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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
  ปัจจุบนัสมาร์ทโฟน มีความส าคญัต่อการด าเนินชีวิตของคนส่วนใหญ่ในโลกน้ี ไม่วา่จะใช้
ติดต่อส่ือสาร เสพความบนัเทิงต่างๆไม่ว่าจะเป็น เกมส์ ละคร อีกทั้งข่าวสารต่างๆ ซ่ึงล้วนผ่าน
สมาร์ทโฟนทั้งส้ิน และท่ีส าคญัในปัจจุบนัสมาร์ทโฟนมีบทบาทส าคญัในการท าธุรกิจออนไลน์       
สมาร์ทโฟนนั้นเปล่ียนพฤติกรรมของคน สังคมไร้เงินสดลว้นแต่มีสมาร์โฟนเก่ียวขอ้งทั้งสั้ น จึง
ปฏิเสธไม่ได้ว่า ในสังคมปัจจุบนัสมาร์ทโฟน เปรียบเสมือนอวยัวะส่วนหน่ึงของร่างกาย ซ่ึงมี
ความคญัอย่างมากในการด าเนินชีวิต(ธราธิป แววศรี, 2557) ซ่ึงในปัจจุบนัระบบปฏิบติัการของ
สมาร์ทโฟน มี 2 ระบบปฏิบติัการท่ีนิยม และเป็นท่ีแพร่หลาย คือ iOS และ Android โดยท่ี iOS มี 
Apple เป็นผูพ้ฒันาและน ามาใชก้บัผลิตภณัฑ์สมาร์ทโฟนของตวัเองเพียงเจา้เดียว นัน่คือ iPhone ซ่ึง
ใช้มายาวนานกว่า 10 ปี ส่วน Android ผูพ้ฒันาคือ Google เร่ิมแรกท าการขายลิขสิทธ์ิ
ระบบปฏิบติัการให้กบัทางผูผ้ลิตสมาร์ทโฟนยี่ห้อต่างๆ อาทิเช่น Samsung, Huiwei, Oppo, Vivo 
และ Xiaomi แต่ช่วงหลงัทาง Google ไดผ้ลิตสมาร์ทโฟนท่ีใชร้ะบบปฏิบติัการ Android ของตวัเอง
คือ Google Pixel (ศกัด์ิดา เกิดการ, 2559) สมาร์ทโฟนเร่ิมเขา้มามีบทบาทสังคม เปล่ียนวิถีชีวิต ของ
คนเรานั้น ช่องทางการจดัจ าหน่ายในเร่ิมแรกนั้น ประกอบไปดว้ย ร้านคา้ของทางผูผ้ลิตมือถือเอง 
ร้านผูท่ี้เป็นตวัแทนจ าหน่าย ของผูผ้ลิตมือถือ และ ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์และอินเตอร์เน็ต 
โดยมีการสั่งจองล่วงหน้า หรือ จดัจ าหน่ายในวนัท่ีก าหนด หลงัจากวนัท่ีสมาร์ทโฟนได้ท าการ
เปิดตวัจากผูผ้ลิต โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีกล่าวมานั้น จะมีเคร่ืองให้ผูบ้ริโภคท่ีสนใจได ้
ทดสอบ หยบิจบั ลองใชง้านได ้เรียกวา่ เคร่ืองทดลอง อีกทั้งยงัมีพนกังานของร้านผูจ้ดัจ  าหน่ายคอย
ใหบ้ริการแนะน าสินคา้สมาร์ทโฟนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือสมาร์ทโฟน 
 ปัจจุบนันั้นเทคโนโลยี อินเตอร์เน็ตนั้นไดพ้ฒันาข้ึนไปมากเป็นเท่าตวัในแต่ละปี ท าให้มี
ประสิทธิภาพการใช้งานท่ีดีข้ึนมากจากในช่วงแรกท่ีสมาร์ทโฟนเร่ิมเป็นท่ีนิยม ท าให้เกิดการ
ขับเคล่ือนต่างๆผ่านอินเตอร์เน็ต ผ่านสมาร์ทโฟน ท่ีเป็นนิยม พฤติกรรมของคนในปัจจุบัน 
Electronic Commerce (E-Commerce) หรือ การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง การท าธุรกรรมทาง
เศรษฐกิจท่ีผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น การซ้ือขายสินคา้และบริหาร การโฆษณาสินคา้ การโอนเงิน
ทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ ซ่ึงส่วนหน่ึงของ E-Commerce คือการซ้ือขายสินคา้และบริการ          
เรียกวา่ ตลาดออนไลน์ (Online Marketing Place) ซ่ึงจะมีสินคา้ต่างๆ ทั้งโดยตรงจากผูผ้ลิตเอง หรือ
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ตัวแทนจ าหน่ายเข้ามาขายในตลาดออนไลน์ เพื่อให้ผู ้บริโภคสามารถเข้าถึงได้เพียงแค่ใช้
อินเตอร์เน็ต ในประเทษไทยนั้นมีตลาดออนไลน์ท่ีมีช่ือเสียงและมีผูผ้ลิต ตวัแทนจ าหน่าย ผูข้าย เขา้
มาใชง้านเพื่อท่ีจะขายสินคา้และบริการ อาทิเช่น Lazada, Shopee, JD Central และ Kaidee เป็นตน้ 
(สุภาวรรณ ชยัทววีฒิุกุล, 2555) ซ่ึงสมาร์ทโฟนเองนั้นก็ถูกน ามาขายผา่นตลาดออนไลน์เช่นกนั โดย
ตลาดออนไลน์นั้นมีขอ้ดีคือ ลูกคา้สามารถเขา้ไปดูและซ้ือสินคา้ได้ตลอด 24 ชั่วโมง อีกทั้งยงั
สามารถตรวจสอบการวจิารณ์ของผูบ้ริโภครายอ่ืนท่ีเคยซ้ือสินคา้จากร้านคา้นั้นๆดว้ย ดา้นขอ้เสียนั้น
ทางลูกคา้ตอ้งจ่ายเงินผ่านช่องทางของตลาดกลางก่อนหลงัจากนั้นร้านคา้จึงจะท าการส่งสินคา้ให ้
แต่บางคร้ังร้านคา้ก็ไม่ส่งของตามท่ีสั่ง ของท่ีส่งมาถึงลูกคา้ไม่ใช่ตามท่ีสั่ง ซ่ึงทางตลาดออนไลน์แต่
ละเจา้นั้นก็มีการชดเชยเงินท่ีเสียไป แต่กว่าการท่ีจะขอชดเชยเงินคือนั้นมีขั้นตอนต่างๆมากมายจน
ท าใหลู้กคา้ไม่พอใจ และเป็นการเสียเวลา ซ่ึงท าให้ลูกคา้เดิมเองท่ีเคยประสบเหตุการณ์ไม่ไดสิ้นคา้
ตามท่ีสั่ง หรือลูกคา้ใหม่ท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้นั้น เกิดความระแวง ไม่เช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ทาง
ตลาดออนไลน์  
 ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัจึงมีความประสงคว์ิจยัศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน
ผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทยเพื่อน าไปใช้เป็นขอ้มูลในการวางแผน กลยุทธ์ทางการตลาด 
สร้างความเช่ือมัน่และบริการของร้านค้าให้สอดคล้องต่อความต้องการของผูบ้ริโภค และเป็น
ประโยชน์ต่อผูท่ี้เป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย     
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ค าถามการวจัิย 
  
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศ
ไทยเป็นอยา่งไร 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดใดบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูท่ี้ซ้ือสมาร์ทโฟนผ่าน
ตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
 3. การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยเป็นอยา่งไร 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 
 1. เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่าน
ตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
 3. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
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กรอบแนวคิดของการวจัิย 
 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยมีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้ก าหนดตวัแปรตน้ และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือ
ในการด าเนินงานวจิยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได ้
6. สถานภาพ 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภณัฑ ์ 
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมทางการตลาด 

 
 
 

การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน 
ผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

ตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม 

H1 

H2 
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สมมติฐานการวจัิย 
 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจะมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทย 
 
ขอบเขตในการวจัิย 
 
 1. การวจิยัศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย โดยศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด 
 2. ประชากร ไดแ้ก่ ผูใ้ชส้มาร์ทโฟนทัว่ไปในประเทศไทยระหวา่งเดือนมีนาคม พุทธศกัราช
2562 โดยเก็บกลุ่มตวัอยา่งผา่นออนไลน์ 
 3. กลุ่มตวัอย่าง การก าหนดกลุ่มตวัอย่างกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรแน่นอนดงันั้น
ขนาดตวัอยา่งสามารถค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยก าหนด
ระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กฤษณ์ โอฬารเลิศกุล, 
2560) 
 
ตัวแปรทีศึ่กษา 
 

1.  ตัวแปรต้น (Independent Variable)  
1.1 ปัจจยัส่วนบุลคล 
1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
     2.1 การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

 
 



6 

 

นิยามค าศัพท์ 
 
  ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัท์เพื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

สมาร์ทโฟน หมายถึงโทรศพัทท่ี์รองรับระบบปฏิบติัการ ต่างๆได ้ เสมือนยกเอาคุณสมบติัท่ี 
PDA และคอมพิวเตอร์มาไวใ้นโทรศพัท์ เช่น iOS (ท่ีลงในมือถือรุ่น Iphone), BlackBerry OS, 
Android OS, Windows phone 7 และ Symbian Os (Nokia) เป็นตน้ ซ่ึงท าให้ สมาร์ทโฟน สามารถ
ลงโปแกรมเพิ่มเติม (Application) ได ้

คุณสมบติัของสมาร์ทโฟน 
1.การเช่ือมต่ออุปกรณ์ไร้สาย น่ีเป็นคุณสมบติัอยา่งหน่ึงท่ีจะท าให้ สมาร์ท เช่น นัน่คือการ

เช่ือมต่อกบัอุปกรณ์อ่ืนๆ ไม่วา่จะเป็น คอมพิวเตอร์ PDA โทรศพัทเ์คร่ืองอ่ืน พร้ินเตอร์ หรือกลอ้ง
ดิจิตอล ผา่นทาง อินฟราเรด บลูทูธ หรือ Wi-Fi 

2.สามารถรองรับไฟล์ Multimedia ไดห้ลากหลายรูปแบบ เช่นไฟล์ ภาพ, ภาพเคล่ือนไหว 
เช่นภาพเคล่ือนไหวสกุล .gif เสียง ซ่ึงก็จะมีหลายรูปแบบ เช่น ไฟล์ Wave, MP3, Midi ต่อไปเป็น
ไฟลว์ดีิโอ ซ่ึงจะสามารถรองรับภาพเคล่ือนไหว หรือภาพเคล่ือนไหวพร้อมเสียง เช่นสกุล .3gp .mp4 
เป็นตน้ 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ของผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าการใด ๆ ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น
หน่วยเศรษฐกิจมูลฐาน เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อการบริโภคส่วนบุคล แต่ไม่ใช่
เพื่อการผลิตหรือน าไปขายต่อ การศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคเป็นการศึกษาในแขนงของ
เศรษฐศาสตร์จุลภาค เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือหรือบริโภคสินคา้หรือบริการ
อยา่งไรภายใตส้ภาวการณ์ต่าง ๆ  

ส่วนประสมทางการตลาด หรือ  Marketing Mix (4P) เป็นทฤษฎีหน่ึงท่ีนิยมใช้ในการ
วางแผนการตลาด โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนหลกัๆ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) จะตอ้งวางแผนให้แต่ละส่วนมี
ความสอดคลอ้งและไปในทิศทางเดียวกนั 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ หมายถึงสมาร์ทโฟนท่ีจ าหน่ายผา่นตลาดออนไลน์ 
ปัจจัยด้านราคา หมายถึง ราคาส าหรับสมาร์ทโฟนท่ีจ าหน่ายผา่นตลาดออนไลน์ 
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีหรือช่องทางการจ าหน่ายของสมาร์ท
โฟน ในท่ีน้ีคือ ตลาดออนไลน์ (Online Market Place) 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด หมายถึง การใช้กลยุทธ์ ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดให้ ซ้ือ
สมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ 
 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 
 

1. ไดท้ราบปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทยเพื่อ
น ามาปรับกลยทุธ์ในการขายต่อไป 

2. ไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่าน
ตลาดออนไลน์ในประเทศไทยเพื่อน ามาปรับกลยุทธ์ การออกส่วนประสมทางการตลาดให้
เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค 

3. ไดท้ราบถึงการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทยเพื่อน ามา
ปรับกลยทุธ์ในการขายต่อไป 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
  งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศ
ไทย ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประกอบการ
น าเสนอผลการวิจยัไปใช้ให้เกิดประโยชน์ และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้  าหนด
ไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 6 ส่วน  

ส่วนท่ี 1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 
ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 
ส่วนท่ี 4 ประวติัมือถือสมาร์ทโฟน 
ส่วนท่ี 5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
ส่วนที ่1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 
 
  Kuester, Sabine (2012) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือ
องค์การ และกระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้นใช้เลือกสรร รักษา และก าจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
บริการประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อ
ผูบ้ริโภคและสังคม พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม 
และเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคล
และกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจกชน อาทิ ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น
ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ย 
 J. Scott Armstrong (1991) การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีรากฐานมาจากพฤติกรรม
การซ้ือของผู ้บริโภค ซ่ึงแสดงบทบาทท่ีแตกต่างกันสามบทบาทได้แก่ ผู ้ใช้ ผู ้จ่าย และผู ้ซ้ือ 
ผลการวิจยัไดแ้สดงว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นยากท่ีจะพยากรณ์ แมก้ระทัง่โดยผูเ้ช่ียวชาญในสาขา
นั้นเอง การตลาดความสัมพนัธ์คือส่ิงหน่ึงท่ีทรงคุณค่าและมีอิทธิพลส าหรับการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เพราะมนัมีจุดสนใจท่ีโดดเด่นในการร้ือฟ้ืนความหมายท่ีแทจ้ริงของการตลาด ด้วยการ
ยอมรับความส าคญัของลูกคา้หรือผูซ้ื้อ การรักษาผูบ้ริโภค การจดัการความสัมพนัธ์ต่อผูบ้ริโภค การ
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ปรับตามปัจเจกบุคคล การปรับตามผูบ้ริโภค และการตลาดหน่ึงต่อหน่ึง ก็เป็นส่ิงท่ีไดใ้ห้ความส าคญั
มากข้ึน การท าหน้าท่ีเชิงสังคมสามารถจัดประเภทเป็นทางเลือกของสังคมและการท าหน้าท่ี
สวสัดิการ 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท า
ใหส้ามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการ
คน้หาทางแกไ้ข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้ง
กบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน ท่ีส าคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและ
พฒันาผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ผูบ้ริโภคท่ีฉลาด นอกจากจะตอ้งมีหลกัเกณฑ์ในการเลือกซ้ือ
สินคา้บริการแลว้ จะตอ้งรอบรู้เท่าทนักลวิธี เทคนิค และกลฉ้อฉลต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการขายสินคา้และ
บริการ รวมถึงสามารถปกป้องสิทธิท่ีตนเองพึงไดรั้บดว้ย การเรียนรู้การเป็น ผูบ้ริโภคท่ีฉลาด จะท า
ให้ทราบและสามารถล าดบัความส าคญัของทางเลือกต่าง ๆ ในการใชเ้งิน ตลอดจนรู้จกัหลกัเกณฑ์
ในการเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ 
 
ส่วนที ่2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
 Kotler (2003) การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะ
กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของ
สินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของ
สถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคัญและอ ยู่ภายในจิตใจของผู ้บริโภค          
ขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
โดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของบริโภค 
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ภาพท่ี 2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ปรับปรุง : Kotler (1997) 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความ
ต้องการแตกต่างกันแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคล้ายคลึงกัน ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ปัญหาเกิดข้ึน
เม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพท่ีเขารู้สึกวา่ดีต่อตนเอง 
และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง จึง
ก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหา
ของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึน
จากสาเหตุ ต่อไปน้ี 
  1.1 ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง จึง
เกิดความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่มา
ทดแทน 

การรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition) 

การแสวงหาขอ้มูล 
(Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 

พฤติกรรม ภายหลงัการซ้ือ 
(Post Purchase Behavior) 
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  1.2 ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใชผ้ลิตภณัฑ์
อยา่งหน่ึงในอดีตอาจก่อใหเ้กิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานรถยนตข์าดแต่ไม่สามารถหาสายพาน
เดิมได ้จึงตอ้งใชส้ายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐาน ท าใหร้ถยนตเ์กิดเสียงดงั จึงตอ้งไปหาสเปรย์
มาฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 
  1.3 การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งด้านวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิหรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและความ
ตอ้งการใหม่ๆ 
  1.4 การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ
ครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดข้ึน 
  1.5 การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชีวติเปล่ียนแปลง 
  1.6 ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวิต 
และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
  1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ไม่
ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงานหรือ
การตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความ
ตอ้งการข้ึนได ้
เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได ้หากปัญหา
ไม่มีความส าคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได้ แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลง
หรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนัให้พยายามแกไ้ข
ปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 
 2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหา
หนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
  2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว 
มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 
  2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้ ณ จุดขายสินคา้ 
บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 
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  2.3 แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ 
เช่น โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
  2.4 จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ี
ไดรั้บจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้
ผูบ้ริโภคบางคนก็ใชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มูลในการใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือมาก
แต่บางคนก็นอ้ย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยูก่บัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยูเ่ดิม ความรุนแรงของความปรารถนา 
หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 
แล้ว ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการประเมิน
ทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรร
ในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจข้ึนอยูก่บัความ
เช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมาในอดีตและ
สถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู่ด้วยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วย
ประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน ดงัต่อไปน้ี 
  3.1 คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีไดรั้บ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และคุณสมบติัของสินคา้ว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรือมี
ความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑ์วา่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้
ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
  3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความส าคญัของ
คุณสมบติั (Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกวา่พิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้    
(Salient Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ์ในระดบั
แตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
  3.3 ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อ
ยี่ห้อของสินค้าหรือภาพลกัษณ์ของสินค้า (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคได้เคยพบเห็น รับรู้จาก
ประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายี่ห้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอยา่ง
ของตรายีห่อ้ ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 
  3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา่ มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละ
ยี่ห้อแค่ไหน ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีเขา
ตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 
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  3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วธีิน้ีเป็นอีกวธีิหน่ึงท่ีน าเอาปัจจยั
ส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่ห้อ คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณา
เปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด ก่อน
ตดัสินใจซ้ือต่อไป 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision Marking) โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูล
และระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑ์บางอย่าง
ตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการ
ระยะเวลาการตดัสินใจนาน 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ
ประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บ
ทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าไดห้รืออาจมีการแนะน าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้
ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท า
ใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 
สรุป จากทฤษฎีท่ีกล่าวมาอธิบายไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค จะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน ดงัท่ีแสดงในภาพประกอบ ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค (Stage of the buying decision process) ซ่ึงจะมีความสัมพนัธ์กบัความนึกคิด (Thought) 
ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการด ารงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคนซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้ง
เหมือนกนั ทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมีทศันคติ (Attitude) ส่ิงจูงใจ (Motive) ประสบการณ์ การรับรู้หรือ
ส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกต่างกนั ปัจจยัดงักล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดท่ี
น าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ เก่ียวขอ้งกบั
การตดัสินใจยอ่ย 9 ประการ ไดแ้ก่ 
 1. ระดบัความตอ้งการ ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งรู้วา่ ตนเองตอ้งการอะไร 
 2. ประเภทผลิตภณัฑ ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ 
 3. ชนิดผลิตภณัฑ ์ตอ้งค านึงถึงรายได ้อาชีพ สถานภาพและบทบาททางสังคม 
 4. รูปแบบของผลิตภณัฑ ์ข้ึนอยูก่บัราคา ความชอบ และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 5. ตราผลิตภณัฑ ์ข้ึนอยูก่บัความเช่ือและทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ ความมีช่ือเสียงของสินคา้
และการใหบ้ริการ 
 6. ผูข้าย ถา้มีผูข้ายหรือตวัแทนจ าหน่ายหลายราย ผูบ้ริโภคจะเลือกรายใดข้ึนอยูก่บับริการท่ี
ผูข้ายเสนอหรือความรู้จกัคุน้เคย 
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 7. ปริมาณท่ีจะซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจวา่ จะซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นจ านวนเท่าใด การตดัสินใจ
ซ้ือเก่ียวกบัปริมาณ ข้ึนอยูก่บัความจ าเป็นและอตัราการใช ้
 8. เวลา เม่ือตดัสินใจไดแ้ลว้วา่จะซ้ือจ านวนเท่าไร ก็มาตดัสินใจเร่ืองเวลาท่ีจะซ้ือ โอกาสใน
การซ้ือข้ึนอยูก่บัฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 
 9. วธีิการช าระเงิน วธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภควา่จะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผอ่น 
 
ส่วนที ่3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 4Ps (Marketing Mix) 
 
 E. Jerome McCarthy (1964) คือผูส้ร้างแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P ท่ี
นกัการตลาดทัว่โลกรู้จกั แนวคิดทฤษฎี 4Ps เป็นท่ียอมรับและถูกอา้งอิงถึงอยู่เสมอทั้งในดา้นงาน
วิชาการและดา้นการศึกษาส าหรับนกัการตลาดรุ่นใหม่ท่ีก าลงัศึกษาการตลาดเบ้ืองตน้ แมโ้ลกจะ
เปล่ียนไปหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปตามยุคสมยั 4Ps ก็ยงัเป็นหลกัการตลาดพื้นฐานท่ี
สามารถน าไปต่อยอดแนวคิดทฤษฎีใหม่ๆ เพื่อใหต้รงต่อความตอ้งการของตลาดและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป  
 4P หรือ Marketing Mix ส่วนประสมทางการตลาด เป็นทฤษฎีหน่ึงท่ีนิยมใชใ้นการวางแผน
การตลาด โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนหลกัๆ ไดแ้ก่ Product, Price, Place และ Promotion เราตอ้ง
วางแผนให้แต่ละส่วนมีความสอดคลอ้งและไปในทิศทางเดียวกนั คร้ังแรกท่ีคิดออกมาอาจจะไม่
สมบูรณ์แบบ เราก็สามารถปรับไปเร่ือยๆ 
หลกัการตลาด 4P หรือ ส่วนผสมทางการตลาดนั้น (Marketing Mix) มีส่วนประกอบดว้ยกนัทั้งหมด 
4 อยา่งไดแ้ก่ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ธุรกิจมีองค์ประกอบหลักซ่ึงเป็นปัจจัยส าคัญอย่างแรก คือ 
ผลิตภณัฑ์สินคา้ (Goods) หรือบริการ (Service) ส าหรับในส่วนสินคา้นั้นแบ่งออกเป็น สินคา้
ประเภทจบัตอ้งได ้และสินคา้ประเภทจบัตอ้งไม่ได ้ส าหรับการบริการนั้นแบ่งออกเป็น บริการแบบ
มีส่วนร่วม และการบริการแบบไม่มีส่วนร่วม ดงันั้นสินคา้ และบริการจึงนบัไดว้่าเป็นหวัใจส าคญั
ของการด าเนินธุรกิจอยา่งแทจ้ริง โดยตอ้งมีคุณลกัษณะส าคญั คือ คุณภาพ (Quality) ส าหรับในส่วน
ของคุณภาพนั้นยงัมีความหมายรวมถึง ดา้นความเหมาะสมในการใชง้าน คุณภาพการออกแบบ และ
คุณภาพตามมาตรฐานท่ีก าหนดไวอี้กดว้ย นอกจากนั้นคุณภาพยงัเป็นตวับ่งช้ีส าคญัถึงภาพลกัษณ์
ของธุรกิจนั้นๆ 
 2. ราคา (Price) การก าหนดราคานบัวา่เป็นกลยุทธ์ส าคญัอีกอยา่งหน่ึงของการด าเนินธุรกิจ 
โดยมกัจะข้ึนอยู่กับปัจจยัต่างๆ เช่น ขนาดของตัวธุรกิจ ประเภทของสินค้าท่ีต้องการจ าหน่าย 
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ค่าใชจ่้ายต่างๆ ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด กฎหมาย ความเปล่ียนแปลกของราคาวตัถุดิบ หรือแมแ้ต่
ระบบการจดัจ าหน่าย ตน้ทุนการผลิต และการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ ส าหรับธุรกิจขนาดเล็กนั้น 
การก าหนดราคาขายของสินค้าเป็นส่ิงจ าเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากราคานั้น เป็นส่ิงท่ีใช้วดัค่า และ
ประโยชน์ของตวัสินคา้ และยงัเป็นตวัก าหนดวา่เราจะสามารถใชท้รัพยากรท่ีมีอยู่อยา่งจ ากดัไปใน
ทิศทางใด จะสามารถขายสินคา้อย่างไร จ านวนเท่าไหร่ ราคาขายจะเป็นเคร่ืองบ่งช้ีส าคญั ของ
ความสามารถในการท าก าไรของธุรกิจนั้น ทั้งน้ีเน่ืองจากก าไรนั้นค านวณจาก รายรับหักลบด้วย
ตน้ทุน และรายรับไดจ้ากปริมานจ านวนท่ีขายคุณดว้ยราคาต่อหน่วย อีกหน่ึงกลยุทธ์การขายสินคา้ท่ี
นิยมน ามาใชก้นั อยา่งแพร่หลาย ไดแ้ก่ การให้ส่วนลด (Discount) การขายเช่ือ (Credit) และการฝาก
ขาย (Consignment) และยงัมีการใชน้โยบายการตั้งราคามาใชอี้กดว้ย 
นโยบายการตั้งราคาแบ่งออกเป็น 6 แบบ ดงัน้ี 
  1. นโยบายราคาเพียงราคาเดียว (One Price Policy) เป็นการเสนอขายสินคา้ หรือ
บริการในราคามาตรฐานเดียวกนั ไม่วา่จะซ้ือมากหรือนอ้ยก็ตาม เช่น ราคาน ้ ามนั ค่าขนส่งสินคา้ ค า
ตามน ้าหนกั หรือธุรกิจขายสินคา้ราคาเดียวทั้งร้าน (ทุกอยา่ง 20 บาท) 
  2. นโยบายราคาท่ีแตกต่างกนั (Variable Price Policy) มีเหตุมากจากความแตกต่าง
ในดา้นคุณลกัษณะเฉพาะของสินคา้หรือตวับริการ และการเจรจาต่อรองของลูกคา้ นัน่จึงเป็นเหตุให้
มีการต้นราคาขายแตกต่างกัน เช่น สินค้าท่ีมีคุณภาพดีกว่าจะมีราคาท่ีสูงกว่า สินค้าท่ีคุณภาพ
รองลงมา เช่น ราคาตัว๋ชมภาพยนตร์ท่ีนัง่ธรรมดา กบัท่ีนัง่พิเศษ เส้ือผา้แบรนด์ดงักบัเส้ือผา้ไม่มีแบ
รนด ์
  3. นโยบายก าหนดราคาขายแบบแพก็เกจ (Multiple Unit Package Pricing Policy) 
เป็นการก าหนดราคาขายโดยเปรียบเทียบความแตกต่างในดา้นปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือ อธิบายง่ายๆ คือ
ถ้าซ้ือในจ านวนมากราคาจะถูกกว่าซ้ือในจ านวนน้อย เช่น เคร่ืองด่ืม บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป สินค้า
ประเภทอุปโภคบริโภค 
  4. นโยบายก าหนดราคาตามสายราคา (Price Lining-Policy) เป็นรูปแบบการ
ก าหนดราคาสินคา้ แบบต่อเน่ืองตามขนาด และปริมานของส้ินคา้ โดยแบ่งตามขนาด ใหญ่ กลาง 
เล็ก ทั้งน้ีเพื่อความสะดวกแกพ้นกังานขาย และตวัลูกคา้เอง เช่น น ายาบว้นปาก ยาสีฟัน 
  5. นโยบายก าหนดราคาเชิงจิตวิทยา (Psychological-Pricing Policy) ธุรกิจอาจจะ
ใชว้ธีิการก าหนดราคาใหน่้าสนใจ โดยอาศยัหลกัจิตวทิยาซ่ึงเช่ือวา่มีผลโดยตรงต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของลูกคา้ หรือผูบ้ริโภค เช่น สินคา้ท่ีมีราคาลงทา้ยเหมือนกนั 59, 89, 99 หรือสินคา้ท่ีมีป้าย
ก ากบั เช่นสินคา้ขายดี 
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  6. นโยบายก าหนดราคาจามจ านวน (Unit Pricing-Policy) เป็นรูปแบบการตน้ราคา
ให้แตกต่าง โดยอ้างอิงจากน ้ าหนักของสินค้าต่อหน่วยเป็นเกณฑ์ เช่น ซ้ือสินค้าท่ีมีน ้ าหนักท่ี
แตกต่างกนั 100, 50 และ 30 กรัม ตวัสินคา้จะมีราคาไม่เท่ากนั 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การน าสินคา้ไปให้ถึงมือของลูกคา้ โดยยึดหลกัความมี
ประสิทธิภาพ ความถูกตอ้ง ความปลอดภยั และความรวดเร็ว วธีิขายหรือกระจายสินคา้ท่ีสามารถท า
ให้เกิดผลก าไรมากท่ีสุด ตอ้งกระจายสินคา้ให้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด หากเป็นสินคา้ท่ีขายไป
หลายๆ แห่งวธีิการขาย หรือการกระจายสินคา้นั้นจะมีความส าคญัมาก โดยหลกัการของการเลือกวิธี
กระจายสินคา้นั้นไม่ใช่ขายใหม้ากสถานท่ี ท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะข้ึนอยูก่บัวา่ สินคา้ของท่านคืออะไร 
และกลุ่มเป้าหมายท่านคือใคร 
 4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) ความส าเร็จทางด้านธุรกิจ คือ การขายสินค้า หรือ
บริการให้ไดม้ากท่ีสุด แต่มกัจะปัญหาว่าตอ้งท าอย่างไร การส่งเสริมการขาย จึงมีบทบาทส าคญัท่ี
ช่วยให้ยอดขายเพิ่มมากข้ึน กิจกรรมดังกล่าวประสบความส าเร็จ และมีประสิทธิภาพ เม่ือธุรกิจ
ทราบวา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร มีรสนิยมแบบไหน เพื่อท่ีจะสามารถสร้างโปรโมชัน่ท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดโ้ดยตรง แต่การส่งเสริมการขายนั้นมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกบังบประมาณ ดา้น
ค่าใชจ่้ายอยา่งมาก และควรจะตอ้งพยายามให้ไดผ้ลลพัธ์กลบัคืนอยา่งคุม้ค่าท่ีสุด ซ่ึงมีอยูห่ลายวิธีท่ี
สามารถช่วยไดท้ั้งทางตรง และทางออ้ม 
  1. การโฆษณา (Advertsing) อาจจะใชค้  าพูด หรือขอ้ความ โดยมีความหมายท่ีจะ
ให้ลูกคา้มีความรู้สึกดีต่อต่อสินคา้ หรือบริการนั้น รวมทั้งจูงใจให้เกิดความตอ้งการอยากทดลอง
สินคา้ หรือบริการของเรา 
  2. การขายโดยตรง (Direct Sales) เป็นการขายโดยเขา้ไปติดต่อถึงตวัลูกคา้โดยตรง 
โดยการอธิบายรายละเอียดต่างๆ ของสินคา้ให้ลูกคา้ไดท้ราบ หรือท่ีเรียกวา่การเสนอขาย โดยตอ้ง
อาศยัเทคนิค และวธีิการท่ีน่าสนใจ 
  3. การส่งเสริมการขายทางดา้นลูกคา้ (Consumer Promotion) เป็นรูปแบบในการ
สร้างส่ิงดึงดูดใจให้กบัตวัลูกคา้โดยตรง เช่น การลด แลก แจก แถม หรือการเล่นเกมเพื่อชิงรางวลั 
เป็นการกระตุน้ให้ลุกคา้เกิดความสนใจ และมีความหวงัในประโยชน์ท่ีได้รับจากตวัสินคา้ หรือ
บริการของเรา 
  4. การบริการ (Service) เป็นรูปแบบการให้บริการทั้งก่อน และหลงัการขาย (การ
อธิบายคุณลกัษณะท่ีดี และการใช้สินคา้ก่อนลูกคา้จะท าการซ้ือ เพื่อเป็นการเช้ือเชิญให้เกิดสนใจ) 
การบริการขณะขาย (การสาธิตให้ลูกคา้ไดช้มก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรืออาจจะเป็นการให้
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ลูกคา้ทดลองด้วยตวัเองก่อน) และบริการหลงัการขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ (เช่นการซ่อมบ ารุง หรือ
ตรวจสอบสินคา้เม่ือลูกคา้ไดซ้ื้อไปแลว้โดยท าอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความประทบัใจระยะยาว) 
 
ส่วนที ่4 ประวติิสมาร์ทโฟน 
 
 สมาร์ทโฟน (Smartphone) เป็นโทรศัพท์เคล่ือนท่ีท่ีมีความสามารถท่ีเพิ่มเติม
นอกเหนือจากโทรศพัท์มือถือทัว่ไป สมาร์ทโฟนไดถู้กมองว่าเป็นคอมพิวเตอร์พกพาท่ีท างานใน
ลกัษณะของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  เช่น CPU ความจ าภายใน ฮาร์ดดิสก์ (ซ่ึงในโทรศพัทเ์รียกวา่ รอม) 
เป็นตน้ หากตอ้งการติดตั้งระบบปฏิบติัการต่างๆ (ระบบ XP ในคอมพิวเตอร์ ระบบแอนดรอยด์ใน
โทรศพัท)์ ผูใ้ชส้ามารถเลือกแอปพลิเคชัน่ท่ีตอ้งการใชไ้ด ้และสามารถสัมผสักบัประสบการณ์ความ
อจัฉริยะใหม่ๆได ้แน่นอนว่า ปัญหาท่ีสามารถเกิดข้ึนกบัคอมพิวเตอร์นั้น ก็สามารถเกิดข้ึนไดก้บั
สมาร์ทโฟนได้เช่นกนั ถือเป็นเหตุการณ์ปกติ เช่น หากใช้คอมพิวเตอร์เป็นระยะเวลานาน ระบบ
ต่างๆในคอมพิวเตอร์ก็จะเร่ิมท างานชา้ลง การติดตั้งแอพพลิเคชัน่ท่ีไม่ไดม้าตรฐานหรือมีพลงังานท่ี
ไม่เพียงพอก็สามารถท าให้เคร่ืองคา้งได ้หรือแมก้ระทัง่การติดไวรัสก็สามารถส่งผลให้ระบบหรือ
ขอ้มูลเสียหายไปได ้ 
 คุณสมบติัของสมาร์ทโฟน      
 1. การเช่ือมต่ออุปกรณ์ไร้สาย น่ีเป็นคุณสมบติัอย่างหน่ึงท่ีจะท าให้ smart-Phone เช่น นัน่
คือการเช่ือมต่อกบัอุปกรณ์อ่ืนๆ ไม่วา่จะเป็น คอมพิวเตอร์ PDA โทรศพัทเ์คร่ืองอ่ืน พร้ินเตอร์ หรือ
กลอ้งดิจิตอล ผา่นทาง อินฟราเรด บลูทูธ หรือ Wi-Fi 
 2. สามารถรองรับไฟล์ Multimedia ไดห้ลากหลายรูปแบบ เช่นไฟล์ ภาพ, ภาพเคล่ือนไหว 
เช่นภาพเคล่ือนไหวสกุล .gif เสียง ซ่ึงก็จะมีหลายรูปแบบ เช่น ไฟล์ Wave, MP3, Midi ต่อไปเป็น
ไฟลว์ดีิโอ ซ่ึงจะสามารถรองรับภาพเคล่ือนไหว หรือภาพเคล่ือนไหวพร้อมเสียง เช่นสกุล .3gp .mp4 
เป็นตน้ 
ระบบปฏิบติัการสมาร์ตโฟน รายช่ือระบบปฏิบติัการของสมาร์ตโฟนท่ีเป็นนิยม ไดแ้ก่ 
 1. ซิมเบียน (Symbian) 
 2. แบล็กเบอร์รีโอเอส (BlackBerry OS) 
 3. แอนดรอยด ์(Android) 
 4. ไอโอเอส (iOS) 
 5. วนิโดวส์โมบาย (Windows Mobile) 
 6. บาดา (Bada) 
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 7. เวบ็โอเอส (webOS) 
 8. มีโก (MeeGo) 
 
 อิสริยะ ไพรีพ่ายฤทธ์ิ (2010) 2009 จุดเร่ิมแห่งมหาสงครามสมาร์ทโฟน หลงัจากแอปเปิล
เปิดตวั iPhone เม่ือปี ค.ศ. 2007 โลกของมือถือก็เปล่ียนไปนบัแต่นั้นโทรศพัทมื์อถือความสามารถ
สูงหรือท่ีเราเรียกกนัติดปากวา่ "สมาร์ทโฟน" นั้นก าเนิดข้ึนมานานแลว้ ตน้ก าเนิดของสมาร์ทโฟนท่ี
วางขายจริงอาจยอ้นไปไดถึ้งปี 2001 แต่เน่ืองจากพฒันาการของเทคโนโลยี ไม่ว่าจะเป็นฮาร์ดแวร์ 
ซอฟต์แวร์ หรือเครือข่าย ยงัไม่พร้อมต่อการใช้งานอย่างจริงจงัมากนกั เม่ือบวกกบัราคาท่ีสูงเป็น
ปกติของอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ชนิดใหม่ๆ ส่งผลให้มีผูใ้ชส้มาร์ทโฟนไม่มากนกัเม่ือเทียบกบัตลาด
มือถือรวมทั้งหมด iPhone รุ่นแรกถือเป็นนวตักรรมช้ินส าคญัแห่งวงการสมาร์ทโฟน แอปเปิลสร้าง
ฮาร์ดแวร์ท่ีใชจ้อสัมผสัล ้าสมยัและพิสูจน์แลว้วา่ใชง้านไดง่้าย เม่ือผนวกกบัซอฟตแ์วร์ท่ีทรงพลงั แบ
รนดข์องแอปเปิลท่ีเขม้แขง็มาจากการขาย iPod อยูแ่ลว้ และเครือข่ายท่ีพร้อมส าหรับอินเทอร์เน็ตบน
มือถือ ท าใหโ้ลกเราอยูใ่นภาวะ "สมาร์ทโฟนบูม" ตั้งแต่นั้นเป็นตน้มา มีบริษทัมากมายทั้งหนา้เก่าใน
วงการมือถือ และหนา้ใหม่ท่ีรุกเขา้มาจากอุตสาหกรรมใกลเ้คียง หวงัจะเขา้มาชิงเคก้กอ้นใหญ่ยกัษ์
กอ้นน้ี ปี 2008 ถือเป็นช่วงลองผิดลองถูกของบริษทัเหล่าน้ีว่าจะแข่งขนักบัแอปเปิลท่ีล่วงหน้าไป
ไกลแลว้ไดอ้ยา่งไร และเม่ือถึงกลางปี 2009 ก็ดูเหมือนวา่หลายบริษทัจะพร้อมแลว้ 
ช่วงเดือนพฤษภาคม-มิถุนายน 2009 ถือเป็นช่วงเวลาส าคญัอนัหน่ึงในประวติัศาสตร์โทรศพัทมื์อถือ
โลก เป็นเดือนท่ีเราไดเ้ห็นผูน้ าตลาดอย่างแอปเปิลเปิดตวั iPhone 3G S มือถือรุ่นท่ีสามในซีรีย ์
iPhone เพื่อรักษาระยะห่างของผูน้ าต่อไป เราไดเ้ห็นการกลบัมาของ Palm อดีตเจา้พ่อวงการ PDA ท่ี
เส่ียงคร้ังสุดทา้ยเพื่อฟ้ืนฟูกิจการของบริษทัดว้ย Palm Pre รวมไปถึงความเคล่ือนไหวในฝ่ัง Android 
ท่ีมีกูเกิลเป็นผูส้นบัสนุนรายส าคญั ถา้สนใจเฉพาะ "รายใหญ่" ผูมี้โอกาสสูงในการแย่งชิงบลัลงัก์
แห่งสมาร์ทโฟน ในปัจจุบนัมี 6 ค่าย 
 1. Apple มาก่อนใครตั้งแต่ปี 2007 ดว้ย iPhone ท่ีถือวา่เป็นสุดยอดนวตักรรมในขณะนั้น 
แอปเปิลใช้กลยุทธ์สร้างฮาร์ดแวร์มือถือท่ีโดดเด่นเพื่อทิ้งคู่แข่งให้ห่างก่อน แล้วค่อยมาสร้าง
สภาพแวดลอ้มสนบัสนุนในภายหลงั หน่ึงปีแรกหลงั iPhone รุ่นแรกวางขายนั้นไม่มีคู่แข่งรายใดมา
ทาบรัศมีไดเ้ลย และเม่ือบริษทัอ่ืนๆ เร่ิมตั้งตวัติด ออกมือถือท่ีทาบชั้น iPhone ออกมา แอปเปิลก็กา้ว
ไปอีกขั้นดว้ย iPhone 3G ท่ีสมบูรณ์มากข้ึนทั้งฮาร์ดแวร์และซอฟตแ์วร์ iPhone 3G S รุ่นท่ีสามท่ีจะ
วางขายช่วงกลางปี 2009 พฒันาจาก iPhone 3G ไม่เยอะนกั แต่ในตอนน้ี ระบบนิเวศน์สนบัสนุน
ของแอปเปิลก็พร้อมมากแลว้ แพลตฟอร์ม iPhone มีโปรแกรมให้ซ้ือ-ดาวน์โหลดผ่าน App Store 
มากถึง 30,000 โปรแกรม ซ่ึงถือเป็นปัจจยัหนุนชั้นยอด เพราะลูกคา้ตอ้งตดัสินใจวา่จะเลือก iPhone 
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ท่ีคนใชเ้ยอะ มีซอฟต์แวร์ดีๆ ให้ใชม้าก หรือจะใชมื้อถือแพลตฟอร์มใหม่ท่ียงัไม่มีโปรแกรมให้ใช้
เลยแนวทางในอนาคตของแอปเปิลจะตอ้งออกมือถือในแพลตฟอร์ม iPhone ให้หลากหลายมากข้ึน 
เช่น iPhone รุ่นเล็กท่ีมีราคาถูกลงมา เพื่อเป็นการใช้ประโยชน์จากซอฟตแ์วร์และสภาพแวดลอ้มท่ี
ลงทุนไปมากแลว้ใหเ้ตม็ท่ี 
 2. BlackBerry ถือเป็นสมาร์ทโฟนยุคแรกๆ ท่ียงัปรับตวัเขา้กบัตลาดไดเ้สมอ จุดแข็งของ 
BlackBerry อยู่ในตลาดองค์กร ลูกคา้หลกัมกัเป็นองค์กรท่ีซ้ือ BlackBerry ยกล็อตเพื่อแจกให้
พนกังานใช ้BlackBerry สามารถติดต่อกบัระบบส่ือสารภายในส านกังานท่ีองค์กรขนาดใหญ่นิยม
ใช้ได้ มีระบบการส่งข้อความของตวัเองท่ีโดดเด่น และตวัมือถือของ BlackBerry เองจะเน้น
คียบ์อร์ดคุณภาพสูงท่ีพิมพข์อ้ความไดง่้าย ถึงแมว้่าขนาดตลาดจะยงัจ ากดัและรูปแบบไม่หวือหวา 
แต่ในตลาดน้ี BlackBerry ยงัรักษาแบรนด์และส่วนแบ่งตลาดของตวัเองได้อย่างเข้มแข็งมาก 
BlackBerry ก าลงัเร่ิมขยายตวัเองจากตลาดองคก์รอยา่งชา้ๆ โดยเร่ิมออกสมาร์ทโฟนจอสัมผสัไม่มี
คียบ์อร์ด ลกัษณะเดียวกับ iPhone ในช่ือ BlackBerry Storm ถึงแมว้่าจะยงัไม่เขา้เป้านักแต่ 
BlackBerry ก็ไม่รีบ และจะค่อยๆ ปรับปรุง Storm ให้ดีข้ึนเร่ือยๆ ในขณะท่ีสมาร์ทโฟนแบบมี
คียบ์อร์ดซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท าเงินก็ยงัไม่มีคู่แข่งมาเทียบชั้น แมว้า่ในประเทศไทย BlackBerry จะไม่
นิยมมากนัก แต่ในโลกตะวนัตกนั้ นเป็นท่ีนิยมไม่น้อยทีเดียว การท่ีได้ช่ือว่าเป็นมือถือคู่ใจ
ประธานาธิบดีโอบามา ท าใหแ้บรนด ์BlackBerry ไม่ดอ้ยไปกวา่ iPhone เลย 
 3. Palm เป็นอดีตผูบุ้กเบิกวงการ PDA แต่ในภายหลงักิจการย  ่าแย่เพราะปัญหาการ
บริหารงานท่ีผิดพลาด หลงัจากเงียบไปนานหลายปี Palm ก าลงักลบัมาอีกคร้ังดว้ยทีมงานชุดใหม่ท่ี
ดึงพนกังานระดบัหวักะทิมาจากแอปเปิลหลายคน และระบบปฏิบติัการตวัใหม่ webOS ท่ีทนัสมยั
พอๆ กบัระบบปฏิบติัการของ iPhone และบางอยา่งก็เหนือกวา่ดว้ยซ ้ า Palm Pre ฮาร์ดแวร์ท่ี Palm 
หวงัเป็นไมต้ายสุดทา้ยท่ีช่วยพลิกฟ้ืนบริษทัให้กลบัมามีความส าคญัในวงการมือถืออีกคร้ัง เปิดขาย
ในสหรัฐเม่ือวนัท่ี 6 มิถุนายนดว้ยราคาจ าหน่ายเท่ากบั iPhone 3G S ท่ีออกหลงัจากนั้นสองวนั เสียง
ตอบรับของ Palm Pre ค่อนขา้งดีและตวัเคร่ืองล็อตแรกก็ขายหมดอยา่งรวดเร็ว อยา่งไรก็ตามตอ้งดู
กนัอีกสักระยะว่า Palm จะสามารถสร้างรายไดท่ี้เป็นกอบเป็นก าจาก Pre และมือถือตวัอ่ืนๆ ใน
ตระกลู webOS ไดก่้อนท่ีสถานการณ์ทางการเงินจะเร่ิมมีปัญหาหรือไม่ 
 4. Windows Mobile ระบบปฏิบติัการส าหรับมือถือจากยกัษ์ใหญ่อย่างไมโครซอฟท ์
Windows Mobile ถูกพฒันาข้ึนมาตั้ งแต่ปี 2000 และปัจจุบันถือได้ว่าล้าสมยัเม่ือเทียบกับ
ระบบปฏิบติัการมือถือรุ่นใหม่ๆ อยา่ง iPhone หรือ webOS ฝ่ายไมโครซอฟท์ก าลงัรีบเร่งพฒันา 
Windows Mobile 7 ท่ีจะออกในช่วงกลางปี 2010 เพื่อมายนักบัแพลตฟอร์มคู่แข่งอ่ืนๆ แต่ในอีกหน่ึง
ปีถัดจากน้ี ความเคล่ือนไหวจากค่ายไมโครซอฟท์อาจจะไม่โดดเด่นมากนัก กลยุทธ์ของ
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ไมโครซอฟท์คือไม่ท าฮาร์ดแวร์เอง แต่เป็นพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตฮาร์ดแวร์รายใหญ่อ่ืนๆ เช่น HTC, 
ASUS, Samsung รวมถึงผูใ้หบ้ริการมือถือในต่างประเทศท่ีขายเคร่ืองใตแ้บรนด์ของตวัเองอยา่ง O2, 
Verizon และ Vodafone 
 5. Android ระบบปฏิบติัการน้องใหม่จากค่ายกูเกิล มีรากฐานมาจากลินุกซ์และใช้แนว
ทางการพฒันาแบบโอเพนซอร์ส กูเกิลใชก้ลยุทธ์แบบเดียวกบัไมโครซอฟทคื์อไม่ผลิตเคร่ืองเองแต่
ใหพ้นัธมิตรผลิตขายให้ จุดแข็งของ Android คือความเป็นโอเพนซอร์สท าให้ผูผ้ลิตฮาร์ดแวร์เสียค่า
ใชง้านซอฟตแ์วร์นอ้ยมาก ช่วยกดราคาให้มือถือ Android เจาะตลาดล่างถึงกลางไดง่้ายข้ึน ในดา้น
เทคนิคนั้น ความท่ีเป็นระบบปฏิบติัการใหม่ท าให้ Android มาพร้อมกบัฟีเจอร์ทนัสมยัเช่นเดียวกบั 
iPhone และ webOS แต่จุดอ่อนของ Android คือยงัพฒันาไม่เสร็จสมบูรณ์ดีนกั ท่ีผ่านมาค่าย 
Android สามารถวางขายมือถือไดเ้พียงตวัเดียวในปี 2008 คือ T-Mobile G1 ซ่ึงเทียบคุณสมบติัแลว้
ยงัสู้กบั iPhone ยาก แมว้า่ช่วงตน้ปี 2009 สถานการณ์จะยงัไม่กระเต้ืองข้ึนมากนกั แต่กูเกิลออกมา
เปิดเผยวา่ในคร่ึงหลงัของปี 2009 จะมีมือถือ Android ออกมารวมกนัถึง 18 รุ่นจากผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียง
จ านวนมาก เช่น HTC, Motorola, LG, Samsung, Toshiba, Sony Ericsson, Acer และ ASUS 
 6. Symbian พี่ใหญ่ของวงการมือถืออยา่งโนเกียยงัมีส่วนแบ่งตลาดรวมสูงถึง 40% อยา่งไรก็
ตามในตลาดสมาร์ทโฟน โนเกียถือวา่ขยบัตวัชา้มากเม่ือเทียบกบัคู่แข่งรายอ่ืน แพลตฟอร์มส าหรับ
สมาร์ทโฟนของโนเกียคือ Symbian ซ่ึงถือว่าเป็นระบบปฏิบติัการเก่าในรุ่นเดียวกบั Windows 
Mobile และตอ้งการ "รีแบรนด"์ อยา่งเร่งด่วน โนเกียประกาศเปิดเผยซอร์สโคด้ของ Symbian ในช่ือ 
Symbian Foundation ซ่ึงรุ่นแรกมีก าหนดเสร็จในปี 2009 แต่ท่ีผา่นมายงัมีความเคล่ือนไหวจากฝ่ัง 
Symbian นอ้ยมาก แต่ในส่วนของฮาร์ดแวร์ โนเกียยงัใช ้Symbian รุ่นเดิมมาท าตลาดคัน่เวลาได้
ฮือฮาไม่ใช่น้อย มือถือรุ่น 5800 ซ่ึงเป็นมือถือจอสัมผสัรุ่นแรกๆ ของโนเกียกลบัเป็นมือถือยอดฮิต 
เน่ืองจากวา่ราคาถูกแต่มีความสามารถเหลือเฟือส าหรับงานทัว่ไปนัน่เอง 
 
ส่วนที ่5 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 วีรชัย กฤษฎาวรกุล (2557) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในแง่ตราสินคา้ ระบบปฏิบติัการมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนของผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญั ผูบ้ริโภคให้ความสนใจกบัตราสินคา้และ
ระบบปฏิบติัการมากท่ีสุด ดว้ยสาเหตุท่ีผูบ้ริโภครับรู้และจดจ าตราสินคา้ท่ีเขา้มาในตลาดเป็นล าดบั
แรก รองลงมาคือคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัราคา เพราะปัจจุบนัมีสมาร์ทโฟนแบรนด์
ต่างๆ จ าหน่ายหลากหลายมากข้ึนจึงเกิดการเปรียบเทียบกบั คุณภาพและราคาของสินคา้ให้ตรงตาม
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ความตอ้งการมากข้ึนในแง่คุณภาพและราคาท่ีเหมาะสม อีกทั้งปัจจยัดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด
ไม่มีผลกบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความส าคญัท่ีผลิตภณัฑ์นั้นเหมาะสม
กบัความตอ้งการหรือไม่เป็นหลกั  
 วราพัฒน์ สุขสกุลวัฒน์ (2555) ท าการศึกษาปัจจยัในการเลือกซ้ือและพฤติการณ์ในการใช้
โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนตราสินคา้ซัมซุง  พบว่าผูบ้ริโภคนั้นให้ความส าคญัต่อการเลือกซ้ือ
สมาร์ทโฟนตราสินคา้ซัมซุงดว้ยปัจจยัคุณสมบติัของเคร่ืองในดา้นขนาดตวัเคร่ืองเป็นหลกั รองมา
จึงพิจารณาในเร่ืองหนา้จอและความละเอียดคมชดัถดัมา 
 ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) ท  าการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแท็บเล็ตของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ปัจจยัดา้นราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์
จะส่งผลเชิงบวกกบัการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมกัมองวา่สินคา้ราคาคุณภาพ
ดีกวา่สินคา้ราคาถูก  
 พันธิพา คนล ่า (2554) ท  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือโทรศพัท ์Blackberry ของผูบ้ริโภคในเขตมหาวิทยาลยัขอนแก่น พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพเคร่ืองมากท่ีสุด รองลงมาเป็นสินคา้มีราคาให้ผู ้เลือกไดห้ลากหลาย
ระดบั ส่วนปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ท่ีส่งผลเชิงบวกกบัการตดัสินใจซ้ือ Blackberry มากท่ีสุด
คือดา้นการหาซ้ือสินคา้ไดง่้ายและสะดวก และค านึงถึงเร่ืองการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตบ์ริษทั
หรือผูแ้ทนจ าหน่ายนอ้ยท่ีสุด 
 จารุวัตร อัครทิวา (2557) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ SMART TV ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายและพนกังานขาย อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ืออย่างมีนยัสองจากช่องทางจดัจาคญัเน่ืองหน่ายสินคา้ในปัจจุบนัมี หลากหลายมาก
ข้ึน และเข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภคได้อย่างทั่วถึง นอกจากน้ีผู ้บริโภคส่วนใหญ่ เก่ียวกับสินค้าตาม
แหล่งขอ้มูลบนอินเทอร์เน็ตมากกว่าจะสอบถามพนกังาน ท าให้ปัจจยั ดา้นพนกังานขายส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือลดลงได ้
 วีรพงศ์ อัมพวันวงศ์ (2555) ท  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือระบบปฏิบติัการแอนดรอยด์ของผูใ้ช้ในกรุงเทพมหานคร พบว่าการ 
ดา้นการส่งเสริมการขายมีอิทพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือระบบปฏิบติัการแอนดรอยด์
โดยรวมในระดบัมาก ซ่ึงแหล่งขอ้มูลในอินเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด   
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เมษา วัฒนมะโน (2556) ท  าการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแท็บเล็ตของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดนั้นมีความส าคญัรองจากปัจจยั
ผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัท่ีสองโดยพิจารณาถึงการมีบริการหลงัการขาย พนกังานขายท่ีมีความเช่ียวชาญ
สามารถแนะน าสินคา้ไดดี้ ผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีในการซ้ือสินคา้ 
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน
ผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย โดยผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.  วธีิการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  วธีิสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5.  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  
 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของกลุ่มผูใ้ชส้มาร์ท
โฟนทัว่ไป ดงันั้นผูว้จิยัจึงใชว้ิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบ
จ านวนประชากร โดยใชสู้ตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของ สูตร  W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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 ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดคื้อ P = .50 
(50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
 แต่เพื่อความแม่นย  าของข้อมูลในการเก็บตัวอย่าง ผูว้ิจ ัยจึงเก็บตวัอย่างจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 

 
2. เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล   
 
 ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั
ไดส้ร้างข้ึนเพื่อเป็นการศึกษา กลุ่มผูใ้ชส้มาร์ทโฟน โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน โดยมี
ลักษณะค าถามปลายปิด ได้แก่ เพศ, อายุ, สถานภาพ, การศึกษา, อาชีพ และรายได้โดยผูต้อบ
แบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั ส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ 
ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 

 
3. วธีิสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 
 ผูว้จิยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 การสร้างแบบสอบถาม  มีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ท
โฟนผ่านตลาดออนไลน์ แลว้น ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสอบถาม 

2.  น าผลท่ีได้จากการศึกษาตามข้อ 1.  มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ
พิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวจิยั 
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 3.  แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน  น าเสนอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า ปรับปรุง 
แกไ้ข  

4.  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง  
5.  น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแลว้ทดลองใช้ (Pretest) กบักลุ่มตวัอย่าง ไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอยา่งในงานวิจยั จ  านวน 40 คน และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient)  
 6.  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น
คร้ังสุดทา้ย  เพื่อตรวจสอบและให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์  ส าหรับน าไปใช้ในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
4. วธีิด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ท
โฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย โดยแบ่งการวิจยัตามท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสังเคราะห์และน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม และน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา
พิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้ง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวธีิด าเนินการดงัน้ี 
 1.  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพื่อน าเคร่ืองมือไปเก็บรวบรวมขอ้มูล   
 2.   ผูว้จิยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้ค าถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์ แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 3. เก็บแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
 4. เก็บผา่นออนไลน์ โดยสร้างแบบสอบถามจาก Google Form 
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5. วธีิการวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 1.  แบบสอบถามในส่วนที ่1 ส่วนที ่2  
 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทย โดยน าขอ้มูลมาค านวณและวเิคราะห์หาค่าสถิติโดยใชค้วามถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) อธิบายตวัแปรต่างๆ ท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี และใชค้่ามชัฌิมเลขคณิต 
(Arithmetic Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพิสัย (Rang) อธิบายตวัแปร
ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ, อายุ, สถานภาพ, การศึกษา, อาชีพ และรายได ้ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีมี
ระดบัการวดัประเภทช่วง  
 วิเคราะห์ระดับปัจจยัท่ีส่งผลต่อต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย ด้วยวิธีการค านวณค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน จากนั้นน าค่าเฉล่ียมาแปล
ความหมายโดยใชเ้กณฑแ์ปลความหมายของ ประคอง กรรณสูตร (2542) ท่ีก าหนดไวด้งัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย  0.01 – 1.00 หมายถึง ระดบันอ้ยท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย  1.01 – 2.00 หมายถึง ระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย  2.01 – 3.00 หมายถึง ระดบัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย  3.01 – 4.00 หมายถึง ระดบัมาก 
  ค่าเฉล่ีย  4.01 – 5.00 หมายถึง ระดบัมากท่ีสุด 

 
2.  ใช้สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:40) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 2.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)  
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  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 3. สถิติทีใ่ช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543:126) 
  เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
    2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
     2

ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ ง
ฉบบั  
 
 4. สถิติทีใ่ช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน 
  4.1 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของตวัแปรมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดยใช้
การสูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวน 1 ตวัประกอบ (One-way analysis of variance) เพื่อ
ทดสอบสมมุติฐานขอ้ 1 และ 2 (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:236) มีสูตรการค านวณดงัน้ี   

 
 เม่ือ F แทน ค่าท่ีพิจารณาใน F-distribution 
  MSB แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 

   MSW แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
  โดย dfb = k-1 
   dfw = n-k-1 
  เม่ือ k แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน จ านวนสมาชิกทั้งหมด 
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 4.2 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบ
สมมุติฐาน (Hartung. 2001: 300) มีสูตรการค านวณดงัน้ี    
 
                               ∑ ∑   ( 0ij-Eij )

2 
    X2 = i=1   j=1        Eij 
                                                                                                       
         2      แทน ค่าไคสแควร์ 
  Oij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
  Eij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย ” โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จาก
กลุ่มตวัอย่างคือ ผูใ้ช้สมาร์ทโฟนทัว่ไปในประเทศไทย จ านวน 400 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบ
ความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม แลว้มาท าการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทาง
สถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั และน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในรูป
ของตาราง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ    

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความถ่ี ร้อยละ ปัจจยัส่วนบุคคล 

  ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความถ่ี ร้อยละ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความถ่ี ร้อยละ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาด              
ออนไลน์ในประเทศไทย 
  ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวจิยั  
  
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  เพื่อความเขา้ใจในการแปรความหมาย ผูว้ิจยัขอก าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรท่ีใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
   n  แทน จ านวนตวัอยา่ง 
     แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
  S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  t  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบที (t-Distribution) 
  F  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการแจกแจงแบบเอฟ (F-Distribution) 
  Sig.   แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
  *   แทน มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

  

 



30 

 

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความถ่ี ร้อยละ ปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ ระดบั 
การศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   
     ชาย 206 51.50 
     หญิง 194 48.50 
2. อาย ุ   
     ต  ่ากวา่ 20 ปี 24 6.00 
     21 - 30 ปี 145 36.30 
     31 – 40 ปี  145 36.30 
     41 - 50 ปี 54 13.40 
     50 ปี ข้ึนไป 32 8.00 
 3. สถานภาพ   
     โสด 273 68.30 
     สมรส 127 31.70 
4. อาชีพ   
      นกัเรียน / นกัศึกษา 29 7.20 
      รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  60 15.00 
      ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง  222 55.50 
      ธุรกิจส่วนตวั 83 20.80 
      อ่ืนๆ 6 1.50 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ ระดบั 
การศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน (ต่อ) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

5. ระดบัการศึกษา   
      ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 52 13.00 
      ปริญญาตรี 227 56.80 
      สูงกวา่ปริญญาตรี 121 30.20 
6. ระดบัรายไดต่้อเดือน   
      ต  ่ากวา่ 10,000 32 8.00 
      10,001 – 20,000 63 15.80 
      20,001 – 30,000 81 20.20 
      30,001 ข้ึนไป 224 56.00 

              รวม 400 100 

 

จากตารางที ่4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง โดยการแจกแจงจ านวน
และค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
  1. เพศ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชาย จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 และเพศหญิง
จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 
  2. อาย ุพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุ 20 - 30 ปี และ 31 - 40 ปี ท่ีจ  านวนเท่ากนัคือ 145 
คน คิดเป็นร้อยละ 36.30 ถดัรองลงมา อายุ 41 - 51 ปี จ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.40 อายุ 50 ปี
ข้ึนไป จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และ อายุต  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00
 3. สถานภาพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพ โสด จ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 
68.30 และ สถานภาพ สมรส จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.70  

4. อาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 222 คน 
คิดเป็นร้อยละ 55.50 รองลงมา อาชีพธุรกิจส่วนตวั จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.80 มอาชีพรับ
ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาจ านวน 
29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.20 และ อาชีพอ่ืนๆ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50  
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 5. ระดบัการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 277 
คน คิดเป็นร้อยละ 56.80 รองลงมา มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อย
ละ 30.20 และระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 
  6. ระดบัรายไดต่้อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 30,000 บาทข้ึนไป จ านวน 
224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รายได้ 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.20 
ระดบัรายไดต่้อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 63 คนคิดเป็นร้อยละ 15.80 และรายไดต้ ่ากว่า 
10,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความถ่ี ร้อยละ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
 
ตารางที ่4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด 
 

ส่วนผสมทางการตลาด 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

4.33 
4.23 
3.84 
3.88 

 

0.598 
0.604 
0.990 
0.967 

 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
เฉลีย่รวม 4.07 0.789 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.2 พบวา่ ส่วนผสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก   
( = 4.07) โดย ดา้นผลิตภณัฑ์มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.33) ดา้นราคามีการตดัสินใจ
อยูใ่นระดบัมาก ( = 4.23) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.84) 
และดา้นส่งเสริมทางการตลาดมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.88) 
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ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1) แบรนดข์องสินคา้ 4.16 0.763 มาก 
2) การออกแบบท่ีทนัสมยั 4.18 0.703 มาก 
3) รองรับเทคโนโลย ี4G หรือสูงกวา่ 4.41 0.720 มาก 
4) ความละเอียดของกลอ้งถ่ายภาพ 4.16 0.716 มาก 
5) ขนาดของจอแสดงผล 4.16 0.719 มาก 
6) ประสิทธิภาพในการใชง้าน 4.63 0.566 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 4.33 0.598 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมมีการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก               
( = 4.33) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ แบรนด์ของสินคา้การตดัสินใจอยู่
ในระดับมาก (  = 4.16)  แบรนด์ของสินค้าการตัดสินใจอยู่ ในระดับมาก (  = 4.18)                      
รองรับเทคโนโลย ี4G หรือสูงกวา่การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.41) ความละเอียดของกลอ้ง
ถ่ายภาพการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 4.16) ขนาดของจอแสดงผลการตดัสินใจอยู่ในระดบั
มาก ( = 4.16) และประสิทธิภาพในการใชง้านการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 4.63) 
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ตารางที ่ 4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย ดา้นราคา 
 

ด้านราคา 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1) มีการบอกราคาชดัเจน 4.35 0.666 มาก 
2) ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 4.49 0.605 มาก 
3) ราคาสามารถต่อรองได ้ 3.63 1.011 มาก 
4) ราคาค่าอะไหล่และบริการซ่อมมีความเหมาะสม 3.92 0.894 มาก 

เฉลีย่รวม 4.23 0.604 มาก 

 

จากตารางที่ 4.4 พบวา่ ดา้นราคา โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.23) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีปัจจยัดา้นราคา มีการบอกราคาชดัเจนการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก  
( = 4.35) ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 4.49) 
ราคาสามารถต่อรองไดก้ารตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 3.63) และราคาค่าอะไหล่และบริการ
ซ่อมมีความเหมาะสมการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.92) 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1) ตลาดออนไลน์ มีความน่าเช่ือถือ ปลอดภยั 3.77 1.011 มาก 
2) ร้านคา้หรือผูข้ายในตลาดออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ 3.86 0.894 มาก 
3) ระบบของตลาดออนไลน์สะดวกต่อการซ้ือ 4.05 1.065 มาก 

เฉลีย่รวม 3.84 0.990 มาก 

 

จากตารางที ่4.5 พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
มาก ( = 3.84) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ มีปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตลาดออนไลน์ 
มีความน่าเช่ือถือ ปลอดภยัการตดัสินใจอยู่ในระดับมาก ( = 3.77) ร้านค้าหรือผูข้ายในตลาด
ออนไลน์มีความน่าเช่ือถือการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 3.86) และระบบของตลาดออนไลน์
สะดวกต่อการซ้ือการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.05) 
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ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1) เพิ่มเวลารับประกนัสินคา้ 4.01 0.848 มาก 
2) ใหส่้วนลด และของแถม 4.08 0.890 มาก 
3) โฆษณาสินคา้ตามส่ือต่างๆ 3.60 0.947 มาก 
4) โปรโมชัน่ผอ่นสินคา้ 0% 3.90 1.056 มาก 
5) ไม่มีค่าใชจ่้ายการจดัส่ง 3.82 1.095 มาก 

เฉลีย่รวม 3.88 0.967 มาก 

 
จากตารางที่ 4.6 พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบั

มาก ( = 3.88) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตลาดเพิ่มเวลา
รับประกนัสินคา้การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.01) ให้ส่วนลด และของแถมการตดัสินใจอยู่
ในระดบัมาก ( = 4.08) โฆษณาสินคา้ตามส่ือต่าง ๆ การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 3.60) 
โปรโมชัน่ผอ่นสินคา้ 0%การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.90) และไม่มีค่าใชจ่้ายการจดัส่งการ
ซ้ือการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.82) 
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ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความถ่ี ร้อยละ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย 

 

ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทย 

 

การตัดสินใจซ้ือ 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1)การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย  

2.82 1.174 ปานกลาง 

เฉลีย่รวม 2.82 1.174 ปานกลาง 

 

จากตารางที่ 4.7 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย มี
การตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง ( =2.82)  
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ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐานการวจัิย  

การวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐาน เปรียบเทียบการการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทยเม่ือจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

  
สมมติฐานข้อ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา  

แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยแตกต่างกนั 
 
สมมติฐานข้อ 1.1 

 H0: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีเพศต่างกันการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีเพศต่างกันการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีแตกต่างกนั 
  
ตารางที่ 4.8 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย กบัปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ 
 

 

เพศ 

ภาพรวมการตดัสินใจ  

t 

 

Sig . X  S.D. 

1. ชาย 3.05 1.083  
4.132 

 
0.001* 2. หญิง 2.58 1.220 

*ระดบันยัส าคญั .05 
  
 จากตารางที่ 4.8 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ T-test เปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมีค  าตอบท่ีมี 2 กลุ่ม คือ เพศชายและเพศ
หญิง พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (t) เท่ากบั 4.132 ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศท่ีแตกต่างกนัมี
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 
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สมมติฐานข้อ 1.2 
 H0: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีอายุต่างกันการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีอายุต่างกันการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.9 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย กบัปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามอาย ุ
 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม  165.126 4 41.281 42.324 0.000* 
ภายในกลุ่ม 358.272 395 0.975   
รวม 550.398 399    
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที่ 4.9 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ F-test (One Way Analysis of 
variance) เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมี
ค  าตอบมากกวา่ 2 กลุ่ม คือ อายุ พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 42.324 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ อายุท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยใน
ภาพรวมท่ีต่างกนั 
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สมมติฐานข้อ 1.3 
 H0: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีสถานภาพต่างกนัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์
ในประเทศไทยท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีสถานภาพต่างกนัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์
ในประเทศไทยท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.10 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย กับปัจจัยส่วนบุคคลจ าแนกตาม
สถานภาพ 
 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม  16.187 1 16.187 12.060 0.001* 
ภายในกลุ่ม 534.210 398 1.342   
รวม 550.397 399    

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที่ 4.10 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test (One Way Analysis of 
variance) เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมี
ค  าตอบมากกวา่ 2 กลุ่ม คือ สถานภาพ พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 12.060 ค่า Sig. เท่ากบั 
0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยั
ส่วนบุคคล ได้แก่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 
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สมมติฐานข้อ 1.4 
 H0: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีอาชีพต่างกนัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีอาชีพต่างกนัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.11 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย กบัปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามอาชีพ 
 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม  148.732 4 37.183 36.566 0.000* 
ภายในกลุ่ม 401.766 395 1.017   
รวม 550.397 399    

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที่ 4.11 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test (One Way Analysis of 
variance) เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมี
ค  าตอบมากกวา่ 2 กลุ่ม คือ อาชีพ พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 36.566 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกว่าค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย
ในภาพรวมท่ีต่างกนั 
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สมมติฐานข้อ 1.5 
 H0: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทยท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทยท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.12 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย กบัปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามระดบั
การศึกษา 
 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม  39.334 2 19.672 15.282 0.000* 
ภายในกลุ่ม 511.504 397 1.287   
รวม 550.398 399    
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที่ 4.12 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test (One Way Analysis of 
variance) เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมี
ค  าตอบมากกวา่ 2 กลุ่ม คือ ระดบัการศึกษา พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 15.282 ค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยั
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 
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สมมติฐานข้อ 1.6 
 H0: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีรายไดต่้างกนัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนท่ีมีรายไดต่้างกนัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.13 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย กบัปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามรายได ้
 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม  111.272 3 36.757 33.072 0.000* 
ภายในกลุ่ม 440.125 396 1.111   
รวม 550.397 399    

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที่ 4.13 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test (One Way Analysis of 
variance) เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมี
ค  าตอบมากกวา่ 2 กลุ่ม คือ รายได ้พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 33.072 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกว่าค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย
ในภาพรวมท่ีต่างกนั 
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สมมติฐานข้อ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตาม ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ท
โฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยแตกต่างกนั 

 
สมมติฐานข้อ 2 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดต่างกนัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีไม่แตกต่างกนั 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดต่างกนัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.14 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
  

ส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์ 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

Chi Square df Sig 

แบรนดข์องสินคา้ 89.197 16 .000 
การออกแบบท่ีทนัสมยั 77.802 12 .000 
รองรับเทคโนโลย ี4G หรือสูงกวา่ 46.640 16 .000 
ความละเอียดของกลอ้งถ่ายภาพ 113.880 16 .000 
ขนาดของจอแสดงผล 97.963 12 .000 
ประสิทธิภาพในการใชง้าน 79.781 12 .000 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางที่ 4.14 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-Square ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ดังน้ี แบรนด์ของสินค้า การออกแบบท่ีทันสมัย รองรับ
เทคโนโลยี 4G หรือสูงกว่า ความละเอียดของกล้องถ่ายภาพ ขนาดของจอแสดงผล และ
ประสิทธิภาพการใชง้าน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย  
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ตารางที่ 4.15 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
  

ส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

Chi Square df Sig 

มีการบอกราคาชดัเจน 67.581 12 .000 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

43.752 12 .000 

ราคาสามารถต่อรองได ้ 123.923 16 .000 
ราคาค่าอะไหล่และบริการซ่อมมี
ความเหมาะสม 

52.856 16 .000 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางที่ 4.15 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-Square ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา ดงัน้ี มีการบอกราคาชดัเจน ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้ ราคาสามารถต่อรองได้ และราคาค่าอะไหล่และบริการซ่อมมีความเหมาะสม มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
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ตารางที่ 4.16 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
  

ส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

Chi Square df Sig 

ตลาดออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ 
ปลอดภยั 

123.594 16 .000 

ร้านคา้หรือผูข้ายในตลาด
ออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ 

127.904 16 .000 

ระบบของตลาดออนไลน์สะดวก
ต่อการซ้ือ 

112.747 16 .000 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางที่ 4.16 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-Square ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงัน้ี ตลาดออนไลน์มีความน่าเช่ือถือปลอดภยั 
ร้านคา้หรือผูข้ายในตลาดออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ และระบบของตลาดออนไลน์สะดวกต่อการซ้ือ
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
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ตารางที ่4.17 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
  

ส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

Chi Square df Sig 

เพิ่มเวลารับประกนัสินคา้ 86.006 12 .000 
ใหส่้วนลด และของแถม 126.621 16 .000 
โฆษณาสินคา้ตามส่ือต่างๆ 132.477 16 .000 
โปรโมชัน่ผอ่นสินคา้ 0% 62.012 16 .000 
ไม่มีค่าใชจ่้ายการจดัส่ง 79.064 16 .000 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที่ 4.17 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-Square ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี เพิ่มเวลารับประกนัสินคา้ ใหส่้วนลด และของแถม
โฆษณาสินคา้ตามส่ือต่างๆ โปรโมชัน่ผ่อนสินคา้ 0% และไม่มีค่าใช้จ่ายการจดัส่งมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
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ตารางที ่ 4.18 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
  

ส่วนประสมทางการตลาด 

 

การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

Chi Square df Sig 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 94.304 12 .000 
ดา้นราคา 94.327 12 .000 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 96.516 12 .000 
ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 95.241 12 .000 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางที่ 4.18 จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-Square ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
น้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย
แตกต่างกนั 

 
สรุปการทดสอบสมมติฐาน 
 
1. สมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่น

ตลาดออนไลน์ในประเทศไทยท่ีต่างกนั 

  2. สมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่น
ตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นคร้ังน้ี คือ ผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
จ านวน 400 คน และท าการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเก็บขอ้มูล
แบบสอบถามจากผูซ้ื้อสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย แบบออนไลน์ เม่ือผูว้ิจยัได้
สร้างแบบสอบถาม และท าการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตัวอย่าง และเก็บรวมรวมข้อมูล
เรียบร้อยแลว้ ไดน้ าขอ้มูลมาประมวลผลจากเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
ช่วยในการวิเคราะห์ขอ้มูล ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้วิเคราะห์ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล และการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทย ใชส้ถิติ t-test และ F-test วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of variance) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดและการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยโดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพื่อทดสอบสมมติฐาน ส าหรับผลการศึกษา เสนอตามขั้นตอนดงัน้ี 
 
สรุปผลการศึกษา 
  
 1.ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
  กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชาย และเพศหญิงในอตัราส่วนเกือบจะเท่ากนั คือ จ านวน 206 คนและ
จ านวน 194 คน ตามล าดบั อายุ พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20 - 30 ปี และ 31 - 40 ปี มี
สถานภาพโสด มากกวา่ สมรส อาชีพส่วนใหญ่เป็นบริษทัเอกชน/รับจา้ง ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่
ระดบัปริญญาตรี และรายไดต่้อเดือนส่วนใหญ่ มีรายได ้30,000 บาทข้ึนไป 
 2.ผลการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 4.33) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า มีปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ แบรนด์ของสินคา้การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 4.16)   
แบรนด์ของสินคา้การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.18) รองรับเทคโนโลยี 4G หรือสูงกวา่การ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.41) ความละเอียดของกลอ้งถ่ายภาพการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก  
( = 4.16) ขนาดของจอแสดงผลการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 4.16) และประสิทธิภาพใน
การใชง้านการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 4.63) 
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 ดา้นราคา โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.23) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า มีปัจจยัด้านราคา มีการบอกราคาชัดเจนการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก  ( = 4.35) ราคามี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.49) ราคาสามารถต่อรอง
ไดก้ารตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 3.63) และราคาค่าอะไหล่และบริการซ่อมมีความเหมาะสม
การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.92) 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.84) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ตลาดออนไลน์ มีความน่าเช่ือถือ 
ปลอดภยัการตดัสินใจอยู่ในระดับมาก ( = 3.77) ร้านค้าหรือผูข้ายในตลาดออนไลน์มีความ
น่าเช่ือถือการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.86) และระบบของตลาดออนไลน์สะดวกต่อการซ้ือ
การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.05) 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( = 3.88) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ตลาดเพิ่มเวลารับประกนัสินคา้การ
ตัดสินใจอยู่ในระดับมาก ( = 4.01) ให้ส่วนลด และของแถมการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก             
( = 4.08) โฆษณาสินคา้ตามส่ือต่าง ๆ การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.60) โปรโมชัน่ผ่อน
สินคา้ 0%การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.90) และไม่มีค่าใชจ่้ายการจดัส่งการซ้ือการตดัสินใจ
อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.82) 
 
 3.ผลการวเิคราะห์การตัดสินใจซ้ือ 
 การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ( =2.82) 
 
 4.ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ และ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ T-test เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปร
ตน้ (Independent Variables) ท่ีมีค  าตอบท่ีมี 2 กลุ่ม คือ เพศชายและเพศหญิง พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ 
(t) เท่ากบั 4.132 ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน
ผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 
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 ปัจจยัส่วนบุคคล อาย ุและ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test (One Way Analysis of variance) เปรียบเทียบความ
แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมีค  าตอบมากกวา่ 2 กลุ่ม คือ อาย ุ
พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 42.324 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายท่ีุแตกต่างกนัมีการ
ตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 
 ปัจจยัส่วนบุคคล สถานภาพ และ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ F-test (One Way Analysis of variance) 
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมีค  าตอบ
มากกวา่ 2 กลุ่ม คือ สถานภาพ พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 12.060 ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึง
น้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศ
ไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 
 ปัจจยัส่วนบุคคล อาชีพ และ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศ
ไทย จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test (One Way Analysis of variance) เปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมีค  าตอบมากกวา่ 2 กลุ่ม 
คือ อาชีพ พบว่าค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 36.566 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกวา่ค่าระดบั
นยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาชีพท่ี
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 
 ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัการศึกษา และ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ F-test (One Way Analysis of variance) 
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมีค  าตอบ
มากกวา่ 2 กลุ่ม คือ ระดบัการศึกษา พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 15.282 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกว่าค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วน
บุคคล ได้แก่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 
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 ปัจจยัส่วนบุคคล รายได ้ และ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศ
ไทย จากการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test (One Way Analysis of variance) เปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียโดยตวัแปรตน้ (Independent Variables) ท่ีมีค  าตอบมากกวา่ 2 กลุ่ม 
คือ รายได ้พบวา่ค่าสถิติท่ีค  านวณ (F) เท่ากบั 33.072 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบั
นยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ รายไดท่ี้
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยในภาพรวมท่ีต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-
Square ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดงัน้ี มีการบอกราคาชดัเจน ราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาสามารถต่อรองได ้และราคาค่าอะไหล่และบริการซ่อมมีความ
เหมาะสม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา จากการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-Square 
ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
แสดงว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ดังน้ี มีการบอกราคาชัดเจน ราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาสามารถต่อรองได ้และราคาค่าอะไหล่และบริการซ่อมมีความ
เหมาะสม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการทดสอบสมมติฐาน
โดยใช้ Chi-Square ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงัน้ี 
ตลาดออนไลน์มีความน่าเช่ือถือปลอดภยั ร้านคา้หรือผูข้ายในตลาดออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ และ
ระบบของตลาดออนไลน์สะดวกต่อการซ้ือมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์
ในประเทศไทย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมทางการตลาด จากการทดสอบสมมติฐานโดย
ใช ้ Chi-Square ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 จึงยอมรับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้แสดงว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี เพิ่มเวลา
รับประกนัสินคา้ ใหส่้วนลด และของแถมโฆษณาสินคา้ตามส่ือต่างๆ โปรโมชัน่ผอ่นสินคา้ 0% และ
ไม่มีค่าใชจ่้ายการจดัส่งมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
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สรุปการทดสอบสมมติฐาน 
1. สมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่น

ตลาดออนไลน์ในประเทศไทยท่ีต่างกนั 

  2. สมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่น
ตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
 

อภิปรายผล 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศ
ไทย” สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบั
การศึกษา และรายได้ท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทยท่ีต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟน
ผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย ซ่ึงทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่งเสริม
ทางการตลาด มีการตดัสินใจโดยเฉล่ียในระดบัมากใกล้เคียงกนัทุกด้าน สอดคล้องกบัประภาส 
จนัทร์อินทร์ (2551) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
จักรยานยนต์ของผู ้บ ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอยา่ง พบวา่เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือคือรูปลกัษณ์ของรถ ไดรั้บขอ้มูลจาก
ส่ือโทรทศัน์ โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากในทุกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสุด
คือดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาดา้นราคา กฤษณ์ โอฬารเลิศกุล (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีใช้ระบบปฏิบติัการแอนดรอยด์ยี่ห้อซัมซุงของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครฝ่ังธนบุรี ซ่ึงศึกษาในด้านเก่ียวกบัสมาร์ทโฟนเช่นเดียวกบัการศึกษาน้ี ซ่ึงผล
การศึกษาท่ีไดน้ั้นมีความคลา้ยคลึงกนั ปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
ท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีใช้ระบบปฏิบติัการแอนดรอยด์ยี่ห้อซัมซุงท่ี
แตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือสมาร์ทโฟนท่ีใช้
ระบบปฏิบติัการแอนดรอยด์ยี่ห้อซัมซุง โดยดา้นท่ีมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ดา้น
ราคา ดา้นส่งเสริมทางการตลาด และน้อยท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จะเห็นไดว้่า ดา้น
ผลิตภณัฑ์ส าคญัท่ีสุด เช่นเดียวกบัผลการศึกษาท่ีไดคื้อ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมากกว่าช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่งเสริมทางการตลาด โดยท่ีมีการตดัสินใจมาก
ท่ีสุดคือ ประสิทธิภาพในการใชง้าน ซ่ึงผูบ้ริโภคเห็นวา่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากในการตดัสินใจซ้ือ 
 ส่ิงหน่ึงท่ีส าคญัและไดท้ าการศึกษาคือ การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย ซ่ึงตลาดออนไลน์ท่ีนิยมและมีผูใ้ช้บริการเยอะนั้นในประเทศไทย คือ Lazada และ
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Shopee มีผูข้ายหรือร้านคา้มากมายในตลาดออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นจากผูผ้ลิตมือถือโดยตรง หรือ
ผูแ้ทนในการขาย จากผลการศึกษานั้นการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศ
ไทยอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงสะทอ้นไดถึ้งวา่การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาด
ออนไลน์ยงัมีความลงัเล ไม่มัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีอาจจะเป็นเพราะความเช่ือมัน่ในร้านคา้ 
หรือตลาดออนไลน์ ท่ีจะตอ้งท าใหต้วัเองมีความน่าเช่ือถือ สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูบ้ริโภค หรืออีก
นยัหน่ึงคือการท่ีจะซ้ือสมาร์ทโฟนซ่ึงเป็นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ และราคานั้นอยูใ่นพนักลางๆถึง
หลายหม่ืน การท่ีจะไดจ้บัตอ้งหรือทดลองสินคา้ก่อนท่ีจะจ่ายเงิน หรือออกจากร้านท่ีขายนั้น ท าให้
เพิ่มความเช่ือมนัในตวัสินคา้ และไวว้างใจว่าจะไดข้องท่ีดีมีประสิทธิภาพ ในทางกลบักนัการท่ีซ้ือ
ผ่านตลาดออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นการจ่ายเงินให้กบัทางผูข้าย หรือตลาดออนไลน์ ซ่ึงเป็นส่ือกลาง
ก่อนแลว้จึงจะไดข้อง หรือการเก็บเงินปลายทาง จะเกิดความกงัวลแก่ผูบ้ริโภควา่ของท่ีไดจ้ะไดรั้บ
นั้นตรงตามท่ีเราตอ้งการ หรือว่าจะได้รับของหรือไม่ ซ่ึงถา้เกิดมีขอ้ผิดพลาดของการขนส่งของ
เสียหายจะตอ้งท าการขอคืนเงิน ซ่ึงกระบวนการเหล่าน้ีตอ้งใช้เวลาในการด าเนินการตรวจสอบ
พอสมควร โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาส่วนหน่ึงไดใ้ห้ความเห็นท่ีตรงกนัในเร่ืองการซ้ือสมาร์ท
โฟนผา่นตลาดออนไลน์ไวว้่า การซ้ือสมาร์ทโฟนนั้นตอ้งการจะไปทดลองเคร่ือง ตรวจสอบสินคา้ 
รับค าแนะน าจากผูข้ายก่อนท่ีจะซ้ือมากกวา่ท่ีจะซ้ือโดยไม่เห็นสินคา้ก่อน โดยสรุปไดว้า่ พฤติกรรม
การซ้ือสมาร์ทผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยของผูบ้ริโภคนั้นส่วนใหญ่ตอ้งการสัมผสั ทดลอง
สินคา้สมาร์ทโฟนก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือค่อนคา้งมาก 
 
ข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศ
ไทย” ผูค้น้ควา้ไดแ้บ่งขอ้เสนอแนะออกเป็น 3 ตอนดงัน้ี 
 1.ขอ้เสนอแนะทางนโยบาย 
 2.ขอ้เสนอแนะส าหรับการน าผลการวจิยัไปใชป้ระโยชน์ 
 3.ขอ้เสนอแนะส าหรับการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
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ข้อเสนอแนะทางนโยบาย 
 
 ผูข้ายสมาร์ทโฟนในตลาดออนไลน์ในประเทศเทศ ควรน าข้อมูลไปใช้ในการก าหนด
นโยบาย กลยุทธ์ วิธีการต่าง ๆ เพื่อเพิ่มยอดขายสมาร์ทโฟน อีกทั้งตลาดออนไลน์ควรน าขอ้มูลผล
การศึกษาไปปรับปรุงระบบการใชง้านใหต้รงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ 
 

1. ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้ท่ีแตกต่าง
กนัจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทยท่ีต่างกนั โดยการท่ีจะ
ท ากลยทุธ์การตลาดผูข้ายจะตอ้งท าความเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายของตลาดท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั 
เพื่อจะตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายหรือผูบ้ริโภค ซ่ึงก็จะสามารถท าให้สมาร์ทโฟน
ในตลาดออนไลน์นั้นเพิ่มยอดขายไดดี้กวา่เดิม 

 
2. ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

   2.1 ผลิตภณัฑ์ พบว่าระดบัการตดัสินใจเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยประสิทธิภาพ
การใชง้านมีระดบัการตดัสินใจในระดบัมากซ่ึงผูบ้ริโภคนั้นมองวา่การท่ีมีถือมีประสิทธิภาพการใช้
งานมีส่วนส าคญัมากในการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย ซ่ึงจะตอ้ง
ท าใหผู้บ้ริโภคเช่ือมัน่ในสมาร์ทโฟน ท าใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพ ง่าย ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ นั้นมี
ระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับท่ีมาก เช่น แบรนด์ของสินค้า การออกแบบท่ีทันสมยั รองรับ
เทคโนโลยี 4G หรือสูงกว่า ความละเอียดของกล้องถ่ายภาพ และขนาดหน้าจอแสดงผล ซ่ึงมี
ความส าคญัเช่นกนัในการตดัสินใจซ้ือ ผูข้ายจึงจะตอ้งน าเสนอดา้นผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีกล่าวมานั้น
ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้และเขา้ใจง่ายใหม้ากท่ีสุด 
   2.2 ราคา พบวา่ระดบัการตดัสินใจเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยค่าท่ีมากไปนอ้ยดา้น
ราคา คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา้ มีการบอกราคาชัดเจน ราคาอะไหล่และ
บริการซ่อมมีความเหมาะสม และราคาสามารถต่อรองได ้ตามล าดบั ซ่ึงจะพบวา่ในดา้นราคา ราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ มีระดบัการตดัสินใจสูงท่ีสุด ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์นั้น ให้ความส าคญัราคากบัคุณภาพ ซ่ึงจะสอดคลองกบัราคาสามารถต่อรองไดท่ี้ไดร้ะดบั
การติดสินใจนอ้ยสุด ผูข้ายจึงจะตอ้งน าเสนอสินคา้ใหผู้บ้ริโภครู้วา่สินคา้นั้นคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 



57 

 

   2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าระดบัการตดัสินใจเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดย 
ตลาดออนไลน์ มีความน่าเช่ือถือ ปลอดภยั ร้านคา้หรือผูข้ายในตลาดออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ และ
ระบบของตลาดออนไลน์สะดวกต่อการซ่ึง มีระดบัการตดัสินใจท่ีใกลเ้คียงกนั ซ่ึงหมายความว่า
ผูบ้ริโภคนั้นใหค้วามส าคญัใกลเ้คียงกนั ซ่ึงผูข้ายและตลาดออนไลน์นั้นจะตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือ
ให้กบัตวัเอง ให้ผูบ้ริโภคนั้นเกิดความมัน่ใจท่ีจะซ้ือสามาร์ทโฟน อีกทั้งระบบของตลาดออนไลน์ 
ตอ้งไม่ติดขดั สามารถเขา้ชมไดต้ลอดเวลา ใช้งานง่าย เขา้ใจง่าย สะดวกต่อการใช้งานก็ตอ้งมีการ
พฒันาปรับรูปแบบเพื่อตอบสนองต่อผูบ้ริโภค 
   2.4 ส่งเสริมการตลาด พบวา่ระดบัการตดัสินใจเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดย เพิ่มเวลา
รับประกนัสินคา้ ใหส่้วนลดแลของแถม โฆษณาสินคา้ตามส่ือต่าง ๆ โปรโมชัน่ผอ่นสินคา้ 0% และ
ไม่มีค่าใช้จ่ายการจดัส่ง มีระดับการตัดสินใจท่ีใกล้เคียงกัน ซ่ึงหมายความว่าผูบ้ริโภคนั้นให้
ความส าคญัใกลเ้คียงกนั ซ่ึงผูข้ายและตลาดออนไลน์นั้นจะตอ้งสร้างการส่งเสริมการตลาดแบบต่าง 
ๆ ให้เกิดการจูงใจในการซ้ือของผูบ้ริโภคความน่าเช่ือถือให้กบัตวัเอง ให้ผูบ้ริโภคนั้นเกิดความ
มัน่ใจท่ีจะซ้ือสามาร์ทโฟน อีกทั้ งระบบของตลาดออนไลน์ ต้องไม่ติดขัด สามารถเข้าชมได้
ตลอดเวลา ใชง้านง่าย เขา้ใจง่าย สะดวกต่อการใชง้านก็ตอ้งมีการพฒันาปรับรูปแบบเพื่อตอบสนอง
ต่อผูบ้ริโภค 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับท าการศึกษาคร้ังต่อไป 
 
 1.ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาทัว่ประเทศไทย ขอ้มูลจึงกระจายค่อนขา้งมาก ดงันั้นควรจะศึกษา
เพิ่มเติมโดยการเจาะลึกในตวัอย่างประชากรศาสตร์ เช่น ผูท่ี้เล่นเกมส์ Pokemon GO เน่ืองจาก
ตวัอยา่งดงักล่าวใชส้มาร์ทโฟนเล่นเกมส์หลายเคร่ือง โดยซ้ือทั้งแบบออนไลน์และออฟไลน์  
 2.ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ โดยใชต้วัแปรตน้
คือ ปัจจยัส่วนบุคคล และส่วนประสมทางการตลาด ดงันั้นควรจะศึกษาต่อในดา้นพฤติกรรมการซ้ือ
เพิ่มเติม 
 3.ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ ซ่ึงเป็นการซ้ือทาง
ช่องทางออนไลน์เพียงอย่างเดียว ดงันั้นควรจะท าการศึกษาแบบเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือทั้ง
ออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อท่ีไดจ้ะเห็นขอ้แตกต่างและน ามาปรับปรุงให้เขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือ
สมาร์ทโฟนไดย้ิง่ข้ึนไป 
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ภาคผนวก ก 
 

1. แบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ 
    ในประเทศไทย 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 
แบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

  
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 
ขอ้มูลของจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

........................................................... 
 

ส่วนที ่1   สถานภาพส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
1. เพศ            

 □ 1.ชาย     □ 2.หญิง 
2. อาย ุ           
 □ 1. อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี    □ 2. อาย ุ20 - 30 ปี 
 □ 3. อาย ุ31 – 40 ปี    □ 4. อาย ุ41 - 50 ปี 
 □ 5. อาย ุ50 ปี ข้ึนไป 
3.สถานภาพสมรส 
 □ 1.โสด     □ 2.สมรส  
4. อาชีพ 
 □ 1. นกัเรียน / นกัศึกษา    □ 2. รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 □ 3. พนกังานบริษทัเอกชน / รับจา้ง  □ 4. ธุรกิจส่วนตวั  
 □ 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ ………….. 
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5. ระดบัการศึกษา 
 □ 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    □ 2. ปริญญาตรี  

□ 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
6. รายไดต่้อเดือน 
 □ 1. รายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท   □ 2. รายได ้10,000 – 20,000 บาท 
 □ 3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท   □ 4. รายได ้มากกวา่ 30,000 บาท 
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ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความส าคัญของท่านเพยีงค าตอบเดียว 

 
 

ข้อ 

 
ค าถาม 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่น
ตลาดออนไลน์ 

ระดับความส าคัญ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)      

7 แบรนดข์องสินคา้      

8 การออกแบบท่ีทนัสมยั      

9 รองรับเทคโนโลย ี4G หรือสูงกวา่      

10 ความละเอียดของกลอ้งถ่ายภาพ      

11 ขนาดของจอแสดงผล      

12 ประสิทธิภาพในการใชง้าน      

 ดา้นราคา (Price)      

13 มีการบอกราคาชดัเจน      

14 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      

15 ราคาสามารถต่อรองได ้      

16 ราคาค่าอะไหล่และบริการซ่อมมีความเหมาะสม      

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)      

17 ตลาดออนไลน์ มีความน่าเช่ือถือ ปลอดภยั      

18 ร้านคา้หรือผูข้ายในตลาดออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ      

19 ระบบของตลาดออนไลน์สะดวกต่อการซ้ือ       
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

20 เพิ่มเวลารับประกนัสินคา้      

21 ใหส่้วนลด และของแถม      

22 โฆษณาสินคา้ตามส่ือต่างๆ      

23 โปรโมชัน่ผอ่นสินคา้ 0%       

24 ไม่มีค่าใชจ่้ายการจดัส่ง      
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ส่วนที ่3 การตัดสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความส าคัญของท่านเพยีงค าตอบเดียว 

 
 

ข้อ 

ค าถาม 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่น
ตลาดออนไลน์ในประเทศไทย 

ระดับความส าคัญ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

 
การตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาดออนไลน์ใน

ประเทศไทย 
     

25 
ท่านการตดัสินใจซ้ือสมาร์ทโฟนผา่นตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทย 

     

 
ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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ภาคผนวก ข 
 

1. ผลการวเิคราะห์การประเมินค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) เชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม ดว้ยวิธีการ
หาค่า (Cinbachalpha Coefficient)  
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ตารางที ่1 ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

นาย อรรคเดช จันทรมานะ 
 

ระดับการศึกษา 
 
จบการศึกษาปริญญาตรี มหาวทิยาลยั มหิดล : วศิวกรรมศาสตร์ สาขาวศิวกรรมโยธา  
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