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บทคดัย่อ 

การวิจัยคร้ังน้ี   มีว ัตถุประสงค์เ พ่ือ ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

โทรศพัท์มือถือ Blackberry และ iPhone กลุ่มตวัอย่าง คือ นักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตวงัท่าพระ 

วิทยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ และวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จาํนวน 400 คน จากวิธีสุ่มตวัอยา่งแบบตาม

สะดวก (Convenience Method) เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ความถ่ี ค่า

ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ t ผลการวจิยั มีดงัน้ี 

1. พฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศัพท์มือถือ Blackberry และ iPhone ของนักศึกษามหาวิทยาลยั

ศิลปากร กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกใชโ้ทรศพัท์มือถือ Blackberry มากกว่าโทรศพัท์มือถือ iPhone โดยผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ เพ่ือน โดยนิยมใชใ้นการ Chat และท่อง Website ต่างๆ ระบบบริการท่ี

เลือกใชส่้วนใหญ่ ไดแ้ก่ True move เน่ืองจากโปรโมชัน่มีความน่าสนใจ นิยมใชโ้ปรโมชัน่แบบเหมาจ่ายราย

เดือน และกลุ่มตวัอยา่งคิดวา่โทรศพัทมื์อถือมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวติเป็นอยา่งยิง่ 

2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ Blackberry ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร 

ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นความบนัเทิง 

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั 

3. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ iPhone ของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร ให้

ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นความบนัเทิง 

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 

4. ผลเปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ Blackberry และ iPhone ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร มีความคลา้ยคลึงกนั คือใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัทางดา้น

ราคาและปัจจยัทางดา้นความบนัเทิง ส่วนปัจจยัท่ีให้ความสาํคญัแตกต่างกนั คือผูซ้ื้อโทรศพัท์มือถือ Blackberry 

จะให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด มากกวา่ผูซ้ื้อโทรศพัท์มือถือ iPhone ท่ีระดบันยัสาํคญั 

0.05 
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กกกกกกกกงานวิจยัน้ีสําเร็จสมบูรณ์ได้เป็นผลมาจากได้รับความช่วยเหลือจากอาจารยท่ี์ปรึกษา         

ผศ.ประสพชัย พสุนนท์ ท่ีกรุณาให้คาํแนะนาํและขอ้คิดเห็นต่างๆต่องานวิจยัคร้ังน้ีมาโดยตลอด 

ผูว้จิยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณผศ.นภนนท์ หอมสุด และ อาจารยภ์าวิณี กาญจนาภา คณะกรรมการ

สอบ ท่ีกรุณาให้ค ําแนะนําและข้อคิดเห็นท่ีทําให้การศึกษาคร้ังน้ีมีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน 

ขอขอบพระคุณอาจารยทุ์กท่านท่ีประสิทธ์ิประศาสน์วิชาให้ผูศึ้กษาไดมี้ความรู้เพื่อนาํมาใชใ้นการ

ทาํวจิยัคร้ังน้ี 

นอกจากน้ีผูว้ิจยัขอขอบคุณนายธีรวุฒิ กฤษฎาพรรณ ท่ีให้ความช่วยเหลืออาํนวยความ

สะดวกในการดาํเนินงาน รวมถึงอุปกรณ์เคร่ืองมือต่างๆ 

ผู ้วิจ ัยขอขอบคุณนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร ท่ีให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถาม โดยใหข้อ้มูลในแบบสอบถามอยา่งดียิง่ 

กกกกกกกกและสุดทา้ยผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณคุณพ่อและคุณแม่ ญาติพี่นอ้งและเพื่อนทุกคนท่ี

ช่วยส่งเสริม สนบัสนุนและคอยเป็นกาํลงัใจมาโดยตลอด 

กกกกกกกกงาน 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

กกกกกกกกปัจจุบนัระบบการส่ือสารไดเ้ขา้มามีบทบาทและจาํเป็นอย่างมากในชีวิตประจาํวนั มี

ตวัเลขผูใ้ชมื้อถือทัว่โลกมีประมาณ 4,600 ลา้นคน/หมายเลข ถือเป็นหน่ึงในตลาดสินคา้และบริการ

ท่ีใหญ่ท่ีสุดและมีอตัราเพิ่มข้ึนทุกปี โดยรูปแบบการใหบ้ริการของโทรศพัทมื์อถือ สามารถแบ่งเป็น 

2 รูปแบบหลกัๆ คือ (1) การพูดคุยระหวา่งกนั หรือ voice service และ (2) การบริการอ่ืนๆท่ีเรียกวา่ 

non - voice service ซ่ึงปัจจุบนับริการในรูปแบบหลงัน้ีมีการเติบโตในสัดส่วนท่ีสูงมากเช่นเดียวกนั 

โดยเฉพาะการส่งขอ้มูลข่าวสารเขา้ถึงผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งมีความรวดเร็วและถูกตอ้งดงันั้น ระบบการ

ส่ือสารโทรคมนาคมจึงเป็นโครงสร้างพื้นฐานท่ีสําคญัในการสนบัสนุนการพฒันาเศรษฐกิจ ของ

ประเทศ ไม่วา่จะเป็นในดา้นเศรษฐกิจ สังคม ธุรกิจการคา้ ฯลฯ โทรศพัทมื์อถือจึงเป็นเคร่ืองมือ

ส่ือสาร ท่ีทาํใหป้ระชาชนสามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารไดอ้ยา่งสะดวกเพราะสามารถพกพาได ้และ

สามารถให้บริการได้เกือบทุกพื้นท่ี นอกจากน้ีค่านิยมท่ีมีต่อการใช้โทรศพัท์มือถือในปัจจุบนั

เปล่ียนแปลงไป โทรศัพท์มือถือได้กลายมาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจาํวนัและมีใช้กันอย่าง

แพร่หลาย ไม่เพียงแต่กลุ่มนกัธุรกิจและกลุ่มชนชั้นสูงเท่านั้น 

กกกกกกกกสาํหรับประเทศไทยมีการเปิดใหบ้ริการโทรศพัทมื์อถือเป็นคร้ังแรกในปี พ.ศ. 2529โดย

องคก์ารโทรศพัท์แห่งประเทศไทย และการส่ือสารแห่งประเทศไทย และเม่ือมีความตอ้งการใช้

บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพิ่มสูงข้ึนจนทั้ง 2 หน่วยงานไม่สามารถให้บริการไดอ้ยา่งเพียงพอและ

เพื่อท่ีจะสามารถสนองความต้องการของประชาชนได้อย่างเพียงพอจึงมีการให้สัมปทานแก่

ภาคเอกชนในปี พ.ศ. 2533 จากนั้นเป็นตน้มาการเติบโตของตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีก็เป็นไปอยา่ง

ต่อเน่ือง ทาํให้เกิดการแข่งขนัอย่างรุนแรงในตลาดธุรกิจการส่ือสาร ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขนัใน

รูปแบบของเครือข่ายสัญญาณ รูปลกัษณ์ของโทรศพัท ์ราคา การส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ 

รวมไปถึงการติดต่อส่ือสารรูปแบบใหม่ๆผา่นทางโทรศพัทมื์อมือ เช่น การรับส่งอีเมล์  การพูดคุย

ผา่นการแชท เป็นตน้ ซ่ึงโทรศพัทมื์อถือท่ีกาํลงัไดรั้บความนิยมและเป็นท่ีรู้จกักนัดีในปัจจุบนัก็คือ 

โทรศพัท์มือถือ Blackberry และ iPhoneโทรศพัทด์งักล่าวถูกออกแบบมาเพื่ออาํนวยความสะดวก

ในการติดต่อส่ือสารรูปแบบใหม่ๆ 
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หรือท่ีเรียกวา่ ระบบ 3G  โดยมีคุณลกัษณะต่างๆ เช่น รูปลกัษณ์ คุณสมบติั และความสามารถใน

การ ใชง้าน ท่ีแตกต่างกนัออกไป ทาํให้ผูใ้ชมี้การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทด์งักล่าวซ่ึงมีราคาท่ีสูง ดว้ย

เหตุผลท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย 

กกกกกกกกจากขอ้มูลเบ้ืองตน้โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone กาํลงัไดรั้บความนิยมและ

เป็นท่ีตอ้งการของผูใ้ช้โทรศพัท์มือถือในปัจจุบนั รวมถึงนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากรดว้ย ดว้ย

เหตุน้ีจึงทําให้เกิดความสนใจทําการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร และเปรียบเทียบปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือดงักล่าววา่มีความแตกต่างกนัอยา่งไร 

 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

กกกกกกกก1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ Blackberry และ iPhone ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

กกกกกกกก2. เพื่อศึกษาปัจจัยทางด้านการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ 

Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  

กกกกกกกก3. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ Blackberry และ 

iPhone นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  

 

สมมติฐานของการศึกษา 

กกกกกกกกปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อายุ คณะวิชาท่ีศึกษา ระดบั

ปีการศึกษา รายไดต่้อเดือน  ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือโทรศพัทมื์อถือ ท่ีแตกต่างกนัของนกัศึกษา 

มหาวิทยาลัยศิลปากร ทาํให้พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์มือถือ Blackberry และ iPhone ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร แตกต่างกนัดว้ย 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

กกกกกกกกงานวิจัยฉบับน้ีได้ทําการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

โทรศพัท์มือถือ Blackberry และ iPhoneโดยครอบคลุมกลุ่มตวัอย่างของผูใ้ช้โทรศพัท์มือถือ 

Blackberry และ iPhoneในมหาวทิยาลยัศิลปากร ทาํการศึกษากลุ่มเป้าหมายทั้งเพศชายและเพศหญิง

ท่ีศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลยัศิลปากร โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามจาํนวน`400 

ชุด และทาํการเก็บขอ้มูลเป็นระยะเวลา 1 เดือน 
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กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่1 กรอบแนวคิดในการวิจยั    

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

กกกกกกกก1. ทราบถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  

นกัศึกษา

มหาวทิยาลยั

ศิลปากร 

ปัจจัยทางด้านการตลาด 

- ผลิตภณัฑ์ 

- ราคา 

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

- การส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 

- ดา้นความบนัเทิง 

ปัจจัยด้านความรู้สึกนึกคิดของ

ผู้บริโภค 
- ดา้นสังคม ไดแ้ก่ กลุ่ม

อา้งอิง ครอบครัว บทบาท 

และสถานภาพ 
- ดา้นส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุ

รายได ้รูปแบบการ

ดาํรงชีวิต 
- ดา้นจิตวทิยา ไดแ้ก่ 

แรงจูงใจ ประสบการณ์

และทศันคติ 

การตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ 

Blackberry และ

iPhone 
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กกกกกกกก2. ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

กกกกกกกก3. เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone 

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร  

 

คํานิยามศัพท์เฉพาะ 

กกกกกกกก1. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หาการซ้ือ การใช ้การ

ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้       

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 124) 

กกกกกกกก2. ปัจจยัทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้ร่วมกนั

เพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.2 ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของสินคา้และบริการในรูปตวัเงินหรือส่ิงท่ี

จ่ายออกไปเพื่อแลกเปล่ียนกบัสินคา้และบริการกกกกกกกกกกกกกก 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง

ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม เพื่อใชเ้คล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติต่อส่ือสารเก่ียวกบั

ขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างเจตคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

กกกกกกกก3. โทรศพัท์มือถือ หมายถึง อุปกรณ์ส่ือสารไร้สายท่ีสามารถใช้ติดต่อส่ือสารกนัได้

สะดวกทุกท่ีทุกเวลา   กก 

กกกกกกกก4. BlackBerry หรือ BB เป็นโทรศพัทมื์อถือกลุ่มสมาร์ทโฟน (Smart Phone) คือเป็น 

โทรศพัทท่ี์ไม่ไดเ้ป็นแค่ใชโ้ทรเขา้ – ออกเท่านั้น แต่ยงัตอ้งมีความเป็น PDA อยูใ่นตวัดว้ย ทาํให้

โทรศพัทส์ามารถ ดูหนงั ฟังเพลง และเพิ่มความสามารถไดด้ว้ยการลงโปรแกรมเพิ่มเติม มีลกัษณะ

ท่ีคลา้ยกบับนในคอมพิวเตอร์ ความสามารถในเพิ่มความสามารถให้กบัตนเองได ้โดยมีคุณลกัษณะ

พิเศษคือ มีปุ่มการใชง้านท่ีมีลกัษณะเหมือนแป้นพิมพ ์หรือคียบ์อร์ดคอมพิวเตอร์กกกกกก  

กกกกกกกก5. iPhone คือ โทรศพัทมื์อถือรุ่นแรกของ บริษทั Apple ท่ีออกมาในรูปแบบของ 

PDA  ซ่ึงเป็นการรวมตวัของอุปกรณ์สามอยา่งคือ iPOD, โทรศพัทมื์อถือ และ Internet Device 

รวมกนัในอุปกรณ์เพียงช้ินเดียวซ่ึงมีขนาดเล็กและนํ้าหนกัเบา เหมาะสมกบัการใชง้าน อินเตอร์เน็ต 



5 
 
รับ - ส่งอีเมล ์ดูวีดีโอ และยงัคงไม่ทิ้งคุณสมบติั เคร่ืองเล่นเพลง ท่ีควบคุมการเล่นเพลงดว้ยระบบ

สัมผสับนหนา้จอ (touch screen) โดยท่ีผูใ้ชไ้ม่ตอ้งใช ้ปากกาStylus แต่ใหใ้ชน้ิ้วมือแทน 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

         

กกกกกกกกในการวิจยัดังกล่าว ผูว้ิจยัได้ศึกษาทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพื่อเป็น

แนวทางในการศึกษาวจิยั โดยแบ่งเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

กกกกกกกก1. ความหมายและทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

กกกกกกกก2. แนวคิดเก่ียวกบัแรงจูงใจในการซ้ือ 

กกกกกกกก3. ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

กกกกกกกก4. ความรู้เก่ียวกบัโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone 

กกกกกกกก5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

ส่วนที ่1 ความหมายและทฤษฎพีฤติกรรมของผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

กกกกกกกกพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกถึงลกัษณะความ

ตอ้งการของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกนัโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ เพื่อท่ีจะ

จดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้ถูกตอ้งและเหมาะสม รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการ

แสดงออก  

 

กระบวนการพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Process of Behavior) 

กกกกกกกก1. พฤติกรรมเกิดข้ึนไดต้อ้งมีสาเหตุทาํให้เกิด 

กกกกกกกก2. พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน้ 

กกกกกกกก3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย 
 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

กกกกกกกก1. ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานและเป็นวฒันธรรม

ท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน เป็นท่ียอมรับจากกลุ่มคนหน่ึงรุ่นหน่ึงไปสู่กลุ่มคนอีกรุ่นหน่ึง โดยทาํหนา้ท่ีเป็น

ตวักาํหนดลกัษณะ ความแตกต่างและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม นกัการตลาดจึง 
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จาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและนาํลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้

ในการกาํหนดแผนการตลาด วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ยและชนชั้น

ของสังคม โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกก1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน เป็นพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น ลกัษณะนิสัย

ของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทาํใหค้นในสังคมไทยมีลกัษณะ

พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

กกกกกกกกกกกกกกกก1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะ

และแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิดจากพื้นฐานทาง

ภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มผวิสี พื้นท่ี

ทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ กลุ่มยอ่ยดา้นเพศและชนชั้นทางสังคม     

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546)  

กกกกกกกกกกกกกกกก1.3 ชนชั้นทางสังคม เป็นการแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานท่ี

แตกต่างกนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนัและสมาชิกในชั้นสังคมท่ี

แตกต่างกนัก็จะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั ไดแ้ก่ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกชั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดว้ยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่

เกิดมาบนกองเงินกองทอง 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกชั้นท่ี 2 Lower-Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหนา้ใหม่ 

บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูย้ิง่ใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจาํนวนชั้นทั้งหมด จดัอยูใ่น

ระดบัมหาเศรษฐี 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดว้ยชายหญิงท่ีประสบ

ความสาํเร็จในวชิาอ่ืนๆ สมาชิกชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวทิยาลยั กลุ่มน้ีเรียกวา่เป็นตาเป็น

สมองของสังคม 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกวา่คนโดยเฉล่ีย 

ประกอบดว้ยพวกท่ีไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทาํงานนัง่โตะ๊ระดบัตํ่า 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตย ์ ไดแ้ก่ชน

ชั้นทาํงานเป็นชนชั้นท่ีใหญ่ท่ีสุดในชั้นทางสังคม 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความ
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ชาํนาญ กลุ่มชาวนาท่ีไม่มีท่ีดินเป็นของตนเอง ชนกลุ่มนอ้ย 

                        โดยชั้นของสังคมนั้นจะแบ่งไดต้ามตระกลู ฐานะ ตาํแหน่งหนา้ท่ี อาชีพ รายไดห้รือ

บุคลิกภาพ บุคคลในชั้นสังคมเดียวกนัมกัจะมีพฤติกรรมเหมือนกนัและมีการบริโภคท่ีคลา้ยคลึงกนั 

การแบ่งตามชนชั้นทางสังคมจึงมีประโยชน์มากสาํหรับการแบ่งส่วนตลาดสินคา้ การโฆษณา การ

ทาํใหบ้ริการและการจดักิจกรรมต่างๆทางการตลาด(Admin, พฤติกรรมผูบ้ริโภค) 

กกกกกกกก2. ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนัและมี

อิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือ ปัจจยัทางดา้นสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ

สถานะของผูซ้ื้อ         

กกกกกกกกกกกกกกกก2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) ประกอบดว้ยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ

ทศันคติหรือพฤติกรรมของบุคคล สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2.1.1) กลุ่มอา้งอิงทางตรง (Direct or Membership Groups) คือ 

กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคทางตรง และมีการติดต่อกนัแบบเผชิญหนา้ แบ่งเป็น 1) กลุ่มปฐม

ภูมิ (Primary Groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกนัอยา่งสมํ่าเสมอ และมีรูปแบบการติดต่อแบบ

ไม่เป็นทางการ เช่น ครอบครัว เพื่อน เป็นตน้ 2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) มีการติดต่อกนั

แบบนานๆคร้ัง และมีรูปแบบการติดต่อแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มทางศาสนา กลุ่มวชิาชีพ หรือ

กลุ่มทางการคา้ เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2.1.2) กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม (Indirect Groups) คือ กลุ่มบุคคลท่ี

มีอิทธิพลทางออ้ม ไม่ไดมี้การรู้จกัเป็นการส่วนตวั แบ่งเป็น 1) กลุ่มใฝ่ฝัน (Aspirational Groups) 

บุคคลท่ีบุคคลอ่ืนตอ้งการจะเป็นเหมือน เช่น นกัแสดง นกัร้อง นายแบบ นางแบบ พิธีกร นกักีฬาท่ี

มีช่ือเสียง เป็นตน้ 2) กลุ่มไม่พึงปรารถนา (Dissociative Groups) บุคคลท่ีค่านิยมหรือพฤติกรรมท่ี

บุคคลอ่ืนปฏิเสธ 

                กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล 3 ทางดว้ยกนั คือ 

                        1. กลุ่มอา้งอิงทาํใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการดาํเนินชีวติใหม่ๆ 

                        2. มีอิทธิพลต่อทศันคติและแนวความคิดส่วนของตนเอง 

                        3. มีอิทธิพลต่อการเลือกผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวถือเป็นองคก์รในสังคมท่ีสาํคญัท่ีสุด 

โดยสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอา้งอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจ 
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ซ้ือของผูบ้ริโภค โดยสมาชิกในครอบครัวจะมีการแบ่งบทบาทและอิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือ

ดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกผูช้าย เป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกผูห้ญิง เป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกผูห้ญิงและผูช้าย มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือร่วมกนั 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะอยูใ่น

กลุ่มหลายๆกลุ่มแตกต่างกนัออกไป เช่น ครอบครัว ท่ีทาํงาน สมาคม เป็นตน้ ดงันั้นตาํแหน่งของ

บุคคลในแต่ละกลุ่มจะถูกกาํหนดในรูปของบทบาทและสถานภาพ ตวัอยา่งเช่น นายทกัษิณ เม่ืออยู่

กบัพอ่แม่จะแสดงบทบาทเป็นลูกชาย เม่ืออยูก่บัครอบครัวจะมีบทบาทเป็นสามีและหวัหนา้

ครอบครัว เม่ือไปทาํงานจะแสดงบทบาทเป็นประธานบริษทั เป็นตน้ 

กกกกกกกกสรุปแลว้บทบาท (Roles) จะประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆท่ีบุคคลถูกคาดหวงัใหป้ฏิบติั 

โดยส่ิงท่ีจะปฏิบติันั้นข้ึนอยูก่บับุคคลท่ีอยูร่อบขา้ง  

กกกกกกกกนอกจากน้ีในแต่ละบทบาทจะประกอบไปดว้ยสถานภาพ (Status)  ซ่ึงคนจะซ้ือสินคา้ท่ี

บ่งบอกถึงสถานภาพของตนเอง เช่น ประธานบริษทั ตอ้งขบัรถเบนซ์ ใส่สูท เป็นตน้ ดงันั้นหนา้ท่ี

ของนกัการตลาดจะตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑร์วมถึงตราสินคา้ของเรานั้น เหมาะสาํหรับลูกคา้ท่ีอยูใ่น

บทบาทและสถานภาพใด แลว้ทาํการส่ือสารให้ตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

กกกกกกกก3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุ วงจรชีวติครอบครัว อาชีพ รายได ้ โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การศึกษาและรูปแบบการดาํเนินชีวติ 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.1 อาย ุผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั จะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่าง

กนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบสินคา้แฟชัน่ ชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ ในขณะท่ีวยัผูใ้หญ่มกัจะซ้ือสินคา้

ถาวร เพื่อความมัน่คงของตนเองและครอบครัว 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.2 วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการดาํเนินชีวิตของบุคคลในลกัษณะ

ของการมีครอบครัว การดาํรงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติและ

ค่านิยมของบุคคล ทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั เช่น 

หนุ่มสาวท่ียงัโสด มกัจะซ้ือสินคา้เพื่อใชส่้วนตวั อาทิ เส้ือผา้ เคร่ืองสาํอาง ส่วนผูท่ี้มีครอบครัวและ

มีบุตรแลว้ จะซ้ือสินคา้ท่ีจาํเป็นและผลิตภณัฑส์าํหรับเด็กดว้ย 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.3 อาชีพ อาชีพของแต่ละบุคคล จะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการ
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สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาวา่ผลิตภณัฑข์องบริษทัมีบุคคลอาชีพใด

สนใจ เพื่อจะไดจ้ดักิจกรรมทางการตลาด ใหต้อบสนองความตอ้งการไดเ้หมาะสม 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.4 รายได ้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการและยงัเก่ียวขอ้งกบั

อาํนาจในการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.5 โอกาสทางเศรษฐกิจ ซ่ึงโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อ

สินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาสเหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้ การเก็บออม อาํนาจการซ้ือ

และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโนม้รายไดส่้วนบุคคล การออมและ

อตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าคนรายไดต้ ํ่า กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ ์ การจดั

จาํหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คงคลงั ทั้งตอ้งหาวธีิการต่างๆ เพื่อป้องกนัการขาด

แคลนเงินหมุนเวยีน 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.6 การศึกษา ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ

ดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.7 รูปแบบการดาํเนินชีวิต ข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุ่ม

อาชีพของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑข์องแต่ละบุคคลอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการดาํเนินชีวิต 

โดยรูปแบบการดาํรงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความ

คิดเห็น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) 

กกกกกกกก4. ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) ประกอบดว้ย 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.1 การจูงใจ (Motivation) เป็นพลงักระตุน้หรือพลงัผลกัดนัท่ีอยูภ่ายในตวั

บุคคล ซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลกระทาํหรือดาํเนินการใหไ้ดม้าซ่ึงเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ โดยอาจจะเกิดจาก

ภายในตวับุคคล หรืออาจถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) 

วฒันธรรม หรือชั้นทางสังคม 

 

ทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการของ Maslow 

กกกกกกกกความตอ้งการของมนุษยจ์ะแบ่งออกเป็นลาํดบัขั้น โดยคนจะตอบสนองความตอ้งการท่ี

สาํคญัท่ีสุดก่อน แลว้จึงตอบสนองความตอ้งการลาํดบัขั้นอ่ืนๆท่ีอยูถ่ดัไป โดยเป็น 5 ลาํดบัขั้น คือ 

 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการใน

ปัจจยั 4 คือ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั และยารักษาโรค 
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กกกกกกกกกกกกกกกก2. ความตอ้งการความมัน่คงและปลอดภยั (Safety Needs) ไดแ้ก่ ความ

ตอ้งการความมัน่คงในชีวิต หนา้ท่ีการงาน หรือความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก3. ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการความรัก 

และการยอมรับจากคนในสังคม ไม่วา่จะเป็นคนในครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลอ่ืนๆท่ีอยูใ่นสังคม   

กกกกกกกกกกกกกกกก4. ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem Needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการการยก

ยอ่ง นบัหนา้ถือตาจากคนในสังคม ดงันั้นสินคา้สาํหรับผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในลาํดบัขั้นน้ี จะ

เป็นสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาแพง 

กกกกกกกกกกกกกกกก5. ความตอ้งการประสบความสาํเร็จสูงสุดในชีวติ (Self-Actualization 

Needs)  

กกกกกกกกกกกกกกกก4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลทาํการคดัเลือก จดั

ระเบียบ และตีความหมายของขอ้มูล เพื่อกาํหนดเป็นภาพท่ีมีความหมายข้ึนมา มี 4 ขั้นตอน คือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1. Selective Explosure : การเลือกเปิดรับขอ้มูล 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2. Selective Attention : การเลือกสนใจขอ้มูล 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก3. Selective Distortion : การเลือกตีความขอ้มูล 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4. Selective Retention : การเลือกท่ีจะจดจาํขอ้มูล 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.3 การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของคนท่ี

เกิดข้ึนจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาของคนแต่ละคน ซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ตวัอยา่งเช่น ถา้นาตาชาใชโ้ทรศพัทมื์อถือยีห่้อ Nokia แลว้มีความพึงพอใจในคุณภาพสินคา้ ดงันั้น

หากนาตาชาจะซ้ือโทรศพัทมื์อถือเคร่ืองใหม่โอกาสท่ีจะเลือกซ้ือโทรศพัทมื์อถือยีห่้อ Nokia ก็มี

มากข้ึน 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.4 ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) ความเช่ือ (Beliefs) เป็น

ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง อยูบ่นพื้นฐานของความรู้ ความคิดเห็น ทศันคติ 

(Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคลหรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ี

มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงแสดงถึงความพร้อมท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ โดยเกิดจากประสบการณ์

และส่งอิทธิพลใหมี้การเปล่ียนปลงหรือช้ีแนะต่อพฤติกรรม ทศันคติมีองคป์ระกอบอยู ่3 ส่วนคือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4.4.1) Cognitive Element เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัความรู้ 

ความเขา้ใจประกอบดว้ย ความเช่ือต่างๆท่ีบุคคลมีอยูเ่ก่ียวกบัส่ิงต่างๆ เป็นการท่ีผูบ้ริโภคนึกเห็น

ภาพพจน์ข่าวสารเก่ียวกบั ผลิตภณัฑ ์บริการ โฆษณาหรือร้านคา้ปลีก 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4.4.2) Affective Element เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัความชอบ

ทั้งท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ หรือความรู้สึกประกอบดว้ยความรู้สึกและอารมณ์ท่ีบุคลมีต่อส่ิงต่างๆ เป็น
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ความรู้สึกชอบพอและความรู้ความเขา้ใจไดรั้บการพิจารณาวา่มีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัเป็น

อยา่งมาก นกัวจิยัตลาดพบวา่ความน่าเช่ือถือและความรู้สึกของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑใ์ดๆก็ตามโดย

ปกติมกัจะสอดคลอ้งกนั 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4.4.3) Behavioral Element เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัความ

ตั้งใจก่อพฤติกรรมเป็นแนวโนม้ ท่ีจะมีการปฏิบติัต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีบุคคลมีทศันคติเก่ียวขอ้งในส่ิง

นั้นหรือความตั้งใจก่อพฤติกรรมการซ้ือจริง 

                ทั้งความเช่ือและทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึง

ผูบ้ริโภคอาจจะมีความเช่ือและทศันคติท่ีไม่ถูกตอ้ง ดงันั้นหนา้ท่ีของนกัการตลาดคือการส่ือสารเพื่อ

แกไ้ขความเช่ือและทศันคติเหล่านั้น 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.5 บุคลิกภาพ เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวักาํหนด

พฤติกรรมการตอบสนองหรืออาจหมายถึงลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีแตกต่างของบุคคล ซ่ึงนาํไปสู่การ

ตอบสนองท่ีสมํ่าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อส่ิงกระตุน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก4.6 แนวความคิดของตนเอง (Self-Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ี

บุคคลมีต่อตนเองคนแต่ละคนจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงบุคลิกภาพนั้นจะมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น คนท่ีมีความมัน่ใจในตวัเองจะใชเ้วลาในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้สั้นกวา่คนท่ีไม่ค่อยมัน่ใจในตวัเอง บุคลิกภาพจะถูกมองจากดา้นต่างๆ เช่น 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก- ความมัน่ใจในตวัเอง (Self-confidence) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก- การมีอาํนาจเหนือคนอ่ืน (Dominance) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก- การชอบเขา้สังคม (Socialability) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก- ความสามารถในการปรับตวั (Adaptability) 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model)  

                จุดเร่ิมตน้ของการทาํความเขา้ใจกบัพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ การศึกษาถึง “โมเดลส่ิง

กระตุน้และการตอบสนอง” (Stimulus-Response Model) 

                โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้

เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความ

ตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่อง

ดาํ ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ต่างๆ ของผูซ้ื้อ  
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ส่ิงกระตุ้น 

การตลาด อ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ์ เศรษฐกิจ 

ราคา เทคโนโลย ี

สถานท่ี การเมือง 

การส่งเสริม

การตลาด วฒันธรรม 

 

รูปที ่2 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : Kotler 2003, อ้างถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์. กลยุทธ์การตลาดการบริหารการตลาด. 

(กรุงเทพมหานคร : ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์, 2546), 129. 

กกกกกกกกงานของนกัการตลาด คือ การทาํความเขา้ใจกบัความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s 

Consciousness) หรือท่ีเรียกกนัวา่กล่องดาํ (Black box) โมเดลน้ีถูกแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกส่วนที ่ 1 ส่ิงกระตุน้ ( Stimulus)  อาจเกิดไดจ้ากส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย 

หรือจากส่ิงกระตุน้ภายนอก แบ่งออกเป็น 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ท่ี

ผูบ้ริหารใชก้ระตุน้ผูซ้ื้อเพื่อเกิดความตอ้งการซ้ือ สามารถควบคุมและจดัใหมี้ข้ึนได ้ดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1.1) ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์ เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้

สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1.2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้

เหมาะสมกบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1.3) ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย เช่น จดั

จาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1.4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา

สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี

กบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีอยูภ่ายนอก ซ่ึง

บริษทัไม่สามารถควบคุมได ้เช่น 

 กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2.1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง

การตอบสนอง 

ของผู้ซ้ือ 

ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ 

ตรายีห่้อท่ีซ้ือ 

ร้านคา้ท่ีซ้ือ 

เวลาท่ีซ้ือ 

ปริมาณท่ีซ้ือ 

กล่องดํา 

ลกัษณะ

ของผูซ้ื้อ 

กระบวน 

การ

ตดัสินใจ

ซ้ือ 
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ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2.2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี เช่นเทคโนโลยใีหม่ดา้นฝาก-

ถอนเงิน อตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2.3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่ม

หรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งของผูซ้ื้อ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2.4) ส่ิงกระตุน้ดา้นวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี

ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น  

 

กกกกกกกกกกกกกกกกส่วนที ่ 2 กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เป็น

ระบบความรู้สึก ความตอ้งการ และกระบวนการตดัสินใจ ท่ีเกิดจากความคิดและจิตใจของผูซ้ื้อ 

เป็นส่ิงท่ียากแก่การเขา้ใจ ผูบ้ริหารตอ้งศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อ รวมถึงกิจกรรม

การตดัสินใจของผูซ้ื้อดว้ยซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  

กกกกกกกกกกกกกกกก1. ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) จะถูกกระทบจากปัจจยั

ทางดา้นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่3 แสดงปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อลกัษณะของผูซ้ื้อ 

ท่ีมา : Kotler 2003,อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์. กลยทุธ์การตลาดการบริหารการตลาด. 

(กรุงเทพมหานคร : ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์, 2546), 199. 

วัฒนธรรม

วัฒนธรรม

พื้นฐาน

วัฒนธรรมย่อย

ชนชั้นทาง

สังคม

สังคม

กลุ่มอ้างอิง

ครอบครัว

บทบาทและ

สถานภาพ

บุคคล

อายุและลําดับ

ขั้นของชีวิต

อาชีพ

สถานภาพทาง

เศรษฐกิจ

รูปแบบชีวิต

บุคลิกภาพและ

แนวความคิด

ส่วนบุคคล

จิตวิทยา

การจูงใจ      

การรับรู้

การเรียนรู้

ความเชื่อและ

ทัศนคติ

ผู้ซื้อ
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การรับรู้ถึง

ความตอ้งการ

หรือปัญหา 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกบทบาทในการซ้ือ (Buying Roles) ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคนั้นจะประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคน ท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทใน

การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1. ผูริ้เร่ิม (Initiator)  คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการให้

คาํแนะนาํ ใหข้อ้เสนอแนะในการตดัสินใจซ้ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้

เป็นคร้ังสุดทา้ยในเร่ืองต่างๆ คือ ซ้ือหรือไม่ซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท้าํการซ้ือสินคา้นั้นๆ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก5. ผูใ้ช ้(User)  คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคสินคา้นั้นๆ 

 

กกกกกกกกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Stages of the Buying Decision Process) 

 

 

 

 

รูปที ่4 แสดงขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : Kotler 2003, อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์. กลยทุธ์การตลาดการบริหารการตลาด. ( 

กรุงเทพมหานคร : ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์, 2546), 199. 

กกกกกกกก1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรก

ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการซ่ึงความตอ้งการหรือ

ปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายนํ้า 

เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของ

ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ใน

การแสวงหา

ขอ้มูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรม

ภายหลงัการ

ซ้ือ 
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โทรทศัน์ - กิจกรรมส่งเสริมการตลาด จึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้

อยากได ้เป็นตน้ 

กกกกกกกก2.  การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการใน

สินคา้หรือบริการแลว้ ลาํดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการแสวงหาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการ

ตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว 

คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณา

ตามส่ือต่างๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์ 

                                3. แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ

สินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

                                4. แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์

ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน 

กกกกกกกก3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 

แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภค

ตอ้งกาํหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน ตวัอยา่งเช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือรถยนต ์

จะมีเกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณา เช่น ยีห่้อ  ราคา รูปแบบ การตกแต่งภายใน-ภายนอก บริการหลงั

การขาย ราคาขายต่อ เป็นตน้ 

กกกกกกกก4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ 

ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 

กกกกกกกกกกกกกกกก3. ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 

กกกกกกกกกกกกกกกก4. เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 

กกกกกกกกกกกกกกกก5. วธีิการในการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 

กกกกกกกก5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้าํการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจ

ภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ทาํการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบั

ส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงั

เอาไว ้ ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิด
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พฤติกรรมในการซ้ือซํ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงตํ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงั

เอาไว ้ ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์อง

คู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆดว้ย 

กกกกกกกกกกกกกกกกส่วนที ่ 3  เป็นขั้นของการตอบสนองของผูซ้ื้อ  (Response) ซ่ึงไดผ้า่น

กระบวนการตดัสินใจซ้ือมาแลว้ โดยผูซ้ื้อจะมีการตอบสนอง 5 ประการดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1. การเลือกผลิตภณัฑ ์ (Product Choices) ตวัอยา่งเช่น การ

เลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ มีทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีก่ึงสาํเร็จรูป ขนมปัง 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2. การเลือกตราสินคา้ (Brand Choices) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภค

จะเลือกสินคา้ยีห่อ้ใดระหวา่งสินคา้ท่ีมีฉลากกบัท่ีไม่มีฉลาก 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก3. การเลือกผูใ้ห้บริการหรือผูข้าย (Dealer Choices) 

ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการจะเลือกซ้ือสินคา้จากหา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ใกลบ้า้น 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4. การเลือกเวลาในการซ้ือหรือการใชบ้ริการ (Purchasing 

Time) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือเวลาใด 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก5. การเลือกซ้ือปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) หรือ

จาํนวนคร้ังในการใชบ้ริการ 

 

ทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยการอธิบายเฉพาะเพียงบางส่วน  (Partial explanation theories) 

กกกกกกกกประเภทของทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยการอธิบายเฉพาะบางส่วนสามรถแยกออกเป็นหลายทฤษฎี 

ซ่ึงทฤษฎีทั้งหลายเหล่าน้ีจะเป็นทฤษฎีท่ีมีทรรศนะคติเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึน

นั้นวา่เกิดข้ึนไดโ้ดย 1) โอกาส 2) นิสัย 3) ฉบัพลนั 4) การมุ่งเนน้ท่ีสังคม 5) กรรมพนัธ์ุ ซ่ึงแนวคิด

เหล่าน้ีส่วนใหญ่จะมีลกัษณะท่ีเขา้ใจไดใ้นตวัโดยไม่ตอ้งอาศยัหลกัฐานหรือเหตุผลในการอา้งอิง 

หรือการตัดสินใจซ้ือตามนิสัย การซ้ือท่ีเคยชิน หรือมีลักษณะของการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนโดย

ฉบัพลนั เป็นตน้ ส่วนการซ้ือท่ีมีพื้นฐานมาจากกรรมพนัธ์ุเป็นการซ้ือท่ีกระทาํข้ึนเน่ืองจากลกัษณะ

ท่ีมีมาแต่กาํเนิดของผูบ้ริโภค เช่น การตดัสินใจซ้ือสินค้าท่ีสอดคล้องกับเพศ (ชายหรือหญิง) 

สาํหรับการซ้ือท่ีเป็นการมุ่งเนน้ท่ีสังคม คือ การซ้ือท่ีข้ึนอยูก่บัพื้นฐานของความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ

บุคคลอ่ืนว่าจะมีความนึกคิดต่อการซ้ืออย่างไร หมายถึงการซ้ือของบุคคลท่ีให้สอดคล้องหรือ

เหมือนกบัการซ้ือของบุคคลอ่ืนในสังคม  นัน่คือ การซ้ือแบบเลียนแบบ และนั้นจะเห็นไดว้า่ทฤษฎี

ทั้งหมดท่ีกล่าวมาไม่มีทฤษฎีใดท่ีจาํทาํให้คาํอธิบายโดยทัว่ไปของวิธีการกระทาํการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคเลยแต่ผูบ้ริโภคอาจตดัสินใจทั้งหมด หรือเพียงบางส่วนของการตดัสินใจประเภทต่างๆ 

เหล่าน้ีในบางเวลา หรือในเวลาอ่ืนๆ ท่ีตอ้งตดัสินใจ 
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ทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยการอธิบายถึงพื้นฐานทั้งหมด (Basic explanation theories) 

กกกกกกกกทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยการอธิบายถึงพื้นฐานเป็นการพิจารณาผูบ้ริโภควา่เป็นผูท่ี้เป็นไดท้ั้ง 1) ผู ้

ลดความเส่ียง หรือ 2) ผูแ้กไ้ขปัญหา ซ่ึงทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยการอธิบายถึงพื้นฐานเหล่าน้ีจาํเป็นตอ้งใช้

ความรู้บา้งส่วนสาํหรับการแกไ้ขปัญหาของผูบ้ริโภค แต่ไม่จาํเป็นตอ้งเป็นความรู้ท่ีสมบูรณ์ในเร่ือง

ของแนวความคิดของการเป็นคนประหยดั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกแนวความคิดของการลดความเส่ียง (concept of risk reduction) 

แนวความคิดของการลดความเส่ียงจะตั้งอยูบ่นสมมุติฐานท่ีวา่ ผูบ้ริโภคเขา้ไปสู่การตดัสินใจใน

ตลาดในฐานะเป็นเคร่ืองมือของการลดความเส่ียง ( a means of reducing risk) ทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยการ

ลดความเส่ียงจาํเป็นตอ้งมีขอ้มูลท่ีใชส้าํหรับการกระทาํการตดัสินใจอยา่งนอ้ยจาํนวนหน่ึงและ

แนวความคิดน้ีไดเ้ป็นท่ีนิยมมากในหมู่นกัการตลาด เม่ือไม่นานมาน้ีพื้นฐานของความคิดน้ีค่อนขา้ง

จะธรรมดาคือ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคทุกคร้ังจะเก่ียวขอ้งกบัองคป์ระกอบ 2 ประการคือ 1) ความ

เส่ียง (risk) และ 2) ผลลพัธ์ท่ีจะตามมา (consequence) ไม่วา่ผูบ้ริโภคจะกระทาํอะไรก็ตามจะมี

ความเส่ียงเกิดข้ึนตามมาท่ีจะทาํใหไ้ม่สบายใจได ้ จะมีการกระทาํท่ีใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีเพียงพอเพื่อ

การลดระดบัท่ีจะยอมรับไดก่้อนจึงจะทาํการตดัสินใจ 

กกกกกกกกกกกกกกกกแนวความคิดของการเป็นผูแ้ก้ปัญหา (problem solver concept) 

แนวความคิดของการเป็นผูแ้กไ้ขปัญหาเป็นอีกทฤษฎีหน่ึงท่ีวา่ดว้ยการตดัสินของผูบ้ริโภคท่ีมีความ

คิดเห็นว่า ผูบ้ริโภคเป็นผูท่ี้อยู่ในฐานะของการเป็นผูแ้กปั้ญหาซ่ึงความคิดเห็นเช่นน้ีเป็นส่ิงสําคญั

เพราะความปรารถนาอยากไดทุ้กอยา่งของผูบ้ริโภคจะเป็นการสร้างสถานการณ์ของปัญหาให้กบั

บุคคล ผูบ้ริโภคจะมีการกระทาํเพื่อแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนโดยการตดัสินกระทาํในส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบั

ความปรารถนาอยากได้ของเขาเอง เม่ือปัญหาได้รับการแก้ไขอย่างสมบูรณ์การซ้ือก็จะเกิดข้ึน

ผูบ้ริโภคแก้ไขได้โดยจาํเป็นจะต้องมีการหาข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับสถานการณ์ของปัญหานั้ น 

พิจารณาถึงทางเลือกต่างๆ ท่ีจะกระทาํและทางเลือกเพียง 1 ทางจากทางเลือกต่างๆ เหล่านั้น John 

Dewey เป็นผูไ้ดรั้บการยอมรับวา่เป็นผูก้าํหนดขั้นตอนในการแกไ้ขปัญหา ซ่ึงขั้นตอนเหล่าน้ีในรูป

ท่ีได้รับการปรับปรุงแล้วได้เป็นท่ียอมรับว่าเป็นมาตรฐานท่ีใช้ในการศึกษาปัญหาต่างๆซ่ึง

ประกอบดว้ยขั้นตอนเหล่าน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. การเล็งเห็นปัญหา/การตระหนกัถึงความตอ้งการ (problem recognition) 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. การแสวงหาขอ้มูล (search for information) 

กกกกกกกกกกกกกกกก3. การประเมินทางเลือก (evaluation of data) 

กกกกกกกกกกกกกกกก4. การตดัสินใจ (decision) 

กกกกกกกกกกกกกกกก5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (post purchase evaluation) (Admin)  
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ส่วนที ่2 แนวคิดเกีย่วกบัแรงจูงใจในการซ้ือ (Buying Motives) 

กกกกกกกกในการตดัสินใจท่ีดีท่ีสุดนั้น  จาํเป็นตอ้งมีการคน้หา การจูงใจ แนวความคิด หลกั

ความคิดหรือจุดขายท่ีเป็นเอกลกัษณ์ (Unique Selling Proposition: USP) ซ่ึงจาํเป็นสาํหรับการสร้าง

ประโยชน์แรงจูงใจ และเป็นการแสดงออกซ่ึงเอกลกัษณ์หรือเหตุผลวา่ทาํไมจึงควรคิดเก่ียวกบัหรือ

ทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ ในส่วนของการจูงใจนั้น 

กกกกกกกกพิบูล ทีปะปาล (2534: 179-182) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัแรงจูงใจในการซ้ือ โดยแบ่งเป็น 4 

ประเภทใหญ่ ๆ (Type of Buying Motives) ดงัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. แรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ ์(Product Buying Motives) 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล (Rational Buying Motives) 

กกกกกกกกกกกกกกกก3. แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ (Emotional Buying Motives) 

กกกกกกกกกกกกกกกก4. แรงจูงใจท่ีเกิดจากอุปถมัภร้์านคา้ (Patronage Buying Motives) 

 

กกกกกกกกแรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ ์(Product Buying Motives) 

กกกกกกกกกกกกกกกกแรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ แรงจูงใจท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคท่ี

จะตอ้งซ้ือสินคา้และบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงมา เพื่อสนองความตอ้งการของตนใหไ้ดรั้บความ

พอใจ แต่เน่ืองจากสินคา้และบริการเหล่านั้นมีจาํกดั ผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งใด

อยา่งหน่ึงตามกาํลงัอาํนาจซ้ือของตน 

กกกกกกกกแรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล (Rational Buying Motives) 

                กกกกกกกกเป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากการใคร่ครวญพินิจพิจารณาของผูซ้ื้ออย่างมีเหตุผล

ก่อนวา่ทาํไมจึงซ้ือสินคา้ชนิดนั้น แรงกระตุน้ประเภทน้ีไดแ้ก่ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1. ความประหยดั (Economy) ความประหยดัในท่ีน้ี หมายถึง 

ประหยดัในการซ้ือและการใช ้

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2. ประสิทธิภพและสมรรถภาพในการใช้ (Efficiency and 

Capacity) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก3. ความเช่ือถือได ้(Dependability) นบัเป็นแรงจูงใจในการซ้ือ

ท่ีมีความสาํคญัมากอยา่งยิง่ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4. ความทนทานถาวร (Durability) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก5. ความสะดวกในการใช ้(Convenience) 

กกกกกกกก แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ (Emotional Buying Motives) 

กกกกกกกกกกกกกกกกแรงจูงใจท่ีมีผลผลกัดนัใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ อนัเป็นผลมาจาก
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อารมณ์ มีมากมายหลายประการ สามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1. การเอาอยา่งแข่งดีกนั (Emulation) เช่นเห็นเพื่อน ๆ ญาติ

มิตรหรือคนรู้จกัมีอะไรดีเด่นหรือซ้ืออะไรมาใหม่ ๆ ก็พยายามไปขวนขวายหาซ้ือมาบา้งเพื่อไม่ให้

นอ้ยหนา้ ซ่ึงบางคร้ังของดงักล่าวไม่มีความจาํเป็นตอ้งบริโภค ณ ขณะนั้น 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2. ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) เช่นตอ้งการนาํ

แฟชัน่อยูเ่สมอเพื่อแสดงผลเด่นไม่ซํ้ าแบบใคร บุคคลเหล่าน้ีจะซ้ือสินคา้ท่ีนาํออกสู่ตลาดใหม่ ๆ 

ตรา ใหม่ ๆ แบบใหม่ ๆ ยีห่้อใหม่ ๆ เป็นตน้ โดยไม่คาํนึงถึงราคาของสินคา้มากนกั ขอใหต้นเอง

เด่นในสังคมก็พอ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก3. ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Conformity) เป็นลกัษณะ

ตรงขา้มกบัพวกท่ีตอ้งการจุดเด่นเอกเทศ พวกน้ีจะรอคอยจนกวา่คนส่วนใหญ่เขาซ้ือหรือใชก้นั ตน

ก็จะไดซ้ื้อตามบา้ง หรือบางคร้ังจะซ้ือตามผูน้าํหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีตนชอบ เช่น พวกดารา 

นกัร้อง เพื่อแสดงความเป็นพวกเดียวกนั เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4. ตอ้งการความสะดวกสบาย (Comfort) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิด

จากผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายในการจบัจ่ายใชส้อยในชีวติประจาํวนั การผอ่นแรงหรือ

การพกัผอ่น ฯลฯ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก5. ตอ้งการความสาํราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and 

Pleasure) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากผูบ้ริโภคตอ้งการความสนุกสนานเพลิดเพลินกระป้ีกระเปร่า จึงไป

ซ้ือเคร่ืองบนัเทิงมา เช่น เคร่ืองเล่นแผน่เสียง วทิย ุ เทป เคร่ืองสเตอริโอ วีดีโอ ทีว ี เคร่ืองเล่นซีดี 

กลอ้งถ่ายรูป เคร่ืองดนตรี เป็นตน้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก6. ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สูง (Ambition) เป็นความหยิง่

หรือถือดี (Pride) หรือความปรารถนาเก่ียวกบัศกัด์ิศรีเกียรติคุณ (Prestige) เช่น ชอบซ้ือสินคา้ท่ีมี

ยีห่อ้ดงัเป็นท่ีรู้จกัและสังคมยอมรับ  

กกกกกกกกแรงจูงใจท่ีเกิดจากอุปถมัภร้์านคา้ (Patronage Buying Motives) 

กกกกกกกกกกกกกกกกการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้จากร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงโดยเฉพาะ นบัไดว้า่

เป็นแรงจูงใจอยา่งหน่ึง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะเหตุผล ดงัต่อไปน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1. ใหบ้ริการดีเป็นท่ีพอใจ (Satisfactory Services) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก2. ราคายอ่มเยาสมเหตุสมผล (Reasonable Prices) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 3. ทาํเลท่ีตั้งของร้านสะดวกในการท่ีจะไปซ้ือ (Good Access 

to Location) 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก4. มีสินคา้ใหเ้ลือกไดห้ลายอยา่ง (Abundant of Assortment) 
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กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 5. ช่ือเสียงของร้าน (Goodwill of Image) ดีเป็นท่ีเช่ือถือได ้

เช่น ขายสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ พนกังานในร้านสุภาพเรียบร้อยเป็นกนัเอง 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 6. ความเคยชินเก่ียวกบันิสัยการซ้ือ (Buying Habits) เช่น เคย

ซ้ือสินคา้จากร้านใดร้านหน่ึงโดยเฉพาะเป็นเวลานานแลว้ ซ่ึงบางคร้ังเป็นการซ้ือต่อเน่ืองกนัมาเป็น

ชัว่คน เป็นตน้ 

 

ส่วนที ่3 ทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Decision – Making Process In Buying) 

กกกกกกกกWalters (1974: 16) กล่าววา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งออกได้

เป็น 5 ขั้นตอนดว้ยกนัคือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. การตระหนกัถึงความตอ้งการท่ียงัไม่ไดต้อบสนอง 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกระบวนการน้ีเกิดข้ึน เม่ือความตอ้งการท่ียงัไม่ไดต้อบสนอง

ก่อนเกิดความเครียด (Tension) ข้ึนภายในมนัอาจจะเป็นความตอ้งการภายในของร่างกาย (เช่น 

ความหิว) หรือเป็นความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการสะสมจนกระทัง่ถูกเร่งเร้าโดยตวักระตุน้จาก

ภายนอก (เช่นการมองเห็น ผลิตภณัฑห์รือ โฆษณา) ในบางคร้ังความไม่พอใจในตวัผลิตภณัฑ ์หรือ

ยีห่อ้เดิม อาจจะสร้างความตึงเครียดเหล่านั้นได ้

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกเม่ือใดก็ตามท่ีความตอ้งการถูกตระหนกัถึงข้ึนภายใน ผูบ้ริโภค

หรือครอบครัวของเขา จะตระหนกัในความสาํคญัในลกัษณะต่างๆ เช่น เวลา แรงงาน หรือเงิน 

ตวัอยา่งเช่น ชายคนหน่ึงตอ้งการท่ีจะติดตั้งสระวา่ยนํ้าในราคา 30,000 บาท แต่ภรรยาของเขาอยาก

ไดชุ้ดรับแขกใหม่ในราคา 30,000 บาท เช่นกนั ในขณะเดียวกนัชายคนนั้นอาจจะกลวัวา่กลุ่มอา้งอิง

ท่ีเขาคบคา้สมาคมอยูจ่ะไม่เห็นดว้ย หรืออากาศอาจจะเยน็เกินไปเหลือช่วงเวลาท่ีจะใชส้ระไดน้อ้ย

ไม่คุม้ค่า ความตึงเครียดหรือขดัแยง้ดงักล่าว จาํเป็นตอ้งถูกขจดัไปจนหมดส้ินในขั้นน้ี มิฉะนั้นแลว้

กระบวนการในการซ้ือจะยติุเพียงเท่าน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. การเล็งเห็นคุณลกัษณะของทางเลือกต่างๆ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกเม่ือความตอ้งการถูกตระหนกัเป็นอยา่งดีแลว้ ทั้งผลิตภณัฑแ์ละ

ตรายีห่้อท่ีมีใหเ้ลือกจะตอ้งถูกวเิคราะห์ เช่น แม่บา้นตอ้งการจะทาํใหมื้อน่ิม ทางเลือกของเธอก็คือ

การซ้ือ เคร่ืองลา้งชาม การสวมถุงมือ การเลือกซ้ือผงซกัฟอกท่ีเช่ือวา่ไม่ทาํลายผวิ หรือใชค้รีมทามือ

ชนิดใหม่ ฯลฯ ถา้เธอเลือกทางใดทางหน่ึงก็ยงัมีสินคา้หลายยีห่อ้ท่ีจะพิจารณา การคน้หาทางเลือก

ต่าง ๆ มกัเกิดข้ึนภายใตอิ้ทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ เช่น 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก1. จาํนวนเวลาท่ีใชใ้นการเลือก และราคาสินคา้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 2. จาํนวนความรู้หรือข่าวสารท่ีผูบ้ริโภคมีอยูจ่ากประสบการณ์
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และจากท่ีอ่ืนๆ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก3. จาํนวนความเส่ียงภยัท่ีพึงมี ถา้ตดัสินใจผดิ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกจากความรู้ท่ีมีผูบ้ริโภคอาจจะอาศยัความคิดเห็นของกลุ่ม

อา้งอิงนอกจากนั้นแลว้ก็อาจตั้งใจฟังโฆษณา หรืออาจจะเยีย่มเยยีนร้านคา้ หรือสินคา้ต่าง ๆ หรือ

การชมการสาธิตจากพนกังานขาย 

กกกกกกกกกกกกกกกก3. การประเมินผลของทางเลือกท่ีมีอยู ่

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกเม่ือส่ิงท่ีมีใหเ้ลือกแต่ละอยา่งไดถู้กพิจารณาแลว้ ผูบ้ริโภค

จะตอ้งประเมินค่าของแต่ละทางเลือกนั้น เพื่อการตดัสินใจซ้ือ ถา้มีความตอ้งการสูง เวลาท่ีจะใชใ้น

แต่ละขั้นตอนก็นอ้ยลง ผูซ้ื้อท่ีมีอุปนิสัยรักการซ้ือ ก็มกัจะใชเ้วลาประเมินผลนานกวา่ผูท่ี้ไม่ชอบ

การซ้ือผูค้นท่ีมีรายไดแ้ละการศึกษาสูง โดยมากมกัจะซ้ือหาจากการประเมินผลน้ี 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินค่าของทางเลือกต่าง ๆ 

มกัจะประกอบดว้ยประสบการณ์ในอดีต ทศันคติต่อสินคา้แต่ละยีห่อ้ หรือฟังความเห็นจากสมาชิก

ในงานและกลุ่มอา้งอิงอ่ืน ๆ เพื่อช่วยในการเลือก 

กกกกกกกกกกกกกกกก4. การตดัสินใจซ้ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกหลงัจากท่ีไดแ้สวงหา และประเมินค่า ผูบ้ริโภคถึงเวลาท่ีจะ

ตดัสินใจวา่เขาพร้อมท่ีจะซ้ือหรือยงั สมมุติวา่คาํตอบคือพร้อม เขาก็ประสบกบัปัญหาปลีกยอ่ยต่าง 

ๆ เช่น ชนิดของผลิตภณัฑ ์ตรายีห่อ้ ราคา ร้าน จาํนวน สี ฯลฯ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีนกัการตลาดจะสร้างสรรคข้ึ์น เพื่อช่วยใหก้าร

ตดัสินใจของผูซ้ื้อง่ายเขา้ก็จะทาํใหผู้ซ้ื้อยนิดีมาก เพราะคนส่วนมากมีปัญหาในการตดัสินใจเอง 

บางทีในการโฆษณาผูข้ายควรจะแนะนาํวา่สีอะไรจึงจะเหมาะสมท่ีสุด สาํหรับผลิตภณัฑน้ี์

ผลิตภณัฑน์ั้นหรือบางคร้ังก็ผลิตภณัฑห์ลาย ๆ ชนิดควรจะไดรั้บการหีบห่อรวมกนั เพื่อประหยดั

การตดัสินใจหลาย ๆ คร้ัง เช่น สาํนกังานท่องเท่ียวอาจจะใหค้วามสะดวกแก่นกัท่องเท่ียวดว้ยการ

จดัหาเส้นทางบิน โรงแรม การเดินทางในเมือง และการนาํเท่ียวดว้ยการจดัเป็นบริการเหมารวม 

เพื่อท่ีจะไดรั้บประสิทธิภาพสูงสุดในงานทางการตลาด สาํหรับในขั้นการซ้ือน้ี ผูข้ายจาํเป็นตอ้งรู้

คาํตอบมากมายเก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกจบัจ่ายของผูบ้ริโภค ดงัตวัอยา่งควรมีจะรู้วา่ผูบ้ริโภค

จะเสีย เวลาเลือกหาสินคา้นั้นนานสักเท่าไหร่ ปัจจยัอะไรท่ีมีอิทธิพลท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคซ้ือท่ีนัน่ท่ีน่ี 

ปัจจยัอะไรท่ีแสดงถึงภาพพจน์ของร้านนั้นร้ายน้ี คุณลกัษณะท่ีแตกต่างของลูกคา้ท่ีไม่ไดเ้ตรียมตวั

มาเพื่อซ้ือคืออะไร ฯลฯ 

กกกกกกกกกกกกกกกก5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกพฤติกรรมและกระบวนการซ้ือส่ิงต่าง ๆ ท่ีกล่าวมาทั้งหมด
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เกิดข้ึนก่อนหรือขณะท่ีการซ้ือเกิดข้ึนอยา่งไรก็ตาม ความรู้สึก และการประเมินค่าของผูซ้ื้อหลงัจาก

การซ้ือก็มีความสาํคญัสาํหรับนกัการตลาด เพราะวา่อาจมีอิทธิพลต่อการซ้ือซํ้ าและมีอิทธิพล

สาํหรับท่ีจะบอกผูอ่ื้นเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือยีห่้อนั้น ๆ ต่อไป 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกโดยปกติ ผูต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงแลว้ มกัจะไม่มัน่ใจ

วา่ตนเองไดก้ระทาํในส่ิงท่ีถูกตอ้งท่ีสุดหรือไม่ ส่ิงก่อกวนความรู้สึกหลงัการซ้ือแลว้ มกัจะเกิดข้ึน

เน่ืองจากส่ิงท่ีมีใหเ้ลือกต่าง ๆ มีทั้งประโยชน์ และขอ้จาํกดั ในท่ีสุดเม่ือการตดัสินใจซ้ือไดถู้ก

กระทาํข้ึนสินคา้ท่ีเขาเลือกก็จะปรากฏขอ้บกพร่องข้ึน ในขณะเดียวกนัสินคา้ท่ีเขาไม่ไดเ้ลือกปรากฏ

ขอ้ดีต่าง ๆ ข้ึนนั้นคือคุณค่าทางลบเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีเขาเลือก และคุณค่าทางบวกเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ี

เขาปฏิเสธท่ีจะเลือก เป็นตวัการสาํคญัท่ีก่อให้เกิดความไม่สบายใจในตวัผูบ้ริโภค ดว้ยตระหนกัถึง

ปัญหาดงักล่าว การเอาใจใส่ หรือการโฆษณาหลงัการซ้ือจึงเป็นส่ิงจาํเป็นมากท่ีจะลดความไม่

แน่นอนหลงัการซ้ือลงได ้และในขณะเดียวกนัก็จะช่วยเพิ่มความมัน่ใจในการตดัสินใจของลูกคา้ 

 

ส่วนที ่4 ความรู้เกีย่วกบั โทรศัพท์มือถือ Blackberry และ iPhone 

กกกกกกกกBlackberry หรือ BB ถูกสร้างข้ึนโดย บริษทั Resaerch in Motion ( RIM ) ของแคนาดา 

เป็นบริการส่ือสารไร้สายรูปแบบใหม่ท่ีช่วยตอบสนองทุกความต้องการด้านการส่ือสารอย่าง

ครบถว้น มีจุดเด่นในการรับส่งอีเมล์นบัวา่เป็นเหตุผลหลกัท่ีหลายคนเลือกใช้งาน BB ซ่ึงมีราคา

แพง การรับส่งอีเมล์ (email) จาก Mail server ถึงเคร่ือง BB อยา่งอตัโนมติัทนัทีท่ีมีเมล์เขา้มา เป็น

เทคโนโลยี Push mail หรือต่างประเทศจะเรียกว่า Instant message ซ่ึงจะเช่ือมต่อ internet 

ตลอดเวลาผา่นทางGPRS หรือ EDGE หรือ 3G  และการท่ีถูกสร้างมาเพื่อรับส่งอีเมล์ ดงันั้น BB จึง

มีคียบ์อร์ดท่ีพฒันาให้สามารถป้อนขอ้มูลไดส้ะดวก และยงัมีระบบท่ีมีความปลอดภยัอย่างมาก

เหนือไปจากระบบรักษาความปลอดภยัอ่ืนๆ ท่ีใช้กนัทัว่ไป เป็นแบบ Triple DES – Data 

Encryption Standard และ AES – Advanced Encryption Standard 
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รูปที ่5 แผนภาพระบบ AIS Push Mail BlackBerry Solution – BIS 

ท่ีมา: เอไอเอส, AIS Smart Solutions[ออนไลน์]. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 25 มกราคม 2554. เขา้ถึงไดจ้าก 

http://www.smartsolutions.ais.co.th/blackberry 

 

กกกกกกกกการรับส่งอีเมลแ์ละเรียกดูไฟลท่ี์แนบมา (Attachmen) ก็มีความเร็วกวา่ระบบ Push mail 

อ่ืนๆ และยงัดูไฟลท่ี์แนบมากบัอีเมลไ์ดห้ลากหลาย เช่น Microsoft® Word, Microsoft® Excel, 

Microsoft® PowerPoint, Adobe® PDF, Corel® WordPerfect, HTML, ASCII, images, และไฟล์

ขา้งตน้ในรูปแบบของ .zip format อีกทั้งอีเมลท่ี์สามารถเช็คไดน้ั้น จะเป็นทั้งในรูปแบบอีเมลบ์ริษทั 

รวมทั้งเมลอ่ื์นๆท่ีอยูใ่นรูปแบบของ POP3 อยา่ง Yahoo, Hotmail, Gmail หรือเมลแ์บบ IMAP, 

AOL ก็ได ้ โดยผูใ้ชส้ามารถเขา้ไปสร้าง Account mail blackberry ได ้ หรือตั้งให ้ email อ่ืนเพื่อให ้

BB เขา้ไปดูดเมลม์าอ่านใน blackberry mail ได ้ โดยรองรับไดสู้งสุดถึง 10 accounts และการส่ง

อีเมล ์จากเคร่ือง BB นั้น ก็สามารถเลือกไดว้า่จะใหแ้สดงช่ือการส่งวา่ส่งจาก blackberry server หรือ

เลือกจาก 1 ใน 10 เมลท่ี์ตั้งไวก้็ได ้นอกจากน้ี BB ยงัเป็น Organizer อาํนวยความสะดวกไดอี้ก ดว้ย

ฟังกช์นั PDA ท่ีเปรียบเสมือน Organizer ท่ีคอยจดัการขอ้มูลส่วน เช่น  สมุดโทรศพัท(์Contacts), 

ตารางนดัหมาย(memo) และบนัทึกช่วยจาํ (calendar)  

กกกกกกกกการเปิดตวัคร้ังแรกของ Blackberry (BB) ในไทยประมาณปี 2549 นั้น ท่ี Research In 

Motion (RIM) ไดใ้ห ้ 2 บริษทั คือ บริษทั แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วสิ จาํกดั (มหาชน)  หรือ AIS 

และ บริษทั ทรู คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั (มหาชน)  หรือ True Move เป็นตวัแทนจาํหน่าย BlackBerry 

รุ่น Curve ในคร้ังนั้นจะไม่ไดรั้บการตอบรับจากตลาดเท่าท่ีควร เพราะสินคา้เนน้ท่ีบริการ Push 

Mail เป็นหลกั ต่อมาจึงตอ้งมีการปรับเปล่ียนรูปลกัษณ์สินคา้เสียใหม่ โดยทาํใหข้นาดมีความเล็ก

mailto:PushM@il�
http://www.smartsolutions.ais.co.th/blackberry�
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กะทดัรัด พร้อมดว้ยหนา้จอเป็นระบบสัมผสั (Touch Screen) อีกทั้งใชก้ลยทุธ์Word of Mouth 

marketing  (กลยทุธ์ทางการตลาดแบบปากต่อปาก) โดยแจกเคร่ืองใหก้บัศิลปินดารา และเซเลบช่ือ

ดงั (Celebrity) ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ ซ่ึงก็ไดผ้ล เพราะหากเปิดช่องรายการบนัเทิง ก็จะไดย้นิคาํให้

สัมภาษณ์ของศิลปินดาราท่ีพูดถึงการแชท (chat) เพื่อสานสัมพนัธ์หรือพูดคุยกนั และเกิดคอมมูนิต้ี

(Community) ของเหล่าคนดงัข้ึน โดยออนไลน์ผา่น BB เพียงแต่วา่ผูใ้ช ้ BB ตอ้งแลก Pin (รหสั) 

รวมทั้งการนาํ BB มาเป็นจุดขายร่วมกบัธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นโครงการต่างๆ 

 

กกกกกกกกiPhone คือ โทรศพัทมื์อถือรุ่นแรกของ บริษทั Apple ท่ีออกมาในรูปแบบของ PDA  ซ่ึง

เป็นการรวมตวัของอุปกรณ์สามอยา่งคือ iPOD, โทรศพัทมื์อถือ และ Internet Device รวมกนัใน

อุปกรณ์เพียงช้ินเดียวซ่ึงมีขนาดเล็กและนํ้าหนกัเบา เหมาะสมกบัการใชง้าน อินเตอร์เน็ต รับ - ส่ง

อีเมล ์ดูวีดีโอ และยงัคงไม่ทิ้งคุณสมบติั เคร่ืองเล่นเพลง ท่ีควบคุมการเล่นเพลงดว้ยระบบสัมผสับน

หนา้จอ (touch screen) โดยท่ีผูใ้ชไ้ม่ตอ้งใช ้ปากกาStylus แต่ใหใ้ชน้ิ้วมือแทนกก 

 

ส่วนที ่5 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

กกกกกกกกผูศึ้กษาวจิยัไดด้าํเนินการคน้ควา้งานวจิยัท่ีไดมี้ผูด้าํเนินการศึกษาวจิยัเอาไวใ้นส่วนท่ี

เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ 

iPhone ตลอดจนปัจจยัแวดลอ้มอ่ืนๆท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry 

และ iPhone ปรากฏวา่พบงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาโดยตรงต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone และผูว้จิยัไดค้น้ควา้รายงานการศึกษาวจิยัท่ีเก่ียวเน่ือง

กบัการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone 

เช่น ปัจจยัดา้นการตลาด และปัจจยัอ่ืนๆ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

กกกกกกกกวชัรพงษ์  รอดอ้น (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโนเกีย 

กรณีศึกษา: นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโนเกีย กรณีศึกษา: นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี กลุ่มตวัอยา่ง คือนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี จาํนวน 422 คน จากวธีิสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้

ในการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ แจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วเิคราะห์

โดยใชท้ฤษฎีการวเิคราะห์ปัจจยัและวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ ผลการวจิยัพบวา่ พฤติกรรม

การเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี กลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ียีห่้อโนเกีย คิดเป็นร้อยละ 60.9 ใชใ้นการติดต่อส่ือสาร ราคา
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยประมาณอยูท่ี่ 4,001 – 8,000 บาท นิยมเลือกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเภทเคร่ือง

ศูนยท่ี์มีการรับประกนัจากศูนย ์ ระยะการใชง้านของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอยูท่ี่ 1 ปี – 1 ปี 6 เดือน ใน

ดา้นของพฤติกรรมการเปล่ียนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เปล่ียนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

เพราะเคร่ืองชาํรุดเสียหาย และกลุ่มตวัอยา่งทราบขอ้มูลของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากโทรทศัน์มาก

ท่ีสุด จากการวเิคราะห์โดยใชท้ฤษฎีการวเิคราะห์ปัจจยั สามารถจาํแนกปัจจยัได ้ ดงัต่อไปน้ี ปัจจยั

ดา้นเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นจิตวทิยา, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการจดัจาํหน่าย, ปัจจยัดา้นความพึงพอใจ

, ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย, ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด และปัจจยัส่วน

บุคคล จากการวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ ผลการวเิคราะห์พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือก

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ียีห่้อโนเกีย คือ ปัจจยัดา้นเทคโนโลย,ี ปัจจยัดา้นส่งเสริมการจดัจาํหน่าย, ปัจจยั

ดา้นความพึงพอใจ, ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย, ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล และจุดประสงคก์ารซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 เนตรนภา ชินวตัร (2546) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก

ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในจงัหวดัเชียงใหม่ และปัญหาของผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีพบในจงัหวดั

เชียงใหม่ วธีิการศึกษาโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 รายท่ีใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ท่ีเลือกมาโดยวธีิ Non Probability Sampling แบบ Quota Sampling และวธีิการวเิคราะห์ใชส้ถิติเชิง

พรรณนา ผลการศึกษาพบวา่สาํหรับปัจจยัดา้นการตลาดนั้น ทุกกลุ่มอาชีพใหค้วามสาํคญักบัราคา

วา่เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีสุด สาํหรับปัจจยัดา้นตวัสินคา้นั้นมีความแตกต่างบา้งระหวา่งกลุ่มอาชีพ

กล่าวคือ กลุ่มอาชีพนกัศึกษา อาชีพขา้ราชการ อาชีพลูกจา้งบริษทัเอกชน ใหค้วามสาํคญักบัรูปร่าง

ขนาด ในขณะท่ีอาชีพกิจการส่วนตวัและพนกังานรัฐวสิาหกิจใหค้วามสาํคญักบัเทคโนโลย ี 

สาํหรับปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายพบวา่ ทุกกลุ่มอาชีพใหค้วามสาํคญักบัการลดค่าบริการ 

สาํหรับปัจจยัสาํคญัจากส่ือพบวา่ การโฆษณาเป็นปัจจยัสาํคญัในการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ

ทุกกลุ่มอาชีพ และสาํหรับการบริการหลงัการขายพบวา่กลุ่มนกัศึกษาไดใ้หค้วามสาํคญักบัค่าใชจ่้าย

ขั้นตํ่าในการใชบ้ริการหลงัการขาย ในขณะท่ีอีก 4 กลุ่มอาชีพใหค้วามสาํคญักบัมีศูนยบ์ริการมากทาํ

ใหติ้ดต่อง่าย ส่วนปัญหาของผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีปัญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือปัญหาเก่ียวกบั

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบตเตอร่ีหมดเร็ว รองลงตามลาํดบั คือ ปัญหาเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ช่องสัญญาณไม่เพียงพอ ปัญหาเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโทรเขา้ออกยาก และปัญหาในการติดต่อ

กบัศูนยบ์ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีคิดราคาบริการแพง และปัญหาในการใชบ้ริการหลงัการขาย

อะไหล่แพงเกินไป 
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กกกกกกกกพรพรรณ หวลศรี (2541) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในจงัหวดัพะเยา มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และศึกษาปัญหาของการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี วธีิการศึกษาโดยใชแ้บบสอบถาม

สุ่มตวัอยา่งจากผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจาํนวน 250 ราย จากจาํนวนผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจาํนวน 

2,000 ราย ใชส้ถิติเชิงพรรณนาเพื่อวิเคราะห์หาความถ่ี ร้อยละ และใชต้ารางไขว ้ ผลการศึกษาการ

ซ้ือส่วนใหญ่จะเป็นเงินสด ในกรณีท่ีซ้ือเป็นเงินผอ่นจะเลือกเง่ือนไขในการผอ่นชาํระนาน 12  

เดือน โดยผอ่นชาํระประมาณ 2,000 บาท ถึง 3,000 บาท ต่อเดือน เม่ือจาํแนกการซ้ือตามระดบั

รายได ้ พบวา่ผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่าจะเลือกเง่ือนไขการผอ่นชาํระนาน 24 เดือน และผอ่นชาํระในจาํนวนท่ี

ตํ่ากวา่ 2,000 บาทต่อเดือน ในขณะท่ีผูท่ี้มีรายไดสู้งจะผอ่นชาํระในระยะเวลาอนัสั้นประมาณ 6 

เดือน ดว้ยจาํนวนเงินผอ่นชาํระมากกวา่ 3,000 บาทต่อเดือน ผลการศึกษาปัจจยัทางดา้นตวัสินคา้ 

พบวา่ส่วนมากซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะชอบเทคโนโลย ี ยกเวน้กลุ่มอาชีพรับจา้งบริษทัเอกชนท่ี

ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะชอบรูปร่างและขนาด ผูซ้ื้อส่วนมากจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากร้านคา้

หรือตวัแทนจาํหน่าย ส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อการซ้ือไดแ้ก่ การไดรั้บคาํแนะนาํจากเพื่อนสนิทหรือคน

ท่ีรู้จกั รองลงมาไดแ้ก่ จากหนงัสือพิมพ ์ โทรทศัน์ ตามลาํดบั เหตุผลในการซ้ือส่วนใหญ่ตอบวา่มี

ความจาํเป็นเพราะไม่ไดอ้ยูใ่นพื้นท่ีท่ีใหบ้ริการขององคก์ารโทรศพัทฯ์ เหตุผลรองลงมาคือการ

ไดรั้บการลดราคาค่าบริการหรือโทรฟรีการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนั้นเป็นการซ้ือเพื่อนาํมาใชง้านจริง 

มิใช่เพื่อเป็นแฟชัน่
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการศึกษา 

 

การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ Blackberry 

และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ไดด้าํเนินการตามลาํดบัขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. การจดักระทาํและการวเิคราะห์เคร่ืองมือ 

5. สถิติท่ีใชใ้นการศึกษา 

 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

กกกกกกกก1. ประชากร (Population) ท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ นกัศึกษามหาวิทยาลยั

ศิลปากร ทั้ง 3 วทิยาเขต ดงัน้ี  

กกกกกกกก- วทิยาเขตวงัท่าพระ         จาํนวน    1,512   คน 

กกกกกกกก- วทิยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์        จาํนวน   4,805   คน 

กกกกกกกก- วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี        จาํนวน   2,084   คน  

ซ่ึงกาํลงัศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี  มีจาํนวนทั้งส้ิน 8,401 คน (มหาวทิยาลยัศิลปากร 2553) 

กกกกกกกก2. กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) ท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร โดย

กาํหนดขนาดตวัอยา่งจากประชากร จากหลกัการของ Taro Yamane (สิน พนัธ์ุพินิจ 2549: 133) ท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ยอมใหเ้กิดความคาดเคล่ือนร้อยละ 5 ซ่ึงมีสูตรดงัน้ี 

 n    =  N 

                   1 + Ne2 

 โดยท่ี  n แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  N แทนจาํนวนประชากร 

  e ค่าความคาดเคล่ือนมาตรฐาน (0.05) 
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จากสูตรสามารถคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไดด้งัน้ี 

      n     =         8,401 

            1 + (8,401)(0.05)2     

= 382.25 

กกกกกกกกจากการคาํนวณพบวา่ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา เท่ากบั 382.25 ตวัอยา่ง 

ดงันั้น ในการศึกษาคร้ังน้ีจะทาํการศึกษากลุ่มตวัอย่างเพื่อป้องกนัความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนจาก

การเก็บแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจึงปรับขนาดกลุ่มตวัอย่างให้เป็นจาํนวนเต็มคือ 400 ตวัอย่าง และ

กาํหนดสัดส่วนตวัอยา่งจากจาํนวนนกัศึกษาของมหาวิทยาลยัศิลปากรของทั้ง 3 วิทยาเขต โดยการ

เทียบบัญญัติไตรยางศ์ จากนั้ นเลือกกลุ่มตัวอย่างแต่ละวิทยาเขตโดยการสุ่มแบบตามสะดวก 

(Convenience Method) จาํนวนตวัอย่างท่ีกาํหนดเก็บรวบรวมขอ้มูลทาํการแยกตามสถานท่ีเก็บ

รวบรวมขอ้มูล จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งปรากฏในตาราง 

 

ตารางที ่1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

วทิยาเขต จาํนวนประชากร ขนาดตวัอยา่ง 

วงัท่าพระ 1,512   72 

พระราชวงัสนามจนัทร์ 4,805  229 

สารสนเทศเพชรบุรี 2,084   99 

รวม 8,401 400 

ท่ีมา : มหาวทิยาลยัศิลปากร. ฐานขอ้มูลมหาวทิยาลยัศิลปากร[ออนไลน์]. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 20 

มกราคม2553. เขา้ถึงไดจ้ากhttp://reg1.su.ac.th/registrar/stat_studententry.asp 

  

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

กกกกกกกกเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการ

เก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีการออกแบบสอบถามให้สอดคล้องกับวตัถุประสงค์ในการศึกษา

พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ Blackberry และ iPhone ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ซ่ึงแบบสอบถามสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
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กกกกกกกกส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คาํถามประกอบดว้ยการสอบถามขอ้มูล

ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม คือ เพศ อาย ุวทิยาเขตท่ีศึกษา ระดบัปีการศึกษา รายไดต้่อเดือน 

และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือโทรศพัทมื์อถือ  

กกกกกกกกส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทมื์อถือของผูต้อบแบบสอบถาม คาํถาม

ประกอบดว้ยการสอบถามขอ้มูลการเลือกใชโ้ทรศพัทมื์อถือของผูต้อบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกส่วนท่ี 3 ขอ้มูลทัว่ไปท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การ

ส่งเสริมทางการตลาด และปัจจยัอ่ืนๆ 

กกกกกกกกโดยลกัษณะของแบบสอบถามให้เลือก 1 ตวัเลือก เป็นแบบมาตรฐานส่วนประเมินค่า 

(Likert Scale) ซ่ึงแต่ละคาํถามมีคาํตอบใหเ้ลือกตามลาํดบัความสาํคญั 5 ระดบั ไดแ้ก่ 

กกกกกกกกกกกกกกกกระดบัความสาํคญั               คะแนน 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกมากท่ีสุด        5 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกมาก         4 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกปานกลาง        3 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกนอ้ย         2 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกนอ้ยท่ีสุด        1 

 

กกกกกกกกในการแปลความหมายของคะแนนโดยใชเ้กณฑก์ารประเมินผลจากค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 

 

กกกกกกกกกกกกกกกกค่าเฉล่ีย 4.50 – 5.00 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ระดบัท่ีมากท่ีสุด 

กกกกกกกกกกกกกกกกค่าเฉล่ีย 3.50 – 4.49 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ระดบัท่ีมาก 

กกกกกกกกกกกกกกกกค่าเฉล่ีย 2.50 – 3.49 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ระดบัปานกลาง 

กกกกกกกกกกกกกกกกค่าเฉล่ีย 1.50 – 2.49 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ระดบัท่ีนอ้ย 

กกกกกกกกกกกกกกกกค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.49 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ระดบัท่ีนอ้ยท่ีสุด 
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การสร้างและการพฒันาเคร่ืองมือ 

กกกกกกกกขั้นตอนในการพฒันาแบบสอบถามในการวจิยัมีดงัน้ี 

กกกกกกกก1. ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัพฤติกรรมและตวัแปรของการเลือกซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือของนกัศึกษา ตลอดจนทบทวนแนวคิดทฤษฏีและเอกสารต่างๆเพือ่นาํมาสร้าง

กรอบแนวคิดวิจยั 

 2. นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปปรึกษากบัอาจารยท่ี์ปรึกษา ผูช่้วยศาสตราจารย ์

ประสพชยั พสุนนท ์   เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของเน้ือหา และความชดัเจนของ

ภาษาท่ีใชใ้นแบบสอบถาม  

กกกกกกกก3. นาํแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามคาํแนะนาํ ก่อนนาํไปทดสอบตามความ

เท่ียงตรงของแบบสอบถาม 

กกกกกกกก4. นาํแบบสอบถามท่ีไดพ้ิจารณาปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปตรวจสอบความเช่ือมัน่

(reliability) โดยการนาํไปทดลองสอบถามกบันกัศึกษามหาวทิยาลยัราชภฏัเพชรบุรีจาํนวน 30 คน 

และคาํนวณค่าความเช่ือมัน่ดว้ยค่าสัมประสิทธ์แอลฟา (Aipha Coefficient) ของครอนบาค 

(Cronbach) เท่ากบั 0.89 ซ่ึงมีค่าเขา้ใกล ้1 แสดงวา่มีความเช่ือมัน่สูง 

กกกกกกกก5. นาํแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบค่าความเช่ือมัน่ไปเก็บขอ้มูลท่ีมหาวทิยาลยั

ศิลปากร จาํนวน 400 ชุด 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกกแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษา ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลมาจาก 2 แหล่ง คือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก1. แหล่งขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data Source) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไดม้า

จากการทาํการสํารวจแบบ Field Study โดยเก็บรวบรวมจากการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่ม

ตวัอยา่ง 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. แหล่งขอ้มูลแบบทุติยภูมิ (Secondary Data Source) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไดม้า

จากการท่ีผูศึ้กษาวิจยัคน้ควา้จากงานวิจยัท่ีมีผูด้าํเนินการไวแ้ลว้ จากตาํราทางวิชาการท่ีเก่ียวขอ้ง 

จากบทความทางวชิาการต่างๆ จากเวบ็ไซตท์างอินเตอร์เน็ต วทิยานิพนธ์บทความ ข่าววารสารต่างๆ 

เพื่อใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการวจิยั และประกอบการวเิคราะห์ผลสรุป 

 

http://www.thaiorc.com/webindex/preview.php?no=0068758�
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การวเิคราะห์ข้อมูล 

กกกกกกกก1. การวเิคราะห์และแปลความหมายขอ้มูล สถิติเชิงเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

โดยการนาํขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาจากการศึกษามาคาํนวณและมีการแสดงค่าขอ้มูลเป็นจาํนวนร้อย

ละ (Percentage) โดยใช้ตารางแสดงค่าเปรียบเทียบ จากนั้ นจึงดําเนินการอธิบายโดยการแปล

ความหมายของขอ้มูลดงักล่าวในดา้นของปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

กกกกกกกก2. การวิเคราะห์และแปลความหมายของขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data) การ

ประมวลผลขอ้มูลเชิงปริมาณท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ะถูกวิเคราะห์และแปลความหมายโดย ดาํเนินการ

ประมวลผลขอ้มูลด้วยโปรแกรม SPSS for Windows เพื่อทาํการวิเคราะห์ทางสถิติและแปล

ความหมายของค่าตวัแปรต่างๆตามหลกัวธีิของโปรแกรม 

กกกกกกกกผูด้าํเนินการวิจยัจะนาํขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาดาํเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี ตรวจสอบ

ความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม (Editing) กําหนดใช้รหัสข้อมูล (Coding) จัดหมวดหมู่ 

(Categorization) ใส่ขอ้มูลเขา้สู่ระบบคอมพิวเตอร์ในรูปของแฟ้มขอ้มูลดว้ยการคียข์อ้มูลดว้ยมือ 

ประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรม SPSS for Windows นาํผลท่ีประมวลไดจ้ากโปรแกรม SPSS มา

แปล และวเิคราะห์ตลอดจนสรุปขอ้มูล อธิบายผลดว้ยวธีิการรายงานผลการวจิยั 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

กกกกกกกกจากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry 

และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา ดงัน้ี  

กกกกกกกกประชากรท่ีทาํการศึกษาคือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร มีจาํนวนทั้งส้ิน 8,401 คน 

ซ่ึงผูศึ้กษาไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ีโดยการใช้แบบสอบถาม ซ่ึงไดรั้บความสนใจและความ

ร่วมมือเป็นอยา่งดีจากผูต้อบแบบสอบถาม และในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ี ผูศึ้กษาเก็บขอ้มูลไดจ้าํนวน

ทั้งหมด 400 ชุด และแบ่งผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทมื์อถือของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

ตอนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

ตอนท่ี 4 การเปรียบเทียบการให้ความสําคัญกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามเป็นคาํถามท่ีเก่ียวข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุวทิยาเขตท่ีศึกษาอยู ่ระดบัปีการศึกษา รายไดต่้อเดือน(โดยประมาณ) 

และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือโทรศพัทมื์อถือ(โดยประมาณ) 
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ตารางที ่2 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ  

 

เพศ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 181 45.25 

หญิง 219 54.75 

รวม 400 100.00 

  

จากตารางท่ี 2 พบวา่ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยมีเพศหญิง

คิดเป็นร้อยละ 54.75 และเพศชายคิดเป็นร้อยละ 45.25 

 

ตารางที ่3 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาย ุ

 

อายุ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 18 ปี 3 0.75 

18 – 20 ปี 172 43.00 

21 – 23 ปี 220 55.00 

23 ปีข้ึนไป 5 1.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 3 พบวา่ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีช่วงอายุอยูร่ะหวา่ง 21 – 23 ปี คิด

เป็นร้อยละ 55.00 รองลงมา มีช่วงอายุอยูร่ะหวา่ง 18 – 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.00 อายุตั้งแต่ 23 ปี

ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 1.25 และนอ้ยท่ีสุด คืออายตุ ํ่ากวา่ 18 ปี คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่4 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามวทิยาเขตท่ีศึกษาอยู ่ 

 

วทิยาเขต จํานวน(คน) ร้อยละ 

วงัท่าพระ   72 18.00 

พระราชวงัสนามจนัทร์  229 57.25 

สารสนเทศเพชรบุรี   99 24.75 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4 พบว่า จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งศึกษาอยู่ท่ีวิทยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์

มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 57.25 รองลงมา คือวทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี คิดเป็นร้อยละ 24.75 และ

นอ้ยท่ีสุด คือ วทิยาเขตวงัท่าพระ คิดเป็นร้อยละ 18.00 ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่5 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัปีการศึกษา  

 

ระดับช้ัน จํานวน(คน) ร้อยละ 

ชั้นปีท่ี 1 41 10.25 

ชั้นปีท่ี 2 109 27.25 

ชั้นปีท่ี 3 130 32.50 

ชั้นปีท่ี 4 114 28.50 

อ่ืนๆ 6 1.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 5 พบวา่ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งกาํลงัศึกษาอยูใ่นระดบัชั้นปีท่ี 3 มากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 32.50 รองลงมา คือ ชั้นปีท่ี 4 คิดเป็นร้อยละ 28.50 ชั้นปีท่ี 2 คิดเป็นร้อยละ 27.25 ชั้นปี

ท่ี 1 คิดเป็นร้อยละ 10.25 และชั้นปีอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของรายได้ และค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตัวแปร ค่าเฉลีย่ ( X )       ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 

รายไดต่้อเดือน 6,276.25 บาท 1,327.58 

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ 

7,174.25 บาท 2,429.34 

 

จากตารางท่ี 6 พบวา่ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งมีรายไดต่้อเดือนเฉล่ียอยูท่ี่ 6,276.25 บาท และ

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือโทรศพัทมื์อถือเฉล่ียอยูท่ี่ 7,174.25 บาท 
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ตอนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

ตารางที ่7 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งโดยจาํแนกตามยีห่อ้โทรศพัทมื์อถือท่ีใชใ้นปัจจุบนั 

 

ยีห้่อโทรศัพท์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

Blackberry 136 33.50 

iPhone 68 17.00 

อ่ืนๆ 196 49.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 7 พบวา่ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry คิดเป็นร้อยละ 

33.50, โทรศพัท์มือถือ iPhone คิดเป็นร้อยละ 17.00 และโทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ ได้แก่ Nokia, 

Samsung, G-net, I-mobile, Sony Ericsson มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49.50  

 

ตารางที ่8 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry โดยจาํแนกตามผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ 

 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือโทรศัพท์มือถือดังกล่าว

มากทีสุ่ด 

 

จํานวน(คน) 

 

ร้อยละ 

        พอ่ – แม่ 26 19.1 

        ญาติ – พี่นอ้ง 7 5.1 

        เพื่อน 72 52.9 

        ดารา – นกัแสดง 8 5.9 

        พนกังานขาย 18 13.2 

        อ่ืนๆ 5 3.7 

รวม 136 100.0 
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จากตารางท่ี 8 พบวา่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry มาก

ท่ีสุด ไดแ้ก่ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 52.9 รองลงมา คือ พ่อ – แม่ คิดเป็นร้อยละ 19.1, พนกังานขาย คิด

เป็นร้อยละ 13.2, ดารา – นกัแสดง คิดเป็นร้อยละ 5.9, ญาติ – พี่นอ้ง คิดเป็นร้อยละ 5.9 และบุคคล

อ่ืนๆคิดเป็นร้อยละ 3.7 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 9 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry โดยจาํแนกตามการ

ใชบ้ริการเสริมบนโทรศพัทมื์อถือ 

 

บริการเสริมต่างๆ จํานวน(คน) ร้อยละ 

Chat 60 44.2 

Facebook 21 15.4 

MSN 0 0 

Hi 5 1 0.7 

รับส่ง E - mail 5 3.7 

Website ต่างๆ 29 21.3 

เล่นเกมส์ 17 12.5 

ดูแผนท่ี 2 1.5 

อ่ืนๆ  1 0.7 

รวม 136 100.0 

 

จากตารางท่ี 9 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ Blackberry ใช้บริการเสริม

เก่ียวกบัการ Chat มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.2 รองลงมาคือ ท่อง Website ต่างๆคิดเป็นร้อยละ

21.3, Facebook คิดเป็นร้อยละ 15.4, เล่นเกมส์คิดเป็นร้อยละ 12.5, รับส่ง E – mail คิดเป็นร้อยละ 

3.7, ดูแผนท่ี คิดเป็นร้อยละ 1.5, Hi 5และบริการเสริมอ่ืนๆคิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่10 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry โดยจาํแนกตามการ

ใชบ้ริการระบบโทรศพัทมื์อถือ  

 

ระบบโทรศัพท์มือถือ จํานวน(คน) ร้อยละ 

AIS 27 19.9 

1 2 Call 51 37.5 

True move 49 36.0 

DTAC 9 6.6 

Hutch 0 0 

PCT 0 0 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 136 100.00 

 

จากตารางท่ี 10 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ Blackberry เลือกใช้บริการ

ระบบมือถือ 1 2 Call มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 37.5 รองลงมาคือ True move คิดเป็นร้อยละ36.0, 

AIS คิดเป็นร้อยละ 36.0, และนอ้ยท่ีสุดคือ DTAC คิดเป็นร้อยละ 6.6 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 11 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry โดยจาํแนกตาม

เหตุผลท่ีสาํคญัในการเลือกใชร้ะบบโทรศพัทมื์อถือ 

 

เหตุผลทีสํ่าคัญในการเลอืกใช้

ระบบโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

เครือข่ายครอบคลุม 32 23.5 

โปรโมชัน่น่าสนใจ 33 24.3 

ระบบมีความน่าเช่ือถือ 30 22.1 

การคิดค่าบริการ 24 17.6 

ราคาของซิม 10 7.4 

การชาํระค่าบริการและการเติมเงิน 7 5.1 

รวม 136 100.0 
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จากตารางท่ี 11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry มีเหตุผลท่ีสําคญัใน

การเลือกใชร้ะบบโทรศพัทมื์อถือ มากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่น่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 24.3 รองลงมา

คือ เครือข่ายครอบคลุม คิดเป็นร้อยละ 23.5, ระบบมีความน่าเช่ือถือ คิดเป็นร้อยละ 22.1, การคิด

ค่าบริการ คิดเป็นร้อยละ 17.6, ราคาของซิม คิดเป็นร้อยละ 7.4 และนอ้ยท่ีสุดคือ การชาํระค่าบริการ

และการเติมเงิน คิดเป็นร้อยละ 5.1 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 12 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry โดยจาํแนกตาม

โปรโมชัน่ในการใชง้านโทรศพัทมื์อถือ 
 

โปรโมช่ันในการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เหมาจ่ายรายเดือน 51 37.5 

เหมาจ่ายรายสัปดาห์ 28 20.6 

เหมาจ่ายรายวนั 15 11.0 

ใชเ้ป็นคร้ัง 5 3.7 

ใชเ้ป็นนาที 36 26.5 

ใชเ้ป็นชัว่โมง 0 0 

อ่ืนๆ 1 0.7 

รวม 136 100.00 

 

จากตารางท่ี 12 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry เลือกใชโ้ปรโมชัน่

ในการใชง้านโทรศพัทมื์อถือแบบเหมาจ่ายรายเดือนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 37.5 รองลงมาคือใช้

เป็นนาที คิดเป็นร้อยละ 26.5, เหมาจ่ายรายสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 20.6, เหมาจ่ายรายวนั คิดเป็นร้อย

ละ11.0, ใชเ้ป็นคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 3.7 และอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 13 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry โดยจาํแนกตาม

ทศันคติท่ีมีต่อโทรศพัทมื์อถือในการดาํรงชีวติ 

 

ความจําเป็นต่อการดํารงชีวติ

ของโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

โทรศพัทมื์อถือมีความจาํเป็นต่อ

การดาํรงชีวติ 

136 100.0 

โทรศพัท์มือถือไม่มีความจาํเป็น

ต่อการดาํรงชีวติ 

0 0 

รวม 136 100.0 

 

จากตารางท่ี 13 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ Blackberry ทุกคนคิดว่า

โทรศพัทมื์อถือมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวติ คิดเป็นร้อยละ 100  

 

ตารางที่ 14 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ iPhoneโดยจาํแนกตามผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ 

 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือโทรศัพท์มือถือดังกล่าว

มากทีสุ่ด 

 

จํานวน(คน) 

 

ร้อยละ 

        พอ่ – แม่ 17 25.0 

        ญาติ – พี่นอ้ง 3 4.4 

        เพื่อน 32 47.1 

        ดารา – นกัแสดง 8 11.8 

        พนกังานขาย 5 7.3 

        อ่ืนๆ 3 4.4 

รวม 68 100.0 

  

จากตารางท่ี 14 พบวา่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ iPhone มากท่ีสุด 

ไดแ้ก่ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 47.1 รองลงมา คือ พ่อ – แม่ คิดเป็นร้อยละ 25.0, ดารา – นกัแสดง  คิด
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เป็นร้อยละ 11.8, พนกังานขายคิดเป็นร้อยละ 7.3, ญาติ – พี่นอ้ง และบุคคลอ่ืนๆคิดเป็นร้อยละ 4.4

ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 15 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone โดยจาํแนกตามการใช้

บริการเสริมบนโทรศพัทมื์อถือ 

 

บริการเสริมต่างๆ จํานวน(คน) ร้อยละ 

Chat 16 23.5 

Facebook 9 13.2 

MSN 0 0 

Hi 5 0 0 

บริการเสริมต่างๆ จํานวน(คน) ร้อยละ 

รับส่ง E - mail 0 0 

Website ต่างๆ 29 42.6 

เล่นเกมส์ 13 19.2 

ดูแผนท่ี 1 1.5 

อ่ืนๆ  0 0 

รวม 68 100.0 

 

จากตารางท่ี 15 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone ใชบ้ริการเสริมเก่ียวกบั

การ ท่อง Website ต่างๆมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ42.6 รองลงมาคือ Chat คิดเป็นร้อยละ 23.5, เล่น

เกมส์คิดเป็นร้อยละ 19.2, Facebook คิดเป็นร้อยละ 13.2 และใชดู้แผนท่ีนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

1.5ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 16 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone โดยจาํแนกตามการใช้

บริการระบบโทรศพัทมื์อถือ  

 

ระบบโทรศัพท์มือถือ จํานวน(คน) ร้อยละ 

AIS 9 13.2 

1 2 Call 23 33.8 

True move 24 35.4 

DTAC 12 17.6 

Hutch 0 0 

PCT 0 0 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 68 100.00 

 

จากตารางท่ี 16 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone เลือกใชบ้ริการระบบมือ

ถือ True move มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 35.4 รองลงมาคือ 1 2 Call คิดเป็นร้อยละ 33.8, DTAC คิด

เป็นร้อยละ 17.6, และนอ้ยท่ีสุดคือ AIS คิดเป็นร้อยละ 13.2ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่17 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone โดยจาํแนกตามเหตุผล

ท่ีสาํคญัในการเลือกใชร้ะบบโทรศพัทมื์อถือ 

 

เหตุผลทีสํ่าคัญในการเลอืกใช้

ระบบโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

เครือข่ายครอบคลุม 16 23.5 

โปรโมชัน่น่าสนใจ 21 30.9 

ระบบมีความน่าเช่ือถือ 19 27.9 

การคิดค่าบริการ 7 10.3 

ราคาของซิม 5 7.4 

การชาํระค่าบริการและการเติมเงิน 0 0 

รวม 68 100.0 
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 จากตารางท่ี 17 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ iPhone มีเหตุผลท่ีสําคญัในการ

เลือกใชร้ะบบโทรศพัทมื์อถือ มากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่น่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 30.9 รองลงมาคือ 

ระบบมีความน่าเช่ือถือ คิดเป็นร้อยละ 27.9, เครือข่ายครอบคลุม คิดเป็นร้อยละ 23.5, การคิด

ค่าบริการ คิดเป็นร้อยละ 10.3 และนอ้ยท่ีสุดคือ ราคาของซิม คิดเป็นร้อยละ 7.4ตามลาํดบั 
 

ตารางที่ 18 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ iPhone โดยจาํแนกตาม

โปรโมชัน่ในการใชง้านโทรศพัทมื์อถือ 

 

โปรโมช่ันในการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เหมาจ่ายรายเดือน 20 29.4 

เหมาจ่ายรายสัปดาห์ 13 19.2 

เหมาจ่ายรายวนั 12 17.6 

ใชเ้ป็นคร้ัง 3 4.4 

ใชเ้ป็นนาที 17 25.0 

ใชเ้ป็นชัว่โมง 1 1.5 

อ่ืนๆ 2 2.9 

รวม 68 100.00 

 

จากตารางท่ี 18 พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ iPhone เลือกใชโ้ปรโมชัน่ใน

การใชง้านโทรศพัทมื์อถือแบบเหมาจ่ายรายเดือนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 29.4รองลงมาคือใชเ้ป็น

นาที คิดเป็นร้อยละ 25.0, เหมาจ่ายรายสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 19.2, เหมาจ่ายรายวนั คิดเป็นร้อยละ

17.6, ใชเ้ป็นคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 4.4, อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 2.9 และนอ้ยท่ีสุดคือ ใชเ้ป็นชัว่โมง คิด

เป็นร้อยละ 1.5 ตามลาํดบั 
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ตารางที ่19 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone โดยจาํแนกตามทศันคติ

ท่ีมีต่อโทรศพัทมื์อถือในการดาํรงชีวติ 

 

ความจําเป็นต่อการดํารงชีวติ

ของโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

โทรศพัทมื์อถือมีความจาํเป็นต่อ

การดาํรงชีวติ 

68 100.0 

โทรศพัท์มือถือไม่มีความจาํเป็น

ต่อการดาํรงชีวติ 

0 0 

รวม 68 100.0 

 

 จากตารางท่ี 19 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone ทุกคนคิดวา่โทรศพัทมื์อถือ

มีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวติ คิดเป็นร้อยละ 100  

 

ตอนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ Blackberry และ iPhone ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด และด้านความบันเทงิ 

 

ตารางที่ 20 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัโดยรวมและแยกเป็นดา้นท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

 

ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

ด้านผลติภัณฑ์          

1. ยี่ ห้ อ ข อ ง

ผลิตภณัฑ ์

59 

(43.4) 

 

65 

(47.8) 

11   

(8.1) 

1   

(0.7) 

0       

(0) 

 

4.3382 0.65795 มาก 2 

2. ความแปลกใหม่

และทัน สมัยขอ ง

ผลิตภณัฑ ์

72 

(52.9) 

52 

(38.2) 

10 

(7.4) 

1   

(0.7) 

1   

(0.7) 

4.4191 0.72577 มาก 1 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

3. ความคงทนของ

ผลิตภณัฑ ์

60 

(44.1) 

55 

(40.4) 

15 

(11.0) 

5   

(3.7) 

1   

(0.7) 

4.2353 0.84534 มาก 6 

4. ง่ายต่อการใช้

งานและ

สะดวกสบาย 

57 

(41.9) 

57 

(41.9 

20 

(14.7) 

2   

(1.5) 

0      

(0) 

4.2426 0.75519 มาก 5 

5. มีบริการเสริมท่ี

น่าสนใจและ

ทนัสมยั 

61 

(44.9) 

60 

(41.1) 

13 

(9.6)  

2   

(1.5) 

0      

(0) 

4.3235 0.70859 มาก 3 

6. มีรูปลกัษณ์ท่ี

สวยงาม 

58 

(42.6) 

61 

(44.9) 

14 

(10.3) 

3   

(2.2) 

0      

(0) 

4.2794 0.73727 มาก 4 

7. มีความปลอดภยั

ในการใชง้าน 

33 

(24.3) 

60 

(44.1) 

37 

(27.2) 

6   

(4.4) 

0      

(0) 

3.8824 0.82605 มาก 7 

ด้านราคา           

8. ราคา

โทรศพัทมื์อถือท่ี

เหมาะสมกบั

คุณภาพ 

53 

(39.0) 

61 

(44.9) 

21 

(15.4) 

1   

(0.7) 

0      

(0) 

4.2206 0.72716 มาก 1 

9. ราคาค่าบริการ

ซ่อมแซมท่ี

เหมาะสม 

36 

(26.5) 

78 

(57.4) 

15 

(11.0) 

6    

(4.4) 

1   

(0.7) 

4.0441 0.78757 มาก 2 

10. ราคาของ

อะไหล่ (แท)้ มี

ความเหมาะสม 

28 

(20.6) 

75 

(55.1) 

28 

(20.6) 

3   

(2.2) 

2   

(1.5) 

3.9118 0.79322 มาก 3 

ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

         

11. มีสถานท่ีจดั

จาํหน่ายและ

ใหบ้ริการท่ี

เพียงพอ 

49 

(36.0 

66 

(48.5) 

17 

(12.5) 

4   

(2.9) 

0      

(0) 

4.1765 0.75897 มาก 2 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

12. มีการเปิดบูธ

จาํหน่าย ตาม

หา้งสรรพสินคา้ 

55 

(40.4) 

60 

(44.1) 

16 

(11.8) 

3   

(2.2) 

2   

(1.5) 

4.1985 0.84169 มาก 1 

13. มีการจาํหน่าย

ผา่นทาง Internet 

หรือตาม website 

ต่างๆ 

30 

(22.1) 

62 

(45.6)  

38 

(27.9) 

3   

(2.2) 

3   

(2.2) 

3.8309 0.87395 มาก 3 

14. มีการจาํหน่าย

ในตลาดสินคา้มือ

สอง 

30 

(22.1) 

51 

(37.5) 

36 

(26.5) 

16 

(11.8) 

3   

(2.2) 

3.6544 1.02110 มาก 4 

15. มีการจาํหน่าย

แบบผอ่นชาํระ 

18 

(13.2) 

53(39.

0) 

38 

(27.9) 

21 

(15.4) 

6   

(4.4) 

3.4118 1.04329 ปาน

กลาง 

5 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

         

16. มีการโฆษณา

สินคา้ตามส่ือต่างๆ 

เป็นการกระตุน้ให้

ท่านเกิดการ

ตดัสินใจซ้ือ 

49 

(36.0) 

63 

(46.3) 

22 

(16.2) 

2   

(1.5) 

0      

(0) 

4.1691 0.74590 มาก 1 

17. มีพนกังานขาย

แนะนาํสินคา้ ณ จุด

ขาย 

49 

(36.0) 

62 

(45.6) 

20 

(14.7) 

4   

(2.9) 

1   

(0.7) 

4.1324 0.82380 มาก 2 

18.มีการส่งเสริม

การขายเช่น การลด

ราคา 

12 

(8.8) 

43 

(31.6) 

40 

(29.4) 

36 

(26.5) 

5   

(3.7) 

3.1544 1.03193 ปาน

กลาง 

4 

19. มีการ

รับประกนัสินคา้ 

และบริการหลงัการ

ขาย 

42 

(30.9) 

60 

(44.1) 

24 

(17.6) 

8   

(5.9)  

2   

(1.5) 

3.9706 0.92649 มาก 3 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

20. กระแสความ

นิยมหรือแฟชัน่ 

เช่น ใชต้ามเพ่ือน 

หรือดารา 

 

60 

(44.1) 

50 

(36.8) 

21 

(15.4) 

3   

(2.2) 

2   

(1.5) 

4.1985 0.88460 มาก 4 

21. ตอ้งการการ

ยอมรับในสงัคม 

24 

(17.6) 

70 

(51.5) 

40 

(29.4) 

2    

(1.5) 

0      

(0) 

3.8529 0.71523 มาก 6 

22. ตอ้งการแชท

หรือติดต่อกบัเพ่ือน

ต่างๆ 

69 

(50.7) 

51 

(37.5) 

13 

(9.6)  

2    

(1.5) 

1   

(0.7) 

4.3852 0.72261 มาก 1 

23. ตอ้งการไดรั้บ

ขอ้มูลข่าวสารอยา่ง

รวดเร็ว 

63 

(46.3) 

52 

(38.2) 

19 

(14.0)  

2    

(1.5) 

0      

(0) 

4.2941 0.76126 มาก 3 

24. เพ่ือใชเ้พ่ือ

ความบนัเทิงต่างๆ 

66 

(48.5) 

55 

(40.4) 

14 

(10.3) 

1   

(0.7) 

0      

(0) 

4.3676 0.69718 มาก 2 

25. เพ่ือใชใ้นการ

ติดต่อทางธุรกิจ 

23 

(16.9) 

47 

(34.6) 

42 

(30.9) 

18 

(13.2) 

6   

(4.4) 

3.4632 1.06045 ปาน

กลาง 

7 

26. เป็นเคร่ือง

แสดงฐานะทาง

สงัคม 

57 

(41.9 ) 

45 

(33.1) 

29 

(21.3) 

5   

(3.7) 

0      

(0) 

4.1324 0.87609 มาก 5 

27. มีผูซ้ื้อให ้ 7   

(5.1) 

31 

(22.8) 

49 

(36.0) 

35 

(25.7) 

14 

(10.3) 

2.8676 1.04569 ปาน

กลาง 

8 
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ตารางที่ 21 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัโดยรวมและแยกเป็นดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

 

ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

ด้านผลติภณัฑ์          

1. ยีห่อ้ของ

ผลิตภณัฑ ์

32  

(47.1) 

31 

(45.6) 

4   

(5.9) 

1   

(1.5) 

0      

(0) 

4.3814 0.66981 มาก 3 

2. ความแปลกใหม่

และทนัสมยัของ

ผลิตภณัฑ ์

37 

(54.4) 

24 

(35.3) 

5   

(7.4)  

2   

(2.9) 

0      

(0) 

4.4118 0.75775 มาก 2 

3. ความคงทนของ

ผลิตภณัฑ ์

36 

(52.9) 

22 

(32.4) 

7 

(10.3) 

3   

(4.4) 

0      

(0) 

4.3382 0.83951 มาก 4 

4. ง่ายต่อการใช้

งานและ

สะดวกสบาย 

22 

(32.4) 

33 

(48.5) 

12 

(17.6) 

1   

(1.5) 

0      

(0) 

4.1176 0.74372 มาก 6 

5. มีบริการเสริมท่ี

น่าสนใจและ

ทนัสมยั 

27 

(39.7) 

34 

(50.0) 

6   

(8.8) 

1   

(1.5) 

0      

(0) 

4.2794 0.68775 มาก 5 

6. มีรูปลกัษณ์ท่ี

สวยงาม 

38 

(55.9) 

26 

(38.2) 

4   

(5.9) 

0      

(0) 

0      

(0) 

4.5000 0.61085 มาก

ท่ีสุด 

1 

7. มีความปลอดภยั

ในการใชง้าน 

16 

(23.5) 

33 

(48.5) 

16 

(23.5) 

3   

(4.4) 

0      

(0) 

3.9118 0.80549 มาก 7 

ด้านราคา           

8. ราคา

โทรศพัทมื์อถือท่ี

เหมาะสมกบั

คุณภาพ 

33 

(48.5) 

30 

(44.1) 

5   

(7.4) 

0      

(0) 

0      

(0) 

4.4118 0.62856 มาก 1 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

9. ราคาค่าบริการ

ซ่อมแซมท่ี

เหมาะสม 

22 

(32.4) 

34 

(50.0) 

8 

(11.8) 

4   

(5.9)  

0      

(0) 

4.0882 0.82381 มาก 2 

10. ราคาของ

อะไหล่ (แท)้ มี

ความเหมาะสม 

13 

(19.1) 

35 

(51.5) 

17 

(25.0) 

2   

(2.9) 

1   

(1.5) 

3.8382 0.82154 มาก 3 

ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

         

11. มีสถานท่ีจดั

จาํหน่ายและ

ใหบ้ริการท่ี

เพียงพอ 

21 

(30.9) 

27 

(39.7) 

19 

(27.9) 

1   

(1.5) 

0      

(0) 

4.0000 0.81038 มาก 2 

12. มีการเปิดบูธ

จาํหน่าย ตาม

หา้งสรรพสินคา้ 

28 

(41.2) 

28 

(41.2) 

11 

(16.2) 

1   

(1.5) 

0      

(0) 

4.2206 0.76968 มาก 1 

13. มีการจาํหน่าย

ผา่นทาง Internet 

หรือตาม website 

ต่างๆ 

10 

(14.7) 

30 

(44.1) 

21 

(30.9) 

2   

(2.9) 

5   

(7.4) 

3.5588 1.02771 มาก 3 

14. มีการจาํหน่าย

ในตลาดสินคา้มือ

สอง 

11 

(16.2) 

24 

(35.3) 

24 

(35.3) 

4   

(5.9) 

6   

(8.8) 

3.4706 1.07162 ปาน

กลาง 

4 

15. มีการจาํหน่าย

แบบผอ่นชาํระ 

13 

(19.1) 

19 

(27.9) 

26 

(38.2) 

4   

(5.9) 

6   

(8.8) 

3.4265 1.13711 ปาน

กลาง 

5 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

         



50 
 

 

ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

16. มีการโฆษณา

สินคา้ตามส่ือต่างๆ 

เป็นการกระตุน้ให้

ท่านเกิดการ

ตดัสินใจซ้ือ 

20 

(29.4) 

33 

(48.5) 

8 

(11.8) 

6   

(8.8) 

1    

(1.5) 

3.9559 0.95314 มาก 2 

17. มีพนกังานขาย

แนะนาํสินคา้ ณ จุด

ขาย 

25 

(36.8) 

23 

(33.8) 

14 

(20.6) 

4   

(5.9) 

2   

(2.9) 

3.9559 1.04287 มาก 2 

18.มีการส่งเสริม

การขายเช่น การลด

ราคา 

2   

(2.9) 

10 

(14.7) 

24 

24 

(35.3) 

22 

(32.4) 

10 

(14.7) 

2.5882 1.01091 ปาน

กลาง 

4 

19. มีการ

รับประกนัสินคา้ 

และบริการหลงัการ

ขาย 

23 

(33.8) 

27 

(39.7) 

15 

(22.1) 

2   

(2.9) 

1   

(1.5) 

4.0147 0.90591 มาก 1 

ด้านความบันเทงิ          

20. กระแสความ

นิยมหรือแฟชัน่ 

เช่น ใชต้ามเพ่ือน 

หรือดารา 

 

20 

(29.4) 

32 

(47.1) 

10 

(14.7) 

5   

(7.4) 

1   

(1.5) 

3.9559 0.93735 มาก 5 

21. ตอ้งการการ

ยอมรับในสงัคม 

15 

(22.1) 

24 

(35.3) 

20 

(19.4) 

8 

(11.8) 

1   

(1.5) 

3.6471 1.00394 มาก 6 

22. ตอ้งการแชท

หรือติดต่อกบัเพ่ือน

ต่างๆ 

24 

(35.3) 

29 

(42.6) 

11 

(16.2) 

4   

(5.9) 

0      

(0) 

4.0735 0.86931 มาก 4 

23. ตอ้งการไดรั้บ

ขอ้มูลข่าวสารอยา่ง

รวดเร็ว 

25 

(36.8) 

31 

(45.6) 

8 

(11.8) 

4   

(5.9) 

0      

(0) 

4.1324 0.84473 มาก 3 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

24. เพ่ือใชเ้พ่ือ

ความบนัเทิงต่างๆ 

38 

(55.9) 

22 

(32.4) 

7 

(10.3) 

1   

(1.5) 

0      

(0) 

4.4265 0.73943 มาก 1 

25. เพ่ือใชใ้นการ

ติดต่อทางธุรกิจ 

13 

(19.1) 

23 

(33.8) 

21 

(30.9) 

8 

(11.8) 

3    

(4.4) 

3.5147 1.07193 มาก 7 

26. เป็นเคร่ือง

แสดงฐานะทาง

สงัคม 

37 

(54.4) 

18 

(26.5) 

11 

(16.2) 

2   

(2.9) 

0      

(0) 

4.3235 0.85416 มาก 2 

27. มีผูซ้ื้อให ้ 9 

(13.2) 

11 

(16.2) 

34 

(50.0) 

9 

(13.2) 

5   

(7.4) 

3.1471 1.05469 ปาน

กลาง 

8 

 

 

ตารางที่ 22 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจาํแนกตามผูท่ี้มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ 

 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือโทรศัพท์มือถือดังกล่าว

มากทีสุ่ด 

 

จํานวน(คน) 

 

ร้อยละ 

        พอ่ – แม่ 47 24.0 

        ญาติ – พี่นอ้ง 12 6.1 

        เพื่อน 82 41.8 

        ดารา – นกัแสดง 13 6.6 

        พนกังานขาย 35 17.9 

        อ่ืนๆ 7 3.6 

รวม 196 100 
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จากตารางท่ี 22 พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ มาก

ท่ีสุด ไดแ้ก่ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมา คือ พ่อ – แม่ คิดเป็นร้อยละ 24.0, พนกังานขาย คิด

เป็นร้อยละ 17.9, ดารา – นกัแสดง คิดเป็นร้อยละ 6.6, ญาติ – พี่น้อง คิดเป็นร้อยละ 6.1และบุคคล

อ่ืนๆคิดเป็นร้อยละ 3.6 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 23 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจาํแนกตามการ

ใชบ้ริการเสริมบนโทรศพัทมื์อถือ 

 

บริการเสริมต่างๆ จํานวน(คน) ร้อยละ 

Chat 30 15.3 

Facebook 14 7.1 

MSN 10 5.1 

Hi 5 8 4.1 

รับส่ง E - mail 13 6.6 

Website ต่างๆ 50 25.5 

บริการเสริมต่างๆ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เล่นเกมส์ 65 33.2 

ดูแผนท่ี 6 3.1 

อ่ืนๆ  0 0 

รวม 196 100.0 

 

จากตารางท่ี 23 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ ใช้บริการเสริม

เก่ียวกบัการ เล่นเกมส์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 33.2 รองลงมาคือ ท่อง Website ต่างๆคิดเป็นร้อยละ

25.5, Chat คิดเป็นร้อยละ 15.3, Facebook คิดเป็นร้อยละ 7.1, รับส่ง E – mail คิดเป็นร้อยละ 6.6, 

MSN คิดเป็นร้อยละ 5.1, Hi 5 คิดเป็นร้อยละ 4.1 และน้อยท่ีสุดคือ ดูแผนท่ีคิดเป็นร้อยละ 3.1 

ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 24 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจาํแนกตามการ

ใชบ้ริการระบบโทรศพัทมื์อถือ  

 

ระบบโทรศัพท์มือถือ จํานวน(คน) ร้อยละ 

AIS 30 15.3 

1 2 Call 66 33.7 

True move 66 33.7 

DTAC 34 17.3 

Hutch 0 0 

PCT 0 0 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 196 100.00 

 

จากตารางท่ี 24 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ เลือกใชบ้ริการระบบ

มือถือ 1 2 Call  และ True move  มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 33.7รองลงมาคือ DTAC คิดเป็นร้อยละ 

17.3, และนอ้ยท่ีสุดคือ AIS คิดเป็นร้อยละ 15.3 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 25 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจาํแนกตาม

เหตุผลท่ีสาํคญัในการเลือกใชร้ะบบโทรศพัทมื์อถือ 
 

เหตุผลทีสํ่าคัญในการเลอืกใช้

ระบบโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

เครือข่ายครอบคลุม 37 18.9 

โปรโมชัน่น่าสนใจ 71 36.2 

ระบบมีความน่าเช่ือถือ 42 21.4 

การคิดค่าบริการ 26 13.3 

ราคาของซิม 12 6.1 

การชาํระค่าบริการและการเติมเงิน 8 4.1 

รวม 196 100 

 



54 
 

จากตารางท่ี 25 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ มีเหตุผลท่ีสําคญัใน

การเลือกใชร้ะบบโทรศพัทมื์อถือ มากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่น่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 36.2 รองลงมา

คือ ระบบมีความน่าเช่ือถือ คิดเป็นร้อยละ 21.4, เครือข่ายครอบคลุม คิดเป็นร้อยละ 18.9, การคิด

ค่าบริการ คิดเป็นร้อยละ 13.3, ราคาของซิม คิดเป็นร้อยละ 6.1 และนอ้ยท่ีสุดคือ การชาํระค่าบริการ

และการเติมเงิน คิดเป็นร้อยละ 4.1 ตามลาํดบั 
 

ตารางที่ 26 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจาํแนกตาม

โปรโมชัน่ในการใชง้านโทรศพัทมื์อถือ 
 

โปรโมช่ันในการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เหมาจ่ายรายเดือน 60 30.6 

เหมาจ่ายรายสัปดาห์ 30 15.3 

เหมาจ่ายรายวนั 36 18.4 

ใชเ้ป็นคร้ัง 17 8.7 

ใชเ้ป็นนาที 52 26.5 

ใชเ้ป็นชัว่โมง 1 0.5 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 196 100.00 

 

จากตารางท่ี 26 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ เลือกใชโ้ปรโมชัน่ใน

การใชง้านโทรศพัทมื์อถือแบบเหมาจ่ายรายเดือนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 30.6 รองลงมาคือใชเ้ป็น

นาที คิดเป็นร้อยละ 26.5, เหมาจ่ายรายวนั คิดเป็นร้อยละ 18.4, เหมาจ่ายรายสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ

15.3, ใชเ้ป็นคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 8.7 และนอ้ยท่ีสุดคือ ใชเ้ป็นชัว่โมงคิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 27 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจาํแนกตาม

ทศันคติท่ีมีต่อโทรศพัทมื์อถือในการดาํรงชีวติ 

 

ความจําเป็นต่อการดํารงชีวติ

ของโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

โทรศพัทมื์อถือมีความจาํเป็นต่อ

การดาํรงชีวติ 

191 97.4 

 โทรศพัทมื์อถือไม่มีความจาํเป็น

ต่อการดาํรงชีวติ 

5 2.6 

รวม 196 100.0 

 

จากตารางท่ี 27 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่หอ้อ่ืนๆ คิดวา่โทรศพัทมื์อถือ

มีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิต คิดเป็นร้อยละ 97.4 และไมมี่ความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิต คิดเป็น

ร้อยละ 2.6 

ตารางที่ 28 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัโดยรวมและแยกเป็นดา้นท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือยีห่อ้อ่ืนๆ ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

 

ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

ด้านผลติภณัฑ์          

1. ยีห่อ้ของ

ผลิตภณัฑ ์

86  

(43.9) 

88 

(44.9) 

21 

(10.7) 

1   

(0.5) 

0      

(0) 

4.3214 0.68219 มาก 1 

2. ความแปลกใหม่

และทนัสมยัของ

ผลิตภณัฑ ์

22  

(11.2) 

72 

(36.7) 

64 

(32.7) 

35 

(17.9) 

3   

(1.5) 

3.3827 0.95622 ปาน

กลาง 

7 

3. ความคงทนของ

ผลิตภณัฑ ์

81  

(41.3) 

72 

(36.7) 

35 

(17.9) 

7    

(3.6) 

1   

(0.5) 

4.1480 0.87328 มาก 3 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

4. ง่ายต่อการใช้

งานและ

สะดวกสบาย 

71  

(36.2) 

78  

(39.8) 

33  

(16.8) 

10  

(5.1) 

4   

(2.0) 

4.0306 0.96028 มาก 5 

5. มีบริการเสริมท่ี

น่าสนใจและ

ทนัสมยั 

66  

(33.7) 

83 

(42.3) 

43  

(21.9) 

4   

(2.0) 

0      

(0) 

4.0765 0.79696 มาก 4 

6. มีรูปลกัษณ์ท่ี

สวยงาม 

72  

(36.7) 

89 

(45.4) 

29  

(14.8) 

5   

(2.6) 

1    

(0.5) 

4.1531 0.80195 มาก 2 

7. มีความปลอดภยั

ในการใชง้าน 

30  

(15.3) 

98  

(50.0) 

58  

(29.6) 

10   

(5.1) 

0      

(0) 

3.7551 0.77209 มาก 6 

ด้านราคา           

8. ราคา

โทรศพัทมื์อถือท่ี

เหมาะสมกบั

คุณภาพ 

42 

(21.4) 

121  

(61.7) 

32   

(16.3) 

1    

(0.5) 

0      

(0) 

4.0408 0.63113 มาก 1 

9. ราคาค่าบริการ

ซ่อมแซมท่ี

เหมาะสม 

45  

(23.0) 

100  

(51.0) 

44  

(22.4) 

7    

(3.6) 

0      

(0) 

3.9337 0.77174 มาก 2 

10. ราคาของ

อะไหล่ (แท)้ มี

ความเหมาะสม 

23  

(11.7) 

103  

(52.6) 

67   

(34.2) 

1     

(0.5) 

2       

(1.0) 

3.7347 0.70966 มาก 3 

ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

         

11. มีสถานท่ีจดั

จาํหน่ายและ

ใหบ้ริการท่ี

เพียงพอ 

68  

(34.7) 

97  

(49.5) 

29  

(14.8) 

2     

(1.0) 

0         

(0) 

4.1786 0.71163 มาก 1 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

12. มีการเปิดบูธ

จาํหน่าย ตาม

หา้งสรรพสินคา้ 

78  

(39.8) 

86 

(43.9) 

23  

(11.7) 

7   

(3.6) 

2     

(1.0) 

4.1786 0.84959 มาก 1 

13. มีการจาํหน่าย

ผา่นทาง Internet 

หรือตาม website 

่  

42  

(21.4) 

77  

(39.3) 

63  

(32.1) 

11  

(5.6) 

3     

(1.5) 

3.7347 0.91204 มาก 4 

14. มีการจาํหน่าย

ในตลาดสินคา้มือ

สอง 

45  

(23.0) 

82  

(41.8) 

50  

(25.5) 

19  

(9.7) 

0      

(0) 

3.7806 0.91024 มาก 3 

15. มีการจาํหน่าย

แบบผอ่นชาํระ 

25  

(12.8) 

67  

(34.2)  

62  

(31.6) 

35  

(17.9) 

7    

(3.6) 

3.3469 1.02884 ปาน

กลาง 

5 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

         

16. มีการโฆษณา

สินคา้ตามส่ือต่างๆ 

เป็นการกระตุน้ให้

ท่านเกิดการ

ตดัสินใจซ้ือ 

72 

(36.7) 

76  

(38.3) 

39  

(19.9) 

5    

(2.6) 

5   

(2.6) 

4.0408 0.94915 มาก 1 

17. มีพนกังานขาย

แนะนาํสินคา้ ณ จุด

ขาย 

48  

(24.5) 

70  

(35.7) 

50  

(25.5) 

19   

(9.7) 

9    

(4.6) 

3.6582 1.09098 มาก 3 

18.มีการส่งเสริม

การขายเช่น การลด

ราคา 

20  

(10.2) 

54  

(27.6) 

58  

(29.6) 

48  

(24.5) 

16    

(8.2) 

3.0714 1.12090 ปาน

กลาง 

4 

19. มีการ

รับประกนัสินคา้ 

และบริการหลงัการ

ขาย 

60  

(30.6) 

70  

(35.7) 

37  

(18.9) 

20  

(10.2) 

9    

(4.6) 

3.7755 1.12802 มาก 2 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

ด้านความบันเทงิ          

20. กระแสความ

นิยมหรือแฟชัน่ 

เช่น ใชต้ามเพ่ือน 

หรือดารา 

 

59  

(30.1) 

84  

(42.9) 

37  

(18.9) 

12   

(6.1) 

4    

(2.0) 

3.9286 0.95810 มาก 1 

21. ตอ้งการการ

ยอมรับในสงัคม 

16  

(8.2) 

75  

(38.3) 

74  

(37.8) 

23  

(11.7) 

8   

(4.1) 

3.3469 0.93482 ปาน

กลาง 

4 

22. ตอ้งการแชท

หรือติดต่อกบัเพ่ือน

ต่างๆ 

9    

(4.6) 

68   

(34.7) 

80  

(40.2) 

32  

(16.3) 

7   

(3.6) 

3.2041 0.89396 ปาน

กลาง 

7 

23. ตอ้งการไดรั้บ

ขอ้มูลข่าวสารอยา่ง

รวดเร็ว 

7    

(3.6) 

84  

(42.9) 

73  

(37.2) 

32  

(16.3) 

0       

(0) 

3.3367 0.79025 ปาน

กลาง 

6 

24. เพ่ือใชเ้พ่ือ

ความบนัเทิงต่างๆ 

34  

(17.3) 

85  

(43.4) 

55  

(28.1) 

20  

(10.2) 

2     

(1.0) 

3.6582 0.91735 มาก 2 

25. เพ่ือใชใ้นการ

ติดต่อทางธุรกิจ 

20  

(10.2) 

69  

(35.2) 

68  

(34.7) 

37  

(18.9) 

2    

(1.0) 

3.3469 0.93482 ปาน

กลาง 

4 

26. เป็นเคร่ือง

แสดงฐานะทาง

สงัคม 

20   

(10.2) 

80   

(40.8) 

60   

(30.6) 

31   

(15.8) 

5    

(2.6) 

3.4154 0.94529 ปาน

กลาง 

3 

27. มีผูซ้ื้อให ้ 14   

(7.1) 

60    

(30.6) 

60   

(30.6) 

46   

(23.5) 

16   

(8.2) 

3.0510 1.07534 ปาน

กลาง 

8 
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ตารางที่ 29 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ Blackberry, iPhone 

และโทรศัพท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจําแนกตามผู ้ท่ี มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

โทรศพัทมื์อถือ 

 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือโทรศัพท์มือถือดังกล่าว

มากทีสุ่ด 

 

จํานวน(คน) 

 

ร้อยละ 

        พอ่ – แม่ 90 22.5 

        ญาติ – พี่นอ้ง 22 5.5 

        เพื่อน 186 46.5 

        ดารา – นกัแสดง 29 7.4 

        พนกังานขาย 58 14.5 

        อ่ืนๆ 15 3.8 

รวม 400 100 

  

จากตารางท่ี 29 พบวา่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ มากท่ีสุด ไดแ้ก่ 

เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 46.5รองลงมา คือ พ่อ – แม่ คิดเป็นร้อยละ 22.5, พนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 

14.5, ดารา – นกัแสดง คิดเป็นร้อยละ 7.4, ญาติ – พี่นอ้ง คิดเป็นร้อยละ 5.5 และบุคคลอ่ืนๆคิดเป็น

ร้อยละ 3.8 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 30 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ Blackberry, iPhone 

และโทรศพัทมื์อถือยีห่อ้อ่ืนๆ โดยจาํแนกตามการใชบ้ริการเสริมบนโทรศพัทมื์อถือ 

 

บริการเสริมต่างๆ จํานวน(คน) ร้อยละ 

Chat 106 26.5 

Facebook 44 11.0 

MSN 10 2.5 

Hi 5 9 2.2 

รับส่ง E – mail 18 4.5 

Website ต่างๆ 108 27.0 
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บริการเสริมต่างๆ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เล่นเกมส์ 95 23.8 

ดูแผนท่ี 9 2.2 

อ่ืนๆ  1 0.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 30 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ Blackberry, iPhone และ

โทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ ใชบ้ริการเสริมเก่ียวกบัการ ท่องWebsite ต่างๆ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

27.0 รองลงมาคือ Chat คิดเป็นร้อยละ26.5, เล่นเกมส์ คิดเป็นร้อยละ 23.8, Facebook คิดเป็นร้อยละ 

11.0, รับส่ง E – mail คิดเป็นร้อยละ 4.5, MSN คิดเป็นร้อยละ 2.5, Hi 5 และดูแผนท่ี คิดเป็นร้อยละ 

2.2, และบริการเสริมอ่ืนๆคิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลาํดบั 

  

ตารางที่ 31 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ Blackberry, iPhone 

และโทรศพัทมื์อถือยีห่อ้อ่ืนๆ โดยจาํแนกตามการใชบ้ริการระบบโทรศพัทมื์อถือ  

 

ระบบโทรศัพท์มือถือ จํานวน(คน) ร้อยละ 

AIS 66 16.4 

1 2 Call 140 35.0 

True move 139 34.8 

DTAC 55 13.8 

Hutch 0 0 

PCT 0 0 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 31 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ เลือกใชบ้ริการระบบมือถือ 1 2 

Call มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมาคือ True move คิดเป็นร้อยละ 34.8, AIS คิดเป็นร้อยละ 

16.4, และนอ้ยท่ีสุดคือ DTAC คิดเป็นร้อยละ 13.8 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 32 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ Blackberry, iPhone 

และโทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจาํแนกตามเหตุผลท่ีสําคญัในการเลือกใช้ระบบ

โทรศพัทมื์อถือ 

 

เหตุผลทีสํ่าคัญในการเลอืกใช้

ระบบโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

เครือข่ายครอบคลุม 85 21.3 

โปรโมชัน่น่าสนใจ 125 31.3 

ระบบมีความน่าเช่ือถือ 91 22.7 

การคิดค่าบริการ 57 14.3 

ราคาของซิม 27 6.7 

การชาํระค่าบริการและการเติมเงิน 15 3.7 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 32 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ มีเหตุผลท่ีสําคญัในการเลือกใช้

ระบบโทรศพัทมื์อถือ มากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่น่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 31.3รองลงมาคือ ระบบมี

ความน่าเช่ือถือคิดเป็นร้อยละ 22.7, เครือข่ายครอบคลุม คิดเป็นร้อยละ 21.3, การคิดค่าบริการ คิด

เป็นร้อยละ 14.3, ราคาของซิม คิดเป็นร้อยละ 6.7 และนอ้ยท่ีสุดคือ การชาํระค่าบริการและการเติม

เงิน คิดเป็นร้อยละ 3.7 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 33 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ Blackberry, iPhone 

และโทรศพัทมื์อถือยีห่อ้อ่ืนๆ โดยจาํแนกตามโปรโมชัน่ในการใชง้านโทรศพัทมื์อถือ 

 

โปรโมช่ันในการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

เหมาจ่ายรายเดือน 131 32.7 

เหมาจ่ายรายสัปดาห์ 71 17.8 

เหมาจ่ายรายวนั 63 15.7 

ใชเ้ป็นคร้ัง 25 6.3 

ใชเ้ป็นนาที 105 26.3 

ใชเ้ป็นชัว่โมง 2 0.5 
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โปรโมช่ันในการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

อ่ืนๆ 3 0.7 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 33 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ เลือกใชโ้ปรโมชัน่ในการใชง้าน

โทรศพัทมื์อถือแบบเหมาจ่ายรายเดือนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.7 รองลงมาคือใชเ้ป็นนาที คิด

เป็นร้อยละ 26.3, เหมาจ่ายรายสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 17.8, เหมาจ่ายรายวนั คิดเป็นร้อยละ15.7, ใช้

เป็นคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 6.3, โปรโมชัน่ในการใชบ้ริการอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 0.7 และนอ้ยท่ีสุดคือ 

ใชเ้ป็นชัว่โมง คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 34 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีใช้โทรศพัทมื์อถือ Blackberry, iPhone 

และโทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ โดยจาํแนกตามทศันคติท่ีมีต่อโทรศพัท์มือถือในการ

ดาํรงชีวติ 

 

ความจําเป็นต่อการดํารงชีวติ

ของโทรศัพท์มือถือ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

โทรศพัทมื์อถือมีความจาํเป็นต่อ

การดาํรงชีวติ 

395 98.7 

 โทรศพัทมื์อถือไม่มีความจาํเป็น

ต่อการดาํรงชีวติ 

5 1.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 34 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัท์มือถือ คิดว่าโทรศพัท์มือถือมีความ

จาํเป็นต่อการดาํรงชีวิต คิดเป็นร้อยละ 98.7 และไม่มีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิต คิดเป็นร้อยละ 

1.3 
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ตารางที่ 35 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัโดยรวมและแยกเป็นดา้นท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ  ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

 

ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

ด้านผลติภณัฑ์          

1. ยีห่อ้ของ

ผลิตภณัฑ ์

177 

(44.3) 

184  

(46.0) 

36  

(9.0) 

3    

(0.8) 

0      

(0) 

4.3375 0.67061 มาก 1 

2. ความแปลกใหม่

และทนัสมยัของ

ผลิตภณัฑ ์

131  

(32.8) 

148  

(37.0) 

79  

(19.8) 

38  

(9.5) 

4   

(1.0) 

3.9140 0.99467 มาก 6 

3. ความคงทนของ

ผลิตภณัฑ ์

177  

(44.3) 

149  

(37.3) 

57  

(14.3) 

15   

(3.8) 

2    

(0.5) 

4.2100 0.85892 มาก 3 

4. ง่ายต่อการใช้

งานและ

สะดวกสบาย 

150  

(37.5) 

168  

(42.0) 

65  

(16.3) 

13  

(3.3) 

4    

(1.0) 

4.1175 0.86346 มาก 5 

5. มีบริการเสริมท่ี

น่าสนใจและ

ทนัสมยั 

154  

(38.5) 

177  

(44.3) 

62  

(15.5) 

7   

(1.8) 

0      

(0) 

4.1950 0.75724 มาก 4 

6. มีรูปลกัษณ์ท่ี

สวยงาม 

168  

(42.0) 

176  

(44.0) 

47 

(11.8) 

8    

(2.0) 

1   

(0.3) 

4.2550 0.75922 มาก 2 

7. มีความปลอดภยั

ในการใชง้าน 

79  

(19.8) 

191  

(47.8) 

111  

(27.8) 

19   

(4.8) 

0      

(0) 

3.8250 0.79747 มาก 7 

ด้านราคา           

8. ราคา

โทรศพัทมื์อถือท่ี

เหมาะสมกบั

คุณภาพ 

128 

(32.0) 

212  

(53.0) 

58  

(14.5) 

2   

(0.5) 

0      

(0) 

4.1650 0.67744 มาก 1 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

9. ราคาค่าบริการ

ซ่อมแซมท่ี

เหมาะสม 

103  

(25.8) 

212 

(53.0) 

67  

(16.8) 

17  

(4.3) 

1       

(0.3) 

3.9975 0.78679 มาก 2 

10. ราคาของ

อะไหล่ (แท)้ มี

ความเหมาะสม 

64  

(16.0) 

213 

(53.3) 

112  

(28.0) 

6   

(1.5) 

5   

(1.3) 

3.8125 0.70768 มาก 3 

ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

         

11. มีสถานท่ีจดั

จาํหน่ายและ

ใหบ้ริการท่ี

เพียงพอ 

138 

(34.5) 

190  

(47.5) 

65  

(16.3) 

7   

(1.8) 

0      

(0) 

4.1475 0.74642 มาก 2 

12. มีการเปิดบูธ

จาํหน่าย ตาม

หา้งสรรพสินคา้ 

161 

(40.3) 

174  

(43.5) 

50  

(12.5) 

11  

(2.8) 

4   

(1.0) 

4.1925 0.83197 มาก 1 

13. มีการจาํหน่าย

ผา่นทาง Internet 

หรือตาม website 

ต่างๆ 

82  

(20.5) 

169  

(42.3) 

122 

(30.5) 

16  

(4.0) 

11  

(2.8) 

3.7375 0.92235 มาก 3 

14. มีการจาํหน่าย

ในตลาดสินคา้มือ

สอง 

86  

(21.5) 

157  

(39.3) 

110  

(27.5) 

39  

(9.8) 

8   

(2.0) 

3.6850 0.98142 มาก 4 

15. มีการจาํหน่าย

แบบผอ่นชาํระ 

56  

(14.0) 

139  

(34.8) 

126  

(31.5) 

60  

(15.0) 

19  

(4.8) 

3.3825 1.05069 ปาน

กลาง 

5 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

16. มีการโฆษณา

สินคา้ตามส่ือต่างๆ 

เป็นการกระตุน้ให้

ท่านเกิดการ

ตดัสินใจซ้ือ 

141  

(35.3) 

171  

(42.8) 

69  

(17.3) 

13  

(3.3) 

6   

(1.5) 

4.0700 0.88717 มาก 1 

17. มีพนกังานขาย

แนะนาํสินคา้ ณ จุด

ขาย 

122  

(30.5) 

155 

(38.8) 

84  

(21.0) 

27   

(6.8) 

12  

(3.0) 

3.8700 1.02015 มาก 3 

18.มีการส่งเสริม

การขายเช่น การลด

ราคา 

34  

(8.5) 

107 

(26.8) 

122  

(30.5) 

106  

(26.5) 

31  

(7.8) 

3.0175 1.08865 ปาน

กลาง 

4 

19. มีการ

รับประกนัสินคา้ 

และบริการหลงัการ

ขาย 

125 

(31.3) 

157 

(39.3) 

76  

(19.0) 

30  

(7.5) 

12  

(3.0) 

3.8825 1.03022 มาก 2 

ด้านความบันเทงิ          

20. กระแสความ

นิยมหรือแฟชัน่ 

เช่น ใชต้ามเพ่ือน 

หรือดารา 

 

139  

(34.8) 

166  

(41.5) 

68  

(17.0) 

20  

(5.0) 

7   

(1.8) 

4.0250 0.93625 มาก 2 

21. ตอ้งการการ

ยอมรับในสงัคม 

55  

(13.8) 

169  

(42.3) 

134  

(33.5) 

33  

(8.3) 

9    

(2.3) 

3.5700 0.90673 มาก 6 

22. ตอ้งการแชท

หรือติดต่อกบัเพ่ือน

ต่างๆ 

102  

(25.5) 

148  

(37.0) 

104  

(26.0) 

38  

(9.5) 

8   

(2.0) 

3.7519 0.99803 มาก 5 

23. ตอ้งการไดรั้บ

ขอ้มูลข่าวสารอยา่ง

รวดเร็ว 

95  

(23.8) 

167  

(41.8) 

100  

(25.0) 

38  

(9.5) 

0       

(0) 

3.7975 0.91026 มาก 4 
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น  

มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

( X ) (S.D.) ระดบั

ความ 

สําคญั 

อนัดบั

ที ่

24. เพ่ือใชเ้พ่ือ

ความบนัเทิงต่างๆ 

138  

(34.5) 

162  

(40.5) 

76  

(19.0) 

22  

(5.5) 

2   

(0.5) 

4.0300 0.89504 มาก 1 

25. เพ่ือใชใ้นการ

ติดต่อทางธุรกิจ 

56  

(14.0) 

139  

(34.8) 

131  

(32.8) 

63  

(15.8) 

11  

(2.8) 

3.4150 1.00264 ปาน

กลาง 

7 

26. เป็นเคร่ือง

แสดงฐานะทาง

สงัคม 

114 

(28.5) 

143  

(35.8) 

100  

(25.0) 

38 

(9.5) 

5   

(1.3) 

3.8145 0.98771 มาก 3 

27. มีผูซ้ื้อให ้ 32  

(7.5) 

102  

(25.5) 

143  

(35.8) 

90  

(22.5) 

35  

(8.8) 

3.0050 1.06433 ปาน

กลาง 

8 

 

 

ตอนที่ 4 การเปรียบเทียบการให้ความสําคัญกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ 

Blackberry และ iPhone ของนักศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

ตารางที่ 36 การเปรียบเทียบการให้ความสําคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ 

Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

ปัจจยั N Mean 
Std. 

deviation 

Std. 

deviation 

ระดบัความ 

สําคญั 
อนัดบัที ่

ด้านผลติภัณฑ์       

     Blackberry  136 4.2458 0.28128 0.02414 มาก 1 

     iPhone  68 4.2773 0.34011 0.04124 มาก 1 

ด้านราคา        

     Blackberry  136 4.0588 0.56639 0.04857 มาก 2 
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ปัจจยั N Mean 
Std. 

deviation 

Std.Erorr 

Mean 

ระดบัความ 

สําคญั 
อนัดบัที ่

     iPhone  68 4.1127 0.55721 0.06757 มาก 2 

ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย  

      

     Blackberry  136 3.5844 0.36956 0.03169 ปานกลาง 5 

     iPhone  68 3.7353 0.45112 0.05471 ปานกลาง 4 

ด้านการส่งเสริมการตลาด        

     Blackberry 136 3.8566 0.48077 0.04123 ปานกลาง 4 

     iPhone 68 3.6187 0.51921 0.06296 ปานกลาง 5 

ด้านความบันเทงิ        

     Blackberry 136 3.9449 0.36949 0.03168 ปานกลาง 3 

     iPhone 68 3.9026 0.44984 0.05455 ปานกลาง 3 

 

จากตารางท่ี 36 พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.2458 

รองลงมา คือ ปัจจยัทางดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 4.0588, ปัจจยัทางดา้นความบนัเทิง ค่าเฉล่ีย 3.9449, 

ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.8566 และปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ค่าเฉล่ีย 3.5844 ตามลาํดบั ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ  iPhone  ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.2773 

รองลงมาคือปัจจยัทางดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 4.1127, ปัจจยัทางดา้นความบนัเทิง ค่าเฉล่ีย 3.9026 , ปัจจยั

ทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.7353 และปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย

3.6187 ตามลาํดบั 
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บทที ่5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวจิยัคร้ังน้ี  มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัท์มือถือ Blackberry และ iPhone กลุ่มตวัอย่าง คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยา
เขตวงัท่าพระ วทิยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ และวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จาํนวน 400 คน 
จากวิธีสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Method) เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถาม สถิติ
ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบ t สามารถสรุปและอภิปรายผลการวจิยัแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี  

 

ส่วนท่ี 1 สรุปผลการวจิยั 

ส่วนท่ี  2 อภิปรายผลการวจิยั 
ส่วนท่ี  3 ขอ้เสนอแนะ 

 

ส่วนที ่1 สรุปผลการวจัิย 

1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามเป็นคาํถามท่ีเก่ียวข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร พบวา่ จาํนวน
กลุ่มตวัอยา่ง เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยมีเพศหญิงจาํนวน 219 คน และเพศชายจาํนวน 181 

คน อายุ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีช่วงอายุอยูร่ะหวา่ง 21 – 23 ปี จาํนวน 220 คน รองลงมา 
มีช่วงอายุอยูร่ะหวา่ง 18 – 20 ปี จาํนวน 172 คน อายุตั้งแต่ 23 ปีข้ึนไป จาํนวน 5 คน และนอ้ย

ท่ีสุด คืออายุต ํ่ากว่า 18 ปี จาํนวน 3 คน ตามลาํดบั วิทยาเขตท่ีศึกษาอยู ่กลุ่มตวัอยา่งศึกษาอยู่ท่ี
วิทยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์มากท่ีสุด จาํนวน 229 คน รองลงมา คือวิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรี จาํนวน 99 คน และนอ้ยท่ีสุด คือ วิทยาเขตวงัท่าพระ จาํนวน 72 คน ระดบัปีการศึกษา
จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งกาํลงัศึกษาอยูใ่นระดบัชั้นปีท่ี 3 มากท่ีสุด จาํนวน 130 คน รองลงมา คือ ชั้นปี
ท่ี 4 จาํนวน 112 คน ชั้นปีท่ี 2 จาํนวน 109 คน ชั้นปีท่ี 1 จาํนวน 41 คน และชั้นปีอ่ืนๆ        
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จาํนวน 6 คน ตามลาํดบั รายไดต่้อเดือน (โดยประมาณ) จาํนวนกลุ่มตวัอย่างมีรายไดต่้อเดือน
เฉล่ียอยูท่ี่ 6,276.25 บาท ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือโทรศพัทมื์อถือ (โดยประมาณ) จาํนวนกลุ่ม
ตวัอยา่งมีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือโทรศพัทมื์อถือเฉล่ียอยูท่ี่ 7,174.25 บาท 

 

2.  ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 

จากการศึกษาขอ้มูล พบวา่  จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry จาํนวน 
136 คน, โทรศพัท์มือถือ iPhone จาํนวน 68 คน และโทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ ไดแ้ก่ Nokia, 

Samsung, G-net, I-mobile, Sony Ericsson มากท่ีสุด จาํนวน 196 คน จากการวิเคราะห์ขอ้มูล
สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

2.1 ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry มากท่ีสุด ไดแ้ก่ เพื่อน 
จาํนวน 72 คน รองลงมา คือ พ่อ – แม่ จาํนวน 26 คน, พนกังานขาย จาํนวน 18 คน, ดารา – 
นกัแสดง จาํนวน 8 คน, ญาติ – พี่นอ้ง จาํนวน 7 คน และบุคคลอ่ืนๆจาํนวน 5 คน ตามลาํดบั ผู ้
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ iPhone มากท่ีสุด ไดแ้ก่ เพื่อนจาํนวน 32 คน 
รองลงมา คือ พ่อ – แม่ จาํนวน 17 คน, ดารา – นกัแสดง  จาํนวน 8 คน, พนกังานขายจาํนวน 5 

คน, ญาติ – พี่น้องจาํนวน 3 คน และบุคคลอ่ืนๆจาํนวน 3 คน ตามลาํดบั ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ มากท่ีสุด ไดแ้ก่ เพื่อน จาํนวน 82 คน รองลงมา คือ พ่อ – 

แม่ จาํนวน 47 คน, พนกังานขาย จาํนวน 35 คน, ดารา – นกัแสดง จาํนวน 13 คน, ญาติ – พี่
นอ้ง จาํนวน 12 คน และบุคคลอ่ืนๆจาํนวน 7 คน ตามลาํดบั 

2.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry ใชบ้ริการเสริมเก่ียวกบัการ Chat มาก
ท่ีสุด จาํนวน 60 คน รองลงมาคือ ท่อง Website ต่างๆจาํนวน 29 คน, Facebook จาํนวน 21 คน, 
เล่นเกมส์จาํนวน 17 คน, รับส่ง E – mail จาํนวน 5 คน, ดูแผนท่ี จาํนวน 2 คน, Hi 5และบริการ

เสริมอ่ืนๆจาํนวน 1 คนตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone ใชบ้ริการเสริมเก่ียวกบั

การ ท่อง Website ต่างๆมากท่ีสุด จาํนวน 29 คนรองลงมาคือ Chat จาํนวน 16 คน, เล่นเกมส์

จาํนวน 13 คน, Facebook จาํนวน 9 คน และใชดู้แผนท่ีนอ้ยท่ีสุด จาํนวน 1 คน ตามลาํดบั  กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ ใชบ้ริการเสริมเก่ียวกบัการ เล่นเกมส์ มากท่ีสุด จาํนวน 65 

คนรองลงมาคือ ท่อง Website ต่างๆจาํนวน 50 คน, Chat จาํนวน 30 คน, Facebook จาํนวน 14 

คน, รับส่ง E – mail จาํนวน 13 คน, MSN จาํนวน 10 คน, Hi 5 จาํนวน 8 คน และนอ้ยท่ีสุดคือ ดู
แผนท่ีจาํนวน 6 คนตามลาํดบั      

 

 



70 
 

2.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry เลือกใชบ้ริการระบบมือถือ 1 2 Call 
มากท่ีสุด จาํนวน 51 คน รองลงมาคือ True move จาํนวน 49 คน, AIS จาํนวน 27 คน, และนอ้ย

ท่ีสุดคือ DTAC จาํนวน 9 คน ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone เลือกใชบ้ริการ
ระบบมือถือ True move มากท่ีสุด จาํนวน 24 คน รองลงมาคือ 1 2 Call จาํนวน 23 คน, DTAC 

จาํนวน 12 คน, และนอ้ยท่ีสุดคือ AIS จาํนวน 9 คน ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ

ยี่ห้ออ่ืนๆ เลือกใชบ้ริการระบบมือถือ 1 2 Call  และ True move  มากท่ีสุด จาํนวน 66 คน 

รองลงมาคือ DTAC จาํนวน 34 คน และนอ้ยท่ีสุดคือ AIS จาํนวน 30 คน ตามลาํดบั 

2.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry มีเหตุผลท่ีสําคญัในการเลือกใชร้ะบบ

โทรศพัท์มือถือ มากท่ีสุดคือ มีโปรโมชั่นน่าสนใจ จาํนวน 33 คน รองลงมาคือ เครือข่าย
ครอบคลุม จาํนวน 32 คน, ระบบมีความน่าเช่ือถือ จาํนวน 30 คน, การคิดค่าบริการ จาํนวน 24 คน

, ราคาของซิม จาํนวน 10 คน และนอ้ยท่ีสุดคือ การชาํระค่าบริการและการเติมเงิน จาํนวน 7 คน 

ตามลาํดับ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ iPhone มีเหตุผลท่ีสําคญัในการเลือกใช้ระบบ
โทรศพัทมื์อถือ มากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่น่าสนใจ จาํนวน 621 คน รองลงมาคือ ระบบมีความ
น่าเช่ือถือ จาํนวน 19 คน, เครือข่ายครอบคลุม จาํนวน 16 คน, การคิดค่าบริการ จาํนวน 7 คน และ

นอ้ยท่ีสุดคือ ราคาของซิม จาํนวน 5 คน ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือยี่ห้ออ่ืนๆ มี
เหตุผลท่ีสําคญัในการเลือกใชร้ะบบโทรศพัทมื์อถือ มากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่น่าสนใจ จาํนวน 71 

คน รองลงมาคือ ระบบมีความน่าเช่ือถือ จาํนวน 42 คน, เครือข่ายครอบคลุม จาํนวน 37 คน, การ

คิดค่าบริการ จาํนวน 26 คน, ราคาของซิม จาํนวน 12 คน และนอ้ยท่ีสุดคือ การชาํระค่าบริการและ
การเติมเงิน จาํนวน 8 คน ตามลาํดบั 

2.5 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ Blackberry เลือกใช้โปรโมชัน่ในการใช้งาน
โทรศพัทมื์อถือแบบเหมาจ่ายรายเดือนมากท่ีสุด จาํนวน 51 คน รองลงมาคือใชเ้ป็นนาที จาํนวน 
36 คน, เหมาจ่ายรายสัปดาห์ จาํนวน 28 คน, เหมาจ่ายรายวนั จาํนวน 15 คน, ใชเ้ป็นคร้ัง จาํนวน 5 

คน และอ่ืนๆ จาํนวน 1 คน ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone เลือกใชโ้ปรโมชัน่
ในการใชง้านโทรศพัทมื์อถือแบบเหมาจ่ายรายเดือนมากท่ีสุด จาํนวน 20 คน รองลงมาคือใชเ้ป็น
นาที จาํนวน 17 คน, เหมาจ่ายรายสัปดาห์ จาํนวน 13 คน, เหมาจ่ายรายวนั จาํนวน 12 คน, ใชเ้ป็น

คร้ัง จาํนวน 3 คน, อ่ืนๆ จาํนวน 2 คน และนอ้ยท่ีสุดคือ ใชเ้ป็นชัว่โมง จาํนวน 1 คน ตามลาํดบั 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือยี่ห้ออ่ืนๆ เลือกใช้โปรโมชัน่ในการใช้งานโทรศพัท์มือถือแบบ
เหมาจ่ายรายเดือนมากท่ีสุด จาํนวน 60 คน รองลงมาคือใช้เป็นนาที จาํนวน 52 คน, เหมาจ่าย

รายวนั จาํนวน 36 คน, เหมาจ่ายรายสัปดาห์ จาํนวน 30 คน, ใชเ้ป็นคร้ัง จาํนวน 17 คน และนอ้ย
ท่ีสุดคือ ใชเ้ป็นชัว่โมงจาํนวน 1 คน ตามลาํดบั 
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2.6 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ Blackberry  และ iPhone ทุกคนคิดว่า

โทรศพัท์มือถือมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตจาํนวน 204 คน กลุ่มตวัอย่างท่ีใชโ้ทรศพัท์มือถือ

ยี่ห้ออ่ืนๆ คิดว่าโทรศพัท์มือถือมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิต จาํนวน 191 คน และไม่มีความ
จาํเป็นต่อการดาํรงชีวติ จาํนวน 5 คน 

 

3. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ Blackberry และ iPhone ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด และความบันเทงิ 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ Blackberry และของนกัศึกษา

มหาวิทยาลยัศิลปากร ในการแปลความหมายของคะแนนโดยใชเ้กณฑ์การประเมินผลจากค่าเฉล่ีย 
ดงัน้ี ค่าเฉล่ีย 4.50 – 5.00 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ 
Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ระดบัท่ีมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.50 – 4.49 

หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของ
นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร ระดบัท่ีมาก ค่าเฉล่ีย 2.50 – 3.49 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร 
ระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 1.50 – 2.49 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร ระดบัท่ีนอ้ย ค่าเฉล่ีย 
1.00 – 1.49 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ 
iPhone ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร ระดบัท่ีน้อยท่ีสุด จากขอ้มูลสามารถสรุปผลการวิจยั
ออกเป็นปัจจยัได ้5 ดา้น ดงัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ 

Blackberry ในระดบัความสําคญัมาก ไดแ้ก่ ความแปลกใหม่และทนัสมยัของผลิตภณัฑ์ค่าเฉล่ีย 
4.4191, ยีห่อ้ของผลิตภณัฑค์่าเฉล่ีย 4.3382, มีบริการเสริมท่ีน่าสนใจและทนัสมยัค่าเฉล่ีย 4.3235, 
มีรูปลกัษณ์ท่ีสวยงามค่าเฉล่ีย 4.2794, ง่ายต่อการใชง้านและสะดวกสบายค่าเฉล่ีย 4.2426, ความ
คงทนของผลิตภณัฑค์่าเฉล่ีย 4.2353 และมีความปลอดภยัในการใชง้านค่าเฉล่ีย 3.8824  ตามลาํดบั 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone ในระดบั
ความสาํคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีรูปลกัษณ์ท่ีสวยงามค่าเฉล่ีย 4.5000  ในระดบัความสําคญัมาก ไดแ้ก่ 
ความแปลกใหม่และทนัสมยัของผลิตภณัฑ์ค่าเฉล่ีย 4.4118, ยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ค่าเฉล่ีย 4.3814, 
ความคงทนของผลิตภณัฑ์ค่าเฉล่ีย 4.3382, มีบริการเสริมท่ีน่าสนใจและทนัสมยัค่าเฉล่ีย 4.2794, 
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ง่ายต่อการใช้งานและสะดวกสบายค่าเฉล่ีย 4.1176 และมีความปลอดภยัในการใช้งานค่าเฉล่ีย 
3.9118 ตามลาํดบั 

2. ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้โทรศพัท์มือถือ 

Blackberry ในระดบัความสําคญัมาก ไดแ้ก่ ราคาโทรศพัทมื์อถือท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพค่าเฉล่ีย 
4.2206, ราคาค่าบริการซ่อมแซมท่ีเหมาะสมค่าเฉล่ีย 4.0441 และราคาของอะไหล่ (แท)้ มีความ
เหมาะสมค่าเฉล่ีย 3.9118 ตามลาํดบั  ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
โทรศพัทมื์อถือ iPhone ในระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ราคาโทรศพัทมื์อถือท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ

ค่าเฉล่ีย 4.4118, ราคาค่าบริการซ่อมแซมท่ีเหมาะสมค่าเฉล่ีย4.0882 และราคาของอะไหล่ (แท)้ มี
ความเหมาะสมค่าเฉล่ีย 3.8382 ตามลาํดบั  

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้

โทรศพัท์มือถือ Blackberry ในระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ มีการเปิดบูธจาํหน่าย ตาม

ห้างสรรพสินคา้ค่าเฉล่ีย 4.1985, มีสถานท่ีจดัจาํหน่ายและให้บริการท่ีเพียงพอค่าเฉล่ีย 4.1765, มี

การจาํหน่ายผา่นทาง Internet หรือตาม website ต่างๆ ค่าเฉล่ีย 3.8309 และมีการจาํหน่ายในตลาด
สินคา้มือสองค่าเฉล่ีย 3.6544 ตามลาํดบั ในระดบัความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ มีการจาํหน่ายแบบ
ผ่อนชําระค่าเฉล่ีย 3.4118 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใชโ้ทรศพัท์มือถือ iPhone ในระดบัความสําคญัมาก ไดแ้ก่ มีการเปิดบูธจาํหน่าย ตาม

หา้งสรรพสินคา้ค่าเฉล่ีย 4.2206, มีสถานท่ีจดัจาํหน่ายและใหบ้ริการท่ีเพียงพอค่าเฉล่ีย 4.0000 และ
มีการจาํหน่ายผ่านทาง Internet หรือตาม website ต่างๆค่าเฉล่ีย 3.5588 ตามลาํดบั ในระดบั
ความสําคญัปานกลาง ได้แก่ มีการจาํหน่ายในตลาดสินค้ามือสองค่าเฉล่ีย 3.4706 และมีการ
จาํหน่ายแบบผอ่นชาํระค่าเฉล่ีย 3.4265 ตามลาํดบั 

4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry ในระดบัความสําคญัมาก ไดแ้ก่ มีการโฆษณาสินคา้ตามส่ือต่างๆ เป็น

การกระตุน้ให้ท่านเกิดการตดัสินใจซ้ือค่าเฉล่ีย 4.1691, มีพนกังานขายแนะนาํสินคา้ ณ จุดขาย

ค่าเฉล่ีย 4.1324  และมีการรับประกนัสินคา้ และบริการหลงัการขายค่าเฉล่ีย 3.9706 ตามลาํดบั ให้
ระดบัความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ มีการส่งเสริมการขายเช่น การลดราคาค่าเฉล่ีย3.1544  ปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone ใน
ระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ มีการรับประกนัสินคา้ และบริการหลงัการขายค่าเฉล่ีย 4.0147, มีการ
โฆษณาสินคา้ตามส่ือต่างๆ เป็นการกระตุน้ให้ท่านเกิดการตดัสินใจซ้ือค่าเฉล่ีย 3.9559 และมี
พนกังานขายแนะนาํสินคา้ ณ จุดขายค่าเฉล่ีย 3.9559 ตามลาํดบั  ในระดบัความสําคญัปานกลาง 
ไดแ้ก่ มีการส่งเสริมการขายเช่น การลดราคาค่าเฉล่ีย 2.5882 
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5. ปัจจัยด้านความบัน เ ทิ ง มีผลต่อการตัด สินใจ ซ้ือของก ลุ่มตัวอย่า ง ท่ี ใช้

โทรศพัทมื์อถือ Blackberry ในระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ตอ้งการแชทหรือติดต่อกบัเพื่อนต่างๆ
ค่าเฉล่ีย 4.3852, เพื่อใชเ้พื่อความบนัเทิงต่างๆค่าเฉล่ีย 4.3676, ตอ้งการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารอยา่ง
รวดเร็วค่าเฉล่ีย 4.2941, กระแสความนิยมหรือแฟชั่น เช่น ใช้ตามเพื่อน หรือดาราค่าเฉล่ีย 
4.1985, เป็นเคร่ืองแสดงฐานะทางสังคมค่าเฉล่ีย 4.1324และ ตอ้งการการยอมรับในสังคมค่าเฉล่ีย 
3.8529 ในระดบัความสําคญัปานกลาง ไดแ้ก่ เพื่อใชใ้นการติดต่อทางธุรกิจค่าเฉล่ีย 3.4632 และมี
ผูซ้ื้อให้ค่าเฉล่ีย 2.8676 ตามลาํดบั ปัจจยัดา้นความบนัเทิงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ iPhone ในระดบัความสําคญัมาก ไดแ้ก่ เพื่อใชเ้พื่อความบนัเทิงต่างๆ
ค่าเฉล่ีย 4.4265, เป็นเคร่ืองแสดงฐานะทางสังคมค่าเฉล่ีย 4.3235, ตอ้งการได้รับขอ้มูลข่าวสาร
อยา่งรวดเร็วค่าเฉล่ีย 4.1324, ตอ้งการแชทหรือติดต่อกบัเพื่อนต่างๆค่าเฉล่ีย 4.0735, กระแสความ
นิยมหรือแฟชัน่ เช่น ใชต้ามเพื่อน หรือดาราค่าเฉล่ีย 3.9559, ตอ้งการการยอมรับในสังคมค่าเฉล่ีย 
3.6471 และเพื่อใช้ในการติดต่อทางธุรกิจค่าเฉล่ีย 3.5147 ตามลาํดบั ในระดบัความสําคญัปาน
กลาง ไดแ้ก่ มีผูซ้ื้อใหค้่าเฉล่ีย 3.1471 

 

ส่วนที ่ 2 อภิปรายผลการวจัิย 

จากการสรุปผลการวจิยั ดงักล่าวขา้งตน้ สามารถอภิปรายผล ดงัต่อไปน้ี 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศัพท์มือถือ Blackberry และ iPhone ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยศิลปากร กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้โทรศัพท์มือถือ Blackberry มากกว่า
โทรศพัท์มือถือ iPhone โดยผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ เพื่อน โดยนิยมใช้ใน
การ Chat และท่อง Website ต่างๆ ระบบบริการท่ีเลือกใชส่้วนใหญ่ ไดแ้ก่ True move เน่ืองจาก
โปรโมชั่นมีความน่าสนใจ นิยมใช้โปรโมชั่นแบบเหมาจ่ายรายเดือน และกลุ่มตวัอย่างคิดว่า
โทรศพัทมื์อถือมีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวติเป็นอยา่งยิง่ 

จากผลการศึกษาปัจจัยทางการตลาด พบว่าปัจจัย ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
โทรศพัท์มือถือ Blackberry ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร ให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้น
ผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นความบนัเทิง ปัจจยัทางดา้น

การส่งเสริมการตลาด และปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ  iPhone  ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร ให้ความสําคญักบั
ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัทางด้านราคา ปัจจยัทางดา้นความบนัเทิง 

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั และผล
การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือ Blackberry และ iPhone  ของ
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นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร มีความคลา้ยคลึงกนั คือให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัทางดา้นราคาและปัจจยัทางดา้นความบนัเทิง ส่วนปัจจยัท่ีให้ความสําคญัแตกต่างกนั คือผูซ้ื้อ
โทรศพัทมื์อถือ Blackberry จะใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด มากกวา่ผูซ้ื้อ
โทรศพัทมื์อถือ iPhone 

 

ส่วนที ่ 3  ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อมูลท่ีได้รับจากการเก็บแบบสอบถามอาจจะไม่ค่อยน่าเช่ือถือเท่าท่ีควร 

เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามอาจไม่ตอบตรงความจริง ซ่ึงอาจก่อให้เกิดผลท่ีคลาดเคล่ือนได ้ผูว้ิจยั
เห็นว่า ควรให้เวลาผูต้อบในการตอบแบบสอบถาม เพื่อจะได้ขอ้มูลมีประสิทธิภาพและตรงกบั
ความเป็นจริง 

2. ขอ้มูลท่ีได้รับจากการเก็บแบบสอบถามมีสัดส่วนไม่เหมาะสมกบัวตัถุประสงค์

ของผู ้วิจ ัย เ น่ืองจากผู ้วิจ ัยต้องการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัย ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร แต่ขอ้มูลท่ีไดรั้บนั้นมี
ขอ้มูลของผูใ้ชโ้ทรศพัทมื์อถือยีห่อ้อ่ืนๆ มากกวา่ ผูใ้ชโ้ทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone 

3. ในการวิจยัคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถามเพียงอยา่งเดียว 
ซ่ึงอาจจะไม่ครอบคลุม 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถามทีใ่ช้ในการวจัิย 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของ

นกัศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร” 

กกกกกกกกขา้พเจา้ผูจ้ดัทาํ นกัศึกษาปริญญาตรี คณะวิทยาการจดัการ สาขาการจดัการธุรกิจทัว่ไป 

มหาวิทยาลยัศิลปากร ไดจ้ดัทาํแบบสอบถามน้ีข้ึน เพื่อประกอบการทาํวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือ Blackberry และ iPhone ของนกัศึกษามหาวิทยาลยั

ศิลปากร” จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่าน ตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้าก

แบบสอบถามน้ีจะเก็บไวเ้ป็นความลบัเพื่อใชใ้นการศึกษาเท่านั้น 

กกกกกกกกขอขอบคุณทุกท่าน ท่ีไดก้รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 

 

ผูจ้ดัทาํวจิยั
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง   โปรดทาํเคร่ืองหมาย √ ลงใน (   ) ตามความเป็นจริงหรือความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ 

กกกกกกกก(   ) ชาย          (   ) หญิง 

2. อาย ุ

กกกกกกกก(   ) ตํ่ากวา่ 18 ปี         (    ) 18 - 20 ปี 

กกกกกกกก(   ) 21 - 23 ปี         (    ) 23 ปีข้ึนไป 

3. วทิยาเขต 

กกกกกกกก(   ) วงัท่าพระ 

กกกกกกกก(   ) พระราชวงัสนามจนัทร์ 

กกกกกกกก(   ) สารสนเทศเพชรบุรี     

4. ระดบัปีการศึกษา 

กกกกกกกก(   ) ชั้นปีท่ี 1                  (   ) ชั้นปีท่ี 2 

กกกกกกกก(   ) ชั้นปีท่ี 3          (   ) ชั้นปีท่ี 4 

กกกกกกกก(   ) อ่ืน ๆ(โปรดระบุ)........................... 

5. รายไดต่้อเดือน..........................................บาท (โดยประมาณ) 

6. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือโทรศพัทมื์อถือ................................................บาท (โดยประมาณ) 

 

ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา มหาวทิยาลยัศิลปากร  

7. โทรศพัทมื์อถือท่ีท่านใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

กกกกกกกก(   ) Blackberry                               (   )  iPhone 

ก  กกกกกก(   ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)........................................................ 
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8. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือดงักล่าว (ขอ้ 7) มากท่ีสุด 

กกกกกกกก(   ) พอ่-แม่  กกกกกกกก (   ) ญาติ - พี่นอ้ง 

กกกกกกกก(   ) เพื่อน  กกกกกกกก (   ) ดารา - นกัแสดง 

กกกกกกกก(   ) พนกังานขาย กกกกกกกก (   ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ).............................. 

9. ท่านใชบ้ริการเสริมใดบนโทรศพัทมื์อถือดงักล่าว (ขอ้ 7) มากท่ีสุด (ตอบเพียง 1 ขอ้) 

กกกกกกกก(   ) Chat         (   ) Face book 

กกกกกกกก(   ) MSN  กกกกกกกก (   ) Hi 5 

กกกกกกกก(   ) E- mail         (   ) Website ต่างๆ 

กกกกกกกก(   ) เล่นเกมส์ก        (   ) ดูแผนท่ี  

กกกกกกกก(   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................................  

10. ปัจจุบนัท่านใชบ้ริการระบบโทรศพัทมื์อถือในระบบใด(ตอบเพียง 1 ขอ้) 

กกกกกกกก(   ) AISกกกกกกกก         (   ) 1 2 Call 

กกกกกกกก(   ) True moveกกกก    กก(   ) DTAC 

กกกกกกกก(   ) Hutchกกกกกกก (   ) PCT 

            (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................... 

11. เหตุผลท่ีสาํคญัในการเลือกใชร้ะบบโทรศพัทด์งักล่าว (ขอ้ 10)  (ตอบเพียง 1 ขอ้) 

กกกกกกกก(   ) เครือข่ายครอบคลุม  กกกกกก  (   ) โปรโมชัน่น่าสนใจ 

กกกกกกกก(   ) ระบบมีความน่าเช่ือถือ กก  (   ) การคิดค่าบริการ 

    ก (   ) ราคาของซิมกกกกกกกก       (   ) การชาํระค่าบริการและการเติมเงิน 

12. ปัจจุบนัท่านใชโ้ปรโมชัน่ในการใชบ้ริการโทรศพัทมื์อถืออยา่งไร 

กกกกกกกก(   ) เหมาจ่ายรายเดือนก กกกกกกก(   ) เหมาจ่ายรายสัปดาห์ 

กกกกกกกก(   ) เหมาจ่ายรายวนั (   ) ใชเ้ป็นคร้ัง 

กกกกกกกก(   ) ใชเ้ป็นนาทีกกกกกก กก  (   ) ใชเ้ป็นชัว่โมง 

               (   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................... 
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13. ท่านคิดวา่โทรศพัทมื์อถือดงักล่าว(ขอ้ 7) มีความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวติของท่านหรือไม่ 

กกกกกกกก(   ) มี  กกกกกกกก (   ) ไม่มี 

ส่วนที ่3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์มือถือ Blackberry และ  i-Phone 

คาํช้ีแจง โปรดอ่านและพิจารณาขอ้ความทางซา้ยมือแลว้ทาํเคร่ืองหมาย  √ ลงในช่องท่ีตรงกบั

ความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว 

 

ปัจจยั 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

ด้านผลติภัณฑ์      

1. ยีห่อ้ของผลิตภณัฑ์      

2. ความแปลกใหม่และทนัสมยัของผลิตภณัฑ์      

3. ความคงทนของผลิตภณัฑ์      

4. ง่ายต่อการใชง้านและสะดวกสบาย      

5. มีบริการเสริมท่ีน่าสนใจและทนัสมยั      

6. มีรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม      

7. มีความปลอดภยัในการใชง้าน      

ด้านราคา       

8. ราคาโทรศพัทมื์อถือท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ      

9. ราคาค่าบริการซ่อมแซมท่ีเหมาะสม      

10. ราคาของอะไหล่ (แท)้ มีความเหมาะสม      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

11. มีสถานท่ีจดัจาํหน่ายและใหบ้ริการท่ีเพียงพอ      

12. มีการเปิดบูธจาํหน่าย ตามหา้งสรรพสินคา้      

13. มีการจาํหน่ายผา่นทาง Internet หรือตาม website 

ต่างๆ 
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ปัจจยั 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 

14. มีการจาํหน่ายในตลาดสินคา้มือสอง      

15. มีการจาํหน่ายแบบผอ่นชาํระ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

16. มีการโฆษณาสินคา้ตามส่ือต่างๆ เป็นการกระตุน้

ใหท้่านเกิดการตดัสินใจซ้ือ 

     

17. มีพนกังานขายแนะนาํสินคา้ ณ จุดขาย      

18.มีการสงเสริมการขายเชน การลดราคา      

19. มีการรับประกนัสินคา้ และบริการหลงัการขาย      

ด้านอืน่ๆ      

20. กระแสความนิยมหรือแฟชัน่ เช่น ใชต้ามเพื่อน 

 

 

     

21. ตอ้งการการยอมรับในสังคม      

22. ตอ้งการแชทหรือติดต่อกบัเพื่อนต่างๆ      

23. ตอ้งการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารอยา่งรวดเร็ว      

24. เพื่อใชเ้พื่อความบนัเทิงต่างๆ      

25. เพื่อใชใ้นการติดต่อทางธุรกิจ      

26. เป็นเคร่ืองแสดงฐานะทางสังคม      

27. มีผูซ้ื้อให ้      
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุลกกกกกกกกกนางสาววลีรัตน์  เทศก่ิม 

ท่ีอยู ่ บา้นเลขท่ี 82 หมู่ 5 ตาํบลท่ายาง อาํเภอท่ายาง จงัหวดัเพชรบุรี 76130 

ประวติัการศึกษา  

 พ.ศ. 2543 สาํเร็จการศึกษาระดบัประถมศึกษาจากโรงเรียนบา้นท่ายางประชาสรรค ์

 พ.ศ. 2546 สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้จากโรงเรียนท่ายางวทิยา 

 พ.ศ. 2549  สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนเบญจมเทพอุทิศ

จงัหวดัเพชรบุรี 

 พ.ศ. 2553    ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป 

มหาวทิยาลยัศิลปากร  
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุลกกกกกกกกกนางสาวสุภาวณีิ  ทบัเณร 

ท่ีอยู ่ บา้นเลขท่ี 40 หมู่ 10 ตาํบลหนองออ้ อาํเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี 70110 

ประวติัการศึกษา  

 พ.ศ. 2543 สาํเร็จการศึกษาระดบัประถมศึกษาจากโรงเรียนวงัตาล 

 พ.ศ. 2549  สาํเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาจากโรงเรียนราชินีบูรณะ 

 พ.ศ. 2553    ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป  

มหาวทิยาลยัศิลปากร  
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