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บทคดัย่อ 
 

การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสของผูบ้ริโภคในย่านรังสิต กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในย่านรังสิต จาํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการทาํการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิของการศึกษาเป็นแบบสอบถาม โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

ผลการศึกษาขอ้มูลทางการตลาดพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ให้ความสาํคญักบัสีสันรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ดา้นราคาให้ความสําคญัเร่ืองราคาสินคา้ท่ีคุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อยมากท่ีสุด 
ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายใหค้วามสาํคญัท่ีร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอยา่งสินคา้ให้
ทดลองใชม้ากท่ีสุด ดา้นส่งเสริมการตลาดคือสามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจาก
ตวัแทนจาํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษมากท่ีสุด 

ผลสรุป ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์
ไอโฟนโฟร์เอส ดงัน้ี เพศ อาย ุและอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์ลกัษณะ
การนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน  เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพและรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินใน
การซ้ือโทรศพัท ์ปัจจยัทางดา้นการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์ไอโฟน
โฟร์เอส ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์มีคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบัสากลกบัสีสนัรูปร่าง
ท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์สีสันรูปร่างท่ี
สวยงามยงัมีความสมัพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน ดา้นราคา การไดรั้บส่วนลดพิเศษจาก
ผูจ้าํหน่ายรายยอ่ยมีความสัมพนัธ์กบัรุ่นของหน่วยความจาํของโทรศพัท ์และลกัษณะการนาํโทรศพัท์
มาใชง้าน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พนกังานขายภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและบริการท่ีดี
กบัร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอยา่งให้ทดลองใชมี้ความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการ
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นําโทรศพัท์ไปใช้งาน ด้านส่งเสริมการตลาด การให้ของสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายมี
ความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์ส่วนค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย
จากตวัแทนจาํหน่ายและการซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอส จากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษ
มีความสมัพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน 
 
  

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



จ 
 

Independent Study Title Factors Affecting the Consumer Buying Decision   
 towards iPhone 4S in Rangsit  
Name-Surname Miss Warinda  Boonpitak 
Major Subject Marketing 
Independent Study Advisor Dr. Nopphawan  Photphisutthiphong  
Academic Year 2011 

 

ABSTRACT 
 

 This research explored the factors affecting the consumer buying decision towards 
iPhone4S in Rangsit. The sample size in this study was 400 consumers who were in Rangist area. 
Primary data were collected by using questionnaire and convenience sampling method.  
 The data analysis found that the marketing mix was important to consumer buying 
decision in four aspects, i.e. product, price, place, and promotion, as follows. Beautiful color and 
modern style of product were the most important. The price must worth the use of product. The 
modern shop with test products was the most attractive to consumers. Lastly, accessories of iPhone 
with special discount was the most interesting to consumers.  
 The findings indicated that demographic factors significantly affected the consumer 
buying decision as follows. Gender, age and occupation were associated with the buying decision 
with respect to the phone memory size. The use of mobile phone, gender, age, education, 
occupation and income were associated with the buying decision with respect to the  payment 
method. The market mix, i.e. product, price, place, and promotion, was associated with the buying 
decision of iPhone4S as follows. Quality and standard of the product in a class with a vibrant, 
beautiful and stylish product influenced the buying decision with respect to the phone memory 
size. Special discount on the product influenced the buying decision with respect to use of the phone 
and the phone memory size. Moreover, stores with advice to customers and test products affected 
the buying decision with respect to the use of the phone. The premium provided by vendors affected 
the buying decision with respect to the phone memory size. Lastly, the monthly fee and special 
offers by dealers also influenced the buying decision of the iPhone.  
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การตอบแบบสอบถามเพ่ือเป็นประโยชนใ์นงานวิจยัคร้ังน้ี 
 
 

วรินดา  บุญพทิกัษ ์
 



ช 
 

สารบัญ 
 
                           หนา้   
บทคดัยอ่ภาษาไทย ..........................................................................................................................  ค 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ .....................................................................................................................  จ  
กิตติกรรมประกาศ ..........................................................................................................................  ฉ  
สารบญั ............................................................................................................................................  ช  
สารบญัตาราง ..................................................................................................................................  ฌ  
สารบญัภาพ.....................................................................................................................................  ฒ  
บทท่ี 
1.  บทนาํ .........................................................................................................................................  1    

1.1  ความเป็นมาและความความสาํคญัของปัญหา ..........................................................  2    
1.2  วตัถุประสงคก์ารวิจยั ...............................................................................................  3 
1.3  สมมติฐานการวจิยั ...................................................................................................  3 
1.4  ขอบเขตของการวิจยั ................................................................................................  3 
1.5  คาํจาํกดัความในการวจิยั ..........................................................................................  4 
1.6  กรอบแนวคิดในการวจิยั ..........................................................................................  5 
1.7  ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ......................................................................................  6      

2.  เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ..................................................................................................  7 
2.1  แนวคิดดา้นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ ....................................................   7 
2.2  แนวคิดดา้นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ........................................  10 
2.3  แนวคิดดา้นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ....................................  17 
2.4  ลกัษณะท่ีสาํคญัของไอโฟนโฟร์เอส .......................................................................  19 
2.5  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ...................................................................................................  22 

3.  วิธีดาํเนินการวิจยั .......................................................................................................................  25 
3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ......................................................................................  25 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ..........................................................................................  26 
3.3  การเกบ็รวบรวมขอ้มูล .............................................................................................  29 
3.4  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล ..............................................................................................   29    



ซ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

บทท่ี หนา้       
4.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ................................................................................................................  31    

4.1  การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ ....................................................................................  31 
4.2  ผลการวิเคราะห์ .......................................................................................................   32    

5.  สรุปผลการวิจยั การอภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ .....................................................................  96 
5.1  สรุปผลการวิจยั ........................................................................................................  96 
5.2  การอภิปรายผลการวิจยั ............................................................................................   99    
5.3  ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยั ..................................................................................  100 
5.4  งานวิจยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคต .................................................................................  100   

บรรณานุกรม ..................................................................................................................................   101 
ภาคผนวก ........................................................................................................................................  102 
 ภาคผนวก ก แบบสอบถาม .............................................................................................  103   
 ภาคผนวก ข ค่าความเช่ือมัน่ ...........................................................................................  109 
ประวติัผูเ้ขีย ....................................................................................................................................   113 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ฌ 
 

สารบัญตาราง 
 

ตารางท่ี                                     หนา้        
 2.1  แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 

 ผูบ้ริโภค(7Os) .................................................................................................................  11       
 2.2 แสดงความแตกต่างท่ีสาํคญัระหวา่ง"รุ่น"ของไอโฟน ....................................................  19 

   4.1  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งดา้นประชากรศาสตร์ .................................   32 
   4.2  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์......................................  34 

 4.3 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด ..................  34   
   4.4  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ ..........................................................  35 
   4.5  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของวิธีการชาํระเงินในการเลือกซ้ือ ......................................  35 
   4.6  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์.................  36 
   4.7  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการตลาดดา้นราคา........................       37 
   4.8  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดั 
 จาํหน่าย...........................................................................................................................  38 
   4.9  แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัการตลาด 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ...............................................................................................  39 
   4.10  แสดงความสมัพนัธ์ของเพศต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์...........................................................................  40   
   4.11  แสดงความสมัพนัธ์ของเพศต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใน 
 ส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด ............................................................  41 
   4.12  แสดงความสมัพนัธ์ของเพศต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใน 
 ส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ........................................................................................  42 
   4.13 แสดงความสมัพนัธ์ของอายตุ่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสโดยใช ้
 วิธีสเปียร์แมนในส่วนรุ่นหน่วยความจาํ..........................................................................   43    
   4.14  แสดงความสมัพนัธ์ของอายตุ่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใน 
 ส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด ............................................................  44    
   4.15 แสดงความสมัพนัธ์ของอายตุ่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ...................................................................................  45 



ญ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 
ตารางท่ี                                      หนา้              
   4.16  แสดงความสมัพนัธ์ของการศึกษาต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ...................................................................................  46 
   4.17  แสดงความสมัพนัธ์ของอาชีพต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ...................................................................................  47       
   4.18  แสดงความสมัพนัธ์ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน 
 โฟร์เอสโดยใชว้ิธีสเปียร์แมนในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์............................  48 
   4.19  แสดงความสมัพนัธ์ของเพศต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด .......................................................  49 
   4.20  แสดงความสมัพนัธ์ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน 
 โฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ......................................................................  50 
   4.21   แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความ 
 จาํใหเ้ลือก 3 ขนาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วน 
 รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์.......................................................................................  52    
   4.22   แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความ 
 จาํใหเ้ลือก 3 ขนาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการ 
 นาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด ......................................................................................  53 
   4.23   แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความ 
 จาํใหเ้ลือก 3 ขนาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการ 
 ชาํระเงินในการซ้ือ ..........................................................................................................  54 
   4.24 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่น 
 ระดบัสากลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํ 
 ของโทรศพัท ์..................................................................................................................   55  
   4.25 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่น 
 ระดบัสากลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวธีิการชาํระเงิน 
 ในการซ้ือโทรศพัท ์.........................................................................................................  56    
 



ฎ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                                      หนา้   
   4.26 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว 
 ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของ 
 โทรศพัท ์.........................................................................................................................  57       
   4.27 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว 
 ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัท ์
 มาใช ้...............................................................................................................................  58 
   4.28 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว 
 ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ....  59  
   4.29 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นสีสนัรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์
 ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของ 
 โทรศพัท ์.........................................................................................................................   60 
   4.30 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นสีสนัรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์
 ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทม์า 
 ใชง้าน .............................................................................................................................  61 
   4.31 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นสีสนัรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์
 ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการ 
 ซ้ือ ...................................................................................................................................  62 
   4.32 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพต่อการตดัสินใจเลือก 
 ซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์..............................  63 
   4.33 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพต่อการตดัสินใจเลือก 
 ซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ .................................  64 
   4.34 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ยต่อ 
 การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของ 
 โทรศพัท ์.........................................................................................................................  65 
 
 



ฏ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                                       หนา้       
   4.35 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ยต่อ 
 การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทม์า 
 ใชง้าน .............................................................................................................................  66 
   4.36 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ย 
 ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ....  68 
   4.37 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในราคาสินคา้กบัประโยชน์ในการใชส้อยต่อการตดั 
 สินใจ เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์...........   69 
   4.38 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในราคาสินคา้กบัประโยชน์ในการใชส้อยต่อการตดั 
 สินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ....................   70 
   4.39 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในการสามารถต่อรองราคาไดต่้อการตดัสินใจเลือก 
 ซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์..............................  71  
   4.40 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในการสามารถต่อรองราคาไดต่้อการตดัสินใจเลือก 
 ซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน .........................  72   
   4.41      แสดงความสมัพนัธ์ดา้นราคาในการสามารถต่อรองราคาไดต่้อการตดัสินใจเลือก 
 ซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ......................................   73 
   4.42 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในสถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้าย 
 และสะดวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํ 
 ของโทรศพัท ์..................................................................................................................  74 
   4.43 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในสถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้าย 
 และสะดวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวธีิการชาํระเงิน 
 ในการซ้ือ ........................................................................................................................  75 
   4.44 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีพนกังานขายภายในร้านสามารถ 
 ใหค้าํแนะนาํและบริการท่ีดีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วน 
 รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์.......................................................................................  76 
 
 



ฐ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                                       หนา้   
   4.45 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีพนกังานขายภายในร้านสามารถ 
 ใหค้าํแนะนาํและบริการท่ีดีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใน 
 ส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด ............................................................  77 
   4.46 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีพนกังานขายภายในร้านสามารถ 
 ใหค้าํแนะนาํและบริการท่ีดีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใน 
 ส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ........................................................................................  78 
   4.47 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใช ้
 บริการและมีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใชต่้อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน 
 โฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์..............................................................  79 
   4.48 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใช ้
 บริการและมีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใชต่้อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน 
 โฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทมาใชง้านมากท่ีสุด ...........................................  80 
   4.49 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใช ้
 บริการและมีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใชต่้อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน 
 โฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ......................................................................  82  
   4.50 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการประชาสมัพนัธ์หลากหลาย 
 รูปแบบและการโฆษณาท่ีทัว่ถึงต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์...........................................................................  83 
   4.51 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการประชาสมัพนัธ์หลากหลายรูปแบบ 
 และการโฆษณาท่ีทัว่ถึงต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวธีิ 
 การชาํระเงินในการซ้ือ ....................................................................................................  84 
   4.52 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ 
 ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์...........................................................................  85    

 



ฑ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี                                       หนา้   
   4.53 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ 
 ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนลกัษณะการนาํไปใชง้านของโทรศพัท ์...............................................................  86 
   4.54 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ 
 ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ ...................................................................................  87 
   4.55 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการใหข้องสมนาคุณและของแถมจาก 
 ผูจ้าํหน่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํ 
 ของโทรศพัท ์..................................................................................................................  88 
   4.56 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการใหข้องสมนาคุณและของแถมจาก 
 ผูจ้าํหน่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํ 
 โทรศพัทไ์ปใชง้าน .........................................................................................................  89 
   4.57 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการใหข้องสมนาคุณและของแถมจาก 
 ผูจ้าํหน่ายต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงิน .....   90 
   4.58 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดการสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ  

 ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

 โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์...................................  91 

   4.59 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดการสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ  
 ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทม์าใชง้าน ..............................  93 
   4.60 แสดงความสมัพนัธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดการสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ  
 ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงิน ...........................................................   94 
   4.61 ตารางแสดงผลท่ีไม่สามารถหาค่า Chi-Square ...............................................................  95 

 



ฒ 
 

สารบัญภาพ 
 

ภาพท่ี                                       หนา้ 
   1.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั .................................................................................................  5      
   2.1  แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ..................................  8 
   2.2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค ...................................................................................  14 
    
 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่1 
 

บทนํา 
 
1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

ในปัจจุบนัเทคโนโลยเีร่ิมเขา้มามีบทบาทในชีวิตมากข้ึนยิง่ในช่วง 5-6 ปีท่ีผา่นมาน้ีอยา่งเช่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีก็เขา้มามีบทบาทสาํคญัต่อการดาํรงชีวิตในสังคมยคุใหม่เหมือนกนันอกจากการใช้
งานในการติดต่อส่ือสารแลว้ ขีดความสามารถของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ียงัคงถูกพฒันาเพิ่มข้ึนเป็นลาํดบั 
จนในปัจจุบนัโทรศพัทมื์อถือยงัถูกใชใ้นดา้นความบนัเทิง รับส่งขอ้มูลข่าวสารผ่านทางอินเทอร์เน็ต  
หรือแมแ้ต่ดา้นการศึกษาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจึงกลายมาเป็นอุปกรณ์ท่ีขาดไม่ไดใ้นการดาํเนินชีวิตประ- 
จาํวนัของผูค้นสังคมยุคใหม่กนัเลยทีเดียว ทาํให้การแข่งขนัในตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดท้วีความ
รุนแรงข้ึนเป็นลาํดบั   เม่ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสมาร์ทโฟนไดเ้ขา้มาอยูใ่นกระแสความนิยมของผูบ้ริโภค 
ทาํใหผู้ผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหนัมาใหค้วามสาํคญัในการพฒันาและผลิตสมาร์ทโฟนมากยิง่ข้ึน  

ในปี 2554 คาดว่า ตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยรวมจะมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ืองต่อจากปี 
2553 โดยมีสมาร์ทโฟนเป็นตวัขบัเคล่ือนหลกัในการผลกัดนัตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใหเ้ติบโตมากข้ึน 
ซ่ึงมูลค่าตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยรวมในปี 2554 จะมีประมาณ 68,700 - 70,500 ลา้นบาท จะ
ขยายตวัร้อยละ 13.3 - 16.2 โดยคิดเป็นจาํนวนเคร่ืองราว 10.8 - 11.0 ลา้นเคร่ือง เติบโตร้อยละ 10.9 - 
13.1 (โลกการคา้ ออนไลน์, 2554) 

ในปัจจุบนั สมาร์ทโฟนจะมีราคาอยูร่ะหว่าง 10,000 - 25,000 บาท ซ่ึงเป็นราคาท่ีจบักลุ่ม
ตลาดระดบักลางถึงบน ในปี 2554 ตลาดสมาร์ทโฟนจะเป็นตลาดท่ีมีการขยายตวัสูงท่ีสุด โดยมีมูลค่า
ตลาดประมาณ 23,700 - 25,000 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 31.7 - 38.8 โดยคิดเป็นสัดส่วนมูลค่าของ
ตลาดรวมอยูท่ี่ราวร้อยละ 35.0 เพิ่มข้ึน จากร้อยละ 29.7 ในปี 2553 สาํหรับยอดจาํหน่ายเคร่ืองคาดว่า
จะมีอยูร่าว 1.8 - 1.9 ลา้นเคร่ือง โดยคิดเป็นสัดส่วนจาํนวนเคร่ืองของตลาดรวมอยูท่ี่ราวร้อยละ 16.8 
เพิ่มข้ึนจากร้อยละ 12.8 ในปี 2553 (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2554)  
 งานวิจยัน้ีสนใจศึกษา สมาร์ทโฟนและไอโฟน โทรศพัทไ์อโฟน (iPhone) เป็นโทรศพัท์
ประเภททชัโฟน (Touch Phone) ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดอนัดบัตน้ ๆ ของโลก ยอดขายสมาร์ท
โฟน 5 อนัดบัแรกทัว่โลก (หน่วย:ลา้นเคร่ือง) อนัดบัแบรนดไ์ตรมาส 1/2011 อนัดบั 1 โนเกีย 24.22% 
ลดลงจาก 38.8% อนัดบั 2 ไอโฟน 18.71% เพิ่มข้ึน 15.7% อนัดบั 3 แบลค็เบอร่ี 13.91% ลดลงจาก 
19.1% อนัดบั 4 ซมัซุง 10.8% เพิ่มข้ึนจากเดิม 4.3% อนัดบั 5 เอชทีซี 8.9% เพิ่มข้ึนจากเดิม 7.9% และ
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ยีห่อ้อ่ืนๆ 23.22% (ไอดีซี : 2554) จากผลสาํรวจของ (IDC Analyze the Future) ของยอดส่วนแบ่ง
ตลาดมือถือทัว่โลกในไตรมาสท่ี 1 ปี 2011 เทียบกบัปี 2010 ปรากฏว่าแอปเปิล (Apple) เร่ิมไต่อนัดบั
ข้ึนมาจากท่ีอยูอ่นัดบัท่ี 4 มาเป็นท่ี 3 และสุดทา้ยข้ึนมาอนัดบั 2 ในไตรมาสน้ี โดยทาํยอดขายจากปีท่ี
แลว้อยูท่ี่ 8.7 ลา้นเคร่ือง มาปีน้ี 18.7 ลา้นเคร่ือง ถือว่าโตข้ึนถึง 114.4% นาํหนา้ RIM ของแบลค็เบอร่ี 
(BlackBerry), ซมัซุง (Samsung) และ เอชทีซี (HTC) แต่ยงัตามหลงัผูน้าํ คือ โนเกีย (Nokia) อยู ่ส่วน
แอลจี (LG) และไมโครซอฟท ์(Microsoft) น่าจะติดอยูใ่นส่วนของอ่ืนๆ จากผลสาํรวจดงักล่าว นบัได้
ว่าความตอ้งการสมาร์ทโฟนในตลาดยงัคงมีอยูม่าก และยงัคงมีช่องว่างทางการตลาดใหเ้ติบโตต่อไป
ไดอี้ก ทั้งจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ียงัไม่มีสมาร์ทโฟน และกลุ่มผูท่ี้ใชง้านอยูแ่ลว้ แต่ตอ้งการเปล่ียนเคร่ือง
ใหม่ท่ีมีสมรรถนะสูงข้ึน  

โทรศพัทไ์อโฟนเร่ิมเปิดตวัตน้ปี พ.ศ. 2550 โดย สตีเฟน พอล จอบส์ (Steven Paul Jobs)  
สตีฟ จอบส์ เป็นผูร่้วมก่อตั้งและผูบ้ริหารระดบัสูงของแอปเปิล คอมพิวเตอร์ และ พิกซาร์แอนิเมชัน่
สตูดิโอส์ และเป็นบุคคลชั้นนาํในวงการอุตสาหกรรมคอมพิวเตอร์ เป็นผูส้าธิตและแนะนาํ ไอโฟน 
บนเวทีในงานแมคเวิลด ์(Macworld) ท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา (วิกิพีเดีย, 2554) และวางขายรุ่นแรกเม่ือ 
29 มิถุนายน 2550 และมีการเปิดตวัรุ่นท่ีสอง ไอโฟนทรีจี (iPhone3G) เม่ือวนัท่ี 29 มิถุนายน 2551 
โดยมีการสนบัสนุนการใชง้าน 3G ท่ี มากข้ึน เปิดตวั  ไอโฟนทรีจีเอส (iPhone3GS) เม่ือวนัท่ี 8 
มิถุนายน 2552  เปิดตวัรุ่นท่ีส่ี ไอโฟนโฟร์ (iPhone4) เม่ือวนัท่ี 7 มิถุนายน 2553 และเปิดตวัไอโฟนตวั
ล่าสุด คือ ไอโฟนโฟร์เอส (iPhone 4S) พร้อมขายทัว่ประเทศเม่ือวนัท่ี 16 ธนัวาคม 2554  ไอโฟน มี
ยอดขายกว่า 25 ลา้นเคร่ืองทัว่โลก และมี ส่วนแบ่งการตลาด (Market share) 33.1% ในตลาด
โทรศพัทมื์อถือจอสัมผสั โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไอโฟนเป็นโทรศพัทท่ี์ประสบความสาํเร็จอยา่งมาก ให้
ประเทศไทยดว้ยยอดขายท่ีมากถึง 100,000 เคร่ือง นบัตั้งแต่การเปิดตวัเม่ือวนัท่ี 28 สิงหาคม 2552 
ของบริษทั ทรูมูฟ (ทรูมูฟ, 2554) หลงัจากนั้นบริษทัโทเท่ิลแอค็เซ็สคอมมูนิเคชัน่ จาํกดั (มหาชน) 
หรือดีแทค (DTAC) ไดมี้การเปิดตวัเม่ือวนัท่ี 13 มีนาคม 2553 และมียอดขายในวนัเปิดตวัสองวนัถึง 
1,897 เคร่ือง และมี การตั้งงบการตลาดไวท่ี้ 100 ลา้นบาท (บริษทั โทเท่ิล แอค็เซ็ส คอมมูนิเคชั ่นจา
กดั (มหาชน), 2554)   
 จากการสํารวจทางการตลาดพบว่าหลงัจากท่ีบริษทัทรู เอไอเอสและดีแทคประกาศนาํเขา้
ไอโฟนโฟร์เอสอย่างเป็นทางการทาํให้ส่งผลกระทบต่อยอดการจาํหน่ายของผูจ้าํหน่ายรายย่อยตาม
ห้างสรรพสินคา้หรือศูนยไ์อทีท่ีนาํเขา้โทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอสมาก่อนหน้าลดลง ผูว้ิจยัจึงมีความ
สนใจท่ีจะทาํการวิจยัทางการตลาดเพ่ือใหท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส เพื่อใหผู้จ้าํหน่ายรายยอ่ยไดท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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1.2  วตัถุประสงค์การวจัิย 
1.  เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส ของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต 
2.  เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน

โฟร์เอสของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต 
 

1.3  สมมติฐานการวจัิย 
1.  ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ 

มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
2.  ปัจจยัทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 

 
1.4  ขอบเขตของการวจัิย 

1.  เน้ือหาการวิจยั  คือ  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
ของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต 

2.  ประชากร  คือ  ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส  
3.  พื้นท่ีการวจิยั  คือ  ศูนยก์ารคา้และหา้งสรรพสินคา้ท่ีตั้งในยา่นรังสิต 
4.  การสุ่มตวัอยา่ง  คือ  ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) เน่ืองจาก

ไม่ทราบจาํนวนของประชากรผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส ท่ีแน่นอน จึงใชก้าร
คาํนวณประชากรแบบไม่ทราบจาํนวน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2549 : 
178) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน เผือ่สาํรองไวเ้ม่ือแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ 15 คน รวมเป็น 
400 คน 

5.  ตวัแปรในการศึกษา ประกอบดว้ย 
 5.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่  

         ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้
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ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัทางการตลาด ประกอบดว้ย  
- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ดา้นราคา (Price) 
- ดา้นสถานท่ีจาํหน่าย (Place) 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5.2  ตวัแปรตาม (dependent Variable) ไดแ้ก่ 
 ขอ้มูลทางดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต 

            - รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์
  - ลกัษณะการนาํไปใชง้าน 
  - วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ  
             
1.5  คาํจํากดัความในการวจัิย 

1.  โทรศพัทมื์อถือ หรือ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (และมีการเรียก วิทยุโทรศพัท)์ คืออุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีใชใ้นการส่ือสารสองทางผ่าน โทรศพัทมื์อถือใชค้ล่ืนวิทยใุนการติดต่อกบัเครือข่าย
โทรศพัทมื์อถือโดยผา่นสถานีฐาน โดยเครือข่ายของโทรศพัทมื์อถือแต่ละผูใ้ห้บริการจะเช่ือมต่อกบั
เครือข่ายของโทรศพัทบ์า้นและเครือข่ายโทรศพัทมื์อถือของผูใ้หบ้ริการอ่ืน 

2.  สมาร์ทโฟน (Smart Phone) หมายถึง โทรศพัทมื์อถือท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน เช่น  
รับส่งอีเมล ์มีปฏิทิน จดัทาํตารางนดัหมาย และสมุดโทรศพัท ์(Contact) เป็นตน้ เรียกไดว้่า สมาร์ทโฟ
นเป็นคอมพิวเตอร์ขนาดยอ่มเลยทีเดียว 

3. ไอโฟน (iPhone) เป็นโทรศพัท์มือถือท่ีมีความสามารถใช้งานอินเทอร์เน็ตและ
มลัติมีเดีย ผลิตและจาํหน่ายโดยบริษทัแอปเปิล โดยการทาํงานของไอโฟนสามารถใชง้านส่งอีเมล ใช้
เป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่งเอสเอม็เอส (SMS) ท่องอินเทอร์เน็ตผา่นทางซอฟตแ์วร์ซาฟารีคน้หาแผนท่ี 
ฟังเพลง และความสามารถอ่ืน โดยมีอุปกรณ์หลกัประกอบดว้ย วายฟาย(Wi-Fi) (802.11b/g)   บลูทูธ
(Bluetooth) 2.0และกล้องถ่ายภาพ  2.0-megapixel ไอโฟนรุ่นแรกมีลักษณะ  2.5G quad 
band GSM และEDGE และรุ่นท่ีสองใช ้UMTS และ HSDPA 

4.  ไอโฟนโฟร์เอส (iPhone4S) เป็นโทรศพัทมื์อถือท่ีพฒันาเพิ่มเติมจากไอโฟนโฟว ์
(iPhone4) คือ ประมวลผลไดเ้ร็วกว่า แบตเตอร่ีบรรจุไดเ้ยอะกว่า แกปั้ญหาเร่ืองสัญญาณหาย และ
กลอ้งถ่ายรูปท่ีมีความคมชดัข้ึน ฟังชัน่สิริ 
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5.  การตดัสินใจเลือกซ้ือ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจหรือลาํดบัขั้นตอนในกระบวนการ
ตดัสินใจ  ประกอบดว้ย รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์ ลกัษณะการนาํไปใชง้าน สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ
และวิธีการชาํระเงิน 
 
1.6  กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 

            ตัวแปรอสิระ               ตัวแปรตาม 
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  
 

          - เพศ 
          - อาย ุ
          - ระดบัการศึกษา 
          - อาชีพ 
          - รายได ้
 

                                                                                          
   

 
ภาพที ่1.1   กรอบแนวคิด 
 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์
ไอโฟนโฟร์เอส (iPhone4S)  
 

          -รุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัท ์
          - ลกัษณะการนาํไปใชง้าน 
          - วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
 

ปัจจยัทางการตลาด  
 

          - ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
          - ดา้นราคา  
          - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
          - ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
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1.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.  ทราบถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ในการเลือกของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในยา่นรังสิต 
2.  ทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใน

ยา่นรังสิต 
3.  ขอ้มูลเบ้ืองตน้ในการพฒันา ปรับปรุง และวางแผนทางการตลาดของผูจ้ดัจาํหน่าย

โทรศพัท ์ไอโฟนรายยอ่ย 
4.  เพื่อนาํผลการศึกษาท่ีไดท้าํการเปรียบเทียบกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์

ไอโฟนโฟร์เอสในเขตจงัหวดัอ่ืน 
 
 

    

 

 

 

 



 
 

 

บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท ์
ไอโฟนโฟร์เอสของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิตคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
และไดน้าํเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดดา้นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2. แนวคิดดา้นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดดา้นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
4. ลกัษณะท่ีสาํคญัของโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส (iPhone4S)  
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1 แนวคดิด้านทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัการตัดสินใจซ้ือ 

ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ มีบทบาทท่ีแตกต่างกนัดงัน้ี  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
คณะ, 2541 : 144) 

1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) เป็นผูเ้สนอความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
2.  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูท่ี้มีบทบาทสาํคญัท่ีจะใหค้าํแนะนาํวา่ควรซ้ือ 

หรือไม่ควรซ้ือสินคา้ 
3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) เป็นผูท่ี้ทาํใหก้ารตดัสินใจขั้นสุดทา้ยวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

สินคา้ 

4. ผูซ้ื้อ (Buyer) เป็นผูท่ี้ไปทาํการซ้ือสินคา้ 

5. ผูใ้ช ้(User) เป็นผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือเป็นลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคผ่าน

กระบวนการ 5 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการ
ซ้ือจริงๆ และมีผลกระทบหลงัจากการซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541 : 145-151) โดยมี
รายละเอียดในแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 
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ภาพที ่2.1  แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 : 146 อา้งอิงจาก kotler, 1997 : 192) 
  

1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Arousal) หรือการรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) 
หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ เช่น 
ความหิว อว้น ฯลฯ  

2.  การคน้หาขอ้มูล (Information Search)  ถา้ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑอ์นัเน่ืองมาก 
จากการกระตุน้ต่างๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลในตวัผลิตภณัฑ์นั้นเพื่อประกอบการตดัสินใจ 
ดงันั้น นักการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา ซ่ึง
ประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกั คือ 
  2.1  แหล่งบุคคล (personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั ฯลฯ 

2.2  แหล่งการคา้ (commercial sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา ตวัแทนการคา้ การจดั
แสดงสินคา้ ฯลฯ 

2.3  แหล่งชุมชน (public sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค ฯลฯ 
2.4  แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) 
2.5 แหล่งทดลอง (experimental sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสาํรวจคุณภาพ

ผลิตภณัฑห์รือหน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใช้
ผลิตภณัฑ ์ฯลฯ 

3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative)  ผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลท่ีได ้
รวบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่และวิเคราะห์ หลกัเกณฑท่ี์ใชพ้ิจารณา  
  3.1  คุณสมบติัผลิตภณัฑต่์าง ๆ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑว์า่มีคุณสมบติั 
อะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึก
ของผูซ้ื้อสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 

การ

ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ความรู้สึก

ภายหลงั

การซ้ือ 

การ

ประเมินผล

ทางเลือก 

การคน้หา

ขอ้มูล 

การรับรู้

ความ

ตอ้งการ 
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  3.2  การใหน้ํ้ าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละจดัลาํดบัความสาํคญั
สาํหรับคุณสมบติัต่าง ๆ 
  3.3 ความเช่ือถือเก่ียวกับตรา เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กับ
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑเ์ปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

3.4   เปรียบเทียบระหวา่งผลิตภณัฑต่์างๆ โดยผา่นกระบวนการประเมินผล 
เร่ิมตน้ดว้ยการกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ตราต่างๆ 

4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑ ์
หน่ึงหลงัจากมีการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้บริโภคกาํหนดความพอใจระหว่าง
ผลิตภณัฑ์ต่างๆท่ีผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุด  การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึน หลงัจากประเมินทางเลือก 
(Evaluation of alternative) แลว้เกิดความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
(purchase decision) ในท่ีสุด แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการ คือ 
  4.1  ทศันคติของบุคคลอ่ืน (attitudes of others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง  
จะมีผลทั้งดา้นบวก และดา้นลบ ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
  4.2  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้ (anticipated situational factors) ผูบ้ริโภคจะ
คาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
  4.3  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้(unanticipated situational factors) ขณะท่ี
ความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือวิตก
กงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเช่ือว่าปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือการ
ตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้ นกัการตลาดตอ้งใชค้วาม
พยายามเพ่ือทาํความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพ่ือลดภาวะความเส่ียง 

5.  ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจ
หลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกน้ีข้ึนกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคว่าผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือไปนั้นสามารถสนองตามท่ีเขาตอ้งการไดจ้ริงตามคาํโฆษณาหรือไม่
และหลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจ
หรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ ์ หากเกิดความพึงพอใจก็จะทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ าและการบอกต่อ หาก
ไม่ไดรั้บความพอใจกอ็าจจะหนัไปสนใจผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนแทน  
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2.2 แนวคดิด้านทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ

จดัหาให้ไดม้าซ่ึงสินคา้ และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแลว้
และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว (ปรียา วอนขอพร และคณะ, 2531 : 10) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้ง กบั
การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของเขา (ปณิศา ลญัชานนท,์  2548 : 83) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ีรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีอยู่ก่อนและมี
ส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว (ธงชยั สนัติวงษ,์ 2541 : 29) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซ้ือ การใช้ การ
ประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา หรือ
หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของคนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการขาย
สินคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 : 3) 

สรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมท่ีเกิดจากการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
สินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรม
การซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค คาํตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด 
(Market strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
WHO?, WHAT?, WHY?, WHO?, WHEN?, WHERE?, และ HOW? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ 
หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJETIVES, ORGANIZATIONS, 
OCCASIONS, OUTLETS และ OPERATIONS (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 : 125) 
จากตาราง 2.1 แสดงให้เห็นการใชค้าํถาม 7 คาํถาม เพ่ือหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภครวมทั้งการใชก้ลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่2.1  แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  (7Os) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 : 126) 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น                    
 -     ประชากรศาสตร์ 
 -     ภูมิศาสตร์ 
 -     จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ 
 -     พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา จดัจาํหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถสนอง
ความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does 
the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑก์คื็อตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(Product 
component) และความแตกต่าง
ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive differentiation) 
 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ย 
- ผลิตภณัฑห์ลกั 
- รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
รูปแบบบริการ นวตักรรม            
- ผลิตภณัฑค์วบ 
- ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
- ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์
ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน 
และภาพลกัษณ์ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
3.ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does 
the consumer buy?) 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยาซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 
   1. ปัจจยัภายในหรือปัจจยั 
ทางจิตวิทยา 
2. ปัจจยัทางสงัคมและ 
วฒันธรรม 
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 
 1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
 2. กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด ประกอบดว้ย   
การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริม
การขาย การใหข้่าว การ
ประชาสมัพนัธ์ 
 3. กลยทุธ์ดา้นราคา 
 4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย 

4.ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ (Who participates in the 
buying?) 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
   1.  ผูริ้เร่ิม 
   2.  ผูมี้อิทธิพล 
   3.  ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
   4.  ผูซ้ื้อ 
   5.  ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การโฆษณาและ(หรือ) กล
ยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion 
strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 
 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does 
the consumer buy?) 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasion) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) เช่น 
ทาํการส่งเสริมการตลาด
เม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where 
does the consumer buy?) 
 

ช่องทางหรือแหล่ง(Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ สยามสแควร์ 
บางลาํพ ูซุปเปอร์มาร์เกต็ ร้าน
ขายของชาํ พาหุรัด ฯลฯ 

กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย (Distribution 
channel strategies) บริษทั
นาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How 
does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
  1. การรับรู้ปัญหา 
  2. การคน้หาขอ้มูล 
  3. การประเมินผลทางเลือก   
  4. ตดัสินใจซ้ือ 
  5. ความรู้สึกภายหลงัซ้ือ 
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบดว้ย การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าวและการประชา- สมัพนัธ์  
การตลาดทางตรง  เช่น 
พนกังานขาย จะกาํหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุในการ
ตดัสินในซ้ือ 
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ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing stimuli) 

ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 
(Other stimuli) 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจาํหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 
ฯลฯ 

   
 

 
         
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.2  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541. ; 129 อา้งอิงจาก Kotler, 1997, p.172) 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus=S) การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Response=R) 

 
การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 
 

 การตดัสินใจซ้ือ 
1.การทดลอง (Trial) 
2.การซ้ือซํ้า (Repeat    
    purchase) 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Post purchase 
Behavior) 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s decision process) 
1.การรับรู้ปัญหา 
2.การคน้หาขอ้มูล 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การตดัสินใจซ้ือ 
5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s characteristic) 
1.ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural) 
2.ปัจจยัดา้นสงัคม (Social) 
3.ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 
4.ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological) 

กล่องดาํหรือ

ความรู้สึกนึกคิดของ

ผูซ้ื้อ (Buyer’s 
characteristic) 
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โมเดลพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํ
ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความ
ตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้อิทธิพลจาก
ลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้ก็จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของ
ผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ดงัภาพท่ี 2.2 

จุดเร่ิมต้นของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อน แล้วทาํให้เกิดการ
ตอบสนอง ดงันั้นโมเดลน้ี จึงอาจเรียกว่า S-R Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541 : 128-130) 
โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 

1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเอง ทั้งภายในและภายนอก นกัการตลาดจะ 
สนใจและจดัการส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ซ่ึงถือ 
วา่ส่ิงกระตุน้เป็นมูลเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

-  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุม 
และจดัการให้เกิดข้ึนได ้ เป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดว้ย 

1. ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา 
3. ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

-  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ  เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกซ่ึงเป็นส่ิงท่ี 
ควบคุมไม่ได ้

1. ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ  
2. ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี 
3. ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง  
4. ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  

2.  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) เป็นความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้าย  ไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย 
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-  ผูบ้ริโภคมีลกัษณะในดา้นปัจจยัส่วนบุคคล จิตวิทยา  ปัจจยัทางสงัคมและ 
วฒันธรรม 
  - กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การหาความรู้เก่ียวกบัความ
แตกต่างของสินคา้ การรับรู้ถึงปัญหาขอ้ดีและขอ้เสีย การมองหาทางเลือกหรือประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผลตอบรับหรือพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

3. การตอบสนองของผูบ้ริโภคหรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Buyer’s Response)  
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

1. การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
2. การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
3. การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
5. การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase amount) 

ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
สามารถแบ่งปัจจยัออกเป็น 2 ดา้น (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2547)  คือ 
1. ปัจจยัภายนอก ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัทาง

สงัคม 
 -  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม เป็นส่ิงท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกมาและ            

เกิดจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง สามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
1. วฒันธรรม  เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลท่ีไดรั้บการถ่ายทอดกนัมาจาก

ครอบครัวและสภาพแวดลอ้มในสงัคม และส่งผลใหพ้ฤติกรรมมีความคลา้ยคลึงกนั 
2.  วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะแตกต่าง

กนัซ่ึงมีอยูใ่นสงัคมขนาดใหญ่ 
  3.  ชั้นของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นระดบัชั้นท่ีแตกต่างกนั 
โดยสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกนั และสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะ
ท่ีแตกต่างกนั เช่น รายได ้การศึกษา อาชีพ เป็นตน้ 

 -  ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
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2.  ปัจจยัภายใน ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 
-  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจาก

ลกัษณะส่วนบุคคลดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดาํเนินชีวิต บุคลิกภาพเป็นตน้
    -  ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลท่ีไดรั้บอิทธิพลจาก 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงประกอบ 4 ปัจจยั นัน่คือ ส่ิงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 
 
2.3  แนวคดิด้านทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง  ปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกิจดา้นการตลาด
บรรลุตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์ร  เปรียบเสมือนอาหารท่ีถูกปากตอ้งอาศยัถูกปากตอ้ง
อาศยัส่วนประสมของเคร่ืองปรุงต่างๆ ในสดัส่วนท่ีพอเหมาะซ่ึงกนัและกนัอยา่งกลมกลืน  ซ่ึงอาจจะ
ถูกปากและไม่ถูกปากของแต่ละคนต่างกนัออกไป ฉะนั้นนกัการตลาดจะบริหารงานการตลาดใหป้ระ 
สบผลสาํเร็จจึงควรใชปั้จจยัต่าง ๆ ประกอบดว้ย 4 P's  ซ่ึงเรียกวา่  "ปัจจยัท่ีควบคุมได"้  หรือ "ปัจจยั
ภายใน"  นอกจากน้ีนกัการตลาดยงัตอ้งพิจารณา  "ปัจจยัภายนอกองคก์าร"  ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได้
ประกอบการพิจารณาบริหารงานดา้นการตลาดใหป้ระสบผลสาํเร็จ  ซ่ึงสามารถพิจารณาไดด้งัต่อไปน้ี 
            1. ปัจจยัท่ีควบคุมได ้(Controllable Factors)  ประกอบดว้ย 
  1.1  ผลิตภณัฑ ์ (Product)  จะตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการของ
ลูกคา้  เพราะผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีนาํไปตอบสนองความตอ้งการ  สร้างความพึงพอใจให้
ลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั 
                      1.2  ราคา (Price)  เป็นการกาํหนดราคาของสินคา้ในรูปของมูลค่าผลิตภณัฑอ์อกเป็น
เงินตรา  เพื่อใชเ้ป็นส่ิงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือ  ทาํใหเ้กิดการแลกเปล่ียน  และเป็นผลตอบแทนจาก
การดาํเนินงาน 
                     1.3  การจดัจาํหน่าย (Place of Distribution)  เป็นการสนบัสนุนเพื่อใหเ้กิดการแลก 
เปล่ียนอาํนวยความสะดวกดา้นเวลา สถานท่ีและปริมาณใหแ้ก่ผูซ้ื้อ และผูข้าย  ซ่ึงนกัการตลาดตอ้ง
พิจารณาวา่จะนาํผลิตภณัฑน์ั้นเสนอขายท่ีไหน(Where) และใหใ้คร(Who) เป็นคนกลางเป็นผูข้าย
ตลอดทั้งการจดักิจกรรมต่าง ๆ เพื่ออาํนวยความสะดวกในการซ้ือและขายใหค้ล่องตวัยิง่ข้ึน 
                     1.4   การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  เป็นการจดักิจกรรมการติดต่อส่ือสาร  เพื่อ
เผยแพร่ข่าวสารทั้งสามองคป์ระกอบท่ีผา่นมาไปสู่กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด  เพื่อใหลู้กคา้ทราบ  ซ่ึง
จะช่วยกระตุน้หรือจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือ 
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2.  ปัจจยัท่ีควบคุมไม่ได ้ (Uncontrollable  Factors)  ไดแ้ก่    
                    2.1 ลกัษณะของประชากร (Demography)  ปริมาณการเพิ่มข้ึนของจาํนวนประชากร
ยอ่มหมายถึงการเพ่ิมข้ึนของความตอ้งการของมนุษย ์และหมายถึงการเพิ่มข้ึนของตลาดอีกดว้ย ถา้
หากวา่การตลาดนั้นมีอาํนาจซ้ือ (Purchasing Power) อตัราการเพ่ิมข้ึนหรือลดลงของประชากรมีผล 
กระทบต่อธุรกิจโดยตรง   
                    2.2  ภาวะทางเศรษฐกิจ  (Economic  Conditions)  ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจมีผลกระทบ
ต่อโครงการการตลาดมากมายเช่น  อตัราดอกเบ้ีย  แหล่งการเงิน  ภาวะเงินเฟ้อและการใหสิ้นเช่ือ  เป็น
ตน้  เม่ืออตัราดอกเบ้ียสูงจะมีผลกระทบต่อกิจการบา้นจดัสรร  คอนโดมิเนียมและกิจการอ่ืน ๆ ท่ีตอ้ง
ไปกูเ้งินมาดาํเนินกิจการ และในดา้นการตลาดระหวา่งประเทศอตัราการแลกเปล่ียนเงิน  มีผลกระทบ
ต่อการนาํสินคา้เขา้และการส่งสินคา้ออกเป็นอยา่งมาก รวมถึงระดบัรายไดข้องบุคคลซ่ึงจะมีผลกระ- 
ทบต่อความสมัพนัธ์กบัระดบัราคาของสินคา้และภาวะเงินเฟ้อท่ีจะส่งผลกระทบต่อระบบการตลาด
อยา่งมาก   
                       2.3  สงัคมและวฒันธรรม  (Social  and  Cultural  Forces)  สงัคมประกอบดว้ยคน
หรือผูบ้ริโภคซ่ึงรวมกนัอยูม่ากมายมีระดบัอาย ุ การศึกษาไม่เหมือนกนั  ปัจจยัทั้งสองน้ีมีความสาํคญั
ต่อการดาํเนินการตลาดอยา่งมาก หากจะพิจารณาลึกซ้ึงข้ึนไปอีกกพ็บวา่เม่ือบุคคลมาอยูร่วมกนัมาก ๆ 
กย็อ่มจะทาํใหเ้กิดขนบธรรมเนียม  ประเพณีวฒันธรรม  ค่านิยม  ความเช่ือ  ทศันคติ  ความ
ตอ้งการ ความปรารถนา และปัญหาของสงัคม เป็นตน้ 
                   2.4   การเมืองและกฎหมาย (Political  and  Legal  Forces)  กฎหมาย พระราชบญัญติั
ต่าง ๆ หน่วยงานของรัฐ  และพลงักดดนัต่าง ๆ ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลและเป็นขอ้จาํกดัต่อหน่วยงานหรือ
องคก์ารธุรกิจอยา่งมากท่ีทาํใหกิ้จการไม่อาจจะดาํเนินงานไดโ้ดยเสรีแต่จาํเป็นตอ้งปฏิบติัไปตาม
ขอบเขตหรือกรอบของการเมืองและกฎหมาย 
                2.5  เทคโนโลย ี (Technology )  วิทยาการใหม่ ๆ ทุกชนิดแมว้า่จะมีประโยชน์เชิง
สร้างสรรคท์าํใหส่ิ้งอยา่งหน่ึงดีข้ึน แต่ในขณะเดียวกนัมกัจะมีผลทางดา้นการทาํลายอีกส่ิงหน่ึงอยา่ง
หน่ึงเสมอ 
                   2.6  การแข่งขนั (Competition)  การดาํเนินการตลาดเพ่ือสนองความตอ้งการของลูก 
คา้เป้าหมายท่ีไดเ้ลือกสรรไวน้ั้น มิใช่วา่จะมีแต่เพียงบริษทัเดียวเท่านั้น  ยงัมีบริษทัอ่ืนท่ีเป็นคู่แข่งขนั
อีกมากมาย  และทุกบริษทัต่างกพ็ยายามท่ีจะจดัระบบการตลาดข้ึนมาอยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อตอบ 
สนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจอยา่งสูงสุดแก่กลุ่มเป้าหมายเช่นกนั 
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2.4 ลกัษณะที่สําคญัของโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอส 
ตารางที ่2.2 แสดงความแตกต่างท่ีสาํคญัระหวา่ง"รุ่น"ของไอโฟน 
 iPhone4S 

 

iPhone4 

 

3GS iPhone 

 
  

 
แบบ dual – core A5 ชิป 

 

 
A4 ชิป 
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ตารางที ่2.2 (ต่อ) 

สี  

สีดาํ                สีขาว 

 

 
สีดาํ                สีขาว 

 

 
       สีดาํ 

นํา้หนัก
และขนาด 

ส่วนสูง : 115.2 มม.(4.5 น้ิว) 
กวา้ง : 58.6 มม. (2.31 น้ิว) 
ความลึก : 9.3 มม.(0.37น้ิว) 
นน. : 140 กรัม (4.9 ออนซ์) 

ส่วนสูง : 115.2 มม.(4.5 น้ิว) 
กวา้ง : 58.6 มม. (2.31 น้ิว) 
ความลึก : 9.3 มม.(0.37 น้ิว) 
นน. : 137 กรัม (4.8 ออนซ์) 

ส่วนสูง:115.5 มม.(4.5น้ิว) 
กวา้ง : 62.1 มม. (2.4 น้ิว) 
ความลึก :12.3มม.(0.48 น้ิว) 
นน. : 135 กรัม (4.8 ออนซ์) 

กล้อง 8 ลา้นพิกเซลออโตโ้ฟกสั 
แตะเพ่ือมุ่งเนน้แฟลช LED 
เซ็นเซอร์แสงท่ีดา้นหลงั 
เลนส์หา้องคป์ระกอบ 
การตรวจหาใบหนา้ 
กลอ้งดา้นหนา้ดว้ยความ
ละเอียดระดบั VGA 

5 ลา้นพิกเซลออโตโ้ฟกสั 
แตะเพ่ือมุ่งเนน้แฟลช LED 
เซ็นเซอร์แสงท่ีดา้นหลงั 
เลนส์ส่ีองคป์ระกอบ 
-- 
กลอ้งดา้นหนา้ดว้ยความ
ละเอียดระดบั VGA 

3 ลา้นพิกเซลออโตโ้ฟกสั 
แตะเพ่ือมุ่งเนน้ 
-- 
-- 
-- 
-- 
 

วดิีโอ
บันทกึ 

ปรับปรุงบนัทึกวิดีโอ HD 
1080p ท่ี 30 fps 
แตะเพ่ือมุ่งเนน้ในขณะท่ี
บนัทึก 
ไฟ LED 
การรักษาเสถียรภาพวดีิโอ 

บนัทึกวดีิโอ HD 720p ท่ี 30 
fps 
แตะเพ่ือมุ่งเนน้ในขณะท่ี
บนัทึก 
ไฟ LED 
-- 

การบนัทึกวิดีโอความ
ละเอียดระดบั VGA 480p ท่ี 
30 fps 
แตะเพ่ือมุ่งเนน้ในขณะท่ี
บนัทึก 
-- 

วดิีโอโทร FaceTime (iPhone 4S กบั
อุปกรณ์ท่ีเปิดใชง้าน 
FaceTime ผา่น Wi - Fi) 

FaceTime (iPhone 4 กบั
อุปกรณ์ใดๆ ท่ีเปิดใชง้าน 
FaceTime ผา่น Wi - Fi) 

-- 
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ตารางที ่2.2 (ต่อ) 

แสดง จอแสดงผล Retina ความ
ละเอียดสูง 960 โดย 640 
326 ppi ของ Multi - 
Touch 

จอแสดงผล Retina ความ
ละเอียดสูง 960 โดย 640 
326 ppi ของ Multi - 
Touch 

-- 
ความละเอียด 480 x 320 
163 ppi ของ Multi - Touch 

โทรศัพท์ 
มือถือและ
อนิเตอร์ 
เน็ตไร้สาย 

UMTS / HSDPA / 
HSUPA 
ระบบ GSM / EDGE 
ระบบ CDMA EV-DO Rev 
บริการ Wi - Fi 
802.11b/g/n 
4.0 บลูทูธ 

ระบบ GSM รุ่น : UMTS 
/ HSDPA / HSUPA 
ระบบ GSM / EDGE 
รูปแบบระบบ CDMA : 
CDMA EV - DO Rev 
บริการ Wi - Fi 
802.11b/g/n 
Bluetooth 2.1 + EDR 

UMTS / HSDPA 
ระบบ GSM / EDGE 
-- 
บริการ Wi - Fi 802.11b/ g 
Bluetooth 2.1 + EDR 

แบตเตอร่ี ระยะเวลาสนทนา :  
สูงสุด 8 ชัว่โมง 
บนเครือข่าย 3G  
ไม่เกิน 14 ชัว่โมง 
บน 2G (GSM) 
เวลาสแตนดบ์าย :200ชม. 

ระยะเวลาสนทนา :  
นานถึง 7 ชัว่โมง 
บนเครือข่าย 3G  
ไม่เกิน 14 ชัว่โมง 
บน 2G (GSM) 
เวลาสแตนดบ์าย:300 ชม. 

ระยะเวลาสนทนา :     
สูงสุด 5 ชัว่โมงบน
เครือข่าย 3G  
นานถึง 12 ชัว่โมง 
บน 2G (GSM)  
เวลาสแตนดบ์าย :300 ชม. 

 
ท่ีมา : http://www.apple.com/asia/iphone/compare-iphones/ 
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2.5 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 อุไรวรรณ เหมทานนท ์(2549 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคโยเกิร์ตของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) ขอ้มูลทัว่ไป
ของผูต้อบแบบสอบถาม 2) เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคโยเกิร์ต
ของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคโยเกิร์ตของวยัรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร 4) เพื่อศึกษาแนวโน้มการบริโภคโยเกิร์ตในอนาคตของวัยรุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาชีพเป็นนกัเรียน/
นกัศึกษา ยงัไม่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง รองลงมา เป็นพนักงานบริษทั ส่วนใหญ่มีรายได ้10,000 -
15,000 บาทต่อเดือน ผูต้อบแบสอบถามส่วนใหญ่บริโภคโยเกิร์ตยีห่้อดชัช่ีมากท่ีสุด ขอ้มูลปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคโยเกิร์ตปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดับ
เดียวกนั คือ ในระดบัมาก ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคโยเกิร์ตผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ี
ในการบริโภคโยเกิร์ต 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัปานกลาง 
ในช่วงเวลาท่ีบริโภคคือตอนเยน็ และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัในระดบัมาก ใน
เร่ืองการบริโภคโยเกิร์ตดว้ยตนเอง และให้ความสาํคญัในระดบัปานกลาง ในการบริโภคโยเกิร์ตซ่ึง
ได้รับอิทธิพลมาจาก  เพื่อน  ครอบครัว /ญาติแนวโน้มการบริโภคโยเกิร์ตในอนาคต  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามโดยส่วนใหญ่ มีแนวโนม้ท่ีจะบริโภค และมีการแนะนาํบุคคลอ่ืน ๆ ให้บริโภคโยเกิร์ต
ต่อไปในอีก 3 เดือนขา้งหนา้ 

พากภูมิ พร้อมไวพล (2551 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลวิจยัพบว่า 
ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ผลจากการศึกษา พบวา่ผูบ้ริโภคทั้งหมดจาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย จาํนวน 230 คน และเพศหญิง จาํนวน 170 คน มีอายรุะหว่าง 31 - 40 ปี จาํนวน148 คน คิด 
รองลงมาคือ มีอายรุะหว่าง 20 - 30 ปี จาํนวน 119 คน โดยมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี นอ้ยท่ีสุดคือจาํนวน 50 
คน มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 249 คน รองลงมา คือระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 97 คน 
คิดและระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 54 คน มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 2 0,000 
บาท จาํนวน 154 คน รองลงมา คือระหว่าง 20,001 - 30,000 บาท จาํนวน 117 คน โดยมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท นอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 61 คน มีสถานภาพสมรสเป็นโสด จาํนวน 286 
คน 71.5 และสมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 114 คน และประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 
181 คน รองลงมา คือเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 83 คนและมีอาชีพอ่ืน ๆ เช่น ตกงานและอยู่
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ระหว่างเปล่ียนงาน จาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือจาํนวน 15 คน ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ผลจากการศึกษาในภาพรวมของระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod พบว่า เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
มาก ส่วนผลการศึกษาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ส่วนดา้นอ่ืน ๆ จดัอยูใ่นระดบัอิทธิพลมาก คือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั และเม่ือพิจารณาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดและนอ้ยท่ีสุดของแต่ละ
ดา้น สรุปไดด้งัน้ี ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ พบว่าปัจจยัเร่ืองความสามารถในการใชง้านท่ีหลากหลาย เช่น เล่นวีดีโอ ฟังเพลง ดู
ภาพถ่ายและบนัทึกเก็บขอ้มูล เป็นตน้ มีอิทธิพลมากท่ีสุด โดยมีเร่ืองสินคา้มีใหเ้ลือกหลายประเภทมี
อิทธิพลนอ้ยท่ีสุด ปัจจยัส่วนประสมการ ตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นราคา 
พบว่าปัจจยัเร่ืองราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเคร่ืองมีอิทธิพลมากท่ีสุด โดยมีเร่ืองความสามารถในการ
ผอ่นชาํระเป็นงวดไดมี้อิทธิพลนอ้ยท่ีสุด ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ iPod ดา้นช่องทางการจดั จาํหน่าย พบว่าปัจจยัเร่ืองการจดัแสดงในชั้นวางสินคา้มีความ
หลากหลายในร้าน iStudio มีอิทธิพลมากท่ีสุด โดยมีเร่ืองความ สามารถสั่งซ้ือผา่นทางเวบ็ไซตข์อง
บริษทัหรือผูแ้ทนจาํหน่ายได ้ มีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่าปัจจยัเร่ืองการมีการจดัรายการส่งเสริมการ
ขายอยา่งต่อเน่ืองและน่าสนใจ เช่น การโฆษณาหรือการผอ่นชาํระ มีอิทธิพลมากท่ีสุด โดยมีเร่ืองก
การให้ของแถมต่าง ๆ ตามเง่ือนไขมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลจากการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ iPod ใน
ราคาตํ่ากว่า 5,000 บาท จาํนวน 150 คน รองลงมา คือมีค่าใชจ่้ายระหว่าง5,001 - 8,000 บาท จาํนวน 
128 คน โดยและมีค่าใชจ่้ายมากกว่า 14,000 บาท เป็นจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 34 คน มีความช่ืน
ชอบสินคา้ iPod รุ่น ไอพอดนาโน (iPod nano) จาํนวน 112 คน รองลงมา คือไอพอดทชั (iPod touch) 
จาํนวน 106 คน โดยช่ืนชอบไอพอดชฟัเฟิล (iPod shuffle) เป็นจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 86 คน 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ ความสามารถของสินคา้ เช่น 
ความจุ ขนาด รูปลกัษณ์ ความสามารถในการทาํงาน เป็นตน้จาํนวน 112 คน รองลงมา คือ ตวัเอง 
จาํนวน 80 คน โดยปัจจยัดา้นระยะเวลาและเง่ือนไขในการประกนัมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 10 
คน กิจกรรมท่ีใช ้iPod ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ การฟังเพลง จาํนวน 340 คน รองลงมาคือ การ
บนัทึกขอ้มูล จาํนวน 32 คน โดยเล่นเกมส์ จาํนวน 16 คน เท่ากนั และดูภาพยนตร์และภาพถ่าย 
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จาํนวนเท่ากนั คือ จาํนวน 6 คน ส่วนสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ 
ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ จาํนวน 166 คน รองลงมาคือ ศูนยไ์อทีต่างๆ จาํนวน 152 คน สาํหรับ
เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ มีความจาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน จาํนวน 
244 คน รองลงมาคือช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ จาํนวน 102 คน และการไดข้องแถมต่าง ๆ จาํนวน 54 คน 
ตามลาํดบั 
 อนุสรณ์ พลูเกษม (2547 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติ กรรมการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัท ์เคล่ือนท่ีของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสัน 2) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางการตลาดกบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสัน 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน 
บุคคลและปัจจยัทางการตลาดกับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสัน 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ช ้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสันส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย มีอาย ุ31-40 ปี มีวุฒิการศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 
15,000 บาท ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โซน่ี อิริค สัน
ของผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสันมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสันของผูใ้ชบ้ริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสัน ส่วนใหญ่
ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากคุณสมบติัฟังกช์ัน่การใชง้าน ตดัสินใจ ซ้ือท่ีศูนยจ์าํหน่ายของผูใ้หบ้ริการระบบ 
AIS, DTAC, ORANGE ซ้ือในวนัท่ีสะดวกซ้ือ ซ้ือ 1 คร้ังต่อปี ราคาท่ีซ้ือได ้ 11,001 - 14,000 บาท 
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อความ สะดวกในเร่ืองส่วนตวั นิยมซ้ือสมอลล์
ทอลค์เป็นอุปกรณ์เสริม ซ้ือเพราะนิยมยีห่อ้โซน่ี อิริคสันและ ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพียง 1 เคร่ือง ใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ียี่ห้อโนเกียดว้ย ในอนาคตจะตดัสินใจซ้ือโซน่ี อิริคสัน และตดัสินใจซ้ือเพราะ
คุณสมบติัน่าเช่ือถือ  ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการ 
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสัน พบว่าเพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และราคา ไม่มี 
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โซน่ี อิริคสัน ส่วนรายได ้ ผลิตภณัฑก์ารจดั
จาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริค
สนั 
 

 

 



 

 

บทที ่3 
 

วธีิการดาํเนินงานวจิัย 
 

การศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท ์iPhone4S ของ
ผูบ้ริโภคในเขตปทุมธานี มีรายละเอียดวิธีการดาํเนินงานวจิยั ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
4. วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟวเ์อส 

ในยา่นรังสิต โดยจะทาํการสุ่มตวัอยา่งจากร้านตวัแทนจาํหน่ายโทรศพัท ์ในหา้งสรรพสินคา้ท่ีตั้งอยู่
ในยา่นรังสิตเน่ืองจากเป็นหา้งสรรพสินคา้หลกัและมีผูนิ้ยมเขา้มาใชบ้ริการเป็นจาํนวนมาก 

กลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นศึกษาการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน

โฟร์เอสในยา่นรังสิต โดยจะทาํการสุ่มตวัอยา่งจากร้านตวัแทนจาํหน่ายโทรศพัท ์   
ดงันั้นผูว้จิยัใชสู้ตร (W.G.cochran) ในการคาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

          n    =     ( )
2

21
d

zpp −  

โดยท่ี                          n     =   จาํนวนตวัอยา่ง 

          P    =   สดัส่วนประชากรท่ีสนใจศึกษา  
          Z     =   ระดบัความเช่ือมัน่ ซ่ึงกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดค่้า Z = 1.96 
           d      =   สดัส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน   

           ระดบัความเช่ือมัน่ 95% สดัส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 
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แทนค่าจากสูตร 

                                          n     =   ( )
2

2

05.0
96.15.015.0 −  

 
                                                  =  384.16   =  385   คน 
  เผือ่สาํรองไวเ้ม่ือแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ 15 คน  รวมเป็น 400 คน 
 

การสุ่มตัวอย่าง 
ใชก้ลุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัความสะดวก (Convenience sampling) โดยผูว้ิจยัจะรวบรวมขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอยา่งดว้ยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้ซ่ึงจะเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากจาํนวนผูท่ี้เขา้มาติดต่อ
ร้านตวัแทนจดัจาํหน่ายโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย  

ผูว้ิจยัไดอ้อกแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
1. ร่างแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบักรอบแนวความคิดและวตัถุประสงคข์องการวิจยั

เพื่อใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
2. นาํแบบสอบถามท่ีไดไ้ปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบ เพื่อแกไ้ขใหถู้กตอ้ง 
3. นาํแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขแลว้นาํไปทดสอบคาํถามก่อนเกบ็ขอ้มูลจริง 30 

ชุดเพื่อทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability α ≥ 0.7) คาํถามและความเหมาะสมของเน้ือหา 
4. นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขสมบูรณ์แลว้ ไปทาํการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนด

ต่อไป 
โดยผู้วจัิยได้สร้างแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้

 ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค  มีดงัน้ี 
1.1  เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) ลกัษณะคาํถาม

เป็นแบบปลายปิด 2 ตวัเลือก (Two-ways question)  
1.2  อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) ลกัษณะคาํถาม

เป็นแบบปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question)  
1.3  การศึกษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) ลกัษณะ

คาํถามเป็นแบบปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question)  
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1.4  อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) ลกัษณะ
คาํถามเป็นแบบปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question) 

1.5  รายได ้ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Ordinal scale) ลกัษณะ
คาํถามเป็นแบบปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices question)  
  ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัการตัดสินใจเลอืกซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอสของ
ผู้บริโภคในย่านรังสิต เป็นคาํถามมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทต่าง ๆ ดงัน้ี ประกอบดว้ยคาํถามท่ีมี
หลายคาํตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) จาํนวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่         

2.1  รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์
2.2  ลกัษณะการนาํไปใชง้าน 
2.3  สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ 
2.4  วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

  ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ดา้น คือ  
3.1  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํ

ใหเ้ลือก 3 ขนาด 16GB 32GB และ64GB  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบัสากล 
การใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว สีสนัและรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์

3.2  ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่   ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ไดรั้บส่วนลดพิเศษจาก
ตวัแทนจาํหน่าย ราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อยและสามารถต่อรองราคาได ้

3.3  ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ สถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและ
สะดวก พนกังานขายภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํและบริการท่ีดี ร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใช้
บริการและมีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใช ้

3.4  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่  การประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบ
และการโฆษณาท่ีทัว่ถึง ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากผูแ้ทนจาํหน่าย  ให้ของ
สมนาคุณและของแถมจากผูแ้ทนจาํหน่าย สามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจาก
ผูแ้ทนจาํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษ    

 
โดยใชแ้บบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่าตอบ (Rating Scale Questions) ซ่ึงจดัอยู่

ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยใหเ้ลือกตอบไดเ้พยีงคาํตอบเดียว
แบ่งเป็น 5 ระดบัโดยมีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
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สําหรับการวดัระดับความสําคญัจะมีระดับการวดัดงันี ้      
  ระดับความสําคญั      คะแนน  
      มากท่ีสุด                                            5 
       มาก               4  
       ปานกลาง           3  
       นอ้ย                            2  

      นอ้ยท่ีสุด                        1  
 

การแปรผล เป็นลกัษณะแบบสอบถามซ่ึงเกณฑค่์าเฉล่ียในการอภิปรายผลซ่ึงผลจากการ
คาํนวรโดยใชสู้ตรการคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น มีดงัน้ี 
 
จากสูตร ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 
                    จาํนวนชั้น 

           =  
5

15 −     =  0.80 

                  
แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดงัน้ี 

  คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง  4.21 – 5.00   มากท่ีสุด 
  คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง  3.41 – 4.20   มาก 
  คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง  2.61 – 3.40   ปานกลาง 
  คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง  1.81 – 2.60   นอ้ย 
  คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง  1.00 – 1.80   นอ้ยท่ีสุด 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้าํการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยมีท่ีมาของขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้ิจัยได้สร้างเคร่ืองมือในการค้นคว้า คือ 
แบบสอบถาม แลว้นาํออกสาํรวจจากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคดว้ยตวัเอง 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล และทฤษฎีจาก 
บทความ รายงานต่างๆ และ เวบ็ไซต ์ท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
3.4 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการนาํแบบสอบถามท่ีไดร้วบรวมมาดาํเนินการ ดงัน้ี 
1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

  1.1  การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง (ส่วนท่ี 1) ไดแ้ก่ เพศ 
อายรุะดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใชส้ถิติค่าความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
  1.2  การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส (ส่วน
ท่ี 2) ในเร่ืองรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์  ลกัษณะการนาํไปใชง้านมากท่ีสุด  สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ
และวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ โดยใชส้ถิติค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
  1.3  การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด (ส่วนท่ี 3) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใชส้ถิติความถ่ีค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่การวิเคราะห์ ค่าสถิติไค-
สแควร์ Chi-Square Test ใชใ้นการวิเคราะห์กลุ่มตวัอยา่งเชิงกลุ่มเพื่อหาความสัมพนัธ์ของตวัแปร 2 
ตวัข้ึนไป โดยใชสู้ตร ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545 : 203) 
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โดยท่ี   2X   =   ค่าไค-สแควร์ (Chi-Square) 
 Oij  =   ค่าความถ่ีท่ีสงัเกตไดจ้ากตวัอยา่ง (Observation) 
 Eij   =   ค่าความถ่ีท่ีคาดหวงั (Expect) 
 i  =  แถวท่ี 
 j =  คอลมัน์ท่ี 
 r  =  จาํนวนแถวหรือจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 c =  จาํนวนคอลมัน์หรือประเภทของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 ใชส้มัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman rank correlation coefficient หรือ 
Spearman's rho) ใชส้ญัญลกัษณ์ rS เป็นวิธีท่ีใชว้ดัความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร หรือขอ้มูล 2 ชุด โดย
ท่ีตวัแปร หรือขอ้มูล 2 ชุดนั้นจะตอ้งอยูใ่นรูปของขอ้มูลในมาตราจดัอนัดบั (Ordinal scale)  
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โดยท่ี Sr  = ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบสเปียร์แมน 

 ∑ 2D  = ผลรวมของกาํลงัสองของผลต่างของอนัดบัคะแนนแต่ละคู่ 

 N  = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
ถา้ค่าสมัประสิทธ์ิไดอ้ยูท่ี่ 0.00 - 0.33  ความสมัพนัธ์อยูใ่นระดบัตํ่า 
ถา้ค่าสมัประสิทธ์ิไดอ้ยูท่ี่ 0.34 - 0.66  ความสมัพนัธ์อยูใ่นระดบัปานกลาง 
ถา้ค่าสมัประสิทธ์ิไดอ้ยูท่ี่ 0.67 - 1.00  ความสมัพนัธ์อยูใ่นระดบัสูง 
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บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
ของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต การวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล
ไดจ้ากการแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ชุด 

สัญลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ดังนี ้

 n   แทน  ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 x   แทน  ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.   แทน  ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2X   แทน ค่าสถิติไคสแควร์ 
 Sig. (2-tailed)  แทน  ระดบันยัสาํคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรม SPSS 
    คาํนวณไดใ้ช ้ในการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 Sr   แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบสเปียร์แมน 
 *   แทน  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 **   แทน  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
4.1 การนําเสนอผลการวเิคราะห์ 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลไดน้าํเสนอผลตามวตัถุประสงคข์องการคน้ควา้ โดยแบ่งการนาํเสนอ 
ออกเป็น 4 ตอน ดงัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นทางการตลาด 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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4.2  ผลการวเิคราะห์ 
ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ 

รายไดโ้ดยแจกแจงจาํนวนและค่าร้อยละ ไดด้งัน้ี 
 

ตารางที ่4.1 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งดา้นประชากรศาสตร์  
เพศ                                                                                      จํานวน (คน)                             ร้อยละ 
     ชาย                                                                                       194                                       48.5 
     หญิง                                                                                     206                                       51.5 

รวม                                                                                           400                                      100.0 

อายุ                                                                                       จํานวน (คน)                            ร้อยละ 
     ตํ่ากวา่ 25 ปี                                                                          150                                       37.5 
     25-40 ปี                                                                                225                                       56.2 
     40 ปีข้ึนไป                                                                            25                                         6.2 

รวม                                                                                           400                                      100.0 

ระดบัการศึกษา                                                                     จํานวน (คน)                           ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ ม.6                                                                                  45                                        11.2 
ม.6 – อนุปริญญา (ปวส.)                                                           68                                         17.0 
ปริญญาตรี                                                                                 257                                       64.2 
สูงกวา่ปริญญาตรี                                                                       30                                         7.5 

รวม                                                                                           400                                    100.0 

อาชีพ                                                                                    จํานวน (คน)                            ร้อยละ 
ธุรกิจส่วนตวั                                                                                54                                        13.5 
ขา้ราชการ 
พนกังานบริษทั 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
ประกอบอาชีพอิสระ 
นกัเรียน/นกัศึกษา                                                          
อ่ืน(ระบุ) 

             20                                        5.0 
            126                                      31.5 
             24                                        6.0                  
             45                                       11.2                     
            125                                      31.2 
             6                                          1.5 

รวม                                                                                         400                                     100.0 
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 ตารางที ่4.1 (ต่อ)  

รายได้                                                                                    จํานวน (คน)                             ร้อยละ 
     ตํ่ากวา่ 10,000 บาท                                                                127                                       31.8 
     10,000 - 30,000 บาท                                                             232                                        58.0 
     30,000 บาทข้ึนไป                                                                  41                                         10.2 

รวม                                                                                            400                                        100 
จากตารางท่ี 4.1 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 

51.1 และเพศชาย 196 คน คิดเป็นร้อยละ 48.5  มีอายรุะหว่าง 25-40 ปี จาํนวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 
56.2 รองลงมาคือ มีอายตุ ํ่ากว่า 25 ปี จาํนวน 150 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.5 และมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป นอ้ย
ท่ีสุด จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2   

ดา้นระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.2 รองลงมาคือ ม.6 - 
อนุปริญญา (ปวส.) จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17 และตํ่ากว่า ม.6 จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.2  นอ้ยท่ีสุดคือ สูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5   

ดา้นอาชีพพนกังานบริษทั จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมาคือ นกัเรียน/
นกัศึกษา จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.2  ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5  
ประกอบอาชีพอิสระ จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2  พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6  ขา้ราชการ จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 อ่ืนๆ จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5   

ดา้นรายได ้10,000 - 30,000 บาท จาํนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58  รองลงมาคือ ตํ่ากว่า 
10,000 บาท จาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 นอ้ยท่ีสุดคือ 30,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 41 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.2 
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ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลตัดสินใจเลอืกซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอส 
 
ตารางที ่4.2 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของรุ่นหน่วยความจาํ 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์ จํานวน(คน) ร้อยละ 

     16GB (ราคา 22,450 บาท) 222 55.5 
     32GB (ราคา 26,350 บาท) 152 38.0 
     64GB (ราคา 30,250 บาท) 26 6.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มคนส่วนใหญ่เลือกรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์16GB (ราคา 
22,450 บาท) จาํนวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5  รองลงมาคือ รุ่น 32GB (ราคา 26,350 บาท) จาํนวน 
152 คน คิดเป็นร้อยละ 38  รุ่น 64GB (ราคา 30,250 บาท) นอ้ยท่ีสุด จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5  
 
ตารางที ่4.3 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด จํานวน(คน) ร้อยละ 

     ติดต่อส่ือสาร 155 38.8 
     เล่นเกม 72 18.0 
     เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค 121 30.2 
     ฟังเพลง 10 2.5 
     ถ่ายภาพ 19 4.8 
     บนัทึกตารางขอ้มูล 19 4.8 
     อ่ืนๆ 4 1.0 

รวม 400 100.0 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ลกัษณะการนาํโทรศพัท์ไปใชง้านมากท่ีสุด คือ ติดต่อส่ือสาร 

จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8  รองลงมาคือ เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค จาํนวน 121 
คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 เล่นเกม จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18  ถ่ายภาพและบนัทึกตารางขอ้มูล 
เท่ากนัมีจาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8  ฟังเพลง จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และอ่ืนๆ นอ้ย
ท่ีสุด จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 
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ตารางที ่4.4 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ 

สถานทีท่ีเ่ลอืกซ◌ื◌้อ                                                                   จํานวน (คน)                             ร้อย
ละ 
     ตวัแทนจาํหน่าย ไดแ้ก่ AIS, True, Dtac                                210                                       52.6 
     อินเตอร์เน็ต                                                                           17                                         4.2 
     ศูนยไ์อทีบนหา้งสรรพสินคา้                                                 152                                       38.0 
     งานแสดงสินคา้ เช่น Commart                                              21                                          5.2 
รวม                                                                                            400                                       100     

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ คือ ตวัแทนจาํหน่าย ไดแ้ก่ AIS, True, Dtac 
จาํนวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.6 รองลงมาคือ ศูนยไ์อทีบนหา้งสรรพสินคา้ จาํนวน 152 คน คิด
เป็นร้อยละ 38.0 งานแสดงสินคา้ เช่น Commart จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 และอินเตอร์เน็ต
นอ้ยท่ีสุด จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.2  
 
ตารางที ่4.5 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของวิธีการชาํระเงินในการเลือกซ้ือ 

วธีิการชําระเงินในการเลอืกซ้ือ                                              จํานวน (คน)                             ร้อยละ 
     คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต)                                   219                                       54.8 
     ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้)                            181                                       45.2 

รวม                                                                                             400                                       100 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า วิธีการชาํระเงินในการเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่จะชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงิน

สดหรือบตัรเครดิต) จาํนวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 และผ่อนชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทาง
ร้านคา้) จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.2 
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ตอนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านทางการตลาด 
จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอสของ

ผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดมีลกัษณะดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.6 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความสาํคญั 

Mean S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

1.ความหลากหลายของ
ตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วย 
ความจาํใหเ้ลือก 3 
ขนาด 16GB 32GB 
64GB 

1 22 120 179 78 3.78 0.83 มาก 
0.2 5.5 30.0 44.8 19.5    

2. คุณภาพและมาตร 
ฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยู่
ในระดบัสากล 

1 19 79 212 89 3.92 0.793 มาก 
0.2 4.8 19.8 53.0 22.2    

3. การใชง้านง่ายและ
ตอบสนองการใชง้าน
รวดเร็ว 

2 27 98 193 80 3.8 0.851 มาก 

0.5 6.8 24.5 48.2 20.0    

4. สีสนัรูปร่างท่ีสวย 
งามและทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑ ์

0 18 75 162 144 4.08 0.851 มาก 
0 4.5 18.8 40.5 36.0    

รวม 3.9 0.83 สําคญัมาก 
จากตารางท่ี 4.6 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาดพบว่าระดบั

ความสาํคญัของดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัสาํคญัมากต่อผูบ้ริโภคโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.9  แบ่งได้
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จากความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํให้เลือก 3 ขนาด 16GB 32GB 64GB มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยู่ในระดบัสากลมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 
การใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.8  สีสันรูปร่างท่ีสวยงามและ
ทนัสมยัของผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08  
 
ตารางที ่4.7 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการตลาดดา้นราคา 

ด้านราคา 

ระดบัความสาํคญั 

Mean S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

5. ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

1 26 196 151 26 3.744 0.723 ปานกลาง 
0.2 6.5 49.0 37.8 6.5    

6. ไดรั้บส่วนลดพิเศษ
จากตวัแทนจาํหน่าย 

13 73 148 130 36 3.26 0.966 ปานกลาง 
3.2 18.2 37.0 32.5 9.0    

7. ราคาสินคา้คุม้ค่ากบั
ประโยชน์ใชส้อย 

1 24 139 190 46 3.64 0.773 มาก 

0.2 6.0 34.8 47.5 11.5    
8. สามารถต่อรองราคา
ได ้

19 45 147 140 49 3.39 0.997 ปานกลาง 
4.8 11.2 36.8 35.0 12.2    

รวม 3.5 0.86 สําคญัมาก 
จากตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาด พบว่า

ระดบัความสาํคญัของดา้นราคาอยูใ่นระดบัสาํคญัมากต่อผู ้บริโภคโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.5 แบ่ง
ไดจ้ากราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.744  ไดรั้บส่วนลดพิเศษจากตวัแทนจาํหน่ายมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.26 ราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64  และสามารถต่อรอง
ราคาไดมี้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.39 
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ตารางที ่4.8 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย 

ระดบัความสาํคญั 

Mean S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

9. สถานท่ีจาํหน่าย
สามารถหาไดง่้ายและ
สะดวก 

5 48 216 105 26 3.25 0.796 ปานกลาง 
1.2 12.0 54.0 26.2 6.5    

10. พนกังานขายภายใน
ร้านสามารถใหค้าํ 
แนะนาํและบริการท่ีดี 

5 48 167 148 32 3.38 0.845 ปานกลาง 
1.2 12.0 41.8 37.0 8.0    

11. ร้านมีความทนัสมยั
น่าเขา้ไปใชบ้ริการและ
มีตวัอยา่งสินคา้ให้
ทดลองใช ้

5 33 149 169 44 3.54 0.843 มาก 

1.2 8.2 37.2 42.2 11.0    

รวม 3.39   0.82 สําคญัปาน
กลาง 

จากตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาด พบว่า
ระดบัความสาํคญัของดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัสาํคญัปานกลางต่อผูบ้ริโภคโดยมีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากบั 3.39 แบ่งไดจ้ากสถานท่ีจาํหน่ายหาไดง่้ายและสะดวกมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.25  พนกังานขาย
ภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและบริการท่ีดีมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.38  และร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้
ไปใชบ้ริการและมีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใชมี้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.54 
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ตารางที ่4.9 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัความสาํคญั 

Mean S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

จาํนวน 
ร้อยละ 

12. การประชาสมัพนัธ์
หลากหลายรูปแบบและ
การโฆษณาท่ีทัว่ถึง 

9 40 220 96 34 3.27 0.839 ปานกลาง 
2.2 10.0 55.0 24.0 8.5    

13. ค่าบริการรายเดือน
และโปรโมชัน่ท่ี
หลากหลายจากตวัแทน
จาํหน่าย 

11 41 150 160 37 3.43 0.896 มาก 
2.8 10.2 37.5 40.0 9.2    

14. ใหข้องสมนาคุณ
และของแถมจากผู ้
จาํหน่าย 

18 48 127 167 39 3.40 0.975 มาก 

4.5 12.0 31.8 41.8 9.8    

15. สามารถซ้ืออุปกรณ์
พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟน
โฟร์เอสจากผูจ้าํหน่าย
ไดใ้นราคาพิเศษ 

17 45 81 156 100 3.69 1.094 มาก 
4.2 11.2 20.2 39.0 25.0    

รวม 3.45 0.95 สําคญัมาก 
จากตารางท่ี 4.9 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางการตลาด พบว่า

ระดบัความสาํคญัของดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัสาํคญัมากต่อผูบ้ริโภคโดยมีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากบั 3.45  แบ่งไดจ้ากประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทัว่ถึงมีค่าเฉล่ีย 3.27  
ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.43  ให้ของ
สมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.40  และสามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืน ๆ ของ
ไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 
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 ตอนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมุติฐานที่ 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสซ่ึงเขียนสมมติฐานทางสถิติ
ไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ไม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 H1 :  ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้มีความ 
สมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชค่้าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
test) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 สมมุติฐานที ่1.1 เพศมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 

 
ตารางที่ 4.10 แสดงความสัมพนัธ์ของเพศต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสส่วนของ

รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์
รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์ เพศ จํานวน

(คน) 
รวม        χ 2 Sig. 

(2-tailed) 

1. 16GB (ราคา 22,450 บาท)  ชาย 
  หญิง 

80 
142 

222        31.520 0.000** 

2. 32GB (ราคา 26,350 บาท)  ชาย 
  หญิง 

99 
53 

152   

3. 64GB (ราคา 30,250 บาท)  ชาย 
  หญิง 

15 
11 

26   

รวม    ชาย 
    หญงิ   

194 
206 

400   

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํ
ของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) เพศชายจาํนวน 80 คน เพศหญิงจาํนวน 142 คน 32GB 
(ราคา 26,350 บาท) เพศชายจาํนวน 99 คน เพศหญิงจาํนวน 53 คน 64GB (ราคา39,250 บาท) เพศชาย
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จาํนวน 15 คน เพศหญิงจาํนวน 11 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเพศหญิง ใชรุ่้น
หน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-
Square มีค่าเท่ากบั 31.52 ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าเพศมีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 4.11 แสดงความสัมพนัธ์ของเพศต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสลกัษณะ

การนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งาน
มากทีสุ่ด 

เพศ จํานวน
(คน) 

รวม        χ 2 Sig. 
(2-tailed) 

1. การติดต่อส่ือสาร  ชาย 
  หญิง 

80 
75 

155        73.879 0.000** 

2. เล่นเกมส์  ชาย 
  หญิง 

61 
11 

72   

3. เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียว
เน็ตเวิร์ค 

 ชาย 
  หญิง 

34 
87 

121   

4. ฟังเพลงและถ่ายภาพ  ชาย 
  หญิง 

5 
24 

29   

5. บนัทึกตารางขอ้มูล  ชาย 
  หญิง 

13 
6 

19   

   รวม  395   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้   ตารางท่ี 4.11 จึงไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 
เกิน 20% ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.11 พบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนาํ
โทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด ติดต่อส่ือสาร เพศชายจาํนวน 80 คน เพศหญิงจาํนวน 75 คน เล่นเกมส์ 
เพศชายจาํนวน 61 คน เพศหญิงจาํนวน 11 คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค เพศชายจาํนวน 
34 คน เพศหญิงจาํนวน 87 คน ฟังเพลงและถ่ายภาพ เพศชายจาํนวน 5 คน เพศหญิงจาํนวน 24 คน 
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บนัทึกตารางขอ้มูล เพศชายจาํนวน 13 คน เพศหญิงจาํนวน 6 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิงเลือกลกัษณะนาํไปใชง้านเล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค มากท่ีสุด   

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 
พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 73.879 ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึง
ปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าเพศมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการนาํ
โทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.12 แสดงความสัมพนัธ์ของเพศต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสดา้น

วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
วธีิการชําระเงินในการซ้ือ เพศ จํานวน

(คน) 
รวม        χ 2 Sig. 

(2-tailed) 

1. คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัร
เครดิต) 

 ชาย 
  หญิง 

102 
117 

219        0.718 0.397 

2. ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบั
ทางร้านคา้) 

 ชาย 
  หญิง 

92 
89 

181   

รวม   ชาย 
  หญงิ 

194 
206 

400   

จากตารางท่ี 4.12 พบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีชาํระเงินใน
การซ้ือ ชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) เพศชายจาํนวน 102 คน เพศหญิงจาํนวน 117 คน 
วิธีผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) เพศชายจาํนวน 92 คน เพศหญิงจาํนวน 89 คนโดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงเลือกชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต)มากท่ีสุด   

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square 
มีค่าเท่ากบั 0.718 ค่า sig. เท่ากบั 0.379 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 
และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมุติฐานที ่1.2 อายมีุความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 
ตารางที่ 4.13 แสดงความสัมพนัธ์ของอายตุ่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสโดยใช้

วิธีสเปียร์แมนดา้นรุ่นหน่วยความจาํ 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์ อายุ     Sr  Sig. 
(2-tailed) 

1. 16GB (ราคา 22,450 บาท) ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

    0.102 0.041* 

2. 32GB (ราคา 26,350 บาท) ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

    

3. 64GB (ราคา 30,250 บาท) ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

 
 

   

จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัท ์พบวา่ Spearman มีค่าเท่ากบั 0.102 ค่า sig. เท่ากบั 0.041 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้น
จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าอายุมีความสัมพนัธ์กบัรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัท์ในทิศทางเดียวกันมีความสัมพนัธ์ทางบวกแต่อยู่ในระดับตํ่าอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.14 แสดงความสัมพนัธ์ของอายุต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสดา้น
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งาน
มากทีสุ่ด 

อายุ จํานวน
(คน) 

รวม        χ 2 Sig. 
(2-tailed) 

1. การติดต่อส่ือสาร  ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

41 
102 
12 

155        1.018E2 0.000** 

2. เล่นเกมส์ ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

40 
32 
0 

72   

3. เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียว
เน็ตเวิร์ค 

ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

57 
63 
1 

121   

4. ฟังเพลงและถ่ายภาพ ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

12 
15 
2 

29   

5. บนัทึกตารางขอ้มูล ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

0 
9 
10 

19   

รวม ตํ่ากว่า 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ขึน้ปี 

150 
221 
25 

396   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.14 จึงไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 
เกิน 20% ของจาํนวน cell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.14 พบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนาํ
โทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด ติดต่อส่ือสาร อายตุ ํ่ากว่า 25 ปีจาํนวน 41 คน อาย ุ25-40 ปีจาํนวน 102 
คน อาย ุ40 ปีข้ึนไปจาํนวน 12 คน เล่นเกมส์ อายตุ ํ่ากว่า 25 ปีจาํนวน 40 คน อาย ุ25-40ปีจาํนวน 32 
คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค อายตุ ํ่ากว่า 25 ปีจาํนวน 57 คน อาย ุ25-40 ปีจาํนวน 63 คน 
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อาย ุ40 ปีข้ึนไปจาํนวน 1 คน ฟังเพลงและถ่ายภาพ อายตุ ํ่ากว่า 25 ปีจาํนวน 12 คน อาย ุ25-40 ปี
จาํนวน 15 คน อาย ุ40 ปีข้ึนไปจาํนวน 2 คน บนัทึกตารางขอ้มูล อาย ุ25-40 ปีจาํนวน 9 คน อาย ุ40 ปี
ข้ึนไปจาํนวน 10 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาย ุ25-40 ปีเลือกลกัษณะนาํไปใชง้านดา้น
ติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด   

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 
พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 1.018E2 ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึง
ปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าอายมีุความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการนาํ
โทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 4.15 แสดงความสัมพนัธ์ของอายุต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสดา้น

วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
วธีิการชําระเงินในการซ้ือ อายุ จํานวน

(คน) 
รวม        χ 2 Sig. 

(2-tailed) 

1. คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัร
เครดิต) 

ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

82 
116 
21 

219        9.561 0.008** 

2. ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบั
ทางร้านคา้) 

ตํ่ากวา่ 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ข้ึนปี 

68 
109 
4 

181   

รวม ตํ่ากว่า 25 ปี 
25-40 ปี 

40 ปี ขึน้ปี 

150 
225 
25 

400   

จากตารางท่ี 4.15 พบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีชาํระเงินใน
การซ้ือ ชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) อายุต ํ่ากว่า 25 ปีจาํนวน 82 คน อาย ุ25-40 ปี
จาํนวน 116 คน อาย ุ40 ปีข้ึนไปจาํนวน 21 คน วิธีผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้)      อายุ
ต ํ่ากว่า 25 ปีจาํนวน 68 คน อาย ุ25-40 ปีจาํนวน 109 คน อาย ุ40 ปีข้ึนไปจาํนวน 4 คน โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นอาย ุ25-40 ปีเลือกชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต)มากท่ีสุด   

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายกุบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square 
มีค่าเท่ากบั 9.561 ค่า sig. เท่ากบั 0.008 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 
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และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความวา่อายมีุความสมัพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมาก
ท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมุติฐานที ่1.3 การศึกษาสูงสุดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน
โฟร์เอส 
 
ตารางที ่4.16 แสดงความสมัพนัธ์ของการศึกษาต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสดา้น

วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
วธีิการชําระเงินในการซ้ือ ระดับการศึกษา

สูงสุด 
จํานวน
(คน) 

รวม     χ 2 Sig. 
(2-tailed) 

1. คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือ
บตัรเครดิต) 

  ตํ่ากวา่ ม.6 
ม.6-อนุปริญญ(ปวส.) 
  ปริญญาตรี 
  สูงกวา่ปริญญาตรี 

26 
31 
139 
23 

219      8.333 0.040* 

2. ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือ
กบัทางร้านคา้) 

  ตํ่ากวา่ ม.6 
ม.6-อนุปริญญ(ปวส.) 
  ปริญญาตรี 
  สูงกวา่ปริญญาตรี 

19 
37 
118 
7 

181   

รวม    ตํ่ากว่า ม.6 
ม.6-อนุปริญญ(ปวส.) 
  ปริญญาตรี 
  สูงกว่าปริญญาตรี 

45 
68 
257 
30 

400   

จากตารางท่ี 4.16 พบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีชาํระเงินใน
การซ้ือ ชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ระดบัการศึกษาตํ่ากว่า ม.6 จาํนวน 26 คน ม.6-
อนุปริญญา(ปวส.) จาํนวน 31 คน ปริญญาตรีจาํนวน 139 คน สูงกว่าปริญญาตรีจาํนวน 23 คน วิธี
ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ระดบัการศึกษาตํ่ากว่า ม.6 จาํนวน 19 คน ม.6-อนุปริญญา
(ปวส.) จาํนวน 37 คน ปริญญาตรีจาํนวน 118 คน สูงกว่าปริญญาตรีจาํนวน 7 คน     โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่เลือกชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสด
หรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด   
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการศึกษาสูงสุดกบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า 
Chi-Square มีค่าเท่ากบั 8.333 ค่า sig. เท่ากบั 0.040 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความวา่การศึกษาสูงสุดมีความสมัพนัธ์กบัลกัษณะการ
นาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมุติฐานที ่1.4 อาชีพมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 
ตารางที่ 4.17 แสดงความสัมพนัธ์ของอาชีพต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสดา้น

วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
วธีิการชําระเงินในการซ้ือ อาชีพ จํานวน(คน)     รวม     χ2 Sig. 

 (2-tailed) 

1. คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสด
หรือบตัรเครดิต) 

 ธุรกิจส่วนตวั 
ขา้ราชการ 
พนกังานบริษทัและอ่ืนๆ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
ประกอบอาชีพอิสระ
นกัเรียน/นกัศึกษา 

40 
10 
61 
14 
25 
69 

219       12.352 0.030* 

2. ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิต
หรือกบัทางร้านคา้) 

 ธุรกิจส่วนตวั 
ขา้ราชการ 
พนกังานบริษทัและอ่ืนๆ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
ประกอบอาชีพอิสระ
นกัเรียน/นกัศึกษา 

14 
10 
71 
10 
20 
56 

181   

รวม   ธุรกจิส่วนตัว 
  ข้าราชการ 
พนักงานบริษทัและอืน่ๆ 
พนักงานรัฐวสิาหกจิ 
ประกอบอาชีพอสิระ
นักเรียน/นักศึกษา 

    54 
    20 

     132 
     24 
     45 
    125          

   400   
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จากตารางท่ี 4.17 พบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีชาํระเงินใน
การซ้ือ ชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มีอาชีพธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 40 คน ขา้ราชการ
จาํนวน 10 คน พนกังานบริษทัจาํนวนและอ่ืนๆ 61 คน พนกังานรัฐวิสาหกิจจาํนวน 14 คน ประกอบ
อาชีพอิสระจาํนวน 25 คน นกัเรียน/นกัศึกษาจาํนวน 69 คน วิธีผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทาง
ร้านคา้) อาชีพธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 14 คน ขา้ราชการจาํนวน 10 คนพนกังานบริษทัและอ่ืนๆ จาํนวน 
71 คน พนกังานรัฐวิสาหกิจจาํนวน 10 คน ประกอบอาชีพอิสระจาํนวน 20 คน นกัเรียน/นกัศึกษา
จาํนวน 56 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่มพนกังานบริษทั เลือกชาํระคร้ังเดียว (ดว้ย
เงินสดหรือบตัรเครดิต)มากท่ีสุด   

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบวา่ Chi-Square 
มีค่าเท่ากบั 12.352 ค่า sig. เท่ากบั 0.030 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 
และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความวา่อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน
มากท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมุติฐานที ่1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์
ไอโฟนโฟร์เอส 
 
ตารางที่ 4.18 แสดงความสัมพนัธ์ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน

โฟร์เอสโดยใชว้ิธีสเปียร์แมนดา้นรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์
รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์ รายได้เฉลีย่ต่อเดือน     Sr  Sig. 

(2-tailed) 

1. 16GB (ราคา 22,450 บาท)     ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 
   30,000 บาทข้ึนไป  

    0.290 0.041* 

2. 32GB (ราคา 26,350 บาท)   ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 
   30,000 บาทข้ึนไป 

    

3. 64GB (ราคา 30,250 บาท)    ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 
   30,000 บาทข้ึนไป 
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จากตารางท่ี 4.18 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัท ์พบวา่ Spearman มีค่าเท่ากบั 0.290 ค่า sig. เท่ากบั 0.041 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้น
จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์
กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทใ์นทิศทางเดียวกนัโดยมีความสัมพนัธ์ทางบวกแต่อยู่ในระดบัตํ่า
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.19 แสดงความสัมพนัธ์ของเพศต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสดา้น

ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 
ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้

งานมากทีสุ่ด 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน

(คน) 
รวม    χ 2 Sig. 

(2-tailed) 

1. การติดต่อส่ือสาร     ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทข้ึนไป 

33 
106 
16 

155     76.406 0.000** 

2. เล่นเกมส์    ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทข้ึนไป 

35 
34 
3 

72   

3. เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียว
เน็ตเวิร์ค 

  ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทข้ึนไป 

51 
62 
7 

120   

4. ฟังเพลงและถ่ายภาพ   ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทข้ึนไป 

7 
19 
3 

29   

5. บนัทึกตารางขอ้มูล   ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทข้ึนไป 

0 
8 
11 

19   

รวม   ตํ่ากว่า 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทขึน้ไป 

126 
229 
40 

395   
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หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.19 จึงไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 
เกิน 20% ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.19 พบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนาํ
โทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด ติดต่อส่ือสาร มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาทจาํนวน 33 คน 
10,000-30,000 จาํนวน 106 คน 30,000 บาทข้ึนไปจาํนวน 16 คน เล่นเกมส์ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
จาํนวน 35 คน 10,000-30,000 บาทจาํนวน 34 คน 30,000 บาทข้ึนไปจาํนวน 3 คน  เล่นอินเตอร์เน็ต
และโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนจาํนวน 51 คน 10,000-30,000 บาทจาํนวน 62 คน 30,000 
บาทข้ึนไปจาํนวน 7 คน ฟังเพลงและถ่ายภาพ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 จาํนวน 7 คน 
10,000-30,000 บาทจาํนวน 19 คน 30,000 บาทข้ึนไปจาํนวน 3 คน บนัทึกตารางขอ้มูล มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 10,000-30,000 บาทจาํนวน 8 คน 30,000 บาทข้ึนไปจาํนวน 11 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีรายได ้10,000-30,000 บาท เลือกลกัษณะนาํไปใชง้านดา้นติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด   

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใช้
งานมากท่ีสุด พบวา่ Chi-Square มีค่าเท่ากบั 76.406 ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 
ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมี
ความสมัพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 4.20 แสดงความสัมพนัธ์ของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน
โฟร์เอสดา้นวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

วธีิการชําระเงนิในการซ้ือ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน จํานวน
(คน) 

รวม      χ 2 Sig. 
(2-

tailed) 
1. คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัร
เครดิต) 

  ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทข้ึนไป 

62 
124 
33 

219      14.400 0.001** 

2. ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทาง
ร้านคา้) 

  ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทข้ึนไป 

65 
108 

8 

181   

รวม   ตํา่กว่า 10,000 บาท 
   10,000-30,000 บาท 

30,000 บาทขึน้ไป 

127 
232 
41 

400   
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จากตารางท่ี 4.20 พบว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีชาํระเงินในการซ้ือ 
ชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาทจาํนวน 62 คน 
10,000-30,000 บาทจาํนวน 124 คน 30,000 บาทข้ึนไปจาํนวน 33 วิธีผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบั
ทางร้านคา้) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาทจาํนวน 65 คน 10,000-30,000 บาทจาํนวน 108 
คน 30,000 บาทข้ึนไปจาํนวน 8 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-
30,000 บาท เลือกชาํระคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต)มากท่ีสุด   

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายกุบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square 
มีค่าเท่ากบั 14.400 ค่า sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 
และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการนาํ
โทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมุติฐานที ่2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน

โฟร์เอส เขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 H1 : ปัจจยัทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชค่้าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
test) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
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สมมุติฐานที ่2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์
เอส 
 
ตารางที่4.21 แสดงความสัมพนัธ์ด้านผลิตภัณฑ์ในความหลากหลายของตัวผลิตภัณฑ์ท่ีมี

หน่วยความจาํให้เลือก 3 ขนาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใน
การเลือกรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

ความหลากหลายของ
ตวัผลิตภณัฑท่ี์มี
หน่วยความ จาํให้
เลือก 3 ขนาด 16GB 
32GBและ64GB           
                                     

นอ้ยท่ีสุด  10 9 4 23 10.777 0.096 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 70 46 4 120   

 มาก 106 62 11 179   
มากท่ีสุด 36 35 7 78   

รวม 222 152 26 400   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.21  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.21 พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์จากความหลากหลายของตวั
ผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํใหเ้ลือก 3 ขนาดมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์
เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด
หรือนอ้ยจาํนวน 10 คน ปานกลางจาํนวน 70 คน มากจาํนวน 106 คน มากท่ีสุดจาํนวน 36 คน 32GB 
(ราคา 26,350 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 9 คน ปานกลาง 46 คน มาก
จาํนวน 62 คน มากท่ีสุดจาํนวน 35 คน 64GB (ราคา39,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ย
ท่ีสุดจาํนวน 4 คน ปานกลางจาํนวน 4 คน มากจาํนวน 11 คน มากท่ีสุดจาํนวน 7 คน โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 
บาท) มากท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํ
ให้เลือก 3 ขนาดกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 10.777 ค่า sig. 
เท่ากบั 0.096 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 
หมายความวา่ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํใหเ้ลือก 3 ขนาดไม่มีความสัมพนัธ์
กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.22  แสดงความสัมพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มหน่วย

ความจาํให้เลือก 3 ขนาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วน
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

ด้านผลติภัณฑ์ ระดบั
ความ  

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด   
 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง
และถ่าย 
ภาพ 

บันทกึ
ตาราง 

 รวม   χ 2      Sig.     
(2-
tailed) 

ความหลากหลาย
ของตวัผลิตภณัฑ์
ท่ีมีหน่วยความ 
จาํใหเ้ลือก 3 
ขนาด 16GB 
32GBและ64GB 

นอ้ยท่ีสุด 7 4 7 2 3 23 15.338 0.223 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 55 16 34 9 5 119   
 มาก 69 29 59 12 8 177   

มากท่ีสุด 24 23 21 6 3 77   

รวม 155 72 121 29 19 396   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.22  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20%   
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.22 พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์จากความหลากหลายของตวั
ผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํใหเ้ลือก 3 ขนาดมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์
เอสจากลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ให้ระดบัความสําคญัน้อย
ท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 7 คน ปานกลางจาํนวน 55 คน มากจาํนวน 69 คน มากท่ีสุดจาํนวน 24 คน เล่น
เกม ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 4 คน ปานกลางจาํนวน 16 คน มากจาํนวน 29 คน 
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มากท่ีสุดจาํนวน 23 คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุด
จาํนวน 7 คน ปานกลางจาํนวน 34 คน มากจาํนวน 59 คน มากท่ีสุดจาํนวน 21 คน ฟังเพลงและ
ถ่ายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 2 คน ปานกลางจาํนวน 9 คน มากจาํนวน 12 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 6 คน บนัทึกตารางขอ้มูล ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 3 คน 
ปานกลางจาํนวน 5 คน มากจาํนวน 8 คน มากท่ีสุดจาํนวน 3 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในลกัษณะการใชง้านติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํ
ให้เลือก 3 ขนาดกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 15.338 ค่า sig. 
เท่ากบั 0.223 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฎิเสธ สมมติฐาน  H1 
หมายความวา่ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํใหเ้ลือก 3 ขนาดไม่มีความสัมพนัธ์
กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 4.23 แสดงความสัมพนัธ์ด้านผลิตภัณฑ์ในความหลากหลายของตัวผลิตภัณฑ์ท่ีมี  

หน่วยความจาํให้เลือก 3 ขนาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใน
ส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ 
(บัตรเครดติหรือ
กบัทางร้านค้า) 

ความหลากหลาย
ของตวัผลิตภณัฑท่ี์
มีหน่วยความ จาํให้
เลือก 3 ขนาด 
16GB 32GBและ
64GB 

นอ้ยท่ีสุด 1 0 1 4.636 0.327 
นอ้ย 14 8 22   

ปานกลาง 63 57 120   
 มาก 92 87 179   

มากท่ีสุด 49 29 78   

รวม 222 152 400   

จากตารางท่ี 4.23 พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์จากความหลากหลายของตวั
ผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํใหเ้ลือก 3 ขนาดมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์
เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ให้ระดบัความสาํคญั
นอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน นอ้ยจาํนวน 14 คน ปานกลางจาํนวน 63 คน มากจาํนวน 92 คน มากท่ีสุด
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จาํนวน 49 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยจาํนวน 8 คน ปาน
กลาง 57 คน มากจาํนวน 87 คน มากท่ีสุดจาํนวน 29 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบั
ความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํ
ใหเ้ลือก 3 ขนาดกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบวา่ Chi-Square มีค่าเท่ากบั 4.636 ค่า sig เท่ากบั 
0.327 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสําคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 
หมายความวา่ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํใหเ้ลือก 3 ขนาดไม่มีความสัมพนัธ์
กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 4.24   แสดงความสัมพนัธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่น

ระดบัสากลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํ
ของโทรศพัท ์

 

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

คุณภาพและ
มาตรฐานของ
ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่น
ระดบัสากล 

 นอ้ยท่ีสุด 6 14 0 20 13.385 0.037* 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 42 29 8 79   

 มาก 123 79 10 212   
มากท่ีสุด 51 30 8 89   

รวม 222 152 26 400   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.24  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.24 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์จากคุณภาพและมาตรฐานของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในระดบัสากล มีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอสจากรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ย
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จาํนวน 6 คน ปานกลางจาํนวน 42 คน มากจาํนวน 123 คน มากท่ีสุดจาํนวน 51 คน 32GB (ราคา 
26,350 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 14 คน ปานกลาง 29 คน มากจาํนวน 79 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 30 คน 64GB (ราคา39,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญัปานกลางจาํนวน 8 คน 
มากจาํนวน 10 คน มากท่ีสุดจาํนวน 8 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ี
ระดบัมาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในระดบั
สากลกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 13.385 ค่า sig. เท่ากบั 0.037 
ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่า
คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในระดบัสากลมีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที ่4.25 แสดงความสมัพนัธ์ในคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบัสากลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในรุ่นของวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ระดบัความ 

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

คุณภาพและ
มาตรฐานของ
ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่น
ระดบัสากล 

นอ้ยท่ีสุด 0 1 1 1.910 0.752 
นอ้ย 12 7 19   

ปานกลาง 43 36 79   
 มาก 114 98 212   

มากท่ีสุด 50 39 89   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.25 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์จากคุณภาพและมาตรฐานของ
ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบัสากลมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการ
ชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยจาํนวน 12 
คน ปานกลางจาํนวน 43 คน มากจาํนวน 114 คน มากท่ีสุดจาํนวน 50 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือ
กบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน นอ้ยจาํนวน 7 คน ปานกลาง 36 คน มาก
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จาํนวน 98 คน มากท่ีสุดจาํนวน 39 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ี
ระดบัมาก ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในระดบั
สากลกบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือพบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 1.910 ค่า sig. เท่ากบั 0.752 ซ่ึง
มากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่า
คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบัสากลไม่มีความสัมพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการ
ซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที ่4.26   แสดงความสมัพนัธ์ในการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วต่อการตดัสิน

ในเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

                  

ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

การใชง้านง่ายและ
ตอบสนองการใชง้าน
รวดเร็ว 

 นอ้ยท่ีสุด 11 15 2 29 6.789 0.341 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 52 42 4 98   

 มาก 116 64 13 193   
มากท่ีสุด 42 31 7 80   

รวม 222 152 26 400   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.26  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ากการใชง้านง่ายและตอบสนอง
การใชง้านรวดเร็วมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํ
ของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 11 คน 
ปานกลางจาํนวน 52 คน มากจาํนวน 116 คน มากท่ีสุดจาํนวน 42 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ให้
ระดบัความสาํคญันอ้ยนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 15 คน ปานกลาง 42คน มากจาํนวน 64 คน มากท่ีสุดจาํนวน 
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31 คน 64GB (ราคา39,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 2 คน ปานกลาง
จาํนวน 4 คน มากจาํนวน 13 คน มากท่ีสุดจาํนวน 7 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบั
ความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วกบั
รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 6.789 ค่า sig. เท่ากบั 0.341 ซ่ึงมากกว่า
ค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการใชง้าน
ง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท์อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 4.27 แสดงความสัมพนัธ์ในการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน 

 

ด้าน
ผลติภณัฑ์ 

 

ระดบั
ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด  

 

 

 

 

 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง
และถ่าย 
ภาพ 

บันทกึ
ตาราง 

รวม χ 2 
Sig. 

(2-tailed) 

การใชง้าน
ง่ายและ
ตอบสนอง
การใชง้าน
รวดเร็ว 

นอ้ยท่ีสุด 16 4 6 1 2 29 20.649 0.056 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 41 14 22 14 5 98   
 มาก 71 34 69 9 9 193   

มากท่ีสุด 27 20 24 5 3 80   

รวม 155 72 121 19 19 400   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.27  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20%  
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ากการใชง้านง่ายและตอบสนอง
การใชง้านรวดเร็วมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนาํ
โทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 16 
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คน ปานกลางจาํนวน 41 คน มากจาํนวน 71 คน มากท่ีสุดจาํนวน 27 คน เล่นเกม ใหร้ะดบัความสาํคญั
นอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 4 คน ปานกลางจาํนวน 14 คน มากจาํนวน 34 คน มากท่ีสุดจาํนวน 20 คน 
เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 6 คน ปานกลาง
จาํนวน 22 คน มากจาํนวน 69 คน มากท่ีสุดจาํนวน 24 คน ฟังเพลงและถ่ายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญั
นอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน ปานกลางจาํนวน 14 คน มากจาํนวน 9 คน มากท่ีสุดจาํนวน 5 คน 
บนัทึกตารางขอ้มูล ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยจาํนวน 2 คน ปานกลางจาํนวน 5 คน มากจาํนวน 9 คน 
มากท่ีสุดจาํนวน 3 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในลกัษณะ
การใชง้านติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วกบั
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 20.649 ค่า sig. เท่ากบั 0.056 ซ่ึง
มากกวา่ค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการ
ใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วไม่มีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที ่4.28 แสดงความสัมพนัธ์ในการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว ต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

การใชง้านง่ายและ
ตอบสนองการใชง้าน
รวดเร็ว 

นอ้ยท่ีสุด 2 0 2 13.388 0.010** 
นอ้ย 22 5 27   

ปานกลาง 55 43 98   
 มาก 93 100 193   

มากท่ีสุด 47 33 80   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ากการใชง้านง่ายและตอบสนอง
การใชง้านรวดเร็วมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินใน
การซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 2 คน นอ้ย
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จาํนวน 22 คน ปานกลางจาํนวน 55 คน มากจาํนวน 93 คน มากท่ีสุดจาํนวน 47 คน ผอ่นชาํระ (บตัร
เครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยจาํนวน 5 คน ปานกลาง 43 คน มากจาํนวน 100 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 33 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ใน
การชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วกบั
วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 13.388 ค่า sig. เท่ากบั 0.010 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าความการใช้
งานง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วมีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที ่4.29  แสดงความสมัพนัธ์ในสีสนัสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑต่์อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในการส่วนหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

                  

ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

สีสันสวยงามและ 
ทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑ ์

นอ้ยท่ีสุด 8 8 2 18 16.807 0.010** 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 31 39 5 75   

 มาก 87 66 9 162   
มากท่ีสุด 96 38 10 144   

รวม 222 151 26 399   

หมายเหตุ เพื่อใหส้ามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสมัพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.29  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค้่า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ากสีสนัสวยงามและทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑ์มีผลต่อระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 8 คน ปานกลาง
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จาํนวน 31 คน มากจาํนวน 87 คน มากท่ีสุดจาํนวน 96 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ให้ระดบั
ความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 8 คน ปานกลาง 39 คน มากจาํนวน 66 คน มากท่ีสุดจาํนวน 38 
คน 64GB (ราคา39,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 2 คน ปานกลางจาํนวน 
5 คน มากจาํนวน 9 คน มากท่ีสุดจาํนวน 10 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบั
ความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างสีสันสวยงามและทนัสมยัของผลิตภัณฑ์กับรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบวา่ Chi-Square มีค่าเท่ากบั 16.807 ค่า sig. เท่ากบั 0.010 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการสีสัน
สวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.30 แสดงความสมัพนัธ์ในสีสนัสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑต่์อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

 

ด้าน
ผลติภณัฑ์ 

 

ระดบั

ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด  

 

 

 

  Sig. 

(2- 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง
และถ่าย 
ภาพ 

บันทกึ 
ตาราง 

รวม χ 2 
tailed) 

สีสันสวยงาม
และ 
ทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑ ์

นอ้ยท่ีสุด 12 1 3 1 0 17 26.620 0.009** 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 30 15 14 9 6 74   
 มาก 66 35 43 11 6 161   

มากท่ีสุด 47 21 60 8 7 144   

รวม 155 72 121 29 19 395   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.30  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด   
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จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ากสีสนัสวยงามและทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑมี์ผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ป
ใชง้านมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 12 คน ปาน
กลางจาํนวน 30 คน มากจาํนวน 66 คน มากท่ีสุดจาํนวน 47 คน เล่นเกม ให้ระดบัความสาํคญันอ้ย
หรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน ปานกลางจาํนวน 15 คน มากจาํนวน 35 คน มากท่ีสุดจาํนวน 21 คน เล่น
อินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 3 คน ปานกลาง
จาํนวน 14 คน มากจาํนวน 43 คน มากท่ีสุดจาํนวน 60 คน ฟังเพลงและถ่ายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญั
นอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน ปานกลางจาํนวน 9 คน มากจาํนวน 11 คน มากท่ีสุดจาํนวน 8 คน 
บนัทึกตารางขอ้มูล ใหร้ะดบัความสาํคญัปานกลางจาํนวน 6 คน มากจาํนวน 6 คน มากท่ีสุดจาํนวน 7 
คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดับความสําคัญท่ีระดับมาก ในลักษณะการใช้งาน
ติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างสีสันสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑก์บัลกัษณะ
การนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 26.620 ค่า sig เท่ากบั 0.009 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าสีสันสวยงาม
และทนัสมยัของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.31 แสดงความสมัพนัธ์ในสีสนัสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑต่์อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

สีสันสวยงามและ 
ทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑ ์

นอ้ยท่ีสุด  0 0 0 7.917 0.048 
นอ้ย 12 7 18   

ปานกลาง 37 38 75   
 มาก 79 83 162   

มากท่ีสุด 91 53 144   

รวม 219 181 400   
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จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ากสีสนัสวยงามและทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑมี์ผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ
แบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยจาํนวน 11 คน ปานกลางจาํนวน 
37 คน มากจาํนวน 79 คน มากท่ีสุดจาํนวน 91 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ให้
ระดบัความสาํคญันอ้ยจาํนวน 7 คน ปานกลาง 38 คน มากจาํนวน 83 คน มากท่ีสุดจาํนวน 53 คน โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสด
หรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างสีสันสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ์กบัวิธีการ
ชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 7.664 ค่า sig. เท่ากบั 0.054 ซ่ึงมากว่าค่านยัสาํคญั 
0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าสีสันสวยงามและ
ทนัสมยัของผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

สมมุติฐานที ่2.2 ปัจจยัดา้นราคามีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน
โฟร์เอส 
 
ตารางที ่4.32 แสดงความสมัพนัธ์ในราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์

ไอโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

                  

ด้านราคา 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

 นอ้ยท่ีสุด 9 16 2 26 9.837 0.132 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 116 68 12 196   

 มาก 79 62 10 151   
มากท่ีสุด 18 6 2 26   

รวม 222 152 26 400   
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หมายเหตุ เพื่อใหส้ามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสมัพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.32  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค้่า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.32 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพมีผล
ต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB 
(ราคา 22,450 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 9 คน ปานกลางจาํนวน 116 คน 
มากจาํนวน 79 คน มากท่ีสุดจาํนวน 18 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือ
นอ้ยท่ีสุดจาํนวน 16 คน ปานกลาง 68 คน มากจาํนวน 62 คน มากท่ีสุดจาํนวน 6 คน 64GB (ราคา
39,250 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 2 คน ปานกลางจาํนวน 12 คน มาก
จาํนวน 10 คน มากท่ีสุดจาํนวน 2 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบั
ปานกลาง ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพกบัรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 9.837 ค่า sig. เท่ากบั 0.132 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 
ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ
ไม่มีความสมัพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.33 แสดงความสมัพนัธ์ในราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์

ไอโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านราคา 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

นอ้ยท่ีสุด 1 0 1 2.195 0.700 
นอ้ย 14 12 26   

ปานกลาง 102 94 196   
 มาก 86 65 151   

มากท่ีสุด 16 10 26   

รวม 219 181 400   
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จากตารางท่ี 4.33 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพมีผล
ต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว 
(ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน นอ้ยจาํนวน 14 คน ปาน
กลางจาํนวน 102 คน มากจาํนวน 86 คน มากท่ีสุดจาํนวน 16 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทาง
ร้านคา้) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยจาํนวน 12 คน ปานกลาง 94 คน มากจาํนวน 65 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 10 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในการชาํระ
เงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพกบัวิธีการชาํระเงินในการ
ซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 2.195 ค่า sig เท่ากบั 0.700 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึง
ยอมรับสมมติฐาน H0 และปฎิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าสีสันสวยงามและทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑไ์ม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.34   แสดงความสัมพนัธ์ในการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ยต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

                  

ด้านราคา 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

ไดรั้บส่วนลดพิเศษ
จากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ย 

นอ้ยท่ีสุด  43 32 12 86 15.762 0.015* 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 94 47 7 148   

 มาก 67 58 5 130   
มากท่ีสุด 18 16 2 36   

รวม 222 152 26 400   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.34  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   
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จากตารางท่ี 4.34 พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านราคาจากการได้รับส่วนลดพิเศษจากผู ้
จาํหน่ายรายย่อยมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํ
ของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 43 คน 
ปานกลางจาํนวน 94 คน มากจาํนวน 67 คน มากท่ีสุดจาํนวน 18 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ให้
ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 32 คน ปานกลาง 47 คน มากจาํนวน 58 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 16 คน 64GB (ราคา39,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 12 คน ปาน
กลางจาํนวน 7 คน มากจาํนวน 5 คน มากท่ีสุดจาํนวน 2 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพกบัรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 15.762 ค่า sig. เท่ากบั 0.015 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 
ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผู ้
จาํหน่ายรายย่อยมีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 
ตารางที ่4.35 แสดงความสมัพนัธ์ในการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ยต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

 

ด้านราคา 

 

ระดบั

ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด  

 

 

 

 

 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง 
และ

ถ่ายภาพ 

บันทกึ
ตาราง 

รวม χ 2 
Sig. 

(2-
tailed) 

ไดรั้บส่วนลด
พิเศษจากผู ้
จาํหน่ายราย
ยอ่ย 

นอ้ยท่ีสุด 26 13 20 16 8 84 50.980 0.000** 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 67 21 46 6 6 146   
 มาก 39 33 48 7 3 130   

มากท่ีสุด 23 5 7 0 1 36   

รวม 155 72 121 29 19 396   
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หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.35  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20%  
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.35 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผู ้
จาํหน่ายรายย่อยมีผลต่อระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนํา
โทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 26 
คน ปานกลางจาํนวน 67 คน มากจาํนวน 39 คน มากท่ีสุดจาํนวน 23 คน เล่นเกม ใหร้ะดบัความสาํคญั
นอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 13 คน ปานกลางจาํนวน 21 คน มากจาํนวน 33 คน มากท่ีสุดจาํนวน 5 คน 
เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ให้ระดบัความสาํคญัน้อยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 20 คน ปาน
กลางจาํนวน 46 คน มากจาํนวน 48 คน มากท่ีสุดจาํนวน 7 คน ฟังเพลงและถ่ายภาพ ให้ระดบั
ความสาํคญัน้อยหรือน้อยท่ีสุดจาํนวน 16 คน ปานกลางจาํนวน 6 คน มากจาํนวน 7 คน บนัทึก
ตารางขอ้มูล ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน นอ้ยจาํนวน 8 คนปานกลางจาํนวน 6 คน 
มากจาํนวน 3 คน มากท่ีสุดจาํนวน 1 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ี
ระดบัปานกลาง ในลกัษณะการใชง้านติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายย่อยกับ
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 50.980 ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการ
ไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ยมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.36 แสดงความสัมพนัธ์ในการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ยต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านราคา 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

ไดรั้บส่วนลดพิเศษ
จากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ย 

นอ้ยท่ีสุด 8 5 13 3.297 0.509 
นอ้ย 36 37 73   

ปานกลาง 85 63 148   
 มาก 67 63 130   

มากท่ีสุด 23 13 36   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.36 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผู ้
จาํหน่ายรายยอ่ยมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินใน
การซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 8 คน นอ้ย
จาํนวน 36 คน ปานกลางจาํนวน 85 คน มากจาํนวน 67 คน มากท่ีสุดจาํนวน 23 คน ผอ่นชาํระ (บตัร
เครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 5 คน นอ้ยจาํนวน 37 คน ปานกลาง 
63 คน มากจาํนวน 63 คน มากท่ีสุดจาํนวน 13 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบั
ความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายย่อยกับ
วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 3.297 ค่า sig เท่ากบั 0.509 ซ่ึงมากกว่าค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฎิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการไดรั้บ
ส่วนลดพิเศษจากตวัแทนจาํหน่ายไม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.37 แสดงความสัมพนัธ์ในราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อยต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

                  

ด้านราคา 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

ราคาสินคา้คุม้ค่ากบั
ประโยชน์ใชส้อย 

นอ้ยท่ีสุด 8 13 4 25 11.295 0.080 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 81 53 5 139   

 มาก 111 66 13 190   
มากท่ีสุด 22 20 4 46   

รวม 222 152 26 400   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.37  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.35 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากราคาสินคา้คุม้คา้กบัประโยชน์ใช้
สอยมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 
16GB (ราคา 22,450 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 8 คน ปานกลางจาํนวน 81 
คน มากจาํนวน 111 คน มากท่ีสุดจาํนวน 22 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ย
หรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 13 คน ปานกลาง 53 คน มากจาํนวน 66 คน มากท่ีสุดจาํนวน 20 คน 64GB 
(ราคา39,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 4 คน ปานกลางจาํนวน 5 คน มาก
จาํนวน 13 คน มากท่ีสุดจาํนวน 4 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบั
มาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างราคาสินคา้คุม้คา้กบัประโยชน์ใชส้อยกบัรุ่นหน่วย 
ความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 11.295 ค่า sig. เท่ากบั 0.080 ซ่ึงมากกว่าค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าราคาสินคา้คุม้
คา้กบัประโยชน์ใชส้อยไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.38 แสดงความสมัพนัธ์ในราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อยต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านราคา 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

ราคาสินคา้คุม้ค่ากบั
ประโยชน์ใชส้อย 

นอ้ยท่ีสุด 1 0 1 4.987 0.289 
นอ้ย 14 10 24   

ปานกลาง 68 71 139   
 มาก 113 77 190   

มากท่ีสุด 23 23 46   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.38 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากราคาสินคา้คุม้คา้กบัประโยชน์ใช้
สอยมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบ
คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน นอ้ยจาํนวน 14 คน 
ปานกลางจาํนวน 68 คน มากจาํนวน 113 คน มากท่ีสุดจาํนวน 23 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบั
ทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยจาํนวน 10 คน ปานกลาง 71 คน มากจาํนวน 77 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 23 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในการชาํระเงิน
คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างราคาสินคา้คุม้คา้กบัประโยชน์ใชส้อยกบัวิธีการชาํระ
เงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 4.987 ค่า sig. เท่ากบั 0.289 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 
ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความวา่ราคาสินคา้คุม้คา้กบัประโยชน์
ใชส้อยไม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.39   แสดงความสัมพนัธ์การสามารถต่อรองราคาไดต่้อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์
ไอโฟนโฟร์เอสในส่วนหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

                  

ด้านราคา 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

สามารถต่อรองราคา
ได ้

นอ้ยท่ีสุด 10 6 3 19 7.626 0.471 
นอ้ย 25 17 3 45   

ปานกลาง 76 59 12 147   
 มาก 86 48 6 140   

มากท่ีสุด 25 22 2 49   

รวม 222 152 26 400   

จากตารางท่ี 4.39 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากการสามารถต่อรองราคาไดมี้ผลต่อ
ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท์ท่ี 16GB 
(ราคา 22,450 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 10 คน นอ้ยจาํนวน 25 คน ปานกลาง
จาํนวน 76 คน มากจาํนวน 86 คน มากท่ีสุดจาํนวน 25 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ให้ระดบั
ความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 6 คน นอ้ยจาํนวน 17 คน ปานกลาง 59 คน มากจาํนวน 48 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 22 คน 64GB (ราคา39,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 3 คน นอ้ยจาํนวน 3 
คน ปานกลางจาํนวน 12 คน มากจาํนวน 6 คน มากท่ีสุดจาํนวน 2 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการสามารถต่อรองราคาไดก้บัรุ่นหน่วย ความจาํของ
โทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 7.626 ค่า sig. เท่ากบั 0.471 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 
ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการสามารถต่อรองราคาไดไ้ม่
มีความสมัพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.40 แสดงความสมัพนัธ์การสามารถต่อรองราคาต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน
โฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

 

ด้านราคา 

 

ระดบั

ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด  

 

 

 

 

 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง
และ

ถ่ายภาพ 

บันทกึ 
ตาราง 

รวม χ 2 
Sig. 

(2-
tailed) 

สามารถ
ต่อรองราคา
ได ้

นอ้ยท่ีสุด 19 10 19 10 6 64 21.757 0.040* 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 66 27 37 9 7 146   
 มาก 48 30 46 9 4 137   

มากท่ีสุด 22 5 19 1 2 49   

รวม 155 72 121 29 19 396   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.40  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.40 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากการสามารถต่อรองราคาไดมี้ผลต่อ
ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด
จากการติดต่อส่ือสาร ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 19 คน ปานกลางจาํนวน 66 คน 
มากจาํนวน 48 คน มากท่ีสุดจาํนวน 22 คน เล่นเกม ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 10 
คน ปานกลางจาํนวน 27 คน มากจาํนวน 30 คน มากท่ีสุดจาํนวน 5 คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียว
เน็ตเวิร์ค ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 19 คน ปานกลางจาํนวน 37 คน มากจาํนวน 
46 คน มากท่ีสุดจาํนวน 19 คน ฟังเพลงและถ่ายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 
10 คน ปานกลางจาํนวน 9 คน มากจาํนวน 9 คน มากจาํนวน 1 คน บนัทึกตารางขอ้มูล ให้ระดบั
ความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 6 คน ปานกลางจาํนวน 7 คน มากจาํนวน 4 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 2 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในลกัษณะ
การใชง้านติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการสามารถต่อรองราคาได้กับลักษณะการนํา
โทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 21.757 ค่า sig. เท่ากบั 0.040 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการสามารถ
ต่อรองราคาไดมี้ความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 
ตารางที ่4.41 แสดงความสมัพนัธ์การสามารถต่อรองราคาต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน

โฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านราคา 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

สามารถต่อรองราคา
ได ้

นอ้ยท่ีสุด 7 12 19 4.938 0.294 
นอ้ย 21 24 45   

ปานกลาง 87 60 147   
 มาก 76 64 140   

มากท่ีสุด 28 24 49   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.41 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาจากการสามารถต่อรองราคาไดมี้ผลต่อ
ระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ย
เงินสดหรือบตัรเครดิต) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 7 คน นอ้ยจาํนวน 21 คน ปานกลาง
จาํนวน 87 คน มากจาํนวน 76 คน มากท่ีสุดจาํนวน 28 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) 
ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 12 คน นอ้ยจาํนวน 24 คน ปานกลาง 60 คน มากจาํนวน 64 คน 
มากท่ีสุดจาํนวน 24 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ใน
การชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างการสามารถต่อรองราคาไดก้บัวิธีการชาํระเงินในการ
ซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 4.938 ค่า sig. เท่ากบั 0.294 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึง
ยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการสามารถต่อรองราคาไดไ้ม่มี
ความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมุติฐานที่ 2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 
ตารางที ่4.42 แสดงความสมัพนัธ์ในสถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวกต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วนความจาํของโทรศพัท ์

 

ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

สถานท่ีจาํหน่าย
สามารถหาไดง่้าย
และสะดวก 

นอ้ยท่ีสุด 32 19 2 53 8.875 0.181 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 119 87 10 216   

 มาก 55 40 10 105   
มากท่ีสุด 16 6 4 26   

รวม 222 152 26 400   

หมายเหตุ เพื่อใหส้ามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสมัพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.42 จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค้่า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด    

จากตารางท่ี 4.42 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจากสถานท่ีจาํหน่าย
สามารถหาไดง่้ายและสะดวกมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์     เอสจากรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ย
จาํนวน 32 คน ปานกลางจาํนวน 119 คน มากจาํนวน 55 คน มากท่ีสุดจาํนวน 16 คน 32GB (ราคา 
26,350 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 19 คน ปานกลาง 87 คน มากจาํนวน 40 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 6 คน 64GB (ราคา 30,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 
2 คน ปานกลางจาํนวน 10 คน มากจาํนวน 10 คน มากท่ีสุดจาํนวน 4 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มาก
ท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างสถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวกกบัรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 8.875 ค่า sig. เท่ากบั 0.181 ซ่ึงมากกว่าค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าสถานท่ี
จาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวกไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.43 แสดงความสมัพนัธ์ในสถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวกต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวธีิการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

สถานท่ีจาํหน่าย
สามารถหาไดง่้าย
และสะดวก 

นอ้ยท่ีสุด 4 1 5 4.902 0.297 
นอ้ย 27 21 48   

ปานกลาง 109 107 216   
 มาก 62 43 105   

มากท่ีสุด 17 9 26   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.43 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจากสถานท่ีจาํหน่าย
สามารถหาไดง่้ายและสะดวกมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์ไอโฟนโฟร์     เอสจาก
วิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด
จาํนวน 4 คน นอ้ยจาํนวน 27 คน ปานกลางจาํนวน 109 คน มากจาํนวน 62 คน มากท่ีสุดจาํนวน 17 
คน ผ่อนชาํระ (บตัรเครดิตหรือกับทางร้านคา้) ให้ระดับความสําคญัน้อยท่ีสุดจาํนวน 1คน น้อย
จาํนวน 21 คน ปานกลาง 107 คน มากจาํนวน 43 คน มากท่ีสุดจาํนวน 9 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัท่ีระดับปานกลาง ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ด้วยเงินสดหรือบตัร
เครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างสถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวกกบั
วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 4.902 ค่า sig. เท่ากบั 0.297 ซ่ึงมากกว่าค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฎิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการสถานท่ี



76 
 

 

จาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวกไม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.44 แสดงความสัมพนัธ์การท่ีพนกังานภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและบริการท่ีดีต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วย ความจาํของโทรศพัท ์

 

ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

พนกังานขายภายใน
ร้านสามารถให้
คาํแนะนาํและบริการ
ท่ีดี 

 นอ้ยท่ีสุด 31 21 1 53 4.850 0.563 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 90 62 15 167   

 มาก 83 58 7 148   
มากท่ีสุด 18 11 3 32   

รวม 222 152 26 400   

หมายเหตุ เพื่อใหส้ามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสมัพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.44  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค้่า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.44 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจากพนักงานขาย
ภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและบริการท่ีดีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน
โฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ย
ท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 31 คน ปานกลางจาํนวน 90 คน มากจาํนวน 83 คน มากท่ีสุดจาํนวน 18 คน 
32GB (ราคา 26,350 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 21 คน ปานกลาง 62 คน 
มากจาํนวน 58 คน มากท่ีสุดจาํนวน11 คน 64GB (ราคา 30,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือ
นอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน ปานกลางจาํนวน 15 คน มากจาํนวน 7 คน มากท่ีสุดจาํนวน 3 คน โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัท่ีระดบัปานกลาง ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 
22,450 บาท) มากท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพนักงานขายภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและ
บริการท่ีดีกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 4.850 ค่า sig. เท่ากบั 
0.563 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสําคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 
หมายความว่าพนกังานขายภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและบริการท่ีดีไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.45 แสดงความสมัพนัธ์การท่ีพนกังานภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํและบริการท่ีดีต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใช้
งานมากท่ีสุด 

ด้าน
ช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

ระดบั

ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด  

 

 

 

 

 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์เน็ต 

ฟังเพลง
และ

ถ่ายภาพ 

บันทกึ
ตาราง 

รวม χ 2 
Sig. 

(2-
tailed) 

พนกังานขาย
ภายในร้าน
สามารถให้
คาํแนะนาํ
และบริการท่ี
ดี 

นอ้ยท่ีสุด 21 7 11 9 5 53 21.927 0.038* 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 63 32 54 8 7 164   
 มาก 57 30 47 10 3 147   

มากท่ีสุด 14 3 9 2 4 32   

รวม 155 72 121 29 19 396   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.45  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.45 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจากพนักงานขาย
ภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและบริการท่ีดีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน
โฟวเ์อสจากลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ให้ระดบัความสาํคญั
นอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 21 ปานกลางจาํนวน 63 คน มากจาํนวน 57 คน มากท่ีสุดจาํนวน 14 คน 
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เล่นเกม ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 7 คน ปานกลางจาํนวน 32 คน มากจาํนวน 30 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 3 คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ย
ท่ีสุดจาํนวน 11 คน ปานกลางจาํนวน 54 คน มากจาํนวน 47 คน มากท่ีสุดจาํนวน 9 คน ฟังเพลงและ
ถ่ายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 9 คน ปานกลางจาํนวน 8 คน มากจาํนวน 10 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 2 คน บนัทึกตารางขอ้มูล ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 5 คน 
ปานกลางจาํนวน 7 คน มากจาํนวน 3 คน มากท่ีสุดจาํนวน 4 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในลกัษณะการใชง้านติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพนักงานขายภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและ
บริการท่ีดีกบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 21.927 ค่า sig. เท่ากบั 
0.038 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านัยสําคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 
หมายความว่าพนกังานขายภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํและบริการท่ีดีมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะ
การนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.46 แสดงความสมัพนัธ์การท่ีพนกังานภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํและบริการท่ีดีต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวธีิการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

พนกังานขายภายใน
ร้านสามารถให้
คาํแนะนาํและบริการ
ท่ีดี 

นอ้ยท่ีสุด 4 1 5 4.078 0.396 
นอ้ย 24 24 48   

ปานกลาง 85 82 167   
 มาก 88 60 148   

มากท่ีสุด 18 14 32   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.46 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจากพนักงานขาย
ภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและบริการท่ีดีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน
โฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ด้วยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ให้ระดับ
ความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 4 คน นอ้ยจาํนวน 24 คน ปานกลางจาํนวน 85 คน มากจาํนวน 88 คน 
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มากท่ีสุดจาํนวน 18 คน ผ่อนชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด
จาํนวน 1คน นอ้ยจาํนวน 24 คน ปานกลาง 82 คน มากจาํนวน 60 คน มากท่ีสุดจาํนวน 14 คน โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ย
เงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพนักงานขายภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและ
บริการท่ีดีกบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 4.078 ค่า sig. เท่ากบั 0.396 ซ่ึง
มากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฎิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความว่า
พนกังานขายภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํและบริการท่ีดีไม่มีความสัมพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินใน
การซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.47 แสดงความสมัพนัธ์ท่ีร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

 

ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

ร้านมีความทนัสมยั
น่าเขา้ไปใชบ้ริการ
และมีตวัอยา่งสินคา้
ใหท้ดลองใช ้

นอ้ยท่ีสุด  17 17 4 38 2.767 0.837 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 83 57 9 149   

 มาก 96 62 11 169   
มากท่ีสุด 26 16 2 44   

รวม 222 152 26 400   

หมายเหตุ เพื่อใหส้ามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสมัพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.47  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค้่า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.47 พบว่าปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายจากร้านมีความ
ทนัสมยัน่าเขา้ไปใช้บริการและมีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช้มีผลต่อระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ให้ระดบั
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ความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 17 คน ปานกลางจาํนวน 83 คน มากจาํนวน 96 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 26 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 17 คน ปาน
กลาง 57 คน มากจาํนวน 62 คน มากท่ีสุดจาํนวน 16 คน 64GB (ราคา 30,250 บาท) ให้ระดบั
ความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 4 คน ปานกลางจาํนวน 9 คน มากจาํนวน 11 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 2 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 
16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอยา่ง
สินคา้ให้ทดลองใชก้บัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 2.767 ค่า sig. 
เท่ากบั 0.837 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 
หมายความว่าร้านมีความทันสมัยน่าเข้าไปใช้บริการและมีตัวอย่างสินค้าให้ทดลองใช้ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.48 แสดงความสัมพนัธ์ท่ีร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

 

ด้านช่องทาง
การจัด
จําหน่าย 

 

ระดบั
ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด  

 

 

 

 

 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง
และ

ถ่ายรูป 

บันทกึ
ตาราง 

รวม        χ 2 
Sig. 

    (2-
tailed) 

ร้านมีความ
ทนัสมยัน่าเขา้
ไปใชบ้ริการ
และมีตวัอยา่ง
สินคา้ให้
ทดลองใช ้

นอ้ยท่ีสุด 8 7 9 8 5 37 26.059 0.011* 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 58 26 46 12 7 149   
 มาก 71 30 50 9 6 166   

มากท่ีสุด 18 9 16 0 1 44   

รวม 155 72 121 29 19 396   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.48  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
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และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืน ๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด     

จากตารางท่ี 4.48 พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายจากร้านมีความ
ทนัสมยัน่าเขา้ไปใช้บริการและมีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช้มีผลต่อระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนาํโทรศพัท์ไปใชง้านมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ให้
ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 8 คน ปานกลางจาํนวน 58 คน มากจาํนวน 71 คน มาก
ท่ีสุดจาํนวน 18 คน เล่นเกม ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 7 คน ปานกลางจาํนวน 
26 คน มากจาํนวน 30 คน มากท่ีสุดจาํนวน 9 คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ให้ระดบั
ความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 9 คน ปานกลางจาํนวน 46 คน มากจาํนวน 50 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 16 คน ฟังเพลงและถ่ายรูป ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 8 คน ปานกลาง
จาํนวน 12 คน มากจาํนวน 9 คน บนัทึกตารางขอ้มูล ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 1 คน นอ้ย
จาํนวน 4 คน ปานกลางจาํนวน 7 คน มากจาํนวน 6 คน มากท่ีสุดจาํนวน 1 คน โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัท่ีระดบัมาก ในลกัษณะการใชง้านติดต่อส่ือสาร มาก
ท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอยา่ง
สินคา้ให้ทดลองใชก้บัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 26.059 ค่า 
sig. เท่ากบั 0.011 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  
H1 หมายความว่าร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใช้บริการและมีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช้มี
ความสมัพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.49 แสดงความสมัพนัธ์ท่ีร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

ร้านมีความทนัสมยั
น่าเขา้ไปใชบ้ริการ
และมีตวัอยา่งสินคา้
ใหท้ดลองใช ้

นอ้ยท่ีสุด 3 2 5 2.954 0.565 
นอ้ย 21 12 33   

ปานกลาง 84 65 149   
 มาก 85 84 169   

มากท่ีสุด 26 18 44   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.49 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจากร้านมีความ
ทนัสมยัน่าเขา้ไปใช้บริการและมีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช้มีผลต่อระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ให้
ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 3 คน นอ้ยจาํนวน 21 คน ปานกลางจาํนวน 84 คน มากจาํนวน 85 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 26 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด
จาํนวน 2 คน นอ้ยจาํนวน 12 คน ปานกลาง 65 คน มากจาํนวน 84 คน มากท่ีสุดจาํนวน 18 คน โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสด
หรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอยา่ง
สินคา้ใหท้ดลองใชก้บัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 2.954 ค่า sig. เท่ากบั 
0.565 ซ่ึงมากกว่าค่านัยสําคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฎิเสธสมมติฐาน  H1 
หมายความว่าร้านมีความทันสมัยน่าเข้าไปใช้บริการและมีตัวอย่างสินค้าให้ทดลองใช้ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมุติฐานที่ 2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
 
ตารางท่ี 4.50 แสดงความสัมพนัธ์ประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทัว่ถึงต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

การประชาสัมพนัธ์
หลากหลายรูปแบบ
และการโฆษณาท่ี
ทัว่ถึง 

นอ้ยท่ีสุด  27 18 4 49 7.271 0.297 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 126 83 11 220   

 มาก 48 42 6 96   
มากท่ีสุด 20 9 6 35   

รวม 222 152 27 400   

หมายเหตุ เพื่อใหส้ามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสมัพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.50 จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค้่า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตาราง ท่ี  4.50 พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านการส่ง เสริมการตลาดจากการ
ประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทั่วถึงมีผลต่อระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ให้ระดบั
ความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 27 คน ปานกลางจาํนวน 126 คน มากจาํนวน 48 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 20 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 18 คน ปาน
กลาง 83 คน มากจาํนวน 42 คน มากท่ีสุดจาํนวน 9 คน 64GB (ราคา39,250 บาท) ให้ระดบั
ความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 4 คน ปานกลางจาํนวน 11 คน มากจาํนวน 6 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 6 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัท่ีระดบัปานกลาง ในรุ่น
หน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการ
โฆษณาท่ีทัว่ถึงกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 7.271 ค่า sig. เท่ากบั 
0.297 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสําคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 
หมายความวา่การประชาสมัพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทัว่ถึงไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.51 แสดงความสมัพนัธ์ประชาสมัพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทัว่ถึงต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

การประชาสัมพนัธ์
หลากหลายรูปแบบ
และการโฆษณาท่ี
ทัว่ถึง 

นอ้ยท่ีสุด 9 1 10 8.575 0.073 
นอ้ย 20 20 40   

ปานกลาง 119 101 220   
 มาก 48 48 96   

มากท่ีสุด 23 11 34   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.51 พบว่าปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดจากการ
ประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทั่วถึงมีผลต่อระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ให้
ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 9 คน นอ้ยจาํนวน 20 คน ปานกลางจาํนวน 119 คน มากจาํนวน 48 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 23 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด
จาํนวน 1 คน นอ้ยจาํนวน 20 คน ปานกลาง 101 คน มากจาํนวน 48 คน มากท่ีสุดจาํนวน 11 คน โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัปานกลาง ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ย
เงินสดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการ
โฆษณาท่ีทัว่ถึงกบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 8.575 ค่า sig. เท่ากบั 
0.073  ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 
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หมายความว่าการประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทัว่ถึงไม่มีความสัมพนัธ์กบั
วิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางที่ 4.52 แสดงความสัมพนัธ์ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่าย

ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจําของ
โทรศพัท ์

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

ค่าบริการรายเดือน
และโปรโมชัน่ท่ี
หลากหลายจาก
ตวัแทนจาํหน่าย 

นอ้ยท่ีสุด  26 18 8 52 12.093 0.060 
หรือนอ้ย       
ปานกลาง 89 51 10 150   

 มาก 83 70 7 160   
มากท่ีสุด 23 13 2 38   

รวม 221 152 27 400   

หมายเหตุ เพื่อใหส้ามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสมัพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.52  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ยเพื่อทาํใหค้่า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
ของจาํนวนcell ทั้งหมด   

จากตารางท่ี 4.52 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจากค่าบริการราย
เดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์
ไอโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญั
นอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 26 คน ปานกลางจาํนวน 89 คน มากจาํนวน 83 คน มากท่ีสุดจาํนวน 23 คน 
32GB (ราคา 26,350 บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 18 คน ปานกลาง 51 คน 
มากจาํนวน 70 คน มากท่ีสุดจาํนวน 13 คน 64GB (ราคา 30,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือ
นอ้ยท่ีสุดจาํนวน 8 คน ปานกลางจาํนวน 10 คน มากจาํนวน 7 คน มากท่ีสุดจาํนวน 2 คน โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 
บาท) มากท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจาก
ตวัแทนจาํหน่ายกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 12.093 ค่า sig. 
เท่ากบั 0.060 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 
หมายความว่าค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์
กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.53 แสดงความสมัพนัธ์ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่าย

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใช้
งาน 

 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบั

ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด  

 

 

 

 

 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง
และ

ถ่ายภาพ 

บันทกึ 
ตาราง 

รวม χ 2 
Sig. 

(2-
tailed) 

ค่าบริการราย
เดือนและ
โปรโมชัน่ท่ี
หลากหลายจาก
ตวัแทน
จาํหน่าย 

นอ้ยท่ีสุด 20 8 9 8 7 52 23.638 0.023* 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 55 25 49 12 8 149   
 มาก 66 33 49 7 3 158   

มากท่ีสุด 13 6 14 2 1 36   

รวม 154 72 121 29 19 395   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.53  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ยเพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืนๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด      

จากตารางท่ี 4.53 พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดจากค่าบริการราย
เดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์
ไอโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนําโทรศพัท์ไปใช้งานมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ให้ระดับ
ความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 20 คน ปานกลางจาํนวน 55 คน มากจาํนวน 66 คน มากท่ีสุด
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จาํนวน 13 คน เล่นเกม ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 8 คน ปานกลางจาํนวน 25 คน 
มากจาํนวน 33 คน มากท่ีสุดจาํนวน 6 คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ใหร้ะดบัความสาํคญั
นอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 9 คน ปานกลางจาํนวน 49 คน มากจาํนวน 49 คน มากท่ีสุดจาํนวน 14 คน 
ฟังเพลงและถ่ายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 8 คน ปานกลางจาํนวน 12 คน 
มากจาํนวน 7 คน มากท่ีสุดจาํนวน 2 คน บนัทึกตารางขอ้มูล ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 2 
คน นอ้ยจาํนวน 5 คน ปานกลางจาํนวน 8 คน มากจาํนวน 3 คน มากท่ีสุดจาํนวน 1 คน โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญัท่ีระดบัมาก ในลกัษณะการใชง้านติดต่อส่ือสาร มาก
ท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจาก
ตวัแทนจาํหน่ายกบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 23.638 ค่า sig. 
เท่ากบั 0.023 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 
หมายความว่าค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.54 แสดงความสมัพนัธ์ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่าย

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

ค่าบริการรายเดือน
และโปรโมชัน่ท่ี
หลากหลายจาก
ตวัแทนจาํหน่าย 

นอ้ยท่ีสุด 7 5 12 8.618 0.086 
นอ้ย 21 14 41   

ปานกลาง 70 80 150   
 มาก 91 69 160   

มากท่ีสุด 24 13 37   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.54 พบว่าปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดจากการ
ประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทั่วถึงมีผลต่อระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ให้
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ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 7 คน นอ้ยจาํนวน 21 คน ปานกลางจาํนวน 70 คน มากจาํนวน 91 
คน มากท่ีสุดจาํนวน 24 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด
จาํนวน 5 คน นอ้ยจาํนวน 14 คน ปานกลาง 80 คน มากจาํนวน 69 คน มากท่ีสุดจาํนวน 13 คน โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสด
หรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจาก
ตวัแทนจาํหน่ายกบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 8.618  ค่า sig. เท่ากบั 
0.086  ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 
หมายความว่าค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์
กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.55 แสดงความสัมพนัธ์การให้ของสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

ใหข้องสมนาคุณและ
ของแถมจากผู ้
จาํหน่าย 

นอ้ยท่ีสุด 9 5 5 19 23.857 0.002** 
นอ้ย 22 20 6 48   

ปานกลาง 63 56 8 127   
 มาก 104 58 5 167   

มากท่ีสุด 23 14 2 39   

รวม 221 153 26 400   

จากตารางท่ี 4.55 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจากการให้ของ
สมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจาก
รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 9 
คน นอ้ยจาํนวน 22 คน ปานกลางจาํนวน 63 คน มากจาํนวน 104 คน มากท่ีสุดจาํนวน 23 คน 32GB 
(ราคา 26,350 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 4 คน นอ้ยจาํนวน 20 คน ปานกลาง 56 คน 
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มากจาํนวน 58 คน มากท่ีสุดจาํนวน 14 คน 64GB (ราคา 30,250 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด
จาํนวน 5 คน นอ้ยจาํนวน 6 คน ปานกลางจาํนวน 8 คน มากจาํนวน 5 คน มากท่ีสุดจาํนวน 2 คน โดย
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 
22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ของสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายกบั
รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 23.857 ค่า sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ย
กว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการให้
ของสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท์อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.56 แสดงความสมัพนัธ์การใหข้องสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 

 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบั

ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด  

 

 

 

 

 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง
และ

ถ่ายภาพ 

บันทกึ   
ตาราง 

รวม χ 2 
Sig. 

(2-
tailed) 

ใหข้อง
สมนาคุณและ
ของแถมจากผู ้
จาํหน่าย 

นอ้ยท่ีสุด  21 11 13 12 9 66 38.827 0.000** 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 57 18 37 7 6 125   
 มาก 63 32 58 10 4 167   

มากท่ีสุด 13 11 13 0 0 37   

รวม 154 72 121 29 19 395   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.56  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ยเพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืน ๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด       
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จากตารางท่ี 4.56 พบว่าปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดจากการให้ของ
สมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจาก
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือ
นอ้ยจาํนวน 21 คน ปานกลางจาํนวน 57 คน มากจาํนวน 63 คน มากท่ีสุดจาํนวน 13 คน เล่นเกม ให้
ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 11 คน ปานกลางจาํนวน 18 คน มากจาํนวน 32 คน มาก
ท่ีสุดจาํนวน 11 คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุด
จาํนวน 13 คน ปานกลางจาํนวน 37 คน มากจาํนวน 58 คน มากท่ีสุดจาํนวน 13 คน ฟังเพลงและ
ถ่ายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 12 คน ปานกลางจาํนวน 7 คน มากจาํนวน 
10 คน บนัทึกตารางขอ้มูล ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 5 คน นอ้ยจาํนวน 4 คน ปานกลาง
จาํนวน 6 คน มากจาํนวน 4 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก 
ในลกัษณะการใชง้านติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการให้ของสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายกบั
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 38.827 ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความว่าการ
สามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษมีความสัมพนัธ์กบั
รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.57 แสดงความสัมพนัธ์การให้ของสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

ใหข้องสมนาคุณและ
ของแถมจากผู ้
จาํหน่าย 

นอ้ยท่ีสุด 11 8 19 5.441 0.245 
นอ้ย 30 18 48   

ปานกลาง 72 55 127   
 มาก 81 86 167   

มากท่ีสุด 25 14 39   

รวม 219 181 400   
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จากตารางท่ี 4.57 พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดจากการให้ของ
สมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์       เอ
สจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ย
ท่ีสุดจาํนวน 11 คน นอ้ยจาํนวน 30 คน ปานกลางจาํนวน 72 คน มากจาํนวน 81 คน มากท่ีสุดจาํนวน 
25 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 8 คน นอ้ย
จาํนวน 18 คน ปานกลาง 55 คน มากจาํนวน 86 คน มากท่ีสุดจาํนวน 14 คน โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) มาก
ท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการใหข้องสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายกบั
วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบวา่ Chi-Square มีค่าเท่ากบั 5.441  ค่า sig. เท่ากบั 0.245  ซ่ึงมากกวา่ค่า
นยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน  H1 หมายความวา่การใหข้อง
สมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่ายไม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.58 แสดงความสมัพนัธ์การท่ีสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํน่าย

ได้ในราคาพิเศษต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอสในส่วนรุ่น
หน่วยความจาํ 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

รุ่นหน่วยความจําของโทรศัพท์  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

16GB 
(ราคา 
22,450 
บาท) 

32GB 
(ราคา 
26,350 
บาท) 

64GB 
(ราคา 
30,250 
บาท) 

สามารถซ้ืออุปกรณ์
พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟน
โฟร์เอสจากผู ้
จาํหน่ายไดใ้นราคา
พิเศษ 

นอ้ยท่ีสุด 9 5 4 18 13.557 0.094 
นอ้ย 21 18 6 45   

ปานกลาง 43 32 6 81   
 มาก 94 59 3 156   

มากท่ีสุด 54 38 8 100   

รวม 221 152 26 400   
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จากตารางท่ี 4.58 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจากการสามารถซ้ือ
อุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทท่ี์ 16GB (ราคา 22,450 บาท) ใหร้ะดบั
ความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 9 คน นอ้ยจาํนวน 21 คน ปานกลางจาํนวน 43 คน มากจาํนวน 94 คน 
มากท่ีสุดจาํนวน 54 คน 32GB (ราคา 26,350 บาท) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 5 คน นอ้ย
จาํนวน 18 คน ปานกลาง 32 คน มากจาํนวน 59 คน มากท่ีสุดจาํนวน 38 คน 64GB (ราคา 30,250 
บาท) ให้ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 4 คน นอ้ยจาํนวน 6 คน ปานกลางจาํนวน 6 คน มาก
จาํนวน 3 คน มากท่ีสุดจาํนวน 8 คน โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัความสาํคญัท่ีระดบั
มาก ในรุ่นหน่วยความจาํ 16GB (ราคา 22,450 บาท) มากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการสามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์  เอ
สจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษกบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 
13.557 ค่า sig. เท่ากบั 0.094 ซ่ึงมากกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธ
สมมติฐาน  H1 หมายความว่าการสามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายได้
ในราคาพิเศษไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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ตารางที ่4.59 แสดงความสมัพนัธ์การท่ีสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํน่าย
ไดใ้นราคาพิเศษต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนลกัษณะการ
นาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน 

 

ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบั
ความ 

สําคญั 

ลกัษณะการนําโทรศัพท์ไปใช้งานมากทีสุ่ด   

 

 

 

ตดิ 
ต่อส่ือ 
สาร 

เล่น
เกม 

เล่นอนิ 
เตอร์
เน็ต 

ฟังเพลง
และ

ถ่ายภาพ 

บันทกึ   
ตาราง 

รวม χ 2 
Sig. 

(2-
tailed) 

สามารถซ้ือ
อุปกรณ์พว่ง
อ่ืนๆ ของ
ไอโฟนโฟร์   
เอสจากผู ้
จาํหน่ายไดใ้น
ราคาพิเศษ 

นอ้ยท่ีสุด 18 11 13 10 9 61 38.241 0.000** 
หรือนอ้ย         

ปานกลาง 37 9 23 8 3 80   
 มาก 66 29 47 8 6 156   

มากท่ีสุด 33 23 38 3 1 98   

รวม 154 72 121 29 19 395   

หมายเหตุ เพ่ือให้สามารถใชส้ถิติทดสอบ Pearson Chi-Square ในการทดสอบความสัมพนัธ์ของตวั
แปรได ้  ตารางท่ี 4.59  จึงรวมระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดกบันอ้ย เพื่อทาํใหค่้า Eij < 5 ไม่เกิน 20% 
และไม่รวมลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านดา้นอ่ืน ๆ เพราะทาํใหค่้า Eij < 5 เกิน 20% ของจาํนวน
cell ทั้งหมด     

จากตารางท่ี 4.59 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจากการสามารถซ้ือ
อุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดจากการติดต่อส่ือสาร ให้
ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดหรือนอ้ยจาํนวน 18 คน ปานกลางจาํนวน 37 คน มากจาํนวน 66 คน มาก
ท่ีสุดจาํนวน 33 คน เล่นเกม ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 11 คน ปานกลางจาํนวน 
9 คน มากจาํนวน 29 คน มากท่ีสุดจาํนวน 23 คน เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ให้ระดบั
ความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 13 คน ปานกลางจาํนวน 23 คน มากจาํนวน 47 คน มากท่ีสุด
จาํนวน 38 คน ฟังเพลงและถ่ายภาพ ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยหรือนอ้ยท่ีสุดจาํนวน 10 คน ปานกลาง
จาํนวน 8 คน มากจาํนวน 8 คน มากท่ีสุดจาํนวน 3 คน บนัทึกตารางขอ้มูล ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ย
ท่ีสุดจาํนวน 3 คน นอ้ยจาํนวน 6 คน ปานกลางจาํนวน 3 คน มากจาํนวน 6 คน มากท่ีสุดจาํนวน 1 คน 
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โดยผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดับความสําคัญท่ีระดับมาก  ในลักษณะการใช้งาน
ติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการสามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์   เอ
สจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษกบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน พบว่า Chi-Square มีค่าเท่ากบั 
38.241 ค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ
สมมติฐาน  H1 หมายความว่าการสามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายได้
ในราคาพิเศษมีความสมัพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.60 แสดงความสมัพนัธ์การท่ีสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํน่าย

ไดใ้นราคาพิเศษต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสในส่วนวิธีการชาํระ
เงิน 

 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัความ  

สําคญั 

วธีิการชําระเงินในการซ้ือ  

รวม 

 

χ 2 

 

Sig. 

(2-tailed) 

คร้ังเดยีว 
(ด้วยเงนิสดหรือ
บัตรเครดิต) 

ผ่อนชําระ (บัตร
เครดติหรือกบั
ทางร้านค้า) 

สามารถซ้ืออุปกรณ์
พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟน
โฟร์เอสจากผู ้
จาํหน่ายไดใ้นราคา
พิเศษ 

นอ้ยท่ีสุด 9 9 18 0.857 0.931 
นอ้ย 26 19 45   

ปานกลาง 45 36 81   
 มาก 82 74 156   

มากท่ีสุด 57 43 100   

รวม 219 181 400   

จากตารางท่ี 4.60 พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดจากการสามารถซ้ือ
อุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษมีผลต่อระดบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากวิธีการชาํระเงินในการซ้ือแบบคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) 
ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 9 คน นอ้ยจาํนวน 26 คน ปานกลางจาํนวน 45 คน มากจาํนวน 
82 คน มากท่ีสุดจาํนวน 57 คน ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) ใหร้ะดบัความสาํคญันอ้ย
ท่ีสุดจาํนวน 9 คน นอ้ยจาํนวน 19 คน ปานกลาง 36 คน มากจาํนวน 74 คน มากท่ีสุดจาํนวน 43 คน 
โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความสาํคญัท่ีระดบัมาก ในการชาํระเงินคร้ังเดียว (ดว้ยเงิน
สดหรือบตัรเครดิต) มากท่ีสุด 
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ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งการสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์   
เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษกบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ พบวา่ Chi-Square มีค่าเท่ากบั 0.857  
ค่า sig. เท่ากบั 0.931  ซ่ึงมากกวา่ค่านยัสาํคญั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธ
สมมติฐาน  H1 หมายความวา่การสามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายได้
ในราคาพิเศษไม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.61 ตารางการแสดงผลท่ีไม่สามารถหาค่า Chi-square 

การตัดสินใจเลอืกซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอส 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ รุ่นหน่วยความจาํ
ของโทรศพัท ์

ลกัษณะการ
นาํไปใชง้าน 

วิธีการชาํระเงิน
ในการซ้ือ 

- ระดบัการศึกษา n/a n/a - 

- อาชีพ n/a n/a - 

ปัจจัยทางการตลาด 
   

ด้านผลติภัณฑ์ 
- คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์ 
อยูใ่นระดบัสากล 

 
- 

 
n/a 

 
- 
 

ด้านราคา 
- ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 
- ราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อย 

 
- 
- 

 
n/a 

n/a 

 
- 
- 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
- สถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและ
สะดวก 

 
- 
 

 
n/a 

 

 
- 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- การประชาสมัพนัธ์หลากหลายรูปแบบ
และการโฆษณาท่ีทัว่ถึง 

 
- 

 
n/a 

 
- 

 



 
 

บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิัย การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์
เอสของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต ไดเ้ก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามเป็นจาํนวน 400 ชุด จากผูบ้ริโภคท่ี
สนใจซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส โดยผลการวิจยัสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 
5.1  สรุปผลการวจัิย 
การสรุปผลการศึกษาสามารถจาํแนกออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที ่1 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีอาย ุ 25-40 ปี การศึกษาสูงสุดใน

ระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-30,000 บาท 
ตอนที ่2 การวิเคราะห์ขอ้มูลตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส 
สรุปได้ว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ สนใจรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท์ท่ี 16GB 

(ราคา 22,450 บาท) ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุดคือติดต่อส่ือสาร และสถานท่ีท่ีเลือก
ซ้ือเป็นตวัแทนจาํหน่าย ไดแ้ก่ AIS, True, Dtac  วิธีการชาํระเงินในการซ้ือจะจ่ายคร้ังเดียว (ดว้ยเงินสด
หรือบตัรเครดิต)  

ตอนที ่3 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นทางการตลาด 
สรุปไดว้่า ขอ้มูลดา้นการตลาด แบ่งออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีความสาํคญัมาก โดยสรุปปัจจยัแต่ละดา้น ดงัน้ี 
ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมไดร้ะดบัความสําคญัมาก  โดยคุณภาพและมาตรฐานของ

ผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบัสากล มีระดบัความสาํคญัมากเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือการใชง้านง่ายและ
ตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํให้เลือก 3 ขนาด 
16GB 32GB 64GB และสีสนัรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั 

ดา้นราคา โดยภาพรวมไดร้ะดบัความสาํคญัมาก โดยราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ มีระดบั
ความสําคญัเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อย ไดรั้บส่วนลดพิเศษ
จากตวัแทนจาํหน่าย และสามารถต่อรองราคาได ้ตามลาํดบั 



97 
 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยภาพรวมไดร้ะดบัความสําคญัปานกลาง โดยร้านมีความ
ทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช ้มีระดบัความสําคญัมาก รองลงมาคือ
สถานท่ีจาํหน่าย สามารถหาไดง่้ายและสะดวก และพนกังานขายภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํและ
บริการท่ีดี ตามลาํดบั 

ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมไดร้ะดบัความสาํคญัมาก โดยให้ของสมนาคุณและ
ของแถมจากผูจ้าํหน่าย มีระดับความสําคญัเป็นอนัดับหน่ึง รองลงมาคือค่าบริการรายเดือนและ
โปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่าย สามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผู ้
จาํหน่ายได้ในราคาพิเศษ และการประชาสัมพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทั่วถึง 
ตามลาํดบั 

ตอนที ่4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายได ้มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส  
สรุปไดว้า่ เพศ อาย ุและรายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทใ์นดา้นรุ่น

หน่วยความจาํของโทรศพัท ์ 
สรุปไดว้่า เพศ อายุ และรายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทใ์นดา้น

ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด 
สรุปไดว้่า เพศ ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทใ์นดา้นวิธีการชาํระเงิน

ในการซ้ือ แต่อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์
ในดา้นวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟน
โฟร์เอส 

สรุปไดว้า่ ดา้นผลิตภณัฑ ์มี 4 ขอ้ดงัน้ี  
  1. ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑ์ท่ีมีหน่วยความจาํให้เลือก 3 ขนาด 16GB 
32GB 64GB ไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน
และวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
  2. คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยู่ในระดบัสากล มีความสัมพนัธ์กบัรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัท ์แต่ไม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
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  3. การใช้งานง่ายและตอบสนองการใช้งานรวดเร็ว ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัทแ์ละลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน แต่มีความสัมพนัธ์กบัวิธีการชาํระ
เงินในการซ้ือ 
  4. สีสันรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการ
นาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน แต่ไม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 

สรุปไดว้า่ ดา้นราคา มี 4 ขอ้ดงัน้ี 
  1. ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท์
และวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
  2. ไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ย มีความสมัพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัทแ์ละลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน แต่ไม่มีความสมัพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
  3. ราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของ
โทรศพัทแ์ละวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
  4. สามารถต่อรองราคาได ้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทแ์ละ
วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ แต่มีความสมัพนัธ์กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน 

สรุปไดว้า่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มี 3 ขอ้ดงัน้ี 
  1. สถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาได้ง่ายและสะดวก ไม่มีความสัมพนัธ์กับรุ่น
หน่วยความจาํของโทรศพัทแ์ละวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
  2. พนกังานขายภายในร้านสามารถให้คาํแนะนาํและบริการท่ีดี ไม่มีความสัมพนัธ์
กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท์ วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ แต่มีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะการนาํ
โทรศพัทไ์ปใชง้าน 
  3. ร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช ้ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทแ์ละวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ แต่มีความสัมพนัธ์กบั
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน 

สรุปไดว้า่ ดา้นส่งเสริมการตลาด มี 4 ขอ้ดงัน้ี 
  1. การประชาสมัพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการโฆษณาท่ีทัว่ถึง ไม่มีความสัมพนัธ์
กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทแ์ละวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ 
  2. ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชั่นท่ีหลากหลายจากตวัแทนจาํหน่าย ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทแ์ละวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ แต่มีความสัมพนัธ์กบั
ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน 
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  3. ใหข้องสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํ
ของโทรศพัทแ์ละลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินในการ
ซ้ือ 
  4. สามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษ
ไม่มีความสมัพนัธ์กบัรุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัทแ์ละวิธีการชาํระเงินในการซ้ือ แต่มีความสมัพนัธ์
กบัลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้าน 
 
5.2  การอภิปรายผลการวจัิย 
 จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์ไอโฟนโฟร์เอสของ
ผูบ้ริโภคในย่านรังสิต พบว่า เพศของผูบ้ริโภคไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจแต่จะไปข้ึนอยู่กบัอายุท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส ซ่ึงสอดคลอ้ง กบังานวิจยัของ กนก
กาญจน์ จนัทกาศ (2548) กล่าวว่า ลูกคา้ท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
แตกต่างกนัทุกดา้น อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคท่ีมีอายุมากมีวุฒิภาวะในการตดัสินใจมากข้ึนสามารถ
เลือกขนาดท่ีตอ้งการตามการใชจ้ริงและเหมาะสม  ส่วนระดบัการศึกษาก็ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเหมือนกนัไม่ว่าจะเป็นดา้นรุ่นหน่วยความจาํ ราคาและวิธีชาํระเงิน ซ่ึงจะต่างจากระดบัการศึกษา
ปริญญาตรีหรือสูงกว่าปริญญาตรีในระดบัการตดัสินใจ โดย กล่าวคือ ระดบัการศึกษาท่ีสูงกว่าจะมี
การตดัสินใจในการเลือกซ้ือไดดี้กว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิษณุ ดิษเทวา (2551) กล่าวว่า
ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 อาจเน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีระดบั ความคิดและการตดัสินใจท่ีสูงกว่าผูมี้
การศึกษาตํ่ากว่า ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทท่ี์
แตกต่างกนัดว้ยเช่นกนั เน่ืองจากซ่ึงผูป้ระกอบอาชีพคือผูท่ี้มีรายสามารถท่ีจะตดัสินใจซ้ือส่ิงท่ีตอ้งการ
ได ้ต่างกบันกัเรียน/นกัศึกษา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เอมลภสัสร ดวงกาญจนา (2550) กล่าวว่า 
อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคา แตกต่าง
กนั 
 ผลการศึกษาส่วนของปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีให้ความ
สนใจดา้นผลิตภณัฑซ่ึ์งอยูใ่นระดบัมาก นอกจากนั้นยงัใหค้วามสาํคญัดา้นคุณภาพและมาตรฐานของ
ตวัผลิตภณัฑม์ากดว้ยเช่นกนั อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพไดม้าตรฐาน ซ่ึง
ไอโฟนโฟร์เอสเป็นโทรศพัทท่ี์มีประสิทธิภาพสูงและเลือกใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพในการผลิต นอกจากน้ี
ผูบ้ริโภคยงัตอ้งการการใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็วอีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
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ของอนุสรณ์ พลูเกษม (2547) กล่าวว่าผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโซน่ี อิริคสัน ไดใ้หค้วามสาํคญั
เก่ียวกบัผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ส่วนดา้นท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ระดบัความสาํคญัมากแต่ยงัเป็นนอ้ย คือ สีสัน
รูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์ อาจเป็นเพราะไอโฟนโฟร์เอสออกมามีรูปร่างคลา้ยกบั
ไอโฟนโฟร์ทาํใหไ้ม่เกิดความแตกต่างท่ีรูปร่าง ส่วนปัจจยัดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ก็อยู่
ในระดบัความสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากเช่นกนั แต่ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นปัจจยัท่ี
ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจนอ้ยท่ีสุด อาจเน่ืองจากไอโฟน ณ ปัจจุบนัมีขายทัว่ไปจึงไม่ทาํใหเ้ป็นส่ิงท่ีทาํ
ใหผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่มองวา่สาํคญัมากนกั  
 
5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 

1. จากขอ้มูลพบว่า ร้านท่ีดูมีความทนัสมยัและมีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช ้เป็นปัจจยัใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก เพราะฉะนั้นผูจ้าํหน่ายราย
ยอ่ยควรทาํหนา้ร้านใหดู้มีความน่าสนใจดูทนัสมยัเพ่ือเพิ่มแรงจูงใจใหก้บัผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการ 

2. จากขอ้มูลพบว่า การซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืน ๆ ของไอโฟนโฟร์เอสจากผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคา
พิเศษ ซ่ึงผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ผูจ้าํหน่ายรายยอ่ยสามารถเพ่ิมโปรโมชัน่พิเศษสาํหรับ
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจะไดรั้บส่วนลดในการซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืน ๆ  

3. จากขอ้มูลพบวา่ การใหข้องสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั
ในระดบัมากต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ ผูจ้าํหน่ายรายย่อยสามารถเพ่ิมของสมนาคุณหรือของ
แถมใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสจากทางร้าน 

 
5.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 

1.  เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอสของผูบ้ริโภคในยา่นรังสิต ท่ีให้ความสาํคญักบัผูจ้าํหน่ายโทรศพัทร์ายยอ่ย 
จึงควรจะมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่งในพ้ืนท่ีอ่ืน ๆ เพิ่มเติม หรือศึกษาเชิงเปรียบเทียบของกลุ่มตวัอยา่ง
ในแต่ละพื้นท่ีเพื่อใหท้ราบถึงความสัมพนัธ์ทางดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทไ์อโฟนโฟร์เอส  

2.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างผูน้าํเขา้รายใหญ่ เช่น ทรู เอไอเอส และดีแทค กบัผู ้
จาํหน่ายรายย่อย เพื่อนาํมาเป็นแนวทางในการขายและจูงใจผูซ้ื้อให้หันกลบัมาบริโภคกบัผูจ้าํหน่าย
รายยอ่ยมากข้ึน 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟร์เอส (iPhone4S) 
 
คาํช้ีแจง  

แบบสอบถามน้ีผูว้ิจยัจดัทาํข้ึนเพ่ือเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระในการศึกษาของ
นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี จึงขอความ
ร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามด้วยความเป็นจริง  ข้อมูลท่ีท่านได้ตอบ
แบบสอบถามในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะนาํไปใชใ้นเชิงวิชาการเท่านั้น ซ่ึงไม่มีผลกระทบใด ๆ ต่อ
ท่าน และขอขอบคุณมา ณ โอกาสน้ี 

 
รายละเอยีดแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามชุดน้ี แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที1่ แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค   
 ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์ไอไฟนโฟว์เอส   

   (iPhone4S) ของผู้บริโภคในย่านรังสิต 
  ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านการตลาด 
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แบบสอบถาม 
 

ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศัพท์ไอโฟนโฟว์เอส (iPhone4S) ในย่านรังสิต  
ส่วนที1่ แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค   

กรุณาใส่เคร่ืองหมาย X ลงใน  ท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของท่าน  
 
1.1  เพศ  
 ชาย       หญิง  
 
1.2  อาย ุ 
 ตํ่ากวา่ 25 ปี       25-40 ปี      40 ปี ข้ึนไป 
  
1.3  การศึกษาสูงสุด  
 ตํ่ากวา่ ม.6        ม.6 – อนุปริญญา(ปวส.)  ปริญญาตรี   
 สูงกวา่ปริญญาตรี  
 
1.4  อาชีพ  
 ธุรกิจส่วนตวั        ขา้ราชการ          พนกังานบริษทั 
 พนกังานรัฐวิสาหกิจ         ประกอบอาชีพอิสระ  นกัเรียน/นกัศึกษา  
 อ่ืน(ระบุ)................ 
 
1.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 ตํ่ากวา่ 10,000 บาท       10,001- 30,000 บาท 30,001 บาท ข้ึนไป 
   
 
 
 

 



106 
 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท์ไอไฟนโฟว์เอส  (iPhone4S) ของ
ผู้บริโภคในย่านรังสิต 
กรุณาใส่เคร่ืองหมาย X ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทไ์อไฟนโฟวเ์อส (iPhone4S) 
ของท่านมากท่ีสุด 
 
2.1  รุ่นหน่วยความจาํของโทรศพัท ์ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 16GB (ราคา 22,450 บาท)    
 32GB (ราคา 26,350 บาท)   

64GB (ราคา 30,250 บาท) 
    

2.2  ลกัษณะการนาํโทรศพัทไ์ปใชง้านมากท่ีสุด  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 ติดต่อส่ือสาร    เล่นเกมส์      
 เล่นอินเตอร์เน็ตและโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค ฟังเพลง 
 ถ่ายภาพ     บนัทึกตารางขอ้มูล   
 อ่ืนๆ..................................................... 
 
2.3  สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 ตวัแทนจาํหน่าย ไดแ้ก่ AIS, True, Dtac    
 อินเตอร์เน็ต       
 ศูนยไ์อทีบนหา้งสรรพสินคา้    
 งานแสดงสินคา้ เช่น Commart   
 
2.4  วิธีการชาํระเงินในการซ้ือ  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 คร้ังเดียว (ดว้ยเงินสดหรือบตัรเครดิต) 
 ผอ่นชาํระ (บตัรเครดิตหรือกบัทางร้านคา้) 
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านการตลาด 

กรุณาใส่เคร่ืองหมาย X ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  
โดยมีค่าระดบัความสาํคญัดงัน้ี 
มากท่ีสุด = 5       มาก = 4   ปานกลาง = 3      นอ้ย = 2   นอ้ยท่ีสุด = 1 

ปัจจัยทางด้านทางการตลาด 
ต่อไปนี ้ให้ระดับความสําคญัในการตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความสําคญั 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 
3.1  ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มีหน่วยความจาํ
ใหเ้ลือก 3 ขนาด 16GB 32GB 64GB 

     

3.2  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบั
สากล 

     

3.3  การใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว      

3.4  สีสนัรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของผลิตภณัฑ ์      

ด้านราคา 

3.5  ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ      

3.6  ไดรั้บส่วนลดพิเศษจากผูจ้าํหน่ายรายยอ่ย      

3.7  ราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อย      

3.8  สามารถต่อรองราคาได ้      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
3.9  สถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวก      

3.10 พนกังานขายภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํและ
บริการท่ีดี 

     

3.11 ร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมีตวัอยา่ง
สินคา้ใหท้ดลองใช ้
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ปัจจัยทางด้านทางการตลาด 
ต่อไปนี ้ให้ระดับความสําคญัในการตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความสําคญั 

5 4 3 2 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

3.12 การประชาสมัพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการ
โฆษณาท่ีทัว่ถึง 

     

3.13 ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายจาก
ตวัแทนจาํหน่าย 

     

3.14 ใหข้องสมนาคุณและของแถมจากผูจ้าํหน่าย      

3.15 สามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟวเ์อสจาก
ผูจ้าํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษ 

     



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ค่าความเช่ือมัน่ 
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Reliability 

 
 
Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0

Excludeda 0 .0

Total 30 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.847 15 
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Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มี

หน่วยความจาํใหเ้ลือก 3 ขนาด 16GB 32GBและ

64GB 
3.83 .950 30

คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่น

ระดบัสากล  
4.40 .855 30

ใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว 4.07 .691 30

สีสนัและรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของ

ผลิตภณัฑ ์
4.30 .837 30

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ  3.40 .621 30

ไดรั้บส่วนลดพิเศษจากตวัแทนจาํหน่าย 3.60 1.037 30

ราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อย 3.77 .728 30

สามารถต่อรองราคาได ้ 3.67 1.184 30

สถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวก 3.77 .679 30

พนกังานขายภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํ

และบริการท่ีดี 
3.87 .900 30

ร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมี

ตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใช ้
3.97 .809 30

การประชาสมัพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการ

โฆษณาท่ีทัว่ถึง 
3.23 .817 30

ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย

จากตวัแทนจาํหน่าย 
4.03 .850 30

ใหข้องสมนาคุณและของแถมจากตวัแทน

จาํหน่าย 
3.63 1.159 30

สามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟวเ์อ

สจากผูแ้ทนจาํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษ 
4.07 .980 30
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

ความหลากหลายของตวัผลิตภณัฑท่ี์มี

หน่วยความจาํใหเ้ลือก 3 ขนาด 16GB 32GBและ

64GB 
53.77 49.564 .453 .840

คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่น

ระดบัสากล  
53.20 49.545 .519 .836

ใชง้านง่ายและตอบสนองการใชง้านรวดเร็ว 53.53 51.223 .487 .838

สีสนัและรูปร่างท่ีสวยงามและทนัสมยัของ

ผลิตภณัฑ ์
53.30 53.666 .176 .854

ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ  54.20 52.234 .435 .841

ไดรั้บส่วนลดพิเศษจากตวัแทนจาํหน่าย 54.00 45.793 .688 .824

ราคาสินคา้คุม้ค่ากบัประโยชน์ใชส้อย 53.83 51.937 .387 .843

สามารถต่อรองราคาได ้ 53.93 48.064 .430 .843

สถานท่ีจาํหน่ายสามารถหาไดง่้ายและสะดวก 53.83 50.557 .570 .835

พนกังานขายภายในร้านสามารถใหค้าํแนะนาํ

และบริการท่ีดี 
53.73 48.340 .590 .832

ร้านมีความทนัสมยัน่าเขา้ไปใชบ้ริการและมี

ตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใช ้
53.63 49.137 .594 .832

การประชาสมัพนัธ์หลากหลายรูปแบบและการ

โฆษณาท่ีทัว่ถึง 
54.37 54.378 .123 .856

ค่าบริการรายเดือนและโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย

จากตวัแทนจาํหน่าย 
53.57 48.116 .651 .828

ใหข้องสมนาคุณและของแถมจากตวัแทน

จาํหน่าย 
53.97 45.137 .645 .827

สามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆ ของไอโฟนโฟวเ์อ

สจากผูแ้ทนจาํหน่ายไดใ้นราคาพิเศษ 
53.53 48.947 .482 .838

 

 
Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

57.60 56.524 7.518 15
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