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บทคัดยอ
การศึกษาวิจัยครั้ งนี้ มีวัตถุประสงค  1. เพื่ อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน

ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย 2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสิน ใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย จําแนกตามปจจัยดานประชากร 3. เพื่อศึกษาปจจัยดาน
สวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของ
ผูบริโภคคนไทย

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคคนไทย จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดวยสถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว
(One – Way ANOVA) หากพบความแตกตางจะนําไปเปรียบเทียบเปนรายคู โดยใชวิธีของ LSD และสถิติ
การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression)

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคคนไทย ที่มีปจจัยดานประชากร ประกอบดวย เพศ อายุ
ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดของผูบริโภคคนไทย ตางกัน
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีผล
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย

คําสําคัญ: สมารทโฟน; ระบบปฏิบัติการแอนดรอยด

Abstract
The objectives of this study were 1) To study the decision-making process to buy

smartphones, Android operating systems of Thai consumers. 2) To study the judging
process Mind to buy smartphones, Android operating systems for Thai consumers.
Classified by population factors. 3) To study marketing mix factors That affects the
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decision-making process of buying smartphones, Android operating systems of Thai
consumers.
 The sample group was 400 people of Thai consumers. The questionnaire was used
to be a tool for collecting the data. The data collected were analyzed by using the
frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses were tested by
Independent Sample (t-test), One-Way ANOVA (F-test), in case of its had statistical
significant different testing a pair of variables by LSD was used to test hypothesis for each
pair in order to see which pair are different and Multiple Regression
 The hypothesis test found that Thai consumers With population factors consisting
of gender, age, education level And the monthly income is different Making the decision to
purchase smartphones, Android operating systems of Thai consumers different. Marketing
mix factors in terms of price, distribution channels And marketing promotion Affecting the
decision-making process to buy smartphones, Android operating systems of Thai
consumers.

Keywords: Smartphones; Android operating systems

บทนํา
ในปจจุบันเทคโนโลยีทางดานการสี่อสารเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูคนในแตละวัน

โดยเฉพาะโทรศัพทมือถือ Smartphone ที่กําลังไดรับความสนใจจากผูใชงานอยางกวางขวาง สมารทโฟน
คือ รูปแบบใหมของโทรศัทพที่ไมไดใชงานแคการพูดคุยเทานั้น แตสามารถทําไดงานหลากหลายขึ้นอยูกับ
โปรแกรมหรือที่เรียกกันวาแอพพลิเคชั่น (Application) นั้นเอง โดยหากเปรียบเทียบใหเขาใจงาย คือ
สมารทโฟน เปรียบเทียบเหมือนกับ เครื่องคอมพิวเตอร เราเรียกวา Hardware จะไมสามารถทําอะไรไดเลย
หากไมมีการลงโปรแกรมระบบปฏิบัติการใหกอน โดยระบบปฏิบัติการแบงเปนสอง คายใหญๆ คือ ไอโอเอส
(IOS) กับแอนดรอยด (Android)
 แอนดรอยด (Android) เปนระบบปฏิบัติการที่มีพื้นฐานอยูบนลินุกซ ถูกออก แบบมาสําหรับ
อุปกรณที่ใชจอสัมผัส เชนสมารตโฟน และแท็บเล็ตคอมพิวเตอร ซึ่งเปนระบบปฏิบัติการแบบเปดเผย
ซอรฟแวรตนฉบับ (Open Source) โดยบริษัท กูเกิ้ล (Google Inc.) ที่ไดรับความนิยมเปนอยางสูง เนื่องจาก
อุปกรณที่ใชระบบปฏิบัติการแอนดรอยด มีจํานวนมาก อุปกรณมีหลากหลายระดับ หลายราคา รวมทั้งสา
มาถทํางานบนอุปกรณที่มีขนาดหนาจอ และความละเอียดแตกตางกันได ทําใหผูบริโภคสามารถเลือกไดตาม
ตองการ

Canalys เผยยอดจําหนายสมารตโฟนในไทยชวงไตรมาส 4 ป 2018 วา โดยรวมแลวขายได 4.9
ลานเครื่องยอดขายลดลง 13.6% แบบปตอป โดย Oppo ครองสวนแบงตลาดมากที่สุดในไตรมาสดังกลาว
รายงานเผยวา Oppo แซงหนา Samsung ขึ้นแทนเปนผูจําหนายสมารตโฟนสูงสุดในไทยเปนคร้ังแรก คาด
วา Oppo จําหนายสมารตโฟนไปได 1.1 ลานเครื่องครองสวนแบงไป 22.2% ในไตรมาสดังกลาว ตามมา
ดวย Huawei, Vivo โดย Huawei เติบโตมากที่สุดถึง 73.4% Apple และ Samsung นั้นเจอปญหาขาย
สมารตโฟนในไทยไดนอยชวงไตรมาส 4 ป 2018 โดย Apple มียอดเติบโตลดลง 52.2% แบบปตอป และ
ครองสวนแบง 8.6% นอยที่สุดในไตรมาสดังกลาว Canalys เผยวาสาเหตุที่ยอดขายสมารตโฟนไตรมาส 4 ป
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2018 ในไทยที่ลดลงมากนั้นมาจากการแขงขันที่รุนแรงโดยมีแบรนดสมารตโฟนเขามาจําหนายในไทยมาก
ขึ้น

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดของผูบริโภคคนไทย วามีหลักเหตุผลใดในการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือสมารทโฟนที่สามารถรองรับ
การสื่อสารไรสายในปจจุบัน โดยผลจากการทําวิจัยนี้จะนําไปสูการปรับปรุง ผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับความ
ตองการของผูบริโภคและสอดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวิตในปจจุบันซึ่งจะสงผลกลับมายังตราสินคาใน
รูปการพัฒนาและการสงเสริมยอดขายตอไป

วัตถุประสงคของการวิจัย
 1. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
 2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
จําแนกตามปจจัยดานประชากร
 3. เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย

สมมติฐานในการวิจัย
 1. ผูบริโภคคนไทยที่มีปจจัยดานประชากรไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน ตางกัน
ทําใหมกีระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดตางกัน
 2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานสงเสริมการตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด
ของผูบริโภคคนไทย

ขอบเขตของงานวิจัย
 งานวิจัยนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอนดรอยด
ของผูบริโภคคนไทย ผูวิจัยจะทําการกําหนดขอบเขตการศึกษาดังนี้

1. ประชากรในการศึกษาคือ ผูบริโภคคนไทยที่ซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ซึ่งไม
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน การกําหนดกลุมตัวอยางจึงตองกําหนดโดยการเปดตารางหาขนาดกลุม
ตัวอยางของ Yamane (1973) ซึ่งทางผูวิจัยไดกําหนดคาความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางที่ยอมรับไดที่
5% จึงทําใหมีระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และจากการเปดตารางที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% พบวาจํานวน
กลุมตัวอยางที่ไดมีจํานวน 400 ตัวอยาง

2. การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดของผูบริโภคคนไทย โดยจะศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ดาน ไดแก ดานการรับรูปญหา ดาน
การแสวงหาความรู ดานการประเมินทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมหลังการซื้อ และ
ศึกษาปจจัยดานประชากร ซึ่งไดแก เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, รายไดตอเดือน รวมไปถึงการศึกษาปจจัย
เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ซึ่งไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
สงเสริมการตลาด
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
 1. เพื่อใหผูประกอบการไดทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอน
ดรอยดของผูบริโภคคนไทย

2. เพื่อใหผูประกอบการไดนําผลการศึกษาวิจัยในดานปจจัยประชากร และดานสวนประสมทาง
การตลาดไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงผลิตภัณฑ ราคา ชองทาง การจัดจําหนายและกิจกรรมสงเสริม
การขายใหสอดคลองและตรงกับความตองการของผูบริโภคคนไทยอยางแทจริง

3. เพื่อเปนขอมูลใหผูที่กําลังวางแผนทําธุรกิจเกี่ยวกับสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอนดรอยดเพื่อ
จําหนายใหผูบริโภคคนไทยสามารถนําขอมูลไปศึกษาเพื่อวางกลยุทธทางการตลาดตอไปได

การทบทวนวรรณกรรม
 การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลที่ เกี่ยวกับบทความทางวิชาการตางๆรวมถึง
งานวิจัยที่เกี่ยวของกับหัวขอที่ทําการวิจัย จากหลากหลายแหลงที่มา ไมวาเปนเอกสาร หนังสือ สื่อ
อิเล็กทรอนิกส เพื่อนาํมาใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย ซึ่งสามารถจําแนกเปนหัวขอไดดังตอไปนี้
1. แนวคดิและทฤษฎีดานประชากรศาสตร
 (สุนทรี พัชรพันธ  อางถึ งใน ธัญญชยา  ออนคง  , 2553: 13-14) ได ใหคําอธิบายเกี่ยวกับ
ประชากรศาสตรวา บุคคลแตละคนนั้นมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางกันออกไป ทั้งลักษณะที่มองเห็นได จาก
ภายนอกที่บุคคลคนอื่นสามารถมองเห็นไดและลักษณะภายในจิตใจ เชน เพศ อายุการศึกษา อาชีพ รายได
สังคมและศาสนา เปนตน
 (ปณิศา สัญชานนท , 2548: 113 อางถึงใน ปญปรัชญ ตองประสงค , 2557: 9) ไดกลาววา การ
แบงสวนตลาดตามลักษณะทางประชากรศาสตรวา เปนการแบงสวนตลาดโดยใชหลักดานประชากรศาสตร
ขอมูลดานประชากรศาสตรจะสามารถเขาถึง และมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย รวมท้ังงายตอ
การวัดมากกวาตัวแปรอื่น (Hanna and Wozniak , 2001 อางถึงใน ศิรประภา นพชัยยา , 2558) ไดให
ความหมายของลักษณะทางประชากรศาสตรไววาลักษณะทางประชากรศาสตรเปนขอมูลเกี่ยวกับตัวบุคคล
เชน อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ศาสนาและเชื้อชาติ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ซึง่โดยทั่วไปแลวนักการตลาดมักจะนํามาพิจารณาสําหรับใชในการแบงสวนตลาด (Market Segmentation)
โดยนํามาเชื่อมโยงกับความตองการ ความชอบ และอัตราการใชสินคาของผูบริโภค
(ภัทธีรา ประพฤติธรรม , 2559) ปจจัยดานประชากรศาสตรเปนปจจัยที่นิยมนํามาใชศึกษากันมากที่สุดใน
การแบงสวนการตลาดตามกลุมผูบริโภค โดยอาศัยตัวแปรศึกษา ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษาอาชีพ
รายได เชื้อชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้นนามาวางแผนกาหนดกลยุทธสรางความ
ตองการหรือจูงใจ ใหผูบริโภคอยากใชผลิตภัณฑหรือบริการที่บริษัทนําเสนอเพื่อใหเขาถึงและตรงกับ
กลุมเปาหมายโดยตรงมากที่สุด เพราะจะทําใหนักการตลาดนั้นสามารถประเมินขนาดของตลาดเปาหมายได
ตามสัดสวนที่ตองการไดอยางมีประสิทธิภาพ
(ศิรประภา สุภาวรรณ , 2554: 12) อธิบายถึงความหมายของประชากรศาสตรวา หมายถึง เปนแนวคิดที่
ชี้ใหเห็นถึงประเด็นของความแตกตางดานคุณสมบัติทางประชากรระหวางบุคคล ซึ่งมีผลตอการเลือกซื้อที่
แตกตางกัน หรืออาจกลาวไดวาการมีคุณสมบัติประชากรแตกตางกันทาใหเกิดความตางกันดวย
 (วิไลพร สุตันไชยนนท , 2556, อางถึงใน สลิตา สาลีผลิน , 2557: 47) อธิบายถึงความหมายของ
ประชากรศาสตรวา หมายถึง ศาสตรที่ทําการศึกษาเกี่ยวกับขนาดหรือจํานวนของคนที่มีอยูในแตละสังคม
ภูมิภาค และระดับโลก
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(อรุณโรจน เอกพณิชย , 2558: 16) อธิบายถึงความหมายของประชากรศาสตรวา หมายถึง ปจจัยที่นิยม
นํามาใชในการศึกษา สําหรับเปนตัวชวยการแบงสวนการตลาดตามกลุมผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ
รายได สถานะภาพ เปนตน เพื่อใชในการดําเนินการวางแผนกลยุทธสําหรับผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
สินคา และเพื่อใหมีความสามารถเขาถึงตรงกับกลุมเปาหมายหลักไดมากที่สุด

2. แนวคดิและทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาด
สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมไดซึ่งองคกรการคาใชเปน

เครื่องมือในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค (Kotler , 1997: 98 อางถึงใน นันทวัลย มิตรประทาน
, 2554: 23) กลาววา บุคคลหรือกลุมของบุคคลที่ไดรับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เพื่อการตอบสนองความตองการและ
ความจําเปนจากการสราง การเสนอ และการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่มีคุณคากับบุคคลตางๆ ประกอบดวย
เครื่องมือ 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด

(ณัฐนนท โชครัศมีศิริ , 2558: 6)ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาด
ที่เปนตัวชวยใหธุรกิจดําเนินกิจกรรมทางการตลาดบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายของโรงแรมราคา
ประหยัด และเปนสาเหตุที่ทําใหผูผูบริโภคที่มารับบริการตัดสินใจเขาใชบริการโรงแรมราคาประหยัด ซึ่ง
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการใหบริการ
 (นิติพล ภูตะโชติ , 2558) กลาววา สวนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมบริการ (Marketing
mix for service industry) หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่ทางธุรกิจนํามาใชรวมเพื่อใหเกิด
ประโยชนและสามารถบรรลุตามวัตถุประสงคและเปาหมายทางการตลาดของธุรกิจ นอกจากน้ียังตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหไดรับความพึงพอใจ และไดอธิบายสวนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรม
บริการ ซึ่งประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (Product) (2) ราคา (Price) (3) สถานที่ (Place) (4) การสงเสริม
การตลาด (Promotion)
 (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ , 2552: 80)สวนประสมทางการตลาด (marketing mix หรือ 4Ps)
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทสามารถใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบริโภค
และกลุมเปาหมาย ซึ่งประกอบดวย 4 สวน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด
 (รุงนภา นาพงษ , 2557: 15) ไดกลาวไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนกระบวนการของ
การบรหิารที่มีวัตถุประสงค คือทําใหบุคคลแตละกลุมไดรับผลิตภัณฑและบริการที่สามารถตอบสนองความ
ตองการและเพื่อสรางการแลกเปลี่ยนที่ตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลได
 (สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล , 2556: 11) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือที่ใช
ควบคุมธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาเปาหมาย และเพื่อกระตุนให
ลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน

3. แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค
(Kotler , 1997: 194 อางถึงใน พชระ สุธนฐาน , 2557: 18) กลาววากระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคนั้น จะตองผานกระบวนการ 5 ขั้นตอนคือ
3.1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/ Need Recognition) ในขั้นตอนแรกผูบริ

โภคจะตระหนักถึงปญหา หรือความตองการในสินคาหรือการบริการซึ่งความตองการหรือปญหานั้นเกิด
ขึ้นมาจากความจําเปน (Needs) ซึ่งเกิดจาก
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1. สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายน้ํา เปนตน
2. สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของสวนประสมทาง

การตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศนกิจกรรมสงเสริมการตลาด
จึงเกิดความรูสึกอยากซื้อ อยากได เห็นเพื่อนมีรถใหมแลวอยากได เปนตน

3.2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบรโิภคทราบถึงความตองการในสินคาหรือ
บริการแลว ลําดับขั้นตอไปผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพื่อใชประกอบการตัดสินใจ โดยแหลงขอมูล
ของผูบริโภคแบงเปน

1. แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรูจักที่มี
ประสบการณในการใชสินคาหรือบริการน้ันๆ

2. แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณาตามสื่อตางๆ
พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ

3. แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียดของสินคาหรือ
บริการจากสื่อมวลชนหรือองคกรคุมครองผูบริโภค

4. แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณสวนตัวของ
ผูบริโภคที่เคยทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆ มากอน
3.3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดขอมูลจากขั้นตอนที ่2 แลวใน

ขั้นตอไปผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้นผูบริโภคตองกําหนดเกณฑ
หรือคุณสมบัติที่จะใชในการประเมิน ตัวอยางเชน ถาผูบริโภคจะเลือกซื้อรถยนต จะมีเกณฑที่ใชในการ
พิจารณา เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ การตกแตงภายใน-ภายนอก บริการหลังการขาย ราคาขายตอ เปนตน

3.4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ไดทําการประเมินทางเลือกแลวผูบริโภคก็
จะเขาสูในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้

1. ตรายี่หอที่ซื้อ (Brand Decision)
2. รานคาที่ซื้อ (Vendor Decision)
3. ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision)
4. เวลาที่ซื้อ (Timing Decision)
5. วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision)

3.5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากที่ลูกคาไดทําการตัดสินใจ
ซื้อสินคาหรือบริการไปแลวนั้น นักการตลาดจะตอง ทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ซึ่งความ
พึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการที่ลูกคาทําการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่คาดหวัง ถาคุณคาของสินคา
หรือบรกิารที่ไดรับจริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกวาที่ไดคาดหวังเอาไวลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา
หรือบรกิารนั้น โดยถาลูกคามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ํา หรือบอกตอ เปนตน แตเมื่อใดก็
ตามที่คุณคาที่ไดรับจริงต่ํากวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความไมพึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ
ลูกคาจะเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขันและมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอื่นๆ ดวย ดวยเหตุนี้นกัการ
ตลาดจึงตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาหลังจากที่ลูกคาซื้อสินคาหรือบริการไปแลว โดย
อาจจะทําผานการใชแบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดตั้งศูนยรับขอรองเรียนของลูกคา (Call Center) เปน
ตน หลังจากผูบริโภคตระหนักถึงความตองการแลว ผูบริโภคจะทําการตกลงใจวาจะใชความพยายามมาก
นอยแคไหนในการตัดสินใจ ความเกี่ยวพันของผูบริโภคจะกําหนดระดับการทุมเทพยายาม ทั้งความพยายาม
ทางกาย การทุมเททั้งจิตใจ เวลา เงินทอง เพื่อเสาะแสวงหาขาวสารทางเลือก การประเมิณทางเลือกใน
ระหวางกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคผูมีสวนรวมในการตัดสินใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อของ



7

ผูบริโภคนั้นจะประกอบไปดวยบุคคลหรือกลุมคน ที่มามีสวนเกี่ยวของหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง
สามารถแบงออกเปน 5 บทบาทคือ

1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลที่เสนอความคิดในการซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก โดย
บทบาทของผูริเริ่มการซื้อจะเปนเพียงการเสนอแนวความคิดใหคําบอกเลา

2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ ผูที่มีอิทธิพลในการใหคําแนะนํา ใหขอเสนอแนะ ในการ
ตัดสินใจซื้อ บุคคลดังกลาวอาจจะมีอํานาจในการชักจูงใจผูซื้อมีจิตใจโนมเอียงตอสินคาและตัดสินใจในที่สุด

3. ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือผูที่ตัดสินใจในการซื้อสินคาเปนครั้งสุดทายในเร่ืองตาง ๆ
คือ ซื้อหรือไมซื้อซื้ออะไร ซื้อที่ไหน และซื้ออะไร ดังนั้นนักการตลาดจะตองทําการสืบหาใหพบไดวาใครเปน
ผูมีหนาที่ในการตัดสินใจ

4. ผูซื้อ (Buyer) คือ ผูทําการซื้อสินคานั้นๆ ซึ่งอาจจะไมใชผูที่ตองตัดสินใจในการซื้อก็ได
5. ผูใช (User) คือ บุคคลที่เปนผูใชบริโภคสินคานั้นๆ

จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวา การตัดสินใจซื้อและสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญ เนื่องจากการที่เราใชสวนประสมทางการตลาดนั้น เพื่อเปนแรงกระตุนใหเกิดการตอบสนองของ
ผูบริโภคไดอยางเต็มที่ โดย มีสวนชวยในการเรงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไมวาจะเปนการให
ขอมูล หรือ ตอบสนองความตองการของผูบริโภค

(นิเวศน ธรรมมะ และคณะ, การจัดการการตลาด : 43) กลาววา ภายใตพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภค บางครั้งผูบริโภคอาจคิดไมตรงกับการกระทําเสมอไป ดังนั้น การวิเคราะหกระบวนการการตัดสินใจ
ของผูบริโภคจึงเริ่มขึ้น ขั้นตอนที่ผูซื้อไดทําการเลือกผลิตภัณฑหรือบริการที่ตองการซื้อ คือ กระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค ( Purchase Decision Process ) ซึ่งมี 5 ขั้นตอน คือ 1.การตระหนักถึงปญหา 2.การ
แสวงหาความรู 3. การพิจารณาทางเลือก 4.การตัดสินใจซื้อ 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ

(อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล , 2550: 48-49) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจของผู
ซื้อ ซึ่งเปนกระบวนการสําคัญที่นาจะศึกษาวากอนที่ผูบริโภคจะตัดสินใจนั้นมีขั้นตอนการตัดสินใจอยางไร ซึ่ง
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคจะตัดสินใจน้ันมีขั้นตอนการตัดสินใจแบงออกเปน 5 ขั้นตอนคือ 1.การ
รับรูปญหา (Problem Recognition) 2.การแสวงหาทางเลือก (Search for Alternative) 3. การประเมินผล
ทางเลือก (Alternative Evaluation) 4.การตัดสินใจซื้อ (Choice / Purchase) 5. พฤติกรรมภายหลังการ
ซื้อ (Post Purchase Behavior)

วิธีดําเนินการวิจัย
การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับ กระบวนการตัดสินใจซือ้สมารทโฟนระ บบปฏิบัติการแอน

ดรอยดของผูบริโภคคนไทย โดยมีวัตถุประสงค 3 ประการ ไดแก วัตถุประสงคประการแรกคือ เพื่อศึกษา
กระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย ประการที่สองคือ เพื่อ
ศึกษากระบวนการตดัสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบตัิการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย จําแนกตาม
ปจจัยดานประชากร ประการที่สามคือ เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ที่มผีลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบตัิการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย ซึ่งเปนการวิจัยแบบไมทดลอง(Non
– Experimental Design)เปนการวิจยัที่มีการ ศึกษาตามสภาพที่เปนธรรมชาต ิ โดยไมมีการจดักระทําหรือ
ควบคุมตัวแปรใดๆ เปนการเกบ็รวบรวมขอมูลภาคสนามแบบวิจัยตัดขวาง (Cross sectional studies) คือ
การเก็บขอมูลในชวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียวโดยใชเครื่องมือการวิจัยเปนแบบสอบถาม
(Questionnaire) จํานวน 400 ชดุ ซึ่งผูวิจัยไดกาํหนดระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ประชากรกลุมตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยาง
ประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคคนไทยที่ซื้อสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอนดรอยด

ซึ่งไมสามารถรูจํานวนประชากรที่แนนอนได ผูวิจัยจึงไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน
โดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ(Accidental Sampling) เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน
ขนาดของกลุมตัวอยางจึงไดจากสูตรการคํานวณกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร โดยการเปด
ตารางหาขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane (1973) เพื่อกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางเพื่อการศึกษา ซึ่งการ
เปดตารางหาขนาดของกลุมตัวอยาง จะเปดตารางที่คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดที ่0.05 หรือคิดเปนคา
ความคลาดเคลื่อนที่ 5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยผลจากการเปดตารางขนาดกลุมตัวอยางของ
Yamane (1973) ไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
 ในการวิจัยครั้งนี ้ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม ซึ่งเปนเครื่องมือหลักที่ผูวิจัยใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
โดยผูวิจัยไดศึกษาคนควา ทบทวนแนวคิดทฤษฎี และผลการวิจัยตางๆที่เกี่ยวของ เพื่อสรางเปนกรอบ
แนวคิดที่เปนแนวทางในการพัฒนาแบบสอบถาม เพื่อเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ดวยวิธีวิจัยเชิงสํารวจเปน
ลักษณะแบบคําถามปลายปด โดยผูวิจัยมีคําตอบใหผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตอบ โดยแบงแบบสอบถาม
เปน 3 สวนดังนี้

สวนที่ 1 ปจจัยดานประชากรที่ผูตอบแบบสอบถามตองตอบคําถาม 4 ขอ คือ ดานเพศ ดานอายุ
ดานระดับการศึกษา ดานรายไดตอเดือน

สวนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด มีจํานวนขอคําถามทั้งหมด 17 ขอ

สวนที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย เปน
คําถามที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
ซึ่งประกอบดวย ดานการรับรูปญหา ดานการแสวงหาขอมูล ดานการประเมินทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ
และดานพฤติกรรมหลังการซื้อ มีจํานวนขอคําถามทั้งหมด 14 ขอ

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ เปนคําถามที่เกี่ยวของกับแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย จํานวนขอคําถาม 1 ขอ ประกอบดวย
คําถามในลักษณะคําถามปลายเปด เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น

ผลการวิจัย
การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามการวิจัย เรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบ

ปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังตอไปนี้
1. ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภค

คนไทย โดยภาพรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก โดยเรียงตามลําดับ
ไดแก ดานการแสวงหาขอมูล ดานการพิจารณาทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ
และดานการรับรูปญหา

2. ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภค
คนไทย จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน สามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้ ผูบริโภค
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คนไทยที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนที่ตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารท
โฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ตางกัน

3. ผลการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย สามารถสรปุผลการวิจัย ไดดังนี้

3.1 สวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมทางการ
ตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย

3.2 สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย

บทสรุปและขอเสนอแนะ
อภิปรายผล

ผลการวิจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
ผูวิจัยทําการสรุปตามวัตถุประสงคไดดังนี้
1. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
โดยรวมอยูในระดับมาก แตเมื่อพิจารณาเปนรายดาน สามารถสรุปผลไดดังนี้

1.1 ดานการรับรูปญหา ของผูบริโภคคนไทย อยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดยสวน
ใหญผูบริโภคคนไทย มีความตองการซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดเพราะเพื่อนชวนซื้อ ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ (ศิรประภา นพชัยยา , 2560: 23) ที่กลาววา การที่บุคคลๆ หนึ่งตระหนักถึงความ
ตองการซื้อสินคาหรือบริการซึ่งอาจเกิดขึ้นไดจากตัวเอง หรืออาจเกิดจากสิ่งเราภายนอก ยกตัวอยาง เชน
ความหิวที่เกิดจากการเดินผานรานอาหารที่มีการติดปายโฆษณาภาพอาหารที่มีความยั่วยวน ซึ่งผูบริโภคจะ
เกิดความหิวขึ้นโดยไมไดตั้งใจ โดยสิ่งเหลานี้เมื่อเกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน ทําใหบุคคล
เรียนรูวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีตหรือจากบุคคลรอบขาง และทําใหรูวาจะ
ตอบสนองตอสิ่งกระตุนนั้นอยางไร

1.2 ดานการแสวงหาขอมูล ของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดยสวน
ใหญผูบริโภคคนไทย ไดรับขอมูลขาวสารจากเพื่อนและครอบครัว เกี่ยวกับสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดกอนซื้อ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (อัญธิกา แกวศริ ิ, 2560) ที่กลาววา เมื่อผูบริโภคทราบถึงความ
ตองการในสินคาหรือบริการแลว ลําดับตอไปผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพื่อใชประกอบการตัดสินใจ
โดยใชแหลงขอมูลตางๆ ของผูบริโภค เชน แหลงบุคคล (Personal Sources) ตัวอยางเชน การสอบถามจาก
เพื่อน ครอบครัวคนรูจักที่มีประสบการณในการใชบริการรานอาหารบุฟเฟต เปนตน และสอดคลองกับ
แนวคิดของ(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ , 2552) ที่กลาววา ถาความตองการถูกกระตุนมากพอและสิ่งที่
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันทีเชน บุคคล
ที่เกิดความหิว มองเห็นรานอาหารและเขาซื้ออาหารบรโิภคทันที

1.3 ดานการพิจารณาทางเลือก ของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดย
สวนใหญผูบริโภคคนไทยไดมีการเปรียบเทียบราคาของสมารทโฟนระหวางระบบปฏิบัติการแอนดรอยดกับ
ระบบปฏิบัติการอื่นๆ กอนซื้อ ซึ่งสอด คลองกับแนวคิดของ (อัญธิกา แกวศิริ , 2560) ที่กลาววา การ
ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดขอมูลจากขั้นตอนการแสวงหาขอมูลแลว ขั้นตอไป
ผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือกโดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบริโภคจะมีการกําหนดเกณฑหรือ
คุณสมบัติที่จะใชในการประเมิน เชนราคา รสชาติของอาหาร ความสะอาด ความสะดวกรวดเร็ว ที่นั่ง
เพียงพอ เปนตน และยังสอดคลองกับแนวคิดของ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล , 2550) ที่
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กลาววา เมื่อไดขอมูลตางๆมาแลว ผูบริโภคจํานําทางเลือกแตละทางมาเปรียบเทียบวามีดานบวกและดาน
ลบอยางไรในการพิจารณาทางเลือกนี้ผูบริโภคจะดึงเอาเกณฑการประเมินผลความเชื่อทัศนคติและความ
สนใจที่จะซื้อ ซึ่งเปนสิ่งที่ถูกปลูกฝงอยูในจิตใจของคนๆนั้น อยูกอนแลวมาใชในการตัดสินใจสําหรับแตละ
ทางเลือก

1.4 ดานการตัดสินใจซื้อ ของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดยสวน
ใหญผูบริโภคคนไทยจะซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดเพราะซื้อไดสดวก มีการบริการที่ดีและมี
โปรโมชั่น หรือของแถม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล , 2550) ที่
กลาววา เมื่อทําการประเมินแลว จะชวยใหผูบริโภคสามารถกําหนดความพอใจระหวางสินคาตางๆที่เปน
ทางเลือกและในที่สุดกระบวนการตัดสินใจก็จะนํามาสิ้นสุดที่การซื้อสินคาโดยพิจารณาจาก 3 ปจจัย คือ
สถานที่ซื้อ เงื่อนไขในการซื้อ และความพรอมที่จะจําหนาย

1.5 ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา
โดยสวนใหญผูบริโภคคนไทยมีความพึงพอใจในสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดและจะซื้อสมารท
โฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดตอไป ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (อัญธิกา แกวศิริ , 2560)ที่กลาววา
พฤติกรรมภายหลังการใชบริการ (Post Consumption Evaluation) หลังจากมีการบริโภคอาหารแลว
ขั้นตอนตอไปของผูบริโภค จะมีพฤติกรรมการประเมินผลการบริโภคโดยการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับ
สิ่งที่คาดหวัง หากคุณคาของการรับประทานอาหารที่ไดรับจริง ตรงกับที่ผูบริโภคคาดหวังหรือสูงกวาที่
คาดหวังไว ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคาและบริการ และจะเกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ําหรือบอกตอและ
ยังสอดคลองกับแนวคิดของ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล , 2550) ที่กลาววา หลังการซื้อหรือ
การทดลองใชสินคาผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในตัวสินคา (Satisfaction /
Dissatisfaction) ซึ่งความพอใจหรือไมพอใจ จะมีผลตอความเชื่อ ทัศนคติและความตั้งใจในการซื้อครั้งตอไป
กลาวคือ ถาซื้อมาใชแลวด ีความรูสึกพอใจนี้จะถูกเก็บเปนความเชื่อตอตัวสินคา และทําใหเกิดทัศนคติที่ดี
ผลที่ตามก็คือ ความสนใจซื้อซ้ําและอาจบอกตอผูอื่น

2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
จําแนกตามปจจัยดานประชากร ดานเพศ ดานอายุ ดานระดับการศึกษา และดานรายไดตอเดือน
สามารถสรุปไดดังนี้

2.1 ผูบริโภคคนไทย ที่มีเพศตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดโดยภาพรวมตางกัน และเมื่อพิจารณาเปนรายดานก็ พบวา กระบวนการตัดสินใจซื้อทั้ง 5 ดาน
ตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา เพศที่ตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา เพศมีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ และสอดคลองกับ (สิริประภา วุฒิชนม , 2557) ที่ได
ศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของผูบริโภค พบวา เพศ มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของผูบริโภคมากที่สุดเปนอันดับแรก และก็สอดคลองกับงานวิจัยของ (ธราธิป แววศรี
, 2557) ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศที่แตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อและใชสมารทโฟนที่แตกตางกัน

2.2 ผูบริโภคคนไทย ที่มีอายุตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการ
แอนดรอยดโดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยที่มีชวงอายุตางกันนั้นจะมี
กระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่ตางกัน อาจเนื่องมาจาก ผูบริโภคคนไทย
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ที่มีอายุนอย อาจมีความตองการสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่มีลักษณะของผลิตภัณฑ ราคา ที่
แตกตางจากผูบริโภคคนไทยที่มีอายุมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ทีไ่ดศึกษา
พฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา อายุ มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ และ
สอดคลองกับงานวิจัยของ (เดโชชัย อาจมนตรี , 2555) ที่ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ตอ
ผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน พบวา อายุ มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทสมารทโฟน นอกจากน้ี
(ธราธิป แววศรี , 2557) ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุที่แตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อและใชสมารทโฟนที่
แตกตางกัน

2.3 ผูบริโภคคนไทย ที่มีระดับการศึกษาตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดโดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวาผูบริโภคคนไทยที่มีระดับการศึกษา
ตางกันนั้นจะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่ตางกัน ทั้งในดานการ
ตัดสินใจซื้อและดานพฤติกรรมหลังการซื้อ อาจเนื่องมาจาก ผูบริโภคคนไทยที่มีระดับการศึกษานอยก็จะ
เลือกซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่มีฟงกชั่นไมเยอะมาก ซึ่งตางจากผูบริโภคคนไทยทีม่ีระดับ
การศึกษาสูงที่ตองการซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่มีฟงกชั่นเยอะเพื่อใหตอบสนองตอการใช
งานในชีวิตประจําวัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ(วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัย
การตัดสินใจซื้อ อุปกรณหูฟง บลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ระดับการศึกษามีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพท เคลื่อนที ่และสอดคลองกับ (เดโช
ชัย อาจมนตรี , 2555) ที่ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตอผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน พบวา ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทสมารทโฟน

2.4 ผูบริโภคคนไทย ที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดโดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยที่มีรายไดตอเดือน
แตกตางกัน จะแสดงถึงพฤติกรรม ความสามารถ หรืออํานาจในการซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดที่แตกตางกัน อาจเนื่องมา จากผูที่มีรายไดตอเดือนนอย อาจนําเงินไปซื้อสินคาที่มีความจําเปน และมี
การพิจารณาดานราคาของผลิตภัณฑอยางรอบคอบ ซึ่งตางจากผูบริโภคคนไทยที่มีรายไดตอเดือนมาก ที่
อาจจะตัดสินใจซือ้สมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดโดยทันท ีตามความชื่นชอบสวนบุคคล รวมทั้งมี
อํานาจและกําลังในการซื้อเยอะ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552)ที่ไดศึกษาพฤติกรรม
และปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบรโิภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่

3. ศึกษาสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยด ของผูบริโภคคนไทย สามารถสรุปไดดังนี้

3.1 สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ของผูบริโภคคนไทย ซึ่งผูวจิัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยที่จะซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยด จะไมนําเรื่องของรูปแบบผลิตภัณฑ เชน ตัววัสดุ คุณสมบัติของเครื่อง มาเปน
ตัวตัดสินใจในการเลือกซื้อ อาจเน่ืองจาก วัสดุ คุณสมบัติของเครื่อง หรือฟงกชั่นการใชงานของแตละแบรนด
มีความใกลเคียงกัน ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและ
ปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ เปนปจจัยที่มีอิทธพลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ โดยปจจัยดาน
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ผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ ความชัดเจนของเสียงในการสนทนา และ
อันดับรองลงมา คือ มีขนาดและน้ําหนักที่เหมาะสมแกการใชงาน และมีการออกแบบและมีรูปลักษณและ
สีสันที่ทันสมัย และไมสอดคลองกับงานวิจัยของ (ทักษิณา พูลสวัสดิ์ , 2554) ที่ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตออุป
สงคและพฤติกรรมของผูบริโภคแท็บเล็ตคอมพิวเตอรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ
เปนปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคแท็บเล็ตคอมพิวเตอร โดยปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภคมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ ความสามารถในการใชงานหลากหลาย และอันดับ
รองลงมา คือ มีการรับประกันสินคา และความทนทานของสินคา

3.2 สวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ของผูบริโภคคนไทย ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยใหความสําคัญกับ
การที่ตองสามารถแบงจายหรือผอนชําระเปนรายงวดไดและรองลงมาคือตองมีราคาใหเลือกที่หลากหลาย ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณ
หูฟงบลูทูธโทรศัพท เคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานราคา เปน
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ โดยปจจัยดานราคาที่มีผลตอการตดัสินใจซื้อมากที่สุดเปน
อันดับแรก คือ ราคาตัวเครื่องเหมาะสมกับคุณสมบัติการใชงาน และอันดับรองลงมา คือ คาซอมและ
คาบริการที่ไมแพง และการมีบริการผอนชําระ และสอดคลองกับงานวิจัยของ (ปรเมษฐ แกนพุฒ ิ, 2555) ที่
ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผูบริโภคในอาเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน พบวา ปจจัยดานราคา เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผูบริโภค โดยปจจัยดาน
ราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ ความเหมาะสมของราคาตัวเครื่องเมื่อเทียบกับ
ตรายี่หอสินคา และอันดับรองลงมาคือ ความเหมาะสมของราคาตัวเครื่องเมื่อเทียบกับคุณสมบัติการใชงาน
และความเหมาะสมของราคาตัวเครื่องเมื่อเทียบกับความสวยงามของตัวเครื่อง

3.3 สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ของผูบริโภคคนไทย ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยให
ความสําคัญกับความสวยงามของสถานที่จัดจําหนายสินคาและรองลงมาคือจะตองหาซื้อไดงายและสะดวก
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ โดยปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ ที่ตั้งของรานตัวแทนจําหนายมีความสะดวกใน
การเดินทางไปซื้อ และอันดับรองลงมา คือ ความนาเชื่อถือของรานตัวแทนจําหนายที่ไปซื้อ และความ
นาเชื่อถือของศูนยซอมและบริการหลังการขาย และสอดคลองกับงานวิจัยของ (ปรเมษฐ แกนพุฒ ิ, 2555) ที่
ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผูบรโิภค
โดยปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ มีศูนยบริการ
หลายแหง และอันดับรองลงมา คือ หาซื้อไดงายและสะดวก และสั่งซื้อผานทางเว็บไซตได

3.4 สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารท
โฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ของผูบริโภคคนไทย ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยใหความสําคญั
กับ โปรโมชั่นที่นาสนใจเปนอันดับแรก รองลงมาคือ การโฆษณาผานสื่อตางๆ ไดนาสนใจ ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เปน
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ โดยปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
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ซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ การใหสวนลดสําหรับตัวเครื่องและอุปกรณเสริม และอันดับรองลงมา คือ
การโฆษณาทางสื่อตางๆ อยางสม่ําเสมอ และการแถมของสมนาคุณ และสอดคลองกับงานวิจัยของ (ปรเมษฐ
แกนพุฒ ิ, 2555) ทีไ่ดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเลต็ของผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดขอนแกน พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ต
ของผูบริโภค โดยปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสนิใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ มีการ
รับประกันสินคา และอันดับรองลงมา คือ มีศูนยบริการและพนักงานที่เชี่ยวชาญบริการหลังการขาย และมี
รุนและราคาใหเลือกหลายระดับ

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป
1. ควรศึกษาตัวแปรอื่นๆที่อาจจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน

ดรอยด ของผูบริโภคคนไทย เชน ปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อ ปจจัยดานสถานการณ ปจจัยดานความรู
ความเขาใจในตัวผลิตภัณฑ และนําขอมูลที่ไดรับไปใชในการปรับปรุงพัฒนาสินคา ใหตรงความตองการของ
ลูกคาตอไป

2. เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด
ของผูบริโภคคนไทย จึงควรอาศัยการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บขอมูลรูปแบบอื่นๆ เพิ่มเติม เชน การ
สัมภาษณเชิงลึก  ( In-Depth Interview) การสนทนากลุ ม (Focus Group) ควบคู ไปกับการแจก
แบบสอบถามกับกลุมผูบริโภคคนไทยที่ใชสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด เพื่อใหไดขอมูลที่
หลากหลายหรือ เฉพาะเจาะจงมากขึ้น
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