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กำรศึกษำวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษำอิทธิพลของปัจจยัประชำกรศำสตร์ท่ีมีต่อปัจจยัส่วน
ประสมทำงกำรตลำดและกระบวนกำรตัดสินใจเลือกซ้ือสมำร์ทโฟนยี่ห้อ Oppo กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ใน
กำรศึกษำผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีเคยซ้ือและสนใจท่ีจะซ้ือสมำร์ทโฟนยี่ห้อ Oppo จ  ำนวน 
385 คน ใชส้อบถำมเป็นเคร่ืองมือในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นกำรวเิครำะห์ขอ้มูลคือ ควำมถ่ี ร้อยละ 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และทดสอบสมมติฐำนโดยใช้สถิติ t-test และ ANOVA ก ำหนดระดับ
นยัส ำคญั 0.05  

ผลกำรศึกษำพบว่ำ ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจเลือกซ้ือสมำร์ท
โฟน ยีห่อ้ Oppo โดยรวม อยูใ่นระดบัมำก เม่ือพิจำรณำเป็นรำยดำ้น พบวำ่ ทุกดำ้นมีควำมส ำคญัอยูใ่นระดบั
มำก โดยดำ้นท่ีผูบ้ริโภคให้ควำมส ำคญัอนัดบัแรกกบั ปัจจยัดำ้นสถำนท่ีตั้ง ในขณะท่ีกระบวนกำรตดัสินใจ
ซ้ือสมำร์ทโฟนยี่ห้อ Oppo โดยรวม อยูใ่นระดบัมำก เม่ือพิจำรณำเป็นรำยดำ้น พบวำ่ ทุกดำ้นมีควำมคิดเห็น
อยู่ในระดบัมำก โดยดำ้นท่ีค่ำเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก คือ กำรประเมินผลทำงเลือก รองลงมำคือ มีกำรรับรู้
ปัญหำ   

ผลกำรทดสอบสมมติฐำนพบว่ำ  1) ปัจจยัประชำกรศำสตร์ ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรเลือกผลิตภณัฑ์
และกำรส่งเสริมกำรตลำดสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO   ได้แก่ เพศ อำยุ รำยได้ต่อเดือน และอำชีพ 2) ปัจจยั
ประชำกรศำสตร์ ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO ของผูบ้ริโภคชำวไทย 
ไดแ้ก่ เพศ อำย ุระดบักำรศึกษำ รำยไดต่้อเดือน และอำชีพ 
 
ค าส าคัญ : สมำร์ทโฟน, ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด, กระบวนกำรตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 
 
 
 
 
                                                           

1 นกัศึกษำหลกัสูตรบริหำรธุรกิจมหำบณัฑิต สำขำวชิำธุรกิจอำเซียน มหำวทิยำลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

2 ท่ีปรึกษำกำรคน้ควำ้อิสระ 
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บทน า 

ในปัจจุบนัสมำร์ทโฟนเขำ้มำมีบทบำทในชีวิตของมนุษยม์ำกยิ่งข้ึน นอกจำกกำรใชง้ำนในกำร
ติดต่อส่ือสำรแลว้ ปัจจุบนัยงัมีรูปแบบกำรใชง้ำนท่ีหลำกหลำยไม่วำ่จะเป็นในดำ้นกำรใหค้วำมบนัเทิง รับส่ง
ขอ้มูลข่ำวสำรผำ่นทำงระบบอินเตอร์เน็ต กำรท ำธุรกรรมทำงกำรเงิน กำรศึกษำออนไลน์ หรือแมก้ระทัง่กำร
ท ำธุรกิจผำ่นสมำร์ทโฟน ท ำใหส้มำร์ทโฟนมีควำมส ำคญัต่อกำรใชชี้วติในปัจจุบนัเป็นอยำ่งมำก ในดำ้นกำร
แข่งขนัทำงกำรตลำดสมำร์ทโฟนมีกำรแข่งขนัท่ีรุงแรงยิ่งข้ึน ท ำให้ผูผ้ลิตสมำร์ทโฟนหนัมำให้ควำมส ำคญั
ในกำรพฒันำและผลิตสมำร์ทโฟนท่ีสำมำรถสนองต่อควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมำกยิง่ข้ึน 

ในส่วนตลำดในสมำร์ทโฟนในประเทศไทยปัจจุบนั อำ้งอิงจำกเวป็ไซค ์www.droidsans.com วำ่ 
ประเทศไทยเป็นประเทศท่ี iPhone เคยสำมำรถไดส่้วนแบ่งทำงกำรตลำดสูงถึงประมำณ 16% ในปี 2013 
หลงัจำกนั้นในปี 2016 ท่ีเพิ่มข้ึนมำไดอี้กเล็กนอ้ยและก็เขำ้สู่ช่วงขำลงต่อเน่ือง แตกต่ำงกบั Oppo และ Vivo 
ท่ีโตอยำ่งต่อเน่ืองตั้งแต่ปี 2014 เป็นตน้มำ และ Oppo พึ่งจะเขำ้มำมีส่วนแบ่งในตลำดสมำร์ทโฟนในประเทศ
ไทยในช่ำวงปี ค.ศ. 2014 ซ่ึงถือเป็นช่วงเร่ิมตน้ในธุรกิจสมำร์ทโฟนในประเทศไทย อำจจะมีควำมเส่ียงใน
กำรสร้ำงยอดขำยให้เติบโตอยำ่งต่อเน่ือง เพื่อสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคสมำร์ทโฟนใน
ปัจจุบนัได ้

ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษำ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนกำรตดัสินใจเลือกซ้ือ และปัจจยัส่วน
ประสมทำงกำรตลำดของสมำร์ทโฟนยี่ห้อ Oppo ของประชำกรในกรุงเทพมหำนคร เพื่อเป็นแนวทำงให้
ผูป้ระกอบกำรและผูส้นใจในธุรกิจสมำร์ทโฟน สมำรถน ำขอ้มูลไปใชใ้นกำรวำงแผน และพฒันำโครงกำร
ใหส้อดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภค และใชป้ระกอบกำรจดัท ำแผนบริหำรควำมเส่ียงเชิง
ธุรกิจในดำ้นกำรตลำด 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษำกระบวนกำรตดัสินใจเลือกซ้ือสมำร์ทโฟนยี่ห้อ Oppo ของผูบ้ริโภคชำวไทยใน
กรุงเทพมหำนคร 

2. เพื่อศึกษำอิทธิพลของปัจจยัประชำกรศำสตร์ท่ีมีต่อกระบวนกำรตดัสินใจเลือกซ้ือสมำร์ท
โฟนยีห่อ้ Oppo ของผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนคร 

3. เพื่อศึกษำอิทธิพลของปัจจยัประชำกรศำสตร์ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดของ
สมำร์ทโฟนยีห่อ้ Oppo ของผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนคร 
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แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบังานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (2003, p. 16, อำ้งถึงใน เจริญจิตร ผจงวิทยำธร 2559 , น. 12) กล่ำวว่ำส่วนประสมทำง

กำรตลำด (Marketing Mixหรือ 7 P`s) เป็นตวัแปรทำงกำรตลำดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใช ้
1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมำยถึง ส่ิงท่ีเสนอขำยโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองควำมจ ำเป็น หรือควำม

ตอ้งกำรของลูกคำ้ให้เกิดควำมพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัได ้และสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี 
รำคำ คุณภำพ ตรำสินคำ้ บริกำรและช่ือเสียงของผูข้ำย ผลิตภณัฑอ์ำจจะเป็นสินคำ้บริกำรสถำนท่ี บุคคลหรือ
ควำมคิดผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่ำ (Value) ในสำยตำของลูกค้ำ จึงจะมีผลท ำให้
ผลิตภณัฑส์ำมำรถขำยได ้กำรก ำหนดกลยทุธ์ดำ้นผลิตภณัฑต์อ้งพยำยำมค ำนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1. ควำมแตกต่ำงของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และควำมแตกต่ำงทำงกำรแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

2. องค์ประกอบ (คุณสมบติั)ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐำน
รูปลกัษณ์คุณภำพกำรบรรจุภณัฑ ์ตรำสินคำ้ 

3. กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นกำรออกแบบ ผลิตภณัฑ์ของ
บริษทั เพื่อแสดงต ำแหน่งท่ีแตกต่ำงและมีคุณค่ำในจิตใจของลูกคำ้เป้ำหมำย 

4. กำรพฒันำผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่ และ
ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค ำนึงถึงควำมสำมำรถในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของ
ลูกคำ้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

5. กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสำยผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
6. ภำพลกัษณ์และช่ือเสียงขององค์กร ซ่ึงเป็นภำพของสถำบนั หน่วยงำนบริษทัห้ำงร้ำน

หรือบุคคลท่ีเกิดควำมรู้สึกข้ึนในจิตใจของคนเรำวำ่ดี ไม่ดี ชอบไม่ชอบเช่ือถือไม่เช่ือถือเห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ย 
ฯลฯ ถำ้ควำมเห็นของคนส่วนมำกเป็นเช่นไร ภำพลกัษณ์ของหน่วยงำนก็จะเป็นเช่นนั้น ภำพลกัษณ์ท่ีดีจะ
สร้ำงควำมน่ำนิยมเล่ือมใส และภำพลกัษณ์ท่ีไม่ดี ก็จะท ำให้กำร ด ำเนินงำนของสถำบนันั้นล้มเหลวได้ 
(วจิิตร อำวะกุล, 2542) 

2. รำคำ (Price) หมำยถึง จ ำนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีตอ้งจ่ำยหรือเสียไปเพื่อให้ได ้ผลิตภณัฑ์หรือ 
หมำยถึง คุณค่ำผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่ำงคุณค่ำ (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
รำคำ (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ดงันั้น ผูก้  ำหนดกลยุทธ์ดำ้นรำคำจึงตอ้งค ำนึงถึง คุณค่ำท่ีรับรู้ (Perceived 
Value) ในสำยตำของลูกคำ้ ซ่ึงตอ้งพิจำรณำกำรยอมรับของลูกคำ้ในคุณค่ำ ของผลิตภณัฑ์ว่ำสูงกว่ำรำคำ
ผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนสินคำ้และค่ำใชจ่้ำยท่ีเก่ียวขอ้ง และกำรแข่งขนั (Etzel, Walker, & Stanton, 2001) 

3. สถำนท่ี (Place) หมำยถึง โครงสร้ำงของช่องทำงซ่ึงประกอบดว้ย สถำบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อ
เคล่ือนยำ้ยสินคำ้และบริกำร จำกองค์กำรหรือผูผ้ลิตไปยงัตลำด สถำบนัท่ีน ำผลิตภณัฑ์ออกสู่ ตลำด คือ
สถำบนัทำงกำรตลำด อำจจะเป็นคนกลำงต่ำง ๆ  
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4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือ ท่ีใชเ้พื่อสร้ำงควำมพึงพอใจ ต่อตรำสินคำ้
หรือบริกำรหรือควำมคิดต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดควำมตอ้งกำร เพื่อเตือนควำมทรงจ ำในผลิตภณัฑ์ 
โดยคำดว่ำจะมีอิทธิพลต่อควำมรู้สึก ควำมเช่ือ และพฤติกรรมกำรซ้ือ หรือเป็นกำรติดต่อส่ือสำรเก่ียวกบั
ขอ้มูลระหวำ่งผูข้ำยกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้ำง ควำมคิดท่ีมีผลต่ออำรมณ์ และควำมรู้สึก ออกมำโดยทำงพฤติกรรม 
กำร ติดต่อส่ือสำรอำจใช้พนักงำนขำย (Personal Selling) ท ำกำรขำยและกำรติดต่อส่ือสำรโดยไม่ใช้คน 
(Non-Personal Selling) เคร่ืองมือในกำรติดต่อส่ือสำรมีหลำยเคร่ืองมือ องคก์ำรอำจเลือกใชห้น่ึงหรือ หลำย
เคร่ืองมือ ซ่ึงต้องใช้หลักกำรเลือกใช้เคร่ืองกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบประสมประสำนกัน (Integrated 
Marketing Communication: IMC) โดยพิจำรณำถึงควำมเหมำะสมกบัลูกคำ้ คู่แข่งขนั ผลิตภณัฑ์ โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมำยร่วมกนัได ้เคร่ืองมือกำรส่งเสริมกำรตลำดท่ีส ำคญั ซ่ึงประกอบดว้ย กำรโฆษณำ (Advertising), 
กำรขำยโดยใช้พนกังำนขำย (Personal Selling), กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) ท่ีมุ่งหมำยกระตุน้
ควำมตอ้งกำรซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer), คนกลำง (Trade) และพนกังำนขำย (Sales Forces), กำรให้ข่ำว
และกำรประชำสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation: PR), กำรตลำดทำงตรง (Direct Marketing)  

5. บุคลำกร (People) หมำยถึง บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนกำรทั้งหมดซ่ึงรวมไปถึงพนกังำนผู ้
ให้บริกำร ซ่ึงไดจ้ำกกำรคดัเลือก เพื่อท ำให้ลูกคำ้เกิดควำมพึงพอใจในกำรรับบริกำรมำกข้ึนแตกต่ำงเหนือ
คู่แข่ง ซ่ึงพนักงำนควรมีควำมรู้ควำมสำมำรถ มีทศันคติท่ีดี สำมำรถตอบสนองต่อลูกค้ำ อย่ำงมีควำม
น่ำเช่ือถือ มีควำมรับผดิชอบ ส่ือสำรกบัลูกคำ้ไดดี้  

6. ลกัษณะทำงกำยภำพ หมำยถึง สภำพแวดลอ้มท่ีปรำกฏ ให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นทั้งหมด ไม่ว่ำจะ
เป็นสถำนท่ีซ้ือขำยผลิตภณัฑ ์หรือสถำนท่ีอ่ืนๆ ท่ีเกิดปฏิสัมพนัธ์ระหวำ่งผูซ้ื้อกบับริษทั 

7. กระบวนกำร (Process) หมำยถึง กระบวนกำรในกำรให้บริกำรแก่ลูกค้ำซ่ึง มีหลำกหลำย
รูปแบบเป็นกำรส่งมอบคุณภำพในกำรให้บริกำรกบัลูกคำ้ เพื่อให้เกิดควำมรวดเร็วและควำมประทบัใจของ
ลูกคำ้ (Customer Satisfaction) รวมถึงกำรน ำเสนอผลิตภณัฑ ์กำรทกัทำย 
 
แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

คอทเลอร์ (Kotler, 1997) อธิบำยค ำว่ำ กำรตดัสินใจซ้ือ หมำยถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งกำร
ข้อมูลและระยะเวลำในกำรตดัสินใจส ำหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่ำงกัน คือ ผลิตภณัฑ์บำงอย่ำง
ต้องกำรข้อมูลมำก ต้องใช้ระยะเวลำในกำรเปรียบเทียบนำน แต่บำงผลิตภัณฑ์ผูบ้ริโภคก็ไม่ต้องกำร
ระยะเวลำกำรตดัสินใจนำน 

Walters (1987, น.69 อ้ำงใน ศุภร เสรีรัตน์ , 2550, น.49) กล่ำวว่ำ กำรตัดสินใจ  (Decision) 
หมำยถึง กำรเลือกท่ีจะท ำส่ิงใดส่ิงหน่ึงจำกทำงเลือกต่ำงๆ ท่ีมีอยู ่ 

กิตติ ภกัดีวฒันะกุล (2546, น.7, อำ้งใน สุทำมำศ จนัทรถำวรม, 2556, น.623) กำรตดัสินใจ คือ 
กระบวนกำรคดัเลือกแนวทำงปฏิบติัจำกทำงเลือกต่ำงๆ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีต้องกำร  โดยกำร
ตดัสินใจถือเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนกำรแกไ้ขปัญหำ  
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ปัจจยัทำงดำ้นประชำกรศำสตร์ 

1. เพศ            

2. อำย ุ         

3. กำรศึกษำ         

4. อำชีพ         
5. รำยไดต่้อเดือน 

ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด (4P) 

1. ดำ้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดำ้นรำคำ 

3. ดำ้นช่องทำงจดัจ ำหน่ำย 

4. ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด 

 

 

 

กระบวนกำรตดัสินใจเลือกซ้ือ
สมำร์ทโฟนยีห่้อ Oppo 
1. กำรรับรู้ปัญหำ 
2. กำรแสวงหำขอ้มูล 
3. กำรประเมินผลทำงเลือก 
4. กำรตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือ 
 

ฉตัยำพร เสมอใจ (2550) กล่ำววำ่ กำรตดัสินใจซ้ือ หมำยถึง ผูบ้ริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนใน
กำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้หรือบริกำรแต่ละประเภทท่ีแตกต่ำงกนั  ส ำหรับสินคำ้บำงประเภท  ผูบ้ริโภคอำจตอ้ง
ใชเ้วลำในกำรตดัสินใจนำนและตอ้งกำรขอ้มูลมำก  ไดแ้ก่  สินคำ้รำคำแพง  อำยกุำรใชง้ำนนำน ๆ ไม่เปล่ียน
บ่อย  โดยเฉพำะถำ้เป็นสินคำ้หรือบริกำรท่ีไม่เคยใชม้ำก่อน  เช่น  สถำนศึกษำ  โรงพยำบำล  รถยนต ์ บำ้น  
เป็นตน้  แต่ส ำหรับสินคำ้บำงประเภทกลบัใช้เวลำสั้ น  ไม่ตอ้งกำรข้อมูลมำกนักในกำรตดัสินใจ  หรือ
บำงคร้ังผูบ้ริโภคอำจจะตดัสินใจในทนัทีโดยไม่ตอ้งพิจำรณำขอ้มูลเพิ่มเติม  อย่ำงไรก็ดี  ไม่ว่ำจะเป็นกำร
ตดัสินใจส ำหรับสินคำ้หรือบริกำรประเภทใด  ผูบ้ริโภคจะมีควำมเส่ียงจำกกำรตดัสินใจ  คือ  นอกจำกส่ิงท่ี
เขำคำดหวงัวำ่จะไดรั้บแลว้  ผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับควำมเส่ียงในส่ิงท่ีเขำไม่พึงปรำรถนำจำกกำรตดัสินใจซ้ือ
นั้น ๆ ดว้ย  

 
 จากการทบทวนวรรณกรรมข้างต้นสรุปเป็นกรอบแนวคิด ดังนี ้ 

                 ตัวแปรอสิระ                                                                    ตัวแปรตาม 
  
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวธีิการวจัิย 

ประชำกรท่ีใชใ้นกำรวิจยัคร้ังน้ี เป็นผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีเคยซ้ือและสนใจท่ี
จะซ้ือสมำร์ทโฟนยีห่อ้ Oppo 

ตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรศึกษำเป็นผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีเคยซ้ือและสนใจท่ีจะซ้ือ
สมำร์ทโฟนยี่ห้อ Oppo ซ่ึงไม่ทรำบจ ำนวนท่ีแน่นอน โดยค ำนวณจำกสูตรกรณีไม่ทรำบจ ำนวนประชำกร
ของคอแครน (Cocharn,1997) โดยก ำหนดระดบัควำมเช่ือมัน่ท่ี 95% ไดข้นำดตวัอยำ่งท่ีจ ำนวน 385 คน 
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การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ท ำกำรวิเครำะห์ขอ้มูลโดยน ำขอ้มูลท่ีรวบรวมไดท้ั้งหมดมำวิเครำะห์ตำมวตัถุประสงคท์ั้งหมด

โดยใชเ้คร่ืองมือประกอบกำรศึกษำคือ 
1. สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive statistics) โดยใช ้ค่ำร้อยละ (Percentage) ในกำรอธิบำยขอ้มูล

ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถำม และใชค้่ำเฉล่ีย (Mean) และค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน (Standard deviation) 
2. สถิติเ ชิงอนุมำน (Inferential statics) กำรวิ เครำะห์ข้อมูลและกำรทดสอบสมมติฐำน 

(Hypothesis testing) ใช้ค่ำ T-test ใช้เปรียบเทียบตวัแปรอิสระท่ีจ ำแนกออกเป็น 2 กลุ่ม และค่ำ One-Way 
ANOVA ใชท้ดสอบเปรียบเทียบตวัแปรอิสระท่ีจ ำแนกเป็น 3 กลุ่ม 

 
สรุปผลการวจัิย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

ผลกำรศึกษำพบวำ่ กลุ่มตวัอยำ่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.7 มีอำย ุ20 – 30 ปี คิด
เป็นร้อยละ 61.3 มีสถำนภำพโสด คิดเป็นร้อยละ 80.0 มีกำรศึกษำระดบัปริญญำตรี คิดเป็นร้อยละ 68.6 มี
รำยได ้ต ่ำกวำ่ 20,000 บำทคิดเป็นร้อยละ 38.7 และส่วนใหญ่มีอำชีพพนกังำนบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
68.6 

ผลกำรศึกษำพบว่ำ ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจเลือกซ้ือสมำร์ท
โฟน ยีห่อ้ Oppo โดยรวม อยูใ่นระดบัมำก เม่ือพิจำรณำเป็นรำยดำ้น พบวำ่ ทุกดำ้นมีควำมส ำคญัอยูใ่นระดบั
มำก โดยดำ้นท่ีผูบ้ริโภคให้ควำมส ำคญัอนัดบัแรกกบั ปัจจยัดำ้นสถำนท่ีตั้ง (x̅ = 3.97) รองลงมำคือ ปัจจยั
ดำ้นผลิตภณัฑ ์  ปัจจยัดำ้นส่งเสริมกำรตลำด และปัจจยัดำ้นรำคำตำมล ำดบั 

ผลกำรศึกษำพบว่ำ กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนยี่ห้อ Oppo โดยรวม อยู่ในระดบัมำก 
เม่ือพิจำรณำเป็นรำยดำ้น พบวำ่ ทุกดำ้นมีควำมคิดเห็นอยูใ่นระดบัมำก โดยดำ้นท่ีค่ำเฉล่ียสูงสุดอนัดบัแรก 
คือ กำรประเมินผลทำงเลือก รองลงมำคือ มีกำรรับรู้ปัญหำ กำรตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือ และ
กำรแสวงหำขอ้มูล ตำมล ำดบั  
 
อภิปรายผลการวจัิย 

1) เพศท่ีแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อกำรเลือกผลิตภณัฑ์และกำรส่งเสริมกำรตลำดสมำร์ทโฟนยีห่อ้ 
OPPO ของผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีแตกต่ำงกัน โดยเพศชำยควำมส ำคัญกับกำรเลือก
ผลิตภณัฑ์และกำรส่งเสริมกำรตลำดของสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO มำกกวำ่เพศหญิง ทั้งน้ีอำจเป็นเพรำะเพศ
ชำยช่ืนชอบ และมีควำมรู้ดำ้นเทคโนโลยีมำกกวำ่เพศหญิง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังำนวิจยัของ  พชระ สุธนฐำน 
(2557) ศึกษำเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจเลือกผูใ้ห้บริกำรเครือข่ำย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 3G ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรศึกษำพบวำ่  เพศมีควำมสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทำง
กำรตลำดดำ้นผลิตภณัฑแ์ละกำรส่งเสริมกำรตลำด 
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2) อำยท่ีุแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อกำรเลือกรำคำสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO ของผูบ้ริโภคชำวไทยใน
กรุงเทพมหำนครท่ีแตกต่ำงกนั โดยผูบ้ริโภคอำย ุนอ้ยกวำ่ 20 ปี ใหค้วำมส ำคญักบักำรเลือกรำคำสมำร์ทโฟน
ยี่ห้อ OPPO มำกกว่ำอำยุ 20 ปี ข้ึนไป  ทั้งน้ีอำจเป็นเพรำะผูบ้ริโภคท่ีมีอำยุน้อยกว่ำ 20 ปี มีก ำลงัในกำรใช้
จ่ำยจ ำกดัจึงตอ้งกำรสมำร์ทโฟนท่ีคุม้ค่ำกบัรำคำท่ีจ่ำยไป  ซ่ึงสอดคล้องกบังำนวิจยัของ ธนำธิป แววศรี 
(2557) ศึกษำเร่ือง ปัจจยัในกำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร พบว่ำ อำยุ
แตกต่ำงกนั มีปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดแตกต่ำงกนั 

3)  รำยได้ต่อเดือนท่ีแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อกำรเลือกผลิตภณัฑ์  รำคำ  สถำนท่ีตั้ง  และกำร
ส่งเสริมกำรตลำดสมำร์ทโฟนยีห่้อ OPPO ของผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีแตกต่ำงกนั ทั้งน้ีอำจ
เป็นเพรำะผูบ้ริโภคท่ีมีรำยได้มำกกว่ำจึงมีโอกำสในกำรเลือกสมำร์ทโฟนได้หลำกหลำยมำกกว่ำ  ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังำนวิจยัของ พชระ สุธนฐำน (2557) ศึกษำเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีอิทธิพล
ต่อกำรตดัสินใจเลือกผูใ้ห้บริกำรเครือข่ำยโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 3G ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรศึกษำพบวำ่  
รำยไดต่้อเดือนมีควำมสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทำงกำรตลำดทุกดำ้น 

4) อำชีพท่ีแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อกำรเลือกกำรส่งเสริมกำรตลำดสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO ของ
ผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีแตกต่ำงกนั ทั้งน้ีอำจเป็นเพรำะ โดยอำชีพรับรำชกำร/รัฐสำหกิจ ให้
ควำมส ำคญัในกำรเลือกกำรส่งเสริมกำรตลำดสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO   นอ้ยกวำ่อำชีพธุรกิจส่วนตวั/ อ่ืน ๆ  
และนกัศึกษำ  ทั้งน้ีอำจเป็นเพรำะธุรกิจส่วนตวั/ อ่ืน ๆ  และนกัศึกษำตอ้งกำรโปรโมชัน่จึงใหค้วำมส ำคญักบั
ส่วนลดค่ำเคร่ือง และกำรโฆษณำและประชำสัมพนัธ์ถึงโปรโมชัน่ผำ่นส่ือต่ำงๆมำกกวำ่  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งำนวจิยัของ พชระ สุธนฐำน (2557) ศึกษำเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจ
เลือกผูใ้ห้บริกำรเครือข่ำยโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 3G ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรศึกษำพบว่ำ  อำชีพมี
ควำมสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทำงกำรตลำดดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด 

5. จำกกำรศึกษำพบว่ำ เพศ  อำยุ  ระดบักำรศึกษำ  รำยได้ต่อเดือนและอำชีพท่ีแตกต่ำงกันมี
อิทธิพลต่อกำรรับรู้ปัญหำ  กำรประเมินผลทำงเลือก  และพฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO 
ของผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครแตกต่ำงกนั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังำนวิจยัของ กฤษณ์  โอฬำรเลิศกุล  
(2559)  ศึกษำเร่ือง กำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนท่ีใชร้ะบบปฏิบติักำรแอนดรอยดย์ีห่้อซมัซุงของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหำนครฝ่ังธนบุรี   ผลกำรศึกษำพบวำ่ ผูซ้ื้อสมำร์ทโฟนท่ีมีปัจจยัดำ้นเพศ  อำย ุ ระดบักำรศึกษำ  
อำชีพ และรำยไดท่ี้แตกต่ำงกนัมีกำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนท่ีใช้ระบบปฏิบติักำรแอนดรอยด์ยี่ห้อซมัซุง
แตกต่ำงกนั  จำกผลกำรศึกษำท่ีไดใ้นคร้ังน้ีผูว้จิยัสำมำรถอภิปรำยจ ำแนกตำมปัจจยัส่วนบุคคลดงัน้ี 

5.1 อำยุท่ีแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อกำรรับรู้ปัญหำสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO ของผูบ้ริโภคชำว
ไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีแตกต่ำงกนั ทั้งน้ีอำจเป็นเพรำะควำมจ ำเป็นและควำมตอ้งกำรในกำรใชส้มำร์ทโฟ
นของผูบ้ริโภคแตกต่ำงกนั  
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5.2 ระดบักำรศึกษำท่ีแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อกำรแสวงหำขอ้มูล   และกำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ท
โฟนยี่ห้อ OPPO ของผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีแตกต่ำงกนั ทั้งน้ีอำจเป็นเพรำะผูท่ี้มีกำรศึกษำ
สูงกวำ่มีควำมรู้ควำมสำมำรถในกำรแสวงหำขอ้มูลมำกกวำ่  

5.3 รำยได้ต่อเดือนท่ีแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อ กำรรับรู้ปัญหำ สมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO ของ
ผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีแตกต่ำงกนั ทั้งน้ีอำจเป็นเพรำะผูบ้ริโภคท่ีมีรำยไดม้ำกกวำ่มีโอกำส
ในกำรเลือกซ้ือสินคำ้ไดห้ลำกหลำยมำกกวำ่จึงท ำใหส้ำมำรถเลือกซ้ือไดต้รงตำมควำมตอ้งกำรขอตนเองเม่ือ
มีกำรรับรู้วำ่ตนเองตอ้งกำรสมำร์ทโฟนยีห่อ้ OPPO 

5.4 อำชีพท่ีแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อกำรแสวงหำขอ้มูล   และกำรประเมินผลทำงเลือกสมำร์ท
โฟนยี่ห้อ OPPO ของผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนครท่ีแตกต่ำงกนั โดยอำชีพนักศึกษำมีแสวงหำ
ขอ้มูล และกำรประเมินผลทำงเลือกสมำร์ทโฟนยี่ห้อ OPPO มำกกวำ่ รับรำชกำร/รัฐสำหกิจ หรือพนกังำน
บริษทัเอกชน 
 
ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวจัิย 

จำกกำรศึกษำพบวำ่ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่ำงกนัมีอิทธิพลต่อปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด
และกระบวนกำรตดัสินใจเลือกซ้ือสมำร์ทโฟนยี่ห้อ Oppo ของผูบ้ริโภคชำวไทยในกรุงเทพมหำนคร ดงันั้น
ผูป้ระกอบกำรควรจดัส่วนประสมทำงกำรตลำดให้สอดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม
อยำ่งเหมำะสม เพื่อใหเ้กิดกำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนยีห่้อ Oppoเพิ่มข้ึน ในขณะเดียวกนัผลกำรศึกษำคร้ังน้ี
ยงัพบว่ำผูบ้ริโภคให้ควำมส ำคัญกับปัจจยัประสมทำงกำรตลำด 4 ด้ำนในระดับมำก ดังนั้น ผูว้ิจยัจึงมี
ขอ้เสนอแนะในกำรจดัส่วนประสมทำงกำรตลำดแต่ละดำ้นดงัน้ี  

ดำ้นผลิตภณัฑ์ ผูผ้ลิตสมำร์ทโฟน ยี่ห้อ Oppo ให้ควำมส ำคญักบัออกแบบสมำร์ทโฟนท่ีมีดีไซน์
สวยงำม มีควำมทนัสมยั มีคุณภำพคงทน สำมำรถรองรับ Application ไดห้ลำกหลำย และมีฟังก์ชัน่กำรใช้
งำนตรงตำมควำมตอ้งกำร มีผลิตภณัฑ์ท่ีหลำกหลำยรุ่นให้ผูบ้ริโภคเลือกในระดบัรำคำท่ีแตกต่ำงกันตำม
คุณภำพและมีฟังกช์ัน่กำรใชง้ำน เพื่อผูบ้ริโภคท่ีมีรำยไดต่้ำงกนัสำมำรถเลือกซ้ือไดต้ำมก ำลงัของตนเอง 

ดำ้นรำคำ รำคำควรมีควำมเหมำะสมกบัคุณภำพและบริกำร และควรมีกำรระบุรำคำสินคำ้และ
อตัรำค่ำบริกำรต่ำง ๆ ของร้ำนอยำ่งชดัเจน  เพื่อใหเ้กิดควำมคุม้ค่ำกบัรำคำท่ีจ่ำยไป 

ด้ำนด้ำนช่องทำงจดัจ ำหน่ำย ท ำเลท่ีตั้ งของร้ำนจ ำหน่ำยสมำร์ทโฟน ยี่ห้อ Oppo ควรอยู่ใน
ศูนยก์ำรคำ้ หรือเป็นตวัแทนจ ำหน่ำยค่ำยมือถือ ซ่ึงจะท ำให้มีควำมน่ำเช่ือถือ และเพื่อควำมสะดวกสบำยใน
กำรเดินทำงของลูกคำ้ นอกจำกน้ีร้ำนควรมีสถำนท่ีท่ีกวำ้งขวำงเพียงพอต่อกำรให้บริกำรสำมำรถรองรับ
ลูกคำ้ไดอ้ยำ่งทัว่ถึง 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ควรมีกำรรับประกันสินค้ำและบริกำร  ควรมีกำรจดัโปรโมชั่น 
ส่วนลด หรือแจกของสมนำคุณต่ำง ๆ  และควรมีกำรประชำสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคำ้และบริกำร ผำ่นส่ือต่ำง ๆ 
อย่ำงสม ่ำเสมอ โดยเฉพำะส่ือโซเชียลมีเดีย ซ่ึงเป็นส่ือท่ีได้รับควำมนิยม และควรใช้พรีเซนเตอร์ท่ีอยู่ใน
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กระแสเป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มนกัศึกษำ  เน่ืองจำกนกัศึกษำมีกำรแสวงขอ้มูลมำกท่ีสุด และให้ควำมส ำคญักบักำร
ประชำสัมพนัธ์  นอกจำกน้ีควรมีกำรอบรมพนกังำนขำยให้มีควำมรู้ควำมเช่ียวชำญเก่ียวกบั สมำร์ทโฟน 
ยีห่อ้ Oppo เพื่อสำมำรถใหค้  ำแนะน ำสินคำ้ไดอ้ยำ่งชดัเจน 
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