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บทคัดย่อ 

 

 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภคใน

มหาวิทยาลัยสยาม โดยใช้ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) เพื่อเป็น

ประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายหูฟังไดท้ราบถึงพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ และนาํขอ้มูลเหล่าน้ี

ไปใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์และวางแผนการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม ซ่ึงนาํไปสู่การสร้างรายไดท่ี้มากขึ้น

โดยงานวิจยัน้ีเป็น การวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ซ่ึงกลุ่มเป้าหมาย คือ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือหูฟังในมหา

ลยัสยามท่ีเคยซ้ือหูฟังจาํนวน 400 คน ผา่นการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) 

 ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภคในมหาลยัวิทยาลยัสยาม ได้แก่ 

ปัจจยัด้านวสัดุท่ีใช้ในการผลิตท่ีมีคุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคามีความเหมาะสมกบัรูปแบบ

ดีไซน์ของดา้นราคาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจดั

จาํหน่าย ปัจจยัดา้นการจดัคนหรือพนกังาน ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและใน

ส่วนของปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า เพศและค่าใชจ่้ายต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหู

ฟังท่ีแตกต่างกนั ขณะท่ี อาย ุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังท่ี

ไม่แตกต่างกนั 

คาํสาํคญั : ปัจจยั/อิทธิพล/การตดัสินใจ/ซ้ือหูฟัง 
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Abstract 

 

This study's goal was to examine the elements influencing university customers' decisions to buy 

headphones. Headphone store owners can use personal factors and marketing mix factors (TP) to learn how 

customers behave when making purchases. They can use this knowledge to develop strategies and create a 

marketing plan that works for them, increasing their revenue. This study, a survey research, employed 

questionnaires to obtain information from 400 Siam University students who had previously purchased 

headphones and were considering doing so.  

According to the research's findings, elements like the materials used to make a high-quality product 

can influence consumers' decisions to purchase headphones in universities. The pricing point fits the design 

aesthetic of the distribution channel's pricing factor under considerations for distribution strategies and marketing 

promotions. staffing or personnel issues. Additionally, it was discovered that gender and other monthly expenses 

would affect a person's decision to purchase headphones at various ages, status levels. Educational levels made 

no difference in selecting whether to purchase headphones. 

Keyword: Factor/Influence/Decision/ Purchase Headphone  
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บทท่ี 1 

บทนาํ 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา  

ในปัจจุบนัตลาดหูฟังมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ืองจากกระแสความนิยมของสมาร์ท โฟนท่ี

เพิ่มสูงขึ้น ประกอบกับพฤติกรรมในการใช้หูฟังของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป หูฟังมีการใช้ใน

สงครมโลกคร้ังท่ีหน่ึงในการส่ือสารในกองทพัสหรัฐอเมริกา กองทพัเรือ ทาํให้วงการชุดหูฟังเป็นท่ี

รู้จกัมากขึ้นผูใ้ช้หูฟังทัว่โลกนิยมใช้ เป็นอุปกรณ์เคร่ืองเสียงชนิดหน่ึงซ่ึงจดัอยู่ในประเภทอุปกรณ์

แสดงผลขอ้มูลในรูปแบบเสียง โดยมีหนา้ท่ีคลา้ยกบัลาํโพง ใชใ้นการสนทนา พูดคุยในโลกออนไลน์

และทาํให้บริษทัท่ีจดัจาํหน่ายหูฟังมีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง จากเดิมหูฟังส่วนใหญ่จะนิยมใชใ้น

หมู่นักร้อง นักดนตรี นักแต่งเพลง แต่ปัจจุบันได้นํามาใช้เพื่อความบนัเทิงมากขึ้น โดยผูบ้ริโภคมี

พฤติกรรมการฟังเพลง และรับชมความบันเทิงขณะการเดินทางบนรถไฟฟ้าหรือรถโดยสารผ่าน

สมาร์ทโฟน นอกจากน้ี กระแสรักสุขภาพ ท่ีคนหันมาออกกาํลงักายควบคู่กบัการฟังเพลง และการ

บงัคบัใช้กฎหมายตอ้งใช้อุปกรณ์เสริมสําหรับการสนทนาขณะขบัขี่รถยนต์ ดว้ยปัจจยัเหล่าน้ีทาํให้

ตลาดหูฟังมีความน่าสนใจเพราะยงัมีโอกาสเติบโตไดอี้กมาก  

จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ตราสินคา้และความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นคุณภาพเสียงและบริการ ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาดและช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัด้านพนักงานและร้านค้า และในส่วนปัจจยัส่วน

บุคคล พบว่า เพศและรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังท่ีแตกต่างกนั 

ขณะท่ี อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่างกันจะมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการใช้หูฟังไม่

แตกต่างกันดังนั้ นจึงทําให้ผูวิ้จัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการใช้ หูฟัง ของนักศึกษา

มหาวิทยาลยัสยามเพื่อนาํผลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการสามารถ จาํหน่ายหู

ฟัง ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดต่้อไป 

ดว้ยเหตุน้ีคณะผูจ้ดัทาํไดเ้ล็งเห็นแนวทางท่ีจะเป็นประโยชน์ จึงไดท้าํการวิจยัและพฒันาปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อการใชหู้ฟังและการตดัสินใจภายในมหาวิทยาลยัสยามแก่ผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายหู

ฟังไดท้ราบถึงพฤติกรรมการใช้หูฟังของผูบ้ริโภคและสามารถนาํขอ้มูลเหล่าน้ี ไปใชใ้นการกาํหนด

กลยุทธ์และวางแผนทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้าก
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ขึ้ นซ่ึงนําไปสู่การสร้างรายได้ท่ีมากขึ้ นของกิจการ โดยงานวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ 

(Survey Research) ผา่นการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire)  

ดังน้ี เพื่อให้เจ้าของกิจการด้านการจาํหน่ายหูฟังร้านนําไปใช้ประกอบการตดัสินใจในการ

บริหารและการจดัจาํหน่ายหูฟังจึงสามารถ ช่วยส่งเสริมด้านการตลาดหรือทราบถึงปัญหา ทาํให้

สามารถแกปั้ญหาการจาํหน่ายหูฟังได ้
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วตัถปุระสงค ์ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ หูฟัง ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัสยาม 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือหูฟังของนกัศึกษามหาวิทยาลยัสยาม 

กรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ข้อมูลท่ัวไป 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานะภาพ 

- ระดบัการศึกษา 

- ค่าใชจ้่ายต่อเดือน 

 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

- ดา้นปัจจยัการส่งเสริมการตลาด 

- ดา้นการจดัคนหรือพนกังาน 

- ดา้นกระบวกการ 

- ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 

 

พฤติกรรมการใช้หูฟัง 

- ความถ่ีในการซ้ือหูฟัง 

- ช่วงเวลาท่ีซ้ือ 

- ราคาเฉล่ียของหูฟังท่ีซ้ือ 

- ประเภทของหูฟังท่ีซ้ือ 

- ผุแ้นะนาํในการซ้ือหูฟัง 

- ช่องทางการซ้ือหูฟัง 

- วตัถุประสงคใ์นการซ้ือหูฟัง 
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ขอบเขตของโครงการวิจยั  

 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ โดยประชากรคือนกัศึกษามหาวิทยาลยัสยามท่ีลงทะเบียนเตม็

เวลาในภาคการศึกษาท่ี 1 ปีการศึกษา 2565 จาํนวน 6,175 คน (ณ วนัท่ี 30 ธนัวาคม 2565) 

 1. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี มหาวิทยาลยัสยาม 

 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหาในการวิจยั 

  -  ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือหูฟัง 7P 

  -  ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือหูฟัง ของนกัศึกษาในมหาวิทยาลยัสยาม 

 

 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 

 1. ทราบถึงพฤติกรรมการใช ้หูฟัง ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัสยาม 

 2. ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการใช ้หูฟังของนกัศึกษามหาวิทยาลยัสยาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทท่ี 2 

แนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัมุ่งศึกษาพฤติกรรมการปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือหูฟังของนกัศึกษา 
มหาวิทยาลยัสยาม ผูวิ้จยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยั ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 2.1 ความรู้ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรม 

  2.1.1 ความหมายของพฤติกรรม 

  2.1.2 การศึกษาพฤติกรรม 

   2.1.2.1 ความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมช่วยใหผู้ศึ้กษาเกิดความเขา้ใจดว้ยตนเอง 

   2.1.2.2 ความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมช่วยใหผู้ศึ้กษาเกิดความเขา้ใจผูอ่ื้น 

   2.1.2.3 ความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมช่วยบรรเทาปัญหาสังคม  

   2.1.2.4 ความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมช่วยเสริมสร้างพฒันาคุณภาพ 

   2.1.2.5 การสังเกตแบบใหผู้ถู้กสังเกตรู้ตวั (Direct Observation)  

   2.1.2.6 การสังเกตแบบธรรมชาติ (Naturalistic Observation) 

 2.2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใชหู้ฟังท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 

  2.2.1 ดา้นพฤติกรรม 

  2.2.2 ดา้นวฒันธรรมพื้นฐาน 

  2.2.3 ดา้นวฒันธรรมยอ่ย 

  2.2.4 ดา้นชั้นสังคม 

 2.3 ความรู้เก่ียวกบัหูฟัง 

 2.3.1 ความหมายของหูฟัง 

 2.3.2 ความแตกต่างของหูฟัง 

 2.3.3 ประโยชน์ของหูฟัง 

 2.3.4 ประเภทของหูฟัง 

 2.4 แนวคิดการส่งเสริมการตลาด 

 2.5 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 7 P 

 2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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2.1 ความรู้ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรม 

 2.1.1 ความหมายของพฤติกรรม 

ความหมายพฤติกรรม พฤติกรรม (Behavior) คือ กริยาอาการท่ีแสดงออกหรือปฏิกิริยาโตต้อบ

เม่ือเผชิญกบั ส่ิงเร้า (Stimulus) หรือสถานการณ์ต่าง ๆ อาการแสดงออกต่าง ๆ เหล่านั้น อาจเป็นการ

เคล่ือนไหวท่ี สังเกตไดห้รือวดัได ้เช่น การเดิน การพูด การเขียน การคิด การเตน้ของหัวใจ เป็นตน้ 

ส่วนส่ิงเร้าท่ีมา กระทบแลว้ก่อให้เกิดพฤติกรรมก็อาจจะเป็นส่ิงเร้าภายใน (Internal Stimulus) และส่ิง

เร้าภายนอก (External Stimulus)ส่ิงเร้าภายใน ไดแ้ก่ ส่ิงเร้าท่ีเกิดจากความตอ้งการทางกายภาพ เช่น 

ความหิว ความกระหาย ส่ิงเร้าภายในน้ีจะมีอิทธิพลสูงสุดในการกระตุน้เด็กให้แสดงพฤติกรรม และ

เม่ือเด็ก เหล่าน้ีโตขึ้นในสังคม ส่ิงเร้าใจภายในจะลดความสําคญัลง ส่ิงเร้าภายนอกทางสังคมท่ีเด็ก

ไดรั้บรู้ใน สังคมจะมีอิทธิพลมากกว่าในการกาํหนดว่า บุคคลควรจะแสดงพฤติกรรมอยา่งใดต่อผูอ่ื้น

ส่ิงเร้า ภายนอก ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ส่ิงแวดลอ้มทางสังคมท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาททั้ง 5 

คือ หู ตา คอ จมูก การสัมผสัส่ิงเร้าท่ีมีอิทธิพลท่ีจะจูงใจใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรม ไดแ้ก่ ส่ิงเร้าท่ีทาํให้

บุคคล เกิดความพึงพอใจท่ีเรียกวา่ การเสริมแรง (Reinforcement) ซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ  

การเสริมแรงทางบวก (Positive Reinforcement) คือ ส่ิงเร้าท่ีพอใจทําให้บุคคลมีการแสดง 

พฤติกรรมเพิ่มขึ้น เช่น คาํชมเชย การยอมรับของเพื่อน  

ส่วนการเสริมแรงทางลบ (Negative Reinforcement) คือ ส่ิงเร้าท่ีไม่พอใจหรือไม่พึงปรารถนา

นาํมาใชเ้พื่อลดพฤติกรรมท่ีไม่พึงปรารถนา ให้นอ้ยลง เช่น การลงโทษเด็กเม่ือลกัขโมย การปรับเงิน

เม่ือผูข้บัขีย่านพาหนะไม่ปฏิบติัตามกฎจราจร เป็นตน้  

จากการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีผูใ้ห้ความหมายความว่า “พฤติกรรม” ไวห้ลาย

ประการซ่ึงมีทั้งท่ีคลา้ยกนัหรือแตกต่างกนั ดงัต่อไปน้ี โสภา ชูพิกุลชยั (2521 : 82) ไดใ้ห้ความหมาย

ไวว้า่ กระทาํหรือกิจการต่าง ๆ ของมนุษยห์รือส่ิงมีชีวิตกระทาํลงไปหรือแสดงออกดว้ยกิริยา ความคิด 

เช่น การกิน การนอน การ เดินการพูด แสดงความรู้สึก ความคิดเห็น เป็นตน้ ส่ิงท่ีไดแ้สดงออกมานั้น 

สามารถสังเกต และใช้เคร่ืองมือทดสอบได้ ชุดา จิตพิทักษ์ (2525 : 25) ได้ให้ความหมายไว้ว่า 

พฤติกรรม หมายถึง การกระทาํของบุคคลไม่เฉพาะแสดงปรากฏออกมาภายนอกเท่านั้น แต่รวมถึงส่ิง

ท่ีอยู่ภายในจิตใจของ บุคคลสังเกตเห็นไม่ไดโ้ดยตรง เช่น คุณค่า ท่ีเขายึดถือเป็นหลกัในการประเมิน

ส่ิงต่างๆ ทศันคติหรือ เจตคติท่ีเขามีต่อส่ิงต่าง ๆ ความคิดเห็น ความเช่ือ รสนิยม และสภาพจิตใจ ซ่ึง

ถือไดว้่าเป็น ลกัษณะของบุคลิกภาพของบุคคลท่ีกาํหนดพฤติกรรม สมโภชน์ เอ่ียมสุภาษิต (2526 : 

45) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า พฤติกรรม หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลกระทาํ แสดงออก ตอบสนองต่อส่ิงใดส่ิง
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หน่ึงในสถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง ท่ีสามารถสังเกตได้ หรือได้ยิน อีกทั้ งวดัได้ตรงกันด้วย

เคร่ืองมือท่ีเป็นวตัถุนิสัย ไม่ว่าการแสดงออก หรือ การตอบสนองนั้น จะเกิดขึ้นภายในหรือภายนอก

ร่างกาย สุดาวรรณ ขนัธมิตร (2538 : 56) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรม หมายถึง ปฏิกิริยาหรือการ

แสดงออกของบุคคลต่อส่ิงเร้า ซ่ึงอาจจะเป็นไปโดยไม่รู้สึกตวั หรือมีการตรึกตรองมาอย่างดีแลว้ โดย

มีความรู้ ความเข้าใจ และการปฏิบัติเป็นตัวก่อให้แสดงออกมาโดยท่ี บุคคลอ่ืนท่ีอยู่รอบ ๆ จะ

สังเกตการณ์กระทาํนั้นได้หรือไม่ก็ตาม ซ่ึงสามารถใช้เคร่ืองมือทดสอบ วดัได้ จากความหมายท่ี

นักวิชาการได้ให้ความหมายไวข้า้งตน้ ผูวิ้จยัสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรม หมายถึง การกระทาํท่ี

แสดงออกของบุคคลท่ีกระทาํตอบสนองส่ิงกระตน้ซ่ึงการกระทาํท่ีแสดงออกมานั้นมีทั้งท่ีพึงประสงค์

และไม่พึงประสงค ์พฤติกรรมหรือการแสดงออก นั้นสามารถวดัได ้ทั้งน้ีเป็นการแสดงออกท่ีสังเกตุ

ไดแ้ละสังเกตุไม่ได ้(บุรฉตัร  จนัทร์แดง, 2562) 
 

2.1.2 การศึกษาพฤติกรรม 

ความสําคญัของการศึกษาพฤติกรรมจากเป้าหมายของการศึกษาพฤติกรรมอนัประกอบดว้ย

เป้าหมายเพื่อการอธิบาย พฤติกรรม เป้าหมายเพื่อการพยากรณ์พฤติกรรม เป้าหมายเพื่อการเข้าใจ

พฤติกรรม และเป้าหมายการควบคุมพฤติกรรมน้นั หากการศึกษาพฤติกรรมบรรลุเป้าหมายดงักล่าวก็

จะส่งผลดีต่อผู ้ศึกษาและมีความสําคญัต่ออบุคคลและสังคม ซ่ึงอาจกล่าวเป็นขอ้ ๆ ถึงความสําคญั

ของความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมไดด้งัน้ี (บุรฉตัร  จนัทร์แดง, 2562) 

 2.1.2.1 ความรู้เก่ียวกับพฤติกรรมช่วยให้ผูศึ้กษาเกิดความเข้าใจด้วยตนเอง คือจาก

การศึกษาธรรมชาติพฤติกรรมของมนุษยใ์นแง่มุมต่าง ๆ จะ ช่วยให้ผูศึ้กษาเกิดความ เขา้ใจตนเองไป

ด้วยจะนําไปสู่การยอมรับตนเอง และได้แนวทางประกอบตนพัฒนาตน เลือกเส้นทางใช้ชีวิต 

เหมาะสมแก่ตน  

 2.1.2.2 ความรู้เก่ียวกับพฤติกรรมช่วยให้ผูศึ้กษาเกิดความเข้าใจผูอ่ื้น คือความรู้ด้าน

พฤติกรรมอนัเป็น ขอ้สรุปจากคนส่วนใหญ่ ช่วยเป็นแนวทางเขา้ใจบุคคลใกลต้วัและผูแ้วดลอ้มช่วย

ให้ยอมรับขอ้ดีจากขอ้จาํกดัของกนัและกนัช่วยให้เกิดความเขา้ใจ ยอมรับมีสัมพนัธภาพท่ีดี และช่วย

การจดัวางตวับุคคลไดเ้หมาะสม 

 2.1.2.3 ความรู้เก่ียวกับพฤติกรรมช่วยบรรเทาปัญหาสังคม คือเร่ืองปัญหาสังคมอันมี

ปัจจยัหลายประการนั้น ปัจจยัของปัญหาสังคมท่ีสําคญัมากส่วนหน่ึงมาจากปัญหาพฤติกรรมของ
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บุคคลในสังคม อาจจะเป็นปัญหาสุขภาพจิต ปัญหาเบ่ียงเบนทางเพศปัญหาพฤติกรรมก้าวร้าว ลัก

ขโมยความเช่ือท่ีปิด การลอกเลียนแบบท่ีไม่เหมาะสมความรุนแรงในทางลบ 

 2.1.2.4 ความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมช่วยเสริมสร้างพฒันาคุณภาพชีวิต คือจากความเขา้ใจ

ในอิทธิพลของพนัธุกรรมและส่ิงแวดลอมต่อพฤติกรรม ช่วยให้ผูศึ้กษารู้จกั เลือกรับปรับเปล่ียน

ส่ิงแวดลอ้มอยา่งเหมาะสมเพื่ออพฒันาตนทั้งทางกายอารมณ์สังคม สติปัญญาช่วยใหเ้ขา้ใจธรรมชาติ 

 2.1.2.5 การสังเกตแบบให้ผูถู้กสังเกตรู้ตวั (Direct Observation) เช่น ครูสังเกตพฤติกรรม

ของนกัเรียนในหอ้งเรียน โดยบอกใหน้กัเรียนในชั้นไดท้ราบว่าครูจะสังเกตดูวา่ใครทาํกิจกรรมใดบาง

ในหอ้งการสังเกตแบบน้ีบางคนอาจไม่แสดงพฤติกรรมท่ี แทจ้ริงออกมาได ้

 2.1.2.6 การสังเกตแบบธรรมชาติ (Naturalistic Observation) คือการท่ีบุคคลผูต้อ้งการ

สังเกตพฤติกรรม ไม่ได้กระทาํตนเป็นท่ีรบกวนพฤติกรรมของ บุคคลผูถู้กสังเกตและเป็นไปใน

ลกัษณะท่ีทาํใหผู้ถ้กูสงัเกตไม่ทราบวา่ถูกสังเกตพฤติกรรม การ สังเกตแบบน้ีจะไดพ้ฤติกรรมท่ีแทจ้ริง

มากและจะทําให้สามารถนําผลท่ีได้ไปอธิบายพฤติกรรมได้ (โนวาบิซ, การส่ือสารส่วนบุคคล,  

15 กนัยายน 2563) 

2.2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใชหู้ฟังท่ีมีผลต่อพฤติกรรม 

 2.2.1 ดา้นพฤติกรรมและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกันของ

ลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ทาํให ้การตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการของแต่

ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงจาํเป็นตอ้งศึกษาถึง ปัจจยัต่างๆ โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยัท่ีจะ

มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ปัจจยัภายใน (Internal Factors) ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีเกิดขึ้นจากตวั

บุคคลในด้าน ความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ โดยท่ีปัจจยัใน

ประกอบด้วย องค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ ความจาํเป็น ความตอ้งการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ

บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ (เสาวลกัษณ์  โกศลกิตติอมัพร, 2562) 

ความจาํเป็น (Need) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ความจาํเป็นความ

ตอ้งการและความปรารถนา เป็นคาํท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใช ้แทนกนัได ้ซ่ึงเราจะใช้

คาํว่าความตอ้งการในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึง ส่ิงใดของบุคคลจะเป็น

จุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความ จาํเป็นหรือความตอ้งการ ไม่

วา่ดา้นร่างกายหรือจิตใจขึ้นบุคคลก็จะหาทางท่ีจะสนองความจาํเป็น หรือความตอ้งการนั้นๆเราอาจจะ
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กล่าวไดว้่า ความตอ้งการของมนุษย ์หรือ ความตอ้งการของ ผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ์สําหรับการตลาดยุค

ใหม่ และเป็นปัจจยัของแนวความคิดทางการตลาด (Market Concepts)  

แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้น และหากปัญหา ไม่ 9 รุนแรง

เขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ทาํการตดัสินใจใดๆ แต่หากปัญหานั้นๆ ขยายตวั หรือเกิด

ความรุนแรงยิงขึ้น เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้นนั้น ซ่ึงเป็น เร่ืองท่ี

สําคญัท่ีเราตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการและความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจในการ ซ้ือ

สินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้ 

บุคลิกภาพ (Personality)เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของ บุคคลท่ีพฒันาขึ้นมาจากความคิด ความ

เช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมา ในด้านต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อการกําหนด

รูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน ซ่ึงจะเป็นลกัษณะการตอบสนองใน

รูปแบบท่ีคงท่ีต่อตัวกระตุ้นทางสภาพแวดล้อม เช่น ผูท่ี้ มี ลักษณะเป็นผูน้ําจะแสดงออก หรือ

ตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมนัใจ และกลา้แสดงความคิดเห็น มีความเป็นตวัของตวัเองสูง ในขณะ

ท่ีผูท่ี้ขาดความมันใจในตนเองไม่กล้าเสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นได้ง่ายจะมี

ลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น  

ทศันคติ (Attitude) เป็นการ ประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล 

โดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรม ต่างๆ ของบุคคล ดงันั้น เม่ือเราตอ้งการให้บุคคลใดๆ เปล่ียนแปลง

พฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อนแต่ในความเป็นจริงทศันคติเป็นส่ิงท่ี

เปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็น ส่ิงท่ีถูกสร้างขึ้นในจิตใจ ดงันั้นการปรับตวัใหเ้ขา้กบัพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค ย่อมกระทาํได้ง่ายกว่า การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูริ้โภค ซ่ึงตอ้งใช้ความเข้าใจ แรง

พยายาม และระยะเวลาท่ีดาํเนินการ ท่ียาวนาน 

การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ กระทาํของ

บุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ ตอ้งการให้เกิดการ

รับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารให้มีคุณค่าในสายตาของ ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็น

การสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนนัเอง 

การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิดจากการรับรู้ และ

ประสบการณ์ของ บุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยู่ในระยะยาว ดงันั้น หากมีการรับรู้ แต่

ยงัไม่มีการ เปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งคอ่นขา้งจะคงท่ี ก็ยงัไม่ถือวา่เป็น

การ เรียนรู้ ปัจจยัภายนอก (External Factors) หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคล 
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ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการ

ซ้ือและการใช้ของผูใ้ช้ ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มหรือองค์กร เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ

พฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือก การบริการ และแนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะทาํใหผู้ซ้ื้อพึงพอใจ

คําตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who, What 

,Why , Who, When, Where  และ How เพื่อค้นหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7OS ซ่ึงประกอบด้วย 

Occupants , Objects, Objective, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations  ตารางแสดงการ

ใชค้าํตอบ 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้งการกาํหนดกลยุทธ์

การตลาดให้สอดคลอ้งกบัคาํตอบท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภค และรูปท่ีแสดงการประยกุตใ์ช ้7OS 

ของกลุ่มเป้าหมายและคาํตอบท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภค 

 

คําถาม (6Ws และ1H) คําถามท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกี่ยวข้อง 

1. ความถ่ีในการซ้ือหูฟัง 

 (Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  

1. นอ้ยกว่า 1 คร้ัง 

2. เดือนละคร้ัง 

3. 4 คร้ัง 

4. 5คร้ัง 

กลยทุธ์การตลาด (7Ps) ประกอบดว้ยกล

ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย

และการส่งเสริมการขาย บุคคล 

กระบวนการและ องคป์ระกอบทาง

กายภาพท่ีเหมาะสมและสามารถสนอง

ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูซ้ื้อเลือกซ้ือหูฟังประเภทอะไร 

 (What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิง

ท่ีตอ้งการจากผูเ้ลือกซ้ือก็คือ 

ตอ้งการคุณสมบติัหรือ

องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์

(Product component) และ 

ความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แขง่ขนั 

(Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 

Strategies) ประกอบดว้ย  

1. ผลิตภณัฑห์ลกั 

2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์

3. ผลิตภณัฑค์วบ 

4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 

5. ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive 

differentiation) ประกอบดว้ยความ

แตกต่างดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ พนกังาน 

และภาพลกัษณ์ 
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คําถาม (6Ws และ1H) คําถามท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกี่ยวข้อง 

3. เวลาท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือหูฟัง 

 (Why does the Consumer buy?) 

 

 

 

  

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

(Objectives) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ  

1. ใชเ้พ่ือความบนัเทิง 

2.ใชอ้อกกาํลงักาย 

3.ใชป้ระกอบอาชีพ  

4.การสนทนา 

5.ดูข่าวสาร 

6.ดู Social Media  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 

1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 

Strategies) 

2. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(promotion Strategies) ประกอบดว้ยกล

ยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน 

การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว 

การประชาสัมพนัธ์ 

3. กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategies)  

4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Distribution Channel Strategies) 

5. กลยทุธ์ดา้นบุคคล 

6.กลยทุธ์ดา้นทางกายภาพ  

7.กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ 

4. ราคาท่ีใชซ้ื้อหูฟัง (When does 

the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น

ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล

ใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 

ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษ

หรือเทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด (Promotion Strategies) เช่น  

ทาํการส่งเสริมตลาดเม่ือใดจึงสอดคลอ้ง

กบัโอกาสในการซ้ือ 

5. ท่านใชหู้ฟังยีห้อใด (where does 

the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)  ท่ี

ผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 

ห้างสรรพสินคา้ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Distribution Channel Strategies) 

บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดย

พิจารณาว่าจะผา่นคนกลางอยา่งไร 

6. ใครแนะนาํท่านซ้ือหูฟัง (How 

does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

(Operation) ประกอบดว้ย 

1.การรับปัญหา 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินผลทางการเลือก 

4. ตดัสินใจซ้ือ  

5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด (Promotion Strategies) 

ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยใช้

พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้

ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ การตลาด

ทางตรง 
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 2.2.2 ดา้นวฒันธรรมพื้นฐาน 

วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นพฤติกรรมขั้นพื้นฐานท่ีผูบ้ริโภคได้รับมาจากครอบครัว 

ตลอดจน สถาบนัท่ีสาํคญัในสังคม เป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคลจะไดรั้บการ

ถ่ายทอดทางวฒันธรรม จากสังคมรอบข้างตั้งแต่ยงัเป็นเด็ก และจะมีส่วนทาํให้เกิดคาํนิยมต่างๆ

ตลอดจนความตอ้งการใหสิ้นคา้ต่างๆ แตกต่างกนัไปในแต่ละวฒันธรรม 

 2.2.3 ดา้นวฒันธรรมยอ่ย 

วฒันธรรมย่อย (Subculture) เป็นส่วนประกอบของวฒันธรรมพื้นฐาน ซ่ึงวฒันธรรมย่อยเกิด

จากกลุ่ม สัญชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มภูมิศาสตร์ กลุ่มอาย ุและกลุ่มเพศ โดยพฤติกรรมของ

แต่ละ กลุ่มจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัออกไป  

 2.2.4 ดา้นชนชั้นทางสังคม 

ชั้นสังคม (Social class) ในแต่ละสังคมจะมีการแบ่งระดับชั้นทางสังคม โดยในชนชั้นสังคม

เดียวกัน จะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมท่ีคลา้ยกัน ซ่ึงเกณฑ์ในการแบ่งชนชั้นทางสังคม 

ไดแ้ก่ รายได ้ฐานะ การศึกษา อาชีพ ตระกูล หรือลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้  

ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors)  

กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) กลุ่มสมาชิก (Membership groups) ประกอบด้วย 2 กลุ่มย่อย 

คือ กลุ่ม ปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน หรือเพื่อนร่วมงาน โดยกลุ่มน้ีรูปแบบการ

ติดต่อส่ือสารจะ ไม่เป็นทางการ และกลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มศาสนา เพื่อนร่วมอาชีพ กลุ่มการคา้ โดย

กลุ่มน้ีจะมี ลักษณะการติดต่อส่ือสารแบบเป็นทางการ กลุ่มใฝ่ฝัน (Aspiration groups) คือ กลุ่มท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการนาํมาเป็น แบบอย่าง ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลท่ีมีช่ือเสียง นักร้อง นกัแสดง นกักีฬา กลุ่มท่ี

คําถาม (6Ws และ1H) คําถามท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกี่ยวข้อง 

7. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ

ซ้ือหูฟัง (Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ  

(Organizations) มีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 

1. เพ่ือน  

2.คู่สมรส 

3.พนกังานขาย 

4.บุคคลในครอบครัว 

5. เลือกไดด้ว้ยตวัเอง 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การโฆษณา

และ(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Advertising and promotion Strategies) 

โดยใชก้ลุ่มความนิยม 
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ไม่พึงประสงค ์(Dissociation groups) เป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคไม่ ตอ้งการมีส่วนเก่ียวขอ้ง ซ่ึงกลุ่มท่ีไม่พึง

ประสงคส์าํหรับผูบ้ริโภคคนหน่ึงอาจจะเป็นกลุ่มใฝ่ฝันสาํหรับ ผูบ้ริโภคอีกคนหน่ึงก็ได ้

ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มของบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กนัทางสายเลือด หรือการรับอุปการะ 

เล้ียงดูโดยอาศยัอยู่ในครอบครัวเดียวกัน ซ่ึงประกอบไปด้วย บิดามารดา ญาติ พี่น้อง และบุตรบุญ

ธรรม โดยแต่ละครอบครัวจะมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกัน ท าให้ทัศนคติ ค่านิยม และ

พฤติกรรมใน การบริโภคของแต่ละครอบครัวมีความแตกต่างกนั 12  

บทบาทและสถานภาพ (Roles and statuses) ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัใน

สังคม ซ่ึงแต่ละ บุคคลจะซ้ือสินคา้และบริการเพื่อแสดงถึงบทบาทและสถานะของตนเอง เช่น 

ผูบ้ริหาร จะขบัรถหรู ราคาแพง 

2.3 ความรู้เก่ียวกบัหูฟัง 

 2.3.1 ความหมายของหูฟัง 

กิตติพจน์ โตสินธุ์ และ จาํรัส ตันติพิศาลกุล (2553) ได้กล่าวไวว้่าหูฟัง (อังกฤษ: headphone)  

เป็นอุปกรณ์เคร่ืองเสียงชนิดหน่ึง จดัอยู่ในประเภทอุปกรณ์แสดงผลข้อมูลในรูปแบบเสียง โดยมี

ห น้ า ท่ี ค ล้ายกับ ลําโพ ง ป ระก อบ ด้วยตัวหู ฟั งหู ฟั งมี ต้น กํา เนิ ดม าจาก  น าท าเนี ยล  บ อล ด์

วิน (องักฤษ: Nathaniel Baldwin) นักศึกษาจากมหาวิทยาลยัสแตนฟอร์ด เป็นผูป้ระดิษฐ์ชุดหูฟังวิทยุ

คนแรก แรกเร่ิมการคิดคน้ยงัไม่ไดรั้บความสนใจจากนกัธุรกิจเท่าไหร่ จนกระทัง่ช่วงตน้สงครามโลก

คร้ังท่ีหน่ึง กองทพัเรือสหรัฐอเมริกาไดส้ั่งซ้ือชุดหูฟัง 100 ชุด ทาํให้วงการชุดหูฟังเป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น 

หลงัจากนั้นนกับินสองคนซ่ึงเป็นผูก่้อตั้งบริษทัแพนทรอนิกส์ (องักฤษ: Plantronics) ไดเ้ร่ิมผลิตชุดหู

ฟังท่ีมีนํ้ าหนักเบาเหมาะสําหรับการสวมใส่ โดยทดลองใช้ในเคร่ืองบินเป็นคร้ังแรก เพื่อแกปั้ญหา

ความยากลาํบากท่ีไดรั้บจากการใชหู้ฟังขนาดใหญ่ ทาํให้หูฟังเป็นอุปกรณ์ท่ีไดรั้บความนิยมมาจนถึง

ปัจจุบนัรวมทั้งพฒันาใหมี้การใชง้านไร้สายหรือท่ีเรียกกนัวา่ บลูทูธ (วิกิพีเดีย, ม.ป.ป.) 

 2.3.2 ความแตกต่างของหูฟัง 

 หูฟัง Wireless ดว้ยความท่ีเป็นหูฟังท่ียงัมีสายเช่ือมต่อระหว่างตวัหูฟังทั้ง 2 ขา้ง จะให้ขอ้ดีใน

การสวมใส่สําหรับออกกาํลงักายมากกว่าแบบ True Wireless เน่ืองดว้ยการใช้งานฟังเพลงตอนออก

กาํลงักาย แค่ไม่มีสายเช่ือมต่อกบัอุปกรณ์ภายนอก ก็นับว่าเพียงพอต่อการใช้งานแลว้ แต่ขอ้เสียก็คือ 

พกพาและสวมใส่ไดไ้ม่สบายเท่ากบั True Wireless 
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 หูฟัง True Wireless ดว้ยความท่ีเป็นหูฟังท่ีไร้สายอย่างแทจ้ริง จะให้ขอ้ดีท่ีเราไม่ตอ้งมาคอยรํา

คานสาย ใหค้วามสะดวกในการพกพา และการสวมใส่อย่างมาก แต่ก็จะมีขอ้ดอ้ยท่ีมนัไร้สาย คือ ตวัหู

ฟังจะหลุด หล่นหายไดง้่าย จึงทาํให้ตวัหูฟัง True Wireless เหมาะกบัการใช้งานท่ีมีการขยบัร่างกาย

นอ้ยนัน่เองครับ (M.RATTHAPOOM, 2562) 

2.3.3 ประโยชน์ของหูฟัง 

  2.3.3.1 เพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัผูใ้ชง้านและรวดเร็ว ไดท้นัเวลา 

  2.3.3.2 ไร้สาย เพื่อความสะดวก เพราะปัจจุบนัมีความนิยมสามารถพกพาไดง้่าย 

  2.3.3.3 เช่ือมต่อกบัอุปกรณ์ไดห้ลากหลาย  

  2.3.3.4 ความปลอดภยัสูง มีระบบกนัเสียงรบกวน 

  2.3.3.5 ทน ต่อการใชง้านไดห้ลากหลาย กนันํ้าได ้

  2.3.3.6 เสถียรภาพสูง มีระบบรองรับ ความเสถียรภาพของบริษทั 

  2.3.3.7 กนัเสียงแทรกรอบขา้งได ้

  2.3.3.8 ราคาถูก สะดวกประหยดั ต่อการใชง้าน (Gadget Thai Dot Net, 2561) 

 2.3.4 ประเภทของหูฟัง (7 ประเภท) 

 Around-Ears Headphones หูฟังครอบหู เป็นหูฟังแบบคาดศรีษะท่ีมีขนาดใหญ่ โดยตวัหูฟังจะ

สามารถครอบหูทั้งหมด กันเสียงรบกวนจากภายนอกได้ดีระดับหน่ึง แต่หูฟังประเภทน้ี ก็มีขนาด

ค่อนข้างใหญ่ จึงทาํให้การพกพาในบางรุ่นบางยี่ห้ออาจไม่สะดวก แต่ก็มีบางรุ่นท่ีทาํออกมาให้มี

นํ้าหนกัเบาและพบัเก็บได ้ทาํใหพ้กพาไดง้า่ยขึ้น 

 On-Ears Headphones หูฟังออนเอียร์ เป็นหูฟังแบบคาดศรีษะท่ีมีขนาดเล็กรองลงมา จากหูฟัง

แบบครอบหู โดยลกัษณะจะมีขนาดเล็ก ลกัษณะท่ีเห็นชดัคือ หูฟังแบบน้ีจะแปะขา้งหูแทนการครอบ

ท่ีใบหูของเรา หูฟังประเภทน้ีเหมาะสําหรับใช้งานทัว่ไปทั้งอยู่กบัท่ี และพกพาไปใช้งานในสถานท่ี

ต่างๆ เพราะมีขนาดท่ีเลก็ 

 In-Ear Headphones หูฟังแบบมีจุกยางเสียบเข้าหู หูฟังแบบ In-ear จดัได้ว่าเป็นประเภทของ 

หูฟังท่ีค่อนขา้งนิยมมากในปัจจุบนั เพราะให้ความสะดวกในการพกพาไปใช้งาน หูฟังแบบ In-Ear 

สามารถกนัเสียงรบกวนจากภายนอกไดดี้ ดว้ยความท่ีจุกยางหรือจุกโฟมท่ีสามารถใส่เขา้ไปในรูหูจน

ปิดสนิท จุดเด่นของหูฟังชนิดน้ี คือ ให้รายละเอียดคุณภาพเสียงท่ีชัดเจนเน่ืองด้วยหูฟังอยู่ใกล้รูหู 

ของเรานั่นเองครับ ข้อควรระมัดระวงัของหูฟังประเภทน้ีก็คือเร่ืองความปลอดภัย เน่ืองจากหูฟัง
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ประเภทน้ีสามารถกันเสียงได้ดีมากๆ ทําให้เราไม่ค่อยได้ยินเสียงจากภายนอก บางคร้ังอาจเกิด

อนัตรายได ้และสาํหรับคนท่ีชอบเปิดเสียงดงัมากๆก็จะเป็นอนัตรายต่อหูไดเ้ช่นกนั 

 Ear Clips หูฟังแบบเก่ียวหู เป็นหูฟังท่ีมีขนาดพอๆ กับหูฟังออนเอียร์ แต่ไม่ได้เป็นหูฟัง 

แบบคาดศรีษะ แบบออนเอียร์ การสวมใส่หูฟังประเภทน้ี จะเป็นการเก่ียวกับใบหูของเราแทน  

การสวมใส่แบบเก่ียวหู มีจุดเด่นคือทาํใหแ้น่น กระชบั และหลุดยาก ปัจจุบนัพบเห็นค่อนขา้งยาก 

 อินเอียร์ (In-Ear Monitors) IEM อินเอียร์มอนิเตอร์ท่ีใชบ้นเวทีโดยทัว่ไป จะเป็นหูฟังขนาดเล็ก

หรือหูฟังชนิดอินเอียร์ ซ่ึงก็มีทั้งแบบ Universal In Ear และ Custom In Ear พูดกนัรวมๆ Universal In Ear 

และ Custom In Ear ขอ้ดีของหูฟังแบบน้ีก็คือ ดีไซน์มาเพื่อลดปัญหาเร่ืองเสียง ambiance (แอมเบ๊ียน) 

เสียงบรรยากาศรายรอบ ต่างๆบนเวที หรือในห้องสตูดิโอ ท่ีมนัมีเยอะเกินไป จนก่อเกิดการรบกวน

เยอะไปหมด หูฟังแบบน้ีเหมาะกบัการใชง้านของใครบา้ง  เช่น นกัดนตรี ศิลปินนกัร้อง ทั้งในสตูดิโอ 

หรืองานประเภท คอนเสิร์ตกลางแจ้งหูฟังแบบน้ีให้รายละเอียดเสียงท่ีค่อนข้างเท่ียงตรง แม่นยาํ  

คัลเลอร์หรือความผิดเพี้ ยนตํ่ามาก  ข้อดีข้อถัดมา ก็คือเราจะได้ยินเสียงท่ีชัดเจนมากขึ้นเน่ืองจาก  

การป้องกันเสียงรบกวนจากภายนอกทาํได้ดีนั่นเองครับ ส่วนการเพิ่มหรือลดเสียงก็สามารถทาํได้

อิสระ ทาํให้ไดย้ินเสียงเคร่ืองดนตรีแต่ละช้ินไดอ้ย่างชดัเจนครบถว้นส่วนขอ้จาํกดั ใส่นานๆอาจปวดหู

ได้หากไซส์หรือขนาดท่ีไม่พอดีกับสรีระหูของเรา หากจะถามว่า การนําไปฟังเพลงเพราะไหม  

ตอบได้เลยว่า อาจไม่ค่อยเพราะพร้ิงโดนใจ เพราะแนวเสียงของหูฟังประเภทน้ี ค่อนข้างแฟลต

ราบเรียบ  

 (Custom In-Ear Monitors) คัส ต อ ม  หู ฟั งคัส ต อ ม  เป็ น หู ฟั ง อิ น เอี ย ร์ อี ก รูป แ บ บ ห น่ึ ง  

ซ่ึงคล้ายๆกันกับแบบ Universal In Ear แต่เป็นหูฟังท่ีสั่งทําโดยเฉพาะ เพื่อให้เข้ากับสรีระของหู

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชง้านโดยเฉพาะ ทาํให้การสวมใส่พอดี ลดปัญหาเจ็บหรือปวดหูได ้ส่วนการป้องกนั

เสียงจากภายนอก หูฟังประเภทน้ี ก็ทําได้ดีหูฟังประเภทน้ีมีขั้นตอนการผลิตท่ีค่อนขา้งละเอียด  

โดยเร่ิมจากการฉีดซิลิโคนเพื่อหล่อพิมพ์จากใบหูของผูใ้ช้งาน จากนั้นก็ส่งตน้แบบไปผลิตท่ีแล็บ 

ประเทศท่ีทาํการผลิต ทาํใหใ้ชร้ะยะเวลาในการผลิตค่อนขา้งใชร้ะยะเวลาพอสมควร 

 (Bone Conduction Headphones) หูฟังแบบสั่นกระดูก ระบบการฟังเพลงผ่านกระดูกหรือเรียก

เป็นภาษาองักฤษว่า “BONE CONDUCTION” หลกัการทาํงานของหูฟังจะเป็นการใชแ้รงสั่นสะเทือน

ส่งไปท่ีกระดูกแกม้ทาํให้เราไดย้ินเสียงโดยท่ีตอ้งไม่ตอ้งผ่านไปท่ีแกว้หู ซ่ึงประโยนชน์ของ BONE 

CONDUCTION ทาํให้เรา ได้ยินเสียงรายรอบ หรือบรรยากาศรอบขา้งได้อีกดว้ย ถึงแมว้่าไดร์เวอร์
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อาจจะต่างชนิดกับหูฟัง IN-EAR ทั่วไป แต่ก็ให้รายละเอียดเสียงในแบบเฉพาะของ BONE 

CONDUCTION (Prapon J., 2564) 

2.4 แนวคิดการส่งเสริมการตลาด 

ตลาดหูฟังไร้สาย เพราะกลุ่มเป้าหมายคือนกัฟังเพลงรุ่นใหม่ กรณีศึกษา Jabra (วิเคราะห์) ดว้ย

พฤติกรรมการใช้หูฟังของนักฟังเพลง ทาํให้ตลาดหูฟัง True Wireless ทัว่โลกในไตรมาส 3 ปี 2019 

เติบโต 183% และคาดการณ์ว่าทั้งปี 2023 ตลาดโดยรวมจะเติบโตถึง 100 เม่ือเทียบกบัปี 2018 เพราะ

ปัจจุบนัผูบ้ริโภคท่ีเป็น “นักฟังเพลงรุ่นใหม่” เพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง ทาํให้หูฟังมีสายไดรั้บความนิยม

ลดลง ขณะเดียวกันหูฟังไร้สายก็ได้รับความนิยมมากขึ้นในประเทศไทยตลาดหูฟัง true wireless มี

มูลค่าประมาณ 800-1,000 ลา้นบาท และมีการคาดการณ์วา่ตลาดปีน้ีจะเติบโตไม่ตํ่ากวา่ 80% เม่ือเทียบ

กบัปี 2019 ดร. บรรพต วฒันสมบติั กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั อาร์บีที เทคโนโลยี จาํกดั มองว่า แม้

สถานการณ์เศรษฐกิจจะชะลอตวั แต่ภาพรวมตลาดหูฟังท่ีมีคุณภาพยงัคงเติบโตไดต่้อเน่ือง โดยเฉพาะ

หูฟังไร้สาย True Wireless เป็นตลาดท่ีมีการเติบโตเพิ่มขึ้นหลายเท่าตวั เน่ืองจากตอบโจทยท์ั้งในเร่ือง

ความสะดวกสบายและประสิทธิภาพการใชง้านสาํหรับทิศทางการทาํ ตลาดหูฟังไร้สาย ปี 2020 อาร์ที

บีฯ วางกลยุทธ์เชิงรุกดว้ยการจบัมือกบัแบรนดหู์ฟังท่ีผลิตภณัฑต์รงกบัไลฟ์สไตลผ์ูบ้ริโภค และขยาย

ตลาดเพิ่มมากขึ้น ควบคู่ไปกบัการทาํตลาดออนไลน์ เพื่อขยายฐานให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้นักฟังเพลง

ครอบคลุมทุกกลุ่มยิ่งขึ้นอย่างไรก็ตาม ดร. บรรพต มองถึง 3 ปัจจยัท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหูฟัง

คือ ราคาท่ีตรงกบัความตอ้งการ , นวตักรรม เช่น ตดัเสียงรบกวน เสียงดี ฯลฯ และ เป็นหูฟัง IOT ท่ีลอ้

กบัเทคโนโลย ี5G การขายโดยใชพ้นกังานไปจนถึงการส่ือสารแบบผสมผสาน 

(นายก่อฤกษ ์ ละอองกุล, 2562) 

การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายสินคา้กบัผูซ้ื้อสินคา้ โดยผา่นส่ือ

ต่าง ๆ ไดแ้ก่ ส่ิงพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ (กาญจนรัตน์ 

รัตนสนธิ, 2544) 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใชบุ้คคลเพื่อจูง

ใจให้ซ้ือ เป็นการขายโดยใช้พนักงานขายผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 

2  ทางเพื่อตอบคาํถามต่างๆ ท่ีเกิดขึ้น เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือ

สินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยใชเ้คร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดวิธีน้ีใชไ้ดดี้กบัระยะเวลาท่ี

นาํผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการเขา้สู่ตลาดใหม่ๆโดยมีการใชร่้วมเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีร่วมกบัการ

ส่งเสริมการตลาดอ่ืน ๆ (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) 

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1


17 
 

การส่งเสริมการขาย (Sales  Promotion) หมายถึง เป็นการส่งเสริมการขาย โดยการใชเ้คร่ืองมือ

ต่างๆ ในทางการตลาดด้วยจุดมุ่งหมายท่ีจะเชิญชวนให้ซ้ือสินคา้และผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ 

(kotler 1973 :645) โดยสามารถนาํเคร่ืองมือท่ีไดม้ากระตุน้ความ สนใจของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ให้เกิด

การอยากซ้ือโดย การส่งเสริมการขายต้องใช้ร่วมกับการโฆษณาหรือการขายโดยพนักงานขาย  

(กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) หรือ PR หมายถึง การประชาสัมพนัธ์ (Public  Relation) 

ท่ีมีการติดต่อส่ือสารทางดา้นการประชาสัมพนัธ์ท่ีมีอิทธิพลต่อเจตคติท่ีดีต่อบริษทัหรือองค์การกลุ่ม

ต่ า ง ๆ อ า จ เป็ น ผู ้บ ริ โ ภ ค ห รื อ ลู ก ค้ า ผู ้ ถื อ หุ้ น พ นั ก ง า น  ก ลุ่ ม อ นุ รั ก ษ์ ส่ิ ง แ ว ด ล้ อ ม  แ ล ะ

วฒันธรรม รัฐบาล ประชาชนในทอ้งถ่ินหรือกลุ่มอ่ืน ๆ หรือเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่าง

องคก์ารและชุมชนโดยใชก้ารใหข้่าวเป็นเทคนิคในการติดต่อส่ือสารท่ีสาํคญัเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีส

ร้าสงความเขา้ใจและการยอมรับจากผูบ้ริโภคหรือลูกคา้หรือชุมชน (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นตลาดทางตรงซ่ึงในระบบทางการตลาดแบบมี

ปฏิสัมพนัธ์ท่ีใช้ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ หรือการแลกเปล่ียนท่ีสามารถวดัได้ ปัจจุบนัมีนักการ

ตลาดให้ความสาํคญักบัเร่ืองบทบาทกบัการตลาดทางตรง อยา่งกวา้งขวางขึ้น เป็นบทบาทในการสร้าง

ความสัมพนัธ์ในระยะยาวกบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ เพิ่มมากขึ้น (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) 

การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบประสาน (Intergrated Marketing Communication : IMC) 

เป็นกระบวนการทางการตลาดของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใช้การส่ือสารเพื่อ

การจูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ, 2544) 

2.5 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด 7 P 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps หมายถึง กลยุทธ์การบริหารจัดการด้านการตลาด ใน

ลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ีไม่สามารถจับต้องได้เช่นธุรกิจการให้บริการประเภท  โรงเรียนและ

สถานศึกษา โดยมีปัจจยัส่วนประสมท่ีนํา มาพิจารณา 7 ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ราคา ช่องทางการจัด

จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร หลกัฐานทางกายภาค กระบวนการ ดงัน้ีคือ  

ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้และบริการอนัประกอบดว้ยผลิตภณัฑห์ลกั และผลิตภณัฑ์

เสริม ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ เพื่อการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบ ทางการแข่งขนั ท่ี

ตอบสนองความพงึพอใจของลูกคา้และผูใ้ชบ้ริการ  

ราคา (Price) หมายถึงค่าใชจ่้ายไม่วา่จะในรูปของเงินและเวลา รวมไปถึงความพยายามท่ีเกิดขั้น

ในการซ้ือและการใชบ้ริการ  

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1
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ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง เป็นการตดัสินใจถึงการท่ีจะส่งมอบ บริการใหกบั

ลูกคา้เม่ือไหร่และตอ้งใชเ้วลาในการท่ีจะส่งมอบบริการเท่าไหร่และเกิดขึ้นสถานท่ี ไหนและส่งมอบ

มากนอ้ยอยา่งไร ซ่ึงก็คือช่องทางการจดัจาํ หน่ายทางดา้นกายภาคหรืออิเลก็ทรอนิกส์  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เป็นกิจกรรมดา้นการออกแบบส่ิงจูงใจ และการ

ส่ือสารด้านการตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจให้เกิดขึ้นกับลูกคา้สําหรับการธุรกิจการ ให้บริการ

ประเภทใดประเภทหน่ึง  

บุคลากร (People) หมายถึง ปัจจยัทางดา้นบุคลากรทั้งหมดท่ีไดมี้ส่วนร่วมกนัใน การกิจกรรม

การส่งมอบบริการโดยจะมีผลกระทบต่อการรับรู้คุณภาพบริการของลูกคา้ดว้ย ซ่ึงใน ท่ีน้ีบุคลากรจะ

นบัรวมไม่เพยีงแต่บุคลากรของธุรกิจนั้น แต่ยงัรวมไปถึงผูม้าใชบ้ริการและลูกคา้ราย อ่ืนๆ ท่ีรวมกนั

นอ้ยในสถานท่ีใหบริการนั้นอีกดว้ยธุรกิจใหบ้ริการท่ีสามารถจะประสบความสาํเร็จ จะตอ้งใชค้วาม

พยายามในการวางแผนท่ีทั้งดา้นกาํลงัคน การสรรหาการคดัเลือกบุคลากรและการฝึกอบรมพฒันา

รวมถึงยงัตอ้งสร้างแรงจูงใจใหก้บัพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด  

หลกัฐานทางกายภาค (Physical Evidence) หมายถึง สถานท่ีและส่ิงแวดลอ้มรวมถึง 

องคป์ระกอบต่างๆท่ีสามารถจบั ตอ้งไดแ้ละส่ิงอาํนวยความสะดวกอาํนวยท่ีใหค้วามสะดวกต่อผู ้

ปฏิบติังานและลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการรวมถึงช่วยส่ือสารการบริการน้นัใหลู้กคา้รับรู้คุณภาพการ บริการ

อยา่งเป็นรูปธรรม 

กระบวนการ (Process) หมายถึงขั้นตอนกระบวนการท่ีจาํเป็นในการทาํงานและ ให้บริการแก่

ลูกคา้รวมถึงวิธีในการทาํงานสร้างและส่งมอบผลิตภณัฑโ์ดยตอ้งอาศยัการออกแบบ และปฏิบติัใหไ้ด้

ตามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผลโดยมีความเก่ียวขอ้งกบัดา้นการผลิตและเสนอ บริการนั้นๆใหกบัผู ้

มาใชบ้ริการ 

2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัหูฟัง  

หูฟัง เป็นอุปกรณ์เคร่ืองเสียงประเภทหน่ึงท่ีมีขนาดเล็ก นํ้ าหนักเบา และสามารถพกพา ได้

สะดวก ซ่ึงภายในหูฟังจะมีลาํโพงหรือไดร์เวอร์ขนาดเล็กบรรจุอยู่ ซ่ึงทาํหน้าท่ีเป็นตวัถ่ายทอดเสียง 

ออกมา และมีCrossoverเป็นอุปกรณ์ท่ีควบคุมการถ่ายทอดเสียงของลาํโพงไม่ให้สัญญาณเสียงเกิด 

การทับซ้อนกันนอกจากน้ี หูฟังบางประเภทยงัมีไมโครโฟนขนาดเล็กใช้สําหรับการสนทนาผ่าน 

โทรศัพท์หรือคอมพิวเตอร์ ได้อีกด้วย โดยในปัจจุบันสามารถแบ่งประเภทของหูฟังออกเป็น 3 

ประเภท ไดแ้ก่ 



19 
 

Earbud ตวัหูฟังจะมีลกัษณะเป็นกลมแบน เม่ือทาํการสวมใส่ตวัหูฟังจะปิดอยู่บนหู ชั้นนอก ซ่ึง

หูฟังประเภทน้ีมีขอ้ดี คือ การสวมใส่ท่ีสบายกว่าหูฟังประเภทอ่ืน พกพาสะดวกและราคา ไม่สูงมาก 

แต่มีข้อเสีย คือ เน่ืองจากตัวหูฟังจะปิดอยู่บนหูชั้ นนอกทําให้ระยะของเสียงท่ีส่งไปยังแก้วหู 

มีระยะไกลมาก ทาํให้คุณภาพเสียงท่ีผูฟั้งไดรั้บจะมีประสิทธิภาพน้อยลง นอกจากเร่ืองคุณภาพเสียง 

แลว้ หูฟังประเภทน้ีไม่สามารถกนัเสียงรบกวนจากภายนอกได ้ทาํให้เวลาฟังเพลงจะไดย้ินเสียงจาก 

ภายนอกมารบกวนทาํใหร้ะดบัการไดย้ินเสียงนั้นลดลง โดยหูฟังประเภทน้ีเหมาะสาํหรับผูท่ี้จะเร่ิมตน้ 

ใชหู้ฟัง เพราะ สามารถหาซ้ือไดง้่าย และส่วนใหญ่เม่ือเราซ้ือมือถือหรือเคร่ืองเล่นเพลงแบบพกพาก็

จะ มีหูฟังประเภทน้ีแถมมาให ้

In ear เป็นหูฟังท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุดในปัจจุบัน หูฟังประเภทน้ีจะมีจุกหูฟังท่ีทําจาก

ซิลิโคนสําหรับใส่เขา้ไปในรูหู ซ่ึงจุกหูฟังจะมีหลากหลายขนาดเพื่อให้มีความเหมาะสมกบัขนาดรูหู 

ของผูฟั้ง ซ่ึงขอ้ดีของหูฟังประเภทน้ี คือ สามารถป้องกนัเสียงรบกวนจากภายนอกได ้และดว้ยลกัษณะ 

ของตวัหูฟังซ่ึงใส่เขา้ไปในรูหูทาํให้ระยะเสียงท่ีส่งไปอยูใ่กลก้บัแกว้หู เสียงท่ีไดย้นิจึงมีประสิทธิภาพ 

มากขึ้น ส่วนขอ้เสียของหูฟังประเภทน้ี คือ การสวมใส่ท่ีไม่ค่อยสบาย ถา้ใส่นานเกินไปอาจมีอาการ 

เจ็บหูได ้และจากการป้องกนัเสียงรบกวนจากภายนอกไดน้ั้น อาจนาํไปสู่การเกิดอุบติัเหตุไดง้่ายขึ้น 

เช่น การใชง้านตามทอ้งถนน 

Headphone เป็นหูฟังท่ีมีขนาดใหญ่กว่าหูฟังประเภทอ่ืน โดยเวลาสวมใส่จะมีแถบคาดบริเวณ 

ศีรษะ และตวัหูฟังจะมีลกัษณะครอบทั้งใบหูหรือแนบบนใบหู ซ่ึงขอ้ดีของหูฟังประเภทน้ี คือ จะมี 

ลาํโพงท่ีมีขนาดใหญ่บรรจุอยู่ในตวัหูฟัง ทาํให้เสียงท่ีผูฟั้งไดย้ินจะมีลกัษณะใกลเ้คียงกบัเคร่ืองเสียง 

ภายในบา้น สามารถถ่ายทอดบรรยากาศ และมีมิติของเสียงไดส้มจริงมากขึ้น ส่วนขอ้เสียของหูฟัง 

ประเภทน้ี คือ ดว้ยขนาดของหูฟังท่ีใหญ่ทาํให้ไม่สะดวกแก่การพกพา และในหูฟังบางรุ่นอาจตอ้งใช ้

แอมพ์หูฟังมาช่วยเพิ่มกาํลงัขบัให้เคร่ืองเล่นเพลง เพื่อให้หูฟังสามารถแสดงประสิทธิภาพไดอ้ย่าง

เตม็ท่ี ทาํใหผู้ฟั้งมีค่าใชจ่้ายเพิ่มขึ้นได ้

แนวคิดและงานวิจยัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) คือ กิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคล

กระทาํ เม่ือไดรั้บสินคา้หรือบริการมา การบริโภคสินคา้หรือบริการ และการขจดัสินคา้หรือบริการ

หลงัการ บริโภค (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2550, น. 5-7) การไดรั้บมา (Obtaining) 

เป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ ตั้งแต่การเร่ิมหาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้หรือ

บริการ การนําขอ้มูลสินคา้หรือบริการมาพิจารณาใน การตดัสินใจซ้ือ รวมทั้งวิธีการชาํระค่าสินคา้
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หรือบริการของผูบ้ริโภค 9 การบริโภค (Consuming) เป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตอนใช้สินคา้หรือ

บริการ ว่า ใชใ้นช่วงเวลาใด สถานท่ีใด มีวิธีการใช้อย่างไร และใช้ในสถานการณ์ใด รวมทั้งปริมาณ

การใชใ้นแต่ละ คร้ัง และการเก็บสินคา้ การขจดัสินคา้ทิ้งไป (Disposing) เป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

หลงัจากการใช้สินคา้ หรือบริการแลว้ ว่าผูบ้ริโภคขจดัสินคา้ท่ีเหลือทิ้งอย่างไร มีการนาํ ไปขายต่อ 

หรือส่งกลบัไป Recycle (นายก่อฤกษ ์ละอองกุล, 2562)  

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะประกอบดว้ย 3 ส่วนท่ีสาํคญัดงัน้ี  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552, น.143-145)  

ปัจจยันําเขา้ (Input) ปัจจยันําเขา้ คือ ปัจจยัภายนอกซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีมี 

ผลต่อการตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถจาํแนกออกเป็น 2 ดา้น ดงัน้ี 

ปัจจยันาํเขา้ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix input) เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี

ใช้สําหรับจูงใจให้ผูบ้ริโภคซ้ือและใช้สินค้าและ บริการ ซ่ึงประกอบด้วย กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์

(Product strategy) กลยุทธ์ดา้นราคา (Price strategy) กลยุทธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place strategy) และ

กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) นอกจากน้ียงัมีส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ ท่ีบริษัทไม่

สามารถควบคุมได้และมีผลต่อพฤติกรรมของ ผูบ้ริโภค ได้แก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมายและ

การเมือง และวฒันธรรม  

ปัจจยันาํเขา้ดา้นสังคมและวฒันธรรม (Sociocultural input) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อสินคา้

และบริการท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อและใช ้สินคา้และบริการนั้น โดยเป็นไดท้ั้งปัจจยัท่ีสนบัสนุนให้ผูบ้ริโภค

ซ้ือและใช้สินคา้และบริการ หรือเป็น ปัจจยัท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการต่อตา้นในการซ้ือและใช้สินคา้

และบริการไดเ้ช่นกนั อาทิเช่น วฒันธรรม พื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย ชนชั้นสังคม ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง 

บทบาทและสถานะ เป็นตน้  

กระบวนการ (Process) เป็นขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย

การรับรู้ การคน้หาขอ้มูล และการประเมินผลทางเลือก  

ผลลพัธ์ (Output) เป็นผลลพัธ์ท่ีเกิดหลงัจากผูบ้ริโภคไดท้าํการประเมินผลทางเลือกแลว้ ซ่ึง  

ประกอบด้วย การตัดสินใจซ้ือ (Purchase behavior) และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase 

evaluation) โดยนักการตลาดตอ้งคอยประเมินพฤติกรรมของผูบ้ริโภคภายหลงัจากการซ้ือสินคา้และ 

บริการ เพื่อนาํไปปรับปรุงและพฒันาสินคา้และบริการให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ไดม้ากขึ้น 
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วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นพฤติกรรมขั้นพื้นฐานท่ีผูบ้ริโภคได้รับมาจากครอบครัว 

ตลอดจน สถาบนัท่ีสาํคญัในสังคม  

วฒันธรรมย่อย (Subculture) เป็นส่วนประกอบของวฒันธรรมพื้นฐาน ซ่ึงวฒันธรรมย่อยเกิด

จากกลุ่ม สัญชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มภูมิศาสตร์ กลุ่มอาย ุและกลุ่มเพศ โดยพฤติกรรมของ

แต่ละ กลุ่มจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัออกไป  

ชั้นสังคม (Social class) ในแต่ละสังคมจะมีการแบ่งระดับชั้นทางสังคม โดยในชนชั้นสังคม

เดียวกัน จะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมท่ีคลา้ยกัน ซ่ึงเกณฑ์ในการแบ่งชนชั้นทางสังคม 

ไดแ้ก่ รายได ้ฐานะ การศึกษา อาชีพ ตระกูล หรือลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้  

ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors) (1) กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) กลุ่มสมาชิก (Membership 

groups) ประกอบด้วย 2 กลุ่มย่อย คือ กลุ่ม ปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน หรือเพื่อน

ร่วมงาน โดยกลุ่มน้ีรูปแบบการติดต่อส่ือสารจะ ไม่เป็นทางการ และกลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มศาสนา 

เพื่อนร่วมอาชีพ กลุ่มการคา้ โดยกลุ่มน้ีจะมี ลกัษณะการติดต่อส่ือสารแบบเป็นทางการ กลุ่มใฝ่ฝัน 

(Aspiration groups) คือ กลุ่มท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการนํามาเป็น แบบอย่าง ได้แก่ กลุ่มบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

นกัร้อง นกัแสดง นกักีฬา กลุ่มท่ีไม่พึงประสงค ์(Dissociation groups) เป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคไม ่ตอ้งการ

มีส่วนเก่ียวข้อง ซ่ึงกลุ่มท่ีไม่พึงประสงค์สําหรับผูบ้ริโภคคนหน่ึงอาจจะเป็นกลุ่มใฝ่ฝันสําหรับ 

ผูบ้ริโภคอีกคนหน่ึงก็ได้ (2) ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มของบุคคลท่ีมีความสัมพันธ์กันทาง

สายเลือด หรือการรับอุปการะ เล้ียงดูโดยอาศยัอยู่ในครอบครัวเดียวกัน ซ่ึงประกอบไปด้วย บิดา

มารดา ญาติ พี่นอ้ง และบุตรบุญธรรม โดยแต่ละครอบครัวจะมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั 

ทาํให้ทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมใน การบริโภคของแต่ละครอบครัวมีความแตกต่างกนั 12 (3) 

บทบาทและสถานภาพ (Roles and statuses) ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัใน

สังคม ซ่ึงแต่ละ บุคคลจะซ้ือสินค้าและบริการเพื่อแสดงถึงบทบาทและสถานะของตนเอง เช่น 

ผูบ้ริหาร จะขบัรถหรู ราคาแพง  

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) อายุ (Age) ในแต่ละช่วงอายุจะมีความต้องการซ้ือสินค้า

และบริการท่ีแตกต่างกัน ตัวอย่างเช่น ในช่วงวยัรุ่นจะสนใจซ้ือสินคา้แฟชั่น ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะ

สนใจซ้ือสินคา้และบริการเพื่อ สุขภาพ ทั้งน้ี สามารถแบ่งกลุ่มตามช่วงอายุไดด้งัน้ี ตํ่าากว่า 6 ปี, 6-11 

ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี 35-49 ปี, 50-64 ปี และ 65 ปีขึ้นไป (นายก่อฤกษ ์ละอองกุล, 2562)  



 
 

บทท่ี3 

วิธีการดาํเนินงานโครงการ 

การศึกษางานวิจัย เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือหูฟังของนักศึกษามหาวิทยาลัยสยามมี

ขั้นตอนในการศึกษางานวิจยัดงัต่อไปน้ี  

3.1 ระเบียบวิธีวิจยั 

3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.3 ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั 

3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.6 การวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.1 ระเบียบวิธิวิจยั 

การศึกษาการวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการวิจัยเชิง

สํารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) และทาํการวิเคราะห์

ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อสรุปผลการวิจยั ซ่ึงปัจจยัท่ีผูวิ้จยัไดน้าํมา ศึกษา ไดแ้ก่ 

7P ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้น

ประกอบทางกายภาพ (เพศ อาย ุค่าใชจ่้ายต่อเดือนต่อเดือน ระดบัการศึกษา และอาชีพ) 

3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ โดยประชากรคือนกัศึกษามหาวิทยาลยัสยามท่ีลงทะเบียนเต็ม

เวลาในภาคการศึกษาท่ี 1 ปีการศึกษา 2565จาํนวน 6175 คน (ณวนัท่ี30 ธนัวาคม 2565) 

เน่ืองในภายในมหาวิทยาลยัสยามมีลกัษณะของประชากรท่ีหลากหลายและประชากรมีจาํนวนมาก 

ทาํให้สามารถทราบจาํนวนประชากรกลุ่มเป้าหมาย ณ ปัจจุบนัท่ีทาํการวิจยัศึกษา ดงันั้น ในการทาํวิจยัคร้ัง

น้ีผูวิ้จยัจะใช้สูตรการคาํนวณขนาดตวัอย่างของ Cochran (1963) เพื่อประมาณสัดส่วน ของประชากร โดย

กาํหนดระดับความแปรปรวนสูงสุด คือ p = 50% หรือ 0.5 และ q = 50% หรือ 0.5 26 กาํหนดระดับความ

เช่ือมัน่ 95% และยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่างได ้5% หรือ 0.05 ซ่ึงสามารถคาํนวณขนาด

ตวัอยา่งไดด้งัน้ี (ศรีเพญ็ ทรัพยม์นชยั, มนวิกา ผดุงสิทธ์ิ, และนภดล ร่มโพธ์ิ, 2557, น.164) 
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n = Z 2pq e 2 
 

 โดยท่ี  

 n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  

 Z = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีระดบั 95% (Z มีค่าเป็น 1.96)  

 p = โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์หรือสัดส่วนของคุณลกัษณะท่ีน่าสนใจของกลุ่มตวัอยา่ง  

 q = โอกาสท่ีจะไม่เกิดเหตุการณ์ ซ่ึงเท่ากบั 1-p ในกรณีของกลุ่มตวัอยา่ง 

 e = ค่าเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคล่ือนจากกลุ่มตวัอย่างท่ียอมรับได ้โดยในงานวิจยัน้ี กาํหนด

ความเช่ือมัน่ท่ี 95% (กาํหนด e เท่ากบั 0.05) เม่ือแทนค่าจะได ้

 เม่ือแทนค่าได ้

n = (1.96) 2 (0.5) (1−0.5)  
 

(0.05) 2 = 384.16 
 

= 384.16 

จากการคาํควณขา้งตน้พบว่า ในกรณีจาํนวนประชากร ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% จะไดก้ลุ่ม

ตวัอย่างท่ีเหมาะสมเท่ากบั 385 ตวัอย่าง ทั้งน้ี เพื่อเกิดเหตุจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถว้นไม่

สมบูรณ์และเพื่อให้ผลการศึกษาท่ีไดมี้ความแม่นยาํในการวิเคราะห์ ผูวิ้จยักาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง

ในการวิเคราะห์คร้ังน้ี เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง  

3.3 ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั  

 3.3.1 ขอ้มูลทัว่ไป  

 3.3.1.1 ขอ้มูลทัว่ไป 

 - เพศ  

 - อาย ุ

 - สถานภาพ 

 - ระดบัการศึกษา 

 - ค่าใชจ่้ายต่อเดือน 
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3.3.1.2 ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือหูฟัง  

 - ความถ่ีในการซ้ือหูฟัง 

 - ช่วงเวลาท่ีซ้ือ 

 - ราคาเฉล่ียของหูฟังท่ีซ้ือ 

 - ประเภทของหูฟังท่ีซ้ือ  

 - ผูแ้นะนาํในการซ้ือหูฟัง 

 - ช่องทางการซ้ือหูฟัง 

 - วตัถุประสงคใ์นการซ้ือหูฟัง 

 3.3.2 ขอ้มูลปัจจยัในการซ้ือ (Dependent Variables) 

 3.3.2.1 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์

 - ดา้นจดัจาํหน่าย 

 - ดา้นราคา 

 - ดา้นการส่งเสริมทางตลาด 

 - ดา้นการจดัคนหรือพนกังาน 

 - ดา้นกระบวนการ 

 - ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

งานวิจยัน้ีใช้แบบสอบถาม (Questionnaire Google From) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล โดยผูวิ้จยัไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 เป็นคาํถามคดักรองเบ้ืองต้นของผูต้อบแบบสอบถามหรือข้อมูลของผูใ้ช้บริการ

สอบถาม  

ส่วนท่ี  2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมทั่วไปในการตัดสินใจในการซ้ือหูฟัง เป็น

แบบสอบถามท่ีมีให ้เลือกหลายคาํตอบ (Multiple choices) ลกัษณะปลายปิด  

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัซ้ือหูฟังและการตดัสินใจภายในมหาลยัสยาม ได้แก่ 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้าน ช่องทางจดัจาํหน่าย ปัจจยั ด้านส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยั  ดา้นการจดัการคนหรือพนักงาน ปัจจยั ดา้นกระบวนการ และปัจจยั ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ
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รวมถึงระดบัการตดัสินใจซ้ือ โดยลกัษณะ แบบสอบถามในส่วนน้ีจะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 

(Rating Scale) และใช้มาตราวดัตามวิธีของ Likert Scale ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ระดับจากน้อยไปมาก  

ดงัแสดงในตารางท่ี 3.1 

ตารางท่ี 3.1 ตารางเกณฑค์่าเฉล่ียในการแปลผล  

ระดับความเห็น ระดับคะแนน 

มากท่ีสุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอ้ย 2 

นอ้ยท่ีสุด 1 

ไม่สามารถประเมินได ้ N/A 

สําหรับเกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียความเห็น ผูวิ้จยัใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ีย

ในการแปลผล ซ่ึงผลจากการคาํนวณโดยใชสู้ตรการหาความกวา้งอนัตรภาคชั้น เป็นดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  = พิสัย  
     จาํนวนชั้น 

    = 5−1  
 

     5  
 

                = 0.8 

ดงันั้น เกณฑ์การให้คะแนนค่าเฉล่ียของระดบัความเห็นในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ได้

เกณฑก์ารวดัแสดงดงัตาราง 3.2 
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ตารางท่ี 3.2 ตารางเกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉล่ีย 

คะแนนเฉลีย่ ระดับความเห็น 

4.21-5.00 มากท่ีสุด 

3.41-4.20 มาก 

2.61-3.40 ปานกลาง 

1.81-2.60 นอ้ย 

1.00-1.80 นอ้ยท่ีสุด 

N/A ไม่สามารถประเมินได ้

3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มูล  

ในการศึกษางานวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้หูฟังและการตัดสินใจของนักศึกษา

มหาวิทยาลยัสยามผูวิ้จยัใช้แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง โดยรวบรวม ขอ้มูลของ

แบบสอบถามผ่านทาง Google Form เน่ืองจากเป็นวิธีท่ีจะไดต้วัอยา่งจาํนวนมากใน ระยะเวลาท่ีจาํกดั 

และสามารถเขา้ถึงผูต้อบแบบสอบถามไดง้่าย ซ่ึงระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ระหว่างเดือน

กุมภาพนัธ์–มีนาคม พ.ศ. 2566 

3.6 การวิเคราะห์ขอ้มูล  

ในการวิเคราะห์ขอ้มูลและทดสอบสมมติฐานของงานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใชหู้ฟัง

และการตดัสินใจของนักศึกษามหาวิทยาลยัสยามซ่ึงกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% เป็น 1 ส่วน

ดงัน้ี  

การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

สําหรับอธิบายลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ระดับความ คิดเห็นของ

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด7P และระดับการตัดสินใจซ้ือหูฟัง โดยศึกษาในรูปแบบ 

สอบถามในการวิจยั Google Form ในการหาคาํจาํนวนคนท่ีซ้ือหูฟังในมหาลัยสยาม หาค่าร้อยละ  

และค่าเฉล่ีย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic)  

สําหรับการทดสอบสมมติฐานของงานวิจัย (Hypothesis Testing) ได้นําเคร่ืองมือ ในการ

วิเคราะห์ผลทางสถิติ ดงัน้ี  SPSS 



 
 

บทท่ี 4 

ผลการวิจยัและอภิปรายผล 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภค ใน

มหาวิทยาลัยสยาม โดยใช้ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ ต่อเดือน และ

อาชีพ และปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัด้านราคา 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านบุคลากร ปัจจยัด้าน

หลกัฐานทางกายภาค และปัจจยัดา้นกระบวนการ ซ่ึงจากการคาํนวณ ขนาดของกลุ่มตวัอย่างในบทท่ี 

3 ในกรณีท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากร ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จะไดก้ลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสม

เท่ากบั 405 ตวัอย่าง และจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจาก กลุ่มตวัอย่าง ผูวิ้จยัไดรั้บขอ้มูล

แบบสอบถามตอบกลบัมาทั้งหมด 400 ชุด โดยผูวิ้จยัไดท้าํการตดั แบบสอบถามท่ีตอบวา่ “ไม่เคยซ้ือ

หูฟัง และไม่ได้อาศัยอยู่ในมหาวิทยาลัยสยาม” ออก จํานวน 0 ชุด ดังนั้ นในงานวิจัยคร้ังน้ี มี

แบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ซ่ึงเท่ากันกับค่าท่ีคาํนวณ ได้โดยในบทท่ี 4 น้ีผูวิ้จัยได้นําข้อมูลท่ี

รวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างมาประมวลผลและวิเคราะห์ค่าทาง สถิติตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยั 

โดยแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็นส่วนต่างๆ ดงัน้ี 

4.1 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดรั้บขอ้มูลแบบสอบถามของกลุ่ม ตวัอย่างท่ีมี

ความครบถว้นสมบูรณ์ทั้งหมด 400 ตวัอย่าง ซ่ึงขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีนาํมา พิจารณา 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1  

 

ตารางท่ี 4.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   

เพศชาย 208 52% 

เพศหญิง 192 48% 

รวม 400 100% 
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ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

2. อายุ   

ตํ่ากวา่ 15 ปี 0 0.0% 

15-24 ปี 167 41.8% 

25-34 ปี 143 35.7% 

35-44 ปี 76 19.0% 

45ปีขึ้นไป 14 3.5% 

รวม 400 100% 

3. สถานภาพ   

โสด 312 78% 

สมรส 88 22% 

รวม 400 100% 

4. ระดับการศึกษา   

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 1 0.2% 

ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 261 65.3% 

ปริญญาโท หรือเทียบเท่า 120 30.0% 

ปริญญาเอก หรือเทียบเท่า 18 4.5% 

รวม 400 100% 

5. ค่าใช้จ่ายต่อเดือน   

ตํ่ากวา 10,000 บาท 59 14.8% 

10,000 – 20,000 บาท 167 41.8% 

20,001 – 30,000 บาท 147 36.7% 

30,000 บาทขึ้นไป 27 6.8% 

รวม 400 100% 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งสามารถแบ่ง ออกเป็นเพศ

ชายร้อยละ 52.0 และเพศหญิงร้อยละ 48.0 โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายอุยู่ในช่วง 15-24 ปี คิดเป็น
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ร้อยละ 41.8 มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี หรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 65.0 ส่วนใหญ่

ค่าใชจ่้ายต่อเดือน อยูใ่นช่วง 10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.8 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 

 

4.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมทัว่ไปของการใชหู้ฟัง 

 

 

ภาพท่ี 4.1 ความถ่ีในการซ้ือหูฟัง 

จากภาพท่ี 4.1 พบว่า ความถ่ีในการซ้ือหูฟัง  ท่ีมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ 2-3 คร้ัง/ปี  คิดเป็น

ร้อยละ 45.8 และอนัดบัรองลงมา คือ ปีละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 30.3 และ นอ้ยกว่า 1 คร้ัง/ปี คิดเป็นร้อยละ 

13.8 และ มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี คิดเป็นร้อยละ 13.5 และ แลว้แต่ความอยาก คิดเป็นร้อยละ 0.3 

น้อยกว่า 1 คร้ัง/ปี, 55, 

14%

ปีละคร้ัง, 121, 29%

2-3 คร้ัง/ปี, 183, 44%

มากกว่า 3 คร้ัง/ปี, 54, 

13%
แล้วแต่ความอยาก, 1, 0%

ความถีใ่นการซือ้หูฟัง
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ภาพท่ี 4.2 ประเภทของหูฟังท่ีซ้ือ 

จากภาพท่ี 4.2 พบว่า ประเภทของหูฟังท่ีนิยมใช้มากท่ีสุดเป็นอันดับแรก คือ หูฟังเสียบหู

ภายนอก คิดเป็นร้อยละ 29.5 และอนัดบัรองลงมา คือ หูฟังมีจุกยางเสียบเขา้หูคิดเป็น ร้อยละ 27.8 

และ หูฟังครอบหูคิดเป็นร้อยละ 23.0 และหูฟังไร้สายครอบหูคิดเป็นร้อยละ 18.8 และหูฟังคสัตอม 

(เฉพาะสั่งทาํบุคคล) คิดเป็นร้อยละ 4.5 

หูฟังครอบหู, 92, 22%

หูฟังครอบหูภายนอก, 

118, 28%หูฟังมีจุกยางเสียบเขา้หู, 

111, 26%

หูฟังไรสายครอบหู, 80, 

19%

เฉพาะส่ังทาํบุคคล, 22, 

5%

ประเภทหูฟังทีซ่ือ้
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ภาพท่ี 4.3 เวลาท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือหูฟัง 

จากภาพท่ี 4.3 พบว่า เวลาท่ีใช้ในการเลือกซ้ือหูฟังมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ 12:00 – 14.00 

น. คิดเป็นร้อยละ 25.8 และอนัดับรองลงมา คือ 14:00 – 16:00 น. คิดเป็นร้อยละ 25.5 และ 10:00 – 

12:00 น. คิดเป็นร้อยละ 16.8 และ16:00 – 18:00 น. คิดเป็นร้อยละ 14.7 และ 18:00 – 20:00 น. คิดเป็น

ร้อยละ 7.3 และ ก่อน 10:00 น. คิดเป็นร้อยละ 6.3 และ หลงั 20:00 น. คิดเป็นร้อยละ 3.7 

ก่อน 10:00 น., 25, 6%

10:00 - 12:00 น., 67, 17%

12:00 - 14:00 น., 103, 

26%14:00 - 16:00 น., 102, 

25%

16:00 - 18:00 น., 59, 15%

18:00 - 20:00 น., 29, 7%
หลัง 20:00 น., 15, 4%

เวลาทีใ่ช้ในการเลือกซือ้หูฟัง
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ภาพท่ี 4.4 ราคาท่ีใชใ้นการซ้ือหูฟัง 

จากภาพท่ี 4.4 พบว่า ราคาท่ีใช้ซื้อหูฟังมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ ตั้งแต่ 500 – 1,500 บาท คิด

เป็นร้อยละ 31.5 และอนัดบัรองลงมา คือ ตั้งแต่ 200 – 499 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.8 และ ไม่เกิน 0 – 

200 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.0 และ ตั้งแต่ 1,501 – 2,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.5 และ ตั้งแต่ 3,000 

บาท ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 7.3 

ไม่เกิน 0 - 200, 72, 18%

ตั้งแต่ 200 - 499, 107, 

27%

ตั้งแต่ 500 - 1,500, 126, 

31%

ตั้งแต่ 1,501 - 2,999, 66, 

17%

ตั้งแต่ 3,000 ขึน้ไป, 29, 

7%

ราคาทีใ่ช้ในการซือ้หูฟัง
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ภาพท่ี 4.5 ยีห่อ้ของหูฟังท่ีเลือกใช ้

จากภาพท่ี 4.5 พบว่า ยี่ห้อหูฟังท่ีใช้มากท่ีสุดเป็นอนัดับแรก คือ Apple Air pods Pro คิดเป็น

ร้อยละ 33.0 และอนัดับรองลงมา คือ Samsung Galaxy Buds+  คิดเป็นร้อยละ 22.3 และ Sony WF-

1000XM3 คิดเป็นร้อยละ 18.5 และ Sennheiser CX 213 คิดเป็นร้อยละ 6.8 และ อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 

6.5 

Bose SoundSport, 
52, 13%

Sony WF-
1000XM3, 74, 18%

Apple Air pods 
Pro, 132, 33%

Samsung Galaxy 
Buds+, 89, 22%

Sennheiser CX 
213, 27, 7%

อ่ืนๆ, 26, 7%

ยีห้่อของหูฟังทีเ่ลือกใช้
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ภาพท่ี 4.6 บุคคลท่ีแนะนาํในการเลือกซ้ือหูฟัง 

จากภาพท่ี 4.6 พบว่า ผูท่ี้แนะนาํให้ซ้ือหูฟังมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ พนักงานขาย คิดเป็น

ร้อยละ 26.8 และอนัดับรองลงมา คือ คู่รัก คิดเป็นร้อยละ 22.8 และ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 19.3 และ 

บุคคลในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 17 และ เลือกไดด้ว้ยตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 14.2 

 

เพ่ือน, 77, 19%

คู่รัก, 91, 23%

พนักงานขาย, 107, 27%

บุคคลในครอบครัว, 68, 

17%

เลือกได้ด้วยตัวเอง, 57, 

14%

บุคคลทีแ่นะนาํในการเลือกซือ้หูฟัง
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ภาพท่ี 4.7 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือหูฟัง 

จากภาพท่ี 4.7 พบว่า วตัถุประสงค์ในการซ้ือหูฟังมากท่ีสุดเป็นอนัดับแรก คือ ใช้เพื่อความ

บนัเทิง เช่น ฟังเพลง ดูหนงั คิดเป็นร้อยละ 28.5 และอนัดบัรองลงมา คือ ใชใ้นการประกอบอาชีพ เช่น 

นกัดนตรี นกัแต่งเพลง คิดเป็นร้อยละ 22.5 และ ใชส้ําหรับออกกาํลงักาย คิดเป็นร้อยละ 20.5 และ ใช้

สาํหรับดูข่าวหรือทาํงาน คิดเป็นร้อยละ 7 และ ใชส้าํหรับดู Social Media คิดเป็นร้อยละ 5.5 

ช้เพ่ือความบันเทิง เช่น ฟัง

เพลง ดูหนัง, 114, 28%

ใช้สาํหรับออกกาลังกาย, 

82, 20%
ใช้ในการประกอบอาชีพ 

เช่น นักดนตรีนักแต่งเพลง

, 90, 23%

ใช้สาํหรับการสนทนา, 64, 

16%

ใช้สาํหรับดูข่าวหรือทาํงาน

, 28, 7%

ใช้สาํหรับ ดู Social 
Media, 22, 6%

วัตถุประสงคใ์นการซือ้หูฟัง



36 
 

 

ภาพท่ี 4.8 สถานท่ีท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือหูฟัง 

จากภาพท่ี 4.8 พบวา่ สถานท่ีในการซ้ือหูฟังมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ สถานท่ีใกลบ้า้น คิด

เป็นร้อยละ 39.0 และอนัดบัรองลงมา คือ ห้างสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 31.0 และ ผา่นทางออนไลน์ 

คิดเป็นร้อยละ 30.0 

 

ห้างสรรพสินค้า, 124, 31%

สถานท่ีใกล้บ้าน, 156, 

39%

ผ่านทางออนไลน,์ 120, 

30%

สถานทีท่ีใ่ช้ในการเลือกซือ้หูฟัง
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ภาพท่ี 4.9 ปัจจุบนัทา่นใชหู้ฟังเน่ืองจากสาเหตุใด 

จากภาพท่ี 4.9 พบว่า เหตุผลในการใชหู้ฟังมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือ ราคาถูก คิดเป็นร้อยละ 

27.8 และอันดับรองลงมา คือ โปรโมชั่น คิดเป็นร้อยละ 24.3 และ ทน คิดเป็นร้อยละ 19.5 และ 

สวยงาม คิดเป็นร้อยละ 14.5 และ คุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 7.5 และ เคยใช ้คิดเป็นร้อยละ 6.3 

4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความเห็นในแต่ละตวัช้ีวดัของตวัแปรอิสระท่ีมี

อิทธิพล ต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภคในมหาวิทยาลยัสยาม และตวัแปรตาม 

ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรอิสระ 

ตัวแปรอสิระ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลค่า 

1.ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์    

1.1 คุณภาพเสียงของหูฟัง 4.23 0.98 มากท่ีสุด 

1.2 ตราสินคา้ (ยีห่้อ) มีช่ือเสียง 4.22 0.94 มากท่ีสุด 

1.3 การออกแบบตวัหูฟังท่ี

สวยงาม 

4.46 0.79 มากท่ีสุด 

1.4 มี Microphone ไวส้าํหรับ

การสนทนาท่ีมีคุณภาพดี 

4.52 0.82 มากท่ีสุด 

สวยงาม, 58, 14%

ทน, 78, 20%

ราคาถูก, 111, 28%

โปรโมช่ัน, 97, 24%

เคยใช้, 25, 6%

คุณภาพ, 30, 8%ฟังเสียงเท้าในเกมฯ, 1, 

0%

ปัจจุบันท่านใช้หูฟังเน่ืองจากสาเหตใุด
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ตัวแปรอสิระ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลค่า 

1.5 วสัดุท่ีใชใ้นการผลิตมี

คุณภาพดี 

4.56 0.77 มากท่ีสุด 

2. ปัจจัยด้านราคา    

2.1 ราคามีความเหมาะสมกบั 

คุณภาพของเสียง 

4.12 1.72 มาก 

2.2 ราคามีความเหมาะสมกบั 

คุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้นการ

ผลิต 

4.30 1.77 มากท่ีสุด 

2.3 ราคามีความเหมาะสมกบั 

รูปแบบดีไซน์ 

4.33 1.44 มากท่ีสุด 

2.4 ราคามีความเหมาะสมกบั

ตรา สินคา้ (ยีห่้อ) 

4.25 1.46 มากท่ีสุด 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัด 

จําหน่าย 

   

3.1 ร้านท่ีจดัจาํหน่ายมีช่ือเสียง 4.39 0.77 มากท่ีสุด 

3.2 ทาํเลท่ีตั้งของร้านมีความ 

สะดวกในการเดินทาง 

4.43 0.82 มากท่ีสุด 

3.3 ร้านมีพื้นท่ีกวา้งขวาง 4.52 0.80 มากท่ีสุด 

3.4 ร้านมีความปลอดภยั 4.56 0.76 มากท่ีสุด 

3.5 ร้านมีความสวยงาม 4.48 0.76 มากท่ีสุด 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 

   

4.1 สามารถผอ่นชาํระได้

สะดวก 

4.29 0.83 มากท่ีสุด 

4.2 มีโปรโมชัน่การขาย เช่น 

ส่วนลด ของแถม ท่ีน่าสนใจ 

4.29 0.86 มากท่ีสุด 
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ตัวแปรอสิระ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลค่า 

4.3 มีการรับประกนัสินคา้ท่ี 

เหมาะสม 

4.45 0.76 มากท่ีสุด 

4.4 การใหค้าํแนะนาํและบริการ

ของพนกังานท่ีดี 

4.57 0.68 มากท่ีสุด 

4.5 การรีวิวแนะนาํสินคา้ผา่น

ส่่ือต่างๆ เช่น ออนไลน์นิตยสาร 

ท่ีมีประโยชน์ 

4.50 0.75 มากท่ีสุด 

5. ปัจจัยด้านการจัดคนหรือ

พนักงาน 

   

5.1 บริการหลงัการขาย 4.27 0.86 มากท่ีสุด 

5.2 มีความรู้และความชาํนาญ

ในการตอบคาํถาม 

4.29 0.95 มากท่ีสุด 

5.3 มีการยิม้ แยม้แจ่มใส/ 

สบตา/กล่าวคาํทกัทาย 

4.34 0.96 มากท่ีสุด 

6. ปัจจัยด้านกระบวนการ    

6.1 ความสะดวกรวดเร็วในการ

ใหบ้ริการ 

4.35 0.78 มากท่ีสุด 

6.2 มีความรู้และมีความ

เช่ียวชาญใหค้าํแนะนาํไดดี้ 

4.43 0.74 มากท่ีสุด 

7. ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมทาง

กายภาพ 

   

7.1 การแต่งกาย/ ป้ายประจาํตวั

พนกังาน 

4.27 0.87 มากท่ีสุด 

7.2 บรรยากาศในสาขาดูโปร่ง/

โล่งสบาย 

4.22 0.95 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.2 เม่ือพิจารณาตวัแปรอิสระทั้ง 27 ตวัแปร พบว่า ตวัแปรอิสระท่ีมี ค่าเฉล่ียของ

ระดับความเห็นมากท่ีสุด 7 อนัดับแรก ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในเร่ืองการออกแบบตัวหูฟังท่ี

สวยงามมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 ปัจจยัดา้นราคา ในเร่ืองราคามีความเหมาะสมกบั คุณภาพของวสัดุท่ีใช้

ในการผลิตมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 1.77 ปัจจยัด้านช่องทางการจดั จาํหน่ายในเร่ืองร้านมีความปลอดภยัมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองการใหค้าํแนะนาํและบริการของพนกังาน

ท่ีดีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.57 ปัจจยัดา้นการจดัคนหรือพนกังาน ในเร่ืองมีการยิม้ แยม้แจ่มใส/ สบตา/กล่าว

คาํทักทายมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 ปัจจยัด้านกระบวนการ ในเร่ืองมีความรู้และมีความเช่ียวชาญให้

คาํแนะนําได้ดีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.43 ปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ในเร่ืองการแต่งกาย/ ป้าย

ประจาํตวัพนกังานมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 ตามลาํดบั 

นอกจากน้ี ตวัแปรอิสระท่ีมีค่าเฉล่ียของระดบัความเห็นนอ้ยท่ีสุด 7 อนัดบัสุดทา้ย ไดแ้ก่ ปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑใ์นเร่ืองตราสินคา้ (ยี่ห้อ) มีช่ือเสียงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 ปัจจยัดา้นราคา ในเร่ืองราคามี

ความเหมาะสมกบั รูปแบบดีไซน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.44 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั จาํหน่าย ในเร่ือง

ร้านท่ีจดัจาํหน่ายมีช่ือเสียงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองสามารถผ่อน

ชําระได้สะดวก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29 ปัจจัยด้านการจัดคนหรือพนักงานในเร่ืองประชาสัมพันธ์

วิธีการใช้งาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 ปัจจัยด้านกระบวนการในเร่ือง ความสะดวกรวดเร็วในการ

ให้บริการมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 ปัจจยัด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  ในเร่ืองบรรยากาศในสาขาดู

โปร่ง/โล่งสบายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 
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ตารางท่ี 4.3 ตารางความสมัพนัธ์จากขอ้มูลดา้นการจดัการคนหรือพนกังาน 

 

 

ความสัมพนัธ์จากขอ้มูลดา้นการจดัการคนหรือพนกังานมีความสัมพนัธ์มากท่ีสุดกบัดา้นการ

จดัการส่งเสริมการตลาดมีค่าเท่ากบั .700 ขอ้มูลดา้นช่องการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัดา้นการจดั

คนหรือพนกังานตามลาํดบัรองลงมา มีค่าเท่ากบั .692  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจยัและขอ้เสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการวิจยั 

ในปัจจุบนัตลาดหูฟังมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง จากกระแสความนิยมของสมาร์ทโฟนท่ี

เพิ่มสูงขึ้น ประกอบกับพฤติกรรมในการใช้หูฟังของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป จากเดิมหูฟังส่วน 

ใหญ่จะนิยมใชใ้นหมู่นักร้อง นักดนตรี นักแต่งเพลง แต่ปัจจุบนัไดน้าํมาใช้เพื่อความบนัเทิงมากขึ้น 

โดย ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการฟังเพลง และรับชมความบนัเทิงขณะการเดินทางบนรถไฟฟ้าหรือรถ

โดยสาร ผ่านสมาร์ทโฟน นอกจากน้ี กระแสรักสุขภาพ ท่ีคนหันมาออกกาํลงักายควบคู่กบัการฟัง

เพลง และการ บงัคบัใชก้ฎหมายตอ้งใช้อุปกรณ์เสริมสําหรับการสนทนาขณะขบัขี่รถยนต์ดว้ยปัจจยั

เหล่าน้ีทาํให้ตลาดหูฟังมีความน่าสนใจเพราะยงัมีโอกาสเติบโตได้อีกมาก ดังนั้นงานวิจยัฉบับน้ีมี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภคในมหาวิทยาลยัสยาม 

โดยใช้ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) เพื่อเป็นประโยชน์แก่

ผูป้ระกอบการร้านจาํหน่ายหูฟังไดท้ราบถึงพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และสามารถ

นาํขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชใ้นการกาํหนดกลยุทธ์และวางแผนทางการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม ซ่ึงนาํไปสู่

การสร้างรายไดท่ี้มากขึ้นของกิจการ 

ทั้งน้ี หลงัจากไดท้าํการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในอดีต และเก็บขอ้มูลของกลุ่ม ตวัอยา่ง

จากผูบ้ริโภคในมหาวิทยาลยัสยามท่ีเคยตดัสินใจซ้ือหูฟัง โดยผ่านการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงไดข้อ้มูล

ท่ีถูกต้องและครบถ้วนทั้ งหมด 400 ชุด จากนั้ นจึงนําข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ค่าทางสถิติตาม

วตัถุประสงคข์องงานวิจยั และสามารถสรุปผลการวิจยั ไดด้งัน้ี 

5.1.1 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

สําหรับขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมดจาํนวน 400 คน สามารถ

แบ่งเป็นเพศชาย 208 คน และเพศหญิง 192 คน โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 25-34 ปี มี

สถานภาพโสด 312 และ สมรส 88 การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี 261 หรือเทียบเท่า ประกอบ

อาชีพเป็นพนกังาน บริษทัเอกชน และมีค่าใชจ่้ายต่อเดือนไดอ้ยูใ่นช่วง 10,000 – 20,000 บาท 
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5.1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมทัว่ไปของการใชหู้ฟังของผูบ้ริโภคในมหาวิทยาลยัสยาม 

จากการสรุปขอ้มูลในแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่จะซ้ือหูฟังมาใช้เพื่อใช้

ในการประกอบอาชีพ เช่น นักดนตรี นักแต่งเพลงเป็นตน้ โดยมีความถ่ีสูงสุดในการใช้หูฟัง คือ 2-3 

คร้ัง/ปี และประเภทหูฟังท่ีไดค้่ามากท่ีสุดท่ีเลือกใชหู้ฟังเสียบหูภายนอกและเวลาในการตดัสินใจซ้ือหู

ฟังอยู่ในช่วง 12:00 – 14:00 น. ต่อมาตวัล่าสุดจะมีราคาตั้งแต่ 500 – 1500 และยี่ห้อหูฟังท่ีไดรั้บความ

นิยมสามอันดับแรก ได้แก่ Apple Air pods Pro, Samsung Galaxy Buds+ และ Sony WF-1000XM3 

ตามลาํดับและใครท่ีเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังมากท่ีสุดพนักงานขายจะเป็นผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังมากท่ีสุด นอกจากน้ี กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่จะมีวตัถุประสงคม์าก

ท่ีสุด คือ ใช้ในการประกอบอาชีพ เช่น นักดนตรี นักแต่งเพลงมากท่ีสุด โดย ทั้ งน้ี ร้านตัวแทน

จาํหน่ายจะเป็นช่องทางสาํคญัในการจดัจาํหน่าย โดยช่องทางท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บขอ้มูลมากท่ีสุดเป็น

อนัดับแรก คือ  สถานท่ีใกลบ้า้น และหูฟังท่ีท่านใช้ในปัจจุบนั ท่ีมีกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุด ราคาถูก /

โปรโมชัน่ และรองลงมาทน  

5.1.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภคในมหาวิทยาลยัสยาม 

จากผลการวิจยั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภคในมหาวิทยาลยัสยาม 

โดยใช้การวิเคราะห์ปัจจยั (Survey Research)  ผ่านการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ของตัวแปรอิสระจาก ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทั้ งหมด 27 ตัวแปร ด้วยวิธี

ความสัมพันธ์ จะได้ กลุ่มปัจจัยใหม่ทั้ งหมด 7กลุ่ม ทั้ งน้ี เม่ือนํากลุ่มปัจจัยน้ีมาวิเคราะห์สมการ

สัมพนัธ์ พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือหูฟังของผูบ้ริโภคในมหาวิทยาลยัสยาม โดย 

เรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 4.57 ปัจจยัด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย 4.56 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.56 ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.43 ปัจจยัดา้นการคนหรือพนักงาน 

4.34 ปัจจยัดา้นราคา 4.33 ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม 4.27 โดยปัจจยัทั้ง (7Ps) 

5.1.3.1 ปัจจยัดา้นวสัดุท่ีใชใ้นการผลิตท่ีมีคุณภาพท่ีดีของผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นวสัดุท่ีใชใ้นการผลิตมีคุณภาพท่ีดีมีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจซ้ือหูฟังมากท่ีสุดเป็นอบั

ดบัแรก แสดงว่า ในการตดัสินใจซ้ือหูฟังผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัวสัดุท่ีดี ของผลิตภณัฑ์ในดา้นมี 

Microphone ไวส้ําหรับการสนทนาท่ีมีคุณภาพท่ีดี และในด้านการออกแบบตัวหูฟังท่ีสวยงาม ไว้
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สําหรับการสนทนา ขนาดและนํ้ าหนักท่ีมีความเหมาะสม รวมทั้ง ในดา้นราคาตอ้งมีความเหมาะสม

ทั้งตราสินคา้และคุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต 

5.1.3.2 ปัจจยัดา้นราคามีความเหมาะสมกบัรูปแบบดีไซน์ของดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นราคามีความเหมาะสมกบัรูปแบบดีไซน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟัง แสดงว่า 

ในการตดัสินใจซ้ือหูฟังผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการราคามีความเหมาะสมกบัรูปแบบดีไซน์ท่ีน่า

พึงพอใจของ ลูกคา้และราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต และราคามีความ

เหมาะสมกบัตราสินคา้ (ยีห่อ้) และยงัมีความเหมาะสมของคุณภาพเสียง 

5.1.3.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัดา้นร้านมีความปลอดภยัและร้านมีความสวยงามมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟัง แสดง

ว่า ในการตดัสินใจซ้ือหูฟังผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัร้านมีความปลอดภยัและยงัมีทาํเลท่ีตั้งมีความ

สะดวกสะบายในการเดินทาง ราคามีความ เหมาะสมกบัคุณภาพของเสียง และร้านท่ีจดัจาํหน่ายมี

ช่ือเสียง 

5.1.3.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือหูฟัง 

แสดงวา่ ในการตดัสินใจซ้ือหูฟังผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการใหค้าํแนะนาํรายการส่งเสริมการ ขาย 

เช่น สามารถผ่อนชําระได้ ให้ส่วนลดหรือของแถม มีการรีวิวแนะนําสินค้าผ่านส่ือต่างๆ เช่น 

ออนไลน์ นิตยสาร รวมทั้งสามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ได ้

นอกจากน้ีการทดสอบสมมติฐานว่าปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันในเร่ือง เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายได้ต่อเดือน  จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟังท่ีแตกต่างกัน หรือไม่อย่างไร จาก

ผลการวิจยัสามารถสรุปไดว้่า เพศและรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือหู

ฟังท่ีแตกต่างกนั ขณะท่ี อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่างกนัจะมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือ

หูฟังไม่แตกต่างกนั 

5.1.3.5 ปัจจยัดา้นการจดัคนหรือพนกังาน 

ปัจจยัดา้นการจดัคนหรือพนักงานมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟัง แสดงว่า ในการตดัสินใจ

ซ้ือหูฟังผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับมีการยิ้ม แยม้แจ่มใสสบตากล่าวคาํทักทายและมีความรู้ความ

ชาํนาญในการตอบคาํถามมีบริการหลงัการขายท่ีดี และประชาสัมพนัธ์วิธีใช้งานของหูฟังท่ีไดป้ระ

ประโยชน์ 
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5.1.3.6 ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ปัจจยัด้านกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟัง แสดงว่า ในการตดัสินใจซ้ือหูฟัง

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัพนักงานท่ีมีความรู้ และความเช่ียวชาญให้คาํแนะนําได้ดี รวมถึงความ

สะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ 

5.1.3.7 ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหูฟัง แสดงว่า ในการตดัสินใจ

ซ้ือหูฟังผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการแต่งกาย/ป้ายประจาํตวัพนักงานและมีบรรยายกาศในสาขาดู

โปร่งโล่งสบาย 

5.2 ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูป้ระกอบการ 

จากผลการวิจัยทําให้ทราบถึงปัจจัยท่ี มี อิทธิพลต่อตัดสินใจซ้ือหูฟังของผู ้บ ริโภคใน

มหาวิทยาลยัสยาม รวมถึงลาํดบัความสําคญัของแต่ละปัจจยัว่าปัจจยัใดมีอิทธิพลมาก นอ้ยเพียงใด ซ่ึง

จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับด้านการจัดคนหรือ

พนักงานมี ความสําคญัมากท่ีสุด และอนัดับรองลงมา คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยั

ดา้นการจดัคนหรือพนกังาน และปัจจยัดา้นราคาตามลาํดบั โดย ผลงานวิจยัดงักล่าวจะเป็นประโยชน์

แก่ผูป้ระกอบการในการวางแผนการนาํสินคา้เขา้มาจาํหน่าย และการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดได้

อยา่งเหมาะสมใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทั้งน้ี ผูวิ้จยัขอสรุปขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทาง

ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 

ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคัญด้านการส่งเสริมการตลาดให้คาํแนะนําและบริการของ

พนักงานท่ีดี และมีการรับประกันสินค้าท่ีเหมาะสม โดย การรีวิวแนะนําสินคา้ผ่านส่ือต่างๆ เช่น

ออนไลน์ นิตยสารท่ีมีประโยชน์เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคค่อนขา้งให้ความสําคญักบัการให้คาํแนะนาํและ

บริการของพนกังานท่ีความเหมาะสมกบั และยงัมีโปรโมชั้นการขายนอกจากน้ีควรให้ความสาํคญักบั

สามารถผอ่นชาํระไดท่ี้มีความสะวกในการบริการหลงัการขาย   

ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายร้านท่ีมีความปลอดภยั เพื่อให้

ลูกคา้ไดมี้พื้นท่ีกวา้งในการเดินดูสินคา้และความสวยงามของร้านนอกจากน้ีทาํเลท่ีตั้งมีความสะดวก

ในการเดินทางให้แก่ผูบ้ริโภคทาํให้ผูบ้ริการสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย และควรมีร้านท่ีจดัจาํหน่ายมี

ช่ือเสียง เพราะจะทาํใหมี้ความมัน่ใจของสินคา้ท่ีผูบ้ริการใชบ้ริโภค 
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ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสําคญัดา้นผลิตภณัฑท่ี์นาํหูฟังท่ีมีวสัดุท่ีใชใ้นการผลิตท่ีมีคุณภาพท่ี

และเป็นท่ีรู้จกัมาจาํหน่าย โดย ใช ้Microphone ไวส้ําหรับการสนทนาท่ีมีคุณภาพดีเน่ืองจาก ผูบ้ริโภค

ค่อนขา้งให้ความสาํคญักบัวสัดุท่ีใชใ้นการผลิตและความเหมาะสมกบัการออกแบบตวัหูฟังท่ีสวยงาม

ของราคาตราสินคา้ ท่ีมีช่ือเสียงนอกจากน้ีควรให้ความสําคญักบัคุณภาพของเสียงของหูฟังท่ีดี  และมี

อายกุารใชง้านท่ียาวนาน แต่ยงัคง มีการออกแบบท่ีสวยงาม 

ผูป้ระกอบการควรให้ความสาํคญักบั กระบวนการ โดยผูป้ระกอบการควรมีการท่ีมีความรู้และ

เช่ียวชาญให้คาํแนะนําได้ดี เพื่อขอ้มูลเบ้ืองตน้ให้แก่ผูบ้ริโภค พร้อมทั้งมี การจดัการความสะดวก

รวดเร็วในการใหบ้ริการ 

ผูป้ระกอบการควรให้ความสาํคญักบัการดา้นการจดัคนหรือพนกังาน โดยผูป้ระกอบการควรมี

พนักงานท่ีมีความยิ้ม แยม้แจ่มใสสบตากล่าวทกัทายผูท่ี้มาใชบ้ริการ พร้อมทั้งมี พนักงานท่ีมีความรู้

และความชาํนาญในการตอบคาํถามหรือมีการบริการหลงัการขายสินคา้ ตอบขอ้สงสัยของผูบ้ริการใน

การตดัสินใจซ้ือแก่ผูบ้ริโภค ตลอดจนมีการประชาสัมพนัธวิ์ธีการใชง้านเพื่อให้ความรู้และวิธีใชข้อง

ผูบ้ริโภค 

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัดา้นราคาและผูป้ระกอบการควรมีราคาท่ีมีความเหมาะสม

กบัรูปแบบดีไซน์เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ร่งเห็นท่ีไดคุ้ณภาพทั้งราคาและสินคา้ตรงตามมาตราฐานสินคา้ท่ี

ผูบ้ริการไดน้ําไปใช้อย่างเหมาะสมนอกจากนั้นยงัมีราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัตราสินคา้หรือยี่ห้อ 

พร้อมทั้งมีคุณภาพของเสียงท่ีตรงกบัราคาท่ีมีความเหมาะสม 

ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญัดา้นส่ิงแวดลอ้มในการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจดั

จาํหน่าย โดยผูป้ระกอบการควรมีการแต่งกายและป้ายประจาํพนกังานใหแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีสามารถรับรู้ว่า

พนกังานท่ี ให้ความสําคญักบัองคก์รนอกจากน้ีควรท่ีมีบรรยายกาศในสาขาดูโปร่งโล่งสบายเพื่อให้ผู ้

บริการมีทาํงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ผูป้ระกอบการควรศึกษาความต้องการซ้ือหูฟังของเพศหญิงและผูท่ี้มีรายได้น้อย เพิ่มเติม 

เน่ืองจากเพศหญิงมีการตดัสินซ้ือหูฟังน้อยกว่าเพศชาย และผูท่ี้มีรายไดน้้อยมีการตดัสินใจซ้ือ หูฟัง

นอ้ยกว่าผูท่ี้มีรายไดม้าก เพื่อนาํขอ้มูลมาเป็นประโยชน์ต่อการกาํหนดกลยุทธ์ในการขยายฐาน ลูกคา้

ต่อไป 
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5.3 ขอ้จาํกดังานวิจยั 

งานวิจยัน้ีมีขอ้จาํกดัท่ีสาํคญัดงัน้ี 

ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามค่อนขา้งจาํกดั คือ เป็นระยะเวลา 1 เดือน (เก็บขอ้มูล ในช่วง

เดือนสิงหาคม-เมษายน พ.ศ. 2566) จึงทาํให้ขอ้มูลอาจมีความคลาดเคล่ือน หรือเปล่ียนแปลง ไปตาม

ช่วงเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงันั้น จึงควรนาํขอ้มูลไปใชด้ว้ยความระมดัระวงั 

งานวิจยัน้ีใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูวิ้จยัไดอ้อกแบบสอบถาม เพื่อให้ได้

คาํตอบท่ีสอดคล้องกับวตัถุประสงค์ของงานวิจัย พร้อมทั้ งได้ตรวจสอบความถูกตอ้งและความ

น่าเช่ือถือของแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ อย่างไรก็ตาม ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะเป็นขอ้มูลท่ีจาํกดัอยู่ภายใน 

แบบสอบถามน้ีเท่านั้น ดงันั้น หากตอ้งการขอ้มูลสาํคญันอกเหนือจากน้ี อาจตอ้งอาศยัการสังเกตหรือ

การสัมภาษณ์เพิ่มเติม 

5.4 ขอ้เสนอแนะงานวิจยัต่อเน่ือง 

ควรขยายขอบเขตงานวิจยั โดยการเพิ่มกลุ่มตัวอย่างไปยงัต่างจงัหวดัเพื่อให้ครอบคลุม ทั่ว

ประเทศมากขึ้น เน่ืองจากในปัจจุบนัการสั่งซ้ือสินคา้ผ่านสถานท่ีใกลบ้า้นเป็นช่องทางการสั่งซ้ือท่ี

ไดรั้บความสนใจมากขึ้น ส่งผลให้ความนิยมของการซ้ือหูฟังอาจไม่ไดมี้เฉพาะในมหาวิทยาลยัสยาม 

ดงันั้น การมีกลุ่มตวัอย่างท่ีครอบคลุมทัว่ประเทศจะทาํให้ไดข้อ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจ ซ้ือหูฟังได้

ครอบคลุมมากขึ้น 

เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกและมีความหลากหลายมากขึ้น ควรอาศยัการวิจยัเชิงคุณภาพในการเก็บ

ข้อมูลเพิ่มเติม เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก หรือการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม และเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีมี

ประสิทธิภาพมากขึ้นอาจทาํควบคู่ไปกบัการแจกแบบสอบถาม 

ควรศึกษาปัจจัยอ่ืนๆ เพิ่มเติม นอกเหนือจากปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

โดยเฉพาะปัจจยัดา้นเทคโนโลยี ซ่ึงปัจจุบนัเทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว และอาจเป็น 

ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในการตดัสินใจซ้ือหูฟังอีกปัจจยัหน่ึง 
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ภาคผนวก ก 

การออกแบบระบบงาน 

 

 

 

 

ข้อมูลท่ัวไป 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานะภาพ 

- ระดบัการศึกษา 

- ค่าใชจ้่ายต่อเดือน 

 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

- ดา้นปัจจยัการส่งเสริมการตลาด 

- ดา้นการจดัคนหรือพนกังาน 

- ดา้นกระบวกการ 

- ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 

 

พฤติกรรมการใช้หูฟัง 

- ความถ่ีในการซ้ือหูฟัง 

- ช่วงเวลาท่ีซ้ือ 

- ราคาเฉล่ียของหูฟังท่ีซ้ือ 

- ประเภทของหูฟังท่ีซ้ือ 

- ผุแ้นะนาํในการซ้ือหูฟัง 

- ช่องทางการซ้ือหูฟัง 

- วตัถุประสงคใ์นการซ้ือหูฟัง 
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ภาพ ก. Mind Mapping 

ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 

 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใชหู้ฟังและการตดัสินใจ 

 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง 

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตสาขาบริหารธุรกิจมหาวิทยาลยัสยาม 

ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งจะถูกนาํไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

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

 

ส่วนท่ี 1 สถานภาพส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการท่ีตัดสินใจซ้ือหูฟังของนักศึกษามหาวิทยาลยัสยาม 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 

1. เพศ 

□1.ชาย      □2.หญิง 

2. อาย ุ

□1. อาย ุ15 -24 ปี     □2. อาย ุ25-34 ปี 

□3. อาย ุ35 -44 ปี     □4. อาย ุ45-54 ปี 

3.สถานภาพ 

□1.โสด      □2.สมรส 
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4. ระดบัการศึกษา 

□1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี     □2. ปริญญาตรี 

□3. สูงกวา่ปริญญาตรีขึ้นไป 

5. ค่าใชจ่้ายต่อเดือน 

□ 1. ตํ่ากวา่ 10,000 บาท     □ 2. 10,000 – 20,000 บาท 

□ 3. 20,001 – 30,000 บาท    □ 4. 30,000 บาทขึ้นไป 

 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือหูฟังของนักศึกษามหาวิทยาลยัสยาม  

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่องตามความเป็นจริง 

 

2.1 ความถ่ีในการซ้ือหูฟัง 

□ 1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/ปี    □ 2. ปีละคร้ัง 

□ 3. 2-3 คร้ัง/ปี     □ 4. มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี 

2.2 ประเภทหูฟังท่ีซ้ือ 

□ 1. หูฟังครอบหู    □ 2. หูฟังเสียบหูภายนอก 

□ 3. หูฟังมีจุกยางเสียบเขา้หู   □ 4. หูฟังไร้สายครอบหู 

□ 5. หูฟังคสัตอม (เฉพาะสั่งทาํบุคคล) 

2.3 เวลาท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือหูฟัง 

□ 1. ก่อน 10:00 น.    □ 2. 10:00 – 12:00 น. 

□ 3. 12:00 – 14:00 น.    □ 4. 14:00 – 16:00 น. 

□ 5. 16:00 – 18:00 น.    □ 6. 18:00 – 20:00 น. 

□ 7. หลงั 20:00 น. 

2.4 ราคาท่ีใชใ้นการซ้ือหูฟัง 

□ 1. ไม่เกิน 0 – 200     □ 2. ตั้งแต่ 200  –  499 

□ 3. ตั้งแต่ 500 – 1,500     □ 4. ตั้งแต่  1,501 – 2999 

□ 5. ตั้งแต่ 3000 บาทขึ้นไป 

2.5 ยีห่อ้ของหูฟังท่ีเลือกใช ้

□ 1. Bose SoundSport    □ 2. Sony WF-1000XM3 

https://www.top10.in.th/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5/%E0%B8%AB%E0%B8%B9%E0%B8%9F%E0%B8%B1%E0%B8%87-in-ear/#-1.-Bose-SoundSport-Free-Wireless-In-Ear-Wireless
https://www.top10.in.th/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5/%E0%B8%AB%E0%B8%B9%E0%B8%9F%E0%B8%B1%E0%B8%87-in-ear/#Sony-WF-1000XM3
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□ 3. Apple Air pods Pro   □ 4. Samsung Galaxy Buds+ 

□ 5. Sennheiser CX 213   □ อ่ืนๆ 

 

2.6 บุคคลท่ีแนะนาํในการซ้ือหูฟัง 

□ 1. เพื่อน     □ 2. คู่รัก 

□ 3. พนกังานขาย    □ 4. บุคคลในครอบครัว 

□ 5. เลือกไดต้วัเอง 

2.7 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือหูฟัง 

□ 1. ใชเ้พื่อความบนัเทิง เช่น ฟังเพลง ดูหนงั   □ 2. ใชส้าํหรับออกกาํลงักาย 

□ 3. ใชใ้นการประกอบอาชีพ เช่น นกัดนตรี  □ 4. ใชส้าํหรับการสนทนา 

         นกัแต่งเพลง  

□ 5. ใชส้าํหรับดูข่าวหรือทาํงาน   □ 6. ใชส้าํหรับ ดู Social Media 

□ อ่ืนๆ 

2.8 สถานท่ีท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือหูฟัง 

□ 1. หา้งสรรพสินคา้    □ 2. สถานท่ีใกลบ้า้น 

□ 3. ผา่นทางออนไลน์  

□ อ่ืนๆ 

2.9 ปัจจุบนัท่านใชหู้ฟังเน่ืองจากสาเหตุใด 

□ 1. สวยงาม     □ 2. ทน 

□ 3. ราคาถูก     □ 4. โปรโมชัน่ 

□ 5. เคยใช ้     □ 6. คุณภาพ 

□ อ่ืนๆ 

 

 

 

 

 

https://www.top10.in.th/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5/%E0%B8%AB%E0%B8%B9%E0%B8%9F%E0%B8%B1%E0%B8%87-in-ear/#Apple-Airpods-Pro
https://www.top10.in.th/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5/%E0%B8%AB%E0%B8%B9%E0%B8%9F%E0%B8%B1%E0%B8%87-in-ear/#Samsung-Galaxy-Buds+
https://www.top10.in.th/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5/%E0%B8%AB%E0%B8%B9%E0%B8%9F%E0%B8%B1%E0%B8%87-in-ear/#Sennheiser-CX-213
https://www.top10.in.th/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5/%E0%B8%AB%E0%B8%B9%E0%B8%9F%E0%B8%B1%E0%B8%87-in-ear/#-1.-Bose-SoundSport-Free-Wireless-In-Ear-Wireless
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ส่วนท่ี 3 ความพงึพอใจของผู้ใช้บริการซ้ือหูฟังและการตัดสินใจนักศึกษามหาวิทยาลัยสยาม 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงไปในช่องระดับความสําคัญของท่านเพยีงคําตอบเดียว 

 

 

 

ขอ้ 

 

 

                                              คําถาม 

                 ระดับ 

ความสําคัญ 

 

  5 

มาก

ท่ีสุด 

4 

มาก 

3 

ปานกลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อย

ท่ีสุด 

3.1 ด้านผลติภัณฑ์      

3.1.1 คุณภาพเสียงของหูฟัง      

3.1.2 ตราสินคา้ (ยีห่้อ) มีช่ือเสียง      

3.1.3 การออกแบบตวัหูฟังท่ีสวยงาม      

3.1.4 มี Microphone ไวส้าํหรับการสนทนาท่ีมีคณุภาพดี      

3.1.5 วสัดุท่ีใชใ้นการผลิตมีคุณภาพดี      

3.2 ด้านราคา      

3.2.1 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของเสียง      

3.2.2 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของวสัดุท่ีใชใ้น การ

ผลิต 

     

3.2.3 ราคามีความเหมาะสมกบัรูปแบบดีไซน์      

3.2.4 ราคามีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ (ยีห่อ้)      

3.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      
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2 

น้อย 

1 

น้อย

ท่ีสุด 

3.3.1 ร้านท่ีจดัจาํหน่ายมีช่ือเสียง      

3.3.2 ทาํเลท่ีตั้งของร้านมีความสะดวกในการเดินทาง      

3.3.3 ร้านมีพื้นท่ีกวา้งขวาง      

3.3.4 ร้านความปลอดภยั      

3.3.5 ร้านมีความสวยงาม      

3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด      

3.4.1 สามารถผอ่นชาํระไดส้ะดวก      

3.4.2 มีโปรโมชัน่การขาย เช่น ส่วนลด ของแถม ท่ี น่าสนใจ      

3.4.3 มีการรับประกนัสินคา้ท่ีเหมาะสม      

3.4.4 การใหค้าํแนะนาํและบริการของพนกังานท่ีดี      

3.4.5 การรีวิวแนะนาํสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ เช่น ออนไลน์ 

นิตยสาร ท่ีมีประโยชน์ 

     

3.5 ด้านการจัดคนหรือพนักงาน      

3.5.1 บริการหลงัการขาย       

3.5.2 มีความรู้และความชาํนาญในการตอบคาํถาม      

3.5.3 มีการยิม้แยม้แจ่มใส/สบตา/กล่าวคาํทกัทาย      

3.6 ด้านกระบวนการ      

3.6.1 ความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ      

3.6.2 มีความรู้และมีความเช่ียวชาญให ้คาํแนะนาํไดดี้      

3.7 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ      
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3.7.1 การแต่งกาย/ป้ายประจาํตวัพนกังาน      
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