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บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับรายได้
ต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน ของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 2) 
เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ีได้แก่ประชาชนท่ีมาใช้บริการในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีเคยตัดสินใจ
ซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน ท้ังเพศหญิงและเพศชายจ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ทดสอบ สมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) หาก
พบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple 
Regression Analysis) 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่างช่วง 21-40 ปี ระดับการศึกษา
ช้ันปริญญาตรี และมีระดับรายได้ต่อเดือน 15,0001-30,000 บาท  
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 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ประชาชนท่ีมาใช้บริการในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน และระดับรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน ซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนโดยภาพรวมแตกต่างกัน 
นอกจากน้ีส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคาส่งผลและมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา  
 
ค าส าคัญ: ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกา 

บางนา 
 
ABSTRACT 

The objectives of this study were this study 1) to study personal factors such as gender, age, 
education level Monthly income level Affecting the decision to buy a mobile phone with smart phones 
Of consumers in Mega Bangna Department Store 2) to study marketing mix factors such as Product 
side, price, place of sale Marketing promotion Affect the decision to buy a mobile phone for smart 
phones of consumers in Mega Bangna Department Store. 
 The sample group used in this research is the people who come to use the service in Mega 
Bangna Department Store who made the decision to buy a smart phone. Both 400 male and female, 
using questionnaires as a tool for data collection. The statistics used for analysis are frequency, 
percentage, mean and standard deviation. Test hypotheses by t-test, One-Way ANOVA. If differences 
are found, they will be compared. In pairs By means of LSD and multiple regression statistics. 
 The sample group used in this research is the people who come to use the service in Mega 
Bangna Department Store who made the decision to buy a smart phone. Both 400 male and female, 
using questionnaires as a tool for data collection. 
 The statistics used for analysis are frequency, percentage, mean and standard deviation. Test 
hypotheses by t-test, One-Way ANOVA. If differences are found, they will be compared. In pairs By 
means of LSD and multiple regression statistics. 
 
บทน า 
 การติดต่อสื่อสารของมนุษย์มีมาอย่างยาวนานในสมัยโบราณน้ันอาศัยธรรมชาติหรือเลียนแบบธรรมชาติเป็น
หลัก เช่น การเคาะไม้ ใช้ควัน เสียง แสง ใช้นกพิราบ การส่งเสียงต่อกันเป็นทอดๆ ต่อมามนุษย์รู้จักวิธีการเขียน
หนังสือ ก็มีการคิดวิธีการสื่อสารกันแบบใหม่ โดยการส่งข้อความและมีการวิวัฒนาการเพิ่มข้ึนมาเรื่อยๆ จากจดหมาย 
โทรเลขเป็นต้น ความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยีการสื่อสารของมนุษย์ถูกพัฒนามากข้ึนเป็นล าดับๆ และในปี ค.ศ. 1876 
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อเล็ก ซานเดอร์เกร์แฮม เบลล์ (Alexander Graham Bell) ได้จดลิขสิทธิ์โทรศัพท์เป็นคนแรกจึงกลายเป็นบุคคลท่ี
ได้รับการขนานนามถึงมากท่ีสุด โดยหลักการโทรศัพท์ในยุคน้ันได้แปลงสัญญาณคลื่นเสียงเป็นระบบไฟฟ้าแล้วส่ง
สัญญาณน้ันไปตามสายไฟยังปากกระบอกอีกด้านหน่ึงน่ันจึงเป็นต้นก าเนิดของโทรศัพท์บ้านหรือโทรศัพท์แบบใช้สาย
รูปแบบต่างๆ ในเวลาถัดมา เมื่อเริ่มเข้าสู่ยุคโทรศัพท์มือถือในระยะแรก หรือยุค (ส านักงานสถิติแห่งชาติ,2562) 
 1G ระบบโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบแอนะล็อก โทรศัพท์เคลื่อนท่ีในยุคน้ันไม่สามารถท าอะไรได้มากนัก 
ความสามารถหลักๆ คือการให้บริการเสียงอย่างเดียว รองรับเพียงการโทรเข้าและรับสาย ยังไม่รองรับการส่งหรือรับ 
Data ใดๆ แม้แต่จะส่ง SMS ก็ยังไม่สามารถท าได้ ซึ่งในยุคน้ันผู้คนก็ยังไม่มีความจ าเป็นในการใช้งานอื่นๆ นอกจาก
การโทรเข้าออกอยู่แล้ว และกลุ่มคนส่วนใหญ่ท่ีสามารถใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนท่ีได้ในเวลาน้ัน เป็นผู้มีฐานะหรือนัก
ธุรกิจท่ีใช้ติดต่องาน เน่ืองจากโทรศัพท์เคลื่อนท่ีในเวลาน้ันมีราคาสูงมาก (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี,2562) 
 2G ระบบโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบดิจิทัล ระบบท่ีจัดอยู่ในยุคน้ี มีการพัฒนารูปแบบการส่งคลื่นเสียงแบบ 
Analog มาเป็น Digital โดยการเข้ารหัส โดยส่งคลื่นเสียงมาทางคลื่นไมโครเวฟ โดยการเข้ารหัสเป็นแบบดิจิตอลน้ี จะ
ช่วยในเรื่องของความปลอดภัยในการใช้งานมากยิ่งข้ึน และช่วยในเรื่องของสัญญาณเสียงท่ีใช้ติดต่อสื่อสารให้มีความ
คมชัดมากข้ึนด้วย (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี,2562) 

3G ระบบโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ digital ยุคน้ีจะเน้นการสื่อสารท้ังการพูดคุยแบบเสียงตามปกติและแบบรับส่ง
ข้อมูลซึ่งในส่วนของการรับส่งข้อมูล ท่ีท าให้ 3G น้ันต่างจากระบบเก่า 2G ท่ีมีพื้นฐานในการพูดคุยแบบเสียงตามปกติ
อยู่มาก เน่ืองจากเป็นระบบท่ีท าข้ึนมาใหม่เพื่อให้รองรับกับการรับส่งข้อมูลโดยตรง มีช่องความถ่ีและความจุในการ
รับส่งสัญญาณท่ีมากกว่า ส่งผลให้การรับส่งข้อมูลหรือการใช้อินเทอร์เน็ตผ่านเคลื่อนท่ีน้ันเร็วมากข้ึนแบบก้าวกระโดด 
ประสิทธิภาพในการใช้งานด้านมัลติมีเดียดีข้ึน และยังมีความเสถียรกว่า 2G (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี,2562) 

4G ระบบโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ LTE หรือ Long Term Evolution ได้มีการพัฒนาในเรื่องความเร็วในการรับส่ง
ข้อมูล ท่ีท าได้เร็วข้ึนถึง 100 Mbps ส าหรับความเร็วขนาดน้ีน้ัน ท าให้สามารถใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนท่ี ของคุณได้
หลากหลายยิ่งข้ึน ไม่ว่าจะเป็น การดูไฟล์วีดิโอออนไลน์ด้วยความคมชัด และไม่มีการกระตุก, การสื่อสารข้ามประเทศ 
อย่างโทรศัพท์แบบเห็นหน้ากันแบบโต้ตอบทันที (Video Call)หรือจะเป็นการประชุมผ่านโทรศัพท์ (Mobile) ก็เป็น
เร่ืองง่ายข้ึน แถมยังมีค่าใช้จ่ายน้อยลงอีกด้วย สามารถเช่ือมต่อข้อมูล 3 แบบ ภาคพื้นดิน CDMA PAP และการ
เช่ือมต่อ Wi-Fi เพื่อการเช่ือมภาพและเสียงเป็นข้อมูลเดียวกัน และมีการพัฒนาต่อยอด เป็น 4.5G หรือเรียกว่า LTE-A
หรือ LTE Advance โดยมีความสามารถสูงกว่า LTE เดิม มีความสามารถรวมคลื่นความถ่ีหลากหลายๆคลื่นความถ่ี ท า
ให้มีความเร็วสูงข้ึนสูงสุดได้ถึง 300Mbps ท าให้รองรับการใช้งานหนาแน่นและเพิ่มจ านวนผู้ใช้งานในพื้นท่ีน้ันๆได้อีก
ด้วย เป็นการเตรียมตัวสู่ยุค 5G ในอนาคตอีกด้วย (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี,2562) 

โทรศัพท์ถูกประดิษฐ์ข้ึนเป็นครั้งแรกในปีพ.ศ. 2419 หลังจากน้ัน 5 ปีได้ถูกน ามาใช้เป็นครั้งแรกในประเทศ
ไทย โดยสมเด็จพระราชปิตุลาบรมวงศาภิมุข เจ้าฟ้าภาณุรังสีสว่างวงศ์ เจ้ากรมกลาโหมในสมัยน้ันได้ทรงด าริน า
วิทยาการด้านการสื่อสารด้วยโทรศัพท์เข้ามาใช้เป็นครั้งแรก โดยทดลองน าเครื่องโทรศัพท์มาติดต้ังท่ีกรุงเทพมหานคร 

https://th.wikipedia.org/wiki/1G
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%B0%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%AD%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/wiki/2G
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5
https://th.wikipedia.org/wiki/3G
https://th.wikipedia.org/wiki/4G
https://th.wikipedia.org/wiki/LTE
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=LTE-A&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=LTE-A&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/LTE
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และท่ีปากน้ า จังหวัดสมุทรปราการ วัตถุประสงค์ในเบื้องต้นเพื่อใช้แจ้งข่าวเรือเข้า - ออก ท่ีปากน้ า สมุทรปราการให้
ทางกรุงเทพมหานครทราบ (องค์การโทรศัพท์แห่งประเทศไทย, 2562) 

นอกจากการใช้สื่อสารโทรคมนาคมแล้ว บริษัทผู้ผลิตโทรศัพท์ได้พัฒนาเทคโนโลยีของโทรศัพท์มือถือให้
ทันสมัยมากยิ่งข้ึนโดยมีการใช้เทคโนโลยีของคอมพิวเตอร์เข้ามาผสมผสานกับโทรศัพท์มือถือท าให้เกิดเป็น
โทรศัพท์มือถือแนวใหม่ท่ี เรียกว่าโทรศัพท์อัจฉริยะหรือโทรศัพท์มือถือท่ีรองรับระบบปฏิบัติการต่างๆ (Smart 
Phone) สามารถเช่ือมต่อข้อมูลผ่านอินเตอร์เน็ต ค้นหาข้อมูล ดูหนัง ฟังเพลง ดูทีวี หรือลงแอพพลิเคชันเพื่อเพิ่ม
ความสามารถของสมาร์ทโฟน โดยเฉพาะอย่างยิ่งแอพพลิเคชันบนโลกSocial Mediaและใช้เพื่อการพาณิชย์ติดต่อ
ธุรกิจต่างๆ สามารถติดต่อสื่อสารกันได้ท่ัวโลก นอกจากน้ีบริษัทผู้ผลิตยังมีการออกแบบรูปทรงโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ
สมาร์ทโฟนให้มีความสวยงามแตกต่างกัน และยังติดต้ังกล้องถ่ายภาพดิจิตอล กล้องถ่ายวิดีโอ เครื่องเล่นเพลงท าให้
เพิ่มความต้องการใช้โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคมากข้ึน ซึ่งในปัจจุบันถือว่าเป็นสิ่งจ าเป็นต่อ
ชีวิตประจ าวันของมนุษย์ เพราะช่วยให้เกิดความสะดวกสบายตอบสนองต่อการด าเนินของชีวิต 

ดังน้ันผู้วิจัยจึงมีความสนใจในเรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของ
ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาซึ่งจะศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ี
แบบสมาร์ทโฟนโดยจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับรายได้ต่อเดือน และศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสมาร์ทโฟน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
สถานท่ีจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยผู้ศึกษาสนใจศึกษาและเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกา
บางนา ในเดือน กันยายน ถึง เดือน ตุลาคม พ.ศ. 2562 
 
2. วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับรายได้ต่อเดือน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบาง
นา 
3. ขอบเขตงานวิจัย 

การศึกษาวิจัยครั้งน้ีเป็นการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของ
ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาโดยมีขอบเขตของงานวิจัยดังหัวข้อต่อไปน้ี 

3.1 ขอบเขตของประชากร ขอบเขตของการศึกษาวิจัยครั้งน้ีจะศึกษาประชาชนท่ีมาใช้บริการใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีเคยตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน 
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 3.2 ขอบเขตของกลุ่มตัวอย่าง ประชาชนท่ีมาใช้บริการในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีเคยตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนท้ังเพศหญิงและเพศชายเน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชาชนในห้างสรรพสินค้าเมกา
บางนาท่ีเคยซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ี 
แบบสมาร์ทโฟนท่ีแน่นอน การก าหนดกลุ่มตัวอย่างจึงต้องก าหนดโดยการเปิดตารางหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ 
Yamane (1973) ซึ่งทางผู้วิจัยได้ ก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างท่ียอมรับได้ท่ี 0.05 จึงท าให้มีระดับ
ความเช่ือมั่นท่ี 95% และจากการเปิดตารางท่ีระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% พบว่า จ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ีได้มีจ านวน 400 
ตัวอย่าง 

3.3 ขอบเขตของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ใช้แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีเคยตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ
สมาร์ทโฟนท้ังเพศหญิงและเพศชาย 

3.4 ขอบเขตด้านเนื้อหาและประเด็นในการศึกษา ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา ระดับรายได้ต่อเดือนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบาง
นา 

3.5 ขอบเขตระยะเวลา การด าเนินการศึกษาวิจัยเริ่มต้ังแต่ เดือน กันยายน ถึง เดือน ตุลาคม พ.ศ. 2562 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ได้ทราบถึงการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 
2. เพื่อให้ทราบถึงการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบาง

นาจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน 
3. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟ

นของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีจะเป็นประโยชน์กับผู้ประกอบการในด้านต่างๆให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากข้ึน 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 

จากการศึกษาทบทวนแนวความคิด ทฤษฎี บทความทางวิชาการและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้ก าหนด
กรอบแนวคิดการวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา โดยแสดงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังภาพดังต่อไปน้ี 
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                     ตัวแปรอิสระ            ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานการวิจัย  

1.ประชากรในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน ท่ีต่างกัน  
2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

มีผลต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้อง  ประกอบด้วยหัวข้อใหญ่ดังต่อไปนี้  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคสินค้า 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล  
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
2.4 ส่วนแบ่งตลาดและข้อมูล โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน 
2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคสินค้า 
วิไลลักษณ์  บุญยัง, (2558) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนผลการวิจัยพบว่า ผลการ

วิเคราะห์ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของการตัดสินใจ ซื้อสมาร์ทโฟน โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก โดยผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน ระบบปฏิบัติการไอโอเอส และระบบปฏิบัติการแอนดรอยด์อยู่ในระดับมาก 

ปัจจัยด้านบคุคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดับการศึกษา 

4. ระดับรายได้ต่อเดือน 
 

การตดัสนิใจซ้ือโทรศพัท์เคลื่อนที่

แบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน

ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 

2. ราคา (Price) 

3. สถานท่ีจ าหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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1. ผลการวิเคราะห์ความจงรักภักดีต่อตราสินค้าของการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนโดยรวม อยู่ในระดับมาก 
โดยผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน ระบบปฏิบัติการไอโอเอส อยู่ในระดับมาก และ ระบบปฏิบัติการแอนดรอยด์อยู่
ในระดับมากท่ีสุด 

2. ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการและความจงรักภักดีต่อ ตราสินค้าไม่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน 

ราช ศิริวัฒน์ (2560) กล่าวไว้ว่า การตัดสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดับข้ันตอนในการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคสินค้า ตามการตัดสินใจซื้อ 5 ข้ันตอนคือ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ  

ทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลบางส่วนท่ีน่าสนใจของผู้วิจัยในหลากหลายสถาบันและท่านนักวิชาการก็ได้
กล่าวถึงไว้ โดยแบ่งปัจจัยส่วนบุคคลออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านเพศ ด้านอายุ ด้านระดับการศึกษา ด้านรายได้ต่อ
เดือน โดยมีการทบทวนวรรณกรรม ดังน้ี  

ณัฏฐ์สุดา นิลดา (2560) กล่าวไว้ว่า ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ถือเป็นปัจจัยพื้นฐานท่ีแสดงให้เห็นถึง
ความแตกต่างกันของแต่ละบุคคลท่ีท าให้รู้ภูมิหลังของบุคคลน้ัน ๆ ซึ่งผู้ศึกษาวิจัยนิยมนาแนวคิดทางด้าน
ประชากรศาสตร์มาศึกษา 

วชิรวัชร งามละม่อม (2558) กล่าวไว้ว่า แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับด้านปัจจัยส่วนบุคคลน้ันเป็นลักษณะ
ทางด้านประชากรศาสตร์ เป็นความหลากหลายด้านภูมิหลังของบุคคล ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ลักษณะ
โครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นต้น  
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

วิวิศน์ ใจตาบ (2556) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เป็น
เครื่องมือทางการตลาดเพื่อใช้ด าเนินธุรกิจ ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ ตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์ ตัวแปรด้าน ราคา ตัว
แปรด้านสถานท่ีจ าหน่าย ตัวแปรด้านการส่งเสริมการตลาด 

วีระวงศ์  อัมพวันวงศ์ (2555) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อโทรศัพท์มือถือระบบปฏิบัติการ ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชาย มีอายุอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 21-30ปี 
มีระดับ การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 บาท ต่อเดือน 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) ด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ เลือกซื้ออยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ส่วนด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ส่วนแบ่งตลาดและข้อมูลโทรศัพท์สมาร์ทโฟน 

Canalys บริษัทวิจัยการตลาด (2562) รายงานสมาร์ทโฟนในไทยโดยพบว่าตลาดน้ีหดตัวลงถึง 13.6% และ
เป็นครั้งแรกท่ี Oppo แบรนด์มือถือจากจีนมียอดขายแซงเจ้าตลาด 
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อย่าง Samsung ไปได้ส าเร็จ ในรายงานของ Canalys ระบุว่า ไตรมาสสี่ปีท่ีแล้ว ประเทศไทยมียอดจ าหน่ายสมาร์ทโฟ
นเพียง 4.9 ล้านยูนิตเท่าน้ัน ซึ่งลดลงถึง 13.6% เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีท่ีแล้ว และหากมองภาพยอดขาย
ท้ังหมดในประเทศจะพบว่าอยู่ท่ี 19.2 ล้านยูนิต ลดลงถึง 8.6% หากจ าแนกตามแบรนด์ จะพบว่า Oppo ได้ข้ึนแซง 
Samsung มาเป็นอันดับหน่ึงในเมืองไทยเป็นครั้งแรก โดย Oppo มียอดจ าหน่ายสมาร์ทโฟน 1.1 ล้านยูนิต คิดเป็น
ส่วนแบ่งตลาด 22.2% ซึ่ง Oppo น้ันเติบโตข้ึน 69.8% เมื่อเทียบกับปีท่ีแล้ว ในขณะท่ีฝั่ง Samsung มีส่วนแบ่งตลาด
เพียง 21.1% โดยมียอดขายตกลงจากปีท่ีแล้ว 36.1% ตามมาด้วยอันดับสามคือ Huawei ครองส่วนแบ่ง 13.1% 
เติบโตข้ึน 73.4%, Vivo ครองส่วนแบ่ง 12.7% เติบโตข้ึน 13% และ Apple ครองส่วนแบ่ง 8.6% หดตัวลง 52.2% ใน
ไทยน้ัน ตลาดการแข่งขันโทรศัพท์มือถือยังคงดุเดือดจากผู้เล่นหน้าใหม่อย่าง Xiaomi, Honor, Lava และ Wiko ซึ่ง
ต่างก็ชิงส่วนแบ่งได้จ านวนมากในช่วงสองปีท่ีผ่านมา แต่โดยภาพรวมน้ันตลาดค่อนข้างอิ่มตัว และรอบการเปลี่ยน
สมาร์ทโฟนก็เริ่มยาวข้ึน แม้จะมีโปรจากค่ายมือถือออกมาเป็นจ านวนมากก็ตามที รวมถึงยังมีผู้ใช้ฟีเจอร์โฟนอีกนับ
ล้านในพื้นท่ีชนบทท่ียังไม่มีแผนในการอัพเกรดสมาร์ทโฟน ส าหรับปี 2019 น้ี Canalys ท านายว่า ยอดจ าหน่ายในไทย
จะเติบโต 4.1% จากการเติบโตของเศรษฐกิจหลังการเลือกต้ัง ส่วนเรื่อง 5G น้ันดูไม่น่าจะออกมาทันปี 2020 แต่ผู้
ให้บริการเครือข่ายก็จะเริ่มโฆษณาเพื่อให้ลูกค้าเริ่มสนใจเทคโนโลยี และน่าจะท าให้ความต้องการอัพเกรดเพิ่มสูงข้ึนใน
ปีน้ี 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

นพชัย ทรงแสงธรรม (2555) ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ทโฟนในเขต 
อ าเภอเมืองจังหวัดชลบุรี (กรณีศึกษาไอโฟน) ผลการศึกษาผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน ประสมทางการ
ตลาดท่ีมีอิทธิพลในปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ทโฟนในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด ชลบุรี (กรณีศึกษา
ไอโฟน) 

ปรัตถกร เป้รอด (2554) ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ โทรศัพท์มือถือ Smart 
Phone ของผู้บริโภคในเขตเทศบาลอ าเภอเมืองจังหวัดพิษณุโลก 

สิรินญา ม่วงเกษม (2554) ศึกษาคุณค่าตราสินค้าเปรียบเทียบระหว่างโทรศัพท์เคลื่อนท่ีตรา สินค้าระดับ
สากลและระดับท้องถ่ินกรณีศึกษาโทรศัพท์เคลื่อนท่ีโนเกียซัมซุงและไอโมบาย 
วิธีด าเนินการวิจัย 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 
1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) กับตัวแปรท่ีมีระดับการวัดเชิงกลุ่ม 

ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา และระดับรายได้ต่อเดือน 
1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรท่ีมีระดับการวัดเชิง

ปริมาณ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟ
นของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 
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2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังต่อไปน้ี 
สมมติฐาน 2.1 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน

ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาจ าแนกตามเพศจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติการทดสอบ t-test  
สมมติฐาน 2.2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน

ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาจ าแนกตามอายุ ระดับการศึกษา และระดับระดับรายได้ต่อเดือน จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่
โดยใช้วิธี LSD  

สมมติฐาน 2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟ
นของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาจะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression 
Analysis 
 
ผลการวิจัย ส่วนที่ 1 สรุปผลการวิจัย 
       1. สถานภาพส่วนบุคคล 

การศึกษา เรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคสินค้าใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา มีผู้ใช้บริการตอบแบบสอบถามท้ังหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 
259 คน คิดเป็นร้อยละ 64.8 และเพศชายจ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 ตามล าดับ มีอายุส่วนใหญ่ระหว่าง
ช่วง 21-40ปี จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65.0 รองลงมาได้แก่ช่วงอายุระหว่าง 41-60ปี จ านวน 124 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31.0 ช่วงอายุระหว่าง ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20ปี จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ช่วงอายุ 60ปีข้ึนไป จ านวน 
6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5  

ระดับการศึกษาส่วนใหญ่ปริญญาตรี จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 รองลงมาได้แก่ ต่ ากว่าปริญญา
ตรี จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5  

 ระดับรายได้ต่อเดือนส่วนใหญ่มีระดับรายได้ 15,0001-30,000 บาท จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 
รองลงมามีระดับรายได้มากกว่า 60,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 มีระดับรายได้ 30,001-45,000 
บาท จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 มีระดับรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.2 มีระดับรายได้ 45,001-60,000 บาท จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5  
    2. ส่วนประสมทางการตลาด 

 ประชาชนท่ีมาใช้บริการในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีเคยตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน 
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.72 ด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยมาก
ท่ีสุดคือด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 รองลงมา ด้านส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 และด้านราคามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 ตามล าดับ 
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ในด้านผลิตภัณฑ์การรองรับอินเตอร์เน็ตความเร็วสูง 4G WIFI มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด ในด้านราคา มีป้ายบอก
ราคาชัดเจน มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีมาก หลายสาขา มีค่าเฉลี่ยมาก
ท่ีสุด ในด้านส่งเสริมการตลาด มีโปรโมช่ันการผ่อนช าระกับบัตรเครดิต มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด  
    3. ปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน 
 การตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาโดยภาพรวม
โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี4.06 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.80 ซึ่งอยู่ในระดับมาก  
 
ส่วนที่ 1.2 ผลทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1  ประชากรในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน 
ท่ีต่างกันท าให้ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนต่างกัน 
      จากผลการวิจัยสามารถสรุปได้ดังน้ี 

ผลการศึกษาสมมติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนข
องผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาไม่แตกต่างกัน โดยพบว่าค่า Sig.เท่ากับ 0.245 ซึ่งมากกว่าระดับนัยส าคัญใน

การทดสอบท่ี α=0.05 แสดงว่าเพศแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภค
ในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาไม่แตกต่างกัน  
 ผลการศึกษาสมมติฐานท่ี 1.2 อายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนข
องผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาไม่แตกต่างกัน โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.172 ซึ่งมากกว่าระดับนัยส าคัญในการ

ทดสอบท่ี α=0.05 แสดงว่าอายุแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาไม่แตกต่างกัน  

ผลการศึกษาสมมติฐานท่ี 1.3 ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาแตกต่างกัน โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับ

นัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 นอกจากน้ียังพบว่า ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับการศึกษาต่ า
กว่าปริญญาตรีมีการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนโดยภาพรวม น้อยกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเม
กาบางนาระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ -0.732 โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า

ระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 แสดงว่าระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้ อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาแตกต่างกัน 

ผลการศึกษาสมมติฐานท่ี 1.4 ระดับรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ี
แบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาแตกต่างกัน โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับ

นัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 นอกจากน้ียังพบว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท น้อยกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 30,001-
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45,000บาท มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ -0.928โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี 

α=0.01 ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท น้อยกว่า
ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 45,001-60,000บาท มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ  -0.942

โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบาง
นาท่ีระดับรายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท มากกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับ
รายได้ต่อเดือน 60,000บาทข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ  -1.018โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับ

นัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน15,001-30,000
บาทมากกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 30,001-45,000บาท มีผลต่างค่าเฉลี่ย

เท่ากับ  -0.316โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 ผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน15,001-30,000บาทมากกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบาง
นาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 45,001-60,000บาท มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ  -0.329โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.026 ซึ่งน้อย

กว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.05 ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน15,001-
30,000บาท มากกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน60,000บาทข้ึนไป มีผลต่าง

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  -0.405โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 แสดงว่า
ระดับรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาแตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 

ผลการศึกษาสมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟ
นของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาพบว่ายอมรับสมมติฐานท่ี 2.1  โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อย
กว่าระดับนัยส าคัญที่ระดับ 0.01 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลในทิศทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาและมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนามากท่ีสุดเท่ากับ 0.361 

ผลการศึกษาสมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจัยด้านราคาส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนข
องผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาพบว่ายอมรับสมมติฐานท่ี 2.2  โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า
ระดับนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรด้านราคาส่งผลในทิศทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ี
แบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาและมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ี
แบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนามากท่ีสุดเท่ากับ 0.237 
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ผลการศึกษาสมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ี
แบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา พบว่า ปฏิเสธสมมติฐานท่ี 2.3  โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 
0.692ซึ่งมีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่ส่งผลและไม่
มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 

ผลการศึกษาสมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา พบว่า ปฏิเสธสมมติฐานท่ี 2.4  โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.186 ซึ่ง
มีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรด้านส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลและไม่มีความสัมพันธ์
ต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 
 
อภิปรายผล 

การวิจัยครั้งน้ีได้น าผลการวิเคราะห์  เรื่องปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟ
นของผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา ท่ีมีความสอดคล้องและแตกต่างของผลการวิจัยท่ีผ่านมารวมถึง
จากวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องและแนวคิดทฤษฏีต่างๆ ดังต่อไปน้ี 
     สมมติฐานท่ี 1 คุณลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน 
ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาการท่ี
แตกต่างกัน      

สมมติฐานท่ี 1.1  ปัจจัยด้านเพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนข
องผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีแตกต่างกัน    

ผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมีเพศแตกต่างกันไม่ส่งผลและไม่มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน โดยค่า Sig. เท่ากับ 0.245 ซึ่งมีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญท่ี 0.05 แสดง
ให้เห็นว่าปัจจัยด้านเพศไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคสินค้าใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา สอดคล้องกับงานวิจัย ของ มงคล รอดศรี(2561) ได้ศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจ
บริโภคน้ ามะพร้าวสกัดเย็นของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าเพศต่างกันไม่สามารถบ่งช้ีถึงการ
ตัดสินใจบริโภคน้ ามะพร้าวสกัดเย็นท่ีต่างกัน อาจเน่ืองจากปัจจุบันบทบาทของเพศชายและเพศหญิงในสังคมไทย
เปลี่ยนแปลงไปค่านิยมเกี่ยวกับเพศและการบริโภคสินค้าก็เปลี่ยนไป  

สมมติฐานท่ี 1.2 ปัจจัยด้านอายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของ
ผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีแตกต่างกัน    

ผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมีอายุแตกต่างกันไม่ส่งผลและไม่มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน โดยค่า Sig. เท่ากับ 0.172 ซึ่งมีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญท่ี 0.05 แสดง
ให้เห็นว่าปัจจัยด้านอายุไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคสินค้าใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา สอดคล้องกับงานวิจัย ของ ธนาธิป  แววศรี (2557) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ
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สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อโดยภาพรวมไม่
แตกต่างกัน 

สมมติฐานท่ี 1.3 ปัจจัยด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีแตกต่างกัน    

ผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนทีแตกต่างกันโดยค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ามีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ

 α=0.01 ท้ังน้ีค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่พบว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับการศึกษาต่ า
กว่าปริญญาตรีมีการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนโดยภาพรวม น้อยกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเม
กาบางนาระดับการศึกษาปริญญาตรี มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ -0.693 โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับ

นัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 นอกจากน้ียังพบว่า ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับการศึกษาต่ า
กว่าปริญญาตรีมีการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนโดยภาพรวม น้อยกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเม
กาบางนาระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ -0.732 โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า

ระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 สอดคล้องกับงานวิจัย ของ สุภาวรรณ  ชัยทวีวุฒิกุล (2555) ได้ศึกษาเรื่อง
พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกันซื้อบนเว็บไซร์  ENSOGO ของลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าระดับการศึกษาต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าต่างกัน นอกจากน้ียังสอดคล้อง
กับงานวิจัย ของ วรลักษณ์ วงษ์กรด (2559) กล่าวไว้ว่า การศึกษาเป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ 
และ พฤติกรรมแตกต่างกัน คนท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้รับสารท่ีดี  

สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจัยด้านระดับรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ี
แบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีแตกต่างกัน    

ผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมีระดับรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนทีแตกต่างกันโดยค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่ามีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ

 α=0.01 ท้ังน้ีค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ยรายคู่พบว่า ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท น้อยกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 15,001-
30,000บาท มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ -0.613โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี 

α=0.01 นอกจากน้ียังพบว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 
15,000บาท น้อยกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 30,001-45,000บาท มีผลต่าง

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ -0.928โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 ผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท น้อยกว่าผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 45,001-60,000บาท มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ  -0.942โดยมีค่า Sig.

เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับ
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รายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท มากกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อ
เดือน 60,000บาทข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ  -1.018โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการ

ทดสอบท่ี α=0.01 ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน15,001-30,000บาทมากกว่า
ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 30,001-45,000บาท มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ -0.316

โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบาง
นาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน15,001-30,000บาทมากกว่าผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน 
45,001-60,000บาท มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ  -0.329โดยมีค่า Sig.เท่ากับ 0.026 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการ

ทดสอบท่ี α=0.05 ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน15,001-30,000บาท มากกว่า
ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีระดับรายได้ต่อเดือน60,000บาทข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ  -0.405โดยมี

ค่า Sig.เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าระดับนัยส าคัญในการทดสอบท่ี α=0.01 สอดคล้องกับงานวิจัย ของ มงคล รอดศรี
(2561) ได้ศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจบริโภคน้ ามะพร้าวสกัดเย็นของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันสามารถบ่งช้ีถึงการตัดสินใจบริโภคน้ ามะพร้าวสกัดเย็นท่ีต่างกัน เน่ืองจาก
ประชาชนท่ีมีรายได้น้อย อาจน ารายได้ไปซื้อสินค้าท่ีมีความจ าเป็นด้านอื่นมากกว่า นอกจากน้ียังมีงานวิจัยของ ศุภณัฐ 
วงศ์ไตรทิพ (2559) ได้ศึกษาเร่ืองคุณค่าตราสินค้าและการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนตราซัมซุงของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อสามาร์ทโฟนตราซัมซุงแตกต่างกัน ท้ังน้ี
จากผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงจะมีค่าเฉลี่ยในการซื้อสมาร์ทโฟนสูงกว่าผู้ท่ีมีรายได้ 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา 

ตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลในทิศทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภค
ในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาและมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟน ของผู้บริโภค
ในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนามากท่ีสุดเท่ากับ 0.361 โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญท่ี
ระดับ 0.01 แสดงว่าเมื่อผลิตภัณฑ์สูงข้ึนจะส่งผลท าให้ลูกค้ามีการตัดสินใจซื้อมากยิ่งข้ึนด้วย ท้ังในเรื่องของผลิตภัณฑ์
ท่ีโดดเด่นสวยงามและรูปลักษณ์ท่ีทันสมัยรวมถึงมีการรองรับอินเตอร์เน็ตความเร็วสูง 4G WIFI ท่ีสอดคล้องกับการ
ท างานท่ีเรียกได้ว่าจะเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ นอกจากน้ีตัวผลิตภัณฑ์ในเร่ืองการรับ Application ได้
หลากหลายก็เป็นประโยชน์เพื่อสะดวกต่อการท างานท่ีหลากหลายมิติและการเปิดหน้าจอได้มากกว่า 1 หน้าจอก็เพิ่ม
ความสะดวกรวดเร็วในการท างานและวัสดุท่ีใช้ผลิตตัวเครื่องท่ีมีคุณภาพดีและหาอะไหล่ซ่อมได้ง่ายก็เป็นอีกปัจจัย
หน่ึงท่ีท าให้ผู้บริโภคมีความต้องการท่ีจะซื้อสมาร์ทโฟนรวมถึงความทนทานของแบตเตอรี่เป็นเป็นอีกปัจจัยเน่ืองจาก
สมาร์ทโฟนส่วนมากตัวเครื่องมีการท างานพร้อมกันหลายโปรแกรมเปิด FACEBOOK LINE  IG EMAIL GAME เป็นต้น
ทางด้านตราสินค้า(BRAND)ของสินค้าน่าเช่ือถือก็เป็นส่วนส าคัญท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ณัฏฐ์สุดา นิล
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ดา (2560) กล่าวไว้ว่า การออกแบบตัวผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย รูปแบบ รสชาติ ตราสินค้า สี ขนาด ปริมาณท่ี
เหมาะสมบรรจุภัณฑ์ การแปะฉลากสินค้า การให้ข้อมูลบนตัวสินค้า การมีมาตรฐานรับรองสินค้า และมีคุณภาพ 
สะอาด ไร้สิ่งเจือปน เพื่อน าไปขายในท้องตลาดและเป็นการสร้างความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่ง 
เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคสินค้า ท าให้ผู้บริโภคสินค้าเกิดความพึงพอใจในตัวสินค้า ให้ผู้บริโภคสินค้า
รับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้จากสินค้า และท าการตัดสินใจซื้อ   

ตัวแปรด้านราคาส่งผลในทิศทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาและมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคใน
ห้างสรรพสินค้าเมกาบางนามากท่ีสุดเท่ากับ 0.237 โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งมีค่าน้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่
ระดับ 0.05 แสดงว่าเมื่อราคาสูงข้ึนจะส่งผลท าให้ลูกค้ามีการตัดสินใจซื้อมากยิ่งข้ึนด้วย เน่ืองจากโทรศัพท์สมาร์ทโฟน
ในปัจจุปันมีหลากหลายมีให้เลือกหลายรุ่น ดังน้ันราคาโทรศัพท์สมาร์ทโฟนจึงมีราคาใกล้เคียงกันมากหลายรุ่น หลาย
แบรนด์ ดังน้ันต้องมีป้ายบอกราคาชัดเจนท าให้ทราบราคาได้โดยง่าย และมองเห็นในระยะไกล ท าให้ไม่เสียเวลาเพิ่มใน
การเดินมาสอบถามราคาภายในร้าน ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าก็เป็นอีกปัจจัยท่ีส าคัญท่ีผู้บริโภคให้
ความส าคัญและค่าไหล่ก็ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้วยเช่นกัน  ณัฏฐ์สุดา นิลดา (2560) กล่าวไว้ว่า การ
ก าหนดราคาสินค้าโดยใช้ตัวเงินเป็นตัววัด ซึ่งผู้บริโภคสินค้าจะตัดสินใจซื้อสินค้าจากความคุ้มค่าท่ีได้รับ เพื่อสนอง
ความต้องการของตน ท้ังน้ีการก าหนดราคา คือ การต้ังราคาสินค้าท่ีขาย ความเหมาะสมของราคา รวมถึงการ ให้
ส่วนลดท่ีนักการตลาดก าหนดข้ึนเพื่อจูงใจให้ผู้บริโภคสินค้าเลือกซื้อสินค้า และการต้ังราคาสามารถต้ังได้หลายวิธีตาม
รูปแบบหรือสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน   

ตัวแปรด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่ส่งผลและไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนา โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.692ซึ่งมีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญที่
ระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่าย กระจายศูนย์จ าหน่ายทุกพื้นท่ีเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า
ท่ีไปซื้อ สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีมาก หลายสาขาส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเน่ืองจากผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อ
ตามสถานท่ีใกล้บ้านหรือใกล้ท่ีท างานได้เพื่อความสะดวกสบายให้กับลูกค้า สถานท่ีมีความสะดุดตา กว้างขวาง มีท่ี
จอดรถให้แก่ลูกค้าท่ีมาซื้อสินค้า และมีความสวยงามจะเพิ่มความโดดเด่นลูกค้าสามารถมองเห็นได้ในระยะไกล อีกท้ัง
ความน่าเช่ือถือของตัวแทนจ าหน่ายก็ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้วย และสินค้ามีเพียงพอกับความต้องการ
ของลูกค้าเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือกับลูกค้าท่ีมาซื้อจะได้ไม่เสียเวลาหรือพลาดโอกาสท่ีจะขายสินค้า ณัฏฐ์สุดา นิลดา 
(2560) กล่าวไว้ว่า การก าหนดช่องทางท่ีจะสามารถน าเอาสินค้าหรือบริการไปถึงมือผู้บริโภคสินค้า เป็นการ
เคลื่อนย้ายกระบวนการขนส่งสินค้าส าเร็จรูปจากแหล่งผลิตไปยังแหล่งขายท่ีท้องตลาดได้ตลอดเวลา เพื่อให้ผู้บริโภค
สินค้าเลือกซื้อสินค้าได้สะดวกรวดเร็ว เป็นการอ านวยความสะดวกให้ลูกค้า ประกอบไปด้วย การเลือกท าเลท่ีต้ังต้องมี
ความเหมาะสม ต าแหน่งการวางสินค้า การกระจายสินค้าท่ัวทุกแหล่ง การก าหนดจ านวนร้านค้าให้เพียงพอท่ีจะขาย
สินค้าการจัดเก็บสินค้า การคลัง เป็นต้น  
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ตัวแปรด้านส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลและไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาโดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.186 ซึ่งมีค่ามากกว่าระดับนัยส าคัญท่ี
ระดับ 0.แสดงให้เห็นว่าช่องทางการจัดจ าหน่าย การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ท่ีหลากหลาย  มีการส่งเสริม
การขายท่ีตรงตามความต้องการของลูกค้า เช่น ลด แลก แจก แถม มีบริการหลังการขายท่ีดีให้กับลูกค้า และมี
โปรโมช่ันการผ่อนช าระกับบัตรเครดิต ปัจจุบันต้องยอมรับว่าสถาบันธนาคารเข้ามามีบทบาทเพิ่มข้ึนมากในเรื่องบัตร
เครดิตเงินสด ผ่อนสินค้าเครื่องใช้ไฟฟ้า และผ่อนโทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนด้วยการโปรโมช่ันผ่อน 0% 6เดือน 9เดือน 
หรือนาน 1 ปี ซึ่งผู้บริโภคสามารถเลือกได้ว่าจะผ่อนช าระกับบัตรเครดิตหรือจะช าระด้วยเงินสด การโฆษณาสินค้าผ่าน
สื่อต่างๆ ก็ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค เช่นโฆษณาด้วยป้ายโฆษณาต่างๆ หรือจะโฆษณาผ่าน Application 
โฆษณาออนไลน์ โฆษณาผ่านคลื่นวิทยุ หรือผ่านทีวี ก็ช่วยให้ข้อมูลเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายยิ่งข้ึน การส่งเสริมการขาย ด้วย
การจัดแพ็กเก็จ แจกของแถม ซื้อ1แถม1 การลดราคา รวมถึงการให้สิทธิ์ได้ลุ้นรางวัลก็ช่วยกระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจและ
ความต้องการสินค้าได้มากข้ึนของผู้บริโภค อีกหน่ึงปัจจัยส าคัญในด้านส่งเสริมการขาย บริการหลังการขายหากมีการ
บริการหลังการขายท่ีได้คุณภาพและสะดวกรวดเร็วก็เป็นอีกปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเพิ่มข้ึนได้ 
ณัฏฐ์สุดา นิลดา (2560) กล่าวไว้ว่า การออกแบบเครื่องมือในการสื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการไปยังผู้บริโภค
สินค้ากลุ่มเป้าหมาย เป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างคนขายและผู้บริโภคสินค้าให้เกิดการรับทราบ รับรู้ และจูงใจ
ให้ผู้บริโภคสินค้าตัดสินใจซื้อสินค้า ด้วยวิธีต่างๆ เช่น การจัดกิจกรรม ในรูปแบบต่างๆ การโฆษณาผ่านสื่อ (วิทยุ 
โทรทัศน์นิตยสาร เป็นต้น) 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  
            1.ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายงานวิจัยน้ีสามารถน าไปใช้ประโยชน์แก่ผู้ประกอบการ 
ร้านค้า นักศึกษา และผู้ท่ีสนใจ ดังน้ันผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นสินค้าสมาร์ทโฟนให้เข้ากับผู้หญิง เน้นสีสันสวยมาก 
รูปทรงโค้งเว้า ขนาดไม่ใหญ่จนเกินไปออกแบบส าหรับเพศหญิงให้เลือกหลากหลายรูปแบบ 

2.ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุระหว่างช่วง 21-40 ปีและระดับรายได้ต่อเดือนส่วนใหญ่มีระดับรายได้ 15,001-
30,000 บาท ดังน้ันผู้ประกอบการหรือผู้ท่ีน าข้อมูลไปใช้ประโยชน์ควรมุ่งเน้นสินค้าสมาร์ทโฟนให้เข้ากับระดับช่วง
อายุคือระหว่างช่วง 21-40ปี ซึ่งส่วนมากจะมีเงินเดือนประจ าจากการท างานพร้อมท้ังมีก าลังท่ีจะซื้อสินค้าให้กับ
ตัวเองและซื้อให้ครอบครัว 

3.ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาส่วนใหญ่ปริญญาตรี ดังน้ันผู้ประกอบการหรือผู้ท่ีน าข้อมูลไปใช้
ประโยชน์ควรมุ่งเน้นสินค้าสมาร์ทโฟนให้เข้ากับระดับช่วงระดับการศึกษาปริญญาตรี ออกแบบให้เหมาะกับการใช้งาน
ในหลากหลายมิติ รองรับอินเตอร์เน็ตความเร็วสูง 4G WIFI และรองรับ Application ได้หลากหลาย 

4.ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันส่งผลให้การตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนแตกต่างกัน ดังน้ันจึงเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการท่ีจะผลิตและพัฒนาให้
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สอดคล้องกับกลุ่มตลาดเป้าหมายเพื่อตอบสนองผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันควรท่ีจะมุ่งเน้นพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้เข้ากับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีจ าแนกตามระดับการศึกษา 

5.ผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีมีระดับรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลให้การตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนแตกต่างกัน ผู้ประกอบการควรท่ีจะให้ความส าคัญกับลูกค้าท่ีจ าแนกตามระดับ
รายได้เน่ืองจากเป็นปัจจัยหลักในการซื้อสมาร์ทโฟนและผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นเจาะกลุ่มตลาดเป้าหมายให้
สอดคล้องกับกลุ่มระดับรายได้ท่ีแตกต่างกัน 

1.ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากท่ีสุดผู้ประกอบการจึงควรมุ่งเน้นพัฒนาการ
ออกแบบด้านรูปลักษณ์ใหม่ๆมี การรองรับอินเตอร์เน็ตความเร็วสูง 4G WIFI ท่ีสอดคล้องกับการท างานท่ีเรียกได้ว่าจะ
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ นอกจากน้ีตัวผลิตภัณฑ์ในเรื่องการรับ Application ได้หลากหลายก็เป็นประโยชน์  
 2.ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาอยู่ในระดับมากท่ีสุด โทรศัพท์สมาร์ทโฟนในปัจจุบันมีหลากหลายมีให้
เลือกหลายรุ่น ดังน้ันราคาโทรศัพท์สมาร์ทโฟนจึงมีราคาใกล้เคียงกันมากหลายรุ่นหลายแบรนด์ เพราะฉะน้ัน
ผู้ประกอบการควรตระหนักในการลดต้นทุนการผลิตเพื่อราคาขายจะได้ต่ า  
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาตัวแปรในปัจจัยอื่นๆ ท่ีอาจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีแบบ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภคสินค้าในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาเพิ่มข้ึน เช่น ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ซึ่งปัจจุบันเทคโนโลยีมี
การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และอาจเป็นปัจจัยท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ี
แบบสมาร์ทโฟนอีกปัจจัยหน่ึง เพื่อน าข้อมูลท่ีได้รับไปใช้ในการปรับปรุง พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงความต้องการของ
กลุ่มลูกค้าต่อไป 

2.การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเฉพาะผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเมกาบางนาท่ีเคยตัดสินใจซื้ อโทรศัพท์
เคลื่อนท่ีแบบสมาร์ทโฟนเท่าน้ัน ดังน้ันในการวิจัยในครั้งต่อไปควรขยายขอบเขตในการศึกษาให้หลากหลาย และ
ครอบคลุมยิ่งข้ึน เช่น ส ารวจในเขตปริมณฑล ต่างจังหวัด หรือภูมิภาคอื่นๆ เพื่อให้ทราบถึงความคิดเห็น ทัศนคติ และ
ค่านิยมของผู้บริโภคท่ีอาจจะมีความต้องการ การตอบสนอง และกระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีแตกต่างกัน จะท าให้ได้
ข้อมูลท่ีหลากหลายและเป็นประโยชน์มากข้ึน 

3.เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกและมีความหลากหลายมากข้ึน ควรอาศัยการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บข้อมูล
เพิ่มเติม เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก หรือการสัมภาษณ์แบบกลุ่มและเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนอาจท า
ควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถาม 

4.ควรทดสอบน าสถิติอื่นมาใช้ในการวิเคราะห์นอกเหนือจากสถิติท่ีใช้วิเคราะห์ผลในวิจัยน้ี เพื่อให้ได้ผลการ
วิเคราะห์ท่ีมีความหลากหลาย แตกต่าง เกิดความน่าสนใจและสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้มากยิ่งข้ึน
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