาติพี่นองหรือเพื่อนฝูงโดย
การสวมใสเส้ือผาแบบอนุรักษนิยม  ใชเวลาสวนใหญกับครอบครัวและเสียสละเวลาชวยงานสังคม  
ทุมเทใหกับการทํางานในโครงการสําคัญ ๆ อยางเต็มท่ีและเม่ือถึงเวลาทองเท่ียวและเลนกีฬาก็จะ
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สนุกกับมันอยางเต็มท่ีเชนกัน   นักการตลาดจึงควรท่ีจะคนหาความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑกับ
รูปแบบการดําเนินชีวิต  เชน  บริษัทคอมพิวเตอรแหงหนึ่งทราบวาผูซ้ือคอมพิวเตอรสวนใหญ คือ 
กลุมท่ีมีลักษณะของผูท่ีสนใจกับเทคโนโลยีใหม ๆ ดังนั้น  ฝายการตลาดจึงเสนอตราสินคาท่ีมุงไป
ท่ีกลุมดังกลาวอยางชัดเจนมากข้ึน  และมีการสงเสริมการตลาดมุงไปยังกลุมดังกลาวดวย   
    3.6 วัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family Life  Cycle)  คนเราจะซ้ือสินคาและบริการ
แตกตางกันไปตลอดชีวิตหรือเปนไปตามวัฏจักรครอบครัว  เชน  สําหรับทารกในชวงปแรก ๆ จะมี
ความตองการผลิตภัณฑและประเภทอาหารแตกตางกับผูสูงวัย รวมท้ังรสนิยมในเร่ืองเส้ือผา   
เฟอรนิเจอร   และการสันทนาการก็ยังมีความเกี่ยวพันกับอายุดวย 
 
   การบริโภคก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีไดรับอิทธิพลหรือกําหนดโดยวงจรชีวิตครอบครัว  
ซ่ึงประกอบดวยลําดับข้ันตาง ๆ  ท้ังหมด  9  ข้ัน   
    1. คนโสด: วัยหนุมสาว: ไมพักอาศัยท่ีบาน มีภาระดานการเงินนอย เปนผูนํา
แฟช่ัน ชอบการสันทนาการ มักจะซ้ือ เคร่ืองใช เคร่ืองครัว เฟอรนิเจอร รถยนต การพักผอน 
    2. คูแตงงานใหม: วัยหนุมสาว ยังไมมีบุตร มีภาระดานการเงินดีมากกวาในอนาคต
อันใกล มีอัตราการซ้ือสูงสุดและมักมีการซ้ือผลิตภัณฑคงทนเฉล่ียสูงสุด มักจะซ้ือ รถยนต ตูเย็น 
เตาอบ เฟอรนิเจอรท่ีมีความคงทนและสวยงาม การพักผอน 
    3. ครอบครัวเต็มรูปแบบท่ี 1: มีบุตรอายุต่ํากวา 6 ป อาศัยอยูดวยกัน มีการจัดซ้ือ
ภายในบานในข้ันสูงสุด ทรัพยสินเงินสดตํ่ามักไมพึงพอใจในตําแหนงทางการเงิน และจํานวนเงิน
ฝาก สนใจในผลิตภัณฑใหม เชน ผลิตภัณฑท่ีมีการโฆษณา มักจะซ้ือเคร่ืองซักผา เคร่ืองเปาผม ทีวี 
อาหารสําหรับทารก ยานวดหนาอก ยาแกไอ วิตามิน ตุกตา รถยนตสําหรับครอบครัว 
    4. ครอบครัวเต็มรูปแบบท่ี 2: มีบุตรอายุตั้งแต 6 ปข้ึนไป มีฐานะทางการเงินท่ี
ดีกวา ไมคอยไดรับอิทธิพล ซ้ือสินคาท่ีมีขนาดใหญจํานวนมาก มักจะซ้ือ อาหารผลิตภัณฑทําความ
สะอาด จักรยาน 
    5. ครอบครัวเต็มรูปแบบท่ี 3: คูแตงงานวัยสูงอายุ ซ่ึงมีบุตรท่ีโตแลวอาศัยอยูดวย มี
ฐานะทางการเงินท่ียังคงดีกวา ลูกๆบางคนมีงานทําแลวแทบจะไมไดรบอิทธิพลจากการโฆษณาเลย 
การซ้ือโดยเฉล่ียสวนมากมักเปนผลิตภัณฑท่ีคงทน มักจะซ้ือ เฟอรนิเจอรท่ีมีรสนิยม จํานวนมาก 
ชอบทองเท่ียวทางรถยนต เคร่ืองมือเคร่ืองใชท่ีไมจําเปน 
    6. ครอบครัวท่ีมีชองวางแบบที่ 1: คูแตงงานวัยสูงอายุท่ีไมมีบุตรอาศัยอยูดวยและ
หัวหนาครอบครัวยังอยูในวัยทํางาน ความเปนเจาของบานอยูในข้ันสูงสุด มีความพึงพอใจในดาน
การเงินมากท่ีสุดและมีเงินฝาก สนใจการทองเท่ียว การสันทนาการ การศึกษาดวยตนเอง มีการให
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ของขวัญและเงินชวยเหลือตางๆ ไมสนใจผลิตภัณฑใหมๆ มักจะซ้ือการพักผอน และความหรูหรา 
    7. ครอบครัวท่ีมีชองวางแบบที่ 2: คูแตงงานวัยเกษียณอายุไมมีบุตรอาศัยอยูดวย 
และหัวหนาครอบครัวปลดเกษียณแลว มีรายไดจํากัด มักจะดูแลรักษาบาน มักจะซ้ือผลิตภัณฑ
ทางการแพทย ยารักษาโรค ยานอนหลับ 
    8. การมีชีวิตอยางสันโดษ: อยูในวัยทํางาน ยังคงมีรายไดอยูในระดับดี แตมักจะ
ขายบาน 
    9. การมีชีวิตอยางสันโดษ: ท่ีปลดเกษียณแลว มีความตองการผลิตภัณฑและดาน
การแพทย มีรายไดจํากัด มีความตองการพิเศษดานความเอาใจใส ความรักและความมั่นคง (Wells 
and Gubar, 1966: 335) 
 
 นักการตลาดพิจารณาแบบของการใชชีวิตของบุคคลจาก  AIOS  โดย  พิจารณาจาก
กิจกรรม  ความสนใจและความคิดเห็น  ดังนี้ 
   1. กิจกรรม (Activities) สนใจทํากิจกรรมประเภทตาง ๆ เชน งานอดิเรก กิจกรรม
ทางสังคม การใชเวลาวาง  การพักผอน   สมาชิกสปอรตคลับ  ฯลฯ 
    2. ความสนใจ (Interests) มีความสนใจในเร่ืองครอบครัว บาน  งาน  การรวม
กิจกรรมชุมชน   การพักผอน แฟช่ัน  อาหาร  ส่ือและความสําเร็จ 
    3. ความคิดเห็น (Opinions) จะมีการแสดงความคิดเห็นในเร่ืองการเมือง ธุรกิจ 
เศรษฐกิจ การศึกษา ผลิตภัณฑ วัฒนธรรม 
   แบบการใชชีวิตของบุคคลยังไดรับอิทธิพลอยางมากจากภาวะประชากรศาสตร 
(Demographics)  ของบุคคลนั้นดวย   นักการตลาดเช่ือวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลข้ึนอยูกับ
คานิยม  และแบบการใชชีวิตของบุคคล  
 4.ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological   Factors)   
  การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา  ซ่ึงจัดปจจัยในตัวผูบริโภค
ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา  ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวยการจูงใจ  การรับรู  
การเรียนรู  ความเชื่อและเจตคติ  บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง  โดยมีรายละเอียด  ดังนี้ 
   4.1  การจูงใจ (Motivation)  หรือส่ิงจูงใจ (Motives)  หมายถึง   พลังส่ิงกระตุน 
(Drive)  ภายในแตละบุคคลซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Schiffman  and  Kanuk, 1994: 663)  จาก
ความหมายนี้พลังส่ิงกระตุนจะประกอบดวย  พลังความตึงเครียด   ซ่ึงเกิดจากผลของความตองการ
ท่ีไมไดรับการตอบสนอง  ความตองการของบุคคลท้ังท่ีรูสึกตัวและจิตใตสํานึกจะพยายามลดความ
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ตึงเครียดโดยใชพฤติกรรมท่ีคาดวาจะสนองความตองการของเขา  และทําใหผอนคลายความรูสึกตึง
เครียด  จุดมุงหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเปนผลจากความคิดและการเรียนรูของแตละบุคคล 
  นักจิตวิทยามาสโลวไดกําหนดทฤษฎีลําดับข้ันตอนของความตองการซ่ึงกําหนดความ
ตองการพื้นฐานของมนุษยไว  5  ระดับ  ซ่ึงจัดตามลําดับความสําคัญจากความตองการระดับตํ่า  
(ความตองการของรางกาย)  ไปยังระดับสูง  (ความตองการดานจิตวิทยา)  โดยเสนอวาบุคคลจะ
แสวงหาความตองการระดับตํ่ากอน  เม่ือความตองการไดรับการตอบสนองแลวจึงแสวงหาความ
ตองการในระดับท่ีสูงข้ึนตอไป   ถาความตองการในระดับตํ่ายังไมไดรับการตอบสนอง  ส่ิงจูงใจใน
ความตองการนั้นก็จะยังคงมีอยู  ดังรูป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี  2  แสดงลําดับข้ันความตองการพื้นฐานของมนุษย 
 
  1. ความตองการของรางกาย (Physiological  needs)  ระดับของความตองการ
ระดับแรก   ซ่ึงเปนความตองการพื้นฐาน   เปนความตองการเพื่อใหชีวิตอยูรอด   ประกอบดวย  
อาหาร  น้ํา  อากาศ  ท่ีอยูอาศัย  เคร่ืองนุงหม  การพักผอน  และความตองการทางเพศ  ความตองการ
ท้ังหมดนี้เปนความตองการของรางกาย  ถาความตองการอาหารยังไมไดรับการตอบสนองพอเพียง
แลว  บุคคลจะมีความตองการในระดับท่ีสูงตอไป  
  2. ความตองการความปลอดภัย (Safety  needs) เกิดข้ึนเม่ือความตองการใน 
ข้ันท่ี  1  ไดรับการตอบสนองแลว  ในข้ันนี้บุคคลตองการความปลอดภัยและม่ันคง   ซ่ึงเปนแรง
กระตุน (Driving  force)  ใหเกิดพฤติกรรม   ความตองการความปลอดภัยทางกาย  เชน  ความมี
ระเบียบ  ความม่ันคง  ความคุมครอง  ความคุนเคยกัน   ความตองการความมีสุขภาพที่ดี  ความ

ความสําเร็จสวนตัว (Self – actualization) 
(ความพึงพอใจสวนตัว) 

ความตองการดานอีโก (Ego needs) 

(ความภาคภูมิใจ สถานะ และความเคารพ) 

ความตองการดานสังคม (Social needs) 
(ความรัก ความรูสึกที่ดี ความเปนมิตร และการยอมรับ) 

ความปลอดภัยและความมั่นคง (Safety and security needs) 
(การคุมครอง ความเรียบรอย และความมั่นคง) 

ความตองการของรางกาย (Physiological needs) 
(อาหาร นํ้า อากาศ ที่อยูอาศัย และเพศ) 
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ตองการเหลานี้ทําใหเกิดสหภาพแรงงาน    ความตองการในบริการตาง ๆ มากมาย  เชน  ประกัน
ชีวิต   การดูแลรักษา  การออมทรัพย   การศึกษา  การฝกอบรมวิชาชีพ 
  3. ความตองการดานสังคม (Social needs) เปนความตองการดานความรัก (Love) 
ความรูสึกท่ีดีตอกัน (Affection) การยอมรับ (Acceptance) บุคคลตองการความอบอุนและ
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลอ่ืน แรงกระตุนดานความรักจากครอบครัวเนื่องจากส่ิงกระตุนดาน
สังคมเปนส่ิงสําคัญ ผูโฆษณาผลิตภัณฑอุปโภคบริโภคจูงใจการโฆษณาโดยย้ําถึงการยอมรับจาก
กลุม 
  4. ความตองการการยกยอง (Esteem reeds) หรือความตองการดานอีโก (Egoistic 
needs) เปนความตองการท่ีเกิดจากภายในและภายนอก มีดังนี้ 
  4.1 ความตองการดานอีโกท่ีเกิดจากภายใน (Inwardly – directed ego needs) 
ประกอบดวย ความตองการที่สะทอนถึงความตองการของแตละบุคคลเพ่ือการยอมรับสวนตัว   เพื่อ
การยกยอง เพื่อความสําเร็จ ความเปนอิสระ ความพึงพอใจสวนตัว ถางานท่ีทําเปนไปดวยดี 
  4.2 ความตองการดานอีโกท่ีเกิดจากภายนอก (Outwardly – directed ego 
needs) ประกอบดวยความตองการเพ่ือการยกยอง (Prestige) การมีช่ือเสียง (Reputation) สถานะ 
(Status) การยกยองนับถือ (Recognition) จากบุคคลอ่ืน 
  5. ความตองการความสําเร็จสวนตัว  (Self – actualization  needs)  หรือความพึง
พอใจสวนตัว (Self – fulfillment)  เปนความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศักยภาพสวน
บุคคล  ประกอบดวยทุกส่ิงท่ีบุคคลมีความสามารถจะตองการเปนตามคําอธิบายของมาสโลวท่ีวา  
ส่ิงท่ีบุคคลสามารถเปนไดเขาก็จะตองเปนใหได (What a man can be he must be)  เชน  ความ
ตองการเปนดารา  นักกีฬาท่ีมีฝมือตาง ๆ  เปนความตองการในความสามารถของบุคคลเพ่ือการ
สรางสรรค (Capacity  for  creativity) 
  โดยสรุป  ลําดับข้ันของความตองการจะกําหนดระดับความตองการของมนุษยท่ีมี
ศักยภาพ  ความตองการในระดับท่ีสูงข้ึนจะเปนแรงกระตุนพฤติกรรมของมนุษยหลังจากความ
ตองการในระดับตํ่ากวาไดรับการตอบสนองแลว  ทฤษฎีกลาววา  ผลกระทบซ่ึงความไมถึงพอใจ 
(Dissatisfaction)  จะกระตุนพฤติกรรม    
   4.2  การรับรู (Perception)  เปนกระบวนการความเขาใจของบุคคล   การรับรู
ข้ึนอยูกับปจจัยภายใน  เชน  ความเชื่อ  ประสบการณ  ความตองการ  และอารมณ   บุคคลรับรูได
จากประสาทสัมผัสท้ัง  5  ไดแก  ตา (การไดเห็น)  จมูก (ไดกล่ิน)  หู (ไดยิน)  ล้ิน  (ไดรสชาติ)  
สัมผัส  (ไดรูสึก)   มากระตุน  บุคคลสองคนในภาวะท่ีถูกกระตุนจากส่ิงเราเดียวกันอาจจะประพฤติ
ปฏิบัติตางกัน  เนื่องจากบุคคลมีการรับรูท่ีแตกตางกัน  สืบเนื่องมาจากประสบการณในอดีตท่ี
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ตางกัน   นักการตลาดจึงตองใหความสนใจและพยายามสรางใหผูบริโภคเกิดการรับรูในผลิตภัณฑ
ของตน  ซ่ึงจะมีผลนําไปสูพฤติกรรมการซ้ือได 
   4.3 การเรียนรู (Learning)  เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีคอนขางถาวร  ซ่ึง
เกิดข้ึนจากผลของประสบการณท่ีส่ังสมมา  โดยไมจําเปนตองเปนประสบการณตรงเสมอไป  อาจ
เกิดจากการเลียนแบบพฤติกรรมของผูอ่ืนหรือความบังเอิญก็ได  มีทฤษฎีหลายทฤษฎีอธิบายถึงการ
เรียนรูวาเกิดข้ึนไดอยางไร   ซ่ึงสวนใหญจะอธิบายในเร่ืองการตอบสนอง (Response)  ตอส่ิงเรา 
(Stimulus) นักการตลาดลวนพยายามหาเงื่อนไขท่ีเหมาะสมท่ีจะทําใหคนปฏิบัติตอบตอส่ิงเราใน
แนวทางที่ตองการ  เชน  ใชประโยชนดวยการโฆษณาซํ้า ๆ เพื่อจูงใจใหเกิดการซ้ือ 
   4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เปนความคิด ความรูสึกท่ีบุคคลมีตอส่ิงใด ๆความเช่ือของ
บุคคลเปนผลมาจากประสบการณในอดีต ผูขายสินคาตองสนใจตอความเช่ือของผูซ้ือเพราะความ
เช่ือจะนําไปสูพฤติกรรมการซ้ือหากลูกคามีความเชื่อในทางไมดีตอสินคาใดก็จะไม ซ้ือ  
เพราะฉะน้ันนักการตลาดจึงตองติดตามและแกไขความเช่ือของลูกคา ความเชื่อกับเจตคติเกี่ยวโยง
กัน  ความเช่ือจะนําไปสูเจตคติ  ถาผูเช่ือเช่ือวาสินคาใดดีเขาจะมีเจตคติท่ีดีตอสินคานั้น 
   4.5 เจตคติ (Attribute)  หมายถึง  ระเบียบของแนวความคิด  มุมมอง  ความเช่ือ 
อุปนิสัย  และส่ิงจูงใจที่เกี่ยวของกับส่ิงหนึ่งส่ิงใด  ซ่ึงเจตคติมีแนวโนมไปทางหน่ึงทางใดเสมอ  
เชน  ดีหรือไมดี  ชอบหรือไมชอบ  รักหรือเกลียด  เข็ดหรือไมเข็ดเจตคติเปนแนวคิดท่ีอยูภายในตัว
ของแตละบุคคล  ไมใชมีมาแตกําเนิด   แตเปนเร่ืองท่ีเกิดจากการเรียนรูจากสภาพแวดลอมภายนอก  
เชน  จากครอบครัว  จากเพื่อนรวมงาน  จากกลุมสังคมท่ีเกี่ยวของรวมท้ังบุคลิกทาทางของแตละคน 
เจตคติมีลักษณะท่ีม่ันคงถาวร  แตสามารถเปล่ียนแปลงไดโดยตองอาศัยเวลา  ขอมูล  และแรง
กระตุนคอนขางสูง  เจตคติท่ีกอตัวข้ึน  อิงอยูกับบุคคล  กลุมคน  สถาบัน  ส่ิงของ  คานิยม  เร่ืองราว  
ทางสังคมและความคิดตาง ๆ ของคนในสังคม ประสบการณจะมีผลตอการเกิดเจตคติอยางมาก   ถา
บุคคลมีประสบการณในทางท่ีดีกับส่ิงหนึ่ง   จะกอใหเกิดความรูสึกหรืออารมณในทางที่ดีตอส่ิงนั้น   
การตอบสนองก็จะดีงามตามไปดวย  คือ อยูในลักษณะของการชมเชย   การสนับสนุน  การชวยซ้ือ  
เปนขาประจํา  หรือชวยแนะนํา  ในทางตรงขามหากมีประสบการณไมดีตอส่ิงหนึ่ง  การตอบสนอง
ก็จะแสดงออกในทางท่ีไมดีดวย  เชน  การโจมตี  ทําลาย  กล่ันแกลง  ไมซ้ือหรือเข็ด  เปนตน การ
เปล่ียนเจตคติอาจทําไดโดยการใหขาวสารขอมูลในขนาดท่ีมากพอ  และตอเนื่องเพ่ือโนมนาวหรือ
จูงใจทําใหบุคคลเกิดความเขาใจ   เกิดความเช่ือถือ   เกิดความชอบหรือเกิดความรูสึกท่ีดีการ
แสดงออกของเจตคติ  มีดังนี้ 
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   4.5.1 เปนการปรับตัว (Adjustment) เพ่ือกอใหเกิดประโยชนสูงสุดแกบุคคล  
เชน  ถาสินคาชนิดหนึ่งของธุรกิจไมดี  บุคคลนั้นก็จะมีเจตคติท่ีไมดีตอสินคาชนิดนั้น  และสินคา
ชนิดอ่ืนท่ีผลิตจากท่ีเดียวกัน   เพื่อท่ีจะไดไมตองซ้ือซํ้าอีก 
   4.5.2 เปนการปองกันตน (Ego Defensive) เพื่อพยายามกันใหออกหางจากส่ิง
ท่ีตนไมตองการหรือไมชอบดวยการแสดงอาการถูกเหยียดหยาม  การติฉินนิทา  หรือการแสดงการ
รังเกียจเสียกอน 
   4.5.3 เปนการแสดงคานิยม (Value  Expression) ของบุคคลนั้น  เชน  แสดงวา
ตนเปนผูนํา  เปนคนทันสมัย  เปนคนรสนิยมสูง  ไดแก  การมีเจตคติท่ีดีตอสินคาตางประเทศ  
สินคาท่ีมีราคาแพง   และสินคาท่ีมีตราดัง ๆ เปนตน 
   4.5.4 เปนการแสดงความรู (Knowledge) โดยการเปรียบเทียบความแตกตาง  
และคนหาความหมายของส่ิงตาง ๆ 
   4.6 บุคลิกภาพ  (Personality) บุคลิกภาพ   เปนลักษณะเฉพาะของบุคคลท่ี
แสดงออก  ทําใหบุคคลถูกแบงออกเปนคนกลา  คนไมเอาไหน  คนนารังเกียจ  คนนานับถือ  คน
เฉยเมย  คนนารัก  คนโฉงฉาง  คนนากลัว  และคนรอบคอบ  เปนตน  การเปล่ียนบุคลิกภาพสําหรับ
แตละคนสามารถทําใหคอนขางยาก   เพราะเปนลักษณะภายในของแตละคนท่ีปลูกฝงมาแตกําเนิด 
บุคลิกถูกนํามาใชเปนเกณฑในการแบงสวนตลาดนอกเหนือจากอายุ  รายได  อาชีพ  เพศ  ช้ันของ
สังคม  คานิยม  และการจูงใจ นักพฤติกรรมศาสตรใชบุคลิกภาพแบงสวนตลาดรถยนตได  3  
ประเภท คือ 
    4.6.1 พวกท่ีชอบของเกา (Conservative) พวกนี้จะนิยมรถโบราณตกรุนท่ีไม
คอยมีใครใชแลว  เชน รถโฟลค  เปนตน 
   4.6.2 พวกชอบตามสังคม (Moderate and Sociable) พวกนี้จะนิยมรถท่ีบุคคล
สวนใหญกําลังนิยมใช 
   4.6.3 พวกตามของใหม (Attention – Getter) พวกนี้นิยมเปล่ียนรถเพื่อซ้ือรุน
ใหมอยูเสมอ  เพราะตองการความเปนผูนํา 
  4.7 แนวคิดของตนเอง (Self  Concept)  ภาพลักษณสวนตัว (Self  Image)  หรือ
การรับรูสวนตัว (Perception  of  self)  มีความหมายใกลเคียงกับคําวา บุคลิกภาพ ซ่ึงแตละบุคคลมี
แนวโนมจะซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการจากผูคาปลีกท่ีคุนเคย   ท่ีมีภาพลักษณหรือบุคลิกภาพท่ี
สอดคลองกับภาพลักษณสวนตัวในสวนท่ีจะศึกษาถึงแนวคิดสวนตัวดานใดดานหน่ึงหรือหลาย
ดานของบุคคล  โดยการสํารวจภาพลักษณสวนตัวเพื่อสรางความคิดสวนตัว  การขยายความคิด
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สวนตัว (Extended  Self)  และความเปนไปไดของการเปล่ียนแปลงภาพลักษณสวนตัว (Altering  
the  self  image) 
   4.7.1  ความคิดสวนตัวดานใดดานหน่ึงหรือหลายดาน (One or multiple  
selves)  ในอดีตผูบริโภคแตละคนจะคิดถึงความคิดสวนตัวดานใดดานหน่ึงและสนใจในผลิตภัณฑ
และบริการซ่ึงสนองความตองการและความพึงพอใจของตนเองดานใดดานหน่ึง   แตอยางไรก็ตาม
งานวิจัยไดระบุวาเปนการถูกตองยิ่งข้ึนถาจะคิดวาผูบริโภคมีความคิดสวนตัวในหลายดาน 
(Multiple self หรือ multiple selves)  การเปล่ียนแปลงความคิดจะสะทอนถึงความเขาใจวาผูบริโภค
คนหน่ึงจะมีการกระทําท่ีแตกตางจากบุคคลอ่ืนและสถานการณอ่ืนอยางแนนอน  ตัวอยาง  บุคคลจะ
มีพฤติกรรมท่ีแตกตางกันท่ีบาน  โรงเรียน  ท่ีทํางาน  บิดา  มารดา  และเพ่ือน  บุคคลปกติหรือมี
สุขภาพดีจะมีลักษณะท่ีแตกตางกันในแตละสถานการณหรือภาพลักษณทางสังคม  แมแตใน
สถานการณเดียวกันอาจจะมีท่ีผิดปกติไมเหมือนเดิมก็ได 
  4.7.2  การสรางภาพลักษณสวนตัว (The make up of the self – image)  ความ
สอดคลองกับความคิด  ภาพลักษณสวนตัวหลายประการ  แตละบุคคลมีภาพลักษณของตัวเอง   ตาม
ลักษณะแตละบุคคล  นิสัย  ความเปนเจาของ  ความสัมพันธและวิธีการของพฤติกรรมจาก
ภาพลักษณและบุคลิกภาพ: ภาพลักษณของบุคคลจะเปนเอกลักษณการเพิ่มข้ึนของพื้นฐานและ
ประสบการณของบุคคล  แตละบุคคลจะพัฒนาภาพลักษณสวนตัวจากความเก่ียวของกับบุคคลอ่ืน   
เร่ิมตนจากบิดามารดาตามดวยความเกี่ยวของกันกับบุคคลหรือกลุมบุคคลอ่ืน ผลิตภัณฑและตรา
สินคามีคานิยมดานสัญลักษณสําหรับแตละบุคคล  ซ่ึงจะประเมินโดยถือเกณฑความสอดคลองกัน
หรือความเขากันได  ความลงรอยกัน  ความสมเหตุสมผล   ดวยภาพสวนตัวหรือภาพพจนของกลุม
บุคคล  ผลิตภัณฑบางประเภทจะมีลักษณะท่ีสอดคลองกับภาพลักษณสวนตัวของแตละบุคคล  แต
บางอยางอาจจะแตกตางจากภาพลักษณของบุคคลโดยยึดถือวาผูบริโภคพยายามที่จะรักษา  หรือ
เพิ่มเติมภาพลักษณสวนตัว  โดยเลือกผลิตภัณฑท่ีมีภาพลักษณ  หรือบุคลิกภาพเหมาะสมกับ
ภาพลักษณสวนตัว  และหลีกเล่ียงผลิตภัณฑท่ีไมสอดคลองกับภาพลักษณสวนตัว 
  4.7.3 การขยายความคิดสวนตัว (The extended self) ความสัมพันธระหวาง
ภาพลักษณสวนตัวของผูบริโภคและความเปนเจาของ 
 

2. แนวคดิเกีย่วกบัแรงจูงใจในการซ้ือ (Buying Motives) 
ความหมายของแรงจูงใจซ้ือ  
 แรงจูงใจซื้อ หมายถึง ส่ิงท่ีเปนมูลเหตุของการซ้ือ หรือเหตุปจจัยท่ีทําใหเกิดการซ้ือ
สินคาหรือบริการ แรงจูงใจซ้ือสินคาหรือบริการแตละประเภทอาจจะมีลักษณะแตกตางกันออกไป 
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แรงจูงใจซื้อบาน ไดแก รูปแบบของบาน สถานท่ีตั้งของบาน ราคาของบาน และสภาพแวดลอม
รอบ ๆ บาน ในขณะท่ีแรงจูงใจซ้ืออาหาร ไดแกความหิว รสชาติ ความสะอาด และราคาอาหาร เปน
ตน 
 
ความสําคญัของแรงจูงใจซ้ือ 
 เนื่องจากแรงจูงใจซ้ือเปนเหตุผลหรือส่ิงท่ีจะนํามาซ่ึงการซ้ือสินคาหรือบริการของ
ผูบริโภค ดังนั้นหากผูจําหนายมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับแรงจูงใจซ้ือของผูบริโภคหรือผูซ้ือ ยอม
ทําใหสามารถวางแผนการตลาด ออกแบบผลิตภัณฑ กําหนดราคา เลือกชองทางการจําหนาย และ
การส่ือสารการตลาดไดอยางเหมาะสม โดยสรุปการเขาใจแรงจูงใจซ้ือของผูซ้ือทําใหผูขายสามารถ
วางเง่ือนไขของสินคาไดตรงกับแรงจูงใจซ้ือของผูบริโภค 
 
ประเภทของแรงจูงใจซ้ือ  

1. แรงจูงใจข้ันพื้นฐาน (Primary Motives) 
 เปนแรงจูงใจซ้ือท่ีเกิดจากความตองการในสินคานั้นโดยตรง มักจะเปนแรงจูงใจท่ี
เกิดข้ึนจากความจําเปน เชน เม่ือคนเราหิว ก็จะมีความตองการอาหาร เม่ือกระหาย ก็จะมีความ
ตองการดื่ม หรือกรณีเกิดอุบัติเหตุ ก็ตองการการรักษา แรงจูงใจข้ันพื้นฐานเปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนโดยตรง 
บุคคลจะรูตัววาตนมีความตองการอะไรเพื่อบําบัดความตองการที่เกิดข้ึน 

2. แรงจูงใจข้ันเลือกเฟน (Selective Motives)  
 แรงจูงใจข้ันเลือกเฟนเกิดตอเนื่องจากแรงจูงใจข้ันพื้นฐาน กลาวคือเม่ือผูบริโภคมี
ความตองการอาหารอันเนื่องมาจากอาการหิว (แรงจูงใจข้ันพื้นฐาน) แตอาหารที่วางจําหนายมีหลาย
ประเภท เชน กวยเต๋ียว ขาวพัด หรือ สมตํา-ขาวเหนียว ดังนั้นผูบริโภคจําเปนตองเลือกอยางใดอยาง
หนึ่งท่ีตนชอบมากท่ีสุด (แรงจูงใจข้ันเลือกเฟน)ในฐานะนักการตลาดจะตองคนหาความตองการ
ของผูบริโภคใหไดวา พวกเขาตองการอาหารชนิดใด แลวนําอาหารประเภทนั้นมาตอบสนองความ
ตองการ 
 3. แรงจูงใจดานอารมณ (Emotional Motives) 
 เปนแรงจูงใจใชความรูสึกในการตัดสินใจซ้ือ สาเหตุแหงการซ้ือท่ีถือเปนแรงจูงใจดาน
อารมณไดแก 
 1. การตอบสนองประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดยิน การดมกล่ิน การมองเห็น 
การล้ิมรส และการสัมผัส ตัวอยางเชน การซ้ืออาหารโดยพิจารณาจากรสชาติของอาหาร (การล้ิม
รส) การซ้ือเคร่ืองน้ําหอมจากตางประเทศเนื่องจากกล่ินหอมประทับใจ (กล่ิน) 
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 2. การตอบสนองความกลัว เจาของรถยนตซ้ือสัญญาณกันขโมยมาติดต้ังในรถ 
ดวยเหตุผลกลัวรถหาย ผูหญิงวัยกลางคนซ้ือครีมบํารุงผิวมาใชเพราะกลัวแก  

 3. ความตองการความบันเทิง การซ้ือเคร่ืองดนตรี การซ้ือต๋ัวชมคอนเสิรต  
 4. ความตองการใหสังคมยอมรับ การซ้ือโทรศัพทมือถือรุนเดียวกับเพ่ือน ๆ ใน
หองเรียน การสวมใสเส่ือผาแบรนดเนมของคนในสังคมไฮโซ 
 5. ตองการเอาชนะผูอ่ืน การซ้ือรถยนตจากคายยุโรป เพื่อใหดูดีกวาเพื่อนรวมงาน
ซ่ึงใชรถจากประเทศญ่ีปุน 
 6. อ่ืน ๆ เชน ความอยากรูอยากเห็น ความคิดริเร่ิม  
 4. แรงจูงใจดานเหตุผล (Reasonable Motives) เปนแรงจูงใจซ้ือท่ีผูบริโภคมีการ
เปรียบเทียบผลดีผลเสียของการซ้ือ สาเหตุแหงการซ้ือที่จัดวาผูซ้ือไดใชเหตุผลในการซ้ือไดแก 
   1. ความสะดวกในการใชงาน การซ้ือสินคาชนิดท่ีใหความสะดวกตอการใชงาน 
เชน เคร่ืองซักผา เคร่ืองดูดฝุน ถือเปนการใชเหตุผลในการซ้ือ 
  2. ความคุมคาของสินคา สินคาท่ีซ้ือมาชวยประหยัดตนทุน เชน การซ้ือน้ํามัน
เบนซิน 91 แทนการซ้ือเบนซิน 95 
  3. ความสามารถในการใชงานไดหลายอยาง การซ้ือกระทะไฟฟาเพ่ือใชงานใน
การทอด ตม หรือแกง ก็ได 
  4. ความเชื่อถือไดของสินคา การซ้ือสินคาท่ีมีการรับประกันอายุการใชงานของ
สินคา  
  5. ความสามารถในการสรางมูลคาเพิ่ม การซ้ืออุปกรณสําหรับทําขนมเพ่ือเปดราน
ขายขนม การซ้ือคอมพิวเตอรเพื่อใชสําหรับรับจางพิมพงาน เปนตน 
  6. ความคงทนของสินคา การซ้ือจักรยานตราจระเข เนื่องจากตัวถังรถมีความ
แข็งแรง ทนทาน  
  7. ความประหยัด การซ้ือสินคาในชวงท่ีมีการลดราคา สามารถประหยัดคาใชจาย
ได หรือการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาท่ีมีฉลากประหยัดไฟเบอรหา ทําใหประหยัดไฟฟาได 
 5. แรงจูงใจอุปถัมภ (Patronage Motives) เปนแรงจูงใจซ้ือท่ีกําหนดจากแหลงขาย 
เพื่อใหลูกคามาซ้ือสินคาประจํา หรือกลายเปนขาประจํา แรงจูงใจอุปถัมภประกอบดวย 
  1.ความมีช่ือเสียง การสรางช่ือเสียงในดานใดดานหนึ่งของรานคาเปนปจจัยท่ี
สามารถดึงดูดความสนใจได ตัวอยางเชนรานคาประเภทดิสเคาทสโตร (บ๊ิกซี โลตัส คารฟู) ใชการ
สรางช่ือเสียงดานราคาตํ่า  
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  2. การบริการ ในสถานการณท่ีรานคาตาง ๆ จําหนายผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ และ
ราคาเทากันหรือใกลเคียงกัน การดึงดูดลูกคาเขารานจะข้ึนอยูกับการบริการของรานคา ดังนั้น
รานคาใดท่ีใหบริการไดเหนือกวาก็จะเปนท่ีหมายปองของลูกคา 
  3. ความหลากหลายของสินคา รานคาท่ีจําหนายสินคาหลากหลาย จะทําใหลูกคา
ไมตองเสียเวลาในการซ้ือจากแหลงขายหลายแหลง เพราะฉะน้ันหากไปท่ีเดียวแลวไดสินคาครบทุก
อยาง (One Stop Shopping) ลูกคาก็มีความยินดีท่ีจะไป 
  4. การกําหนดราคาท่ีเหมาะสม โดยปกติราคาสินคาจะมีความสัมพันธโดยตรงกับ
คุณภาพของสินคา เพราะฉะนั้นหากรานคามีการกําหนดราคาตามคุณภาพของสินคาก็ยอมเปนท่ี
ยอมรับแกลูกคา 
  5. ความเช่ือถือไดของชองทางการจําหนาย ชองทางการจําหนายท่ีแตกตางกันจะ
สงผลตอความเช่ือถือไดของสินคา ดังนั้นผูจําหนายจะตองระมัดระวังในการซ้ือสินคามาจําหนาย 
หากเปนสินคาท่ีมีคุณภาพสูง ควรจําหนายในหางสรรพสินคา หรือรานคาเฉพาะ ในขณะท่ีสินคา
คุณภาพตํ่าสามารถวางจําหนายตามตลาดนัด หรือบริเวณทางเทาได 
  6. ความสะดวกของสถานท่ีตั้งรานคา สถานท่ีตั้งรานคาเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางยิ่ง
ตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ดังนั้นผูจําหนายจะตองเลือกสถานท่ีตั้งของรานท่ีลูกคาสามารถไปมา
ไดอยางสะดวก 
 

3. ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
บทบาทในการซ้ือ (Buying Roles) 
  ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนั้นจะประกอบไปดวยบุคคลหรือกลุมคน ท่ี
เขามามีสวนเกีย่วของหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 5 บทบาท คือ 
 1. ผูริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลที่เสนอความคิดในการซ้ือผลิตภัณฑเปนคนแรก 
 2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ีมีอิทธิพลในการใหคําแนะนํา ใหขอเสนอแนะใน
การตัดสินใจซ้ือ 
 3. ผูตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท่ีตัดสินใจในการซ้ือสินคาเปนคร้ังสุดทายในเร่ือง
ตางๆ คือ ซ้ือหรือไมซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยางไร  
 4. ผูซ้ือ (Buyer) คือ ผูทําการซ้ือสินคานั้นๆ 
 5. ผูใช (User) คือ บุคคลท่ีเปนผูใชหรือบริโภคสินคานั้นๆ 
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ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Stages of the Buying Decision Process ) 
 1.การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition) 
 ในข้ันตอนแรกผูบริโภคจะตระหนักถึงปญหา หรือความตองการในสินคาหรือการ
บริการ 
ซ่ึงความตองการหรือปญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจําเปน (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
  1. ส่ิงกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายน้ํา เปนตน 
  2. ส่ิงกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของสวน
ประสมทางการตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว, เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศน
กิจกรรมสงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึกอยากซ้ือ อยากได, เห็นเพื่อนมีรถใหมแลวอยากได เปน
ตน 
 2.การแสวงหาขอมูล (Information Search) 
 เม่ือผูบริโภคทราบถึงความตองการในสินคาหรือบริการแลว ลําดับข้ันตอไปผูบริโภค 
ก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพื่อใชประกอบการตัดสินใจ โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค แบงเปน 
  1. แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คนรูจัก
ท่ีมีประสบการณในการใชสินคาหรือบริการนั้นๆ 
  2. แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณาตามส่ือ
ตางๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ  
  3. แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา
หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคกรคุมครองผูบริโภค 
  4. แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณสวนตัว
ของผูบริโภคท่ีเคยทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆมากอน 
 3.การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
 เม่ือไดขอมูลจากข้ันตอนท่ี 2 แลว ในข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก 
โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบริโภคตองกําหนดเกณฑหรือคุณสมบัติท่ีจะใชในการประเมิน 
ตัวอยางเชน ถาผูบริโภคจะเลือกซ้ือรถยนต จะมีเกณฑท่ีใชในการพิจารณา เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ 
การตกแตงภายใน-ภายนอก บริการหลังการขาย ราคาขายตอ เปนตน 
 4.การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
 หลังจากท่ีไดทําการประเมินทางเลือกแลว ผูบริโภคก็จะเขาสูในข้ันของการตัดสินใจ
ซ้ือซ่ึงตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้ 
   1. ตรายี่หอท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
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   2. รานคาท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
   3. ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
   4. เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
   5. วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 
 5.พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) 
 หลังจากท่ีลูกคาไดทําการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการไปแลวนั้น นักการตลาด
จะตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการที่ลูกคา
ทําการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กับส่ิงท่ีคาดหวัง ถาคุณคาของสินคาหรือบริการที่ไดรับจริง ตรง
กับท่ีคาดหวังหรือสูงกวาท่ีไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบริการนั้น 
โดยถาลูกคามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซํ้า หรือบอกตอ เปนตน แตเม่ือใดก็ตามท่ี
คุณคาท่ีไดรับจริงตํ่ากวาท่ีไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความไมพึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ 
ลูกคาจะเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขัน และมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอ่ืนๆ ดวย 
 ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาหลังจากที่
ลูกคาซ้ือสินคาหรือบริการไปแลว โดยอาจจะทําผานการใชแบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ัง
ศูนยรับขอรองเรียนของลูกคา (Call Center) เปนตน 

4. ความรู้เกีย่วกบัโทรศัพท์เคลือ่นที ่ไอโฟน และ ซัมซุง 
 ไอโฟน เปนโทรศัพทมือถือท่ีมีความสามารถใชงานอินเทอรเน็ตและมัลติมีเดีย ผลิต

และจําหนายโดยบริษัทแอปเปล โดยการทํางานของไอโฟนสามารถใชงานสงอีเมลล ใชเปน
โทรศัพทเคล่ือนท่ี สงเอสเอ็มเอส ทองอินเทอรเน็ตผานทางซอฟตแวรซาฟารี คนหาแผนท่ี ฟงเพลง 
และความสามารถอ่ืน โดยมีอุปกรณหลักประกอบดวย Wi-Fi (802.11b/g) บลูทูธ 2.0 และกลอง
ถายภาพ 2.0-megapixel ไอโฟนรุนแรกมีลักษณะ 2.5 G quad band GSM และ EDGE และรุนท่ีสอง
ใช UMTS และ HSDPA การทํางานของโทรศัพทไอโฟนน้ีจะแตกตางจากโทรศัพทมือถืออ่ืน โดย
ไอโฟนจะไมมีปุมสําหรับกดหมายเลขโทรศัพท โดยการทํางานท้ังหมดจะทํางานผานหนาจอโดย
การสัมผัสมัลติทัชผานคําส่ังตางๆ โดยมีระบบปฏิบัติการหลัก iOS และมีระบบเซ็นเซอรในการรับรู
สภาพของเคร่ืองเพื่อกําหนดการแสดงผลของจอภาพ เชนหากวางเครื่องในแนวต้ังระบบก็จะปรับ
ใหแสดงผลในแนวต้ัง หากวางในแนวนอนระบบก็จะแสดงผลในแนวต้ัง 

 ซัมซุง เปนโทรศัพทมือถือท่ีมีความสามารถใชงานระบบปฏิบัติการแอนดรอยดท่ี
พัฒนาโดย ซัมซุง อิเล็คทรอนิคส ซ่ึงพัฒนาเพิ่มซอฟตแวรและฮารดแวรโดยสามารถใชงานไดท้ังสง
อีเมลล ใชเปนโทรศัพทเคล่ือนท่ี สงเอสเอ็มเอส ทองอินเทอรเน็ตผานทางซอฟตแวร คนหาแผนท่ี 
ฟงเพลง และความสามารถอ่ืน  
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5. แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ความหมายของแนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2003: 24) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหลานี้ใหสามารถ
ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาด 
ประกอบดวยทุกส่ิงทุกอยางท่ีกจิการใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของกิจการ 
สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวาคือ “4 Ps” อันไดแก ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) 

 เสรี วงษมณฑา (2542: 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภค
ยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาให
สอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิด
ความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง        

 อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 26) กลาวในเร่ือง ตัวแปรหรือองคประกอบของสวนผสมทาง
การตลาด (4P’s) วาเปนตัวกระตุนหรือส่ิงเราทางการตลาดท่ีกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
โดยแบงออกไดดังน้ี  

 1. ผลิตภัณฑ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทท่ีอาจกระทบตอ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค คือ ความใหม ความสลับซับซอนและคุณภาพท่ีคนรับรูไดของ
ผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑท่ีใหมและสลับซับซอนอาจตองมีการตัดสินใจอยางกวางขวาง ถาเรารูเร่ือง
เหลานี้แลวในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีงายกวา ผูบริโภคมีความคุนเคยเพื่อให
ผูบริโภคท่ีไมตองการเสาะแสวงหาทางเลือกอยางกวางขวางในการพิจารณา สวนในเร่ืองของรูปราง
ของผลิตภัณฑตลอดจนหีบหอและปายฉลาก สามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภค 
หีบหอท่ีสะดุดตาอาจทําใหผูบริโภคเลือกไวเพ่ือพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซ้ือ ปายฉลากท่ี
แสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ีสําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกัน 
สินคาคุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขากับความตองการบางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือดวย 

 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือก็ตอเม่ือผูบริโภคทําการประเมิน
ทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคาตํ่า นักการตลาดจึงควรคิดราคา
นอย ลดตนทุนการซ้ือหรือทําใหผูบริโภคตัดสินใจดวยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจอยาง
กวางขวางผูบริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเปนอยางหน่ึงในลักษณะท้ังหลายท่ีเกี่ยวของ
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สําหรับสินคาฟุมเฟอย ราคาสูงไมทําใหการซ้ือลดนอยลง นอกจากนี้ราคายังเปนเคร่ืองประเมิน
คุณคาของผูบริโภคซ่ึงก็ติดตามดวยการซ้ือ 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธของนักการ
ตลาดในการทําใหมีผลิตภัณฑไวพรอมจําหนาย สามารถกออิทธิพลตอการพบผลิตภัณฑ แนนอนวา
สินคาท่ีมีจําหนายแพรหลายและงายท่ีจะซ้ือก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินประเภทของชองทาง
ท่ีนําเสนอก็อาจกออิทธิพลตอการรับรูภาพพจนของผลิตภัณฑ เชน สินคาท่ีมีของแถมในรานเสริม
สวยช้ันดีในหางสรรพสินคาทําใหสินคามีช่ือเสียงมากกวานําไปใชบนช้ันวางของในซุปเปอรมาร
เก็ต 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสงเสริม
การตลาดสามารถกออิทธิพลตอผูบริโภคไดทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ขาวสารที่นัก
ตลาดสงไปอาจเตือนใจใหผูบริโภครูวาเขามีปญหา สินคาของนักการตลาดสามารถแกไขปญหาได
และมันสามารถสงมอบใหไดมากกวาสินคาของคูแขง เม่ือไดขาวสารหลักการซ้ือเปนการยืนยันวา
การตัดสินใจซ้ือของลูกคาถูกตอง 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552: 80-81) ไดกลาวไววา สวนประสมการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมายประกอบดวยเคร่ืองมือดังตอไปนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสูตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การ
ใชหรือการบริโภคท่ีสามารถทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (Kotler and Armstrong, 2009: 616) 
ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ
และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ี
เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้  

  1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  

  2. องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน  

  3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  
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  4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน  

  5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product Line) 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนท่ีตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปนคุณคา
ท้ังหมดท่ีลูกคารับรูเพื่อใหไดผลประโยชนจากการใชผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินท่ีจายไป (Kotler 
and Armstrong, 2009: 616) หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองท่ี
เกิดข้ึน ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะตัดสินใจ
ซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  

  1. คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคา
ของผลิภัณฑวาสูงกวาผลิตภัณฑนั้น  

  2. ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ  
  3. การแขงขัน  
  4. ปจจัยอ่ืน ๆ 
 3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพอใจตอ

ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชจูงใจใหเกิดความตองการหรือเพื่อเตือน
ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรม
การซ้ือ (Etzel, Walker and Stanton, 2007: 677) หรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย 
(Personal selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non personal selling) เคร่ืองมือ
ในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing 
Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

  3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
และสงเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภ
รายการ (Kotler and Armstrong, 2009: 33) กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการ
สรางสรรคงานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics)  
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(2) กลยุทธส่ือ (Media strategy) 
  3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการดวยการขายแบบ
เผชิญหนาโดยตรงหรือใชโทรศัพท (Etzel, Walker and Stanton, 2007: 675) หรือเปนการเสนอขาย
โดยหนวยงานขายเพ่ือใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Kotler and Armstrong, 
2009: 616) งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling 
strategy) (2) การบริหารหนวยงานขาย (Sales force management) 

  3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เปนส่ิงจูงใจระยะส้ันท่ี
กระตุนใหเกิดการซ้ือหรือขายผลิตภัณฑหรือบริการ (Kotler and Armstrong, 2009: 617) เปน
เคร่ืองมือกระตุนความตองการซื้อท่ีใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย 
(Etzel, Walker and Stanton, 2007: 677) ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือ
โดยลูกคาคนสุดทาย หรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 
(1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion)  
(2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade promotion) (3) การ
กระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sales force Promotion) 

  3.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดังนี้ (1) การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือตราสินคาหรือบริษัท
ท่ีไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) โดยผานการกระจายเสียงหรือส่ือ
ส่ิงพิมพ (2) ประชาสัมพันธ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผน
โดยองคกรหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใด
กลุมหนึ่ง (Etzel, Walker and Stanton, 2007: 677) มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจน
หรือผลิตภัณฑของบริษัท 

  3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังนี้ (1) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อให
เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง
กับผู ซ้ือและ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ท้ังนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและใชส่ือตาง ๆ เพื่อ
ส่ือสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอาน ผูรับฟง 
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หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร หรือปายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิกส 
(Electronic marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรือ
อินเตอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา 
เคร่ืองมือท่ีสําคัญในขอนี้ประกอบดวย (1) การขายทางโทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) 
การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทางโทรศัพท วิทยุ หรือหนังสือพิมพซ่ึงจูงใจใหลูกคามี
กิจกรรมการตอบสนอง 

 4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใช เพื่อเคล่ือนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด สถาน
บันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัว
สินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

  4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายผลิตภัณฑหรือบริการสําหรับการใชหรือบริโภค (Kotler 
and Keller, 2009: 787) หรือหมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือ
ไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม และใชชองทางออมจากผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  4.2 การกระจายตัวสินคา  หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การ
ปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร 
(Kotler and Keller, 2009: 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑ 
จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาท่ีสําคัญมีดังนี้ (1) การ
ขนสง (2) การเก็บรักษาสินคา และการคลังสินคา (3) การบริหารสินคาคงเหลือ 

6. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 ผูศึกษาวิจัยไดดําเนินการคนควางานวิจัยท่ีไดมีผูดําเนินการศึกษาวิจัยเอาไวในสวนท่ี
เกี่ยวของกับการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ไอโฟน กับซัมซุง ปรากฏวาพบงานวิจัยท่ีเกีย่วของกับการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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 วลีรัตน  เทศกิ่ม และสุภาวิณี  ทับเณร (2553) ศึกษางานวิจัยเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยท่ี
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ Blackberry และ iPhone ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 
จํานวน 383 คน เคร่ืองมือท่ีใชเปนแบบสอบถาม การวิเคราะหขอมูล ใชสติเชิงพรรณนา แสดงคา
ขอมูลเปนรอยละ ใชโปรแกรม SPSS ในการคํานวณขอมูลเชิงปริมาณ โดยสํารวจกลุมตัวอยางจาก
นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี Blackberry มาก
ท่ีสุดรอยละ 33.50 โดยผูมีอิทธิพลในการซ้ือมากท่ีสุดคือ เพื่อนรอยละ 52.9 โดยนิยมใชในการแชท
มากท่ีสุดรอยละ 44.2 ระบบบริการที่ท่ีเลือกใชสวนใหญ ไดแก วันทูคอล รอยละ 37.5  เหตุผลท่ีใช
ระบบเพราะมีโปรโมชั่นนาสนใจมากท่ีสุดรอยละ 24.3  โปรโมช่ันท่ีใชมากท่ีสุดคือ เหมาจายราย
เดือน รอยละ 37.5  ความจําเปนเห็นวามีความจําเปนมากท่ีสุด    รอยละ 100 จากการศึกษาปจจัยทาง
การตลาด พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี Blackberry คือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมากท่ี สุดสวนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี iPhone คือปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมากท่ีสุด ทําใหไดรูวามีปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจคลายกัน 
 วัชรพงษ รอดอน (2552) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกโทรศัพทเคล่ือนท่ีโนเกีย  
กรณีศึกษา : นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกโทรศัพทเคล่ือนที่โนเกีย กลุมตัวอยาง คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 
วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 422 คน จากวิธีสุมตัวอยางแบบโควตา เคร่ืองมือท่ีใชเปน
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ แจกแจงความถ่ี คาเฉล่ีย คารอยละ และสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะหโดยใชทฤษฎีการวิเคราะหปจจัยและวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส 
ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมการเลือกโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา
เขตสารสนเทศเพชรบุรี กลุมตัวอยางสวนใหญใชโทรศัพทยี่หอ  โนเกีย คิดเปนรอยละ 60.9 ใชใน
การติดตอส่ือสาร ราคาโทรศัพทเคล่ือนท่ีโดยประมาณอยูท่ี 4001 - 8000 บาท นิยมเลือก
โทรศัพท เคล่ือนท่ีประเภทเคร่ืองศูนย ท่ี มีการรับประกันจากศูนย  ระยะการใชงานของ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูท่ี 1 ป – 1 ป 6 เดือน ในดานของพฤติกรรมการเปล่ียนโทรศัพทเคล่ือนท่ีกลุม
ตัวอยางสวนใหญ เปล่ียนเพราะเครื่องชํา รุดเสียหาย  และกลุมตัวอยางทราบขอมูลของ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีจากโทรทัศนมากท่ีสุด จากการวิเคราะหโดยใชทฤษฎีการวิเคราะหปจจัย สามารถ
จําแนกปจจัยได ดังตอไปนี้ ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดานการสงเสริมการจัด
จําหนาย ปจจัยดานความพึงพอใจ ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน
สงเสริมการตลาด และปจจัยสวนบุคคล จากการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส ผลการวิเคราะห
พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกโทรศัพทเคล่ือนท่ียี่หอโนเกีย คือ ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดาน
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สงเสริมการจัดจําหนาย ปจจัยดานความพึงพอใจ ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย ปจจัยดานสวน
บุคคล และจุดประสงคการซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
 อารีรัตน   เกษศิริ (2549) ศึกษากรณีศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของผูบริโภคหางเอ็มโพเรียมกับตลาดนัดจตุจักร กลุมตัวอยางจํานวน 384 คน 
เคร่ืองมือท่ีใชเปนแบบสอบถาม ขอมูลท่ีไดพบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคหางเอ็ม
โพเรียมสวนมากจะเลือกซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปท่ีมีคุณภาพดี และสวนมากคิดวาเส้ือผาท่ีมีราคาแพง จะ
มีคุณภาพดี ผูบริโภคตลาดนัดจตุจักรจะเลือกซ้ือเส้ือผาในราคาที่ไมแพง ผูบริโภคหางเอ็มโพเรียม
เลือกซ้ือแบบท่ีมีช่ือเสียง และมียี่หอ ผูบริโภคตลาดนัดจตุจักรเลือกซ้ือแบบไมจําเปนตองมีช่ือเสียงก็
ได เลือกตามแบบที่ไดรับความนิยม ตามความชอบในตัวสินคาความพึงพอใจและความสวย สะดุด
ตาเปนสวนใหญ ผูบริโภคหางเอ็มโพเรียมครอบครัวมีสวนในการชวยตัดสินใจซ้ือนอยตางจาก
ผูบริโภคในจตุจักรครอบครัวจะมีสวนในการตัดสินใจซ้ือเปนสวนใหญ ผูบริโภคหางเอ็มโพเรียม
และตลาดนัดจตุจักรสวนใหญจะเลือกซ้ือเพราะการโฆษณาในระดับปานกลาง ผูบริโภคหางเอ็มโพ
เรียมเลือกซ้ือเพราะการลดราคาในระดับนอยสวนตลาดนัดจตุจักรเลือกเพราะลดราคาในระดับมาก 
 ศรัทธา วิญญหัตถกิจ และศมจรรย ชัยสิงหประสาท (2545) ศึกษางานวิจัยเร่ือง
พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูบริโภค จํานวน 400 ตัวอยาง โดยสํารวจกลุมตัวอยางใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบงเปนเพศชายและหญิงอยางละเทาๆกันรอยละ 50 มีชวง
อายุระหวาง 20-25 ป มากที่สุดรอยละ 21.50 และรอยละ 20.25 มีอายุระหวาง 26-30 ป มีรายไดต่ํา
กวา 10000 บาท รอยละ 22.80 สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานเอกชน และกําลังศึกษาอยูรอยละ 
36.40 และ 29.40 ตามลําดับ สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี กลุมตัวอยางสวนใหญใช
โทรศัพทมาแลวเปนเวลา ระหวาง 1-3 ป ไมเคยเปล่ียนเลย และเคยเปล่ียนแลว 2-3คร้ังรองลงมา 
เคร่ืองโทรศัพทท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดเปนยี่หอโนเกีย สูงสุดรอยละ 61.10 รองลงมาเปนยี่หอ
ซีเมนต รอยละ 15.40 เปนท่ีนาสังเกตวามีความถ่ีในการเปล่ียนเคร่ืองอันเนื่องมาจากเคร่ืองโทรศัพท
สูญหายมากท่ีสุดรอยละ 41.70 รองลงมานานกวา 1 ป จึงเปล่ียนรอยละ 33.40 สาเหตุการเลือกซ้ือ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตัวเลือกสําคัญคือ เมนูใชงานงายมากท่ีสุดรอยละ 54.10 ถัดมาเปนรูปทรง
ภายนอกสวยงาม และฟงกช่ันการใชงานหลากหลาย ลูกเลนเยอะมากเทากัน คือ รอยละ 40 
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บทที ่3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาถึงการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) และเพื่อใหการวิจัยคร้ังนี้มี
ประสิทธิภาพและบรรลุตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว ผูวิจัยจึงไดกําหนดระเบียบวิธีดําเนินการวิจัยเปน
ลําดับข้ันตอนดังตอไปนี้ 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 1. ประชากร (Population) ไดแก ผูบริโภคที่ใชโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงใน 
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ  
 2. กลุมตัวอยาง (Sample) ไดแก ผูบริโภคท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงใน 
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ จํานวน 400 คน ซ่ึงไดมาจากการคํานวณขนาดของกลุม
ตัวอยางแบบไมทราบจํานวนที่แนนอนของประชากร ซ่ึงมีรายละเอียดของสูตร (นราศรี ไววนิชกุล
และชูศักดิ์ อุดมศรี, 2543: 84) ดังนี้ 
 

สูตร  n ≥ z2 Pq 
    (0.05)2 
 n คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง (Sample Size) 
 z คือ ระดับความเช่ือม่ัน (ระดับ 95% ใหมีคา = 1.96) 
 P คือ สัดสวนของลักษณะท่ีสนใจในประชากร (ใหมีคา = 0.5) 
 q คือ มีคา = 1-P 
 B คือ คาความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได (ใหมีคา 0.05)
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แทนคาในสูตร 

n ≥ (1.96)2 (0.5) (1-0.5) 
    (0.05)2 

   ≥ 0.9604 
    0.0025 
   ≥ 384.16 
 ไดขนาดของกลุมตัวอยาง 384 คน ดังนั้น จึงไดทําการศึกษาและเลือกกลุมตัวอยางจาก
คนท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ จํานวน 400 คน 
 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 ผูศึกษาจะทําการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ซ่ึงเปนการสุม
ตัวอยางท่ีใชความสะดวกของผูวิจัย กลาวคือ หากผูวิจัยตองการขอมูลจากบุคคลใด ผูวิจัยก็จะเลือก
บุคคลนั้นเปนตัวอยาง แตวาบุคคลนั้นจะตองยินดีใหความรวมมือกับผูท่ีทําวิจัยดวย 

 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้เปนแบบสอบถาม (Questionnaires) ซ่ึงเปนเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยออกแบบแบบสอบถามตามหลักทฤษฎีและแนวคิดตางๆ ตลอดจน
ผลงานใกลเคียง โดยใหสอดคลองกับวัตถุประสงคในการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) กับซัมซุง (Samsung) ของผูบริโภค
ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ซ่ึงแบบสอบถามจะแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน แบบสอบถามจะเปนลักษณะตัวเลือกท่ีกําหนดให  

สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือของผูตอบแบบถาม คําถามจะ
ประกอบดวยการสอบถามขอมูลการเลือกใชโทรศัพทมือถือของผูตอบแบบสอบถาม แบบสอบถาม
จะเปนลักษณะตัวเลือกท่ีกําหนดให 

สวนท่ี 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) กับซัมซุง (Samsung) ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางการจัดจําหนอย และการสงเสริมการตลาด แบบสอบถามจะเปนลักษณะตัวเลือกท่ี
กําหนดให 
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  โดยลักษณะของแบบสอบถามใหเลือก 1 ตัวเลือก วัดไดโดยใชมาตราวัดของ Likert’s 
Scale (บุญชม ศรีสะอาด, 2543: 100) ซ่ึงแตละคําถามมีคําตอบใหเลือกตามลําดับความสําคัญ 5 
ระดับ ไดแก 
    ระดับความสําคัญ   คะแนน 
   มากท่ีสุด 5 

 มาก 4 
 ปานกลาง 3 
 นอย 2 
 นอยท่ีสุด 1 

 
การตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 ในการสรางเคร่ืองมือ ผูวิจัยไดดําเนินการสรางแบบสอบถาม โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
  ข้ันท่ี 1 ศึกษาวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของและนําผลการศึกษามาสรางแบบสอบถาม  
  ข้ันท่ี 2 นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบความถูกตอง 
สมบูรณของเนื้อหา และความชัดเจนของภาษาที่ใชในแบบสอบถาม 
  ข้ันท่ี 3 นําแบบสอบถามมาปรับปรุงและแกไขตามคําแนะนํา กอนนําไปทดสอบ
ความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม  
  ข้ันท่ี 4 นําแบบสอบถามที่ไดพิจารณาปรับปรุงแกไขแลวไปทดลองใชกับกลุม
ตัวอยางซ่ึงผูวิจัยไดนําไปทดสอบกับนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
จํานวน 30 คน เพื่อเปนการหาความเชื่อมั่นและบกพรองของแบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาของครอนบาค (สิน พันธุพินิจ, 2549: 191-193) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปไดคาความเช่ือม่ัน
เทากับ 0.96 
  ข้ันท่ี 5 นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไข เพื่อใหสอดคลองตรงตามวัตถุประสงค
เนื้อหาและโครงสรางใหสมบูรณมากยิ่งข้ึน และนําไปใชเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางจริง 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชวิธีการเชิงสํารวจ 

(Survey Method) โดยแจกแบบสอบถามแกผูท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงในอําเภอหันหนิ 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
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2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควารวบรวมขอมูลจาก
ตําราวิชาการ วารสาร ส่ืออิเล็กทรอนิกส และผลงานที่มีความใกลเคียงกับเร่ืองท่ีศึกษา เพื่อใชเปน
แนวคิดในการทําวิจัยและวิเคราะหขอมูล 

 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูศึกษารวบรวมขอมูลมาทําการตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตองของขอมูล 
(Checking) แบบสอบถามแลวทําการลงรหัส (Coding) ตามท่ีกําหนดไวใหเรียบรอยแลวจึงนําไป
ประมวลผลขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package 
for the Social Sciences) เพื่อใชสําหรับการวิเคราะหขอมูลดังข้ันตอนตอไปนี้ 

1. การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) คือลักษณะท่ัวไปของขอมูล
ท่ีเก็บรวบรวมได โดยใชคาความถ่ี (Frequency) สถิติรอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) คาความ
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายขอมูลสวนบุคลและขอมูลในเร่ืองการเลือกซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงของผูตอบแบบสอบถามในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

2. การวิเคราะหและแปลความหมายของขอมูลเชิงปริมาณ (Quantities Statistic) การ
ประมวลผลขอมูลสวนประสมทางการตลาดท่ีเก็บรวบรวมไดจะถูกวิเคราะหและแปลความหมาย
โดยดําเนินการประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรม SPSS for Windows เพื่อทําการวิเคราะหทางสถิติ
และแปลความหมายของคาตัวแปรตางๆตามหลักวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนแบบจําแนกทาง
เดียว (ANOVA) ใช T-test ในการวิเคราะหความแตกตางของคาเฉล่ีย กรณีปจจัยนั้นแตกตางกัน 2 
กลุม และ F-test ในการวิเคราะหความแปรปรวนจําแนกแบบทางเดียว (One-Way-ANOVA) กรณี
ปจจัยนั้นแตกตางกัน 3 กลุมข้ึนไป และการวิเคราะหสถิติแบบ Chi- square เพื่อหาคาความสัมพันธ
ระหวางกลุมของตัวอยาง 

 
ในการแปลความหมายของคะแนนโดยใชเกณฑประเมินผลจากคาเฉล่ีย ดังนี ้

 คาเฉล่ีย 4.50–5.00 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกบัซัมซังของผูบริโภคในอําเภอหวัหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ระดับ
มากท่ีสุด 
 คาเฉล่ีย 3.50 – 4.49 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกบัซัมซังของผูบริโภคในอําเภอหวัหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ระดับ
มาก 



36 

 

 คาเฉล่ีย 2.50 – 3.49 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกบัซัมซังของผูบริโภคในอําเภอหวัหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ระดับ
ปานกลาง 
 คาเฉล่ีย 1.50 – 2.49 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกบัซัมซังของผูบริโภคในอําเภอหวัหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ระดับ
นอย 
 คาเฉล่ีย 1.00 – 1.49 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกบัซัมซังของผูบริโภคในอําเภอหวัหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ระดับ
นอยท่ีสุด 
 



37 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูวิจัยไดนําเสนอขอมูลท่ีไดจากการวิเคราะหขอมูลการวิจัยเร่ือง การเปรียบเทียบปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) กับซัมซุง 
(Samsung) ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีวัตถุประสงคของการศึกษาวิจัย 
ดังนี้ 

 ประชากรที่ทําการศึกษา คือ ผูบริโภคท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงในอําเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยที่ไมทราบจํานวนของประชากรท่ีแนนอน จึงเปนการสุมแบบ
สะดวก ซ่ึงผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลในคร้ังนี้โดยใชแบบสอบถาม และในการเก็บขอมูลในคร้ัง
นี้ ผูวิจัยไดเก็บขอมูลท้ังส้ินจํานวน 400 ชุด และแบงผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 4 ตอน ดังนี้ 
 ตอนท่ี 1 วิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 วิเคราะหขอมูลพฤติกรรมเกี่ยวกับการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือของผูบริโภค
ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 ตอนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) กับ 
ซัมซุง (Samsung) ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 ตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานเร่ืองการเปรียบเทียบปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) กับซัมซุง
(Samsung)ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

̅    หมายถึง คาเฉล่ียเลขคณิตของขอมูลท่ีไดจากกลุมตัวอยาง  
S.D.หมายถึง คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง  
n  หมายถึง จํานวนของตัวอยางท่ีใชในการวิเคราะห  
t  หมายถึง คาสถิติ t ท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน  
F หมายถึง คาสถิติ F ท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน
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Sig. หมายถึง คาความนาจะเปนท่ีคํานวณไดจากคาสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน  
 *  หมายถึง ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
 ** หมายถึง ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  
 
ตอนที ่1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางที ่1 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 147 36.75 

หญิง 253 63.25 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 1 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีเพศ
หญิงคิดเปนรอยละ 63.25 และเพศชายคิดเปนรอยละ 36.75 
 
ตารางที ่2 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา 18 ป 44 11.00 

18 – 25 ป 109 27.25 

26 – 35 ป 156 39.00 

36 ปข้ึนไป 91 22.75 

รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 2 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีชวงอายุระหวาง 26 – 35 ป คิดเปนรอยละ 
39.00 รองลงมาคือชวงอายุระหวาง 18 – 25 ป คิดเปนรอยละ 27.25 ชวงอายุตั้งแต 36 ปข้ึนไป คิด
เปนรอยละ 22.75 และนอยท่ีสุดคือชวงอายุต่ํากวา 18 ป คิดเปนรอยละ 11.00 ตามลําดับ 
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ตารางที ่3 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โสด 236 59.00 

สมรส 119 29.75 

หมาย 7 1.75 

หยาราง 17 4.25 

สมรสแตแยกกันอยู 21 5.25 

รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 3 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 59.00 
รองลงมาคือสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 29.75 และสถานภาพสมรสแตแยกกันอยู คิดเปนรอย
ละ 5.25 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่4 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

นักเรียน / นักศึกษา 81 21.75 

รับราชการ 45 11.25 

รัฐวิสาหกจิ 47 11.75 

คาขาย / ธุรกิจสวนตัว 77 19.25 

องคการเอกชน 109 27.25 

อ่ืนๆ 35 8.75 

รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญทําอาชีพพนักงานองคการเอกชน คิดเปน
รอยละ 27.25 รองลงมาคือนักเรียน / นักศึกษา คิดเปนรอยละ 21.75 และอาชีพคาขาย / ธุรกิจ
สวนตัว คิดเปนรอยละ 19.25 ตามลําดับ 
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ตารางที ่5 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี  138 34.50 

ปริญญาตรี 219 54.75 

สูงกวาปริญญาตรี 43 10.75 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 5 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 
54.75 รองลงมาคือตํ่ากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 34.50 และนอยท่ีสุดคือระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 10.75 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่6 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 79 19.75 

10,001 – 20,000 บาท 148 37.00 

20,001 – 30,000 บาท 47 11.75 

30,001 – 40,000 บาท 56 14.00 

40,000 บาทข้ึนไป 70 17.50 

รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 6 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง  
10,001 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 37.00 รองลงมาคือมีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 
10,000 บาท คิดเปนรอยละ 19.75 และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนตั้งแต 40,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอย
ละ 17.50 ตามลําดับ 
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ตอนที ่2  ข้อมูลพฤติกรรมเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือของผู้บริโภคในอาํเภอหัวหิน  
 จังหวดัประจวบครีีขันธ์ 
ตารางที ่7  แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามยี่หอโทรศัพทมือถือท่ีใชอยูใน 
 ปจจุบัน 

ยีห้่อโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ไอโฟน (iPhone)  227 56.75 
ซัมซุง (Samsung) 173 43.25 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี 7 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญใชโทรศัพทมือถือยี่หอไอโฟนมากกวายี่หอ
ซัมซุง โดยยี่หอไอโฟนคิดเปนรอยละ 56.75 และยี่หอซัมซุงคิดเปนรอยละ 43.25 
 
ตารางที ่8 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง  
 โดยจําแนกตามผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ 

ผู้ทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือมากทีสุ่ด 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตัวเอง  250 62.50 
ครอบครัว  47 11.75 
เพื่อน 31 7.75 
ดารา / นักแสดง  32 8.00 
พนักงานขาย  27 6.75 
อ่ืนๆ 13 3.25 

รวม 400 100.00 
  

 จากตารางท่ี 8 พบวาผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือมากท่ีสุด ไดแก 
ตัวเอง คิดเปนรอยละ 62.50 รองลงมาคือครอบครัว คิดเปนรอยละ 11.75, ดารา/นักแสดง คิดเปน
รอยละ8.00, เพื่อน คิดเปนรอยละ 7.75, พนักงานขาย คิดเปนรอยละ 6.75 และบุคคลอื่นคิดเปน 
รอยละ 3.25  ตามลําดับ 
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ตารางที ่9 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง  
 โดยจําแนกตามระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือแตละเคร่ือง 

 
 จากตารางท่ี 9 พบวากลุมตัวอยางท้ังหมดมีระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือแตละ
เคร่ืองมากท่ีสุด คือ มากกวา 2 ป คิดเปนรอยละ 37.50 รองลงมาคือ 1 ป – 2 ป คิดเปนรอยละ 27.00, 
คร่ึงป – 1 ป คิดเปนรอยละ 25.50 และมีระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือแตละเคร่ืองนอยท่ีสุดคือ
นอยกวาคร่ึงป คิดเปนรอยละ 10.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่10 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง  
 โดยจําแนกตามแหลงขอมูลท่ีไดรับกอนเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือท่ีใชอยูในปจจุบัน 

  

 จากตารางท่ี 10 พบวาแหลงขอมูลท่ีไดรับกอนเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือท่ีใชอยูใน
ปจจุบันมากท่ีสุด คือ โฆษณาทางโทรทัศน คิดเปนรอยละ 35.75 รองลงมาคือ อินเตอรเน็ต คิดเปน

ระยะเวลาในการใช้โทรศัพท์มือถือ
แต่ละเคร่ือง 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอยกวาคร่ึงป 40 10.00 

คร่ึงป – 1 ป 102 25.50 

1 ป – 2 ป 108 27.00 

มากกวา 2 ป 150 37.50 

รวม 400 100.00 

แหล่งข้อมูลทีไ่ด้รับก่อนเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือ
ทีใ่ช้อยู่ในปัจจุบัน 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

โฆษณาทางโทรทัศน 143 35.75 
โฆษณาทางวทิย ุ 13 3.25 
ปายโฆษณา 53 13.25 
อินเตอรเน็ต 136 34.00 
อ่ืนๆ 55 13.75 
รวม 400 100.00 
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รอยละ34.00, ขอมูลจากแหลงอ่ืน เชน ใบปลิว ฯลฯ คิดเปนรอยละ 13.75, ปายโฆษณา คิดเปน 
รอยละ 13.25 และนอยท่ีสุดคือโฆษณาทางวิทยุ คิดเปนรอยละ 3.25 ตามลําดับ 

 
ตารางที ่11 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง  
 โดยจําแนกตามบริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ีใชบริการบอยท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 11 พบวากลุมตัวอยางท้ังหมดมีการใชบริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ี

เกี่ยวของกับโซเช่ียลเน็คเวิรค ( เฟสบุค, ทวิตเตอร, อินสตาแกรม ) มากท่ีสุด โดยคิดเปนรอยละ 
33.25 รองลงมาคือเว็บไซตตางๆ คิดเปนรอยละ 20.00, แชท คิดเปนรอยละ 19.75, รับ – สงอีเมล 
คิดเปนรอยละ 11.00, เลนเกมส คิดเปนรอยละ 6.50, ดูแผนท่ี คิดเปนรอยละ 5.50 และบริการเสริม
อ่ืนๆคิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่12 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง  
 โดยจําแนกตามทัศนคติท่ีมีตอโทรศัพทมือถือในการดํารงชีวิต 

ความจําเป็นต่อการดํารงชีวติของโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โทรศัพทมือถือมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต 368 92.00 
โทรศัพทมือถือไมมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต 32 8.00 
รวม 400 100.00 

บริการเสริมบนโทรศัพท์มือถือทีใ่ช้บริการ
บ่อยทีสุ่ด 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

แชท  79 19.75 
โซเช่ียลเน็คเวริค ( เฟสบุค, ทวิตเตอร, อินสตา
แกรม ) 

133 33.25 

เว็บไซตตางๆ 80 20.00 
ดูแผนท่ี 22 5.50 
เลนเกมส 26 6.50 
รับ – สงอีเมล 44 11.00 
อ่ืนๆ 16 4.00 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 12 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีทัศนคติท่ีวาโทรศัพทมือถือมีความ
จําเปนตอการดํารงชีวิต  โดยคิดเปนรอยละ  92.00 และกลุมตัวอยางบางสวนมีทัศนคติวา
โทรศัพทมือถือไมมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต โดยคิดเปนรอยละ 8.00 

 
ตารางที ่13 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง 
 โดยจําแนกตามสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือ 

  
 จากตารางท่ี 13 พบวาสถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือมากท่ีสุดคือ 
ศูนยบริการไอโฟน (iPhone) โดยคิดเปนรอยละ 30.25 รองลงมาคือศูนยรวมโทรศัพทมือถือ คิดเปน
รอยละ 27.75, หางสรรพสินคาท่ัวไป คิดเปนรอยละ 22.25, ศูนยบริการซัมซุง (Samsung) คิดเปน
รอยละ 16.00 และสถานท่ีอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 3.75 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่14 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท้ังหมดที่ใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง 

 โดยจําแนกตามความตองการในเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอตางๆหากยังไมมี 
 โทรศัพทมือถือ 

 จากตารางท่ี 14 พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความตองการซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอ
ไอโฟนมากกวายี่หอซัมซุง โดยไอโฟนคิดเปนรอยละ 54.75 และซัมซุงคิดเปนรอยละ 45.25 

สถานทีท่ีเ่ลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ศูนยบริการไอโฟน (iPhone) 121 30.25 

ศูนยบริการซัมซุง (Samsung) 64 16.00 

ศูนยรวมโทรศัพทมือถือ 111 27.75 
หางสรรพสินคาท่ัวไป 89 22.25 
อ่ืนๆ 15 3.75 

รวม 400 100.00 

ยีห้่อโทรศัพท์มือถือทีต้่องการซ้ือ หากยงั
ไม่มีโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไอโฟน (iPhone) 219 54.75 
ซัมซุง (Samsung) 181 45.25 
รวม 400 100.00 
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ตารางที ่15 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง 
 โดยจําแนกตามเหตุผลในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหม หากยังไมมี 
 โทรศัพทมือถือ 

  
 จากตารางท่ี 15 พบวาเหตุผลสวนใหญในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหม หาก
ยังไมมีโทรศัพทมือถือเพราะมีความทันสมัย / สวยงาม โดยคิดเปนรอยละ 23.75 รองลงมาคือมีการ
ใชงานไดหลากหลาย คิดเปนรอยละ 21.00, คุณภาพและความคงทน คิดเปนรอยละ 18.50, ราคา
เหมาะสมแกคุณภาพ คิดเปนรอยละ 18.00, สะดวกตอการซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน และซอมแซม คิด
เปนรอยละ 7.00, การบริการของพนักงาน คิดเปนรอยละ 6.25 และเหตุผลอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 5.50 
ตามลําดับ 
 
 
 
 
 

เหตุผลในการเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

มีความทันสมัย / สวยงาม  95 23.75 

ราคาเหมาะสมแกคุณภาพ 72 18.00 

มีการใชงานไดหลากหลาย 84 21.00 

คุณภาพและความคงทน 74 18.50 

การบริการของพนักงาน 25 6.25 

สะดวกตอการซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน และ
ซอมแซม 

28 7.00 

อ่ืนๆ 22 5.50 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 16 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone) โดย
จําแนกตามผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 

ผู้ทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือมากทีสุ่ด 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตัวเอง  165 72.69 

ครอบครัว  25 11.01 

เพื่อน 16 7.05 
ดารา / นักแสดง  14 6.17 
พนักงานขาย  4 1.76 
อ่ืนๆ 3 1.32 

รวม 227 100.00 
 
 จากตารางท่ี 16 พบวาผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 
(iPhone)มากท่ีสุด ไดแก ตัวเอง คิดเปนรอยละ 72.69 รองลงมาคือ ครอบครัว คิดเปนรอยละ 11.01, 
เพื่อน คิดเปนรอยละ 7.05, ดารา / นักแสดง คิดเปนรอยละ 6.17, พนักงานขาย คิดเปนรอยละ 1.76 
และบุคคลอ่ืนๆคิดเปนรอยละ 1.32 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่17 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) โดย 
 จําแนกตามระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือแตละเคร่ือง 

 
 จากตารางท่ี 17 พบวากลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนมีระยะเวลาในการใช
โทรศัพทมือถือแตละเคร่ืองมากท่ีสุด คือ 1 ป – 2 ป คิดเปนรอยละ 31.28 รองลงมาคือ คร่ึงป – 1 ป 

ระยะเวลาในการใช้โทรศัพท์มือถือแต่ละ
เคร่ือง 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอยกวาคร่ึงป 32 14.10 
คร่ึงป – 1 ป 69 30.40 
1 ป – 2 ป 71 31.28 
มากกวา 2 ป 55 24.22 
รวม 227 100.00 
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คิดเปนรอยละ 30.40 , มากกวา 2 ป คิดเปนรอยละ มากกวา 2 ปและมีระยะเวลาในการใช
โทรศัพทมือถือแตละเคร่ืองนอยท่ีสุดคือนอยกวาคร่ึงป คิดเปนรอยละ 14.10 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่18 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) โดย 
 จําแนกตามแหลงขอมูลท่ีไดรับกอนเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือท่ีใชอยูในปจจุบัน 

  
 จากตารางท่ี 18 พบวาแหลงขอมูลท่ีไดรับกอนเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีใชอยู
ในปจจุบันมากท่ีสุด คือ โฆษณาทางโทรทัศน คิดเปนรอยละ 48.02 รองลงมาคือ อินเตอรเน็ต คิด
เปนรอยละ 35.68, ขอมูลจากแหลงอ่ืน เชน ใบปลิว ฯลฯ คิดเปนรอยละ 9.25, ปายโฆษณา คิดเปน
รอยละ 6.61 และนอยท่ีสุดคือโฆษณาทางวิทยุ คิดเปนรอยละ 0.44 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่19 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone) โดย 
 จําแนกตามบริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ีใชบริการบอยท่ีสุด 

 

แหล่งข้อมูลทีไ่ด้รับก่อนเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือ
ทีใ่ช้อยู่ในปัจจุบัน 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

โฆษณาทางโทรทัศน 109 48.02 

โฆษณาทางวทิย ุ 1 0.44 

ปายโฆษณา 15 6.61 

อินเตอรเน็ต 81 35.68 

อ่ืนๆ 21 9.25 

รวม 227 100.00 

บริการเสริมบนโทรศัพท์มือถือทีใ่ช้บริการบ่อยทีสุ่ด จํานวน (คน) ร้อยละ 

แชท  42 18.50 

โซเช่ียลเน็คเวริค ( เฟสบุค, ทวิตเตอร, อินสตาแกรม ) 101 44.49 

เว็บไซตตางๆ 45 19.82 
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ตารางที ่19 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone) โดย 
 จําแนกตามบริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ีใชบริการบอยท่ีสุด (ตอ) 

 
 จากตารางท่ี 19 พบวากลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) มีการใช

บริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ีเกี่ยวของกับโซเช่ียลเน็คเวิรค ( เฟสบุค, ทวิตเตอร, อินสตาแกรม ) 
มากท่ีสุด โดยคิดเปนรอยละ 44.49 รองลงมาคือเว็บไซตตางๆ คิดเปนรอยละ 19.82, แชท คิดเปน
รอยละ 18.50, เลนเกมส คิดเปนรอยละ 5.73, ดูแผนท่ีและรับ – สงอีเมลมีจํานวนเทากัน คิดเปนรอย
ละ 4.85 และบริการเสริมอ่ืนๆคิดเปนรอยละ 1.76 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่20 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone) โดย 
 จําแนกตามทัศนคติท่ีมีตอโทรศัพทมือถือในการดํารงชีวิต 

ความจําเป็นต่อการดํารงชีวติของโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โทรศัพทมือถือมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต 212 93.40 

โทรศัพทมือถือไมมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต 15 6.60 

รวม 227 100.00 

 
 จากตารางท่ี  20 พบวากลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนมีทัศนคติท่ีวา
โทรศัพทมือถือมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต โดยคิดเปนรอยละ 93.40 และกลุมตัวอยางบางสวนมี
ทัศนคติวาโทรศัพทมือถือไมมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต โดยคิดเปนรอยละ 6.60 
 

บริการเสริมบนโทรศัพท์มือถือทีใ่ช้บริการบ่อยทีสุ่ด จํานวน (คน) ร้อยละ 

ดูแผนท่ี 11 4.85 

เลนเกมส 13 5.73 

รับ – สงอีเมล 11 4.85 

อ่ืนๆ 4 1.76 

รวม 227 100.00 
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ตารางที ่21 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone)โดย 
 จําแนกตามสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือ 

 
 จากตารางท่ี 21 พบวาสถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนมากท่ีสุด

คือ ศูนยบริการไอโฟน (iPhone) โดยคิดเปนรอยละ 53.30 รองลงมาคือศูนยรวมโทรศัพทมือถือ 
คิดเปนรอยละ 26.88, หางสรรพสินคาท่ัวไป คิดเปนรอยละ 16.74, สถานท่ีอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 3.08 

และศูนยบริการซัมซุง (Samsung) คิดเปนรอยละ 0.00 ตามลําดับ 

ตารางที ่22 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone) โดย 
 จําแนกตามความตองการในเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอตางๆหากยังไมมี 
 โทรศัพทมือถือ 

  
 จากตารางท่ี 22 พบวากลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟนสวนใหญมีความ
ตองการซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอไอโฟนมากกวายี่หอซัมซุง โดยยี่หอไอโฟนคิดเปนรอยละ 86.78 
และยี่หอซัมซุงคิดเปนรอยละ 13.22 
 

สถานทีท่ีเ่ลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ศูนยบริการไอโฟน (iPhone) 121 53.30 

ศูนยบริการซัมซุง (Samsung) 0 0.00 

ศูนยรวมโทรศัพทมือถือ 61 26.88 

หางสรรพสินคาท่ัวไป 38 16.74 

อ่ืนๆ 7 3.08 

รวม 227 100.00 

ยีห้่อโทรศัพท์มือถือทีต้่องการซ้ือ หากยงัไม่มี
โทรศัพท์มือถือ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไอโฟน (iPhone) 197 86.78 

ซัมซุง (Samsung) 30 13.22 

รวม 227 100.00 
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ตารางที ่23 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone) โดย 
 จําแนกตามเหตุผลในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหม หากยังไมมีโทรศัพทมือถือ 

 
 จากตารางท่ี 23 พบวาเหตุผลสวนใหญในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหมหาก
ยังไมมีโทรศัพทมือถือเพราะมีความทันสมัย / สวยงาม คิดเปนรอยละ 28.19 รองลงมาคือมีการใช
งานไดหลากหลาย คิดเปนรอยละ 25.99, คุณภาพและความคงทน คิดเปนรอยละ 22.03, เหตุผลอ่ืนๆ 
คิดเปนรอยละ7.49, ราคาเหมาะสมแกคุณภาพ คิดเปนรอยละ 6.61, สะดวกตอการซ้ือ ขาย
แลกเปล่ียน และซอมแซม คิดเปนรอยละ 6.17 และการบริการของพนักงาน คิดเปนรอยละ 3.52 
ตามลําดับ 

 
ตารางที ่24 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) โดย 
 จําแนกตามผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง 
ผู้ทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือมากทีสุ่ด จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตัวเอง  85 49.13 
ครอบครัว  22 12.72 
เพื่อน 15 8.67 
ดารา / นักแสดง  18 10.40 
พนักงานขาย  23 13.30 
อ่ืนๆ 10 5.78 

รวม 173 100.00 

เหตุผลในการเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 
มีความทันสมัย / สวยงาม  64 28.19 
ราคาเหมาะสมแกคุณภาพ 15 6.61 
มีการใชงานไดหลากหลาย 59 25.99 
คุณภาพและความคงทน 50 22.03 
การบริการของพนักงาน 8 3.52 
สะดวกตอการซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน และซอมแซม 14 6.17 
อ่ืนๆ 17 7.49 
รวม 227 100.00 
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 จากตารางท่ี 24 พบวาผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) 
มากท่ีสุด ไดแก ตัวเอง คิดเปนรอยละ 49.13 รองลงมาคือพนักงานขาย คิดเปนรอยละ 13.30, 
ครอบครัว คิดเปนรอยละ 12.72, ดารา / นักแสดง คิดเปนรอยละ 10.40, เพื่อน คิดเปนรอยละ 8.67 
และบุคคลอ่ืนๆคิดเปนรอยละ 5.78 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่25 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) โดย 
 จําแนกตามระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือแตละเคร่ือง 

 
 จากตารางที่ 25 พบวากลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุงมีระยะเวลาในการใช
โทรศัพทมือถือแตละเคร่ืองมากกวา 2 ป คิดเปนรอยละ 54.91 รองลงมาคือ 1 ป – 2 ป คิดเปน 
รอยละ 21.39, คร่ึงป – 1 ป คิดเปนรอยละ 19.08 และมีระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือแตละ
เคร่ืองนอยท่ีสุดคือนอยกวาคร่ึงป คิดเปนรอยละ 4.62 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่26 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) โดย 
 จําแนกตามแหลงขอมูลท่ีไดรับกอนเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) 

ระยะเวลาในการใช้โทรศัพท์มือถือแต่ละเคร่ือง จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอยกวาคร่ึงป 8 4.62 
คร่ึงป – 1 ป 33 19.08 
1 ป – 2 ป 37 21.39 
มากกวา 2 ป 95 54.91 
รวม 173 100.00 

แหล่งข้อมูลทีไ่ด้รับก่อนเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือที่
ใช้อยู่ในปัจจุบัน 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

โฆษณาทางโทรทัศน 34 19.65 
โฆษณาทางวทิย ุ 12 6.94 
ปายโฆษณา 38 21.97 
อินเตอรเน็ต 55 31.79 
อ่ืนๆ 34 19.65 
รวม 173 100.00 
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 จากตารางท่ี 26 พบวาแหลงขอมูลท่ีไดรับกอนเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีใชอยูใน
ปจจุบันมากท่ีสุด คือ อินเตอรเน็ต คิดเปนรอยละ 31.79 รองลงมาคือ ปายโฆษณา คิดเปนรอยละ 
21.97, โฆษณาทางโทรทัศนและขอมูลจากแหลงอ่ืน เชน ใบปลิว ฯลฯ มีคาเทากัน คิดเปนรอยละ 
19.65 และนอยท่ีสุดคือโฆษณาทางวิทยุ คิดเปนรอยละ 6.94  ตามลําดับ 
 
ตารางที ่27 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) โดย 
 จําแนกตามบริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ีใชบริการบอยท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 27 พบวากลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) มีการใช
บริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ีเกี่ยวของกับแชทมากที่สุด โดยคิดเปนรอยละ 21.39 รองลงมาคือ
เว็บไซตตางๆ คิดเปนรอยละ 20.23, รับ – สงอีเมล คิดเปนรอยละ 19.08, โซเช่ียลเน็คเวิรค  

( เฟสบุค, ทวิตเตอร, อินสตาแกรม ) คิดเปนรอยละ 18.50, เลนเกมส คิดเปนรอยละ 7.51, บริการ
เสริมอ่ืนๆคิดเปนรอยละ 6.94 และนอยท่ีสุดคือดูแผนท่ี คิดเปนรอยละ 6.35 ตามลําดับ 
 
   
 

บริการเสริมบนโทรศัพท์มือถือทีใ่ช้บริการบ่อยทีสุ่ด จํานวน (คน) ร้อยละ 

แชท  37 21.39 

โซเช่ียลเน็คเวริค ( เฟสบุค, ทวิตเตอร, อินสตาแกรม ) 32 18.50 

เว็บไซตตางๆ 35 20.23 

ดูแผนท่ี 11 6.35 

เลนเกมส 13 7.51 

รับ – สงอีเมล 33 19.08 

อ่ืนๆ 12 6.94 

รวม 173 100.00 
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ตารางที ่28 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) โดย 
 จําแนกตามทัศนคติท่ีมีตอโทรศัพทมือถือในการดํารงชีวิต 

ความจําเป็นต่อการดํารงชีวติของโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โทรศัพทมือถือมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต 156 90.17 

โทรศัพทมือถือไมมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต 17 9.83 

รวม 173 100.00 
  
 จากตารางท่ี  28 พบวากลุมตัวอยาง ท่ีใชโทรศัพท มือถือซัมซุงมีทัศนคติ ท่ีว า
โทรศัพทมือถือมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต โดยคิดเปนรอยละ 90.17 และกลุมตัวอยางบางสวนมี
ทัศนคติวาโทรศัพทมือถือไมมีความจําเปนตอการดํารงชีวิต โดยคิดเปนรอยละ 9.83 

 
ตารางที ่29 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง(Samsung) โดย 
 จําแนกตามสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือ 

 
 จากตารางท่ี 29 พบวาสถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงมากท่ีสุดคือ 

ศูนยบริการซัมซุง (Samsung) โดยคิดเปนรอยละ 37.00 รองลงมาคือหางสรรพสินคาท่ัวไป คิดเปน
รอยละ 29.48, ศูนยรวมโทรศัพทมือถือ คิดเปนรอยละ 28.90, สถานท่ีอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 4.62 และ

ศูนยบริการไอโฟน (iPhone) คิดเปนรอยละ 0.00 ตามลําดับ 
 

สถานทีท่ีเ่ลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ศูนยบริการไอโฟน (iPhone) 0 0.00 

ศูนยบริการซัมซุง (Samsung) 64 37.00 

ศูนยรวมโทรศัพทมือถือ 50 28.90 

หางสรรพสินคาท่ัวไป 51 29.48 

อ่ืนๆ 8 4.62 

รวม 173 100.00 
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ตารางที ่30 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง (Samsung) โดย 
 จําแนกตามความตองการในเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอตางๆ หากยังไมมี 
 โทรศัพทมือถือ 

  
 จากตารางท่ี 30 พบวากลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุงสวนใหญมีความตองการ
ซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอซัมซุงมากกวายี่หอไอโฟน โดยยี่หอซัมซุงคิดเปนรอยละ 87.28 และยี่หอ
ไอโฟนคิดเปนรอยละ 12.72 
 
ตารางที ่31 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือซัมซุง (Samsung) โดย 
 จําแนกตามเหตุผลในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหม หากยังไมมีโทรศัพทมือถือ 

  

ยีห้่อโทรศัพท์มือถือทีต้่องการซ้ือ หากยงัไม่มี
โทรศัพท์มือถือ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ไอโฟน (iPhone) 22 12.72 

ซัมซุง (Samsung) 151 87.28 

รวม 173 100.00 

เหตุผลในการเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

มีความทันสมัย / สวยงาม  31 17.92 

ราคาเหมาะสมแกคุณภาพ 57 32.95 

มีการใชงานไดหลากหลาย 25 14.45 

คุณภาพและความคงทน 24 13.87 

การบริการของพนักงาน 17 9.83 

สะดวกตอการซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน และซอมแซม 14 8.09 

อ่ืนๆ 5 2.89 

รวม 173 100.00 
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 จากตารางท่ี 31 พบวาเหตุผลสวนใหญในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหม หาก
ยังไมมีโทรศัพทมือถือเพราะมีราคาเหมาะสมแกคุณภาพ โดยคิดเปนรอยละ 32.95 รองลงมาคือมี
ความทันสมัย / สวยงาม คิดเปนรอยละ 17.92, มีการใชงานไดหลากหลาย คิดเปนรอยละ 14.45, 
คุณภาพและความคงทน คิดเปนรอยละ 13.87, การบริการของพนักงาน คิดเปนรอยละ 9.83, สะดวก
ตอการซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน และซอมแซม คิดเปนรอยละ 8.09 และเหตุผลอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 2.89 
ตามลําดับ 

 
ตอนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือโฟน(iPhone)  
 กบัซัมซุง (Samsung) ของผู้บริโภคในอาํเภอหัวหิน จังหวดัประจวบครีีขันธ์ 
ตารางที ่32 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone)  
 กับซัมซุง (Samsung) ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅   S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. ยี่หอของ
ผลิตภัณฑ 

162 
(40.5) 

186 
(46.5) 

50 
(12.5) 

2 
(0.5) 

0   
(0) 

4.27 0.69 มาก 2 

2. รูปลักษณ
ของผลิตภัณฑ 

156 
(39.0) 

212 
(53.0) 

32 
(8.0) 

0   
(0) 

0   
(0) 

4.31 0.61 มาก 1 

3. ความแปลก
ใหมและความ
ทันสมัยของ
ผลิตภัณฑ 

126 
(31.5) 

223 
(55.8) 

51 
(12.8) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.18 0.63 มาก 5 

4. คุณภาพและ
ความคงทน 

153 
(38.3) 

191 
(47.8) 

54 
(13.5) 

2  
(0.5) 

0   
(0) 

4.23 0.69 มาก 3 

5.สะดวกสบาย
ตอการใชงาน 

148 
(37.0) 

198 
(49.5) 

54 
(13.5) 

0     
(0) 

0   
(0) 

4.23 0.67 มาก 4 
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ตารางที ่32 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone)  
 กับซัมซุง (Samsung) ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅    S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

6. มีประโยชน
แกผูบริโภค 

129 
(32.3) 

212 
(53.0) 

59 
(14.8) 

0     
(0) 

0   
(0) 

4.17 0.66 มาก 6 

7. มีความ
ปลอดภัยใน
การใชงาน 

109 
(27.3) 

191 
(47.8) 

100 
(25.0) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.02 0.72 มาก 7 

ด้านราคา 
8. ราคาของแต
ละยี่หอ 

97 
(24.3) 

226 
(56.5) 

74 
(18.5) 

3  
(0.8) 

0     
(0) 

4.04 0.67 มาก 1 

9. ราคา
เหมาะสมตอ
คุณภาพท่ีไดรับ 

99 
(24.8) 

213 
(53.3) 

76 
(19.0) 

12  
(3.0) 

0     
(0) 

3.99 0.74 มาก 2 

10. ราคา
คาบริการ
ซอมแซมท่ี
เหมาะสม 

75 
(18.8) 

191 
(47.8) 

130 
(32.5) 

4   
(1.0) 

0     
(0) 

3.84 0.72 มาก 4 

11.คาใชจายใน
การซ้ือ
อุปกรณเสริม 
เชน ท่ีชารจ
แบตเตอร่ี หูฟง 

92 
(23.0) 

181 
(45.3) 

114 
(28.5) 

5  
(1.3) 

8  
(2.0) 

3.86 0.85 มาก 3 
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ตารางที ่32 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone)  
 กับซัมซุง (Samsung) ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅    S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

12. มีสถานท่ี
ใหบริการ
จํานวนมาก 

111 
(27.8) 

214 
(53.5) 

63 
(15.8) 

12  
(3.0) 

0     
(0) 

4.06 0.74 มาก 2 

13. ความ
สะดวกในการ
ติดตอศูนยให 
บริการ 

116 
(29.0) 

201 
(50.3) 

83 
(20.8) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.08 0.70 มาก 1 

14.การเปดบูท
ตามหางสรรพ 
สินคา 

96 
(24.0) 

183 
(45.8) 

110 
(27.5) 

7  
(1.8) 

4  
(1.0) 

3.90 0.81 มาก 3 

15. มีการจํา 
หนายผานทาง
อินเตอรเน็ต
หรือทาง
เว็บไซตตางๆ 

85 
(21.3) 

164 
(41.0) 

112 
(28.0) 

26 
(6.5) 

13  
(3.3) 

3.70 0.98 มาก 6 

16. มีการจัด
จําหนายผาน
ตลาดโทรศัพท
มือสอง 

50 
(12.5) 

191 
(47.8) 

129 
(32.3) 

16 
(4.0) 

14 
(3.5) 

3.61 0.88 มาก 7 

17. จําหนาย
แบบผอนชําระ 

69 
(17.3) 

225 
(56.3) 

91 
(22.8) 

10 
(2.5) 

5  
(1.3) 

3.85 0.77 มาก 4 
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ตารางที ่32 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone)  
 กับซัมซุง (Samsung) ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅    S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

18.การตกแตง
รานท่ีมีความดงึ 
ดูดความสนใจ 

52 
(13.0) 

195 
(48.8) 

143 
(35.8) 

10 
(2.5) 

0     
(0) 

3.72 0.71 มาก 5 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
19.การโฆษณา
สินคาตามส่ือ
ตางๆเพ่ือกระ 
ตุนการตัดสินใจ
ของผูบริโภค 

101 
(25.3) 

204 
(51.0) 

94 
(23.5) 

1  
(0.3) 

0     
(0) 

4.01 0.70 มาก 4 

21. ศูนยบริการ
เปดใหทดลอง
ใชงานฟรี 

106 
(26.5) 

193 
(48.3) 

79 
(19.8) 

22 
(5.5) 

0     
(0) 

3.95 0.82 มาก 6 

22. การรับประ 

กันสินคา 

115 
(28.8) 

187 
(26.8) 

91 
(22.8) 

7  
(1.8) 

0     
(0) 

4.02 0.76 มาก 2 

23. การบริการ
ของพนักงาน
ขาย 

118 
(29.5) 

164 
(41.0) 

111 
(27.8) 

7  
(1.8) 

0     
(0) 

3.98 0.80 มาก 5 

24. การบริการ
หลังการขาย 

142 
(35.5) 

133 
(33.3) 

118 
(29.5) 

7  
(1.8) 

0     
(0) 

4.02 0.84 มาก 2 

25. อุปกรณเสริม
ท่ีใชตกแตง
โทรศัพทมือถือ 

179 
(44.8) 

121 
(30.3) 

99 
(24.8) 

1  
(0.3) 

0     
(0) 

4.19 0.81 มาก 1 
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ตารางที ่33 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone)  
 ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅   S.D. 
ระดบั
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. ยี่หอของ
ผลิตภัณฑ 

92 
(40.5) 

113 
(49.8) 

22 
(9.7) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.30 0.63 มาก 4 

2. รูปลักษณของ
ผลิตภัณฑ 

101 
(44.5) 

114 
(50.2)  

12 
(5.3) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.39 0.58 มาก 1 

3. ความแปลก
ใหมและความ
ทันสมัยของ
ผลิตภัณฑ 

87 
(38.3) 

120 
(52.9) 

20 
(8.8) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.29 0.62 มาก 5 

4. คุณภาพและ
ความคงทน 

98 
(43.2) 

108 
(47.6) 

21 
(9.3) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.33 0.64 มาก 2 

5. สะดวกสบาย
ตอการใชงาน 

97 
(42.7) 

108 
(47.6) 

22 
(9.7) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.33 0.64 มาก 3 

6. มีประโยชน
แกผูบริโภค 

74 
(32.6) 

129 
(56.8) 

24 
(10.6) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.22 0.62 มาก 6 

7. มีความปลอด 
ภัยในการใชงาน 

63 
(27.8) 

112 
(49.3) 

52 
(22.9) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.04 0.71 มาก 7 

ด้านราคา 
8. ราคาของแต
ละยี่หอ 

55 
(24.2) 

122 
(53.7) 

47 
(20.7) 

3  
(1.3) 

0     
(0) 

4.00 0.71 มาก 1 

9.ราคาเหมาะสม 
ตอคุณภาพท่ี
ไดรับ 

60 
(26.4) 

117 
(51.5) 

38 
(16.7) 

12 
(5.3) 

0     
(0) 

3.99 0.80 มาก 2 
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ตารางที ่33 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone)  
 ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅  S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

10. ราคาคา 
บริการซอมแซม
ท่ีเหมาะสม 

46 
(20.3) 

102 
(44.9) 

78 
(34.4) 

1  
(0.4) 

0     
(0) 

3.85 0.73 มาก 3 

11.คาใชจายใน
การซ้ืออุปกรณ 
เสริม เชน ท่ีชารจ
แบตเตอร่ี หูฟง 

48 
(21.1) 

100 
(44.1) 

67 
(29.5) 

5  
(2.2) 

7  
(3.1) 

3.77 0.90 มาก 4 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
12. มีสถานท่ี
ใหบริการจํานวน
มาก 

66 
(29.1) 

108 
(47.6) 

42 
(18.5) 

11 
(4.8) 

0     
(0) 

4.01 0.82 มาก 2 

13.ความสะดวก
ในการติดตอศูนย
ใหบริการ 

68 
(30.0) 

103 
(45.4) 

56 
(24.7) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.05 0.73 มาก 1 

14. มีการเปดบูท
ตามหาง 
สรรพสินคา 

51 
(22.5) 

98 
(43.2) 

69 
(30.4)  

6  
(2.6) 

3  
(1.3) 

3.82 0.85 มาก 3 

15. มีการจํา 
หนายผานทาง
อินเตอรเน็ตหรือ
ทางเว็บไซตตางๆ 

43 
(18.9) 

99 
(43.6) 

53 
(23.3) 

21 
(9.3) 

11  
(4.8) 

3.62 1.04 มาก 6 
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ตารางที ่33 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone)  
 ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅    S.D. 
ระดบั
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

16. มีการจัด
จําหนายผาน
ตลาดโทรศัพท
มือสอง 

23 
(10.1) 

93 
(41.0) 

84 
(37.0) 

16 
(7.0) 

11 
(4.8) 

3.44 0.94 
ปาน
กลาง 

7 

17. มีการจําหนาย
แบบผอนชําระ 

41 
(18.1) 

115 
(50.7) 

58 
(25.6) 

9  
(4.0) 

4  
(1.8) 

3.79 0.84 มาก 4 

18. การตกแตง
รานท่ีมีความ
ดึงดูดความสนใจ 

32 
(14.1) 

89 
(39.2) 

97 
(42.7) 

9  
(4.0) 

0     
(0) 

3.63 0.77 มาก 5 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
19. การโฆษณา
สินคาตามส่ือ
ตางๆเพ่ือกระตุน
การตัดสินใจของ
ผูบริโภค 

62 
(27.3) 

108 
(47.6) 

56 
(24.7) 

1  
(0.4) 

0     
(0) 

4.01 0.73 มาก 5 

20. การจัด
โปรโมช่ันพิเศษ 
เชน การลดราคา 
การแถม
อุปกรณเสริมตาง 
ฯลฯ 

66 
(29.1) 

98 
(43.2) 

56 
(24.7) 

7  
(3.1) 

0     
(0) 

3.98 0.81 มาก 6 
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ตารางที ่33 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone)  
 ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅    S.D. 
ระดบั
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

21. มีศูนยบริการ
เปดใหทดลองใช
งานฟรี 

55 
(24.2) 

110 
(48.5) 

43 
(18.9) 

19 
(8.4) 

0     
(0) 

3.88 0.86 มาก 7 

22. การ
รับประกันสินคา 

76 
(33.5) 

107 
(47.1) 

39 
(17.2) 

5  
(2.2) 

0     
(0) 

4.11 0.76 มาก 2 

23. การบริการ
ของพนักงานขาย 

78 
(34.4) 

89 
(39.2) 

55 
(24.2) 

5  
(2.2) 

0     
(0) 

4.05 0.82 มาก 4 

24. การบริการ
หลังการขาย 

91 
(40.1) 

75 
(33.0) 

60  
(26.4) 

1  
(0.4) 

0     
(0) 

4.12 0.81 มาก 1 

25. อุปกรณเสริม
ท่ีใชตกแตง
โทรศัพทมือถือ 

83 
(36.6) 

81 
(35.7) 

62 
(27.3) 

1  
(0.4) 

0     
(0) 

4.08 0.80 มาก 3 
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ตารางที ่34 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง (Samsung)  
 ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅  S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. ยี่หอของ
ผลิตภัณฑ 

70 
(30.8) 

73 
(32.2) 

28 
(12.3) 

2  
(0.9) 

0     
(0) 

4.21 0.75 มาก 1 

2. รูปลักษณของ
ผลิตภัณฑ 

55 
(24.2) 

98 
(43.2) 

20 
(8.8) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.20 0.62 มาก 2 

3. ความแปลก
ใหมและความ
ทันสมัยของ
ผลิตภัณฑ 

39 
(17.2) 

103 
(45.4) 

31 
(13.7) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.04 0.63 มาก 6 

4. คุณภาพและ
ความคงทน 

55 
(24.2) 

83 
(36.6) 

33 
(14.5) 

2  
(0.9) 

0     
(0) 

4.10 0.73 มาก 5 

5. สะดวกสบาย
ตอการใชงาน 

51 
(22.5) 

90 
(39.6) 

32 
(14.1) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.10 0.68 มาก 4 

6. มีประโยชนแก
ผูบริโภค 

55 
(24.2) 

83 
(36.6) 

35 
(15.4) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.11 0.71 มาก 3 

7. มีความ
ปลอดภัยในการ
ใชงาน 

46 
(20.3) 

79 
(34.8) 

48 
(21.1) 

0     
(0) 

0     
(0) 

3.98 0.73 มาก 7 

ด้านราคา 
8. ราคาของแตละ
ยี่หอ 

42 
(18.5) 

104 
(45.8) 

27 
(11.9) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.08 0.62 มาก 1 
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ตารางที ่34 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง (Samsung)  
 ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅    S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

9. ราคาเหมาะสม
ตอคุณภาพท่ี
ไดรับ 

39 
(17.2) 

96 
(42.3) 

38 
(16.7) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.00 0.66 มาก 2 

11.คาใชจายใน
การซ้ือ
อุปกรณเสริม 
เชน ท่ีชารจ
แบตเตอร่ี หูฟง 

44 
(19.4) 

81 
(35.7) 

47 
(20.7) 

0     
(0) 

1   
(0.4) 

3.96 0.76 มาก 3 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
12. มีสถานท่ี
ใหบริการจํานวน
มาก 

45 
(19.8) 

106 
(46.7) 

21 
(9.3) 

1  
(0.4) 

0     
(0) 

4.12 0.62 มาก 1 

13. ความสะดวก
ในการติดตอศูนย
ใหบริการ 

48 
(21.1) 

98 
(43.2) 

27 
(11.9) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.12 0.64 มาก 2 

14. มีการเปดบูท
ตาม
หางสรรพสินคา 

45 
(19.8) 

85 
(37.4) 

41 
(18.1) 

1  
(0.4) 

1  
(0.4) 

3.99 0.75 มาก 3 

15. มีการจําหนาย
ผานทาง
อินเตอรเน็ตหรือ
ทางเว็บไซตตางๆ 

42 
(18.5) 

65 
(28.6) 

59 
(26.0) 

5  
(2.2) 

2  
(0.9) 

3.80 0.87 มาก 7 
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ตารางที ่34 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง (Samsung)  
 ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅    S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

16. มีการจัด
จําหนายผาน
ตลาดโทรศัพท
มือสอง 

27 
(11.9) 

98 
(43.2) 

45 
(19.8) 

0     
(0) 

3  
(1.3) 

3.84 0.74 มาก 5 

17. มีการจําหนาย
แบบผอนชําระ 

28 
(12.3) 

110 
(48.5) 

33 
(14.5) 

1  
(0.4) 

1  
(0.4) 

3.94 0.65 มาก 4 

18. การตกแตง
รานท่ีมีความ
ดึงดูดความสนใจ 

20 
(8.8) 

106 
(46.7) 

46 
(20.3) 

1  
(0.4) 

0     
(0) 

3.83 0.61 มาก 6 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
19. การโฆษณา
สินคาตามส่ือ
ตางๆเพ่ือกระตุน
การตัดสินใจของ
ผูบริโภค 

39 
(17.2) 

96 
(42.3) 

38 
(16.7) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.00 0.66 มาก 4 

20. การจัด
โปรโมช่ันพิเศษ 
เชน การลดราคา 
การแถม
อุปกรณเสริมตาง 
ฯลฯ 

48 
(21.1) 

87 
(38.3) 

38 
(16.7) 

0     
(0) 

0     
(0) 

4.05 0.70 มาก 2 
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ตารางที ่34 แสดงความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 
 การตลาดและแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง (Samsung)  
 ของผูบริโภคในอําเภอหวัหนิ จังหวัดประจวบคีรีขันธ (ตอ) 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

̅   S.D. 
ระดับ
ความ
สําคญั 

อนัดับ
ที ่

21. มีศูนยบริการ
เปดใหทดลองใช
งานฟรี 

51 
(22.5) 

83 
(36.6) 

36 
(15.9) 

3  
(1.3) 

0     
(0) 

4.05 0.75 มาก 3 

22. การ
รับประกันสินคา 

39 
(17.2) 

80 
(35.2) 

52 
(22.9) 

2  
(0.9) 

0     
(0) 3.90 0.75 มาก 5 

23. การบริการ
ของพนักงานขาย 

40 
(17.6) 

75 
(33.0) 

56 
(24.7) 

2  
(0.9) 

0     
(0) 3.88 0.76 มาก 7 

24. การบริการ
หลังการขาย 

51 
(22.5) 

58 
(25.6) 

58 
(25.6) 

6  
(2.6) 

0     
(0) 3.89 0.87 มาก 6 

25. อุปกรณเสริม
ท่ีใชตกแตง
โทรศัพทมือถือ 

96 
(42.3) 

40 
(17.6) 

37 
(16.3) 

0     
(0) 

0     
(0) 4.34 0.81 มาก 1 
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ตอนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐานเร่ืองการเปรียบเทยีบปัจจัยส่วนประสมทาง 
 การตลาดทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือไอโฟน (iPhone)กบัซัมซุง 
 (Samsung) ของผู้บริโภคในอาํเภอหัวหิน จังหวดัประจวบครีีขันธ์ 
1. การเปรียบเทยีบด้านประชากรศาสตร์ทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือไอโฟนและซัมซุง 

 สมมติฐานที ่1 ผู้บริโภคทีมี่ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกนัส่งผลต่อการ 
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือทีแ่ตกต่างกนั 

 การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดกําหนดกลุมตัวแปรอิสระ(Independent Variables) ไดแก ขอมูล
สวนบุคคล ซ่ึงประกอบไปดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 
กับตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน ซ่ึงประกอบไปดวย 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด ท่ีสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง  
 ทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตร จําแนกตามเพศจะทําการทดสอบความแปรปรวน
ของประชากรของสถิติทดสอบ Levene’s Test of Equality of Variances หากพบวามีความ
แปรปรวนไมแตกตางกัน จะใชคา Equal Variances Assumed แตหากพบวามีความแปรปรวน
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ จะใชคา Equal Variances not Assumed ในการดําเนินการทดสอบ
สมมติฐาน 
 ทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน
และซัมซุง โดยจําแนกตามอายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตาง
กัน โดยใชคาสถิติ F-test ในการวิเคราะหขอมูล โดยดูตาราง Test of Homogeneity of Variances 
กอน ถาคาความแปรปรวนไมแตกตางกัน จะใชสถิติทดสอบ F-test ในตาราง ANOVAในการ
ทดสอบคาเฉล่ีย แตถาพบวาคาความแปรปรวนแตกตางกัน จะใชสถิติทดสอบ Brown-Forsythe ใน
การทดสอบคาเฉล่ีย โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ตามสมมติฐานยอยดังนี้ 

 สมมติฐานยอยท่ี  1.1 ผูบ ริโภคท่ีมี เพศแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน 
 สมมติฐานยอยท่ี  1.2 ผูบ ริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน 

 สมมติฐานยอยท่ี 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน 

 สมมติฐานยอยท่ี  1.4 ผูบริโภคที่ มีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน 
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 สมมติฐานยอยท่ี 1.5 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน 

 สมมติฐานยอยท่ี 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน 

ทดสอบสมมติฐานย่อยที่ 1.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ท่ีแตกตางกัน  
 สมมติฐานยอยท่ี 1.1.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้
 H0: ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตก
ตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไม
แตกตางกัน 
 
ตารางที ่35 วิเคราะหปจจยัดานเพศที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

เพศ ̅  S.D. t Sig.(2 tailed) 
ชาย 1.22 0.414 

2.364 0.019* 
หญิง 1.10 0.299 

* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 35 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test แบบ 2 กลุมตัวอยางท่ีเปนอิสระตอ
กัน (Independent Samples t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา Sig.(2 tailed) มีคาเทากับ 0.019 ซ่ึงมี
คานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1: ผูบริโภคที่มีเพศ
แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 

  
 สมมติฐานยอยท่ี  1.1.2 ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง
แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงไม
แตกตางกัน 
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ตารางที ่36 การวิเคราะหปจจัยดานเพศท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

เพศ ̅  S.D. t Sig.(2 tailed) 
ชาย 1.22  0.416 

1.522 0.130 
หญิง 1.13 0.340 

  

 จากตารางท่ี 36 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ t-test แบบ 2 กลุมตัวอยางท่ีเปนอิสระตอ
กัน (Independent Samples t-test) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา Sig.(2 tailed) มีคาเทากับ 0.130 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 : ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 
ทดสอบสมมติฐานย่อยที่ 1.2 ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ท่ีแตกตางกัน  
 สมมติฐานยอยท่ี  1.2.1 ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตก
ตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไม
แตกตางกัน 
 
ตารางที ่37  วิเคราะหปจจยัดานอายุท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

อายุ Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 0.982 3 
2.912 0.035* ภายในกลุม 25.054 223 

รวม 26.035 226 
* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  

 
 จากตารางท่ี 37 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.035 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 
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 สมมติฐานยอยท่ี  1.2.2 ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง
แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงไม
แตกตางกัน 
 
ตารางที ่38 การวิเคราะหปจจัยดานอายุท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

อายุ Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 0.745 3 

1.745 0.160 ภายในกลุม 24.053 169 

รวม 24.798 172 
  

 จากตารางท่ี 38 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.160 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0: ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 

ทดสอบสมมติฐานย่อยที่ 1.3 ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน  
 สมมติฐานยอยท่ี 1.3.1 ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ไอโฟน แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ไอโฟนไมแตกตางกัน 
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ตารางที ่39 การวิเคราะหปจจัยดานสถานภาพท่ีแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 โทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

สถานภาพ Sum of Squares df F Sig. 
ระหวางกลุม 0.212 4 

0.456 0.768 ภายในกลุม 25.823 222 
รวม 26.035 226 

  

 จากตารางท่ี 39 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.768 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน 
 

 สมมติฐานยอยท่ี 1.3.2 ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง
แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง
ไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่40 การวิเคราะหปจจัยดานสถานภาพท่ีแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท 

 มือถือซัมซุง 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

สถานภาพ Sum of Squares df F Sig. 
ระหวางกลุม 0.154 4 

0.263 0.902 ภายในกลุม 24.644 168 
รวม 24.798 172 

 

 จากตารางท่ี 40 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.902 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับ H0 : ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
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ทดสอบสมมตฐิานย่อยที ่1.4 ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกนัสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกนั  

 สมมติฐานยอยท่ี 1.4.1 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 
แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไม
แตกตางกัน 
 
ตารางที ่41 การวิเคราะหปจจัยดานอาชีพท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ 

 ไอโฟน 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

อาชีพ Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 2.497 5 
4.689 0.000** ภายในกลุม 23.538 221 

รวม 26.035 226 
** หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตสถิติท่ีระดับสําคัญ 0.01  
  

 จากตารางท่ี 41 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.01 ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1: ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 
 

 สมมติฐานยอยท่ี 1.4.2 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือซัมซุง
แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงไม
แตกตางกัน 
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ตารางที ่42 การวิเคราะหปจจัยดานอาชีพท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ 
 ซัมซุง 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

อาชีพ Sum of Squares df F Sig. 
ระหวางกลุม 1.090 5 

1.535 0.182 ภายในกลุม 23.708 167 
รวม 24.798 172 

 
 จากตารางท่ี 42 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 

(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.182 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับ H0 : ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 
ทดสอบสมมติฐานย่อยที่ 1.5 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน  
 สมมติฐานยอยท่ี 1.5.1 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ไอโฟน แตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ไอโฟนไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่43 การวิเคราะหปจจัยดานระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อ 
 โทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

ระดับการศึกษา Sum of Squares df F Sig. 
ระหวางกลุม 0.884 2 

3.937 0.021* ภายในกลุม 25.151 224 
รวม 26.035 226 

* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตสถิติท่ีระดับสําคัญ 0.05 
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 จากตารางท่ี 43 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.021 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1: ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 

  
 สมมติฐานยอยท่ี 1.5.2 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ซัมซุงแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ซัมซุงไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่44 การวิเคราะหปจจัยดานระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อ 
 โทรศัพทมือถือซัมซุง 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

ระดับการศึกษา Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 0.317 2 

1.102 0.335 ภายในกลุม 24.480 170 

รวม 24.798 172 
 

 จากตารางท่ี 44 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.335 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับ H0 : ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 
ทดสอบสมมติฐานย่อยที่ 1.6 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือท่ีแตกตางกัน 

 สมมติฐานยอยท่ี 1.6.1 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
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 H0: ผูบ ริโภคท่ีมีรายได เฉ ล่ียตอ เดือนแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่45 การวิเคราะหปจจัยดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 โทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

รายไดเฉล่ียตอเดือน Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 0.317 4 

2.522 0.042* ภายในกลุม 24.480 222 

รวม 24.798 226 

* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
 
 จากตารางท่ี 45 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.042 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1: ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกัน
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 

  
 สมมติฐานยอยท่ี 1.6.2 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ผูบ ริโภคท่ีมีรายได เฉ ล่ียตอ เดือนแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุงไมแตกตางกัน 
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ตารางที ่46 การวิเคราะหปจจัยดานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 โทรศัพทมือถือซัมซุง 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

สถานภาพ Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 0.728 4 

1.270 0.284 ภายในกลุม 24.070 168 

รวม 24.798 172 
   

  จากตารางท่ี 46 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.284 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับ H0 : ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 

 
 

 การเปรียบเทยีบปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ
ไอโฟนและซัมซุง  

 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 

H0: ผูบริโภคท่ีมีปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 

 H1: ผูบริโภคท่ีมีปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงไมแตกตางกัน 

 
 สําหรับสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคา

คะแนนเฉล่ียของกลุมตัวอยาง 2 กลุมข้ึนไป โดยคํานวณคาไคสแควร (Chi-Square) ใชระดับความ
เช่ือม่ันรอยละ 95 ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 
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ตารางที ่47 แสดงผลการเปรียบเทียบดานปจจัยประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท 
 มือถือไอโฟนและซัมซุง 

ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ 

การตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ รวม 
Chi-Square Tests 

ไอโฟน ซัมซุง Value Sig. (2-sided) 
เพศ 

14.872 0.000** 
- ชาย 65 82 147 
- หญิง 162 91 253 
รวม 227 173 400 
อายุ 

16.335 0.001** 

- ต่ํากวา 18 ป 23 21 44 
- 18 - 25 ป 78 31 109 
- 26 - 35 ป 86 70 156 
- 36 ปข้ึนไป 40 51 91 
รวม 227 173 400 
สถานภาพ 

32.747 0.000** 

- โสด 153 83 236 
- สมรส 64 55 119 
-หมาย 1 6 7 
-หยาราง 1 16 17 
-สมรสแตแยกกันอยู 8 13 21 
รวม 227 173 400 
อาชีพ 

29.740 0.000** 

- นักเรียน / นกัศึกษา 52 35 87 
- รับราชการ 11 34 45 
- รัฐวิสาหกิจ 28 19 47 
- คาขาย / ธุรกิจสวนตัว 49 28 77 
- องคการเอกชน 73 36 109 
- อ่ืนๆ 14 21 35 
รวม 227 173 400 
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ตารางที ่47 แสดงผลการเปรียบเทียบดานปจจัยประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง (ตอ) 

ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ 

การตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ รวม 
Chi-Square Tests 

ไอโฟน ซัมซุง Value Sig. (2-sided) 
ระดับการศึกษา 

19.924 0.000** 
- ต่ํากวาปริญญาตรี 94 44 138 
- ปริญญาตรี 120 99 219 
- สูงกวาปริญญาตรี 13 30 43 
รวม 227 173 400 
รายไดเฉล่ียตอเดือน 

35.231 0.000** 

- ต่ํากวาหรือเทากับ 
10,000 บาท 

50 29 79 

- 10,001 – 20,000 
บาท 

85 63 148 

- 20,001 – 30,000 
บาท 

36 11 47 

- 30,001 – 40,000 
บาท 

13 43 56 

- 40,000 บาทข้ึนไป 43 27 70 
รวม 227 173 400 

** หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตสถิติท่ีระดับสําคัญ 0.01  
 
 จากตารางท่ี  47 ผลการเปรียบเทียบปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคที่ซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงท่ีแตกตาง ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และ
รายไดเฉล่ียตอเดือน มีคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.000, 0.001, 0.000, 0.000, 0.000 และ 0.000 
ตามลําดับ ซ่ึงพบวามีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.01 ดังนั้นจึง ปฏิเสธ H0 และยอมรับ	H1คือ
ผูบริโภคท่ีมีปจจัยดานประชากรศาสตรแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน
และซัมซุงไมแตกตางกัน 
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2. การเปรียบเทียบด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ
ไอโฟนและซัมซุง 

 สมมติฐานที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั ทาํให้มีพฤติกรรมการ 
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือไอโฟนและซัมซุงแตกต่างกนั 

 การทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ
ไอโฟนและซัมซุง โดยจําแนกตาม 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน โดยใชคาสถิติ F-test ในการวิเคราะหขอมูล 
โดยดูตาราง Test of Homogeneity of Variances กอน ถาคาความแปรปรวนไมแตกตางกัน จะใช
สถิติทดสอบ F-test ในตาราง ANOVAในการทดสอบคาเฉล่ีย โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ตามสมมติฐานยอยดังนี้ 

 สมมติฐานยอยท่ี 2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน ทํา
ใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน  

 สมมติฐานยอยท่ี 2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน  

 สมมติฐานยอยท่ี 2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ี
แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน  

 สมมติฐานยอยท่ี 2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่
แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน  

 
ทดสอบสมมติฐานย่อยที่ 2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 

 สมมติฐานยอยท่ี 2.1.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน ทํา
ใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 
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ตารางที ่48 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภณัฑท่ีแตกตางกนั ทําใหมี 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ 

Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 2.583 12 
1.964 0.029* ภายในกลุม 23.453 214 

รวม 26.035 226 
* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตสถิติท่ีระดับสําคัญ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 48 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.029 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ	H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ
ท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 

 
 สมมติฐานยอยท่ี 2.1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน ทํา

ใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังน้ี 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงไมแตกตางกัน 

ตารางที ่49 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภณัฑท่ีแตกตางกนั ทําใหมี 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ 

Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 3.659 12 
2.308 0.010* ภายในกลุม 21.139 160 

รวม 24.798 172 
* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตสถิติท่ีระดับสําคัญ 0.05  
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 จากตารางท่ี 49 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.010 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ	H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ
ท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงไมแตกตางกัน 

 
ทดสอบสมมติฐานย่อยที่ 2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 
 สมมติฐานยอยท่ี 2.2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ
ไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่50 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรม 

 การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานราคา 

Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 1.215 11 
0.957 0.487 ภายในกลุม 24.820 215 

รวม 26.035 226 
 

 จากตารางท่ี 50 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวธีิการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.487 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับ H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําให
มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน 
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 สมมติฐานยอยท่ี 2.2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ
ไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่51 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรม 
 การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง 

การตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือ 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานราคา 

Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 2.217 9 
1.778 0.076 ภายในกลุม 22.581 163 

รวม 24.798 172 
  

 จากตารางท่ี 51 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.076 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับ H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีแตกตางกัน ทําให
มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 

ทดสอบสมมติฐานย่อยที ่2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่แตกตาง
กัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 

 สมมติฐานยอยท่ี 2.3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ี
แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน สามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 



83 

ตารางที ่52 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่แตกตางกัน  
 ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตดัสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มอืถือ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

Sum of 
Squares 

df F Sig. 

ระหวางกลุม 5.835 18 
3.338 0.000** ภายในกลุม 20.200 208 

รวม 26.035 226 

** หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตสถิติท่ีระดับสําคัญ 0.01  
 
 จากตารางท่ี 52 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.01 ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ	H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไม
แตกตางกัน 
 
 สมมติฐานยอยท่ี 2.3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ี
แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน สามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่53 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่แตกตางกัน  
 ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง 

การตดัสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มอืถือ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

Sum of 
Squares 

df F Sig. 

ระหวางกลุม 1.444 17 
0.564 0.914 ภายในกลุม 23.354 155 

รวม 24.798 172 
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 จากตารางท่ี 53 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.914 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงยอมรับ H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ี
แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 
ทดสอบสมมติฐานย่อยที่ 2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตาง
กัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 

 สมมติฐานยอยท่ี 2.4.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ี
แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน สามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่54 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน  
 ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 

การตดัสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มอืถือ 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริม

การตลาด 
Sum of Squares df F Sig. 

ระหวางกลุม 2.969 15 

1.810 0.035* ภายในกลุม 23.066 211 

รวม 26.035 226 

* หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานทางสถิตสถิติท่ีระดับสําคัญ 0.05  
 
 จากตารางท่ี 54 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.035 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ	H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดที่แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนไม
แตกตางกัน 
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 สมมติฐานยอยท่ี 2.4.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ี
แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน สามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงไมแตกตางกัน 
 
ตารางที ่55 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน  

 ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง 

การตดัสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มอืถือ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด 

Sum of 
Squares 

df F Sig. 

ระหวางกลุม 1.898 14 
0.935 0.523 ภายในกลุม 22.900 158 

รวม 24.798 172 
 

 จากตารางท่ี 55 ผลการทดสอบดวยคาสถิติ F-test ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน 
(ANOVA) นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.523 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ี
แตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกัน 
 
 

 การเปรียบเทียบด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพท์มือถือไอโฟนและซัมซุง  

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 
 H1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงไมแตกตางกัน 
 



86 

 สําหรับสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน จะใชเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคา
คะแนนเฉล่ียของกลุมตัวอยาง 2 กลุมข้ึนไป โดยคํานวณคาไคสแควร (Chi-Square) ใชระดับความ
เช่ือม่ันรอยละ 95 ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังนี้ 

 
ตารางที ่56 แสดงผลการเปรียบเทียบดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุง 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

การตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ 
รวม 

Chi-Square Tests 

ไอโฟน ซัมซุง Value Sig. (2-sided) 

ดานผลิตภัณฑ 227 173 400 138.055 0.342 

ดานราคา 227 173 400 97.352 0.528 

ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

227 173 400 145.197 0.990 

ดานสงเสริม
การตลาด 

227 173 400 170.004 0.980 

 

 จากตารางท่ี 56 ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัทพมือถือไอโฟนและซัมซุง พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
รายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด มี
คา Sig. (2-sided) เทากับ 0.342, 0.528, 0.990 และ 0.980 ตามลําดับ ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 
0.05 ดังนั้นจึง ยอมรับ H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายและข้อเสนอแนะ 

 
ความสําคญัของการวจัิย 

 การวิจัยในคร้ังนี้ เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการ ตัวแทนจําหนายโทรศัพทมือถือ
ไอโฟนและซัมซุง โดยสามารถนําผลจากการศึกษาวิจัยพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไป
ปรับปรุง พัฒนา ระบบการปฏิบัติงาน และกระบวนการตางๆใหมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ซ่ึงจะนําไปสู
การวางแผนเชิงกลยุทธในการที่จะเตรียมความพรอมของธุรกิจหรือองคกร ใหเกิดศักยภาพในการ
แขงขันทางการตลาด ตลอดจนการใหบริการแกลูกคา รวมถึงขอมูลท่ีไดศึกษาในคร้ังนี้ จะเปน
แนวทางในการคนควาหาขอมูลสําหรับนักเ รียนนักศึกษาและผูสนใจทําธุรกิจเกี่ ยวกับ
โทรศัพทมือถือตอไป 
 

สรุปผลการศึกษาค้นคว้า 
 ผลจากการศึกษาการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกับซัมซุงของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 
1. ข้อมูลส่วนบุคคล 
 ผลจากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน สวนใหญ
เปนเพศหญิง อายุระหวาง 26 - 35 ป มีสถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษา
สูงสุดคือ ปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 
 
2. ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือโฟนกบัซัมซุงของผู้บริโภคในอาํเภอหัวหิน 
จังหวดัประจวบครีีขันธ์ 
 ผลจากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญใชโทรศัพทมือถือ
ไอโฟน 
 ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ จะซ้ือเพราะตัวเอง
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 ระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือแตละเคร่ืองของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวน
ใหญจะใชเปนเวลามากกวา 2 ป 
 แหลงขอมูลท่ีไดรับกอนการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือท่ีใชอยูของผูบริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ จะรับทางโฆษณาโทรทัศนมากท่ีสุด 
 บริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ีใชบอยท่ีสุดของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญคือการใชบริการโซเชียลเน็คเวิรค 
 ทัศนคติท่ีมีตอโทรศัพทมือถือในการดํารงชีวิตของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ คือ โทรศัพทมือถือเปนส่ิงจําเปนตอการดํารงชีวิต 
 สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอตางของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
คือ ซ้ือจากศูนยบริการไอโฟน 
 ความตองการในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอตางๆหากยังไมมีโทรศัพทมือถือของ
ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ มีความตองการซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 
 เหตุผลในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหมหากยังไมมีโทรศัพทมือถือของ
ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือเพราะความทันสมัยและมีความสวยงาม 
 ผู ท่ี มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนของผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ จะซ้ือเพราะตัวเอง 
 ระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือไอโฟนของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ใชเปนเวลา 1 ป – 2 ป 
 แหลงขอมูลท่ีไดรับกอนการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนของผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ รับทางจะรับทางโฆษณาโทรทัศนมากท่ีสุด 
 บริการเสริมบนโทรศัพท มือถือไอโฟนท่ีใชบอย ท่ี สุดของผูบ ริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ คือ การใชบริการโซเชียลเน็คเวิรค 
 ทัศนคติของผูใชโทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีมีตอโทรศัพทมือถือในการดํารงชีวิตของ
ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ โทรศัพทมือถือเปนส่ิงจําเปนตอการดํารงชีวิต 
 สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
คือ ซ้ือจากศูนยบริการไอโฟน 
 ความตองการในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอตางๆของผูใชโทรศัพทมือถือ
ไอโฟนหากยังไมมีโทรศัพทมือถือของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ มีความตองการ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน 
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 เหตุผลในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหมของผูใชโทรศัพทมือถือไอโฟนหาก
ยังไมมีโทรศัพทมือถือของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือเพราะความทันสมัยและมี
ความสวยงาม 
 ผู ท่ี มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท มือถือซัมซุงของผูบริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ จะซ้ือเพราะตัวเอง 
 ระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือซัมซุงของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
ใชเปนเวลามากกวา 2 ป 
 แหลงขอมูลท่ีไดรับกอนการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงของผูบริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ รับทางจะรับทางอินเตอรเน็ตมากท่ีสุด 
 บริการเสริมบนโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีใชบอยท่ีสุดของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม
สวนใหญ คือ การใชบริการแชท 
 ทัศนคติของผูใชโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีมีตอโทรศัพทมือถือในการดํารงชีวิตของ
ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ โทรศัพทมือถือเปนส่ิงจําเปนตอการดํารงชีวิต 
 สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
คือ ซ้ือจากศูนยบริการซัมซุง 
 ความตองการในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอตางๆของผูใชโทรศัพทมือถือซัมซุง
หากยังไมมีโทรศัพทมือถือของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ มีความตองการซ้ือ
โทรศัพทมือถือซัมซุง 
 เหตุผลในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหมของผูใชโทรศัพทมือถือซัมซุงหากยัง
ไมมีโทรศัพทมือถือของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือเพราะมีราคาท่ีเหมาะสมแก
คุณภาพ 
 
3. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือไอโฟน
กบัซัมซุงของผู้บริโภคในอาํเภอหัวหิน จังหวดัประจวบครีีขันธ์ 
 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนกับกับซัมซุงของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญจากรูปลักษณ
ผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ ยี่หอของผลิตภัณฑ 
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 ดานราคา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญและพิจารณาใน
เร่ืองของราคาสินคาแตละยี่หอมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาท่ีเหมาะสมตอคุณภาพท่ีไดรับ 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญ
และพิจารณาในเร่ืองของความสะดวกสบายในการติดตอศูนยใหบริการมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
จํานวนสถานท่ีๆใหบริการจํานวนมาก 
 ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญ
และพิจารณาในเร่ืองของอุปกรณเสริมท่ีสามารถใชตกแตงโทรศัพทมือถือไดมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
การรับประกัน 
 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญจากรูปลักษณ
ผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพและความคงทนของผลิตภัณฑ 
 ดานราคา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญและพิจารณาใน
เร่ืองของราคาสินคาแตละยี่หอมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาท่ีเหมาะสมตอคุณภาพท่ีไดรับ 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญ
และพิจารณาในเร่ืองของความสะดวกสบายในการติดตอศูนยใหบริการมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
จํานวนสถานท่ีๆใหบริการจํานวนมาก 
 ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญ
และพิจารณาในเร่ืองบริการหลังการขายมากท่ีสุด รองลงมาคือ การรับประกันสินคา 
 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญจากยี่หอ
ผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมาคือ รูปลักษณผลิตภัณฑ 
 ดานราคา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญและพิจารณาใน
เร่ืองของราคาสินคาแตละยี่หอมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาท่ีเหมาะสมตอคุณภาพท่ีไดรับ 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญ
และพิจารณาในเร่ืองของจํานวนสถานท่ีๆใหบริการจํานวนมากเปนอันดับแรก รองลงมาคือ ความ
สะดวกสบายในการติดตอศูนยใหบริการ 
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 ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นความสําคัญ
และพิจารณาในเร่ืองของอุปกรณเสริมท่ีสามารถใชตกแตงโทรศัพทมือถือไดมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
การจัดโปรโมช่ันพิเศษ เชนการลดราคา การแถมอุปกรณเสริมตางๆ 
  

การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
จากผลการวิจัยพบวาในดานดังตอไปนี้ท่ีผลการวิจัยสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

 1. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 1.1.2 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน  
 2. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 1.2.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน 
 3. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 1.3.1 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนท่ีแตกตางกัน  
 4. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 1.3.2 ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกัน
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน  
 5. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 1.4.2 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันสงผลตอ
การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน  
 6. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 1.5.2 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน  
 7. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 1.6.2 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน
แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงท่ีแตกตางกัน  
 8. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 2.2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนแตกตางกัน  
 9. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 2.2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคาท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุงแตกตางกนั  
 10. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยที่ 2.3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ชองทางการจดัจําหนายท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง
แตกตางกัน  11. ผลท่ีไดสอดคลองกับสมมติฐานยอยท่ี 2.4.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
การสงเสริมการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือซัมซุง
แตกตางกัน  
 สวนในดานอ่ืนท่ีเหลือ ผลท่ีไดไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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อภิปรายผล 
 ผลจากการศึกษาวิจัยในการศึกษา เ ร่ืองการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) กับซัมซุง (Samsung) ของ
ผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีประเด็นท่ีนํามาอภิปราย ดังนี้ 
  1.ผลจากการศึกษาวิจัยในการศึกษา เร่ืองการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน(iPhone)กับซัมซุง(Samsung)ของ
ผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวาปจจัยดานประชากรศาสตรผลจากการ
ศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 
26 - 35 ป มีสถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี มี
รายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท สอดคลองกับศรัทธา วิญญหัตถกิจ และศมจรรย   
ชัยสิงหประสาท (2545) ศึกษางานวิจัยเร่ืองพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูบริโภค สวน
ใหญมีอาชีพเปนพนักงานเอกชน สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
  2.พฤติกรรมเก่ียวกับการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธผลจากการศึกษาวิจัยพบวา  ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญใช
โทรศัพทมือถือไอโฟน ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ คือ ตัวเอง ระยะเวลาในการ
ใชโทรศัพทมือถือคือ มากกวา 2 ป แหลงขอมูลท่ีไดรับกอนการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือท่ีใชอยูคือ 
โฆษณาโทรทัศน บริการเสริมบนโทรศัพทมือถือท่ีใชบอยที่สุด คือ บริการโซเชียลเน็คเวิรคคิด 
ทัศนคติท่ีมีตอโทรศัพทมือถือในการดํารงชีวิตคือ โทรศัพทมือถือเปนส่ิงจําเปนตอการดํารงชีวิต 
สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือยี่หอตางๆ คือ ศูนยบริการไอโฟน ความตองการในการเลือกซ้ือ
โทรศัพทมือถือยี่หอตางๆหากยังไมมีโทรศัพทมือถือ คือ โทรศัพทมือถือไอโฟน เหตุผลในการ
เลือกซ้ือโทรศัพทมือถือเคร่ืองใหมหากยังไมมีโทรศัพทมือถือ คือ ความทันสมัยและมีความสวยงาม  
  3.ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกับกับซัมซุงของผูบริโภคสวนใหญในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ ดานผลิตภัณฑ เห็นความสําคัญจากรูปลักษณผลิตภัณฑมากท่ีสุด ดานราคา เห็น
ความสําคัญของราคาสินคาแตละยี่หอ ดานชองทางการจัดจําหนาย เห็นความสําคัญของความ
สะดวกสบายในการติดตอศูนยใหบริการ ดานการสงเสริมการตลาด เห็นความสําคัญของ
อุปกรณเสริมท่ีสามารถใชตกแตงโทรศัพทมือถือ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดรูปแบบจําลองกลองดํา 
(Black Box) โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของ Philip Kortler เกิดจากส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Others 
Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคอันเกิดจากปจจัยภายนอกซ่ึงสามารถควบคุมได ส่ิง
กระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภคเหลานี้มี
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อิทธิพลตอความตองการของบุคคล ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีใหม ส่ิงกระตุนทาง
กฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายเพิ่มลงภาษีสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความ
ตองการของผูซ้ือ ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียนประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ จะมี
ผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้นๆ ส่ิงกระตุนทางการแขงขัน เชน 
การแขงขันท่ีรุนแรง ทําใหผูบริโภคเรงการซ้ือ หรือซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนได และสอดคลองกับ
กระบวนการทางความคิดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ พบวา การตัดสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนไดเม่ือ
ผูบริโภคมีทางเลือกไดมากกวา 1 ทางเลือก ดังนั้นจึงทําใหเกิดการตัดสินใจข้ึน เพื่อผลท่ีไดคือ
ตอบสนองของความตองการของผูบริโภคเอง และกอนท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ืออาจจะเร่ิมตนดวย
ส่ิงเรา หรือส่ิงกระตุนภายนอกหรือภายในตัวเองหรือเกิดข้ึนพรอมกัน ท้ังสองอยางก็ได จึงทําใหเกิด
การตัดสินใจ ส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวกับภายนอก เชน การสงเสริมการขายใหผูบริโภคเห็นและเกิดความ
ตองการส่ิงเหลานั้น คือ ปจจัยทางวัตถุ ทํานองเดียวกัน การบอกกลาวชักชวนจากบุคคลรอบขาง
หรือเกิดความรูสึกอยากลอกเลียนแบบบุคคลอื่นท่ีผูบริโภคเองช่ืนชอบเปนการสวนตัวก็เปนได 
ตัวกระตุนนี้เรียกวาปจจัยทางสังคม เม่ือมีส่ิงกระตุนจากภายนอกผานทางระบบประสาทสัมผัสเขา
มาแรงกระตุนก็จะเกิดข้ึนและเกิดความตองการข้ึนมาและทําใหเกิดการบริโภคนั่นเอง 
  4.ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกับกับซัมซุงของผูบริโภคท่ีใชไอโฟนในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธของผูใชโทรศัพทมือถือไอโฟน ดานผลิตภัณฑ เห็นความสําคัญจากรูปลักษณ
ผลิตภัณฑมากท่ีสุด ดานราคา เห็นความสําคัญของราคาสินคาแตละยี่หอ ดานชองทางการจัด
จําหนาย เห็นความสําคัญของความสะดวกสบายในการติดตอศูนยใหบริการ ดานการสงเสริม
การตลาด เห็นความสําคัญของการบริการหลังการขายสอดคลองกับ อารีรัตน   เกษศิริ(2549) ศึกษา
กรณีศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในกระบวนการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของผูบริโภคหางเอ็มโพ
เรียมกับตลาดนัดจตุจักร ในเร่ืองของรูปลักษณความสวยสะดุดตา 
  5.ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดแยกเปนดานท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนกับกับซัมซุงของผูบริโภคที่ใชซัมซุงในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธของผูใชโทรศัพทมือถือซัมซุง ดานผลิตภัณฑ เห็นความสําคัญของยี่หอผลิตภัณฑ
มากท่ีสุด ดานราคา เห็นความสําคัญของราคาสินคาแตละยี่หอ ดานชองทางการจัดจําหนาย เห็น
ความสําคัญของการมีสถานท่ีใหบริการจํานวนมาก ดานการสงเสริมการตลาด เห็นความสําคัญของ
อุปกรณเสริมท่ีสามารถใชตกแตงโทรศัพทมือถือ ซ่ึงสอดคลองกับ อารีรัตน   เกษศิริ (2549) ศึกษา
กรณีศึกษาเปรียบเทียบปจจัยในกระบวนการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของผูบริโภคหางเอ็มโพ
เรียมกับตลาดนัดจตุจักร ราคาสินคาในแตละยี่หอมีผลตอการซ้ือ 



94 

  6.ผลการ เป รียบ เ ทียบด านประชากรศาสตร ท่ี มีผลตอการ ตัด สินใจ ซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงพบวาผลการเปรียบเทียบปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภค
ท่ีซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงท่ีแตกตาง ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา 
และรายไดเฉล่ียตอเดือน มีคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.000, 0.001, 0.000, 0.000, 0.000 และ 0.000 
ตามลําดับ ซ่ึงพบวามีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.01 ดังนั้นจึง ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 คือ
ผูบริโภคท่ีมีปจจัยดานประชากรศาสตรแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟน
และซัมซุงไมแตกตางกัน 
  7. ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือโทรศัทพมือถือไอโฟนและซัมซุง พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในรายดาน 
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด มีคา  
Sig. (2-sided) เทากับ 0.342, 0.528, 0.990 และ 0.980 ตามลําดับ ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ 
0.05 ดังนั้นจึง ยอมรับ H0: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน ทําใหมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือไอโฟนและซัมซุงแตกตางกัน 
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
 1.  ผูผลิตโทรศัพทมือถือควรท่ีจะสรางความโดดเดน และความแตกตางท่ีชัดเจน 
นอกเหนือจากประโยชนหลักในการใชงานโทรศัพทมือถือ เชน ทําหนาจอถนอมสายตา ประกอบ
กับการต้ังราคาท่ีไมสูงมากนัก เพ่ือเปนการมุงเนนทําตลาดสําหรับผูบริโภควัยทํางาน ท่ีมีการศึกษา
สูง มีความทันสมัย ใหความสําคัญในรายละเอียดของความแตกตางท่ีนาสนใจของตราสินคานั้นๆ 
กอนการตัดสินใจซ้ือ และเลือกซ้ือสินคาท่ีมีความคุมคาในการใชงาน เนื่องจากผลการศึกษาแสดง
ใหเห็นวา ผูบริโภคมือถือสวนใหญอายุระหวาง 26 - 35 ป อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับ
การศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 
 2.  ผูผลิตและจําหนายโทรศัพทมือถือควรมีจริยธรรมในการผลิตและจําหนายหรือ
นําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพใหแกลูกคาในราคาเปนธรรม เพื่อเขาถึงผูบริโภคท่ีมีการศึกษาสูง 
สามารถที่จะคนหาขอมูลท่ีเกี่ยวของกับสินคาและบริการไดโดยงาย และสามารถท่ีจะเรียกรองใน
ดานตางๆท่ีรูสึกไมพึงพอใจได อีกท้ังสภาวะเศรษฐกิจท่ีไมม่ันคง ผูบริโภคเปาหมายมีรายไดท่ีไมสูง 
จึงตัดสินใจซ้ือแตสินคาท่ีมีคุณภาพและคุมคา เนื่องจากผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา ผูบริโภค
เปาหมายมีการศึกษาระดับปริญญาตรีและรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 
 3.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคโทรศัพทมือถือไอโฟนเห็นวามีความ
เหมาะสมมากท่ีสุด คือรูปลักษณของผลิตภัณฑและอุปกรณเสริมดังนั้นบริษัทและผูประกอบการ
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ควรรักษามาตรฐานในการออกแบบรูปลักษณและมาตรฐานของอุปกรณเสริมตางๆใหมีความพรอม
ในการใหบริการลูกคา เพื่อใหเกิดความพึงพอใจและกลับมาซ้ือใหม 
 4.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคโทรศัพทมือถือซัมซุงเห็นวามีความ
เหมาะสมมากท่ีสุด คือราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ดังนั้นบริษัทและผูประกอบการจึงควร
รักษามาตรฐานการตั้งราคาใหมีความเหมาะสมกับคุณภาพ เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจมาก
ท่ีสุด 
 5.  นักการตลาดควรมีการปรับปรุงการทําการสงเสริมการตลาดใหมากข้ึนเพราะยังไม
เปนท่ีพึงพอใจของกลุมผูบริโภคมากนัก 
 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 การวิจัยเร่ืองการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
โทรศัพทมือถือไอโฟน (iPhone) กับซัมซุง (Samsung) ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ 
 1. งานวิจัยคร้ังนี้ มุงเนนศึกษากลุมตัวอยางในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ
เทานั้น ซ่ึงหากการทําวิจัยคร้ังตอไป ผูวิจัยเสนอใหทําการวิจัยในกลุมตัวอยางท่ีแตกตางกันทาง
ลักษณะภูมิประเทศ ในแตละภูมิภาค/จังหวัด เพื่อท่ีจะไดนําผลการวิจัยท่ีแตกตางกันมาทําการศึกษา
เปรียบเทียบกันไดอีกแนวทางหนึ่ง อันจะเปนประโยชนตอธุรกิจมากข้ึน และสามารถขยายกลุม
ลูกคาเปาหมายออกไป 
 2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบริโภค
กับโทรศัพทยี่หออ่ืนๆ 
 3. ศึกษาปจจัยดานทัศนคติผูบริโภคภายหลังการใชตอไปในอนาคต 
 4. ควรศึกษาเกี่ยวกับการทําการสงเสริมการขายกับผูบริโภคท่ีไดผล  
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง (  ) ท่ีตรงกับความเหน็ของทานมากท่ีสุดเพียงขอ
เดียว 

1. เพศ  
 (  ) ชาย    (  ) หญิง 

2. อายุ 
 (  ) ต่ํากวา 18 ป   (  ) 18 – 25 ป 
 (  ) 26 – 35 ป   (  ) 36 ปข้ึนไป 

3. สถานภาพ 
 (  ) โสด    (  ) สมรส   (  ) หมาย
 (  ) หยาราง    (  ) สมรสแตแยกกนัอยู 

4. อาชีพ 
 (  ) นกัเรียน / นักศึกษา  (  ) รับราชการ  (  ) รัฐวิสาหกิจ 
 (  ) คาขาย / ธุรกิจสวนตัว  (  ) องคการเอกชน (  ) อ่ืนๆ(ระบุ……) 

5. ระดับการศึกษา 
       (  ) ต่ํากวาปริญญาตรี   (  ) ปริญญาตรี  (  ) สูงกวาปริญญาตรี 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 (  ) ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท     (  ) 10,001 – 20,000 บาท     
 (  ) 20,001 – 30,000 บาท (  ) 30,001 – 40,000 บาท             
 (  ) 40,000 บาทข้ึนไป 
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัการเลอืกซ้ือโทรศัพท์มือถือของผู้บริโภค 
7. โทรศัพทมือถือท่ีทานใชอยูในปจจุบัน 

 (  ) ไอโฟน (iPhone)   (  ) ซัมซุง (Samsung) 
8. ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือยี่หอดังกลาว (ขอ 7.) มากท่ีสุด 

 (  ) ตัวเอง    (  ) ครอบครัว  (  ) เพื่อน  
 (  ) ดารา / นกัแสดง   (  ) พนกังานขาย  (  ) อ่ืนๆ (ระบุ……) 

9. ระยะเวลาในการใชโทรศัพทมือถือแตละเคร่ือง 
 (  ) นอยกวาคร่ึงป   (  ) คร่ึงป – 1 ป 
 (  ) 1 ป – 2 ป    (  ) มากกวา 2 ป 
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10. ทานไดรับขอมูลขาวสารกอนเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือท่ีทานใชอยูในปจจุบันจากแหลงใด 
 (  ) โฆษณาทางโทรทัศน  (  ) โฆษณาทางวิทยุ             
 (  ) ปายโฆษณา   (  ) อินเตอรเนต็    
 (  ) อ่ืนๆ (ระบุ……………………..) 
11. ทานใชบริการเสริมใดบนโทรศัพทมือถือดังกลาว (ขอ 7.) บอยที่สุด (เพยีง  1 ขอ) 

 (  ) แชท              (  ) โซเช่ียลเน็คเวิรค ( เฟสบุค, ทวติเตอร, อินสตาแกรม ) 
 (  ) เว็บไซตตางๆ   (  ) ดแูผนท่ี 
 (  ) เลนเกมส   (  ) รับ – สงอีเมล 
 (  ) อ่ืนๆ (ระบุ……………..) 

12. ทานคิดวาโทรศัพทมือถือท่ีทานใชอยูในปจจุบันมีความจําเปนตอการดํารงชีวิตทานหรือไม 
 (  ) มี (  ) ไมมี 

13. สถานท่ีท่ีทานเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือดังกลาว (ขอ 7.) 
 (  ) ศูนยบริการไอโฟน (iPhone)    
 (  ) ศูนยบริการซัมซุง (Samsung) 
 (  ) ศูนยรวมโทรศัพทมือถือ            
 (  ) หางสรรพสินคาท่ัวไป   
  (  ) อ่ืนๆ (ระบุ……………) 

14.  หากทานยังไมซ้ือโทรศัพทมือถือ ทานจะเลือกซ้ือมือถือยี่หอใด 
 (  ) ไอโฟน (iPhone)   (  ) ซัมซุง (Samsung) 

15. เหตุผลท่ีเลือกซ้ือมือถือยี่หอในขอ 14. (เพียง  1 ขอ) 
 (  ) มีความทันสมัย / สวยงาม             (  ) ราคาเหมาะสมแกคุณภาพ 
 (  ) มีการใชงานไดหลากหลาย            (  ) คุณภาพและความคงทน 
 (  ) การบริการของพนักงาน       (  ) สะดวกตอการซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน และซอมแซม 
 (  ) อ่ืนๆ (ระบุ………………………………………) 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือไอโฟน (iPhone) 
กบัซัมซุง (Samsung) 
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองวางท่ีตรงกับความเหน็ของทานมากท่ีสุดเพียงขอ
เดียว 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มากท่ีสุด 
( 5 ) 

มาก 
( 4 ) 

ปานกลาง 
( 3 ) 

นอย 
( 2 ) 

นอย
ท่ีสุด 
( 1 ) 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1.ยี่หอของผลิตภัณฑ      
2.รูปลักษณของผลิตภัณฑ      
3.ความแปลกใหมและความทันสมัย
ของผลิตภัณฑ 

     

4.คุณภาพและความคงทน      
5.สะดวกสบายตอการใชงาน      
6.มีประโยชนแกผูบริโภค      
7.มีความปลอดภัยในการใชงาน      
ด้านราคา 
8.ราคาของแตละยี่หอ      
9.ราคาเหมาะสมตอคุณภาพท่ีไดรับ      
10.ราคาคาบริการซอมแซมท่ีเหมาะสม      
11.คาใชจายในการซ้ืออุปกรณเสริม 
เชน ท่ีชารจแบตเตอร่ี หูฟง 

     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
12.มีสถานท่ีใหบริการจํานวนมาก      

13.ความสะดวกในการติดตอศูนย
ใหบริการ 

     

14.มีการเปดบทูตามหางสรรพสินคา      
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ข้อเสนอแนะอืน่ๆ
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับอทิธิพลทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มากท่ีสุด 
( 5 ) 

มาก 
( 4 ) 

ปานกลาง 
( 3 ) 

นอย 
( 2 ) 

นอยท่ีสุด 
( 1 ) 

15.มีการจําหนายผานทางอินเตอรเน็ตหรือ
ทางเว็บไซตตางๆ 

     

16.มีการจัดจําหนายผานตลาดโทรศัพทมือ
สอง 

     

17.มีการจําหนายแบบผอนชําระ      
18.การตกแตงรานท่ีมีความดงึดูดความ
สนใจ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
19.การโฆษณาสินคาตามส่ือตางๆเพ่ือ
กระตุนการตัดสินใจของผูบริโภค 

     

20.การจัดโปรโมช่ันพิเศษ เชน การลด
ราคา การแถมอุปกรณเสริมตาง ฯลฯ 

     

21.มีศูนยบริการเปดใหทดลองใชงานฟรี      
22.การรับประกันสินคา      
23.การบริการของพนักงานขาย      
24.การบริการหลังการขาย      
25.อุปกรณเสริมท่ีใชตกแตง
โทรศัพทมือถือ 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ – สกุล นางสาวฐานิศา  มณะโส 
ท่ีอยู    70/151 หมู 9 ตําบลบานปรก อําเภอเมือง จังหวดัสมุทรสงคราม 
ประวัติการศึกษา   
             พ.ศ.  2549          สําเร็จการศึกษามัธยมตอนตนจากโรงเรียนถาวรานกุลู 
             พ.ศ.  2552          สําเร็จการศึกษามัธยมตอนปลายจากโรงเรียนถาวรานกุลู 
            พ.ศ.  2553          ศึกษาตอปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการ 
 จัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 
ช่ือ – สกุล นางสาวเทว ี พึ่งช่ืน 
ท่ีอยู    2 หมู 5 ตําบลไรใหมพัฒนา อําเภอชะอํา จงัหวัดเพชรบุรี 
ประวัติการศึกษา   
             พ.ศ.  2549          สําเร็จการศึกษามัธยมตอนตนจากโรงเรียนพรหมานสุรณจังหวัดเพชรบุรี 
           พ.ศ.  2552          สําเร็จการศึกษามัธยมตอนปลายจากโรงเรียนพรหมานุสรณจังหวัด 
  เพชรบุรี 
  พ.ศ.  2553          ศึกษาตอปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการ 
 จัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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