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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภค
ในเขตภาคใต้ตอนบน

Marketing Mix Affecting Purchasing Decision on Smart Phones of 
Consumers in Upper South of Thailand

บทคัดย่อ

 กำรวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนในเขตภำคใต้ 

ตอนบน 2) ศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขตภำคใต ้

ตอนบน 3) เปรยีบเทยีบเปรยีบเทยีบส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟนของผูบ้รโิภคใน

เขตภำคใต้ตอนบน จสำแนกตำมลกัษณะส่วนบคุคล 4) ศกึษำควำมสมัพนัธ์ระหว่ำงพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบัส่วนประสม

ทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟนในเขตภำคใต้ตอนบน และ 5) ศกึษำข้อเสนอแนะเพิม่เตมิเกีย่วกบั 

ส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบน กลุ่มตัวอย่ำง 

ที่ใช้ในกำรวิจัย ได้แก่ ประชำกรในเขตภำคใต้ตอนบน จสำนวน 385 คน เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย ได้แก่ แบบสอบถำม 

สถิติที่ใช้ในกำรวิจัย ได้แก่ ควำมถี่ ร้อยละ ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน กำรทดสอบค่ำที และกำรวิเครำะห์ควำม

สัมพันธ์โดยใช้สถิติไคสแควร์

 ผลกำรวจิยัพบว่ำ 1) พฤตกิรรมกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในเขตภำคใต้ตอนบน พบว่ำ ผูบ้รโิภค

ส่วนใหญ่มีเหตุผลเพ่ือช่วยในกำรทสำงำน ซ้ือด้วยเงินสด เลือกระบบปฏิบัติกำร Android เลือกยี่ห้อ Apple นิยมซื้อ

ที่ร้ำนค้ำของเครือข่ำยโทรศัพท์เคลื่อนที่ เช่น AIS, True Shop, DTAC ได้ข้อมูลจำกสื่ออินเทอร์เน็ต และสมำชิกใน

ครอบครวัมส่ีวนในกำรตดัสนิใจซือ้ 2) ส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตัดสนิใจซือ้สมำร์ทโฟน ของผูบ้รโิภค

ในเขตภำคใต้ตอนบน โดยรวมมีค่ำเฉลี่ยอยู่ในระดับมำกที่สุด เม่ือพิจำรณำรำยด้ำนพบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีค่ำเฉลี่ย

สูงที่สุด รองลงมำคือ ด้ำนบุคลำกร ด้ำนภำพลักษณ์ ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนกระบวนกำร ด้ำนช่องทำงกำรจัด

จสำหน่ำย และด้ำนรำคำ ตำมลสำดบั 3) ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ ระดบักำรศกึษำ อำชพี และรำยได้ต่อเดอืนต่ำงกนั มคีวำมคดิเหน็ 

ต่อส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบนแตกต่ำงกัน 

อย่ำงมนียัสสำคญัทำงสถติทิีร่ะดบั 0.01 ส่วนผูบ้รโิภคทีม่อีำยตุ่ำงกนั มคีวำมคดิเหน็ต่อส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ผีล

ต่อกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในเขตภำคใต้ตอนบนแตกต่ำงกนั ไม่แตกต่ำงกนั 4) พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทกุ

ด้ำน ประกอบด้วย เหตผุลทีต่ดัสนิใจซือ้ วธิกีำรชสำระเงนิ ระบบปฏบิตักิำรของสมำร์ทโฟน กำรเลอืกยีห้่อสมำร์ทโฟน  
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สถำนที่ที่นิยมซื้อ แหล่งที่มำของข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ และผู้ที่มีส่วนร่วมในกำรตัดสินใจซื้อ มีควำมสัมพันธ์ 

กับส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนในเขตภำคใต้ตอนบน อย่ำงมีนัยสสำคัญทำงสถิติ

ที่ระดับ 0.01 5) ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียวกับส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน ของ

ผู้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบน พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เห็นว่ำก่อนกำรวำงจสำหน่ำยควรทสำกำรทดสอบ

สมำร์ทโฟนก่อน เพื่อควำมปลอดภัยของผู้บริโภคและเป็นไปตำมมำตรฐำนสำกล รองลงมำคือ สำมำรถติดต่อกับ 

เจ้ำหน้ำทีท่ีเ่ป็นผูร้บัผดิชอบและดแูลกำรบรกิำรหลงักำรขำยโดยตรง เมือ่โทรศพัท์มปัีญหำ ควำมคงทนของแบตเตอรี่

ในกำรใช้งำนในแต่ละวัน สำยชำร์จแบตเตอรี่ควรมีควำมคงทนมำกขึ้นกว่ำเดิม และผู้จัดจสำหน่ำยควรจัดกิจกรรม 

ทีห่ลำกหลำย เพือ่ส่งเสรมิกำรขำย เช่น ลดรำคำในเทศกำลสสำคญั มกีจิกรรมให้ผูซ้ือ้ได้ร่วมสนกุ หรอืมขีองแถม ตำมลสำดบั 

ค�าส�าคัญ : ส่วนประสมทำงกำรตลำด กำรตัดสินใจซื้อ สมำร์ทโฟน

Abstract

 This research aimed to : 1) study the consumer’s behavior affecting purchasing decision on smart phones of 

consumers in Upper South of Thailand, 2) study the marketing mix affecting purchasing decision on smart phones 

of consumers in Upper South of Thailand, 3) compare the marketing mix affecting purchasing decision smart phones 

of consumers in Upper South of Thailand classified by personal factors of consumers, 4) study the relationship 

between consumer’s behavior and the marketing mix affecting purchasing decision on smart phones of consumers 

in Upper South of Thailand, and 5) study the suggestion about the marketing mix affecting purchasing decision on 

smart phones of consumers in Upper South of Thailand. The sample were 385 informants from population in Upper 

South of Thailand. The research instrument was questionnaire. The statistics used for data analysis were percentage, 

mean, standard deviation, t-test, One-way ANOVA, and Chi-square. 

 The research results were as follows : 1) The consumer’s behavior affecting purchasing decision on smart 

phones of consumers in Upper South of Thailand found that were consumer selected reasons to work, buy with 

cash, select android operating system, select Apple brand, bought at the store’s mobile network at AIS, True Shop, 

DTAC, deeds on the internet, family members to purchasing decision. 2) The marketing mix affecting purchasing 

decision on smart phones of consumers in Upper South of Thailand, were overall and aspect at a highest level. It 

was found that the aspect with the highest mean was product, ranked in descending order of the personnel, image, 

promotion marketing, process, distribution channel, and price, respectively. 3) The consumers with different sex, 

education, career, and income of month, had different opinions based on marketing mix affecting purchasing decision 

on smart phones of consumers in Upper South of Thailand with significantly at 0.01 level. The age of consumers 

had no significant differences opinions based on marketing mix affecting purchasing decision on smart phones of 

consumers in Upper South of Thailand. 4) The consumer’s behavior all aspect include the purchasing decision, method 

of payment, the operating system of smart phone, brand of smart phones, popular places to purchasing, sources of 

information before making purchase, and those who involved in purchasing decision relation with marketing mix 

affecting purchasing decision on smart phones of consumers in Upper South of Thailand with significantly at 0.01 

level. 5) The suggestion about the marketing mix affecting purchasing decision on smart phones of consumers in 

Upper South of Thailand include the most respondents that before the test should be available on your smart phone 
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บทน�า

 จำกอดีตมนุษย์ได้มีกำรติดต่อส่ือสำรโดยกำร

กสำหนดให้มีสัญลักษณ์ต่ำง ๆ เพ่ือควำมเข้ำใจระหว่ำง

มนษุย์ด้วยกนั ทัง้กำรใช้สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นภำษำพดู ภำษำ

เขียน รูปภำพ หรือท่ำทำงท่ีแสดงออกมำเพ่ือให้ทรำบ

ควำมต้องกำรของอีกฝ่ำยหนึ่งจำกกำรสื่อสำรโดยใช้

สัญลักษณ์นี้เองจึงมีกำรพัฒนำอย่ำงต่อเน่ืองโดยกำรนสำ

อุปกรณ์เครื่องมือมำใช้ในกำรติดต่อสื่อสำรเพื่อให้เกิด

ควำมสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้นจนมีกำรติดต่อ สื่อสำรได้ใน

ระยะไกล ๆ ซ่ึงเริ่มต้นจำกกำรใช้รหัสมอร์สในกำรส่ง

สัญญำณ แต่บำงครั้งก็มีข้อจสำกัดหรือกำรคลำดเคลื่อน 

ด้วยเหตนุีจ้งึมกีำรพฒันำกำร นสำระบบโทรศพัท์พืน้ฐำน 

มำเป็นอุปกรณ์เครื่องมือที่ช่วยในกำรติดต่อสื่อสำร [1] 

ในยุคโลกไร้พรมแดนน้ีมีกำรเปลี่ยนแปลงทำงด้ำน

ต่ำง ๆ เนื่องจำกกำรเปลี่ยนแปลงของข้อมูลข่ำวสำร

อย่ำงมหำศำล ไม่ว่ำจะเป็นกำรเปลี่ยนแปลงทำงสังคม 

วัฒนธรรม กำรเมือง เทคโนโลยี และเศรษฐกิจ กำร

เปลี่ยนแปลงเหล่ำนี้เองที่ส่งผลให้ควำมต้องกำรและ

พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป และถ้ำนักกำร

ตลำดไม่ศึกษำควำมเปลี่ยนแปลง และไม่ปรับปรุง

แนวคดิให้ทันต่อกำรเปลีย่นแปลงของผูบ้รโิภคเหล่ำนัน้ 

ก็ยำกที่จะทสำกำรตลำดสสำเร็จได้ และตรงใจกับควำม

ต้องกำรของประชำชน ประกอบกบัสงัคมทีม่กีำรเร่งรบี 

และแข่งขันตลอดเวลำ เวลำถือเป็นสิ่งที่มีค่ำสูงสุด กำร

ใช้เวลำในกำรทสำกิจกรรมต่ำงๆจึงต้องประหยัดรวดเร็ว

และคุ้มค่ำมำกที่สุด [2] 

 กำรให้บรกิำรโทรศพัท์เคลือ่นทีร่ะบบสมำร์ทโฟน 

ในปัจจุบัน ไม่เพียงแต่ให้บริกำรแบบเสียง (Voice) 

คือ กำรโทรออกและรับสำยเท่ำนั้น ยังมีกำรให้บริกำร

แบบบริกำรเสริมที่ไม่เกี่ยวข้องกับเสียง ซึ่งโดยทั่ว ๆ 

ไปเรำเรียกบริกำรเสริมกลุ่มน้ีว่ำ Non-Voice Services 

เช่น โมบำยอินเทอร์เน็ต กำรส่งข้อควำมสั้น ๆ (Short 

Message Service : SMS) และอีกประเภทหนึ่งซึ่ง

สำมำรถแนบข้อควำมเสียง ภำพเคลื่อนไหว ภำพสี 

(Multimedia Messaging Service : MMS) อีกด้วย [3] 

เนื่องจำกเป็นโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่มีระบบปฏิบัติกำร

ระดับสูงในตัว มีควำมยืดหยุ่นในกำรใช้งำนสูง ติดต้ัง

โปรแกรมได้หลำกหลำย และมคีวำมคล่องตวัในกำรใช้

งำนรวมถึงแอปพลิเคช่ันที่ช่วยให้กำรเช่ือมต่อกับโลก

ออนไลน์ และเวบ็ไซต์เครอืข่ำยสงัคม (Social Network) 

ซึง่กำรทีโ่ทรศพัท์เคลือ่นทีส่ำมำรถใช้งำนได้หลำกหลำย

มำกขึน้ ทสำให้ผูใ้ห้บรกิำรหนัมำให้ควำมสสำคญักบัลกูค้ำ

เฉพำะกลุ่มมำกขึ้น เนื่องจำกประชำชนแต่ละกลุ่มจะ

ใช้บริกำรที่แตกต่ำงกันไปทสำให้ผู้ให้บริกำรต้องหันมำ

ให้ควำมสนใจกับควำมต้องกำรของประชำชนในกำร

ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่มำกขึ้น เพื่อที่จะให้บริกำรและจัด

รำยกำรส่งเสริมกำรขำยได้ตรงกับควำมต้องกำรของ

ประชำชนมำกที่สุด โดยเฉพำะอย่ำงยิ่งควำมนิยมกำร

ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในกลุ่มวัยรุ่นเป็นวัยที่ต้องกำรกำร

ยอมรบัจำกสงัคมและกลุม่เพือ่น ซึง่เป็นกลุม่ทีม่อีทิธพิล

มำกต่อควำมคิดและพฤติกรรมของวัยรุ่น วัยรุ่นจึงต้อง

ปรับตัวให้ทันสมัย ต้องทสำตัวเหมือนเพื่อน เพื่อแสดง

ถึงควำมทันสมัย ทสำให้ในปัจจุบันกำรเลือกใช้โทรศัพท์

เคลือ่นทีข่องประชำชนได้เปลีย่นแปลงไป กำรตดัสนิใจ 

ในกำรซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีได้มกีำรเปิดกว้ำงให้เลือกซ้ือ  

อีกทั้งยังเป็นค่ำนิยมของกำรใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่มักจะ

คล้อยตำมไปกับกระแสสังคม [4]

 โทรศัพท์เคลื่อนที่ประกอบด้วยสองส่วน ได้แก่ 

ส่วนแรกเป็นส่วนเครือข่ำยหรือระบบสัญญำณ ส่วนที่

สองเป็นส่วนของโทรศัพท์มือถือ โดยทั้งสองส่วนนี้จะ

for the safety of consumers, and according to the international standards, ranked in descending order of contact the 

person is responsible for the care and after-sales service directly when phone problems ; the durability of the batteries 

in use on a daily basis ; the charging batteries should be durable than the original ; and distributors should provide 

a variety of activities for promotions such as discounts at major festivals, buyers have to fun or a giveaway.

Keywords : marketing mix, purchasing decision, smart phones
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ต้องใช้ประกอบกนัจงึจะสำมำรถใช้งำนได้อย่ำงสมบรูณ์ 

รูปแบบกำรให้บริกำรของโทรศัพท์มือถือสำมำรถ 

แบ่งเป็น 2 รปูแบบหลกั ๆ  คอื 1) กำรพดูคยุระหว่ำงกัน หรอื 

Voice Service 2) กำรบริกำรอื่น ๆ  ที่เรียกว่ำ Non-Voice 

Service ซึง่ปัจจบุนับรกิำรในรปูแบบหลงันีม้กีำรเตบิโต

ในสัดส่วนที่สูงมำก ซึ่งผู้ประกอบกำรต่ำงหยิบกลยุทธ์

ทำงกำรตลำดออกมำใช้ และต่ำงแข่งขันกันพัฒนำ

เทคโนโลยี คุณลักษณะและกำรออกแบบฟังก์ชั่นต่ำง ๆ  

ของโทรศัพท์เคลื่อนที่รวมถึงนสำนวัตกรรมใหม่ ๆ ออก

มำเสนอเพื่อให้ตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค

ที่มีแนวโน้มพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงไปในทิศทำงท่ี

ต้องกำรกับควำมเจริญก้ำวหน้ำทำงเทคโนโลยีท่ีมีกำร

พัฒนำอย่ำงไม่หยุดยั้ง ซึ่งในปัจจุบันโทรศัพท์ที่ได้รับ 

ควำมนยิมเป็นอย่ำงมำก คอื โทรศพัท์ประเภทสมำร์ทโฟน  

(Smart Phone) [5] เนื่องจำกมีควำมสำมำรถสูงกว่ำ

โทรศพัท์ทัว่ไป และสำมำรถเลอืกใช้ Application ต่ำง ๆ   

ได้ โทรศัพท์ประเภทสมำร์ทโฟน (Smart Phone)  

ถูกออกแบบมำให้ใช้งำนอินเทอร์เน็ตโดยมีรูปแบบ

ใกล้เคียงกับกำรใช้งำนบนจอคอมพิวเตอร์ขนำดใหญ่ 

โดยมีระบบปฏิบัติกำรคล้ำยกับคอมพิวเตอร์ นอกจำก

นั้นผู ้ประกอบกำรยังมีกำรพัฒนำระบบปฏิบัติกำร 

และโปรแกรมต่ำง ๆ เพื่อรองรับโทรศัพท์มือถือให้มี

ประสิทธิภำพสูงสุด กำรเติบโตของ “Smart Phone” 

ทสำให้บรกิำรทุกอย่ำงทีต้่องกำรกำรเชือ่มต่ออนิเทอร์เนต็

ได้รับควำมนิยมสูงมำกขึ้น และยังทสำให้จสำนวนผู้ใช้ 

“Mobile Internet” ทั้งผ่ำนเครือข่ำย 2G (EDGE/GPRS) 

และ 3G เติบโตสูงตำมไปด้วย ต่อไปโทรศัพท์ “Smart 

Phone” จะกลำยเป็น “Multimedia Integrated Devices” 

หรืออุปกรณ์ที่รวมควำมบันเทิง

 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย [6] รำยงำนว่ำพฤติกรรม 

ทีเ่ปลีย่นไปของผูบ้รโิภคในยคุปัจจบุนัทีม่คีวำมต้องกำร

โทรศัพท์เคลื่อนที่ที่มีอรรถประโยชน์หลำกหลำย  

ไม่ว่ำจะเป็นคุณสมบัติกำรเข้ำถึงเครือข่ำยสังคมออนไลน ์

ที่ง ่ ำย และใช ้งำนสะดวกหรือแม ้แต ่กำรรองรับ 

กำรใช้งำนมัลติมีเดีย ทสำให้โทรศัพท์เคลื่อนท่ีได้

รับกำรพัฒนำฟังก์ชั่นกำรทสำงำนใหม่ท่ีหลำกหลำย  

เพื่อตอบสนองควำมต ้องกำรดังกล ่ำวมำกยิ่งขึ้น  

โดยเฉพำะอย่ำงยิ่งโทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมำร์ทโฟน 

ซึง่กสำลงัอยูใ่นกระแสควำมนยิมของผูบ้รโิภคในปัจจบุนั 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทยยังพบว่ำ ปัจจุบันผู้บริโภค มีกำร 

ถือครองสมำร์ทโฟนในสัดส่วนสูงถึงร้อยละ 50.4  

โดยกลุ่มผู้บริโภคที่เพ่ิมเริ่มทสำงำนในช่วงอำยุ 20-24 ปี 

มีสัดส่วนกำรใช้งำนสมำร์ทโฟนมำกที่สุดถึงร้อยละ 56 

ถึงแม้ว่ำสัดส่วนกำรถือครองสมำร์ทโฟนของผู้บริโภค

จะอยู่ในระดับที่ค่อนข้ำงสูง แต่ผู้ที่ยังไม่มีสมำร์ทโฟน 

ในครอบครองก็มีแผนที่จะซื้อสมำร์ทโฟนไว้ใช้งำน 

ในอนำคตมำกกว่ำร้อยละ 20 จำกผลสสำรวจดังกล่ำว 

นับได้ว่ำควำมต้องกำรสมำร์ทโฟนในตลำดยังคงมีอยู่

มำกและยงัคงมช่ีองว่ำงทำงกำรตลำดให้เตบิโตไปได้อกี  

ทั้งจำกกลุ ่มผู ้บริโภคทียังไม ่ มีสมำร ์ทโฟน และ 

กลุ ่มผู ้ที่ ใช ้งำนสมำร ์ทโฟนอยู ่แล ้ว แต ่ต ้องกำร 

เปลี่ยนเครื่องใหม่ที่มีประสิทธิภำพสูงขึ้น 

 นอกเหนือจำกนี้เมื่อพิจำรณำถึงพฤติกรรมกำร

ถือครองโทรศัพท์เคลื่อนที่ของผู้บริโภคในเขตภำคใต้ 

ตอนบน พบว่ำ ในปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่มีกำร 

ถือครองโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่รองรับกำรถ่ำยรูป ใช้งำน

มัลติมีเดีย และกำรเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตควำมเร็วสูง 

(EDGE/WIFI/3G/4G) ในสัดส่วนที่สูง สะท้อนให้เห็น

ถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันที่ใช้งำนโทรศัพท์

เคลื่อนที่ในลักษณะอุปกรณ์พกพำสำรพัดประโยชน์ 

แทนที่อุปกรณ์พกพำที่มีฟังก์ช่ันเฉพำะอย่ำง และยัง

แสดงให้เหน็ถงึควำมพร้อมของผูบ้รโิภคในด้ำนอปุกรณ์

สื่อสำรที่รองรับกำรให้บริกำร 3G และ 4G ซึ่งจะทยอย

เปิดให้บริกำรเชิงพำณิชย์ 

 จำกปัญหำดงักล่ำวผูว้จิยัจงึสนใจทีจ่ะศกึษำเรือ่ง 

ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ 

สมำร์ทโฟนของผูบ้รโิภคในเขตภำคใต้ตอนบน รวมไป 

ถึงพฤติกรรมกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน เพื่อนสำ 

ผลกำรศึกษำไปใช้เป ็นกลยุทธ์ทำงกำรตลำดและ

วำงแผนพฒันำให้แก่กลุม่ ผูใ้ห้บรกิำรโทรศพัท์เคลือ่นที่

ระบบสมำร์ทโฟน แต่ละยี่ห้อให้มีประสิทธิภำพมำก

ขึ้น โดยข้อมูลที่ได้จึงใช้เป็นแนวทำงในกำรพัฒนำงำน
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และปรบัปรงุคณุภำพโทรศพัท์เคลือ่นทีข่องผูใ้ห้บรกิำร

ให้ตรงกับควำมต้องกำรของประชำชน อีกทั้งยึดหลัก

กลยทุธ์กำรสือ่สำร กำรตลำดให้เหมำะสมสอดคล้องตรง

กับควำมต้องกำรของกลุ่มประชำชนต่อไป

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

 1. เพือ่ศกึษำพฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่อกำรตดัสนิใจ

ซื้อสมำร์ทโฟนในเขตภำคใต้ตอนบน

 2.  เพื่อศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผล

ต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขต 

ภำคใต้ตอนบน

 3.  เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทำงกำรตลำด

ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสมำร์ทโฟนของผู้บริโภค 

ในเขตภำคใต้ตอนบน จสำแนกตำมลักษณะส่วนบุคคล

 4. เพื่อศึกษำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงพฤติกรรม

ผู้บริโภคกับส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำร

ตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนในเขตภำคใต้ตอนบน

 5. เพื่อศึกษำข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียวกับ 

ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อ 

สมำร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบน

วิธีด�าเนินการวิจัย

 กำรศกึษำครัง้นีเ้ป็นกำรศกึษำเรือ่ง ส่วนประสม

ทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟน ของ

ผูบ้รโิภคในเขตภำคใต้ตอนบน ผูว้จิยัได้กสำหนดขอบเขต

ในกำรวิจัยไว้ดังนี้

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัย คือ ประชำกรในเขต

ภำคใต้ตอนบน ประกอบด้วย 7 จังหวัด สสำหรับกำรวิจัย

ครัง้นีเ้ลอืกเพยีง 2 จงัหวดั คอื จงัหวดัชมุพร และจงัหวดั

สุรำษฎร์ธำนี

 กลุม่ตวัอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจิยั ผูว้จิยัใช้กำรสุม่แบบ

บังเอิญ (Accidental Sampling) และเนื่องด้วยผู้วิจัยไม่

ทรำบถงึจสำนวนประชำกรผูโ้ภคอย่ำงชดัเจน ทรำบแต่เพยีง

ว่ำมีจสำนวนมำก จึงใช้สูตรของคอชรัน [7] ในกำรกสำหนด

ขนำดกลุ่มตัวอย่ำง ได้กลุ่มตัวอย่ำงจสำนวน 385 คน 

 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย

 กำรวิจัยครั้งนี้ผู ้วิจัยได้ศึกษำแนวคิดเกี่ยวกับ

พฤติกรรมของผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ตำมแนวคิด

ของ คอทเลอร์ ฟิลิปส์ [8]  และแนวคิดส่วนประสม

ทำงกำรตลำดของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ [9] โดยมี 

รำยละเอียดตัวแปรดังนี้

 1.  ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 

ได้แก่  ลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ของผู้บริโภคที่ 

ตอบแบบสอบถำมที่ประกอบด้วย เพศ อำยุ ระดับ 

กำรศึกษำ อำชีพ และรำยได้ต่อเดือน และพฤติกรรม

ผู ้บริโภค ประกอบด ้วย  เหตุผลที่ ตัดสินใจซื้ อ  

วิธีกำรชสำระเงิน ระบบปฏิบัติกำรของสมำร์ทโฟน  

กำรเลือกยี่ห้อสมำร์ทโฟน สถำนที่ที่นิยมซื้อ แหล่ง

ที่มำของข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ และผู้ที่มีส่วนร่วมใน 

กำรตัดสินใจซื้อ

 2.  ตัวแปรตำม (Dependent Variable) ได้แก่ 

ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ 

สมำร ์ทโฟนของผู ้บริโภคในเขตภำคใต ้ตอนบน 

ประกอบด้วย ด้ำนผลติภณัฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำร

จัดจสำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคลำกร  

ด้ำนภำพลักษณ์ และด้ำนกระบวนกำร

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 แบบสอบถำมทีผู่ว้จิยัได้สร้ำงขึน้แบ่งเป็น 4 ตอน

ดังนี้

 ตอนที่ 1 แบบสอบถำมเกี่ยวกับลักษณะส่วน

บุคคล ประกอบด้วย เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ อำชีพ 

และรำยได้ต่อเดือน จสำนวน 5 ข้อ มีลักษณะคสำถำมเป็น

แบบตรวจรำยกำร (Check List)

 ตอนที่ 2 แบบสอบถำมเก่ียวกับพฤติกรรมกำร

ตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขตภำคใต้ 

ตอนบน ได้แก่ เหตผุลทีต่ดัสนิใจซือ้ วธิกีำรชสำระเงนิ ระบบ

ปฏิบัติกำรของสมำร์ทโฟน กำรเลือกยี่ห้อสมำร์ทโฟน 

สถำนทีท่ีน่ยิมซือ้ แหล่งทีม่ำของข้อมลูก่อนตดัสนิใจซือ้ 

และผู้ที่มีส่วนร่วมในกำรตัดสินใจซื้อ มีลักษณะคสำถำม

เป็นแบบตรวจรำยกำร (Check List)

 ตอนที่ 3 แบบสอบถำมเกี่ยวกับส่วนประสม
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ทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟนของ

ผู้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบน มีลักษณะคสำถำมเป็น

แบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ 5 ระดบั ของลเิคร์ิท (Likert 

Rating scale) 

 ตอนที่ 4 แบบสอบถำมข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ  

เกีย่วกบัส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจ 

ซื้อสมำร์ทโฟนของผู ้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบน  

มลีกัษณะเป็นแบบสอบถำมแบบปลำยเปิดเพือ่ให้ผูต้อบ

แบบสอบถำมได้แสดงควำมคิดเห็น

 การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือ

 1. นสำแบบสอบถำมทีแ่ก้ไขเรยีบร้อยแล้วเสนอ

ให้ผูเ้ชีย่วชำญ 3 ท่ำน พจิำรณำตรวจสอบควำมเทีย่งตรง 

ทำงด้ำนเนื้อหำเชิงเนื้อหำ (Content Validity) โดย

ใช้สูตรของโรวิเนลลี่ และแฮมเบอร์ตัน (Rovinelli 

& Hambleton, [10] จำกนั้นนสำผลของผู ้เชี่ยวชำญ

แต่ละท่ำนนสำมำรวมกันคสำนวณหำค่ำควำมเท่ียงตรง 

เชิงเนื้อหำโดยเลือกข้อที่มีค่ำตั้งแต่ 0.60 ขึ้นไปมำ 

สร้ำงเป็นแบบสอบถำม

 2. นสำแบบสอบถำมไปทดลองใช ้  (Try-

out) กับผู ้บริโภคที่มีลักษณะเช่นเดียวกับประชำกร 

และไม่ใช่กลุ ่มตัวอย่ำง จสำนวน 30 คน แล้วนสำค่ำ

คะแนนที่ได้ไปคสำนวณหำค่ำควำมเชื่อมั่น (Reliability) 

ของแบบสอบถำมด้วยวิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟำ (Alpha 

Coefficient) ของครอนบำร์ค (Cronbach) [10]

 3. นสำแบบสอบถำมให้ผู ้ทรงคุณวุฒิในกำร

ตรวจสอบควำมถูกต้องของเน้ือหำของแบบสอบถำม 

และนสำมำปรับปรุง

 4. แบบสอบถำมท่ีผ่ำนกำรทดสอบแล้วเสนอ

อำจำรย์ที่ปรึกษำเป็นครั้งสุดท้ำย เพื่อตรวจสอบและ

แนะนสำเกี่ยวกับกำรจัดทสำฉบับท่ีสมบูรณ์ใช้สสำหรับเก็บ

รวบรวมข้อมูลต่อไป

 การเก็บรวบรวมข้อมูล

 กำรเก็บรวบรวมข้อมูลผู ้วิจัยได้ศึกษำข้อมูล 

โดยใช้กำรเก็บข้อมูล 2 แบบ คือ

 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)

 กำรเก็บรวบรวมข้อมูลนี้เป็นกำรเก็บข้อมูลโดย

กำรแจกแบบสอบถำมให้กลุ ่มตัวอย่ำงประชำกรใน

เขตภำคใต้ตอนบนที่ใช้สมำร์ทโฟน ผู้วิจัยทสำกำรแจก

แบบสอบถำมด้วยตนเองจนได้ตำมจสำนวนที่ได้กสำหนด

ไว้ โดยให้กลุ่มตัวอย่ำงตอบแบบสอบถำม ด้วยตนเอง 

และนสำแบบสอบถำมมำตรวจสอบหำควำมสมบูรณ  ์

ของข้อมูลเพื่อนสำไปวิเครำะห์ข้อมูลต่อไป

 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)

 เป ็นข ้อมูลจำกกำรศึกษำค ้นคว ้ำ เอกสำร 

ที่ เกี่ยวข้องต่ำง ๆ รวมไปถึงกำรศึกษำค้นคว้ำหำ 

ข้อมูลจำกอินเทอร์เน็ต เพื่อใช้เป็นส่วนประกอบ 

ในเน้ือหำของงำนวิจัยและนสำไปใช้ในกำรวิเครำะห์

ข้อมูล

สรุปผลการวิจัย

 1. ลกัษณะส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถำม 

พบว่ำ กลุม่ตัวอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมอีำย ุ20-30 ปี 

มกีำรศกึษำปรญิญำตร ีมอีำชีพพนกังำนบรษัิทธุรกจิส่วน

ตัว/ค้ำขำย และมีรำยได้ต่อเดือน 10,000-15,000 บำท 

 2. พฤตกิรรมกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟน ของ

ผูบ้รโิภคในเขตภำคใต้ตอนบน พบว่ำ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ 

มีเหตุผลเพื่อช่วยในกำรทสำงำน ซื้อด้วยเงินสด เลือก

ระบบปฏิบัติกำร Android เลือกย่ีห้อ Apple นิยมซ้ือที่

ร้ำนค้ำของเครือข่ำยโทรศัพท์เคลื่อนที่ เช่น AIS, True 

Shop, DTAC ได้ข้อมูลจำกสื่ออินเทอร์เน็ต และสมำชิก

ในครอบครัวมีส่วนในกำรตัดสินใจซื้อ 

 3. ส ่ วนประสมทำงกำรตลำดที่ มี ผลต ่อ 

กำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนของผู ้บริโภคในเขต

ภำคใต้ตอนบน โดยรวมมีค่ำเฉลี่ยอยู ่ในระดับมำก

ที่สุด เมื่อพิจำรณำรำยด้ำนพบว่ำ ด ้ำนมีค ่ำเฉลี่ย 

อยู่ในระดับมำกที่สุด ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ รองลงมำ

คือ ด้ำนบุคลำกร ด้ำนภำพลักษณ์ ด้ำนกำรส่งเสริม 

กำรตลำด และด้ำนกระบวนกำร ด้ำนที่มีค่ำเฉลี่ยอยู่ 

ในระดับมำก ได้แก่ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจสำหน่ำย และ

ด้ำนรำคำ ตำมลสำดับ พิจำรณำเป็นรำยด้ำนได้ดังนี้ 

  3.1 ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีค่ำเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มำกที่สุด เม่ือพิจำรณำรำยข้อพบว่ำทุกข้อมีค่ำเฉลี่ยอยู่



วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบุรี
ปีที่ 8 ฉบับที่ 2 พฤษภาคม-สิงหาคม 2561

11ส
สำนั

กส่งเสรมิวชิำกำรและงำน
ทะ

เบี
ยน

งำนบัณฑิตศึกษำ

ในระดับมำกที่สุด ได้แก่ สินค้ำมีคุณภำพและมำตรฐำน

รองลงมำคือ มีควำมทันสมัยและควำมสวยงำม มีควำม

สำมำรถในกำรทสำงำนที่หลำกหลำย เช่น แชทออนไลน์ 

เข้ำเวบ็ไซต์ เป็นต้น มรีะบบประหยดัพลงังำนแบตเตอรี่ 

และตรำยี่ห้อได้รับควำมนิยม ตำมลสำดับ

  3.2 ด้ำนรำคำ มค่ีำเฉลีย่อยูใ่นระดบัมำก เมือ่

พิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อท่ีมีค่ำเฉลี่ยอยู่ในระดับมำก

ที่สุด ได้แก่ มีวิธีกำรชสำระเงินหลำยรูปแบบ เช่น เงินสด 

หรือบัตรเครดิต รองลงมำคือ รำคำมีควำมเหมำะสม

กับควำมสำมำรถในกำรทสำงำน ระดับรำคำมีให้เลือก

หลำกหลำย และอัตรำค่ำธรรมเนียมในกำรใช้บริกำร

อินเทอร์เน็ตบนโทรศัพท์ไม่สูงเกินไป และข้อที่มีค่ำ

เฉลี่ยอยู่ในระดับน้อย ได้แก่ มีวิธีกำรชสำระเงินหลำย 

รูปแบบ เช่น เงินสด หรือบัตรเครดิต ตำมลสำดับ

  3.3 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจสำหน่ำย มีค่ำเฉลี่ย

อยู ่ในระดับมำก เม่ือพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่ม ี

ค่ำเฉลีย่อยูใ่นระดบัมำกทีส่ดุ ได้แก่ สำมำรถเลอืกซือ้ได้

หลำยช่องทำง เช่น ศูนย์บริกำร ร้ำนขำยโทรศัพท์ทั่วไป 

เป็นต้น รองลงมำคือ บริษัทหรือตัวแทนจสำหน่ำยมีทสำเล

ที่ตั้งติดต่อได้สะดวก มีตัวแทนจสำหน่ำยกระจำยตัวตำม

ศูนย์กำรค้ำ/ห้ำงสรรพสินค้ำ และมีกำรจัดวำงสินค้ำใน

ตสำแหน่งที่มองเห็นและสำมำรถทดสอบใช้งำนได้ และ

ข้อท่ีมค่ีำเฉลีย่อยูใ่นระดบัน้อย ได้แก่ มกีำรจสำหน่ำยผ่ำน

ทำง Internet หรือตำม website ต่ำง ๆ ตำมลสำดับ

 3.4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีค่ำเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมำกที่สุด เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำทุกข้อมีค่ำ

เฉลีย่อยูใ่นระดบัมำกทีส่ดุ ได้แก่ มกีำรรบัประกนัสนิค้ำ

หรือตัวเครื่อง รองลงมำคือ มีกำรโฆษณำสินค้ำตำมสื่อ 

ต่ำง ๆ  เป็นกำรกระตุน้ให้เกดิกำรตดัสนิใจซือ้ มโีปรโมชัน่ 

กำรผ่อนชสำระแบบไม่มีดอกเบี้ย หรือ 0% มีกำรจัดงำน

แนะนสำสินค้ำ เช่น โมบำยเอ็กโปร์ (Mobile Expo) และ

มีส่วนลดสสำหรับลูกค้ำที่ซื้อสินค้ำครบตำมข้อตกลง

หรือเงื่อนไขเป็นไปตำมรำยละเอียดของร้ำน ตำมลสำดับ

 3.5 ด้ำนบคุลำกร มค่ีำเฉลีย่อยูใ่นระดบัมำกทีส่ดุ 

เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำทุกข้อมีค่ำเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มำกที่สุด ได้แก่ พนักงำนขำยมีควำมรู้ควำมเข้ำใจใน

กำรให้คสำแนะนสำและสำมำรถตอบปัญหำได้ รองลงมำ 

คือ พนักงำนมีควำมสำมำรถในกำรแก้ไขปัญหำใน

แต่ละด้ำนด้วยควำมถกูต้องและรวดเรว็ พนกังำนมคีวำม 

น่ำเช่ือถือ พนักงำนมีมำรยำทและมนุษยสัมพันธ์ที่ดี  

และพนักงำนขำยรับผิดชอบและดูแลลูกค้ำจนเสร็จสิ้น

กำรขำยตำมลสำดับ 

  3.6 ด้ำนภำพลักษณ์ มีค่ำเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มำกที่สุด เม่ือพิจำรณำรำยข้อพบว่ำทุกข้อมีค่ำเฉลี่ยอยู่

ในระดบัมำกทีส่ดุ ได้แก่ บรษิทัผูผ้ลติโทรศพัท์เคลือ่นที่

ระบบสมำร์ทโฟน มคีวำมน่ำเชือ่ถอื รองลงมำคอื บรษิทั

ผู้ผลิตโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบสมำร์ทโฟนเป็นที่รู้จักดี 

และมีชื่อเสียง บริษัทผู้ผลิตโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบ

สมำร์ทโฟน มีเครือข่ำยศูนย์บริกำรครอบคลุมทุกพื้นที่ 

สถำนที่มีกำรตกแต่งสวยงำม สะอำด บรรยำกำศดี และ

มีป้ำยหรือสัญลักษณ์แสดงรำยละเอียดของสินค้ำแต่ละ

ประเภทที่ชัดเจน ตำมลสำดับ

  3.7 ด้ำนกระบวนกำร มีค่ำเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มำกที่สุด เม่ือพิจำรณำรำยข้อพบว่ำทุกข้อมีค่ำเฉลี่ยอยู่

ในระดับมำกที่สุด ได้แก่ มีขั้นตอนในกำรให้บริกำร 

อย่ำงมีประสิทธิภำพ รองลงมำคือ มีระบบรักษำควำม

ปลอดภยัภำยในร้ำนทีม่ปีระสทิธภิำพ มกีำรดแูล เอำใจใส่ 

ลูกค้ำและให้บริกำรตรงตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำ 

ระยะเวลำในกำรให้บริกำรมีควำมเหมำะสม และมี

กระบวนกำรชสำระเงินที่ถูกต้องและรวดเร็ว ตำมลสำดับ

 4.  ผลกำรทดสอบสมมติฐำน

 สมมุติฐำนข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีเพศ ระดับกำร

ศึกษำ อำชีพ และรำยได้ต่อเดือนต่ำงกัน มีควำมคิดเห็น

ต่อส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจ 

ซ้ือสมำร์ทโฟนของผู ้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบน 

แตกต่ำงกนั อย่ำงมนียัสสำคญัทำงสถติทิีร่ะดบั 0.01 ส่วน

ผู้บริโภคที่มีอำยุต่ำงกัน มีควำมคิดเห็นต่อส่วนประสม

ทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน

ของผู้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบนแตกต่ำงกัน ไม่แตก

ต่ำงกัน

 สมมุติฐำนข้อที่ 2 พฤติกรรมผู้บริโภคทุกด้ำน 

ประกอบด้วย เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อ วิธีกำรชสำระเงิน  
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ระบบปฏิบัติกำรของสมำร ์ทโฟน กำรเลือกยี่ห ้อ 

สมำร์ทโฟน สถำนที่ที่นิยมซ้ือ แหล่งท่ีมำของข้อมูล 

ก่อนตดัสนิใจซือ้ และผูท้ีม่ส่ีวนร่วมในกำรตดัสนิใจซือ้  

มีควำมสัมพันธ์กับส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผล 

ต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนในเขตภำคใต้ตอนบน 

อย่ำงมีนัยสสำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.01

 5. ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียวกับส่วนประสม

ทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน

ของผู ้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบน พบว่ำ ผู ้ตอบ

แบบสอบถำมส่วนใหญ่เห็นว่ำก่อนกำรวำงจสำหน่ำย 

ควรทสำกำรทดสอบสมำร์ทโฟนก่อน เพื่อควำมปลอดภัย

ของผูบ้รโิภคและเป็นไปตำมมำตรฐำนสำกล รองลงมำคอื 

สำมำรถติดต่อกับเจ้ำหน้ำที่ที่เป็นผู้รับผิดชอบและดูแล

กำรบริกำรหลังกำรขำยโดยตรง เมื่อโทรศัพท์มีปัญหำ 

ควำมคงทนของแบตเตอรี่ในกำรใช้งำนในแต่ละวัน 

สำยชำร์จแบตเตอรี่ควรมีควำมคงทนมำขึ้นกว่ำเดิม และ

ผู้จัดจสำหน่ำยควรจัดกิจกรรมที่หลำกหลำย เพื่อส่งเสริม 

กำรขำย เช่น ลดรำคำในเทศกำลสสำคัญ มีกิจกรรม 

ให้ผู้ซื้อได้ร่วมสนุก หรือมีของแถม ตำมลสำดับ

อภิปรายผลการวิจัย

 กำรวิจัยครั้งนี้ผู ้วิจัยได้นสำประเด็นที่น่ำสนใจ

สำมำรถนสำมำอภิปรำยได้ดังนี้

 1. พฤตกิรรมกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟน ของ

ผูบ้รโิภคในเขตภำคใต้ตอนบน พบว่ำ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ 

มีเหตุผลเพื่อช่วยในกำรทสำงำน ซื้อด้วยเงินสด เลือก

ระบบปฏิบัติกำร Android เลือกยี่ห้อ Apple นิยมซื้อที่

ร้ำนค้ำของเครือข่ำยโทรศัพท์เคลื่อนท่ี เช่น AIS, True 

Shop, DTAC ได้ข้อมูลจำกสื่ออินเทอร์เน็ต และสมำชิก

ในครอบครัวมีส่วนในกำรตัดสินใจซื้อ แสดงให้เห็น

ว่ำโทรศัพท์เคลื่อนที่สมำร์ทโฟนเป็นโทรศัพท์มีควำม

สำมำรถมำกกว่ำโทรศัพท์มือถือท่ัว ๆ ไป สำมำรถ

ติดตั้งโปรแกรมเสริมสสำหรับเพ่ิมควำมสำมำรถของ

โทรศัพท์มือถือสมำร์ทโฟนได้ จึงทสำให้ผู ้บริโภค

เกิดควำมประทับใจในรูปลักษณ์ และควำมสำมำรถ 

ในกำรใช้งำน ผู ้บริโภคจึงตัดสินใจซื้อสมำร์นโฟน  

ไปใช้งำน สอดคล้องกับงำนวิจัยของ ยุวดี เป้ำมงคล 

[11] ได้ศกึษำเรือ่งกำรศกึษำควำมสมัพนัธ์ระหว่ำงปัจจยั

ส่วนประสมทำงกำรตลำดกับพฤติกรรมกำรตัดสินใจ 

ซ้ือสนิค้ำโทรศพัท์เคลือ่นที ่ยีห้่อไอโฟน ในเขตอสำเภอเมอืง  

จังหวัดสุพรรณบุรี  ผลกำรวิจัยพบว่ำ พฤติกรรม 

กำรตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์เคลื่อนที่ย่ีห้อไอโฟนของ 

กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่ มีวัตถุประสงค์ในกำรซื้อไป

ใช้งำนเป็นเครื่องหลักมำกที่สุด โดยรุ ่นของสินค้ำ 

ที่ชื่นชอบคือ ไอโฟน 4S เลือกซื้อสินค้ำจำกศูนย์กำรค้ำ

ทั่วไป อิทธิพลต ่อกำรตัดสินใจซื้อพิจำรณำจำก 

ควำมสำมำรถของสินค้ำ เช่น ควำมจุ ขนำด รวมถึง 

รปูลกัษณ์ เหตผุลทีใ่ช้ในกำรตดิสนิใจคอื ควำมทนัสมยั 

โดยมีกำรค้นหำข้อมูลเกี่ยวกับโทรศัพท์เคลื่อนที่ยี่ห้อ 

ไอโฟนจำกอนิเทอร์เนต็ และสอดคล้องกบังำนวจิยัของ 

เดโชชัย อำจมนตร ี[3] ได้ศกึษำปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อกำร

ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมำร์ทโฟนต่อผู้บริโภคอสำเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น ผลกำรวิจัยพบว่ำ พฤติกรรมกำร

ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมำร์ทโฟนต่อผู้บริโภคอสำเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่นพบว่ำ โทรศัพท์ Apple (iphone)  

มีผู ้บริโภคใช้มำกที่สุด สำเหตุหลักที่เลือกใช้ยี่ห้อ 

ดังกล่ำวคือ มีฟังก์ชั่นกำรใช้งำนที่หลำกหลำยมำกที่สุด 

ซื้อด้วยเงินสดมำกที่สุด ใช้เพื่อควำมบันเทิงมำกที่สุด 

ช่องทำงโฆษณำอินเทอร์เน็ตมีมำกที่สุด สถำนที่ที่ท่ำน

ซื้อโทรศัพท์สมำร์ทโฟน คือ ศูนย์บริกำรยี่ห้อนั้น ๆ  

มีมำกที่สุด 

 2. ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำร

ตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขตภำคใต้

ตอนบน โดยรวมมีค่ำเฉลี่ยอยู่ในระดับมำกที่สุด เมื่อ

พิจำรณำรำยด้ำนพบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีค่ำเฉลี่ยอยู่ใน

ลสำดับแรก รองลงมำคือ ด้ำนบุคลำกร ด้ำนภำพลักษณ์ 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนกระบวนกำร ด้ำนช่อง

ทำงกำรจัดจสำหน่ำย และด้ำนรำคำ ตำมลสำดับ ทั้งนี้เป็น

เพรำะว่ำสมำร์ทโฟนเป็นโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่มีควำม

สำมำรถที่เพิ่มเติมนอกเหนือจำกโทรศัพท์เคลื่อนที่

ทั่วไป ที่ใช้โทรออก-รับสำย แต่ยังมีแอปพลิเคชั่นให้

ใช้งำนมำกมำย สำมำรถรองรับกำรใช้งำนอินเทอร์เน็ต
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ผ่ำน 3G, 4G, Wifi และสำมำรถใช้งำนโซเซียลเน็ตเวิร์ค

และแอปพลิเคชั่นสนทนำชั้นนสำ เช่น Line, Youtube, 

Facebook, Twitter เป็นต้นโดยที่ผู้บริโภคสำมำรถปรับ

แต่งลูกเล่นกำรใช้งำนสมำร์ทโฟนให้ตรงกับควำม

ต้องกำรได้มำกกว่ำมือถือธรรมดำ ผู้ผลิตสมำร์ทโฟน 

จงึนยิมผลติสมำร์ทโฟนทีม่หีน้ำจอระบบสมัผสั ใส่กล้อง 

ถ่ำยรปูทีม่คีวำมละเอยีดสงู ออกแบบดไีซน์รปูลกัษณ์ให้

สวยงำมทันสมัย มีแอปพลิเคชั่นและลูกเล่นท่ีน่ำสนใจ 

มีควำมทันสมัย สวยงำม และมีคุณภำพและมำตรฐำน 

จึงทสำให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน สอดคล้อง

กับงำนวิจัยของพำกภูมิ พร้อมไวพล [12] ได้ศึกษำเรื่อง

พฤติกรรมกำรซื้อและปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่มี

อิทธิพลต่อ กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ iPod ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรวิจัยพบว่ำ ปัจจัยส่วน

ประสมกำรตลำดพบว่ำ ปัจจยัด้ำนผลติภณัฑ์เป็นปัจจยัที่

อทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจซือ้มำกทีส่ดุ รองลงมำเป็นด้ำน

รำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจสำหน่ำย และด้ำนกำรส่งเสริม

กำรตลำด ตำมลสำดับ สอดคล้องกับงำนวิจัยของศรัญญำ 

เรอืนศร ี[13] ได้ศกึษำกำรเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมในกำร

ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบล็คเบอรี่กับโทรศัพท์

เคลื่อนที่ชนิดอื่นของนักศึกษำมหำวิทยำลัย เชียงใหม่ 

ผลกำรวิจัยพบว่ำ โดยรวมให้ควำมสสำคัญกับปัจจัยด้ำน

ผลิตภัณฑ์ในเรื่อง ควำมสำมำรถในกำรทสำงำนท่ีหลำก

หลำยมำกที่สุด ปัจจัยด้ำนรำคำให้ควำมสสำคัญในเรื่อง 

รำคำเหมำะสมกบัควำมสำมำรถในกำรทสำงำนมำกทีส่ดุ 

ปัจจยัด้ำนช่องทำงกำรจดัจสำหน่ำยให้ควำมสสำคญัในเรือ่ง 

กำรทีส่ำมำรถเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ได้หลำกหลำยช่องทำง

มำกที่สุด ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำยให้ควำมสสำคัญ

ในเรือ่งกำรแถมอตัรำค่ำโทรศพัท์ฟร ีหรอืแถมอตัรำกำร

ใช้อินเทอร์เน็ตบนมือถือมำกท่ีสุด ปัจจัยด้ำนบุคลำกร

ให้ควำมสสำคญัในเรือ่งของกำรทีพ่นกังำนมคีวำมรูค้วำม

เข้ำใจในกำรให้คสำแนะนสำ และสำมำรถตอบปัญหำได้

มำกที่สุด และปัจจัยด้ำนภำพลักษณ์ให้ควำมสสำคัญใน

เรื่องควำมน่ำเชื่อถือของบริษัทผู้ผลิตโทรศัพท์เคลื่อนที่

มำกทีส่ดุและสอดคล้องกบังำนวจิยัของ ชไมพร ผำดศรี  

[14] ได้ศึกษำปัจจัยทำงกำรตลำดในกำรตัดสินใจ 

ซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบสมำร์ทโฟนของประชำชน

ในเขตคันนำยำว ผลกำรวิจัยพบว่ำ ปัจจัยทำงกำรตลำด

ในกำรตดัสนิใจซือ้โทรศพัท์เคลือ่นทีร่ะบบสมำร์ทโฟน 

ของประชำชน ในเขตคันนำยำว มี 7 ด้ำน ได้แก่ ด้ำน

ผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจสำหน่ำย ด้ำน

กำรส่งเสรมิกำรตลำด ด้ำนบคุลำกร ด้ำนภำพลกัษณ์ และ

ด้ำนประโยชน์ เมื่อพิจำรณำระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับ 

ปัจจัยทั้ง 7 ด้ำนในภำพรวม พบว่ำ มีควำมเห็นด้วย

ว่ำ ปัจจัยทั้ง 7 ด้ำน มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์

เคลื่อนที่ระบบสมำร์ทโฟน และเม่ือพิจำรณำเป็นรำย

ด้ำนพบว่ำ ควำมคิดเห็นที่อยู่ในระดับเห็นด้วยอย่ำงยิ่ง 

ได้แก่ ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนส่งเสริมกำร

ตลำด และด้ำนประโยชน์ ส่วนควำมคิดเห็นที่อยู่ใน

ระดบัเห็นด้วย ได้แก่ ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจสำหน่ำย 

ด้ำนบุคลำกร และด้ำนภำพลักษณ์ ส่วนปัจจัยย่อยของ

ปัจจัยแต่ละด้ำนที่เป็นควำมคิดเห็นลสำดับแรกของกำร

ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบสมำร์ทโฟน คือ 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ ซื้อเพรำะตรำยี่ห้อที่ได้รับควำมนิยม 

ด้ำนรำคำ ซือ้เพรำะ อตัรำค่ำธรรมเนยีมในกำรใช้บรกิำร

อนิเทอร์เนต็บนโทรศพัท์ ไม่สงูเกนิไป ด้ำนช่องทำงกำร

จัดจสำหน่ำย ซื้อเพรำะสำมำรถชสำระผ่ำนบัตรเครดิตได้ 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ซ้ือเพรำะโปรโมช่ันในกำร

ใช้บรกิำรอนิเทอร์เนต็บนโทรศพัท์มใีห้เลอืกหลำกหลำย 

ด้ำนบคุลำกร ซือ้เพรำะพนกังำนขำยมคีวำมรูค้วำมเข้ำใจ

ในกำรให้คสำแนะนสำ และสำมำรถตอบปัญหำได้ ด้ำน

ภำพลักษณ์ ซื้อเพรำะบริษัทผู้ผลิตโทรศัพท์เคลื่อนที่

ระบบสมำร์ทโฟน มีเครือข่ำยครอบคลุมทุกพ้ืนที่ และ

ด้ำนประโยชน์ ซื้อเพรำะสำมำรถรับ-ส่งข้อมูลต่ำง ๆ 

ผ่ำนระบบไร้สำย

 3. ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ ระดบักำรศกึษำ อำชพี และ

รำยได้ต่อเดือนต่ำงกัน มีควำมคิดเห็นต่อส่วนประสม

ทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน 

ของผู้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบนแตกต่ำงกัน อย่ำงมี

นัยสสำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนผู้บริโภคที่มีอำยุ

ต่ำงกัน มีควำมคิดเห็นต่อส่วนประสมทำงกำรตลำดที่

มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนของผู้บริโภคใน 
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เขตภำคใต้ตอนบนแตกต่ำงกนั ไม่แตกต่ำงกนั แสดงให้ 

เห็นว่ำเพศ ระดับกำรศึกษำ อำชีพ และรำยได้ต่อเดือน 

ของผู้บริโภคมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน ทั้งนี ้

เนื่องจำกผู ้บริโภคที่มีเพศต่ำงกันมักมีวัตถุประสงค์ 

ในกำรใช้งำนสมำร์ทโฟนไม่เหมอืนกนั ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั 

กำรศกึษำต่ำงกันจะมกีำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ทโฟน ต่ำงกนั 

เพรำะผูบ้รโิภคกลุม่นีจ้ะมกีำรพจิำรณำและเปรยีบเทยีบ 

ข้อมูลเกี่ยวกับสมำร์ทโฟนในเรื่องต่ำง ๆ ก่อนจะ 

ตัดสินใจซื้อ ผู ้บริโภคที่มีอำชีพและรำยได้ต่อเดือน 

ต่ำงกัน มีกำรตัดสินใจซ้ือสมำร์ทโฟน ต่ำงกันท้ังน้ี

เนื่องจำกผู ้บริโภคแต่ละอำชีพจะมีรำยได้ต่อเดือน 

แตกต่ำงกัน ผู ้บริโภคบำงรำยอำจมีกำรดสำเนินชีวิต 

อยู ่ในชุมชนเมือง มีสภำพแวดล้อมในกำรทสำงำนที ่

ทนัสมยั จงึทสำให้ต้องกำรใช้เทคโนโลยทีีท่นัสมยั ไปตำม 

สภำพแวดล้อมรอบข้ำง ผู้บริโภคบำงรำยมีรำยได้น้อย

ทสำให้อสำนำจในกำรซ้ือของแต่ละบคุคลแตกต่ำงกนัออก

ไป จึงต้องคสำนึงถึงควำมคุ้มค่ำกับค่ำใช้จ่ำยมำกท่ีสุด 

สอดคล้องกับงำนวิจัยของ นุชจรินทร์ อิ่มสมบัติ [15]

ได้ศึกษำกำรศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้โทรศัพท์

เคลื่อนที่แบบสมำร์ทโฟน ของพนักงำนซ่อมบสำรุง

อำกำศยำนฝ่ำยช่ำง บริษัทกำรบินไทย จสำกัด (มหำชน) 

ที่ปฏิบัติหน้ำที่อยู่ ณ สนำมบินสุวรรณภูมิ ผลกำรวิจัย

พบว่ำ ปัจจัยพื้นฐำนส่วนบุคคลด้ำนระดับกำรศึกษำ 

มีควำมสัมพันธ์กับพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่ำงท่ีใช้

งำนโทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมำร์ทโฟน ในส่วนของ 

ระยะเวลำในกำรตัดสินใจเลือกซื้อ รวมทั้งพฤติกรรม

ด้ำนกำรใช้งำนของเครือ่ง (ฟังก์ชัน่ต่ำง ๆ ) ทีก่ลุม่ตวัอย่ำง 

ใช้งำนโทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมำร์ทโฟน ส่วนปัจจัย

พื้นฐำนส่วนบุคคลด้ำนอำยุของกลุ ่มตัวอย่ำงท่ีใช้

โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมำร์ทโฟน มีควำมสัมพันธ์กับ

กำรเลอืกใช้โทรศพัท์เคลือ่นทีแ่บบสมำร์ทโฟน ทำงด้ำน 

ปัจจัยทำงกำรตลำด คือ ผลิตภัณฑ์, รำคำ, กำรส่งเสริม 

กำรตลำด และสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ณัฐวุฒิ  

เหลืองพิศำลพร [16] ได ้ศึกษำปัจจัยท่ีมีอิทธิพล 

ในกำรเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมำร์ทโฟนของ

ผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ ผลกำรวิจัยพบว่ำ ตัวแปร

ที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบ 

สมำร์ทโฟน ได้แก่ อำย ุโดยหำกอำยเุพิม่ขึน้จะส่งผลให้ 

โอกำสที่จะเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมำร์ทโฟน 

ลดลง เนือ่งจำกผูส้งูอำยเุหน็ว่ำกำรใช้โทรศพัท์เคลือ่นที่

แบบสมำร์ทโฟน มีควำมยุ่งยำกซับซ้อนกว่ำโทรศัพท์

เคลื่อนที่ทั่วไป ทำงด้ำนรำยได้ หำกรำยได้เพิ่มขึ้น  

จะทสำให้โอกำสที่จะเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบ 

สมำร์ทโฟนเพิม่ขึน้ เช่นเดยีวกบัระดบักำรศกึษำทีส่งูขึน้  

จะส่งผลให้มีโอกำสใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมำร์ท

โฟนเพิ่มขึ้น กำรประกอบอำชีพธุรกิจส่วนตัว ส่งผล

ให้โอกำสที่จะใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมำร์ทโฟน

เพิ่มขึ้น และผู้มีสถำนภำพโสด จะทสำให้โอกำสที่จะใช้

โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมำร์ทโฟนเพิ่มขึ้น

 4. พฤติกรรมผู้บริโภคทุกด้ำน ประกอบด้วย 

เหตุผลที่ตัดสินใจซื้อ วิธีกำรชสำระเงิน ระบบปฏิบัติกำร

ของสมำร์ทโฟน กำรเลือกยี่ห้อสมำร์ทโฟน สถำนที่ 

ที่นิยมซ้ือ แหล่งที่มำของข้อมูลก่อนตัดสินใจซ้ือ และผู้

ที่มีส่วนร่วมในกำรตัดสินใจซื้อ มีควำมสัมพันธ์กับส่วน

ประสมทำงกำรตลำดทีม่ผีลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสมำร์ทโฟน 

ในเขตภำคใต้ตอนบน อย ่ำงมีนัยสสำคัญทำงสถิติ 

ที่ระดับ 0.01 แสดงให้เห็นว่ำบริษัทผู้ผลิตสมำร์ทโฟน 

ให้ควำมสสำคญักบัปัจจยัต่ำง ๆ  ทีจ่ะมผีลต่อกำรตดัสนิใจ

ซื้อของผู้บริโภค จึงได้วำงแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำดได้

สอดคล้องกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพือ่ให้ผูบ้รโิภคมี

ทำงเลือกที่หลำกหลำยในกำรตัดสินใจซ้ือสมำร์ทโฟน 

จึงส่งผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคมีควำมสัมพันธ์กับส่วน

ประสมทำงกำรตลำดทีม่ต่ีอกำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟน

ในเขตภำคใต้ตอนบน สอดคล้องกบังำนวจิยัของ ธีรำทร 

ภูเ่ขยีว [4] ได้ศกึษำปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนกำรตดัสนิใจ 

ซื้อสมำร์ทโฟน ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร  

ผลกำรวิจัยพบว่ำ ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยี ปัจจัยด้ำนช่อง

ทำงกำรจัดจสำหน่ำย ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้ำนบริโภคนิยม มีผล

ต่อกระบวนกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟนโดยรวม โดย

ตัวแปรอิสระทั้งหมดสำมำรถอธิบำยกำรผันแปรของ

กระบวนกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน ได้ร้อยละ 55.2 
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และสอดคล้องกบังำนวจิยัของ พำกภมู ิพร้อมไวพล [12] 

ได้ศึกษำเรื่องพฤติกรรมกำรซ้ือและปัจจัยส่วนประสม

กำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ iPod 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร ผลกำรวิจัยพบว่ำ  

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อกำรเลอืกซ้ือคอื ควำมสำมำรถของสินค้ำ  

กิจกรรมที่ใช้ iPod คือ กำรฟังเพลง สถำนท่ีเลือกซื้อ

สินค้ำ iPod คือ ตัวแทนจสำหน่ำยของบริษัทฯ เหตุผลที่

ตดัสนิใจซือ้สนิค้ำ iPod คอื มคีวำมจสำเป็นต้องใช้งำนด่วน

 5. ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมเก่ียวกับส่วนประสม

ทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน

ของผู ้บริโภคในเขตภำคใต้ตอนบน พบว่ำ ผู ้ตอบ

แบบสอบถำมส่วนใหญ่เหน็ว่ำก่อนกำรวำงจสำหน่ำยควร

ทสำกำรทดสอบสมำร์ทโฟนก่อน เพือ่ควำมปลอดภยัของ

ผู้บริโภคและเป็นไปตำมมำตรฐำนสำกล รองลงมำคือ 

สำมำรถติดต่อกับเจ้ำหน้ำที่ที่เป็นผู้รับผิดชอบและดูแล

กำรบริกำรหลังกำรขำยโดยตรง เม่ือโทรศัพท์มีปัญหำ 

ควำมคงทนของแบตเตอรีใ่นกำรใช้งำนในแต่ละวนั สำย

ชำร์จแบตเตอรี่ควรมีควำมคงทนมำขึ้นกว่ำเดิม และผู้

จัดจสำหน่ำยควรจัดกิจกรรมท่ีหลำกหลำย เพ่ือส่งเสริม

กำรขำย เช่น ลดรำคำในเทศกำลสสำคัญ มีกิจกรรมให้

ผู้ซื้อได้ร่วมสนุก หรือมีของแถม ตำมลสำดับ แสดงให้

เห็นว่ำผู้บริโภคต้องกำรควำมเชื่อมั่นจำกบริษัทผู้ผลิต 

สมำร์ทโฟน ในตัวผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภำพได้มำตรฐำน 

สำมำรถใช้งำนได้คุ้มค่ำกับรำคำ สอดคล้องกับงำนวิจัย

ของ เสำวภำคย์ วปิโุร [17] ได้ศกึษำเรือ่งส่วนประสมกำร

ตลำดทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในเขตเทศบำลนครสมทุรสำคร

ต่อกำรซื้อสมำร์ทโฟน ผลกำรวิจัยพบว่ำ ข้อเสนอแนะ

ที่ได้จำกกำรวิจัยพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่

ได้เสนอแนะในเรื่องของควำมคงทนของแบตเตอรี่ 

รองลงมำคือ เรื่องของสำยชำร์จแบตเตอรี่ควรมีควำม

คงทนมำกขึ้นกว่ำเดิม และสำมำรถติดต่อกับเจ้ำหน้ำที่

ในกำรดูแลกำรบริกำรหลังกำรขำยเมื่อโทรศัพท์มี

ปัญหำและสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ธีรำทร ภู่เขียว 

[4] ได้ศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ

สมำร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหำนคร ผลกำร

วิจัยพบว่ำ ข้อเสนอแนะควำมคิดเห็นเพิ่มเติมเกี่ยวกับ

กระบวนกำรตัดสินใจซื้อสมำร์ทโฟน จำกข้อมูลของ 

ผู้ตอบแบบสอบถำมสรุปได้ดังน้ี 1) ผู้ผลิตควรพัฒนำ

แอบพลิเคชั่นใหม่ ๆ และเป็นประโยชน์ทั้งด้ำนบันเทิง 

และด้ำนกำรทสำงำนอย่ำงสมส่ำเสมอ และให้ดำวน์โหลด

แบบไม่เสยีค่ำใช้จ่ำย 2) ผูผ้ลติควรเน้นพฒันำสมำร์ทโฟน 

ให้สำมำรถรองรับควำมต้องกำรของผู้บริโภคในเรื่อง

ควำมบันเทิง ดูหนัง ฟังเพลง เล่นเกม เล่นอินเทอร์เน็ต 

3) ผู้จสำหน่ำยควรฝึกอบรมพนักงำนขำยอยู่ตลอดเวลำ 

เพ่ือสำมำรถตอบคสำถำม ด้ำนควำมสำมำรถที่เพ่ิมขึ้น

หรือเทคโนโลยีใหม่ ๆ ที่เพิ่มเข้ำไปในสมำร์ทโฟนรุ่น

ทีผู่ซ้ือ้สนใจ 4) ผูจ้ดัจสำหน่ำยควรเปิดโอกำสให้ผูบ้รโิภค 

ทดสอบกำรใช้งำนเครื่องจริง เนื่องจำกผู ้บริโภค 

ส่วนใหญ่นิยมที่จะทดสอบกำรใช้งำนเครื่องจริงก่อน

กำรตดัสนิใจซือ้ 5) ควรผลติสมำร์ทโฟนทีม่คีวำมคุม้ค่ำ 

กับรำคำ 6) ควรมีกำรทดสอบควำมสำมำรถของ 

สมำร์ทโฟน ก่อนออกวำงจสำหน่ำย เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ 

มีคุณภำพได้มำตรฐำน 

ข้อเสนอแนะ

 จำกกำรศึกษำวิจัยผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ไว้ดังนี้

 1. ข้อเสนอแนะที่ได้จำกกำรวิจัย

  1.1 ควรมกีำรโฆษณำผลติภณัฑ์สมำร์ทโฟน

แต่ละยี่ห้อให้เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคเพิ่มมำกขึ้น อีกทั้ง

ควรออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สำมำรถประหยัดพลังงำน

แบตเตอรี่มำกยิ่งขึ้น เพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของ 

ผู้บริโภคได้ตรงจุด

  1.2 บริษัทผู ้ผลิตควรคสำนึงถึงสภำวะทำง

เศรษฐกิจและรำคำที่ผู ้บริโภคสำมำรถจ่ำยได้ ดังนั้น 

ผู้ผลิตควรปรับระดับรำคำให้เลือกหลำกหลำย มีควำม

เหมำะสมกับควำมสำมำรถในกำรทสำงำน และอัตรำ 

ค่ำธรรมเนียมในกำรใช้บริกำรอินเทอร์เน็ตบนมือถือ

ไม่สูงเกินไป 

  1.3 ควรเพิ่มช ่องทำงกำรให ้บริกำรให ้

ผู ้บริโภคสำมำรถเลือกซื้อได้หลำยช่องทำง เช ่น 

อนิเทอร์เนต็ ศนูย์บรกิำร ร้ำนขำยโทรศพัท์ทัว่ไป เป็นต้น 

และมีทสำเลที่ตั้งที่ติดต่อได้สะดวก 
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  1.4 ควรมีกำรกสำหนดกลยุทธ ์ส ่ง เสริม 

กำรตลำดเพื่อกระตุ้นให้เกิดกำรซื้อสินค้ำ เช่น ควรม ี

โปรโมชั่นในกำรใช้บริกำรอินเทอร์เน็ตบนมือถือ 

ให้เลือกหลำกหลำย มีส่วนลดสสำหรับลูกค้ำที่ซื้อสินค้ำ

ครบตำมเงื่อนไขเป็นไปตำมรำยละเอียดของร้ำน

  1.5 ควรส่งเสริมกำรพัฒนำบุคลำกรในกำร

อบรมให้มีควำมสำมำรถในกำรขำยมำกขึ้น ให้บริกำร

ด้วยมำรยำทและมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สำมำรถรับผิดชอบ

และดูแลลูกค้ำจนเสร็จสิ้นกำรขำย

  1.6 ค ว ร มี ป ้ ำ ย ห รื อ สั ญ ลั ก ษ ณ ์ แ ส ด ง 

รำยละเอียดของสินค้ำแต่ละประเภทที่ชัดเจน เพื่อให้

ผู ้บริโภคได้รับทรำบข้อมูลของสินค้ำและเพ่ือเป็น 

กำรกระตุ้นกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

  1.7 ควรมีกำรจัดระบบกำรชสำระเงินให้มี

ควำมถูกต้องและรวดเร็ว เพื่อให้ผู ้บริโภคเกิดควำม

ประทับใจและอยำกกลับมำใช้บริกำรอีกครั้ง

 2.  ข้อเสนอแนะในกำรวิจัยครั้งต่อไป

  2.1  ควรมีกำรขยำยขอบเขตกำรวิจัยไปยัง

ภูมิภำคอื่น เพื่อสะท้อนให้เห็นถึงส่วนประสมทำงกำร

ตลำดที่มีผลต ่อกำรตัดสินใจซื้อสมำร ์ทโฟนของ 

ผู ้บริโภค เพื่อนสำมำเปรียบเทียบว ่ำแตกต่ำงหรือ 

ใกล้เคยีงกบัผูบ้รโิภคในเขตภำคใต้ตอนบนหรอืไม่ และ

นสำไปใช้ในวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำดของบริษัทผู้ผลิต 

สมำร์ทโฟนต่อไป

  2.2 ควรมีกำรศึกษำเพิ่มเติมปัจจัยด้ำนอื่น ๆ 

ที่คำดว่ำจะมีผลต่อส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อ

กำรตดัสนิใจซือ้สมำร์ทโฟน เพือ่นสำผลทีไ่ด้มำวเิครำะห์

ให้ละเอียดและใกล้เคียงกับควำมเป็นจริงมำกขึ้น

  2.3  ควรศึกษำถึงพฤติกรรมกำรเลือกซื้อซส้ำ

ของผู้บริโภคเพื่อองค์กรจะได้ทรำบถึงเหตุผลของกำร

ตัดสินสินใจซื้อสมำร์ทโฟนของผู้บริโภค และนสำมำ

พฒันำปรบัปรงุให้สำมำรถบรกิำรผูบ้รโิภคได้อย่ำงเป็น
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