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บทคัดยอ
การศึกษาวิจัยครั้ งนี้ มีวัตถุประสงค  1. เพื่ อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน

ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย 2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสิน ใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย จําแนกตามปจจัยดานประชากร 3. เพื่อศึกษาปจจัยดาน
สวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของ
ผูบริโภคคนไทย

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคคนไทย จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดวยสถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว
(One – Way ANOVA) หากพบความแตกตางจะนําไปเปรียบเทียบเปนรายคู โดยใชวิธีของ LSD และสถิติ
การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression)

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคคนไทย ที่มีปจจัยดานประชากร ประกอบดวย เพศ อายุ
ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดของผูบริโภคคนไทย ตางกัน
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีผล
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย

คําสําคัญ: สมารทโฟน; 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
ในปจจุบันเทคโนโลยีทางดานการสี่อสารเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูคนในแตละวัน

โดยเฉพาะโทรศัพทมือถือ Smartphone ที่กําลังไดรับความสนใจจากผูใชงานอยางกวางขวาง สมารทโฟน
คือ รูปแบบใหมของโทรศัทพที่ไมไดใชงานแคการพูดคุยเทานั้น แตสามารถทําไดงานหลากหลายขึ้นอยูกับ
โปรแกรมหรือที่เรียกกันวาแอพพลิเคชั่น (Application) นั้นเอง โดยหากเปรียบเทียบใหเขาใจงาย คือ
สมารทโฟน เปรียบเทียบเหมือนกับ เครื่องคอมพิวเตอร เราเรียกวา Hardware จะไมสามารถทําอะไรไดเลย
หากไมมีการลงโปรแกรมระบบปฏิบัติการใหกอน โดยระบบปฏิบัติการแบงเปนสอง คายใหญๆ คือ ไอโอเอส
(IOS) กับแอนดรอยด (Android)
 แอนดรอยด (Android) เปนระบบปฏิบัติการที่มีพื้นฐานอยูบนลินุกซ ถูกออก แบบมาสําหรับ
อุปกรณที่ใชจอสัมผัส เชนสมารตโฟน และแท็บเล็ตคอมพิวเตอร ซึ่งเปนระบบปฏิบัติการแบบเปดเผย
ซอรฟแวรตนฉบับ (Open Source) โดยบริษัท กูเกิ้ล (Google Inc.) ที่ไดรับความนิยมเปนอยางสูง เนื่องจาก
อุปกรณที่ใชระบบปฏิบัติการแอนดรอยด มีจํานวนมาก อุปกรณมีหลากหลายระดับ หลายราคา รวมทั้งสา
มาถทํางานบนอุปกรณที่มีขนาดหนาจอ และความละเอียดแตกตางกันได ทําใหผูบริโภคสามารถเลือกไดตาม
ตองการ

Canalys เผยยอดจําหนายสมารตโฟนในไทยชวงไตรมาส 4 ป 2018 วา โดยรวมแลวขายได 4.9
ลานเครื่องยอดขายลดลง 13.6% แบบปตอป โดย Oppo ครองสวนแบงตลาดมากที่สุดในไตรมาสดังกลาว
รายงานเผยวา Oppo แซงหนา Samsung ขึ้นแทนเปนผูจําหนายสมารตโฟนสูงสุดในไทยเปนคร้ังแรก คาด
วา Oppo จําหนายสมารตโฟนไปได 1.1 ลานเครื่องครองสวนแบงไป 22.2% ในไตรมาสดังกลาว ตามมา
ดวย Huawei, Vivo โดย Huawei เติบโตมากที่สุดถึง 73.4% Apple และ Samsung นั้นเจอปญหาขาย
สมารตโฟนในไทยไดนอยชวงไตรมาส 4 ป 2018 โดย Apple มียอดเติบโตลดลง 52.2% แบบปตอป และ
ครองสวนแบง 8.6% นอยที่สุดในไตรมาสดังกลาว Canalys เผยวาสาเหตุที่ยอดขายสมารตโฟนไตรมาส 4 ป
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2018 ในไทยที่ลดลงมากนั้นมาจากการแขงขันที่รุนแรงโดยมีแบรนดสมารตโฟนเขามาจําหนายในไทยมาก
ขึ้น

ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดของผูบริโภคคนไทย วามีหลักเหตุผลใดในการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือสมารทโฟนที่สามารถรองรับ
การสื่อสารไรสายในปจจุบัน โดยผลจากการทําวิจัยนี้จะนําไปสูการปรับปรุง ผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับความ
ตองการของผูบริโภคและสอดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวิตในปจจุบันซึ่งจะสงผลกลับมายังตราสินคาใน
รูปการพัฒนาและการสงเสริมยอดขายตอไป

วัตถุประสงคของการวิจัย
 1. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
 2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
จําแนกตามปจจัยดานประชากร
 3. เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย

สมมติฐานในการวิจัย
 1. ผูบริโภคคนไทยที่มีปจจัยดานประชากรไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน ตางกัน
ทําใหมกีระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดตางกัน
 2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานสงเสริมการตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด
ของผูบริโภคคนไทย

ขอบเขตของงานวิจัย
 งานวิจัยนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอนดรอยด
ของผูบริโภคคนไทย ผูวิจัยจะทําการกําหนดขอบเขตการศึกษาดังนี้

1. ประชากรในการศึกษาคือ ผูบริโภคคนไทยที่ซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ซึ่งไม
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน การกําหนดกลุมตัวอยางจึงตองกําหนดโดยการเปดตารางหาขนาดกลุม
ตัวอยางของ Yamane (1973) ซึ่งทางผูวิจัยไดกําหนดคาความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางที่ยอมรับไดที่
5% จึงทําใหมีระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และจากการเปดตารางที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% พบวาจํานวน
กลุมตัวอยางที่ไดมีจํานวน 400 ตัวอยาง

2. การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดของผูบริโภคคนไทย โดยจะศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ดาน ไดแก ดานการรับรูปญหา ดาน
การแสวงหาความรู ดานการประเมินทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมหลังการซื้อ และ
ศึกษาปจจัยดานประชากร ซึ่งไดแก เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, รายไดตอเดือน รวมไปถึงการศึกษาปจจัย
เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ซึ่งไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
สงเสริมการตลาด
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
 1. เพื่อใหผูประกอบการไดทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอน
ดรอยดของผูบริโภคคนไทย

2. เพื่อใหผูประกอบการไดนําผลการศึกษาวิจัยในดานปจจัยประชากร และดานสวนประสมทาง
การตลาดไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงผลิตภัณฑ ราคา ชองทาง การจัดจําหนายและกิจกรรมสงเสริม
การขายใหสอดคลองและตรงกับความตองการของผูบริโภคคนไทยอยางแทจริง

3. เพื่อเปนขอมูลใหผูที่กําลังวางแผนทําธุรกิจเกี่ยวกับสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอนดรอยดเพื่อ
จําหนายใหผูบริโภคคนไทยสามารถนําขอมูลไปศึกษาเพื่อวางกลยุทธทางการตลาดตอไปได

การทบทวนวรรณกรรม
 การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลที่ เกี่ยวกับบทความทางวิชาการตางๆรวมถึง
งานวิจัยที่เกี่ยวของกับหัวขอที่ทําการวิจัย จากหลากหลายแหลงที่มา ไมวาเปนเอกสาร หนังสือ สื่อ
อิเล็กทรอนิกส เพื่อนาํมาใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย ซึ่งสามารถจําแนกเปนหัวขอไดดังตอไปนี้
1. แนวคดิและทฤษฎีดานประชากรศาสตร
 (สุนทรี พัชรพันธ  อางถึ งใน ธัญญชยา  ออนคง  , 2553: 13-14) ได ใหคําอธิบายเกี่ยวกับ
ประชากรศาสตรวา บุคคลแตละคนนั้นมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางกันออกไป ทั้งลักษณะที่มองเห็นได จาก
ภายนอกที่บุคคลคนอื่นสามารถมองเห็นไดและลักษณะภายในจิตใจ เชน เพศ อายุการศึกษา อาชีพ รายได
สังคมและศาสนา เปนตน
 (ปณิศา สัญชานนท , 2548: 113 อางถึงใน ปญปรัชญ ตองประสงค , 2557: 9) ไดกลาววา การ
แบงสวนตลาดตามลักษณะทางประชากรศาสตรวา เปนการแบงสวนตลาดโดยใชหลักดานประชากรศาสตร
ขอมูลดานประชากรศาสตรจะสามารถเขาถึง และมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย รวมท้ังงายตอ
การวัดมากกวาตัวแปรอื่น (Hanna and Wozniak , 2001 อางถึงใน ศิรประภา นพชัยยา , 2558) ไดให
ความหมายของลักษณะทางประชากรศาสตรไววาลักษณะทางประชากรศาสตรเปนขอมูลเกี่ยวกับตัวบุคคล
เชน อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ศาสนาและเชื้อชาติ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ซึง่โดยทั่วไปแลวนักการตลาดมักจะนํามาพิจารณาสําหรับใชในการแบงสวนตลาด (Market Segmentation)
โดยนํามาเชื่อมโยงกับความตองการ ความชอบ และอัตราการใชสินคาของผูบริโภค
(ภัทธีรา ประพฤติธรรม , 2559) ปจจัยดานประชากรศาสตรเปนปจจัยที่นิยมนํามาใชศึกษากันมากที่สุดใน
การแบงสวนการตลาดตามกลุมผูบริโภค โดยอาศัยตัวแปรศึกษา ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษาอาชีพ
รายได เชื้อชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้นนามาวางแผนกาหนดกลยุทธสรางความ
ตองการหรือจูงใจ ใหผูบริโภคอยากใชผลิตภัณฑหรือบริการที่บริษัทนําเสนอเพื่อใหเขาถึงและตรงกับ
กลุมเปาหมายโดยตรงมากที่สุด เพราะจะทําใหนักการตลาดนั้นสามารถประเมินขนาดของตลาดเปาหมายได
ตามสัดสวนที่ตองการไดอยางมีประสิทธิภาพ
(ศิรประภา สุภาวรรณ , 2554: 12) อธิบายถึงความหมายของประชากรศาสตรวา หมายถึง เปนแนวคิดที่
ชี้ใหเห็นถึงประเด็นของความแตกตางดานคุณสมบัติทางประชากรระหวางบุคคล ซึ่งมีผลตอการเลือกซื้อที่
แตกตางกัน หรืออาจกลาวไดวาการมีคุณสมบัติประชากรแตกตางกันทาใหเกิดความตางกันดวย
 (วิไลพร สุตันไชยนนท , 2556, อางถึงใน สลิตา สาลีผลิน , 2557: 47) อธิบายถึงความหมายของ
ประชากรศาสตรวา หมายถึง ศาสตรที่ทําการศึกษาเกี่ยวกับขนาดหรือจํานวนของคนที่มีอยูในแตละสังคม
ภูมิภาค และระดับโลก
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(อรุณโรจน เอกพณิชย , 2558: 16) อธิบายถึงความหมายของประชากรศาสตรวา หมายถึง ปจจัยที่นิยม
นํามาใชในการศึกษา สําหรับเปนตัวชวยการแบงสวนการตลาดตามกลุมผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ
รายได สถานะภาพ เปนตน เพื่อใชในการดําเนินการวางแผนกลยุทธสําหรับผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
สินคา และเพื่อใหมีความสามารถเขาถึงตรงกับกลุมเปาหมายหลักไดมากที่สุด

2. แนวคดิและทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาด
สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมไดซึ่งองคกรการคาใชเปน

เครื่องมือในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค (Kotler , 1997: 98 อางถึงใน นันทวัลย มิตรประทาน
, 2554: 23) กลาววา บุคคลหรือกลุมของบุคคลที่ไดรับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เพื่อการตอบสนองความตองการและ
ความจําเปนจากการสราง การเสนอ และการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่มีคุณคากับบุคคลตางๆ ประกอบดวย
เครื่องมือ 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด

(ณัฐนนท โชครัศมีศิริ , 2558: 6)ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาด
ที่เปนตัวชวยใหธุรกิจดําเนินกิจกรรมทางการตลาดบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายของโรงแรมราคา
ประหยัด และเปนสาเหตุที่ทําใหผูผูบริโภคที่มารับบริการตัดสินใจเขาใชบริการโรงแรมราคาประหยัด ซึ่ง
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการใหบริการ
 (นิติพล ภูตะโชติ , 2558) กลาววา สวนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรมบริการ (Marketing
mix for service industry) หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่ทางธุรกิจนํามาใชรวมเพื่อใหเกิด
ประโยชนและสามารถบรรลุตามวัตถุประสงคและเปาหมายทางการตลาดของธุรกิจ นอกจากน้ียังตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหไดรับความพึงพอใจ และไดอธิบายสวนประสมทางการตลาดของอุตสาหกรรม
บริการ ซึ่งประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (Product) (2) ราคา (Price) (3) สถานที่ (Place) (4) การสงเสริม
การตลาด (Promotion)
 (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ , 2552: 80)สวนประสมทางการตลาด (marketing mix หรือ 4Ps)
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทสามารถใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบริโภค
และกลุมเปาหมาย ซึ่งประกอบดวย 4 สวน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด
 (รุงนภา นาพงษ , 2557: 15) ไดกลาวไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนกระบวนการของ
การบรหิารที่มีวัตถุประสงค คือทําใหบุคคลแตละกลุมไดรับผลิตภัณฑและบริการที่สามารถตอบสนองความ
ตองการและเพื่อสรางการแลกเปลี่ยนที่ตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลได
 (สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล , 2556: 11) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือที่ใช
ควบคุมธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาเปาหมาย และเพื่อกระตุนให
ลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน

3. แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค
(Kotler , 1997: 194 อางถึงใน พชระ สุธนฐาน , 2557: 18) กลาววากระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคนั้น จะตองผานกระบวนการ 5 ขั้นตอนคือ
3.1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/ Need Recognition) ในขั้นตอนแรกผูบริ

โภคจะตระหนักถึงปญหา หรือความตองการในสินคาหรือการบริการซึ่งความตองการหรือปญหานั้นเกิด
ขึ้นมาจากความจําเปน (Needs) ซึ่งเกิดจาก
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1. สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายน้ํา เปนตน
2. สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของสวนประสมทาง

การตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศนกิจกรรมสงเสริมการตลาด
จึงเกิดความรูสึกอยากซื้อ อยากได เห็นเพื่อนมีรถใหมแลวอยากได เปนตน

3.2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบรโิภคทราบถึงความตองการในสินคาหรือ
บริการแลว ลําดับขั้นตอไปผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพื่อใชประกอบการตัดสินใจ โดยแหลงขอมูล
ของผูบริโภคแบงเปน

1. แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรูจักที่มี
ประสบการณในการใชสินคาหรือบริการน้ันๆ

2. แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณาตามสื่อตางๆ
พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ

3. แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียดของสินคาหรือ
บริการจากสื่อมวลชนหรือองคกรคุมครองผูบริโภค

4. แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณสวนตัวของ
ผูบริโภคที่เคยทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆ มากอน
3.3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดขอมูลจากขั้นตอนที ่2 แลวใน

ขั้นตอไปผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้นผูบริโภคตองกําหนดเกณฑ
หรือคุณสมบัติที่จะใชในการประเมิน ตัวอยางเชน ถาผูบริโภคจะเลือกซื้อรถยนต จะมีเกณฑที่ใชในการ
พิจารณา เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ การตกแตงภายใน-ภายนอก บริการหลังการขาย ราคาขายตอ เปนตน

3.4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ไดทําการประเมินทางเลือกแลวผูบริโภคก็
จะเขาสูในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้

1. ตรายี่หอที่ซื้อ (Brand Decision)
2. รานคาที่ซื้อ (Vendor Decision)
3. ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision)
4. เวลาที่ซื้อ (Timing Decision)
5. วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision)

3.5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากที่ลูกคาไดทําการตัดสินใจ
ซื้อสินคาหรือบริการไปแลวนั้น นักการตลาดจะตอง ทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ซึ่งความ
พึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการที่ลูกคาทําการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่คาดหวัง ถาคุณคาของสินคา
หรือบรกิารที่ไดรับจริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกวาที่ไดคาดหวังเอาไวลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา
หรือบรกิารนั้น โดยถาลูกคามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ํา หรือบอกตอ เปนตน แตเมื่อใดก็
ตามที่คุณคาที่ไดรับจริงต่ํากวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความไมพึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ
ลูกคาจะเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขันและมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอื่นๆ ดวย ดวยเหตุนี้นกัการ
ตลาดจึงตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาหลังจากที่ลูกคาซื้อสินคาหรือบริการไปแลว โดย
อาจจะทําผานการใชแบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดตั้งศูนยรับขอรองเรียนของลูกคา (Call Center) เปน
ตน หลังจากผูบริโภคตระหนักถึงความตองการแลว ผูบริโภคจะทําการตกลงใจวาจะใชความพยายามมาก
นอยแคไหนในการตัดสินใจ ความเกี่ยวพันของผูบริโภคจะกําหนดระดับการทุมเทพยายาม ทั้งความพยายาม
ทางกาย การทุมเททั้งจิตใจ เวลา เงินทอง เพื่อเสาะแสวงหาขาวสารทางเลือก การประเมิณทางเลือกใน
ระหวางกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคผูมีสวนรวมในการตัดสินใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
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ผูบริโภคนั้นจะประกอบไปดวยบุคคลหรือกลุมคน ที่มามีสวนเกี่ยวของหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง
สามารถแบงออกเปน 5 บทบาทคือ

1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลที่เสนอความคิดในการซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก โดย
บทบาทของผูริเริ่มการซื้อจะเปนเพียงการเสนอแนวความคิดใหคําบอกเลา

2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ ผูที่มีอิทธิพลในการใหคําแนะนํา ใหขอเสนอแนะ ในการ
ตัดสินใจซื้อ บุคคลดังกลาวอาจจะมีอํานาจในการชักจูงใจผูซื้อมีจิตใจโนมเอียงตอสินคาและตัดสินใจในที่สุด

3. ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือผูที่ตัดสินใจในการซื้อสินคาเปนครั้งสุดทายในเร่ืองตาง ๆ
คือ ซื้อหรือไมซื้อซื้ออะไร ซื้อที่ไหน และซื้ออะไร ดังนั้นนักการตลาดจะตองทําการสืบหาใหพบไดวาใครเปน
ผูมีหนาที่ในการตัดสินใจ

4. ผูซื้อ (Buyer) คือ ผูทําการซื้อสินคานั้นๆ ซึ่งอาจจะไมใชผูที่ตองตัดสินใจในการซื้อก็ได
5. ผูใช (User) คือ บุคคลที่เปนผูใชบริโภคสินคานั้นๆ

จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวา การตัดสินใจซื้อและสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญ เนื่องจากการที่เราใชสวนประสมทางการตลาดนั้น เพื่อเปนแรงกระตุนใหเกิดการตอบสนองของ
ผูบริโภคไดอยางเต็มที่ โดย มีสวนชวยในการเรงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไมวาจะเปนการให
ขอมูล หรือ ตอบสนองความตองการของผูบริโภค

(นิเวศน ธรรมมะ และคณะ, การจัดการการตลาด : 43) กลาววา ภายใตพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภค บางครั้งผูบริโภคอาจคิดไมตรงกับการกระทําเสมอไป ดังนั้น การวิเคราะหกระบวนการการตัดสินใจ
ของผูบริโภคจึงเริ่มขึ้น ขั้นตอนที่ผูซื้อไดทําการเลือกผลิตภัณฑหรือบริการที่ตองการซื้อ คือ กระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค ( Purchase Decision Process ) ซึ่งมี 5 ขั้นตอน คือ 1.การตระหนักถึงปญหา 2.การ
แสวงหาความรู 3. การพิจารณาทางเลือก 4.การตัดสินใจซื้อ 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ

(อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล , 2550: 48-49) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจของผู
ซื้อ ซึ่งเปนกระบวนการสําคัญที่นาจะศึกษาวากอนที่ผูบริโภคจะตัดสินใจนั้นมีขั้นตอนการตัดสินใจอยางไร ซึ่ง
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคจะตัดสินใจน้ันมีขั้นตอนการตัดสินใจแบงออกเปน 5 ขั้นตอนคือ 1.การ
รับรูปญหา (Problem Recognition) 2.การแสวงหาทางเลือก (Search for Alternative) 3. การประเมินผล
ทางเลือก (Alternative Evaluation) 4.การตัดสินใจซื้อ (Choice / Purchase) 5. พฤติกรรมภายหลังการ
ซื้อ (Post Purchase Behavior)

วิธีดําเนินการวิจัย
การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับ กระบวนการตัดสินใจซือ้สมารทโฟนระ บบปฏิบัติการแอน

ดรอยดของผูบริโภคคนไทย โดยมีวัตถุประสงค 3 ประการ ไดแก วัตถุประสงคประการแรกคือ เพื่อศึกษา
กระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย ประการที่สองคือ เพื่อ
ศึกษากระบวนการตดัสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบตัิการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย จําแนกตาม
ปจจัยดานประชากร ประการที่สามคือ เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ที่มผีลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบตัิการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย ซึ่งเปนการวิจัยแบบไมทดลอง(Non
– Experimental Design)เปนการวิจยัที่มีการ ศึกษาตามสภาพที่เปนธรรมชาต ิ โดยไมมีการจดักระทําหรือ
ควบคุมตัวแปรใดๆ เปนการเกบ็รวบรวมขอมูลภาคสนามแบบวิจัยตัดขวาง (Cross sectional studies) คือ
การเก็บขอมูลในชวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียวโดยใชเครื่องมือการวิจัยเปนแบบสอบถาม
(Questionnaire) จํานวน 400 ชดุ ซึ่งผูวิจัยไดกาํหนดระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ประชากรกลุมตัวอยางและวิธีการสุมตัวอยาง
ประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้คือ ผูบริโภคคนไทยที่ซื้อสมารทโฟนระบบ ปฏิบัติการแอนดรอยด

ซึ่งไมสามารถรูจํานวนประชากรที่แนนอนได ผูวิจัยจึงไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน
โดยการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ(Accidental Sampling) เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน
ขนาดของกลุมตัวอยางจึงไดจากสูตรการคํานวณกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร โดยการเปด
ตารางหาขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane (1973) เพื่อกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางเพื่อการศึกษา ซึ่งการ
เปดตารางหาขนาดของกลุมตัวอยาง จะเปดตารางที่คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดที ่0.05 หรือคิดเปนคา
ความคลาดเคลื่อนที่ 5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยผลจากการเปดตารางขนาดกลุมตัวอยางของ
Yamane (1973) ไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
 ในการวิจัยครั้งนี ้ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม ซึ่งเปนเครื่องมือหลักที่ผูวิจัยใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
โดยผูวิจัยไดศึกษาคนควา ทบทวนแนวคิดทฤษฎี และผลการวิจัยตางๆที่เกี่ยวของ เพื่อสรางเปนกรอบ
แนวคิดที่เปนแนวทางในการพัฒนาแบบสอบถาม เพื่อเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ดวยวิธีวิจัยเชิงสํารวจเปน
ลักษณะแบบคําถามปลายปด โดยผูวิจัยมีคําตอบใหผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตอบ โดยแบงแบบสอบถาม
เปน 3 สวนดังนี้

สวนที่ 1 ปจจัยดานประชากรที่ผูตอบแบบสอบถามตองตอบคําถาม 4 ขอ คือ ดานเพศ ดานอายุ
ดานระดับการศึกษา ดานรายไดตอเดือน

สวนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด มีจํานวนขอคําถามทั้งหมด 17 ขอ

สวนที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย เปน
คําถามที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
ซึ่งประกอบดวย ดานการรับรูปญหา ดานการแสวงหาขอมูล ดานการประเมินทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ
และดานพฤติกรรมหลังการซื้อ มีจํานวนขอคําถามทั้งหมด 14 ขอ

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ เปนคําถามที่เกี่ยวของกับแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย จํานวนขอคําถาม 1 ขอ ประกอบดวย
คําถามในลักษณะคําถามปลายเปด เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น

ผลการวิจัย
การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามการวิจัย เรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบ

ปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังตอไปนี้
1. ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภค

คนไทย โดยภาพรวม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก โดยเรียงตามลําดับ
ไดแก ดานการแสวงหาขอมูล ดานการพิจารณาทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ
และดานการรับรูปญหา

2. ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภค
คนไทย จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน สามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้ ผูบริโภค
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คนไทยที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนที่ตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารท
โฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ตางกัน

3. ผลการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย สามารถสรปุผลการวิจัย ไดดังนี้

3.1 สวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมทางการ
ตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย

3.2 สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย

บทสรุปและขอเสนอแนะ
อภิปรายผล

ผลการวิจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
ผูวิจัยทําการสรุปตามวัตถุประสงคไดดังนี้
1. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
โดยรวมอยูในระดับมาก แตเมื่อพิจารณาเปนรายดาน สามารถสรุปผลไดดังนี้

1.1 ดานการรับรูปญหา ของผูบริโภคคนไทย อยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดยสวน
ใหญผูบริโภคคนไทย มีความตองการซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดเพราะเพื่อนชวนซื้อ ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ (ศิรประภา นพชัยยา , 2560: 23) ที่กลาววา การที่บุคคลๆ หนึ่งตระหนักถึงความ
ตองการซื้อสินคาหรือบริการซึ่งอาจเกิดขึ้นไดจากตัวเอง หรืออาจเกิดจากสิ่งเราภายนอก ยกตัวอยาง เชน
ความหิวที่เกิดจากการเดินผานรานอาหารที่มีการติดปายโฆษณาภาพอาหารที่มีความยั่วยวน ซึ่งผูบริโภคจะ
เกิดความหิวขึ้นโดยไมไดตั้งใจ โดยสิ่งเหลานี้เมื่อเกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน ทําใหบุคคล
เรียนรูวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีตหรือจากบุคคลรอบขาง และทําใหรูวาจะ
ตอบสนองตอสิ่งกระตุนนั้นอยางไร

1.2 ดานการแสวงหาขอมูล ของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดยสวน
ใหญผูบริโภคคนไทย ไดรับขอมูลขาวสารจากเพื่อนและครอบครัว เกี่ยวกับสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดกอนซื้อ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (อัญธิกา แกวศริ ิ, 2560) ที่กลาววา เมื่อผูบริโภคทราบถึงความ
ตองการในสินคาหรือบริการแลว ลําดับตอไปผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพื่อใชประกอบการตัดสินใจ
โดยใชแหลงขอมูลตางๆ ของผูบริโภค เชน แหลงบุคคล (Personal Sources) ตัวอยางเชน การสอบถามจาก
เพื่อน ครอบครัวคนรูจักที่มีประสบการณในการใชบริการรานอาหารบุฟเฟต เปนตน และสอดคลองกับ
แนวคิดของ(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ , 2552) ที่กลาววา ถาความตองการถูกกระตุนมากพอและสิ่งที่
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันทีเชน บุคคล
ที่เกิดความหิว มองเห็นรานอาหารและเขาซื้ออาหารบรโิภคทันที

1.3 ดานการพิจารณาทางเลือก ของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดย
สวนใหญผูบริโภคคนไทยไดมีการเปรียบเทียบราคาของสมารทโฟนระหวางระบบปฏิบัติการแอนดรอยดกับ
ระบบปฏิบัติการอื่นๆ กอนซื้อ ซึ่งสอด คลองกับแนวคิดของ (อัญธิกา แกวศิริ , 2560) ที่กลาววา การ
ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดขอมูลจากขั้นตอนการแสวงหาขอมูลแลว ขั้นตอไป
ผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือกโดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบริโภคจะมีการกําหนดเกณฑหรือ
คุณสมบัติที่จะใชในการประเมิน เชนราคา รสชาติของอาหาร ความสะอาด ความสะดวกรวดเร็ว ที่นั่ง
เพียงพอ เปนตน และยังสอดคลองกับแนวคิดของ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล , 2550) ที่
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กลาววา เมื่อไดขอมูลตางๆมาแลว ผูบริโภคจํานําทางเลือกแตละทางมาเปรียบเทียบวามีดานบวกและดาน
ลบอยางไรในการพิจารณาทางเลือกนี้ผูบริโภคจะดึงเอาเกณฑการประเมินผลความเชื่อทัศนคติและความ
สนใจที่จะซื้อ ซึ่งเปนสิ่งที่ถูกปลูกฝงอยูในจิตใจของคนๆนั้น อยูกอนแลวมาใชในการตัดสินใจสําหรับแตละ
ทางเลือก

1.4 ดานการตัดสินใจซื้อ ของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา โดยสวน
ใหญผูบริโภคคนไทยจะซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดเพราะซื้อไดสดวก มีการบริการที่ดีและมี
โปรโมชั่น หรือของแถม ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล , 2550) ที่
กลาววา เมื่อทําการประเมินแลว จะชวยใหผูบริโภคสามารถกําหนดความพอใจระหวางสินคาตางๆที่เปน
ทางเลือกและในที่สุดกระบวนการตัดสินใจก็จะนํามาสิ้นสุดที่การซื้อสินคาโดยพิจารณาจาก 3 ปจจัย คือ
สถานที่ซื้อ เงื่อนไขในการซื้อ และความพรอมที่จะจําหนาย

1.5 ดานพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ของผูบริโภคคนไทยอยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความคิดเห็นวา
โดยสวนใหญผูบริโภคคนไทยมีความพึงพอใจในสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดและจะซื้อสมารท
โฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดตอไป ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ (อัญธิกา แกวศิริ , 2560)ที่กลาววา
พฤติกรรมภายหลังการใชบริการ (Post Consumption Evaluation) หลังจากมีการบริโภคอาหารแลว
ขั้นตอนตอไปของผูบริโภค จะมีพฤติกรรมการประเมินผลการบริโภคโดยการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับ
สิ่งที่คาดหวัง หากคุณคาของการรับประทานอาหารที่ไดรับจริง ตรงกับที่ผูบริโภคคาดหวังหรือสูงกวาที่
คาดหวังไว ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคาและบริการ และจะเกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ําหรือบอกตอและ
ยังสอดคลองกับแนวคิดของ (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล , 2550) ที่กลาววา หลังการซื้อหรือ
การทดลองใชสินคาผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในตัวสินคา (Satisfaction /
Dissatisfaction) ซึ่งความพอใจหรือไมพอใจ จะมีผลตอความเชื่อ ทัศนคติและความตั้งใจในการซื้อครั้งตอไป
กลาวคือ ถาซื้อมาใชแลวด ีความรูสึกพอใจนี้จะถูกเก็บเปนความเชื่อตอตัวสินคา และทําใหเกิดทัศนคติที่ดี
ผลที่ตามก็คือ ความสนใจซื้อซ้ําและอาจบอกตอผูอื่น

2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดของผูบริโภคคนไทย
จําแนกตามปจจัยดานประชากร ดานเพศ ดานอายุ ดานระดับการศึกษา และดานรายไดตอเดือน
สามารถสรุปไดดังนี้

2.1 ผูบริโภคคนไทย ที่มีเพศตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดโดยภาพรวมตางกัน และเมื่อพิจารณาเปนรายดานก็ พบวา กระบวนการตัดสินใจซื้อทั้ง 5 ดาน
ตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา เพศที่ตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา เพศมีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมการซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ และสอดคลองกับ (สิริประภา วุฒิชนม , 2557) ที่ได
ศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของผูบริโภค พบวา เพศ มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของผูบริโภคมากที่สุดเปนอันดับแรก และก็สอดคลองกับงานวิจัยของ (ธราธิป แววศรี
, 2557) ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศที่แตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อและใชสมารทโฟนที่แตกตางกัน

2.2 ผูบริโภคคนไทย ที่มีอายุตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการ
แอนดรอยดโดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยที่มีชวงอายุตางกันนั้นจะมี
กระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่ตางกัน อาจเนื่องมาจาก ผูบริโภคคนไทย
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ที่มีอายุนอย อาจมีความตองการสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่มีลักษณะของผลิตภัณฑ ราคา ที่
แตกตางจากผูบริโภคคนไทยที่มีอายุมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ทีไ่ดศึกษา
พฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา อายุ มีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ และ
สอดคลองกับงานวิจัยของ (เดโชชัย อาจมนตรี , 2555) ที่ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน ตอ
ผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน พบวา อายุ มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทสมารทโฟน นอกจากน้ี
(ธราธิป แววศรี , 2557) ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุที่แตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อและใชสมารทโฟนที่
แตกตางกัน

2.3 ผูบริโภคคนไทย ที่มีระดับการศึกษาตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดโดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวาผูบริโภคคนไทยที่มีระดับการศึกษา
ตางกันนั้นจะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่ตางกัน ทั้งในดานการ
ตัดสินใจซื้อและดานพฤติกรรมหลังการซื้อ อาจเนื่องมาจาก ผูบริโภคคนไทยที่มีระดับการศึกษานอยก็จะ
เลือกซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่มีฟงกชั่นไมเยอะมาก ซึ่งตางจากผูบริโภคคนไทยทีม่ีระดับ
การศึกษาสูงที่ตองการซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดที่มีฟงกชั่นเยอะเพื่อใหตอบสนองตอการใช
งานในชีวิตประจําวัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ(วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัย
การตัดสินใจซื้อ อุปกรณหูฟง บลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ระดับการศึกษามีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพท เคลื่อนที ่และสอดคลองกับ (เดโช
ชัย อาจมนตรี , 2555) ที่ไดศึกษาปจจัยในการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตอผูบริโภค อําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน พบวา ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทสมารทโฟน

2.4 ผูบริโภคคนไทย ที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยดโดยภาพรวมตางกัน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยที่มีรายไดตอเดือน
แตกตางกัน จะแสดงถึงพฤติกรรม ความสามารถ หรืออํานาจในการซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยดที่แตกตางกัน อาจเนื่องมา จากผูที่มีรายไดตอเดือนนอย อาจนําเงินไปซื้อสินคาที่มีความจําเปน และมี
การพิจารณาดานราคาของผลิตภัณฑอยางรอบคอบ ซึ่งตางจากผูบริโภคคนไทยที่มีรายไดตอเดือนมาก ที่
อาจจะตัดสินใจซือ้สมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยดโดยทันท ีตามความชื่นชอบสวนบุคคล รวมทั้งมี
อํานาจและกําลังในการซื้อเยอะ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552)ที่ไดศึกษาพฤติกรรม
และปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบรโิภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลกับพฤติกรรมการซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่

3. ศึกษาสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน
ดรอยด ของผูบริโภคคนไทย สามารถสรุปไดดังนี้

3.1 สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ของผูบริโภคคนไทย ซึ่งผูวจิัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยที่จะซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยด จะไมนําเรื่องของรูปแบบผลิตภัณฑ เชน ตัววัสดุ คุณสมบัติของเครื่อง มาเปน
ตัวตัดสินใจในการเลือกซื้อ อาจเน่ืองจาก วัสดุ คุณสมบัติของเครื่อง หรือฟงกชั่นการใชงานของแตละแบรนด
มีความใกลเคียงกัน ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและ
ปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ เปนปจจัยที่มีอิทธพลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ โดยปจจัยดาน
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ผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ ความชัดเจนของเสียงในการสนทนา และ
อันดับรองลงมา คือ มีขนาดและน้ําหนักที่เหมาะสมแกการใชงาน และมีการออกแบบและมีรูปลักษณและ
สีสันที่ทันสมัย และไมสอดคลองกับงานวิจัยของ (ทักษิณา พูลสวัสดิ์ , 2554) ที่ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตออุป
สงคและพฤติกรรมของผูบริโภคแท็บเล็ตคอมพิวเตอรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ
เปนปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคแท็บเล็ตคอมพิวเตอร โดยปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภคมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ ความสามารถในการใชงานหลากหลาย และอันดับ
รองลงมา คือ มีการรับประกันสินคา และความทนทานของสินคา

3.2 สวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน
ระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ของผูบริโภคคนไทย ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยใหความสําคัญกับ
การที่ตองสามารถแบงจายหรือผอนชําระเปนรายงวดไดและรองลงมาคือตองมีราคาใหเลือกที่หลากหลาย ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณ
หูฟงบลูทูธโทรศัพท เคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานราคา เปน
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ โดยปจจัยดานราคาที่มีผลตอการตดัสินใจซื้อมากที่สุดเปน
อันดับแรก คือ ราคาตัวเครื่องเหมาะสมกับคุณสมบัติการใชงาน และอันดับรองลงมา คือ คาซอมและ
คาบริการที่ไมแพง และการมีบริการผอนชําระ และสอดคลองกับงานวิจัยของ (ปรเมษฐ แกนพุฒ ิ, 2555) ที่
ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผูบริโภคในอาเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน พบวา ปจจัยดานราคา เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผูบริโภค โดยปจจัยดาน
ราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ ความเหมาะสมของราคาตัวเครื่องเมื่อเทียบกับ
ตรายี่หอสินคา และอันดับรองลงมาคือ ความเหมาะสมของราคาตัวเครื่องเมื่อเทียบกับคุณสมบัติการใชงาน
และความเหมาะสมของราคาตัวเครื่องเมื่อเทียบกับความสวยงามของตัวเครื่อง

3.3 สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
สมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ของผูบริโภคคนไทย ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยให
ความสําคัญกับความสวยงามของสถานที่จัดจําหนายสินคาและรองลงมาคือจะตองหาซื้อไดงายและสะดวก
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณหูฟงบลูทูธโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ โดยปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ ที่ตั้งของรานตัวแทนจําหนายมีความสะดวกใน
การเดินทางไปซื้อ และอันดับรองลงมา คือ ความนาเชื่อถือของรานตัวแทนจําหนายที่ไปซื้อ และความ
นาเชื่อถือของศูนยซอมและบริการหลังการขาย และสอดคลองกับงานวิจัยของ (ปรเมษฐ แกนพุฒ ิ, 2555) ที่
ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแกน พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผูบรโิภค
โดยปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ มีศูนยบริการ
หลายแหง และอันดับรองลงมา คือ หาซื้อไดงายและสะดวก และสั่งซื้อผานทางเว็บไซตได

3.4 สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารท
โฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด ของผูบริโภคคนไทย ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคคนไทยใหความสําคญั
กับ โปรโมชั่นที่นาสนใจเปนอันดับแรก รองลงมาคือ การโฆษณาผานสื่อตางๆ ไดนาสนใจ ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ (วัชระ วงษเกษม , 2552) ที่ไดศึกษาพฤติกรรมและปจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เปน
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณหูฟงบลูทูธ โดยปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
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ซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ การใหสวนลดสําหรับตัวเครื่องและอุปกรณเสริม และอันดับรองลงมา คือ
การโฆษณาทางสื่อตางๆ อยางสม่ําเสมอ และการแถมของสมนาคุณ และสอดคลองกับงานวิจัยของ (ปรเมษฐ
แกนพุฒ ิ, 2555) ทีไ่ดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเลต็ของผูบริโภคในอําเภอ
เมือง จังหวัดขอนแกน พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ต
ของผูบริโภค โดยปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสนิใจซื้อมากที่สุดเปนอันดับแรก คือ มีการ
รับประกันสินคา และอันดับรองลงมา คือ มีศูนยบริการและพนักงานที่เชี่ยวชาญบริการหลังการขาย และมี
รุนและราคาใหเลือกหลายระดับ

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป
1. ควรศึกษาตัวแปรอื่นๆที่อาจจะมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอน

ดรอยด ของผูบริโภคคนไทย เชน ปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อ ปจจัยดานสถานการณ ปจจัยดานความรู
ความเขาใจในตัวผลิตภัณฑ และนําขอมูลที่ไดรับไปใชในการปรับปรุงพัฒนาสินคา ใหตรงความตองการของ
ลูกคาตอไป

2. เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด
ของผูบริโภคคนไทย จึงควรอาศัยการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บขอมูลรูปแบบอื่นๆ เพิ่มเติม เชน การ
สัมภาษณเชิงลึก  ( In-Depth Interview) การสนทนากลุ ม (Focus Group) ควบคู ไปกับการแจก
แบบสอบถามกับกลุมผูบริโภคคนไทยที่ใชสมารทโฟนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด เพื่อใหไดขอมูลที่
หลากหลายหรือ เฉพาะเจาะจงมากขึ้น
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