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 การวจิยัครัง้น้ีมคีวามมุง่หมาย เพือ่ศกึษาขอ้มลูรปูแบบการดาํเนินชวีติ สว่นประสมทาง
การตลาดและขอ้มลูสว่นบุคคล ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครโดยตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร
และใชส้มารท์โฟน จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ คา่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์า่
ความแปรปรวนทางเดยีว และสถติคิา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั ์  
 ผลการวจิยัพบวา่ สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัดมีาก และ
รปูแบบการดาํเนินชวีติโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 พฤตกิรรมในการซือ้สมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นใชร้ะยะเวลานาน
ในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน ประมาณ 35 วนั และดา้นราคาทีท่า่นซือ้สมารท์โฟน เครือ่งละ
ประมาณ 17,350.50 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อาย ุ31 - 40 ปี ระดบัการศกึษาระดบัปรญิญา
ตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท และสถานภาพโสด 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน 
อาชพี และสถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 
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 The objectives of this research are to study lifestyle, marketing mix, and personal 
characteristics relating to consumers’ purchasing behavior on smartphone in Bangkok 
metropolis. The sample is Bangkok-based smartphone consumers with 400 questionnaires 
as the tool of data collection. In term of statistical application, percentage, mean, standard 
deviation, t-test and one-way analysis of variance for differential analysis, Pearson product 
moment correlation coefficient are applied for testing correlation. 
 The research findings were as follows: overall marketing mix is at very good level 
and overall lifestyle is at much level. 
 Most respondents have 35 days to decide buying smartphone and 17,350.50 Baht 
of amount for smartphone.  
 The research findings were as follows: most respondents are female, age between 
31 – 40 years old, who had a Bachelor's degree, their occupation are employee of private 
companies, their monthly income is between 20,001 – 30,000 Baht, and single.  
 The result of hypotheses testing can be concluded as follows: consumer with 
different gender, age, education level, monthly income, and marital status have different 
consumers’ purchasing behavior on smartphone in Bangkok metropolis at a statistically 
significant level of 0.05 and 0.01, respectively. 
 Lifestyle have a positively very low relationship with consumers’ purchasing 
behavior on smartphone in Bangkok metropolis at a statistically significant level of 0.01. 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคณูุปการ 
 
 สารนิพนธฉ์บบัน้ีสาํเรจ็ลุล่วงดว้ยดดีว้ยความกรณุาและความชว่ยเหลอือยา่งยิง่ของ
ศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธท์ีไ่ดก้รณุาสละเวลาอนัมคีา่ในการให้
ความอนุเคราะหใ์นการใหค้าํปรกึษาตรวจทานแกไ้ขขอ้บกพรอ่ง ใหค้วามรู ้ขอ้คดิเหน็รวมทัง้ให้
คาํแนะนําทีเ่ป็นประโยชน์อยา่งยิง่จนผูว้จิยัสามารถดาํเนินการวจิยัจนสาํเรจ็ลุลว่งไปไดด้ว้ยดจีงึขอ
กราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูมา ณ โอกาสน้ี 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคณุ รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา อาจารย ์ดร.วรนิทรา ศริิ
สทุธกุิล และคณาจารย ์ในโครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกทา่น ทีไ่ดก้รณุาอบรม สัง่สอนประ
สทิธปิระสาทวชิาความรูท้ ัง้ในทางทฤษฎ ีรวมถงึการประยกุตใ์ชใ้นทางปฏบิตัทิีเ่ป็นประโยชน์อยา่ง
ยิง่แก่ผูว้จิยั และขอขอบคุณเจา้หน้าทีโ่ครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกทา่นทีไ่ดใ้หค้วาม
ชว่ยเหลอื และอาํนวยความสะดวกเป็นอยา่งดตีลอดระยะเวลาการศกึษาของผูว้จิยั และขอขอบคุณ
ผูต้อบแบบสอบถามทุกทา่นทีไ่ดก้รณุาเสยีสละเวลาใหค้วามรว่มมอืในการตอบคาํถามสาํหรบัการทาํ
สารนิพนธฉ์บบัน้ี 
 

 สดุทา้ยน้ีผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณบดิามารดาและครอบครวัของผูว้จิยัทีเ่ลง็เหน็
ความสาํคญัของการศกึษามาโดยตลอดและสนบัสนุนรวมทัง้ชว่ยเหลอืในทุกๆ ดา้นเพือ่เอือ้อาํนวย
ใหผู้ว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาไดอ้ยา่งเตม็ทีแ่ละเสรจ็สมบรูณ์ขอขอบคุณเพือ่นๆ จากภาควชิาการ
จดัการ รุน่ที1่6 ทุกทา่นทีไ่ดม้อบมติรภาพและความจรงิใจรวมทัง้ใหค้วามชว่ยเหลอืเกือ้กลูกนัมาโดย
ตลอดและสดุทา้ยขอขอบคณุกาํลงัใจทีด่จีากผูเ้กีย่วขอ้งทุกทา่นทีท่าํใหผู้ว้จิยัสามารถผา่นเวลาอนั
ยากลาํบากจากทัง้ภาระหน้าทีก่ารงานและการศกึษามาไดอ้ยา่งดคีุณประโยชน์ใดทีไ่ดร้บัจาก สาร
นิพนธฉ์บบัน้ีผูว้จิยัขอมอบใหทุ้กทา่นทีม่พีระคุณแก่ผูว้จิยัและขอใหทุ้กทา่นประสบแดค่วามสขุความ
เจรญิสบืไป  
 
 
          ปานกมล ศรพีพิฒัน์ 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

สารบญั 
 
บทท่ี  หน้า 

1 บทนํา ……………………………………………………………………………….. 1 
 ภมูหิลงั …………………………………………………………………………….. 1 
 ความมุง่หมายของการวจิยั ……………………………………………………….. 2 
 ความสาํคญัของการวจิยั ………………………………………………………….. 2 
 ขอบเขตของการวจิยั ……………………………………………………………… 2 
 ตวัแปรทีท่าํการศกึษา …………………………………………………………….. 3 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ …………………………………………………………………. 4 
 กรอบแนวคดิในการวจิยั ………………………………………………………….. 6 
 สมมตฐิานในการวจิยั …………………………………………………………….. 7 
   

2 เอกสารและงานวจยัท่ีเิ ก่ียวข้อง ………………………………………………… 8 
 แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์……………………… 8 
 แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ……………………………. 11 
 แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค ... 21 
 แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ……………………….. 23 
 สถานการณ์ปจจุบนัของตลาดสมารท์โฟนั  ………………………………………. 28 
 งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ……………………………………………………………….. 37 
 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งทีไ่ดนํ้ามาใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ……………………. 39 
   

3 วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  …………………………………………………………………. 42 
 การกาํหนดประชากรและการสุม่กลุ่มตวัอยา่ง …………………………………… 42 
 การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั ……………………………………………….. 44 
 การเกบ็รวมรวมขอ้มลู ……………………………………………………………. 48 
 การจดัทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู …………………………………………. 48 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู …………………………………………………… 49 
   

4 การวเคราะหข้์อมลูิ  ……………………………………………………………….. 56 
 สญัลกัษณ์ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู …………………………………………….. 56 
 การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู ………………………………………………. 56 
 



 

สารบญั (ตอ่ ) 
 
บทท่ี  หน้า 

4 (ตอ่ )  
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลู ……………………………………………………………. 57 
 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน ……………………………………………………. 96 
   

5 สรปุผล อภปราย และข้อเสนอแนะิ  ……………………………………………... 99 
 สงัเขปการวจิยั …………………………………………………………………….. 99 
 สรปุผลการวจิยั ……………………………………………………………………. 104 
 อภปิรายผลการวจิยั ………………………………………………………………. 111 
 ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวจิยั ……………………………………………………. 116 
 ขอ้เสนอแนะในงานวจิยัครัง้ต่อไป ………………………………………………... 118 
   
บรรณานุกรม ………………………………………………………………………………… 119 
   
ภาคผนวก ……………………………………………………………………………………. 124 
 ภาคผนวก ก ……………………………………………………………………………… 125 
 ภาคผนวก ข ……………………………………………………………………………… 131 
   
ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ ์ิ ิ่ …………………………………………………………………… 133 
 
           
 
 



 

บญัชีตาราง 
 
 ตาราง  หน้า 

1 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีเ่กบ็ขอ้มลูในแต่ละสถานที ่………………………………….. 3 
2 แสดงคาํถาม (6Ws และ 1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภค …………………………………………………………………………… 12 
3 การจดัพวก AIO เพือ่การศกึษารปูแบบการดาํเนินชวีติ ………………………….. 27 
4 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง ………………………………………………………………… 43 
5 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว ……………………………………………. 51 
6 ตารางแสดงความหมายของคา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  …………………………… 55 
7 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง

ผูบ้รโิภค …………………………………………………………………………… 57 
8 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานขององคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาด

ในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค ……………………………. 58 
9 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานขององคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาด

ในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค ……………………………………. 59 
10 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานขององคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาด

ในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ ………………………………… 59 
11 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานขององคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาด

ในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นการสือ่สาร ……………………………………………… 60 
12 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติ …………………… 60 
13 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม ……. 61 
14 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ … 61 
15 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็  62 
16 วตัถุประสงคใ์นการซือ้สมารท์โฟน …………………………………………………. 62 
17 ยีห่อ้สมารท์โฟนทีท่า่นเลอืกซือ้ในปจจุบนัั  ………………………………………… 63 
18 บุคคลใดต่อไปน้ีมอีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สมารท์โฟนของทา่นมากทีส่ดุ ………… 64 
19 ชว่งเวลาใดทีท่า่นนิยมซือ้สมารท์โฟน …………………………………………….. 64 
20 ทา่นนิยมซือ้สมารท์โฟนทีใ่ด ………………………………………………………. 65 
21 คา่ตํ่าสุด คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการซื้

สมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นใชร้ะยะเวลานานเทา่ใดใน
การตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน ………………………………………………………. 65 

 



 

บญัชีตาราง (ตอ่ ) 
 
 ตาราง  หน้า 

22 คา่ตํ่าสุด คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการซื้
สมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีท่า่นซือ้สมารท์โฟน 
เครือ่งละประมาณ (บาท) …………………………………………………………. 66 

23 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัเพศของผูต้อบแบบสอบถาม …………….. 66 
24 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม …………….. 67 
25 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่... 67 
26 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม … 68 
27 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม …………… 68 
28 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบ 

แบบสอบถาม ……………………………………………………………………... 69 
29 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบ

แบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่………………………………………………………… 69 
30 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพสมรสของผูต้อบแบบสอบถาม… 70 
31 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่ม

ใหม ่………………………………………………………………………………... 70 
32 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค

ในกรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้Levene’s test ………………….. 71 
33 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร โดยจาํแนกตามเพศ …………………………………………... 72 
34 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค

ในกรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มอายโุดยใช ้Levene’s test …………………. 73 
35 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe ……………………………… 74 

36 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมือ่จาํแนกตาม
กลุ่มอายโุดยใช ้F-test ……………………………………………………………. 74 

37 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตาม
กลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ……….. 75 



 

บญัชีตาราง (ตอ่ ) 
 
 ตาราง  หน้า 

38 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค
ในกรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาโดยใช ้Levene’s test …….. 77 

39 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe ……………………………… 77 

40 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตาม
กลุ่มระดบัการศกึษาเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ………………………………. 78 

41 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค
ในกรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มอาชพีโดยใช ้Levene’s test ………………... 80 

42 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe ……………………………. 80 

43 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมือ่จาํแนกตาม
กลุ่มอาชพีโดยใช ้F-test ………………………………………………………….. 81 

44 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) จาํแนก
ตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคู ่ดว้ย Dunnett’s T3 …………………………………… 82 

45 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุม่อาชพีเป็น
รายคูด่ว้ย Fisher’s    Least Significant Difference (LSD) …………………… 83 

46 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค
ในกรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้Levene’s test …….. 85 

47 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมือ่
จาํแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe ……………………… 85 

48 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มรายได้
ต่อเดอืน โดยใช ้F-test …………………………………………………………… 86 



 

บญัชีตาราง (ตอ่ ) 
 
 ตาราง  หน้า 

49 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุม่รายไดต่้อ
เดอืนเป็นรายคูด่ว้ยFisher’s Least Significant Difference (LSD) ……………. 87 

50 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค
ในกรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มสถานภาพโดยใช ้Levene’s test ………….. 88 

51 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร โดยจาํแนกตามสถานภาพ …………………………………… 89 

52 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ลกูคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกใน
การซือ้ และการสือ่สาร กบัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) …………. 91 

53 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ลกูคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกใน
การซือ้ และการสือ่สาร กบัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) …………………………… 92 

54 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรม
ของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค กบั
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์ โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลา
ในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) ……………………………………………... 94 

55 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรม
ของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค กบั
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้
สมารท์โฟน (บาท) ………………………………………………………………... 95 

56 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน ………………………………………………... 96 
 
 
 
 
 
 



 

บญัชีภาพประกอบ 
 
 ภาพประกอบ  หน้า 

1 กรอบแนวคดิในการวจิยั ……………………………………………………………. 6 
2 การคาดการณ์การเตบิโตของยอดขายสมารท์โฟนในตลาดตัง้แต่ปี 2556-2562…. 29 
3 แสดงถงึประเทศของผูผ้ลติสมารท์โฟนทีม่กีารเตบิโตในประเทศไทย ……………. 30 
4 แสดงถงึสว่นแบ่งทางการตลาดของระบบปฎบิตักิารบนสมารท์โฟนในประเทศ

ไทย ……………………………………………………………………………….. 31 
5 แสดงถงึการเตบิโตของสดัสว่นการซือ้สมารท์โฟนเทยีบกบัประสทิธภิาพและราคา 32 
6 ภาพรวมของตลาดสมารท์โฟน …………………………………………………….. 32 
7 แสดงถงึสว่นแบ่งการตลาดและการจดัสง่สนิคา้สมารท์โฟนของผูผ้ลติ 5 อนัดบั

แรกในปี 2014 ……………………………………………………………………. 33 
8 กราฟของไอดซี ีแสดงถงึผูผ้ลติสมารท์โฟน 5 อนัดบัแรก ทีไ่ดร้บัการตอ้นรบัจาก

ตลาดสมารท์โฟนในปี 2014 ……………………………………………………… 34 
 



บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภมูหลงัิ  
 ปจจุบนัเทคโนโลยทีางด้านโทรศพัท์มอืถอืได้เขา้มามบีทบาทต่อการดําเนินชวีติมากขึน้ั  
เน่ืองจากความต้องการและพฤตกิรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของผูบ้รโิภคในยุคปจจุบนัทัง้ทางดา้นการั

ทํางาน ดา้นความสะดวกสบาย และดา้นความบนัเทงิ โทรศพัทม์อืถอืจงึถูกพฒันารปูแบบและ
คุณสมบตัต่ิางๆ เพือ่ใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ดและใหท้นัยุค ทนัสมยั โดย
มกีารพฒันาใหม้หีน้าทีใ่ชง้านทีห่ลากหลาย นอกเหนือจากการพดูคุยโทรศพัทร์ะหว่างกนั การส่ง
ขอ้ความสัน้ (SMS) การสง่ขอ้ความรปูภาพ (MMS) แต่ยงัรวมความสามารถทางดา้นการเชื่อมต่อ
อนิเทอรเ์น็ตดว้ยระบบไรส้ายอยา่ง 3G 4G และ wifi เขา้ไวใ้นโทรศพัทม์อืถอืดว้ย เพื่อทาํการสง่
ขอ้มลูผา่นทางจดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์(E-mail) การสนทนาผา่นโปรแกรมสนทนาออนไลน์ (Instant 
Chat) การเขา้เวบ็ไซตต่์างๆ หรอื การเขา้เวบ็เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, 
Twitter, Line ฯลฯ และใชเ้พื่อความบนัเทงิ เช่น เล่นเกม ฟงเพลงั  เป็นตน้ นอกจากน้ียงัสามารถ
ดาวน์โหลดโปรแกรมหรอืแอพพลเิคชนัต่างๆ มาไวใ้นโทรศพัทม์อืถอืได ้โดยจะเรยีกโทรศพัทม์อืถอื
ทีม่คีวามสามารถดงักล่าวน้ีวา่ “สมารท์โฟน” 
 ปจจุบนัั  “สมารท์โฟน” กําลงัไดร้บัความนิยมอยา่งเป็นอยา่งมากในประเทศไทย เน่ืองจาก
เป็นโทรศพัท์เคลื่อนที่ที่มกีารออกแบบให้เข้ากบัเทคโนโลยใีนยุคปจจุบนัไม่ว่าจะเป็นรูปลกัษณ์ั

ภายนอกรปูแบบหน้าจอ และฟงกช์ัน่การใชง้านทีห่ลากหลายั  นอกจากน้ียงัสามารถรองรบัโปรแกรม
หรอืแอพพลเิคชัน่ต่างๆ ไดม้ากมาย จงึทาํใหเ้กดิการสรา้งโปรแกรมหรอืแอพพลเิคชัน่ต่างๆ ไมห่ยุด
หยอ่นเพือ่สนองตอบต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค อกีทัง้ยงัสามารถใชป้ระโยชน์จากสมารท์โฟนได้
ในทุกทีแ่ละทุกเวลา ไม่ว่าจะอยู่ในส่วนใดของโลกกต็าม ซึง่สอดคลอ้งกบัชวีติของผูบ้รโิภคในยุค
ปจจุบนัั  โดยเฉพาะในสงัคมเมอืงทีต่อ้งทาํงานแขง่กบัเวลา และมกีารเปลีย่นแปลงไปตามกระแสนิยม
และเทคโนโลยไีดอ้ย่างรวดเรว็ดว้ยความแรงของกระแสสมารท์โฟนที่มคีุณสมบตัต่ิางๆ ทีโ่ดดเด่น 
ไดม้บีทบาทสาํคญัในการเปลีย่นโฉมหน้าตลาดโทรศพัทม์อืถอืทัง้ในประเทศไทยและทัว่โลก จงึทาํให้
หลายๆ ค่ายไดม้กีารออกสมารท์โฟนมาแขง่ขนักนั และแต่ละค่ายกไ็ดเ้น้นทัง้ในส่วนของรปูลกัษณ์ 
รปูแบบหน้าจอ และฟงกช์ัน่การใชง้านใหม้คีวามลํ้าสมยัั  เพื่อสนองตอบต่อความความตอ้งการของผู้
ใชไ้ดอ้ยา่งเตม็ที ่ โดยเฉพาะในประเทศไทยทีม่กีารใชส้มารท์โฟนกนัอยา่งแพรห่ลายในทุกรุน่ทุกวยั 
ไมว่่าจะเป็น iPhone, Samsung, HTC, LG ฯลฯ จงึทาํใหก้ระแสสมารท์โฟนกลายมาเป็นกระแสที่
คนไทยไดใ้หค้วามสนใจทัง้ในปจจุบนัและในอนาคตอนัใกลน้ี้ั  
 จากที่ผู้วจิยักล่าวมาทําให้สนใจที่จะศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติที ่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองดว้ย
ความเป็นสังคมเมือง มีวิถีชีวิตที่เร่งรีบ ต้องทําสิ่งต่างๆ หลายอย่างในเวลาที่รวดเร็ว ต้อง
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สะดวกสบาย และสามารถตอบสนองความต้องการได้ทุกที่ ทุกเวลา ซึ่งสมาร์ทโฟนก็ เป็น
โทรศพัทเ์คลื่อนทีท่ีส่ามารถใชป้ระโยชน์ไดห้ลากหลายและสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไดเ้ป็นอยา่งด ี 
 
ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 1.  เพือ่ศกึษารปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนก
ตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
 
ความสาํคญัของการวจยัิ  
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ีเพือ่ก่อใหเ้กดิประโยชน์ ดงัน้ี 
 1.  เป็นขอ้มูลใหก้บัผูป้ระกอบการทีเ่กี่ยวกบัสมารท์โฟน ทราบถงึรูปแบบการดําเนินชวีติ 
และพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการทีเ่กี่ยวกบัสมารท์โฟน ในการวางแผนการตลาด
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคอยา่งตรงจุด 
 
ขอบเขตของการวจัิ ย 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ี มุง่ศกึษารปูแบบการดาํเนินชวีติ มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สมารท์-
โฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ขอบเขตการศกึษาคน้ควา้มดีงัน้ี 
 
 ประชากรและกลมุตวัอยางในการวจยั่ ่ ิ  
 ในการศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) ผูว้จิยักาํหนด
ขอบเขตการวจิยัไวด้งัน้ี 
 1. ประชากร (Population) คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานครและใชส้มารท์-
โฟน ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 2. กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานครและใชส้มารท์-
โฟน โดยผูว้จิยัเลอืกกลุ่มตวัอยา่งจากการคาํนวณสตูรไมท่ราบจาํนวนกลุ่มประชากร ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง
เป็นจาํนวน 385 คน สาํรองไว ้4% ของกลุ่มตวัอยา่งเทา่กบั 15 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งทัง้สิน้ 400 คน 
และกลุ่มตวัอยา่งน้ีไดจ้ากวธิกีารสุม่ตวัอยา่ง โดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
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  2.1 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการจบัฉลากเลอืกเขต
ในกรุงเทพมหานคร ซึง่ปจจุบนักรุงเทพมหานครแบ่งพืน้ทีก่ารปกครองเป็น ั 50 เขต และม ี6 กลุ่ม
เขตการปกครอง ตามระบบการบรหิารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึเลอืกสุ่มจบั
ฉลากกลุ่มละ 1 เขต ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 6 เขต 
  2.2  การสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดโควตาสําหรบั
จาํนวนตวัอยา่งทีต่อ้งการศกึษา 6 เขต โดยกําหนดใหเ้กบ็ตวัอยา่งตามพืน้ทีใ่นจาํนวนทีเ่ท่ากนั จาก
กลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 คน ไดแ้ก่ เขตดนิแดง เขตพระโขนง เขตปทุมวนั เขตสาทร เขตบางนา 
และเขตวฒันา ดงัน้ี 
 
ตาราง 1 กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
 

 
 3.  การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลอืกหา้งสรรพสนิคา้หรอื
ศูนยก์ารคา้เป็นสถานที่สถานที่เกบ็ขอ้มูลอย่างชดัเจนเพื่อเกบ็แบบสอบถามตามสถานที่ที่กําหนด 
เน่ืองจากสถานที่ดงักล่าว มผีู้บรโิภคที่สนใจจบัจ่ายใช้สอยสมาร์ทโฟนเป็นจํานวนมาก โดยเลอืก
สอบถามเฉพาะผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และเคยใชส้มารท์โฟนเทา่นัน้ 
 4.  การสุม่ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเกบ็ขอ้มลูดว้ย
แบบสอบถามตามสถานที ่ทีไ่ดก้าํหนดไวจ้นครบ 400 คน 
 
ตวัแปรท่ีทาํการศึกษา 
 1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
  1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์
   1.1.1 เพศ 
   1.1.2 อาย ุ
   1.1.3 ระดบัการศกึษา 
   1.1.4 รายไดต่้อเดอืน 

เขต สถานท่ี จาํนวนคน 

เขตดนิแดง ศนูยก์ารคา้ฟอรจ์นู ทาวน์ 68 
เขตพระโขนง หา้งสรรพสนิคา้บิก๊ซ ีซุปเปอรเ์ซน็เตอร ์ออ่นนุช 66 
เขตปทุมวนั ศนูยก์ารคา้มาบุญครอง 68 
เขตสาทร หา้งสรรพสนิคา้สลีมคอมเพลก็ซ ์ 66 
เขตบางนา ศนูยก์ารคา้เมกาบางนา 66 
เขตวฒันา ศนูยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21  66 
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   1.1.5 อาชพี 
   1.1.6 สถานภาพ 
  1.2 สว่นประสมการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค 
   1.2.1 ความตอ้งการของผูบ้รโิภค  
   1.2.2 ตน้ทุนของผูบ้รโิภค  
   1.2.3 ความสะดวกในการซือ้  
   1.2.4 การสือ่สาร  
  1.3 รปูแบบการดาํเนินชวีติ 
   1.3.1 กจิกรรม 
   1.3.2 ความสนใจ 
   2.3.3 ความคดิเหน็ 
 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค
ในกรงุเทพมหานคร 
 
นยามศพัทเ์ฉพาะิ  
 1. ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูท้ีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานครซึง่เป็นผูท้ีซ่ือ้และใชส้มารท์โฟน 
 2. พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน หมายถงึ รปูแบบการกระทาํของผูบ้รโิภคเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของตนเอง โดยพจิารณาจาก ผูบ้รโิภคซือ้อะไร ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ ใครมสีว่นรว่มใน
การตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด ผู้บริโภคซื้อที่ไหน และ ผู้บริโภคซื้ออย่างไร เพื่อแสดงถึง
พฤตกิรรมการซือ้ 
 3. สมารท์โฟน หมายถงึ โทรศพัทม์อืถอื ทีม่รีะบบปฎบิตักิารระดบัสงูในตวัมคีวามยดืหยุน่
ในการใชง้านสูง ติดตัง้โปรแกรมไดห้ลากหลายและมคีวามคล่องตวัในการใช้งานสูง ใกล้เคยีงกบั
โทรศพัทม์อืถอืแบบทัว่ไป แต่สามารถใชง้านอนิเตอรเ์น็ตไรส้ายได ้
 4. แอพพลเิคชัน่ หมายถงึ ซอฟตแ์วรป์ระเภทหน่ึงสาํหรบัใชง้านเฉพาะทางซึง่แตกต่างกบั
ซอฟต์แวรป์ระเภทอื่น เช่น ระบบปฎิบตักิาร ที่ใชส้ําหรบัรองรบัการทํางานในหลายๆ ดา้นโดยไม่
จาํเพาะเจาะจง 
 5. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์หมายถงึ คุณลกัษณะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศกึษา รายไดต่้อเดอืน อาชพี และสถานภาพ 
 6. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ หมายถงึ การคดิการตลาดในมุมมองของ
ผูบ้รโิภคเป็นหลกั เพือ่ตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการ แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
  6.1 ความตอ้งการของผูบ้รโิภค หมายถงึ ผลติสนิคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคเป็นหลกั เขา้ใจผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ด และรวมไปถงึการบรหิารความสมัพนัธ์ของลูกคา้ 
หรอืทีเ่รยีกวา่ CRM (Customer Relation Management) 
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  6.2 ตน้ทุนของผูบ้รโิภค หมายถงึ การทาํใหต้น้ทุนตํ่าทีส่ดุเพือ่ทีจ่ะกําหนดราคาขายถึ
มอืผูบ้รโิภคตํ่าไปดว้ย ไมใ่ชเ่ฉพาะมลูคา่ของสนิคา้เทา่นัน้ แต่จะรวมถงึความรูส้กึคุม้คา่ของผูซ้ือ้  
  6.3 ความสะดวกในการซื้อ หมายถงึ การคํานึงถงึความสะดวกสบายของลูกคา้เป็น
สาํคญั ดว้ยการเพิม่ชอ่งทางในการจาํหน่าย ทีผู่บ้รโิภค สามารถซือ้หาสนิคา้ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเรว็ 
  6.4 การสื่อสาร หมายถงึ การสื่อสารทีส่ามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดส้ะดวก เขา้ใจง่าย 
สรา้งการรบัรูใ้หผู้บ้รโิภคและตลาด การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์การสง่เสรมิการตลาด การตลาดเชงิ
รุก การเขา้ถงึลูกคา้รายบุคคลรวมถงึการเขา้ถงึจติใจของผูซ้ื้อเพื่อสรา้งความเชื่อมัน่และความภกัดี
ต่อสนิคา้ 
 7. รปูแบบการดําเนินชวีติ หมายถงึ การกระทําสิง่ต่างๆ ในชวีติประจําวนั ซึง่ประกอบไป
ดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ของบุคคลนัน้ 
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กรอบแนวความคดใิ นการวจยัิ  
 การวจยัเร่ืองิ  สว่นประสมทางการตลาดและรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมกีรอบแนวความคดิการวจิยั 
ดงัน้ี 
 
     ตวัแปรอสระิ                ตวัแปรตาม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคดิในการวจิยั (Conceptual Framework) 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน 
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดบัการศกึษา 
4. รายไดต่้อเดอืน 
5. อาชพี 
6. สถานภาพ 

สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ 
ประกอบดว้ย 
1. ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
2. ตน้ทุนของผูบ้รโิภค 
3. ความสะดวกในการซือ้ 
4. การสือ่สาร 

รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่  
1. กจิกรรม 
2. ความสนใจ 
3. ความคดิเหน็ 
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สมมตฐานในการวจยัิ ิ  
 1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน 
อาชพี และสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความต้องการของผูบ้รโิภค ตน้ทุน
ของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้และการสือ่สาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน 
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 3. รูปแบบการดําเนินชวีิต ได้แก่ กิจกรรมของผู้บรโิภค ความสนใจของผู้บรโิภค และ
ความคิดเห็นของผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดม้กีารศกึษาคน้ควา้ ขอ้มูล เอกสารต่างๆ โดยอาศยัพืน้ฐาน
ทฤษฎแีนวความคดิ ผลงานวจิยัต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใชใ้นการวางกรอบแนวความคดิวจิยั และตัง้
สมมตุฐิานการวจิยั ประกอบดว้ย 
 1. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
 2. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 3. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค 
 4. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
 5. สถานการณ์ปจจุบนัของตลาดสมารท์โฟนั  
 6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 7. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งทีไ่ดนํ้ามาใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี 
 
1. แนวความคดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ิ  
 ความหมายของประชากรศาสตร ์ 
 ชยัวฒัน์ ปญจพงษ์ั  และณรงค์ เทยีนส่ง (2521: 2) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์
(Demography) หมายถงึวชิาทีศ่กึษาเกี่ยวกบัประชากร ทัง้น้ีเพราะคําว่า “Demo” หมายถงึ 
“People” ซึง่แปลว่า “ประชาชน” หรอื “ประชากร” สว่นคาํว่า “Graphy” หมายถงึ “Writing Up” หรอื 
“Description” ซึง่แปลว่า “ลกัษณะ” ดงันัน้ เมื่อแยกพจิารณาจากรากศพัทค์าํว่า “Demography” 
น่าจะมคีวามหมายตามทีก่ล่าวขา้งตน้ คอืวชิาทีเ่กีย่วกบัประชากรนัน่เอง  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550: 57-59) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่าน้ีเป็น
เกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งสว่นการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นสิง่สาํคญัและสถติทีว่ดัไดข้อง
ประชากรที่ช่วยกําหนดตลาดเปาหมายรวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่นตวัแปรทางด้าน้

ประชากรทีส่าํคญั ดงัน้ี 
 1.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่ี
อายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างของ
สว่นตลาดไดค้น้ควา้ความตอ้งการของตลาดสว่นเลก็ (Niche Market) โดยมุง่ความสาํคญัทีต่ลาด
อายสุว่นนัน้ 
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นการตลาดเชน่กนั นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวัแปร
น้ีอย่างรอบครอบเพราะในปจจุบนัตวัแปรด้ั านเพศมกีารเปลี่ยนแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภคการ
เปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุจากการทีส่ตรทีาํงานมากขึน้ 
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 3.  ลกัษณะครอบครวั (Marital status) ในอดตีถงึปจจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นเปาหมายั ้

ทีส่าํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดโดยมาตลอด และมคีวามสาํคญัอยา่งยิง่ขึน้ในสว่นที่
เกีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวน และลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้
ใดสนิคา้หน่ึงและยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะทางประชาการศาสตร ์ และโครงสรา้งดา้นสื่อที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
 4.  รายได ้ การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปร
สาํคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามรํ่ารวย แต่
อย่างไรก็ตามครอบครวัที่มรีายได้ตํ่าจะเป็นตลาดที่มขีนาดใหญ่ ปญหาสําคญัในการแบ่งส่วนั

การตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ย่างเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชี้ความสามารถในการจ่ายสนิคา้
หรอืไมม่คีวามสามารถในการจา่ยสนิคา้ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเป็นเกณฑ์
รปูแบบการดาํรงชวีติ รสนิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมร้ายไดเ้ป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นักการ
ตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรอือื่นๆ เพื่อให้กําหนด
ตลาดเปาหมายไดช้ดัเจนยิง่ขีน้จากแนวคดิเกีย่วกบัตวัแปรของลกัษณะประชากรศาสตร์้   
 ยุบล เบญ็จรงคก์จิ (2542: 44-52) ไดก้ล่าวถงึแนวความคดิดา้นประชากรน้ีเป็นทฤษฎ ี ที่
ใชห้ลกัการของความเป็นเหตุเป็นผลกล่าวคอืพฤตกิรรมพฤตกิรรมต่างๆ ของมนุษยเ์กดิขึน้ตาม แรง
บงัคบัจากภายนอกมากระตุน้ เป็นความเชื่อทีว่่าคนทีม่คีุณสมบตัทิางประชากรทีแ่ตกต่างกนั จะมี
พฤตกิรรมที่แตกต่างกนัไปดว้ย ซึ่งแนวความคดิน้ีตรงกบัทฤษฎีกลุ่มสงัคม (Social Categories 
Theory) ของ Defleur; & Bcll-Rokeaoh (1996) ทีอ่ธบิายว่าพฤตกิรรมของบุคคลเกีย่วของกบั 
ลกัษณะต่างๆ ของบุคคล หรอืลกัษณะทางประชากรซึง่ลกัษณะเหล่าน้ีสามารถอธบิายเป็นกลุ่มๆ ได้
คอื บุคคลที่มพีฤติกรรมคล้ายคลงึกนัมกัจะอยู่ในกลุ่มเดยีวกนั ดงันัน้ บุคคลที่อยู่ในลําดบัชัน้ทาง
สงัคมเดยีวกนัจะเลอืกรบั และตอบสนองต่อเน้ือหาขา่วสารในแบบเดยีวกนั และทฤษฎคีวามแตกต่าง
ระหว่างบุคคล (Individual Differences Theory) ซึง่ทฤษฎน้ีีไดร้บัการพฒันาจากแนวความคดิเรื่อง
สิง่เรา้และการตอบสนอง (Stimulus-Response) หรอืทฤษฎเีอส-อาร ์(S-R Theory) ในสมยัก่อน 
และได้นํามาประยุกต์ใช้ อธิบายเกี่ยวกบัการสื่อสารว่าผู้รบัสารที่มคีุณลกัษณะที่แตกต่างกนัจะมี
ความสนใจต่อขา่วสารทีแ่ตกต่างกนั 
 ปรมะ สตะเวทนิ (2546: 112-118) ไดอ้ธบิายถงึคุณสมบตัเิฉพาะของคนซึง่แตกต่างกนั ใน
แต่ละคน คุณสมบตัเิหล่าน้ีจะมอีทิธพิลต่อผูร้บัสารในการทาํการสือ่สารอยา่งไรกต็ามในการสือ่สารใน
สถานการณ์ ต่างๆ กนันัน้ จาํนวนของผูร้บัสารกม็ปีรมิาณแตกต่างกนัดว้ย การวเิคราะหผ์ูร้บัสารทีม่ี
จํานวนน้อยคนนัน้มกัไม่ค่อยมปีญหา หรอืมปีญหาน้อยกว่าการวเิคราะห์ผู้รบัสารที่มจีํานวนมากั ั

เน่ืองจากการวเิคราะหค์นทีม่จีํานวนน้อยเราสามารถวเิคราะหผ์ูร้บัสารทุกคนได ้แต่ในการวเิคราะห์
คนจํานวนมากเราไม่สามารถวิเคราะห์ผู้รบัสารแต่ละคนได้เพราะมีผู้รบัสารจํานวนมากเกินไป 
นอกจากน้ีผูส้่งสารยงัไม่รูจ้กัผูร้บัสารแต่ละคนดว้ย ดงันัน้ วธิกีารทีด่ทีีสุ่ดในการวเิคราะหผ์ูร้บัสารที่
ประกอบไปด้วยคนจํานวนมากก็คือการจําแนกผู้รบัสารออกเป็นกลุ่มๆ ตามลกัษณะประชากร 
(Demographic Characteristics) ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสงัคม และเศรษฐกจิ การศกึษา 
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ศาสนา สถานภาพสมรส เป็นตน้ ซึง่คุณสมบตัเิหล่าน้ีลว้นแลว้แต่มผีลต่อ การรบัรู ้การตคีวาม และ
การเขา้ใจในการสือ่สารทัง้สิน้ กติมิา สรุสนธ ิ(2541: 15-17)  
 1.  เพศ (Sex) หญงิชายมคีวามแตกต่างกนัทัง้ในดา้นสรรีะความถนัด สภาวะทางจติใจ 
อารมณ์จากงานวจิยทางดา้นจติวทิยาทัง้หลายไดแ้สดงให ้เหน็ถงึความแตกต่างอย่างมากในเรื่อง
ความคดิค่านิยม และทศันคต ิทัง้น้ีเพราะวฒันธรรมและสงัคมไดก้ําหนดบทบาท และกจิกรรมของ
คนทัง้สองเพศไวแ้ตกต่างกนั 
 2.  อายุ (Age) อายุเป็นปจจยัที่สําคญัประการหน่ึงต่อพฤตกิรรมการสื่อสารของมนุษย์ั  
เน่ืองจากอายุจะเป็นตวักําหนดหรอืเป็นสิง่ทีบ่่งบอกเกีย่วกบัความมปีระสบการณ์ในเรื่องต่างๆ ของ
บุคคลดงัคาํกล่าวทีว่่าผูใ้หญ่ อาบน้ํารอ้นมาก่อน เกดิมาหลายฝนหรอืเรยีกคนทีม่ปีระสบการณ์ น้อย
กว่าว่าเดก็เมื่อวานซนื เป็นตน้ สิง่เหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นเครื่องบ่งชีห้รอืแสดงความคดิ ความเชื่อ 
ลกัษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่างๆ ที่เกดิขึน้ของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเมื่ออายุ เพิม่ขึน้ 
ประสบการณ์สงูขึน้ ความฉลาดรอบคอบกเ็พิม่มากขึน้ วธิคีดิและสิง่ทีส่นใจกจ็ะเปลีย่นแปลงไปดว้ย 
 3.  การศกึษา (Education) การศกึษาหรอืความรูเ้ป็นลกัษณะอกีประการหน่ึงทีม่อีทิธพิล 
ต่อผูร้บัสารการทีค่นไดร้บัการศกึษาทีต่่างกนั ในยุคสมยัทีต่่างกนั ในระบบการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั 
จงึยอมมคีวามรูส้กึนึกคดิอุดมการณ์และความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั คนทัว่ๆ ไปมกัจะสนใจหรอื ยดึ
แนวความคดิในแนวสาขาของตนเป็นสาํคญั และบุคคลมกัมลีกัษณะบางประการทีแ่สดงหรอืบ่งชีถ้งึ
พืน้ฐานการศกึษาหรอืสาขาวชิาทีเ่รยีนมา เน่ืองจากสถาบนัการศกึษาเป็นสถาบนัทีอ่บรม กล่อม
เกลาใหบุ้คคลมบุีคลกิภาพไปในทศิทางทีแ่ตกต่างกนั ทางดา้นครผููส้อนกม็อีทิธพิลต่อความคดิของ
ผูเ้รยีนโดยการสอดแทรกความรูส้กึนึกคดิของตวัใหแ้ก่ผูเ้รยีน ดงันัน้การศกึษาจงึเป็น ตวักําหนดใน
กระบวนการเลอืกสรรของผูร้บั 
 4.  สถานภาพทางสงัคม และเศรษฐกจิ (Socio-Economic Status) อนัไดแ้ก่ เชือ้ชาตแิละ 
ชาตพินัธุ ์ถิน่ฐาน ภูมลิําเนา พืน้ฐานของครอบครวัอาชพี รายไดแ้ละฐานะทางการเงนิ ปจจยัเหล่าน้ีั  
มอีทิธพิลอยา่งสาํคญัต่อผูร้บั ซึง่ในการวจิยัทางดา้นนิเทศศาสตรไ์ดช้ีใ้หเ้หน็วา่สถานะทางสงัคม และ
เศรษฐกิจของผู้ร ับสารมีอิทธิพลอย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผู้ร ับสารที่มีต่อผู้สงสารและสาร 
สถานะภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจทําให้คนมีวฒันธรรมที่ต่างกัน มีประสบการณ์ที่ต่างกัน มี
ทศันคตคิา่นิยม และเปาหมายทีต่่างกนั้   
 5.  ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเป็นลกัษณะอกีประการหน่ึงของผูร้บัสารที่ม ี
อทิธพิลต่อตวัผูร้บัสาร ทัง้ทางดา้นทศันคตคิ่านิยม และพฤตกิรรมโดยศาสนาไดม้สี่วนเกีย่วขอ้งกบั
คน และกจิกรรมต่างๆ ในชวีติคนตลอดทัง้ชวีติ  
 Childs (ปรมะ สตะเวทนิ. 2546: 7; อา้งองิจาก Childs.  n.d.) ไดส้รุปถงึอทิธพิลของ
ศาสนาทีม่ต่ีอบุคคลไว ้3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นศลีธรรม คุณธรรม ความเชื่อทาง จรรยาของบุคคลดา้น
การเมอืง และดา้นเศรษฐกจิ ปจจยัทางดา้นประชากรนัน้ยงัมลีกัษณะอื่นๆ อกี ซึ่งสามารถนํามาั

วิเคราะห์เพื่อทําความรู้จ ักกับการสื่อสารได้โดยอยู่ภายใต้แนวความคิดที่ว่า ถ้าบุคคลมีปจจัยั

เหล่านัน้แตกต่างกนั ความคดิและการกระทาํกม็แีนวโน้มทีจ่ะแตกต่างกนัไปดว้ย  
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 ผูศ้กึษาสนใจทีจ่ะศกึษาลกัษณะประชากรศาสตรด์า้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อ
เดอืน อาชพี สถานภาพ เน่ืองจากเป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นตลาดทีส่าํคญั 
 
2. แนวความคดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ ิ  
 ความหมายของพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ   
 มนีกัวชิาการหลายทา่นไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงัน้ี  
 เชฟแมน และคานุก (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550: 9; อา้งองิจาก Schiffman; & Kanuk. 
1994) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่บุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซือ้ 
(Purchasing) การใช ้(Using) การประเมนิ (Evaluating) และการใชจ้่าย (Disposing) ในผลติภณัฑ์
และบรกิารโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา  
 คอทเลอร ์(Kotler. 2000: 160) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ ผูบ้รโิภคทัง้ทีเ่ป็น
สว่นบุคคล กลุ่มและองคก์รนัน้ เลอืกซือ้ ใช ้และไมช่อบสนิคา้ บรกิาร ความคดิ หรอืประสบการณ์ ที่
สรา้งความพงึพอใจตามความตอ้งการ และความปรารถนาของตนไดอ้ยา่งไร  
 โซโลมอน (ดารา ทปีะปาล. 2542: 3; อา้งองิจาก Solomon. 1996: 7) ไดใ้หค้วามหมาย
ของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ทีบุ่คคล หรอืกลุ่มบุคคลเขา้ไป
เกีย่วขอ้ง เพื่อทําการเลอืกซือ้ การใช ้ การบรโิภค อนัเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ บรกิาร ความคดิ
ประสบการณ์ เพือ่สนองความตอ้งการและความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดร้บัความพอใจ  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 5) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ ปฏกิริยิาของบุคคลที่
เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใชส้นิคา้ และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่างๆ ของ
การตดัสนิคา้ซึง่เกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่าน้ี 
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 29) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทาํของบุคคล
ซึง่เกีย่วขอ้งโดยตรงกบัการจดัใหไ้ดม้า และการใชซ้ึง่สนิคา้และบรกิาร ตลอดจนรวมถงึกระบวนการ
ตดัสนิใจและทาํใหเ้ป็นสว่นรว่มในการกาํหนดใหม้กีารกระทาํ  
 ดารา ทปีะปาล (2542: 4) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทาํใดๆ ของ
ผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการเลอืกสรร การซือ้ การใชส้นิคา้และบรกิาร รวมทัง้กระบวนการ
ตดัสนิใจ ซึง่เป็นตวันําหรอืตวักระทาํดงักล่าว เพื่อสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้รโิภค
ใหไ้ดร้บัความพอใจ  
 ฉลองศร ีพมิลสมพงศ ์ (2548: 33) ไดส้รุปถงึพฤตกิรรมการบรโิภคของนกัท่องเทีย่ว และ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ดงัน้ี การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาเพื่อทราบถงึความ
ต้องการความจําเป็นของผูบ้รโิภคที่เป็นตลาดเปาหมาย้  เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้
ตอบสนองความตอ้งการบรโิภคนัน้ๆ และเพือ่ใหผู้บ้รโิภคไดร้บัความพอใจสงูสดุ  
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 จากทีก่ล่าวมา สามารถสรุปไดว้่า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เป็นการกระทําของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจดัหาใหไ้ดม้า และการใชส้นิคา้และบรกิาร โดยผูบ้รโิภคนัน้จะตอ้งเป็น
ผูท้ีม่คีวามตอ้งการ เป็นผูม้อีาํนาจซือ้ เป็นผูม้พีฤตกิรรมการซือ้ และเป็นผูท้ีม่พีฤตกิรรมการบรโิภค  
 
 การวเคราะหพ์ฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ ิ   
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคเป็นการค้นหาพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคเพื่อที่จะ
ทราบถงึลกัษณะความต้องการของผูบ้รโิภค โดยการตัง้คําถามและคําตอบทีไ่ดจ้ะช่วยใหน้ักการ
ตลาดสามารถจดัภาพลกัษณ์ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) คาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 
6Ws และ 1H ซึง่ประกอบไปดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, Where?, How?, เพือ่หาคาํตอบ 7 
ประการหรอื 7Os ประกอบดว้ย Occupants Objectives Organization Occasions Outlets และ 
Operations ซึง่สามารถอธบิายไดด้งัตาราง 2 
 
ตาราง 2 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการ เกีย่วกบัพฤตกิรรม  
     ผูบ้รโิภค (7Os)  
 
คาํถาม (6Ws และ 1H)  คาํตอบ (7Os)  กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเปาหมาย้   
(Who is in the target 
market?) 

 
 
ลกัษณะกลุ่มเปาหมาย้  
(Occupants)  
1. ดา้นประชากรศาสตร ์ 
2. ภมูศิาสตร ์ 
3. จติวทิยาหรอืจติ
วเิคราะห ์ 
4. พฤตกิรรมศาสตร ์ 

 
 
 
 
 

กลยทุธก์ารตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ยกลยทุธด์า้น
ผลติภณัฑ ์ราคา การจดั
จาํหน่าย และการสง่เสรมิ
การตลาดทีเ่หมาะสมกบัการ
ตอบสนองความพงึพอใจของ
กลุ่มเปาหมายได้้   

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 13 

ตาราง 2  (ต่อ) 
 
คาํถาม (6Ws และ 1H)  คาํตอบ (7Os)  กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What 
does the consumer buy?)  

 
 
สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects) หรอืสิง่ที่
ผูบ้รโิภคตอ้งการจาก
ผลติภณัฑ ์กค็อื  
1. คุณสมบตัหิรอื
องคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑ ์(Product 
component)  
2. ความแตกต่าง
เหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 
(Competitive 
Differentiation)  

 กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ์
ประกอบดว้ย  
1. ผลติภณัฑห์ลกั  
2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ์
ประกอบ ดว้ยการบรรจุ หบี
หอ่ ตราสนิคา้ รปูแบบสนิคา้
บรกิาร คุณภาพ ลกัษณะ 
นวตักรรม ฯลฯ  
3. ผลติภณัฑค์วบ  
4. ผลติภณัฑค์าดหวงั  
5. ศกัยภาพผลติภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแขง่ขนั
ประกอบดว้ยความแตกต่าง
ดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร 
พนกังาน และภาพพจน  

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้
(Why does the consumer 
buy?)  

 
 
วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้
สนิคา้เพือ่ตอบสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นรา่งกาย
และจติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึ
ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อั

พฤตกิรรมการซือ้ คอื  
1. ปจจยัภายนอกหรอืปจจยัั ั

ดา้นจติวทิยา  
2. ปจจยัทางดา้นสงัคมและั

วฒันธรรม  
3. ปจจยัเฉพาะบุคคลั   

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื  
1. กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
(Promotion strategies)  
2. กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ย กล
ยทุธด์า้นการโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
สง่เสรมิการขาย การใหข้า่ว
และการประชาสมัพนัธ ์ 
3. กลยทุธด์า้นราคา  
4. กลยทุธด์า้นชอ่งทางการ
จาํหน่าย  
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ตาราง 2  (ต่อ) 
 
คาํถาม (6Ws และ 1H)  คาํตอบ (7Os)  กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

4. ใครมสีว่นรว่มในการ
ตดัสนิใจซือ้(Who 
Participates 
in the buying?)  

 
 
บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) และมอีทิธพิล
ในการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย (1) ผูร้เิริม่ (2) ผู้
มอีทิธพิล (3) ผูต้ดัสนิใจซือ้  
(4) ผูซ้ือ้และ (5)ผูใ้ช ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอืกลยทุธก์าร
โฆษณาและ (หรอื) การสง่เสรมิ
การตลาด(Advertising and 
promotion strategies) โดยใช้
กลุ่มอทิธพิล  

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด  
(When does the 
consumer buy?)  

 
 
 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เชน่ ชว่งเดอืนใดของปีหรอืชว่ง
ฤดกูาลใดของปี ชว่งวนัใดของ
เดอืน ชว่งเวลาใดของวนั 
โอกาสพเิศษหรอืเทศบาลวนั
สาํคญัต่างๆ  

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (promotion 
strategies) เชน่ทาํการสง่เสรมิ
การตลาดเมือ่ใด จงึสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซือ้  

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน  
(Where does the 
consumer buy?)  

 
 
 

ชอ่งทางหรอืแหล่ง 
(Outlets)ทีผู่บ้รโิภคทาํการ
ซือ้เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ 
ซุปเปอร ์ 
มารเ์กต็ รา้นขายของชาํ 
เป็นตน้  

 
 
 
 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution channel 
strategies) บรษิทันําผลติภณัฑ์
สูเ่ปาหมายในการพจิารณาวา่จะ้

ผา่นคนกลางอยา่งไร  

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร(How 
does the consumer buy?)  

 
 
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
1. การรบัรูป้ญหาั   
2. การคน้หาขอ้มลู  
3. การประเมนิผลทางเลอืก  
4. การตดัสนิใจซือ้  
5. ความรูส้กึภายหลงัการซือ้  

 
 
 
 
 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด (promotion 
strategies) ประกอบดว้ยการ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
สง่เสรมิการขาย การใหข้า่วและ
การประสาสมัพนัธ ์การตลาด
ทางตรง  

 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2541).  กลยทุธก์ารตลาดกรณศีกึษาและตวัอยา่ง
ขอ้มลูเพือ่วเิคราะห.์ หน้า 126. 
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 โมเดลพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ   
 เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูในทีท่าํใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดยเริม่ตน้จากการเกดิสิง่
กระตุน้ (Stimulus) ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการ จากนัน้สิง่กระตุน้จะผา่นเขา้มาในความรูส้กึของผูซ้ือ้ 
(Buyers black box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึ
นึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้ แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ้ หรอื
การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ โดยมรีายละเอยีดของทฤษฏ ีดงัน้ี  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 198) จากการศกึษาปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการั

บรโิภคกเ็พือ่ใหท้ราบถงึลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อทีจ่ะจดัสิง่กระตุน้
ทางการตลาดใหเ้หมาะสม สนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ทีเ่ป็นเปาหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง้  โดยลกัษณะ
ของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากปจจยัทางดา้นวฒันธรรมั  ปจจยัทางดา้นสงัคมั  ปจจยัสว่นบุคคลั  และ
ปจจยัทางดา้นจติวทิยาั  จุดเริม่ตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน 
แลว้ทาํใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎ ีดงัน้ี  
 1.  สิง่กระตุน้ภายนอก (Stimulus)  
  สิง่กระตุน้เป็นเหตุจงใจใหเ้กดิการซือ้ผลติภณัฑ ์ สิง่กระตุน้อาจเกดิขึน้เองจากภายใน
ร่างกายหรอืภายนอกร่างกาย แต่ในการศกึษาของนักการตลาดจะต้องสนใจและจดัสิง่กระตุ้น
ภายนอก เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์โดยสิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 สว่น 
คอื  
  1.1  สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) ไดแ้ก่ สว่นประสมทางการตลาด 
หรอื 4P’s ซึง่เป็นสิง่กระตุน้ทีส่ามารถควบคุมได ้มดีงัน้ี  
   1.1.1  ผลติภณัฑ ์ (Product) เช่น การออกแบบใหส้วยงามเพื่อกระตุ้นความ
ตอ้งการขยายผลติภณัฑ ์ 
   1.1.2  ราคา (Price) เชน่ การกาํหนดราคาใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑ ์โดยพจิารณา
ลกูคา้เปาหมาย้  การมนีโยบายทางดา้นราคาต่างๆ  
   1.1.3  การจดัชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Channel) คอื การจดัจาํหน่ายผลติภณัฑใ์ห้
ทัว่ถงึ เพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภค ถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้  
   1.1.4  การสง่เสรมิาการตลาด (Promotion) เชน่ การโฆษณา การลดแลกแจกแถม 
การประชาสมัพนัธ ์และการสง่เสรมิการขายอื่นๆ  
  1.2  สิง่กระตุน้ภายนอกอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ทีไ่มส่ามารถควบคุมได ้
อนัไดแ้ก่ ปจจยัั  เหตุการณ์ และสภาพแวดลอ้มต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ ไดแ้ก่  
   1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้องผูบ้รโิภค ปจจยัั

เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล  
   1.2.2  สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝาก-ถอนเงนิอตัโนมตัิ
สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้  
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   1.2.3  สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง เช่น กฎหมายเพิม่หรอืลดภาษสีนิคา้
ใด สนิคา้หน่ึงจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ เป็นตน้ 
   1.2.4  สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม เชน่ ขนบธรรมเนียมประเพณไีทยในเทศกาลต่างๆ 
จะกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้  
 2.  กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค (Buyers black box)  
  ความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคเปรยีบเสมอืนกบักล่องดาํ ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถ
ทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ โดยไดร้บัอทิธพิลจาก 2 สว่นคอื ลกัษณะ
ของผูซ้ือ้ และกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้  
  2.1  ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้ทีไ่ดร้บัอทิธพิลจาก
ปจจยัต่างๆ คอืั  ปจจยัดา้นวฒันธรรมั  ปจจยัดา้นสงัคมั  ปจจยัสว่นบุคคลั  และปจจยัดา้นจติวทิยาั   
  2.2  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย
ขัน้ตอน คอื การรบัรู ้ความตอ้งการหรอืปญหาั  คน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจ
ซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Buyers response)  
  การตอบสนองของผู้ซื้อหรอืการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ของผูบ้รโิภคนัน้ จะมกีาร
ตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี  
  3.1  การเลอืกผลติภณัฑ ์คอื การเลอืกประเภทของสนิคา้ และบรกิารทีต่อ้งการ  
  3.2  การเลอืกตราสนิคา้ คอื เลอืกตรายีห่อ้ของประเภทสนิคา้นัน้ๆ  
  3.3  การเลอืกผูข้าย คอื สถานทีท่ีจ่ะซือ้ของผูบ้รโิภค เชน่ เลอืกใกลบ้า้นหรอืไม ่ 
  3.4  การเลอืกเวลาในการซือ้ คอื เวลาทีซ่ือ้สนิคา้อยูใ่นชว่งเวลาใด เชน่ เชา้ หรอื เยน็  
  3.5  การเลอืกปรมิาณการซือ้ คอืจาํนวนทีซ่ือ้ในแต่ละครัง้ หรอืจาํนวนครัง้ทีท่าํการซือ้
บ่อยแคไ่หนกีค่ร ัง้ต่อสปัดาห ์ 
 4.  ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคั   
  การศกึษาปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกเ็พื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการั

ของผูบ้รโิภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อทีจ่ะจดัสิง่กระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เมื่อผูซ้ือ้ไดร้บัสิง่
กระตุ้นอื่นๆ ผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่องดําที่ผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได ้ งานของผูข้าย คอื คน้หาลกัษณะของผูซ้ือ้และความรูส้กึนึกคดิไดร้บัอทิธพิลจากสิง่
ใดบา้ง การศกึษาถงึลกัษณะของผูซ้ือ้ทีเ่ป็นเปาหมายจะมปีระโยชน์สาํหรบัผูข้าย้  คอื ทาํใหท้ราบ
ความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อทีจ่ะจดัสว่นประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนอง
ความต้องการของผูซ้ื้อที่เป็นเปาหมายได้้  และสนองความต้องการของผูซ้ื้อที่เป็นเป้าหมายได้
ถูกตอ้ง  
  ลกัษณะของผูบ้รโิภค (Buyer’s characteristics) ไดร้บัอทิธพิลจากปจจยัดา้นวฒันธรรมั

ปจจยัดา้นสงัคมั  ปจจยัสว่นบุคคลั  และปจจยัดา้นจติวทิยาั  โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
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  4.1  ปจจยัดา้นวฒันธรรมั  (Culture factor) เป็นสญัลกัษณ์และสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้ เป็น
ทีย่อมรบัจากรุน่หน่ึงไปสูรุ่่นหน่ึง โดยเป็นตวักําหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษยใ์นสงัคมหน่ึง 
ค่านิยมในวฒันธรรมจะกําหนดลกัษณะของสงัคม และกําหนดความแตกต่างของสงัคมหน่ึงจาก
สงัคมอื่น วฒันธรรมเป็นสิง่กําหนดความต้องการพฤตกิรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็น 
วฒันธรรมพืน้ฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชัน้ของสงัคมโดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี  
   4.1.1  วฒันธรรมพืน้ฐาน เป็นลกัษณะพืน้ฐานของบุคคลในสงัคม เช่น ลกัษณะ
นิสยัของคนไทยซึ่งเกดิจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมของสงัคมไทย ทําใหม้ลีกัษณะพฤตกิรรมที่
คลา้ยคลงึกนั  
   4.1.2  วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย หมายถงึ วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มทีม่ลีกัษณะเฉพาะ
และแตกต่างกนั ซึง่มอียูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกดิจากพืน้ฐานทาง
ภมูศิาสตรแ์ละลกัษณะพืน้ฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย  
    1)  กลุ่มเชือ้ชาต ิ ไดแ้ก่ ไทย จนี องักฤษ อเมรกินั แต่ละเชือ้ชาตมิกีาร
บรโิภคสนิคา้ ทีแ่ตกต่างกนั  
    2)  กลุ่มศาสนา ไดแ้ก่ ชาวพุทธ ชาวครสิต ์ ชาวอสิลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมี
ประเพณแีละขอ้หา้มทีแ่ตกต่างกนัจงึมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
    3)  กลุ่มสผีวิ เช่น ผวิดํา ผวิขาว ผวิเหลอืง แต่ละกลุ่มจะมคี่านิยมใน
วฒันธรรมทีแ่ตกต่างกนั ทาํใหเ้กดิทศันคตทิีแ่ตกต่างกนัดว้ย  
    4)  พืน้ทีท่างภูมศิาสตรแ์ละทอ้งถิน่ ทาํใหม้ลีกัษณะการดาํรงชวีติทีแ่ตกต่าง
กนัและมอีทิธพิลต่อการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนั  
    5)  กลุ่มอาชพี เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ชแ้รงงาน กลุ่มพนกังาน กลุ่มนกั
ธุรกจิและเจา้ของกจิการ กลุ่มวชิาชพีอื่นๆ เชน่ แพทย ์นกักฎหมาย คร ู 
    6)  กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุเชน่ ทารก เดก็ วยัรุน่ ผูใ้หญ่วยัทาํงาน และผูส้งูอาย ุ 
    7)  กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ ไดแ้ก่ เพศหญงิ และเพศชาย  
   4.1.3  ชัน้ของสงัคม หมายถงึ การแบ่งสมาชกิของสงัคมออกเป็นระดบัฐานะที่
แตกต่างกนั โดยทีส่มาชกิในแต่ละชัน้สงัคมจะมสีถานะเดยีวกนั และสมาชกิในชัน้สงัคมทีแ่ตกต่างกนั
การแบ่งชัน้ทางสงัคมโดยทัว่ไปถอืเกณฑร์ายได ้ทรพัยส์นิ หรอือาชพี ชนชัน้ทางสงัคมเป็นอกีปจจยัั

หน่ึงทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค และชัน้ของสงัคมมปีระโยชน์มากสาํหรบัการแบ่ง
สว่นตลาดสนิคา้ การกําหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์การโฆษณาการใหบ้รกิาร และกจิกรรมทางการ
ตลาดต่างๆ แต่ละชัน้ของสงัคมจะแสดงความแตกต่างกนัในดา้นตดัใจซือ้ผลติภณัฑแ์ละการบรโิภค
ผลติภณัฑ ์
  4.2  ปจจยัดา้นสงัคมั  (Social factors) เป็นปจจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติปั ระจาํวนั และมี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งองิ ครอบครวั บทบาทและ
สถานะของผูซ้ือ้  
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   4.2.1  กลุ่มอา้งองิ เป็นกลุ่มทีบุ่คคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมอีทิธพิลต่อ
ทศันคต ิความคดิเหน็ และคา่นิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งองิ กลุ่มอา้งองิแบ่งออกเป็น 2 ระดบั  
    1)  กลุ่มปฐมภมู ิไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่นสนิท และเพือ่นบา้น  
    2)  กลุ่มทุตยิภูม ิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม เพื่อรว่มอาชพี และรว่ม
สถาบนั บุคคล กลุ่มต่างๆ สงัคม กลุ่มอา้งองิจะมอีทิธพิลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นการเลอืก
พฤตกิรรมและการดาํรงชวีติ รวมทัง้ทศันคตแิละแนวคดิของบุคคลเน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นที่
ยอมรบัของกลุ่มจงึตอ้งปฏบิตัติาม และยอมรบัความคดิเหน็ต่างจากกลุ่มอทิธพิล  
   4.2.2  ครอบครวั บุคคลในครอบครวัถอืว่ามอีทิธพิลมากทีสุ่ด ทศันคต ิ ความ
คดิเหน็และค่านิยมของแต่ละบุคคลเหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของคนในครอบครวั การ
ขายสนิคา้อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถงึลกัษณะการบรโิภคของครอบครวัคนไทย จนี ญีปุ่น่ หรอืยุโรป ซึง่มี
ลกัษณะแตกต่างกนั  
   4.2.3  บทบาทและสถานะบุคคลจะเกีย่วขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครวั กลุ่ม
อา้งองิ องคก์ร และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมบีทบาทและสถานะทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม  
  4.3  ปจจยัส่วนบุคคลั  (Personal factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจาก
ลกัษณะสว่นบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อายุ วงจรชวีติครอบครวั อาชพี รายได ้และรปูแบบ
การดาํรงชวีติ  
   4.3.1  อาย ุผูบ้รโิภคทีม่อีายทุีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการผลติภณัฑต่์างกนั  
   4.3.2  วงจรชวีติครอบครวั เป็นขัน้ตอนการดํารงชวีติของบุคคล ในลกัษณะของ
การมคีรอบครวั การดํารงชวีติในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อความตอ้งการ ทศันคต ิ และ
คา่นิยมของบุคคล ทาํใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละพฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั  
   4.3.3  อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็น และความต้องการบรกิารที่
แตกต่างกนั  
   4.3.4  รายไดม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารซึ่งเกี่ยวขอ้งกบัอํานาจ
การซือ้ทศันคตเิกีย่วกบัการจา่ยเงนิ 
   4.3.5  รปูแบบการดาํรงชวีติ ขึน้อยูก่บัวฒันธรรม ชัน้ของสงัคม และกลุ่มอาชพีของ
แต่ละบุคคล การเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคลขึน้อยูก่บัค่านิยมและรปูแบบการดาํรงชวีติ โดยรปูแบบ
การดาํรงชวีติของบุคคลจะแสดงออกมาในรปูของกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็  
  4.4  ปจจยัทางดา้นจติวทิยาั  (Psychological factors) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บั
อทิธพิลจากปจจยัทางจติวทิยาั  ซึง่ถอืว่าเป็นปจจยัภายในตวัผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการั

ซือ้ และการใชส้นิคา้ ปจจยัทางจติวทิยาประกอบดว้ยั   
   4.4.1  การจูงใจ หมายถงึ สิง่กระตุน้ทีอ่ยูใ่นตวับุคคล ซึง่กระตุน้ใหบุ้คคลปฏบิตั ิ
การจงูใจเกดิภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปจจยัทางวฒันธรรมั   
   4.4.2  การรบัรู ้ เป็นกระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลไดร้บัเลอืกสรรจดัระเบยีบและ
ตคีวามหมายขอ้มูลเพื่อทีจ่ะสรา้งภาพทีม่คีวามหมาย หรอืหมายถงึกระบวนการความเขา้ใจของ
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บุคคลที่มต่ีอโลกที่เขาอาศยัอยู่ การรบัรูเ้ป็นกระบวนการที่แต่ละบุคคลซึ่งขึน้อยู่กบัความเชื่อ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์ และสิง่กระตุน้ โดยจะพจิารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรอง 
การรบัรูจ้ะแสดงถงึความรูส้กึจากประสาทสมัผสัทัง้ 5 ไดแ้ก่ การเหน็ ไดก้ลิน่ ไดย้นิ ไดร้สชาต ิและ
รูส้กึ  
   4.4.3  การเรยีนรู ้ หมายถงึ การเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมและความโน้มเอยีงของ
พฤตกิรรมจากประสบการณ์ทีผ่า่นมา การเรยีนรูข้องบุคคลเกดิขึน้เมื่อบุคคลไดร้บัสิง่กระตุน้แลว้เกดิ
การตอบสนอง การเรยีนรูเ้กดิจากอทิธพิลหลายอยา่ง เช่น ทศันคต ิความเชื่อ และประสบการณ์ใน
อดตี อยา่งไรกต็ามสิง่กระตุน้นัน้จะตอ้งมอีทิธพิลทีท่าํใหเ้กดิการเรยีนรูไ้ดโ้ดยตอ้งมคีุณค่าในสายตา
ของผูบ้รโิภค  
   4.4.4  ความน่าเชื่อถอื เป็นความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึง่เป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดตี  
   4.4.5  ทศันคต ิ หมายถงึ การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจของบุคคล 
หรอื ความรูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง  
   4.4.5  บุคลกิภาพ หรอื ลกัษณะดา้นจติวทิยาทีแ่ตกต่างกนัของบุคคล ซึง่นําไปสู่
การตอบสนองต่อสิง่แวดลอ้มทีม่แีนวโน้มเหมอืนเดมิและสอดคลอ้งกนั  
   4.4.6  แนวคดิของตนเอง หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิทีบุ่คคลมต่ีอตนเอง หรอื 
ความคดิทีบุ่คคลคดิวา่บุคคลอื่นๆ มคีวามคดิเหน็ต่อตนอยา่งไร  
 5.  ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้  
  เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคผา่นกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื การ
รบัรูป้ญหาั  การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
ซึง่แสดงใหเ้หน็วา่กระบวนการซือ้เริม่ตน้ก่อนการซือ้จรงิๆ และมผีลกระทบถงึหลงัจากการซือ้ โดยมี
รายละเอยีดในแต่ละขัน้ตอนดงัน้ี  
  5.1  การรบัรูป้ญหาั  เป็นการทีบุ่คคลรบัรูถ้งึความตอ้งการภายในของตนซึง่อาจเกดิขึน้
เอง หรอืจากสิง่กระตุน้ เช่น ความหวิ ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจบ็ปวด ซึง่
รวมถงึความตอ้งการของรา่งกายและความตอ้งการทีเ่ป็นความปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการดา้น
จติวทิยา สิง่เหล่าน้ีเกดิขึน้เมื่อถงึระดบัหน่ึงจะกลายเป็นสิง่กระตุน้ บุคคลจะเรยีนรูถ้งึวธิทีีจ่ะจดัการ
กบัสิง่กระตุน้จากประสบการณ์ในอดตีทาํใหเ้ขารูว้า่ตอบสนองสิง่กระตุน้นัน้อยา่งไร  
  5.2  การคน้หาขอ้มลู ถ้าความตอ้งการถูกกระตุ้นมากพอ สิง่ทีส่ามารถสนองความ
ตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะดําเนินการเพื่อใหเ้กดิความพอใจทนัท ี เช่น บุคคลทีเ่กดิ
ความหวิมองเหน็รา้นอาหารและเขา้ไปซือ้อาหารบรโิภคทนัท ี แต่ในบางครัง้ความตอ้งการทีเ่กดิขึน้
ไมส่ามารถตอบสนองความตอ้งการไดท้นัท ีความตอ้งการนัน้จะถูกจดจาํไว ้ เพื่อหาทางสนองความ
ตอ้งการในภายหลงั เมื่อความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากๆ จะทําใหเ้กดิการปฏวิตัใินภาวะ
อยา่งหน่ึง คอื ความตัง้ใจใหไ้ดร้บัการตอบสนองความตอ้งการ ดว้ยการพยายามคน้หาขอ้มลูเพื่อ
หาทางสนองความตอ้งการทีถู่กกระตุน้ ดงันัน้นกัการตลาดจงึตอ้งใหค้วามสนใจเกีย่วกบัแหล่งขอ้มลู
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ซึ่งผูบ้รโิภคแสวงหา และอทิธพิลเกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืก แหล่งขอ้มูลของผูบ้รโิภค
ประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คอื  
   5.2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่น คนรูจ้กั  
   5.2.2  แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย 
ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสนิคา้ เป็นตน้  
   5.2.3  แหล่งชุมชน (Public Sources) สือ่มวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค  
เป็นตน้  
   5.2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experimental Sources)  
   5.2.5  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานทีส่าํรวจคุณภาพ
ผลติภณัฑ ์ หรอืหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลติภณัฑ ์ ประสบการณ์โดยตรงของผูบ้รโิภคในการ
ทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์ 
  5.3  การประเมนิทางเลอืก เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูมาแลว้ ผูบ้รโิภคจะเกดิความเขา้ใจ
และประเมนิทางเลอืกต่างๆ ดงันัน้ จาํเป็นทีจ่ะตอ้งรูถ้งึวธิกีารต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประมวลผล
ทางเลอืก โดยกระบวนการประเมนิผลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมดีงัน้ี  
   5.3.1  คุณสมบตัผิลติภณัฑ ์กรณน้ีีผูบ้รโิภคจะพจิารณาถงึผลติภณัฑว์า่มคีุณสมบตัิ
อะไรบา้ง ซึง่แต่ละผลติภณัฑใ์นความรูส้กึของผูซ้ือ้มคีวามแตกต่างกนั 
   5.3.2  ผูบ้รโิภคนัน้จะใหน้ํ้าหนักความสําคญัสําหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑแ์ตกต่าง
กนั ดงันัน้จาํเป็นจะตอ้งพยายามคน้หาและจดัลาํดบัของผลติภณัฑ ์ 
   5.3.3  ผูบ้รโิภคมกีารพฒันาความเชื่อถอืเกี่ยวกบัตราสนิคา้เน่ืองจากความเชื่อถอื
ของผูบ้รโิภคขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้รโิภคและความน่าเชื่อถอืของตราสนิค้าผลติภณัฑ์นัน้
สามารถเปลีย่นแปลงไดเ้สมอ  
   5.3.4  ผูบ้รโิภคมทีศันคตใินการเลอืกตราสนิคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมนิผล
เริ่มต้นด้วยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่เขาต้องการแล้วเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
ผลติภณัฑต์รายีห่อ้ต่างๆ  
  5.4  การตดัสนิใจซือ้ การประเมนิผลทางเลอืกในขัน้ที ่ 3 จะช่วยใหผู้บ้รโิภคกําหนด
ความพอใจระหวา่งผลติภณัฑต่์างๆ ทีเ่ป็นทางเลอืกโดยทัว่ๆ ไป ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ี่
เขาชอบมากทีส่ดุ  
  5.5  พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ หลงัจากการซื้อและทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ไปแล้ว 
ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีย่วกบัความพงึพอใจ หรอืไมพ่งึพอใจผลติภณัฑ ์ซึง่ตอ้งพยายามทราบ
ถงึระดบัความพอใจของผูบ้รโิภคภายหลงัการซือ้ เพื่อทีจ่ะนําไปพฒันาผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้  
 สรุปไดว้่า ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นขัน้ตอนทีผู่ใ้ชบ้รกิาร ทําการเปรยีบเทยีบสิง่
กระตุน้ทางการตลาดและสิง่กระตุน้อื่นๆ กบัลกัษณะของผูซ้ือ้ ไดแ้ก่ ลกัษณะวฒันธรรม สงัคม 
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ลกัษณะส่วนบุคคล ว่าสิง่ทีธ่นาคารสามารถตอบสนองความตอ้งการและอยู่ในอํานาจซื้อของผูซ้ื้อ
หรอืไม ่หากมกีารซือ้สนิคา้เกดิขึน้ ผูซ้ือ้จะมพีฤตกิรรมตอบสนองการซือ้นัน้อยา่งไร 
 
3. แนวความคดเก่ียวกบัสวนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโภคิ ิ่  
 ความหมายของ สวนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโภค ่ ิ  
 4C’s (Customer, Cost, Convenience, Communication) นัน่คอื นกัการตลาดหนัมามอง
มุมใหม่ ที่เป็นมุมมองของผู้บรโิภคว่าผู้บรโิภคต้องการอะไร (Consumer Wants and 
Needs) ผูบ้รโิภคมตีน้ทุนเท่าไหร่ (Consumer’s Cost to Satisfy) จะเพิม่ความสะดวกในการซือ้
สนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งไร (Convenience to buy) ควรจะสื่อสารอยา่งไรเพื่อใหผู้บ้รโิภครบัฟง ั

(Communication that Connects) และดว้ยหลกั 4C’s น้ีเองทีจ่ะทําใหน้ักการตลาดสามารถเขา้ถงึ
ผูบ้รโิภคในปจจุบนัไดง้า่ยขึน้ ั (ทีม่า: www.thaimarketingjob.com 2556) 
 ลวัเทอบอรน์ (Lauterborn. 1990) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาด 4C’s 
(New Marketing Litany; Four P’s passe; C-words take over) ดงัน้ี 
 ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer Wants and Needs) แทนทีจ่ะผลติอะไรกไ็ดท้ี่
ขายไดแ้ต่ต้องผลติอะไรทีผู่บ้รโิภคต้องการมากกว่า เพราะปลาทีเ่คยคดิว่าหย่อนเหยื่ออะไรไปกจ็ะ
ฮุบเสยีหมดนัน้ ไดเ้รยีนรูแ้ลว้ว่าพวกเขาควรจะฮุบเหยื่ออะไร และแบบไหน สนิคา้ทีผ่ลติออกมานัน้
ควรจะเป็นสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคจะซื้อใชเ้พื่อแกป้ญหาการอยู่รอดของพวกเขา ั (Consumer Solution) 
แทนทีจ่ะเป็นการอยูร่อดของผูผ้ลติและผูจ้ดัจาํหน่าย 
 ตน้ทุนของผูบ้รโิภค (Consumer’s Cost to Satisfy) แนวคดิการตัง้ราคาเพื่อใหผู้ผ้ลติและ
ผูจ้ดัจาํหน่ายอยูร่อดนัน้ ตอ้งเปลีย่นไปเป็นการตัง้ราคาโดยการพจิารณาถงึตน้ทุนของผูบ้รโิภคทีต่อ้ง
จ่ายเพื่อทีจ่ะใหไ้ดส้นิคา้มาใช ้ซึง่การตัง้ราคานัน้ตอ้งคํานวณถงึค่าใชจ้่ายต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคต้องจ่าย
ออกไปก่อนทีจ่ะจ่ายเงนิซื้อสนิคา้ ไม่ว่าจะเป็นค่าใชจ้่ายในเรื่องการเดนิทาง ค่าจอดรถ ค่าเสยีเวลา 
เป็นตน้ 
 ความสะดวกในการซือ้ (Convenience to Buy) การกระจายสนิคา้ในทุกๆ จุดขายทีเ่ป็นไป
ได ้โดยคดิวา่หากจุดขายสนิคา้มมีากจะทาํใหผู้บ้รโิภคจะยิง่ซือ้ นัน้กเ็ป็นเรื่องทีห่ลงสมยัไปแลว้ ช่อง
ทางการจดัหน่ายสมยัใหม่นัน้ตอ้งคดิว่าจะเพิม่ความสะดวกในการซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค
ไดอ้ย่างไร เพราะในตอนน้ีผูบ้รโิภคจะเป็นผูต้ดัสนิใจว่าจะซื้อที่ไหน ซื้อมากเท่าไร และซื้อเวลาใด
มากกวา่ การซือ้ตามชอ่งทางทีถู่กกาํหนดขึน้จากผูผ้ลติและผูจ้ดัจาํหน่าย 
 การสือ่สาร (Communication) วธิกีารสือ่สารนัน้แทนทีจ่ะใชส้ือ่เพือ่การกระตุน้การตดัสนิใจ
ซือ้แบบในอดตีทีเ่คยประสบความสาํเรจ็ ปจจุบนัการสื่อสารตอ้งพจิารณาทัง้สื่อและสารใดทีผู่บ้รโิภคั

จะรบัฟงการตลาดวนัน้ีไม่ใช่ว่ั าผู้บริโภคจะยอมฟงในสิ่งที่ต้องการจะพูดดัง่เช่นเดิม แต่ปจจุบนัั ั

ผูบ้รโิภคเลอืกทีจ่ะฟงและไมฟ่ง เลอืกทีจ่ะเชื่อและไมเ่ชื่อ ดงันัน้การสง่เสรมิการตลาดจงควรหนัมาให้ั ั
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ความสาํคญัในเรื่องการสื่อสารมากกวาการลดแลกแจกแถม แต่ใหค้วามสําคญัในการสรา้งเรื่องราว 
สรา้งความไวเ้น้ือเชื่อใจ ผา่นสือ่ทีผู่บ้รโิภครบัฟงมากกวา่ ั  
 บอเดน (Borden. 1964) ไดใ้หก้ล่าวถงึส่วนประสมทางการตลาด 4C’s Marketing 
ประกอบดว้ย 
 C: Convergence การรวมเขา้ดว้ยกนัทัง้น้ีกเ็พราะวา่ความสาํเรจ็ของกลยทุธทางการตลาด
สมยัใหม่ผลติภณัฑโ์ดดๆ หรอืการขาดพนัธมติรผลติภณัฑน์ัน้มโีอกาสทีจ่ะประสบความสําเรจ็ยาก 
เช่น บรษิทั Sony พยายามทาํใหทุ้กผลติภณฑร์ูจ้กักนัภายใตภ้าษา Sony คอืการม ีMemory Stick 
ทีจ่ะใชเ้ป็นสื่อบนัทกึขอ้มลูทีใ่ชไ้ดท้ัง้กลอ้งดจิทิลั โทรศพัทม์อืถอื คอมพวิเตอร ์โนตบุ๊ค เครื่องพดีเีอ 
เครื่องเล่นวีซีดี/ดีวีดี ซึ่งการรวมเข้ามาด้วยกนัจะทําให้ผลิตภณัฑ์มีโอกาสเติบโตและกลายเป็น     
แบรนดท์ีอ่ยูใ่นระดบัโลกไดถ้า้มกีารสรา้งแบรนดน์ัน้อยา่งถูกวธิ ี
 C:  Customer Value คุณค่าสูลู่กคา้ การตลาดสมยัใหมจ่ะเป็นอะไรทีม่ากกว่าเดมิ อาทใิน
อดตีนัน้การตลาดจะพูดถงึการทําอย่างไรใหลู้กคา้พึง่พอใจ แต่นับจากน้ีไปนักการตลาดจะต้องคดิ
วธิกีารในการสรา้งคุณคา่ใหล้กูคา้แทนการคดิเพยีงวา่ทาํใหล้กูคา้พึง่พอใจเทา่นัน้ 
 C:  Channels หมายถึง ช่องทางการจดัจําหน่ายซึ่งแต่เดมิ จะหมายถึง สถานที่ (Place) 
แต่ในการตลาดสมยัใหม่เป็นเรื่องการบรหิารช่องทาง (Channel Management) ทัง้น้ีเพราะว่า
ปจจุบนัมชี่องทางการจดัจําหน่ายเกดิขึน้มากมาย และบางครัง้ผลติภณัฑห์น่ึงๆ สามารถทีจ่ะนําส่งั

ใหถ้งึลูกคา้เปาหมายไดห้ลายช่องทาง อาทชิ่องทางการจําหน่ายแบบดัง้เดมิ ช่องทางจําหน่ายผ่าน้

โมเดริน์เทรด ช่องทางดา้นขายตรงช่องทางอนิเทอรเ์น็ต ช่องทางดา้นโรดโชว ์หรอืการแสดงสนิคา้
ฯลฯ ดงันัน้ แนวคดิสมยัใหมจ่งึถอืวา่การบรหิารชอ่งทางเป็นเรอืงสาํคญั 
 C: Communication หรอืIntegrated Marketing Communication: IMC เป็นการ
บรรณาการการสื่อ สารทางการตลาดแบบครบวงจร หมายถงึจะใชเ้ครื่องมอืทางการตลาดทัง้หมด 
เช่น โฆษณาประชาสมัพนัธ ์พนักงานขาย หนังสอืพมิพ ์นิตยสาร โทรทศัน วทิยุ โบรช์วัร ์บลิบอรด์ 
ฯลฯ เพีอ่สื่อสารทัง้ 4P’s ใหลู้กคา้ไดร้บัรู ้ซึง่ในปจจุบนัจะใชเ้ทคโนโลยปีระสมกบัฐานขอ้มลูมาช่วยั

ในการจดัทาํ IMC ใหม้ปีระสทิธภิาพ อาท ิCRM (การจดัการความสมัพนัธก์บัลูกคา้) Call Center ที่
ใหบ้รกิารได2้4 ชัว่โมง7 วนั การมเีวบ็ไซต์ทีลู่กคา้จะศกึษาขอ้มลูของผลติภณัฑห์รอืบรกิาร และ
ตดิต่อบรษิทัไดท้างอเีมล ์การมโีปรแกรมสมาชกิทีจ่ะใหลู้กคา้จงรกัภกัด ี(Loyalty Program) ซึง่สิง่
เหล่าน้ีชว่ยใหก้ารสือ่สารกบัลกูคา้งา่ยขึน้มาก  
 ชวนะ ภวกานันท ์(2549: 50) สื่อในปจจุบนัมคีวามหลากหลายมากมาย ต่างกม็ุ่งเน้นั

เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคด์ว้ย กลยุทธ์วธิต่ีางๆ การตลาดแบบ 4Ps (Product Price Place 
Promotion) นัน้ไม่เพยีงพออกีต่อไปแล้วกว็่าได ้ที่เป็นอย่างน้ีนัน้เพราะววิฒันาการของโลก ได้
เปลีย่นแปลงไปไกลกว่ายุคเดมิหลายช่วง ตวั ว่าไปแลว้สิง่ทีท่าํใหเ้กดิการเปลีย่นแปลง คอืเครื่องมอื
การสื่อสารยุคใหมเ่ขา้มามบีทบาทสาํคญั นัน่คอือนิเทอรเ์น็ต หากมองยอ้นกลบัไปเมื่อ 10 ปีทีแ่ลว้มี
ใครคดิบ้างว่าอนิเทอรเ์น็ตจะมบีทบาทได้ถงึเพยีงน้ี เพราะตอนนัน้มนัถูกใชอ้ยู่ในวงจํากดั ถ้าเป็น
เมอืงไทยก็ใช้เฉพาะนักวชิาการ นักวจิยั และองค์กรขา้มชาติบางรายเท่านัน้ แต่พอถึงยุคน้ี 
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อนิเทอรเ์น็ตไดก้ลายเป็นเครื่องมอื จําเป็นอย่างหน่ึงในการประกอบธุรกจิไปแลว้ เมื่อสําคญัเช่นน้ี 
อนิเทอรเ์น็ตจงึจดัอยูใ่นสิง่สาํคญัมาก ในภาคการตลาดและการสื่อสาร การตลาด และเป็นทีม่าของ
การเกดิกลยุทธใ์หมท่ีนํ่ามาใชร้่วมควบคู่ไปกบั 4Ps นัน่คอื 4Cs ประกอบดว้ย Consumer, Cost, 
Convenience, Communications ทัง้ 4 มหีวัใจสาํคญัต่อลูกคา้ หรอืโฟกสัลูกคา้เป็นสาํคญั โดยทัง้ 4 
ตวัมคีวามหมายและ ความสาํคญัดงัต่อไปน้ี 
 1.  Consumer เน้นความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นหลกั หรอืหากบอกใหต้รงใจ คอืเขา้ถงึ
ผู้บรโิภคให้มากที่สุด และยงัรวมไปถึงบรหิารความสมัพนัธ์ของลูกค้า หรอืที่เรยีกว่า CRM 
(Customer Relation Management) โดยตอ้งยดึหลกัการสรา้งสรรคส์รา้งสนิคา้ และบรกิารใหต้รงใจ
ลกูคา้ในทุกๆ กลุ่ม 
 2.  Cost ทาํใหต้น้ทุนตํ่าทีส่ดุ เพือ่ใหก้าํหนดราคาขายถงึมอืผูบ้รโิภคตํ่าไปดว้ยซึง่จะเป็นท
ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั ดา้นราคากบัคูแ่ขง่ 
 3.  Convenience ช่องทางการจดัจาํหน่ายตอ้งอาํนวยใหผู้บ้รโิภคสะดวกซือ้มากทีสุ่ด ยิง่มี
ช่องทางหรอืหน้ารา้นมากเท่าไหร ่โอกาสทีผู่บ้รโิภคจะซือ้มากเท่านัน้ เพราะผูบ้รโิภคในปจจุบนัมไิด้ั

ยดึตดิกบัสถานทีเ่ดมิ สกัเทา่ไหร ่
 4.  Communications เป็นเรื่องทีส่าํคญัยิง่ และมอีงคป์ระกอบหลายดา้น จากความหมาย 
ตรงตวัทีแ่ปลว่าการสื่อสาร จงึรวมตัง้แต่การตดิต่อสื่อสารทีต่อ้งสะดวก งา่ย รวดเรว็ การสื่อสารที่
สรา้งความรบัรูใ้หผู้บ้รโิภคและตลาด ซึ่งไดแ้ก่ การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิการขาย 
รวมถึงการสื่อสารแบบกระตุ้นตลาด ได้แก่ การจดังานแสดงสนิค้า การจดันิทรรศการงานโชว ์
การตลาดเชงิรกุ หรอืการตลาดแบบตรง และเขา้ถงึลกูคา้รายตวั 
 ทัง้หมดน้ี หากนําไปผนวกกบั กลยุทธ ์4Ps เดมิกจ็ะยิง่เสรมิใหก้ารตลาดแขง็แกรง่ยิง่ขึน้ 
แต่ทีข่าดไม่ไดข้องกลยุทธ์โฉมใหม่ทัง้ 4 เรื่องของ 4Cs จะต้องมตีวัช่วยนัน่คอืสื่อยุคใหม่ หรอื 
อนิเทอรเ์น็ต เพราะอนิเทอรเ์น็ต เป็นเครื่องมอืที ่สาํคญัทีจ่ะทาํใหเ้จา้ของผลติภณัฑใ์ชเ้ป็นเครื่องมอื 
ทางการตลาด 
 
4. แนวคดิ และทฤษฎีรปูแบบการดาํเนนชีวต ิ ิ (AIO) 
 ความหมายของรปูแบบการดาํเนนชีวต ิ ิ (Lifestyle)  
 เอนเจอร ์และคณะ (Engel; et al. 1995) กล่าวว่า คอืวถิทีีค่นมชีวีติอยู ่(How One Lives) 
ซึง่หมายถงึ รปูแบบซึง่คนเราใชช้วีติใชเ้วลาและใชจ้า่ยเงนิ 
 เอเรน, คารนิ และซซูาน (Allen, Karen; & Susan. 1992) กล่าววา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ
ของคนเรามคีวามหลากหลายวถิทีาง ทัง้น้ีขึน้อยูก่บัประสบการณ์ ในอดตีลกัษณะเฉพาะตวัของแต่
ละคน และสถานการณ์แวดล้อมที่แตกต่างกนั หรอือาจกล่าวไดว้่า รูปแบบการดําเนินชวีติของ
ผูบ้รโิภคเป็นผลลพัธท์ีเ่กดิจากกลไกการผสมผสานของลกัษณะ เฉพาะตวัและประสบการณ์ในอดตี
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ของผูบ้รโิภคแต่ละรายมาปฏสิมัพนัธ์กบัสภาวะแวดลอ้มทาง สงัคม ซึ่งส่งผลสู่วถิกีารปฏบิตัหิรอื
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในแต่ละชว่งของวงจรชวีติในทีส่ดุ  
 ฮาวคนิส ์เบท และโคเนีย (Hawkins, Best; & Coney. 2001) กล่าวว่า การจดักลุ่มรปูแบบ
การดํารงชวีิตของผู้บรโิภคในแต่ละส่วนแบ่งการตลาดซึ่งแต่ละระดบัได้รบัความสนใจอย่างมาก 
ระบบที่ใช้วเิคราะห์รูปแบบการดําเนินชวีติของผู้บรโิภคที่มชีื่อเสยีง และนักการตลาดในประเทศ
สหรฐัอเมรกิา นิยมใชเ้พื่อแบ่งสว่นตลาด และการวางแผนกลยุทธก์ารตลาด มากทีสุ่ดในปจจุบนัคอืั

ระบบค่านิยมและรปูแบบการดาํเนินชวีติ (The Values & Lifestyles หรอื VALS) ซึง่พฒันาโดย
สถาบนัวจิยัสแตนฟอรด์ (Stanford Research Institute) การพฒันา VALS ตัง้อยูบ่นพืน้ฐานของชัน้
ความตอ้งการของ Maslow และแนวคดิของ Riesman ต่อลกัษณะทางสงัคม สิง่ที ่SRI คน้พบนัน้
เริม่จากระบบดัง้เดมิ คอื VALS หรอื VALS1 และต่อมาในปีค.ศ. 1989 สถาบนัวจิยัสแตนฟอรด์ได้
พฒันา VALS 2 ขึน้มาใหม ่เพื่อใหเ้หมาะสมกบัการนําไปใชท้างการตลาดมากขึน้ เป็นการเชื่อมโยง
ความสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตคิา่นิยม และพฤตกิรรมการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคโดยการวดัรปูแบบ
พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค  
 ซึง่สถาบนัวจิยัสแตนฟอรด์ไดแ้บ่งเกณฑใ์นการพจิารณาออกเป็น 2 เกณฑค์อื 
 1.  เกณฑต์ามแนวนอน (Horizontal Dimension) อนัแสดงความคดิพืน้ฐานของผูบ้รโิภค 
(Self-orientation) ทัง้ 3 ลกัษณะไวด้งัน้ี 
  1.1  ผูบ้รโิภคประเภทยดึถอืหลกัการ (Principle-oriented Consumers) ไดแ้ก่ ผูท้ี่
ยดึถอืความเชื่อและหลกัเกณฑเ์ป็นแนวทางกําหนดการตดัสนิใจของตนมากกว่าที่จะใชค้วามรูส้กึ 
เหตุการณ์ หรอืความพอใจเป็นเกณฑ ์ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีจะทําการซือ้สนิคา้โดยองิกบัทศันะของเขาทีม่ี
ต่อโลกทีล่อ้มรอบตวัเขา 
  1.2  ผูบ้รโิภคประเภทยดึถอืสถานภาพ (Status-oriented Buyers) ไดแ้ก่ ผูท้ีย่ดึถอืการ
กระทาํความเหน็ชอบ และความคดิเหน็ของผูอ้ื่นทีม่ต่ีอตนเป็นสาํคญั หรอืจะกระทําเพื่อใหผู้อ้ื่นชอบ
พอ ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีจะเป็นผูท้ีซ่ือ้สนิคา้โดยองิกบัปฏกิริยิาและความคดิเหน็ของผูอ้ื่น 
  1.3  ผูบ้รโิภคประเภทยดึถอืการกระทาํ (Action-oriented Buyers) ไดแ้ก่ ผูท้ีป่รารถนา 
อยากจะทํากจิกรรมทางสงัคมและสิง่แวดลอ้ม ต้องการมปีระสบการณ์ใหม่ๆ ทีห่ลากหลายรวมทัง้
ตอ้งการเสีย่งภยั ดงันัน้ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีจะเป็นผูท้ีถู่กผลกัดนัใหท้ําการซื้อสนิคา้ เพราะปรารถนาใน
ความหลากหลายและตอ้งการจดัการกบัความเสีย่งภยั 
 2.  เกณฑต์ามแนวตัง้ (Vertical Dimension) จะใชท้รพัยากรของผูบ้รโิภค (Consumer 
Resources) เป็นเกณฑใ์นการแบ่งๆ ออกเป็น 2 ระดบั คอืระดบัทรพัยากรน้อยทีสุ่ด (Abundant 
Resource) กบัระดบัทรพัยากรมากทีสุ่ด (Minimal Resource) จากเกณฑท์ัง้สอง สามารถแบ่ง
ประเภทของผูบ้รโิภคออกเป็น 8 กลุ่ม ในแต่ละกลุ่มจะมลีกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั 
  2.1  กลุ่มผูส้มหวงัในชวีติ (Actualizers) เป็นกลุ่มทีม่คีวามสําเรจ็ในชวีติ มรีายไดสู้ง
ทีสุ่ดและทรพัยากรเป็นจํานวนมากทีท่ําใหเ้ขาสามารถอยู่ในกลุ่ม Self-orientation ไดเ้ป็นกลุ่มที่
ยดึถอืการกระทํา มคีวามเชื่อมัน่ในตวัเองสูง ได้รบัการศกึษาสูง สําหรบักลุ่มน้ีภาพพจน์เป็นเรื่อง
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สําคญัต่อเขา ไม่ใช่เพื่อแสดงฐานะแต่เพื่อขยายใหเ้หน็ถึงรสนิยม ความเป็นอสิระและท่าท ีเขามี
ความสนใจรอบดา้น โดยเฉพาะปญหาสงัคม พรอ้มทีจ่ะเปิดรบัการเปลี่ยนแปลงและมแีนวโน้มทีจ่ะั

ซือ้ “สิง่ทีส่วยสดสาํหรบัชวีติ” หรอืสิง่ทีส่ามารถแสดงสไตล ์รสนิยม และลกัษณะของตนเอง 
  2.2  กลุ่มผูม้ชีวีติทีส่มบูรณ์ (Fulfilleds) เป็นพวก “มอือาชพี” ทีม่กีารศกึษาดยีดึถอื
หลกัการ มคีวามรบัผดิชอบและสูงดว้ยวุฒภิาวะ มคีวามรูก้วา้งขวา้ง กลุ่มน้ีจะเน้นกจิกรรมเพื่อการ
พกัผอ่น หรอืความสขุในครอบครวัเป็นผูม้ขีา่วสารพรอ้มมลูและยงัเปิดรบัความคดิเหน็ใหม่ๆ  อกีดว้ย 
เป็นพวกทีม่รีายไดส้งูแต่เป็นผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมตามคา่นิยม (Value-oriented consumer) 
  2.3  กลุ่มผูอ้นุรกัษ์นิยม (Believers) ประกอบดว้ย ผูบ้รโิภคที่เป็นพวกอนุรกัษ์นิยม 
รายไดพ้อประมาณ ยดึถอืหลกัการกลุ่มน้ีไดร้บัการศกึษาน้อย มคีวามเชื่อฝงใจในหลกัศลีธรรมั  ผูม้ี
ชวีติที่สมบูรณ์ (Fulfilleds) ผูส้มหวงัในชวีติ (Achievers) ผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม ่
(Experiencers) ผูมุ้่งมัน่พยายาม (Strivers) ผูอ้นุรกัษ์นิยม (Believers) ผูส้มหวงัในชวีติ 
(Actualizers) ผูด้ิน้รน (Struggles) นกัปฏบิตั ิ (Makers) มทีรพัยากรมาก มทีรพัยากรน้อย จรรยา
และต่อตา้นการเปลีย่นแปลง นิยมผลติภณัฑท์ีผ่ลติในประเทศและเป็นตราที ่“ตดิตลาด” ชวีติมุ่งที่
ครอบครวั วดั ชมรม และประเทศชาต ิ
  2.4  กลุ่มผูป้ระสบความสาํเรจ็ (Achievers) เป็นกลุ่มทีม่รีายไดม้ากยดึถอืสถานภาพ 
ประสบความสาํเรจ็ในอาชพีการงานของตน มหีวัทางอนุรกัษ์นิยมทัง้ทางความเป็นอยู่และความคดิ 
ทางการเมอืง มุ่งที่งาน รกัความสําเรจ็แสวงหาความพอใจจากงานและครอบครวัถือภาพลกัษณ์
ตนเองเป็นสิง่สาํคญั มกัชอบซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีม่ศีกัดศิรเีพื่อแสดงใหเ้หน็ความสาํเรจ็ของตนต่อ์
เพือ่รว่มงาน และไดร้บัคาํยกยอ่งจากเพือ่นฝงู 
  2.5  กลุ่มผูมุ้ง่มัน่พยายาม (Strivers) ประกอบดว้ยบุคคลทีม่คี่านิยมคลา้ยกบัของพวก
กลุ่มผูป้ระสบความสาํเรจ็ (Achievers) แต่มทีรพัยากรทางจติวทิยา สงัคมและเศรษฐกจิน้อยกว่า คน
กลุ่มน้ีจะมีความทะเยอทะยานอยากที่จะประสบความสําเร็จเหมือนอย่างคนที่ตนเองคิดว่ามี
ความสําเรจ็มากกว่าตนมคีวามสนใจในความคดิเหน็ หรอืความชอบของผูอ้ื่นที่มต่ีอตน สนิคา้ที่มี
สไตลม์คีวามสาํคญัมากต่อคนกลุ่มน้ี เพราะเขาพยายามเลยีนแบบผูบ้รโิภคทีอ่ยูใ่นกลุ่มทีม่ทีรพัยากร
มากกวา่กลุ่มอื่นๆ  
  2.6  กลุ่มผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม ่(Experiencers) กลุ่มน้ีมทีรพัยากรมากยดึถอืการ 
กระทํา มคีวามกระตอืรอืรน้ ชอบกฬีา การออกกําลงักาย การเสีย่งภยั และกจิกรรมทางสงัคม ชอบ
แสวงหาความหลากหลายและความตื่นเตน้ และเป็นผูบ้รโิภคที ่“หวิ” และใชจ้่ายเป็นอย่างมากกบั
เสือ้ผา้ อาหารเร่งด่วน หรอือาหารสําเรจ็รูป ดนตร ีภาพยนตร ์และของโปรดของวยัรุ่น โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่พวกน้ีชอบลองสิง่ใหม่ๆ   
  2.7  กลุ่มนกัปฏบิตั ิ(Makers) เป็นกลุ่มทีม่ทีรพัยากรน้อยยดึถอืการกระทาํเป็นผูท้ีช่่วย
ตวัเองได ้มหีวัทางอนุรกัษ์นิยมทางความเป็นอยู่ในครอบครวัและทางการเมอืง พวกเขานิยมความ
พึง่พอใจตวัเอง มุ่งแต่สิง่ทีต่นคุน้เคยครอบครวั งาน และการพกัผ่อนร่างกาย นิยมแต่สนิคา้ทีดู่งา่ย 
หรอืแสดงหน้าทีใ่หเ้หน็งา่ย เชน่ เครือ่งมอืต่างๆ เครือ่งมอืตกปลา เป็นตน้ 
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  2.8  กลุ่มผูด้ิน้รน (Struggles) ประกอบดว้ยบุคคลทีม่รีายไดน้้อยทีสุ่ดและมทีรพัยากร
น้อยทีสุ่ด ในกลุ่ม Self-orientation เน่ืองจากมทีรพัยากรจํากดัและการศกึษาตํ่าจงึมชีวีติอยูอ่ยา่
จาํกดั จาํเป็นตอ้งดิน้รนต่อสูเ้พื่อความอยูร่อด มทีรพัยากรน้อยทีสุ่ด ไมม่คีวามผกูพนัทางดา้นสงัคม 
มอีายุมาก สนใจและเป็นห่วงสุขภาพตนเองและความปลอดภยั มคีวามระมดัระวงัในเรื่องค่าใชจ้่าย 
พวกเขาจงึมกัเป็นผูบ้รโิภคทีซ่ื่อสตัยต่์อตรายีห่อ้ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 261) อธบิายถงึลกัษณะทางจตินิสยั Psychographics ว่าเป็น
เทคนิคทีน่ักวจิยัผูบ้รโิภคใชเ้พื่อวดัรปูแบบการดําเนินชวีติ ซึ่งเป็นวธิวีดัเชงิปรมิาณ (Quantitive) 
นํามาใชเ้พื่อประเมนิแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคดว้ยการวเิคราะห ์ กจิกรรม (Activities: A) 
ความสนใจ (Interests: I) และความคดิเหน็ (Opinions: O) เรยีกโดยรวมว่า Activities Interest and 
Opinions) คาํทีใ่ชแ้ทนกนัคอื AIO ซึง่หมายถงึ การวดักจิกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) 
และความคดิเหน็ (Opinions) โดยใหร้ายละเอยีดของ AIO ไวด้งัน้ี 
 A  คอื กจิกรรมซึง่หมายถงึปฏกิริยิาทีแ่สดงออกเช่น ดโูทรทศัน์ จ่ายของในรา้นคา้หรอืเล่า
ใหเ้พื่อนฟงเกีย่วกบับรกิารซ่อมรถของอู่ประจาํั  แมว้่าปฏกิริยิาน้ีใครๆ กเ็หน็อยูแ่ต่ไมส่ามารถจะเดา
เหตุผลของการกระทาํไดห้มดและกไ็มใ่ครจ่ะมใีครทาํการวดัเพือ่หาเหตุผลของปฏกิริยิาน้ี 
 I  คอื ความสนใจ เป็นความสนใจในเรื่องราว เหตุการณ์หรอืวตัถุโดยมรีะดบัของความ
ตื่นเตน้ทีเ่กดิขึน้เมือ่ไดต้ัง้ใจตดิต่อกนัหรอืมคีวามตัง้ใจเป็นพเิศษกบัมนั 
 O  คอื ความคดิเหน็ เป็นไปในรปูคาํพดูหรอืเขยีน “ตอบ” ทีบุ่คคลตอบต่อสถานการณ์ที่
กระตุน้เรา้ทีม่กีารถามคาํถาม ความคดิเหน็เราใชเ้พื่ออธบิายการแปลความหมาย การคาดคะเนและ
การประเมนิค่า เช่น เชื่อในสิง่ซึง่บุคคลอื่นตัง้ใจ ความเชื่อเกีย่วกบัเหตุการณ์ในอนาคต ประเมนิ
รางวลัทีจ่ะไดร้บัจากการเลอืกทางเลอืกและโทษทีจ่ะเป็นผลของการเลอืกทางเลอืก 
 จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้เราอาจแสดงตวัอยา่ง AIO ใหเ้หน็ไดด้งัตาราง ซึง่เป็นการแสดงให้
เหน็มติสิําคญัที่ถูกนํามาใชใ้นเพื่อวดัองคป์ระกอบของ AIO ตลอดจนขอ้มูลลกัษณะทางดา้น
ประชากรศาสตร ์
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ตาราง 3 การจดัพวก AIO เพือ่การศกึษารปูแบบการดาํเนินชวีติ (AIO Categories of Life-Style  
     Studies)  
 
 

Lifestyle Dimensions 

กจกรรมิ  
(Activities) 

ความสนใจ 
(Interest) 

ความคดเหน็ิ  
(Opinions) 

ประชากรศาสตร ์
(Demographics) 

- การทาํงาน 
- งานอดเิรก 
- การเขา้สงัคม 
- การพกัผอ่น 
- สิง่บนัเทงิ 
- การเป็นสมาชกิสโมสร 
- การเขา้กลุม่หรอืชุมชน 
- การซือ้ของ 
- กฬีา 

- ครอบครวั 
- บา้น 
- งานจา้ง 
- การเขา้กลุม่หรอืชุมชน 

 ความบนัเทงิ 
- แฟชัน่ 
- อาหาร 
- สือ่ต่างๆ  
- ความสาํเรจ็ 

- เกีย่วกบัตนเอง 
- หวัขอ้ทางสงัคม 
- นโยบายต่างๆ  
- ธุรกจิ 
- ภาวะเศรษฐกจิ 
- การศกึษา 
- ผลติภณัฑ ์
- อนาคต 
- วฒันธรรม 

- อาย ุ
- การศกึษา 
- รายได ้
- อาชพี 
- ขนาดครอบครวั 
- ทีอ่ยูอ่าศยั 
- ภมูศิาสตร ์
- ขนาดประเทศ 
- ขัน้วงจรชวีติ 

 
 ทีม่า: อดุลย ์จาตุรงคกุล.  (2543).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. หน้า 261. 
 
 นกัวจิยัตลาดจะทาํการวเิคราะหแ์บบการดาํรงชวีติของผูบ้รโิภค โดยการตัง้คาํถามเพื่อให้
ผูบ้รโิภคตอบทัง้ 3 อยา่ง เรยีกวา่ “AIO Statements” ดงัน้ี 
 1.  คําถามเกีย่วกบักจิกรรม (Activity Questions: A) จะเป็นคําถามเพื่อใหผู้บ้รโิภค
เปิดเผยออกมา ในสิง่ทีเ่ขาทาํ สิง่ทีเ่ขาซือ้และการใชเ้วลาของเขาวา่เขามวีธิกีารใชอ้ยา่งไร 
 2.  คาํถามเกีย่วกบัความสนใจ (Interest Questions: I) จะเป็นคําถามมุง่เน้นทางดา้น
ความชอบและการจดัความสาํคญัก่อนหลงัของผูบ้รโิภค 
 3.  คาํถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ (Opinion Questions: O) จะเป็นคาํถามเกีย่วกบัทศันะ
และความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัโลก ทอ้งถิน่ ศลีธรรม เศรษฐกจิ และกจิกรรมงานสงัคมต่างๆ  
จุดมุง่หมายสาํคญัของคาํถาม AIO เพื่อตอ้งการทราบขอ้มลูจากผูบ้รโิภคว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็
อยา่งไรต่อผลติภณัฑ ์ และผลติภณัฑม์สีว่นสมัพนัธเ์กีย่วขอ้งกบัผูบ้รโิภคอยา่งไร เพื่อนกัวจิยัจะได้
นําขอ้มลูมาใชใ้นการพฒันาผลติภณัฑ ์ หรอือาจนํามาใชป้รบัปรุงเปลีย่นแปลง ผลติภณัฑใ์หม ่ หรอื
ปรบัเปลีย่นขอ้มลูขา่วสารบางอยา่ง เพือ่ใหส้อดคลอ้งตรงตามความตอ้งการตามแบบการดาํเนินชวีติ
ของผูบ้รโิภค หรอือาจนํามาใชเ้พื่อสรา้งสรรค ์ “ขอ้เสนอขายเอก” หรอื “จุดขาย” (Unique selling 
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proposition: USP) เพื่อการโฆษณากไ็ด ้ นอกจากนัน้ขอ้มลูทีไ่ดจ้าก คาํถาม AIO อาจนํามาใช้
กําหนดลกัษณะ (Profiles) เพื่อแบ่งสว่นตลาดของผูบ้รโิภคแยกกลุ่ม ผูบ้รโิภคออกเป็นกลุ่มๆ โดย
ถอืรูปแบบการดําเนินชวีติเป็นเกณฑใ์นการแบ่งเพื่อจดัทําการโฆษณา สรา้งแนวความคดิหลกั 
เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่มตามลกัษณะทีแ่ตกต่างกนัอกีดว้ย 
 
5. สถานการณ์ปัจจบุนัของตลาดสมารท์โฟน 
 ความหมายของสมารท์โฟน 
 สมารต์โฟน หรอื สมารท์โฟน (องักฤษ:smartphone, smart phone) เป็นโทรศพัท ์
เคลื่อนที่ที่มคีวามสามารถที่เพิม่เติมนอกเหนือจากโทรศพัท์มอืถอืทัว่ไป สมารต์โฟนไดถู้กมองว่า
เป็นคอมพิวเตอร์พกพาที่ทํางานในลักษณะของโทรศัพท์เคลื่อนที่ โดยที่สามารถเชื่อมต่อ
ความสามารถหลกัของโทรศพัท์มอืถือ เขา้ร่วมกบัแอปพลเิคชนัของโทรศพัท์เอง สมารต์โฟน
สามารถใหผู้ใ้ชง้านตดิตัง้โปรแกรมเสรมิสาํหรบัเพิม่ความสามารถของโทรศพัทต์วัเอง โดยรปูแบบ
นัน้ขึน้อยูก่บัแพลตฟอรม์ของโทรศพัทแ์ละระบบปฏบิตักิาร (ทีม่า: https://www.wikipedia.org วนัที ่
5 พฤษภาคม 2558) 
 เมือ่ 20 ปีก่อน เชื่อหรอืไมว่า่ โลกเรากม็ ี"สมารท์โฟน" ใชก้นัแลว้ และสมารท์โฟนทีว่่าน้ี ก็
ผลิตขึ้นโดยบรษิัท ไอบีเอม็ บรษิทัยกัษ์ใหญ่ด้านคอมพวิเตอร์ ที่ทําสมาร์ทโฟนชื่อ "ไอบีเอ็ม ไซ
มอน" ขึน้มา เกดิเป็นประวตัศิาสตรท์ีส่าํคญัอกีครัง้ของโลก เพราะถอืว่าเป็นสมารท์โฟนเครื่องแรกๆ 
ของโลกกว็่าได ้ไอบเีอม็ ไซมอน พฒันาขึน้โดยความร่วมมอืระหว่างบรษิทัไอบเีอม็ กบับรษิทั เบล
เซลฟ ผูใ้หบ้รกิารโทรศพัท์เคลื่อนที่ของสหรฐัอเมรกิา และทีใ่ชช้ื่อว่า ์ "ไซมอน" กเ็พราะว่ามนัเป็น
โทรศพัท์ที่ใช้งานง่ายและสามารถทําได้เกือบทุกอย่างที่ต้องการ เหมอืนกบัเกม "ไซมอน เซส์" 
นัน่เอง คอืบอกใหท้าํอะไร กท็าํตามอยา่งนัน้ ไอบเีอม็ ไซมอน สรา้งขึน้เมื่อปี ค.ศ.1994 หน้าจอเป็น
จอแอลซดี ีสเีขยีว มาพรอ้มกบัสไตลสั และเทคโนโลยหีน้าจอสมัผสั ขณะทีซ่อฟต์แวรท์ีใ่หม้านัน้ ก็
ใหผู้ใ้ชส้ามารถเขยีน วาดภาพ หรอืบนัทกึตารางนัดหมาย และรายชื่อผูต้ดิต่อเอาไวไ้ด ้รวมทัง้ยงั
สามารถใชส้่งหรอืรบัแฟกซ ์แน่นอนว่าใชโ้ทรศพัทไ์ดด้ว้ย นอกจากน้ี กย็งัมชี่องสาํหรบัใส่คารท์รดิจ ์
หรอืกล่องทีเ่ปรยีบเสมอืนกบัแอพพลเิคชัน่ในปจจุบนันัน่เองั  (ทีม่า: www.matichon.co.th มตชิน
ออนไลน์ วนัที ่20 สงิหาคม 2557) 
 IBM Simon ซึง่ไดถ้อืกําเนิดบนโลกน้ีในวนัที ่23 พฤศจกิายน 1992 หรอื 20 ปีทีแ่ลว้ 
อยากรูแ้ลว้ใช่มัย้ครบัว่าสมารท์โฟนเครื่องแรกของโลกอย่าง IBM Simon มสีเปคเป็นอย่างไร โดย
เจา้น่ีมาพรอ้มกบัCPU ความเรว็ 16MHz เท่านัน้, หน้าจอ 4.5 น้ิว ความละเอยีด 160x293 หน้าจอ
ขาวดาํ, รองรบัปากกาStylus, RAM 1MB, หน่วยความจาํภายใน 1 หรอื 1.8MB และใชแ้บตเตอรี่
แบบ Nickel-Cadmium สว่นความสามารถนัน้กส็มารถโทรเขา้โทรออก, เพิม่ contact, task lists, 
เชค็เมล, และสามารถลงแอพได ้แต่วธิลีงแอพสมยันัน้กไ็ม่ใช่การเปิดรา้นคา้ออนไลน์ขึน้มาดาวน์
โหลดนะครบั ตอ้งใชก้ารด์ PCMCIA ชนิดพเิศษมาเสยีบทีท่า้ยตวัเครื่อง IBM Simon Personal 
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Communicator (ชื่อเตม็) วางขายครัง้แรกในปี 1994 ผ่านทาง BellSouth(ชื่อเดมิของ AT&T) ขาย
ในราคา $899 พร้อมสญัญาการใช้งานอีก 2 ปี โดยมือถือเครื่องน้ีสามารถทํายอดขายได้
ถงึ 50,000 เครือ่งภายใน 6 เดอืนหลงัจากวางจาํหน่าย (ทีม่า: http://www.techxcite.com 27 พฤษจิ
กายน 2555 ) 
 1. ตลาดสมาร์ทโฟนในประเทศไทยเป็นตลาดที่ใหญ่และเติบโตเร็วเป็นอันดับ 2 ใน
ภมูภิาค รองจากอนิโดนีเซยี 
 2. ในปี 2555-2556 เป็นจุดเริม่ตน้การเตบิโตอยา่งกา้วกระโดดของตลาดสมารท์โฟน สวน
ทางกบัฟีเจอรโ์ฟนทีห่ดตวัลงอยา่งรวดเรว็ และ2558 เป็นปีแรกทีต่ลาดสมารท์โฟนมสีดัสว่นในตลาด
สงูกวา่ฟีเจอรโ์ฟน 
 3. ใน 2 ปีทีผ่่านมาตลาดสมารท์โฟนเตบิโต 2 เท่า จากราคาสมารท์โฟนทีล่ดลงอย่าง
ต่อเน่ือง และเกดิการแข่งขนักนัสูงของแบรนด์ผูผ้ลติ รวมถึงการใหบ้รกิาร3G และ 4G ที่มี
ประสทิธภิาพและครอบคลุมมากขึน้ 
 

 
 

ภาพประกอบ 2 การคาดการณ์การเตบิโตของยอดขายสมารท์โฟนในตลาดตัง้แต่ปี 2556-2562 
 
 4. ปี2557 มแีบรนดใ์หม่ๆ  เขา้สูต่ลาดอยา่งต่อเน่ืองไมว่่าจะเป็น Wiko, Vivo, AIS Lava, 
HP, และการรกุตลาดอกีครัง้ของ Nokia ภายใตแ้บรนด ์Microsoft 
 5. ตลาดสมาร์ทโฟนมีการแข่งขันอย่างรุนแรงทัง้ด้านภาพลักษณ์แบรนด์ ดีไซน์ 
เทคโนโลย ีแอพพลเิคชัน่ ราคาและอื่นๆ ทําใหใ้นปีที่ผ่านมาแบรนด์สมารท์โฟนบางแบรนด์ที่เคย
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เป็นผูนํ้าตลาดอยา่งNokia ตอ้งขายกจิการใหก้บั Microsoft หรอื Blackberry ตอ้งปิดตวัลงไปเมื่อปีที่
ผ่านมาจากการปรบัตวัตามตลาดและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไม่ทนั หรอืแมแ้ต่แบรนดท์ีเ่ริม่กลบัเขา้มา
ทาํตลาดใหมอ่ยา่ง HP ไดถ้อนตวัออกจากตลาดอยา่งรวดเรว็ภายในเวลาไมถ่งึปี 
 6. ถงึแมฟี้เจอรโ์ฟนจะไดร้บัผลกระทบจากการเตบิโตของสมารท์โฟนแต่ฟีเจอรโ์ฟนกย็งั
ไม่หายไปจากตลาดเพราะยงัมผีูบ้รโิภคบางกลุ่มยงัคงใชม้อืถอืเพื่อการโทรออก รบัสาย และรบัส่ง 
SMS เทา่นัน้ 
 7. ผูบ้รโิภคใชง้านสมารท์โฟนเฉลี่ยเครื่องละ 1 ปี โดยส่วนใหญ่จะซื้อเพื่อทดแทนเครื่อง
เก่าทีป่ระมวลผลไดช้า้ลง หรอืแบตเตอรีเ่สือ่ม 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงถงึประเทศของผูผ้ลติสมารท์โฟนทีม่กีารเตบิโตในประเทศไทย 
 
 8. กระแส China Wave สมารท์โฟนแบรนดจ์นีไดผ้ลกัดนัใหก้ระแสแอนดรอยดเ์ตบิโต 
และเป็นกระแสทีเ่กดิขึน้ในมาเลเซยีต่อยอดกระแสมาไทย และทาํใหต้ลาดสมารท์โฟนจากจนีเตบิโต
อย่างน่าสนใจ ส่วนแบรนด์จากไต้หวนัเป็นชาติที่น่าจบัตามองจากการประสบความสําเรจ็ในการ
เปิดตวั ZenFone ของ Asus และการจบัมอืกบัพารท์เนอรโ์อเปอเรเตอรใ์นการสรา้งประสบการณ์
การทดลองใชข้อง Acer 
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ภาพประกอบ 4 แสดงถงึสว่นแบ่งทางการตลาดของระบบปฎบิตักิารบนสมารท์โฟนในประเทศไทย 
 
 9. การทําตลาดอย่างต่อเน่ืองของไอโมบาย แบรนด์ไทยที่ยงัหลงเหลอือยู่แบรนด์เดยีว
ผ่านการเปิดตวัมอืถือหลากรุ่น จบักลุ่มหลากเซ็กเมนต์ทําใหต้ลาดสมารท์โฟนแบรนดไทยเตบิโต
อยา่งน่าจดจาํในปีทีผ่า่นมา ตรงขา้มกลบัแบรนดจ์ากฝงอเมรกิาเป็นสญัชาตเิดยีวทีห่ดตวัจากการปิดั ่

ตวัลงของ Blackberry และไอโฟนกย็งัคงรกัษามาตรฐานในการออกสนิคา้ใหมปี่ละครัง้ 
 10. ตลาดสมารท์โฟนกลุ่ม Ultra Low ทีม่รีาคาตํ่าวา่ 3,000 บาท ในปี 2557 มสีดัสว่น
เพิม่ขึน้อยา่งเหน็ไดช้ดัจากราคาสมารท์โฟนทีต่ํ่าลงในเสปคทีส่งูขึน้ และผูบ้รโิภคบางกลุ่มตอ้งการซื้
สมารท์โฟนเพื่อ ทดลองใชเ้ป็นเครื่องแรก และเมื่อเปลี่ยนเครื่องใหม่พวกเขามพีฤตกิรรมซื้อสมาร์
ทโฟนเครือ่งทีเ่พิม่สงูขึน้ 
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ภาพประกอบ 5 แสดงถงึการเตบิโตของสดัสว่นการซือ้สมารท์โฟนเทยีบกบัประสทิธภิาพและราคา 
 
 11. ผูบ้รโิภคใชง้านสมารท์โฟนในกจิกรรมทีห่ลากหลายตอ้งการสมารท์โฟนหน้าจอใหญ่
ขึน้โดยหน้าจอ 4.5น้ิวจะเป็นหน้าจอขนาดเล็กสุดในตลาดส่วนหน้าจอที่ใหญ่กว่า 5.5น้ิว จะได้รบั
นิยมลดน้อยลง เน่ืองจากหน้าจอทีใ่หญ่ไปไม่สามารถใชง้านไดภ้ายในมอืเดยีว และถูกแทป็เลต็โทร
ไดเ้ขา้มาแยง่สว่นแบ่งการตลาดดว้ย  
 

 
 

ภาพประกอบ 6 ภาพรวมของตลาดสมารท์โฟน 
 
 ทีม่า: marketeer.co.th. 



 33 

 ไอดซี ี(2557) ชีย้อดการจดัสง่สมารท์โฟนทัว่โลกในไตรมาสที ่3 ปี 2557 เพิม่ขึน้ 25.2% 
หรอื กวา่ 327,700,000 เครือ่ง เน่ืองจากการแขง่ขนัในตลาดทีส่งู และการเจรญิเตบิโตของผูเ้ล่นราย
อื่นนอกเหนือจากผูนํ้าในตลาด 2 คา่ยดงั ซมัซุงและแอปเปิล  
 ไอดซี ี(2557) เผยผลการสาํรวจตลาดสมารท์โฟนทัว่โลกในไตรมาสที ่3 ปี 2557 พบว่า 
สมารท์โฟนรุ่นใหม่ๆ และการทีผู่ผ้ลติแบรนดต่์างๆ กนัไปเน้นทําตลาดในกลุ่มตลาดเกดิใหม่ ทําให้
ยอดจดัสง่สมารท์โฟนเพิม่ขึน้กวา่ 300 ลา้นเครือ่ง มา 2 ไตรมาสตดิต่อกนั 
 ในไตรมาสที ่3 ปี 2557 ทีผ่า่นมา ผูผ้ลติสามารถจดัสง่สมารท์โฟนได ้327,700,000 เครื่อง 
คดิเป็นอตัราการเตบิโตเมื่อเทยีบกบัยอดจดัส่ง 261,7000,000 เครื่อง ช่วงเดยีวกนัของปีทีแ่ลว้อยู ่
25.2% และโตมากกวา่ไตรมาสที ่2 ทีม่อียู ่301,300,000 เครือ่ง ที ่8.7%  
 

 
 
ภาพประกอบ 7 แสดงถงึสว่นแบ่งการตลาดและการจดัสง่สนิคา้สมารท์โฟนของผูผ้ลติ 5 อนัดบัแรก 
      ในปี 2014 
 
 ไอดซี ี(2557) ชี้ว่าสิง่ทีเ่ป็นแรงผลกัดนัใหเ้กดิปรมิาณการจดัส่งสมารท์โฟน ทีม่ากเป็น
ประวตักิารณ์น้ี มาจากความพยายามในการทําตลาดของผูผ้ลติรายอื่นที่ไม่ใช่แอปเปิล และซมัซุง 
อาท ิXiaomi เลอโนโว และ แอลจ ีอเิลก็ทรอนิกส ์ทีม่กีารเตบิโนในทุกกลุ่มตลาด รวมทัง้ตลาดเกดิ
ใหม ่และมกีลยทุธก์ารทาํตลาดทีต่่างไปจากกลุ่มผูนํ้าชดัเจน  
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ภาพประกอบ 8 กราฟของไอดซี ีแสดงถงึผูผ้ลติสมารท์โฟน 5 อนัดบัแรก ทีไ่ดร้บัการตอ้นรบัจาก 
      ตลาดสมารท์-โฟนในปี 2014 
 
 นายไรอนั ไรนท ์ผูอ้ํานวยการโครงการตดิตามมอืถอืของไอดซี ี(2557) กล่าวว่า แมจ้ะมี
ขา่วลอืเรื่องการชะลอตวัของตลาด แต่การจดัสง่สมารท์โฟนยงัคงมต่ีอเน่ืองดไูดจ้ากสถติกิารจดัสง่ที่
เพิม่ขึ้น เราได้มาถึงจุดที่ตลาดในประเทศที่พฒันาแล้วมอีตัราการเติบโตไม่ถึง 10% แต่ในกลุ่ม
ประเทศเกดิใหมก่ลบัมอีตัราการเตบิโตสงูถงึ 30% โดยตลาดเหล่าน้ีเน้นไปทีเ่รือ่งราคาเป็นสาํคญั ทาํ
ใหก้ารใชง้านคอมพวิเตอรบ์นมอืถอืมคีวามเป็นไปไดม้ากกว่าทีเ่คยคาดไว ้กบัฟีเจอรโ์ฟน น่ีเป็นขา่ว
ดสีาํหรบัการจดัสง่โดยรวม แต่ความทา้ทายใน ขณะน้ี กลบัไปอยูท่ีก่ารทาํรายไดจ้ากอุปกรณ์เหล่าน้ี
ใหเ้รว็ทีสุ่ด ก่อนทีค่่ายยกัษ์อย่างซมัซุง และแอปเปิลจะออกรุ่นใหม่ ซึ่งหลายๆ แบรนดน์อกกระแส
กาํลงัทาํแบบน้ีอยู ่
 ซมัซุง ยงัคงครองตลาดสมารท์โฟนทัว่โลก ดว้ยสว่นแบ่ง 23.8% และ เป็นบรษิทัเดยีวจาก 
5 อนัดบัแรกทีเ่หน็การลดลงของการจดัสง่สมารท์โฟนเมื่อเทยีบปีต่อปี แมว้่าซมัซุงจะอาศยัการยนื
ระยะในตลาดไฮเอนด ์แต่ในส่วนของตลาดระดบักลางกบัล่างกล็ดลง ขณะที ่การที ่แอปเปิล ออก
ไอโฟน 6 และ 6 พลสั ถอืเป็นการออกตวัทีใ่หญ่ทีสุ่ดในไตรมาสที ่3 ดว้ยยอดการจาํหน่ายสงูถงึ 10 
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ลา้นเครื่อง ในช่วงวนัหยุดสุดสปัดาห ์จงึเป็นการเริม่ตน้ทีไ่ม่ควรมองขา้มความตอ้งการ ส่วนไอโฟน 
5S และ ไอโฟน 5C รุน่เก่า กเ็ป็นสว่นหน่ึงของปรมิาณการจดัสง่ในไตรมาสน้ี น่าจบัตา Xiaomi ที่
กระโดดขึน้มาตดิอนัดบัทอ็ป 5 ของตลาดสมารท์โฟน รัง้อนัดบั 3 ไดส้าํเรจ็ ตอ้งขอบคุณทีเ่น้นตลาด
มอืถอืในเมอืงจนี ทําใหอ้ตัราการเตบิโตสูงถงึ 3 หลกั เมื่อเทยีบปีต่อปี ความสําเรจ็ทีเ่กดิมาจาก 
สมารท์โฟนรุน่ Mi4 ทีอ่อกมาเมือ่เดอืน ส.ค.ปีน้ี เพื่อเน้นจบัตลาดไฮเอนดต์ามทีถู่กออกแบบมา สิง่ที่
ยงัคงอยากเหน็ คอื การทีท่ําตลาดในประเทศเพื่อนบา้นไดเ้รว็เพยีงใด เพื่อทีจ่ะเพิม่ยอดการขายให้
สงูกวา่น้ี  
 ผูค้า้ชี้ตลาดไอทสี่งสญัญาณ "บวก" หลงัรฐัออกมาตรการกระตุ้นเศรษฐกจิ-เมกะโปรเจค 
ดนัเงนิสะพดั หนุนกําลงัซื้อดดีตวัไอ-โมบาย" ชี้ตลาดรวมมอืถอืยงัโต กําลงัซื้อมต่ีอเน่ืองผูบ้รโิภค
นิยมเปลีย่นเครื่องใหม่ "ซมัซุง" คาดตลาดสมารท์โฟนปีน้ีโตไม่ตํ่ากวา่ 10% "เอเซอร"์ มัน่ใจปจจยัั

บวกองค์กรลงทุนพซีเีครื่องใหม่ทดแทนเครื่องเดมิ เชื่อตลาดมโีอกาสฟ้ืนกลบัมาโต "เออาร์" ผูจ้ดั
งานคอมมารต์ ระบุกฎหมายดจิทิลั บวกการมาของ "วนิโดวส์10" ปจจยัเดน่ดนัตลาดไอทปีีน้ีฟ้ืนตวัั  
 ตลาดไอทีโดยภาพรวมเผชิญบรรยากาศซบเซามานาน หลงัเกิดปจจยัลบในประเทศ ั

กระทัง่ปีน้ีผูค้า้สว่นใหญ่เริม่เหน็บรรยากาศทีด่ขีองการซือ้ขาย การลงทุนไอทขีององคก์ร ดว้ยขนาด
ตลาดที่มเีงนิสะพดัหลกั "แสนล้าน" สนิคา้ทอ็ปฮติอย่าง "สมารท์โฟน" ที่ยงัเติบโตต่อเน่ืองรวมถึง
สนิคา้ไอทสีายพนัธุใ์หม่อนาคตไกล เช่น อุปกรณ์สวมใส่บนร่างกาย ขณะที ่"กฎหมายดจิทิลั" หาก
ถูกปรบัแกใ้หเ้หมาะสม จะเป็นหน่ึงในตวัขบัเคลื่อนหลกัของตลาดไอทจีากน้ีไป รวมถงึระบบปฏบิตัิ
ใหม่อย่าง "วนิโดวส์ 10" ทีจ่ะกระตุน้ใหต้ลาดฮารด์แวร ์ซอฟตแ์วรเ์กดิการเปลีย่นแปลง ซมัซุงมอง
ยาวปี59สมารท์โฟนโต15% 
 นายวชิยั พรพระตัง้ รองประธานองค์กร ธุรกจิโทรคมนาคมและไอท ีบรษิัท ไทยซมัซุง 
อเิลคโทรนิคส ์จาํกดั กล่าวว่า ภาพรวมตลาดสมารท์โฟนประเทศไทยปี 2558 ยงัมทีศิทางเป็นบวก 
ซมัซุงคาดว่าเชงิยอดขายจะโต 10% สว่นเชงิมลูค่าจะเตบิโตราว 5% เทยีบกบัปี 2557 อตัราการ
เตบิโตอาจลดลงเลก็น้อย เหตุเพราะการเปลีย่นผา่นจาก 2จ ีไป 3จ ีเริม่ชา้ลงแลว้ ทว่าปี 2559 ทัง้
มลูคา่และยอดขายจะโตไดม้ากถงึ 15% รบัอานิสงสก์ารมาของ 4จ ีหากแบ่งตามประเภทสมารท์โฟน
จะมสีดัสว่นราว 93% จาํนวนยอดขายกว่า 14 ลา้นเครื่อง มลูค่าประมาณ 1.03 แสนลา้นบาท สว่น
ฟีเจอรโ์ฟนเหลอืเพยีง 7% จํานวนยอดขาย 3 ลา้นเครื่อง มลูค่า 2 พนัลา้นบาท ขณะที ่เทรนด์
รอ้นแรงของตลาดโมบาย มอืถอืหน้าจอขนาดใหญ่ยงัคงเตบิโตไดก้า้วกระโดด การบรโิภคดไีวซ ์3จ ี
จะแทนที่ 2จ ีเชื่อด้วยว่าแวร์เอเบิลดไีวซ์จะบูมแน่นอน กลุ่มสนิค้าที่มแีนวโน้มขยายตวัสูงสุดคือ 
สมารท์โฟนระดบักลางปีน้ีตลาดจะโตถงึ 20% ปีหน้าอกี 25% จากปจจยัทีผู่้ั บรโิภคทีใ่ชส้มารท์โฟน
ระดบัล่างเปลีย่นมาใชเ้ครือ่งรุน่ทีด่ขี ึน้ หน้าจอใหญ่ขึน้ 
 ทัง้น้ี เพราะตลาดเปลีย่นอยูต่ลอดเวลา ธุรกจิมอืถอืมกัถูกผลกัดนัดว้ยเทคโนโลย ีระยะสัน้
ตัง้แต่ธ.ค.ปีทีแ่ลว้ กระทัง่ขณะน้ีเริม่เหน็ทศิทางวา่ตลาดเริม่กลบัมาคกึคกั ระยะกลางถงึยาวแนวโน้ม
ยงัคงขยายตวั คาดวา่คงไมม่เีหตุการณ์อะไรมากระทบตลาดอยา่งรนุแรงอกี 
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ไอ-โมบายมองกาํลงัซือ้เป็นบวก นายสภุสทิธ ์รกักสกิร หวัหน้าคณะผูบ้รหิารดา้นการตลาด สามารถ 
ไอ-โมบาย กล่าวถงึกําลงัซื้อผูบ้รโิภคขณะน้ีว่า “ตลาดจะมแีนวโน้มที่ดขี ึน้จากปจจยับวกผ่านการั

กระตุน้เศรษฐกจิ การมเีมกะโปรเจค ออกมายงัรากหญา้มากขึน้ สง่ผลใหก้ารจบัจ่ายดขีึน้ตามลําดบั 
เพราะตลาดกลุ่มดังกล่าวเป็นฐานของลูกค้าไอ-โมบาย ทัง้น้ี ไอ-โมบาย พยายามตัง้ราคา
โทรศพัท์มอืถอืทุกรุ่นใหอ้ยู่ในระดบัทีจ่บัต้องไดแ้ละไม่แพงเกนิไปหากเทยีบกบัรุ่นไฮ-เอน็ด์ ที่เป็น    
ทอ็ปปิรามดิราคา 20,000-30,000 บาท แต่ทีบ่รษิทัขายจะอยูใ่นระดบัราคา 3,000-5,000 บาท ซึง่
เป็นฐานตลาดทีใ่หญ่มาก” 
 อย่างไรกด็ ีภาพรวมตลาดสมารท์โฟนปีน้ีจะอยู่ 17 ลา้นเครื่อง เพิม่ขึน้จากปีก่อนที ่15 
ลา้นเครื่อง ซึง่แผนเปิดตวัโทรศพัทร์ุน่ใหม่ของไอ-โมบายจาํนวน 25 รุน่ปีน้ี ครึง่ปีแรกจะเปิดตวั 10 
รุน่ ครึง่ปีหลงัซึง่เป็นไฮซซีัน่จะเปิดตวั 15 รุน่ เป็นสมารท์โฟน 70% และ 30% เป็นฟีเจอรโ์ฟน 
ดงันัน้ จากทศิทางตลาดมองว่ากําลงัซื้อยงัมมีากอย่างต่อเน่ือง บวกกบัการเปลี่ยนเครื่องใหม่ของ
ลูกคา้ทําใหต้ลาดยงัตื่นตวัสูง ขณะที่แนวโน้มการซื้อคอมพวิเตอรส์่วนบุคคล หรอืพซีปีีน้ี มโีอกาส
กลบัมาโตเป็นบวกอกีครัง้ หลงัจากเป็นตลาดที่มยีอดขายตดิลบต่อเน่ืองกนัหลายไตรมาสทัว่โลก 
รวมถึงไทย เพราะผูบ้รโิภคหนัไปสนใจใช้งานสมาร์ทโฟนและแทบเล็ตสูงกว่า โดยในไทยคาดว่า
ยอดขายพีซีในปีน้ีจะได้แรงส่งจากภาคการศึกษาที่ส่วนหน่ึงมีนโยบายกลับมาจัดซื้อพีซีแทน
โครงการจดัซือ้แทบเลต็สาํหรบันกัเรยีนนกัศกึษาทีท่าํใหโ้ครงการซือ้พซีขีนาดใหญ่หายไปช่วง 3 ปีที่
ผา่นมา 
 เอเซอร์มัน่ใจไอทีคึกคกั นายอลัน เจียง ผู้จดัการประจําประเทศไทย บริษัท เอเซอร ์
คอมพวิเตอร ์จาํกดั ใหค้วามเหน็ว่า บรรยากาศการซือ้ขายสนิคา้ไอทชี่วงตน้ปี 2558 น้ีมทีศิทางเชงิ
บวกชดัเจน โดยผลติภณัฑ์กลุ่มโมบายทัง้สมาร์ทโฟน แทบเล็ต ยงัมแีนวโน้มขยายตวัต่อเน่ือง ที่
น่าสนใจบางผลติภณัฑเ์ช่นแวรเ์อเบลิ ดไีวซจ์ะยิง่ไดร้บัความนิยม ในทศิทางเดยีวกนัราคาจะค่อยๆ 
ถูกลง 
 สว่นพซีจีากปี 2557 ทีต่ลาดรวมตกลงราว 17% เมื่อประเมนิสถานการณ์เดอืนธ.ค.ทีก่ําลงั
ซือ้เริม่กลบัคนืมา ทัง้ปีน้ีจะมปีจจยับวกการลงทุนพซีเีครื่องใหม่ทดแทนเครื่องเดมิของธุรกจิองคก์ร ั

เชื่อวา่ตลาดมโีอกาสฟ้ืนกลบัมาเตบิโตไดต้ามการเตบิโตของจดีพีปีระเทศ “แมว้่าตลอดทัง้ปีภาพรวม
ตลาดไอทปีระเทศไทยอาจเติบโตได้น้อยกว่า 10% แต่หากประเมนิจากสภาวะการเมอืงที่มี
เสถยีรภาพ แนวโน้มการใชจ้า่ยภาครฐัเพิม่ มสีนิคา้เทคโนโลยใีหม่ๆ  ทยอยเขา้มา คาดว่า ช่วงครึง่ปี
หลงัจะยิง่คกึคกัมากขึน้ไปอกี” นายเจยีง กล่าว 
 นายปฐม อนิทโรดม (2558) ประธานเจา้หน้าทีบ่รหิาร บรษิทั เออารไ์อพ ีจํากดั (มหาชน) 
กล่าวว่า ทศิทางอุตสาหกรรมไอซทีนีับจากน้ี น่าจบัตาไม่น้อย เพราะเริม่เหน็ปจจยัทีเ่ขา้มาเป็นแรงั

สง่ใหต้ลาดรวมมทีศิทางทีด่ ีหากมองยาวๆ ชว่งครึง่ปีหลงัของปี 2558 ตลาดอาจฟ้ืนกลบัมาเป็นบวก
ไดท้นัท ีขณะทีภ่าพรวมไตรมาส 1 ยงัคงประคบัประคองไปได ้เพราะยงัตอ้งจบัตาดปูจจยัเศรษฐกจิั

โลกที่ยงัคงผนัผวน กระทบความเชื่อมัน่ผูบ้รโิภค ท่ามกลางปจจยัหนุนที่มอียู่บ้าง เช่น งบใชจ้่ายั

ภาครฐัทีจ่ะเหน็ชดัเจนขึน้ในชว่งน้ี รวมถงึกฎหมายดจิทิลั วนิโดวส์10-กม.ดจิทิลัจุดเปลีย่น 
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 ตลาดไอทไีตรมาส 1 ยงัเปลีย่นแปลงไม่มาก ปจจยับวกยัั งมาไมเ่ตม็ที ่แต่ส่วนตวัมองว่า
กฎหมายดจิทิลัทีก่ําลงัแกไ้ข โดยรวมหากรฐับาลเอาจรงิ มกีรอบทํางานชดัเจนจะช่วยใหไ้ตรมาสที ่
2-3 ดขีึน้ รวมถงึงบใชจ้่ายภาครฐัทีต่อ้งออกมามากขึน้จากน้ี จะทาํใหม้เีงนิในตลาดเพิม่ นอกจากน้ี 
ส่วนของเทคโนโลยใีหม่ที่จะดนัใหม้กีารเปลี่ยนฮาร์ดแวร ์คอื วนิโดว์ส10 จะช่วยกระตุ้นตลาด
ฮารด์แวรใ์หโ้ตขึน้ไดบ้า้ง ทัง้น้ี ตลาดสมารท์โฟน แทบเลต็ และโน้ตบุ๊ค ยงัเป็นตวัขบัเคลื่อนตลาด 
แต่มารจ์ิน้จะเริม่ลดลง โดยเฉพาะสมารท์โฟน ซึง่ระดบัราคาทีนิ่ยม และมสี่วนแบ่งการตลาดสงู คอื 
ราคาประมาณ 6-7 พนับาท 
 ถา้มองยาวถงึครึง่ปีหลงั ผมมองวา่ ตลาดไอทโีดยภาพรวมจะเป็นบวก จากกฎหมายดจิทิลั
ทีอ่าจเหน็ชดัเจนขึน้ โดยเฉพาะหากกฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการอํานวยความสะดวกออกมา ส่วนน้ี
จะกระตุน้ใหภ้าครฐัยกเครื่องระบบไอทใีหม ่เพื่ออํานวยความสะดวกดา้นบรกิารใหป้ระชาชน ตรงน้ี
จะเป็นปจจยัดนัใหต้ลาดั คกึคกัขึน้ 
 แทบเลต็ออกอาการไม่ด ี ส่วนแนวโน้มตลาดแทบเลต็ทีเ่คยเป็นสนิคา้ไอทดีาวรุ่งในช่วง
หลายปีทีผ่า่นมา แต่สรปุยอดขายรวมแทบเลต็ทัว่โลกไตรมาส 4 ผูผ้ลติแทบเลต็ 4 ใน 5 แบรนดห์ลกั
กลบัเผชญิปญหายอดขายหดตวั ไมเ่วน้แมแ้ต่แบรนดย์อดนิยมอยา่งแอ๊ปเป้ิล หรอื ซมัซุงั  
 บรษิทัวจิยัตลาดไอดซีรีายงานผลสํารวจตลาดพบว่า ยอดจําหน่ายแทบเลต็รวมถงึกลุ่มทู
อนิวนั หรอืโน้ตบุ๊คไฮบรดิทีแ่ปลงรา่งเป็นแทบเลต็ไดม้ยีอดรวมกนัทัว่โลกในช่วงไตรมาส 4 ที ่76.1 
ลา้นเครื่อง ลดลง 3.2% เมื่อเทยีบกบัปีก่อนหน้าที ่78.6 ล้านเครื่อง ซึ่งถอืเป็นครัง้แรกที่ยอด
จาํหน่ายแทบเลต็ลดลงนบัตัง้แต่ไอแพดเริม่แจง้เกดิในตลาดเมือ่ปี 2553 
 ส่วนในตลาดไทยมแีนวโน้มจะตดิลบ 23% หรอืหากจบัพลดัจบัผลูมแีรงส่งจากโครงการ
จดัซือ้แทบเลต็สาํหรบันกัเรยีนกลบัเขา้มากม็โีอกาสทีจ่ะพลกิกลบัมาโตได ้แต่กไ็มเ่กนิ 10% ทัง้น้ี ไอ
ดซี ียงัไดค้าดการณ์ยอดขายพซีใีนไทยปีน้ีไวร้าว 2.66 ลา้นเครื่อง เพิม่ขึน้จากปี 2557 ทีม่ยีอดขาย 
2.48 ลา้นเครื่อง ขณะที ่ยอดขายสมารท์โฟนปีน้ีคาดว่าจะอยู่ทีร่าว 19.2 ลา้นเครื่อง เพิม่ขึน้จากปี 
2557 ทีม่ยีอดขาย 16.5 ลา้นเครื่อง สว่นยอดขายแทบเลต็ปีน้ี ไอดซี ีคาดการณ์ว่า จะลดลงเหลอื
ยอดขาย 2.65 ลา้นเครือ่งจากปี 2557 ทีม่ยีอดขายราว 3.45 ลา้นเครือ่ง  
 
6. งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 ปรตัถกร เปรอด ้ (2555) ศกึษาเรื่อง ปจจยัของสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจั

ซือ้โทรศพัทม์อืถอื Smart Phone ของผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลอาํเภอเมอืง จงัหวดัพษิณุโลก พบว่า 
สว่นใหญ่ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชาย ช่วงอายุ 21-30 ปี ระดบั
การศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตร ี ประกอบอาชพี พนกังานบรษิทัเอกชน และรายไดเ้ฉลีย่ อยู่ที ่
10,001-20,000 บาท และปจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีผู่ว้จิยัไดนํ้ามาวเิคราะหป์ระกอบดว้ยั  7 
ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้น
บรรจุภณัฑ ์ดา้นพนกังาน ดา้นการใหข้อ้มลูขา่วสาร ดา้นพลงั พบว่า โดยรวมมรีะดบัความสาํคญัใน
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ระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า สว่นใหญ่ มคี่าเฉลีย่อยูใ่นระดบัมากถงึสาํคญัอยา่งยิง่ 
โดยดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สงูใน 3 ลําดบัแรก คอื ดา้นพนกังาน ดา้นบรรจุภณัฑ ์ และดา้นการใหข้อ้มลู
ขา่วสาร ส่วนปจจยัทางดา้นการตลาดทีม่รีะดบัความสาํคญัน้อยทีสุ่ดเมื่อเปรยีบเทีย่บกบัส่วนผสมั

ทางการตลาดดา้นอื่น คอื ปจจยัทางดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายั  
 ธมนวรรณ กญัญาหตัถ ์และ ศรณัยพงศ ์เทีย่งธรรม (2555) ศกึษาเรือ่ง ความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มต่ีอประโยชน์ของสมารท์โฟน พบว่าอาชพีมคีวามพงึพอใจต่อ
ประโยชน์ของสมารท์โฟน ไดแ้ก่ ดา้นภาพลกัษณ์ของตรา ดา้นอารมณ์และความรูส้กึของผูใ้ช ้ และ
ดา้นภาพรวมไม่แตกต่างกนั แต่ดา้นหน้าทีผ่ลติภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ส่วนรายได้ที่แตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อประโยชน์ของสมาร์ทโฟนด้านอารมณ์และ
ความรูส้กึของผูใ้ชไ้ม่แตกต่างกนั แต่ดา้นหน้าทีผ่ลติภณัฑ ์ ดา้นภาพลกัษณ์ของตรา และดา้น
ภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สว่นรปูแบบการดาํเนินชวีติทีแ่ตกต่าง
กนัมคีวามพงึพอใจต่อประโยชน์ของสมาร์ทโฟนด้านหน้าที่ผลติภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั แต่ด้าน
ภาพลกัษณ์ของตรา และดา้นอารมณ์และความรูส้กึของผูใ้ช ้ และดา้นภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และราคาของเครือ่งสมารท์โฟนทีแ่ตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อ
ประโยชน์ของสมารท์โฟน ไดแ้ก่ ดา้นหน้าทีผ่ลติภณัฑ ์ ดา้นภาพลกัษณ์ของตรา ดา้นอารมณ์และ
ความรูส้กึของผูใ้ช ้และดา้นภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และความพงึ
พอใจทีม่ต่ีอประโยชน์ของสมารท์โฟนในแต่ละดา้นมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจโดยรวมต่อสมาร์
ทโฟน ผลการทดสอบพบว่า ประโยชน์ของสมารท์โฟนดา้นหน้าทีผ่ลติภณัฑ ์ ดา้นภาพลกัษณ์ของ
ตรา และดา้นอารมณ์และความรูส้กึของผูใ้ชม้คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจโดยรวมต่อสมารท์โฟน
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 เสาวณยี ์พลประทนิ (2556) ศกึษาเรื่อง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจั

ซือ้สมารท์โฟนของคนวยัทาํงานในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ 
 1.  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิทีม่อีายุระหว่าง 21 – 30 ปี มรีะดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานเอกชน มรีายไดต่้อเดอืนระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท 
 2.  ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลติภณัฑ ์อยู่ระดบัมาก
ทีส่ดุ ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการสง่เรมิทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก 
 3.  ผู้บรโิภคมรีะดบัปฎิบตัิต่อรูปแบบการดําเนินชวีิตในด้านกิจกรรมในระดบัมาก ส่วน
รปูแบบการดําเนินชวีติดา้นความสนใจ ในระดบัมาก และดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัสมารท์โฟน อยู่
ในระดบัมากทีส่ดุ 
 4.  ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ซือ้สมารท์โฟนยีห่อ้ iPhone รอ้ยละ 69.3 บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้
มากทีสุ่ด คอื เพื่อน รอ้ยละ 47.8 ระดบัราคาสมารท์โฟนทีต่ดัสนิใจซือ้ ค่าเฉลีย่อยู่ที ่22,525 บาท 
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการตดัสนิใจซือ้ ค่าเฉลีย่อยูท่ี ่78.91 วนั ระยะเวลาทีใ่ชง้านก่อนตดัสนิใจซือ้เครื่อง
ใหม ่คา่เฉลีย่อยูท่ี ่2.65 ปี และแนวโน้มทีจ่ะซือ้สมารท์โฟนในอนาคต อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
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กุลศริ ิเน่ืองจํานงค์ (2545) ศกึษาเรื่อง ปจจยัการสื่อสารการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการั

ตดัสนิใจซือ้โทรศพัทเ์คลื่อนทีจ่ากตวัแทนจาํหน่าย การศกึษาครัง้น้ีมคีวามมุง่หมายเพื่อศกึษาปจจยัั

การสื่อสารปจจยัการตลาดที่มอีทิธพิลต่อกฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์เคลื่อนที่จากตวัแทนั

จาํหน่ายทุกระบบ พบว่า ผูบ้รโิภคเป็นเพศหญงิ โดยสว่นใหญ่อายุระหว่าง 25-34 ปี รองลงมาคอื 
อายรุะหวา่ง 15-24 ปี และอายรุะหวา่ง 35-44 ปี ตามลําดบั สว่นใหญ่มสีภานภาพโสด จบการศกึษา
ระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานเอกชน รายไดส้ว่นใหญ่เฉลีย่ อยูท่ี ่5,001-10,000 บาท สว่นสาเหตุ
การซื้อโทรศพัทเ์คลื่อนที่ผูบ้รโิภคซื้อโทรศพัทเ์คลื่อนทีจ่ากตวัแทนจําหน่ายที่จดัจําหน่ายทุกระบบ 
โดยจะซื้อเป็นเครื่องแรก รองลงมาคอื ซื้อเพราะต้องการเปลี่ยนเครื่องใหม่ที่ทนัสมยัและซื้อเพราะ
ตอ้งการโปรโมชัน่ ตามลําดบั สาํหรบัประเภทการซือ้โทรศพัทเ์คลื่อนทีส่่วนใหญ่ซือ้แบบเครื่องใหม ่
เบอรใ์หม ่รองลงมาคอื ซือ้เครือ่งใหม ่เบอรเ์ดมิและซือ้เฉพาะซมิการด์ ตามลาํดบั 
 นทธม หมทอง (2555) ศึกษาเรื่อง คุณค่าตราสินค้าที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร การศกึษาครัง้น้ีมจุีดมุง่หมายเพื่อศกึษา
ความสมัพนัธข์องคุณค่าตราสนิคา้ “ไอโฟน” และปจจยัสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการั

ซื้อโทรศัพท์ไอโฟนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ 
ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมอืที่ใช้เก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล คอื ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติไคส-แควร์ ผลการวิจยัพบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ซื้อโทรศพัท์มือถือ
ไอโฟนรุ่น iPhone 4 มขีนาดหน่วยความจํา 16 GB โดยทนัททีีอ่อกจําหน่ายของเครอืข่าย
โทรศพัทม์อืถอื AIS ผลการทดสอบสมมตุฐิานทีร่ะดบันยัยะสาํคญัที ่0.05 พบวา่ 
 1. รุน่ของโทรศพัทม์อืถอืไอโฟนมคีวามสมัพนัธก์บัอายแุละรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 2. ขนาดหน่วยความจําของมอืถอืไอโฟนมคีวามสมัพนัธ์กบัระดบัการศกึษา สถานภาพ
สมรส รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและตราสนิค้าไอโฟนด้านการรู้จกัตราสนิค้า คุณภาพตราสนิค้าและ
ความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ 
 3. ชว่งเวลาทีซ่ือ้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนมคีวามสมัพนัธก์บัเพศ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
และคุณค่าตราสนิคา้ไอโฟนในดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ คุณภาพของตราสนิคา้และความสมัพนัธ์กบั
ตราสนิคา้ 
 4. รา้นตวัแทนจําหน่ายทีผู่บ้รโิภคซื้อสนิคา้โทรศพัทม์อืถอืไอโฟนมคีวามสมัพนัธ์กบัอายุ
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 
7. แนวคด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องท่ีได้นํามาใช้ในการวจยัครัง้น้ีิ ิ  
 1.  ดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัไดอ้า้งองิถงึแนวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ (2546) ที่
กล่าวถงึลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ การศกึษา รายได ้อาชพี และสถานภาพ ซึง่แต่
ละบุคคลมคีวามคดิทีแ่ตกต่างกนัออกไปและมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดว้ย 
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 2.  ดา้นส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค ไดอ้า้งองิถงึแนวคดิของ Borden 
(1964) ซึง่ไดก้ล่าวถงึการตลาดแนวใหม ่การตลาดแบบ 4 C’s ไดแ้ก่  
  ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer Wants and Needs) แทนทีจ่ะผลติอะไรกไ็ดท้ี่
ขายไดแ้ต่ตอ้งผลติอะไรทีผู่บ้รโิภคตอ้งการมากกวา่  
  ตน้ทุนของผูบ้รโิภค (Consumer’s Cost to Satisfy) แนวคดิการตัง้ราคาโดยการ
พจิารณาถงึตน้ทุนของผูบ้รโิภคทีต่อ้งจา่ยเพือ่ทีจ่ะใหไ้ดส้นิคา้มาใช ้
ความสะดวกในการซือ้ (Convenience to Buy) การกระจายสนิคา้ตอ้งคดิว่าจะเพิม่ความสะดวกใน
การซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภคได ้
  การสื่อสาร (Communication) ปจจุบนัการสื่อสารตอ้งพจิารณาทัง้สื่อและสารใดที่ั

ผูบ้รโิภคจะรบัฟงการตลาดวนัน้ีไมใ่ชว่า่ผูบ้รโิั ภคจะยอมฟงในสิง่ทีต่อ้งการจะพดูดัง่ ั  
ในการตัง้แบบสอบถามนัน้มสี่วนสําคญัโดยการใหลู้กคา้เป็นหวัใจหลกัของการตลาด และยงัมสี่วน
สาํคญัต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อกีดว้ย  
 3.  ดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดอ้า้งองิถงึแนวคดิของ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ซึง่ได้
กล่าวถงึลกัษณะทางจตินิสยั เพื่อวดัรปูแบบการดําเนินชวีติ ดว้ยการวเิคราะห ์กจิกรรม (Activities: 
A) ความสนใจ (Interests: I) และความคดิเหน็ (Opinions: O) หรอื AIO ซึง่การตัง้แบบสอบถามเพื่อ
ประเมนิวถิกีารดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคได ้ทาํใหต้อบสนองผูบ้รโิภคไดต้ามตอ้งการ 
 4.  ดา้นพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ไดอ้า้งองิแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 
(2541) ซึง่ไดก้ล่าวถงึสว่นของ 6Ws และ 1H ดงัน้ี Who คอื ใครอยูใ่นตลาดเปาหมาย้  What คอื 
ผูบ้รโิภคซือ้อะไร Why คอื ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ Who คอื ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซือ้ When 
คอื ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด Where คอื ผูบ้รโิภคซื้อที่ไหน และ How คอืผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร จาก
การศกึษาคาดว่าปจจยัทัง้หมดดงักล่าวจะสามารถตอบสนองผูบ้รโิภคอย่างตรงจุด ใชลู้กคา้เป็นจุดั

ศนูยก์ลางหลกัและใชใ้นการกาํหนดตวัแปรเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน โดยผูว้จิยัไดนํ้าไป
เป็นแนวทางการตัง้แบบสอบถามและอภปิรายผล 
 5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งผูว้จิยัไดอ้า้งองิผลงานวจิยัของปรตัถกร เปรอด ้ (2555) ศกึษาเรื่อง 
ปจจยัของสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืถอืั  Smart Phone ของผูบ้รโิภค
ในเขตเทศบาลอําเภอเมอืง จงัหวดัพษิณุโลก โดยงานวจิยัศกึษาเรื่องปจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ั

และปจจยัสว่นประสมทางการตลาดั  7Ps ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืถอื Smart Phone 
ผลงานวจิยัของธมนวรรณ กญัญาหตัถ์ และ ศรณัยพงศ์ เที่ยงธรรม (2555) ศกึษาเรื่อง ความพงึ
พอใจของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ต่ีอประโยชน์ของสมารท์โฟน โดยงานวจิยัศกึษาเรื่อง
ปจจยัด้านประชากรศาสตร์ และส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อความพงึพอใจของผู้บรโิภค ั

ผลงานวจิยัของเสาวณีย ์พลประทนิ (2556) ศกึษาเรื่อง ปจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการั

ตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟนของคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยงานวจิยัศกึษาเรื่องปจจยัดา้นั

ประชากรศาสตร ์รูปแบบในการดําเนินชวีติ และปจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่คีวามสมัพนัธ์ั

ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน ผลงานวจิยัของกุลศริ ิเน่ืองจํานงค ์ (2545) ศกึษาเรื่อง 
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ปจจยัการสื่อสารการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรั มการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์เคลื่อนที่จากตวัแทน
จําหน่าย โดยงานวจิยัศึกษาเรื่องปจจยัด้านประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อั

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค และรปูแบบในการดําเนินชวีติ ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
โทรศพัท์ ซึ่งผู้วจิยัมคีวามสนใจที่จะศึกษาตวัแปรที่คล้ายกนัแตกต่างกนัที่ผู้วจิยัสนใจที่จะศึกษา
เกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภค และผลงานวิจยัของนทธม หมทอง (2555) 
ศกึษาเรื่อง คุณค่าตราสนิคา้ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อโทรศพัท์มอืถอืไอโฟนของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยงานวจิยัศกึษาเรื่องปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์คุณค่าตราสนิคา้ และรปูแบบ
ในการดาํเนินชวีติ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้โทรศพัทม์อืถอื ซึง่ผูว้จิยัมคีวามสนใจในตวัแปรตามที่
คลา้ยกนัคอื พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัทีผู่ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาเกีย่วตวั
แปรสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค 
 



บทท่ี  3 
วธีการดาํเนนการศึกษาค้นคว้าิ ิ  

 
 ในการศกึษาคน้ควา้เรื่อง สว่นประสมทางการตลาดและรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่อีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผู ้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้แนว 
ความคดิทฤษฎี และผลงานที่วจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการทํางานวจิยั โยไดก้ําหนด
ประเดน็ในการศกึษา ดงัน้ี  
 1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืเพือ่ใชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. จดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
 ประชากรท่ีใช้ในงานวจยัิ  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานครและใช ้
สมารท์โฟน ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
  กลมุตวัอยางท่ีใช้ในงานวจยั่ ่ ิ  
  ตวัอย่างที่ใช้ในวิจยัครัง้น้ี หมายถึง ผู้บรโิภคที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและใช้
สมารท์โฟน เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนกลุ่มประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึใชก้ารคาํนวณกลุ่มตวัอยา่ง
โดยใชส้ตูรการคาํนวณแบบไมท่ราบจาํนวนประชากรของ ทาโร ยามาเน่ (ประคอง กรรณสตูร.2538: 
10-11 อา้งองิจาก Taro Yamane. 1967) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัความคลาดเคลื่อน
ในการเลอืกตวัอยา่ง 5% มรีายละเอยีดในการคาํนวณดงัน้ี 
 

     
 
   เมือ่ n แทน จาํนวนสมาชกิกลุ่มตวัอยา่ง 
    Z แทน ระดบัความเชือ่มัน่ทีผู่ว้จิยักาํหนดไว ้Z มคีา่เทา่กบั 1.96 ทีร่ะดบั 
      ความเชื่อมัน่ 95% (ระดบั 0.05) 
    P แทน สดัสว่นของประชากรหรอืความน่าจะเป็นของประชากรในทีน้ี่ 
      กาํหนดความน่าจะเป็นของประชากร เทา่กบั 0.5 
    q  แทน 1 – p 
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    E แทน คา่ความคลาดเคลื่อนของกลุ่มทีย่อมใหเ้กดิขึน้ไดใ้นทีน้ี่กาํหนด 
      E = 0.05 
 
 จากสตูรขา้งตน้แทนคา่ไดด้งัน้ี 
    

    n =   

     =  385 คน 
 
 และเพือ่ใหก้ารเกบ็ขอ้มลูของแบบสอบถามครอบคลุมสมบรูณ์ จงึเพิม่จาํนวนตวัอยา่ง 4% 
ของกลุ่มตวัอยา่ง (385x4% = 15.4) หรอืสาํรอง 15 คน โดยนบัรวมเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ดงันัน้ขนาด
ของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีเทา่กบั 400 คน 
 
 วธีการเลือกกลมุตวัอยางิ ่ ่  
 จากการสุม่การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเลอืกสุม่ตวัอยา่งมขี ัน้ตอน 4 ขัน้ตอน ดงัต่อไปน้ี 
 1.  การสุม่ตวัอย่างแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการจบัฉลากเลอืกเขตใน
กรุงเทพมหานคร ซึง่ปจจุบนักรุงเทพมหานครแบ่งพืน้ทีก่ารปกครองเป็น ั 50 เขต และม ี6 กลุ่มเขต
การปกครอง ตามระบบการบรหิารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึเลอืกสุม่จบัฉลาก
ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 6 เขต 
 2.  การสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดโควตาสาํหรบัจํานวน
ตวัอย่างที่ต้องการศกึษา 6 เขต โดยกําหนดใหเ้กบ็ตวัอย่างตามพืน้ที่ในจํานวนทีเ่ท่ากนั จากกลุ่ม
ตวัอยา่งจํานวน 400 คน ไดแ้ก่ เขตดนิแดง เขตพระโขนง เขตปทุมวนั เขตสาทร เขตบางนา และ
เขตวฒันา ดงัน้ี 
 
ตาราง 4 กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
 

 

เขต สถานท่ี จาํนวนคน 

เขตดนิแดง ศนูยก์ารคา้ฟอรจ์นู ทาวน์ 68 
เขตพระโขนง หา้งสรรพสนิคา้บิก๊ซ ีซุปเปอรเ์ซน็เตอร ์ออ่นนุช 66 
เขตปทุมวนั ศนูยก์ารคา้มาบุญครอง 68 
เขตสาทร หา้งสรรพสนิคา้สลีมคอมเพลก็ซ ์ 66 
เขตบางนา ศนูยก์ารคา้เมกาบางนา 66 
เขตวฒันา ศนูยก์ารคา้เทอรม์นิอล 21  66 
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 3.  การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลอืกหา้งสรรพสนิคา้หรอื
ศูนยก์ารคา้เป็นสถานทีเ่กบ็ขอ้มลูอยา่งชดัเจนเพื่อเกบ็แบบสอบถามตามสถานทีท่ีก่ําหนด เน่ืองจาก
สถานที่ดงักล่าว มผีู้บรโิภคที่สนใจจบัจ่ายใช้สอยสมาร์ทโฟนเป็นจํานวนมาก โดยเลือกสอบถาม
เฉพาะผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และเคยใชส้มารท์โฟนเทา่นัน้ 
 4.  การสุม่ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเกบ็ขอ้มลูดว้ย
แบบสอบถามตามสถานที ่ทีไ่ดก้าํหนดไวจ้นครบ 400 คน 
 
2. การสร้างเครือ่งมือเพ่ือใช้ในงานวจยัิ  
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้เพื่อ
การศกึษาถงึลกัษณะประชากรศาสตร ์ปจจัั ยดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อ ดา้น
รูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภค และพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้ บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร โดยแบ่งเป็น 4 สว่นคอื 
 สวนท่ี่  1 แบบสอบถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ความ
ต้องการของผูบ้รโิภค ต้นทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซื้อ และการสื่อสารที่เขา้ถึง โดยใช้
แบบสอบถามมาตราสว่นประมาณค่า (Likert scale questions) จาํนวน 13 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั ซึ่งมเีกณฑก์ารใหค้ะแนน คอื การ
คาํนวณหาอนัตรภาคชัน้ เพือ่แปรผลคะแนนในแต่ละชว่ง ประกอบดว้ย  

 
 คะแนน    ระดบัความคดเหน็ิ  
  5  หมายถงึ  เหน็ดว้ยอยา่งยิง่  
  4  หมายถงึ  เหน็ดว้ย  
  3  หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ  
  2  หมายถงึ  ไมเ่หน็ดว้ย  
  1  หมายถงึ  ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่  
 
 ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์า่เฉลีย่ในการแปลผล ซึง่ผลจากการคาํนวณโดยใชส้ตูรคาํนวณความกวา้ง
ของอนัตรภาคชัน้ มดีงัน้ี (พชักานต ์โพธเิบญจกุล. 2550: 67) 
 
 ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ - ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
จาํนวนชัน้  

 5 - 1 
 

= 
5 

=  0.80 
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 เกณฑ์ค่าเฉลี่ยในการแปลงผลระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มต่ีอการซื้อสมาร์ทโฟน
สามารถกาํหนดได ้ดงัน้ี  
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 - 5.00 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัดมีาก    
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 - 4.20 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัด ี   
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 - 3.40 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัปานกลาง   
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 - 2.60 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัไมด่ ี 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 - 1.80 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้นสว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัไมด่อียา่งมาก 
 
 สวนท่ี่  2 แบบสอบถามเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม 
ดา้นความสนใจ ด้านความคดิเหน็ โดยใช้แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Likert scale 
questions) จาํนวน 9 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 
ระดบั ซึ่งมเีกณฑก์ารใหค้ะแนน คอื การคํานวณหาอนัตรภาคชัน้ เพื่อแปรผลคะแนนในแต่ละช่วง 
ประกอบดว้ย  

 
 คะแนน    ระดบัความคดเหน็ิ  
  5  หมายถงึ  เหน็ดว้ยอยา่งยิง่  
  4  หมายถงึ  เหน็ดว้ย  
  3  หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ  
  2  หมายถงึ  ไมเ่หน็ดว้ย  
  1  หมายถงึ  ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่  
 
 ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์า่เฉลีย่ในการแปลผล ซึง่ผลจากการคาํนวณโดยใชส้ตูรคาํนวณความกวา้ง
ของอนัตรภาคชัน้ มดีงัน้ี (พชักานต ์โพธเิบญจกุล. 2550: 67) 
 
 ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ - ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
จาํนวนชัน้  

 5 - 1 
 

= 
5 

=  0.80 
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 เกณฑ์ค่าเฉลี่ยในการแปลงผลระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มต่ีอการซื้อสมาร์ทโฟน
สามารถกาํหนดได ้ดงัน้ี  
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 - 5.00 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้นการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมและ
ดา้นความสนใจอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ สาํหรบัดา้นความคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก    
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 - 4.20 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้น รปูแบบการดําเนินชวีติดา้น
กจิกรรมและดา้นความสนใจอยูใ่นระดบัมาก สาํหรบัดา้นความคดิเหน็อยูใ่นระดบัด ี   
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 - 3.40 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้นรปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้น
กจิกรรมและดา้นความสนใจอยูใ่นระดบัปานกลาง สาํหรบัดา้นความคดิเหน็อยูใ่นระดบัปานกลาง    
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 - 2.60 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้น รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้น
กจิกรรมและดา้นความสนใจอยูใ่นระดบัน้อย สาํหรบัดา้นความคดิเหน็อยูใ่นระดบัไมด่ ี   
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 - 1.80 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ดา้นรปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้น
กจิกรรมและดา้นความสนใจอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ สาํหรบัดา้นความคดิเหน็อยูใ่นระดบัไมด่อียา่งมาก  
 
 สวนท่ี่  3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) จาํนวนทัง้หมด 
7 ขอ้ เป็นลกัษณะคาํถามแบบปลายปิด (Close-ended Question) จาํนวน 5 ขอ้และอกี 2 ขอ้เป็น
ลกัษณะของคําถามเป็นคําถามปลายเปิด (Open-ended Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
อตัราสว่น (Ratio Scale)  
 สวนท่ี ่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่างได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืนและสถานภาพสมรส โดยเป็นคาํถามแบบหลายตวัเลอืก (Multiple 
Choices Questions) ใหผู้ต้อบเลอืกเพยีงขอ้เดยีว ไดแ้ก่ 
 ขอ้ที ่1  เพศ ไดแ้ก่ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ใหเ้ลอืก
ดงัน้ี 
   1) ชาย 
   2) หญงิ  
 ขอ้ที ่2 อายุ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) โดยการกําหนด
ชว่งอายคุาํนวณไดด้งัน้ี เสาวณยี ์พลประทนิ (2556: 3) 
   1) 21 - 30 ปี 
   2) 31 - 40 ปี 
   3) 41 - 50 ปี 
   4) 51 ปีขึน้ไป 
 ขอ้ที ่3  ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) โดยมี
คาํตอบใหเ้ลอืก ดงัน้ี  
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   1) ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   2) ปรญิญาตร ี
   3) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ที ่4  อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)โดยมคีาํตอบ
ใหเ้ลอืก ดงัน้ี 
   1) นกัเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ 
   2) รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
   3) พนกังานบรษิทัเอกชน  
   4) ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 
   5) อื่นๆ (โปรดระบุ)……………………………… 
 ขอ้ที ่5  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
โดยมเีกณฑใ์นการกาํหนดชว่งรายได ้ดงัน้ี  เสาวณยี ์พลประทนิ (2556: 3)  
   1) ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
   2) 10,001 - 20,000 บาท 
   3) 20,001 - 30,000 บาท 
   4) 30,001 - 40,000 บาท 
   5) ตัง้แต่ 40,001 บาทขึน้ไป 
 ขอ้ที ่6  สถานภาพสมรส เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ให้
เลอืกดงัน้ี 
   1) โสด 
   2) สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
   3) มา่ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่
 
 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือและการหาคณุภาพของเครื่องมือ 
ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามลาํดบั ดงัน้ี 
 1. ศกึษาเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งต่างๆ จากตําราและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบัตวั
แปรที ่จะศกึษา เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. สอบถามและเกบ็ขอ้มลูจากหน่วยตวัอยา่ง เพือ่เป็นขอ้มลูในการสรา้งแบบสอบถาม 
 3. นําขอ้มลูทีร่วบรวมไดท้ัง้หมดสรา้งแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็นทัง้หมด 4 สว่น 
 4. นําแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ไปใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาตรวจสอบความถูกต้อง และ
เสนอแนะเพิม่เตมิตามความเหมาะสม 
 5. นําแบบสอบถามทีแ่กไ้ขปรบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 
40 คน เพื่อทดสอบความน่าเชื่อถอืของชุดคาํถามในแบบสอบถาม เพื่อหาค่าสมัประสทิธอิลัฟาของ์
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คอนบรคั (Cronbachs’ alpha Coefficient) โดยมคี่าระหว่าง 0 ≤ ∞ ≤ 1 ค่าใกลเ้คยีงกบั 1 มาก 
แสดงว่ามรีะดบัความเชื่อมัน่สงู ซึง่แบบสอบถามตอ้งมคีวามค่าความเชื่อมัน่มากกว่า 0.7 (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา 2550: 443) รายละเอยีด ดงัน้ี 
 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค  0.866 
 ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค   0.887 
 ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค     0.896 
 ดา้นความสะดวกในการซือ้     0.881 
 ดา้นการสือ่สารทีเ่ขา้ถงึผูบ้รโิภค   0.888 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ      0.874 
 ดา้นกจิกรรม        0.891 
 ดา้นความสนใจ       0.890 
 ดา้นความคดิเหน็      0.876 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูไดแ้บ่งลกัษณะการเกบ็ขอ้มลูทาํการศกึษาออกเป็น 2 ลกัษณะ คอื  
 1.  แหลงข้อมูลทุตยภมู ่ ิ ิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้า จากหนังสอื 
บทความ สิ่งพิมพ์ วิทยานิพนธ์ วารสาร เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมถึงข้อมูลทาง
อนิเตอรเ์น็ตเพือ่ประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 2.  แหลงข้อมูลปฐมภมู ่ ิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยผูว้จิยัไดเ้กบ็ขอ้มลู จากการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง 
 
4.การจดัทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 หลังจากทําการรวบรวมข้อมูลครบถ้วนแล้ว ผู้วิจยัได้กําหนดการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าดาํเนินการตามขัน้ตอน ดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) โดยการตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบแบบ 
สอบถามและคดัแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก โดยคดัเลอืกเฉพาะทีส่มบรูณ์เทา่นัน้ 
 2. ทําการลงรหสั (Coding) ขอ้มูล โดยแบ่งเป็นกลุ่มตามตวัแปรที่ทําการศกึษา และนํา
ขอ้มลูบนัทกึลงในเครือ่งคอมพวิเตอร ์
 3. วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู โดยดาํเนินการตามขัน้ตอน 
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5. สถตท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ ิ ิ  
 1.  สถตเชงพรรณนาิ ิ ิ  (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย 
  การใชส้ถติใินการวเิคราะหข์อ้มูลในการศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ี ผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติโิดย
พจิารณาถงึวตัถุประสงคแ์ละความหมายของขอ้มลูทีใ่ชใ้นวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS 
โดยใชล้กัษณะพืน้ฐานและขอ้มลูทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค นํามาวเิคราะหด์ว้ยค่าความถี ่ค่า
รอ้ยละ คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
  1.1  การหารอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 36) 
 

     
 
   เมือ่ P แทน คา่รอ้ยละ 
    f แทน ความถีข่องคะแนน 
    n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.2  การหาคา่เฉลีย่ (Mean หรอื ) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 39) 
 

     =  

 
   เมือ่    แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 
      แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

    n    แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.3  การหาคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรอื S.D.) (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา.  2545: 38)  
 

    S.D. =  

  

   เมือ่  S.D.   แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง  
         (Standard Deviation) 
       แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
     แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ 
    n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง ( Sample Size ) 
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 2.  สถตท่ีใช้ทดสอบคาความเช่ือถือได้ของเครื่องมือิ ิ ่  (Reliability of the test) โดยใช้
วธิหีาคา่ครอนบคัแอลฟา่ (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 43) 
 

    =  

 
   เมือ่    แทน ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
    k   แทน จาํนวนคาํถาม 
     แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ  
       แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
  
 3.  การวเคราะหข้์อมลูโดยใช้สถตเชงอนุมานิ ิ ิ ิ  (Inferential Analysis) ประกอบด้วย 
  3.1  สถติ ิIndependent t-test ทดสอบความแตกต่าง 2 กลุ่ม เพือ่วเิคราะหค์วาม
แตกต่างระหวา่งเพศชายกบัเพศหญงิทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค ใชท้ดสอบ
สมมตุฐิานขอ้ที1่ ในสว่นของปจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ โดยมสีตูรในการหาคา่ ั t ดงัน้ี 
 
   กรณทีี ่ S2

1 = S2
2 

 

     t =  

 
   โดยที ่Degree of freedom (df) = n1+n2-2 
  
   กรณทีี ่ S2

1  S2
2 

 

    t =  
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 โดยที ่Degree of freedom (df)=  

 

   เมือ่ t  แทน คา่สถติใิชพ้จิารณาใน t-distribution 
      แทน คา่เฉลีย่ของตวัอยา่งกลุ่มที ่1 
     แทน คา่เฉลีย่ของตวัอยา่งกลุ่มที ่2 
     แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที ่1 
      แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที ่2 
         แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
             แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
     df   แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ (n1+n2-2) 
 
  3.2  การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (Oneway analysis of variance) มสีตูร
ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 135) 
   3.2.1  ใชค้า่ F-test กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั มสีตูรดงัน้ี 
 
ตาราง 5 การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (Analysis of Variance) 
 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 

ระหวา่งกลุ่ม k -1 SS(B) 
 

ภายในกลุ่ม n -k SS(W) 
 

 

ผลรวม n -1 SS(T)   
 

    F =  
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   เมือ่ F  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F=distribution 
     แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean  
       Square Between groups) 
     แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square  
       Within groups) 
    df  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุม่ (k-1) และ 
       ภายในกลุ่ม (n-k) 
    k  แทน จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
    n  แทน จาํนวนตวัอยา่งทัง้หมด 
              แทน ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุม่ (Between Sum of Square) 
    k-1 แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระระหวา่งกลุ่ม (Between degree of  
       freedom) 
           แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Square) 
     n-k แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม (Within degree of  
       freedom) 
 
 กรณีพบความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิจะทําการตรวจสอบความแตกต่างเป็น
รายคู่ ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติทิี ่.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชส้ตูรตามวธิ ีFisher’s 
Least Significant Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุ่มประชากร (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา.  2545: 333) 
  

     
      

   โดยที ่ Ni – Nj  
     Df = N-k 
 
   เมือ่ LSD แทน คา่ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบักลุ่มประชากร กลุ่มที ่ 
       i และ j 
    MSE แทน คา่ Mean Square Error หรอืความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
       MS(W) 
    k  แทน จาํนวนกลุ่มของประชากร 
    N  แทน จาํนวนประชากรทัง้หมด 
      แทน คา่ความคลาดเคลื่อน 
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   3.2.2  ใชค้า่ Brown-Forsythe ( ) กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เทา่กนั (ภานุมาส ตมัพานุวตัร. 2551; อา้งองิจาก Hartung. 2001: 300) มสีตูรดงัน้ี 
  

       โดยคา่  

 
   เมือ่   แทน คา่สถติมิใีชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
      แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean  
       Square Between Group) 
     แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square  
       Within groups) สาํหรบั Brown-Forsythe 
    k   แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่ง 
    nj  แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 
    N  แทน ขนาดของประชากร 
      แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง i 
 
 กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจะทาํการทดสอบเป็นรายคู่
เพือ่ดวูา่มคีูใ่ดทีแ่ตกต่างกนัโดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333) มสีตูร
ดงัน้ี 
 

     
 
   เมือ่ t  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
      แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Square  

    
    Within groups) สาํหรบั Brown-Forsythe 

      แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง i 
      แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง j 

      แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่i 
      แทน จาํนวนตวัอยา่งกลุ่มที ่j 
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  3.3  สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation 
coeffient) ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 311-312) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

    r  =  

 
   เมือ่ r   แทน สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
      แทน ผลรวมของคะแนน X 
      แทน ผลรวมของคะแนน Y 
      แทน ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
      แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X และ Y ทุกคู ่
    n   แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
  
 โดยทีค่า่สมัประสทิธสิหสมัพนัธจ์ะมคีา่ระหวา่ง์  -1 ≤ r ≤ 1 
 ค่า r มคี่าอยูร่ะหว่าง –1 ถงึ 0 แสดงว่า ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางตรงกนัขา้ม 
 ค่า r มคี่าอยูร่ะหว่าง 0.1 ถงึ 1 แสดงว่า ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนั 
 ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้ 1 แสดงว่า ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั และมคีวามสมัพนัธก์นัมาก 
 ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้ -1 แสดงว่า ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรง
ขา้ม และมคีวามสมัพนัธก์นัมาก 
 คา่ r = 0 แสดงวา่ ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 คา่ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมคีวามสมัพนัธก์นัน้อย และมคีา่
ระดบัความสมัพนัธข์องคา่สหสมัพนัธ ์(Salkind. 2000: 208) 
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ตาราง 6 ตารางแสดงความหมายของคา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
 

คา่ระดบัความสมัพนัธ ์ ระดบัความสมัพนัธ ์

0.81-1.00 
0.61-0.80 
0.41-0.60 
0.21-0.40 
0.01-0.20 

สงูมาก (Very Strong) 
คอ่นขา้งสงู (Strong) 
ปานกลาง (Moderate) 
คอ่นขา้งตํ่า (Weak) 
ตํ่ามาก (Very Weak) 

 



บทท่ี  4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 
 รปูแบบการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูของผลการวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด
และรูปแบบการดําเนินชีวิตที่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรทีศ่กึษาดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ  
 n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   แทน คา่เฉลีย่กลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 t  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t – distribution  
 MS แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  
 SS  แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df  แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom)  
 F-prob แทน คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ(ในตาราง F-test)  
 F-ratio แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา F-distribution  
 LSD แทน Least Significant Difference 
 r  แทน คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
การนําเสนอผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละนําเสนอรปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิาย โดยการแบ่งนําเสนอออกเป็น 2
สว่น ตามลาํดบัดงัน้ี  
 สวนท่ี ่ 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 4 ตอนดงัน้ี  
 ตอนที ่ 1 ขอ้มลูเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภคทีม่ี
ต่อสมารท์โฟนในกรงุเทพมหานคร 
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 ตอนที ่ 2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคดิเหน็ต่อรปูแบบการดําเนินชวีติทีม่ต่ีอสมารท์โฟนใน
กรงุเทพมหานคร 
 ตอนที ่3 พฤตกิรรมในการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 ตอนที ่4 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 

 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมตฐิาน จาํนวน 3 ขอ้ดงัน้ี  
  สมมตฐานท่ี ิ 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา รายได้
ต่อเดือน อาชีพ และสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมตฐานท่ี ิ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ไดแ้ก่ ความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
  สมมตฐานท่ี ิ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ กิจกรรมของผู้บริโภค ความสนใจของ
ผู้บริโภค และความคิดเห็นของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 สวนท่ี่  1 การวเคราะหข้์อมลูเชงพรรณา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ คาเฉล่ีย และิ ิ ่
สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน่  โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 ขอ้มลูเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภคทีม่ี
ต่อสมารท์โฟนในกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 7 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค 
 

สวนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโภค่ ิ   S.D. แปลผล 
ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค 4.54 0.47225 ดมีาก 
ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค 4.43 0.64085 ดมีาก 

ดา้นความสะดวกในการซือ้ 4.62 0.50855 ดมีาก 

ดา้นการสือ่สาร 4.52 0.51385 ดมีาก 

รวมสวนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโภค่ ิ  4.53 0.41011 ดมีาก 

 
 จากตาราง 7 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค
โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ที่ตอบ
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แบบสอบถามมคีวามคิดเหน็ด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บรโิภคอยู่ในระดบัดมีาก
ทัง้หมด ไดแ้ก่ ดา้นความสะดวกในการซือ้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค ดา้นการสื่อสาร และดา้น
ตน้ทุนของผูบ้รโิภค โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.62 4.54 4.52 และ 4.43 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 8 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานขององคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาดใน 
     มมุมองผูบ้รโิภค ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 

สวนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโภค ่ ิ  
ด้านความต้องการของผูบ้รโภิ ค  S.D. แปลผล 

1. สมารท์โฟนสามารถตอบสนองความตอ้งการของทา่น
ได ้

4.61 0.54287 ดมีาก 

2. สมารท์โฟนมสี ีขนาด รปูแบบ หรอืระบบปฎบิตักิารที่
ดทูนัสมยั 

4.49 0.63312 ดมีาก 

3. สมารท์โฟนทาํใหภ้าพลกัษณ์ของผูใ้ชด้ดู ี 4.43 0.75267 ดมีาก 
4. สมารท์โฟนสามารถใชไ้ดก้บัทุกเครอืขา่ย 4.64 0.54483 ดมีาก 
 
 จากตาราง 8 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค 
ด้านความต้องการของผู้บรโิภค เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมคีวาม
คดิเหน็ด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บรโิภค ด้านความต้องการของผู้บรโิภค อยู่ใน
ระดบัดมีากทัง้หมด ไดแ้ก่ สมารท์โฟนสามารถใชไ้ดก้บัทุกเครอืขา่ย สมารท์โฟนสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของท่านได ้สมารท์โฟนมสี ีขนาด รปูแบบ หรอืระบบปฎบิตักิารทีด่ทูนัสมยั และสมาร์
ทโฟนทาํใหภ้าพลกัษณ์ของผูใ้ชด้ดู ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.64 4.61 4.49 และ 4.43 ตามลาํดบั 
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ตาราง 9 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานขององคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาดใน 
     มมุมองผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค 
 

สวนประสมทางการตลาดในมมุมอง่ ผูบ้รโภคิ   
ด้านต้นทุนของผูบ้รโภคิ   S.D. แปลผล 

1. ราคาสมารท์โฟนเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ 4.44 0.65381 ดมีาก 
2. เป็นราคาทีเ่ตม็ใจจา่ย 4.43 0.68988 ดมีาก 
3. รูส้กึคุม้คา่เมือ่เทยีบกบัราคา 4.43 0.70043 ดมีาก 
 
 จากตาราง 9 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค 
ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บรโิภค ด้านต้นทุนของผู้บรโิภคอยู่ในระดบัดีมากทัง้หมด 
ไดแ้ก่ ราคาสมารท์โฟนเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ เป็นราคาที่เต็มใจจ่าย และรูส้กึคุม้ค่าเมื่อ
เทยีบกบัราคา โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.44 4.43 และ 4.43 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 10 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานขององคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาดใน 
     มมุมองผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ 
 

สวนประสมทางการตลาดในมมุมอง่ ผูบ้รโภคิ   
ด้านความสะดวกในการซ้ือ  S.D. แปลผล 

1. สามารถหาซือ้สมารท์โฟนไดง้า่ย 4.66 0.53498 ดมีาก 
2. จาํนวนรา้นคา้ทีข่ายสนิคา้เพยีงพอ 4.62 0.54458 ดมีาก 
3. การเดนิทางสะดวก งา่ยต่อการหาซือ้สมารท์โฟน 4.58 0.59110 ดมีาก 
 
 จากตาราง 10 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค 
ดา้นความสะดวกในการซื้อ เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็
ด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บรโิภค ด้านความสะดวกในการซื้ออยู่ในระดบัดีมาก
ทัง้หมด ได้แก่ สามารถหาซื้อสมาร์ทโฟนได้ง่าย จํานวนร้านค้าที่ขายสินค้าเพียงพอ และการ
เดนิทางสะดวก งา่ยต่อการหาซือ้สมารท์โฟน โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.66 4.62 และ 4.58 ตามลาํดบั 
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ตาราง 11 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานขององคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาดใน 
     มมุมองผูบ้รโิภค ดา้นการสือ่สาร 
 

สวนประสมทางการตลาดในมมุมอง่ ผูบ้รโภคิ   
ด้านการส่ือสาร  S.D. แปลผล 

1. การจดัโปรโมชัน่ต่างๆ มผีลต่อการซือ้สมารท์โฟน 4.59 0.57327 ดมีาก 
2. การมพีนกังานแนะนําสนิคา้มผีลต่อการซือ้สมารท์โฟน 4.48 0.71165 ดมีาก 
3. การรบัรูข้า่วสารผา่นสือ่ต่างๆ มผีลต่อการซือ้สมารท์-

โฟน เชน่ ทวี ีอนิเทอรเ์น็ต นิตยสาร ปายประกาศ ้

หนงัสอืพมิพ ์แผน่พบั เป็นตน้ 
4.50 0.64592 ดมีาก 

 
 จากตาราง 10 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค 
ดา้นการสื่อสาร เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค ด้านการสื่อสารอยู่ในระดบัดมีากทัง้หมด ได้แก่ การจดั
โปรโมชัน่ต่างๆ มผีลต่อการซือ้สมารท์โฟน การรบัรูข้า่วสารผา่นสือ่ต่างๆ มผีลต่อการซือ้สมารท์โฟน 
เช่น ทวี ีอนิเทอร์เน็ต นิตยสาร ปายประกาศ หนังสอืพมิพ์ แผ่นพบั เป็นต้น้  และการมพีนักงาน
แนะนําสนิคา้มผีลต่อการซือ้สมารท์โฟน โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.59 4.50 และ 4.48 ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคดิเหน็ต่อรูปแบบการดําเนินชวีติที่มต่ีอสมาร์ทโฟนใน
กรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 12 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติ  
 

รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ   S.D. แปลผล 
ดา้นกจิกรรม 4.48 0.55575 มากทีส่ดุ 
ดา้นความสนใจ 4.56 0.52001 มากทีส่ดุ 

ดา้นความคดิเหน็ 4.68 0.44097 ดมีาก 

รวมรปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  4.57 0.44206 มากทีส่ดุ 

 
 จากตาราง 12 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของรูปแบบการดําเนินชวีติโดยรวมอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.57 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวาม
คดิเหน็รูปแบบการดําเนินชวีติอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจ และดา้นกจิกรรม โดยมี
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ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.56 และ 4.48 ตามลําดบั และรูปแบบการดําเนินชีวติอยู่ในระดบัดมีาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.68  
 
ตาราง 13 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม 
 

รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  ด้านกจกรรมิ   S.D. แปลผล 
1. เวลาวา่งทา่นจะ เล่นอนิเทอรเ์น็ท ดหูนงั ฟงเพลง รบัรู้ั

ขา่วสาร เป็นตน้ 
4.56 0.55846 มากทีส่ดุ 

2. ทา่นนิยมซือ้สนิคา้ออนไลน์ เชน่ ซือ้สนิคา้ผา่น
แอพพลเิคชัน่ ENSOGO ,LAZADA เป็นตน้ 

4.27 0.80614 มากทีส่ดุ 

3. ทา่นมกัเขา้สงัคม จากการสนทนาผา่น LINE, 
WhatsApp เป็นตน้ 

4.62 0.61411 มากทีส่ดุ 

 
 จากตาราง 13 การวเิคราะห์องค์ประกอบของรูปแบบการดําเนินชวีติด้านกจิกรรม เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้าน
กิจกรรมอยู่ในระดับมากที่สุดทัง้หมด ได้แก่ ท่านมักเข้าสังคม จากการสนทนาผ่าน LINE, 
WhatsApp เป็นตน้ เวลาวา่งทา่นจะ เล่นอนิเทอรเ์น็ท ดหูนงั ฟงเพลง รบัรูข้า่วสาร เป็นตน้ั  และท่าน
นิยมซื้อสนิคา้ออนไลน์ เช่น ซื้อสนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ ENSOGO, LAZADA เป็นต้น โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.62 4.56 และ 4.27 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 14 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ 
 

รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  ด้านความสนใจ  S.D. แปลผล 
1. ทา่นสนใจเกีย่วกบัเทคโนโลย ีการสือ่สารใหม่ๆ  และ

ทนัสมยั 
4.55 0.59063 มากทีส่ดุ 

2. ทา่นสนใจตดิตามขา่วสารของคนใกลช้ดิ เชน่ 
ครอบครวั เพือ่น เป็นตน้ 

4.60 0.52458 มากทีส่ดุ 

3. ทา่นสนใจสือ่ หรอืขา่วสารต่างๆ ทีนํ่าเสนอผา่น
ออนไลน์ 

4.53 0.61635 มากทีส่ดุ 

 
 จากตาราง 14 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของรูปแบบการดําเนินชวีติดา้นความสนใจเมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความ
สนใจอยู่ในระดบัมากที่สุดทัง้หมด ไดแ้ก่ ท่านสนใจตดิตามข่าวสารของคนใกล้ชดิ เช่น ครอบครวั 
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เพื่อน เป็นตน้ ท่านสนใจเกีย่วกบัเทคโนโลย ี การสื่อสารใหม่ๆ  และทนัสมยั และท่านสนใจสื่อ หรอื
ขา่วสารต่างๆ ทีนํ่าเสนอผา่นออนไลน์ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.60 4.55 และ 4.53 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 15 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ 
 

รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  ด้านความคดเหน็ิ   S.D. แปลผล 
1. ในอนาคตการสือ่สารทีร่วดเรว็ ฉบัไว เป็นสิง่จาํเป็น 4.73 0.45565 ดมีาก 
2. วฒันธรรมของประเทศไทยเปลีย่นไป เมือ่มเีทคโนโลยี

ใหม่ๆ  เขา้มา 
4.66 0.51637 ดมีาก 

3. การศกึษาของประเทศไทยพฒันาขึน้ เมือ่นํา
เทคโนโลยสีมยัใหมเ่ขา้มาผสมผสาน 

4.66 0.53937 ดมีาก 

 
 จากตาราง 15 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของรปูแบบการดาํเนินชวีติดา้นความคดิเหน็ เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความ
คดิเห็น อยู่ในระดบัดมีากทัง้หมด ได้แก่ วฒันธรรมของประเทศไทยเปลี่ยนไป เมื่อมเีทคโนโลยี
ใหม่ๆ  เขา้มา การศกึษาของประเทศไทยพฒันาขึน้ เมือ่นําเทคโนโลยสีมยัใหมเ่ขา้มาผสมผสาน และ
ในอนาคตการสื่อสารที่รวดเรว็ ฉับไว เป็นสิง่จําเป็น โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.73 4.66 และ 4.66 
ตามลาํดบั  
 
 ตอนท่ี 3 พฤตกิรรมในการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 16 วตัถุประสงคใ์นการซือ้สมารท์โฟน  
 

วตัถปุระสงคใ์นการซ้ือสมารท์โฟน ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
เขา้สงัคม 61 15.25 
เพือ่ใชใ้นทาํงาน 160 40.00 
ความชอบสว่นตวั 179 44.75 

 รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 16 พบว่า พฤตกิรรมในการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซือ้สมารท์โฟน ของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 
คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มวีตัถุประสงค์ในการซื้อสมารท์โฟน เพื่อความชอบส่วนตวั 
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จาํนวน 179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.75 รองลงมาคอืเพื่อใชใ้นทาํงาน จาํนวน 160 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
40.00 และเพือ่เขา้สงัคม จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 17 ยีห่อ้สมารท์โฟนทีท่า่นเลอืกซือ้ในปจจุบนั ั  
 

ย่ีห้อสมารท์โฟนท่ีทานเลือกซ้ือในปัจจบุนั่  ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
iPhone 111 27.75 
HTC 21 5.25 
Samsung 105 26.25 
LG 42 10.50 
I-Mobile 15 3.75 
Nokia 27 6.75 
Huawei 19 4.75 
Oppo 24 6.00 
อื่นๆ ไดแ้ก่ Microsoft, Lenovo, Asus, DTAC, True 36 9.00 

 รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 17 พบว่า พฤตกิรรมในการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นยีห่อ้สมารท์โฟนทีท่่านเลอืกซือ้ในปจจุบนั ั ของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจํานวน 
400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มยีี่ห้อสมาร์ทโฟนที่ท่านเลือกซื้อในปจจุบนั คือ ั iPhone 
จาํนวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.75 รองลงมาคอื Samsung จํานวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
26.25 LG จาํนวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 อื่นๆ ไดแ้ก่ Microsoft, Lenovo, Asus, DTAC, 
True จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 Nokia จาํนวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.75 Oppo จาํนวน 
24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.00 HTC จาํนวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 Huawei จาํนวน 19 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.75 และ I-Mobile จาํนวน 15คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 ตามลาํดบั 
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ตาราง 18 บุคคลใดต่อไปน้ีมอีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สมารท์โฟนของทา่นมากทีส่ดุ  
 
บคุคลใดตอไปน้ีมีอทธพลตอการเลือกซ้ือสมาร์่ ่ิ ิ

ทโฟนของทานมากท่ีสดุ่  
ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

คนในครอบครวั/ญาตพิีน้่อง/คนรกั 30 7.50 
เพือ่น 49 12.25 
พนกังานขาย 37 9.25 
ตวัทา่นเอง 284 71.00 

 รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 18 พบว่า พฤตกิรรมในการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นบุคคลใดต่อไปน้ีมอีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สมารท์โฟนของท่านมากทีสุ่ดของผูต้อบแบบของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มบุีคคลใดต่อไปน้ีมอีทิธพิลต่อ
การเลอืกซือ้สมารท์โฟนของท่านมากทีสุ่ด คอื ตวัท่านเอง จาํนวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.00 
รองลงมาคอื เพื่อน จํานวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 พนักงานขาย จํานวน 37 คน คดิเป็น    
รอ้ยละ 9.25 และคนในครอบครวั/ญาตพิีน้่อง/คนรกั จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 19 ชว่งเวลาใดทีท่า่นนิยมซือ้สมารท์โฟน  
 

ชวงเวลาใดท่ีทานนยมซ้ือสมารท์โฟน่ ่ ิ  ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
เทศกาลต่างๆ เชน่ ปีใหม ่สงกรานต ์เป็นตน้ 41 10.25 
ชว่งจดัโปรโมชัน่ เชน่ งาน Mobile Expro เป็นตน้ 120 30.00 
วนัสาํคญั เชน่ วนัเกดิ วนัครบรอบ เป็นตน้ 39 9.75 
เมือ่เครือ่งเก่าชาํรดุ, ครบอายกุารใชง้าน 199 49.75 
อื่นๆ ไดแ้ก่ เมือ่สามารถนําใบเสรจ็ลดหยอ่นภาษเีงนิได ้ 1 0.25 

 รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 19 พบว่า พฤตกิรรมในการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นช่วงเวลาใดทีท่่านนิยมซือ้สมารท์โฟนของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 
คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มชี่วงเวลาใดทีท่่านนิยมซือ้สมารท์โฟน คอืเมื่อเครื่องเก่าชาํรุด, 
ครบอายุการใชง้าน จาํนวน 199 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.75 รองลงมาคอื ช่วงจดัโปรโมชัน่ เช่น งาน 
Mobile Expro เป็นตน้ จาํนวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.00 เทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม ่สงกรานต ์
เป็นตน้ จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.25 ช่วงจดัโปรโมชัน่ เช่น งาน Mobile Expro เป็นตน้ 



 65 

จํานวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.75 และอื่นๆ ไดแ้ก่ เมื่อสามารถนําใบเสรจ็ลดหย่อนภาษเีงนิได ้
จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 20 ทา่นนิยมซือ้สมารท์โฟนทีใ่ด  
 

ทานนยมซ้ือสมารท์โฟนท่ีใด่ ิ  ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
หา้งสรรพสนิคา้ 171 42.75 
ตูจ้าํหน่ายโทรศพัท ์(ตูก้ระจก) 11 2.75 
ศนูยจ์าํหน่ายโทรศพัท ์(Shop) 203 50.75 
อื่นๆ ไดแ้ก่ การจดับธู อเีวน้ งาน Mobile Expo 15 3.75 

 รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 20 พบว่า พฤตกิรรมในการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นท่านนิยมซื้อสมารท์โฟนทีใ่ดของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่นิยมซือ้สมารท์โฟนทีใ่ด ไดแ้ก่ ศูนยจ์าํหน่ายโทรศพัท ์(Shop) จาํนวน 
203 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.75 หา้งสรรพสนิคา้ จาํนวน 171 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.75 อื่นๆ ไดแ้ก่ 
การจดับูธ อเีวน้ งาน Mobile Expo จํานวน 15 คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 และตูจ้าํหน่ายโทรศพัท ์ (ตู้
กระจก) จาํนวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.75 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 21 คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการซือ้ 
     สมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นใชร้ะยะเวลานานเทา่ใดในการตดัสนิใจซือ้ 
     สมารท์โฟน 
 

 
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์ค่าตํ่ าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐา
เกี่ยวกบัพฤตกิรรมในการซื้อสมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นใชร้ะยะเวลานาน
เท่าใดในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน น้อยทีสุ่ด 1 วนั และมากทีสุ่ด 1,095 วนั หรอื ประมาณ 3 ปี 
โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 35 ประมาณ 1 เดอืน 5 วนั และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 112.62937 
 
 

พฤตกรรมในการซ้ือสมารท์โฟนิ  MIN MAX               S.D. 
ใชร้ะยะเวลานานเทา่ใดในการตดัสนิใจซือ้สมาร์
ทโฟน (วนั) 

1 1,095 34.93    112.62937 
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ตาราง 22 คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการซือ้ส 
     มารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีท่า่นซือ้สมารท์โฟน เครือ่งละประมาณ 
     (บาท) 
 

 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์ค่าตํ่ าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐา
เกีย่วกบัพฤตกิรรมในการซือ้สมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีท่่านซือ้สมาร์
ทโฟน เครื่องละประมาณ (บาท) น้อยทีสุ่ด 5,000 บาท และมากทีสุ่ด 37,000 บาท โดยมคี่าเฉลีย่
ประมาณ 17,350.50 บาท และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 6932.19938 
 
 ตอนท่ี 4 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตาราง 23 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ชาย 192 48.00 
หญงิ 208 52.00 

รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 23 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 208 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 52.00 รองลงมา คอื เพศชาย จาํนวน 192 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.00 ตามลาํดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤตกรรมในการซ้ือสมารท์โฟนิ  MIN MAX                 S.D. 
ราคาทีท่่านซือ้สมารท์โฟน เครื่องละประมาณ 
(บาท) 

5,000.00 37,000.00 17,350.500   6932.19938 
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ตาราง 24 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
21 - 30 ปี 157 39.25 
31 - 40 ปี 197 49.25 
41 - 50 ปี 42 10.50 
51 ปีขึน้ไป 4 1.00 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 24 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 31 - 40 ปี จาํนวน 197 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมาคอื มอีายุ 21 - 30 ปี จาํนวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.25 อายุ 41 - 
50 ปี จํานวน 42คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 และอายุ 51 ปีขึน้ไป จํานวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 
ตามลาํดบั 
 ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นอายุมคีวามถี่ค่อนขา้งตํ่า 
ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
 
ตาราง 25 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
21 - 30 ปี 157 39.25 
31 - 40 ปี 197 49.25 
41 ปีขึน้ไป 46 11.50 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 25 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 31 - 40 ปี จาํนวน 197 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมาคอื มอีายุ 21 - 30 ปี จาํนวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.25 และมอีาย ุ
41 ปีขึน้ไป จาํนวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 ตามลาํดบั 
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ตาราง 26 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 99 24.75 
ปรญิญาตร ี 258 64.50 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 43 10.75 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 26 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาอยู่ระดบัปรญิญาตร ี
จาํนวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.50 รองลงมา คอื ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 99 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 24.75 และสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.75 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 27 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
นกัเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ  43 10.75 
รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 61 15.25 
พนกังานบรษิทัเอกชน 242 60.50 
ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 54 13.50 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 27 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 
242 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.50 รองลงมาคอื อาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 61 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 15.25 อาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ จํานวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.50 และอาชพี
นกัเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ จาํนวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.75 ตามลาํดบั 
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ตาราง 28 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 17 4.25 
10,001 – 20,000 บาท 122 30.50 
20,001 – 30,000 บาท 168 42.00 
30,001 – 40,000 บาท  56 14.00 
40,001 บาทขึน้ไป 37 9.25 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 28 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท จาํนวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.00 รองลงมา มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 
20,000 บาท จาํนวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท 
บาท จาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 37 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท จาํนวน 17 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.25 ตามลาํดบั 
 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมี
ความถีค่อ่นขา้งตํ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี 
  
ตาราง 29 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถามจดั 
     กลุ่มใหม ่
 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท 139 34.75 
20,001 – 30,000 บาท 168 42.00 
30,001 บาทขึน้ไป 93 23.25 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 29 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คนผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท จาํนวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.00 รองลงมา มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ตํ่ากวา่หรื
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เท่ากบั 20,000 บาท จาํนวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.75 แลมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 บาท
ขึน้ไป จาํนวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 30 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพสมรสของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
  สถานภาพสมรส ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
โสด 255 63.75 
สมรส/ อยูด่ว้ยกนั 134 33.50 
หยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 11 2.75 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 30 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 255 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 63.75 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส/ อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 
และสถานภาพหยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.75 ตามลาํดบั 
 ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นสถานภาพสมรสมคีวามถี่
คอ่นขา้งตํ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
 
ตาราง 31 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 
  สถานภาพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
โสด/ หยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 266 66.50 
สมรส/ อยูด่ว้ยกนั 134 33.50 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 31 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามทีจ่ดักลุ่มใหม่ของ
กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คนผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด/ หยา่รา้ง/ 
หมา้ย/ แยกกนัอยู่ จํานวน 266 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.50 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส/ อยู่
ดว้ยกนั จาํนวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 ตามลาํดบั 
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 สวนท่ี ่ 2 การวเคราะหข้์อมลูเชงอนุมานเพ่ือการทดสอบสมมตฐาน ิ ิ ิ ประกอบดว้ยการ
ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิIndependent Samples t- test การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 
(One – Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยใชว้ธีี
การทดสอบ ดงัน้ี 
 สมมตฐานท่ี ิ 1 ผู้บรโภิ คท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก เพศ อายุ่  การศึกษา 
รายได้ตอเดือน อาชีพ และสถานภาพแตกตางกนัมีพฤตกรรมการซ้ือสมาร์ทโฟนของ่ ่ ิ
ผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานครแตกตางกนัิ ่  
 สมมตฐานท่ี ิ 1.1 ผู้บรโภคท่ีมีเพศแตกตางกนัมีพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของิ ิ่
ผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานครแตกิ ตางกนั่  
 H0: ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์า่ท ี(Independent sample t-test) โดยใชก้ลุม่
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน 
     กรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances พฤตกริ รมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคิ
ในกรงุเทพมหานคร F Sig. 

ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 7.929** 0.005 
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 9.262** 0.002 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 32 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้Levene’s test ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจ
ซือ้สมารท์โฟน (วนั) และดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) ค่า Sig. เท่ากบั 0.005 และ 0.002 
ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวน
แตกต่างกนั (Equal variances not assumed) 
 
ตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร โดย 
     จาํแนกตามเพศ 
 

t-test of Equality of Means พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟน ิ
ของผูบ้รโภคในิ
กรงุเทพมหานคร 

 
เพศ  S.D. t df Sig. 

ชาย 22.2083 74.89146 -2.229* 324.646 0.027 ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้ 
สมารท์โฟน (วนั) หญงิ 46.6731 137.79803    

ชาย 17728.1250 6345.91352 1.053 395.647 0.293 ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
หญงิ 17001.9231 7430.76229    

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 33 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยจาํแนกตามเพศ ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.027 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05โดยเพศชายมคีา่เฉลีย่น้อยกวา่เพศหญงิ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.293 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐานท่ี ิ 1.2 ผู้บรโภคท่ีมีอายุแตกตางกนัมีพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของิ ิ่
ผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานครแตกตางกนัิ ่  
 H0: ผู้บริโภคที่มอีายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และ
ถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่
จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างน้อยหน่ึงคู่จะนําไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิี ่0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน 
     กรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มอายโุดยใช ้Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคิ ิ
ในกรงุเทพมหานคร F Sig. 

ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 8.487** 0.000 
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 0.389 0.678 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 34 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มอายุโดยใช ้Levene’s test ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจ
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ซือ้สมารท์โฟน (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใชส้ถติ ิ Brown-
Forsythe ในการทดสอบ สาํหรบัดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. 0.678 ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่าความ
แปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ 
 
ตาราง 35 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้ 
     Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 2.826 2 209.029 0.062 
 
 จากตาราง 35 ผลความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมื่อจาํแนกตามกลุ่มอายุ โดย
ใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.062 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อ
สมารท์โฟน (วนั) ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีว่างไว ้
 
ตาราง 36 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  
     ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอายโุดยใช ้F-test  
 
 

พฤตกรรมการซ้ือิ  
สมารท์โฟน ของ

ผูบ้รโภคในิ
กรงุเทพมหานคร 

แหลงความ่
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ระหวา่งกลุม่  2 697977591.375 348988795.687 7.499** 0.001 ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์  
โฟน (บาท) ภายในกลุม่ 397 18476122308.626 46539350.903     
 รวม 399 19174099900.000    

 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 36 ผลความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมื่อจาํแนกตามกลุ่มอายุโดยใช ้ F-test ในการ
ทดสอบพบวา่ 
 ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง
กนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านราคาที่ซื้อสมาร์ทโฟน 
(บาท) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้จงึทาํ
การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 37 
 
ตาราง 37 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ    
     มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least  
     Significant Difference (LSD) 
 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 ปีขึน้ไป 
อาย ุ  

16058.5987 18691.3706 16017.3913 
21 – 30 ปี 16058.5987 - -2632.77183** 

(0.000) 
41.20742  
(0.971) 

31 – 40 ปี 18691.3706 - - 2673.97925* 
(0.017) 

41 ปีขึน้ไป 16017.3913 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 37 ผลความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จําแนกตามกลุ่มอายุเป็นรายคู่ดว้ย Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21 – 30 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 – 40 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21 – 30 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
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กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 – 40 ปี โดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 2632.77183 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 – 40 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 ปีขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.017 ซึง่
น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 – 40 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 ปีขึน้ไป โดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 2673.97925 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.3 ผู้บรโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกตางกนัมีพฤตกรรมการซ้ือสมาร์ิ ิ่
ทโฟนของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคิ รแตกตางกนั่  
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และ
ถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่
จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างน้อยหน่ึงคู่จะนําไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิี ่0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน 
     กรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาโดยใช ้Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคิ ิ
ในกรงุเทพมหานคร F Sig. 

ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 10.482** 0.000 
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 7.284** 0.001 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 38 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาโดยใช ้ Levene’s test ดา้นระยะเวลาใน
การตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) และดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
และ 0.001 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิ Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบ  
 
ตาราง 39 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  

 มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้ 
 Brown-Forsythe 

 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 2.453 2 113.397 0.091 
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 32.704** 2 96.178 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 39 ผลความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมื่อจําแนกตามกลุ่มระดบั
การศกึษา โดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.091 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้าน
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ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาที่
ซือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีว่างไว ้ จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 40 
 
ตาราง 40 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษาเป็นรายคูด่ว้ย  
     Dunnett’s T3 
 

ตํา่กวา่  
ปริญญาตรี 

ปรญญาตรีิ  
สงูกวา่  

ปรญญาตรีิ  ระดบัการศึกษา  
12946.4646 18277.1318 21930.2326 

ตํา่กวาปรญญาตรี่ ิ  12946.4646 - -5330.66714** 
(0.000) 

-8983.76791** 
(0.000) 

ปรญญาตรีิ  18277.1318 - - -3653.10078* 
(0.023) 

สงูกวาปรญญาตรี่ ิ  21930.2326 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 40 ผลความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษาเป็นรายคู่ดว้ย 
Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญ
ตร ีมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านราคาที่ซื้อสมาร์ทโฟน 
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(บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
5330.66714 
 ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา สูงกว่า
ปรญิญาตรมีคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้านราคาที่ซื้อ     
สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  ดา้น
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 8983.76791 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรมีี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.023 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3653.10078 
 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.4 ผู้บรโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกนัมีพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของิ ิ่
ผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานครแตกตางกนัิ ่  
 H0: ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และ
ถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่
จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างน้อยหน่ึงคู่จะนําไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
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Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิี ่0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 41 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน 
     กรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มอาชพีโดยใช ้Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคิ ิ
ในกรงุเทพมหานคร F Sig. 

ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 10.303** 0.000 
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 1.144 0.331 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 41 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มอาชพีโดยใช ้ Levene’s test ดา้นระยะเวลาในการ
ตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใช้
สถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ สาํหรบัดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. 0.331 ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่า
ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ 
 
ตาราง 42 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้ 
     Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 10.303** 3 396 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 42 ผลความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมื่อจาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดย
ใช ้ Brown-Forsythe ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.0000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการ
ตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีว่างไว ้จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 44 
 
ตาราง 43 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาชพีโดยใช ้F-test  
 
 

พฤตกรรมการซ้ือิ
สมารท์โฟน  

ของผูบ้รโภคในิ
กรงุเทพมหานคร 

แหลงความ่
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ระหวา่งกลุม่  3 1402467155.458 467489051.819 10.417** 0.000 ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์  
โฟน(บาท) ภายในกลุม่ 396 17771632744.542 44877860.466     
 รวม 399 19174099900.000    

 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 43 ผลความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้F-test ในการ
ทดสอบพบวา่ 
 ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านราคาที่ซื้อสมาร์
ทโฟน (บาท) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 45 
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ตาราง 44 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคู ่
     ดว้ย Dunnett’s T3 
 

นักเรียน/
นักศึกษา/
นสติ ิ  

รบัราชการ/
รฐัวสาหกจิ ิ  

พนักงาน
บรษทัิ เอกชน 

ธรุกจิ
สวนตวั่ /
เจ้าของ
กจการิ  

อาชีพ  

13.0698 67.9672 33.5372 21.2593 
นักเรียน/นักศึกษา/
นสติ ิ  

13.0698 - -54.89745 
(0.363) 

-20.46742** 
(0.001) 

-8.18949 
(0.184) 

รบัราชการ/
รฐัวสาหกจิ ิ  

67.9672 - - 34.43002 
(0.835) 

46.70795 
(0.554) 

พนักงาน
บรษทัเอกชนิ  

33.5372 
 

- -  12.27793 
(0.265) 

ธรุกจสวนตวัิ ่ /
เจ้าของกจการิ  

21.2593 - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 44 ผลความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นราย
คูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นักศกึษา/นิสติ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อสมารท์โฟน 
(วนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา/
นิสติ มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจ
ซื้อสมารท์โฟน (วนั) น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เทา่กบั 20.46742 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 45 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s  
     Least Significant Difference (LSD) 
 

นักเรียน/
นักศึกษา/
นสติ ิ  

รบัราชการ/
รฐัวสาหกจิ ิ  

พนักงาน
บรษทัเอกชนิ  

ธรุกจสวนตวัิ ่ /
เจ้าของ
กจการิ  

อาชีพ  

13174.4186 18786.8852 17048.3471 20407.4074 
นักเรียน/นักศึกษา/
นสติ ิ  

13174.4186 - -5612.46664** 
(0.000) 

-
3873.92850** 

(0.001) 

-
7232.98880** 

(0.000) 
รบัราชการ/
รฐัวสาหกจิ ิ  

18786.8852 - - 1738.53814 
(0.071) 

-1620.52216 
(0.196) 

พนักงาน
บรษทัเอกชนิ  

17048.3471 - -  -
3359.06030** 

(0.001) 
ธรุกจสวนตวัิ ่ /
เจ้าของกิจการ 

20407.4074 - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 45 ผลความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคู่ดว้ย Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นักศกึษา/นิสติ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ มพีฤตกิรรม
การซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ื้อสมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 5612.46664 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนั 
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อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ มพีฤตกิรรม
การซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ื้อสมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3873.92850 
 ผู้บรโิภคที่มอีาชีพนักเรยีน/นักศึกษา/นิสติ กบัผู้บรโิภคที่มอีาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจ้าของ
กจิการ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ มี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
น้อยกว่าผู้บริโภคที่มอีาชีพธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
7232.98880 
 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กบัผูบ้รโิภคที่มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของ
กจิการ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
น้อยกว่าผู้บริโภคที่มอีาชีพธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3359.06030 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.5 ผูบ้รโภคท่ีมีรายได้ตอเดือนแตกตางกนัมีพฤตกรรมการซ้ือสมารท์ิ ิ่ ่  
โฟนของผูบ้รโภคในกิ รงุเทพมหานครแตกตางกนั่  
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และ
ถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่
จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างน้อยหน่ึงคู่จะนําไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
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Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิี ่0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 46 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน 
     กรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคิ ิ
ในกรงุเทพมหานคร F Sig. 

ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 5.539** 0.004 
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 1.611 0.201 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 46 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้Levene’s test ดา้นระยะเวลาใน
การตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใช้
สถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ สาํหรบัดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. 0.201 ซึง่
มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่า
ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ 
 
ตาราง 47 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดอืน  
     โดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 1.452 2 247.110 0.236 
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 จากตาราง 47 ผลความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เมื่อจาํแนกตามกลุ่มรายไดต่้อ
เดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.236 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่
คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาใน
การตดัสนิใจซื้อสมารท์โฟน (วนั) ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 
ตาราง 48 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมือ่จาํแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้F-test  
 
 

พฤตกรรมการซ้ือิ
สมารท์โฟน ของ

ผูบ้รโภคในิ
กรงุเทพมหานคร 

แหลง่
ความ

แปรปรวน 
df SS MS F Sig. 

ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์  ระหวา่งกลุ่ม 2 2456644883.106 1228322441.553 29.170** 0.000 
โฟน(บาท) ภายในกลุ่ม 397 16717455016.895 42109458.481     
 รวม 399 19174099900.000    

 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 48 ผลความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) เมื่อจาํแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้ F-
test ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาที่ซื้อ
สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่
วางไว ้จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 49 
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ตาราง 49 แสดงความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ  
     มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย  
     Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
 

ตํา่กวาหรื่
เทากบั่  20,000 

บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001 บาท 
ขึน้ไป อาชีพ  

14271.2230 18027.9762 20729.0323 
ตํา่กวาหรือเทากบั่ ่  
20,000 บาท 

14271.2230 - -3756.75317** 
(0.000) 

-6457.80924** 
(0.000) 

20,001-30,000 บาท 18027.9762 - - -2701.05607** 
(0.001) 

30,001-บาทขึน้ไป 20729.0323 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 49 ผลความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) จาํแนกตามกลุ่มรายไดต่้อเดอืนเป็นรายคู่ดว้ย 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ในการทดสอบพบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่มีรีายไดต่้อ
เดอืน 20,001-30,000 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้น
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต่้อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 20,001-
30,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3756.75317 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่มีรีายไดต่้อ
เดอืน 30,001-บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้น
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต่้อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 30,001-
บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6457.80924 
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 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน20,001-30,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่มีรีายไดต่้อเดอืน 30,001-
บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านราคาที่ซื้อสมาร์
ทโฟน (บาท) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน
20,001-30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาที่
ซือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 30,001-บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 2701.05607 
 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.6 ผู้บรโภคท่ีมีสถานภาิ พแตกตางกนัมีพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟน่ ิ
ของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานครแตกตางกนัิ ่  
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์า่ท ี(Independent sample t-test) โดยใชก้ลุม่
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 50 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน 
     กรงุเทพมหานครของแต่ละกลุ่มสถานภาพโดยใช ้Levene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคิ ิ
ในกรงุเทพมหานคร F Sig. 

ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 44.206**  0.000 
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 0.135 0.713 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 50 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครของแต่ละกลุ่มสถานภาพ โดยใช ้ Levene’s test ดา้นระยะเวลาในการ
ตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใช้
การทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั (Equal variances not assumed) สาํหรบัดา้น
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.713 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนเท่ากนัจงึใชก้าร
ทดสอบคา่ t กรณคีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั (Equal variances assumed) 
 
ตาราง 51 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร โดย 
     จาํแนกตามสถานภาพ 
 

t-test of Equality of Means พฤตกรรมการซ้ือสมาร์ิ
ทโฟน ของผูบ้รโภคในิ
กรงุเทพมหานคร 

สถานภาพ 
 S.D. t df Sig. 

โสด/หยา่รา้ง / 
หมา้ย / แยกกนัอยู ่

20.3647 29.91356 -2.673 136.436** 0.008 
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้
สมารท์โฟน (วนั) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 63.8433 187.10340    

โสด/หยา่รา้ง / 
หมา้ย / แยกกนัอยู ่

17451.1278 6778.55238 0.409 398 0.683 
ราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน 
(บาท) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 17150.7463 7249.38936    

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 51 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพ   
มหานคร โดยจาํแนกตามสถานภาพ ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.008ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01โดยสถานภาพโสด/หย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ มคี่าเฉลีย่น้อยกว่า
สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.683 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่าง
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กนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านราคาที่ซื้อสมาร์ทโฟน 
(บาท) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานท่ี ิ 2 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า่  ได้แก ความต้องการของ่
ผู้บรโภค ต้นทุนของผู้บรโภค ความสะดวกในการซ้ือ และการส่ือสาร มีความสมัพนัธ์กบัิ ิ
พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคริ ิ  
 สมมตฐานท่ี ิ 2.1 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า่  ได้แก ความต้องการ่
ของผูบ้รโภค ต้นทุนของผูบ้รโภค ความสะดวกในการซ้ือ และการส่ือสาร มีความสมัพนัธก์บัิ ิ
พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผู้บรโภคในกรุงเทพมหานคริ ิ  ด้านระยะเวลาในการ
ตดัสนใจซ้ือสมารท์โฟนิ  (วนั) 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุน
ของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสือ่สาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมาร์
ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
 H1: สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุน
ของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสือ่สาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมาร์
ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 52 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ ไดแ้ก่ 
ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสือ่สาร กบั
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจ
ซือ้สมารท์โฟน (วนั) 

 
 

พฤตกรรมการซ้ือสมารท์ิ  
โฟนของผูบ้รโภคในิ

กรงุเทพมหานคร ด้าน
ระยะเวลาในการ

ตดัสนใจซ้ืิ อสมารท์โฟน 
(วนั) 

สวนประสมทางการตลาดใน่
มมุมองลกูค้า 

r Sig. 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  

ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค -0.070 0.165 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค -0.072 0.151 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นความสะดวกในการซือ้ -0.038 0.444 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นการสือ่สาร -0.034 0.499 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
 
 
 จากตาราง 52 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองลกูคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการ
สื่อสาร กบัพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการ
ตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ดา้นการ
สื่อสาร ดา้นความสะดวกในการซือ้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค และดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค มี
ค่า Sig เท่ากบั 0.499 0.444 0.165 และ 0.151 ตามลําดบั นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ไมม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้
สมารท์โฟน (วนั) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐานท่ี ิ 2.2 สวนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า่  ได้แก ความต้องการ่
ของผูบ้รโภค ต้นทุนของผูบ้รโภค ความสะดวกในการซ้ือ และการส่ือสาร มีความสมัพนัธก์บัิ ิ
พฤติกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผู้บรโภคในกรงุเทพมหานคริ  ด้านราคาท่ีซ้ือสมารท์โฟน 
(บาท) 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุน
ของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสือ่สาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมาร์
ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
 H1: สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุน
ของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสือ่สาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมาร์
ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 53 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ ไดแ้ก่ 

ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสือ่สาร กบั
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน 
(บาท) 

 
 

พฤตกรรมการซ้ือสมารท์ิ  
โฟนของผูบ้รโภคในิ

กรงุเทพมหานคร ด้าน
ราคาท่ีซ้ือสมารท์โฟน 

(บาท) 

สวนประสมทางการตลาดใน่
มมุมองลกูค้า 

r Sig. 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  

ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค 0.072 0.150 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค 0.009 0.855 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นความสะดวกในการซือ้ 0.000 0.997 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นการสือ่สาร -0.043 0.390 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
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 จากตาราง 53 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองลกูคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการ
สือ่สาร กบัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน 
(บาท) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ดา้นความสะดวกในการซือ้ ดา้น
ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ดา้นการสื่อสาร และดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค มคี่า Sig เท่ากบั 0.997 
0.855 0.390 และ 0.150 ตามลําดบั นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความต้องการของผูบ้รโิภค 
ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
  สมมตฐานท่ี ิ 3 รปูแบบการดาํเนนชีวต ได้แก กจกรรมของผูบ้รโภค ความสนใจของิ ิ ิ ิ่
ผูบ้รโภค และความคดเหน็ของผูบ้รโภค มีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของิ ิ ิ ิ
ผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคริ  
 สมมตฐานท่ี ิ 3.1 รปูแบบการดาํเนนชีวต ไิ ิ ด้แก กจกรรมของผู้บรโภค ความสนใจ่ ิ ิ
ของผูบ้รโภค และความคดเหน็ของผูบ้รโภค มีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนิ ิ ิ ิ
ของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคริ  ด้านระยะเวลาในการตดัสนใจซ้ือสมารท์โฟนิ  (วนั) 
 H0: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และ
ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
 H1: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และ
ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 54 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของ
ผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค กบัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์ 
โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 

 
 

พฤตกรรมการซ้ือสมิ ารท์ 
โฟนของผูบ้รโภคในิ

กรงุเทพมหานคร ด้าน
ระยะเวลาในการ

ตดัสนใจซ้ือสมารท์โฟนิ  
(วนั) 

รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  

r Sig. 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  

ดา้นกจิกรรมของผูบ้รโิภค 0.181** 0.000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ดา้นความสนใจของผูบ้รโิภค 0.018 0.715 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค 0.145** 0.004 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 54 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวติ ได้แก่ 
กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค กบัพฤตกิรรมการซือ้
สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
พบว่า รูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมของผูบ้รโิภค และดา้นความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.001 และ 0.004 ตามลําดบั นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) มคี่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.181 และ 0.145 ตามลําดบั โดยมคีวามสมัพนัธ์
ระดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หมายความวา่ 
 ถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชร้ปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมของผูบ้รโิภค และดา้นความ
คิดเห็นของผู้บริโภคมากขึ้น จะทําให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) เพิม่มากขึน้ ในระดบัตํ่ามากซึ่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 สาํหรบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจของผูบ้รโิภค มคี่า Sig เท่ากบั 0.715 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รูปแบบการดําเนิน
ชวีติ ดา้นความสนใจของผูบ้รโิภค ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐานท่ี ิ 3.2 รปูแบบการดาํเนนชีวต ได้แก กจกรรมของผู้บรโภค ความสนใจิ ิ ิ ิ่
ของผูบ้รโภค และความคดเหน็ของผูบ้รโภค มีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนิ ิ ิ ิ
ของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคริ  ด้านราคาท่ีซ้ือสมารท์โฟน (บาท) 
 H0: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และ
ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
 H1: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และ
ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 55 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของ

ผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค กบัพฤตกิรรมการซือ้สมาร์
ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 

 
 

พฤตกรรมการซ้ือสมารท์ิ  
โฟนของผูบ้รโภคในิ

กรงุเทพมหานคร ด้าน
ราคาท่ีซ้ือสมารท์โฟน 

(บาท) 

รปูแบบการดาํเนนชีวิ ิต 

r Sig. 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  

ดา้นกจิกรรมของผูบ้รโิภค 0.092 0.065 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นความสนใจของผูบ้รโิภค 0.035 0.485 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค 0.040 0.430 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
 
 จากตาราง 55 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวติ ได้แก่ 
กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค กบัพฤตกิรรมการซือ้
สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) พบว่า รปูแบบการ
ดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ ความสนใจของผูบ้รโิภค ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค และ กจิกรรมของผูบ้รโิภค มี
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ค่า Sig เท่ากบั 0.485 0.430 และ 0.065 ตามลําดบั นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจ
ของผูบ้รโิภค และความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
สรปุผลการทดสอบสมมตฐานิ  
 
ตาราง 56 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 

สมมตฐานิ  ผลการทดสอบ สถตท่ีใช้ิ ิ  
1. ผู้บรโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ์ได้แก เพศ อายุิ ่  การศึกษา รายได้ตอเดือน อาชีพ ่
และสถานภาพแตกตางกนัมีพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคร่ ิ ิ
แตกตางกนั่  
1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Independent Sample  
t-test 

1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

F-test 

1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Brown-Forsythe 

1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Brown-Forsythe 
F-test 

1.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

F-test 

1.6 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Independent Sample  
t-test 
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ตาราง 56  (ต่อ) 
 

สมมตฐานิ  ผลการทดสอบ สถตท่ีใช้ิ ิ  

2. สวนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูค้า่  ได้แก ความต้องการของผูบ้รโภค ต้นทุน่ ิ ของ
ผูบ้รโภค ความสะดวกในการซ้ือ และการส่ือสาร มีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือสมาร์ิ ิ
ทโฟนของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคริ  
2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ 
ได้แก่ ความต้องการของผู้บรโิภค ต้นทุนของ
ผู้บริโภค ความสะดวกในการซื้อ และการ
สื่อสาร มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
สมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ด้านระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อสมาร์ทโฟน 
(วนั) 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 

2.2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ 
ได้แก่ ความต้องการของผู้บรโิภค ต้นทุนของ
ผู้บริโภค ความสะดวกในการซื้อ และการ
สื่อสาร มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
สมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 
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ตาราง 56  (ต่อ) 
 

สมมตฐานิ  ผลการทดสอบ สถตท่ีใช้ิ ิ  

3. รปูแบบการดาํเนนชีวิ ิต ได้แก กจกรรมของผูบ้รโภค ความสนใจของผูบ้รโภค และความ่ ิ ิ ิ
คดเหน็ของผูบ้รโภค มีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคในิ ิ ิ ิ
กรงุเทพมหานคร 
3.1 รูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ กิจกรรม
ของผู้บริโภค ความสนใจของผู้บริโภค และ
ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการ
ตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 

3.2 รูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ กิจกรรม
ของผู้บริโภค ความสนใจของผู้บริโภค และ
ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน 
(บาท) 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 

 
 

 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภปรายผล และข้อเสนอแนะิ  

 

สงัเขปการวจยัิ  
 ในการศกึษาครัง้น้ี ผูว้จิยัมุง่ศกึษา สว่นประสมทางการตลาดและรปูแบบการดาํเนินชวีติที่
มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นขอ้มูล
ใหก้บัผูป้ระกอบการที่เกี่ยวกบัสมารท์โฟน ทราบถงึรูปแบบการดําเนินชวีติ และพฤตกิรรมการซื้อ
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อเป็นแนวทางให้กบัผู้ประกอบการที่เกี่ยวกบัสมาร์
ทโฟน ในการวางแผนการตลาดเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคอยา่งตรงจุด 
 
 ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 1.  เพือ่ศกึษารปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สมารท์โฟน ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนก
ตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
 
 ความสาํคญัของการวจยัิ  
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ีเพือ่ก่อใหเ้กดิประโยชน์ ดงัน้ี 
 1.  เป็นขอ้มูลใหก้บัผูป้ระกอบการทีเ่กี่ยวกบัสมารท์โฟน ทราบถงึรูปแบบการดําเนินชวีติ 
และพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการทีเ่กี่ยวกบัสมารท์โฟน ในการวางแผนการตลาด
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคอยา่งตรงจุด 
 
 สมมตฐานในการวจยัิ ิ  
 1.  ผู้บริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ต่อเดือน 
อาชพี และสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
 2.  ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความต้องการของผูบ้รโิภค ตน้ทุน
ของผู้บรโิภค ความสะดวกในการซื้อ และการสื่อสาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์
ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 



 100 

 3.  รูปแบบการดําเนินชวีิต ได้แก่ กิจกรรมของผู้บรโิภค ความสนใจของผู้บรโิภค และ
ความคิดเห็นของผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร 
 
 วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  
 การศกึษาเรื่อง สว่นประสมทางการตลาดและรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ
(Quantitative Research) โดยการเกบ็ขอ้มลูเชงิสาํรวจ (Survey Research) ใชแ้บบสอบถาม 
(Questionaire) จากผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและใช้สมาร์ทโฟน ผู้ศึกษาได้
กาํหนดระเบยีบวธิวีจิยัดงัต่อไปน้ี  
 
 การกาํหนดประชากรและเลือกกลมุตวัอยาง่ ่   
  ประชากรท่ีใช้ในงานวจยัิ  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานครและใช ้
สมารท์โฟน ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในงานวจั่ ่ ิ ย 
  ตวัอย่างที่ใช้ในวิจยัครัง้น้ี หมายถึง ผู้บรโิภคที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและใช้
สมารท์โฟน เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนกลุ่มประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึใชก้ารคาํนวณกลุ่มตวัอยา่ง
โดยใชส้ตูรการคาํนวณแบบไมท่ราบจาํนวนประชากรของ ทาโร ยามาเน่ (ประคอง กรรณสตูร.2538: 
10-11 อา้งองิจาก Taro Yamane. 1967) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมรบัความคลาดเคลื่อน
ในการเลอืกตวัอย่าง 5% เพื่อใหก้ารเกบ็ขอ้มลูของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จงึเพิม่จาํนวน
ตวัอยา่ง 4% ของกลุ่มตวัอยา่ง (385x4% = 15.4) หรอืสาํรอง 15 คน โดยนบัรวมเป็นกลุ่มตวัอยา่ง 
ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีเทา่กบั 400 คน 
 
 วธีการเลือกกลมุตวัอยางิ ่ ่  
 จากการสุม่การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัใชว้ธิกีารเลอืกสุม่ตวัอยา่งมขี ัน้ตอน 4 ขัน้ตอน ดงัต่อไปน้ี 
 1.  การสุม่ตวัอย่างแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการจบัฉลากเลอืกเขตใน
กรุงเทพมหานคร ซึง่ปจจุบนักรุงเทพมหานครแบ่งพืน้ทีก่ารปกครองเป็น ั 50 เขต และม ี6 กลุ่มเขต
การปกครอง ตามระบบการบรหิารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึเลอืกสุม่จบัฉลาก
ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 6 เขต 
 2.  การสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดโควตาสาํหรบัจํานวน
ตวัอย่างที่ต้องการศกึษา 6 เขต โดยกําหนดใหเ้กบ็ตวัอย่างตามพืน้ที่ในจํานวนทีเ่ท่ากนั จากกลุ่ม
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ตวัอยา่งจํานวน 400 คน ไดแ้ก่ เขตดนิแดง เขตพระโขนง เขตปทุมวนั เขตสาทร เขตบางนา และ
เขตวฒันา ประมาณ 66-68 คน 
 3.  การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลอืกหา้งสรรพสนิคา้หรอื
ศูนยก์ารคา้เป็นสถานทีเ่กบ็ขอ้มลูอยา่งชดัเจนเพื่อเกบ็แบบสอบถามตามสถานทีท่ีก่ําหนด เน่ืองจาก
สถานที่ดงักล่าว มผีู้บรโิภคที่สนใจจบัจ่ายใช้สอยสมาร์ทโฟนเป็นจํานวนมาก โดยเลือกสอบถาม
เฉพาะผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้และเคยใชส้มารท์โฟนเทา่นัน้ 
 4.  การสุม่ตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเกบ็ขอ้มลูดว้ย
แบบสอบถามตามสถานที ่ทีไ่ดก้าํหนดไวจ้นครบ 400 คน 
 
 การสร้างเครือ่งมือเพ่ือใช้ในงานวจยัิ  
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้เพื่อ
การศกึษาถงึลกัษณะประชากรศาสตร ์ปจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อ ดา้นั

รูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภค และพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้ บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร โดยแบ่งเป็น 4 สว่นคอื 
 สวนท่ี่  1 แบบสอบถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค ต้นทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซื้อ และการสื่อสารทีเ่ขา้ถงึผูบ้รโิภค 
โดยใชแ้บบสอบถามมาตราสว่นประมาณค่า (Likert scale questions) จาํนวน 13 ขอ้ โดยใชร้ะดบั
การวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน คอื การ
คาํนวณหาอนัตรภาคชัน้ เพือ่แปรผลคะแนนในแต่ละชว่ง 
 สวนท่ี่  2 แบบสอบถามเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม 
ดา้นความสนใจ ดา้นความคดิเหน็ โดยใชแ้บบสอบถามมาตราสว่นประมาณคา่ (Likert scale 
questions) จาํนวน 9 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 
ระดบั ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน คอื การคาํนวณหาอนัตรภาคชัน้ เพือ่แปรผลคะแนนในแต่ละชว่ง 
 สวนท่ี ่ 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) จาํนวนทัง้หมด 
7 ขอ้ เป็นลกัษณะคาํถามแบบปลายปิด (Close-ended Question) จาํนวน 5 ขอ้และอกี 2 ขอ้เป็น
ลกัษณะของคําถามเป็นคําถามปลายเปิด (Open-ended Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
อตัราสว่น (Ratio Scale)  
 สวนท่ี ่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่างได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืนและสถานภาพสมรส โดยเป็นคาํถามแบบหลายตวัเลอืก (Multiple 
Choices Questions) ใหผู้ต้อบเลอืกเพยีงขอ้เดยีว ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน สถานภาพสมรส 
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 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือและการหาคณุภาพของเครื่องมือ 
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามลาํดบั ดงัน้ี 
 1.  ศกึษาเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งต่างๆ จากตําราและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบัตวั
แปรที ่จะศกึษา เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2.  สอบถามและเกบ็ขอ้มลูจากหน่วยตวัอยา่ง เพือ่เป็นขอ้มลูในการสรา้งแบบสอบถาม 
 3.  นําขอ้มลูทีร่วบรวมไดท้ัง้หมดสรา้งแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็นทัง้หมด 4 สว่น 
 4.  นําแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ไปใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาตรวจสอบความถูกต้อง และ
เสนอแนะเพิม่เตมิตามความเหมาะสม 
 5.  นําแบบสอบถามทีแ่กไ้ขปรบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 
40 คน เพื่อทดสอบความน่าเชื่อถอืของชุดคาํถามในแบบสอบถาม เพื่อหาค่าสมัประสทิธอิลัฟาของ์
คอนบรคั (Cronbachs’ alpha Coefficient) โดยมคี่าระหว่าง 0 ≤ ∞ ≤ 1 ค่าใกลเ้คยีงกบั 1 มาก 
แสดงว่ามรีะดบัความเชื่อมัน่สูง ซึง่แบบสอบถามตอ้งมคีวามค่าความเชื่อมัน่มากกว่า 0.7 (กลัยา   
วานิชยบ์ญัชา. 2550: 443) รายละเอยีด ดงัน้ี 
  สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค  0.866 
  ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค    0.887 
  ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค      0.896 
  ดา้นความสะดวกในการซือ้     0.881 
  ดา้นการสือ่สารทีเ่ขา้ถงึผูบ้รโิภค    0.888 
  รปูแบบการดาํเนินชวีติ      0.874 
  ดา้นกจิกรรม        0.891 
  ดา้นความสนใจ       0.890 
  ดา้นความคดิเหน็      0.876 
 
 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูไดแ้บ่งลกัษณะการเกบ็ขอ้มลูทาํการศกึษาออกเป็น 2 ลกัษณะ คอื  
 1.  แหลงข้อมูลทุตยภมู ่ ิ ิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้า จากหนังสอื 
บทความ สิ่งพิมพ์ วิทยานิพนธ์ วารสาร เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมถึงข้อมูลทาง
อนิเทอรเ์น็ตเพือ่ประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 2.  แหลงข้อมูลปฐมภมู ่ ิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยผูว้จิยัไดเ้กบ็ขอ้ลู จากการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง 
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 การจดัทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 หลังจากทําการรวบรวมข้อมูลครบถ้วนแล้ว ผู้วิจยัได้กําหนดการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าดาํเนินการตามขัน้ตอน ดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) โดยการตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบแบบ 
สอบถามและคดัแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก โดยคดัเลอืกเฉพาะทีส่มบรูณ์เทา่นัน้ 
 2. ทําการลงรหสั (Coding) ขอ้มูล โดยแบ่งเป็นกลุ่มตามตวัแปรที่ทําการศกึษา และนํา
ขอ้มลูบนัทกึลงในเครือ่งคอมพวิเตอร ์
 3. วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู โดยดาํเนินการตามขัน้ตอน 
  
 สถตท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ ิ ิ  
 1.  สถตเชงพรรณนาิ ิ ิ  (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย 
  การใชส้ถติใินการวเิคราะหข์อ้มูลในการศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ี ผูว้จิยัเลอืกใชส้ถติโิดย
พจิารณาถงึวตัถุประสงคแ์ละความหมายของขอ้มลูทีใ่ชใ้นวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS 
โดยใชล้กัษณะพืน้ฐานและขอ้มลูทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค นํามาวเิคราะหด์ว้ยค่าความถี ่ค่า
รอ้ยละ คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
 2.  สถตท่ีใช้ทดสอบคาความเช่ือถือได้ของเครื่องมือิ ิ ่  (Reliability of the test) โดยใช้
วธิหีาคา่ครอนบคัแอลฟา่ (Cronbach’s alpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 43) 
 3.  การวเคราะหข้์อมลูโดยใช้สถตเชงอนุมานิ ิ ิ ิ  (Inferential Analysis) ประกอบด้วย 
  3.1  สถติ ิIndependent t-test ทดสอบความแตกต่าง 2 กลุ่ม เพือ่วเิคราะหค์วาม
แตกต่างระหวา่งเพศชายกบัเพศหญงิทีม่ต่ีอพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค ใชท้ดสอบ
สมมตุฐิานขอ้ที1่ ในสว่นของปจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ โดยมสีตูรในการหาคา่ ั t 
  3.2  การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (Oneway analysis of variance) มสีตูร
ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 135) ใชท้ดสอบสมมตุฐิานขอ้ที1่ ในสว่นของปจัจยัดา้น
ประชากรศาสตร ์ดา้นอาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืนและสถานภาพสมรส 
   3.2.1  ใชค้า่ F-test กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
    3.2.2  ใชค้า่ Brown-Forsythe ( ) กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เทา่กนั (ภานุมาส ตมัพานุวตัร. 2551; อา้งองิจาก Hartung. 2001: 300) 
  3.3  สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson product moment correlation 
coeffient) ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 ใชท้ดสอบสมมตุฐิานขอ้ที ่2 และ 3 
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สรปุผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ผลการศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบั สว่นประสมทางการตลาดและรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลได้
ดงัน้ี 
 สวนท่ี ่ 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 4 ตอนดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 ขอ้มลูเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภคทีม่ี
ต่อสมารท์โฟนในกรงุเทพมหานคร ดงัรายละเอยีดต่อไปน้ี 
 องคป์ระกอบของสวนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บรโภค่ ิ โดยรวมอยู่ในระดบัดี
มาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมคีวาม
คดิเหน็ดา้นส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัดมีากทัง้หมด ไดแ้ก่ ดา้นความ
สะดวกในการซือ้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค ดา้นการสื่อสาร และดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.62 4.54 4.52 และ 4.43 ตามลาํดบั 
 องคป์ระกอบของสวนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บรโภค ด้านความต้องการ่ ิ
ของผูบ้รโภคิ  เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ดา้นสว่นประสม
ทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค ดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัดมีากทัง้หมด ไดแ้ก่ 
สมารท์โฟนสามารถใชไ้ดก้บัทุกเครอืขา่ย สมารท์โฟนสามารถตอบสนองความต้องการของท่านได ้
สมารท์โฟนมสี ีขนาด รูปแบบ หรอืระบบปฎิบตักิารที่ดูทนัสมยั และสมารท์โฟนทําใหภ้าพลกัษณ์
ของผูใ้ชด้ดู ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.64 4.61 4.49 และ 4.43 ตามลาํดบั 
 องค์ประกอบของสวนประสมทางการตลาด่ ในมุมมองผู้บรโภค ิ ด้านต้นทุนของ
ผูบ้รโภคิ  เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค ดา้นต้นทุนของผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัดมีากทัง้หมด ไดแ้ก่ ราคาสมาร์
ทโฟนเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ เป็นราคาทีเ่ตม็ใจจ่าย และรูส้กึคุม้ค่าเมื่อเทยีบกบัราคา โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.44 4.43 และ 4.43 ตามลาํดบั 
 องคป์ระกอบของสวนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโภค ่ ิ ด้านความสะดวกใน
การซ้ือ เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้อยูใ่นระดบัดมีากทัง้หมด ไดแ้ก่ สามารถหา
ซือ้สมารท์โฟนไดง้า่ย จาํนวนรา้นคา้ทีข่ายสนิคา้เพยีงพอ และการเดนิทางสะดวก งา่ยต่อการหาซือ้
สมารท์โฟน โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.66 4.62 และ 4.58 ตามลาํดบั 
 องคป์ระกอบของสวนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้่ บรโภค ิ ด้านการส่ือสาร เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ดา้นส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองผูบ้รโิภค ดา้นการสื่อสารอยูใ่นระดบัดมีากทัง้หมด ไดแ้ก่ การจดัโปรโมชัน่ต่างๆ มผีลต่อการ
ซื้อสมาร์ทโฟน การรบัรู้ข่าวสารผ่านสื่อต่างๆ มผีลต่อการซื้อสมาร์ทโฟน เช่น ทวีี อินเทอร์เน็ต 
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นิตยสาร ปายประกาศ หนังสอืพมิพ ์แผ่นพบั เป็นต้น้  และการมพีนักงานแนะนําสนิคา้มผีลต่อการ
ซือ้สมารท์โฟน โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.59 4.50 และ 4.48 ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 2 ขอ้มลูเกี่ยวกบัความคดิเหน็ต่อรูปแบบการดําเนินชวีติทีม่ต่ีอสมารท์โฟนใน
กรงุเทพมหานคร ดงัรายละเอยีดต่อไปน้ี 
 องคป์ระกอบของรปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.57 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็นรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดทัง้หมด ไดแ้ก่ ดา้นความคดิเหน็ ดา้นความสนใจ และดา้นกจิกรรม 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.68 4.56 และ 4.48 ตามลาํดบั  
 องค์ประกอบของรูปแบบการดาํเนนชีวตด้านกจกรรมิ ิ ิ  เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน
พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็รูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านกจิกรรมอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ดทัง้หมด ไดแ้ก่ ท่านมกัเขา้สงัคม จากการสนทนาผา่น LINE, WhatsApp เป็นตน้ เวลาว่างท่าน
จะ เล่นอนิเตอรเ์น็ท ดูหนัง ฟงเพลง รบัรูข้า่วสาร เป็นตน้ั  และท่านนิยมซือ้สนิคา้ออนไลน์ เช่น ซือ้
สนิคา้ผา่นแอพพลเิคชัน่ ENSOGO, LAZADA เป็นตน้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.62 4.56 และ 4.27 
ตามลาํดบั  
 องคป์ระกอบของรปูแบบการดาํเนนชีวตด้านความสนใจิ ิ  เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจอยูใ่นระดบัมาก
ทีสุ่ดทัง้หมด ไดแ้ก่ ท่านสนใจตดิตามข่าวสารของคนใกลช้ดิ เช่น ครอบครวั เพื่อน เป็นตน้ ท่าน
สนใจเกีย่วกบัเทคโนโลย ี การสื่อสารใหม่ๆ และทนัสมยั และท่านสนใจสื่อ หรอืขา่วสารต่างๆ ที่
นําเสนอผา่นออนไลน์ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.60 4.55 และ 4.53 ตามลาํดบั  
 องคป์ระกอบของรปูแบบการดาํเนนชีวตด้านความคดเหน็ิ ิ ิ  เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ อยู่ในระดบัดี
มากทัง้หมด ไดแ้ก่ วฒันธรรมของประเทศไทยเปลีย่นไป เมือ่มเีทคโนโลยใีหม่ๆ เขา้มา การศกึษา
ของประเทศไทยพฒันาขึน้ เมื่อนําเทคโนโลยสีมยัใหมเ่ขา้มาผสมผสาน และในอนาคตการสื่อสารที่
รวดเรว็ ฉบัไว เป็นสิง่จาํเป็น โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.73 4.66 และ 4.66 ตามลาํดบั  
 
 ตอนท่ี 3 พฤตกิรรมในการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดงัรายละเอยีด
ต่อไปน้ี 
 1.  พฤตกรรมในการซ้ือสมาร์ทโฟนของผู้บรโภคในกรุงเทพมหานคริ ิ  ด้าน
วตัถปุระสงคใ์นการซ้ือสมารท์โฟน ของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน 
ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มวีตัถุประสงคใ์นการซือ้สมารท์โฟน เพื่อความชอบสว่นตวั จาํนวน 
179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.75 รองลงมาคอืเพื่อใชใ้นทาํงาน จาํนวน 160 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.00 
และเพือ่เขา้สงัคม จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 ตามลาํดบั 
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 2.  พฤตกรรมในการซ้ือสมาร์ทโฟนของผู้บรโภคในกรุงเทพมหานคริ ิ  ด้านย่ีห้อ
สมารท์โฟนท่ีทานเลือกซ้ือในปัจจุบนั่  ของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 
คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มยีีห่อ้สมารท์โฟนทีท่่านเลอืกซื้อในปจจุบนั คอื ั iPhone จํานวน 
111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.75 รองลงมาคอื Samsung จาํนวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.25 LG จาํนวน 
42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 อื่นๆ ไดแ้ก่ Microsoft, Lenovo, Asus, DTAC, True จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
9.00 Nokia จาํนวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.75 Oppo จาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.00 HTC จาํนวน 
21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 Huawei จาํนวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75 และ I-Mobile จาํนวน 15คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 3.75 ตามลาํดบั 
 3.  พฤตกรรมในการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคริ ิ  ด้านบุคคลใด
ตอไปน้ีมีอทธพลตอการเลือกซ้ือสมารท์โฟน่ ่ิ ิ ของท่านมากทีสุ่ดของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่าง
ในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มบุีคคลใดต่อไปน้ีมอีทิธพิลต่อการเลอืก
ซือ้สมารท์โฟนของทา่นมากทีส่ดุ คอื ตวัทา่นเอง จาํนวน 284 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.00 รองลงมาคอื 
เพื่อน จาํนวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 พนกังานขาย จาํนวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 และคน
ในครอบครวั/ญาตพิีน้่อง/คนรกั จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 ตามลาํดบั 
 4.  พฤตกรรมในการซ้ือสมารท์โฟนของผู้บรโภคในกรงุเทพมหานคริ ิ  ด้านชวงเวลา่
ใดท่ีทานนยมซ้ือสมารท์โฟน่ ิ ของผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มชี่วงเวลาใดทีท่่านนิยมซือ้สมารท์โฟน คอืเมื่อเครื่องเก่าชาํรุด, ครบอายุการ
ใชง้าน จาํนวน 199 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.75 รองลงมาคอื ช่วงจดัโปรโมชัน่ เช่น งาน Mobile Expro เป็น
ตน้ จาํนวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.00 เทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม ่ สงกรานต ์ เป็นตน้ จาํนวน 41 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.25 ชว่งจดัโปรโมชัน่ เช่น งาน Mobile Expro เป็นตน้ จาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
9.75 และอื่นๆ ไดแ้ก่ เมื่อสามารถนําใบเสรจ็ลดหยอ่นภาษเีงนิได ้จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 
ตามลาํดบั 
 5.  พฤตกรรมในการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคในกิ ิ รงุเทพมหานคร ด้านทานนยม่ ิ
ซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีใดของผู้ตอบแบบของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยน้ีจํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่นิยมซือ้สมารท์โฟนทีใ่ด ไดแ้ก่ ศูนยจ์าํหน่ายโทรศพัท ์(Shop) จาํนวน 203 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 50.75 หา้งสรรพสนิคา้ จาํนวน 171 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.75 อื่นๆ ไดแ้ก่ การจดับูธ อี
เวน้ งาน Mobile Expo จาํนวน 15 คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 และตูจ้าํหน่ายโทรศพัท ์ (ตูก้ระจก) จาํนวน 11 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.75 ตามลาํดบั 
 6.  พฤตกรรมในการซ้ือสมารท์โฟน ของผู้บรโภคในกรงุเทพมหานคริ ิ  ด้านใช้ระยะ
เวลานานเทาใดในการตดัสนใจซ้ือสม่ ิ ารท์โฟน น้อยทีสุ่ด 1 วนั และมากทีสุ่ด 1095 วนั หรอื 
ประมาณ 3 ปี โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 35 วนั หรอืประมาณ 1 เดอืน 5 วนั และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 112.62937 
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 7.  พฤตกรรมในการซ้ือสมารท์โฟน ของผู้บรโภคในกรงุเทพมหานคริ ิ  ด้านราคาท่ี
ทานซ้ือสมารท์โฟน เครื่องล่ ะประมาณ (บาท) น้อยทีสุ่ด 5,000 บาท และมากทีสุ่ด 37,000 บาท 
โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 17,350.50 บาท และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 6932.19938 
 
 ตอนท่ี 4 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ดงัรายละเอยีด
ต่อไปน้ี 
 เพศ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 208 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.00 
รองลงมา คอื เพศชาย จาํนวน 192 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.00 ตามลาํดบั 
 อายุ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 31 - 40 ปี จํานวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
49.25 รองลงมาคอื มอีาย ุ21 - 30 ปี จาํนวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.25 อายุ 41 - 50 ปี จาํนวน 
42คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.50 และอาย ุ51 ปีขึน้ไป จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศึกษาอยู่ระดบัปรญิญาตร ี
จาํนวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.50 รองลงมา คอื ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 99 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 24.75 และสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.75 ตามลาํดบั 
 อาชีพ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 242 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 60.50 รองลงมาคอื อาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 
อาชีพธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ จํานวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และอาชีพนักเรียน/
นกัศกึษา/นิสติ จาํนวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.75 ตามลาํดบั 

 รายได้เฉล่ียตอเดือน่  ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 
30,000 บาท จาํนวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.00 รองลงมา มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 
20,000 บาท จาํนวน 122 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท 
บาท จาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 37 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท จาํนวน 17 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.25 ตามลาํดบั 
 สถานภาพสมรส ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 255 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 63.75 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส/ อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 
และสถานภาพหยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.75 ตามลาํดบั 
 

 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมตฐิาน จาํนวน 3 ขอ้ดงัน้ี  
  สมมตฐานท่ี ิ 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา รายได้
ต่อเดือน อาชีพ และสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
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 สมมตฐานท่ี ิ 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค
ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่ 
 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพ    
มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยเพศชายมคีา่เฉลีย่น้อยกวา่เพศหญงิ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพ    
มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานท่ี ิ 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภค
ในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่ 
 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพ    
มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) ไม่แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพ     
มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 21 – 30 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 – 
40 ปี โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 2632.77183 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 – 40 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพ    
มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 41 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 2673.97925 
 สมมตฐานท่ีิ  1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อสมารท์โฟน (วนั) ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้ โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีม
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 5330.66714 
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 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภ
ในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 8983.76791 
 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ื้อสมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3653.10078 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.4 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่ 
 ผู้บรโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคในกรุงเทพ  
มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้ โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นักศกึษา/นิสติ มี
พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อ
สมารท์โฟน (วนั) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 
20.46742 
 ผู้บรโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคในกรุงเทพ   
มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้ โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ มพีฤตกิรรมการซือ้
สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 5612.46664 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านราคาที่ซื้อสมาร์ทโฟน (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มอีาชีพพนักงาน
บรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3873.92850 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนักเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของ
กจิการ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 7232.98880 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของ
กจิการ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3359.06030 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่ 
  ผูบ้รโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อสมารท์โฟน (วนั) ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
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 ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 
บาท มพีฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาที่ซื้อสมารท์โฟน 
(บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 20,001-30,000 บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
3756.75317 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์  
โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
ต่อเดอืน 30,001-บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6457.80924 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน20,001-30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 
30,001-บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 2701.05607 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.6 ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพ 
มหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01โดยสถานภาพโสด/หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่มคี่าเฉลีย่น้อยกว่าสถานภาพสมรส / 
อยูด่ว้ยกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพ 
มหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานท่ี ิ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ไดแ้ก่ ความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 สมมตฐานท่ี ิ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน 
(วนั) พบวา่ 
 สว่นประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของ
ผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน 
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อสมารท์โฟน (วนั) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐานท่ี ิ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) พบวา่ 
 สว่นประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทุนของ
ผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
  สมมตฐานท่ี ิ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ กิจกรรมของผู้บริโภค ความสนใจของ
ผู้บริโภค และความคิดเห็นของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 สมมตฐานท่ี ิ 3.1 รูปแบบการดําเนินชวีติ ได้แก่ กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของ
ผู้บริโภค และความคิดเห็นของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) พบวา่ 
 รูปแบบการดําเนินชีวติ ได้แก่ กิจกรรมของผู้บรโิภค และความคดิเหน็ของผู้บรโิภค มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาใน
การตดัสนิใจซื้อสมารท์โฟน (วนั) โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจของผูบ้รโิภค ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (วนั) 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานท่ี ิ 3.2 รูปแบบการดําเนินชวีติ ได้แก่ กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของ
ผู้บริโภค และความคิดเห็นของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) พบวา่ 
 รูปแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของผูบ้รโิภค ความสนใจของผูบ้รโิภค และความ
คิดเห็นของผู้บริโภค ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
อภปรายผลิ  
 ผลการศกึษาขอ้มูลเกี่ยวกบั ส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการดําเนินชวีติที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุป
ประเดน็สาํคญัอภปิรายผลไดด้งัน้ี  



 112 

 สมมตฐานท่ีิ  1 ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
รายได้ต่อเดอืน อาชพี และสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
 1.  เพศ ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบว่า ผูบ้รโิภคเพศหญงิมี
พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อ
สมารท์โฟนมากทีสุ่ด เน่ืองจากสมารท์โฟนในปจจุบนัมคีวามสอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมของผูบ้ริั โภค
เพศหญงิเป็นอยา่งด ีโดยเฉพาะอุปกรณ์เสรมิ ไดแ้ก่ กลอ้งถ่ายรปู ฟงเพลง ฟงกช์นัการตกแต่งภาพั ั

ต่างๆ และประกอบกบัเพศหญงิเป็นเพศที่มคีวามละเอยีดอ่อน ดงันัน้จงึทําใหผู้บ้รโิภคเพศหญงิมี
พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อ
สมารท์โฟนมากกว่าเพศชาย ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ จงรกั ปรวิตัรนานนท ์ (2553) เรื่อง 
ปจจัยด้านเทคโนโลยีและปจจัยด้านสื่อที่ใช้นําเสนอข่าวสารที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อั ั

โทรศพัทเ์คลื่อนทีส่มารท์โฟนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจจยัดา้นสื่อทีใ่ชนํ้าเสนอั

ข่าวสารมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศหญงิใหค้วามสําคญัดา้นการสื่อสารมากทีสุ่ด สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ นุชจรนิทร ์ศรสีุวรรณ์ (2553) เรื่อง พฤตกิรรมการใชง้านและปจจยัทีม่ผีลในการั

เลอืกใช้แอพพลเิคชัน่บนโทรศพัท์เคลื่อนที่สมาร์ทโฟน กรณีศกึษา: นักศกึษามหาวทิยาลยัธุรกิจ
บณัฑติย์ พบว่า นักศกึษามหาวทิยาลยัธุรกจิบณัฑติยเ์พศหญิง มผีลต่อพฤตกิรรมการใชง้าน
โทรศพัทเ์คลื่อนที่สมารท์โฟน ดา้นการใชง้านแอพพลเิคชัน่บนโทรศพัท์เคลื่อนที่สมารท์โฟน ดา้น
ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อเดอืน ดา้นการใชง้านเฉลีย่ต่อวนั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชรอร แสงแกว้ 
(2554) เรื่อง ปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้โทรศัั พทม์อืถอืยีห่อ้ Apple iPhone ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศหญงิมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อโทรศพัทม์อืถอืยีห่อ้ Apple 
iPhone 
 2.  อายุ ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 31 – 
40 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน
มากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคช่วงอายุดงักล่าว เป็นวยัทาํงาน มกีารเขา้สงัคม ซึง่ปจจุบนัสมารท์โฟนั

สามารถตอบโจทย์การใช้งาน การติดต่อสื่อสารได้ทัง้เรื่องส่วนตวั และการทํางาน ประกอบกบัมี
รายได้ที่สามารถหาซื้อได ้ยิง่ราคาสมารท์โฟนสูง ก็จะทําใหส้ามารถรองรบัการใช้งาน สะท้อนถึง
ประสทิธภิาพของเครื่องสมารท์โฟนมากยิง่ขึน้ ดงันัน้จงึทําใหผู้บ้รโิภคทีม่อีายุ 31 – 40 ปี มี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟน (บาท) 
มากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ นพชยั ทรงแสงธรรม (2556) เรื่อง ปจจยัทีม่อีทิธพิลในการั

ตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมารท์โฟนเขตอําเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ี(กรณีศกึษาไอโฟน) มหาวทิยาลยั
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บูรพา พบว่า ปจจยัทีแ่ั ตกต่างกนัของลกัษณะประชากรศาสตรม์อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้โทรศพัท์
สมารท์โฟนในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี(กรณีศกึษาไอโฟน) แตกต่างกนั โดยอายุ 31 – 35 ปี 
มกีารตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมารท์โฟนในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี(กรณีศกึษาไอโฟน) ดา้น
บุคคลทีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (iphone) ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้ 
และวธิกีารตดัสนิใจชาํระเงนิซือ้โทรศพัทส์มารท์โฟน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ทนงศกัด ิอุดมเจรญิ์
วงศ ์(2555) เรือ่ง ปจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชร้ะบบปฏบิตักิารบนสมารท์โฟนของนกัธุรกจิบรษิทั ยนิูั

ซติี้ (ประเทศไทย) จํากดั พบว่า นักธุรกจิบรษิทั ยูนิซติี้ (ประเทศไทย) ทีม่อีายุ 36- 40 ปี มผีลต่อ
การเลอืกใชร้ะบบปฏบิตักิารบนสมารท์โฟนมากกว่า นักธุรกจิบรษิทั ยนิูซติี้ (ประเทศไทย) ทีม่อีาย ุ
56 ปี ขึน้ไป และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พนิตสริ ิศลิปะระเสรฐิ (2555) เรื่อง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ การรบัรู้สื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ์ และปจจยัด้านผลิตภณัฑ์ที่มผีลต่อพฤติกรรมั

ผูบ้รโิภค ของโทรศพัทม์อืถอืแอปเปืล รุน่ไอโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคอายุ 26 – 
36 ปี มพีฤติกรรมผู้บรโิภค ของโทรศพัท์มอืถือแอปเปืล รุ่นไอโฟน ด้านอตัราค่าใช้บรกิาร รวม
ค่าบรกิารเสรมิต่างๆ ของโทรศพัทม์อืถอืแอปเปิล รุน่ไอโฟน (บาท/เดอืน) มากกว่าผูบ้รโิภคอายุ 46 
ปี ขึน้ไป 
 3. ระดบัการศึกษา ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟน
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบว่า ผูบ้รโิภคที่
มรีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟนมากทีส่ดุ เน่ืองจากผูบ้รโิภคระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมคีวามสนใจ
เครื่องมอืที่สามารถตอบสนองการใชช้วีติประจําวนั ทัง้การตดิต่อสื่อสาร การตอบโต้อเีมล สามารถ
รองรบัการใชง้านทุกรปูแบบ ทัง้จดเอกสาร เกบ็ไฟลง์าน หาขอ้มลูเพิม่เตมิระหว่างวนั ถ่ายรปู รวมไป
ถึงการตอบสนองรูปแบบความบนัเทิง จึงทําให้ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มี
พฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาที่ซื้อสมารท์โฟนมากที่สุด 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ทนงศักดิ อุดมเจริญวงศ์์  (2555) เรื่อง ปจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้ั

ระบบปฏิบตัิการบนสมาร์ทโฟนของนักธุรกิจบรษิัท ยูนิซิตี้ (ประเทศไทย) จํากดั พบว่า นักธุรกิจ
บริษัท  ยูนิซิตี้ (ประเทศไทย )  ที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาโท  มีผลต่อการเลือกใช้
ระบบปฏบิตักิารบนสมารท์โฟนมากกว่า นักธุรกจิบรษิทั ยูนิซติี้ (ประเทศไทย) ที่มรีะดบัการศกึษา
ระดบัประถมศึกษา และสอดคล้องกบังานวจิยัของ พชรอร แสงแก้ว (2554) เรื่อง ปจจยัที่มผีลต่อั

พฤตกิรรมการซื้อโทรศพัท์มอืถอืยีห่อ้ Apple iPhone ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้บริโภคระดบัปริญญาตรีขึ้นไป มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อโทรศพัท์มือถือยี่ห้อ Apple 
iPhone 
 4.  อาชีพ ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบวา่  
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  อาชีพพนักงานบรษัทเอกชนิ  มีพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟนมากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคอาชพี
พนักงานบรษิทัเอกชน มรีายรบัที่ค่อนขา้งมัน่คง รวมไปถึงมชี่องทางการผ่อนชําระที่หลากหลาย 
ประกอบกบัการใช้งานของสมาร์ทโฟน สามารถตอบสนองต่อการใช้งานได้เป็นอย่างด ีจงึทําให้
อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้น
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อสมารท์โฟนมากที่สุด สอดคล้องกบังานวจิยั ของ เดโชชยั อาจมนตร ี
(2555) เรื่อง ปจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมาร์ทโฟนต่อผู้บรโิภค อําเภอเมอืง ั

จงัหวดัขอนแก่น พบวา่ ผูบ้รโิภคอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรศพัท์
สมารท์โฟน ดา้นความสะดวกในการหาซื้อสนิคา้ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ พชรอร แสงแก้ว 
(2554) เรื่อง ปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้โทรศพัทม์อืถอืยีห่อ้ ั Apple iPhone ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ลูกจ้าง มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้โทรศพัท ์   มอืถอืยีห่อ้ Apple iPhone 
  อาชีพธรุกจสวนตวัิ ่ /เจ้าของกจการิ  มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคาที่ซื้อสมารท์โฟนมากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั 
เจา้ของกจิการมคีวามสามารถในการหาซือ้ไดส้งู ทัง้ดา้นราคา รุ่น รวมถงึสมารท์โฟนสามารถเสรมิ
บุคลกิภาพ บ่งบอกถงึฐานะทางสงัคม ดูทนัสมยั จงึทําใหอ้าชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ มี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟนมากทีสุ่ด 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พนิตสริ ิศลิปะระเสรฐิ (2555) เรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
การรบัรู้สื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ์ และปจจยัด้านผลิตภณัฑ์ที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ของั

โทรศพัท์มอืถือแอปเปืล รุ่นไอโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคอาชพีประกอบธุรกจิ
สว่นตวั/คา้ขาย มพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของโทรศพัทม์อืถอืแอปเปืล รุน่ไอโฟน ดา้นอตัราค่าใชบ้รกิาร 
รวมค่าบรกิารเสรมิต่างๆ ของโทรศพัท์มอืถือแอปเปิล รุ่นไอโฟน (บาท/เดอืน) มากกว่าผูบ้รโิภค
อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 5.  รายได้เฉล่ียตอเดือน่  ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดือนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อ
สมาร์ทโฟนของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านราคาที่ซื้อสมาร์ทโฟนมากที่สุด เน่ืองจากผู้บรโิภคกลุ่มรายได้
ดงักล่าว มคีวามสามารถในการใชจ้่ายซือ้สนิคา้สมารท์โฟนไดใ้นราคาสงู ตามความสามารถในการ
หารายได ้ประกอบกบัสมารท์โฟนชว่ยเสรมิภาพลกัษณ์ บุคลกิใหด้นู่าเชื่อถอื และสามารถตอบสนอง
การใชง้านไดใ้นชวีติประจําวนั จงึทําใหผู้บ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้สมารท์โฟนมากทีสุ่ด 
ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ นพชยั ทรงแสงธรรม (2556) เรื่อง ปจจยัทีม่อีทิธพิลในการตัั ดสนิใจ
ซือ้โทรศพัทส์มารท์โฟนเขตอาํเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ี(กรณศีกึษาไอโฟน) มหาวทิยาลยับรูพา พบว่า 
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ปจจยัทีแ่ตกต่างกนัของลกัษณะประชากรศาสตรม์อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารท์โฟนในั

เขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี(กรณีศกึษาไอโฟน) แตกต่างกนั โดยรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 31,001 – 
40,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารท์โฟนในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี(กรณีศกึษา
ไอโฟน) ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน (iphone) และวธิกีารตดัสนิใจ
ชาํระเงนิซือ้โทรศพัทส์มารท์โฟน และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พนิตสริ ิศลิปะระเสรฐิ (2555) เรื่อง 
การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ การรบัรูส้ ื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ ์และปจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ีั

ผลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของโทรศพัท์มอืถอืแอปเปืล รุ่นไอโฟน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภครายได ้30,001 – 40,000 บาท มพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค ของโทรศพัทม์อืถอืแอปเปืล รุ่น
ไอโฟน ดา้นใชโ้ทรศพัท์มอืถอืแอปเป้ิลรุ่นไอโฟน เป็นเครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารหลกั และดา้น
อตัราค่าใช้บรกิาร รวมค่าบรกิารเสรมิต่างๆ ของโทรศพัท์มอืถือแอปเปิล รุ่นไอโฟน (บาท/เดอืน) 
มากกวา่ผูบ้รโิภครายไดน้้อยกวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
 6.  สถานภาพสมรส ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟน
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 พบว่า ผูบ้รโิภค
สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้น
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟนมากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั มี
การติดต่อสื่อสารกบับุคคลรอบขา้งโดยเฉพาะครอบครวั ญาติ รวมไปถงึเพื่อน เพื่อร่วมงาน และ
สามารถตอบสนองการใชง้านในชวีติประจาํวนัได ้จงึทาํใหผู้บ้รโิภคสถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มี
พฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อ
สมารท์โฟนมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั ของ นพชยั ทรงแสงธรรม (2556) เรื่อง ปจจยัที่มีั

อทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมารท์โฟนเขตอําเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ี(กรณีศกึษาไอโฟน) 
มหาวทิยาลยับรูพา พบวา่ ปจจยัทีแ่ตกต่างกนัของลกัษณะประชากรศาสตรม์อีทิธพิลในการตดัสนิใจั

ซื้อโทรศพัท์สมารท์โฟนในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี(กรณีศกึษาไอโฟน) แตกต่างกนั โดย
สถานภาพสมรส มกีารตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารท์โฟนในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ี(กรณศีกึษา
ไอโฟน) ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการตดัสนิใจซื้อสมารท์โฟน (iphone) และสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ภาคภูม ิพรอ้มไวพล (2551) เรื่อง พฤตกิรรมการซือ้และปจจยัส่วนประสมการตลาดที่ั

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ iPod ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภค
สถานภาพสมรส/ อยูด่ว้ยกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ iPod ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้ 
 
 สมมตฐานท่ี ิ 3 รูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ กิจกรรมของผู้บริโภค ความสนใจของ
ผู้บริโภค และความคิดเห็นของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร พบวา่ 
 รูปแบบการดําเนินชีวติ ได้แก่ กิจกรรมของผู้บรโิภค และความคดิเหน็ของผู้บรโิภค มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาใน
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การตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟนโดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เน่ืองจากสมารท์โฟนสามารถเล่นอนิเทอรเ์น็ต หาขอ้มลู ตดิตามขา่วสาร และ
เป็นการเขา้สงัคมอย่างหน่ึง รวมไปถงึกลายเป็นสิง่จําเป็นในชวีติประจําวนั และแนวโน้มการใชง้าน
ผา่นเทคโนโลยมีกีารพฒันาดา้นใหม่ๆ มากขึน้ จงึทําใหร้ปูแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรมของ
ผู้บริโภค และความคิดเห็นของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟนสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
จริาย ุจรสัสริปิระภา (2557) เรื่องปจจยัดา้นแรงจงูใจและรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่ีั ผลต่อพฤตกิรรม
การซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ โนเกีย รุ่นลูเมีย ของผู้บริโภค พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิต ที่
ประกอบด้วยด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็นมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
โทรศพัท์เคลื่อนที่ โนเกยี รุ่นลูเมยี ด้านช่วงเวลาที่ซื้อ ดา้นวตัถุประสงค์ที่ซื้อ ดา้นราคาที่ซื้อ และ
สอดคล้องกบังานวจิยัของรพพีรรณ ฉัตรกาญจนากูล (2555) เรื่องปจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมั

การซื้อบรกิารนิตยสารดจิติอลของผูบ้รโิภค พบว่ารูปแบบการดําเนินชวีติดา้นกจิกรรม ดา้นความ
สนใจ ด้านความคิดเห็น มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อบริการนิตยสารดจิิตอลของผู้บริโภค ในด้าน
จาํนวนการซือ้ คา่ใชจ้า่ยในการซือ้ และประเภทของนิตยสาร  
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวจยัิ  
 จากการศกึษา สว่นประสมทางการตลาดและรปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร มขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
  1. ผูป้ระกอบการทีเ่กีย่วกบัสมารท์โฟน ควรร่วมมอืกบัฝายกลยุทธ ์และสื่อสารทางการ่

ตลาดพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดร่วมกันเพื่อให้ตรงตามความต้องการของกลุ่มเปาหมาย ้

โดยเฉพาะรายการส่งเสรมิการตลาด ช่องทางการชําระสนิคา้ ระยะเวลาการผ่อนชําระ ส่วนลดกบั
เครอืข่ายโทรศพัท์ที่ร่วมใหบ้รกิาร รวมไปถึงแถมสนิค้าร่วมรายการต่างๆ เพื่อเป็นตวัช่วยในการ
ตดัสนิใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค เน่ืองจากผูบ้รโิภคเพศหญงิ อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน สถานภาพสมรส / 
อยู่ดว้ยกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการ
ตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน 
 2. ผูป้ระกอบการทีเ่กี่ยวกบัสมารท์โฟน ควรมกีารจดักจิกรรมเพื่อเป็นการสื่อสาร สรา้ง
ความตระหนัก ใหข้อ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์สมาร์ทโฟนกบักลุ่มเปาหมาย ถึงคุณลกัษณะ ้

ขอ้ดเีมื่อเปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ในอุตสาหกรรมเดยีวกนั ฟงกช์นัในการใชง้าน ความแปลกใหม่ทีถู่กั

พฒันาขึน้ ผา่นช่องทางเวบ็ไซต ์ใบปลวิ ช่องทางออนไลน์ เน่ืองจากผูบ้รโิภคอายุ 31 – 40 ปี ระดบั
การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 
บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นราคาทีซ่ือ้ 
สมารท์โฟน 
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 3.  ผูป้ระกอบการทีเ่กีย่วกบัสมารท์โฟน ควรร่วมหารอืกบัฝายการตลาดเพื่อทีจ่ะกระจาย่

สนิคา้โดยเฉพาะภายในหา้งสรรพสนิคา้ และชอ่งทางอนิเทอรเ์น็ต เพือ่ใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึการ
ซื้อสนิค้าได้ง่ายและทนัต่อความต้องการ เน่ืองจากผู้บริโภคมคีวามคิดเห็นด้านส่วนประสมทาง
การตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ในระดบัดมีาก 
 4.  ผูป้ระกอบการทีเ่กี่ยวกบัสมารท์โฟน ควรมกีารทํางานร่วมกบัฝายพฒันาผลติภณัฑ ์่

และวิจยัตลาดถึงความต้องการการใช้งานของผู้บรโิภคในปจจุบนัและแนวโน้มในอนาคต ได้แก่ ั

ลกัษณะเครื่อง สี ขนาด น้ําหนกั การใชง้าน รปูแบบระบบปฏบิตักิาร รปูรา่งลกัษณะ เนื่องจา
ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค ด้านความต้องการของ
ผูบ้รโิภคในระดบัดมีาก 
 5.  ผูป้ระกอบการที่เกี่ยวกบัสมารท์โฟน โดยเฉพาะฝายการตลาด ฝายสื่อสารองค์กร่ ่

รว่มมอืกบัเครอืขา่ยโทรศพัทเ์กีย่วกบัการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ ของสมารท์โฟน การสง่ขอ้มลูขา่วสาร
เกี่ยวกบัสนิค้า รวมไปถงึประสทิธภิาพของพนักงานขายในการแนะนําลูกค้า เน่ืองจากผูบ้รโิภคมี
ความคดิเหน็ดา้นสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นการสือ่สารในระดบัดมีาก 
 6.  ผูป้ระกอบการทีเ่กีย่วกบัสมารท์โฟน ควรรว่มมอืกบัฝายผลติภณัฑใ์นการออกแคมเปญ่

ในการชําระสนิคา้ผ่านธนาคารที่ร่วมรายการ ส่วนลดหากมกีารจ่ายผ่านบตัรเครดติ หรอืแลกแต้ม 
เพื่อเป็นการเพิม่ทางเลอืกในการผ่อนจ่ายสนิคา้กบัผูบ้รโิภคมากขึน้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคมคีวาม
คดิเหน็ดา้นสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภคในระดบัดมีาก 
 7.  ผูป้ระกอบการทีเ่กี่ยวกบัสมารท์โฟน ควรมกีารร่วมหารอืกบัฝายสื่อสารองค์กรและ่

เครอืข่ายโทรศพัท์ต่างๆ เพื่อวางแผน การจดักิจกรรมตามสถานที่ต่างๆ เพื่อเป็นการให้ข้อมูล
ข่าวสารโดยตรงต่อผู้บริโภค เกี่ยวกับแอพพลิเคชัน่ใหม่ๆ การใช้งาน ฟงก์ชนัที่ถูกพฒันาเพื่อั

ตอบสนองการใชง้านในชวีติประจําวนั เน่ืองจากรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมของผูบ้รโิภค   
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาใน
การตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน 
 8.  ผูป้ระกอบการทีเ่กีย่วกบัสมารท์โฟน ควรมกีารสง่เสรมิกระบวนการทาํงานและช่องทาง
ในการตดิต่อบรษิทัหรอืผูท้ีเ่กีย่วขอ้งทีจ่ะตอ้งรวดเรว็ ทัง้ผา่นทางเวบ็ไซต ์เฟสบุค Call Center และ
สาขาใหบ้รกิาร เพื่อเป็นการพฒันาประสทิธภิาพใหม้คีุณภาพมากขึน้ และเป็นการรกัษาฐานลูกคา้
รวมถงึเป็นการขยายฐานลูกคา้ในอนาคต เน่ืองจากรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ของ
ผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้น
ระยะเวลาในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน 
  9.  ผูป้ระกอบการทีเ่กีย่วกบัสมารท์โฟน ควรมกีารกลยุทธเ์กีย่วกบัช่องทางการสื่อสารต่อ
ผูบ้รโิภค ทัง้การใหข้อ้มูลรายละเอยีด แนวโน้มพฤตกิรรมในอนาคตต่อทศิทางเทคโนโลย ีผ่านสื่อ
บุคคล สือ่อนิเทอรเ์น็ต เน่ืองจากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจของ
ผูบ้รโิภคอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
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ข้อเสนอแนะในการวจยัครัง้ตอไิ ่ ป 
 จากการศกึษา ส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการดําเนินชวีติทีม่คีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร มขีอ้เสนอแนะดงัน้ี  
 1.  ควรมกีารศกึษาปจจยัอื่นๆ ที่มผีลต่อความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสมาร์ทโฟนั  
อาท ิปจจยัส่วนประสมการตลาดั บรกิาร เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ความพงึ
พอใจ แนวโน้ม แรงจงูใจ และทศันคต ิเพือ่ทีจ่ะสามารถนําขอ้มลูวางแผลการตลาด และนําผลมา  
วเิคราะหด์แูนวโน้มตลาดเทคโนโลยต่ีอไป 
 2.  ควรมีการเจาะจงปจจัยแต่ละด้านในเชิงลึก เพื่อที่จะสามารถนําข้อมูลมาพัฒนาั

ผลติภณัฑแ์ละวางกลยุทธใ์นการดําเนินธุรกจิได ้เช่น ปจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจจยัดา้นราคาั ั  ปจจยัั

ดา้นชอ่งทางจดัจาํหน่าย 
 3.  ควรมกีารเจาะจงกลุ่มเปาหมาย ที่ได้จากงานวจิยัเพื่อที่จะสามารถนําขอ้มูลแบ่งกลุ่ม้

ลกูคา้ทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และตรงกบัความตอ้งการมากขึน้ 
 4.  ควรมกีารศกึษาพืน้ทีอ่ื่นๆ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูในเชงิกวา้ง และสามารถเปรยีบเทยีบขอ้มลู
ในแต่ละพืน้ทีไ่ด ้เพือ่เป็นการกาํหนดแนวทางการวางแผนกลยทุธต่์อไป 
 5.  ควรมกีารศกึษาเจาะจงตราสนิค้าสมาร์ทโฟน ในอุตสาหกรรมเดยีวกนั เพื่อเป็นการ
เปรยีบเทยีบขอ้มลู ขอ้ด ีขอ้เสยี และสามารถนํามาพฒันาผลติภณัฑไ์ด ้ 
 6.  ควรมีการศึกษากลุ่มผลิตภัณฑ์อื่นในอุตสาหกรรมเทคโนโลยี เพื่อให้ทันต่อความ
เปลีย่นแปลงของตลาด และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้
 7.  ควรศึกษางานวิจัยรูปแบบเชิงคุณภาพ โดยผ่านการสัมภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้อง ทัง้
ผู้ประกอบการธุรกิจเทคโนโลย ีรวมไปถึงเครอืข่ายที่ให้บรกิาร เพื่อเป็นการแลกเปลี่ยนความรู ้
คาํแนะนํา เพือ่นํามาพฒันาผลติภณัฑแ์ละสามารถแขง่ขนัในตลาดไดต่้อไปในอนาคต 
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แบบสอบถาม 

“สวนประสมทางการตลาดและรปูแบบการดาํเนนชีวตท่ีมีความสมัพนัธก์บั่ ิ ิ
พฤตกรรมการซ้ือสมารท์โฟนของผู ้บรโภคในกรงุเทพมหานคริ ิ ” 

 
 ทุกคําตอบของท่านในแบบสอบถามฉบบัน้ีจะถูกเกบ็รวมรวมไวเ้ป็นความลบัโดยใชข้อ้มลู
นําเสนอใหเ้หน็เป็นภาพรวมเท่านัน้ ทัง้น้ีเพื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ขา้พเจ้าขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงสําหรบัความกรุณาและความพยายามของ
ทา่นในการตอบแบบสอบถามในครัง้น้ี 
 ผูว้จิยัจงึขอความร่วมมอืจากท่านในการช่วยกรอกแบบสอบถามชุดน้ี ซึ่งแบบออกเป็น 4 
สว่น ดงัน้ี 
 ตอนที ่ 1 ขอ้มลูเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภคทีม่ี
ต่อสมารท์โฟนในกรงุเทพมหานคร 
 ตอนที่ 2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัความคดิเหน็ต่อรูปแบบการดําเนินชวีติที่มต่ีอสมารท์โฟนใน
กรงุเทพมหานคร 
 ตอนที ่3 พฤตกิรรมในการซือ้สมารท์โฟนของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 ตอนที ่4 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
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ตอนท่ี 1 
ข้อมลูเก่ียวกบัความคดเหน็ตอสวนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโภคิ ิ่ ่  

ท่ีมีตอสมารท์โฟนในกรงุเทพมห่ านคร 
คาํช้ีแจง ผูต้อบแบบสอบถามโปรดทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมาก 
  ทีส่ดุในแต่ละคาํถาม 
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่

่
 

ไม
เห
น็ด้

วย
่

 

ไม
เห
น็ด้

วย
อย

าง
ยง

่
่

ิ่  

ความคดเหน็ตอสวนประสมทางการตลาดิ ่ ่  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านความต้องการของผูบ้ริโภค      
1. สมารท์โฟนมรีะบบปฎบิตักิารทีส่ามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคในสงัคมยคุใหม ่
     

2. สมารท์โฟนมสี ีขนาด รปูแบบ ดทูนัสมยัเขา้กบัรปูแบบ
การดาํรงชวีติของผูบ้รโิภค 

     

3. สมารท์โฟนทาํใหภ้าพลกัษณ์ของผูใ้ชด้ดู ี      
4. สมารท์โฟนสามารถใชไ้ดก้บัทุกเครอืขา่ย      
ด้านต้นทุนของผูบ้รโภคิ       
1. ราคาสมารท์โฟนเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้      
2. เป็นราคาทีเ่ตม็ใจจา่ย      
3. รูส้กึคุม้คา่เมือ่เทยีบกบัราคา      
ด้านความสะดวกในการซ้ือ      
1. สามารถหาซือ้สมารท์โฟนไดง้า่ย      
2. จาํนวนรา้นคา้ทีข่ายสนิคา้เพยีงพอ      
3. การเดนิทางสะดวก งา่ยต่อการหาซือ้สมารท์โฟน      
ด้านการส่ือสาร      
1. การจดัโปรโมชัน่ต่างๆ มผีลต่อการซือ้สมารท์โฟน      
2. การมพีนกังานแนะนําสนิคา้มผีลต่อการซือ้สมารท์โฟน      
3. การรบัรูข้า่วสารผา่นสือ่ต่างๆ มผีลต่อการซือ้สมารท์โฟน 

เชน่ ทวี ีอนิเทอรเ์น็ต นิตยสาร ปายประกาศ ้

หนงัสอืพมิพ ์แผน่พบั เป็นตน้ 
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ตอนท่ี 2  
ข้อมลูเก่ียวกบัความคดเหน็ตอรปูแบบการดาํเนนชีวตท่ีมีตอสมารท์โฟนิ ิ ิ่ ่  

ใน กรงุเทพมหานคร 
คาํช้ีแจง ผูต้อบแบบสอบถามโปรดทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมาก 
 ทีส่ดุในแต่ละคาํถาม 
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ความคดเหน็ติ ่อรปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านกจกรรมิ       
1. เวลาวา่งทา่นจะ เล่นอนิเทอรเ์น็ต ดหูนงั ฟงเพลง รบัรู้ั

ขา่วสาร เป็นตน้ 
     

2. ทา่นนิยมซือ้สนิคา้ออนไลน์ เชน่ ซือ้สนิคา้ผา่น
แอพพลเิคชัน่ ENSOGO ,LAZADA เป็นตน้ 

     

3. ทา่นมกัเขา้สงัคม จากการสนทนาผา่น LINE, Whats 
App เป็นตน้ 

     

ด้านความสนใจ      
1. ทา่นสนใจเกีย่วกบัเทคโนโลย ีการสือ่สารใหม่ๆ  และ

ทนัสมยั 
     

2. ทา่นสนใจตดิตามขา่วสารของคนใกลช้ดิ เชน่ ครอบครวั 
เพือ่น เป็นตน้ 

     

3. ทา่นสนใจสือ่ หรอืขา่วสารต่างๆ ทีนํ่าเสนอผา่นออนไลน์      
ด้านความคดเหน็ิ       
1. ในอนาคตการสือ่สารทีร่วดเรว็ ฉบัไว เป็นสิง่จาํเป็น      
2. วฒันธรรมของประเทศไทยเปลีย่นไป เมือ่มเีทคโนโลยี

ใหม่ๆ  เขา้มา 
     

3. การศกึษาของประเทศไทยพฒันาขึน้ เมือ่นําเทคโนโลยี
สมยัใหมเ่ขา้มาผสมผสาน 
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ตอนท่ี 3 
พฤตกรรมในการซ้ือสมารท์โฟนของผูบ้รโภคในกรงุเทพมหานคริ ิ  

 
คาํช้ีแจง ผูต้อบแบบสอบถามโปรดทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่ง  ทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่น 
 มากทีส่ดุในแต่ละคาํถาม 
 
 1.  วตัถุประสงคใ์นการซือ้สมารท์โฟน (เลอืกตอบเพยีง 1 คาํตอบทีต่รงกบัทา่นทีส่ดุ) 
   1.1 เขา้สงัคม    1.2 เพือ่ใชใ้นทาํงาน 
   1.3 ความชอบสว่นตวั   1.4 อื่นๆ ............................ 
 2.  ยีห่อ้สมารท์โฟนทีท่า่นเลอืกซือ้ในปจจุบนั ั (เลอืกตอบเพยีง 1 คาํตอบทีต่รงกบัทา่นทีส่ดุ) 
   2.1 iPhone    2.2 HTC   
   2.3 Samsung    2.4 LG   
   2.5 I-Mobile    2.6 Nokia 
   2.7 Huawei    2.8 Oppo   
   2.9 อื่นๆ โปรดระบุ........................................... 
 3.  บุคคลใดต่อไปน้ีมอีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สมารท์โฟนของทา่นมากทีส่ดุ 
  (เลอืกตอบเพยีง 1 คาํตอบทีต่รงกบัทา่นทีส่ดุ) 
   3.1 คนในครอบครวั/ญาตพิีน้่อง/คนรกั  
   3.2 เพือ่น 
   3.3 พนกังานขาย     
   3.4 ตวัทา่นเอง 
   3.5 อื่นๆ โปรดระบุ............................................................ 
 4.  ชว่งเวลาใดทีท่า่นนิยมซือ้สมารท์โฟน (เลอืกตอบเพยีง 1 คาํตอบ) 
   4.1 เทศกาลต่างๆ เชน่ ปีใหม ่สงกรานต ์เป็นตน้ 
   4.2 ชว่งจดัโปรโมชัน่ เชน่ งานMobile Expro เป็นตน้ 
   4.3 วนัสาํคญั เชน่ วนัเกดิ วนัครบรอบ เป็นตน้ 
   4.4 เมือ่เครือ่งเก่าชาํรดุ, ครบอายกุารใชง้าน 
   4.5 อื่นๆ โปรดระบุ ............................................ 
 5.  ทา่นนิยมซือ้สมารท์โฟนทีใ่ด (เลอืกตอบเพยีง 1 คาํตอบทีต่รงกบัทา่นทีส่ดุ) 
   5.1 หา้งสรรพสนิคา้    
   5.2 ตูจ้าํหน่ายโทรศพัท ์(ตูก้ระจก) 
   5.3 ศนูยจ์าํหน่ายโทรศพัท(์Shop) 
   5.4 อื่นๆ ..................................................................... 
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 6.  ทา่นใชร้ะยะเวลานานเทา่ใดในการตดัสนิใจซือ้สมารท์โฟน ......................................... 
  (กรณุาระบุ เดอืน/วนั เป็นตน้) 
 7.  ราคาทีท่า่นซือ้สมารท์โฟน เครือ่งละประมาณ .............................. บาท 

 
ตอนท่ี 4 

ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 
คาํช้ีแจง ผูต้อบแบบสอบถามโปรดทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่ง  ทีต่รงกบัทา่นมากทีส่ดุในแต่ละ 
 คาํถาม 
 1.  เพศ 
   1. ชาย     2. หญงิ 
 2.  อาย ุ
   1. 21 – 30 ปี    2. 31 – 40 ปี 
   3. 41 – 50 ปี    4. 51ปีขึน้ไป 
 3.  ระดบัการศกึษา 
   1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี   2. ปรญิญาตร ี   
   3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 4.  อาชพี 
   1. นกัเรยีน/นกัศกึษา/นิสติ  2. รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
   3. พนกังานบรษิทัเอกชน  4. ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 
   5. อื่นๆ (โปรดระบุ)……………….. 
 5.  รายไดต่้อเดอืน 
   1. ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท  
   2. 10,001 - 20,000 บาท 
   3. 20,001 - 30,000 บาท   
   4. 30,001 - 40,000 บาท  
   5. ตัง้แต่ 40,001 บาทขึน้ไป 
 6.  สถานภาพสมรส 
   1. โสด      2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั   
   3. มา่ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่
 
~~~~~~~~~~~~~~ จบแบบสอบถาม ขอบคณุท่ีให้ความรวมมือคะ ่ ่ ~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ชียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ชียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือการวจยัิ  
 

 รายช่ือ     ตาํแหนงและสถานท่ีทาํงาน่  
 
1. รศ.สพุาดา สริกุิตตา     หวัหน้าภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
        คณะสงัคมศาสตร ์ 
         มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
2. อ.ดร.วรนิทรา ศริสิทุธกุิล   อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
        คณะสงัคมศาสตร ์ 
         มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
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ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
 

ชื่อ สกุล      นางสาวปานกมล ศรพีพิฒัน์ 
วนัเดอืนปีเกดิ    13 ธนัวาคม พ.ศ. 2530 
สถานทีเ่กดิ     กรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยูป่จจุบนัั    38/454 หมูบ่า้นไทยสมทุร2 ถ.ปเูจา้สมงิพราย ต่ .บางหวัเสอื  
      อ.พระประแดง จ.สมทุรปราการ 10130 
ตาํแหน่งหน้าทีก่ารงานปจจุบนัั  ผูป้ระสานงานฝายขาย ทนัตกรรมรากเทยีม ่ Straumann  
      หน่วยธุรกจิผลติภณัฑเ์พือ่สขุภาพ 
สถานทีท่าํงานปจจุบนัั    บรษิทั ดเีคเอสเอช (ประเทศไทย) จาํกดั 
 
ประวตักิารศกึษา 
 พ.ศ. 2549   มธัยมศกึษาตอนปลาย สาขาคณติศาสตร-์ภาษาองักฤษ 
      จาก  โรงเรยีนวสิทุธกิษตัร ี
  พ.ศ. 2552   ปรญิญาตร ีคณะบรหิารธุรกจิ สาขาสารสนเทศทางคอมพวิเตอร ์
      ระบบพฒันาซอรฟ์แวร ์
      จาก  มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลกรงุเทพฯ  
 พ.ศ. 2559   ปรญิญาโท บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการจดัการ 
      จาก  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ    
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