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บทคัดยอ 

 การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ  1) เพื่อศึกษาปจจัยลักษณะสวนบุคคลท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart Watch 

ของประชาชนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  และ  2) เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart 

Watch ของประชาชนวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้  คือ  ประชาชนวัย

ทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามออนไลน สถิติท่ีใช

ในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวย  ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จากการวิเคราะห

ขอมูลพบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน สวนใหญเปนเพศชาย  มีอายุ 31 - 35 ป  มีสถานภาพเปน

สมรส  ระดับการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปริญญาตรีหรือเทียบเทา  มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง  

และ รายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท  จากผลการวิจัยพบวาดานปจจัยสวนบุคคลมีผลตอปจจัยทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart Watch  และดานปจจัยทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ,  ดานราคา,  ดาน
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การสงเสริมการตลาด,  ดานการจัดจําหนาย,  ดานกระบวนการบริการ,  ดานบุคลากร  และ ดานการนําเสนอทาง

กายภาพ มีผลกับการตัดสินใจซ้ือ Smart Watch 

คําสําคัญ : ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart Watch 

Abstract 

This research The objectives are to 1) to study the factors of personal characteristics that affect the 

purchasing of a smart watch among working-age people in Bangkok, and 2) to study the marketing factors 

affecting the purchasing of a smart watch among working-age people. In Bangkok The sample group used in 

this research is working people. The number of 400 students in Bangkok was an online questionnaire. The 

statistics used for data analysis consisted of frequency, percentage, mean and standard deviation. From the 

analysis of the data, it was found that Most of the 400 respondents were male, aged 31-35 years of age, with 

marital status. Diploma level or bachelor's degree or equivalent Have occupation, private company employee / 

employee and average monthly income of 20,001 - 30,000 baht, according to research, it was found that 

personal factors influence the marketing factors that affect the purchase of Smart Watch and the marketing 

factors such as product, Price, promotion, distribution, service process, personnel and physical presentation. 

Affect the Smart Watch purchase decision 

Keywords : Marketing factors that affect the purchase of a Smart Watch 

บทนํา 

ปจจุบันการรับสงขอมูลการส่ือสารไดรับการพัฒนามาจนสามารถรับสงผานระบบเครือขายไรสายและ

มีความเปนปจจุบัน (Real Time) เทคโนโลยีดังกลาวจึงมีบทบาทสําคัญในการใชชีวิตในสังคม เนื่องจากสามารถ

อํานวยความสะดวกในการใชชีวิตของผูบริโภคไดมากข้ึน  เชน นวัตกรรมเทคโนโลยีท่ีมีการพัฒนาซอฟทแวร

มาใชและขนาดของคอมพิวเตอรมีขนาดเล็กลงจนกลายเปนอุปกรณท่ีสามารถสวมใสบนรางกายใน

ชีวิตประจําวันไดและมีราคาท่ีถูกลง  ทําใหผูบริโภคเขาถึงอุปกรณดังกลาวไดงายมากข้ึน  สงผลใหการใชงาน

เทคโนโลยีของผูบริโภคไมใชเพียงเพื่อตอบสนองความจําเปนในการใชงาน (functional) เทานั้น  แตยังเปนการ

เลือกซ้ือดวยรสนิยม (Lifestyle) และความพึงพอใจ (Gratification) จากรูปลักษณความสวยงามของผลิตภัณฑ 

และรูปแบบท่ีตอบสนองการใชงานดวยเชนกันจากการพัฒนาดานเทคโนโลยีดังกลาว ในชวง 2-3 ปท่ีผานมามี

สินคาท่ีเปน Smart Watch วางขายในตลาดเพิ่มข้ึนหลากหลายประเภท ไมวาจะเปนการใชงานเพื่อรักษาสุขภาพ

และวงการแพทย  (Healthcare and Medical) การใชงานเพื่อออกกาลังกาย (Fitness) การใชงานเพ่ือดูขอมูล

รวมกับสรางความบันเทิง (Infotainment) การใชงานเฉพาะเจาะจงในอุตสาหกรรม (Industrial) และการใชงาน

ในดานกิจการทหาร (Military) ซ่ึง Smart Watch ท่ีใชงานในกลุมผูบริโภคท่ัวไปจะเนนไปท่ีการใชงานเพื่อออก
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กําลังกายและการใชงานในการดูขอมูลรวมกับการสรางความบันเทิงเปนหลัก เชน นาฬิกาอัจฉริยะ กําไลขอมือ

เพื่อสุขภาพ ไดเร่ิมตนมาจากความสามารถในการวัดกาวเดินของผูท่ีสวมใสโดนใชเซ็นเซอร (Sensor) ท่ีสามารถ

ประมวลผลเปนขอมูลของระยะทางท่ีเดิน ปริมาณแคลอร่ีท่ีเผาผลาญ สถิติการนอน ฯลฯ แตในปจจุบัน ไดมี

เซ็นเซอร (Sensor) ท่ีสามารถรับสัญญาณตําแหนงจากดาวเทียม (GPS) และเซ็นเซอร(Sensor) ท่ีสามารถวัดอัตรา

การเตนของหัวใจไดโดยตรง จุดสังเกตประการหนึ่งของ Smart Watch  คือการท่ีไมไดแยงชิงบทบาทของ

สมารทโฟน (Smartphone) แตเปนอุปกรณเฉพาะทาง ท่ีตองอาศัยสมารทโฟน (Smartphone) ในการอานขอมูล

และเปนความชัดเจนของอุปกรณในยุคใหม ท่ียืดถือสมารทโฟน (Smartphone) เปนศูนยกลางแทนท่ีจะเปน

คอมพิวเตอร (Computer) หรือแล็ปทอป (Laptop) และแนวโนมการใช Smart Watch จะมีปริมาณท่ีเพิ่มสูงข้ึน 

วัตถุประสงคของงานวิจัย 

เพ่ือศึกษาปจจัยลักษณะสวนบุคคล และปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart Watch ของ

ประชาชนวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ Smart   Watch ของประชาชนวัยทํางาน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังนี้ 

 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน ระดบัการศึกษาสูงสุด 

 ตัวแปรตาม คือ ปจจัยการตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภณัฑ, ปจจัยดานราคา, ปจจัยดานการจดัจําหนาย, 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย, ปจจัยดานบุคลากร, ปจจัยดานกระบวนการบริการ และ ปจจยัดานการนําเสนอ

ทางกายภาพ 

ขอบเขตดานประชากร 

 ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก ประชาชนวัยทํางาน ท่ีอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร ท้ังเพศหญิง และ เพศชาย 

ขอบเขตดานระยะเวลา 

 การเก็บรวบรวมขอมูลจะใชแบบสอบถาม โดยวิเคราะหขอมูลระหวาง เดือนมกราคม ถึงเดือน 

กุมภาพันธ พ.ศ. 2564 เปนระยะเวลาท้ังส้ิน 2 เดือน 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

1. ทําใหทราบถึงความคิดเห็นของลูกคาเกี่ยวกับปจจัยในการตัดสินใจซ้ือ Smart Watch และสามารถนําผล

วิจัยไปเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรงความตองการของผูบริโภค ท่ีสนใจซ้ือ 

Smart Watch 
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2. ทําใหทราบถึงสถานการณทางการตลาด ชองทาง และโอกาสในการขยายตลาด และ สามารถนําผลวิจัย

ไปเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางสวนประสมทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายขยายกลุมเปาหมาย 

ในปจจุบัน และอนาคต 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

    ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)   ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 

         

 

 

 

 

 

 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.(2558) ไดใหความหมายวา ดานลักษณะประชากร (Demographic) 

ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได เปนเกณฑท่ีนิยมใชในการแบงสวน

ตลาด ดานลักษณะประชากร เปนลักษณะสําคัญท่ีชวยกาํหนดตลาดเปาหมาย ตวัแปรดานลักษณะประชากรท่ี

สําคัญ 

อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล.(2550) ไดใหความหมายวา ลักษณะทางประชากรศาสตร 

รวมถึงอายุ เพศ วงจรชีวิต ครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาด

เพราะเกี่ยวพันธกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาท้ังหลาย การเปล่ียนแปลงทางประชากรช้ีใหเห็นถึงการ

เกิดข้ึนของตลาดใหม และตลาดอ่ืนท่ีจะหมดไป หรือลดความสําคัญลง ลักษณะทางประชากรศาสตร ท่ีสําคัญมี

ดังนี้ อายุ เพศ การศึกษา รายได และสถานภาพสมรส 

แนวคิดทฤษฎเีก่ียวกับปจจัยทางการตลาด 

Kotler, P.(2009) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึงตัวแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาด

ท่ีสามารถควบคุมได บริษัทมักจะนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความตองการของลูกคาท่ี

ปจจัยสวนบุคคคล 

- เพศ 

- อายุ 

- สถานภาพ 

- ระดับการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อ Smart Watchของ

ประชาชนวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานการจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการขาย 

- ดานบุคลากร 

-  ดานกระบวนการบริการ 

- ดานการนําเสนอทางกายภาพ 
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เปนกลุมเปาหมาย แตเดิมสวนประสมการทางการตลาดจะมีเพียงแค 4 ตัวแปรเทานั้น (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ 

(Product), ราคา (price), สถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑ (Place), การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ตอมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ตัวแปร ไดแก บุคคล (People), ลักษณะทางกายภาย 

(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process)  เพ่ือใหสอดคลองกับแนวคิดท่ีสําคัญทางการตลาดสมัยใหม 

โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจทางดานการบริการ ดังนั้นจึงรวมเรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

พากภูมิ  พรอมไวพล. (2551).  พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรม

การซ้ือและปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้คือผูบริโภคท่ีซ้ือและใชสินคา iPod ท่ีอยูอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เคร่ืองมือท่ีใช

ในการเก็บขอมูลคือ แบบสอบถาม  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ,  คาเฉล่ีย,  สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน,  การวิเคราะหความแตกตางใชคาที,  การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  และการวิเคราะหความ

แตกตางโดยใชสถิติคาไครสแควร  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ   

ผลการวิจัยพบวา  1)กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 31 – 40 ป  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มี

ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท  มีสถานภาพสมรสเปนโสด  และประกอบอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชน  2)ปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod อยูใน

ระดับมาก โดยดานผลิตภัณฑเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด สวนดานอ่ืนๆ อยูในระดับมาก  

3)ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคา iPod ไมแตกตางกัน แตผูบริโภคท่ีมีอายุระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน สถานภาพสมรส และ

อาชีพท่ีแตกตางกันจะมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมแตกตางกัน  4)ผูบริโภคท่ีมีเพศ

แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา iPod ไมแตกตางกันในเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือมาก 

และกิจกรรมท่ีนิยมใช iPod มากท่ีสุด แตจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา iPod แตกตางกันในเร่ืองคาใชจายตอคร้ัง 

ในการซ้ือสินคา รุนของสินคา iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา iPod มากท่ีสุด และเหตุผลท่ี

ตัดสินใจซ้ือสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.015  ผูบริโภคท่ีมีอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด ระดับรายได 

เฉล่ียตอเดือน สถานภาพสมรส และอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา iPod แตกตางกันในทุกเร่ือง

ไดแก เร่ืองคาใชจายตอคร้ังในการซ้ือสินคา รุนของสินคา iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใช iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา iPod มากท่ีสุด และเร่ือง

เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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ม่ิงขวัญ ศรีทอง. (2558). ทัศนคติและปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณสวมใส (wearable 

device) ในรูปแบบสายรัดขอมือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล งานวิจัยฉบับนี้มี

วัตถุประสงคเพื่อศึกษาวาทัศนคติและปจจัยใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณสวมใสในรูปแบบสายรัดขอมือ

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยเนนดานทัศนคติ ไดแก ประโยชนท่ีไดรับ ภาพลักษณ

ของผูสวมใส คุณสมบัติของอุปกรณ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดาน

ราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยสามารถนําผลวิจัยไปเปนแนวทางใน

การพัฒนากลยุทธทางสวนประสมการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายและขยายกลุมเปาหมาย และยังสามารถนําผลวิจัยนี้

มาเปนแนวทางในการศึกษาคนควาวิจัย และเปนประโยชนสําหรับผูท่ีสนใจงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับทัศนคติและปจจัย

ท่ีสงผลตอการตัดสินในซ้ือในอุปกรณสวมใสในรูปแบบอ่ืนๆไดอีกดวย ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานทัศนคติท่ี

สงผลตอการติสินในซ้ืออุปกรณสวมใส ในรูปแบบสายรัดขอมือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล คือ ปจจัยดานการแสดงขอมูลสถิติและกีฬา อุปกรณชวยใหไดทราบขอมูลสถิติการวัดผลจากการเลน

กีฬา เชน สถิติการวิ่งสถิติการปนจักรยา สถิติการวายน้ํา เปนตน รวมถึงความสามารถในการวัดอัตราการเตน

ของหัวใจ หรือจังหวะชีพจร และชวยใหไดรับทราบขอมูลการวัดผลและสถิติท่ีไดรับจากอุปกรณท่ีจําเปนตอตัว

ผูสวมใสและความสามารถดานเก็บสถิติขอมูลในชีวิตประจําวัน  เชน จํานวนกาวในแตละวัน จํานวนช่ัวโมงการ

นอน ปริมาณแคลอร่ีท่ีเผาผลาญ เปนตน สําหรับปจจัยดานสวนประสมการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณสวมในในรูปแบบสายรัดขอมือในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ ดานตราสินคา และคุณภาพ

ของผลิตภัณฑในดาน ผลิตภัณฑทําจากวัสดุท่ีมีคุณภาพ มีการรับประกันคุณภาพของสินคาท่ีนาเช่ือถือ ความ

แมนยํา (Accurate) ในการตรวจนับสัญญาณหรือวัดผลของอุปกรณ การกันน้ํา (Water resistance) ตราสินคามี

ความนาเช่ือถือ และขนาด รูปทรง และออกแบบเหมาะสมกับการใชงาน ดานเทคโนโลยีและอะไหลของ

ผลิตภัณฑ ในเร่ือง มีจอภาพในตัวอุปกรณสวมใส มีระบบส่ันและเสียงในการแจงเตือน การมีแอปพลิเคช่ันท่ี

หลากหลายใหใชงาน มีอุปกรณหรืออะไหลใหเลือกหลากหลาย สามารถเปล่ียนสีของสายรัดขอมือได 

เสาวนีย ขจรเทวาวงศ. (2558). ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนตราสินคาจีนของผูบริโภค

คนไทย  การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนตราสินคาจีนของ

ผูบริโภคคนไทยซ่ึงเปนกลุมตราสินคาท่ีผลิตและจําหนายสมารทโฟนเนนคุณภาพดีในราคาประหยัด อีกท้ังเปน

ผูผลิตรายใหมท่ีเขามาทําตลาดจําหนายสมารทโฟนในประเทศไทยเม่ือไมนานมานี้ โดยจะทําการศึกษาปจจัย

สวนประสมทางการตลาด 4Ps ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย กิจกรรมสงเสริม

การตลาด และปจจัยดานลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนและระดับการศึกษา โดย

งานวิจัยช้ินนี้วิเคราะหผลดวยโปรแกรมวิเคราะหทางสถิติสําเร็จรูป SPSS ซ่ึงผลการศึกษาพบวา ดานลักษณะ

ทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายรอยละ 53.7 และเพศหญิงรอยละ 46.3 มี



7 

 

สถานภาพโสดมากท่ีสุด ซ่ึงอยูในชวงอายุระหวาง 18 – 28 ปรองลงมาอยูในชวงอายุ 29 – 39 ป โดยมีระดับ

การศึกษาในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุดถึงรอยละ 59.5 รองลงมาเปนระดับปริญญาโท และต่ํากวาปริญญาตรี

ตามลําดับสวนดานอาชีพนั้นประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากท่ีสุดรองลงมาเปนขาราชการหรือ

พนักงานรัฐวิสาหกิจ ซ่ึงโดยภาพรวมมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูในชวง 15,000 – 30,000 บาทตอเดือนเปนจํานวน

มากท่ีสุดรองลงมาคือมีรายไดต่ํากวา 15,000 ตอเดือนพฤติกรรมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถ่ีในการ

เปล่ียนสมารทโฟนตราสินคาจีนเคร่ืองใหมมากกวา 2 ปตอคร้ังมากท่ีสุด สาเหตุของการเปล่ียนสมารทโฟนตรา

สินคาจีนเคร่ืองใหมคือตองการสมารทโฟนเคร่ืองรุนใหมกวาท่ีใชงาน โดยจะยินดีจายเงินซ้ือสมารทโฟนเคร่ือง

ใหมอยูในชวงราคา 5,000 – 10,001 บาท โดยไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสมารทโฟนตราสินคาจีนผานทาง

เว็บไซตตางๆ มากท่ีสุดรองลงเปนการไดรับขอมูลผานทางส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแหลงขอมูลท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนตราสินคาจีนของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดรับอิทธิพลจากกระทูหรือรีวิว

จากผูใชงานจริง รองลงมาเปนคําบอกเลาจากเพ่ือน และอิทธิพลจากส่ือทางโฆษณาโดยชองทางท่ีกลุมตัวอยาง

เลือกซ้ือสมารทโฟนตราสินคาจีนนั้นสวนใหญรอยละ 30 เลือกซ้ือผานทางรานตัวแทนจําหนาย รองลงมาเปน

ซ้ือผานทางหางสรรพสินคา และซ้ือผานทางออนไลนตามลําดับสําหรับกิจกรรมใชงานผานสมารทโฟนตรา

สินคาจีนมากท่ีสุดใน 3 อันดับแรกไดแก เลนโซเชียลมีเดียรับสายโทรเขาและโทรออก และลําดับสุดทายคือ

ถายรูป โดยสมารทโฟนตราสินคาจีนท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือมากท่ีสุด ไดแก ตราสินคา Oppo รองลงมาไดแก 

Xiaomi และลําดับสุดทายคือ Huaweiโดยปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สมารทโฟนตราสินคาจีนมากท่ีสุด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑและความเหมาะสมของราคาเปนปจจัยท่ีผูบริโภค

ใหความสําคัญมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนตราสินคาจีน อันดับ 2 ไดแก ปจจัยคุณภาพกลองถายรูป

และน้ําหนักเคร่ือง รองลงมาคือ ปจจัยดานราคาอุปกรณเสริมและคาซอมและความนาเช่ือถือของตัวแทน

จําหนายออนไลน และลําดับสุดทายไดแก ปจจัยดานชองทางจัดจําหนายและความนาเช่ือถือของรานสวนผล

การศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรดานความแตกตางของระดับรายไดตอเฉล่ียตอเดือนไมสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนตราสินคาจีนของผูบริโภค เนื่องจากปจจุบันราคาของสมารทโฟนตราสินคาจีนก็มี

หลากหลายระดับราคามากข้ึน เพื่อใหผูบริโภคเลือกซ้ือไดตามระดับความพึงพอใจของแตละบุคคลไดมากข้ึน 

สวนความแตกตางของระดับการศึกษานั้นสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนตราสินคาจีนของผูบริโภค โดย

มีสาเหตุจากผูท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือต่ํากวามีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวาผูท่ีมีการศึกษาระดับปริญญา

โทหรือสูงกวา ทําใหพิจารณาเร่ืองความเหมาะสมของราคาสมารทโฟนท่ีสอดคลองกับไลฟสไตลการแชร

ถายภาพโพสตลงส่ือโซเชียลมีเดีย จึงตองพิจารณาเร่ืองคุณภาพกลองดวย สวนผูท่ีมีระดับการศึกษาระดับ

ปริญญาโทหรือสูงกวาจะพิจารณาเร่ืองคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการในการใชงาน

ดานตางๆ 
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วรเมธ อังกุลดี และ สุดาพร กุณฑลบุตร. (2561). ปจจัยท่ีมีผลตอคุณคากรบริโภคในการซ้ือสมารท

วอทช ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงเพื่อ 1) ศึกษาปจจัยลักษณะท่ัวไปของ

ผูบริโภคท่ีมีผลตอคุณคาการบริโภคในการซ้ือสมารทวอทชของผูบริโภค  และ 2) ศึกษาปจจัยดานสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอคุณคาการบริโภคในการซ้ือสมารทวอทซ ดานคุณคาทางการใชงานและดานคุณคา

ทางอารมณ กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือผูใชสมารทวอทชในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 

400 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามออนไลน สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวย 

ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางของคาเฉล่ีย (Independent 

samples t-test) การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) และการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ 

(multiple regression analysis) ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง ชวงอายุระหวาง 

26-31 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพสวนใหญคือ พนักงาน / ผูบริหารบริษัทเอกชน รายได

ตอเดือนอยูระหวาง 15,000-30,000 บาท ผลการสอบสมมติฐานพบวา ลักษณะท่ัวไปของผูใชสมารทวอทช ดาน

อายุ และอาชีพท่ีแตกตางกัน มีผลตอคุณคาทางการใชงานแตกตางกัน สวน ดานเพศ อายุ และอาชีพท่ีแตกตาง

กัน มีผลตอคุณคาทางอารมณท่ีแตกตางกัน สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด

จําหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอคุณคาการบริโภคในการซ้ือสมารทวอทซดานคุณคา

ทางการใชงานของผูใชสมารทวอทซ และสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ

สงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอคุณคาการบริโภคในกาซ้ือสมารทวอทซคุณคาทางอารมณของผูใชสมารวอทช 

อรรคเดช จันทรมานะ. (2562). ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนผานตลาดออนไลนใน

ประเทศไทย  วัตถุประสงคในการวิจัย 1)เพื่อสํารวจปจจัยสวนบุคคลของผูซ้ือสมารทโฟนผานตลาดออนไลนใน

ประเทศไทย 2)เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนผานตลาด

ออนไลนในประเทศไทย และ 3)เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนผานตลาดออนไลนในประเทศไทย โดย

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา ไดแก ผูซ้ือสมารทโฟนผานตลาดออนไลนในประเทศไทย จํานวน 400 ตัวอยาง 

และสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชเก็บขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช

ในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉล่ีย การแจกแจงความถ่ี สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สําหรับผลการทดสอบ

สมมติฐานใชวิเคราะหความแปรปรวน 1 ตัวประกอบ (One-way analysis ofvariance) และสถิติไคสแควร  

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชาย และเพศหญิงในอัตราสวนใกลเคียงกัน สถานภาพโสด ประกอบ

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดเฉล่ีย 30,000 บาทข้ึนไปตอเดือน สวน

ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด กลุม

ตัวอยางมีการตัดสินใจเฉล่ียอยูในระดับมาก  สวนการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนผานตลาดออนไลนในประเทศ

ไทยกลุมตัวอยางมีการตัดสินใจเฉล่ียอยูในระดับปานกลางสําหรับสมมติฐานพบวาปจจัยสวนบุคคล 
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ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได ท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟน

ผานตลาดออนไลนในประเทศไทยในภาพรวมท่ีตางกัน ดานความสัมพันธของสวนประสมทางการตลาดและ

ตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนผานตลาดออนไลนในประเทศไทย พบวาดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานสงเสริมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนผานตลาดออนไลนในประเทศไทย 

โสภิตา รัตนสมโชค. (2558). ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลตอ ความพึงพอใจใน

การใชบริการรถไฟฟาเฉลิมพระเกียรติ (บีทีเอส) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคของ

งานวิจัย 1)เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการ ใชบริการ

รถไฟฟาเฉลิมพระเกียรติ(บีทีเอส) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 2)เพื่อศึกษาปจจัยประชากรศาสตร 

ดานอาชีพ (Occupation) ท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใชบริการรถไฟฟาเฉลิมพระเกียรติ (บีทีเอส) ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 3)เพื่อศึกษาถึงแนวโนมความตองการในอนาคตของผูใชบริการรถไฟฟาเฉลิม

พระเกียรติ (บีทีเอส) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยประชากรตัวกลุมตัวอยางท่ีจะใชในการศึกษา คือประชากรท่ี

อาศัยอยูในจังหวัดกรุงเทพมหานครท่ีเคยใชบริการรถไฟฟาเฉลิมพระเกียรติ(บีทีเอส) อยางนอย 1 คร้ังในชวง

ระยะเวลา 1 ปท่ีผานมา ท้ังนี้ การเก็บขอมูลจะใชรูปแบบของแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงขอมูลท่ีไดรับจะ

เปนประเภทขอมูล 8 ปฐมภูมิ (Primary Data) โดยระยะเวลาในการดําเนินงานจะเร่ิมตั้งแตเดือนมกราคมจนถึง

เดือน เมษายน 2559 ผลจากการวิจัยปจจัยดานบุคคล (People) โดยตัวแปรอิสระท่ีกลุมตัวอยางมีคาเฉล่ียของ

ระดับความคิดเห็นสูงสุดเปน 3 อันดับแรก ไดแก เจาหนาท่ีหรือพนักงานภายในสถานี มีการแตงกายท่ีสุภาพ

เรียบรอย โดยไดรับคาเฉล่ีย 3.98 สามารถแปลคาอยูในระดับ “มาก” รองลงมาคือ เจาหนาท่ีหรือพนักงานภายใน

สถานี มีกิริยามารยาทท่ีสุภาพเรียบรอย โดยไดรับคาเฉล่ีย 3.81 สามารถแปลคาอยูในระดับ “มาก” และ 

เจาหนาท่ีดูแลความปลอดภัย (Securities) บริเวณชานชาลา สามารถใหบริการไดดีโดยไดรับคาเฉล่ีย 3.74 

สามารถแปลคาอยูในระดับ “มาก” 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีวิธีวิจัยในรูปแบบของการสํารวจ (Survey 

Research) ซ่ึงการเก็บขอมูลจะใชเคร่ืองมือคือ  แบบสอบถาม(Questionnaire) ประกอบกับการใชโปรแกรม

สําเร็จรูป (SPSS) สําหรับผลสรุปการวิจัย เพ่ือทําการวิเคราะหขอมูลทางสถิติท่ีไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจาก

กลุมตัวอยาง 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คร้ังนี้คือ  ประชากรวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีผูวิจัยทําการเก็บแบบสอบถามรวมท้ังส้ิน 400 ชุด ซ่ึงใชสูตรคํานวณขนาดกลุม
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ตัวอยางแบบไมทราบคาประชากร ผูวิจัยจึงใชสูตรของคอแครน (Cochran, 1977 อางใน ธีร-วุฒิ เอกะกุล, 2543) 

ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% ระดับความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได 5%  

การเก็บรวบรวมขอมูล 

1. แจกแบบสอบถามใหแกประชากรท่ีกําหนดไว 

2. ตอบขอซักถามบางประการท่ีผูตอบแบบสอบถามอาจจะตองการคําอธิบายเพิ่มเติม 

3. เก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดขอมูลครบถวนแลว เพื่อนําไปจัดทําและเตรียมสําหรับการวิเคราะห 

การวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยทําการประมวลผลและวิเคราะหขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทาง

คอมพิวเตอร (SPSS Version 26.0) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. คารอยละ (Percentage) ในการอธิบายใหเห็นถึงลักษณะพื้นฐานโดยท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

2. คาเฉล่ีย (𝑥
−

) 

3. คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) สําหรับวิเคราะหปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart Watch 

ของขอมูลวาขอมูลในแตละตัวมีความแตกตางกันมากนอยอยางไร 

ผลวิเคราะหขอมูล 

ผลวิเคราะหขอมูลสวนท่ี 1 เพศ สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 54.5 และเพศ

หญิง จํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 45.5  อายุ สวนใหญ มีอายุ 31 - 35 ป จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5  

รองลงมาคือ 26 - 30 ป จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.3, 36 – 40 ป จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5, 41 ป 

ข้ึนไป จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.3, 21 – 25 ป จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8, นอยกวา 16 ป จํานวน 

10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 และ 16 – 20 ป จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8  สถานภาพ สวนใหญมีสถานภาพเปน

สมรส จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 51.0  มีสถานภาพโสด จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.0 และ มี

สถานภาพอ่ืนๆ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0   ระดับการศึกษา สวนใหญมีระดับการศึกษาระดับอนุปริญญา

หรือปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.5  รองลงมา ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.5,  ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา จํานวน 60 คน คิดเปน

รอยละ 15 และ ระดับการศึกษามัธยมตนหรือเทียบเทา จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3  อาชีพ สวนใหญมีอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 59.8 รองลงมาอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18, อาชีพประกอบอาชีพสวนตัว / เจาของธุรกิจ จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 

16.3 และ อาชีพนักเรียน / นักศึกษา จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6  รายไดเฉล่ีย สวนใหญรายไดเฉล่ียตอเดือน 

20,001 – 30,000 บาท จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38 รองลงมา รายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 40,000 บาท 
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จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23, รายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 22.5, รายไดเฉล่ียรอย

ละ 10,000 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 13.3 และ รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 3.3 

ผลการวิเคราะหขอมูลสวนท่ี 2 ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart Watch ของประชาชนวัย

ทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด (𝑥 
−

 =  4.61) เม่ือพิจารณาเปนรายดาน

พบวา ดานท่ีอยูในระดับมากท่ีสุด คือ  ดานผลิตภัณฑ,  ดานราคา,  ดานการสงเสริมการตลาด,  ดานการจัด

จําหนาย,  ดานกระบวนการบริการ, ดานบุคลากร  และ ดานการนําเสนอทางกายภาพ (𝑥 
−

 =  4.68,  𝑥 
−

 =  4.67,  

𝑥 
−

 =  4.62,  𝑥 
−

 =  4.62,  𝑥 
−

 =  4.58,  𝑥 
−

 =  4.55,  𝑥 
−

 =  4.54) ตามลําดับ 

สรุปผลการวิจัย 

ปจจัยสวนบุคคล 

 สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 54.5 และเพศหญิง จํานวน 182 คน คิดเปนรอย

ละ 45.5  สวนใหญ มีอายุ 31 - 35 ป จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5  รองลงมาคือ 26 - 30 ป จํานวน 95 คน 

คิดเปนรอยละ 23.3, 36 – 40 ป จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5, 41 ป ข้ึนไป จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 

15.3, 21 – 25 ป จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8, นอยกวา 16 ป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 และ 16 – 20 

ป จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8  สวนใหญมีสถานภาพเปนสมรส จํานวน 204 คน คิดเปนรอยละ 51.0  มี

สถานภาพโสด จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.0 และ มีสถานภาพอ่ืนๆ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0   

สวนใหญมีระดับการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.5  

รองลงมา ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.5,  ระดับการศึกษามัธยมศึกษา

ตอนปลายหรือเทียบเทา จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15 และ ระดับการศึกษามัธยมตนหรือเทียบเทา จํานวน 

12 คน คิดเปนรอยละ 3 สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 59.8 

รองลงมาอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18, อาชีพประกอบอาชีพสวนตัว / เจาของ

ธุรกิจ จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.3 และ อาชีพนักเรียน / นักศึกษา จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6  สวน

ใหญรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38 รองลงมา รายไดเฉล่ียตอ

เดือน 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23, รายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป คิดเปน

รอยละ 22.5, รายไดเฉล่ียรอยละ 10,000 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 13.3 และ รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 

10,000 บาท คิดเปนรอยละ 3.3 

ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart Watch ของประชาชนวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 โดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานท่ีอยูในระดับมากท่ีสุด  คือ  

ดานผลิตภัณฑ,  ดานราคา,  ดานการสงเสริมการตลาด,  ดานการจัดจําหนาย,  ดานกระบวนการบริการ, ดาน

บุคลากร   และ  ดานการนําเสนอทางกายภาพ 
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อภิปรายผล 

 ดานผลิตภัณฑ 

โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีระดับความเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ ตราสินคามีความนาเช่ือถือ,  ความแมนยําในการตรวจจับสัญญาณหรือ วัดผล,  ผลิตภัณฑทําจากวัสดุท่ี

มีคุณภาพ,  ขนาด รูปทรง และการออกแบบ เหมาะกับการใชงาน,  แบตเตอร่ี (Battery) สามารถใชงานไดอยาง

ตอเนื่องอยางนอย 3-5 วัน,  มีจอภาพในตัวอุปกรณสวมใส,  มีการรับประกันคุณภาพสินคาท่ีนาเช่ือถือ,  มีระบบ

หนาจอสัมผัส,  สามารถกันน้ําได (Water resistance),  มีระบบส่ันและเสียงในการแจงเตือน,  การมี Application 

ท่ีหลากหลายใหใชงาน  และมีอุปกรณหรืออะไหลใหเลือกหลากหลาย เชน สามารถเปล่ียนสีของสายรัดขอมือ

ได ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ พากภูมิ  พรอมไวพล. (2551).  พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวน

ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดานราคา 

โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีระดับความเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ  ราคาท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายอยูในระดับท่ีสามารถยอมรับได,  ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ  และ ราคาท่ีเหมาะสมกับตราสินคาผลิตภัณฑ ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ เสาวนีย 

ขจรเทวาวงศ. (2558). ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนตราสินคาจีนของผูบริโภคคนไทย 

ดานการจัดจําหนาย 

 โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีระดับความเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ  ชองทางการจัดจําหนายท่ีหาซ้ือไดอยางสะดวก เชน หางสรรพสินคา ตัวแทนจําหนาย หรือ ชองทาง 

Online,  ชองทางการจัดจําหนายมีความนาเช่ือถือ และ ใหบริการไดอยางครบถวน,  มีสินคาตัวอยางโชว และได

ทดลองใชงานจริง  และ มีสินคาเพียงพอตอความตองการไมตองรอสินคานาน ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับ

งานวิจัยของ อรรคเดช จันทรมานะ. (2562). ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนผานตลาดออนไลนใน

ประเทศไทย 

ดานการสงเสริมการตลาด 

 โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีระดับความเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ  มีโปรโมช่ันสวนลดพิเศษจากตัวแทนจําหนาย,  มีโปรโมช่ันผอนชําระรายเดือนแบบดอกเบ้ีย 0% จาก

บัตรเครดิต,  มีการรับประกันสินคาจากตัวแทนจําหนาย หรือศูนยบริการ  และ มีโปรโมช่ันของแถมจากตัวแทน

จําหนาย  ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลองตามวิจัยของ ม่ิงขวัญ ศรีทอง. (2558). ทัศนคติและปจจัยท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณสวมใส (Wearable Device) ในรูปแบบสายรัดขอมือของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 
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ดานบุคลากร 

 โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีระดับความเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ  พนักงานของตัวแทนจําหนาย หรือ ศูนยบริการ อํานวยความสะดวกไดดี,  พนักงานของตัวแทน

จําหนาย หรือ ศูนยบริการ ใหบริการอยางสุภาพออนโยน และยิ้มแยมแจมใส เอาใจใส,  พนักงานของตัวแทน

จําหนาย หรือ ศูนยบริการ สามารถแกปญหาไดอยางรวดเร็ว  และ  พนักงานของตัวแทนจําหนาย หรือ 

ศูนยบริการ ใหขอมูลไดอยางถูกตองและครบถวน  ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองตามงานวิจัยของ โสภิตา รัตนสม

โชค. (2558). ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลตอ ความพึงพอใจในการใชบริการรถไฟฟาเฉลิม

พระเกียรติ (บีทีเอส) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดานกระบวนการบริการ 

 โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีระดับความเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ  สามารถแกปญหาระบบในการใหบริการหากเกิดความขัดของไดอยางรวดเร็ว,  มีระบบในการ

ใหบริการรวดเร็ว รอไมนาน,  มีระบบในการใหบริการท่ีถูกตอง ตรวจสอบได,   มีระบบในการใหบริการบัตร

คิวอัตโนมัติ และ  มีระบบในการใหบริการตามลําดับคิวกอน – หลัง อยางเปนธรรม  ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลอง

ตามงานวิจัยของ โสภิตา รัตนสมโชค. (2558). ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลตอ ความพึง

พอใจในการใชบริการรถไฟฟาเฉลิมพระเกียรติ (บีทีเอส) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดานการนําเสนอทางกายภาพ 

 โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีระดับความเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ  สถานท่ีตัวแทนจําหนาย หรือ ศูนยบริการ มีความปลอดภัยตอผูบริโภค,  สถานท่ีตัวแทนจําหนาย หรือ 

ศูนยบริการ มีความสะอาด นาใชบริการ,   สถานท่ีตัวแทนจําหนาย หรือ ศูนยบริการ มีการจัดสถานท่ีและตกแตง

สวยงามนาใชบริการ และ ตัวแทนจําหนาย หรือ ศูนยบริการ มีการตั้งปายโฆษณาสินคาอยางชัดเจน เดนชัด 

นาสนใจ ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลองตามงานวิจัยของ วรเมธ อังกุลดี และ สุดาพร กุณฑลบุตร. (2561). ปจจัยท่ีมี

ผลตอคุณคาการบริโภคในการซ้ือสมารทวอทช ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากผลการวิจยัเร่ือง ปจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือ Smart Watch ของประชาชนวัยทํางาน ในเขต

กรุงเทพมหานคร มีขอเสนอแนะดานปจจยัทางการตลาด ดังนี ้

ดานผลิตภัณฑ  พบวาโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ส่ิงท่ีตองปรับปรุง  คือ  อุปกรณหรือ

อะไหลใหเลือกหลากหลาย เชน สามารถเปล่ียนสีของสายรัดขอมือได จากการเก็บขอมูลทางดานผลิตภัณฑ  ใน

ดานอุปกรณ หรือ อะไหลใหเลือกหลากหลาย  ไดรับคาเฉล่ียท่ีนอยท่ีสุดในดานผลิตภัณฑทําใหไมสงผลตอการ
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ซ้ือ Smart Watch จึงควรปรับปรุง สรางความนาสนใจ และจุดเดนในดานอุปกรณหรืออะไหลเพ่ิมเติม เพื่อสราง

จุดขายใหกับสินคา และสรางความตองการของผูบริโภคมากข้ึน 

ดานราคา  พบวาโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ส่ิงท่ีตองปรับปรุง คือ ราคาท่ีเหมาะสมกับตรา

สินคาผลิตภัณฑ  ไดรับคาเฉล่ียท่ีนอยท่ีสุดในดานราคา จึงควรปรับปรุงดานราคาใหเหมาะสมกับตราสินคา โดย

อาจออกแบบสอบถามใหผูบริโภคไดมีความคิดเห็นในดานราคาเพื่อวิจัยราคาตลาด ท่ีผูบริโภคสามารถซ้ือได 

ดานการจัดจําหนาย พบวาโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ส่ิงท่ีตองปรับปรุง  คือ มีสินคา

เพียงพอตอความตองการไมตองรอสินคานาน ไดรับคาเฉล่ียท่ีนอยท่ีสุดในดานการจัดจําหนาย  ควรท่ีจะสํารวจ

พื้นท่ีท่ีจัดจําหนายวามีกลุมผูบริโภคจํานวนประมาณเทาไหร และสํารองสินคาใหเพียงพอกับความตองการ

ผูบริโภค 

ดานการสงเสริมการตลาด  พบวาโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด  ส่ิงท่ีตองปรับปรุง  คือ  มี

โปรโมช่ันของแถมจากตัวแทนจําหนาย ไดรับคาเฉล่ียท่ีนอยท่ีสุดในดานการสงเสริมการตลาด  ควรท่ีจะ

ปรับปรุงเร่ืองสินคาแถม ท่ีสามารถนํามาใชงานคูกับ Smart Watch ได เนื่องจากจะทําใหลูกคามีความตองการซ้ือ

มากข้ึน 

ดานบุคลากร พบวาโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ส่ิงท่ีตองปรับปรุง คือ พนักงานของตัวแทน

จําหนาย หรือ ศูนยบริการ ใหขอมูลไดอยางถูกตองและครบถวนไดรับคาเฉล่ียท่ีนอยท่ีสุดในดานบุคลากร จึง

ควร จัดอบรม และ ทบทวนการใหบริการทางดานขอมูลอยูเสมอ เพื่อใหบุคลากร มีความชํานาญในการใหขอมูล

ท่ีถูกตอง 

ดานกระบวนการบริการ พบวาโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ส่ิงท่ีตองปรับปรุง คือ มีระบบใน

การใหบริการตามลําดับคิวกอน – หลัง อยางเปนธรรม ไดรับคาเฉล่ียท่ีนอยท่ีสุดในดานกระบวนการบริการ ควร

ปรับปรุงในการใหบริการตามลําดับคิวกอนหลัง โดยใหมีเคร่ืองออกบัตรคิวอัตโนมัติ และใหบริการตามลําดับ 

เพื่อเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา 

ดานการนําเสนอทางกายภาพ พบวาโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด ส่ิงท่ีตองปรับปรุง คือ 

ศูนยบริการ มีการตั้งปายโฆษณาสินคาอยางชัดเจน เดนชัด นาสนใจ  ไดรับคาเฉล่ียท่ีนอยท่ีสุดในดานการ

นําเสนอทางกายภาพ  ควรต้ังสินคาและโฆษณาใหอยูในท่ีจุดสนใจ และปรับเปล่ียนจัดแตงใหสวยงามนาสนใจ

อยูเสมอ เพื่อเพิ่มความตองการทางดานอารมณท่ีผูบริโภคไดพบเห็นแลวตองการท่ีจะเขาไปดูสินคา 
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