
 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจ              

ซ้ือโทรศพัทส์มารท์โฟนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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บทคดัย่อ 

การวิจัยน้ีมีจุดประสงค์ดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟน ของผู้บริโภค

ในกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน 2) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

และการวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็

รวบรวมข้อมูล ท าการเกบ็ข้อมูลจากผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครจ านวน 450 คน และวิเคราะห์ข้อมูลด้วย

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ

ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) โดยใช้สถิติ Independent t-test เพ่ือ

ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ที่เป็นอิสระต่อกัน และใช้สถิติวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of variance) ด้วยวิธี F-test เพ่ือทดสอบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป รวมทั้งใช้เทคนิค (Correlation Coefficient) การ

หาค่าสัมประสิทธิ์ สหสัมพันธ์อ ย่าง ง่ายของเ พียร์สัน (Pearson Product Moment) เ พ่ือใ ช้หา ค่า

ความสมัพันธข์องตัวแปรสองตัวแปรที่เป็นอสิระต่อกนั 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 15 – 20 ปี มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ ความสามารถ หรือความเช่ียวชาญด้านพาณิชยกรรมและการบริการ มี

รายได้เฉล่ียเท่ากับ 15,000 – 20,000 บาท และใช้โทรศัพท์ย่ีห้อ iPhone เป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงเมื่อมอง

ภาพรวมในเร่ืองการตัดสนิใจซ้ือแล้ว พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเหน็ต่อกระบวนการตัดสนิใจซ้ือทุกด้านอยู่

ในระดับเหน็ด้วยมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายกระบวนการ พบว่ากระบวนการที่มีค่าเฉล่ียระดับความ

คิดเหน็สูงที่สุด คือ กระบวนการตระหนักถึงปัญหาและการประเมินทางเลือก รองลงมาคือ การแสวงหา

ข้อมูล การตัดสินใจซ้ือ และการประเมินผลการซ้ือ ที่มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับที่เห็นด้วยมาก 

ตามล าดับ  

ส่วนภาพรวมในเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ พบว่า 

ผู้บริโภคมีความคิดเหน็ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านอยู่ในระดับเหน็ด้วยมากที่สุด และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายปัจจัย พบว่า ปัจจัยที่มีค่าเฉล่ียของระดับความคิดเหน็สูงสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

                                                           
1 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกจิมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 
2 ที่ปรึกษาสารนิพนธห์ลัก 
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และด้านราคา รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการขาย และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีระดับความ

คิดเหน็อยู่ในระดับที่เหน็ด้วยมาก ตามล าดับ 

นอกจากน้ีการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั

มีกระบวนการตัดสนิใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนแตกต่างกัน โดยผู้บริโภคที่มีอายุอยู่ในช่วง 15 - 20 ปี จะ

ให้ความส าคัญในกระบวนการแสวงหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซ้ือมากกว่าผู้บริโภคในกลุ่มอายุอื่นๆ ด้าน

ปัจจัยระดับการศึกษาของผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภคในระดับปริญญาตรีมีการตระหนักถึงปัญหามากกว่า

ผู้บริโภคกลุ่มที่มีการศึกษาในระดับต ่ากว่าหรือเท่ากบัมัธยมปลาย/ปวช. ส่วนด้านอาชีพ พบว่า ผู้บริโภคที่

มีอาชีพ ความสามารถ หรือความเช่ียวชาญด้านวิทยาศาสตร์และอุตสาหกรรมให้ความส าคัญกับ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือทุกกระบวนการ มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอาชีพด้านพาณิชยกรรมและการบริการ 

ด้านหัตถกรรม ด้านศิลปกรรม และด้านเกษตรกรรม ตามล าดับ 

ส่วนสมมติฐานเร่ือง ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือ

โทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี

ความสมัพันธก์บัการตัดสนิใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ทั้งในภาพรวมและ

ในรายปัจจัยทั้งหมด อยู่ในระดับปานกลาง 

ค าส าคญั : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด การตัดสนิใจซ้ือ โทรศัพทส์มาร์ทโฟน 

 

บทน า 

ปัจจุบันเทคโนโลยีทางด้านการสื่อสารเข้ามามีบทบาทกบัชีวิตของมนุษย์เพ่ิมมากขึ้น ซ่ึงอาจถือ

ได้ว่าอุปกรณ์สื่อสารเป็นปัจจัยที่  5 ที่ เพ่ิมข้นมาในชีวิตของมนุษย์เลยก็ว่าได้ เน่ืองจากโลกมีการ

เปล่ียนแปลงและพัฒนาไปอย่างรวดเร็วะฟังก์ช่ันอื่นๆ อีกมากมาย ท าให้อุปกรณ์มือถือได้ถูกเรียกว่า 

“โทรศัพทส์มาร์ทโฟน” กันอย่างติดปาก ผู้ประกอบการและผู้ผลิตอุปกรณ์สื่อสารจึงได้คิดค้นและพัฒนา

เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆข้ึนมา เพ่ือให้ตอบโจทย์ผู้บริโภคด้านการสื่อสารมากที่สุด และด้วยการ

เปล่ียนแปลงและการแข่งขันกันของผู้ประกอบการที่พยายามคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ โดยมีการพัฒนา

เทคโนโลยีให้ตอบสนองต่อการใช้งานของผู้บริโภคที่มีการเปล่ียนแปลงไปอยู่ตลอดเวลา ท าให้อุปกรณ์

สื่อสารในปัจจุบันมีความสามารถมากกว่าการน ามาใช้สื่อสารเพียงอย่างเดียว โดยสามารถสื่อสารด้วยข้อมูล

หลายรูปแบบมากขึ้ น ไม่ว่าจะเป็นการรับ ส่งข้อมูลทั้งภาพและเสียง การใช้งานรับส่งข้อมูลด้วยระบบ

อินเตอร์เน็ตความเร็วสูงอย่างในยุค 4G แลโดย โทรศัพท์สมาร์ทโฟน หมายถึง โทรศัพท์มือถือที่มี

ระบบปฏบัิติการระดับสงูในตัว มีความยืดหยุ่นในการใช้งานสูง ติดตั้งโปรแกรมได้หลากหลายและมีรูปร่าง

คล่องตัวในการใช้งานใกล้เคียงกบั มือถือ แบบทั่วไป (ธราธปิ แววศรี, 2557, น.26) 

จากข้อมูลของศูนย์วิจัยกสิกรไทย (กระแสทรรศน์, 2559, p.1-6) ระบุว่าในช่วง ปี 2556 - 

2559 การเติบโตของตลาดโทรศัพท์สมาร์ทโฟนในไทยได้รับปัจจัยผลักดันหลักมาจากการเปล่ียนผ่าน

เทคโนโลยีการใช้โทรศัพท์เคล่ือนที่บนโครงข่าย 2G สู่โครงข่าย 3G/4G ประกอบกับการแข่งขันท า

การตลาดอย่างเข้มข้นของกลุ่มผู้ประกอบการผลิตและจัดจ าหน่ายโทรศัพทส์มาร์ทโฟนทั้งรายเก่าและราย

ใหม่และกลุ่มผู้ประกอบการโทรคมนาคมที่นิยมท าการตลาดด้วยการจัดจ าหน่ายโทรศัพท์สมาร์ทโฟนเคร่ื

องใหม่พ่วงแพ็กเกจการใช้งานบริการข้อมูลด้วยราคาที่คุ้มค่า รวมถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของ
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ผู้บริโภคไทยส่วนใหญ่ที่นิยมเข้าใช้อินเทอร์เน็ตบนโทรศัพท์สมาร์ทโฟน ทุกที่ ทุกเวลา เพ่ือเข้าถึงสื่อ

โซเชียลเน็ตเวิร์คหรือเข้าใช้กิจกรรมบันเทิงออนไลน์ผ่านโมบายแอพพลิเคช่ันต่างๆ จึงท าให้ยอดขาย

โทรศัพทส์มาร์ทโฟนในไทยในช่วงเวลาดังกล่าวสามารถขยายตัวได้อย่างต่อเน่ือง โดยมีอัตราการขยายตัว

โดยเฉล่ียมากกว่าร้อยละ 10.0 ต่อปี ส่งผลให้ในปัจจุบันผู้บริโภคไทยสามารถเข้าถึงโทรศัพทส์มาร์ทโฟน

ได้ราวร้อยละ 75.0 ของประชากรทั้งหมด เหตุผลส าคัญที่ท  าให้ตลาดโทรศัพทส์มาร์ทโฟนเติบโตข้ึนอย่าง

เร่ือยๆ คือ การตอบสนองรูปแบบการใช้ชีวิตของผู้บริโภคในกลุ่มที่นิยมเทคโนโลยีรุ่นใหม่ที่ชอบความ

สะดวกสบายและการใช้งานที่ง่ายดายเพียงแค่ปลายน้ิวสัมผัส 

 

  

ภาพที่ 1 จ านวนสมาร์ทโฟนขายในประเทศไทย 

ที่มา. กระแสทรรศน์ (p.2) , ศูนย์วิจัยกสกิรไทย 

ภาพที่ 2 มูลค่าตลาดสมาร์ทโฟนในประเทศไทย 

ที่มา. กระแสทรรศน์ (p.2) , ศูนย์วิจัยกสกิรไทย 

 

จากข้อมูลการจ าหน่ายโทรศัพท์สมาร์ทโฟนและข้อมูลการเข้าถึงโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของ

ผู้บริโภคที่สูงมากข้ึน ประกอบกับอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองของตลาดโทรศัพท์สมาร์ทโฟนดังที่

ได้กล่าวมาข้างต้น ท าให้เกดิการแข่งขันด้านการตลาดที่สงูข้ึนของผู้ประกอบการโทรศัพทส์มาร์ทโฟน ไม่ว่า

จะเป็นด้านการพัฒนาฟังกช่ั์นต่างๆของโทรศัพทส์มาร์ทโฟน เช่น กล้องถ่ายรูป หรือรวมถึงดีไซน์รูปลักษณ์

ที่ดูสวยงามทนัสมัยดึงดูดใจผู้บริโภคมากข้ึน การจูงใจด้านราคา การจัดโปรโมช่ันหรือการส่งเสริมการขาย

ที่น่าสนใจ และการเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายเพ่ือให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าได้สะดวกและง่ายขึ้ น ผู้วิจัยจึง

สนใจที่จะศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยข้อมูลที่ได้จากวิจัยน้ีผู้ผลิตและผู้จ าหน่ายสามารถน าไปเป็นแนวทาง

ในการก าหนดกลยุทธท์างด้านการตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้นต่อไป 

 

วตัถุประสงคก์ารวิจยั 

1. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่ มี

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือ

โทรศัพทส์มาร์ทโฟน ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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แนวคิดและวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง 

การตดัสินใจซ้ือ  

การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคนับเป็นขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการ กล่าวคือ ผู้บริโภค 

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชนิดใด ย่ีห้อใด ราคาเท่าใด เม่ือไร และจ านวนเท่าใด กห็ลังจากที่ได้ผ่าน ข้ันตอน

กระตุ้นทางการตลาดและอื่นๆ ผ่านเข้ามาในขั้นของกล่องด า ผสมผสานกับทัศนคติ และส่งผลไปยังการ

ตัดสนิใจซ้ือ (สดุาพร กุณฑลบุตร, 2552, น.72 - 74) 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision Process) แม้ผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกัน มี

ความต้องการแตกต่างกนัแต่ผู้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือที่คล้ายคลึงกัน ซ่ึงกระบวนการตัดสนิใจ

ซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน (ราช ศิริวัฒน์, 2560) ดังน้ี 

1.) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) ปัญหาเกดิขึ้น

เม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที่เขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง 

และเป็นสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่างๆ ที่เกิดข้ึนกับตนเอง จึงก่อให้เกิด

ความต้องการที่จะเติมเตม็ส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพที่เป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะ

มีสาเหตุที่แตกต่างกนัไป 

2.) การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เมื่อมีปัญหาเกิดขึ้น ผู้บริโภคกจ็ะต้อง

หาหนทางแนวทางการแก้ไข โดยการเร่ิมต้นจาการหาข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือเป็นตัวช่วยในการตัดสนิใจ 

3.) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลจากข้ันตอนที่ 

2 แล้ว กจ็ะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด วิธีการที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือก

อาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแต่ละสินค้าและคัดสรรในการที่จะ

ตัดสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตราย่ีห้อให้เหลือเพียงตราย่ีห้อเดียว อาจข้ึนอยู่กับความเช่ือ ค่านิยม 

ความศรัทราในตราสินค้าน้ันๆ หรืออาจข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภคที่ ผ่านมาในอดีตและ

สถานการณ์ของการตัดสนิใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู่ด้วยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพ่ือช่วยประเมินแต่

ละทางเลือก เพ่ือให้ตัดสนิใจได้ง่ายขึ้น 

4.) การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูล

และระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการ

ข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทยีบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคกไ็ม่ต้องการระยะเวลาการ

ตัดสนิใจนาน 

5.) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการซ้ือแล้ว ผู้บริโภคจะ

ได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจกไ็ด้ ถ้าพอใจผู้บริโภคได้

รับทราบถึงข้อดีต่างๆของสินค้าท าให้เกิดการซ้ือซ า้ได้หรืออาจมีการแนะน าให้เกดิลูกค้ารายใหม่ แต่ถ้าไม่

พอใจ ผู้บริโภคกอ็าจเลิกซ้ือสนิค้านั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าให้ลูกค้า

ซ้ือสนิค้าน้อยลงตามไปด้วย 
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ส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่ธุรกิจน ามาใช้ 

เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 

ราคา สถานที่จ าหน่ายและการส่งเสริม การขาย ซ่ึงตัวแปรต่างๆ ในแต่ละ P เป็นดังน้ี (Kotler, 1997, p. 

98) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพ การ

ออกแบบรูปทรง ตราย่ีห้อ บรรจุภัณฑห์รือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดและรูปร่างการบริการ เป็นต้น 

2. ราคา (Price) ประกอบด้วย ราคาสนิค้า ส่วนลด การรับรู้ราคาสนิค้าของผู้บริโภคระยะเวลา

การจ่ายเงิน เป็นต้น 

3. สถานที่จ าหน่าย (Place) ประกอบด้วย ช่องทางการจ าหน่าย สถานที่จ าหน่ายสินค้า สินค้า

คงคลัง การขนส่ง เป็นต้น 

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การ

ประชาสมัพันธ ์การขายตรง การส่งเสริมการขายโดยผ่านตัวแทนจ าหน่าย เป็นต้น 

 

วิธีการด าเนนิการวิจยั 

1. กรอบแนวคิดการวิจยั 

กรอบแนวคิดการวิจัย ปรากฏดังภาพที่ 3 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

2. ประชากรและตวัอย่าง 

 ประชากรที่ใช้การวิจัยเชิงปริมาณ คือ ประชาชนที่ใช้โทรศัพทส์มาร์ทโฟนที่อาศัยอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงเลือกใช้สูตรของ Cochran (Cochran, 

1977) โดยก าหนดค่าความเช่ือม่ันที่  95% ได้ขนาดตัวอย่าง 385 ตัวอย่าง และเพ่ือป้องกันความ

ผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ ผู้วิจัยจึงมีการส ารองตัวอย่างเพ่ิมเป็น 450 ตัวอย่าง โดย

ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง ดังน้ี ข้ันตอนที่ 1 การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling), ข้ันตอนที่ 2 

การสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) และ ข้ันตอนที่ 3 การสุ่มตัวอย่างแบบบังเอญิ (Accidental 

Sampling) 

3.  เครือ่งมือทีใ่ชใ้นการวิจยั 

การวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณใช้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือใน

การเกบ็รวบรวมข้อมูลโดยพัฒนาแบบสอบถามจากการทบกวนวรรณกรรม ศึกษาค้นคว้า จากเอกสาร 
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ต ารา และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยแห่งความส าเรจ็ในการประกอบธุรกิจออนไลน์ และท าการทดสอบ

ความเที่ยงตรงตามเน้ือหา (Content Validity) โดยการหาดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามและ

วัตถุประสงค์ (Item-Objective Congruence Index: IOC) และทดสอบหาความเช่ือมั่น (Reliability Test) 

โดยค่า Cronbach’s Alpha ที่ได้อยู่ระหว่าง 0.72 – 0.92 ซ่ึงอยู่ในเกณฑย์อมรับได้ 

4. วิธีวิเคราะหข์อ้มูล 

การวิจัยเชิงปริมาณ จะใช้วิธกีารวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย คอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป 

SPSS (Statistical Package for the Social Science) โดยแบ่งเป็นสถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย การแจก

แจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้เทคนิค t-test และการ

วิเคราะห์ความแปรปรวน Analysis of Variance (ANOVA) รวมทั้งใช้เทคนิค (Correlation Coefficient) 

การหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment) เพ่ือใช้หาค่า

ความสมัพันธข์องตัวแปรสองตัวแปรที่เป็นอสิระต่อกนั 

 

สรุปผลการวิจยั 

การวิจัยน้ีได้ท าการศึกษาจากการเกบ็ข้อมูลตัวอย่าง ซ่ึงเป็นประชากรในกรุงเทพมหานครที่ใช้

โทรศัพทส์มาร์ทโฟน โดยใช้ตัวอย่างประชากรจ านวน 450 ตัวอย่าง เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังน้ี 

1. ข้อมูลทางด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 243 

คน อายุระหว่าง 15 – 20 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ ความสามารถ หรือความเช่ียวชาญด้าน

พาณิชยกรรมและการบริการ มีรายได้เฉล่ียเทา่กบั 15,000 – 20,000 บาท และใช้โทรศัพทย่ี์ห้อ iPhone 

เป็นส่วนใหญ่  

2. ผลการวิเคราะห์เร่ืองการตัดสินใจซ้ือ พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือทุกด้านอยู่ในระดับเหน็ด้วยมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายกระบวนการ พบว่ากระบวนการที่มี

ค่าเฉล่ียระดับความคิดเหน็สูงที่สดุ คือ กระบวนการตระหนักถึงปัญหาและการประเมินทางเลือก รองลงมา

คือ การแสวงหาข้อมูล การตัดสินใจซ้ือ และการประเมินผลการซ้ือ ที่มีระดับความคิดเหน็อยู่ในระดับที่

เหน็ด้วยมาก ตามล าดับ 

3. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือ เร่ือง

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดทุกด้านอยู่ในระดับเหน็ด้วยมากที่สุด และเม่ือพิจารณาเป็นรายปัจจัย พบว่า ปัจจัยที่

มีค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นสูงสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา รองลงมาคือ ด้านการ

ส่งเสริมการขาย และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับที่เห็นด้วยมาก 

ตามล าดับ 

4. ผลการทดสอบสมมติฐานที่  1  : ผู้บ ริ โภคในกรุงเทพมหานครที่ มี ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนแตกต่างกัน ด้านอายุ ด้านระดับ

การศึกษา และด้านอาชีพ ความสามารถ หรือความเช่ียวชาญ แสดงผลในตารางที่ 1 
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ตารางที ่1 ผลการวิเคราะห์การตัดสนิใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มี

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั 

 

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มารท์โฟน 

ภาพรวม 

การ

ตระหนกัถึง

ปัญหา 

การแสวงหา

ขอ้มูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจ

ซ้ือ 

การ

ประเมินผล

การซ้ือ 

อายุ (ค่า Sig.) 0.055 0.105 0.017 0.174 0.311 0.235 

ต ่ากว่า 15 ปี (ค่าเฉล่ีย)   4.09    

15 - 20 ปี (ค่าเฉล่ีย)   4.37*    

21 - 25 ปี (ค่าเฉล่ีย)   4.17    

26 - 30 ปี (ค่าเฉล่ีย)   4.17    

36 – 40 ปี (ค่าเฉล่ีย)   4.08    

ตั้งแต่ 41 ปีขึ้นไป 

(ค่าเฉล่ีย) 

 

 
 4.03    

ระดบัการศึกษา (ค่า Sig.) 0.572 0.016 0.742 0.163 0.686 0.316 

ต ่ากว่าหรือเทา่กบั 

มัธยมศึกษาตอนปลาย /

ปวช. (ค่าเฉล่ีย) 

 4.24     

ปริญญาตรี (ค่าเฉล่ีย)  4.32*     

อาชีพความสามารถ หรือ 

ความเชี่ยวชาญ (ค่า Sig.) 
0.002 0.033 0.050 0.009 0.017 0.014 

ด้านวิทยาศาสตร์ 

(ค่าเฉล่ีย) 
4.24* 4.45*  4.31* 4.18* 4.05* 

ด้านอุตสาหกรรม 

(ค่าเฉล่ีย) 
4.30* 4.42*  4.33* 4.22* 4.18* 

ด้านพาณิชยกรรมและการ

บริการ (ค่าเฉล่ีย) 
4.11 4.26  4.14 4.03 3.96 

ด้านหัตถกรรม (ค่าเฉล่ีย) 3.89   3.87 3.75  

ด้านศิลปกรรม (ค่าเฉล่ีย) 4.11    4.02 3.80 

ด้านเกษตรกรรม 

(ค่าเฉล่ีย) 
4.05 4.16  4.08  3.86 
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5. ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟน ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ

โทรศัพทส์มาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ทั้งในภาพรวมและในรายปัจจัยทั้งหมด อยู่ในระดับ

ปานกลางแสดงผลในตารางที่ 2 

 

ตารางที ่2 ผลการวิเคราะห์การตัดสนิใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร

ที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทส์มารท์โฟน 

ภาพรวม 

การ

ตระหนกัถึง

ปัญหา 

การแสวงหา

ขอ้มูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การ

ตดัสินใจ

ซ้ือ 

การประเมินผล

การซ้ือ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
r = 

0.67 
r = 0.57 r = 0.48 r = 0.59 r = 0.54 r = 0.42 

2. ด้านราคา 
r = 

0.50 
r = 0.34 r = 0.36 r = 0.42 r = 0.45 r = 0.37 

3. ด้านการส่งเสริมการขาย 
r = 

0.55 
r = 0.33 r = 0.38 r = 0.50 r = 0.53 r = 0.39 

4. ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย 

r = 

0.49 
r = 0.32 r = 0.38 r = 0.41 r = 0.44 r = 0.33 

ภาพรวม 
r = 

0.66 
r = 0.46 r = 0.48 r = 0.57 r = 0.59 r = 0.45 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

จากการวิเคราะห์ เร่ือง ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธก์บัการตัดสนิใจ

ซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลได้ ดังน้ี 

ผลวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดย

เรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากไปน้อย ดังน้ี 

1) ด้านกระบวนการตระหนักถึงปัญหา พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เหน็ด้วยกับการตระหนักถึง

ปัญหาก่อนการตัดสินใจซ้ือ เพราะเน่ืองจากความต้องการการตอบสนองการใช้งานที่ตรงกับความต้องการ

ของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะพิจารณาว่าโทรศัพท์สมาร์ทโฟนที่จะซ้ือน้ันสามารถตอยสนองการใช้งานของ

ผู้บริโภคได้มากน้อยเพียงใด 

2) ด้านกระบวนการประเมินทางเลือก พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเหน็และตระหนัก

ในกระบวนการประเมินทางเลือก เพราะในปัจจุบันน้ันมีโทรศัพทส์มาร์ทโฟนหลากหลายย่ีห้อ หลากหลาย

รุ่นที่ออกมาสู่ตลาด แข่งขันกันด้วยนวัตกรรมที่มีการพัฒนาอย่างต่อเน่ือง และมีการจัดโปรโมช่ัน การ

ส่งเสริมการขายเพ่ือสร้างแรงจูงใจในการในการตัดสินใจซ้ือมากข้ึน นอกจากที่ผู้บริโภคต้องพิจารณาเร่ือง
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การตอบสนองการใช้งานแล้วยังต้องพิจารณาเร่ืองราคา ที่คุ้มค่าคุ้มราคาแล้ว ยังต้องความน่าเช่ือถือของ

ร้านค้านที่ซ้ือด้วย ท าให้กระบวนการประเมินทางเลือกถือว่าเป็นกระบวนการหน่ึงที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ

ไม่น้อยไปกว่ากระบวนการตระหนักถึงปัญหา 

3) ด้านกระบวนการแสวงหาข้อมูล จากผลการศึกษาท าให้ทราบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญ

อยู่ในระดับมาก รองลงมาจากกระบวนการตระหนักถึงปัญหาและกระบวนการประเมินทางเลือก เน่ืองจาก

ในการตัดสินใจซ้ือทุกคร้ัง ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะต้องท าการค้นหาข้อมูลของโทรศัพทส์มาร์ทโฟนที่สนใจว่า

สามารถตอบสนองความต้องการหรือการใช้งานตามไลฟ์สไตล์ได้หรือไม่ หรือไม่ว่าจะเป็นการหาข้อมูล

ด้านราคา ข้อมูลเร่ืองสถานที่จัดจ าหน่ายหรือแม้กระทั่งความคิดเหน็หรือประสบการณ์จากผู้ใช้จริง เพ่ือมา

ใช้พิจารณาและประเมินทางเลือกในการตัดสนิใจซ้ือ 

4) ด้านกระบวนการตัดสินใจซ้ือ เป็นอีกกระบวนการหน่ึงที่ผู้บริโภคให้ความคิดเหน็อยู่ใน

ระดับมาก เพราะถือเป็นกระบวนการที่ส าคัญในการซ้ือ โดยผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ท

โฟนที่มีคุณภาพดี คุ้มค่าคุ้มราคาที่สดุ เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจและตอบสนองการใช้งานของผู้บริโภค

มากได้ที่สดุ  

5) ด้านกระบวนการประเมินผลการซ้ือ ถือเป็นอีกหน่ึงกระบวนที่ผู้บริโภคยังให้ความส าคัญ

อยู่ในระดับมาก เพราะหลังจากซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีการประเมินความพึงพอใจใน

การใช้งานโทรศัพทส์มาร์ทโฟน เพ่ือเป็นประสบการณ์ในการตัดสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป รวมถึงการแบ่งปัน

ประสบการณ์ในการซ้ือและการใช้งานสมาร์ทโฟนให้กบัผู้อื่นที่ก  าลังจะตัดสนิใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนต่อ

ไปได้ 

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลกบัการตัดสนิใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟน 

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากไปน้อย ดังน้ี 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญมากที่สุด โดยก่อนที่ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์สมาร์ท

โฟนได้ ผู้บริโภคจะมีพิจารณาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ก่อน อาจเน่ืองมาจากกระบวนการตระหนักถึงปัญหา

ของผู้บริโภค รวมถึงความต้องการโทรศัพท์สมาร์ทโฟนที่สามารถตอบสนองการใช้งานได้ ผู้บริโภคจึงให้

ความส าคัญกบัตัวผลิตภัณฑม์าเป็นอนัดับแรก 

2) ด้านราคา จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเหน็ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านราคามีความส าคัญมากที่สุดใกล้เคียงกับด้านผลิตภัณฑ์ เพราะเม่ือผู้บริโภคให้ความส าคัญกับตัว

ผลิตภัณฑ์แล้วประเด็นถัดมาที่ ผู้บริโภคสนใจกคื็อปัจจัยด้านราคา เน่ืองจากผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการ

แสวงหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซ้ือ และมีการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือก่อนการซ้ือโทรศัพท์

สมาร์ทโฟน โดยอาจจะมองเร่ืองความคุ้มค่าคุ้มราคาของตัวผลิตภัณฑ์ โดยให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดด้านราคาสงูใกล้เคียงกบัด้านผลิตภัณฑ์ 

3) ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นว่าปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญอยู่ในระดับมากรองลงมาจากด้านผลิตภัณฑ์

และด้านราคา อาจเป็นเพราะว่าก่อนที่ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนน้ัน นอกจากการ

การแสวงหาข้อมูลเร่ืองผลิตภัณฑ์และเร่ืองราคาแล้ว ผู้บริโภคยังมองถึงเร่ืองการส่งเสริมการตลาดจากผู้
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จ าหน่าย ไม่ว่าจะเป็นการจัดโปรโมช่ัน หรือของแถมต่างๆที่จะได้รับ เพ่ือน าไปพิจารณาเปรียบเทียบใน

กระบวนการประเมินทางเลือกก่อนการตัดสนิใจซ้ือ  

4) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเหน็ว่าปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความส าคัญอยู่ในระดับมากรองลงมาใกล้เคียงกับด้าน

การส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรก โดยผู้บริโภคย่อม

อยากได้รับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ ความน่าเช่ือถือของร้านค้าผู้จ าหน่ายจึงน่าจะเป็นเหตุผลหน่ึงที่มีผลต่อ

กระบวนการประเมินทางเลือกในการตัดสนิใจซ้ือ รวมทั้งช่องทางการจัดจ าหน่ายท าเลที่ต้ังของร้านจ าหน่าย

ที่สามารถให้บริการได้อย่างสะดวก 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบว่า ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน 

ในปัจจัยด้านอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่แตกต่างกัน โดยด้านอายุ พบว่า

ผู้บริโภคที่อายุอยู่ในช่วง 15 - 20 ปี ได้ให้ความส าคัญในกระบวนการแสวงหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซ้ือ

มากกว่าผู้บริโภคในวัยอื่นๆ อาจเป็นเพราะผู้บริโภคในวัยน้ีเป็นช่วงอายุที่อยู่ในช่วงวัยรุ่นและทนัเทคโนโลยี

ใหม่ ง่ายต่อการแสวงหาข้อมูลผ่านระบบอินเตอร์เนต็อยู่ตลอดเวลา ส่วนปัจจัยด้านอาชีพ พบว่าผู้บริโภค

ในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพ ความสามารถหรือความเช่ียวชาญด้านวิทยาศาสตร์และอุตสาหกรรม ให้

ความส าคัญกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ทั้ง 4 กระบวนการ มากกว่าผู้ที่มีอาชีพด้านพาณิชยกรรมและการ

บริการ ด้านหัตถกรรม ด้านศิลปกรรม และด้านเกษตรกรรม ซ่ึงอาจเป็นเพราะลักษณะความรู้ ความ

เช่ียวชาญ ความสามารถ รวมถึงประสบการณ์ในการท างานที่แตกต่างกัน ท าให้ผู้ที่มีอาชีพ ความสามารถ

หรือความเช่ียวชาญที่ต่างกัน มีการตระหนักหรือให้ความส าคัญในกระบวนการตัดสินใจซ้ือแตกต่างกนัไป 

ส่วนปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษาที่มีความแตกต่างกันมี พบว่า ผู้บริโภคที่มีการศึกษาใน

ระดับปริญญาตรี มีการตระหนักถึงปัญหาในการตัดสินใจซ้ือมากกว่าผู้บริโภคที่มีการศึกษาในระดับต ่ากว่า

หรือเท่ากับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. โดยอาจมีสาเหตุมาจากผู้บริโภคที่มีการศึกษาในระดับต ่ากว่า

หรือเท่ากับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. เป็นผู้บริโภคในกลุ่มนักเรียนนักศึกษา เมื่อต้องการซ้ือโทรศัพท์

สมาร์ทโฟน อาจจะให้ผู้ปกครองเป็นคนช าระเงินในการซ้ือให้ ท าให้มีการตระหนักถึงปัญหาก่อนการ

ตัดสนิใจซ้ือน้อยกว่ากว่าผู้ที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ที่มีอาชีพ มีรายได้เป็นของตัวเอง เม่ือมีการซ้ือจะ

เป็นผู้ที่ช าระเงินเอง ผู้บริโภคกลุ่มน้ีจะต้องพิจารณาในเร่ืองความเหมาะสมของราคา และความคุ้มค่าของ

โทรศัพทส์มาร์ทโฟน ท าให้มีการตระหนักถึงปัญหามากว่า 

การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 ผลการทดสอบพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครทั้ง 4 ปัจจัย ได้แก่ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือทั้ง 5 กระบวนการ คือ กระบวนการตระหนักถึง

ปัญหา กระบวนการแสวงหาข้อมูล กระบวนการประเมินทางเลือก กระบวนการตัด สินใจซ้ือ และ

กระบวนการประเมินผลการซ้ือ อยู่ในระดับปานกลาง สาเหตุที่ท  าให้ผู้บริโภคมีกระบวนการการตัดสินใจ

ซ้ือบางด้านสูงขึ้น และมีการตัดสินใจซ้ือไว อาจเน่ืองมาจากสาเหตุเพราะปัจจุบันมีโทรศัพทส์มาร์ทโฟนได้

ถูกผลิตและจ าหน่ายบนท้องตลาดให้เลือกหลากหลายรุ่น หลากหลายราคา มีโทรศัพทส์มาร์ทโฟนหลายรุ่น

ที่ตอบโจทย์และตอบปัญหาการใช้งานของผู้บริโภคให้เลือกอย่างมากมาย ท าให้ผู้บริโภคจึงตัดสนิใจซ้ือง่าย
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ข้ึน แต่อีกมุมคือการที่มีโทรศัพท์สมาร์ทโฟนรุ่นใหม่ๆออกมาให้เลือกมากข้ึนน้ัน กท็ าให้กระบวนการ

แสวงหาข้อมูลและการประเมินทางเลือกในการตัดสนิใจซ้ือของผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน เน่ืองจากผู้บริโภคต้องการ

โทรศัพทส์มาร์ทโฟนที่มีคุณภาพดี ตอบโจทย์การใช้งาน คุ้มค่ากบัราคา รวมถึงการเลือกร้านที่มีโปรโมช่ันที่

น่าสนใจ และสดุท้ายต้องค านึงถึงความสะดวกในการซ้ือและความน่าเช่ือถือของร้าน 

 

ขอ้เสนอแนะ  

1. ข้อเสนอแนะที่ได้จากผลการวิจัย 

จากผลวิจัย ท าให้ได้ทราบถึงความคิดเหน็ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการให้

ความส าคัญในการตัดสินใจซ้ือและกระบวนการการตัดสินใจซ้ือทั้ง 5 กระบวนการ ซ่ึงได้แก่ กระบวนการ

ตระหนักถึงปัญหา กระบวนการประเมินทางเลือก กระบวนการแสวงหาข้อมูล กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

และกระบวนการประเมินผลการซ้ือ รวมไปถึงความคิดเหน็เกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางด้านการตลาดทั้ง 

4 ด้าน น่ันกค็ือ ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เพ่ือ

เป็นข้อมูลให้ผู้ประกอบการน าข้อมูลที่ได้ไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์โทรศัพท์สมาร์ท

โฟนรวมไปถึงการปรับกลยุทธ์ต่างๆ ให้สามารถตอบสนองความต้องการของ ผู้บริโภคที่เปล่ียนแปลงไป

อยู่เสมอ และถือเป็นการกระตุ้นยอดขายสินค้าให้เป็นไปในทิศทางที่ดีข้ึนอย่างต่อเน่ือง รวมถึงผู้ที่สนใจ

ศึกษาค้นคว้าสามารถน าไปใช้เป็นข้อมูลประกอบในการศึกษาที่ละเอียดเพ่ิมมากข้ึน เพ่ือน าไปต่อยอดและ

พัฒนาองค์ความรู้และก่อให้เกิดประโยชน์กับผู้ประกอบการต่อไป ซ่ึงผู้วิจัยขอสรุปข้อเสนอแนะต่อ

ผู้ประกอบการโทรศัพท์สมาร์ทโฟนในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสนิใจซ้ือโทรศัพทส์มาร์ทโฟนที่ได้จากการ ศึกษาจากงานวิจัยในคร้ังน้ี ดังน้ี 

จากผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคยังคงตระหนักและให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการ การ

ตัดสินใจซ้ือ รวมไปถึงการให้ความส าคัญในเร่ืองของปัจจัยส่วนประสมทางด้านการตลาดทั้ง 4 ด้าน คือ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ซ่ึงอยู่ในระดับที่สูง

มาก และผลจากการวิเคราะห์พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางด้านการตลาดทั้ง 4 ด้าน ล้วนมีความสัมพันธ์กับ

กระบวนการตัดสินใจซ้ืออยู่ในระดับสูง ดังน้ันผู้ประกอบการยังคงต้องให้ความส าคัญและพัฒนา กลยุทธ์

ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน อย่างต่อเน่ือง เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

ที่ให้ความส าคัญเกี่ยวกบัเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสนิใจซ้ือ 

2. ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

1) ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาเพ่ิมเติม จากแค่เร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

4Ps ควรศึกษาเพ่ิมเป็น 7Ps เพ่ิมปัจจัยในเร่ืองปัจจัยด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึง

ถือว่าเป็นส่วนส าคัญในการขายหน้าร้าน และต้องอาศัยการคัดเลือก  การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือ ให้

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน ด้านต่อมาคือด้านด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะ

ทางกายภาพให้กบัลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการ

เพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน 

และการให้บริการที่รวดเรว็ หรือผลประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ ส่วนด้านสดุท้ายคือ ด้านกระบวนการ 
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(Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับ

ผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเรว็ และท าให้ผู้ใช้บริการเกดิความประทบัใจ  

2) ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาเพ่ิมเติมในเร่ืองปัจจัยอื่นๆ นอกจากปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด อาทเิช่น ปัจจัยด้านความรู้สึก ปัจจัยด้านเหตุผล หรือปัจจัยด้านอารมณ์ ในการตัดสินใจซ้ือ 

เน่ืองจากปัจจุบันการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคมีปัจจัยหลายๆด้านเข้ามาเกี่ยวข้องกับกระบวนการการ

ตัดสนิใจซ้ือ  

3) ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาเพ่ิมในรายละเอียดที่มากขึ้น โดยศึกษาปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดแยกแบรนด์หรือย่ีห้อของโทรศัพทส์มาร์ทโฟน เพ่ือเป็นการศึกษาจุดอ่อน และจุดแขง็ในแต่

ละด้านของแต่ละแบรนด์ ของแต่ละย่ีห้อ เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการได้มีการปรับกลยุทธ์ในการ

ออกแบบผลิตภัณฑ์ การขาย และการท าการตลาดให้ตรงจุดและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

กระตุ้นการตัดสนิใจซ้ือของผู้บริโภคเพ่ือให้มียอดขายได้มากขึ้น 
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