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 การวิจยัครั้งนีม้ีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีกลุมตัวอยางทีเ่ปนลกูคาทีม่าซื้อสินคาหรือใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนดักลางคนื  ในชวงเดือนมกราคม– เมษายน จํานวนทั้งสิน้ 424 

ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือทีใ่ชในการเก็บรวบรวมขอมูล สถติิที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน คือการวเิคราะห

ความแตกตางโดยการหาคา t-Test การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และ 

การวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient)  

 ผลการวิเคราะห พบวาลกูคาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุต่ํากวา 26 ป เปนพนักงาน

บริษัทเอกชน ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตั้งแต 15,001 -25,000 

บาท  

 ลูกคามีระดับความคิดเหน็เกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดโดย

รวมอยูในระดบัดีมาก โดยมีความพอใจในดานพนักงานมากที่สุด รองลงมาไดแก ดานกระบวนการ

ดําเนนิการ ดานสนิคาและบริการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ ดานราคา ดานการสงเสริมการขาย และ 

ดานสถานที่ตามลําดับ ลูกคาสวนใหญใชบริการเครือขาย TRUE และโทรศัพทมอืถือยี่หอ Nokia (โน

เกีย) ความถี่ในการใชบริการในรอบ 3 เดือนประมาณ 3 คร้ัง มูลคาในการซื้ออุปกรณ/ใชบริการโหลด

ในรอบ 3 เดือนเฉลี่ย 515.35 บาท  

 ลูกคาทีม่ีอาชพี ระดับการศกึษา และ ระดับรายไดตอเดือนตางกัน มีระดับความถี่ในการใช

บริการโดยรวม แตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 ปญหาของผูรับบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 และ พฤตกิรรมการซื้อสินคา/ใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต อยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
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 The purpose of this research is to study customers’ behavior and tendency of using 

mobile program downloading services at night market in Bangkok. The sample groups used 

in this study are 424 customers at night market in Bangkok who have used service from 

Mobile Program Downloading Services vendors during January – April 2008. A 

questionnaire was constructed and used as a tool to collect data. The statistical analysis 

used in this study are statistical percentage, Mean, Standard Deviation, Independent t-Test, 

One-Way ANOVA and Pearson Product Moment Correlation Coefficient. 

 The research results reveal that the majority of sample group is female, aged less 

than 26 years old, working as officer. They have bachelor degree educational background 

and have monthly income between 15,001 -25,000 baht. 

 The customer’s opinion towards overall marketing mix is at good level with the 

highest score on people aspect, following by process, product and service, productivity & 

quality, price, promotion and place respectively. Most of them use TRUE network and Nokia 

mobile phone. They use mobile program downloading services at night market about 3 

times in 3 months and have expenditure about 515 baht. 

 Consumers with different occupation, educational background level and income 

have different frequency of using mobile program downloading services at the statistical 

significance level of 0.05. 

  The services problems are correlated with their frequency of using mobile program 

downloading services at the statistical significance level of 0.05. 

 The consumers’ purchasing behavior in the past is positively correlated with their 

tendency of using mobile program downloading services in future at the statistical 

significance level of 0.01. 
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 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยดีดวยความอนุเคราะหจาก อาจารย ดร.รักษพงศ  วงศา

โรจน อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ รองศาสตราจารยสุพาดา  ศิริกุตตา และ รองศาสตราจารยศิริวรรณ  

เสรีรัตน ที่ไดใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ ตลอดจนแกไขปรับปรุงขอบกพรองตางๆ เพื่อใหสารนิพนธ

ฉบับนี้มีความสมบูรณ ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณทุกทานดวยความเคารพอยางสูง และขอกราบ

ขอบพระคุณคณาจารย คณะสังคมศาสตรทุกทานที่ไดมอบความรูอันเปนประโยชนอยางยิ่งแกผูวิจัย 

 ขอกราบขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ใหความรวมมือและเสียสละเวลาอันมีคา

ในการตอบแบบสอบถามซึ่งมีสวนสําคัญทําใหงานวิจัยสําเร็จลุลวงเปนอยางดี 

 ขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม และขอบคุณทุกคนในครอบครัว ตลอดจนเพื่อนสนิท ที่

เปนกําลังใจอยางดีและคอยชวยเหลือแนะนําการทําสารนิพนธฉบับนี้เปนอยางดี  

 สุดทายนี้ คุณงามความดีและประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธฉบับนี้  ผูวิจัยขอนอมบูชาคุณ

บิดามารดา ครู และอาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู อบรมส่ังสอน และวางรากฐาน

แหงการศึกษาใหแกผูวิจัยเปนอยางดีตลอดมา 
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บทที่ 1 
บทนํา 

ภูมิหลัง 
ในยุคโลกาภิวฒัน ความหลากหลายและความรวดเร็วของขอมูลมีความสาํคัญเปนอยางยิ่ง

ในการทําใหไดเปรียบคูแขงในสภาพการแขงขันที่รุนแรง ความรวดเร็วในการสื่อสาร มีความจาํเปน

อยางยิ่ง ปฏิเสธไมไดวาในยุคปจจุบันโทรศัพทมือถือเขามาเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวนัของทุกสาขา

อาชีพ ไมเวนแมกระทัง่นกัเรียนนกัศึกษา นอกจากโทรศัพทมือถือจะทําหนาที่ในการใชติดตอพูดคยุกัน

แลว ยงัสามารถใชในการสงผานขอมูลตางๆ และดวยเทคโนโลยีในปจจุบนัยังสามารถทําใหโทรศัพท 

มือถือมีความสามารถตางๆเพิ่มข้ึนมากมาย 
ธุรกิจโทรศัพทมือถือมีการขยายกวางไปมาก การแขงขันทางดานราคาในการใชพดูคุยแทบ

จะไมแตกตางกันในแตละบริษัทผูใหบริการเครือขาย บริษัทผูใหบริการดังกลาวจงึเปลีย่นมาเนน

ทางดานคุณสมบัติเสริมตางๆ ซึ่งลอกเลยีนแบบกนัไดยากกวาการใชกลยุทธทางดานราคา บริษัทผู

ใหบริการไดนาํเสนอบริการเสริมตางๆ เพือ่จูงใจลูกคา เชน ดาวนโหลดโลโก (Logo) เสียงเรียกเขา 

(Ring tone) ภาพพืน้หลัง (Wallpaper) ภาพพกัหนาจอ (Screensaver) ที่ใชในการตกแตงเสียงและ

หนาตาของโทรศัพทแมกระทั่งอุปกรณเสริมตางๆเชน ซองสําหรับกนัรอยขีดขวน สายคลองโทรศัพท 

เปนตน เพื่อใหผูใชโทรศพัทสามารถนํามาใชกับโทรศัพทของตนเพื่อหลกีหนีความจําเจ และบางครั้งยัง

ใชสําหรับแสดงถึงความรวดเร็วทันสมัยของผูเปนเจาของเครื่องโทรศัพทไดอีกดวย 

จากการขยายตลาดโทรศัพทมือถือที่กวางขวางดังกลาวมาแลวนัน้ ทําใหบริษัทมอืถือหลายๆ 

บริษัททาํการแขงขันทางดานคุณสมบัติใหมๆ เพื่อสรางความโดดเดนใหกบัสินคาของตน ทัง้สามารถใช

เปนออรแกไนเซอร รับ-สงอีเมลล สงขอความ ใชงานอนิเทอรเนต็ เก็บและเลนไฟลเพลง ภาพ 

ภาพยนตร บนัทกึภาพ วีดีโอคลิป และเลนเกมสได ซึ่งบริการเสริมตางๆเหลานี้ สามารถแยกประเภทที่

ใชเปนประจําไดดังนี ้

1. การสงขอความ (SMS: Short Message, MMS : Multimedia Message) 

2. การดาวนโหลดเสียงเรียกเขา,เพลง 

3. การดาวนโหลดเกม  

4. การดาวนโหลดภาพยนตร 
5. การดาวนโหลดโหลดโลโก (Logo) ภาพพืน้หลงั (Wallpaper) ภาพพกัหนาจอ 

(Screensaver) 

6. การใหบริการอินเตอรเน็ตผานระบบมือถอื เชน GPRS WAP 
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ความกาวหนาทางนวัตกรรมอันหลากหลายและรวดเร็ว ทาํใหปจจบัุนการโหลดขอมูลทําได

งายขึน้ เพียงมีอุปกรณเสริมบางชิน้และศึกษาความรูเพิ่มเติมเทานัน้ก็สามารถทาํการโหลดขอมูลตางๆ

ดังกลาวขางตนไดแลว จึงมรีานที่ใหบริการรับโหลดขอมูลโดยเฉพาะ และมีการเพิ่มจํานวนรานมากขึ้น

เร่ือยๆ โดยเฉพาะในแหลงชมุชน ยานการคา ซึ่งในแตละแหลงนั้นจะมีคูแขงมากรายพอสมควร  

ดวยเหตนุี ้ ผูวิจัยจงึมีความสนใจที่จะทาํการศึกษาและวิจัยเกีย่วกับพฤติกรรมของผูบริโภคใน

การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ทั้งพฤติกรรมในอดีตและ

แนวโนมของพฤติกรรมในอนาคต เพื่อใหผูประกอบการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืสามารถนําผลการศึกษาวิจยัครั้งนี้ไปใชเปนขอมูลในการหาแนวทางและวางแผนการณ

ที่จะทําใหรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือสามารถที่จะคงอยูไดตอไปและ

ปรับปรุงพัฒนาสินคาและบริการใหตรงใจผูบริโภคไดมากขึ้น ซึ่งจะสงผลใหรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือไดรับผลกําไรไดเพิ่มมากขึ้นในที่สุด จนกระทัง่สามารถขยายกิจการ

หรือขยายสาขาเพิ่มทัง้ในละแวกเดิม และขยายสาขาไปในบริเวณอื่นๆที่เปนยานผูคนหนาแนนใน

อนาคตตอไป ปจจุบันในยานตลาดนัดกลางคืนตางๆ มีรานรับโหลดโปรแกรมลงในโทรศัพทมอืถือไม

มากนัก ยังสามารถขยายสาขาเพิ่มไดอีก ซึ่งจะชวยใหเขาถึงลูกคาไดมากขึ้น  

นอกจากนัน้ผูประกอบอาชพีอื่นในยานตลาดนัดกลางคืน อาจไดแนวคิดในการขยายธุรกิจโดย

การเพิม่สินคาที่เกีย่วของกับโทรศัพทมือถอื เชน กระเปาใสโทรศัพทมือถือ ตุกตาหอยโทรศัพทมือถือ 

เปนตน เพื่อเปนการเพิ่มโอกาสทาํรายไดเพิ่มอีกทางหนึง่ 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยาน

ตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูรับบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน
ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมือถอืในอดีต ที่มคีวามสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
ผลการศึกษาวิจัยเรื่องพฤตกิรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถใชเปน

แนวทางสาํหรับผูใหบริการในการจงูใจ และเลือกใชสวนประสมทางการตลาดใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมของกลุมผูบริโภคเปาหมาย เพือ่ใหสามารถตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของ

ผูบริโภค ซึ่งจะสงผลใหเพิ่มยอดขายของรานไดในที่สุด 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
1. ขอบเขตดานเนื้อหา (Scope of Content) 
การวิจยัเรื่องนี ้ จะมุงศึกษาพฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ขอบเขตดานประชากร และกลุมตัวอยาง 

2.1 ประชากร (Population) 
ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคทั่วไปทีเ่คยใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืนในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดแก ตลาดนัดตะวนันา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนดัหวยขวาง, 

ตลาดนัดสะพานพุทธ และ ตลาดนัดหนามหาวิทยาลยัรามคําแหง 
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2.2 กลุมตัวอยาง (Sample) 
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจยั หมายถงึ ประชากรที่ใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยคํานวณจากสูตรที่ใชในการหาจํานวนกลุมตัวอยางแบบไมทราบ

จํานวนประชากร ไดกลุมตัวอยางจาํนวน 424 คน 

 

n = Z2 pq/D2

 โดยที ่  p = ความนาจะเปนของประชากร 

    q = 1-p 

    n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    Z = คา Z score ที่ระดับความเชื่อมั่น 

    D = ระดับความคลาดเคลื่อน 

 

โดยแทนที่ระดบัความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ที่ระดับความ

เชื่อมั่น 95% และมีคาความคลาดเคลื่อนที ่0.05 จะไดผลดังนี ้

    n = (1.96)2 (0.5) (0.5)/ (0.5)2 

         = 384.16 

หรือประมาณ 385 ตัวอยาง (เพิ่ม 10% = 38.5 หรือ 39 ตัวอยาง) รวมจํานวนกลุม

ตัวอยางทัง้สิ้น 424 ตัวอยาง 

วิธีการสุมตัวอยาง ดังนี ้

1. เลือกสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกตวัอยางจากตลาด

นัดกลางคืน ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มกีารจําหนายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื เนื่องจากตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมจีํานวนมาก จงึเลือกจากตลาดนัด

ที่มีชื่อเสียง มผูีคนรูจักเปนจาํนวนมาก ไดแก ตลาดนัดตะวันนา บริเวณดานขางหางสรรพสนิคาเดอะ

มอลล บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพุทธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลัย

รามคําแหง 

2. สุมตัวอยางแบบแบงโควตา (Quota Sampling) โดยแบงจํานวนตัวอยางผูใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในสัดสวนที่เทากนัในแตละตลาดทัง้ 4 แหง

เทาๆกนั จากวิธกีารคํานวณจํานวนตวัอยางขางตนไดวาจาํนวนกลุมตัวอยางทัง้สิน้ 424 ตัวอยาง 

ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางใหตลาด 4 แหง แหงละ 424/4 = 106 ตัวอยาง 
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3. เลือกกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามโดยวธิีความสะดวก (Convenience 

Sampling) ตามจํานวนทั้ง 4 ตลาด โดยการแจกแบบสอบถามกบัผูที่ใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนดงักลาว โดยขอความรวมมือผูที่เขามา

ใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืนในการ

ตอบแบบสอบถามตามความสมัครใจ 
 

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ  

1. ลักษณะดานประชากรศาสตร 
1.1 เพศ 

1.1.1 ชาย 

1.1.2 หญิง 
1.2 อาย ุแบงเปน 

1.2.1 ตํ่ากวา 16 ป 

1.2.2 16-25 ป 

1.2.3 26-35 ป 

1.2.4 36-45 ป 

1.2.5 46 ปข้ึนไป 

1.3 อาชีพ 

1.3.1 นักเรียน/นักศกึษา 

1.3.2 อาชีพอิสระ/ธรุกิจสวนตวั 

1.3.3 ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

1.3.4 พนกังานบริษทัเอกชน 

1.3.5 รับจาง 
1.3.6 แมบาน 

1.3.7 อ่ืนๆ 

1.4 การศึกษา 

1.4.1 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 

1.4.2 มัธยมศึกษาตอนปลาย 

1.4.3 ปริญญาตรี 
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1.4.4 สูงกวาปริญญาตรี 
1.5 ระดับรายได 

1.5.1 ตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 

1.5.2 5,001 – 15,000 บาท 

1.5.3 15,001 - 25,000 บาท 

1.5.4 25,001 - 35,000 บาท 

1.5.5 35,001 บาทขึน้ไป 

2. ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ประกอบดวย 

2.1 ดานสนิคาและบริการ 
2.2 ดานราคา 

2.3 ดานสถานที ่
2.4 ดานการสงเสริมการขาย 

2.5 ดานพนักงาน 

2.6 ดานกระบวนการดําเนินการ 
2.7 ดานผลิตภาพและคุณภาพ 

3. ระดับของปญหาจากการซื้อ/การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคนื ประกอบดวย 

3.1 ปญหาที่เกีย่วกับราน 

3.1.1 ปญหาการรอคิวนาน 

3.1.2 ปญหาที่นัง่รอไมสะดวก 

3.1.3 ความสกปรกของบริเวณภายในราน 

3.2 ปญหาที่ไมเกีย่วกับภายในราน 

3.2.1 อากาศรอน 

3.2.2 เสียงดัง รบกวน 

3.2.3 ความสกปรกของบริเวณภายนอกราน 

3.2.4 พื้นเฉอะแฉะเวลาฝนตก 

4. ความถี่ในการซื้อ/การใชบริการจากรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตตอแตละสินคา/บริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคนื 
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ตัวแปรตาม 
1. พฤติกรรมในอดีตของการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคนื 

1.1 ความถี่ในการใชบริการ ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในรอบ 3 เดือน 

1.2 มูลคาในการซือ้อุปกรณ/ใชบริการโหลด ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในรอบ 3 เดือน 

2. แนวโนมพฤตกิรรมในอนาคตตอแตละสินคา/บริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
ตลาดนัดกลางคืน หมายถึง ตลาดนัดทีม่ีการเปดขายไปจนเลยเวลา 21:00 น. 

ตลาดนัดตะวันนา หมายถึง ตลาดนัดบริเวณดานหลัง หางสรรพสนิคา เดอะมอลล บางกะป 

ตลาดนัดหวยขวาง หมายถึง ตลาดนัดบริเวณแยกหวยขวาง 

ตลาดสะพานพุทธ หมายถึง ตลาดนัดบริเวณใตสะพานพระพุทธยอดฟา หรือที่เรียกกนัทัว่ไป

วา “สะพานพทุธ” 

ตลาดนัดหนามหาวิทยาลยัรามคําแหง หมายถึง ตลาดนัดบริเวณดานหนามหาวิทยาลัย

รามคําแหง 

พฤติกรรมการใชบรกิาร หมายถึง การกระทาํหรืออาการที่แสดงออก ในการใชบริการราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน 

โทรศพัทมือถือ หมายถงึ เครื่องและระบบโทรศัพทระบบเซลลูลาที่อาศัยสัญญาณวทิยุ

ความถี่ใดความถี่หนึ่งในยานใหบริการโดยทําใหผูใชบริการเคลื่อนที่ขณะใชงานในพื้นที่เขตการ

ใหบริการ 

อุปกรณเสรมิสําหรับโทรศัพทมือถือ หมายถงึ ประเภทผลิตภัณฑชนิดตางๆ ที่ใชควบคูกับ

ตัวเครื่องโทรศพัทมือถือซึ่งเปนผลิตภัณฑที่ออกแบบใหสามารถใชกับตัวเครื่องโทรศพัทมือถือได

โดยตรง และตวัเครื่องโทรศพัทมือถือนั้นก็ออกแบบตัวเครื่องใหสามารถรองรับการใชงานรวมกับ

อุปกรณเสริมเหลานี้ได 

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ หมายถงึ กระบวนการซึ่งทาํใหไดขอมูลตางๆเก็บไวใน

เครื่องโทรศัพทมือถือ 

ลกูคา หมายถึง บุคคลใดทีใ่ชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทัศนคต ิหมายถึง ความคิด ความเขาใจ ความคิดเหน็ ความรูสึก และทาทีของลกูคาของราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน ซึ่งมีอิทธิพลตอการ

แสดงออกของลูกคานัน้ โดยอาจแสดงออกในทางเหน็ดวยหรือไมเหน็ดวยกไ็ด  

สวนประสมทางการตลาด หมายถงึ ปจจัยสาํคัญที่ชวยใหรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือมีลูกคามากและมียอดขายมาก สงผลใหผูขายมกีําไรมากตามไปดวย 

ประกอบดวย  

1. ดานสนิคาและบริการ (Product and Service)  

2. ดานราคา (Price) 

3. ดานสถานที่ (Place) 
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4. ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

5. ดานพนักงาน (People) 

6. ดานกระบวนการดําเนินการ (Process) 

7. ดานผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) 

ปญหาและอปุสรรค หมายถึง สถานการณหรือสภาพแวดลอมตางๆที่เมื่อเกิดขึน้แลวทาํใหมี

ความรูสึกขัดของ หรือเกิดความไมสะดวกตอการขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร 

แนวโนมพฤติกรรม หมายถึง แนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตของลกูคาในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขตกรงุเทพมหานคร
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กรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัย 

 การศึกษาวิจยัเรื่อง พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ กรณีศึกษาลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน มกีรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี ้
 

 ตัวแปรอิสระ    ตัวแปรตาม 
      

ลักษณะดานประชากรศาสตร    

  - เพศ    

  - อาย ุ    

  - อาชีพ    

  - การศึกษา    

  - ระดับรายได    
      

     

ปจจัยดานทศันคติตอสวนประสมทาง
การตลาด 

 
  

พฤติกรรมการใชบรกิารราน
ขายอุปกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือใน
อดีต 
- ความถี่ของการใชบริการในราน 

- จํานวนเงนิทีใ่ช 
 

  - ดานสนิคาและบริการ    

  - ดานราคา    

  - ดานสถานที ่    

  - ดานการสงเสริมการขาย    

  - ดานพนกังาน    

- พฤติกรรมในอดีตของการซื้อ

สินคา/ใชบริการแตละชนิด 

  - ดานกระบวนการดําเนนิการ     

  - ดานผลิตภาพและคุณภาพ     
      

      

       

       

ปญหาและอปุสรรคของผูรับบริการ    

       

       

แนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานขายอุปกรณเสริม
และรับโหลดโปรแกรม
โทรศพัทมือถือในอนาคต ตอ
แตละสินคา/บริการ 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
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สมมติฐานของการวิจัย 
1. ลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ที่มี เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา ระดับรายไดตอเดือน 

แตกตางกนัมพีฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

แตกตางกนั 

2. ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 

3. ปญหาของผูรับบริการมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

4. พฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืในอดีต

มีความสมัพนัธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอนาคต 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 ในการวิจัยครัง้นี ้ผูวิจยัไดทาํการศึกษาถงึปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ กรณีศึกษาลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน โดยนํา

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัทีเ่กี่ยวของมาศกึษา เพื่อใชเปนแนวทางในการวิจัย ดังนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับงานบริการ 
6. ขอมูลเกี่ยวกับรานและขอมูลผลิตภัณฑ 
7. เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วของ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 ทฤษฎีเกี่ยวกบัประชากรศาสตร : Malthusian theory ทฤษฎีมลัธสั 
 ทฤษฎีประชากรตามแนวคดิของมัลธัส ซึ่งเริ่มดวยความเชื่อวา ความสามารถของมนุษยที่จะ

เพิ่มอาหารเพือ่ยังชพีมีนอยกวาความสามารถในการสืบทอดพนัธุของมนุษย ดังนั้น ความทุกขเขญ็และ

ความชัว่รายเนื่องจากมีประชากรมากเกนิไปจึงยังมีอยูและจะมีอยูตลอดไป ในประวัติศาสตรของ

มนุษยชาต ิ เมื่อประชากรเพิ่มข้ึนเต็มขีดจํากัดของปริมาณอาหารเพื่อยังชพี ประชากรจะถูกยับยัง้ไมให

เพิ่มไปกวาขีดจํากัดนี้ดวย “การยับยัง้เชงิทําลาย” (positive check) ซึ่งไดแกความชั่วราย ทพุภิกขภัย 

โรคระบาด หรือสงคราม หรือดวย “การยับยั้งเชิงปองกัน” (preventive check) ไดแกการเลื่อนอายุ

แตงงาน หรือการครองพรหมจรรยตลอดไป ซึ่งถือเปนทางเลือกไมใหเกิดการยับยั้งเชิงทาํลาย  

 
 แนวความคิดดานลักษณะประชากรศาสตร 
 การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร (Demographic) ประกอบดวย อายุ เพศ 

ขนาด ครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา ลักษณะดานประชากรศาสตรเปน

ลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่

ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคม วัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมาย

เทานั้น   ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทั้ง

งายตอการวัดมากกวาตัวแปรอื่น โดยตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้ 

http://www.popterms.mahidol.ac.th/popterms/showmean.php?id=m00029
http://www.popterms.mahidol.ac.th/popterms/showmean.php?id=r00082
http://www.popterms.mahidol.ac.th/popterms/showmean.php?id=p00211
http://www.popterms.mahidol.ac.th/popterms/showmean.php?id=p00301


 
 

13

1. อายุ (Age) เนือ่งจากผลิตภณัฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่มี

อายุแตกตางกนั โดยนักการตลาดจะสามารถใชประโยชนจากอายเุปนตัวแบงสวนตลาดได 

2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรที่สําคัญเชนกนั โดยสตรีจะเปนเปาหมาย และเปนผูบริโภคทีม่ี

อํานาจในการซื้อสูง   ไมวาจะเปนสนิคาประเภทใดก็ตาม   เชน สินคาสาํหรับผูชาย หรือเด็ก ก็มักจะ

สังเกตไดวาผูที่ตัดสินใจซื้อมักเปนสตรีมากกวาเพศอืน่ 

3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) เปนเปาหมายที่สําคัญของนักการตลาด โดยจะให

ความสนใจกบัจํานวนและลักษณะของบคุคลในครัวเรือนที่ใชสินคาใดสินคาหนึ่ง เพื่อใชในการพฒันา

กลยุทธการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมนี ้

4. รายได การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) ซึ่งนับเปนตัวแปรที่

สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนกัการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความร่ํารวย มีอํานาจ

ซื้อสูง แตคนทีม่ีรายไดปานกลางถงึต่ําจะเปนตลาดทีม่ีขนาดใหญ ซึ่งอาจมีความสามารถในการซือ้ก็ได

อาจทาํใหเกิดการสูญเสียลกูคาในกลุมนี้ไปไดและปจจัยดานรูปแบบการดํารงชวีิต รสนิยม คานยิม 

อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเปนเกณฑในการตัดสินใจทีสํ่าคัญไดนอกเหนือจากปจจยัดานรายไดเพียง

อยางเดยีว และในดานของการศึกษา อาชพี และรายได จะมีแนวโนมความสัมพันธกันอยางใกลชดิใน

เชิงเหตุและผล เชน บุคคลที่มีการศึกษาต่ํา โอกาสที่จะหางานระดับสูงยาก จงึทาํใหมีรายไดตํ่า เปนตน 

  พรทิพย สัมปตตะวนิช (2529: 312-316) ไดกลาวถึงลักษณะของผูรับสารโดยการวิเคราะห

ตามลักษณะทางประชากรศาสตร ซึ่งแตละบุคคลจะมีความแตกตางกัน โดยที่ความแตกตางนี้จะมี

อิทธิพลตอการสื่อสารได ซึ่งลักษณะทางประชากรศาสตรนี้ จะประกอบดวย 

1. อายุ (Age) การจะทาํใหผูทีม่ีอายุแตกตางกนัเปลี่ยนพฤติกรรมนั้น มคีวามยากงาย

แตกตางกนั ผูที่มีอายุมากกจ็ะเปลี่ยนแปลงไดยากกวา ซึ่งการชักจูงจติใจหรือโนมนาวจิตใจของคนนัน้

จะยากขึ้นตามอายุของคนที่เพิม่ข้ึน 

2. เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงมีความแตกตางกนั และพฤติกรรมเกีย่วกับการสื่อสารก็

แตกตางกนัดวย ดังนัน้การสื่อสารจําเปนตองทราบวาจะทําการสื่อสารกับเพศชายหรือหญิง 

3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญตอประสิทธิภาพของการสื่อสาร

ของผูรับสาร โดยเชื่อวาการศึกษานั้นทําใหมีพฤติกรรมแตกตางกนัออกไป โดยผูทีม่ีการศึกษาสงูจะมี

ความสนใจในเรื่องที่มีเหตุผลสนับสนนุทั้งนี้เพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจซื้อสินคา 

4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายความรวมถึง อาชีพ 

รายได เชื้อชาติ และชาติพนัธุตลอดจนภูมหิลังของครอบครัว โดยเชื่อวาฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ

นั้นมีอิทธพิลตอพฤติกรรมของคน 
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 โดยสรุปลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีความแตกตางกันจะมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงใน

พฤติกรรมซื้อสินคาของคน 

 

 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร สามารถนํามาประยุกตใชกับงานวิจัย

ฉบับนี้ โดยใชในการจําแนกลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่ใชเปนตัวแปรอิสระในการสรางกรอบใน

การวิจัย การตั้งสมมติฐานเพื่อใหสามารถวัดผลตามกรอบของการวิจัยได และใชในการจัดทํา

แบบสอบถามเพื่อวัดผลใหสอดคลองตามสมมติฐาน ซึ่งในการวิจัยฉบับนี้ ไดเลือกใชลักษณะทาง

ประชากรศาสตรเปนตัวแปรอิสระ ดังนี้ 

1. เพศ 

2. อายุ 
3. อาชีพ 

4. การศึกษา 

5. ระดับรายได 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภค 
 ความหมายของทัศนคติ 
 จอหน ซี โมเวน และ มิชเชล ไมเนอร. (อาดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล.  2546 : 

125 ; อางอิงจาก Mowen; & Minor. 1998 : 249) ไดใหความหมายของทัศนคติ วาหมายถึง แกน 

กลางของความรูสึกชอบและไมชอบบุคคล กลุม สถานการณ  รวมทั้งความคิดเห็นที่เรามองไมเห็น 

 เทพพนม และ สวิง สุวรรณ (2540 : 7) ไดใหความหมายของทัศนคติ วาหมายถึง สภาพ

ความพรอมทางดานจิตของบุคคล ซึ่งเปนผลรวมของความคิดเห็น ความเชื่อของบุคคลที่ถูกกระตุน

ดวยอารมณความรูสึก และทําใหบุคคลพรอมที่จะทําสิ่งหนึ่งสิ่งใด หรือเปนตัวกําหนดแนวโนมของ

บุคคลในการที่จะมีปฏิกิริยาตอบสนองในลักษณะที่ชอบ หรือไมชอบส่ิงนั้น 

 นพ ศรีบุญนาค (2545 : 59) ไดใหความหมายของทัศนคติ วาหมายถึง แนวโนมทางอารมณ

ของบุคคลในการที่จะตอบสนองในทางบวก หรือลบตอบุคคลหรือส่ิงของในสภาพแวดลอมที่บุคคล

นั้นๆอยู 

 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526: 1) กลาวถึงความหมายของทัศนคติวา เปนความเชื่อ ความรูสึก

ของบุคคลที่มีตอส่ิงตาง ๆ เชน บุคคล ส่ิงของ การกระทํา สถานการณ และอื่น ๆ รวมทั้งทาทีแสดงออก

ที่บงถึงสภาพของจิตใจที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนนามธรรม และเปนสวนที่ทําใหเกิดการ

แสดงออกดานการปฏิบัติ แตทัศนคติไมใชแรงจูงใจ และแรงขับ หากแตเปนสภาพแหงความพรอมที่จะ

โตตอบ และแสดงใหทราบถึงแนวทางของการตอบของบุคคลตอส่ิงเรา 

 พรชัย ลิขิตธรรมโรจน (2545 : 23) ไดใหความหมายของทัศนคติ วาหมายถึง การประเมินผล

ถึงสิ่งที่ชอบหรือไมชอบในวัตถุ คน หรือเหตุการณ ซึ่งสะทอนความรูสึกที่มีตอบางสิ่งบางอยาง เชน เมือ่

เรากลาววา “ผมชอบงานที่ทํา” เปนการแสดงถึงทัศนคติที่เกี่ยวของกับงาน  

 พัชรี เชยจรรยา และคณะ (2538 : 115) ไดกลาวถึง “ทัศนคติ” วาเปนกลุมขององคประกอบที่

มีการผสมผสานกันอยางตอเนื่องตอวัตถุทางสังคม องคประกอบนี้รวมทั้งความเชื่อและการประเมินคา 

(องคประกอบทางความคิด) ความรูสึกและอารมณและความเตรียมพรอมทางพฤติกรรม  

 มัลลิกา ตนสอน (2544 : 22) ไดใหความหมายของทัศนคติ วาหมายถึง สถานะภายในจิตใจ

ที่เกิดจากความพรอมการเรียนรู และการจัดระบบผานประสบการณ ซึ่งจะมีอิทธิพลตอการตอบสนอง

ของบุคคล 

 รังสรรค ประเสริฐศรี (2548 : 68 – 70) ไดใหความหมายของทัศนคติ (Attitudes) วาหมายถึง 

การประเมินหรือการตัดสินใจเกี่ยวกับความชอบหรือไมชอบในวัตถุ คน หรือเหตุการณ ซึ่งจะสะทอนให

เห็นถึงความรูสึกของคนคนหนึ่งเกี่ยวกับบางสิ่งบางอยาง หรือเปนทาทีหรือแนวโนมของบุคคลที่แสดง

ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง อาจเปนบุคคล กลุมคน ความคิด หรือสิ่งของก็ได โดยมีความรูสึกหรือความเชื่อเปน
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พื้นฐาน ทัศนคติไมใชส่ิงเดียวกับคานิยม เพราะคานิยมเปนสิ่งที่เราเห็นคุณคา แตทัศนคติเปน

ความรูสึกดานอารมณ (พอใจหรือไมพอใจ) แตทั้งสองอยางมีความสัมพันธกัน  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2538 : 50) ไดใหความหมายทัศนคติ วาหมายถึง การแสดงความรูสึก

ภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียง พอใจหรือไมพอใจตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

 คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยบูรพา  (2540 : ออนไลน) ไดกลาววา ทัศนคติ หมายถึง 

ภาวะเกี่ยวกับจิตใจและระบบประสาทเกี่ยวกับความพรอมซึ่งกอตัวขึ้นจากประสบการณ และทาํใหเกดิ

อิทธิพลโดยตรง หรือโดยออมกับการตอบสนองของบุคคลที่มีตอวัตถุหรือสถานการณตาง ๆ ซึ่งบุคคล

เกี่ยวของอยูดวย 

 สชิฟแมน และ คานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2546 : 125 ; อางอิงจาก  Schiffman; &  

Kanuk.  1994 : 657) ไดใหความหมายของทัศนคติ วาหมายถึง  ความโนมเอียงที่เรียนรู เพื่อใหมี 

พฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมพึงพอใจที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (อาดุลย จาตุรงคกุล 

และดลยา จาตุรงคกุล.  2546 : 125 ; อางอิงจาก Mowen; & Minor.  1998 : 249) 

 จากความหมายขางตนสามารถสรุปความหมายของทัศนคติ วาหมายถึง ความรูสึกและ 

ความเชื่อ ซึ่งจะใชในการประเมินตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง อาจจะเปนบุคคล กลุมคน หรือสภาพแวดลอมที่

บุคคลนั้นอยูในลักษณะที่ชอบหรือไมชอบ 
  
 สวนประกอบของทัศนคติ 
 รังสรรค ประเสริฐศรี (2548 : 68 – 70) ไดแบงสวนประกอบของทัศนคติ ออกเปน 3 สวน คือ  

 1. สวนของความเขาใจ (Cognitive component) คือ สวนที่เปนความรูความเขาใจใน

เร่ืองใดเรื่องหนึ่ง ซึ่งจะสะทอนใหเห็นถึงความคิดและความเชื่อถือ (Beliefs) ของบุคคล ซึ่งอาจจะถูก

หรือผิดก็ได เชน “ฉันขาดความรับผิดชอบในงาน” สวน “ความรับผิดชอบในงานเปนสิ่งสําคัญ” จะ

สะทอนถึงคานิยม 

 2. สวนของความรูสึก (Affective component) คือ สวนของอารมณความรูสึกซึ่งเปน

ทัศนคติสวนบุคคล เชน “ฉันไมชอบงานของฉัน” 

 3. สวนของพฤติกรรม (Behavioral component Attitude Result) คือ สวนของความ

ต้ังใจที่จะปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งซึ่งสอดคลองกับความรูสึกหรือทัศนคติที่มีอยู เชน “ฉันจะลาออก

จากงาน” 

 การมองทัศนคติจากสวนประกอบ 3 สวนนี้ จะชวยใหสามารถเขาใจความซับซอนหรือ

ความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรมได    ซึ่งทัศนคติและพฤติกรรมของคนเรานั้นจะเปนสิ่งที่มี

ความตอเนื่องกัน คือ ทัศนคติจะผลักดันใหเกิดพฤติกรรมที่มีความสอดคลองกับทัศนคติ 
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เกิดขึ้นกอน  

(Antecedents Component) 

กอใหเกิด 

สวนของความรูสึก 

(Affective 

component)   

: ความรูสึก 

(Feelings) “ฉันไม

ชอบงานของฉัน“ 

   นําไปสู 

ผลลัพธ  
(Result) 

ทัศนคติ  
(Attitude) 

สวนของพฤติกรรม 

(Behavioral 

component) 

: พฤติกรรมที่ตั้งใจ 

(Intended behavior) 

 “ฉันจะลาออกจาก

งาน” 

 

สวนของความเขาใจ 

(Cognitive component)   

: ความเชื่อถือ (Beliefs) และ

คานิยม (Values) 

“ฉันขาดความรับผิดชอบในงาน” 

“ความรับผิดชอบในงานเปนส่ิง

สําคัญ” 

 

ภาพประกอบ 2 แสดงตัวอยางของสวนประกอบ 3 สวนของทัศนคติทีม่ีความสมัพนัธกับงาน 

(A work-related example of the three components of attitudes) 

(Schemerhorn, Hunt and Osborn. 2003 : 76) 

           ที่มา : รังสรรค ประเสริฐศรี.  (2548). พฤติกรรมองคกร หนา 69. 

 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2538 : 50)   ไดกลาวถึงโมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการ 

(Tricomponent attitude model) หมายถึง โมเดลทัศนคติซึ่งประกอบดวย 3 สวน คือ   

 1. สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) หมายถึง สวนหนึ่งของโมเดล

องคประกอบทัศนคติ 3 ประการ ซึ่งแสดงถึงความรู (Knowledge) การรับรู (Perception) และความ

เชื่อถือ (Beliefs) ซึ่งผูบริโภคมีตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Schiffman and Kunuk.  1994 : 658) 

สวนของความเขาใจเปนสวนประกอบสวนแรกซึ่งก็คือความรูและการรับรูที่ไดรับผสมกับประสบการณ

โดยตรงตอทัศนคติและขอมูลที่เกี่ยวของจากหลายแหลง ขอมูลความรูและผลกระทบตอการรับรูจะ

กําหนดความเชื่อถือ (Beliefs) ซึ่งหมายถึง สภาพดานจิตใจซ่ึงสะทอนความรูเฉพาะอยางของบุคคล

และมีการประเมินเกี่ยวกับความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Schiffman and Kanuk. 1994 : 657) ในขั้นแรก

ของการแนะนําผลิตภัณฑประเภทอนุรักษส่ิงแวดลอมจําเปนตองใหผูบริโภคเกิดการรับรู ความเขาใจ 

และความเชื่อถือ ในคุณสมบัติผลิตภัณฑประเภทอนุรักษส่ิงแวดลอม ซึ่งสวนใหญจะจูงใจดานเหตุผล 

(Rational appeal) เชน ประโยชนใชสอย ความสะดวก ความประหยัด ฯลฯ 

 2. สวนของความรูสึก (Affective component) หมายถึง สวนของโมเดลองคประกอบ

ทัศนคติ  3 ประการซึ่งสะทอนถึงอารมณ (Emotion) หรือความรูสึก (Feeling)  ของผูบริโภคที่มีตอ

ความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Schiffman; & Kanuk. 1994 : 657) สภาพที่เกี่ยวของกับอารมณ ไดแก 

ความสุข ความเศรา ความอาย ความรังเกียจ ความกังวล ความประหลาดใจ ความภาคภูมิใจ การ
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ยอมรับ และการยกยองจากสังคม ในการสรางความรูสึกที่ดีใหเกิดขึ้นกับผลิตภัณฑประเภทอนุรักษ

ส่ิงแวดลอม และการสรางจิตสํานึกในการอนุรักษส่ิงแวดลอม จําเปนตองศึกษาความตองการของ

ผูบริโภคดานจิตวิทยา (Psychological factor)  เชน กระบวนการขอมูล การจูงใจ ส่ิงจูงใจ ความ

ตองการของผูบริโภค บุคลิกภาพ และทฤษฎีฟรอยด การรับรู การเรียนรู ความเขาใจ และทัศนคติ การ

สรางความรูสึกที่ดีถือเปนการจูงใจดานอารมณ (Emotion appeal) 

 3. สวนของพฤติกรรม (Conative component หรือ behavior หรือ doing) หมายถึง 

สวนหนึ่งของโมเดลองคประกอบทัศนคติ  3 ประการซึ่งสะทอนถึงความนาจะเปนหรือแนวโนมที่จะมี

ตอพฤติกรรมของผูบริโภคดวยวิธีใดวิธีหนึ่งตอทัศนคติที่มีตอส่ิงหนึ่ง หรืออาจหมายถึงความตั้งใจที่จะ

ซื้อ (Intention to buy)  (Schiffman; & Kanuk. 1994 : 658)  จากความหมายนี้ สวนของพฤติกรรมจะ

รวมถึงพฤติกรรมที่เกิดขึ้น รวมทั้งพฤติกรรมและความตั้งใจซื้อของผูบริโภคดวยคะแนนความตั้งใจของ

ผูซื้อสามารถนําไปใชเพื่อประเมินความนาจะเปนของการซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือพฤติกรรม

อยางใดอยางหนึ่ง 
  
 ประเภทของทัศนคติ 
 ศุภร  เสรีรัตน  (อํานาจ เสนาดี 2547 : 16 ; อางอิงจาก ศุภร  เสรีรัตน. 2544:173) (ศุภร เสรี

รัตน. 2544:173 ; อางอิงจาก วอลเลอรส (Walter) 1978:261)  กลาวถึงการแบงประเภททัศนคติไว 5 

ประเภท ไดแก  

 1.  ความเชื่อ (Beliefs) คือ ความโอนเอียงที่ทําใหตองยอมรับ     เพราะเปนขอเท็จจริง

และเปนสิ่งที่มีการสนับสนุนโดยความเปนจริงหรือขอมูลอ่ืนๆที่มีน้ําหนักมาก สวนใหญความเชื่อจะ

เปนสิ่งที่มีเหตุผลที่ถาวรแตอาจจะมีหรือไมมีความสําคัญก็ได 

 2.  ความคิดเห็น (Opinions) คือ ความโนมเอียงที่ไมไดอยูบนพื้นฐานของความแนนอน

ความคิดเห็น มักจะเกี่ยวของกับคําถามในปจจุบันและงายที่จะเปลี่ยนแปลง 

 3. ความรูสึก (Feelings) คือ ความโนมเอียงซึ่งมีพื้นฐานมาจากอารมณโดยธรรมชาติ 

 4. ความโอนเอียง (Inclination) คือ รูปแบบบางสวนของทัศนคติเมื่อผูบริโภคอยูใน

ภาวะที่ตัดสินใจไมได 

 5. ความมีอคติ (Bias) คือ ความเชื่อทางจิตใจที่ทําใหเกิดอคติหรือความเสียหายใน

ทางตรงขามกับขอเท็จจริงที่มีอยู  
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 ความมั่นคงของทัศนคติของผูบริโภค (Consumer Attitude Stability)  
 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล. (2546 : 134 – 135) ไดกลาววา  ผูบริโภคมิไดมี

ทัศนคติติดตัวมาแตกําเนิด ทัศนคติกอตัวขึ้นในภายหลังโดยผานกระบวนการเรียนรู เมื่อทัศนคติกอตัว

ข้ึนแลว ทัศนคติมีแนวโนมที่จะมีความมั่นคง 

 พฤติกรรมผูบริโภคสอดคลองกับทัศนคติ (Consumer Behavior Conforms to Attitudes)  

พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญสอดคลองกับทัศนคติของบุคคลนั้นๆ โดยทั่วไปผูบริโภคกอปฏิกิริยาตางๆ 

ตามความโนมเอียงของเขา ทัศนคติเหลานี้ไดใหแนวทางในการตัดสินใจประเภทตางๆ ซึ่งผูบริโภค

จะตองกระทําและดําเนินวิธีการตามประเภทของการตัดสินใจนี้ ผูบริโภคซึ่งมีทัศนคติของความตระหนี่

ยอมจะใชจายนอยและประหยัดมากกวาคนที่ชอบแสวงหาความสนุกสนาน  ผูบริโภคจะชอบพอคาที่

เสนอสิ่งจูงใจใหซื้อที่สอดคลองกับทัศนคติหลักสวนตัวของตน แมความจริงจะไมปรากฏเชนนั้นก็ตาม 

ทั้งนี้ มิไดหมายความวาทัศนคติเปนเครื่องชี้พฤติกรรมของผูบริโภคโดยไมผิดเลย บางโอกาสผูบริโภค

อาจตัดสินใจซื้อโดยขัดกับทัศนคติที่เคยมีมาก็ได โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อส่ิงจูงใจมีแรงกระตุนสูงที่จะ

กอใหเกิดความแตกตางดังกลาว เชน ราคา พนักงานขาย ความมีสินคามาก ความปรารถนาที่จะ

ลองใชของใหม เปนตน 

 ปจจัยที่กระทบตอความมั่นคงของทัศนคติ (Factors Affecting Attitude Stability) ทัศนคติ

ซึ่งเปรียบเสมือนเครื่องชี้แนะแนวทางแกกิจกรรมตางๆ ของผูบริโภคซึ่งมักจะแสดงความมั่นคงออกมา

ใหเห็นอยางนอยก็ในระยะสั้น โดยแทจริงแลวทัศนคติมีแนวโนมที่จะสรางความมั่นคงในระยะยาวและ

จะแข็งแกรงยิ่งขึ้นถาระยะเวลายิ่งยาวนานออกไปปจจัยตางๆ ตอไปนี้ เปนปจจัยสําคัญยิ่งในการ

สํารวจหาความมั่นคงของทัศนคติของผูบริโภค 

1. โครงสรางของทัศนคติทําใหเกิดความมั่นคง (Structure of Attitude Provides 

Stability)  ดังกลาวมาแลวา ผูบริโภคมีทัศนคติตอผลิตภัณฑ การยอมรับผลิตภัณฑใหม ผูบริโภคมักจะ

เปรียบเทียบกับทัศนคติของเขาที่มีตอผลิตภัณฑเดิมมากกวากับผลิตภัณฑใหม ในอดีตแมบานมักจะ

ไมใชผงซักฟอกในน้ําเย็น เพราะมีทัศนคติที่ไมดีตอผงซักฟอกทั้งหมดที่ใชไดกับน้ําเย็น ผูบริโภคมี

แนวโนมที่จะหาความสมดุลในความเชื่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑตางๆ เมื่อทัศนคติตางๆ ของผูบริโภคอยูใน

ภาวะสมดุลแลว ทัศนคติเหลานี้จะมั่นคงเปลี่ยนแปลงไดยาก 

2. ตนเหตุซึ่งกระทบตอความมั่นคงของทัศนคติ (Causality of Attitude Affects 

Stability) ถาผูบริโภคคิดวามีปจจัยบางอยางเปนตนเหตุที่ทําใหเกิดสิ่งอื่นๆ เขาจะเปรียบความสัมพันธ

ระหวางเหตุและผลโดยใชทัศนคติ เชน แมบานมีความรูสึกอยางแรงกลาวา ราคาของชําสูงขึ้นอยางไม

นาจะเปนไปได ซึ่งเปนการเอาเปรียบผูบริโภคเกินไป ผลของทัศนคติที่ไมดีนี้อาจนําไปสูทัศนคติที่ไมดี

ตอการใชแสตมปการคาหรือเทคนิคของการขายสินคาอื่นๆ ของรานคาดังกลาว 
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3. ความสอดคลองของทัศนคติระหวางบุคคลมีผลตอความมั่นคงแกทัศนคติ 
(Congruence Conditions Attitude Stability) ความสอดคลอง หมายถึง การที่ผูบริโภคแตละคนมี

ทัศนคติที่สอดคลองกับทัศนคติของผู อ่ืน  ผูบริโภคเปรียบเทียบทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑหรือ

สถานการณทางการตลาดที่เหมือนๆ กันในทํานองเดียวกันกับที่ทําการเปรียบเทียบในสิ่งอื่นๆ เมื่อ

ผูบริโภคทุกคนอางเหตุสนับสนุนทัศนคติของเขาดังนี้แลว จะเปนการชวยเรงใหเขาพิจารณาความ

คิดเห็นของผูบริโภคอื่นๆ เพื่อหาความสอดคลองซึ่งจะเปนผลทําใหทัศนคติมีแนวโนมไปสูความมั่นคง 

บุคคลมักจะยอมรับในบุคคลผูซึ่งมีทัศนคติที่สอดคลองกับทัศนคติของเขาวาเปนบุคคลที่คบไดหรือไป

กันไดหรือไม ความจริงขอนี้มีความสําคัญมากโดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องการขายโดยใชพนักงาน 

เพราะเปนสถานการณที่ทําใหเกิดความสอดคลองระหวางผูบริโภค และพนักงานขายที่สามารถขาย

สินคาของเขาได ความสอดคลองของทัศนคติระหวางบุคคลนี้ประยุกตไดกับการเลือกรานคา หรือยาน

การคาที่ผูบริโภคจะไปจับจายดวย 
  
 ความสัมพันธของทัศนคติและพฤติกรรม 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (อํานาจ เสนาดี.  2547 : 16;  อางอิงจาก อดุลย  จาตุรงคกุล.  2544 : 

202)   พฤติกรรมของมนุษยเกิดจากทัศนคติ มีข้ันตอนดังนี้ 

1. K = Knowledge เปนการเกิดความรู เชน ทราบใหมวาสินคาตัวนี้ขายที่ใด 

ภาพยนตรเร่ืองนี้ฉายที่ใด เมื่อเราทราบแลว ข้ันตอไปของพฤติกรรมคือ 

2. A  =  Attitude เปนการเกิดทัศนคติ เมื่อเกิดความรูในขั้นตอมาจะเกิดความรูสึก

ชอบหรือไมชอบทราบแลวชอบหรือไมซึ่งความรู (Knowledge) และทัศนคติ (Attitude)   จะสงผลไปที่

การกระทํา (Practice) 

3. P  =  Practice เปนการเกิดการกระทําหลังจากที่เกิดความรูและทัศนคติแลว ก็จะ

เกิดการกระทํา 

 ผูบริโภคจะประเมินทัศนคติโดยการถามคําถาม หรือการลงความเห็นจากพฤติกรรม 

กระบวนการของผูบริโภคมีทัศนคติดานบวกตอผลิตภัณฑนั้นสิ่งนี้แสดงขอเสนอวาความเปนสากล

ทั้งหมดของพฤติกรรมผูบริโภคจะสอดคลองกับการซื้อ การเสนอแนะกับบุคคลอื่น การจัดลําดับการ

ประเมินผลความเชื่อถือและความตั้งใจที่สัมพันธกับทัศนคติ ลักษณะทัศนคติมีดังนี้ 

1. ทัศนคติที่มีตอส่ิงหนึ่ง คําวา ส่ิงหนึ่ง (Object) ในความหมายของทัศนคติที่มุงสู

ผูบริโภคจะสามารถตีความอยางกวางวา ประกอบดวย แนวความคิดการบริโภคเฉพาะอยางหรือ

แนวความคิดที่สัมพันธกับการตลาด เชน ผลิตภัณฑ ชนิดของผลิตภัณฑ ตราสินคา บริการ ความเปน

เจาของ การใชผลิตภัณฑ การโฆษณา ราคา ส่ือกลางหรือผูคาปลีก  
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2. ทัศนคติมีความโนมเอียงเกิดจากการเรียนรู (Attitude are a learned redisposition) 

มีการตกลงกันวา ทัศนคติมีการเรียนรูไดซึ่งหมายความวา ทัศนคติเกี่ยวของกับพฤติกรรมการเรียนรู 

เปนผลจากประสบการณโดยตรงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ขอมูลที่ไดรับจากบุคคลอื่นและการเปดรับจาก

ส่ือมวลชน เชน การโฆษณาเปนสิ่งสําคัญที่จะระลึกวาในขณะมีทัศนคติอาจเกิดจากพฤติกรรม ส่ิงนี้มี

ความหมายไมตรงกับคําวาพฤติกรรม แตจะสะทอนถึงการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของ

ทัศนคติ ซึ่งอาจจะเปนการชักจูงผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมเฉพาะอยางหรือขับไลผูบริโภคจากพฤติกรรม

เฉพาะอยาง 

3. ทัศนคติไมเปลี่ยนแปลง (Attitude have consistency) ลักษณะของทัศนคติก็คือ

ความสอดคลองกับพฤติกรรมที่แสดงออก แมวาจะมีแนวโนมคงที่แตทัศนคติไมจําเปนตองถาวร 

สามารถเปลี่ยนแปลงได เปนสิ่งสําคัญที่จะแสดงถึงความหมายของคําวา ไมเปลี่ยนแปลง 

(Consistency) โดยทั่วไปเราคาดหวังวาพฤติกรรมผูบริโภคที่จะตอบสนองตอทัศนคติ ตัวอยางเชน 

ผูบริโภคมองรถยนตเยอรมันวาเปนรถที่มีความหรูหรา ภาพลักษณสูง มองรถยนตญ่ีปุนวามีคุณภาพดี 

ดังนั้นถาผูบริโภคตองการรถที่หรูหรา ภาพลักษณสูงก็จะเลือกรถยนตเยอรมัน ถาผูบริโภคตองการรถที่

มีคุณภาพดี ราคาต่ําก็จะซื้อรถยนตญ่ีปุน 

4. ทัศนคติเกิดขึ้นในแตละสถานการณ (Attitude occur within a situation) ทัศนคติ

เกิดขึ้นภายในเหตุการณและถูกกระทบโดยสถานการณ คําวา สถานการณ (Situation) หมายถึง 

เหตุการณหรือโอกาสซึ่งมีลักษณะเฉพาะชวงเวลา มีอิทธิพลตอความสัมพันธระหวางทัศนคติและ

พฤติกรรมสถานการณเฉพาะอยาง อาจเปนสาเหตุใหผูบริโภคมีพฤติกรรมที่ไมสอดคลองกับทัศนคติก็

ได แตละบุคคลจะมีทัศนคติตอพฤติกรรมเฉพาะอยางที่แตกตางกันขึ้นกับสถานการณเฉพาะอยางดวย 

ส่ิงสําคัญที่จะทําความเขาใจถึงวิธีการที่ทัศนคติของผูบริโภคแตกตางในแตละสถานการณ ซึ่งมี

ประโยชนที่จะรูถึงความพึงพอใจของผูบริโภค 
 
 สรุป ทัศนคติ คือ สภาพดานจิตใจของบุคคลซึ่งสงผลตอการตอบสนองของบุคคลที่มีตอส่ิงใด

ส่ิงหนึ่ง โดยทัศนคติจะผลกัดันใหเกิดพฤติกรรมที่มีความสอดคลองกบัทัศนคตินัน้ นักการตลาดควร

เขาใจถึงทัศนคติของผูบริโภคที่สามารถสงผลใหเลือกซื้อสินคาหรือใชบริการ เพื่อกระตุนใหผูบริโภคมี

การซื้อสินคาหรือใชบริการเพิ่มข้ึน 

 

 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทศันคติของผูบริโภค สามารถนาํมาประยุกตใชกับ

งานวิจยันี้ คือ ใชทัศนคตดิานสวนประสมทางการตลาดเปนตัวแปรอิสระในการสรางกรอบในการวิจัย 

การตั้งสมมตฐิานเพื่อใหสามารถวัดผลตามกรอบของการวิจัย และใชในการจัดทาํแบบสอบถามเพื่อ
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วัดผลใหสอดคลองตามสมมติฐาน ซึง่ในการวิจยัฉบับนี้ ไดเลือกใชทัศนคตดิานสวนประสมทาง

การตลาดเปนตัวแปรอิสระ ดังนี ้

1. ดานสนิคาและบริการ (Product and Service)  

2. ดานราคา (Price)    

3. ดานสถานที่ (Place) 

4. ดานการสงเสริมการขาย (Promotion)  

5. ดานพนักงาน (People)   

6. ดานกระบวนการดําเนินการ (Process)  

7. ดานผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality)  
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด   
 พิเชฏฐ หลัง่ทรัพย(2546) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถงึ ปจจัยที่สําคัญที่

ชวยใหการดําเนินธุรกิจตางๆ ที่เกีย่วของกับงานดานการตลาดบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายของ

บริษัท ซึง่องคประกอบและสวนประสมของการตลาดจะเกี่ยวของกบัหลายเหตุการณและปจจัยหลาย

ดาน ซึง่ขึ้นอยูกับบริษทัแตละบริษัทหรือผูมีหนาที่เกี่ยวกับการตลาดจะมีวธิีการบริหารหรือจดัการ

การตลาดอยางไร จึงจะทาํใหสินคาจําหนายไดบรรลุวัตถุประสงคของบริษัทโดยมีปจจัยและสวน

ประสม 2 แบบ ซึ่งเรียกวา ปจจัยที่ควบคุมได หรือ ปจจัยภายใน นอกจากนีน้ักการตลาดยังตอง

พิจารณา ปจจัยภายนอกองคการ ซึ่งไมสามารถควบคุมไดประกอบการพิจารณาบริหารงานดาน

การตลาดใหประสบผลสําเร็จ ซึ่งสามารถพิจารณาไดดังตอไปนี ้

 1. ปจจยัที่ควบคมุได (Controllable Factors) หรือที่เรียกวา “คอนโทรลเลเบิล้ แฟคเตอร” 

ประกอบดวย 

  1.1 ผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑที่ผลิตออกมาจากโรงงานอุตสาหกรรมจะตองคํานงึถงึ

ความตองการของตลาด ไมวาจะเปนขนาด สีสัน รูปลักษณ คุณภาพ ประโยชนใชสอย และการบรรจุ

หีบหอที่ดึงดูดใจลูกคา 

  1.2 ราคา (Price) การตั้งราคาผลิตภัณฑเพื่อการจําหนายสูตลาดนัน้ จะตองโฆษณาหลาย

เร่ือง เชน ราคาของบริษัทคูแขงเพราะราคาเปนสิง่สําคญัเพราะหากตั้งราคาสูงหรอืตํ่าเกินไปกจ็ะมีผล

ตอยอดขายและทัศนคตทิี่ไมดีจากผูบริโภคได ดังนั้น การตั้งราคาที่เหมาะสมจะทาํใหสินคาอยูในตลาด

และแขงขันกบัคูแขงไดในระยะเวลาที่ยาวนาน 

  1.3 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการจัดกจิกรรมการติดตอส่ือสาร เพือ่เผยแพร

ขาวสารทั้งสามองคประกอบที่ผานมาไปสูกลุมเปาหมายทางการตลาด การโฆษณาวิทย ุ หนังสือพิมพ 

โทรทัศน การแจกเอกสารใบปลิวและใบโฆษณาตางๆ เพื่อใหลูกคาทราบ ซึง่จะชวยกระตุนหรือจงูใจให

เกิดความตองการและตัดสินใจซื้อสินคาและบริการนัน้ ๆ  

  1.4 การจัดจาํหนาย (Place or Distribution) เปนการสนับสนนุเพือ่ใหเกิดการแลกเปลี่ยน

สินคาที่บริษัทผลิตขึ้นมา เพื่อบริการใหแกผูซื้อและผูขาย ซึง่นกัการบริหารและนกัการตลาดจะตอง

พิจารณาวาจะนําผลิตภัณฑนัน้เสนอขายที่ไหน (Where) และขายใหใคร (Who) ใครเปน   คนกลาง 

ใครเปนผูขาย ตลอดทั้งการจัดกิจกรรมตาง ๆ เพื่อสนับสนุนและอาํนวยความสะดวกในการซื้อและขาย

ใหคลองตัวยิง่ขึ้น 

 2. ปจจัยที่ควบคุมไมได (Uncontrollable Factors) หรือที่เรียกวา “อันคอนโทรลเลเบิล้     แฟค

เตอร” มีรายละเอียดดังตอไปนี ้
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  2.1 ลักษณะของประชากร (Demography) หรือทีเ่รียกวา “ดีโมกราฟฟ” ปริมาณการ

เพิ่มข้ึนของจํานวนประชากร ยอมหมายถึง การเพิ่มข้ึนของตลาดอันเปนทีม่าของความตองการ     

สินคาและบรกิาร เพื่อบําบดัความตองการของมนุษย 

  2.2  สังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural Forces) หรือทีเ่รียกวา “โซเชี่ยล แอนด คัลเชอ

รอล โฟเซส” สังคมประกอบดวยคนหรือผูบริโภคซึ่งรวมกันอยูมากมาย มีเพศ ระดับอาย ุ  การศึกษาไม

เทากัน ปจจัยที่กลาวมานีม้คีวามสาํคัญตอการดําเนินการตลาดอยางมาก หากจะพจิารณาลึกซึง้ขึ้นไปอีก 

ก็พบวาเมื่อประชากรมาอยูรวมกันมากๆ กย็อมจะทําใหเกิดขนบธรรมเนียมประเพณวีัฒนธรรม  คานิยม  

ความเชื่อและความตองการ  เปนตน  ซึ่งสิ่งตาง ๆ เหลานี้เปนสิ่งที่เกิดขึ้นจากการถายทอดเรียนรูที่ไดรับ

จากสงัคม  วดั ครอบครัว  โรงเรียน  เพือ่น  ชุมชน   ที่มีลักษณะแตกตางกนัไปตามแตละทองถิน่ ภูมิ

ประเทศ และประเทศตางๆ ทั่วโลก ปจจยัตางๆ ทีเ่กี่ยวกับสังคม และวัฒนธรรมนี้เปนสิ่งสาํคัญที่จะเปน

ตัวกําหนดพฤติกรรมและนิสัยในการซื้อของประชากรในประเทศนั้นๆ ซึ่งมีผลกระทบตอการจัดการตลาด

และระบบการบริหารการตลาดเปนอยางมาก นักการตลาดจะตองปรับระบบการตลาดใหสอดคลองกับ

ความตองการของสังคมและวัฒนธรรมซึ่งแตกตางกนัไปในแตละพืน้ที ่

  2.3 การเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Forces) หรือที่เรียกวา “โพลิติคอล  

แอนด ลีกอล โฟเซส” กฎหมายพระราชบญัญัติตางๆ ของหนวยงานของรัฐ ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลและเปน

ขอจํากัดตอบริษัทหรือโรงงานผลิตสนิคาหรือธุรกิจอยางมาก ทาํใหกิจการไมอาจจะดําเนนิไดโดย

ราบรื่น แตจําเปนตองปฏิบัติไปตามระเบียบขอบังคับ และกรอบของการเมืองและกฎหมาย 

  2.4  เทคโนโลย ี(Technology) หรือที่เรียกวา “เทคโนโลย”ี วทิยาการใหมๆ ทุกชนดิแมวาจะ

มีประโยชนตอการผลิตสินคาหรืออํานวยความสะดวกในดานบริการตางๆ แตในขณะเดียวกนัมกัจะมี

ผลทางดานการทําลายสิง่แวดลอมและมลภาวะใหเกิดขึ้น เชน กอใหเกิดการระบายน้าํเสียลงแมน้ําลํา

คลองของเครื่องจักรอุตสาหกรรมตางๆ สงผลใหเกิดน้าํเนาเสยี สัตวน้าํที่อาศัยอยูในแมน้ําลาํคลองตาย

หรือการเกิดสารเคมีตางๆ ฟุงกระจายไปทั่วเขตยานอุตสาหกรรม  ตลอดจนรังสหีรือเสียง และเขมา

ควัน ฉะนัน้ เมื่อมีเทคโนโลยีเกิดขึ้นตองระวังเรื่องสิ่งแวดลอม  นักการตลาดตองเขาใจสิ่งแวดลอมทาง

เทคโนโลยี และความแตกตางของเทคโนโลยี ตองทราบวาเทคโนโลยีสามารถสนองความตองการของ

มนุษยไดอยางไร และวิธีปองกันมลภาวะตาง ๆ ที่เกิดขึ้น  ตองสนใจผลกระทบของเทคโนโลยีซึ่งอาจเปน

อันตรายตอผูใช และทําใหผลิตภัณฑประสบความลมเหลว จะตองรูการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี ซึ่ง

มีผลกระทบตอระบบการดําเนินงานการตลาดและลูกคาตลอดจนสามารถทาํนายสภาพการ

เปลี่ยนแปลงของอนาคตไดอยางแนนอนดวย เพื่อจะไดหาวิธีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ และ

กระบวนการทาํงานตางๆ ใหนําสมยักอนคูแขงขัน 
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  2.5 ภาวะทางเศรษฐกจิ (Economic Conditions) หรือที่เรียกวา “อีโคโนมิค  คอนดิชั่น” 

ปจจัยดานเศรษฐกิจมีผลกระทบตอโครงการการตลาดมากมาย เชน อัตราดอกเบี้ย  แหลงการเงนิ 

ภาวะเงินเฟอ และการใหสินเชื่อ เปนตน เมื่ออัตราดอกเบี้ยสูงจะมีผลกระทบตอกิจการบานจัดสรร และ

กิจการอืน่ ๆ ที่ตองไปกูเงนิมาดาํเนนิกิจการ และในดานการตลาดระหวางประเทศ อัตราการ

แลกเปลี่ยนเงนิมีผลกระทบตอการนําสนิคาเขาและสงสินคาออกเปนอยางมาก  รวมถึงระดบัรายได

ของบุคคลซึ่งมีผลกระทบตอความสัมพันธกับระดับราคาของสินคา และภาวะเงนิเฟอที่จะสงผลกระทบ

ตอระบบการตลาดอยางมาก  

  2.6 การแขงขัน (Competition) หรือที่เรียกวา “คอมพิทีชั่น” การดําเนินการตลาดเพื่อสนอง

ความตองการของลูกคาเปาหมายที่ไดเลือกสรรไวนั้น มิใชจะมีแตเพียงบริษัทเดยีวเทานั้น  ยังมบีริษัท

อ่ืนที่เปนคูแขงขันอีกมากมาย และทุกบริษทัตางก็พยายามที่จะจัดระบบการตลาดขึ้นมาอยางมี

ประสิทธิภาพ เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพงึพอใจอยางสูงสุดแกกลุมเปาหมาย

เชนกนั ฉะนัน้บริษัทตางก็ใชกลยุทธและยทุธวธิีตางๆ แขงขันกนัเพื่อชวงชงิลูกคา  เพื่อขยายสวนครอง

ตลาดของตนใหขยายออกไปดวยกนั ดังนัน้ผูบริหารการตลาดจึงจาํเปนตองศึกษาวาใครเปนคูแขงขัน 

มีกี่ราย แตละรายมีนโยบายในการวางตลาดสินคาอยางไร ใชวิธีการสงเสริมการตลาดอยางไร เปนตน 

 
จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด สามารถนํามาประยุกตใชกับ

งานวิจยันี้ คือ ใชทัศนคตดิานสวนประสมทางการตลาดเปนตัวแปรอิสระในการสรางกรอบในการวิจัย 

การตั้งสมมตฐิานเพื่อใหสามารถวัดผลตามกรอบของการวิจัย และใชในการจัดทาํแบบสอบถามเพื่อ

วัดผลใหสอดคลองตามสมมติฐาน ซึง่ในการวิจยัฉบับนี้ ไดเลือกใชทัศนคตดิานสวนประสมทาง

การตลาดเปนตัวแปรอิสระ ดังนี ้

1. ดานสนิคาและบริการ (Product and Service)  

2. ดานราคา (Price)    

3. ดานสถานที่ (Place) 

4. ดานการสงเสริมการขาย (Promotion)  

5. ดานพนักงาน (People)   

6. ดานกระบวนการดําเนินการ (Process)  

7. ดานผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality)  
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค 
 ธํารง อุดมไพจิตรกุล (2547 : 86) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง

กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจการของแตละบุคคล ในการจัดหา การซื้อ การใชประโยชน จาก

สินคาและบริการที่ซื้อมาเพื่อตอบสนองความตองการดานพื้นฐานและดานจิตใจ ดวยรายไดที่มีจํากัด

อยางมีประสิทธิภาพ คือ ความพึงพอใจสูงสุด 

 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2530 : 2) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง กิจกรรม

และขบวนการตัดสินใจของบุคคลในอันที่จะประเมินผลและใหไดมาซึ่งการใชสินคาและบริการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอื่นๆ  (2546 : 192) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

(Consumer behavior) วา หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การ

ประเมินผล ในสินคาและบริการ ซึ่งคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 

2000 : G-3) หรือเปนขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความคิด ประสบการณ การซื้อ  การใชสินคาและบริการของ

ผูบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา (Solomon. 2002 : 528)  หรือ

หมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภค ดวยเหตุผลหลายประการ 

กลาวคือ (1) พฤติกรรมการบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได  (2) เพื่อให

สอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) คือการทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุ

นี้เราจึงจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธการตลาดที่สามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2539 : 5)  ไดใหคําจํากัดความ พฤติกรรมผูบริโภค วาเปน ปฏิกิริยาของ

บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ 

ของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานั้นซึ่งคําจํากัดความที่กลาวมานี้ 

แบงออกเปน 3 สวนสําคัญ คือ 

  1. ปฏิกิริยาของบุคคล ซึ่งรวมถึงกิจกรรมตางๆ เชน การเดินทางไปและกลับจากรานคา 

การจายของในรานคา การซื้อ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคาและบริการที่มี

จําหนายอยูในตลาด 

  2. บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ ซึ่ง

หมายถึงผูบริโภคคนสุดทาย (The Ultimate Consumer) เรามุงที่ตัวบุคคลผูซื้อสินคาและบริการเพื่อ

นําไปใชบริโภคเอง และ/หรือ เพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตางๆที่มีลักษณะคลายคลึงกัน เชน 

ครอบครัวและเพื่อน เราพิจารณาหนวยบริโภควา รวมถึงแมบานในฐานะที่เปนตัวแทนการจัดซื้อของ
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ครอบครัวและบุคคลบางคนที่ซื้อของขวัญใหผูอ่ืนดวย อยางไรก็ดีเราไมพิจารณาถึงการที่บุคคลซื้อ

ใหกับองคการธุรกิจ หรือสถาบันตางๆ 

  3. กระบวนการตางๆของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ

เหลานี้ ซึ่งรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของผูบริโภคที่กระทบโดยตรงตอ

ปฏิกิริยาทางการตลาดที่เราสังเกตเห็น เชน การติดตอกับพนักงานขาย ส่ือโฆษณา และการเปดรับ

ขาวสารโฆษณา การสอบถามอยางไมเปนทางการจากญาติมิตร การสรางความโนมเอียง หรือเกณฑ

ในการประเมินคาทางเลือกตางๆ และปฏิกิริยาตางๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหลังจากการระบุ และ

พิจารณาทางเลือกตางๆเปนอยางดีแลว 

 องอาจ ปะทะวานิช (2527 : 31) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรม

ผูบริโภคเปนการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคแตละคนวา จะทําการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการอะไรหรือไม และสมมติวาถาซื้อซื้อจากที่ไหน เมื่อไร อยางไรและซื้อจากใคร   จึงจะเหมาะสม 

และสรางความพอใจในการซื้อใหแกตนมากที่สุด สาเหตุที่ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาและบริการจากธุรกิจ

หนึ่งใดโดยเฉพาะนั้น อาจเปนเพราะวาธุรกิจนั้นมีส่ิงจูงใจบางประการซึ่งถูกกับทัศนคติของผูบริโภคก็

ได  

 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค S-R Theory 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ (2546 : 196) ไดกลาววา โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

(Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมี

จุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาใน

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไม

สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ ซึ่งจะ

นําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer’s purchase 

decision)  

 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิด

การตอบสนอง (Response) ดังนั้น โมเดลนี้ จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี

ดังนี้ 

  1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย (Inside stimulus) 

และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying 
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motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจใหซื้อดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอก

ประกอบดวย 2 สวน คือ 

   1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

mix) ประกอบดวย 

1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม

เพื่อกระตุนความตองการซื้อ 

1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ place) เชน 

การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการ

ซื้อ 

   1.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก-

ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

1.2.3 ส่ิงกระตุนดานกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย

เพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 

1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

  2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อเปรียบเหมือนกลองดํา (Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา

ความรู สึกนึกคิดของผูซื้อ  ความรู สึกนึกคิดของผูซื้อได รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

   2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก

ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

   2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision process) ประกอบดวย

ข้ันตอน คือ 
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2.2.1 การรับรูความตองการ (ปญหา) 

2.2.2 การคนหาขอมูล 

2.2.3 การประเมินผลทางเลือก 

2.2.4 การตัดสินใจซื้อ 

2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

  3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) เปนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู

ซื้อ (Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

   3.1  การเลือกซื้อผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหาร

เชา ผูบริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน 

   3.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะ

เลือกยี่หอใด เชน โฟรโมสต มะลิ เปนตน 

   3.3  การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคา

ใดหรือรานคาใกลบานรานใด 

   3.4  การเลือกเวลาในการซื้อสินคา (Purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือก

เวลา เชา กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมสดกลอง 

   3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะ

ซื้อหนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analysis consumer behavior) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (อํานาจ เสนาดี 2548 : 29-30; อางอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน ; 

และคณะ. 2541 : 125)  ไดใหความหมายของการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis consumer 

behavior) ไววา เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึง

ลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการ

ตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของ

ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

 คําถามที่ใชเพือ่คนหาลกัษณะและพฤติกรรมผูบริโภค  คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย 

WHO?, WHAT?, WHY?, WHEN?, WHERE?, และ HOW?  เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 

ซึ่งประกอบดวย OCCUPANNTS, OBJECTS, OBJECTIVE, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, 

OUTLETS and OPERATIONS  

 



 
 

30

ตาราง 1 แสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทัง้

การใชกลยทุธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  (7Os) 

 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาด

เปาหมาย 

  (Who is in the target 

market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

(Occupants) ทางดาน 

(1) ประชากรศาสตร 

(2) ภูมิศาสตร 

(3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 

(4) พฤติกรรมศาสตร 

 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย กล

ยุทธดาน ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 

และการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสม และ

สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

กลุมเปาหมายได 

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร  

(What does the 

consumer buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ  (Objects) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจาก

ผลิตภัณฑก็คือ องคประกอบ

ของผลิตภัณฑ (Product 

Component) และความ

แตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 

(Competitive Differentiation) 

ก ล ยุ ท ธ ด า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ  (Product 

Strategies) ประกอบดวย  

(1) ผลิตภัณฑหลัก  

(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก บรรจุภัณฑ 

ตราสินคา รูปแบบบริการ คุณภาพ ลักษณะ

นวัตกรรม  

(3) ผลิตภัณฑควบ 

(4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง  

(5) ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive 

Differentiation) ประกอบดวยความ

แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน 

และภาพลักษณ 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

 (Why does the 

consumer buy?) 

 

 

 

 

 

 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ 

(Objective) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อ

ตอบสนองความตองการของเขา

ดานรางกายและดานจิตวิทยาซึ่ง

ตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ คือ  

(1) ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง

จิตวิทยา  

(2) ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม  

(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ  

(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ(Product  

Strategies)  

(2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด  

(Promotion Strategies) ประกอบดวยกล

ยุทธการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน

ขาย การสงเสริมการขาย การใหขาว การ

ประชาสัมพันธ  

(3) กลยุทธดานราคา (Price Strategies) 

(4) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  

(Distribution channel strategies )  

 

4.ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ 

 (Who participates in 

The buying?) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ  

(Organizations) มีอิทธิพลใน 

การตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย   

(1) ผูริเริ่ม   

(2) ผูมีอิทธิพล  

(3) ผูตัดสินใจซื้อ  

(4) ผูซื้อ  

(5) ผูใช 
 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการโฆษณาและ

(หรื อ )กลยุ ท ธ ก า ร ส ง เ ส ริ ม ก า ร ตล าด 

(Advertising and promotion strategies) 

โดยใชกลุมอิทธิพล 

 

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

    (When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions)  

เชน  ชวงเดือนใดของป  หรือชวง

ฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน 

ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ

หรือเทศกาล วันสําคัญตางๆ 

 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริม 

การตลาด (Promotion strategies) เชน ทํา

การสงเสริมการตลาด เมื่อใดจะสอดคลอง

กบัโอกาสในการซื้อ 
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ตาราง 1 (ตอ) 

 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

  (Where does the 

consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) 

ที่ ผู บ ริ โ ภ ค ไ ป ทํ า ก า ร ซื้ อ เ ช น 

หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ราน

ขายของชํา บางลําพู พาหุรัด 

สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางจัดจําหนาย (Distribution 

channel strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑ

เขาสูตลาดเปาหมาย โดยพิจารณาวาจะผาน

คนกลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร  

 (How does the 

consumer buy? 

ขั้ น ต อ น ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ 

(Operation) ประกอบดวย  

(1) การรับรูปญหา  

(2) การคนหาขอมูล   

(3) การประเมินผล ทางเลือก  

(4) ตัดสินใจซื้อ  

(5)  ความรูสึก ภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ ใชมากคือกลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion Strategies) 

ประกอบดวยการโฆษณา  การขายโดยใช

พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การให

ขาวประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง เชน 

พนักงานขายจะกําหนดวัตถุประสงคในการ

ขายใหสอดคลองกับวัตถุประสงคในการ

ตัดสินใจซื้อ 

 

       ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. (2541). พฤติกรรมองคการ หนา 125 

 
 ปจจัยที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 เสรี วงษมณฑา (2542 : 32 - 33) พฤติกรรมผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพ

และลักษณะทางกายภาพถูกกําหนดดวยสภาพทางจิตวิทยา   โดยสภาพทางจิตวิทยาถูกกําหนด

ดวยครอบครัว และครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแตละ

ทองถิ่น ปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางหลีกเลี่ยงไมได มีดังนี้  

1. ลักษณะทางสรีระ (Physiological condition) สรีระเปนปจจัยเบื้องตนในการกําหนด

พฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใชของผูบริโภค เนื่องจากมีบทบาทมากที่สุดในการตัดสินใจของ

มนุษย เปนสิ่งที่หลีกเลี่ยงไมได เพราะสิ่งเหลานี้เปนความตองการของรางกายสวนใหญเปนปจจัยสี่ ซึ่ง

ประกอบดวยอาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย ยารักษาโรค ที่บังคับใหเราตองประพฤติปฏิบัติ เชน เรา

จําเปนตองรับประทานอาหารเพราะหิว เราตองรับประทานยา เพราะไมสบาย เปนตน ดังนั้นสิ่งแรกที่

บังคับมนุษยใหเกิดพฤติกรรมผูบริโภค คือ เหตุผลทางสรีระ เปนสิ่งที่เปนพื้นฐานมากที่สุด 

2. สภาพทางจิตวิทยา (Psychological condition) เปนลักษณะของความตองการที่

เกิดจากสภาพจิตใจ ซึ่งเกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย เปนปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
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มนุษย ลักษณะความตองการตอบสนองในเรื่องเดียวกัน แตสภาพทางจิตใจไมเหมือนกัน เชน คนบาง

คนรับประทานอาหารตามรานริมบาทวิถีได แตบางคนตองรับประทานอาหารในรานติดแอร หรือรานใน

โรงแรม หรืออยางเชน การสวมแวนสายตา บางคนสวมเพื่อใหอานหนังสือไดเทานั้น แตบางคนตองการ

ความเทหดวย ดังนั้น กรอบแวนก็จะมีราคาแตกตางกันไป ซึ่งเปนสภาพทางจิตใจของมนุษยที่ไม

เหมือนกัน  

3. ครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมเบื้องตนที่บุคคลเปนสมาชิกอยู ครอบครัวเปน

แหลงอบรมและสรางประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัยและคานิยม ลักษณะของครอบครัวจึงมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคและพฤติกรรมอื่นๆ ครอบครัวเปนสวนหนึ่งของสังคม (Socialization) 

และครอบครัวถือเปนหนวยที่มีบทบาทในแงของการเตรียมตัวผูบริโภคเขาสูสังคม (Socializing agent) 

สังคมกร (Socialization) คือ กระบวนการสําหรับเตรียมคนใหเขาสูสังคม ซึ่งจะมีหนวยที่จะเขา

กระบวนการนี้ (Socializing agent) หลายหนวย เชน ครอบครัว โรงเรียน วัด สถาบันการเมือง สถาบัน

ส่ือมวลชน เปนตน ขณะที่ผูบริโภคแตละคนเจริญเติบโตมานั้น ก็ไดรับการอบรมสั่งสอนมาจาก

ครอบครัว เชน  บางคนถูกสอนใหไหวพระกอนนอน บางคนถูกสอนใหด่ืมนมกอนนอน ฯลฯ  ส่ิงเหลานี้

เปนสิ่งที่ไดมาจากครอบครัว  ซึ่งสิ่งที่สําคัญที่สุดที่ไดจากครอบครัว คือ นิสัย และคานิยม 

4. สังคม (Social group) เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเรา ซึ่งจะมีผลทําใหเราตองทําตัวให

สอดคลองกับบรรทัดฐาน (Norm) ของสังคม การที่ผูบริโภคเปนคนชนชั้นสูง ชนชั้นกลางหรือชนชั้นต่ํา 

ซึ่งแตละชนชั้นก็จะมีพฤติกรรมแตกตางกัน เชน บางคนชอบเที่ยวในประทศไทย บางคนชอบเที่ยว

ตางจังหวัด แตขณะที่บางคนชอบเที่ยวตางประเทศ วัฒนธรรมของชนชั้นจะบงบอกถึงพฤติกรรมการ

บริโภคของผูบริโภควาจะใชเสื้อผาแบบไหน รับประทานอาหารแบบไหน จะทองเที่ยวที่ไหน ซึ่งสิ่ง

เหลานี้จะสอนผูบริโภคทั้งหมด เพราะมนุษยหลีกหนีการเปนสวนหนึ่งของชนชั้นไมได อยางไรก็ตาม

ตองมีชนชั้นเปนของตนเอง เชน เปนชาวไร ชาวนา เปนกรรมกร เปนขาราชการ เปนเจาของธุรกิจ เปน

เศรษฐี เปนนายธนาคาร ส่ิงเหลานี้จะเปนผูกําหนดใหมนุษยเสมอ อีกประการหนึ่ง สงครามชนชั้นเปน

สงครามถาวรไมมีวันหยุด ตลอดชีวิตของมนุษยจะตองพบกับสงครามชนชั้นตลอด เพราะชนชั้นลางจะ

ไลตามชนชั้นบน สวนชนชั้นบนจะหนีชนชั้นลางไป เชน การใชน้ําหอม พอชนชั้นสูงเริ่มใชน้ําหอมอะไร 

ชนชั้นลางก็ใชตาม พอชนชั้นลางใชตาม ชนชั้นสูงก็ตองเปลี่ยนยี่หอใหสูงขึ้นไปเรื่อยๆ 

5. วัฒนธรรม (Culture) ไมวาจะอยูชนชั้นใดในสังคมก็ตาม จะตองมีวัฒนธรรมเปนตัว

ครอบงํา วัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพื่อความงอกงามของ

สังคม คําวา วัฒนะ แปลวา งอกงาม ธรรม แปลวา ส่ิงที่ดีงาม ดังนั้น วัฒนธรรม แปลวา ส่ิงดีส่ิงงามที่

คนในสังคมยอมรับที่จะประพฤติปฏิบัติรวมกันเพื่อใหสังคมนั้นดําเนินไปดวยดี วัฒนธรรมเปนสิ่งที่

มนุษยสรางขึ้น (Man made product) วัฒนธรรมไมใชส่ิงถาวร วัฒนธรรมเปนสิ่งมีชีวิต สามารถ
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เปลี่ยนแปลงได แตอาจจะใชเวลานาน เนื่องจากเปนการยอมรับของสังคมที่กวางขวาง และเปนสิ่งที่

เปลี่ยนแปลงไดยากมาก เปนที่มาของรูปแบบการดํารงชีวิตและคานิยม (Value and Lifestyle) 
 
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (The consumer purchase decision process) 
 สุปญญา ไชยชาญ (2543 : 136) กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เปนลําดับการกระทําซึ่ง

ดําเนินตอเนื่องไปจนถึงการซื้อหรือไมซื้อ ซึ่งประกอบดวยกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ 
 

 

 

 

การประเมินผล

ทางเลือก 

การเสาะแสวงหา

สารสนเทศ 

พฤติกรรม

หลังการซื้อ 

การตัดสินใจ

ซื้อ 

การยอมรับ

ปญหา 

                          ภาพประกอบ 3 แสดงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

 

1. การยอมรับปญหา (Problem recognition) หมายถึง สภาวะที่ผูบริโภครูและประจกัษ

ชัดวาความปรารถนาของเขากับความเปนจริงที่ดํารงอยู ยังมีขอแตกตางกันทั้งระดับการความเปนจริง

ที่ดํารงอยูนั้นยังต่ํากวาระดับความปรารถนา 

   เสรี วงศมณฑา (2542 : 183) ไดกลาววา ปญหา  คือ ความแตกตางระหวางสภาพ

อันเปนอุดมคติ (Ideal) กับสภาพอันเปนจริง (Reality) 

   การยอมรับปญหาของผูบริโภค จะกอใหเกิดแรงขับ (Drive) ที่จะตองหาหนทาง

แกปญหานั้น แรงขับจะมีกําลังมากถาความปรารถนากับความเปนจริงแตกตางกันมาก และจะทําให

ผูบริโภคตองหาหนทางแกปญหานั้นโดยเร็ว แตแรงขับจะมีกําลังนอยถาความปรารถนากับความเปน

จริงแตกตางกันนอย ซึ่งจะทําใหผูบริโภคไมกระตือรือรนที่จะหาหนทางแกปญหา 

2. การแสวงหาสารสนเทศ (Information search) สารสนเทศเกี่ยวกับวิธีแกปญหาที่

ผูบริโภคเสาะแสวงหา คือ สวนประสมการตลาดที่นักการตลาดจํานวนมากนําออกมาเสนอ ซึ่งผูบริโภค

จะไปแสวงหาจากสี่แหลง ดังนี้ 

แหลงบุคคล (Personal source) ไดแก แหลงที่เปนบุคคลอื่น เชน สมาชิกใน

ครอบครัว ญาติ มิตร เพื่อนบาน เพื่อนรวมงาน หรือคนแปลกหนา เปนตน 

แหลงการคา (Commercial source) ไดแก แหลงที่นักการตลาดจัดใหมีข้ึน เชน การ

โฆษณา การประชาสัมพันธ พนักงานขาย ผูแทนจําหนาย บรรจุภัณฑ หรือการตั้งแสดงสินคา 

แหลงสาธารณะ (Public source) ไดแก แหลงที่มีสารสนเทศไวใหประชาชนทั่วไป

แสวงหา เชน ส่ือมวลชนตางๆ หองสมุด นามสงเคราะห หรือองคการรัฐบาล เปนตน 
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แหลงประสบการณ (Experience source) ไดแก แหลงที่มีอยูในตัวผูบริโภคเอง ซึ่ง

เกิดจากที่เคยใช เคยตรวจสอบ หรือเคยสัมผัสเกี่ยวของดวยวิธีตางๆ เปนตน 

   จํานวนสารสนเทศที่ผูบริโภคจะแสวงหาและระดับความพยายามที่ผูบริโภคจะใชไป

ในการแสวงหา จะมากหรือนอยเพียงใด ยอมข้ึนอยูกับจํานวนสารสนเทศที่ผูบริโภคมีอยูแลว และ

ระดับความสําคัญของปญหาที่ผูบริโภคกําลังหาหนทางแกไข ซึ่งถาสารสนเทศที่มีอยูมีมากแลว ยอม

แสวงหาเพิ่มเติมนอย ใชความพยายามนอย แตถาสารสนเทศที่มีอยูเดิมมีนอย ยอมตองแสวงหา

เพิ่มเติมมาก ใชความพยายามมาก ถาปญหานั้นมีความสําคัญนอย ยอมแสวงหาสารสนเทศนอย ใช

ความพยายามนอย 

   ผลจากการแสวงหาสารสนเทศ จะทําใหผูบริโภคไดรับสวนประสมการตลาดมา

จํานวนหนึ่ง สวนประสมการตลาดเหลานี้จะถูกวิเคราะหและพัฒนาขึ้นเปนทางเลือกสําหรับผูบริโภค

นั้นๆ  แลวจึงประเมินทางเลือก 

3. การประเมินทางเลือก (Alternatives evaluation) เมื่อถึงขั้นตอนนี้ผูบริโภคจะกําหนด

เกณฑตางๆ ข้ึนมา เพื่อวัดและเปรียบเทียบคุณคาของสวนประสมการตลาด ที่จัดเก็บรวบรวมมานั้น 

เกณฑเหลานี้ไดแก รายละเอียดสวนประสมการตลาดที่พึงประสงคหรือไมพึงประสงค หากเกณฑใน

การประเมินทางเลือกผูบริโภคกําหนดขึ้นมามีมากกวาหนึ่งอยาง ผูบริโภคอาจใชวิธีกําหนดน้ําหนัก

ความสําคัญ และใหคะแนนแกเกณฑแตละอยาง แลวนําคะแนนรวมที่แตละทางเลือกมาเปรียบเทียบ

กัน 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) หลังจากขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกแลว 

เมื่อผูบริโภคไดเรียงลําดับคะแนนของการเลือกตางๆ ไวแลว ความตั้งใจซ้ือก็เกิดขึ้น พอมาถึงการ

ตัดสินใจซื้อจะเปนการเลือกเอาทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลายๆ ทางเลือกนั้น โดยทั่วไปผูบริโภค

จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ผานเกณฑดวยคะแนนดีที่สุด ซึ่งแปลวาผูบริโภคชอบมากที่สุดดวย แตอาจ

มีปจจัยอื่นมาสอดแทรกทําใหไมสามารถเลือกผลิตภัณฑที่ชอบมากที่สุดได คือ ทัศนคติของบุคคลอื่น 

และเหตุเหนือความคาดหมาย 

5. พฤติกรรมหลังซื้อ (Postpurchase behavior) หลังจากที่ไดซื้อผลิตภัณฑมา และได

บริโภคแลว ผูบริโภคจะเรียนรูวาผลิตภัณฑนั้นสามารถแกไขปญหาไดจริงหรือไม สรางความพอใจให

มากนอยเพียงใด เกณฑในการวัดความพอใจนั้น ผูบริโภคจะใชความคาดหวังที่ต้ังเอาไวกอนการซื้อ

เปนมาตรฐานวัดขีดความสามารถในการแกไขปญหาของผลิตภัณฑ ถาผลิตภัณฑแกปญหาไดนอย

กวาที่คาดหวัง ผูบริโภคจะเกิดความไมพอใจ แตถาผลิตภัณฑแกปญหาไดเกินกวาที่คาดหวัง ผูบริโภค

จะเกิดความยินดี หรือพอใจมาก 
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  มาตรฐานความคาดหวังของผูบริโภคจะสูงหรือตํ่าเพียงใดนั้นยอมข้ึนกับสารสนเทศที่ไป

แสวงหามาจากแหลงตางๆ ในกรณีที่ผูบริโภคไดรับความไมพอใจจากการไดบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภค

อาจจะเก็บงําความรูสึกไมพอใจเอาไวเงียบๆก็ได หรืออาจมีปฏิกิริยาตอบโตก็ได 

 สรุป พฤตกิรรมผูบริโภค หมายถงึ กระบวนการคนหา การคิด การประเมินผลในสินคาและ

บริการซึ่งนําไปสูการตัดสินใจของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการเพือ่ตอบสนองความพึง

พอใจสูงสุด สามารถอธิบายไดวาลักษณะของผูใชบริการไดรับอิทธิพลมาจากปจจยัใดบาง และมีผล

ตอพฤติกรรมของผูบริโภคอยางไร เพื่อจะไดนําขอมูลไปใชตอไป 

 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค สามารถนาํมาประยกุตใชกับ

งานวิจยัฉบับนี้ คือ นํามาใชในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคและแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อสินคา

และใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนัด

กลางคนื นํามาใชในการกําหนดตัวแปรทีเ่กี่ยวกับพฤติกรรมของลูกคาในการซื้อสินคาและใชบริการใน

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนดักลางคนื และ

กําหนดความสัมพันธระหวางตัวแปรทัง้สองตัวขางตน ตลอดจนนํามาใชในการออกแบบสอบถาม 

อภิปรายผล และ ยงัสามารถนํามาใชกําหนดขอเสนอแนะในการวจิัยอีกดวย 
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 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับงานบริการ 
 การสรางความประทับใจแกลูกคาดวยคุณภาพและคุณคาในงานบริการ 

 ศิริพร วิษณุมหิมาชยั (2539) กลาววา ปจจัยที่สําคัญและจําเปนอยางยิง่ตอธุรกิจในมุมของ

ของลูกคาในปจจุบันคือ คุณภาพการบริการ (Service Quality) ที่ผูใหบริการหยิบยืน่และ สงมอบความ

ประทับใจของการบริการที่เปนเลิศแกลูกคา เพื่อสรางผลลัพธจากการสงมอบบริการที่ดีใหลูกคาให

ไดรับความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) และกอใหเกิดสัมพนัธภาพที่ดีแกลูกคา (Customer 

Relationship) รวมทั้งเพื่อกระตุนใหลูกคาเหลานี้กลับมาซื้อสินคาหรือใชบริการกันอยางตอเนื่อง 

(Customer Retention) ตลอดจนการสรางฐานใหลูกคามีความสมัพันธในระยะยาว และกอใหเกิด

ความจงรักภักดีกับสินคาหรือบริการของเราตลอดไป (Customer Loyalty)  

 การบริการ (Service) หมายถึง ส่ิงที่ผูใหบริการหรือผูขายทําการสงมอบใหแกผูรับบริการหรือ

ผูซื้อที่ไมสามารถจับตองได แตเมื่อผูรับบริการไดรับบริการไปแลวเกิดความประทับใจกับส่ิงเหลานัน้ 

เราสามารถแบงระดับความความสาํคัญของการบริการไดอยู 2 ระดับดังนี ้

  ระดับแรก ความสาํคัญที่มตีอตัวผูรับบริการ (ลูกคา) คือ จะทําใหลูกคาไดรับบริการที่ดี  

จะทาํใหผูรับบริการมีความสขุ มีความปติยินด ี และมีความระลกึถงึในการที่จะมาขอรับบริการในครั้ง

ตอไป 

  ระดับที่สอง ความสาํคัญในดานผูใหบริการทําใหกิจการสามารถการรักษาลูกคาเดิม  

(Customer Retention) การใหบริการเพือ่จะรักษาลกูคาเดิมไวใหเปนลูกคาประจาํหรือลูกคาที่มคีวาม

จงรักภักดี และนอกจากนี้ยงัสามารถเพิ่มลูกคาใหม (Customer Acquisition) ผูใหบริการตองพยายาม

กระทาํทุกวิถทีางที่จะเพิม่ลูกคาใหมเพราะเปนการสรางความเจริญรุงเรืองใหแกหนวยงานดวย โดยมี

จํานวนลกูคาใหมทีเ่พิ่มข้ึนเปนตัวชีว้ัด 

 นอกจากนี ้ ธุรกิจบริการยังมีลักษณะเฉพาะทีม่ีความแตกตางจากสนิคาทัว่ไปที่เจาของ

กิจการและนักการตลาดตองคํานึงถึงดงัตอไปนี้ 

1. เปนสินคาที่ไมอาจจับตองได (Intangibility) บริการโดยทั่วไปมีลักษณะที่คอนขาง

เปนนามธรรม ไมมีตัวตน ไมมีรูปราง ดังนัน้จงึเปนการยากที่เราจะสามารถรบัรูถึงการบริการผาน

ประสาทสัมผัสตางๆ ของเราได เชน เราไมสามารถมองเห็น “รูปราง” ของ “การทองเที่ยว” ดังนั้น ความ

ไมมีตัวตนของการบริการที่ทาํใหเราไมอาจจับตองบริการไดดังกลาวสงผลกระทบตอผูบริโภคคือ ทําให

ผูบริโภคเกิด “ความเสีย่ง” ในการเลือกซื้อบริการได 

2. มีคุณภาพไมคงที ่ (Variability Heterogeneity) คุณภาพของการบรกิารโดยทั่วไปมี

ความไมแนนอนคอนของสงู เนื่องจากมกัจะขึ้นอยูกับพนกังานที่เปนผูสงมอบบรกิาร เวลาที่ใหบริการ

ของผูสงมอบบริการ วธิีการในการใหบริการ และสถานที่ที่ใหบริการแกลูกคา 
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3. ไมสามารถแยกการผลิตออกจากการบริโภคได (Inseparability) โดยทัว่ไปบริการ

มักจะถกูเสนอขายกอน และหลังจากนัน้การผลิตและการบริโภคจะเกิดขึ้นในระยะเวลาเดียวกัน 

(Simultaneous production and consumption) โดยลูกคาที่เปนผูซื้อบริการมักจะตองมีสวนรวมใน

กระบวนการผลิตบริการนั้นดวย  เชน บริการรานตัดผม เมื่อลูกคาตกลงใจซื้อบริการตัดผม ข้ันการผลิต

จะเริ่มตนที่ลูกคานั่งลงบนเกาอี้ตัดผม ชางตัดผมจะนาํผากันเปอนมาคลุมเสื้อใหลูกคา และจะถามวา 

ตองการใหตัดทรงผมแบบไหน และจะเริ่มลงมือตัดผมของลูกคา โดยจะเห็นวาขณะที่ชางตัดผมทําการ

ตัดผม ลูกคากจ็ะทาํการบริโภคสินคาไปพรอมๆ กัน  

4. ไมสามารถเกบ็รักษาไวได (Perishability) โดยทั่วไปเราไมสามารถที่จะเก็บรักษา

บริการไวในรูปของสินคาคงคลังได ทาํใหองคกรเสยีโอกาสในการขายบริการได เพราะสาเหตุมาจากไม

สามารถแยกการผลิตออกจากการบริโภคของลูกคาได ดังนัน้เมื่อลูกคามาซื้อในเวลาใด ผูขายจึงจะ

เร่ิมทําการผลติไดเมื่อนั้น (ธรีกิติ นวรัตน ณ อยุธยา. 2547 : 14 -15) 

 พฤติกรรมการบริโภคงานบรกิารหรือสินคาบริการของลูกคา มีความสําคัญทีน่ักการตลาด

ตองทําการศึกษา ทําความเขาใจความตองการ (Needs) ของลูกคาที่มาใชบริการ ตลอดจนความ

คาดหวงั (Expectations) ของคุณภาพทีจ่ะไดรับตามปกติ เมื่อคนเรามีความตองการขึ้นมา ก็จะตอง

แสวงหาสินคามาตอบสนองความตองการของตนเอง แลวจึงจะประเมนิวาสินคาหรือบริการนัน้ๆ 

สามารถสนองความตองการไดอยางที่คาดหวงัไวกอนการบริโภคหรือไม ซึ่งเปนการประเมินคณุภาพ

หลังจากที่ผูรับบริการไดบริโภคบริการไปแลว 

 การประเมนิคณุภาพบริการจึงเปนการเปรยีบเทยีบระหวางบริการที่ไดรับเปรียบเทียบกับ

ความคาดหวงัที่เกิดขึ้นจากภายใน ในบางกรณีถาลกูคาไมเคยมีประสบการณเกี่ยวกับบริการมากอน 

ลูกคามักจะหาขอมูลดวยการสอบถามจากคนทีม่ีประสบการณมากอนหรือหาขอมลูจากแหลงอืน่ๆ 

เชน โฆษณา หรือพนักงานขาย แลวนาํมาตั้งเปนมาตรฐานไว เพื่อเปรียบเทียบหลังจากการใชบริการ

ไปแลว 

 ดังนัน้การสรางคุณภาพการบริการที่เปนเลิศจึงตองอาศยัความละเอียดออนที่จะสงมอบ

ความประทับใจจากการใหบริการแกลูกคา ผูใหบริการควรจะตระหนกัถึงการสงมอบบริการที่ดีใหกับ

ลูกคาอยางสม่ําเสมอ ดังนั้นองคกรตางๆ ที่เกี่ยวของกับการบริการจึงตองทําการศึกษาเกีย่วกับหัวขอ

ดังตอไปนี้ เพือ่ทําใหการบรกิารขององคกรมคีวามเปนเลิศในการสรางคุณภาพและคุณคาใหเกิดขึ้นกับ

ผูบริโภค 

1. คุณภาพการบริการ 
2. ระดับคุณภาพการบริการ 
3. คุณคาการบริการที่สงมอบแกลูกคา 
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4. ความเปนเลิศในงานบริการขององคกร 
 
1.  คุณภาพการบรกิาร 

ความหมายของ คุณภาพ (Quality) 

คุณภาพ (Quality) หมายถงึ ส่ิงที่เกิดจากการที่ลูกคารับรู (Gronroos 1990) 

คุณภาพบริการ (Service Quality) เปนสิง่ทีท่ําไดยาก เนื่องจากงานบริการมีความไมแนนอน

ในการผลิตงานออกมาใหไดมาตรฐาน ทั้งนี้เพราะงานบริการสวนมากเปนสิ่งที่จบัตองไดยาก ไม

สามารถจัดเกบ็ไวได ตองทาํการผลิตขณะที่ลูกคามาซือ้บริการ ดังนัน้ในขณะที่ลูกคามาซื้อบริการและ

มีการสงมอบบริการนัน้ จะทําใหเกิดขอผิดพลาดและทาํใหผูบริโภคเกิดความไมพอใจ นกัการตลาดจึง

ตองทําการศึกษาถงึสาเหตุทีท่ําใหการสงมอบการบริการไมมีคุณภาพ 

 

• สาเหตุทีท่ําใหการสงมอบการบรกิารไมมีคุณภาพ 
 การบริการเปนสิ่งสาํคัญยิ่งในงานขายหรอืงานบริการดานตางๆ เพราะการบริการคือ การให

ความชวยเหลอื อํานวยความสะดวก หรือการทําสิ่งที่เปนประโยชนตอผูอ่ืนดวยความเต็มใจ แต

บางครั้งสิง่ที่เราสงมอบบริการไปนั้นอาจจะไมตรงกับวัตถปุระสงคของผูรับบริการได จึงทาํใหลูกคาไม

พอใจและไมกลับมาใชบริการของเราอีกตอไป จะทําใหเกิดการสูญเสยีลูกคาของธุรกิจได    ซึง่เรา

สามารถจาํแนกชองวางคุณภาพ (Quality Gap) หรือขอผิดพลาดทีเ่กิดจากการสงมอบบริการอนัเปน

สาเหตทุี่ทาํใหธรุกิจไมประสบความสาํเร็จมีอยูดวยกัน 5 ชองวาง ดังแผนภาพ A Conceptual Model 
of Service Quality 
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A Conceptual Model of Service Quality 
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ชองวางที่ 1 คือ ชองวางระหวางความคาดหวงัของผูบริโภคและการรับรูของผูบริหารกิจการ 

(The Management Perception Gap) ชองวางนี้ผูบริหารอาจไมเขาใจถึงความตองการที่แทจริงของ

ลูกคา เพราะผูบริหารมีขอมลูที่ไมถูกตอง ทําใหการตีความขอมูลที่ไดรับเกิดความผิดพลาดได  

ตัวอยาง ผูบริหารกิจการภัตตาคาร มีความเขาใจวา ลูกคาตองการอาหารที่ดีมีคุณภาพและ

รสชาติอรอย ซึ่งเปนเปนทีพ่อใจของลูกคา แตในความเปนจริงแลว ลูกคาอาจจะใหความสาํคัญกบัการ

ดูแลเอาใจใสจากพนกังานผูใหบริการ รวมถึงวิธีการใหบริการที่อบอุนและเปนกันเอง 

วิธีแกไข ผูบริหารตองเรียนรูถึงความคาดหวงัของลกูคาโดยการคนหาขอมูลเกีย่วกับความ

ตองการของลกูคาโดยการทาํวิจัยตลาด การรับขอรองเรียน หรือหาทางติดตอกับลูกคาโดยตรงเพื่อให

ลูกคาระบุความตองการ รวมทั้งปรับปรุงระบบการติดตอส่ือสารภายในองคกร 

 

ชองวางที่ 2 คือ มาตรฐานคุณภาพของการบริการทีก่ําหนดขึ้นไมตรงกับความคาดหวงัของ

ลูกคาที่ฝายบริหารรับรู (The Quality Specification Gap) ชองวางนีผู้บริหารอาจเขาใจไดอยางถูกตอง

ตามความตองการของผูบริโภค แตไมมีการกาํหนดมาตรฐานหรอืหลักเกณฑในการทํางานทีช่ัดเจน 

รวมทัง้ผูบริหารไมไดใหการสนับสนนุอยางเพียงพอในการวางแผนคุณภาพของการบรกิาร 

ตัวอยาง ผูจัดการรานมีคําสัง่แจงใหพนกังานใหบริการทราบวาควรใหบริการที่รวดเร็วกับ

ลูกคา แตไมไดกําหนดขั้นตอนการทาํงานและคุณภาพของงานวารวดเร็วอยางไร ใชระยะเวลานาน

เทาใดในการใหบริการแกลูกคา 

วิธีแกไข ผูบริหารตองเอาใจใสในคุณภาพอยางจริงจงั มีการฝกอบรมผูบริหารในการสั่งการ

และควบคุม มีการวัดผลการทํางานและแจงใหพนกังานทราบ  มกีารปรับปรุงการทาํงานโดยใชระบบ

เทคโนโลยทีี่ทนัสมัย 

 

ชองวางที ่ 3 คือ การใหบริการไมเปนไปตามมาตรฐานการใหบริการที่ไดกําหนดไว (Service 

Delivery Gap) ชองวางนีจ้ะเกี่ยวของกบัพนกังานของธุรกิจบริการโดยตรง ซึ่งมาจากวิธกีารและวิธี

ปฏิบัติที่ไมมีคุณภาพ ไมมีประสิทธิภาพ ตลอดจนความสามารถในการทาํงาน ซึง่จะรวมถึง

แนวความคิดเทคนิคและทักษะในการใหบริการ รวมทั้งการตลาดภายในขององคกรที่ยังไมมี

ประสิทธิผล 

ตัวอยาง  ลูกคาทีม่าสัง่อาหารในภัตตาคาร แตกลับไมไดรับการบริการที่ดี ตามนโยบาย

คุณภาพทีท่างรานกาํหนดไว เชน มีการพูดจาที่ไมสุภาพ ไมมกีารใหเกยีรติแกลูกคา การปฏิบัติงาน

ลาชาลูกคารอนาน ผูใหบริการไมมีความรูความสามารถในงานที่รับผิดชอบ ไมมีบทสนทนากับลูกคา 

(Sales Talk)   

 



 
 

42

วิธีแกไข มีการกําหนดบทบาทหนาที่ของพนักงานทีช่ัดเจน ปรับปรุงประสิทธิผลการตลาด

ภายในองคกร เชน การคัดเลือก การสรรหา การอบรมพนกังานในเรือ่งของการตอนรับ การใหบริการที่

ดีและการใหอํานาจหนาที่ (Empowerment) และการจงูใจ การสรางระบบการทํางานเปนทีม 

 

ชองวางที่ 4 การนาํเสนอบริการใหกบัลูกคาไมตรงกับที่ไดใหสัญญาไวกับลูกคา (The 

Marketing Communication Gap) ชองวางนี้เปนการคาดหวงัของผูบริโภคที่ควรจะไดรับการบริการ

ตามทีท่างองคกรไดลงในสื่อโฆษณาขององคกรที่ปรากฏออกมา แตเมือ่มารับบริการกลับทาํให

ผูบริโภคไมไดรับการบริการอยางที่คาดหวังไว 

ตัวอยาง ทางภัตตาคารติดประกาศ แจงแกลูกคาของรานวาเมื่อมีการสั่งอาหารจากพนักงาน

แลวจะไดรับอาหารภายในเวลา 15 นาที แตลูกคาตองผิดหวังเพราะรอนานเกนิกวา 15 นาท ี เปน 20-

30 นาท ี

วิธีแกไข ใหฝายปฏิบัติงานบริการมีสวนรวมในการวางแผนการสื่อสารทางการตลาด มีการ

สรางระบบการประสานงานที่ดีในองคกร ควบคุมดูแลการใหบริการเปนไปตามมาตรฐานที่กาํหนดไว 

รวมถึงการสรางความคาดหวังที่ถูกตองใหกับลูกคาโดยการใหขอมูลทีเ่ปนจริง 

 

ชองวางที่ 5 การบริการที่ลูกคารับรูหรือไดรับไมตรงกับบริการที่ลูกคาคาดหวงัไว (The 

Perceived Service Quality Gap) ชองวางนี้จะปรากฏขึ้นตอเมื่อผูบริโภคไดรับการบริการที่แตกตาง

กับการบริการที่ไดคาดหวงัไว ซึง่การบริการตางๆ จะอยูในชองวางที ่1 ถึงชองวางที่ 4  

ตัวอยาง พนกังานของรานไดเดินมาคอยดูแลการใหบริการแกลูกคาเปนระยะๆ เพือ่แสดงให

ลูกคารับรูถึงการดูแลเอาใจใส แตลูกคาอาจคิดวาการทีพ่นกังานเดนิมาดูบอยๆ เชนนี้อาจแสดงถึงการ

ใชเวลาอยูในรานนานเกนิไป   

วิธีแกไข ในชองวางที่ 5 นี้ เพื่อปองกันความผิดพลาดทีเ่กิดขึ้น ผูบริหารองคกรจะตองนาํการ

แกไขในชองวางที่ 1 ถึงชองวางที่ 4 มาใชในการปรับปรุงคุณภาพของงานบรกิารกอนที่จะทําการสง

มอบใหแกลูกคาตอไป 

 

ดังนัน้การพัฒนาคุณภาพบริการจะเกิดขึ้นจากขอผิดพลาดระหวาง ความคาดหวงัของ

ผูใชบริการ (Consumer) และผลลัพธที่เกิดขึ้นจริงจากผูใหบริการ (Marketer) เพื่อเปนการปดกั้น

ชองวางดังกลาว และทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในที่สุด ความคาดหวงัของลูกคาจะมีบทบาท

สําคัญมาก เพราะคุณภาพเปนสิ่งที่ลูกคาสามารถนํามาเปรียบเทยีบกนัได คือ คุณภาพที่ลูกคาไดรับ 
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(Perceived quality) จากการใชบริการเปรียบเทียบกับมาตรฐานที่ลูกคาไดคาดหวังไว (Customer 

expectations)  

ตามหลกัทฤษฎีการคาดหวงัของลูกคา (Customer expectations) นัน้เกิดจากปจจยัที่สําคัญ

ดังตอไปนี้ 

1. ประสบการณของลูกคาในการใชบริการทีผ่านมาในอดตี (Past Experience) 

2. ขอมูลที่ไดรับจากคําบอกเลาของเพื่อน (Word of Mouth Communication = W-O-M) 

3. การศึกษาขอมูลจากคูแขงขนั 

4. การโฆษณาของกิจการเอง 
5. ความตองการสวนตัว (Personal needs) 

 
2. ระดับคุณภาพการบรกิาร 

ในการซื้อสินคาบริการแตละครั้งลูกคามักจะไมสามารถจบัตองตัวสินคาบริการไดอยางแทจริง 

ดังนัน้ลูกคามกัจะใชเกณฑในการวัดระดับคุณภาพการบริการกอนการตัดสินใจซื้อบริการ 5 ขอหลัก

ดังนี ้

1. ความนาเชื่อถอืและไววางใจ (Reliability) ผูใหบริการจะตองแสดงความนาเชื่อถือและ

ไววางใจได ควรใหบริการไดอยางถูกตองตามที่ไดตกลงกนัไวและตรงตอเวลา 

1.1 ควรใหบริการตามที่สัญญาไว 
1.2 แสดงใหเหน็ถงึความนาเชื่อถือ 

1.3 ควรใหบริการตรงตามความตองการของลกูคา 

1.4 ควรใหบริการตามเวลาที่ใหสัญญาไวกับลูกคา 

1.5 ควรแจงใหลูกคาทราบลวงหนากอนถงึเวลาที่ใหบริการหรือการเขาพบลูกคา 

2. การใหความมัน่ใจ (Assurance) ผูใหบริการตองทาํใหลูกคามัน่ใจโดยปราศจากความ

เสี่ยงอนัตราย ตลอดจนแสดงความสามารถทีท่ําใหเกิดความเชื่อใจไดในตัวผูใหบริการ ดังนี ้

2.1 สามารถสรางความมัน่ใจใหกับลูกคาได 
2.2 ทําใหรูสึกไววางใจไดเมื่อลูกคามาติดตอ 

2.3 มีความสุภาพออนนอม 

2.4 มีความรูในงานที่ใหบริการ 
3. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) การตอบสนองตองมีความตัง้ใจและเต็มใจ

ใหบริการเพื่อแสดงถึงการเอาใจใสในงานบริการอยางเต็มที่ดังนี ้

3.1 การใหบริการอยางรวดเร็ว 
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3.2 มีความยินดทีีใ่หบริการเสมอ 

3.3 มีความพรอมที่จะใหบริการเมื่อลูกคาตองการ 
4. การดูแลเอาใจใส (Empathy) การจัดเตรียมดูแลงานทั้งกอนการขาย ระหวางขาย และ

หลังการขาย มีดังนี ้

4.1 ใหความสนใจลูกคาเปนสวนตัว 

4.2 ใหบริการอยางเอาใจใส 
4.3 ถือผลประโยชนสูงสุดของลกูคาเปนสาํคญั 

4.4 เขาใจถึงความตองการของลูกคา 

5. รูปลักษณ (Tangibles) ความมีรูปลักษณขององคกรและผูใหบริการ มีดังนี ้

5.1 อุปกรณทันสมัย 

5.2 เทคโนโลยีสูง 
5.3 ความสวยงามของวัสดุอุปกรณที่ใชบริการ 
5.4 มีบุคลิกภาพแบบมืออาชีพ 

5.5 ความสะดวกที่ใหบริการทัง้องคกร และผูใหบริการ 
 
3. คุณคาการบริการที่สงมอบแกลูกคา 
 จากแนวคิดทางการตลาดสมัยใหมไดเนนความสาํคัญไปยังความสําคัญที่มีใหแกลูกคามาก

ข้ึน  โดยยึดหลักการทาํการตลาดแบบ Outside-in คือ การเนนหาความตองการของลูกคาเปนหลัก 

และตอบสนองความตองการนั้น ดังนัน้ในธุรกิจบริการจึงมีเปาหมายของการบริการที่เปนเลิศโดยให

ความสาํคัญกบัคุณคาของสัมพันธภาพมากกวาคาใชจายที่เกิดขึ้น เพื่อหวังกําไรจากลูกคาไดในระยะ

ยาว (Customer Relationship Management = CRM)  โดยทําความเขาใจกับลูกคาวาลูกคามีความ

ตองการอะไร เพราะในปจจุบันนี้ลูกคาไมไดซื้อสินคาหรือบริการอยางเดยีวแตลูกคาคาดหวงัวาจะ

ไดรับประโยชนนอกเหนือจากการซื้อสินคาและบริการนัน้ ซึ่งสามารถแบงประโยชน ที่ลูกคาตองการ

เพิ่มเติมเพื่อสรางคุณคาใหลูกคามีดังตอไปนี ้

 

1. การใหบริการลูกคาและรูปแบบประโยชน (Customer Service and the Form 

Benefit)  โดยทั่วไปผูผลิตสินคาที่จําหนายสูทองตลาดจะคํานงึถงึความงาย ความสะดวกตอผูใชเปน

สําคัญ แตในปจจบัุนการพัฒนาผลิตภัณฑที่ใชเทคโนโลยีสูง สลับซับซอนยุงยากตอผูใช เชน 

คอมพิวเตอรหรือเครื่องใชไฟฟาตางๆ ก็เปนสวนหนึง่ของรูปแบบและผลประโยชนของลูกคาทีม่ีส่ิง

อํานวยความสะดวกไดในชวีิตประจําวนั ในกรณีที่ลูกคาไดซื้อผลิตภัณฑชนิดนัน้แลว แนนอนที่สุด
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อยางนอยลกูคาตองมีคําถาม มีปญหา มีขอสงสัย หรือขาดความรูเกี่ยวกับข้ันตอนการใชงานของ

ผลิตภัณฑนั้นๆ เพราะลกูคาที่ซื้อสินคาไปแลวรูสึกไมพึงพอใจหรือบริการ ไมเปนอยางที่คาดหวงัไว 

  ดังนัน้ฝายบรกิารลูกคา (Customer Service) หรือผูขายจะตองเปนบุคคลที่สําคญัที่สุด

ในการแกไขปญหาและใหบริการตามที่ลูกคาตองการ 

 

2. การบริการลกูคาและประโยชนของสถานที่ (Customer Service and the Place 

Benefit) ในกรณีที่มีการจาํหนายสินคาไปยังผูบริโภคแลว แนนอนที่สุดในระยะเวลาตอมาตองมีการ

บริการหลงัการขาย เชน ใหคําปรึกษาในการใชสินคา การเปลี่ยนคืนสินคา การคืนสินคา การซอมแซม

สินคา ดังนัน้บริษัทควรคํานึงถึงความตองการของลกูคา คือ สถานที ่ โดยทัว่ๆ ไปแลวถาเราไมมีความ

ตองการหรือความจาํเปนเราก็ไมอยากจะไปติดตอกับคนอื่นอยูแลว แตลูกคาที่มาติดตอเราอาจมี

สาเหตุคือ มารับบริการอยางใดอยางหนึ่ง มีปญหาใหชวยแกไข เพื่อขอรับทราบขอมลูบางประการ หรือ

เพื่อติดตอธุรกิจของตนกับผูใหบริการก็ได 

  สถานทีท่ี่ใหความสะดวกในการใหบริการลูกคา บริษทัตองใหความสําคัญดวยเพราะจะ

เปนสถานทีท่ีติ่ดตอระหวางลูกคากับบริษทัเพื่อใหเกิดความนาเชื่อถือและสรางภาพพจนได ถาเรา

ใหบริการที่ดี ลูกคาพงึพอใจ อาจจะมีผลตอการสั่งซื้อสินคา การซื้อซ้ําหรือใชบริการซ้ํา หรือซื้อสินคา

ชนิดอื่นเพิ่ม (Cross Sale) หรือมีการซื้อปริมาณที่เพิม่ข้ึนหรือมีการซื้อสินคาทีม่มีูลคาที่แพงมากขึ้น 

(Up Sale) รวมทั้งลกูคาจะเปนประชาสมัพันธใหกับบริษัทที่ดีดวย (W-O-M) แตถาผูใหบริการประพฤติ

ใหเปนที่ไมพอใจลูกคากจ็ะบอกตอไปในทางที่ไมดีแกคนอื่นๆ ตอไป และสิ่งที่สําคัญการบอกตอจะไม

สามารถหยุดยั้งได ซึ่งทาํใหขอมูลสามารถแพรกระจายไดในวงกวาง 

  ดังนัน้สถานทีใ่หบริการตองใกลกับลูกคากลุมเปาหมายมากที่สุดเพือ่การบริการทีเ่ร็วที่สุด 

สะดวกที่สุด ข้ันตอนงายทีสุ่ด ส่ิงทีก่ลาวมานี้เปนสวนหนึง่ในการสรางคุณคาใหแกลูกคาซึง่อาจทําได

ในรูปแบบตาง ๆ เชน 

2.1 การกระจายศนูยบริการไปยังกลุมลูกคาเปาหมายที่มีความตองการ 
2.2 มีหนวยงานสาํหรับบริการ (แผนกชาง) 
2.3 มีศูนย Call Center  

2.4 มีแผนกบริการลูกคา Customer Service หรือ Customer Care 

 

3. การบริการลูกคาและผลประโยชนทางดานเวลา (Customer Service and the Time 

Benefit) การบริการจะเริ่มตนเมื่อลูกคามีความตองการ โดยผูใหบริการจะตองตอบสนองใหทันกับ

ความตองการนั้นทันท ี คือผูใหบริการตองมคีวามพรอมใหบริการแกลูกคาเสมอ การปฏิบัติงานอยาง
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รวดเร็วดวยความเต็มใจ เชน ถาลูกคามีปญหาไมควรใหลูกคารอนาน ไมควรปดหนาที่ความรับผิดชอบ

ใหกับบุคคลอื่น ไมควรหวัเราะหรือหยอกลอกับคนทีอ่ยูใกลในขณะที่แกปญหาใหกับลูกคา ไมควร

พูดจาดวยอารมณรุนแรง ไมควรใชศัพทวิชาการกับคนทั่วไป แตถาในกรณทีี่จําเปนจริงๆ หรือไม

สามารถปฏิบัติใหกับลูกคาได การปฏเิสธตองนุมนวลและมีเหตุผลอยางเพียงพอ 

 

4. การบริการลูกคาและสิทธิประโยชนการคุมครอง (Customer Service and the 

Possession Benefit) การที่ลูกคายินยอมจายเงนิเพื่อซื้อสินคาในราคาแพงๆ บริษทัควรมนีโยบายการ

ใหบริการแกลูกคา เชน ยนิดีที่ใหทดลองสินคากอน ยนิดีคืนเงินถาไมพอใจ ยนิดีรับเปลี่ยนคนืสนิคาถา

ไมพอใจ หรือมีบริการผอนชําระเปนงวดๆ ส่ิงเหลานี้คือการใหสิทธิ ผลประโยชนการคุมครองแกลูกคา 

การใหบริการเหลานี้เปนสวนหนึ่งของการสรางคุณคาใหกับองคกร เพื่อสรางความสัมพนัธที่ดีระหวาง

องคกรและลูกคา 

 
4.  ความเปนเลิศในงานบริการขององคกร 
 การพัฒนาบุคลากรมีความจาํเปนตอวิชาชพีการบริการ เพื่อเพิ่มพูนศักยภาพของบุคคล

หนวยงานหรือองคกร ดังนั้นการบริการที่ดีจะเกิดขึน้จากตัวบุคคลโดยอาศัยทกัษะ ประสบการณ   

เทคนิคตางๆ ที่จะทําใหผูรับบริการเกิดความพงึพอใจและอยากกลับเขามาใชบริการอีก มีดังตอไปนี ้

1. ตองมีจิตใจรักในงานดานบรกิาร (Service Mind) ผูใหบริการตองมคีวามสมัครใจ

ทุมเททัง้แรงกายและแรงใจ มีความเสยีสละ ผูที่จะปฏิบัติหนาที่ไดตองมีใจรักและชอบในงานบริการ 

Service Mind มีความหมายดังนี ้

 S = Smile    ตองมีรอยยิ้ม 

 E = Enthusiasm          ความกระตือรือรน เอาใจใสลูกคา 

 R = Responsiveness     มีความรับผิดชอบในหนาทีท่ี่มีตอลูกคา 

 V = Value                   ใหบริการลูกคาอยางมีคุณคา 

 I = Impression             ใหบริการอยางประทับใจ 

 C = Courtesy          บริการลูกคาอยางสุภาพออนโยน  

 E = Endurance   ความอดทนการเก็บอารมณ  

 M = Make Believe  มีความเชื่อ 

     I   = Insist    การยอมรับ 

     N = Necessitate   การใหความสาํคัญ 

      D = Devote   การอุทิศตน 
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                  ตองมีความรูในงานที่ใหบริการ (Knowledge) ผูใหบริการตองมีความรูในงานที่ตน

รับผิดชอบ ที่สามารถตอบขอซักถามจากผูรับบริการไดอยางถูกตองและแมนยาํ ในเร่ืองของสินคาที่

นําเสนอ ประวัติองคกร ระเบียบ นโยบายและวิธีการตางๆ ในองคกร เพื่อมิใหเกิดความผิดพลาด 

เสียหาย และตองขวนขวายหาความรูจากเทคโนโลยีใหมๆ เพิ่มข้ึนอยางสม่าํเสมอ 

2. มีความชางสงัเกต (Observe) ผูทํางานบริการจะตองมีลักษณะเฉพาะตัวเปนคนมี

ความชางสงัเกต เพราะหากมีการรับรูวาบริการอยางไรจึงจะเปนที่พอใจของผูรับบริการ กจ็ะพยายาม

นํามาคิดสรางสรรคใหเกิดบริการที่ดียิง่ขึ้น เกิดความพอใจและตอบสนองความตองการของลกูคาหรือ

ผูรับบริการไดมากยิง่ขึ้น 

3. ตองมีความกระตือรือรน (Enthusiasm) พฤตกิรรมความกระตือรือรนจะแสดงถงึ

ความมีจิตใจในการตอนรับ ใหการชวยเหลือแสดงความหวงใย จะทาํใหเกิดภาพลักษณที่ดีในการ

ชวยเหลือผูรับบริการ 

4. ตองมีกิริยาวาจาสุภาพ (Manner) กิริยาวาจาเปนสิ่งที่แสดงออกจากความคิด 

ความรูสึก และสงผลใหเกิดบุคลิกภาพที่ดี ดังนัน้เพื่อใหลูกคาหรือผูรับบริการมีความสบายใจที่จะ

ติดตอขอรับบริการ 

5. ตองมีความคิดริเร่ิมสรางสรรค (Creative) ผูใหบริการควรมีความคิดใหมๆ ไมควรยดึ

ติดกับประสบการณหรือบริการทีท่ําอยู เคยปฏิบัติมาอยางไรก็ทาํไปอยางนัน้ ไมมีการปรับเปลี่ยน

วิธีการใหบริการ จึงควรมีความคิดใหมๆ ในการปฏิรูปงานบริการไดดี 

6. ตองสามารถควบคุมอารมณได (Emotional control) งานบริการเปนงานที่ใหความ

ชวยเหลือจากผูอ่ืน ตองพบปะผูคนมากมายหลายชนชัน้ มกีารศึกษาที่ตางกัน ดังนัน้กิริยามารยาทจาก

ผูรับบริการจะแตกตางกนั เมื่อผูรับบริการไมไดต้ังใจ อาจจะถูกตาํหนิ พูดจากาวราว กิริยามารยาทไมดี 

ซึ่งผูใหบริการตองสามารถควบคุมสติอารมณไดเปนอยางด ี

7. ตองมีสติในการแกปญหาที่เกิดขึ้น (Calmness) ผูรับบริการสวนใหญจะติดตอขอ

ความชวยเหลอืตามปกต ิ แตบางกรณีลูกคาที่มีปญหาเรงดวน ผูใหบริการจะตองสามารถวิเคราะหถงึ

สาเหตุและคิดหาวิธีในการแกไขปญหาอยางมีสติ อาจจะเลือกทางเลอืกที่ดีที่สุดจากหลายทางเลอืกใน

การใหบริการแกลูกคา 

8. มีทัศนคติตองานบริการดี (Attitude) การบริการเปนการชวยเหลือ ผูทํางานบริการ

เปนผูให จงึตองมีความคิดความรูสึกตองานบริการในทางที่ชอบ และเต็มใจที่จะใหบริการ ถาผูใดมี

ความคิดความรูสึกไมชอบงานบริการ แมจะพอใจในการรับบริการจากผูอ่ืน ก็ไมอาจจะทํางานบริการ

ใหเปนผลดีได ถาบุคคลใดมทีัศนคติตองานบริการดี ก็จะใหความสําคญัตองานบริการ และปฏิบัติงาน

อยางเตม็ที ่เปนผลใหงานบรกิารมีคุณคาและนําไปสูความเปนเลิศ 

 



 
 

48

9. มีความรับผิดชอบตอลูกคาหรือผูรับบริการ (Responsibility) ในดานงานทาง

การตลาด และการขาย และงานบริการ การปลูกฝงทัศนคติใหเหน็ความสําคัญของลูกคาหรือ

ผูรับบริการดวยการยกยองวา “ลูกคาคือบุคคลที่สําคญัที่สุด” และ “ลูกคาเปนฝายถกูเสมอ” ทั้งนี้ก็

เพื่อใหผูใหบริการมีความรับผิดชอบตอลูกคาอยางดีที่สุด 

 อยางไรก็ตาม ลูกคา องคกร และพนักงานตางมคีวามตองการซึ่งจะตองประสานความ

ตองการเหลานั้นเขาดวยกัน  

 ลูกคาตองการเอาใจใส การใหคําปรึกษา ไดสินคาคุณภาพดี บริการทีดี่ การตอนรับที่อบอุน 

ไดรับบริการที่สะดวกรวดเรว็ ตามเวลาที่เหมาะสมไมตองรอนาน มีบริการหลังการขายที่ดี 

 บริษัทตองการชื่อเสียง เปนผูนําในธุรกิจ มีผลกําไรดีและมีความมั่นคง เจริญรุงเรืองสามารถ

ขยายกิจการ มีพนกังานที่สามารถและมีคุณภาพ 

 พนกังานตองการคาตอบแทน เงนิเดือนที่ดี มีสวัสดิการ มีความมั่นคงในการทํางาน มี

ความกาวหนาในหนาทีก่ารงาน มีบรรยากาศในการทาํงานที่ดี ไดเพิม่พูนความรูและประสบการณ 

 ดังนัน้เพื่อคุณภาพและคุณคาในงานบริการ  ทกุฝายจะตองใหความรวมมือกันเพื่อทาํให

บรรลุวัตถุประสงค ไดรับผลประโยชนทัง้สองฝาย ลูกคาพอใจองคกรกอ็ยูรอด (Win - win Strategy) 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับงานบริการ สามารถนํามาประยกุตใชกับงานวจิัยฉบับนี้ใน

การวัดพฤติกรรมของลูกคา ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน คือ ความถี่ในการใชบริการในชวง 3 เดือน และ มูลคาในการซื้อ

อุปกรณ/ใชบริการในชวง 3 เดือน อีกทั้งยังใชประกอบกบัคําถามดานสวนประสมทางการตลาดอกีดวย 
จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับงานบริการ สามารถนํามาประยุกตใชกับงานวิจัยนี้ คือ  
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ขอมูลเกี่ยวกับรานและขอมูลผลิตภัณฑ 
 ตลาดนัดตะวันนา 
 ตะวันนา บางกะป ตลาดนัดตอนกลางคืน ที่พึง่เปดไดไมนาน แตมีนกัชอป รูจักกันแทบทุกมุม

เมือง ตลาดนัดตะวันนา อยูดานหลัง หางสรรพสนิคา เดอะมอลล บางกะป ในครั้งแรกนั้น ตะวันนา 

เปนที่รูจกักนัดีวาเปน อารซีเอ สาม แตเปดไดไมนาน ผับในแถบนัน้ ก็ตองปดตัวไปดวยพษิ เศรษฐกจิ 

และแพภัยตัวเอง จากกลุมวยัรุน เมื่อเจาของตะวันนาผนัแปรกลุมเปาหมายโดยใหพื้นที่เชา แกพอคา

แมคารายยอยมาต้ังแผงขายของกันได นบัแตนั้นเปนตนมา ตะวันนาจึงเปนที่รูจักกนัดี ในฐานะตลาด

นัดตอนกลางคืน สําหรับชมุชนชานเมือง สินคาภายในตลาดตะวันนานัน้มีต้ังแตเสือ้ผาราคาถกูซึง่สวน

ใหญแลวจะเปนเสื้อผาทั้งที่ไมมียี่หอพึง่ ขนออกมาจากโรงงาน และเสือ้ที่กอปยีห่อแบบ ลอกแบบออก

กันเลยทีเดียว ถัดจากเสื้อผาแลว กจ็ะเปนเครื่องใชไฟฟาราคาถูก อาทิ วทิยุวอลคแมน ราคาไมเกิน 

300 บาท หรือของใชมือสอง และรวมไปถึงสินคาจาํพวก ราคา 99 บาท หรือ 199 บาททกุชิ้น ตลาดนัด

ตะวันนาเปนตลาดนัดตอนกลางคืนที่เดนิไดเพลินๆดีอีกที่หนึ่ง แตควรระวังกระเปาไวดวยเพราะมีคดี

โดนกรีดกระเปาไปหลายรายแลว สําหรับนักชอปที่มัวแตชอปเพลินจนลืมระวงั 

 ศูนยการคาตะวันนา เปนศนูยการคาทีเ่ปดมาไดไมนานในชวงพิษเศรษฐกิจ IMF เมื่อชวงป 

พ.ศ. 2540 ศูนยการคาที่เร่ิมเปดตัวเองดวยการเปนศนูยรวมไอท ี เซ็นเตอรในยานบางกะป แตยาน

การคาทีจ่ะกลาวถงึ คือ ตลาดนัดมือสอง ตะวันนา บริเวณโดยรอบศูนยการคา ซึง่ปจจุบันขยายไปถึง

ดานหลัง หากนับรวมเมืองไทยตกอยูในสภาวะเศรษฐกจิขาลงมานานเกือบ 5 ปแลว ในชวงนัน้ เพราะ

ความตองการหมุนเวียนเงินทองมมีาก และกอนหนาที่ฟองสบูลูกใหญจะแตก คนไทยใชเงนิเกนิตัวมาก 

จับจายใชสอยฟุมเฟอย ของใชที่ไมจําเปนและสินคาแบรนดเนมจากตางประเทศกท็ะลักเขาประเทศจน

ขาดดุล เมื่อของมีมากเกนิความจาํเปน คนขายที่ตองการขายของ ก็เร่ิมระบายของออก ทําใหเกิด

ตลาดยอยรูปแบบใหมข้ึนมา การเปดทายขายของ เปนแหลงคาขาย ที่คนเคยรวย คนแกลงรวย หรือ 

คนเกือบรวยทัง้หลาย ตางเสาะแสวงหา พื้นที่เปลาๆ ที่แตเดิมไมเคยมีคนสนใจ แตตอนนี้กลับมีราคา

คางวด และตลาดตะวนันาก็เกิดขึ้น พรอมๆกับการเปดศูนยการคาทางดานเทคโนโลยี ทางฝงบางกะป 

ก็ตามมาติดๆ  

 จนถงึปจจุบัน ตลาดนัดขายของ ตะวนันา มีผูมาจับจายใชสอยหนาแนนมาก เปดทกุวัน เร่ิม

เปดทยอยตัง้แตเวลา บาย 2 โมง จนถงึประมาณ 3 – 4 ทุม ก็เร่ิมทยอยเก็บ บางวนัอาจเลยไปถงึเที่ยง

คืน ดวยสนิคาทีห่มนุเวยีน ผลัดเปลี่ยนกันไป มทีั้งสนิคาใหมและเกามาใหเลือกหา ทั้งเสื้อผาแฟชั่น

สมัยนยิม, กระโปรง, กางเกงยนีส, รองเทา, เครื่องประดับ, เครื่องแตงกาย, น้ําหอม เครื่องใชไฟฟา, 

VDO, VCD และ อ่ืนๆ อีกมากมาย จนกลายเปนศูนยรวมในการจบัจายใชสอยขนาดใหญ นอกจากนี้

 



 
 

50

ยังมกีารใหบริการจากฝมือเฉพาะตวั อยางเชน การตัดผม, การเพนทเฮนนา หรือ ศิลปนขางถนน โชว

ฝมือกับการวาดรูปเหมือนในราคายอมเยา และแสงอันนอยนิด  

 ตลาดนัดตะวนันา อยูติดกบัหางสรรพสนิคา เดอะมอลล สาขา บางกะป และ แมคโคร  

 
 ตลาดนัดหวยขวาง 
 ถนนประชาราษฎรบําเพ็ญ เปนที่ต้ังของตลาดหวยขวางซึ่งเปนตลาดกลางคืน เปนยานชุมชน

ที่พลกุพลานไปดวยผูคน 

 ยานหวยขวาง – รัชดาฯ เปนศูนยกลางของแหลงบนัเทงิทีถ่ือวาใหญมากแหงหนึง่ในกรุงเทพฯ 

มีทั้งกลุมนักเที่ยว และกลุมคนทาํงานในยานนี้ ซึง่สวนใหญก็จะพักอาศัยอยูในชุมชนแถบนีท้ัง้สิ้น  

 ตลาดนัดหวยขวางเปดตัง้แตหัวค่ําไปจนถึงเชา 
 

สะพานพุทธ 
 ในอดีตนั้นคนฝงธนบุรี และฝงพระนครสามารถไปมาหาสูกันไดเฉพาะทางน้าํเทานั้น แตในป 

พ.ศ. 2475 พระบาทสมเดจ็พระปกเกลาเจาอยูหัวไดสราง “สะพานพระพุทธยอดฟา” ข้ึนเพื่อเชื่อม

เสนทางคมนาคมระหวางฟากตะวนัออก และตะวนัตกของพระนคร ทั้งยงัเปนการขยายความเจริญ

ของพระนครออกไปทางฝงธนบุรีอีกดวย  

 การสรางสะพานพระพทุธยอดฟา หรือทีเ่รียกกนัทัว่ไปวา “สะพานพุทธ” สรางขึ้นเนื่องใน

โอกาสที่ฉลองพระนครครบรอบ 150 ป พรอมกันนี้ยงัไดสรางพระปฐมพระบรมราชานุสรณแหงพระ

รามาธิบดีศรีสินทรมหาจกัรีบรมนาถ พระพุทธยอดฟาจุฬาโลก ประดิษฐานไว ณ ลานเชงิสะพานฝง

ตะวันออก 

 ตัวสะพานสรางโดยบริษทัดอรแมนลอง เปนสะพานชนิดเปด – ปด สามารถใหเรือใหญผาน

ได แตปจจุบันปดตาย สวนพระบรมรูปพระบาทสมเดจ็พระรามาธิบดีศรีสินทรมหาจักรีบรมนาถ พระ

พุทธยอดฟา รัชกาลที ่ 7 ทรงโปรดเกลาฯ ใหสมเด็จพระเจาบรมวงศเธอ เจาฟากรมพระยานริศรานวุัติ

วงศ ทรงออกแบบ เปนพระบรมรูปขนาดสามเทาพระองคจริง ทรงเครื่องพระบรมภษูิตาภรณ ประทับ

เหนือพระราชบัลลังก ประดิษฐานบนแทนฐานหนิออน และใหศาสตราจารยศิลป พีระศิลป เปนผูปน 

เร่ิมกอสรางเมือ่วันที่ 3 ธันวาคม 2472 และเปดใชเมื่อวันที่ 6 เมษายน 2475 

 ดวยความยาวประมาณ 234 เมตร หากเดนิจากฝงพระนครบนทางเทาดานขวาของสะพาน 

จะม ี“โบสถซางตาครูส” ซึ่งภายในประดับดวยกระจกสี มีความงดงามนาชมมาก ถัดไปก็จะเปนโบสถ

ของวัดกัลยาณมิตร อันเปนที่ประดิษฐาน “หลวงพอโต” ที่คนจีนเรียกวา “ซําปอกง” และถามองไป

ไกลอีกหนอย ก็จะเห็นพระปรางควัดอรุณราชวราราม ต้ังเดนเปนสงา 
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 แดดรมลมตก บริเวณหนาลานปฐมบรมราชานุสรณ เปนที่ออกกาํลังกายที่ดีของคนแถวนี้ 

สวนบนทางเทาของสองฟาก ก็จะมนีักตกปลา มานัง่ตกปลากนั 

 
 ตลาดนัดสะพานพทุธ  
 ปจจุบันนอกจากจะเปนสาธารณูปโภคที่มคีวามสาํคัญอยางยิ่งของกรงุเทพแลว สะพานพระ

พุทธยอดฟา ยังเปนทีพ่ักผอนหยอนใจของผูคน ในเวลาตั้งแต 19.00 น. - 24.00 น. บริเวณเชิงสะพาน

ฝงพระนครจะมีตลาดนัดใหญมีสินคามากมาย สินคาที่มีขายมากทีสุ่ดก็คือเสื้อผาทั้งชาย และหญิง 

รองลงไปคือรองเทา นาฬิกา กระเปา สวนที่เปนจุดเดน ของทีน่ี่ก็คือ “สินคามือสอง” ซึ่งก็มทีั้งเสื้อผา 

รองเทา กระเปาเชนกัน เปนทีน่ิยมของวัยรุน นอกจากนีย้ังเปนที่ขายงานศิลปะของบรรดานักศึกษา

เพาะชางอีกดวย ตลาดนัดสะพานพุทธฯ เปดทุกวนัยกเวนวนัจันทร  

 
 ตลาดนัดหนามหาวิทยาลยัรามคําแหง 
 ยานการคาที่ใหญมากแหงหนึ่งของกรุงเทพฯ นัน่ก็คือ บริเวณหนามหาวิทยาลยัรามคําแหง 

หรือที่ใครๆ เรียกกนัติดปากวา หนาราม เปนยานที่คึกคักมากๆ เพราะมหาวิทยาลัยแหงนี้เปน

มหาวิทยาลยัเปดของรัฐบาลที่พรอมจะซับน้ําตาใหกับผูที่ผิดหวังจากการเอ็นทรานซไดอยางด ี ทาํให

นักเรียนจากทัว่สารทิศของประเทศไทยมุงหนาที่จะมาหาความสําเร็จที่นี ่ 

 อากาศคอนขางรอน คนทีข้ี่รอน ก็เตรียมพัดมาโบก เตรียมผาเช็ดหนามาซับเหงื่อก็ดี จะได

เดินซื้อของกนัอยางสบายใจไรกังวล สําหรบัสินคามีใหเลอืกเยอะมากๆ และราคาก็ถอืวายุติธรรม มีทั้ง

ถูกมาก และถกูธรรมดา แตของแพงคงไมมี แถวนี้เปนแหลง  

 แถวนี้ของรับประทานก็เยอะ มีใหเลอืกทัง้แบบซื้อกลับ และนั่งรับประทานที่ราน ตลอดทางที่

เดินมา เมื่อมซีอยที่ไหนก็จะมีของกนิขายเพียบ และตองมีทกุภาคดวย เพราะมหาวิทยาลัยรามคาํแหง

แหงนี้ มนีักศึกษาจากทัว่ประเทศมารวมกนัอยูทีน่ี ่

 ข้ึนชื่อวาเปนแหลงรวมของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัรามคาํแหง แนนอนวา ของใชที่จาํเปนของ

นักศึกษา ก็ยอมตองมีขายเยอะแนนอน ชุดนักศึกษาทัง้ชายและหญงิ มีใหเลือกมากมาย แถมราคาก็

ไมแพง รวมถงึสัญลักษณของมหาวทิยาลัยที่เอาไวแตงกับชุดนักศึกษา ไมวาจะเปนเข็มขัด ตุงติ้ง เข็ม

ติดหนาอก และไมไดมีเพียงเครื่องแตงกายเทานัน้ เร่ืองของการเรียนก็ตองเตรียมพรอมเสมอ นัน่ก็คือ 

ติวเตอร นั่นเอง แตติวเตอรก็ไมใชมีแตติวเตอรที่ชาวรามตองไปนั่งเรียนในสถานทีก่วดวิชาเทานัน้ แต

ติวเตอรที่ฮิตติดใจเด็กรามกคื็อติวเตอรกระดาษ คือแนวขอสอบ สังเกตไดวามวีางขายกนัเยอะมากๆ 

ตามซื้อกนัจนกวาจะสอบผาน 

 โรงเรียนวัดเทพลีลา ในเวลากลางคืนบางวันจะมีรานอาหาร และรานขายของหลากชนิด 

โดยเฉพาะอยางยิง่รานขายของมือสอง มาเปดขายกนับริเวณสนามของโรงเรียน 
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 นอกจากเสื้อผาแลวก็ยงัมีออพชั่นเสริมของสาวๆ ทั้งเครื่องประดับ เครื่องสําอาง กระเปา 

รองเทา สวนหนุมๆก็มีใหชอปบาง ถึงจะไมมากเทา  
 

 รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 
 รานคาที่ต้ังขึ้นเปนบทูเล็กๆ สําหรับขายสินคาที่เปนอปุกรณเสริมเสริมสําหรับโทรศัพทมือถือ 

และมีการใหบริการโหลดแรแกรมตางๆลงในโทรศัพทมือถือ โดยมแีคตตาลอกสินคาตางๆ ใหลูกคา

เลือก เชน ภาพพักหนาจอขณะรอสาย ภาพ Screensaver เปนตน โดยจําแนกตามยี่หอ และรุนของ

โทรศัพท 
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เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 ผูวิจัย ไดทําการคนควางานวิจัยตางๆ ทีท่าํมาในอดีต ที่เกีย่วของกับพฤติกรรมและแนวโนม

การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในตลาดนัดกลางคนืของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดังนี ้

 

 ประวิทย พุมพา (2546) ไดทําการวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตออุปกรณเสริม

สําหรับโทรศัพทมือถือ Nokia ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวาความพึงพอใจของ

ผูบริโภคอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยดานผลิตภัณฑ, ดานชองทางการจัดจาํหนาย และดานการ

สงเสริมการตลาดผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก สวนดานราคา ผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับ

นอย สวนการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทยีบความแตกตางของความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอ

อุปกรณเสริมสําหรับมือถือ NOKIA สรุปวา อายุมีผลตอความพงึพอใจตออุปกรณเสริมสําหรบัมือถือ 

NOKIA โดยสวนใหญผูบริโภคในกลุมอายุ 45 ปข้ึนไปมีความพึงพอใจสูงกวากลุมอ่ืน อาชพีมผีลตอ

ความพึงพอใจตออุปกรณเสริมสําหรับมือถือ NOKIA โดยนักเรียน นสิิต นักศึกษา มีความพงึพอใจใน

ระดับสูงกวาอาชีพอืน่ๆ นอกจากนั้น เพศ, ระดับการศึกษา, ระดับรายได, ระยะเวลาในการใช

ผลิตภัณฑ และประเภทชิ้นอุปกรณเสริมไมมีผลตอความพงึพอใจตออุปกรณเสริมสําหรบัมือถือ 

NOKIA  

 

 พิธาน เชญิถนอมวงศ (2547) ไดศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้แบตเตอรี่

โทรศัพทมือถอืของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยตองการเปรียบเทยีบการเลือกซือ้ระหวาง

แบตเตอรี่ของแท (Original) กับแบตเตอรี่ของเลียนแบบ (Compatible) พบวา ผูบริโภคมีทัศนคติ

โดยรวมตอสวนประสมทางการตลาดในดานตางๆ ของแบตเตอรี่ของแท (Original) ดานผลิตภัณฑอยู

ในระดับดีมาก ทางดานราคา, ดานการจดัจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับดี สวน

ทัศนคติโดยรวมตอสวนประสมทางการตลาดในดานตางๆ ของแบตเตอรี่ของเลียนแบบ (Compatible) 

ดานราคาอยูในระดับดี ทางดานผลิตภัณฑ, ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดอยูใน

ระดับปานกลาง ผูบริโภคนิยมใชยี่หอโนเกียมากที่สุด สวนใหญจะเปลี่ยนแบตเตอรี่ทุกๆ 2 ป โดย

ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อแบตเตอรี่ของแท (Original) เนื่องจากผูบริโภคเชื่อมั่นในคุณภาพ โดยซื้อที่

รานตัวแทนจาํหนาย รองลงมาคือศูนยบริการโทรศพัทมอืถือโดยพิจารณาขอมูลจากรานคาแนะนาํมาก

ที่สุด 
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 เปรมิศา อภิชาติศักดิ์-สกุล (2549) ไดทําการวิจยัปจจัยที่มีผลตอการดาวนโหลดริงโทนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูใชบริการสวนใหญมีอายุระหวาง 19-25 ป สวนใหญเปนผูมี

การศึกษาในระดับไมเกินมธัยมศึกษาตอนปลาย ผูบริโภคใหความสาํคญักับปจจัยดานการสงเสริมการ

ขายในเรื่องการลดราคาคาใชบริการมากกวาเรื่องอืน่ ผูบริโภคสวนใหญรับขาวสารผานใบปลวิ/แผนพบั 
และในดานบรกิารผูบริโภคใหความสําคัญดานความสะดวกและรวดเร็วมากที่สุด 

สําหรับปจจยัดานอายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการดาวนโหลดริงโทนดานจาํนวนเพลงตอคร้ังที่

ดาวนโหลด, ชองทางการใชบริการ, ประเภทริงโทน และคายเพลง ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการดาวนโหลดริงโทนดานจาํนวนเพลงตอคร้ังที่ดาวนโหลด, คายเพลง และศิลปน การ

สงเสริมการขายมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการดาวนโหลดริงโทนดานจาํนวนครั้งทีใ่ชบริการ, 

ประเภทริงโทน และประเภทริงโทน การโฆษณามีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการดาวนโหลดริงโทน

ดานชองทางการใช และประเภทเพลงที่ดาวนโหลด กระบวนการการรับบริการมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการดาวนโหลดริงโทนดานจาํนวนครั้งที่ใชบริการ และ ประเภทริงโทน และมีการเสนอแนะให

ผูใหบริการเพิม่การสงเสริมการขายใหมากขึ้นและมีความตอเนื่อง โดยเนนการโฆษณาผานใบปลิว/

แผนพับ 

 

พัณณิดา ปนงา (2549) ไดศึกษาปจจยัทีม่ีผลตอพฤติกรรมการดาวนโหลดริงโทนของบริษัท จี

เอ็มเอ็ม แกรมมี่ จํากัด (มหาชน) ของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

เอกชัย ล้ินสวุรรณ (2545) ทําการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอการรับบริการของ

ศูนยบริการโทรศัพทเทเลคอมเอเชีย คอรปอเรชั่น จาํกัด (มหาชน) สาขาฟอรจูนทาวน 
  

 

 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการวจิัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research Method) และใช
วิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูวิจัยดําเนนิการศึกษาตามขัน้ตอนตางๆ ดงันี ้

1. แหลงขอมูลในการศึกษาคนควา 
2. การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
3. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวจิัย 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
5. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
1. แหลงขอมลูในการศึกษาคนควา 

.1 ขอมูลทุติยภมูิ (Secondary Data) ไดแก ขอมูลเกีย่วกบัผลการศึกษาในอดีต และกรอบ
ทฤษฎีตางๆทีน่ํามาใชอางองิในการศึกษาวิจัยนี้ไดมาจากนิตยสาร หนงัสือพิมพ ผลงานวิจยั และตํารา
ทางวิชาการเกีย่วกับการตลาดและบริหารธรุกิจ 

.2 ขอมูลปฐมภมูิ (Primary Data) ไดแก ขอมูลจากผูใชโทรศัพทเคลื่อนทีท่ี่ใชบริการราน
ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Respond Questionnaire) และนํา
ขอมูลจากแบบสอบถามมาวัดพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื จํานวน 424 ตัวอยาง 
 
2. การกําหนดประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี้ คือ ผูที่ใชบริการรานขายอุปกรณเสรมิและรับโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน ไดแก ตลาดนัดตะวนันา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัด
หวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพุทธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลยัรามคําแหง 
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 กลุมตวัอยางที่ใชในการวจิัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยั คือ ผูที่ใชบริการรานขายอุปกรณเสรมิและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน ไดแก ตลาดนัดตะวนันา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัด
หวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพทุธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลัยรามคําแหง ซึ่งไมทราบจํานวน

ประชากร ดงันั้น ผูวิจยัจึงเลือกกลุมตัวอยางจากสูตรการคํานวณดังนี้  
 
  n = Z2 pq/D2

โดยที ่ p = ความนาจะเปนของประชากร 
  q = 1-p 
  n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  Z = คา Z score ที่ระดับความเชื่อมั่น 
  D = ระดับความคลาดเคลื่อน 

โดยการแทนทีร่ะดับความนาจะเปนของประชากรเทากบั 0.5 คา Z ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
และมีคาความคลาดเคลื่อนที ่0.05 จะไดผลดังนี ้
 
  n = (1.96)2 (0.5) (0.5)/ (0.5)2 

        = 384.16 
 หรือประมาณ 385 ตัวอยาง (เพิ่ม 10% = 38.5 หรือ 39 ตัวอยาง) รวมจํานวนกลุมตัวอยาง
ทั้งสิน้ 424 ตัวอยาง 

  
 การเลือกกลุมตัวอยาง 

1. เลือกสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกตัวอยางจากรานขาย
อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน ไดแก ตลาดนัดตะวันนา 
ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพทุธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลัย
รามคําแหง ทีม่ีการจําหนายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

2. สุมตัวอยางแบบแบงโควตา (Quota Sampling) โดยแบงจํานวนตัวอยางผูใชบริการ
รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในสัดสวนที่เทากนัในแตละตลาดทัง้ 4 แหง
เทาๆกนั จากวิธกีารคํานวณจํานวนตวัอยางขางตนไดวาจาํนวนกลุมตัวอยางทัง้สิน้ 424 ตัวอยาง 
ผูวิจัยไดกาํหนดขนาดตัวอยางใหตลาด 4 แหง แหงละ 424/4 = 106 ตัวอยาง 



 

 
57

3. เลือกกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามโดยวธิีความสะดวก (Convenience 
Sampling) ตามจาํนวนตลาดทัง้ 4 แหง โดยการแจกแบบสอบถามกบัผูที่ใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน ไดแก ตลาดนัดตะวันนา 
ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพทุธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลัย
รามคําแหง โดยขอความรวมมอืผูที่เขามาใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน ไดแก ตลาดนัดตะวันนา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัด
หวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพุทธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลยัรามคาํแหง ในการตอบ

แบบสอบถามตามความสมคัรใจ 
 
3. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ลักษณะเครื่องมือหรือแบบสอบถามที่ใชสําหรับการวิจยัครั้งนี้ไดมาจากการศึกษาเอกสาร

ตางๆ ทฤษฎ ี และงานวิจัยที่เกีย่วของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามใหครอบคลุมกับส่ิงที่
ตองการศึกษา โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 4 ตอน ดังนี ้
 ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
เพศ อายุ การศึกษา อาชพี และรายไดตอเดือน จํานวน 5 ขอ โดยเปนคําถามแบบใหเลือกตอบเพียง
คําตอบเดยีว ไดแก 
 ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวดัขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) 

1. ชาย     
2. หญิง 

 ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวดัขอมูลประเภทเรียงลาํดับ (Ordinal Scale) ดังนี ้
1. ต่ํากวา16 ป 
2. 16-25 ป 
3. 26-35 ป 
4. 36-45 ป 
5. 46 ปขึ้นไป 

 ขอที่ 3 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) ดังนี ้
1. นักเรียน/นักศกึษา 
2. อาชีพอิสระ/ธรุกิจสวนตวั 
3. ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
4. พนกังานบริษทัเอกชน 
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5. รับจาง 
6. แมบาน 
7. อ่ืนๆ 

 ขอที่ 4 การศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลาํดับ (Ordinal Scale) ดังนี ้
1. ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 
2. มัธยมศึกษาตอนปลาย 
3. ปริญญาตรี 
4. สูงกวาปริญญาตรี 

 ขอที่ 5 ระดับรายได เปนระดับการวัดขอมลูประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยการ
กําหนดรายไดตอเดือนคํานวณจากรายไดขัน้ต่ําในทองทีก่รุงเทพมหานคร 191 บาทตอวัน * 30 วัน = 
5,730 บาทตอเดือน (อางองิจาก web site กระทรวงแรงงาน 

http://www.mol.go.th/statistic_01.html : 2 ตุลาคม 2550)  
  และเพื่อสะดวกในการจัดแบบสอบถามจงึเริ่มตนระดับรายไดขั้นต่ําที ่5,000 บาท ดงันี ้

1. ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 
2. 5,001 – 15,000 บาท 
3. 15,001 - 25,000 บาท 
4. 25,001 - 35,000 บาท 
5. 35,001 บาทขึน้ไป 

 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความคิดเหน็ของปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสม

ทางการตลาดของรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 
ไดแก ตลาดนัดตะวนันา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพทุธ และ 
ตลาดนัดหนามหาวิทยาลยัรามคําแหง ทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบริการของรานดังกลาว โดยใหผูตอบ
แบบสอบถามแสดงความคดิเห็นในแตละดานของราน ลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถาม
ที่ใชมาตรวัดแบบมาตราสวนประเมนิคําตอบ (Likert Scale Questions) และใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาค (Interval Scale) ผูวิจัยไดแบงระดับความคิดเห็นของปจจัยดานทัศนคติตอสวน
ประสมทางการตลาดเปน 5 ระดับ ดังนี ้

   ระดับความคดิเห็น   คะแนน 
 เห็นดวยอยางยิ่ง   5 คะแนน 
 เห็นดวย    4 คะแนน 
 ไมแนใจ    3 คะแนน 

http://www.mol.go.th/statistic_01.html
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 ไมเห็นดวย    2 คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิง่   1 คะแนน 

 การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) ผูวิจัยใชหลักเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศยัสูตรการคํานวณชวงกวางระหวาง
ชั้น ตามหลกัการหาคาเฉลี่ย 
 

  อันตรภาคชั้น = คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสดุ 
        จํานวนชัน้ 
      = 5-1 
          5 
      = 0.8 

 
ตาราง แสดงสรุปเกณฑการแปลความหมายคะแนนระดบัความคดิเหน็ของปจจัยดานทัศนคติตอสวน
ประสมทางการตลาด 

คะแนนเฉลี่ย ระดับความคดิเห็นของปจจัยดานสวนประสม
ทางการตลาด 

4.21 – 5.00 เห็นดวยอยางยิ่ง 
3.41 – 4.20 เห็นดวย 
2.61 – 3.40 ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 ไมเห็นดวย 
1.00 – 1.80 ไมเห็นดวยอยางยิง่ 
 

 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปญหาของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน ไดแก ตลาดนัดตะวันนา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนดัหวย
ขวาง, ตลาดนัดสะพานพทุธ และ ตลาดนัดหนามหาวิทยาลัยรามคาํแหง ที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการของรานดังกลาว โดยใหผูตอบแบบสอบถามแสดงระดับของปญหาจากการซื้อ/การใชบริการ
จากรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในเรื่องตางๆ ลักษณะของ

แบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่ใชมาตรวัดแบบมาตราสวนประเมินคําตอบ (Likert Scale 
Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) ผูวิจัยไดแบงระดับความ
คิดเห็นของปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดเปน 5 ระดับ ดังนี ้
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   ระดับปญหา  คะแนน 
   มากที่สุด   5 คะแนน 
   มาก    4 คะแนน 
   ปานกลาง   3 คะแนน 
   นอย    2 คะแนน 
   นอยที่สุด   1 คะแนน 

  การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค

ชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชหลักเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศัยสูตรการคํานวณชวงกวาง

ระหวางชัน้ ตามหลกัการหาคาเฉลี่ย 
   อันตรภาคชั้น = คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสดุ 
         จํานวนชัน้ 
       = 5-1 
          5 
       = 0.8 

 
ตาราง แสดงสรุปเกณฑการแปลความหมายคะแนนระดบัของปญหาจากการซื้อ/การใชบริการ 

คะแนนเฉลี่ย ระดับของปญหาจากการซื้อ/การใชบรกิาร 
4.21 – 5.00   มากที่สุด 
3.41 – 4.20   มาก 
2.61 – 3.40   ปานกลาง 
1.81 – 2.60   นอย 
1.00 – 1.80   นอยที่สุด 
 

 ตอนที่ 4 สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอมูลทั่วไปของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน ไดแก ตลาดนัดตะวนันา ขางเดอะมอลล บางกะป, 
ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนดัสะพานพทุธ และ ตลาดนดัหนามหาวทิยาลัยรามคําแหง เปนระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญติั (Nominal Scale) 
  เครือขายที่ใชบริการ (เลือกเพียง 1 ขอ)  
   [   ] AIS 
   [   ] DTAC 



 

 
61

   [   ] True 
   [   ] Hutch 
   [   ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................. 
  มือถือทีท่านใช (เลือกเพียง 1 ขอ)  
   [   ] Nokia โนเกีย 
   [   ] Sony Ericsson 
   [   ] Samsung ซัมซุง 
   [   ] Motorola โมโต 
   [   ] BenQ-Siemens 
   [   ] LG แอลจี 
   [   ] O2 โอท ู
   [   ] HTC เฮชทีซ ี
   [   ] Dopod ดูพอด 
   [   ] Gigabyte กิ๊กกะไบต  
   [   ] Hutch ฮทัช 
   [   ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................. 
 
 ตอนที่ 4 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอมูลการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมในยานตลาดนดักลางคืน ไดแก ตลาดนดัตะวันนา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัด
หวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพุทธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลยัรามคําแหง โดยเฉลี่ยในชวง 3 เดือน 
ลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ใชระดับการวัดแบบประเภท
อัตราสวน (Ratio Scale) 

1. ความถี่ในการใชบริการ ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท
มือ ถือ .............. คร้ัง/ 3 เดือน 

2. มูลคาในการซือ้อุปกรณ/ใชบริการโหลด ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ .............. บาท/ 3 เดือน  
 

ตอนที่ 4 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกีย่วกับพฤติกรรมการใชโทรศพัทมือถือในอดีตตอแตละ

ชนิดสินคา/บริการของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน 
ไดแก ตลาดนัดตะวนันา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพทุธ และ 
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ตลาดนัดหนามหาวิทยาลยัรามคําแหง โดยใหผูตอบแบบสอบถามแสดงถึงความถีข่องการซื้อ/การใช
บริการจากรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท มอืถือ ลักษณะของแบบสอบถาม

ประกอบดวยคําถามที่ใชมาตรวัดแบบมาตราสวนประเมินคําตอบ (Likert Scale Questions) และใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) ผูวิจัยไดแบงระดับความถี่ในการใชซื้อสินคา
หรือใชบริการเปน 4 ระดับ ดังนี ้

 ระดับความถี ่  คะแนน 
 บอยครั้ง   3 คะแนน 
 บางครั้ง   2 คะแนน 
 นานๆครั้ง   1 คะแนน 
 ไมเคย    0 คะแนน 
 

การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) ผูวิจัยใชหลักเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศยัสูตรการคํานวณชวงกวางระหวาง
ชั้น ตามหลกัการหาคาเฉลี่ย 

 
   อันตรภาคชั้น = คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสดุ 
         จํานวนชัน้ 
       = 3-0 
           4 
       = 0.75 

 
ตาราง แสดงสรุปเกณฑการแปลความหมายคะแนนระดบัความถี่ในการซื้อ/การใชบริการ 

คะแนนเฉลี่ย   ระดับความถี ่
2.26 – 3.00   บอยครั้ง 
1.51 – 2.25   บางครั้ง 
0.76 – 1.50   นานๆครั้ง 
0.00 – 0.75   ไมเคย 
 

 ตอนที่ 4 สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกบัแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตตอแตละชนิดสินคา/บริการของผูใชบริการรานขาย
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อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน ไดแก ตลาดนัดตะวนันา ขางเดอะมอลล 
บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพุทธ และ ตลาดนดัหนามหาวทิยาลัยรามคําแหง โดย
ใหผูตอบแบบสอบถามแสดงถึงความถี่ของการซื้อ/การใชบริการจากรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือ ลักษณะของแบบสอบถาม ประกอบดวยคําถามที่ใชมาตรวัดแบบมาตราสวน
ประเมินคําตอบ (Likert Scale Questions) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอนัตรภาค (Interval 
Scale) ผูวจิัยไดแบงระดับแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอนาคตเปน 4 ระดับ ดังนี ้
   ระดับแนวโนมพฤติกรรม  คะแนน 

   ใชบริการแนนอน   3 คะแนน 
   นาจะใชบริการสูง   2 คะแนน 
   นาจะใชบริการนอย   1 คะแนน 
   ไมใชบริการแนนอน   0 คะแนน 
 

 การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) ผูวิจัยใชหลกัเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศัยสูตรการคาํนวณชวงกวางระหวาง
ชั้น ตามหลกัการหาคาเฉลี่ย 
 

   อันตรภาคชั้น = คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสดุ 
         จํานวนชัน้ 
       = 3-0 
           4 
       = 0.75 

 
ตาราง แสดงสรุปเกณฑการแปลความหมายแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 
   คะแนนเฉลี่ย   ระดับแนวโนมการมาใชบริการ 

 2.26 – 3.00   ใชบริการแนนอน  
1.51 – 2.25   นาจะใชบริการสูง  
0.76 – 1.50   นาจะใชบริการนอย 
0.00 – 0.75   ไมใชบริการแนนอน 
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 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 
1. ศึกษาขอมูลจากตําราละงานวิจยัที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ เพื่อใชเปนแนวทางในการสราง

แบบสอบถาม 
2. สรางแบบสอบถามทั้งหมด 4 ตอน 

   ตอนที่ 1: ลักษณะดานประชากรศาสตร 
   ตอนที ่2: ปจจัยดานทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดของรานขายอุปกรณ      
เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืยานตลาดนดักลางคนื  
   ตอนที่ 3: ปญหาจากการซื้อ/การใชบริการจากรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 
   ตอนที่ 4 สวนที่ 1: แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูใชบริการรานขาย
อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน  
   ตอนที่ 4 สวนที่ 2: แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม
และรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืนโดยเฉลีย่ในชวง 3 เดือน 
   ตอนที่ 4 สวนที่ 3: แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือในอดีตตอ
แตละชนิดสินคา/บริการของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัด
กลางคนื 
   ตอนที่ 4 สวนที่ 4: แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤตกิรรมการใชโทรศัพทมือถือใน
อนาคตตอแตละชนิดสินคา/บริการของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสรมิและรับโหลดโปรแกรมในยาน
ตลาดนัดกลางคืน 

3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อทาํการตรวจสอบและ

เสนอแนะเพิ่มเติม เพื่อนาํแบบสอบถามทีไ่ดไปปรับปรุงแกไขใหถูกตอง พรอมใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบ
ความถกูตองและความเหมาะสมของเนื้อหา จากนัน้นาํไปปรึกษากบัคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ 
เพื่อปรับปรุงใหมีความชัดเจนกอนนาํไปใช 

4. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 40 
คน  

5. นําขอมูลฉบับที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณจํานวน 40 ชุดมาทาํการลงรหัส เพื่อนําไป
วิเคราะหและแปรผลขอมูลทางสถิติตอไป 

6. หาคาความเชือ่มั่น (Reliability) ของคําถามในแบบสอบถาม โดยวิธีสัมประสทิธิ์

แอลฟาของครอนบัค (Cronbach’s alpha) (กัลยา วาณิชยบญัชา. 2545:449) ผลลัพธคาเฉลีย่คา
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แอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคา ระหวาง – 1 ≤α≤ 1 คาที่
ใกลเคียงกบั 1 แสดงวา มีความเชื่อมัน่สูง โดย  

6.1 คาสัมประสิทธิ์ที่ดีควรวัดไดมากกวา 0.6 
6.2 ในกรณีที่ขอคําถามนอย และคาวัดไดมีคาต่ํากวา 0.6 ควรใชวิธีการเก็บ

แบบสอบถามเพิ่ม 
6.3 ในกรณีที่ขอคําถามมีจํานวนมาก และคาทีว่ัดไดมีคาต่ํากวา 0.6  อาจจะตัด

คําถามบางขอที่สงผลกระทบตอคาสัมประสิทธิท์ิ้ง 
6.4 (ที่มา : บุษรา ประกอบธรรม, เอกสารประกอบการสอนวิชา Research in 

Business Computer) 
  ซึ่งคาแอลฟา (Alpha) ที่ไดคาโดยรวมทั้งฉบับเทากับ 0.895 
 

4. การเก็บรวบรวมขอมลู 
 การเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อนาํมาวิเคราะห ผูวิจัยไดดําเนนิการเก็บขอมลูตามขั้นตอนดังนี ้

4.1 แหลงขอมูลทตุิยภูมิ (Secondary Data) ซึ่งเปนขอมูลเพื่อใชประกอบการทําวิจยันัน้ 
ผูวิจัยไดทาํการคนควาจากหนังสือ ตาํราที่เกีย่วของ วทิยานพินธ เอกสารงานวิจยัตางๆ เพื่อใชเปน
แนวทางในการทําการศึกษาวิจัยในครัง้นี ้

4.2 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 424 ชุด ซึ่งจะเก็บขอมลูจากกลุมตัวอยางในยานการคา ตลาดนดักลางคนืตามที่ได
จัดแบงไวจากตลาด 4 แหง แหงละ 106 ชดุจนครบตามจํานวน 

 

5. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 5.1 การจัดกระทําขอมลู 

5.1.1 ทดสอบแบบสอบถามที่ไดทาํการออกแบบไว (Pre-test) แลวดําเนินการแกไข

ขอบกพรองของแบบสอบถาม พรอมตรวจความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดวยวธิีการของ Cronbach’s 
α   

5.1.2 นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเกบ็ขอมูลจริง 
5.1.3 เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบความ

ถูกตองและสมบูรณของแบบสอบถาม โดยจะเลือกเฉพาะกลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคนื ไดแก ตลาดนัดตะวันนา 
ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพทุธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลัย
รามคําแหง เทานัน้ 
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5.1.4 นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลว นํามาลงรหัส (Coding) ในแบบ
ลงรหัส สาํหรบัประมวลขอมูลดวยคอมพวิเตอร 

5.1.5 นําขอมูลมาบันทกึลงในเครื่องคอมพวิเตอร เพื่อประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS 
(Statistical Package for Social Sciences) For Windows Version 15 และทําการวิเคราะหขอมูล 
 
 5.2 การวิเคราะหขอมลู 

5.2.1 การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
   ตอนที่  1: เปนคําถามที่ เกี่ ยวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยแจกแจงเปนคารอยละ 
(Percentage) และคาฐานนิยม (Mode) 
   ตอนที่ 2: เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน โดยนําคาที่ไดมาหา
คาคะแนนเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
   ตอนที่ 3: เปนคําถามเกี่ยวกับปญหาจากการซื้อ/ใชบริการจากรานขายอุปกรณเสริม
และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน โดยนําคาที่ไดมาหาคาคะแนนเฉลี่ย ( X ) 
และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
   ตอนที่ 4 สวนที่ 1: แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช

โทรศัพทมือถือของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน

โดยแจกแจงเปนคารอยละ (Percentage) 
   ตอนที่ 4 สวนที่ 2: แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน โดยเฉลี่ยในชวง 3 เดือน โดยแจกแจงเปนคาเฉลี่ย 
(Means) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
   ตอนที่ 4 สวนที่ 3: แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือในอดีต

ตอแตละชนิดสินคา/บริการของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัด
กลางคืน โดยนําคาที่ไดมาหาคาคะแนนเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
   ตอนที่ 4 สวนที่ 4: แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือ
ในอนาคตตอแตละชนิดสินคา/บริการของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมใน
ยานตลาดนัดกลางคืน โดยนําคาที่ไดมาหาคาคะแนนเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

5.2.2 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 
   ในการทดสอบสมมติฐานแตละขอโดยใชสถิติดังนี้  
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5.2.2.1 t-test ใชในการวิเคราะหความแตกตางระหวางลักษณะดาน

ประชากรศาสตรดานเพศกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน  
5.2.2.2 One way ANOVA (F-test) ใชในการวิเคราะหความแตกตางลักษณะ

ดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอกับพฤติกรรมการใชบริการราน
ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

5.2.2.3 Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient การวิเคราะห

เพื่อหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันเพื่ออธิบายความสัมพันธ 
- ระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 
- ระหวางปญหาและอุปสรรคของผูรับบริการกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 
- ระหวางพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตกับแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 
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6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

6.1 สถิติพื้นฐาน ประกอบดวย  
6.1.1 สูตรหาคารอยละ (Percentage) (เตือนจิตต จิตตอารีย. 1999: 236) 

    ⎟
⎠
⎞

⎜
⎝
⎛=

n
ƒxP  x 100 

   เมื่อ   P แทน คาสถิติรอยละ 
     ƒ แทน ความถี่ในการปรากฏของขอมูล 
        x แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

6.1.2 สูตรหาคาเฉลีย่ (Mean) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541 : 36) 
     

  X   = ΣX 
        n 
   เมื่อ  X   แทน คาเฉลี่ย 
     ΣX  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
     n  แทน จํานวนตวัอยาง 
 

6.1.3 สูตรหาคาเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541 : 65) 
     
     S.D.  =  nΣX2 – (ΣX)2

                 n(n-1) 
    
   เมื่อ  S.D. แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
     nΣX2 แทน ผลรวมของคะแนนแตละหนวยยกกําลงัสอง 
     (ΣX)2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลงัสอง 
     n  แทน จํานวนสมาชกิในกลุมตัวอยาง 
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6.2  สถิติที่ใชทดสอบความเชือ่มั่นของแบบสอบถาม 
 สถิติที่ใชตรวจสอบแบบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการหาความเชื่อมัน่ของเครื่องมือ 
(Reliability of Test) โดยใชวิธีคาครอนบัคแอลฟา (Cronbach’s alpha) โดยใชสูตรดังนี้ (กลัยา วา
นิชยบัญชา. ”การใช SPSS For Windows ในการวิเคราะหขอมูล” : 2546) 
      

k covariance  /  variance      α  =   
 
    
   เมื่อ  α   แทน คาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
     k   แทน จํานวนคาํถาม 
        แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคาํถามตางๆ   covariance  
        แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม variance 
 

6.3  สถิติสําหรับทดสอบสมมติฐาน 
6.3.1 เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางคาเฉลีย่ของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยการ

ทดสอบคา Independent t-test เมื่อทดสอบความแปรปรวนของประชากรกลุมที่ 1 และกลุมที ่2 ใช t-
test (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541 : 165)   ใชในการทดสอบสมมติฐานขอ 1 (เพศ) ณ ระดับความเชื่อมัน่รอย
ละ 95 ซึ่งมีสูตรการคํานวณแบงออกเปน 2 กรณียอย หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมให
ทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากนัทกุ
กลุมใหทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคา

แปรปรวนของแตละกลุมกอนโดยใช Levene test ดังนี ้ 
  คาความแปรปรวน (Variances)  

 
  เมื่อ  W  แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยาง  
    N  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง  
    K  แทน จํานวนกลุมตัวอยางทีน่ํามาทดสอบ  
    Zij  แทน |Yij – Yi0| ; Yi0 คือ คากลางของกลุมตัวอยาง  
    Zij  แทน คากลางของกลุม Zij  
    Z  แทน คากลางของกลุมตัวอยางทัง้หมด  

      1 + (k-1) covariance / variance  

6.3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวน (variance) ของประชากรทั้งสองกลุมไมเทากนั 
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6.3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวน (variance) ของประชากรทั้งสองกลุมเทากนั หรือ

กรณีไมทราบคาความแปรปรวน (variance) ของประชากรทั้งสองกลุม แตทราบวาประชากรทั้งสอง
กลุมมีความแปรปรวนเทากนั  
    t =  
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  โดยที่ df =  221 −+ nn  
 
   เมื่อ t  แทน คาความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 2 กลุม 
    1x  แทน   คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่1 
    2x  แทน   คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่2 
     แทน   คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่1 2

1s

     แทน   คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่2 2
2s

     แทน   ขนาดของกลุมตัวอยางที ่1 1n

     แทน   ขนาดของกลุมตัวอยางที ่2 2n

    df แทน   องศาอิสระ (Degree of freedom) 
6.3.2 การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลีย่สองกลุมข้ึนไปโดยการวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis Of Variance) เพื่อใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 (อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน) โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541 : 249) 
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         F  =   MSb
 

MSw

 
 
    
   เมื่อ  F  แทน คาแจกแจงที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
     MSb แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
     MSw แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 
     df  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม   (k-1), ภายใน

กลุม (n-k) 
    
   กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ  จะทาํการตรวจสอบความแตกตาง
เปนรายคู  ทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติที ่ .05 หรือระดบัความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544 : 333) 
  

2MSE 
ni

          LSD  = t1 - α ;n – k  
                   2 
          โดยที ่ni ≠ nj

                   r  =  n – k 
 
       เมื่อ LSD แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากรกลุมที ่i และ j 
    MSE แทน  คา Mean Square Error จากตารางวิเคราะหความแปรปรวน 
    k  แทน   จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
    n  แทน   จํานวนขอมูลตัวอยางทัง้หมด 
    α  แทน   ระดับนัยสําคญัทางสถิติ  
  

6.3.3  คา Brown-Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
(Hartung. 2001:300) มีสูตรดังนี ้ 
 
     β =  

 
    



 

 
72

   โดยคา  
 

   เมื่อ   β   แทน คาสถิติทีใ่ชพิจารณาใน Brown-Forsythe  
 MS(B)  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  

(Mean Square between groups)  
  MS(W)  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

(Mean Square within group)  
   สําหรับ Brown-Forsythe  
     K  แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง  
     nj  แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที ่j  
     N  แทน ขนาดของประชากร  
     S12 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่1  
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติจะทําการทดสอบเปน

รายคู เพื่อดูวามีคูใดที่แตกตางกนั โดยใชวธิี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห. 2543: 116) มีสูตรดังนี ้ 
 

t =  
 
 
   เมื่อ t   แทน คาสถิติทีใ่ชพิจารณา t-distribution  
    MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

 (Mean Square within group) 
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   สําหรับ Brown-Forsythe  
     Xi  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่i  
     Xj  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่j  
     ni   แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที ่i  
     nj   แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที ่j  

6.3.4 สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson product moment correlation 
coefficient) ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติที ่ 0.05 ใชหาคาความสัมพนัธของตัวแปรสองตัวทีเ่ปนอิสระกัน
ตอกันหรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด เพื่อใชทดสอบสมมตฐิานขอที่ 4 (กลัยา วานิชยบัญชา. 
2545 : 311-312) ดังนี ้
 
     rxy  =   

nΣXY – (ΣX)( ΣY) 
 

[nΣX2 – (ΣX2)] [nΣY2 – (ΣY2)]     
 
   เมื่อ  rxy   แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ 
     ΣX   แทน ผลรวมของคะแนน X 
     ΣY   แทน ผลรวมของคะแนน Y 
     ΣX2  แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกาํลังสอง 
     ΣY2  แทน ผลรวมคะแนนชุด Yแตละตัวยกกําลงัสอง 
     ΣXY  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 
     n   แทน จํานวนคนหรอืกลุมตัวอยาง 
 โดยที่คาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 ความหมายของ (กลัยา วานิชย
บัญชา. 2544 : 437) 

6.3.3.1  ถาคา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพนัธในทิศทางตรงกนัขาม คือ ถา 
X เพิ่ม Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพิม่ 

6.3.3.2  ถาคา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพนัธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X 
เพิ่ม Y จะเพิม่ดวย แตถา X ลด Y จะลดดวย 

6.3.3.3  ถาคา r มีคาเขาใกล 1 แสดงวา X และ Y มีความสมัพนัธในทิศทางเดยีวกนั และ
มีความสมัพนัธกันมาก 

6.3.3.4  ถาคา r มีคาเขาใกล -1 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกนัขาม 
และมีความสมัพันธกนัมาก 
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6.3.3.5  ถาคา r เทากบั 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกัน 
6.3.3.6  ถาคา r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพนัธกนันอยและมีคาระดับ

ความสัมพันธของสหสัมพันธ (Salkind. 2000 : 208) 
 
  คาระดับความสัมพันธ   ระดับความสมัพันธ 
   0.81-1.00      สูง 
   0.61-0.80      คอนขางสงู 
   0.41-0.60      ปานกลาง 
   0.21-0.40      คอนขางต่ํา 
   0.01-0.20      ต่ํา  

  

 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

การวิจยัครั้งนีมุ้งศึกษา “พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนดักลางคนืของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” การวิเคราะห

ขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูทําการวิจัยไดทาํการกําหนดสัญลกัษณ 

ตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้   

 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 H0  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

 n  แทน จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง 

X       แทน คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 

 S.D แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 SS     แทน ผลบวกกาํลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 MS     แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกาํลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 

 df  แทน  องศาความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 

 t  แทน  คาที่ใชพิจารณาใน t-distribution 

 F  แทน คาที่ใชพจิารณาใน F-distribution 

 r  แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Pearson Correlation) 

 Sig . แทน ระดับนัยสําคัญทางสถติิจากการทดสอบที่โปรแกรม SPSS คํานวณได 

 Prob   แทน คาความนาจะเปนที่คาสถิติที่ใชทดสอบจะตกอยูในชวงปฏิเสธหรือยอมรับ

สมมติฐาน 

 LSD     แทน คาผลตอนัย สาํคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากรกลุม i และ j  

 *  แทน   มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 **  แทน มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  
การวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจยั โดยแบงการนําเสนอ 

ออกเปน 6 ตอน ดังนี้ คือ  

  ตอนที่  1 การวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม เพศ อาย ุ

การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน  

  ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมลูดานทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดของลูกคารานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมลูดานปญหาและอุปสรรคของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

  ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการของลกูคารานขายอปุกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืในอดีต 

  ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของลกูคารานขายอปุกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืในอนาคต ตอแตละสินคา/บริการ 

  ตอนที่ 6 การวเิคราะหขอมูลเพื่อทาํการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ คือ  

   สมมติฐานขอที่ 1 ลูกคาในยานตลาดนดักลางคนื ทีม่ี เพศ อาย ุ อาชีพ ระดบั

การศึกษา ระดับรายไดตอเดือน แตกตางกนั มพีฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั 

   สมมติฐานขอที่ 2 ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคนื 

   สมมติฐานขอที่ 3 ปญหาของผูรับบริการมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 

   สมมติฐานขอที่ 4 พฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสมัพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขายอปุกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืในอนาคต 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา 

อาชีพ และรายไดตอเดือน 

 การวิเคราะหขอมูลในสวนนี ้ ผูวิจัยไดทาํการวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบ 

คําอธิบาย  โดยแจกแจงจาํนวนและคารอยละปรากฏตามตารางไดดังนี ้

 

ตาราง 2 แสดงจํานวนและคารอยละเกีย่วกับขอมูลดานประชากรศาสตรของลูกคารานขายอุปกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืในตลาดนัดกลางคนื ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

    ความถี่ (คน) รอยละ 

1. เพศ   

 ชาย 167 39.39 

 หญิง 257 60.61 

รวม 424 100.00 

 

2. อายุ    

 ตํ่ากวา 16 ป 6 1.42 

 16-25 ป 222 52.36 

 26-35 ป 168 39.62 

 36-45 ป 26 6.13 

 46 ปข้ึนไป 2 0.47 

รวม 424 100.00 
 

 

 

 

 

 

 

 77



 
 

78 

ตาราง 2 (ตอ) 

        

    ความถี่ (คน) รอยละ 

 

3. อาชพี   

 นักเรียน/นักศกึษา 73 17.22 

 อาชีพอิสระ/ธรุกิจสวนตวั 119 28.07 

 ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 88 20.75 

 พนกังานบริษทัเอกชน 120 28.30 

 รับจาง 24 5.66 

 แมบาน 0 0.00 

 อ่ืนๆ 0 0.00 

รวม 424 100.00 

 

4. การศึกษา   

 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 5 1.18 

 มัธยมศึกษาตอนปลาย 55 12.97 

 ปริญญาตรี 318 75.00 

 สูงกวาปริญญาตรี 46 10.85 

รวม 424 100.00 

 

5. ระดับรายได   

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 14 3.30 

 5,001 – 15,000 บาท 41 9.67 

 15,001 - 25,000 บาท 244 57.55 

 25,001 - 35,000 บาท 124 29.25 

 35,001 บาทขึน้ไป 1 0.24 

รวม 424 100.00 
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 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของลูกคารานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครทีใ่ชเปนกลุมตัวอยาง

ในการศึกษาครั้งนี้จํานวน 424 คน จาํแนกตามตัวแปรไดดังนี้  

1. ดานเพศ แสดงใหเหน็ไดวาลูกคาที่มาใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จาํนวน 257

คน คิดเปนรอยละ 60.61 เพศชาย จาํนวน 167 คน คิดเปนรอยละ 39.39 

2. ดานอายุ   แสดงใหเหน็ไดวาลูกคาที่มาใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาย ุ 16-25 ป จํานวน 

222 คน คิดเปนรอยละ 52.36 รองลงมาเปนลูกคาที่มอีายุ 26 - 35 ป จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 

39.62 ลูกคาที่มีอายุ 36-45 ป จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.13 ลูกคาทีม่ีนอยกวา 16 ป จํานวน 6

คน คิดเปนรอยละ 1.42 ลูกคาที่มีอายุต้ังแต 46 ปข้ึนไป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.47 ตามลําดับ 

3. ดานอาชพี แสดงใหเห็นวาลกูคาทีต่อบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัท 

เอกชน จาํนวน 120 คน คิดเปนรอยละ 28.30 รองลงมาเปน อาชีพอสิระ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 119 คน 

คิดเปนรอยละ 28.07 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 20.75 คน 

นักเรียน/นักศกึษา จาํนวน 73 คน คิดเปนรอยละ 17.22 และอาชีพรับจาง จาํนวน 24 คน คิดเปนรอย

ละ 5.66 ตามลําดับ 

4. ดานระดับการศึกษา แสดงใหเห็นไดวาลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดบั

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีจํานวน 318 คน คิดเปนรอยละ 75.00 รองลงมาเปนลกูคาทีม่ีระดับ

การศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 12.97 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาสงู

กวาปริญญาตรี จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 10.85 และลูกคาที่มกีารศึกษาอยูในระดับต่าํกวา

มัธยมศึกษาตอนปลาย  จาํนวน 5  คน คิดเปนรอยละ 1.18 ตามลําดบั 

5. ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน  แสดงใหเหน็ไดวา    ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนตั้งแต 15,001 -25,000 บาท จาํนวน 244 คน คิดเปนรอยละ 57.55 รองลงมาเปน

ลูกคาทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 - 35,000 บาท จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 29.25 ลูกคา

ธนาคารที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 – 15,000 บาท จํานวน 41 คน คิดเปน รอยละ 9.67 ลูกคาที่มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท จาํนวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.30 และลูกคาที่มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนตั้งแต 35,001 บาทข้ึนไป จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.24 ตามลําดับ 

 เนื่องจากขอมลูสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามดานอายุ อาชีพ การศึกษา และระดับ

รายได มีความถี่ของขอมูลและการกระจายตัวไมสม่ําเสมอ บางกลุมมีจํานวนความถี่นอยเกนิไป ดังนัน้

เพื่อทาํการทดสอบสมมติฐาน ผูวิจยัจึงทาํการรวมกลุมขอมูลใหมเพื่อใหการกระจายขอมูลมคีวาม
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สม่ําเสมอในดานอายุ อาชีพ การศึกษา และระดับรายได เนื่องจากมคีานอยกวารอยละ 5 ของขอมูล

ทั้งหมด ซึง่ไดกลุมขอมูลใหมดังนี ้คือ 

 

ตาราง 3 แสดงจํานวนและคารอยละเกีย่วกับขอมูลดานประชากรศาสตรที่มีการปรับปรุงของลูกคาราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนในเขต

กรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามดานอายุ อาชีพ การศึกษา และระดับรายได 

        

    ความถี่ (คน) รอยละ 

 

2. อายุ    

 ตํ่ากวา 26 ป 228 53.78 

 26-35 ป 168 39.62 

 36 ปข้ึนไป 28 6.60 

รวม 424 100.00 

   

3. อาชพี   

 นักเรียน/นักศกึษา 73 17.22 

 อาชีพอิสระ/ธรุกิจสวนตวั 119 28.07 

 ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 88 20.75 

 พนกังานบริษทัเอกชน 120 28.3 

 รับจาง 24 5.66 

รวม 424 100.00 

     

4. การศึกษา   

 ตํ่ากวาปริญญาตรี 60 14.15 

 ปริญญาตรี 318 75.00 

 สูงกวาปริญญาตรี 46 10.85 

รวม 424 100.00 
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ตาราง 3 (ตอ) 

   

  ความถี่ (คน) รอยละ 

5. ระดับรายได   

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 55 12.97 

 15,001 - 25,000 บาท 244 57.55 

 25,001 บาทขึน้ไป 125 29.49 

รวม 424 100.00 

 

 จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามดานอายุ 

อาชีพ การศึกษา และระดับรายไดที่ทาํการจัดกลุมใหมเพื่อใชสําหรับการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้  

1. ดานอายุ   แสดงใหเห็นไดวา ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุตํ่ากวา 26 ป 

จํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 53.78 รองลงมาเปนลกูคาทีม่ีอาย ุ 26-35 ป จํานวน 168 คน คิดเปน

รอยละ 39.62  และลูกคาทีม่ีอายุต้ังแต 36 ปข้ึนไป จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.60 ตามลําดบั  

2. ดานอาชพี แสดงใหเห็นวา ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนกังานบริษทั 

เอกชน จาํนวน 120 คน คิดเปนรอยละ 28.30 รองลงมาเปน อาชีพอสิระ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 119 คน 

คิดเปนรอยละ 28.07 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจจาํนวน 88 คน คิดเปนรอยละ 20.75 คน 

นักเรียน/นักศกึษา จาํนวน 73 คน คิดเปนรอยละ 17.22 และอาชีพรับจาง จาํนวน 24 คน คิดเปนรอย

ละ 5.66 ตามลําดับ 

3. ดานระดับการศึกษา แสดงใหเหน็ไดวา ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดบั

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีจํานวน 318 คน คิดเปนรอยละ 75.00 รองลงมาเปนลกูคาทีม่รีะดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 14.15 และลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาสูง

กวาปริญญาตรี จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 10.85 ตามลําดับ 

4. ดานระดับรายได แสดงใหเห็นวา ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือนตั้งแต 15,001 -25,000 บาท จาํนวน 244 คน คิดเปนรอยละ 57.55 รองลงมาเปนลูกคาที่มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 บาทข้ึนไป จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 29.49 และลูกคาที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 12.97 ตามลําดับ 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมลูดานทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดของลูกคารานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 การวิเคราะหขอมูลดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของลูกคารานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน โดยวิเคราะหระดับความคิดเห็นของ

ลูกคาทีม่าใชบริการในแตละดาน ที่ตอบแบบสอบถาม ไดแก ระดับความคิดเห็นของลกูคาในดาน

สินคาและบรกิาร ระดบัความคิดเหน็ของลูกคาในดานราคา ระดับความคิดเห็นของลกูคาในดาน

สถานที ่ ระดบัความคิดเหน็ของลูกคาในดานการสงเสริมการขาย ระดับความคิดเห็นของลกูคาในดาน

พนกังาน ระดับความคิดเห็นของลกูคาในดานกระบวนการดําเนนิการ และระดบัความคิดเหน็ของ

ลูกคาในดานผลิตภาพและคุณภาพ โดยแจกแจงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลขอมูล 

ดังนี ้

 

ตาราง 4 แสดงระดับความคดิเห็นของลกูคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมอืถือ

ในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขตกรงุเทพมหานครเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาด  

     

  

ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดใน

แตละดาน 

X  S.D. ระดับความ

คิดเห็น 

1. ดานสนิคาและบริการ 3.58 .518 เห็นดวย 

2. ดานราคา 3.54 .697 เห็นดวย 

3. ดานสถานที ่ 3.25 .727 ไมแนใจ 

4. ดานการสงเสริมการขาย 3.54 .530 เห็นดวย 

5. ดานพนักงาน 3.62 .618 เห็นดวย 

6. ดานกระบวนการดําเนินการ 3.62 .608 เห็นดวย 

7. ดานผลิตภาพและคุณภาพ 3.56 .586  เห็นดวย 

3.53 .466 เห็นดวย ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปจจัยดาน

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในแตละดาน       

 
 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหขอมูลของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นโดยรวมเกีย่วกับปจจัย

 82



 
 

83 

ดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 คาเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ 0.466 ซึ่งสามารถจาํแนกเปนรายดานตามลําดับ ดังตอไปนี้  

1. ดานพนักงาน พบวาลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื

ในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคิดเหน็ตอปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสม

ทางการตลาดดานพนักงานโดยรวมในระดบัเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.618 

2. ดานกระบวนการดําเนินการ พบวาลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมอืถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นตอปจจัยดานทัศนคติตอ

สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการดําเนินการโดยรวมในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.62 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.608 

3. ดานสนิคาและบริการ พบวาลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเหน็ตอปจจัยดานทัศนคติ

ตอสวนประสมทางการตลาดดานสินคาและบริการโดยรวมในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.58 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.518 

4. ดานผลิตภาพและคุณภาพ พบวาลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเหน็ตอปจจัยดานทัศนคติ

ตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภาพและคุณภาพโดยรวมในระดบัเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.56 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.586 

5. ดานราคา พบวาลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือ ถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นตอปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดดานราคาโดยรวมในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 

0.697 

6. ดานการสงเสริมการขาย พบวาลกูคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคิดเหน็ตอปจจัยดานทัศนคติ

ตอสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขายโดยรวมในระดบัเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 

3.54 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.530 

7. ดานสถานที่ พบวาลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื

ในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคิดเหน็ตอปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสม

ทางการตลาดดานสถานที่โดยรวมในระดบัไมแนใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.25 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.727 
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ตาราง 5 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานสินคาและบรกิาร 

     

  

ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดาน

สินคาและบรกิาร X  S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

     

ดานสนิคาและบริการ    

- มีสินคา/บริการโหลดโปรแกรมและริงโทนหลากหลาย 3.67 .623 เห็นดวย 

- มีสินคา/บริการโหลดโปรแกรมและริงโทนที่รานอืน่ไมม ี 3.44 .702 เห็นดวย 

- สินคามีคุณภาพด ี 3.46 .697 เห็นดวย 

- สินคามีความสวยงาม 3.76 .639 เห็นดวย 

3.58 .518 เห็นดวย ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปจจัยดาน

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานสินคาและบรกิาร       

 

 จากตาราง 5 แสดงระดับความคิดเหน็ลูกคาเกีย่วกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดดานสินคาและบรกิาร มีระดับความคิดเห็นโดยรวม ในระดบัเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.58 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.518 สามารถจําแนกระดับความคิดเหน็เปนรายขอตามลําดับ 

ดังนี้  

1. สินคามีความสวยงาม ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท มอื

ถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรงุเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ  3.76 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.639 

2. มีสินคา/บริการโหลดโปรแกรมและริงโทนหลากหลาย ลูกคารานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็น

ในระดับเหน็ดวย  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.67 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.623 

3. สินคามีคุณภาพดี ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

ในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.46 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.697 
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4. มีสินคา/บริการโหลดโปรแกรมและริงโทนที่รานอืน่ไมม ี ลูกคารานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็น

ในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.44 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.702 

ตาราง 6 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

     

  

ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ดานราคา X  S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

     

ดานราคา    

- ราคาถูกกวารานอืน่ 3.53 .717 เห็นดวย 

- ราคาคุมคาเมือ่เทียบกบัผลิตภัณฑ 3.51 .828 เห็นดวย 

- ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับแหลงอืน่ 3.58 .827 เห็นดวย 

3.54 .697 เห็นดวย ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปจจัยดาน

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานราคา       

 

 จากตาราง 6 แสดงระดับความคิดเหน็ลูกคาเกีย่วกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดดานราคา มีระดับความคิดเหน็โดยรวม ในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.54 คา

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.697 สามารถจําแนกระดับความคิดเหน็เปนรายขอตามลําดับ ดังนี้  

1. ราคาถูกกวาเมื่อเทียบกับแหลงอืน่ ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.58 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.827 

2. ราคาถูกกวารานอืน่ ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

ในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.53 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.717 

3. ราคาคุมคาเมือ่เทียบกบัผลิตภัณฑลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรบัโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.51 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.828 
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ตาราง 7 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานสถานที ่

     

  

ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ดานสถานที ่ X  S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

     

ดานสถานที ่    

- ทําเลด ี(เขาถงึไดงาย) 3.25 .866 ไมแนใจ 

- การเดินทางสะดวก (ไปที่รานสะดวก) 3.40 .825 ไมแนใจ 

- ปายชื่อรานชดัเจน หางาย 3.11 .857 ไมแนใจ 

3.25 .727 ไมแนใจ ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปจจัยดาน

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานสถานที ่       

 

 จากตาราง 7 แสดงระดับความคิดเหน็ลูกคาเกีย่วกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดดานสถานที ่ มีระดับความคิดเห็นโดยรวม ในระดับไมแนใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.25 คา

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.727 สามารถจําแนกระดับความคิดเหน็เปนรายขอตามลําดับ ดังนี้  

1. การเดินทางสะดวก (ไปที่รานสะดวก) ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานครมีความคดิเห็นในระดับไม

แนใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.825 

2. ทําเลด ี (เขาถึงไดงาย) ลูกคารานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท  

มือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับไมแนใจ โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ  3.25 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.866 

3. ปายชื่อรานชดัเจน หางาย ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในระดับไมแนใจ โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.11 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.857 

 

 86



 
 

87 

ตาราง 8 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย 

     

  

ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานการ

สงเสริมการขาย X  S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

     

ดานการสงเสริมการขาย    

- ราคาตอรองได 3.54 .651 เห็นดวย 

- ความนาสนใจของ Promotion 3.57 .652 เห็นดวย 

- Promotion ตรงกับความตองการ 3.49 .667 เห็นดวย 

3.54 .530 เห็นดวย ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปจจัยดานทศันคติ

ตอสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย       

 

 จากตาราง 8 แสดงระดับความคิดเหน็ลูกคาเกีย่วกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดดานการสงเสริมการขาย มีระดับความคิดเหน็โดยรวมในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.54 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.530 สามารถจําแนกระดับความคิดเหน็เปนรายขอตามลําดับ 

ดังนี้  

1. ความนาสนใจของ Promotion ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.57 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.652 

2. ราคาตอรองได ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืใน

ยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานครมีความคดิเห็นในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 

3.54 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.651 

3. Promotion ตรงกับความตองการ ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.49 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.667 
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ตาราง 9 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานพนกังาน 

     

  

ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดาน

พนกังาน X  S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

     

ดานพนักงาน    

- ผูใหบริการมีอัธยาศัยด ี 3.77 .775 เห็นดวย 

- ผูใหบริการมีความเขาใจในผลิตภัณฑ/บริการ 3.56 .681 เห็นดวย 

- ผูใหบริการใหคําแนะนําเพิ่มเติม 3.54 .746 เห็นดวย 

3.62 .618 เห็นดวย ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปจจัยดาน

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานพนกังาน       

 

 จากตาราง 9 แสดงระดับความคิดเหน็ลูกคาเกีย่วกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดดานพนกังาน มีระดับความคิดเห็นโดยรวม ในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 คา

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.618 สามารถจําแนกระดับความคิดเหน็เปนรายขอตามลําดับ ดังนี้  

1. ผูใหบริการมีอัธยาศัยด ี ลูกคารานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท 

มือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.77 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.775 

2. ผูใหบริการมีความเขาใจในผลิตภัณฑ/บริการ ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นในระดับ

เห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.681 

3. ผูใหบริการใหคําแนะนําเพิ่มเติม ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.54 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.746 
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ตาราง 10 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการดาํเนนิการ 

     

  

ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดาน

กระบวนการดาํเนนิการ X  S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

     

ดานกระบวนการดําเนินการ    

- มีการดําเนนิการอยางเปนขัน้ตอน 3.62 .744 เห็นดวย 

- มีความรวดเร็วในการใหบริการ 3.72 .761 เห็นดวย 

- การเจรจาตอรองเปนไปดวยความรวดเร็ว 3.52 .684 เห็นดวย 

3.62 .608 เห็นดวย ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปจจัยดานทศันคติ

ตอสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการดําเนนิการ       

 

 จากตาราง 10 แสดงระดับความคิดเหน็ลูกคาเกีย่วกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดดานกระบวนการดาํเนนิการ มรีะดับความคดิเห็นโดยรวมในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.62 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.608 สามารถจําแนกระดับความคิดเหน็เปนรายขอ

ตามลําดับ ดังนี้  

1. มีความรวดเร็วในการใหบริการ ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรงุเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.72 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.761 

2. มีการดําเนนิการอยางเปนขัน้ตอน ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเหน็ในระดับเหน็ดวย โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.62 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.744 

3. การเจรจาตอรองเปนไปดวยความรวดเร็ว ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในระดับเห็น

ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.684 
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ตาราง 11 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภาพและคุณภาพ 

     

  

ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานผลติ

ภาพและคุณภาพ X  S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

     

ดานผลิตภาพและคุณภาพ    

- สินคาและบรกิารตรงกับความตองการของทาน 3.85 .781 เห็นดวย 

- รานมีการควบคุมและบริหารคุณภาพสินคา/บริการดี 3.31 .684 ไมแนใจ 

- การรับประกันหลังการขายมคีวามนาเชื่อถอื 3.53 .753 เห็นดวย 

3.56 .586 เห็นดวย ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปจจัยดานทศันคติ

ตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภาพและคุณภาพ       

 

 จากตาราง 11 แสดงระดับความคิดเหน็ลูกคาเกีย่วกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภาพและคุณภาพ มรีะดับความคดิเห็นโดยรวมในระดับเหน็ดวย โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.56 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.586 สามารถจําแนกระดับความคิดเหน็เปนรายขอ

ตามลําดับ ดังนี้  

1. สินคาและบรกิารตรงกับความตองการของทาน ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนดักลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคิดเหน็ในระดับ 

เห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.781 

2. การรับประกันหลังการขายมคีวามนาเชื่อถอื ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในระดับเห็น

ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.753 

3. รานมีการควบคุมและบริหารคุณภาพสินคา/บริการดี ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเหน็ใน

ระดับไมแนใจ โดยมีคาเฉลีย่เทากับ 3.31 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.684 
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ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมลูดานปญหาและอุปสรรคของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยาน

ตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 การวิเคราะหขอมูลดานปญหาและอุปสรรคของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแจกแจงคาเฉลีย่ คา

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลขอมูล ดังนี ้

 

ตาราง 12 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปญหาจากการซื้อ/การใชบริการโดยรวม 

 

  ปญหาจากการซื้อ/การใชบริการโดยรวม X  S.D. 

ระดับของ

ปญหา 

     

ปญหาที่เกีย่วกับภายในราน 3.42 .711 มาก 

ปญหาที่ไมเกีย่วกับภายในราน 3.43 .527 มาก 

3.42 .564 มาก ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปญหาจาก

การซื้อ/การใชบริการ       

 

 จากตาราง 12 แสดงระดับความคิดเห็นลกูคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร เกี่ยวกับปญหาจากการซื้อ/การใช

บริการ มีระดบัความคิดเหน็โดยรวม ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.42 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.564 สามารถจาํแนกระดับความคิดเห็นเปนรายขอตามลําดบั ดังนี ้ 

1.  ปญหาที่ไมเกีย่วกับภายในราน ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเหน็ในระดับมาก โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั  3.43 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.527 

2. ปญหาที่เกีย่วกับภายในราน ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคิดเหน็ในระดับมาก โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั  3.42 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.711 
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ตาราง 13 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปญหาจากการซื้อ/การใชบริการที่เกี่ยวกับภายในราน 

     

  ปญหาจากการซื้อ/การใชบริการที่เกี่ยวกับภายในราน X  S.D. 

ระดับของ

ปญหา 

     

ปญหาที่เกีย่วกับภายในราน    

- การรอคิวนาน 3.18 .899 ปานกลาง 

- ที่นัง่รอไมสะดวก 3.77 .866 มาก 

- ความสกปรกของบริเวณภายในราน 3.30 .809 ปานกลาง 

3.42 .711 มาก ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปญหาจากการ

ซื้อ/การใชบริการที่เกีย่วกับภายในราน       

 

 จากตาราง 13 แสดงระดับความคิดเห็นลกูคาเกีย่วกับปญหาจากการซื้อ/การใชบริการที่

เกี่ยวกับภายในราน มีระดับความคิดเหน็โดยรวม ในระดับมาก โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 3.42 คาเบีย่งเบน

มาตรฐานเทากับ 0.711 สามารถจําแนกระดับความคิดเห็นเปนรายขอตามลําดับ ดังนี้  

1. ที่นัง่รอไมสะดวก ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคิดเห็นในระดับมาก โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 3.77 

คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.866 

2. ความสกปรกของบริเวณภายในราน ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในระดับปาน

กลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.30 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.809 

3. การรอคิวนาน ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 

3.18 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.899 
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ตาราง 14 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับระดับความคดิเห็น

ของลูกคาเกีย่วกับปญหาจากการซื้อ/การใชบริการที่ไมเกี่ยวกับภายในราน 

     

  ปญหาจากการซื้อ/การใชบริการที่ไมเกี่ยวกับภายในราน X  S.D. 

ระดับของ

ปญหา 

 

ปญหาที่ไมเกีย่วกับภายในราน    

- อากาศรอน 3.79 .824 มาก 

- เสียงดัง 3.63 .761 มาก 

- ความสกปรกของบริเวณภายนอกราน 3.38 .648 ปานกลาง 

- พื้นเฉอะแฉะเวลาฝนตก 2.94 .946 ปานกลาง 

3.43 .527 มาก ผลรวมระดับความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกบัปญหาจากการ

ซื้อ/การใชบริการที่ไมเกีย่วกบัภายในราน       

 

 จากตาราง 14 แสดงระดับความคิดเห็นลกูคาเกี่ยวกับปญหาจากการซื้อ/การใชบริการที่เกีย่ว 

กับภายในราน มีระดับความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43 คาเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ 0.527 สามารถจําแนกระดับความคิดเห็นเปนรายขอตามลําดับ ดังนี้  

1. อากาศรอน ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยาน

ตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 คา

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.824 

2. เสียงดัง ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยาน

ตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเหน็ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  3.63 คา

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.761 

3. ความสกปรกของบริเวณภายนอกราน ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในระดับปาน

กลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.38 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.648 

4. พื้นเฉอะแฉะเวลาฝนตก ลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเหน็ในระดับปานกลาง โดย

มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.94 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.946 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีต 

 การวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานครในอดีต โดยแจกแจงเปนราย

ขอไดดังนี้ 

  ขอ 1, 2 เปนการนําคาที่ไดมาหาคาความถีเ่ปนเปอรเซน็ต หรือรอยละ 

  ขอ 3, 4 เปนการนาํคาที่ไดมาหาคาความถี่และรอยละ และแจกแจงเปนคาคะแนนเฉลี่ย

และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  ขอ 5, 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 15, 16 เปนการนําคาที่ไดมาหาคาคะแนนเฉลี่ย 

และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 

ตาราง 15 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลทั่วไปเกีย่วกับพฤติกรรมการใชโทรศพัทมือถือของลูกคา

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื ในเขต

กรุงเทพมหานครในอดีต 

     

 ขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือ ความถี่ (คน) รอยละ 

     

1. เครือขายที่ทานใชบริการ   

  AIS 126 29.72 

  DTAC 109 25.71 

  TRUE 158 37.26 

  Hutch 29 6.84 

  อ่ืนๆ 2 0.47 

รวม 424 100.00 
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ตาราง 15 (ตอ) 

     

 ขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือ ความถี่ (คน) รอยละ 

2. มือถือทีท่านใช   

  Nokia โนเกีย 312 73.58 

  Sony Ericsson 34 8.02 

  Samsung ซัมซุง 14 3.30 

  Motorola โมโต 8 1.89 

  BenQ-Siemens 0 0.00 

  LG แอลจี 0 0.00 

  O2 โอท ู 3 .71 

  HTC เฮชทีซ ี 0 0.00 

  Dopod ดูพอด 22 5.19 

  Gigabyte กิ๊กกะไบต  0 0.00 

  Hutch ฮัทช 14 3.30 

  อ่ืนๆ 17 4.01 

รวม 424 100.00 

 

 จากตาราง 15 จํานวนและคารอยละ ขอมูลทั่วไปเกีย่วกับพฤติกรรมการใชโทรศพัทมือถือ

ของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขต

กรุงเทพมหานครในอดีต จําแนกเปนรายขอ ดังนี ้ 

1. เครือขายที่ใชบริการ พบวา ลูกคาทีม่าใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ใชบริการเครือขาย TRUE จาํนวน 158 คน คิดเปนรอยละ 37.26 เครือขาย AIS จํานวน 126 คน คิด

เปนรอยละ 29.72 เครือขาย DTAC จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 25.71 เครือขาย Hutch จํานวน 29 

คน คิดเปนรอยละ 6.84 และเครือขายอื่นๆ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.47 ตามลําดับ 

2. ยี่หอมือถือที่ใช พบวา ลูกคาที่มาใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ
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ใชมือถือยี่หอ Nokia (โนเกยี) จํานวน 312 คน คิดเปนรอยละ 73.58 ยี่หอ Sony Ericsson จํานวน 34 

คน คิดเปนรอยละ 8.02 ยี่หอ Dopod (ดูพอด) จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.19 ยี่หออ่ืนๆ จาํนวน 

17 คน คิดเปนรอยละ 4.01 ยี่หอ Samsung (ซัมซุง) และยี่หอ Hutch (ฮัทช) มีจาํนวนเทากนัคือยี่หอ

ละ 14 คน คิดเปนรอยละ 3.30 ยีห่อ Motorola (โมโตโรลา) จาํนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 1.89 และ

ยี่หอ O2 (โอท)ู จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.71 ตามลําดับ 

 

ตาราง 16 แสดงคาความถี่และรอยละ และแจกแจงเปนคาคะแนนเฉลีย่และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของ

ความถี่และมลูคาในการซื้อ/การใชบริการจากรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท 

มือถือ 

        

  
ขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับ 
พฤติกรรมการใชโทรศพัทมือถือ 

n คา

ตํ่าสุด 

คาสูงสุด X  S.D. 

        

3. 424    1.00      8    2.89    1.543 

 

ความถี่ในการใชบริการ ณ รานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในรอบ 3 เดือน      

        

4. 424 30.00 2000 515.35 348.635 

 

มูลคาในการซือ้อุปกรณ/ใชบริการโหลด 

ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในรอบ 3 เดือน      

            

 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือ แยกตาม

ขอไดดังนี้ 

1. ความถี่ในการใชบริการ ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือ 

ถือ ในรอบ 3 เดือนมีคานอยที่สุดคือ 1 คร้ัง และมากที่สุดคือ 8 คร้ัง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.89 คา

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.543 
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2. มูลคาในการซือ้อุปกรณ/ใชบริการโหลด ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในรอบ 3 เดือนมมีูลคานอยที่สุดคือ 30 บาท และมากที่สุดคือ 2000 บาท โดย

มีคาเฉลี่ยเทากับ 515.35 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 348.635 

ตาราง 17 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานทีเ่กี่ยวกับระดับความถี่ของ

การใชบริการของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีต แบง

ตามแตละสินคา/บริการ 

     

  สินคา/บริการ X  S.D. ความถี ่

     

สินคาที่ขาย    

- แผนฟลมกันรอยขีดขวน 0.84 1.020 นานๆครั้ง 

- ซองกนักระแทก 1.27 1.025 นานๆครั้ง 

- หนากาก 1.04 .757 นานๆครั้ง 

- การดความจํา (Memory Card) 1.29 .908 นานๆครั้ง 

- สายคลองโทรศัพท 0.99 .838 นานๆครั้ง 

บริการโหลด     

- เพลง 0.86 1.054 นานๆครั้ง 

- ภาพยนตร 1.02 .813 นานๆครั้ง 

- รูปแบบหนาจอ (Theme) 1.03 1.041 นานๆครั้ง 

- ภาพพืน้หลัง (Wallpaper) 1.08 1.029 นานๆครั้ง 

- ลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) 1.09 .775 นานๆครั้ง 

- เสียงเรียกเขา 1.17 1.094 นานๆครั้ง 

- ถายขอมูล/สํารองขอมูล 1.06 .823 นานๆครั้ง 

ผลรวมระดับความถี่ของการใชบริการในอดีต 1.06 .546  นานๆครั้ง 

 

 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท 

มือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความถี่ในการใชบริการโดยรวมในระดับ
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นอย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 1.06 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.546 สามารถจําแนกระดบัความ

คิดเห็นเปนรายขอตามลําดบั ดังนี ้ 

1. การดความจํา (Memory Card) มีคาเฉลีย่เทากับ 1.29 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 

0.908 มีระดับความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 

2. ซองกนักระแทก มีคาเฉลี่ยเทากบั 1.27 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.025 มีระดับ

ความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 

3. เสียงเรยีกเขา มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.17 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.094 มีระดับ

ความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 

4. ลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) มีคาเฉลีย่เทากับ 1.09 คาเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ 0.775 มีระดับความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 

5. ภาพพืน้หลัง (Wallpaper) มีคาเฉลีย่เทากบั 1.08 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 

1.029 มีระดับความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 

6. ถายขอมูล/สํารองขอมูล มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.06 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.823 

มีระดับความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 

7. หนากาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.04 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.757 มีระดับความถี่

อยูในระดับนานๆครั้ง 

8. รูปแบบหนาจอ (Theme) มคีาเฉลี่ยเทากบั 1.03 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 1.041 

มีระดับความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 

9. ภาพยนตร มคีาเฉลี่ยเทากบั 1.02 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.813 มีระดับ

ความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 

10. สายคลองโทรศัพท มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.99 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.838 มี

ระดับความถีอ่ยูในระดับนานๆครั้ง 

11. เพลง มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.86 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.054 มีระดับความถี่อยู

ในระดับนานๆครั้ง 

12. แผนฟลมกันรอยขีดขวน มคีาเฉลี่ยเทากบั 0.84 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.020 

มรีะดับความถี่อยูในระดับนานๆครั้ง 
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ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมลูแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต ตอแตละสินคา/บริการ 

 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของลูกคารานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต ตอแตละสินคา/บริการ โดยแจกแจงเปนคาคะแนน

เฉลี่ย ( X ) และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) 

 

ตาราง 18 แสดงจํานวนคาคะแนนเฉลีย่ และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐานที่เกีย่วกับแนวโนมพฤตกิรรม

ในการมาใชบริการของลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมอืถือในอนาคต 

แบงตามแตละสินคา/บริการ 

     

  สินคา/บริการ X  S.D. แนวโนม 

     

สินคาที่ขาย    
- แผนฟลมกันรอยขีดขวน 2.14 1.027 นาจะใชบริการสูง 

- ซองกนักระแทก 2.13 .926 นาจะใชบริการสูง 

- หนากาก 1.62 .923 นาจะใชบริการสูง 

- การดความจํา (Memory Card) 2.29 .937 ใชบริการแนนอน 

- สายคลองโทรศัพท 1.79 1.127 นาจะใชบริการสูง 

บริการโหลด     

- เพลง 2.36 .885 ใชบริการแนนอน 

- ภาพยนตร 2.31 .975 ใชบริการแนนอน 

- รูปแบบหนาจอ (Theme) 1.96 .893 นาจะใชบริการสูง 

- ภาพพืน้หลัง (Wallpaper) 2.29 .838 ใชบริการแนนอน 

- ลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) 1.83 .986 นาจะใชบริการสูง 

- เสียงเรียกเขา 1.82 .935 นาจะใชบริการสูง 

- ถายขอมูล/สํารองขอมูล 1.20 .911 นาจะใชบริการนอย 

ผลรวมระดับความถี่ของแนวโนมการใชบริการใน

อนาคต 

1.98 .603 นาจะใชบริการสูง 
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 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหลูกคารานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท 

มือถือในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดับแนวโนมในการมาใชบริการโดยรวมใน

ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 1.98 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.603 สามารถจําแนกระดบัความ

คิดเห็นเปนรายขอตามลําดบั ดังนี ้ 

1. เพลง มีคาเฉลีย่เทากับ 2.36 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.885 มีระดับแนวโนมอยู

ในระดับใชบริการแนนอน 

2. ภาพยนตร มคีาเฉลี่ยเทากบั 2.31 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.975 มีระดับ

แนวโนมอยูในระดับใชบริการแนนอน 

3. การดความจํา (Memory Card) มีคาเฉลีย่เทากับ 2.29 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 

0.937 มีระดับแนวโนมอยูในระดับใชบริการแนนอน 

4. ภาพพืน้หลัง (Wallpaper) มีคาเฉลีย่เทากบั 2.29 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 

0.838 มีระดับแนวโนมอยูในระดับใชบริการแนนอน 

5. แผนฟลมกันรอยขีดขวน มคีาเฉลี่ยเทากบั 2.14 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1.027 

มีระดับแนวโนมอยูในระดับนาจะใชบริการสูง 

6. ซองกนักระแทก มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.13 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.926 มีระดับ

แนวโนมอยูในระดับนาจะใชบริการสูง 

7. รูปแบบหนาจอ (Theme) มคีาเฉลี่ยเทากบั 1.96 คาเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 0.893 

มีระดับแนวโนมอยูในระดับนาจะใชบริการสูง 

8. ลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) มีคาเฉลีย่เทากับ 1.83 คาเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ 0.986 มีระดับแนวโนมอยูในระดับนาจะใชบริการสงู 

9. เสียงเรียกเขา มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.82 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.935 มีระดับ

แนวโนมอยูในระดับนาจะใชบริการสูง 

10. สายคลองโทรศัพท มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.79 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 1.127 มี

ระดับแนวโนมอยูในระดับนาจะใชบริการสงู 

11. หนากาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.62 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.923 มีระดับ

แนวโนมอยูในระดับนาจะใชบริการสูง 

12. ถายขอมูล/สํารองขอมูล มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.20 คาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.911 

มีระดับแนวโนมอยูในระดับนาจะใชบริการนอย 
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ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมลูเพื่อทาํการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานขอที่ 1 ลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ที่ม ี เพศ อาย ุ อาชีพ ระดบัการศึกษา 

ระดับรายไดตอเดือน แตกตางกนัมพีฤติกรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืแตกตางกนั 

 ในสวนนี้สามารถแบงโดยสามารถจาํแนกออกเปนสมมติฐานยอยได 5 สมมติฐาน ดังนี้คือ  

  สมมติฐานขอที่ 1.1 ลูกคาที่มเีพศแตกตางกนัมพีฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืแตกตางกนั 

   ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

    H0: ลูกคาที่มเีพศแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ 

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือไมแตกตางกนั  

    H1: ลูกคาที่มเีพศแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั  

   สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลีย่

ของ กลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแตกตางของคาเฉลีย่ 2 กลุม t-test โดยใชระดบัความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Sig.2-tailed มีคานอยกวา 0.05 

   โดยจะทาํการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Lavene’s 

Test โดยมีสมมติฐานดงันี ้ 

    H0: คาความแปรปรวนเพศชายเทากับคาความแปรปรวนเพศหญงิ  

    H1: คาความแปรปรวนเพศชายไมเทากับคาความแปรปรวนเพศหญงิ  

 

ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแปรปรวนดานเพศของลูกคามีผลตอพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

 

ตัวแปรที่

ศึกษา   

Levene's Test 

for Equality of 

Variances เพศ   

t-test for Equality of 

Means 

  F Sig.  Mean S.D. t df Sig. (2-tailed) 

0.270 0.604 ชาย 1.000 0.551 -1.831 422 0.068 ระดับความถี่

ในการใช

บริการ 

Equal 

variances 

assumed   

หญิง 1.099 0.541 
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 จากตาราง 19 พบวา การทดสอบคาความแปรปรวนดานเพศของลกูคาทีม่าใชบริการราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ มีคา Sig. เทากับ 0.604 ซึง่มากกวา 0.05 นัน่

คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาคาความแปรปรวนในกลุม

นี้ไมมีความแตกตางกนั และผลการทดสอบสมมติฐานดานเพศของลูกคากับพฤติกรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ มีคา Probability (p) เทากับ 0.068 ซึ่ง

มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ลูกคาทีม่ีเพศแตกตางกนัมพีฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติที่ 0.05 

  สมมติฐานขอที่ 1.2 ลูกคาที่มีอายุแตกตางกนัมพีฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืแตกตางกนั 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

    H0: ลูกคาที่มอีายุแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ 

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือไมแตกตางกนั  

    H1: ลูกคาที่มอีายุแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหสมมติฐาน จะใชการทดสอบความแตกตางระหวาง

คะแนนเฉลีย่ของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

Analysis of Variance: One Way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% 

  ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาความแปรปรวนของขอมลูทุกกลุมเทากันให

ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และถาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ

ความแตกตางดวย Brown-Forsythe โดยจะทาํการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน

โดยใช Levene’s Test โดยมีสมมติฐานดงันี ้ 

    H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั  

    H1: คาความแปรปรวนของละกลุมแตกตางกนั  

 

ตาราง 20 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s Test 

          

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 
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ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื 

0.003 2.000 421.000 0.997 

 จากตาราง 20 พบวา พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื มีคา Sig. เทากบั 0.997 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.05 

โดยใชสถิติ F-test ในการทดสอบ  

 

ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทยีบพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ โดยใชสถิติ F-test  

             

พฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื 

แหลงความ

แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ระหวางกลุม 2 .202 .101 .337 .714 ระดับความถี่ในการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ภายในกลุม 421 126.005 .299   

 รวม 423 126.206    

 

 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลไดดังนี ้ 

ระดับความถี่ในการใชบริการโดยรวม มีคา Probability (p) เทากับ 0.714 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีอายุตางกัน มีระดับ

ความถี่ในการใชบริการโดยรวม ไมแตกตางกนัที่ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05  

  สมมติฐานขอที่ 1.3 ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกันมพีฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ลูกคาที่มีอาชพีแตกตางกนัมพีฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ 

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือไมแตกตางกนั  
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   H1: ลูกคาที่มอีาชีพแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหสมมติฐาน จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนน

เฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

Analysis of Variance: One Way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อมั่น 95%  

 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัให

ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และถาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ

ความแตกตางดวย Brown-Forsythe โดยจะทาํการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน

โดยใช Levene’s Test โดยมีสมมติฐานดงันี ้ 

   H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั  

   H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกนั  

 

ตาราง 22 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s Test 

          

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

3.258* 4 419 .012 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 22 พบวา ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ มีคา p เทากับ 0.012 ซึ่งนอยกวา 0.05 คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้แตกตางกนัอยางมนียัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 จะใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ  
 
ตาราง 23 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณ เสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe 

          

 Statistic df1 df2 Sig. 

ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

11.764** 4 254.953 0.000 
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** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

 จากตาราง 23 ผลการวเิคราะหเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื ในการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลไดดังนี้ ระดับ

ความถี่ในการใชบริการโดยรวม มีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มีอาชีพตางกนั มีระดับ

ความถี่ในการใชบริการโดยรวม แตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.01  

 ดังนัน้เพื่อทดสอบวากลุมอาชีพคูใดที่ลูกคามีแนวโนมการแนะนําคนรูจักแตกตางกนั จึงทํา

การวิเคราะหดวยเทคนิค Dunnett T3 ซึ่งผลการวิเคราะหเปนดงัตาราง 24 

 

ตาราง 24 แสดงผลการเปรยีบเทยีบรายคูของลูกคาทีม่อีาชีพแตกตางกนักับพฤตกิรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ โดยวิธ ีDunnett T3  

               

อาชีพ นักเรียน/

นักศึกษา 

อาชีพ

อิสระ/ธุรกิจ

สวนตัว 

ขาราชการ/ 

พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน

บริษัท 

เอกชน 

รับจาง 

 X  1.182 0.816 1.126 1.223 0.851 

นักเรียน/นักศกึษา 1.182  0.366** 0.055 -0.042 0.331 

   (0.000) (0.999) (1.000) (0.099) 

0.816   -0.311** -0.408** -0.036 อาชีพอิสระ/ธรุกิจสวนตวั 

   (0.000) (0.000) (1.000) 

1.126    -0.097 0.275 ขาราชการ/ พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ     (0.815) (0.156) 

พนกังานบริษทัเอกชน 1.223     0.373* 

      (0.019) 

รับจาง 0.851           

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  

 จากตาราง 24 พบวา  
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1. ลูกคาทีม่ีอาชพีนกัเรียน/นกัศึกษา กับ ลูกคาทีม่ีอาชพีอิสระ/ธุรกิจสวนตัว พบวามี

ความนาจะเปน (p) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ลูกคาทีม่ีอาชพีนักเรียน/นักศกึษา 

มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื มากกวาลูกคาที่มี

อาชีพอิสระ/ธรุกิจสวนตวั อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย 0.366 

2. ลูกคาทีม่ีอาชพีอิสระ/ธุรกิจสวนตัว กับ ลูกคาที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ พบวามีความนาจะเปน (p) เทากบั 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ลูกคาที่มอีาชีพ

อิสระ/ธุรกิจสวนตัว มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือ 

ถือ นอยกวา ลูกคาที่มีอาชีพขาราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกจิ อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย 0.311 

3. ลูกคาทีม่ีอาชพีอิสระ/ธุรกิจสวนตัว กับ ลูกคาทีม่ีอาชพีพนกังานบริษทัเอกชน พบวามี

ความนาจะเปน (p) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ลูกคาทีม่ีอาชพีอิสระ/ธุรกิจสวนตัว 

มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื นอยกวา ลูกคาที่

มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย 0.408 

4. ลูกคาทีม่ีอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กับ ลูกคาทีม่ีอาชพีรับจาง พบวามีความนา จะ

เปน (p) เทากับ 0.019 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ลูกคาที่มีอาชพีพนกังานบริษัทเอกชน มี

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ มากกวา ลูกคาที่มี

อาชีพรับจาง อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย 0.373 

5. สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05  

 

  สมมติฐานขอที่ 1.4 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการราน

ขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและ รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือไมแตกตางกนั  

   H1: ลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั  

 สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหสมมติฐาน จะใชการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนน

เฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

Analysis of Variance: One Way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อมั่น 95%  
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 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัให

ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และถาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ

ความแตกตางดวย Brown-Forsythe โดยจะทาํการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน

โดยใช Levene’s Test โดยมีสมมติฐานดงันี ้ 

   H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั  

   H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกนั  

 

ตาราง 25 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s Test 

       

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

1.661 2 421 .191 

  

 จากตาราง 25 พบวา ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ มีคา p เทากับ 0.191 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ

ปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตางกนัที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ 

0.05 จะใชสถติิ F test ในการทดสอบ  
 
ตาราง 26 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ โดยใชสถิติ F test 

              

 

แหลงความ

แปรปรวน df SS MS F  Sig. 

ระหวางกลุม 2 4.566 2.283 7.902** .000 ระดับความถี่ในการใชบริการราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

ภายในกลุม 421 121.640 0.289 

  

  รวม 423 121.206    

  ** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใชบริการราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลได

ดังนี้ ระดับความถี่ในการใชบริการโดยรวม มีคา Probability (p) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาที่มรีะดับ

การศึกษาตางกัน มีระดับความถี่ในการใชบริการโดยรวมแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.01  

 ดังนัน้เพื่อทดสอบวากลุมอาชีพคูใดที่ลูกคามีแนวโนมการแนะนําคนรูจักแตกตางกนั จึงทํา

การวิเคราะหดวยเทคนิค LSD ซึ่งผลการวิเคราะหเปนดังตาราง 27 

 

ตาราง 27 แสดงผลการเปรยีบเทยีบรายคูของลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาแตกตางกันกับพฤตกิรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ โดยวิธ ีLSD 

 

ระดับการศึกษา ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 

 X  0.813 1.112 1.027 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 0.813   -0.299** -0.214* 

   (0.000) (0.043) 

ปริญญาตรี 1.112   0.085 

    (0.318) 

สูงกวาปริญญาตรี 1.027       

 * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

   

 จากตาราง 27 พบวา  

1. ลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับ ลูกคาที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

พบวามีความนาจะเปน (p) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ลูกคาที่มีระดับการศึกษา

ตํ่ากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื นอยกวา ลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาปริญญาตรี อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย 0.299 

2. ลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับ ลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรี พบวามีความนาจะเปน (p) เทากบั 0.043 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ลูกคาที่มรีะดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม
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โทรศัพทมือถอื นอยกวา ลูกคาทีม่ีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตร ีอยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย 0.214 

3. สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05  

  สมมติฐานขอที่ 1.5 ลูกคาทีม่รีะดับรายไดตอเดือนแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศพัทมือถือแตกตางกัน 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ลูกคาทีม่ีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมพีฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและ รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือไมแตกตางกนั  

   H1: ลูกคาทีม่ีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมพีฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหสมมติฐาน จะใชการทดสอบความแตกตางระหวาง

คะแนนเฉลีย่ของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

Analysis of Variance: One Way ANOVA) โดยใชระดับความเชื่อมั่น 95%  

 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัให

ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และถาความแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ

ความแตกตางดวย Brown-Forsythe โดยจะทาํการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน

โดยใช Levene’s Test โดยมีสมมติฐานดงันี ้ 

   H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั  

   H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกนั  

 

ตาราง 28 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s Test 

       

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 

ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ 

3.210* 2 421 0.041 

   * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 28 พบวา ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ มีคา p เทากับ 0.041 ซึ่งนอยกวา 0.05 คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
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ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้แตกตางกนั อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 จะใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ  
 
ตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe 

          

  Statistic df1 df2 Sig. 
ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ 
4.321* 2 172.400 0.015 

  * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตาราง 29 ระดับความถี่ในการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื Probability (p) เทากับ 0.015 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลูกคาทีร่ะดับรายไดตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือตางกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ดังนัน้เพื่อทดสอบวากลุมอาชีพคูใดที่ลูกคามีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั จึงทําการวิเคราะหดวยเทคนิค  Dunnett T3 ซึ่งผล

การวิเคราะหเปนดังตาราง 30  

 

ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคูของลูกคาทีม่ีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกนักับพฤติกรรม

การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือโดยวิธ ีDunnett T3  

          

 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 

15,000 บาท 

15,001 - 

25,000 บาท 

25,001 บาท

ข้ึนไป 

 X  1.246 1.053 .9927 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 1.246  0.193 0.253* 

   (0.089) (0.015) 

15,001 - 25,000 บาท 1.053   0.060 

    (0.590) 

25,001 บาทขึน้ไป .993       
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* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 

  

 

 จากตาราง 30 พบวา  

1. ลูกคาทีม่ีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท กับ ลูกคาที่มีระดับราย

ไดตอเดือน 25,001 บาทขึน้ไป พบวา มีความนาจะเปน (p) เทากับ 0.015 ซึ่งนอยกวา 0.05 

หมายความวา ลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื มากกวา ลูกคาที่มีระดับรายไดตอ

เดือน 25,001 บาทขึน้ไป อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย 0.253 

2. สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05  

 

 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัด

กลางคนื 

 พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือที่นาํมา

ทดสอบสมมตฐิาน คือ ระดับความถี่ในการซื้อ/การใชบริการจากรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีต สามารถแยกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี ้
  สมมติฐานขอที่ 2.1 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสินคาและ

บริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสนิคาและบริการไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 

   H1: ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสนิคาและบริการมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ
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เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 ผลการ

วิเคราะหแสดงไดดังนี ้

 

ตาราง 31 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานสนิคาและบริการกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน  

        

ดานสนิคาและบริการ พฤติกรรมการใชบริการ 

  Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

มีสินคา/บริการหลากหลาย       0.156** 0.001 ความสัมพันธตํ่า 

มีสินคา/บริการที่รานอืน่ไมม ี         -0.042 0.393 ไมมีความสัมพันธ 

สินคามีคุณภาพด ี 0.014 0.769 ไมมีความสัมพันธ 

สินคามีความสวยงาม 0.069 0.155 ไมมีความสัมพันธ 

ดานสนิคาและบริการโดยรวม 0.059 0.226 ไมมีความสัมพันธ 

  ** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

 จากตาราง 31 พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานสนิคาและบริการโดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.226 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสม

ทางการตลาดในดานสนิคาและบริการไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน ที่ระดบันัยสาํคัญทางสถิติ 

0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

เมื่อพิจารณารายขอ พบวาการมีสินคา/บริการหลากหลายมีคาSig. (2-tailed) เทากับ 0.001 

ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา

การมีสินคา/บริการหลากหลาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง

สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับต่ําและเปนไปในทิศทางเดียวกัน มีคา

สัมประสิทธิ์เทากับ 0.156 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคิดเห็นดานการมสิีนคา/บริการหลากหลายดข้ึีน ก็

จะมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมอืถือในยานตลาด

นัดกลางคืนเพิม่ข้ึนเล็กนอย  
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สินคามีความสวยงาม, มีสินคา/บริการทีร่านอื่นไมม,ี สินคามีคุณภาพด ีมีคา Sig. (2-tailed) 

เทากับ 0.155, 0.393 และ 0.769 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสนิคาและบริการ สินคามีความสวยงาม, มี

สินคา/บริการที่รานอืน่ไมม,ี สินคามีคุณภาพด ี ไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติ 

ฐานที่ต้ังไว  

  สมมติฐานขอที่ 2.2 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานราคามี

ความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ใน

ยานตลาดนัดกลางคนื 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานราคาไมมีความสัมพนัธ

กับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน 

   H1: ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานราคามีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 ผลการ

วิเคราะหแสดงไดดังนี ้

 

ตาราง 32 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานราคากบัพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื

ในยานตลาดนัดกลางคืน  

        

ดานราคา พฤติกรรม 

  Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

ราคาถูกกวารานอืน่ 0.056 0.249 ไมมีความสัมพันธ 

ราคาคุมคาเมือ่เทียบกบัผลิตภัณฑ 0.273** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา 

ราคาถูกกวาแหลงอืน่ 0.116* 0.017 ความสัมพันธตํ่า 
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ดานราคาโดยรวม 0.173** 0.000 ความสัมพันธตํ่า 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 จากตาราง 32 พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานราคาโดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากบั 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดใน

ดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับต่ําและไปในทิศทางเดียวกนั มีคาสัมประสิทธิ์เทากบั 

0.173 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคิดเหน็ดานราคาดีข้ึน ก็จะทาํใหมีพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนดีข้ึนเลก็นอย 

เมื่อพิจารณารายขอ พบวา การมีราคาคุมคาเมื่อเทยีบกับผลิตภัณฑ มีคา Sig.(2-tailed) 

เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1)หมายความวาการมีราคาคุมคาเมื่อเทียบกับผลิตภณัฑ มีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธอยูในระดบัคอนขางต่ําและ

เปนไปในทิศทางเดียวกนั มคีาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.273 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคดิเหน็ดานราคา

คุมคาเมื่อเทยีบกับผลิตภัณฑดีข้ึนก็จะมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืเพิ่มข้ึนเล็กนอย  

การมีราคาถูกกวาแหลงอืน่ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.017 ซึ่งนอยกวา 0.05 นัน่คือปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาการมีราคาถูกกวาแหลงอืน่ มี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดย

ความสัมพันธอยูในระดับต่ํา และเปนไปในทิศทางเดียวกัน มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.116 กลาวคือ 

เมื่อลูกคามีความคิดเหน็ดานราคาราคาถกูกวาแหลงอืน่ดีข้ึน ก็จะมีพฤตกิรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนเพิ่มข้ึนเล็กนอย 

ดานราคาถูกกวารานอื่น มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.249 ซึ่งมากกวา 0.05 นัน่คอื ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานราคา ในราคาถกูกวา

รานอื่น ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  
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  สมมติฐานขอที่ 2.3 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสถานที ่ มี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ใน

ยานตลาดนัดกลางคนื 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสถานที่ไมมีความสมัพนัธ

กับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน 

   H1: ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสถานที่มีความสัมพนัธ

กับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 ผลการ

วิเคราะหแสดงไดดังนี ้

 

ตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานสถานที่กับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน  

        

ดานสถานที ่ พฤติกรรม 

 Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

ทําเลด ี(เขาถงึงาย)  0.274** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา 

การเดินทางสะดวก (ไปที่รานสะดวก)  0.238** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา 

ปายชื่อรานชดัเจน หางาย        -0.012 0.807 ไมมีความสัมพันธ 

ดานสถานที่โดยรวม  0.195** 0.000 ความสัมพันธตํ่า 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

 จากตาราง 33 พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานสถานที่โดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง
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การตลาดในดานสถานที่มีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอง

กับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับต่ําและเปนไปในทศิทางเดียวกัน มีคาสมัประสิทธิ์

เทากับ 0.195 กลาวคือเมือ่ลูกคามีความคิดเห็นดานสถานที่ดีข้ึน ก็จะทาํใหมพีฤติกรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืดีข้ึนเล็กนอย 

 เมื่อพิจารณารายขอ พบวาทาํเลดี (เขาถึงงาย) และ การเดินทางสะดวก (ไปที่รานสะดวก) มี

คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ทั้งคู ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความวาการเดินทางสะดวก (ไปที่รานสะดวก) และทาํเลดี (เขาถึงงาย) มี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดย

ความสัมพันธอยูในระดับคอนขางต่าํและเปนไปในทิศทางเดียวกนั มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.274 และ 

0.238 ตามลําดับ กลาวคอืเมื่อลูกคามคีวามคิดเหน็ดานการเดินทางสะดวก (ไปที่รานสะดวก) และ

ทําเลด ี (เขาถึงงาย) ดีข้ึน ก็จะมพีฤตกิรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนเพิ่มข้ึนเลก็นอย  

 ดานปายชื่อรานชัดเจน หางาย มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.807 ซึง่มากกวา 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสถานที ่ในดาน

ปายชื่อรานชดัเจน หางาย ไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื ซึง่ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  

  สมมติฐานขอที่ 2.4 ปจจยัดานทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริม

การขาย มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสรมิการขายไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 

   H1: ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสรมิการขายมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ
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เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 ผลการ

วิเคราะหแสดงไดดังนี ้

 

ตาราง 34 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานการสงเสริมการขายกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน  

        

ดานการสงเสริมการขาย พฤติกรรม 

 Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

ราคาตอรองได   0.147** 0.002 ความสัมพันธตํ่า 

ความนาสนใจของ Promotion   -0.132** 0.006 ความสัมพันธตํ่า 

Promotion ตรงกับความตองการ -0.072 0.136 ไมมีความสัมพันธ 

ดานการสงเสริมการขายโดยรวม -0.025 0.603 ไมมีความสัมพันธ 

**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 จากตาราง 34 พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานการสงเสริมการขายโดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.603 ซึ่งมากกวา 0.05 นัน่คือยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสม

ทางการตลาดในดานการสงเสริมการขายไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 เมื่อพิจารณารายขอ พบวาดานราคาตอรองได มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.002 ซึง่นอยกวา 

0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาดานราคา

ตอรองได มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธอยูในระดับต่ําและเปนไปในทิศทางเดียวกัน มีคาสัมประสิทธิ์

เทากับ 0.147 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคิดเหน็ดานราคาตอรองได ดีข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืเพิ่มข้ึน

เล็กนอย 

 ดานความนาสนใจของ Promotion มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น

คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาดานความนาสนใจของ 
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Promotion มีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธอยูในระดับต่ําแตเปนไปในทศิทางตรงกนัขาม โดยมีคา

สัมประสิทธิ์เทากับ -0.132 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคดิเห็นดานความนาสนใจของ Promotion ดีข้ึน 

ก็จะมพีฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาด

นัดกลางคืนลดลงเล็กนอย 

 ดาน Promotion ตรงกับความตองการ มคีา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.136 ซึ่งมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานการ

สงเสริมการขายในดาน Promotion ตรงกับความตองการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื ซึง่ไมสอดคลอง

กับสมมติ ฐานที่ต้ังไว  

  สมมติฐานขอที่ 2.5 ปจจยัดานทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดในดานพนกังาน มี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ใน

ยานตลาดนัดกลางคนื 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานพนกังานไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 

   H1: ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานพนกังานมคีวามสัมพันธ

กับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 ผลการ

วิเคราะหแสดงไดดังนี ้
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ตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานพนักงานกบัพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน  
 

ดานพนักงาน พฤติกรรม 

  Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

ผูใหบริการมีอัธยาศัยด ี 0.086 0.077 ไมมีความสัมพันธ 

ผูใหบริการมีความเอาใจใส  0.099* 0.042 ความสัมพันธตํ่า 

ผูใหบริการใหคําแนะนําเพิ่มเติม 0.009 0.856 ไมมีความสัมพันธ 

ดานพนักงานโดยรวม 0.075 0.121 ไมมีความสัมพันธ 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 35 พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานพนักงานโดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.121 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคอืยอมรับสมมติฐาน

หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจยัดานทัศนคตติอสวนประสมทาง

การตลาดในดานพนกังานไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื ซึง่ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  

 เมื่อพิจารณารายขอ พบวาดานผูใหบริการมีความเอาใจใส มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 

0.042 ซึ่งนอยกวา 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวาดานผูใหบริการมีความเอาใจใส มีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับตํ่าและเปนไปในทศิทาง

เดียวกนั โดยมีคาสัมประสทิธิ์เทากับ 0.099 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคิดเหน็ผูใหบริการมีความเอาใจ

ใส ดีข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมอืถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนืเพิ่มข้ึนเล็กนอย 

 ดานผูใหบริการมีอัธยาศัยด ี และ ผูใหบริการใหคําแนะนําเพิ่มเติม มีคา Sig. (2-tailed) 

เทากับ 0.077 และ 0.856 ซึ่งมากกวา 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานพนกังานในดาน ผูใหบริการมีอัธยาศัยด ี และ ผูใหบริการให
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คําแนะนําเพิ่มเติม ไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื ซึง่ไมสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว  

  สมมติฐานขอที่ 2.6 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวน 

การดําเนินการ มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน 

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการดําเนินการไม

มีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 

   H1: ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการดําเนินการมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 ผลการ

วิเคราะหแสดงไดดังนี ้

 

ตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานกระบวนการดําเนนิการกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื  
 

ดานกระบวนการดําเนินการ พฤติกรรม 

  Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

มีการดําเนนิการอยางเปนระบบ 0.067 0.171 ไมมีความสัมพันธ 

มีความรวดเร็วในการใหบริการ 0.076 0.120 ไมมีความสัมพันธ 

เจรจารวดเร็ว  0.124* 0.011 ความสัมพันธตํ่า 

ดานกระบวนการดําเนินการโดยรวม  0.105* 0.031  ความสมัพนัธตํ่า 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 36 พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานกระบวนการดําเนนิการโดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.031 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวน

ประสมทางการตลาดในดานกระบวนการดาํเนนิการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมีนยัสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสมัพันธอยูในระดับตํ่าและเปนไปใน

ทิศทางเดียวกนั มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.105 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคดิเหน็ดานกระบวนการ

ดําเนนิการเพิม่ข้ึน ก็จะมพีฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท 

มือถือในยานตลาดนัดกลางคืนเพิ่มข้ึนเลก็นอย 

 เมื่อพิจารณารายขอ พบวาดานเจรจารวดเร็ว มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.011 ซึ่งนอยกวา 

0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาดานเจรจา

รวดเร็ว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับต่ําและเปนไปในทิศทางเดียวกัน โดยมีคาสัมประสิทธิ์

เทากับ 0.124 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคิดเห็นดานเจรจารวดเร็ว ดีข้ึน กจ็ะมพีฤติกรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืเพิม่ข้ึนเล็กนอย 

 ดานมีความรวดเร็วในการใหบริการ และ มีการดําเนนิการอยางเปนระบบ มีคา Sig. (2-

tailed) เทากบั 0.120 และ 0.171 ซึ่งมากกวา 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานกระบวนการดําเนนิการในดาน มีความรวดเร็วในการ

ใหบริการ และ มีการดําเนนิการอยางเปนระบบ ไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน ซึ่งไมสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว  

  สมมติฐานขอที่ 2.7 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภาพ

และคุณภาพ มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน  

  ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภาพและคุณภาพไม

มีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 
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   H1: ปจจยัดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภาพและคุณภาพมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื  

  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 ผลการ

วิเคราะหแสดงไดดังนี ้

 

ตาราง 37 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานผลิตภาพและคุณภาพกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื  

        

ดานผลิตภาพและคุณภาพ พฤติกรรม 

  Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

สินคา/บริการตรงตามความตองการ   0.204** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา

มีการควบคุมและบริหารคุณภาพ   0.196** 0.000 ความสัมพันธตํ่า 

การรับประกันหลังการขายนาเชื่อถือ 0.048 0.329 ไมมีความสัมพันธ 

ดานผลิตภาพและคุณภาพโดยรวม   0.187** 0.000  ความสมัพนัธตํ่า 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  

 จากตาราง 37 พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานผลิตภาพและคุณภาพโดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวน

ประสมทางการตลาดในดานผลิตภาพและคุณภาพมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับต่ําและเปนไปในทศิทาง

เดียวกนั มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.187 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคดิเหน็ดานผลติภาพและคุณภาพ

เพิ่มข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมอืถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนืเพิ่มข้ึนเล็กนอย 
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 เมื่อพิจารณารายขอ พบวาดานสนิคา/บริการตรงตามความตองการ มีคา Sig.(2-tailed) 

เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ดานสินคา/บริการตรงตามความตองการ มีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธอยูในระดบัคอนขางต่ําและ

เปนไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.204 กลาวคือเมื่อลูกคามคีวามคิดเหน็ดาน

สินคา/บริการตรงตามความตองการดีข้ึน ก็จะมพีฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืเพิม่ข้ึน และถาลกูคามีความคิดเห็นดานมีการ

ควบคุมและบริหารดีข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืนเพิ่มข้ึนเลก็นอย 

 ดานมกีารควบคุมและบริหารคุณภาพ มคีา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดานมีการควบคุม

และบริหารคุณภาพ มีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอง

กับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับต่ําและเปนไปในทศิทางเดียวกัน มีคาสัมประสิทธิ์

เทากับ 0.196 กลาวคือเมื่อลูกคามีความคิดเหน็ดานมีการควบคมุและบริหารคณุภาพดีข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคนืเพิ่มข้ึนเล็กนอย 

              ดานการรับประกันหลังการขายนาเชื่อถือ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.329 ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจยัดาน

ดานผลิตภาพและคุณภาพในดานการรับประกันหลังการขายนาเชื่อถอืไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรม

การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื ซึง่

ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  

 สมมติฐานขอที่ 3 ปญหาของผูรับบริการมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

   ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

   H0: ปญหาของผูรับบริการไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

   H1: ปญหาของผูรับบริการมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน  
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  สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 ผลการ

วิเคราะหแสดงไดดังนี ้

ตาราง 38 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปญหาของผูรับบริการกับพฤตกิรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื  

        

ปญหา พฤติกรรม 

  Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

การรอคิวนาน  -0.211** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา

ที่นัง่รอไมสะดวก 0.045 0.356 ไมมีความสัมพันธ 

ความสกปรกของบริเวณภายในราน           -0.056 0.246 ไมมีความสัมพันธ 

อากาศรอน -0.224** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา

พื้นเฉอะแฉะเวลาฝนตก  -0.186** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา

ความสกปรกของบริเวณภายนอกราน           0.037 0.450 ไมมีความสัมพันธ 

เสียงดัง   0.132** 0.007 ความสัมพันธคอนขางต่ํา

ปญหาโดยรวม          -0.098* 0.044 ความสัมพันธตํ่า 

*   มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  

 จากตาราง 38 พบวา ปญหาของผูรับบริการโดยรวมมคีา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.044 ซึ่ง

นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา

ปญหาของผูรับบริการ มคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอง

กับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสมัพนัธอยูในระดับต่าํและเปนไปในทิศทางตรงขามกนั โดยมีคา

สัมประสิทธิ์เทากับ -0.098 กลาวคือเมื่อลูกคามีปญหาของการรับบริการเพิ่มข้ึน ก็จะมีพฤตกิรรมการ

ใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนลดลง

เล็กนอย 

 เมื่อพิจารณารายขอ พบวาปญหาอากาศรอน และการรอคิวนาน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 

0.000 เทากนั ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา ปญหาอากาศรอน และการรอคิวนาน มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมีนยัสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสมัพันธอยูในระดับคอนขางต่ําและ

เปนไปในทิศทางตรงขามกนั โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ -0.224 และ -0.211 ตามลําดับ กลาวคือเมื่อ

ลูกคามีปญหาอากาศรอน และการรอคิวนานเพิม่ข้ึน ก็จะมีพฤตกิรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนลดลงเล็กนอย 

 ปญหาพื้นเฉอะแฉะเวลาฝนตก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 เทากนั ซึง่นอยกวา 0.01 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปญหาพื้นเฉอะแฉะ

เวลาฝนตก มีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธอยูในระดับตํ่าและเปนไปในทิศทางตรงขามกัน โดยมีคา

สัมประสิทธิ์เทากับ -0.186 กลาวคือเมื่อลูกคามีปญหาพืน้เฉอะแฉะเวลาฝนตกเพิ่มข้ึน ก็จะมพีฤติกรรม

การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื

ลดลงเล็กนอย 

 ปญหาเสยีงดงั มีคา Sig. (2-tailed) เทากบั 0.007 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปญหาเสียงดัง มีความสมัพันธกับพฤตกิรรม

การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไวและเปนไปในทิศทางเดยีวกนั 

โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.132 กลาวคือเมื่อลูกคามีปญหาเสยีงดังเพิ่มข้ึน กจ็ะมีพฤตกิรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนืเพิ่มข้ึน

เล็กนอย 

 ปญหาความสกปรกของบริเวณภายนอกราน ทีน่ั่งรอไมสะดวก และ ความสกปรกของบริเวณ

ภายในราน มคีา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.246 0.356 และ 0.450 ซึ่งมากกวา 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปญหาความสกปรกของบริเวณ

ภายนอกราน ทีน่ั่งรอไมสะดวก และ ความสกปรกของบริเวณภายในราน ไมมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคนื ซึง่ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว กลาวคือเมื่อลูกคามีปญหาความสกปรกของบรเิวณ

ภายนอกราน ที่นัง่รอไมสะดวก และ ความสกปรกของบริเวณภายในรานเพิ่มข้ึนหรอืลดลง ไมมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคนื  
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 สมมติฐานขอที่ 4 พฤติกรรมการซื้อสินคา/ใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสมัพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

 ในสวนนี้สามารถแบงโดยสามารถจาํแนกออกเปนสมมติฐานยอยได 2 สมมติฐาน ดังนี้คือ  

  สมมติฐานขอที่ 4.1 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสมัพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อสินคาในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

   ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ  

    H0: พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซือ้สินคา

ในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต  

    H1: พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อสินคาใน

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต  

   สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 โดยทาํการ

วิเคราะหเทยีบรายขอ ผลการวิเคราะหแสดงไดดังนี ้

 

ตาราง 39 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซือ้สินคาในรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

        

พฤติกรรมการซื้อสินคาในอดีต แนวโนมพฤตกิรรมการซื้อสินคาในอนาคต 
  Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

แผนฟลมกันรอยขีดขวน 0.450** 0.000 ความสัมพันธปานกลาง 

ซองกนักระแทก 0.517** 0.000 ความสัมพันธปานกลาง 

หนากาก 0.519** 0.000 ความสัมพันธปานกลาง 

การดความจํา (Memory Card) 0.575** 0.000 ความสัมพันธปานกลาง 

สายคลองโทรศัพท 0.666** 0.000 ความสัมพันธคอนขางสงู 
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การซื้อสินคาโดยรวม 0.507** 0.000 ความสัมพันธปานกลาง 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

 จากตาราง 39 พบวา ความสัมพนัธของการซื้อสินคาโดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

อดีตมีความสมัพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอนาคต อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

โดยความสมัพันธอยูในระดบัปานกลางและเปนไปในทศิทางเดียวกัน มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.507 

กลาวคือเมื่อลูกคามีพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้น 

 เมื่อพิจารณารายขอ เรียงตามลําดับ พบวา 

1. สินคาแผนฟลมกันรอยขีดขวน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการซื้อ

สินคาแผนฟลมกันรอยขีดขวนในอดีต มคีวามสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซือ้สินคาแผนฟลมกัน

รอยขีดขวนในอนาคต อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดย

ความสัมพันธอยูในระดับปานกลางและเปนไปในทิศทางเดียวกนั มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.450 

กลาวคือเมื่อลูกคามีพฤติกรรมการซื้อสินคาแผนฟลมกนัรอยขีดขวนในรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมาก กจ็ะมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาแผนฟลมกนัรอยขีด

ขวนในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้น 

2. สินคาซองกันกระแทก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการซื้อสินคา

ซองกนักระแทกในอดีต มคีวามสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซือ้สินคาซองกนักระแทกในอนาคต 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสมัพนัธอยูใน

ระดับปานกลางและเปนไปในทิศทางเดียวกัน มีคาสมัประสิทธิ์เทากับ 0.517 กลาวคือเมื่อลูกคามี

พฤติกรรมการซื้อสินคาซองกันกระแทกในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศพัทมือถือ

ในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาซองกนักระแทกในรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้น 
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3. สินคาหนากาก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการซื้อสินคาหนากาก

ในอดีต มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อสินคาหนากากในอนาคต อยางมนีัยสาํคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับปานกลางและ

เปนไปในทิศทางเดียวกนั มคีาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.519 กลาวคือเมื่อลูกคามพีฤติกรรมการซื้อสินคา

หนากากในรานขายอุปกรณเสริมและรบัโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนม

พฤติกรรมการซื้อสินคาหนากากในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

อนาคตมากขึ้น 

4. สินคาการดความจํา (Memory Card) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการ

ซื้อสินคาการดความจํา (Memory Card)ในอดีต มคีวามสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซือ้สินคา

การดความจํา (Memory Card)ในอนาคต อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธอยูในระดับปานกลางและเปนไปในทิศทางเดียวกนั มีคา

สัมประสิทธิ์เทากับ 0.575 กลาวคือเมื่อลูกคามีพฤตกิรรมการซื้อสินคาการดความจาํ (Memory Card) 

ในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการ

ซื้อสินคาการดความจํา (Memory Card)ในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

ในอนาคตมากขึ้น 

5. สินคาสายคลองโทรศัพท มคีา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคอื

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการซื้อสินคา

สายคลองโทรศัพทในอดีต มีความสมัพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาสายคลองโทรศัพทใน

อนาคต อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธ

อยูในระดับคอนขางสงูและเปนไปในทิศทางเดียวกนั โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.666 กลาวคือเมื่อ

ลูกคามีพฤติกรรมการซื้อสินคาสายคลองโทรศัพทในรานขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมาก ก็จะมแีนวโนมพฤตกิรรมการซื้อสินคาสายคลองโทรศัพทในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้น 

  สมมติฐานขอที่ 4.2 พฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสมัพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

   ซึ่งสามารถเขยีนเปนสมมตฐิานทางสถิติ ไดดังนี ้คือ 
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    H0: พฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

ในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต  

    H1: พฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการใน

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต  

   สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐาน ใชระดับความ

เชื่อมั่น 95% ดังนัน้ จะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มากกวา 0.05 โดยทาํการ

วิเคราะหเทยีบรายขอ ผลการวิเคราะหแสดงไดดังนี ้

 

ตาราง 40 แสดงผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

 

พฤติกรรมการใชบริการในอดีต แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการในอนาคต 

 Pearson Correlation Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

เพลง 0.278** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา 

ภาพยนตร 0.524** 0.000 ความสัมพันธปานกลาง 

รูปแบบหนาจอ (Theme) 0.398** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา 

ภาพพืน้หลัง (Wallpaper) 0.432** 0.000 ความสัมพันธปานกลาง 

ลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) 0.323** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา 

เสียงเรียกเขา 0.471** 0.000 ความสัมพันธปานกลาง 

ถายขอมูล/สํารองขอมูล 0.342** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา 

พฤติกรรมการใชบริการโดยรวม 0.342** 0.000 ความสัมพันธคอนขางต่ํา 

**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  

 จากตาราง 40 พบวา ความสัมพนัธของการใชบริการโดยรวมมีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการในรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

ในอดีตมีความสัมพนัธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน

ที่ต้ังไวโดยความสัมพันธอยูในระดับคอนขางต่ําและเปนไปในทิศทางเดียวกนั มีคาสัมประสิทธิ์เทากบั 

0.342 กลาวคือเมื่อลูกคามีพฤตกิรรมการใชบริการในรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้นเล็กนอย 

 เมื่อพิจารณารายขอ เรียงตามลําดับ พบวา 

1. บริการโหลดเพลง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการโหลด

เพลง ในอดีต มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโหลดเพลงในอนาคต อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธอยูในระดับ

คอนขางต่ําและเปนไปในทิศทางเดียวกัน มีคาสมัประสิทธิ์เทากับ 0.278 กลาวคือเมื่อลูกคามี

พฤติกรรมการใชบริการโหลดเพลงในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

อดีตมาก ก็จะมแีนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการโหลดเพลงในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้นเล็กนอย 

2. บริการลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) มีคา Sig.(2-tailed) เทากบั 0.000 ซึ่ง

นอยกวา 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

พฤติกรรมการใชบริการลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) ในอดีต มีความสัมพนัธกับแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade)ในอนาคต อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับคอนขางต่าํและเปนไปใน

ทิศทางเดียวกนั มีคาสมัประสิทธิ์เทากับ 0.323 กลาวคือเมื่อลูกคามีพฤติกรรมการใชบริการลง OS 

ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade)ในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีต

มาก ก็จะมแีนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade)ในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้นเล็กนอย 

3. บริการถายขอมูล/สํารองขอมูล มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึง่นอยกวา 0.01 

นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใช

บริการถายขอมูล/สํารองขอมูล ในอดีต มีความสมัพนัธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการถายขอมูล/

สํารองขอมูลในอนาคต อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดย

ความสัมพันธอยูในระดับคอนขางต่าํและเปนไปในทิศทางเดียวกนั มีคาสัมประสทิธิ์เทากับ 0.342 
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กลาวคือเมื่อลูกคามีพฤติกรรมการใชบริการถายขอมูล/สํารองขอมูลในรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการถายขอมูล/สํารอง

ขอมูลในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้นเล็กนอย 

4. บริการโหลดรปูแบบหนาจอ (Theme) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 

0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการ

ใชบริการโหลดรูปแบบหนาจอ (Theme) ในอดีต มีความสัมพนัธกบัแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

โหลดรูปแบบหนาจอ (Theme) ในอนาคต อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับคอนขางต่าํและเปนไปในทิศทางเดียวกนั มีคา

สัมประสิทธิ์เทากับ 0.398 กลาวคือเมื่อลูกคามีพฤติกรรมการใชบริการโหลดรูปแบบหนาจอ 

(Theme)ในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการโหลดรูปแบบหนาจอ (Theme) ในรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอนาคตมากขึ้นเลก็นอย 

5. บริการโหลดภาพพื้นหลัง (Wallpaper) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวา 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรม

การใชบริการโหลดภาพพื้นหลัง (Wallpaper) ในอดีต มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการโหลดภาพพื้นหลัง (Wallpaper) ในอนาคต อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 ซึ่ง

สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพนัธอยูในระดับปานกลางและเปนไปในทิศทางเดยีวกนั 

มีคาสัมประสทิธิ์เทากับ 0.432 กลาวคือเมื่อลูกคามพีฤติกรรมการใชบริการโหลดภาพพืน้หลัง 

(Wallpaper)ในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนม

พฤติกรรมการใชบริการโหลดภาพพืน้หลงั (Wallpaper) ในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอนาคตมากขึ้น 

6. บริการโหลดเสียงเรียกเขา มีคา Sig.(2-tailed) เทากบั 0.000 ซึง่นอยกวา 0.01 นัน่

คือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการ

โหลดเสียงเรียกเขา ในอดีต มีความสัมพนัธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโหลดเสียงเรียกเขาใน

อนาคต อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสัมพันธ

อยูในระดับปานกลางและเปนไปในทิศทางเดียวกนั มีคาสัมประสิทธิ์เทากับ 0.471 กลาวคือเมื่อลูกคา

มีพฤติกรรมการใชบริการโหลดเสียงเรียกเขาในรานขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศพัทมือถอืในอดีตมาก ก็จะมแีนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการโหลดเสยีงเรียกเขาในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้น 
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7. บริการโหลดภาพยนตร มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคอื

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการใชบริการ

โหลดภาพยนตร ในอดีต มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโหลดภาพยนตรในอนาคต 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดยความสมัพนัธอยูใน

ระดับปานกลางและเปนไปในทิศทางเดียวกัน มีคาสมัประสิทธิ์เทากับ 0.524 กลาวคือเมื่อลูกคามี

พฤติกรรมการใชบริการโหลดภาพยนตรในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

ในอดีตมาก ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการโหลดภาพยนตรในรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตมากขึ้น 
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ตาราง 41 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

      

สมมติฐาน สถิติที่ใช 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1 ลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ที่มี เพศ อาย ุอาชพี ระดับ

การศึกษา ระดับรายไดตอเดือน แตกตางกันมพีฤติกรรมการ

ใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืแตกตางกนั   

1.1 ลูกคาที่มีเพศแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการราน

ขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

แตกตางกนั 

t-test ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

1.2 ลูกคาที่มอีายุแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการราน

ขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

แตกตางกนั 

F-test ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

1.3 ลูกคาที่มอีาชีพแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

แตกตางกนั 

Brown-

Forsythe 

เปนไปตามสมมติฐาน 

1.4 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืแตกตางกนั 

F-test เปนไปตามสมมติฐาน 

1.5 ลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมพีฤติกรรม

การใชบริการรานขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืแตกตางกนั 

Brown-

Forsythe 

เปนไปตามสมมติฐาน 

2 ปจจัยดานทศันคติตอสวนประสมทางการตลาดมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน   

2.1 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดาน

สินคาและบรกิารมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนื 

Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 
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ตาราง 41 (ตอ) 

 

สมมติฐาน สถิติที่ใช 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

- มีสินคา/บริการหลากหลาย Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- มีสินคา/บริการที่รานอืน่ไมม ี Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- สินคามีคุณภาพด ี Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- สินคามีความสวยงาม Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

2.2 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดาน

ราคามีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยาน

ตลาดนัดกลางคืน  

Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ราคาถูกกวารานอืน่ Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- ราคาคุมคาเมือ่เทียบกบัผลิตภัณฑ Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ราคาถูกกวาแหลงอืน่ Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

2.3 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดาน

สถานที ่มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยาน

ตลาดนัดกลางคืน 

Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ทําเลด ี(เขาถงึงาย) Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- การเดินทางสะดวก (ไปที่รานสะดวก) Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ปายชื่อรานชดัเจน หางาย Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

2.4 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดาน

การสงเสริมการขาย มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน 

Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- ราคาตอรองได Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ความนาสนใจของ Promotion Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- Promotion ตรงกับความตองการ Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 

 134



 
 

135 

ตาราง 41 (ตอ) 

 

สมมติฐาน สถิติที่ใช 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

2.5 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดาน

พนกังาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยาน

ตลาดนัดกลางคืน 

Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- ผูใหบริการมีอัธยาศัยด ี Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- ผูใหบริการมีความเอาใจใส Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ผูใหบริการใหคําแนะนําเพิ่มเติม Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

2.6 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดาน

กระบวนการดาํเนนิการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน 

Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- มีการดําเนนิการอยางเปนระบบ Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- มีความรวดเร็วในการใหบริการ Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- เจรจารวดเร็ว Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

2.7 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดาน

ผลิตภาพและคุณภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน  

Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- สินคา/บริการตรงตามความตองการ Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- มีการควบคุมและบริหารคุณภาพ Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- การรับประกันหลังการขายนาเชื่อถือ Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

3 ปญหาของผูรับบริการมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน 

Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- การรอคิวนาน Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 
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ตาราง 41 (ตอ) 

 

สมมติฐาน สถิติที่ใช 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

- ที่นัง่รอไมสะดวก Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- ความสกปรกของบริเวณภายในราน Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- อากาศรอน Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- พื้นเฉอะแฉะเวลาฝนตก Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ความสกปรกของบริเวณภายนอกราน Correlation ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

- เสียงดัง Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

4 พฤติกรรมการซื้อสินคา/ใชบริการในรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสัมพันธ

กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

4.1 พฤตกิรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสัมพนัธกบั

แนวโนมพฤตกิรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- แผนฟลมกันรอยขีดขวน Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ซองกนักระแทก Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- หนากาก Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- การดความจํา (Memory Card) Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- สายคลองโทรศัพท Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

4.2 พฤตกิรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสัมพนัธกบั

แนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- เพลง Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ภาพยนตร Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 
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ตาราง 41 (ตอ) 

 

สมมติฐาน สถิติที่ใช 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

- รูปแบบหนาจอ (Theme) Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ภาพพืน้หลัง (Wallpaper) Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- เสียงเรียกเขา Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 

- ถายขอมูล/สํารองขอมูล Correlation เปนไปตามสมมติฐาน 
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บทที่ 5 
อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใชระเบียบวิธีวิจัยเปน

การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางซึ่งเปนลูกคาที่มาซื้อสินคา/ใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืน ระหวางเดือน 

กุมภาพันธ – มีนาคม พ.ศ. 2551  

 
ความมุงหมายของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบริการรานขาย
อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยาน

ตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูรับบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน
ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมือถอืในอดีต ที่มคีวามสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสรมิและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
ผลการศึกษาวิจัยเรื่องพฤตกิรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถใชเปน

แนวทางสาํหรับผูใหบริการในการจงูใจ และเลือกใชสวนประสมทางการตลาดใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมของกลุมผูบริโภคเปาหมาย เพือ่ใหสามารถตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของ

ผูบริโภค ซึ่งจะสงผลใหเพิ่มยอดขายของรานไดในที่สุด 
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ขอบเขตของการวิจัย 
1. ขอบเขตดานเนื้อหา (Scope of Content) 
การวิจยัเรื่องนี ้ จะมุงศึกษาพฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ขอบเขตดานประชากร และกลุมตัวอยาง 

2.1 ประชากร (Population) 
ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคทั่วไปทีเ่คยใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหา-

นคร ไดแก ตลาดนัดตะวนันา ขางเดอะมอลล บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัด

สะพานพุทธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลัยรามคําแหง 
2.2 กลุมตัวอยาง (Sample) 
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจยั หมายถงึ ประชากรที่ใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยคํานวณจากสูตรที่ใชในการหาจํานวนกลุมตัวอยางแบบไมทราบ

จํานวนประชากร ไดกลุมตัวอยางจาํนวน 424 คน 

 

n = Z2 pq/D2

โดยที ่ p = ความนาจะเปนของประชากร 

    q = 1-p 

    n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    Z = คา Z score ที่ระดับความเชื่อมั่น 

    D = ระดับความคลาดเคลื่อน 

 

โดยแทนที่ระดบัความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ที่ระดับความ

เชื่อมั่น 95% และมีคาความคลาดเคลื่อนที ่0.05 จะไดผลดังนี ้

    n = (1.96)2 (0.5) (0.5)/ (0.5)2 

         = 384.16 

หรือประมาณ 385 ตัวอยาง (เพิ่ม 10% = 38.5 หรือ 39 ตัวอยาง) รวมจํานวนกลุม

ตัวอยางทัง้สิ้น 424 ตัวอยาง 

วิธีการสุมตัวอยาง ดังนี ้
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1. เลือกสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกตัวอยางจากตลาด

นัดกลางคืน ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีการจําหนายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื เนื่องจากตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานครมจีํานวนมาก จงึเลือกจากตลาดนัด

ที่มีชื่อเสียง มผูีคนรูจักเปนจาํนวนมาก ไดแก ตลาดนัดตะวันนา บริเวณดานขางหางสรรพสนิคาเดอะ

มอลล บางกะป, ตลาดนัดหวยขวาง, ตลาดนัดสะพานพุทธ และ ตลาดนัดหนามหาวทิยาลัย

รามคําแหง 

2. สุมตัวอยางแบบแบงโควตา (Quota Sampling) โดยแบงจํานวนตัวอยางผูใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในสัดสวนที่เทากนัในแตละตลาดทัง้ 4 แหง

เทาๆกนั จากวิธกีารคํานวณจํานวนตวัอยางขางตนไดวาจาํนวนกลุมตัวอยางทัง้สิน้ 424 ตัวอยาง 

ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางใหตลาด 4 แหง แหงละ 424/4 = 106 ตัวอยาง 

3. เลือกกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามโดยวธิีความสะดวก (Convenience 

Sampling) ตามจํานวนทั้ง 4 ตลาด โดยการแจกแบบสอบถามกบัผูที่ใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืนดงักลาว โดยขอความรวมมือผูที่เขามา

ใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืนในการ

ตอบแบบสอบถามตามความสมัครใจ 

 

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ  

1. ลักษณะดานประชากรศาสตร 
1.1 เพศ 

1.2 อาย ุ

1.3 อาชีพ 

1.4 การศึกษา 

1.5 ระดับรายได 
2. ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ประกอบดวย 

2.1 ดานสนิคาและบริการ 
2.2 ดานราคา 

2.3 ดานสถานที ่
2.4 ดานการสงเสริมการขาย 
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2.5 ดานพนักงาน 

2.6 ดานกระบวนการดําเนินการ 
2.7 ดานผลิตภาพและคุณภาพ 

3. ระดับของปญหาจากการซื้อ/การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคนื ประกอบดวย 

3.1 ปญหาที่เกีย่วกับราน 

3.2 ปญหาที่ไมเกีย่วกับภายในราน 

4. ความถี่ในการซื้อ/การใชบริการจากรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตตอแตละสินคา/บริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคนื 

 
ตัวแปรตาม 
1. พฤติกรรมในอดีตของการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคนื 

1.1 ความถี่ในการใชบริการ ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในรอบ 3 เดือน 

1.2 มูลคาในการซือ้อุปกรณ/ใชบริการโหลด ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในรอบ 3 เดือน 

2. แนวโนมพฤตกิรรมในอนาคตตอแตละสินคา/บริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือของลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน 

 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ผูศึกษาวิจัยไดทําการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยโดยออก

แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผูวิจัยไดคนควาและสรางขึ้นเอง รวมทั้งมีการศึกษาเอกสารและ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ และศึกษาจากการใหคํานิยาม โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทาง

การตลาดของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปญหาของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน 
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ตอนที่ 4 สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน 

ตอนที่ 4 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน 

ตอนที่ 4 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือในอดีตตอแตละ

ชนิดสินคา/บริการของผูใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน 

ตอนที่ 4 สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตตอแตละชนิดสินคา/บริการของผูใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมในยานตลาดนัดกลางคืน 

 

การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 หลังการรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดทีท่าํการตอบเรียบรอยแลว ผูวิจยันาํแบบสอบถาม

ทั้งหมดมาดําเนินการดังตอไปนี ้

1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจดูความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม       

และทําการแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถกูตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ได         

กําหนดรหัสไวลวงหนา 

3. นําขอมูลมาบันทกึลงในเครื่องคอมพวิเตอร เพื่อประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS 

(Statistical Package for Social Sciences) For Windows Version 15 และทาํการวิเคราะหขอมูล

โดยแยกเปนสวนตางๆ ดังนี ้

3.1 การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  

   - ใชตารางแจกแจงความถี่ คือ อธิบายลกัษณะของขอมูลในแบบสอบถามในทัง้  4 

สวนของแบบสอบถามทั้งหมด  

   - ใชคาเฉลี่ย (Mean) สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน คาสูงสุดและคาต่ําสุดแสดงปจจัย

ระดับความคดิเห็นดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด ปญหาจากการซื้อ/การใชบริการและ 

ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื 

3.2 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

   - t-test ใชในการวิเคราะหความแตกตางระหวางลกัษณะดานประชากรศาสตรดาน

เพศกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยาน

ตลาดนัดกลางคืน  
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   - One way ANOVA (Levene’s Test) ใชในการวิเคราะหความแปรปรวนดาน

ประชากรศาสตร ไดแก อายุ ระดับการศกึษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมประชากร เพือ่ใชใน

การเลือกสถิติในการวิเคราะหความแตกตาง  

   - F-test ใชในการวิเคราะหความแตกตางลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อาย ุ

และระดับการศึกษา กับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพท 

มือถือในยานตลาดนัดกลางคืน เนื่องจากมีความแปรปรวนของกลุมประชากรเทากัน (ไมแตกตางกนั) 

   - Brown Forsyth ใชในการวิเคราะหความแตกตางลักษณะดานประชากรศาสตร 

ไดแก อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื เนื่องจากมีความแปรปรวนของกลุมประชากรไม

เทากัน (แตกตางกนั)   

   - Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient ใชในการวิเคราะหเพื่อหา

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันเพื่ออธิบายความสัมพันธ 

- ระหวางปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช
บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

- ระหวางปญหาและอุปสรรคของผูรับบริการกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย
อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

- ระหวางพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับ
โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตกับแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อสินคาและบริการในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

 

สรุปผลการวิจัย 
 ผลจากการศึกษา พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดผลสรุปดังนี้ 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 

ขอมูลทั่วไปของลูกคา 
 ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางโดยสวนใหญพบวา จากลูกคาผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 424 

ราย สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 257คน คิดเปนรอยละ 60.61 อายุตํ่ากวา 26 ป จํานวน 228 คน 

คิดเปนรอยละ 53.78 เปนพนักงานบริษัท เอกชน จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 28.30 ระดับ

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีจํานวน 318 คน คิดเปนรอยละ 75.00 รายไดเฉลี่ยตอเดือนตั้งแต 

15,001 -25,000 บาท จํานวน 244 คน คิดเปนรอยละ 57.55 
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 ขอมูลความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาด 
 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดของลูกคาที่มาใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.53 สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ .466 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสม

ทางการตลาดในระดับเห็นดวย ในดานตางๆ ดังนี้ ดานพนักงาน โดยมีระดับคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 

รองลงมาไดแก ดานกระบวนการดําเนินการ ดานสินคาและบริการ ดานผลิตภาพและคุณภาพ ดาน

ราคา ดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ และลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดใน

ระดับไมแนใจในดานสถานที่ 

 
 ขอมูลความคิดเห็นตอระดับของปญหา 
 ผลการวิ เคราะหความคิดเห็นตอระดับของปญหาของลูกคาที่มาใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.42 สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ .564 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ลูกคามีความคิดเห็นตอระดับของปญหามาก 

ในดานปญหาที่ไมเกี่ยวกับภายในราน โดยมีระดับคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาไดแก ปญหาที่

เกี่ยวกับภายในราน 
 
 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาในอดีต 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาในอดีตของปญหาของลูกคา

ที่มาใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของ

ผูบริโภคในเขตสวนใหญใชบริการเครือขาย TRUE จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 37.26 สวนใหญใช

มือถือยี่หอ Nokia (โนเกีย) จํานวน 312 คน คิดเปนรอยละ 73.58 ความถี่ในการใชบริการ ณ รานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในรอบ 3 เดือน ประมาณ 3 คร้ัง และ มูลคาในการ

ซื้ออุปกรณ/ใชบริการโหลด ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในรอบ 3 

เดือน ประมาณ 500 บาท 

 
 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาในอดีต 
 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาในอดีตของลูกคาที่มาใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร  มีระดับความถี่ของการใชบริการอยูในระดับนานๆครั้ง โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 

1.06 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ .546 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ลูกคามีระดับความถี่นานๆ

คร้ังในทุกดาน โดยการดความจํา (Memory Card) มีระดับคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาไดแก ซอง

กันกระแทก เสียงเรียกเขา ลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade) โหลดภาพพื้นหลัง (Wallpaper) 

ถายขอมูล/สํารองขอมูล หนากาก โหลดรูปแบบหนาจอ (Theme) โหลดภาพยนตร สายคลองโทรศัพท 

โหลดเพลง และ แผนฟลมกันรอยขีดขวน ตามลําดับ 

 
 ขอมูลเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาในอนาคต 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาในอนาคตของลูกคาที่มาใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  มีระดับความถี่ของแนวโนมการใชบริการอยูในระดับนาจะใชบริการสูง โดยมี

คาเฉลี่ยรวมเทากับ 1.98 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ .603 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ลูกคามี

แนวโนมใชบริการแนนอนในดาน โหลดเพลง มีระดับคาคะแนนเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาไดแก โหลด

ภาพยนตร การดความจํา (Memory Card) และ โหลดภาพพื้นหลัง (Wallpaper) ตามลําดับ ลูกคามี

แนวโนมระดับความถี่มากในดาน แผนฟลมกันรอยขีดขวน ซองกันกระแทก ลง OS ใหม/ยกระดับ

เครื่อง (Upgrade) โหลดเสียงเรียกเขา สายคลองโทรศัพท และ หนากาก ตามลําดับ และลูกคามี

แนวโนมนาจะใชบริการนอย ในดานการถายขอมูล/สํารองขอมูล 

 
ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน 
 
สมมติฐานขอที่ 1 ลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ที่มี เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา ระดับรายได

ตอเดือน  แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถือแตกตางกัน พบวา 

 สมมติฐานขอที่ 1.1 ลูกคาทีม่ีเพศแตกตางกนัมพีฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืแตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 ผลการวิจัย พบวา ลูกคาที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 สมมติฐานขอที่ 1.2 ลูกคาทีม่ีอายุแตกตางกนัมพีฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณ 

เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอืแตกตางกนั อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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 ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกนั มีระดับความถี่ในการใชบริการโดยรวม ไม

แตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.05 

 สมมติฐานขอที่ 1.3 ลูกคาทีม่ีอาชีพแตกตางกนัมพีฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ผลการวิจัย พบวา ลูกคาที่มีอาชพีตางกัน มีระดับความถี่ในการใชบริการโดยรวม แตกตาง

กันที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.01 โดยพบวา ลูกคาที่มีอาชพีนักเรยีน/นักศกึษา มพีฤติกรรมการใช

บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ มากกวา ลูกคาที่มีอาชพีอิสระ/ธุรกิจ

สวนตัว ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ลูกคาทีม่ีอาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตัว มรีะดับความถี่ในการใช

บริการโดยรวมนอยกวาลูกคาที่มีอาชีพขาราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ นอยกวาลูกคาทีม่ีอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ลูกคาที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนมีระดับ

ความถี่ในการใชบริการโดยรวมมากกวาผูบริโภคที่มีอาชพีรับจาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 สมมติฐานขอที่ 1.4 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ผลการวิจัย พบวา ลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีระดับความถี่ในการใชบริการโดยรวม 

แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยลูกคาที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มี

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ นอยกวา ลูกคาที่มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 และ ลูกคาที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา

ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ นอย

กวา ลูกคาที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 สมมติฐานขอที่ 1.5 ลูกคาทีม่ีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการ

รานขายอุปกรณ เสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

 ผลการวิจัย พบวา ลูกคาที่ระดับรายไดตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 โดยลูกคาที่มี

ระดับรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ มากกวา ลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป ที่

ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 2 ปจจยัดานทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการ

ใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน 
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 สมมติฐานขอที่ 2.1 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสินคาและ

บริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสนิคาและบริการ

ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือ-

ถือในยานตลาดนัดกลางคนื ที่ระดับนยัสาํคัญทางสถิติ 0.05 

 สมมติฐานขอที่ 2.2 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานราคามี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ใน

ยานตลาดนัดกลางคนื 

 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานราคามี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดย

มีคาสัมประสทิธิ์เทากับ 0.173 

 สมมติฐานขอที่ 2.3 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสถานที ่ มี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ใน

ยานตลาดนัดกลางคนื 

 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสถานที่มี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนื อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว โดย

มีคาสัมประสทิธิ์เทากับ 0.195 

 สมมติฐานขอที่ 2.4 ปจจยัดานทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการ

ขาย มคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน 

 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการ

ขายไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน

ที่ต้ังไว  

 สมมติฐานขอที่ 2.5 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานพนักงาน มี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ใน

ยานตลาดนัดกลางคนื 
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 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานพนักงานไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคนื ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 สมมติฐานขอที่ 2.6 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการ

ดําเนนิการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน 

 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการ

ดําเนนิการมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว และเปนไปในทิศทางเดยีวกนั โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากบั 0.105 

 สมมติฐานขอที่ 2.7 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลติภาพและ

คุณภาพ มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอื ในยานตลาดนัดกลางคืน  

 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภาพและ

คุณภาพมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว และเปนไปในทิศทางเดยีวกนั โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากบั 0.187 

 

สมมติฐานขอที่ 3 ปญหาของผูรับบริการมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน 

 ผลการวิจัย พบวา ปญหาของผูรับบริการ มีความสมัพันธกบัพฤตกิรรมการใชบริการราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน ที่ระดับนัยสาํคัญทาง

สถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว และเปนไปในทิศทางตรงขาม โดยมีคาสัมประสิทธิ์

เทากับ -0.098 

  

สมมติฐานขอที่ 4 พฤตกิรรมการซื้อสินคา/ใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศพัทมือถือในอนาคต 
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 สมมติฐานขอที่ 4.1 พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

 ผลการวิจัย พบวา พฤตกิรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการซื้อสินคาในรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว และเปนไปในทิศทางเดยีวกนั โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากบั 0.507 

 สมมติฐานขอที่ 4.2 พฤตกิรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต 

 ผลการวิจัย พบวา พฤติกรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถอืในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว และเปนไปในทิศทางเดยีวกนั โดยมีคาสัมประสิทธิ์เทากบั 0.342 
 

การอภิปรายผล 
 จากผลการวิจัยจะเห็นไดวาลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิดดาน

ลักษณะประชากรศาสตรที่วาสตรีจะเปนเปาหมาย และเปนผูบริโภคที่มีอํานาจในการซื้อสูง นอกจากนี้

ผูหญิงยังเปนเพศที่ชอบซื้อของประดับและตกแตงโทรศัพทมือถือมากกวาผูชาย ลูกคาสวนใหญอายุตํ่า

กวา 26 ป เนื่องจากวัยนี้เปนวัยที่ยังมีอิสระ และไมตองรับผิดชอบภาระครอบครัว จึงมีโอกาสมาใช

บริการในตลาดนัดกลางคืนไดมากกวากลุมอ่ืน สวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนตั้งแต 15,001 -25,000 บาท เนื่องจากเปนคนกลุมใหญที่มีการใชโทรศัพทมือถือ 

และเปนลักษณะของคนสวนใหญที่มีการเดินดูสินคาในตลาดนัดกลางคืน 

 ผลการวิเคราะหความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดของลูกคาที่มาใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ลูกคามี

ความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดในระดับเห็นดวย ในดานตางๆ ดังนี้ ดานพนักงาน (People) 

ดานกระบวนการดําเนินการ (Process) ดานสินคาและบริการ (Product and Service) ดานผลิตภาพ

และคุณภาพ (Productivity and quality) ดานราคา (Price) ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

ตามลําดับ และลูกคามีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดในระดับไมแนใจ ในดานสถานที่ 
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(Place) แสดงถึงวาลูกคาใหความสําคัญกับคุณภาพการใหบริการและคุณภาพของสินคามากกวาดาน

ราคาหรือสถานที่ เนื่องจากสินคาแตละรานมีลักษณะคลายคลึงกัน และมีราคาใกลเคียงกัน ลูกคาจึง

ใหความสําคัญกับการบริการที่ผูใหบริการตองแขงขันกันเพื่อใหลูกคาซื้อสินคา/ใชบริการที่รานของตน 

 ดานสนิคาและบริการ จากการวิจยัพบวา ลูกคามีความคิดเห็นตอสินคาและบริการ (Product 

and Service) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน

โดยรวมอยูในระดับเห็นดวย และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอลูกคามีระดบัความคิดเหน็อยูใน

ระดับเห็นดวยเชนกนั ทั้งในเรื่องของ การมีสินคา/บริการโหลดโปรแกรมและริงโทนหลากหลาย การมี

สินคา/บริการโหลดโปรแกรมและริงโทนที่รานอืน่ไมมี สินคามีคุณภาพดี และสินคามีความสวยงาม ซึ่ง

สอดคลองกับผลงานวิจยัของ พิธาน เชญิถนอมวงศ (2547) ที่กลาววาลูกคาใหความสาํคัญกบัดาน

คุณภาพของสนิคาแบตเตอรี่โทรศัพทมือถอืมากกวาดานอื่น เนื่องมาจากลกูคาใหความสนใจในสินคา

และบริการที่ตนเองตองการมาซื้อ/ใชบริการ และใหความคาดหวังกับสินคา/บริการที่ตนเองซื้อ/ใช

บริการมาก 

 ดานราคา ลูกคามีความคดิเห็นตอราคา (Price) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืนโดยรวมอยูในระดับเหน็ดวย และเมื่อพิจารณาเปนราย

ขอ พบวาทุกขอลูกคามีระดับความคิดเห็นอยูในระดบัเห็นดวยเชนกัน ทั้งในเรื่องของ ราคาถกูกวาราน

อ่ืน ราคาคุมคาเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ และราคาถูกกวาเมื่อเทยีบกับแหลงอืน่ ซึง่สอดคลองกับ

ผลงานวิจยัของ พิธาน เชิญถนอมวงศ (2547) ที่กลาววาลูกคาใหความสําคัญกับดานราคาของสนิคา

แบตเตอรี่โทรศัพทมือถือมากกวาดานอื่น เนื่องมาจาก ลูกคาตองการสินคาที่ราคาถูก เพราะลกูคาใช

ความคาดหวงัแลกกับมูลคาที่จายไป หากมีความคาดหวังสงู ก็จะยอมจายในราคาที่สูงเชนกนั 

 ดานสถานที่ ลูกคามีความคิดเห็นตอสถานที่ (Place) ของรานขายอปุกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืนโดยรวมอยูในระดับไมแนใจ และเมื่อพิจารณาเปนราย

ขอ พบวาทกุขอลูกคามีระดบัความคิดเหน็อยูในระดับไมแนใจ เชนกนั ทัง้ในเรื่องของ ทาํเลดี (เขาถึงได

งาย) การเดนิทางสะดวก (ไปที่รานสะดวก) และปายชือ่รานชัดเจน หางาย ซึง่สอดคลองกับผลงานวิจยั

ของ พธิาน เชิญถนอมวงศ (2547) ทีก่ลาววาผูบริโภคใหความสาํคัญในดานสถานที่จัดจาํหนายใน

ระดับไมแนใจ เนื่องจากผูบริโภคสามารถซื้อสินคาแบตเตอรี่โทรศัพทมือถือไดจากตัวแทนจาํหนาย 

และจากหางสรรพสินคาทั่วไป และสามารถซื้อจากรานอืน่หรือแหลงอืน่ไดอีกดวย 

 ดานการสงเสริมการขาย ลูกคามีความคดิเห็นตอการสงเสริมการขาย (Promotion) ของราน

ขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคนืโดยรวมอยูในระดับเห็น

ดวย และเมือ่พจิารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอลูกคามีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยเชนกนั 
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ทั้งในเรื่องของ ราคาตอรองได ความนาสนใจของ Promotion และ Promotion ตรงกับความตองการ 

อาจเพราะลูกคาคาดหวังวาจะไดรับสินคา/บริการมากกวามูลคาที่ต้ังไว 

 ดานพนักงาน ลูกคามีความคิดเห็นตอดานพนักงาน (People) โดยรวมในระดับเหน็ดวย และ

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอลูกคามีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยเชนกนั ทั้งในเรื่อง

ของผูใหบริการมีอัธยาศัยด ี ผูใหบริการมีความเขาใจในผลิตภัณฑ/บริการ ผูใหบริการใหคําแนะนํา

เพิ่มเติม เนื่องมาจากผูประกอบการประกอบกิจการมานาน ทําใหมีความเชี่ยวชาญและมีการ

ดําเนนิงานที่เปนขั้นตอน  

 ดานกระบวนการดําเนินการ พบวาลูกคามีความคิดเห็นตอดานกระบวนการดําเนนิการ 

(Process) โดยรวมในระดบัเห็นดวย และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอลูกคามีระดบัความ

คิดเห็นอยูในระดับเหน็ดวยเชนกนั ทั้งในเรื่องของ มีการดําเนินการอยางเปนขัน้ตอน มีความรวดเร็วใน

การใหบริการ การเจรจาตอรองเปนไปดวยความรวดเร็ว เนื่องจากการซื้อสินคา/ใชบริการแตละครั้งใช

เวลาไมมากนกั และมีข้ันตอนที่ไมซับซอนนัก 

 ดานผลิตภาพและคุณภาพ พบวาลูกคามีความคิดเห็นตอดานผลิตภาพและคุณภาพโดยรวม

ในระดับเห็นดวย และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอลูกคามีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็น

ดวย เชนกัน ทั้งในเร่ืองของ สินคาและบริการตรงกับความตองการของทาน รานมีการควบคุมและ

บริหารคุณภาพสินคา/บริการดี และ การรับประกันหลังการขายมีความนาเชื่อถือ เนื่องจากลูกคามี

ความคาดหวังในบริการของรานมาก 

 ผลการวิเคราะหระดับของปญหาที่พบของลูกคาที่มาใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มีระดับความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก ทั้งปญหาที่เกี่ยวกับภายในราน และปญหาที่ไมเกี่ยวกับภายในราน เนื่องจาก

ผูใชบริการเกิดความเหนื่อยลาจากการเดินชมสินคาในตลาดนัดเปนเวลานาน ในขณะเลือกสินคา/ใช

บริการที่รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ จึงตองการความสะดวกสบายใน

ระหวางซื้อสินคา/ใชบริการ 

 

 จากผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ลูกคาในยานตลาดนัดกลางคืน ที่มี เพศ อายุ อาชีพ 

ระดับการศึกษา ระดับรายไดตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกัน มีประเด็นที่ควรนํามาอภิปรายดังนี้ 

 ลูกคาที่มีเพศแตกตางกัน หรือมีชวงอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

แสดงวาเพศชายหรือหญิงมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม
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โทรศัพทมือถือไมแตกตางกันมากนัก และ ลูกคาในชวงอายุตางกัน มีพฤติกรรมที่ไมแตกตางกันมาก

นัก เนื่องจากสินคาและบริการที่รานมี สามารถใชไดทั้งเพศชายและหญิง และใชไดกับทุกชวงอายุ 

 ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจาก ในแตละ

อาชีพมีการใชงานโทรศัพทมือถือในปริมาณมากนอยแตกตางกัน จึงใหความสําคัญกับโทรศัพทมือถือ

แตกตางกันไปดวย สงผลใหผูที่มีอาชีพ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกัน เมื่อทําการทดสอบความแตกตางรายคู พบวา ลูกคา

ที่มีอาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตัวมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถือ นอยกวา กลุมลูกคาที่มีอาชีพอื่นๆ ทั้งนี้อาจเปนเพราะลูกคาที่มีอาชีพอิสระ/ธุรกิจ

สวนตัวเปนกลุมลูกคาที่ตองมีการดําเนินการธุรกิจดวยตนเองเปนสวนใหญ จึงไมคอยมีโอกาสไดซื้อ

สินคา/ใชบริการในตลาดนัดกลางคืน หากมีความจําเปนตองใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ อาจใชบริการในศูนยบริการหรือตามรานในหางสรรพสินคา ซึ่งเปด

ใหบริการในเวลากลางวัน 

 ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ เปรมิศา อภิชาติศักดิ์สกุล (2548) ที่ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการดาวนโหลดริงโทนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับการใชบริการดาวนโหลดริง

โทน อาจเปนเพราะลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน ทําใหมีแนวคิดตอการซื้ออุปกรณเสริมและ

การโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกัน เมื่อทําการทดสอบความแตกตางรายคู พบวา ลูกคาที่มี

ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ นอยกวา กลุมที่มีระดับการศึกษาที่สูงกวา ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากลูกคาที่มี

ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีที่ยังเปนนักเรียนอยูหรืออยูในระหวางกําลังศึกษาในระดับปริญญา

ตรียังตองมีการขวนขวายในการศึกษา สวนลูกคาที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีที่ไมไดศึกษา

ตอ อาจมีการขวนขวายในการประกอบอาชีพของตนเอง เนื่องจากลูกคากลุมนี้อาจมีความลําบากใน

การประกอบอาชีพ ทําใหไมคอยไดเดินซื้อสินคา/ใชบริการในตลาดนัดกลางคืน 

 ลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริม

และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งอาจเปน

เพราะระดับรายไดตอเดือนมีผลตอความรวดเร็วในการตัดสินใจเลือกซื้อ/ใชบริการ เชน ลูกคาที่มีระดับ

รายไดมากๆ จะมีการตัดสินใจที่รวดเร็วกวาลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนนอย เมื่อทําการทดสอบ

ความแตกตางรายคู พบวา ลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรม
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การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ มากกวา ลูกคาที่มีระดับราย

ไดตอเดือน 25,001 บาทขึ้นไป ทั้งนี้อาจเปนเพราะเปนกลุมลูกคาที่เพิ่งเริ่มประกอบอาชีพ และมี

โทรศัพทมือถือใชและยังพอมีเวลาวางในการไปเดินซื้อสินคา/ใชบริการในตลาดนัดกลางคืน จึงยัง

ตองการปรับแตงใหโทรศัพทมือถือของตนมีความสวยงาม นอกจากนี้ยังพอมีเวลาและมีความสนใจใน

การเดินซื้อสินคา/ใชบริการในตลาดนัดกลางคืน 

 จากผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 พบวา ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด

ดานราคา ดานสถานที่ ดานกระบวนการดําเนินการ และดานผลิตภาพและคุณภาพมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัด

กลางคืน โดยสามารถแยกเปนหัวขอไดดังนี้ 

 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสินคาและบริการไมมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคืน ซึ่งอาจเปนเพราะสินคาที่ขายในแตละราน ในแตละแหลงมีลักษณะไมแตกตางกัน จึงไมมีผล

ตอพฤติกรรมในการบริโภค 

 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน ทั้งนี้

อาจเปนเพราะสินคาแตละรานไมแตกตางกัน เกณฑการตัดสินใจจึงขึ้นอยูกับราคาเปนหลัก 

 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสถานที่มีความสัมพนัธกับพฤติกรรม

การใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคนื 

เนื่องจากการที่สินคาของแตละราน และแตละแหลงไมแตกตางกนั ลูกคาจะมองวาการเลือกซื้อทีแ่หลง

ใดก็ไดสินคาทีไ่มแตกตางกนั เกณฑการเลอืกสถานที่ซื้อจึงขึ้นอยูกับความสะดวกเปนหลกั 

 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการขายไมมคีวามสมัพนัธ

กับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคืน ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากสินคาไมแตกตางกัน และลูกคาใหความสําคัญกับราคามากกวา การ

สงเสริมการขาย จึงไมใชประเด็นหลักที่ลูกคานํามาใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อ 

 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานพนกังาน ไมมีความสัมพนัธกบั

พฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคนื ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากลูกคามีความคิดเห็นวาสินคาและสถานที่ไมแตกตางกนั สามารถเลือก

ซื้อจากแหลงใดก็ได จึงคิดวาพนกังานที่รานใด แหลงใดก็ใหบริการไดไมแตกตางกนัและไมไดใชดาน

พนกังานเปนเกณฑในการตดัสินใจเลือกซือ้/ใชบริการ 
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 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการดาํเนนิการ มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยาน

ตลาดนัดกลางคืน และเปนไปในทิศทางเดียวกนั เนื่องมาจากลกูคาที่ใชบริการในตลาดนัดกลางคืนมี

ขอจํากัดในดานเวลาที่ตองการจะดูสินคาชนิดอื่นๆ ใหไดมากที่สุด จงึตองการความรวดเร็วในการซื้อ

สินคา/ใชบริการ จึงใหความสําคัญกบัดานกระบวนการดาํเนนิการที่รวดเร็วและมีข้ันตอน 

 ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภาพและคุณภาพมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัด

กลางคืน และเปนไปในทิศทางเดียวกัน ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากลูกคาที่ใชบริการในตลาดนัดกลางคืน

ตองการความรวดเร็วในการซื้อ/ใชบริการ เมื่อเขามาใชบริการในรานใดแลวก็ไมอยากเปลี่ยนไปรานอื่น

อีกซึ่งจะเปนการทําใหเสียเวลามากขึ้น หากลูกคามีความเชื่อมั่นในดานผลิตภาพและคุณภาพของราน

นั้นๆแลว ลูกคาก็สามารถซื้อสินคา/ใชบริการไดเลย โดยไมตองเปลี่ยนไปรานอื่น ทําใหไมเสียเวลาใน

การเดินตลาดนัด 

 

 จากผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 ปญหาของผูรับบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน พบวา 

ปญหาของผูรับบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจ

เนื่องมาจากผูใชบริการเกิดความเหนื่อยลาจากการเดินชมสินคาในตลาดนัดเปนเวลานาน ในขณะ

เลือกสินคา/ใชบริการที่รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ จึงตองการความ

สะดวกสบายในระหวางซื้อสินคา/ใชบริการ 

 

 จากผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 4 พฤติกรรมการซื้อสินคา /ใชบริการในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช

บริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคต เนื่องมาจากอุปนิสัย

และพฤติกรรมของลูกคา เชน ลูกคาเปนคนชอบความทันสมัย ชอบเปล่ียนเสียงเรียกเขาและภาพพัก

หนาจอเสมอ ก็จะมีแนวโนมในการมาใชบริการในอนาคตมาก  
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ขอเสนอแนะ  
 จากผลการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ

ตอรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืน ดังนี้ 

1. ลูกคาสวนใหญของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาด
นัดกลางคืนเปนเพศหญิง สวนใหญอายุตํ่ากวา 26 ป สวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญา

ตรี และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตั้งแต 15,001 -25,000 บาท ซึ่งสามารถคาดการณไดวาเปนลูกคาวัยรุน

ไปถึงวัยเพิ่งเริ่มทํางานไดไมนานนัก ดังนั้นจึงเปนโอกาสอันดีที่ผูจําหนายจะพัฒนาคุณภาพสินคาและ

บริการใหตอบสนองความตองการกับลูกคากลุมดังกลาว โดยการนําเสนอสินคาที่มีความนารัก สดใส 

เหมาะกับกลุมวัยรุนเพศหญิง และสินคาที่เหมาะกับวัยเพิ่งเริ่มทํางาน และตั้งราคาไมสูงมากนัก 

เพื่อใหกลุมลุกคาวัยรุนและผูที่เพิ่งเริ่มทํางานสามารถซื้อไดโดยไมตองใชเวลาไตรตรองมากนัก 

2. ผูประกอบการควรใหความสําคัญในการพัฒนาดานสถานที่ใหลูกคามีระดับความคิดเห็น
ตอดานสถานที่สูงขึ้น เพื่อใหมีความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน เชน จัดปายรานคาใหมีความชัดเจน หา

งาย มีการเลือกทําเลที่ดี เขาถึงไดงาย เปนตน เนื่องจากผลการศึกษาพบวาระดับความคิดเห็นของ

ลูกคาในดานสถานที่อยูในระดับไมแนใจ และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาทุกขอลูกคามีระดับความ

คิดเห็นอยูในระดับไมแนใจเชนกัน 

3. ผูประกอบการควรเนนการขายสินคา/บริการใหกับกลุมลูกคาที่มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ นักเรียน/นักศึกษา และอาชีพรับจาง โดยจัดหาสินคา/

บริการที่ตรงกับความตองการของลูกคากลุมอาชีพดังกลาว เนื่องจากผลการศึกษาพบวาลูกคาที่มี

อาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

แตกตางกัน โดยกลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนเปนกลุมที่มีความถี่ในการซื้อ/ใชบริการมากที่สุด 

4. ผูประกอบการควรเนนการขายสินคา/บริการใหกับกลุมลูกคาที่มีระดับการศึกษาตั้งแต

ปริญญาตรีข้ึนไป โดยจัดหาสินคา/บริการที่ตรงกับความตองการของลูกคากลุมที่มีระดับการศึกษา

ดังกลาว เนื่องจากผลการศึกษาพบวาลูกคาที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีระดับความถี่ในการใชบริการ

โดยรวมแตกตางกัน โดยกลุมลูกคาที่มีระดับการศึกษาตั้งแตปริญญาตรีข้ึนไปเปนกลุมที่มีความถี่ใน

การซื้อ/ใชบริการมากที่สุด 

5. ผูประกอบการควรเนนการขายสินคา/บริการใหกับกลุมลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนต่ํา

กวาหรือเทากับ 15,000 บาท โดยจัดหาสินคา/บริการที่ตรงกับความตองการของลูกคากลุมที่มีระดับ

รายไดตอเดือนดังกลาว เนื่องจากผลการศึกษาพบวาลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนตางกัน มีระดับ
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ความถี่ในการใชบริการโดยรวมแตกตางกัน โดยกลุมลูกคาที่มีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 

15,000 บาทเปนกลุมที่มีความถี่ในการซื้อ/ใชบริการมากที่สุด 

6. ผูประกอบการควรมีสินคาและบริการที่หลากหลาย และมีความทันสมัยของบริการโหลด

โปรแกรมตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาทุกกลุม  นอกจากนี้สินคาควรมาจากแหลงที่

เชื่อถือได เชน อุปกรณเสริม ก็ควรใชของแท หรือของที่มีคุณภาพใกลเคียงกัน และมีการรับประกันที่

นาเชื่อถือ แมวาผลการศึกษาพบวาปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานสินคาและ

บริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน เนื่องจากสินคาและบริการของแตละรานและแตละแหลงจะมี

ความคลายคลึงกัน  

7. ผูประกอบการควรมีการตั้งราคาใหเหมาะสม เพื่อใหลูกคารูสึกวาราคาคุมคาเมื่อเทียบ

กับผลิตภัณฑ และราคาถูกกวาแหลงอื่น เนื่องจากผลการศึกษาพบวาปจจัยดานทัศนคติตอสวน

ประสมทางการตลาดในดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ

รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในยานตลาดนัดกลางคืน โดยลูกคาใหความสําคัญกับราคาคุมคาเมื่อ

เทียบกับผลิตภัณฑมากที่สุด 

8. ผูประกอบการควรเลือกทําเลที่ดี เขาถึงงาย และเลือกแหลงที่มีการเดินทางสะดวก (ไปที่

รานสะดวก) เนื่องจากผลการศึกษาพบวาปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดาน

สถานที่ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน โดยลูกคาใหความสําคัญกับทําเลดี (เขาถึงงาย) มากที่สุด 

9. ผูประกอบการควรเลือกการทําการสงเสริมการขายในดานการตอรองราคาและทําการ
สงเสริมการขายที่นาสนใจ แมวาผลการศึกษาพบวาปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดใน

ดานการสงเสริมการขาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน แตเมื่อพิจารณารายขอ พบวา ในดานราคา

ตอรองได และ ความนาสนใจของ Promotion มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน  

10. ผูประกอบการควรเนนในดานการฝกใหพนักงานมีความเอาใจใสลูกคา แตก็ควรมี

การฝกพนักงานใหมีความชํานาญ ทั้งพนักงานขายหนาราน ควรมีความชํานาญในการแนะนําสินคา มี

อัธยาศัยดี มีทักษะในการจูงใจลูกคาและผูที่เดินผานไปมา พนักงานที่อยูหลังรานก็ควรมีการชํานาญ

ในการหยิบของ การใหบริการโหลดโปรแกรมตางๆ และมีการดําเนินงานที่เปนขั้นตอน เพื่อใหลูกคา

ไดรับความประทับใจในการใหบริการ และกลับมาใชบริการซ้ําอีก แมวาผลการศึกษาพบวาปจจัยดาน

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานพนักงาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ
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รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน แตเมื่อพิจารณา

รายขอ พบวา ในดานผูใหบริการมีความเอาใจใส มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน 

11. ผูประกอบการควรพัฒนาดานกระบวนการดําเนินการ ทั้ง การดําเนินการอยางเปน

ระบบ มีความรวดเร็วในการใหบริการ และ เจรจารวดเร็ว เนื่องจากผลการศึกษาพบวาปจจัยดาน

ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการดําเนินการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ในยานตลาดนัดกลางคืน  โดย

ลูกคาใหความสําคัญกับการเจรจารวดเร็ว มากที่สุด  

12. ผูประกอบการควรพัฒนาดานผลิตภาพและคุณภาพ ทั้ง จัดหาสินคา/บริการตรงตาม

ความตองการ มีการควบคุมและบริหารคุณภาพ และ การรับประกันหลังการขายนาเชื่อถือ เนื่องจาก

ผลการศึกษาพบวาปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภาพและคุณภาพ มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถอื ใน

ยานตลาดนัดกลางคืน โดยลูกคาใหความสําคัญกับสินคา/บริการตรงตามความตองการมากที่สุด  

13. ผูประกอบการควรคํานึงถึงปญหาตางๆที่สงผลตอการใชบริการของลูกคา ที่ควรไดรับ

การแกไข โดยเฉพาะอยางยิ่งปญหาที่เกี่ยวกับภายในราน ซึ่งผูประกอบการสามารถแกไขไดเองควร

ไดรับการแกไขอยางเรงดวนที่สุด สวนปญหาที่ไมเกี่ยวกับภายนอกราน แตทางรานสามารถบรรเทา

ปญหาไดก็ควรเรงดําเนินการ เชน ปญหาอากาศรอน ทางรานอาจใชพัดลมระบายอากาศมาชวยใน

การลดปญหานี้ สวนปญหาที่ทางรานไมสามารถแกไขไดเอง เชน ปญหาพื้นเฉอะแฉะเวลาฝนตก อาจ

มีการแจงใหทางเจาของสถานที่ทราบ เพื่อดําเนินการแกไขอยางถาวรโดยการสรางหลังคา และ

ปรับปรุงพื้นใหรองรับปญหานี้ เปนตน เนื่องจากผลการศึกษาพบวาปญหาของผู รับบริการมี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือใน

ยานตลาดนัดกลางคืน โดยลูกคาใหความสําคัญกับปญหาอากาศรอนมากที่สุด  

14. ผูประกอบการควรมีการทําระบบลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship 

management : CRM) โดยเนนการขายสินคา/บริการใหกับลูกคาที่เคยมีการซื้อสินคา/ใชบริการกับ

ทางราน  อาจมีการจัดเก็บขอมูลลูกคาเดิม จัดทําระบบสมาชิก และมีการนําเสนอสิทธิพิเศษตางๆ

ใหกับลูกคาเดิม หรือมีการสงเสริมการขายใหกับลูกคาในการมาซื้อสินคา/ใชบริการในครั้งตอๆไป

เนื่องจากผลการศึกษาพบวาพฤติกรรมการซื้อสินคา/ใชบริการในรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือในอดีตมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการในรานขาย

อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในอนาคตในทุกๆขอของสินคาและบริการ 

โดยเฉพาะสินคาสายคลองโทรศัพท  
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ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยตอไป 
 ในการวิจัยในครั้งตอไป ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมดังนี้ 

1. ควรมีการศึกษาเชิงลึกถึงพฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและ
รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือของบุคคลทั่วไปที่สามารถจะเปนลูกคาของรานไดในอนาคต เชน คน

ที่มาเดินตลาดนัดกลางคืนทั่วๆไป หรือ ผูที่ประกอบกิจการอยางอื่นภายในบริเวณนั้น ซึ่งการเขาใจ

พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการและความตองการของบุคคลกลุมนี้จะทําใหมีการพัฒนาสินคา

และบริการใหตรงตามความตองการของบุคคลเหลานั้น เปนการเพิ่มลูกคา และสรางความหลากหลาย

ของสินคาและบริการ เปนการทําใหไดเปรียบคูแขงอีกทางหนึ่ง  

2. ควรมีการศึกษาในขอบเขตที่กวางขึ้น เชน การศึกษาพฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการ

รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในภาคตะวันออก เปนตน เพื่อใหไดการ

กระจายขอมูลที่นาเชื่อถือมากขึ้น และสามารถใชเปนตัวแทนของประชากรทั้งหมดได 

3. ควรมีการศึกษาในสถานที่ อ่ืนๆที่มีการประกอบธุรกิจในลักษณะใกลเคียงกัน เชน 

พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือของ

ลูกคาในหางสรรพสินคา เปนตน เพื่อนําขอมูลมาเปรียบเทียบถึงความแตกตางของลูกคาในสถานที่ที่

แตกตางกัน 

4. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบของพฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขาย
อุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดแตละแหลง หรือแตละภูมิภาค เพื่อให

ทราบถึงความแตกตางของขอมูลในแตละสถานที่ที่แตกตางกัน 
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ภาคผนวก ก
แบบสอบถามเพ่ือใชในการวิจัย
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แบบสอบถาม
เร่ือง พฤติกรรมและแนวโนมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือในตลาดนัดกลางคืนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
คําช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม
                  แบบสอบถามน้ีมีความประสงคท่ีจะศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและแนวโนมการใช
บริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ของผูบริโภคในยานตลาดนัด
กลางคืน เพ่ือเปนประโยชนตอการพัฒนาผลิตภัณฑและการใหบริการดานการโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมือถือ ดังน้ันจึงขอความกรุณาจากทานในการกรอกแบบสอบถามตามความเปนจริง 
โดยแบงเปน 4 สวน ดังนี้
ตอนที่ 1: ลักษณะดานประชากรศาสตร
ตอนที่ 2 : ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของรานขายอุปกรณเสริมและรับ

โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ ยานตลาดนัดกลางคืน
ตอนที่ 3: ปญหาจากการซื้อ/การใชบริการ
ตอนที่ 4: ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด

โปรแกรมโทรศัพทมือถือ และ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมือถือ

สถานท่ีท่ีทําการสํารวจ
[   ] ตลาดนัดตะวันนา ขางเดอะมอลล บางกะป
[   ] ตลาดนัดหวยขวาง
[   ] ตลาดนัดสะพานพุทธ
[   ] ตลาดนัดหนามหาวิทยาลัยรามคําแหง
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ตอนท่ี 1: ลักษณะดานประชากรศาสตร
คําชี้แจง :กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงในชองท่ีตรงกับขอมูลของทาน

1 เพศ
[   ] ชาย [   ] หญิง

2 -อายุ
[   ] ตํ่ากวา16 ป
[   ] 16-25 ป
[   ] 26-35 ป
[   ] 36-45 ป
[   ] 46 ปข้ึนไป

3 -อาชีพ
[   ] นักเรียน/นักศึกษา
[   ] อาชีพอิสระ/ธุรกิจสวนตัว
[   ] ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ
[   ] พนักงานบริษัทเอกชน
[   ] รับจาง
[   ] แมบาน
[   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………...................................................

4 -การศึกษา
[   ] ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย
[   ] มัธยมศึกษาตอนปลาย
[   ] ปริญญาตรี
[   ] สูงกวาปริญญาตรี

5 -ระดับรายได
[   ] ตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาท
[   ] 5,001 - 15,000 บาท
[   ] 15,001 - 25,000 บาท
[   ] 25,001 - 35,000 บาท
[   ] 35,001 บาทข้ึนไป
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ตอนท่ี 2 : ปจจัยดานทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของรานขายอุปกรณเสริมและ
รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน

คําชี้แจง :กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทาน
ระดับความคิดเห็น

5 4 3 2 1

เห็นดวย
อยางย่ิง

เห็น
ดวย

ไม
แนใจ

ไม
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางย่ิง
ดานสินคาและบริการ (Product and Service) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน

1 มีสินคา/บริการโหลดโปรแกรมและริงโทน
หลากหลาย

2 มีสินคา/บริการโหลดโปรแกรมและริงโทนที่
รานอ่ืนไมมี

3 สินคามีคุณภาพดี
4 สินคามีความสวยงาม

ดานราคา (Price) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือยาน
ตลาดนัดกลางคืน

5 ราคาถูกกวารานอ่ืน
6 ราคาคุมคาเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑ
7 ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับแหลงอ่ืน

ดานสถานท่ี (Place) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ
ยานตลาดนัดกลางคืน

8 ทําเลดี (เขาถึงไดงาย)
9 การเดินทางสะดวก (ไปท่ีรานสะดวก)

10 ปายช่ือรานชัดเจน หางาย
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คําชี้แจง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทาน
ระดับความคิดเห็น

5 4 3 2 1

เห็นดวย
อยางย่ิง

เห็น
ดวย

ไม
แนใจ

ไม
เห็น
ดวย

ไมเห็น
ดวย

อยางย่ิง
ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน
11 ราคาตอรองได
12 ความนาสนใจของ Promotion
13 Promotion ตรงกับความตองการ
ดานพนักงาน (People) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม
โทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน
14 ผูใหบริการมีอัธยาศัยดี
15 ผูใหบริการมีความเขาใจในผลิตภัณฑ/บริการ
16 ผูใหบริการใหคําแนะนําเพ่ิมเติม
ดานกระบวนการดําเนินการ (Process) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลด
โปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน
17 มีการดําเนินการอยางเปนข้ันตอน
18 มีความรวดเร็วในการใหบริการ
19 การเจรจาตอรองเปนไปดวยความรวดเร็ว

      
ดานผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) ของรานขายอุปกรณเสริมและรับ
โหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือยานตลาดนัดกลางคืน

20 สินคาและบริการตรงกับความตองการของทาน
21 รานมีการควบคุมและบริหารคุณภาพสินคา/

บริการดี
22 การรับประกันหลังการขายมีความนาเช่ือถือ
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ตอนท่ี 3: ปญหาจากการซ้ือ/การใชบริการ

คําชี้แจง : โปรดระบุระดับของปญหาจากการซ้ือ/การใชบริการจากรานขายอุปกรณเสริม
และรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ โดยการทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองท่ีตรง
กับขอมูลของทานในเร่ืองตางๆ ดังน้ี

ระดับของปญหา
5 4 3 2 1

มาก
ที่สุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ที่สุด

ปญหาทีเ่กี่ยวกบัภายในราน
1 การรอคิวนาน
2 ท่ีน่ังรอไมสะดวก
3 ความสกปรกของบริเวณภายในราน
ปญหาที่ไมเก่ียวกับภายในราน
4 อากาศรอน
5 เสียงดัง
6 ความสกปรกของบริเวณภายนอกราน
7 พ้ืนเฉอะแฉะเวลาฝนตก

กรุณาใหขอเสนอแนะ
……...............................................................................................................................
……...............................................................................................................................
……...............................................................................................................................
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ตอนท่ี 4: ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือ

คําชี้แจง :กรุณาทําเคร่ืองหมาย ลงในชองท่ีตรงกับขอมูลของทาน
เครือขายท่ีทานใชบริการ (เลือกเพียง 1 ขอ)

[   ] AIS
[   ] DTAC
[   ] True
[   ] Hutch
[   ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............................

มือถือท่ีทานใช (เลือกเพียง 1 ขอ)
[   ] Nokia โนเกีย
[   ] Sony Ericsson
[   ] Samsung ซัมซุง
[   ] Motorola โมโต
[   ] BenQ-Siemens
[   ] LG แอลจี
[   ] O2 โอทู
[   ] HTC เฮชทีซี
[   ] Dopod ดูพอด
[   ] Gigabyte กิ๊กกะไบต
[   ] Hutch ฮัทช
[   ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............................

คําชี้แจง: โปรดระบุความถ่ีและมูลคาในการซ้ือ/การใชบริการจากรานขายอุปกรณเสริมและ
รับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ
1 ความถ่ีในการใชบริการ ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือ

.............. คร้ัง/ 3 เดือน
2 มูลคาในการซ้ืออุปกรณ/ใชบริการโหลด ณ รานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรม

โทรศัพทมือถือ  .............. บาท/ 3 เดือน
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ตอนที่ 4: พฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือในอดีตแนวโนมพฤติกรรมการใชโทรศัพทมือถือในอนาคต
คําชี้แจง: โปรดระบุความถ่ีในการซ้ือ/การใชบริการจากรานขายอุปกรณเสริมและรับโหลดโปรแกรมโทรศัพทมือถือทั้งในอดีต และ แนวโนมพฤติกรรมในอนาคต โดยการทําเคร่ืองหมาย 

ลงในชองที่ตรงกับขอมูลของทานในเรื่องตางๆ ดังนี้

พฤติกรรมในอดีต แนวโนมพฤติกรรมในอนาคต
3 2 1 0 3 2 1 0

บอยครั้ง บางคร้ัง นานๆคร้ัง ไมเคย
สินคาและบริการ

ใชบริการ
แนนอน

นาจะใช
บริการสูง

นาจะใช
บริการนอย

ไมใชบริการ
แนนอน

สินคาที่ขาย
1 แผนฟลมกันรอยขีดขวน
2 ซองกันกระแทก
3 หนากาก
4 การดความจํา (Memory Card)
5 สายคลองโทรศัพท

บริการโหลด
1 เพลง
2 ภาพยนตร
3 รูปแบบหนาจอ (Theme)
4 ภาพพ้ืนหลัง (Wallpaper)
5 ลง OS ใหม/ยกระดับเครื่อง (Upgrade)
6 เสียงเรียกเขา
7 ถายขอมูล/สํารองขอมูล
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ภาคผนวก ข
รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม

และหนังสือเรียนเชิญผูเช่ียวชาญจากบัณฑิตวิทยาลัย
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม

รายช่ือ ตําแหนงและสถานท่ีทํางาน
1. รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา ประธานกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจ

าควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
หาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 

2. รองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน คณะกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจ
ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
หาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 



 
 

176 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ ชื่อสกุล   นางสาว เสาวภา นาคบุตรศรี 

วัน เดือน ป เกิด   22 มกราคม 2520 

สถานที่เกิด   สกลนคร 

สถานที่อยูปจจุบัน 2451/4 กาญจนาอพารทเมนต หอง 219  

ถ.เพชรบุรีตัดใหม แขวง บางกะป  

เขต หวยขวาง  กรุงเทพมหานคร  10310 

ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน   Test Executor for System Integration Test  

    Hewlett Packard (Thailand) Co., Ltd.  

    Customer Site: Hutchison Account 

สถานที่ทํางานปจจุบัน  อาคารไทยซัมมิท เทาวเวอร  

    ถ. เพชรบุรีตัดใหม แขวง-เขต หวยขวาง 

    กรุงเทพมหานคร  10310 

ประวัติการศึกษา   

พ.ศ. 2543   คณะวิทยาศาสตร สาขาวิชาวิทยาการคอมพิวเตอร 

    จากมหาวิทยาลัยขอนแกน 

พ.ศ.  2551   บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การจัดการ) 

    จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 
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