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บทที่ 1 

บทนํา 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  

 ปจจุบันมนษุยมีการดําเนินชวีิตที่เรงรีบมากขึ้น ทําใหมีความตองการความสะดวกและ
รวดเร็วในการติดตอส่ือสารเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นปจจัยขัน้พื้นฐานหรือที่เรียกวาปจจยัส่ีไดแก ทีอ่ยู
อาศัย อาหาร เครื่องนุงหม ยารักษาโรค อาจไมเพยีงพออีกตอไป ทําใหโทรศัพทเคลื่อนที่กลายเปน
เครื่องมือชนิดหนึ่งซึ่งสามารถตอบสนองความตองการในการติดตอส่ือสารเพื่อเพิ่มความสะดวก
และรวดเร็วในการดําเนนิชวีิตในปจจุบัน อาจกลาวไดวาเมื่อสังคมตองการการตดิตอส่ือสารที่เพิ่ม
มากขึ้น การเตบิโตของธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่ก็มีมากขึ้นเชนเดยีวกัน   
  
 ปจจุบันธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยมีการแขงขันกันมาก จากเดิมยีห่อที่
เปนที่นิยม เชน โนเกีย, ซัมซุง, โมโตโลรา, ซีเมนส และโซนี่ อีริคสัน ปจจุบันมียีห่ออ่ืนๆเขามาเปน
คูแขงที่สําคัญซึ่งกําลังเปนที่รูจักเพิ่มขึ้น เชน แอลจี, พานาโซนิค,เบน-คิว และซันโย จากการแขงขัน
ที่เพิ่มขึ้นของธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่ ทําใหผูบริโภคจะมีโอกาสในการพิจารณาขอเสนอของผูจัด
จําหนายแตละราย  และเลือกสิ่งที่ดีที่สุด ทําใหผูจัดจําหนายพยายามคดิคนเทคโนโลยีของ
โทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค ดงันั้นประเด็นทีน่าสนใจคือปจจัยทาง
การตลาดในดานตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค เพื่อทําใหผูผลิต
และผูจัดจดัจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ไดทราบถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภคและสามารถ
นําขอมูลที่ไดจากการศึกษามาใชเพื่อพัฒนารูปแบบและเทคโนโลยีของโทรศัพทเคลื่อนที่ของตนให
ตรงกับความตองการของผูบริโภค เพื่อสรางโอกาสในการเพิ่มยอดการจําหนายที่สูงขึ้นและสามารถ
ตอบสนองไดตรงตามความตองการของผูบริโภคเพิ่มขึ้น 

   

 การศึกษาคนควาในหัวขอ“ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร 
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบรีุ” จึงเปนการคนควาเพื่อหา
ปจจัยทางการตลาดที่สําคัญและมีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ การเลอืกศึกษาเฉพาะ
ประชากรที่อยูในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร เนื่องจากมีความหลากหลายของบคุลากร รวมถึง
ตําแหนงงาน      ซ่ึงบุคคลเหลานี้เปนกลุมคนที่มีกําลังซื้อ         ดังนั้นการทําวจิัยคร้ังนีจ้ึงสามารถนํา
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ผลการวิจัยเพือ่เปนขอมูลสวนหนึ่งเพื่อการวางแผนในการประกอบธุรกิจจัดจําหนายโทรศัพท 
เคลื่อนที่  เพื่อใหเกดิขอไดเปรียบในการแขงขัน (Competitive advantage) และสามารถตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคมากที่สุด 
 

วัตถุประสงคของการศึกษา  

 1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ของ
ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี 
 2. เพื่อศึกษาถึงปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร 
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี 
 

ความสําคัญของการศึกษา 

1. เพื่อใชเปนขอมูลสําหรับผูที่สนใจที่จะศึกษาและดําเนินธุรกิจจําหนายโทรศัพทเคลื่อนที่ 
2. เพื่อประโยชนสําหรับผูผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงสามารถนําขอมูลไปใชเพื่อพัฒนา 

ผลิตภัณฑ เพือ่ตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 
           

 

ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

           (Independent variable)                 (Dependent variable) 

 

 

 

 

       

 
    

 
 
  

 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพที1่ กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 

 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 
1. เพศ  
2. อายุ 
3. การศึกษา 
4. ประสบการณทํางาน 
5. รายไดตอเดือน  

 
ปจจัยทางการตลาด 

1.   ผลิตภัณฑ 
2.  ราคา  
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 

 
 
 

การตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี 
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สมมติฐานการวิจัย 

 1. เพศ มีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในเขต
นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี  
 2. อายุ มีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในเขต
นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี  
 3. ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี  
 4. ประสบการณทํางาน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี  
 5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี  
 6. ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี  
 7. ปจจัยดานราคา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร 
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี  
 8. ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี  
 9. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบรีุ จังหวดั
ชลบุรี  
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ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตดานประชากร โดยประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้เปนผูใชโทรศัพท 
เคลื่อนที่ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวดั ชลบุรี 

2. ขอบเขตดานเนื้อหา จะศึกษาถึงปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
โดยศึกษาถึงปจจัยดานประชากรศาสตรและปจจยัทางการตลาด 

3. ขอบเขตดานเวลาระยะเวลาที่ใชในการศึกษา คือ เดือนกรกฎาคม - สิงหาคม 2549  
4. ขอบเขตดานตวัแปรที่ใชในการศึกษา 

4.1  ตัวแปรอสิระ ไดแก 
 4.1.1 ปจจยัทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ
ทํางาน  และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 4.1.2 ปจจัยทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจาํหนาย และการ
สงเสริมการตลาด 

 4.2   ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 
   

นิยามศัพท 

1. เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ หมายถึง เปนอปุกรณส่ือสารอิเล็กทรอนิกสลักษณะ
การทํางานเหมือนกับ0โทรศัพทบานแตไมตองการสายโทรศัพทจึงทําใหสามารถพกพาไปที่ตางๆ
ได โทรศัพทเคลื่อนที่ใช1 Hคล่ืนวิทยใุนการติดตอกับเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  2.  ปจจัยทางการตลาด    หมายถึง   ปจจยัที่ลูกคานํามาใชในการพจิารณาตัดสินใจ
กอนการเลือกซื้อ ไดแก ผลิตภัณฑ/บริการ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
  3.  ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง   ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ  เพือ่สนองความ
ตองการของลูกคาเพื่อใหลูกคาไดรับความพึงพอใจกับผลิตภัณฑที่เสนอขาย ผลิตภัณฑอาจจะมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ บรรจุภัณฑ ความคิด สถานที่ 
องคกรหรือบุคคล  
  4.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคา  ถาผลิตภัณฑมีคณุคาสูงกวาราคา เขา
ก็จะตดัสินใจซื้อ 
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  5.  การจัดจาํหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย
สถาบันและกจิกรรมใชเพื่อกระจายผลิตภณัฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑ ออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกจิกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษา สินคาคงคลัง การจัดจําหนาย 
  6.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการตดิตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมลู 
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย 
(Personal selling) และการตดิตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non personal selling)  
    7.    ปจจัยดานประชากรศาสตร หมายถึง ขอมูลดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
ประสบการณทํางาน และรายไดเฉลี่ยตอเดอืน 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 ในการศึกษาวจิัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากร ในเขตในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี”  ผูวิจัยได
ศึกษาคนควา เอกสาร แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกีย่วของ นําเสนอเปนลําดับดังนี ้
 
 1.  วิวัฒนาการของโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 2.  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 3. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 4. ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 5.  งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 
วิวัฒนาการของโทรศัพทเคล่ือนท่ี  
 โทรศัพทเคลื่อนที่ไดมวีิวัฒนาการหลายขั้นจนถึงปจจุบันประเทศไทยกาํลังเขาสูยุค 
3G ซ่ึง ลําดับความกาวหนาของเทคโนโลยีดังกลาวเรยีงตามลําดับดังนี ้
 

2H1G ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ 3Hanalog ระบบที่จัดอยูในยุคนี้เชน 4HNMT, 5HAMPS, DataTac  

6H2G ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ 7Hdigital ระบบที่จัดอยูในยุคนีเ้ชน 8HGSM, 9HcdmaOne, 10HPDC  

11H2.5G ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ digital ที่เร่ิมนําระบบ 12 Hpacket switching มาใช ระบบที่จัดอยู
ในยุคนีเ้ชน 13HGPRS  

14H2.75G ระบบที่จัดอยูในยุคนี้เชน 15HCDMA2000 1xRTT, 16HEDGE  

17H3G ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ digital ที่มีความสามารถครบทั้งการสื่อสารดวยเสียงและขอมูล
รวมถึงวีดิโอ ระบบที่จัดอยูในยุคนี้เชน 18HW-CDMA, 19HTD-SCDMA  

20H3.5G ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ digital ที่มีความเร็วในการสงขอมูลสูงขึ้นกวา 3G เชน 
21HHSDPA ใน W-CDMA  
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4G ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ที่กําลังอยูระหวางการพัฒนาและทดสอบ เชื่อกันวาโทรศัพทเคลื่อนที่
ในยุคนีจ้ะสามารถสนับสนุน แอพพลิเคชันที่ตองการแบนดวิธสูงเชน ความจริงเสมอืน 3 มิติ (3D 
virtual reality) หรือ ระบบวดิีโอที่โตตอบได (Interactive video) เปนตน (http://th.wikipedia.org) 

 

ศูนยวจิัยกสิกรไทย (2549,บทคัดยอ) ไดทาํการสํารวจพบวาปจจุบนัการใหบริการโทรศัพท 
เคลื่อนที่ กําลังจะเขาสูยุค "3G " เนื่องจากตลาดในประเทศไทยมีการแขงขันอยางรุนแรง มีการ
ขยายตวัของผูใชบริการรวดเร็วจนตลาดเดนิเขาใกลภาวะอิ่มตัว ขณะทีร่ายไดจากการใหบริการเสียง
เร่ิมชะลอตัวลง บรรดาผูใหบริการทั้งหลายจึงจําเปนตองหาแหลงรายได และการเติบโตใหมๆ 
ประกอบกับอตัราการใชงานดานขอมูล (data) ก็เติบโตมากขึ้นดวย เทคโนโลยี "3G" ซ่ึงรองรับ
บริการดานขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพจึงเปนคําตอบที่ทุกคนมอง หากเพยีงแตจําเปนตองมี
โครงขาย และคลื่นความถีท่ี่รองรับการใหบริการ หรือที่เรียกกนัวาโครงขาย 3G สําหรับประเทศ
ไทย มีผูใหบริการเพียง 2 รายท่ีมีคล่ืนความถี่ที่สามารถใหบริการได นั่นคือกิจการรวมคาไทยโม
บาย ซ่ึงใชคล่ืน GSM 1900 MHz และบรษิัท กสท โทรคมนาคม จํากดั (มหาชน) ซ่ึงใชคล่ืนความถี่ 
CDMA 800 MHz อยางไรก็ตามดวยปญหาภายในองคกรทําใหทั้ง 2 บริษัทยังไมสามารถเริ่ม
ใหบริการ 3G ได สวนผูประกอบการที่เปนคูสัญญารวมการงาน แมจะตองการใหบริการ 3G มาก
แคไหน แตก็ยงัติดขัดเรื่องคลื่นความถี่ที่มีอยูไมรองรับบริการดังกลาว การเกดิขึ้นของ
คณะกรรมการกิจการโทรคมนาคม (กทช.) เมื่อเดือนตุลาคม 2547 จึงถูกตั้งความหวังเปนอยางมาก
วาจะมกีารออกใบอนุญาตใหบริการโทรศัพทมือถือ 3G และเปดทางใหคูสัญญาเขารวมประมูลคล่ืน
ความถี่สําหรับใหบริการ 3G ได แตจนถึงขณะนี ้ (มิถุนายน 2549) กทช. ก็ยังไมสามารถออก
ใบอนุญาตมือถือใหแกรายใหมได เนือ่งจากไมแนใจวาสามารถจัดสรรความถี่ไดเองหรือตองรอ
พิจารณารวมกบัคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง และกิจการโทรทัศนแหงชาต ิ (กสช.) อีกทั้ง
ตองการวิเคราะหถึงผลกระทบดานเศรษฐกิจ สังคม และความตองการของตลาดใหรอบดาน การ
ใหบริการ 3G ในไทยจึงตองรอตอไปอีกสักระยะเพื่อใหปจจัยตางๆ มีความชัดเจนมากกวานี ้

 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงกลุมของเครื่องมือการตลาดซึ่งธุรกิจ
ใชรวมกันในการวางกลยุทธ  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือการตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคเครื่องมือการตลาด 4 ประการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ(Product) ราคา (Price)  
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การจัดจําหนาย(Place or Distribution) และการสงเสริมการตลาด(Promotion) ซ่ึงเรียกส้ันๆวา 4P′s 
(Kotler, 2000, p.15) 
  
 ในการเสนอสวนประสมการตลาดเหลานี ้ นักการตลาดจําเปนตองมีความรูเกี่ยวกับ

พฤติกรรมผูบริโภคในสวนการตัดสินใจเกี่ยวกับ 4P′s  ภาพที ่ 2 แสดงสวนประสมการตลาดซึ่งใช
เพื่อกําหนดกลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดดังนี้ 
 
   สวนประสมทางการตลาด 
 
 
 
1 ผลิตภัณฑ        4 การจัดจําหนาย 
ความหลากหลาย        ชองทางการจดั 
คุณภาพ        จําหนาย 
การออกแบบ          ตลาดเปาหมาย   การเลือกคนกลาง 
คุณลักษณะ        ทําเลที่ตั้ง 
ตราสินคา        สินคาคงเหลือ 
การบรรจุ        การขนสง 
ขนาด  2 ราคา   3 การสงเสริมการตลาด 
บริการ  ราคาทั่วไป  การสงเสริมการขาย 
การรับประกัน  สวนลด   การโฆษณา  
การรับคืนสินคา  สวนยอมให  การเรงยอดขาย 
  ระยะเวลาชําระเงิน การประชาสัมพันธ 
  ระยะเวลาการใหสินเชื่อ การตลาดทางตรง    
ภาพที่ 2 สวนประสมทางการตลาดที่ใชกับตลาดเปาหมาย (Target Market) 
 

    ที่มา  :  Kotler, 2000, p.15    
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กลยุทธสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยรายละเอยีดดังตอไปนี ้
 
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) 

  ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงที่นําเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ (Attention) ความอยากได 
(Acquisition) การใช(Using) หรือ การบรโิภค (Consumption) ที่สามารถตอบสนองความตองการ
หรือความจําเปน การตัดสินใจในลักษณะของผลิตภณัฑ และการบริการที่จะไดรับอิทธิพลจาก
พฤติกรรมผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑทีม่ีคุณสมบัติอะไรบาง แลวนกัการตลาดจึงนํามา
กําหนดกลยุทธผลิตภัณฑดานตางๆ โดยคําถามที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑและเปนสวนที่เกี่ยวของกบั
พฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี ้
  1.  ขนาด รูปรางลักษณะและคุณสมบัติอะไรบางที่ผลิตภัณฑควรม ี
 2.   ผลิตภัณฑควรบรรจุหีบหออยางไร 

3.   ลักษณะการบริการที่สําคัญของผูบริโภค คืออะไร 
4.   การไดรับประกันและโปรแกรมการใหบริการอะไรบางที่ควรจัดให 

 5.  ลักษณะของผลิตภัณฑ สวนประกอบที่เกี่ยวของ คืออะไร 
 
 2. กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 

 ราคา หมายถึง ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับส่ิงที่ไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปเงินตรา  หรือ
อาจจะหมายถึงจํานวนเงิน และ/หรือ ส่ิงอื่นที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการ 
นักการตลาดตองตัดสินใจดานราคาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑหรือบริการ 
  
 ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑ และความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค ทําใหเกิดมูลคา (Value) ในตัวสินคา มูลคาที่สงมอบใหลูกคามากกวาตนทนุ 
(Cost) หรือราคา (Price) ของสินคานั้น ผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อกต็อเมื่อมูลคามากเกินกวาราคา
สินคา โดยคําถามที่เกี่ยวของกับราคา และเปนสวนที่เกี่ยวของกับพฤตกิรรมผูบริโภคมีดังนี ้
  
 1.  ผูบริโภคมีการรับรูราคา(Awareness)วาเหมาะสมกับสินคานั้นอยางไร (How) 
 2.  ผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางสินคาตางๆอยางไร 
 3. ปริมาณการลดราคาที่จําเปนเพื่อ กระตุนในการซื้อระหวางการแนะนาํสินคาใหม  
 4. ขนาดสวนลด ที่ใหกับผูซ้ือเงินสดเทาใด 
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3. กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place or Distribution Strategy)  

 การจัดจําหนาย หมายถึง การเลือกและการใชผูเชี่ยวชาญทางการตลาดประกอบดวย 
คนกลาง บริษัทขนสง และบริษทัเก็บรักษาสินคาที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย โดยสราง
อรรถประโยชนดานเวลา สถานที่ ความเปนเจาของ หรืออาจหมายถงึโครงสรางชองทาง ที่ใชเพื่อ
เคลื่อนยายผลติภัณฑหรือบริการจากองคการไปยังตลาด  การจัดจําหนายจึงเกี่ยวกับกลไกในการ
เคลื่อนยายสินคาและบริการไปยังผูบริโภค ซ่ึงจะตองพจิารณาถึงวิธีการนําเสนอผลิตภัณฑเพื่อขาย 
การตัดสินใจในการจัดจําหนายจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมผูบริโภคโดยคําถามจะเกี่ยวของกับ
การจัดจําหนาย และเปนสวนที่เกี่ยวของกบัพฤติกรรมผูบริโภค ดังนี ้
           

ลักษณะโครงสรางการจัดจําหนายเพื่อคาปลีกอะไรบางที่ควรใชในการเสนอขาย 
                     
1.  ควรขายสินคาที่ไหน (Where) เปนจาํนวนมากนอยเพยีงใด(How many) 
2.  จะนําสินคาอะไรบาง ไปยังรานคาปลีก (What) 
3. ความจําเปนของบริษัทที่จะทําการควบคุมกิจกรรมตางๆ การควบคุมธุรกิจการจัดจําหนายเปน
อยางไร (How?)  
4. ภาพลักษณและลักษณะของรานคาปลีกมีอะไรบางที่ควรสรางขึ้นมา(What) 
 
4. กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy)          

 การสงเสริมการตลาด    หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายและผู
ซ้ือ เพื่อสราง ทัศนคติ (Attitude) และพฤตกิรรมการซื้อ (Buying  behavior) วัตถุประสงคของการ
ติดตอส่ือสารเพื่อจูงใจและเตือนความทรงจํา ลูกคาเปาหมายเกี่ยวกับบริษัท และการสงเสริม
การตลาดและเปนสวนที่เกี่ยวของกับการสงเสริมการตลาดและเปนสวนที่เกี่ยวของกบัพฤติกรรม
ผูบริโภค มีดังนี้ 
 1. กลยุทธการโฆษณา (Advertising strategy) เชน ส่ือโฆษณาใดที่ชอบที่สุด 
 2. กลยุทธการขายตรง โดยใชพนักงานขาย (Personal selling strategy)เชน คุณสมบัติ
ที่สําคัญที่พนักงานขายควรจะม ี
 3. กลยุทธการสงเสริมการขาย (Sale promotion strategy) เชน ประเภทการสงเสริม
การขายที่ชอบที่สุด 
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 4. กลยุทธการใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity marketing strategy) เชน ส่ือ
ใดควรใชในการประชาสัมพันธ 
 5. กลยุทธการตลาดทางตรง (Direct marketing strategy) เชน ปจจยัใดมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผานการตลาดทางตรง 
 
 สวนประสมทางการตลาด (4P’s) แสดงถึงมุมมองจากผูขายซ่ึงใชเปนเครื่องมือกระตุนผูซ้ือ
เพื่อสงมอบประโยชนใหแกลูกคา สวนทางดานมุมมองของผูซ้ือ จะใช 4C’s ในมุมมองของผูซ้ือ 
 4P’s       4C’s 
Product (ผลิตภัณฑ)    Customer Solution (การแกปญหาใหลูกคา) 
Price (ราคา)     Customer Cost (ตนทุนของลูกคา) 
Place (การจัดจําหนาย)    Convenience (ความสะดวก) 
Promotion (การสงเสริมการตลาด)  Communication (การติดตอส่ือสาร) 
 บริษัทที่ไดรับชัยชนะเปนบริษัทที่สามารถเขาถึงความตองการของลูกคาดวยความประหยดั 
สะดวก และมีการสื่อสารที่มีประสิทธิผล (ธนวรรณ แสงสุวรรณ. อดิลลา พงศยี่หลา, อุไรวรรณ 
แยมนยิม, ยุทธนา ธรรมเจริญ และยงยุทธ ฟูพงศศิริพันธ, 2547, หนา 22-23) 
 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการ
คนหาการซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความ
ตองการของเขา (Schiffman& Kanuk, 2000, p.5) 

 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหา

หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ไดอยางเหมาะสม  
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช, 2541, หนา125-143) 

คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
WHO? WHAT? WHY? WHOM? WHEN? WHERE? และ HOW? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ 
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หรือ 7Os  ซ่ึงประกอบดวย  OCCUPANTS  OBJECTS  OBJECTIVES ORGANIZATIONS  
OUTLET OCCASIONSและOPERATIONS ดังรายละเอียดในตารางที่ 1(ศิริวรรณ, 2538, หนา34) 
ตารางที่ 1  คําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤตกิรรม  (70’s) 

 

คําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (70’s) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย  
    (Who is in the target market ?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน 
(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร 
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
(4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4P’s) 
ประกอบดวย  กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ  ราคาการจัดจําหนาย  
การสงเสริมการตลาดที่เหมาะสม 
และสามารถสนองความพึงพอใจ
ของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
   (What does the consumer 
 buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการ (Objects) จาก
ผลิตภัณฑ คือ  ตองการ   คุณสมบัติ 
หรือองคประกอบของ ผลิตภัณฑ 
(Product component) และความ
แตกตาง ที่เหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies) ประกอบดวย 
(1)  ผลิตภัณฑหลัก 
(2) รูปลักษณะ ผลิตภัณฑ    

ไดแก การบรรจุภัณฑ    ตรา
สินคา รูปแบบบริการ 
คุณภาพ  

(3) ผลิตภัณฑควบ 
(4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
(5) ความแตกตางดาน      

ผลิตภัณฑ  บริการพนักงาน 
และภาพลักษณ 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
    (Why does the consumer  
 buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขา ดานรางกายและ
ดานจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึง ปจจัย
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา  
ปจจัยทางสังคม วัฒนธรรม และ
ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ  กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ   กลยุทธการสงเสริม
การตลาด   ประกอบดวย กลยุทธ
การโฆษณา  การขายโดยใช
พนักงานขาย  กลยุทธดานราคา 
กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย  
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ตารางที่ 1 (ตอ) 
   

คําถาม 7 คําถาม (6W’s และ1H) คําตอบที่ตองการทราบ (70’s) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ  
     ซื้อ(Who participates in the  
     buying) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจ ไดแก ผูริเริ่ม ผูมี
อิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ การ
โฆษณา กลยุทธการสงเสริมการ
ขาย โดยใชกลุม 
อิทธิพล 

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
   (When does the consumer  
 buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาล
ใดของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ 
หรือเทศกาลวันสําคัญ 
ตาง ๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ การ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซื้อ 

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
   (Where does the consumer 
 buy?) 

ชองทางแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภค
ไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา 
ซุปเปอรมาเก็ต  
รานขายของชํา  
 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร 
   (How does the consumer  
 buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวย  
(1) การรับรูปญหา 
(2) การคนหาขอมูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) ตัดสินใจซื้อ 
(5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ การ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดวย การ
โฆษณา   การขายโดยใชพนักงาน
ขาย  การสงเสริมการขาย  การให
ขาว และการประชาสัมพันธ  
การตลาดทางตรง  เชน พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงค ใน
การตัดสินใจซื้อ 

 
  ที่มา : พฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ, 2538, หนา138-139) 
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ทฤษฎีกระบวนการตัดสนิใจซื้อ (Decision process)       

 กระบวนการตัดสินใจซื้อหมายถึงขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากสอง
ทางเลือกขึ้นไป (Schiffman& Kanuk, 2000, p.659) พฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาในสวนที่
เกี่ยวของกับขบวนการตัดสินใจทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ  การ
ซ้ือเปนกิจกรรมดานจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง  กิจกรรมเหลานี้ทําให
เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น  กระบวนการตัดสินใจซื้อประกอบดวย 5 
ขั้นตอน 
 
 

การรับรู
ความ
ตองการ 

 การคนหา 
ขอมูล 

 การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

 การตัดสินใจซือ้  พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

(Need 
recognition) 

 (Information 
search) 

 (Evaluation 
of 
alternative) 

 (Purchase 
decision) 

 (Post 
purchase 
behavior) 

         
 
                        ภาพที่ 3  รูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน 
                        ที่มา : Kotler, 1997. p.179 
 
                        
           1.  การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 
recognition) การรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาพที่ตองการและสภาพปจจุบัน ซ่ึงมากพอที่จะ
กระตุนใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ (Blackwell, Miniard & Engel, 2001, p.72)  หรืออาจหมายถึง
ความจริงที่ผูบริโภคทราบความแตกตางระหวางสิ่งท่ีมีอยูและสิ่งที่ควรจะเปน (Schiffman & 
Kanuk, 2000,  p. 663)  ซ่ึงถือวาเปนขั้นตอนแรกของขบวนการตัดสินใจ มีส่ิงที่ตองพิจารณา 3 
ประการในการรับรูถึงความตองการคือ (1) ขอมูลไดเก็บไวในความทรงจํา (2) มีความแตกตาง
ภายในบุคคลหรือขอบเขตปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological field)  (3) มีอิทธิพลจากสิ่งแวดลอม 
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หรือปจจัย ส่ิงแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม (Sociocultural environment) การทํางานเหลานี้ทํางาน  
ภายในจิตใจของแตละบุคคลและรวมกันในการกําหนดความตองการ 
 2.  การคนหาขอมูล (Search for information) หรือการคนหาขอมูลกอนการซื้อ 
(Prepurchase search) ขั้นตอนนี้เร่ิมจากขั้นที่หนึ่ง เมื่อผูบริโภครับรูถึงความจําเปนตองคนหาขอมลู
ดวยวิธีการตาง ๆ  แหลงขอมูลที่สําคัญ 2 แหลงคือ (1) แหลงขอมูลภายใน (Internal search) หรือ
แหลงขอมูลที่อาศัยขอบเขตดานจิตวิทยา (Psychological field)  (2) แหลงขอมูลภายนอก (External 
search) เปนขอมูลจากสื่อมวลชน พนักงานขาย การโฆษณา ฯลฯ 
            
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Alternative evaluation)  หมายถึงขั้นตอนขั้นท่ี 3 
ของกระบวนการตัดสินใจซื้อที่ไมเปนกิจวัตร ซึ่งทางเลือกตาง ๆ มีการประเมินและเลือกเพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ในขั้นนี้จําเปนตองอาศัยเกณฑในการประเมิน ซ่ึงประกอบดวย
มาตรฐานและคุณสมบัติผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใชเปรียบเทียบระหวางตราสินคาหรือผลลัพธ จากการ
ซ้ือและการบริโภคโดยมีการแสดงในรูปของ        คุณสมบัติที่พึงพอใจมากกวา 
           
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ การซื้อทั่วไป
เกิดขึ้นในรานคาปลีก แตอยางไรก็ตามอาจเกิดขึ้นในบานหรือสํานักงานของลูกคาก็ได 
           

          5. การประเมินภายหลังการซื้อ (Postpurchase evaluation) เกิดขึ้นหลังจากซื้อหรือใช
ผลิตภัณฑไปแลว ถาเปนไปตามที่คาดหวังไวผลลัพธก็คือความพอใจ (Satisfaction) แตถา         
ผลลัพธต่ํากวาที่คาดหวังไวผลก็คือความไมพึงพอใจ (Unsatisfaction) (ศิริวรรณ, 2538, หนา18-19) 

 
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 วรวัฒน ปรีดาภัทรากุล, ไสว ศิริทองถาวร และกรณุา วงศพินิจสกล (2539,บทคัดยอ)  
ทําการศึกษาเรือ่ง "ความพึงพอใจของผูบริโภคตอการใชบริการระบบโทรศัพทเคลื่อนที่" 
วัตถุประสงคของการศึกษานี้ เพื่อศึกษาสภาพอุตสาหกรรมการใหบริการ โทรศัพทเคลื่อนที่ โดย
ศึกษาถึงปจจยัที่มีผลตอความพึงพอใจ และความรูสึกภายหลังการ ใชบริการของผูใชบริการระบบ
โทรศัพทเคลื่อนที่ วามีผลกระทบอยางไร เพื่อจะไดนํา ผลของการศึกษามาใช เปนแนวทางในการ
พัฒนาคุณภาพของบริการใหเหมาะสม และ สอดคลองกับความตองการของผูใชบริการระบบ



  

 

     

 

17 

โทรศัพทเคลื่อนที่ วิธีการศึกษาจะมุงศึกษากลุมผูบริโภค ผูใชบริการระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ ที่
ดําเนินการโดยเอกชน ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยการแจกแบบสอบถามเพื่อ เก็บตัวอยาง
จํานวน 400 ชุด ดวยวิธี Simple Random Sampling เพือ่นํามาวิเคราะหขอมูล ทางสถิติ ในการหา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรตาง ๆ ผลจากการศึกษาพบวาปจจยัเชิงคุณภาพ จะทําใหลูกคา
ผูรับบริการโทรศัพท เคลื่อนที่เกิดความพึงพอใจ อันจะนาํไปสูพฤติการหลังการซื้อ อันไดแก ความ
จงรัก ภักดีตอระบบบริการที่ใช และการซื้อซํ้าตอไป โดยพบวาปจจยัหลักที่มีผลกระทบตอ ระดบั
ความพึงพอใจอยางมีนอยสําคัญมี 4 ปจจัย คือ คุณภาพของระบบเมื่อเทียบกับ ระบบอื่น, ความงาย
ในการโทรออก, การสนทนาไดอยางตอเนือ่ง โดยสายไมหลุด และ การครอบคลุมพื้นที่ใหบริการ 
โดยถาสามารถปรับปรุงปจจัยหลักเหลานี ้ก็จะทําใหผูใช บริการมีความพึงพอใจมากขึ้น นอกจากนี้
แลวการทดสอบความแตกตางระหวางกลุม ตาง ๆ พบวาระบบดิจิตอลจะมีคุณภาพหลาย ๆ ปจจัย
ดีกวาระบบอนาล็อกซ่ึงเปน ระบบเดิม ประโยชนของการทราบปจจัยหลักที่มีผลกระทบ ตอความ
พึงพอใจของผูบริโภค จะมีประโยชนในการสื่อสารการตลาดของผูใหบริการไปสูผูรับบริการ ทําให
ผูใหบริการ มลูีกคาที่จงรักภกัดีมากขึ้น ยอดขายเพิ่มขึ้น ในขณะเดยีวกนัทางดานผูใชบริการก็ไดรับ 
ความพึงพอใจจากการใชบริการ  
 
 สุดสดา รัตนะวงศ (2548,บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง โทรศัพทเคลื่อนที่ ถือไดวาเปนขายการ
ส่ือสารอยางหนึ่งซึ่งถือวามีความสําคัญยิ่งในภาวะเศรษฐกิจปจจุบนั โทรศัพทเคลื่อนที่เร่ิมเขามามี
บทบาทในสังคมไทย ทุกวันนี้โทรศัพทเคลื่อนที่กลายเปนสิ่งที่จาํเปนในชวีิตประจําวนัไปแลว
ประโยชนของโทรศัพทเคลื่อนที่คือ สามารถใชในการติดตอส่ือสารกัน ใหความสะดวกสบาย
เพราะสามารถพกติดตวัไปไหนมาไหนไดระบบโทรศัพทเคลื่อนที่มีการพัฒนาความกาวหนาอยาง
ตอเนื่องนับจากอดีตจนถึงปจจุบัน ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ในอดตีจะเปนระบบอนาล็อกโดยที่มี
ระบบที่สําคัญอยู 3 ระบบ คือ ระบบ AMPS 800 ในประเทศสหรัฐอเมริกา ระบบ TACS 900 ใน
ประเทศอังกฤษ และระบบ NMT 450/NMT 900 ในกลุมประเทศแถบสแกนดิเนเวยี ระบบอนาล็อก
นี้จัดอยูในประเภทระบบโมบายลโทรคมนาคมยุคที่ 1 ซ่ึงยังมีขอขอจํากัดในการใชงานหลายอยาง
ดวยกัน ทําใหมีการพัฒนาระบบโทรศัพทแบบดิจติอลขึ้นมาซึ่งเพิ่มความสามารถของระบบและ
บริการในหลายๆเรื่องดวยกนั โทรศัพทมืถือเริ่มเขามามีบทบาทมากในสังคมไทยเมือ่ 4-5 ปที่ผาน
มา ซ่ึงเมื่อเปรียบเทียบจากอดีตจนถึงปจจุบันแลวแตกตางกันมาก โดยปกตแิลวโทรศัพทเคลื่อนที่ 
จะมีใชแคนักธุรกิจเทานั้น คนธรรมดานอยมากที่จะมีโทรศัพทเคลื่อนที่ใช เพราะมีราคาแพง แตทุก
วันนี้สังคมไทยมีการเปลี่ยนแปลงที่รวดเรว็มาก ภายในระยะเวลาไมกีป่ คนไทยแทบทุกคนตองมี
โทรศัพทเคลื่อนที่แมกระทั่งเด็กอนุบาลยังตองใชโทรศัพทเคลื่อนที่มากถึง 50%  
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 ศูนยวจิัยกสิกรไทย (2549,บทคัดยอ) ในป 2548 ตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่มีการเปลี่ยนแปลง
คอนขางมาก โดยเฉพาะอัตราคาบริการที่ปรับลดลงอยางตอเนื่อง การแขงขันที่รุนแรงของตลาดมี
ผลสืบเนื่องมาจากจํานวนผูใชบริการที่เคยเติบโตมากในชวง 2-3 ปที่ผานมาไดเร่ิมชะลอตัวลงอยาง
เห็นไดชัด โดยมีสัดสวนของจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ประมาณรอยละ 45 ของจํานวน
ประชากรทั้งประเทศ การแยงชิงฐานลูกคาโดยการปรับลดคาบริการทางดานเสียงนัน้ ทําใหรายได
ตอเลขหมายเริม่ปรับตัวลดลง และสงผลกระทบตอรายไดของธุรกิจใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ 
นอกจากนี้การออกกฎเกณฑการใหบริการและการใหใบอนุญาตประกอบกิจการสําหรับโทรศัพท 
เคลื่อนที่รุนที่ 3 ที่มีความลาชานั้นทําใหแผนธุรกิจของผูใหบริการมีการเปลี่ยนแปลง และความผัน
ผวนของเศรษฐกิจในชวงที่ผานมาอันเนื่องมาจากปจจยัลบในหลายๆ ดาน เชน ความผันผวนของ
ราคาน้ํามัน อัตราเงินเฟอทีป่รับตัวสูงขึ้น สถานการณในภาคใต คาดวานาจะสงผลกระทบตอความ
เชื่อมั่นของผูบริโภคในการใชจายทางดานสื่อสารเพิ่มขึ้น ทั้งนี้ ศูนยวจิัยกสิกรไทย ไดวิเคราะหถึง
ตลาดใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในชวง 9 เดือนแรกของป 2548 ที่ผานมาและประเมินแนวโนม
ของการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในป 2549 รวมทั้งประเด็นทีเ่กีย่วของ พบวา ในชวง 9 เดือน 
ของป 2548 จํานวน ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ เพิ่มขึ้นเพียงรอยละ 12.4 จากชวงเดียวกันในปที่
ผานมา ในขณะที่รายไดเฉลี่ยตอเลขหมายของโทรศัพทเคลื่อนที่โดยรวมมแีนวโนมลดลงอยาง
ตอเนื่องรอยละ 11 ทั้งนี้เปนผลตอเนื่องจากการที่ผูใหบริการแตละรายปรับลดคาบริการลงเพื่อการ
แขงขัน อยางไรก็ตามการใชบริการเสริมเพิ่มขึ้น เปนรอยละ 9.4 ของรายไดจากการใหบริการ
โดยรวมในป 2548 หรือคิดเปนมูลคาประมาณ 10,800 ลานบาท ชวงไตรมาสสุดทายของป 2548 
บริการโทรศัพทเคลื่อนที่นาจะยังมีการขยายตัวของจํานวนผูใชและการใชบริการที่สูงกวาในชวง
ไตรมาสที่ 2 และ 3 เนื่องจากเปนฤดูกาลขาย หากพจิารณาจากตวัเลขจํานวนผูใชที่เพิ่มขึ้นในแตละ
ไตรมาสนั้นจะพบวาปกติในแตละปยอดจําหนายในชวงไตรมาสที่ 4 จะมีปริมาณสูงขึ้น เนื่องจาก
เปนชวงเทศกาลปใหมที่จะมีการซื้อโทรศัพทเปนทั้งของกํานัลและของขวัญ โดย ศูนยวจิัยกสิกร
ไทย ในชวงไตรมาสสุดทายจะมจีํานวนผูใชโทรศัพทใหมเพิ่มขึน้อกี และจะสงผลใหอัตราการ
เติบโตของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่โดยรวมของทั้งป 2548 อยูที่ประมาณรอยละ 8.6 แนวโนมของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ในป 2549 ศูนยวิจยักสิกรไทย มีความเหน็วา แมสภาพเศรษฐกิจจะมีแนวโนม
ขยายตวัขึ้นกวาในป 2548 ซ่ึงเปนปจจยับวกตอการใหการใชบริการที่อาจเพิ่มขึ้นและการขยายตัว
ของฐานลูกคาใหม แตฐานลูกคาใหมที่เพิ่มขึ้นนั้นก็มแีนวโนมที่จะปรับตัวลดลงหรือชะลอตัวลง
เหลือการขยายตัวเพยีงรอยละ 6.7 โดยฐานลกูคาในตางจังหวัดยงัมีแนวโนมขยายตวัไดด ี ผู
ใหบริการทีมีเครือขายการใหบริการที่ครอบคลุมจะยังมีความไดเปรยีบในการชวงชิงสวนแบงตลาด
อยูมาก ดังนั้นในป 2549 จะมีการลงทุนในการขยายเครือขายของผูใหบริการอยางตอเนื่องจากปนี้ 
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แมวาผูใหบริการจะใชงบลงทุนสวนหนึ่งเพื่อนําไปลงทนุในเครือขายใหม เชน 3G ที่คาดการณวา 
ใบอนุญาตประกอบกจิการและคลื่นความถี่จะไดรับการจัดสรรในป 2549 และสามารถเปด
ใหบริการไดในชวงทายของป ทั้งนี้ประเด็นทีน่าจะใหตดิตามในปหนาสําหรับการใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่นอกเหนือจากการใหใบอนุญาต 3G และการออกกฎเกณฑการแขงขันของ กทช. 
แลว ยังตองติดตามประเดน็ของการเขาตลาดหลักทรัพยของ ทีโอที และ กสท. โทรคมนาคม และ
ผลกระทบจากการเปดเสรีกิจการโทรคมนาคมตอการความสามารถในการแขงขันของธุรกิจการให 
บริการโทรศัพทเคลื่อนที่ของไทยที่จะทําใหมีการเปลี่ยนแปลงในดานโครงสรางการใหบริการ และ
การเขาควบรวมกิจการจากตางประเทศอีกดวย  
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  บทที่ 3 

วิธีการวิจัย 

  ในการศึกษาเรือ่ง“ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทคล่ือนที่ของประชากร
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี ”        เปนการศึกษาเชิงสํารวจ 
(Survey Research) โดยใชขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากแบบสอบถามเพื่อรวบรวมขอมูลระยะ 
เวลาในการรวบรวมขอมูล คือ เดือน กรกฎาคม - สิงหาคม 2549 
ผูวิจัยมวีิธีการดําเนินงานและขั้นตอนดังนี ้

1. การกําหนดกลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
3. เครื่องมือที่ใชในการศึกษาวจิัย 
4. การรวบรวมขอมูล 
5. การวิเคราะหขอมูล 
6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

  ประชากรที่ใชในการศึกษา เปนการสุมตัวอยางจากประชากรที่อยูในเขตนคิม
อุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี ซ่ึงมีอยูประมาณ  100,000  ราย และทําการ
คํานวณแบบ Yamane(Yamane,1973)  ดังนี้  
 
    n  =  N   
             ( 1 + Ne 2 )         
 
 
โดยที ่  n   คือ  จํานวนขนาดของกลุมตัวอยาง  
   N คือ จํานวนประชากร  
                e    คือ  ความนาจะเปนของความผิดพลาดที่ยอมใหเกิดขึน้  0.05 
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จากการแทนคา 
   n   =  1000,000   
        1+100,000 x (0.05) 2   
     
    = 398 ตัวอยาง 
 
 
ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 

ตัวแปรที่เกี่ยวของในการวจิยัคร้ังนี้ จําแนกออกเปนตวัแปรอิสระ และตัวแปรตามดังนี้ 
1. ตัวแปรอิสระ ไดแก 
ปจจัยดานประชากรศาสตร ซ่ึงไดแก 

1. เพศ  
2. อายุ 
3. การศึกษา 
4. ประสบการณทํางาน 
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

ปจจัยทางการตลาด ซ่ึงไดแก 
1.   ผลิตภัณฑ 
2.  ราคา  
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 
 

2. ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 ในการวิจัยคร้ังนี้เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล คือ แบบสอบถามจํานวน 398 ชุด โดย 1 ชุด
ประกอบดวยคําถาม จํานวน 35 ขอ โดยแบงออกเปน 3 สวน 
  
สวนท่ี 1 ปจจยัดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 5 ขอ  ไดแก  เพศ อายุ  ระดับ
การศึกษา ประสบการณทํางาน รายไดเฉลี่ยตอเดือน ซ่ึงในสวนนี้เปนคําถามปลายปด (Closed-end 
question) ซ่ึงเปนคําถามที่ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกคําตอบเพียงคําตอบเดียว  
 
สวนท่ี 2   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค 
จํานวน 6 ขอ ซ่ึงมีลักษณะเปนแบบสํารวจรายการ (Check list) 
 
สวนท่ี 3   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากรในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัด ชลบุรี ซ่ึงมีลักษณะเปน
แบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) โดย กําหนดการใหคะแนนเปน 5 ระดับ จํานวน 24 ขอ 
โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังตอไปนี้ 

5 หมายถึง ระดับความสําคัญมากที่สุด 
4 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก 
3 หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง 
2 หมายถึง ระดับความสําคญันอย 
1 หมายถึง ระดับความสําคัญนอยที่สุด 

 การแปลความหมายของคะแนน ผูวิจยักําหนดเกณฑสําหรับการวัดระดบัความคิดเหน็โดย
นําคะแนนเฉลีย่ (Mean) ของคะแนนเปนตวัช้ีวดัโดยกําหนดเกณฑดังนี(้บุญชม ศรีสะอาด, 2545, 
หนา 103)    

4.51 – 5.00 หมายถึง ระดับความสําคัญ มากที่สุด 
3.51 – 4.50 หมายถึง ระดับความสําคัญ มาก 
2.51 – 3.50 หมายถึง ระดับความสําคัญ ปานกลาง 
1.51 – 2.50 หมายถึง ระดบัความสําคัญ นอย  
1.00 – 1.50 หมายถึง ระดับความสําคัญ นอยที่สุด 
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การทดสอบคณุภาพของเครือ่งมือ การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมลู
คร้ังนี้ไดแยกออกเปน ความเที่ยงตรง การทดสอบคาอํานาจจําแนกและความเชื่อมั่นดังนี้ 

1. ความเที่ยงตรง(Validity)การหาคาความเทีย่งตรงของแบบสอบถามนี้ ผูวิจัยไดนําเสนอ 
แบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนอตออาจารยทีป่รึกษาการคนควาอิสระ       เพื่อตรวจสอบความถูกตอง 

2. ทําการปรับปรุงแบบสอบถามตามที่อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระ    ไดตรวจสอบ 
และแนะนําการแกไขแบบสอบถามใหดีขึน้ และเพื่อใหแบบสอบถามสมบูรณยิ่งขึ้น 

3.   นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลวไปทดลองใช (Pretest)กับผูตอบแบบสอบถาม 
กลุมที่มีลักษณะใกลเคียงกบักลุมที่จะศึกษา  คือ พนกังานที่ทํางานในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 
อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี  จํานวน  30  คน  เพื่อใหแนใจวาคําถามแตละขอสามารถตอบได
ชัดเจน  และใชเวลาในการตอบแบบสอบถามอยางเหมาะสม  หลังจากนั้นไดทําการแกไขปรับปรุง
บางสวนใหเหมาะสมยิ่งขึ้น  เพื่อนําไปใชสอบถามกับกลุมตัวอยาง 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

  ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมลูจากพนักงาน
ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี แลวนําแบบสอบถามที่ไดรับ
กลับคืนมาตรวจสอบและคดัเลือกเฉพาะแบบสอบถามฉบับที่สมบูรณ เพื่อทําการวิเคราะหขอมูล
ตามขั้นตอนตอไป 
 

การวิเคราะหขอมูล 

1. ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบแบบสอบถามที่ไดมาทุกฉบับ      และคัดเลือกเฉพาะแบบ 
สอบถามที่สมบูรณ   
           2. ผูวิจยัไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version 10.0 for 

Window (Statistical package for the social sciences) รวมทั้งสถิติอ่ืนๆที่เกี่ยวของในการ
ทดสอบสมมติฐาน โดยการวิจัยคร้ังนีใ้ชระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Level of 
significance)  
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1.  คาสถิติพืน้ฐาน 
 1.1  คารอยละ (Percentage) เพื่อใชแปลความหมาย ขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตร 
 คารอยละ  =  จํานวนผูตอบแบบสอบถามที่เลือกตอบตัวเลือกนั้น     x  100 
           จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 1.2   คาเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชแปลความหมาย ขอมูลปจจัยทางการตลาดโดยใชสูตร            
(ชูศรี  วงศรัตนะ, 2541, หนา 35-40) 

  X        =     ΣX 
 

 
เมื่อ     X         แทน        คาคะแนนเฉลี่ย 

         ΣX      แทน         ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
           n         แทน         จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
 

2.  สถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐาน 
การทดสอบไค-สแควร (Chi-square) ซ่ึงใชวิธีที่ทดสอบที่เรียกวาการทดสอบภาวะ

รูปสนิทดี (Goodness-of-fit) ซ่ึงเปนการทดสอบสมมติฐานเกีย่วกับความแตกตางระหวาง
จํานวนหรือความถี่ที่สังเกตได (Observed frequency) จากกลุมตัวอยางกับความถี่ที่คาดหวัง 
(Expected frequency) หรือความถี่ตามทฤษฎีสามารถนํามาประยกุตใชกับการทดสอบ
อัตราสวนระหวางกลุมตางๆ และยังนําไปใชในการทดสอบความเปนอิสระกัน (Test of 
independence) ซ่ึงเปนหาทดสอบสมมติฐานที่วามีหลักฐานมากพอทีจ่ะยนืยนัวาตวัแปร 2 
ตัว ซ่ึงถูกจัดแบงเปนประเภทตางๆ นั้นเปนอิสระจากกนัหรือไม โดยใชสูตรดังนี้ (ศิริชัย  
พงษวิชยั,2545,หนา 257) 
 

 χ        =               Σ             Oi-Ej             หรือ        Σ              Oi          - n 
                                 
 เมื่อ k แทน จํานวนคาหรือจํานวนกลุมหรือลักษณะของประชากร 
  Oi แทน จํานวนหรือความถี่ของกลุมหรือลักษณะที ่ i  ที่ไดจากการ 
    เก็บขอมูล 

  n 

2   k  k 

 
 Ei Ei 

2 
2 

i = 1 i = 1 
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  Ei แทน จํานวนหรือความถี่ของกลุมหรือลักษณะที ่i  ที่ไดจากการ 
    คาดหวัง 
 
 การวิเคราะหขอมูลจากคําตอบของกลุมตัวอยาง ในแบบสอบถามใชสถิติวิเคราะห
ไครสแควรเพือ่ดูความสัมพนัธของปจจัยดานประชากรศาสตร และปจจยัทางการตลาดกับการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อน เรียกวา การทดสอบความเปนอิสระ ในที่นี้เปนการทดสอบสมมติฐาน  
โดยมีสมมติฐานดังนี ้
 
 H0 =  ลักษณะของตัวแปรตนไมมีความสัมพันธกับตัวแปรตาม 
 H1 =  ลักษณะของตัวแปรตนมคีวามสัมพันธกับตัวแปรตาม 
 
 การทดสอบสมมติฐานนั้นใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได

เทากับ  ±  5%     การวิเคราะหขอมูลจากคําตอบของกลุมตัวอยาง  ใชสถิติวิเคราะหไค-สแควร 
(Chi-square) และเลือก Cramer’s V เพื่อทดสอบวามคีวามสัมพันธมากหรือนอยเพียงใดการแปล
ความหมายใชเกณฑหลักแตละชวงคะแนนดังนี ้
 
  0.81-1.00 หมายถึง  ความสัมพันธ มากที่สุด 
  0.61-0.80 หมายถึง  ความสัมพันธ มาก 
  0.41-0.60 หมายถึง  ความสัมพันธ ปานกลาง 
  0.21-0.40 หมายถึง  ความสัมพันธ นอย 
  0.00-0.20 หมายถึง  ความสัมพันธ นอยที่สุด 
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บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 ในการศึกษาเรือ่ง ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากรในเขต
นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัด ชลบุรี ตองการศึกษาถึงปจจัยดาน
ประชากรศาสตรและปจจยัทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
ของประชากรในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวดั ชลบุรี ซ่ึงการเสนอผล
การวิเคราะหขอมูลไดแบงการวิเคราะหและแปลความหมายออกเปน 4  สวน คือ 
 
 สวนที ่1 ปจจัยดานประชากรศาสตร     ไดแก     เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา ประสบการณ
ทํางาน รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

สวนที ่2  การวิเคราะหการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร          ในเขตนิคม
อุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมือง จังหวดั ชลบุรี 

สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
 สวนที่ 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
สัญลักษณในการวิเคราะห 

เพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกนัในการแปลความหมายจากผลการวิเคราะหขอมูล  ผูวิจัยจึง
กําหนดความหมายของสัญลักษณทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

N  หมายถึง  จํานวนคนในกลุมตัวอยางทั้งหมด 
n  หมายถึง  จํานวนคนในกลุมตัวอยางยอย 

 X       หมายถึง      คะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 P  หมายถึง      คาความนาจะเปนที่คํานวณได 
             χ  หมายถึง      คาคํานวณจากการทดสอบไค-สแควร(Chi-square) 

∗  หมายถึง      มีนัยสําคัญของสถิติที่ระดับ .05 
            Cramer’s V  หมายถึง      คาความสัมพันธแครมเมอรว ี

SD  หมายถึง  ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 

2 
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สวนท่ี 1  ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณทํางาน รายได
เฉล่ียตอเดือน 
 
ตารางที่ 2 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

ชาย 191 48 

หญิง 207 52 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 2 เพศ พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามจํานวน 398 คน เพศชาย มีจํานวน 191 
คน คิดเปนรอยละ 48 และเพศหญิง มีจํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 52 
 
ตารางที่ 3  แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยาง โดยจําแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

นอยกวา 20 ป 7 1.8 

21 - 25 ป 139 34.9 

26 - 30 ป 182 45.7 

31 - 35 ป 48 12.1 

36 - 40 ป 19 4.8 

41 ป ขึ้นไป 3 0.8 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 3 อายุ พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม อายุที่นอยกวา 20 ป มีจํานวน 7 คน คดิ
เปนรอยละ 1.8  อาย ุ21-25 ป มีจํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ  34.9 อายุ 26-30 ป มจีํานวน 182 คน 
คิดเปนรอยละ 45.7 อายุ 31-35 ป มีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.1 อายุ 36-40 ป มีจํานวน 19 คน 
คิดเปนรอยละ 4.8 และอาย ุ41 ปขึ้นไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 
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ตารางที่ 4  แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางโดยจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

การศึกษา จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

ต่ํากวามัธยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. 73 18.3 

อนุปริญญา/ปวส. 48 12.1 

ปริญญาตรี 255 64.1 

สูงกวาปริญญาตรี 22 5.5 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 4 การศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามมีระดับการศกึษาต่ํากวามัธยมศกึษาตอนปลาย/
ปวช. มีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.3 ระดับอนุปริญญา/ปวส. มีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 
12.1 ระดับปริญญาตรี มีจํานวน 255 คน คดิเปนรอยละ 64.1 และระดบัการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5  
 
ตารางที่ 5  แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางโดยจําแนกตามประสบการณทํางาน 
 

ประสบการณทํางาน จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

นอยกวา 5 ป 184 46.2 

6 - 10 ป 192 48.2 

11 - 15 ป 3 0.8 

16 ป ขึ้นไป 19 4.8 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 5 ประสบการณทํางาน พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามที่มี ประสบการณทํางานนอย
กวา 5 ป มีจํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 46.2 ประสบการณทํางาน 6-10 ป มีจํานวน 192 คน คิด
เปนรอยละ 48.2 ประสบการณทํางาน 11-15 ป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 และประสบการณ
ทํางาน 16 ปขึ้นไป มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8  
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ตารางที่ 6  แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางโดยจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

ต่ํากวา 10,000 บาท 143 35.9 

10,001 - 20,000 บาท 111 27.9 

20,001 - 30,000 บาท 73 18.3 

30,001 - 40,000 บาท 29 7.3 

40,001 - 50,000 บาท 29 7.3 

มากกวา 50,000 บาท 13 3.3 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท มี
จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.9 รายได 10,001-20,000 บาท มีจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 
27.9 รายได 20,001-30,000 บาท มีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.3  รายได 30,001-40,000 บาท มี
จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3 รายได 40,001-50,000 บาท มีจํานวน 29 คน คดิเปนรอยละ 7.3 
และรายไดมากกวา 50,000 บาท มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 
 
สวนท่ี 2  ขอมูลการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
 
ตารางที่ 7 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางโดยจําแนกตาม การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบนั 
 

ปจจุบันใชโทรศัพทเคลื่อนที่ จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

ใช 398 100 

ไมใช 0  0 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 7 การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบัน พบวาผูตอบแบบสอบถาม ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
มีจํานวน 398 คน คิดเปนรอยละ 100 
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ตารางที่ 8  แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางโดยจําแนกตาม แบบเงินสด หรือแบบเงินผอน 
 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่แบบใด จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

เงินสด 315 79.1 

เงินผอน 83 20.9 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 8 พบวาผูตอบแบบสอบถามซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่แบบเงินสด จํานวน 315 คน คิดเปน
รอยละ 79.1 และแบบเงินผอน จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.9 
 
ตารางที่ 9 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางโดยจําแนกตาม ระยะเวลาการใชโทรศัพทเคลื่อนที่
ตอเครื่อง 
 

ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

ไมเกิน 6 เดือน 1 0.3 

7 - 12 เดือน 47 11.8 

13 - 18 เดือน 62 15.6 

19 - 24 เดือน 37 9.3 

24 เดือน ขึ้นไป 251 63.1 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 9 พบวาผูตอบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่องไมเกิน 6 เดือน มีจํานวน 1 
คน คิดเปนรอยละ 0.3 ระหวาง 7-12 เดือน มีจํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 ระหวาง 13-18 
เดือน มีจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.6 ระหวาง 19-24 เดือน มีจํานวน 37 คน คดิเปนรอยละ 9.3 
และ 24 เดือนขึ้นไป มีจํานวน 251 คน คิดเปนรอยละ 63.1 
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ตารางที่ 10  แสดงจํานวนรอยละของกลุมตวัอยางโดยจําแนกตาม ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการซื้อ
คร้ังตอไป 
 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคา จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

ต่ํากวา 5,000 บาท 71 17.8 

5,001 - 10,000 บาท 233 58.5 

10,001 - 15,000 บาท 71 17.8 

15,001 - 20,000 บาท 20 5.0 

20,000 บาท ขึ้นไป 3 0.8 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 10 พบวาผูตอบแบบสอบถามตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนครั้งตอไปราคาต่ํากวา 5,000 
บาท มีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 ราคา 5,001-10,000 บาท มีจาํนวน 233 คน คิดเปนรอยละ 
58.5 ราคา 10,001-15,000 บาท มีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8  ราคา 15,001-20,000 บาท มี
จํานวน 20 คิดเปนรอยละ 5.0 และราคา 20,000 บาทขึ้นไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 
 
ตารางที่ 11 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตวัอยางโดยจําแนกตามสาเหตใุนการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

เหตุผลที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

พบเห็นจากสือ่โฆษณา 6 1.5 

ชื่นชอบยี่หอ 73 18.3 

ตองการการยอมรับจากสังคม 2 0.5 

ประโยชนที่ไดรับจากโทรศพัทเคลื่อนที่ 212 53.3 

การจูงใจจากพนักงานขาย 1 0.3 

รูปแบบเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่สวยงาม 95 23.9 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ) ......................................... 9 2.3 

รวม 398 100 
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จากตารางที่ 11 พบวาผูตอบแบบสอบถามมีสาเหตุที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ เนื่องจากพบเห็นจากสื่อ
โฆษณา  มีจํานวน 6 คน คดิเปนรอยละ 1.5  ชื่นชอบยี่หอ มจีํานวน 73 คน คดิเปนรอยละ 18.3  
ตองการการยอมรับจากสังคม มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ประโยชนที่ไดรับจาก
โทรศัพทเคลื่อนที่ มีจํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 53.3 การจูงใจการพนักงานขาย มีจํานวน 1 คน 
คิดเปนรอยละ 0.3 รูปแบบเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่สวยงาม มีจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.9 
และอ่ืนๆ มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3  
 
ตารางที่ 12  แสดงจํานวนรอยละของกลุมตวัอยางโดยจําแนกตาม สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสถานที่ใด จํานวนตัวอยาง(คน) รอยละ 

ศูนยบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในหางสรรพสินคา 172 43.2 
ศูนยบริการโทรศัพทเคลื่อนที่นอก
หางสรรพสินคา 37 9.3 

รานขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในหางสรรพสินคา 175 44 

รานขายโทรศัพทเคลื่อนที่นอกหางสรรพสินคา 14 3.5 

รวม 398 100 
 
จากตารางที่ 12 พบวาผูตอบแบบสอบถามซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากศูนยบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
ในหางสรรพสินคา มีจํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.2 ศูนยบริการโทรศัพทเคลื่อนที่นอก
หางสรรพสินคา มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.3 รานขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในหางสรรพสินคา 
มีจํานวน 175 คน คิดเปนรอยละ 44  และจากรานขายโทรศัพทเคลื่อนที่นอกหางสรรพสินคา มี
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 
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สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาด ไดแก ผลิตภณัฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
 
ตารางที่ 13 ปจจัยดานผลิตภณัฑ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

 

SD 
ระดับ

ความสําคัญ ลําดับที่ 

ความคุนเคยกบัยี่หอโทรศัพทเคลื่อนที่ 4.05 0.74 มาก 2 

เทคโนโลยีของโทรศัพทเคลื่อนที่ 3.79 0.73 มาก 4 
รูปแบบที่ทันสมัย, สวยงาม, ขนาด
กะทัดรัด 4.07 0.72 มาก 1 

ความคุนเคยกบัระบบการใชงาน 4.04 0.68 มาก 3 

ยี่หอที่คนทัว่ไปนิยมใช 3.58 0.80 มาก 7 

ความหลากหลายของระบบการทํางาน 3.65 1.02 มาก 5 

ชื่อเสียงของยีห่อโทรศัพทเคลื่อนที่   3.64 0.95 มาก 6 
จากการศึกษาใน ตารางที ่ 13 พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากรในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยู
ในระดับมาก 7 ดาน โดยรูปแบบที่ทันสมยั สวยงาม ขนาดกะทดัรัดเปนลําดับที่ 1  ความคุนเคยกบั
ยี่หอโทรศัพทเคลื่อนที่ เปนลําดับที่ 2 ความคุนเคยกับระบบการใชงาน เปนลําดับที ่ 3 เทคโนโลยี
ของโทรศัพทเคลื่อนที่ เปนลําดับที่ 4 ความหลากหลายของระบบการทํางาน เปนลําดบัที่ 5 ช่ือเสียง
ของยี่หอโทรศัพทเคลื่อนที่ เปนลําดับ 6 และยี่หอที่คนทัว่ไปนยิมใช เปนลําดับที่ 7 
 
ตารางที่ 14 ปจจัยดานราคา 

ปจจัยดานราคา 

 

SD 
ระดับ

ความสําคัญ ลําดับที่ 

ราคาเหมาะสม 3.84 0.94 มาก 1 

ราคาต่ํากวาโทรศัพทเคลื่อนที่ยี่หออ่ืน 3.22 1.04 ปานกลาง 2 
สามารถผอนชําระคาเครื่อง
โทรศัพทเคลื่อนที่ 2.84 1.20 ปานกลาง 4 

หากไมใชงานแลวขายตอใหผูอ่ืนไดราคาสูง 3.06 0.89 ปานกลาง 3 

 X 

   X 
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จากการศึกษาใน ตารางที่ 14  พบวาปจจัยดานราคา มีผลตอการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ของประชากร
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวดัชลบุรี โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดบั
ปานกลาง 3 ดาน และมาก 1 ดาน โดยมีราคาที่เหมาะสม เปนลําดับที่ 1  ราคาที่ต่ํากวา
โทรศัพทเคลื่อนที่ยี่หออ่ืน เปนลําดับที่ 2   หากไมใชงานแลวขายตอใหผูอ่ืนไดราคาสูง เปนลําดับที่ 
3  และความสามารถผอนชําระคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ เปนลําดับที่ 4 
 
ตารางที่ 15 ปจจัยดานการจดัจําหนาย 
 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

 

SD 
ระดับ

ความสําคัญ 
ลําดับ
ที่ 

ความสะดวกที่มีตัวแทนจําหนายแพรหลาย 3.79 
        

0.83  มาก 1 

ความสวยงามในการตกแตงราน 2.82 
        

0.98  ปานกลาง 4 

ชื่อเสียงของศูนยบริการหรือรานคาตัวแทนจําหนาย 3.70 
        

0.94  มาก 2 
ความหลากหลายของยี่หอและรุนซึ่งจัดแสดงไวใน
ราน 3.62 

        
0.69  มาก 3 

 
จากการศึกษาในตารางที่ 15 พบวาปจจยัดานการจัดจําหนาย มีผลตอการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ของ
ประชากรในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยู
ในระดับมาก 3 ดาน และปานกลาง 1 ดาน โดยมีความสะดวกที่มีตัวแทนจําหนายแพรหลาย เปน
ลําดับที่ 1 ชื่อเสียงของศูนยบริการหรือรานคาตัวแทนจําหนาย เปนลําดับที่ 2 ความหลายหลายของ
ยี่หอและรุนซึ่งจัดแสดงไวในราน เปนลําดับที่ 3 และความสวยงามในการตกแตงราน เปนลําดับที่ 4 
 
 
 
 
 

  X 
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ตารางที่16 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 

SD 
ระดับ

ความสําคัญ ลําดับที่ 

การโฆษณาทางโทรทัศน 3.33 0.63 ปานกลาง 1 

การโฆษณาทางวิทย ุ 2.59 0.83 ปานกลาง 8 

การโฆษณาทางหนังสือพิมพ 2.97 0.73 ปานกลาง 5 

การโฆษณาทางนิตยสาร 3.01 0.78 ปานกลาง 2 

การโฆษณาทางปายโฆษณาขนาดใหญ 2.72 0.78 ปานกลาง 6 

การโฆษณาทางอินเทอรเน็ต 2.65 0.76 ปานกลาง 7 

การโฆษณาทางแผนพับประชาสัมพันธ 3.00 0.86 ปานกลาง 3 

การประชาสัมพันธโดยใชพนักงานขาย 2.99 0.90 ปานกลาง 4 
การประชาสัมพันธโดยใชบคุคลที่มี
ชื่อเสียง 2.57 0.89 ปานกลาง 9 

 
จากการศึกษาในตารางที่ 16 พบวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ของประชากรในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี 
โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดบัปานกลาง 9 ดาน โดยการโฆษณาทางโทรทัศน เปนลําดับที่ 1 การ
โฆษณาทางนติยสาร เปนลําดับที่ 2 การโฆษณาทางแผนพับประชาสัมพันธ เปนลําดับที่ 3 การ
ประชาสัมพันธโดยใชพนกังานขาย เปนลําดับที่ 4 การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ เปนลําดับที่ 5 การ
โฆษณาทางปายโฆษณาขนาดใหญ เปนลําดับที่ 6 การโฆษณาทางอินเทอรเน็ต เปนลําดับที่ 7 การ
โฆษณาทางวทิยุ เปนลําดับที่ 8 และการประชาสัมพันธโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง เปนลําดับที่ 9 
 
 
 
 
 
 
 

  X 
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สวนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานที่ 1 เพศ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนท่ี โดยสามารถทดสอบโดย
วิธีทางสถิติ ไดดังนี ้
               H0      :   เพศไมมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  H1      :   เพศมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  
 
ตารางที่  17  คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางเพศกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
เงินสดหรือเงนิผอน 
 

เงินสดหรือเงนิผอน 
เพศ 

เงินสด เงินผอน 
รวม 

ชาย 167 24 191 

หญิง 148 59 207 

รวม 315 83 398 
ตารางที่ 17.1 แสดงความสมัพันธระหวางเพศกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานการซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่โดยเงนิสดหรือเงินผอน 
 

เพศ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอน 15.287* 0.196 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 17.1  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อ  โทรศัพท 
เคลื่อนที่ดานเงินสดหรือเงินผอนซึ่งมีคานัยสําคัญ ( Significance ) นอยกวา .05 นัน้คือ การปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1  แสดงวา    เพศ       มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท เคลื่อนที่ ดานเงนิสดหรือเงินผอน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 18 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางเพศกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 
 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 
เพศ ไมเกิน 6 

เดือน 7 - 12 เดือน 13 - 18 เดือน 19 -24 เดือน 
24 เดือน 
ขึ้นไป 

รวม 

ชาย 1 15 32 22 121 191 

หญิง  0 32 30 15 130 207 

รวม 1 47 62 37 251 398 
 
ตารางที่ 18.1 แสดงความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 
 

เพศ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 8.231 0.144 0.083 

 
จากตารางที่ 18.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
ในดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง ซ่ึงมีคานัยสําคัญ( Significance )  มากกวา .05 นัน้คือ  ยอมรับ
สมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 แสดงวา เพศไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้
โทรศัพทเคลื่อนที่ในดานระยะเวลาที่ใชเฉล่ียตอเครื่อง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 19 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวาเพศกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 
 

ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 

ต่ํากวา 5,001 - 10,001 - 15,001 - 20,000 บาท เพศ 

 5,000 บาท 10,000 บาท 15,000 บาท 20,000 บาท  ขึ้นไป 

รวม 

ชาย 50 92 36 11 2 191 

หญิง 21 141 35 9 1 207 

รวม 71 233 71 20 3 398 
 
ตารางที่ 19.1 แสดงความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 
 

เพศ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้ง
ตอไป 20.090* 0.236 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 19.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทในดาน
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไปซึ่งมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นั้นคอื 
การปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1  แสดงวา เพศ มีความสัมพันธกบัการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ในดานราคา โทรศัพท เคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครัง้ตอไป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 20 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางเพศกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

เพศ เห็นจาก
สื่อ

โฆษณา 

ช่ืนชอบ
ยี่หอ 

การ
ยอมรับ
จากสังคม 

ประโยชน
ที่ไดรับ 

จูงใจจาก
พนักงาน
ขาย 

รูปแบบ
สวยงาม 

อื่นๆ 
รวม 

ชาย 4 38 2 110 0 37 0 191 

หญิง 2 35 0 102 1 58 9 207 

รวม 6 73 2 212 1 95 9 398 
 
ตารางที่ 20.1 แสดงความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเล่ือนที่ ในดานสาเหตุ
สําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

เพศ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 17.118* 0.207 0.009 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 20.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทในดาน
สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นั้นคือ การ
ปฏิเสธสมมติฐาน H0  และยอมรับสมมติฐาน H1       แสดงวา    เพศ   มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  อยางมีนยัสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 21 สถิติแสดงความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ศูนยบริการ ศูนยบริการ รานจําหนาย รานจําหนาย เพศ 

ในหาง นอกหาง ในหาง นอกหาง 

รวม 

ชาย 69 20 91 11 191 

หญิง 103 17 84 3 207 

รวม 172 37 175 14 398 
 
ตารางที่ 21.1  แสดงความสมัพันธระหวางเพศกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสถานที่
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

เพศ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 11.190* 0.168 0.011 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 21.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทในดาน
สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นั้นคือ การปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1     แสดงวา    เพศ   มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่  อยางมีนัยสําคญัที่ระดับ .05 
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สมมติฐานที่ 2 อายุ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนท่ี โดยสามารถทดสอบโดย
วิธีทางสถิติ ไดดังนี ้
 
               H0      :   อายุไมมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  H1      :   อายุมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  
 
 
ตารางที่ 22 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางอายุกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
เงินสดหรือเงนิผอน 
 

เงินสดหรือเงนิผอน 
อายุ 

เงินสด เงินผอน 
รวม 

นอยกวา 20 ป 6 1 7 

21 - 25 ป 108 31 139 

26 - 30 ป 138 44 182 

31 - 35 ป 41 7 48 

36 - 40 ป 19 0 19 

41 ป ขึ้นไป 3 0 3 

รวม 315 83 398 
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ตารางที่ 22.1 แสดงความสมัพันธระหวางอายุกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานเงินสด
หรือเงินผอน 

อายุ 

การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ Chi-square Cramer's V p 
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอน 8.517 0.146 0.130 

        
 
จากตารางที่ 22.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
ดานเงินสดหรอืเงินผอน ซ่ึงมีคานัยสําคัญ( Significance )  มากกวา .05 นั้นคือ  ยอมรับสมมติฐานH0  
และปฏิเสธสมมติฐาน H1   แสดงวา  อายุ ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
ดานเงินสดหรอืเงินผอน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 23 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางอายุกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 
อายุ ไมเกิน 6 

เดือน 7 - 12 เดือน 13 - 18 เดือน 19 -24 เดือน 
24 เดือน ขึ้น

ไป 

รวม 

นอยกวา 20 ป 0 0 4 1 2 7 

21 - 25 ป 0 21 43 4 71 139 

26 - 30 ป 1 21 9 15 136 182 

31 - 35 ป 0 3 2 10 33 48 

36 - 40 ป 0 2 4 7 6 19 

41 ป ขึ้นไป 0 0 0 0 3 3 

รวม 1 47 62 37 251 398 
 
ตารางที่ 23.1 แสดงความสัมพันธระหวางอายกุับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 

อายุ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 93.321* 0.242 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 18.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
ดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง ซ่ึงมีคานัยสําคัญ( Significance ) นอยกวา .05 นั้นคือ  ปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 แสดงวา อายุ  มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ดานระยะเวลา อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 24  คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางอายุกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 
 

ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 

อายุ ตํ่ากวา 
5,000 บาท 

5,001 - 
10,000 บาท 

10,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000 บาท 

20000 บาท 
ขึ้นไป 

รวม 

นอยกวา 20 ป 0 6 1 0 0 7 

21 - 25 ป 15 90 24 10 0 139 

26 - 30 ป 44 102 24 10 2 182 

31 - 35 ป 0 29 18 0 1 48 

36 - 40 ป 10 6 3 0 0 19 

41 ป ขึ้นไป 2 0 1 0 0 3 

รวม 71 233 71 20 3 398 
 
ตารางที่ 24.1 แสดงความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 
 

อายุ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้ง
ตอไป 61.879* 0.197 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 24.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทในดาน
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไปซึ่งมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นัน้คอื  
การปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1    แสดงวา  อายุ   มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานราคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 25  คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางอายุกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

อายุ เห็นจาก
สื่อ

โฆษณา 

ช่ืนชอบ
ยี่หอ 

การ
ยอมรับ
จาก
สังคม 

ประโยชน
ที่ไดรับ 

จูงใจจาก
พนักงาน
ขาย 

รูปแบบ
สวยงาม 

อื่นๆ 
รวม 

นอยกวา 20 ป 0 1 1 5 0 0 0 7 

21 - 25 ป 4 15 1 89 0 22 8 139 

26 - 30 ป 2 53 0 86 0 41 0 182 

31 - 35 ป 0 2 0 19 1 25 1 48 

36 - 40 ป 0 2 0 13 0 4 0 19 

41 ป ขึ้นไป 0 0 0 0 0 3 0 3 

รวม 6 73 2 212 1 95 9 398 
 
ตารางที่ 25.1 แสดงความสมัพันธระหวางอายุกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสาเหตุ
สําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

อายุ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 110.607* 0.236 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 25.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทในดาน
สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นั้นคือ การ
ปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1    แสดงวา    อายุ   มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสาเหตุการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 26 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางอายุกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

อายุ ศูนยบริการ
ในหาง 

ศูนยบริการ
นอกหาง 

รานจําหนาย
ในหาง 

รานจําหนาย
นอกหาง 

รวม 

นอยกวา 20 ป 1 0 6 0 7 

21 - 25 ป 51 4 81 3 139 

26 - 30 ป 81 25 69 7 182 

31 - 35 ป 29 3 14 2 48 

36 - 40 ป 9 4 4 2 19 

41 ป ขึ้นไป 1 1 1 0 3 

รวม 172 37 175 14 398 
 
ตารางที่ 26.1 แสดงความสมัพันธระหวางอายุกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสถานที่
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

อายุ 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 41.412* 0.186 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 26.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทในดาน
สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นั้นคือ การปฏิเสธ
สมมติฐาน H0  และยอมรับสมมติฐาน H1  แสดงวา    อายุ   มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสถานที่การซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  อยางมีนยัสําคัญที่ระดับ .05 
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สมมติฐานที่ 3 การศึกษา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนท่ีโดยสามารถทดสอบ
โดยวิธีทางสถติิ ไดดังนี ้
  H0      :   การศึกษาไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  H1      :   การศึกษามีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  
 
ตารางที่ 27 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ใน
ดานเงินสดหรอืเงินผอน 
 

เงินสดหรือเงนิผอน 

การศึกษา เงินสด เงินผอน รวม 

ต่ํากวาม.ปลาย/ปวช. 42 31 73 

อนุปริญญา/ปวส. 27 21 48 

ปริญญาตรี 224 31 255 

สูงกวาปริญญาตรี 22 0 22 

รวม 315 83 398 
 
ตารางที่ 27.1 แสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
เงินสดหรือเงนิผอน 

การศึกษา 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอน 53.386* 0.366 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่   27.1  ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อ   โทรศัพท 
เคลื่อนที่ดานเงินสดหรือเงินผอนซึ่งมีคานัยสําคัญ ( Significance ) นอยกวา .05 นัน้คือ การปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 แสดงวา  การศึกษามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้
โทรศัพทเคลื่อนที่ ดานเงนิสดหรือเงินผอน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 28 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ใน
ดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 
 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 

การศึกษา ไมเกิน 6 
เดือน 

7 - 12 
เดือน 

13 - 18 
เดือน 

19 -24 
เดือน 

24 เดือน 
ขึ้นไป 

รวม 

ต่ํากวาม.ปลาย/ปวช. 0 13 28 9 23 73 

อนุปริญญา/ปวส. 1 0 7 13 27 48 

ปริญญาตรี 0 34 25 8 188 255 

สูงกวาปริญญาตรี 0 0 2 7 13 22 

รวม 1 47 62 37 251 398 
 
ตารางที่ 28.1 แสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 

การศึกษา 

การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ Chi-square Cramer's V p 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 104.679* 0.296 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที ่ 28.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษากับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ดานระยะเวลาทีใ่ชเฉลี่ยตอเครื่อง ซ่ึงมีคานัยสําคัญ( Significance ) นอยกวา .05 นัน้คือ  
ปฏิเสธสมมติฐาน H0  และยอมรับสมมติฐาน H1   แสดงวา การศึกษา มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ดานระยะเวลา อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 29 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ใน
ดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 
 

ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 

การศึกษา ตํ่ากวา 
5,000 บาท 

5,001 - 
10,000 บาท 

10,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000 บาท 

20,000 บาท 
ขึ้นไป 

รวม 

ตํ่ากวาม.ปลาย/ปวช. 15 46 12 0 0 73 

อนุปริญญา/ปวส. 0 19 19 10 0 48 

ปริญญาตรี 55 158 30 10 2 255 

สูงกวาปริญญาตรี 1 10 10 0 1 22 

รวม 71 233 71 20 3 398 
 
ตารางที่ 29.1 แสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 

การศึกษา 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้ง
ตอไป 79.235* 0.258 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 29.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทใน
ดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไปซึ่งมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05  
นั้นคือ การปฏิเสธสมมติฐาน H0  และยอมรับสมมติฐาน H1 แสดงวา  การศกึษา   มีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนแปลงครั้งตอไป 
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 30 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ใน
ดานสาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

การศึกษา เห็นจาก
สื่อ

โฆษณา 

ช่ืน
ชอบ
ยี่หอ 

การ
ยอมรับ
จาก
สังคม 

ประโยชน
ที่ไดรับ 

จูงใจจาก
พนักงาน
ขาย 

รูปแบบ
สวยงาม 

อื่นๆ 
รวม 

ตํ่ากวาม.ปลาย/
ปวช. 2 22 0 35 0 13 1 73 

อนุปริญญา/ปวส. 0 13 0 8 0 27 0 48 

ปริญญาตรี 4 37 2 164 1 39 8 255 

สูงกวาปริญญาตรี 0 1 0 5 0 16 0 22 

รวม 6 73 2 212 1 95 9 398 
 
ตารางที่ 30.1 แสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

การศึกษา 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 92.265* 0.278 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 30.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทใน
ดานสาเหตุสําคัญการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นั้นคือ การ
ปฏิเสธสมมติฐาน H0  และยอมรับสมมติฐาน  H1        แสดงวา    การศึกษา   มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพท เคลื่อนที่  อยางมีนยัสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 31 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ใน
ดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

การศึกษา ศูนยบริการ
ในหาง 

ศูนยบริการ
นอกหาง 

รานจําหนาย
ในหาง 

รานจําหนาย
นอกหาง 

รวม 

ต่ํากวาม.ปลาย/ปวช. 15 2 53 3 73 

อนุปริญญา/ปวส. 13 8 26 1 48 

ปริญญาตรี 136 26 83 10 255 

สูงกวาปริญญาตรี 8 1 13 0 22 

รวม 172 37 175 14 398 
 
ตารางที่ 31.1 แสดงความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดาน
สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

การศึกษา 

การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ Chi-square Cramer's V p 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 49.486* 0.204 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 31.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษากบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทใน
ดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นั้นคอื การปฏิเสธ
สมมติฐาน   H0  และยอมรบัสมมติฐาน    H1     แสดงวา    การศึกษา   มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสถานที่การซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  อยางมนีัยสําคัญที่ระดับ 
.05 
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1 

0 

สมมติฐานที ่ 4 ประสบการณทํางาน มีความสัมพันธกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนท่ีโดย
สามารถทดสอบโดยวิธีทางสถิติ ไดดังนี ้
  H      :   ประสบการณทํางานไมมีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  H      :   ประสบการณทํางานมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  
ตารางที่ 32 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานเงินสดหรือเงินผอน 

 

เงินสดหรือเงนิผอน 
ประสบการณทํางาน 

เงินสด เงินผอน 
รวม 

นอยกวา 5 ป 152 32 184 
6 - 10 ป 142 50 192 

11 - 15 ป 2 1 3 

16 ป ขึ้นไป 19 0 19 

รวม 315 83 398 
 
ตารางที่ 32.1 แสดงความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานเงินสดหรือเงินผอน 

ประสบการณทํางาน 

การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ Chi-square Cramer's V p 
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอน 9.757* 0.157 0.021 

        
* p < .05 
จากตารางที่   32.1  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อ   
โทรศัพทเคลื่อนที่ดานเงนิสดหรือเงินผอนซึ่งมีคานัยสําคัญ ( Significance ) นอยกวา .05 นั้นคือ 
การปฏิเสธสมมติฐาน   H0  และยอมรับสมมติฐาน   H1      แสดงวา ประสบการณทํางาน       มี 
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ดานเงินสดหรือเงินผอน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 33 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางประสบการณทํางาน กับการตัดสินใจซือ้โทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครือ่ง 
 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 
ประสบการณ

ทํางาน 
ไมเกิน 6 
เดือน 

7 - 12 
เดือน 

13 - 18 
เดือน 

19 -24 
เดือน 

24 เดือน 
ขึ้นไป 

รวม 

6 - 10 ป 1 24 31 24 112 192 

11 - 15 ป 0 0 2 1 0 3 

16 ป ขึ้นไป 0 2 4 7 6 19 

รวม 1 26 37 32 118 214 
 
ตารางที่ 33.1  แสดงความสมัพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครือ่ง 

ประสบการณทํางาน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 43.553* 0.191 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 33.1      ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อ 
โทรศัพทเคลื่อนที่ดานระยะเวลา ที่ใชเฉลี่ยตอเครื่องซึ่งมีคานัยสําคัญ( Significance ) นอยกวา .05 
นั้นคือ  ปฏิเสธสมมติฐาน H0   และยอมรับสมมติฐาน H1  แสดงวา ประสบการณทํางาน มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ตอเครื่อง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 34 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 
 

ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 
ประสบการณ

ทํางาน ตํ่ากวา 
5,000 บาท 

5,001 - 
10,000 บาท 

10,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000 บาท 

20,000 บาท 
ขึ้นไป 

รวม 

นอยกวา 5 ป 0 144 30 10 0 184 

6 - 10 ป 61 80 38 10 3 192 

11 - 15 ป 0 3 0 0 0 3 

16 ป ขึ้นไป 10 6 3 0 0 19 

รวม 71 233 71 20 3 398 
 
ตารางที่34.1 แสดงความสมัพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ในดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 

ประสบการณทํางาน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้ง
ตอไป 97.574* 0.286 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 34.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทในดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไปซึ่งมีคานัยสําคัญ (Significance) 
นอยกวา .05 นั้นคือ การปฏิเสธสมมติฐาน  H0  และยอมรับสมมติฐาน    H1     แสดงวา  
ประสบการณทํางาน   มีความสัมพันธกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 35 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางประสบการณทํางาน กับการตดัสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานสาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ประสบการณ
ทํางาน 

เห็นจาก
สื่อ

โฆษณา 

ช่ืนชอบ
ยี่หอ 

การ
ยอมรับ
จาก
สังคม 

ประโยชน
ที่ไดรับ 

จูงใจจาก
พนักงาน
ขาย 

รูปแบบ
สวยงาม 

อื่นๆ 
รวม 

นอยกวา 5 ป 3 33 2 107 0 31 8 184 

6 - 10 ป 3 38 0 89 1 60 1 192 

11 - 15 ป 0 0 0 3 0 0 0 3 

16 ป ขึ้นไป 0 2 0 13 0 4 0 19 

รวม 6 73 2 212 1 95 9 398 
 
ตารางที่  35.1 แสดงความสมัพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานสาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที ่

ประสบการณทํางาน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 25.342 0.146 0.095 

        
 
จากตารางที่ 35.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ในดานสาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) 
มากกวา .05 นั้นคือการปฏิเสธสมมติฐาน  H0  และยอมรับสมมติฐาน  H1     แสดงวา   
ประสบการณทํางาน ไมมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสาเหตุการซือ้
โทรศัพทเคลื่อนที่  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 36 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ประสบการณ

ทํางาน 
ศูนยบริการ
ในหาง 

ศูนยบริการ
นอกหาง 

รานจําหนาย
ในหาง 

รานจําหนาย
นอกหาง 

รวม 

นอยกวา 5 ป 72 6 102 4 184 

6 - 10 ป 91 27 66 8 192 

11 - 15 ป 0 0 3 0 3 

16 ป ขึ้นไป 9 4 4 2 19 

รวม 172 37 175 14 398 
 
ตารางที่ 36.1แสดงความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ในดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ประสบการณทํางาน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 35.729* 0.173 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 36.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณทํางานกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ในดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 
นั้นคือ การปฏเิสธสมมติฐาน  H0    และยอมรับสมมติฐาน   H1    แสดงวาประสบการณ ทํางาน มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสถานที่การซื้อโทรศัพท เคลื่อนที่  อยาง
มีนัยสําคัญที่ระดับ .05 
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1 

0 

สมมติฐานที ่ 5  รายไดเฉล่ียตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนท่ีโดย
สามารถทดสอบโดยวิธีทางสถิติ ไดดังนี ้
 
  H      :   รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมมีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  H      :   รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  
 
ตารางที่ 37  คาสถิติแสดงความสัมพันธ   ระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานเงินสดหรือเงินผอน 

 

เงินสดหรือเงนิผอน 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

เงินสด เงินผอน 
รวม 

ต่ํากวา 10,000 บาท 83 60 143 

10,001 - 20,000 บาท 97 14 111 

20,001 - 30,000 บาท 68 5 73 

30,001 - 40,000 บาท 25 4 29 

40,001 - 50,000 บาท 29 0 29 

มากกวา 50,000 บาท 13 0 13 

รวม 315 83 398 
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ตารางที่ 37.1 แสดงความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ในดานเงินสดหรือเงินผอน 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอน 63.772* 0.400 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่   37.1  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อ   
โทรศัพทดานเงินสดหรือเงินผอนซึ่งมีคานัยสําคัญ ( Significance ) นอยกวา .05 นัน้คือ การปฏิเสธ
สมมติฐาน  H0  และยอมรับสมมติฐาน H1     แสดงวา   รายไดเฉลี่ยตอเดือน  มีความ   สัมพันธกับ
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ ดานเงนิสดหรือเงินผอน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 38  คาสถิติแสดงความสัมพันธ   ระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครือ่ง 

 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมเกิน 6 
เดือน 

7 - 12 
เดือน 

13 - 18 
เดือน 

19 -24 
เดือน 

24 เดือน ขึ้น
ไป 

รวม 

ต่ํากวา 10,000 บาท 1 13 35 10 84 143 

10,001 - 20,000 บาท 0 27 12 17 55 111 

20,001 - 30,000 บาท 0 3 11 10 49 73 

30,001 - 40,000 บาท 0 2 2 0 25 29 

40,001 - 50,000 บาท 0 2 2 0 25 29 

มากกวา 50,000 บาท 0 0 0 0 13 13 

รวม 1 47 62 37 251 398 
 

ตารางที่ 38.1 แสดงความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ในดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

ระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง 64.347* 0.198 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 38.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือน       กับการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ดานระยะเวลา ที่ใชเฉลี่ยตอเครื่องซึ่งมีคานัยสําคัญ( Significance ) นอยกวา 
.05 นั้นคือ  ปฏิเสธสมมติฐาน  H0   และยอมรับสมมติฐาน  H1  แสดงวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 39 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือน กับการตัดสินใจซือ้โทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 

 

ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 
รายไดเฉลี่ยตอ

เดือน ตํ่ากวา 
5,000 บาท 

5,001 - 
10,000 บาท 

10,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000 บาท 

20,000 บาท 
ขึ้นไป 

รวม 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 15 99 19 10 0 143 

10,001 - 20,000 บาท 0 71 30 10 0 111 

20,001 - 30,000 บาท 9 49 15 0 0 73 

30,001 - 40,000 บาท 19 10 0 0 0 29 

40,001 - 50,000 บาท 27 0 0 0 2 29 

มากกวา 50,000 บาท 1 4 7 0 1 13 

รวม 71 233 71 20 3 398 
 

ตารางที่ 39.1 แสดงความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ในดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้ง
ตอไป 245.346* 0.393 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 39.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทในดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไปซึ่งมีคานัยสําคัญ (Significance) 
นอยกวา .05 นั้นคือ การปฏิเสธสมมติฐาน    H0   และยอมรับสมมติฐาน    H1    แสดงวา  รายได
เฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานราคาโทรศัพท เคลื่อนที่ 
ในการเปลี่ยนครั้งตอไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 40 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือน กับการตัดสินใจซือ้โทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานสาเหตุการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 

เห็นจาก
สื่อ

โฆษณา 

ช่ืน
ชอบ
ยี่หอ 

การ
ยอมรับ
จาก
สังคม 

ประโยชน
ที่ไดรับ 

จูงใจจาก
พนักงาน
ขาย 

รูปแบบ
สวยงาม 

อื่นๆ 
รวม 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 3 34 1 58 0 43 4 143 

10,001 - 20,000 บาท 1 16 1 83 0 6 4 111 

20,001 - 30,000 บาท 2 21 0 36 1 12 1 73 

30,001 - 40,000 บาท 0 1 0 27 0 1 0 29 

40,001 - 50,000 บาท 0 1 0 8 0 20 0 29 

มากกวา 50,000 บาท 0 0 0 0 0 13 0 13 

รวม 6 73 2 212 1 95 9 398 
 
ตารางที่ 40.1 แสดงความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ในดานสาเหตกุารซื้อโทรศัพทเคลื่อนที ่

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 142.463* 0.268 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 40.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทในดานสาเหตุการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นั้น
คือ การปฏิเสธสมมติฐาน   H0   และยอมรับสมมติฐาน    H1      แสดงวา  รายไดเฉล่ียตอเดือน   มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสาเหตกุารซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 41 คาสถิติแสดงความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือน กับการตัดสินใจซือ้โทรศัพท 
เคลื่อนที่ ในดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ศูนยบริการ
ในหาง 

ศูนยบริการ
นอกหาง 

รานจําหนาย
ในหาง 

รานจําหนาย
นอกหาง 

รวม 

ต่ํากวา 10,000 บาท 41 20 79 3 143 

10,001 - 20,000 บาท 57 6 45 3 111 

20,001 - 30,000 บาท 39 4 27 3 73 

30,001 - 40,000 บาท 15 2 9 3 29 

40,001 - 50,000 บาท 20 4 3 2 29 

มากกวา 50,000 บาท 0 1 12 0 13 

รวม 172 37 175 14 398 
 
ตารางที่ 41.1 แสดงความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
ในดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที ่

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 

Chi-square Cramer's V p 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 55.247* 0.215 0.000 

        
* p < .05 
จากตารางที่ 41.1 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทในดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงมีคานัยสําคัญ (Significance) นอยกวา .05 นัน้คือ 
การปฏิเสธสมมติฐาน  H0  และยอมรับสมมติฐาน    H1    แสดงวา  รายไดเฉลี่ยตอเดือน   มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ในดานสถานทีซ้ื่อโทรศัพทเคลื่อนที่ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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1 

สมมติฐานที ่ 6 ปจจัยดานผลติภัณฑ มีความสัมพันธกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ
ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี 
 

 H0      :   ปจจัยดานผลิตภณัฑไมมีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  H      :   ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  
  
ตารางที่ 42  คาสถิติแสดงความสัมพันธ   ระหวางปจจยัดานผลิตภัณฑกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่  
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 Chi-square Cramer's V p 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่(เงินสดหรือเงินผอน) 22.540 0.238 0.127 

ระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง 80.078 0.224 0.085 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคา  113.222* 0.267 0.000 

เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 144.448* 0.246 0.001 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 89.241* 0.273 0.000 
* p < .05 
จากตารางที่ 42 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน ปรากฏวาการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอนมีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ.127 แสดงวาปจจัยดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับการซือ้
โทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรอืเงินผอน,ระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่องมีนัยสําคัญที่
คํานวณไดคือ .085 แสดงวาปจจยัดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาที่ใชโทรศัพท 
เคลื่อนที่ตอเครื่อง,ทานจะซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ 
.000 แสดงวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสมัพันธกับการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร,
เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคอื .000 แสดงวาปจจยัดาน
ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับเหตุผลที่สําคัญที่สุดในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ และสถานที่ซ้ือ
โทรศัพทเคลื่อนที่มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคอื .000 แสดงวาปจจยัดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับ
สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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1 

สมมติฐานที่ 7 ปจจัยดานราคา มีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนท่ีของประชากร 
ในเขตนคิมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี 
 

 H0     :   ปจจัยดานราคาไมมคีวามสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  H      :   ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่  
 
ตารางที่ 43  คาสถิติแสดงความสัมพันธ   ระหวางปจจยัดานราคากับการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่  
 

การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ ปจจัยดานราคา 

  Chi-square Cramer's V p 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่(เงินสดหรือเงินผอน) 17.305 0.209 0.068 

ระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง 57.786* 0.191 0.034 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคา 145.252* 0.302 0.000 

เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 106.392* 0.211 0.000 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 69.109* 0.241 0.000 
* p < .05 
จากตารางที่ 43 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน ปรากฏวาการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอนมีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ .068 แสดงวาปจจยัดานราคาไมมีความสัมพันธกับการซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่เงินสดหรือเงินผอน, ระยะเวลาทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่องมีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ 
.034 แสดงวาปจจยัดานราคามีความสัมพันธกับระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง,ทานจะ
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร มีนัยสําคัญทีค่ํานวณไดคือ .000 แสดงวาปจจยัดานรา
คามีความสัมพันธกับการซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร, เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ .000 แสดงวาปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับ
เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่,สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ 
.000 แสดงวาปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 
 



  

 

     

 

65 

1 

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับการตัดสนิใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ
ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี 
 

 H0      :  ปจจัยดานการจัดจาํหนายไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 
  H      :   ปจจัยดานการจดัจําหนายมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่  
 
ตารางที่ 44  คาสถิติแสดงความสัมพันธ   ระหวางปจจยัดานการจัดจําหนายกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่  
 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 Chi-square Cramer's V p 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่(เงินสดหรือเงินผอน) 44.525* 0.334 0.000 

ระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง 174.343* 0.331 0.000 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคา 164.169* 0.321 0.000 

เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 159.739* 0.259 0.000 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 200.179* 0.409 0.000 
* p < .05 
จากตารางที่ 44 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน ปรากฏวาการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอนมีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ .000 แสดงวาปจจยัดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับการซือ้
โทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรอืเงินผอน,ระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่องมีนัยสําคัญที่
คํานวณไดคือ .000 แสดงวาปจจัยดานการจัดจําหนายมคีวามสัมพันธกับระยะเวลาที่ใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง,ทานจะซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร มีนัยสําคัญที่คํานวณ
ไดคือ .000 แสดงวาปจจยัดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับการซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไป
ราคาเทาไร,เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ .000 แสดงวา
ปจจัยดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกบัเหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่, สถานที่ซ้ือ
โทรศัพทเคลื่อนที่มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคอื .000 แสดงวาปจจัยดานการจัดจําหนายมคีวามสัมพันธ
กับสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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1 

สมมติฐานที ่ 9 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีของประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวดัชลบุรี 
 

 H0: ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพท 
เคลื่อนที่ 

  H   :ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่  
 
ตารางที่ 45  คาสถิติแสดงความสัมพันธ   ระหวางปจจยัดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจ
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 Chi-square Cramer's V p 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่(เงินสดหรือเงินผอน) 93.809* 0.485 0.000 

ระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง 291.569* 0.428 0.000 

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคา 397.804* 0.500 0.000 

เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 340.352* 0.378 0.000 

สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 320.405* 0.518 0.000 
* p < .05 
จากตารางที่ 45 แสดงผลการทดสอบสมมติฐาน ปรากฏวาการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงิน
ผอนมีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ .000 แสดงวาปจจยัดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกบั
การซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เงนิสดหรือเงินผอน,ระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่องมีนัยสําคัญ
ที่คํานวณไดคอื .000 แสดงวาปจจยัดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกบัระยะเวลาที่ใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง,ทานจะซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร มีนัยสําคัญที่คํานวณ
ไดคือ .000 แสดงวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
คร้ังตอไปราคาเทาไร,เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ .000 
แสดงวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับเหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่,สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่มีนัยสําคัญที่คํานวณไดคือ .000 แสดงวาปจจยัดานการ
สงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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สรุปผลการวิจัยผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 1   เพศ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในเขต

นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี   

สมมติฐานที่ 2  อายุ มีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในเขตนิคม

อุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวดัชลบุรี  

สมมติฐานที่ 3 การศึกษา มีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ใน

เขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่ 4 ประสบการณทํางาน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ

ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่ 5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ

ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่ 6  ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ

ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่ 7  ปจจัยดานราคา มีความสัมพันธกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร 

ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่ 8  ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ

ประชากร ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมอืงชลบุรี จงัหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่ 9ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่

ของประชากร ในเขตนิคมอตุสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี 
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บทที่  5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในเขตนิคม
อุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบรีุ จังหวัดชลบรีุ ไดมีขอเสนอแนะ ซ่ึงขอเสนอแนะนี้เปน
เพียงผลทางดานวิชาการ ดังนั้น การจะใหไดผลทางดานการปฏิบัติเพียงใดนั้นขึ้นอยูกับการนําไป
ประยุกตใชรวมกับเทคนิคหรือกลยุทธทางการตลาดที่จะกําหนดขึ้น  
 

สรุปผลการวิจัย 

 จากการศึกษา  พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญเปนเพศหญงิ อายุ 26-30 ป สําเร็จการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี ประสบการณทํางาน 6-10 ป มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท มีการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ และจากการศกึษาพฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบันมีการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ จํานวน 398 คน คิดเปนรอยละ 100 และผูบริโภคตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
เปนเงินสด จํานวน 315 คน คิดเปนรอยละ 79.1 สวนใหญพบวาระยะเวลาการใชโทรศัพทเคลื่อนที่
ตอเครื่องของผูบริโภค  24 เดือนขึ้นไป จํานวน 251 คน คิดเปนรอยละ 63.1 และราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในการซื้อคร้ังตอไป ที่ผูบริโภคตองการ คือ ราคา 5,001-10,000 บาท จํานวน 233 
คน คิดเปนรอยละ 58.5 สาเหตุในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค คือ ประโยชนที่ไดรับจาก
โทรศัพทเคลื่อนที่ จํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 53.3 และพบวา ผูบริโภคซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
จากรานขายโทรศัพทเคลื่อนที่ ในหางสรรพสินคา จํานวน 175 คน คดิเปนรอยละ 44 
 จากการศึกษาปจจัยทางการตลาด พบวา ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค ที่สําคัญที่สุด คือ ปจจัยดานผลิตภณัฑ ไดแก รูปแบบที่ทันสมัย
สวยงาม ขนาดกะทดัรัด ผูบริโภคใหความสําคัญมากเปนลําดับที่ 1 สวนความคุนเคยกับยี่หอ
โทรศัพทเคลื่อนที่,ความคุนเคยกับระบบการใชงาน,เทคโนโลยีโทรศัพทเคลื่อนที่,ความหลายหลาก
ของระบบการทํางาน,ชื่อเสียงของยี่หอโทรศัพทเคลื่อนที่และยีห่อที่คนทั่วไปนยิมใช ผูบริโภคให
ความสําคัญมากเปนลําดับที่  2, 3, 4, 5, 6 และ 7 ตามลําดับ ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาที่เหมาะสม 
ผูบริโภคใหความสําคัญมากเปนลําดับที่ 1, ราคาที่ต่ํากวาโทรศัพทเคลื่อนที่ยี่หออ่ืน , หากไมใชงาน
แลวขายตอใหผูอ่ืนไดราคาสูง , และสามารถผอนชําระคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ ผูบริโภคให
ความสําคัญปานกลางเปนลําดับที่ 2 ,3 ,4  ตามลําดับ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก ความสะดวก
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ที่มีตัวแทนจําหนายแพรหลาย , ชื่อเสียงของศูนยบริการหรือรานคาตัวแทนจําหนาย , ความ
หลากหลายของยี่หอและรุนซึ่งจัดแสดงไวในราน ผูบริโภคใหความสําคัญมากเปนลําดับที่ 1, 2, 
และ 3 ตามลำดับ  และความสวยงามในการตกแตงราน ผูบริโภคใหความสําคัญปานกลาง เปน
ลําดับที่ 4  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณาทางโทรทัศน , การโฆษณาทาง
นิตยสาร , การโฆษณาทางแผนพับประชาสัมพันธ , การประชาสัมพันธโดยใชพนกังานขาย, การ
โฆษณาทางหนังสือพิมพ , การโฆษณาทางปายโฆษณาขนาดใหญ , การโฆษณาทางอินเทอรเน็ต , 
การโฆษณาทางวิทยุ , และการประชาสัมพันธโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ผูบริโภคใหความสําคัญปาน
กลางเปนลําดบัที่ 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, และ 9 ตามลําดับ 
 จากการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจยัดานประชากรศาสตรและปจจัยทางการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค สรุปผลไดวา 
 สมมติฐานที่ 1 เพศมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร
พบวา ดานเงนิสดหรือเงินผอน  ดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป ดานสาเหตุ
สําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ และดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และพบวา เพศ
ไมมีความสัมพันธกับการตดัสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในดานระยะเวลาที่ใชเฉล่ีย
ตอเครื่อง 
 สมมติฐานที่ 2 อายุมีความสมัพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร
พบวา ดานระยะเวลาที่ใชเฉล่ียตอเครื่อง ดานราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป ดาน
สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ และดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มีความสัมพันธกบั
การตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และพบวา 
อายุไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในดานเงินสดหรือเงิน
ผอน 
 สมมติฐานที่ 3 การศึกษามีความสมัพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ ของ
ประชากร พบวา ดานเงินสดหรือเงนิผอน ดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง ดานราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป ดานสาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ และดาน
สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05  
 สมมติฐานที่ 4 ประสบการณทํางานมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่
ของประชากร พบวา ดานเงินสดหรือเงินผอน ดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง ดานราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป และดานสถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มีความสัมพันธ
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กับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และพบวา 
ประสบการณทํางานไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในดาน
สาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 สมมติฐานที่ 5 รายไดเฉลีย่ตอเดือนมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่ 
ของประชากร พบวา ดานเงินสดหรือเงินผอน ดานระยะเวลาที่ใชเฉลี่ยตอเครื่อง ดานราคา
โทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนครั้งตอไป ดานสาเหตุสําคัญในการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ และดาน
สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร 
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05  
 สมมติฐานที่ 6  ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่
ของประชากร พบวา ดานการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และพบวา ปจจยัดาน
ผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เงนิสดหรือเงินผอน และปจจัย
ดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง 
 สมมติฐานที่ 7  ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ประชากร พบวา ระยะเวลาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง ดานการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไป
ราคาเทาไร เหตุผลที่สําคัญที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มคีวามสัมพันธ
กับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  และ
พบวา ปจจัยดานราคาไมมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงินผอน 
 สมมติฐานที่ 8  ปจจัยดานการจดัจําหนายมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ของประชากร พบวา การซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่เงินสดหรือเงินผอน ระยะเวลาที่ใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง ดานการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร เหตผุลที่สําคัญที่สุด
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
 สมมติฐานที่ 9  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท เคลื่อนที่ของประชากร พบวา การซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เงนิสดหรือเงินผอน ระยะเวลาที่
ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเครื่อง ดานการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังตอไปราคาเทาไร เหตุผลที่สําคัญ
ที่สุดซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ สถานที่ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้
โทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
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อภิปรายผล 

 จากการวิจัยเร่ือง “ ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในเขต
นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุรี ”   จากการศึกษาครั้งนี้ ดาน
ประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณทํางาน รายไดเฉลี่ยตอเดอืน และปจจยั
ทางดานการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  ซ่ึงพบวา 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคญัปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก รูปแบบที่ทันสมัย,
สวยงาม , ขนาดกะทัดรัด ผูบริโภคใหความสําคัญมากเปนลําดับที ่ 1 ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค 
 ปจจัยดานราคา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญปจจัยดานราคา ไดแก ราคาที่เหมาะสม 
ผูบริโภคใหความสําคัญมาก เปนลําดับที่ 1 ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
ผูบริโภค 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคใหความสําคญัปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก
ความสะดวกที่มีตัวแทนจําหนายแพรหลาย ชื่อเสียงของศูนยบริการหรือรานคาตัวแทนจําหนาย 
ความหลากหลายของยี่หอและรุนซึ่งจัดแสดงไวในราน ผูบริโภคใหความสําคัญมาก เปนลําดับที่ 1, 
2, 3 ตามลําดับ ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค และความสวยงามในการ
ตกแตงรานผูบริโภคใหความสําคัญปานกลาง 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ไดแก  การโฆษณาทางโทรทัศน , การโฆษณาทางนิตยสาร , การโฆษณาทางแผนพับ
ประชาสัมพันธ , การประชาสัมพันธโดยใชพนักงานขาย, การโฆษณาทางหนังสอืพิมพ , การ
โฆษณาทางปายโฆษณาขนาดใหญ , การโฆษณาทางอนิเทอรเน็ต , การโฆษณาทางวิทยุ , และการ
ประชาสัมพันธโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ผูบริโภคใหความสําคัญปานกลางเปนลําดับที่ 1, 2, 3, 4, 5, 
6, 7, 8, และ 9 ตามลําดับ ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค 
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ขอเสนอแนะของผูวิจัย 

 จากการศึกษา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑ  และดานการจัดจาํหนาย 
อยูในระดับมาก ดังนั้นผูผลิตหรือผูจัดจําหนายควรใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑ  และดานการ
จัดจําหนาย เพื่อใหตรงกับความตองการของผูบริโภค  ผูผลิตควรปรับปรุงแกไขในดานราคาและ
การสงเสริมการ ตลาดที่ซ่ึงบริโภคใหความสําคัญระดับปานกลาง 
 

ขอเสนอแนะสําหรับการศกึษาครั้งตอไป 

 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป คือ การวิจัยคร้ังนีเ้ปนการศึกษาปจจัยดาน
ประชากรศาสตรและปจจยัทางการตลาด ทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร 
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวดัชลบุรี เทานั้น ซ่ึงควรมีการเพิ่มปจจัย
ตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากกวางานวิจยัคร้ังนี้และควรศึกษาในจังหวดัอื่นๆ เพิ่มเติม ควรมี
การหาขอมูลเพิ่มเติมจากบรษิัทผลิตโทรศัพทเคลื่อนที่ หรือศูนยบริการและตัวแทนจําหนายเพื่อได
ทราบขอมูลในดานตางๆ เชน ขอจํากัดตางๆ ในการผลิต ราคา เพื่อใหงานวจิัยสมบูรณยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง    ปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากร ในเขตนิคม 
อุตสาหกรรมอมตะนคร อําเภอเมืองชลบุรี จังหวัดชลบุร ี

 

คําชี้แจง ผูวจิัยใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม โดยผูวจิัยจะเก็บขอมูลของ
ทานเปนความลับเพื่อประโยชนในการทําวจิัยเทานัน้ ขอมูลที่ไดจากทานจะเปนประโยชนตอการ
ศึกษาวจิัย คร้ังนี้เปนอยางยิ่ง  

   ผูวิจัยจึงขอขอบคุณทานที่ใหความรวมมอืเปนอยางดยีิง่ 
ผูวิจัย นักศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด 

มหาวิทยาลัยศรีปทุม วิทยาเขตชลบุรี 

 

โปรดทําเครื่องหมาย √   ใน  ( )  ที่ตรงกับคําตอบที่ทานเลือก ในตอนที ่1 และตอนที่2 
ตอนที ่1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
1. เพศ     ( ) ชาย   ( ) หญิง 
 
2. อายุ     ( ) ไมเกิน 20 ป  ( ) 21-25 ป ( ) 26-30 ป  
  ( ) 31-35 ป  ( ) 36-40 ป ( ) 41 ปขึ้นไป 
 
3.ระดับการศกึษา     ( ) ไมเกินระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช.   ( ) อนุปริญญา/ปวส.  
        ( ) ปริญญาตรี    ( ) สูงกวาปรญิญาตรี  
 
4. ประสบการณทํางาน ( ) ไมเกิน 5 ป   ( ) 6 – 10 ป   

( ) 11 – 15 ป   ( ) 16 ป ขึ้นไป 
     
5. รายไดตอเดอืน ( ) ไมเกิน 10,000 บาท  ( ) 10,001-20,000 บาท  
   ( ) 20,001-30,000 บาท  ( ) 30,001-40,000 บาท   

( ) 40,001-50,000 บาท  ( ) 50,000 บาท ขึ้นไป 
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ตอนที่ 2 ขอมูลของทานที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 
1.ปจจุบันทานมีโทรศัพทเคลื่อนที่ใชอยูใชหรือไม 
    ( ) ใช   ( ) ไมใช 
 
2. ทานจะเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่อยางไร 
    ( ) เงินสด  ( ) เงินผอน 
 
3. ทานใชโทรศัพทเคลื่อนที่โดยเฉลี่ยตอเครื่องนานเทาไร 
    ( ) ไมเกิน 6 เดือน      ( )  7 – 12 เดือน   
   ( )  13 – 18 เดือน   ( ) 19 – 24 เดือน 
   ( )  24 เดือน ขึ้นไป                  
 
4. ทานจะเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ในการเปลี่ยนโทรศัพทคร้ังตอไปในราคาเทาใด 
    ( ) ไมเกิน 5,000 บาท  ( ) 5,001 – 10,000 บาท 
    ( )  10,001 – 15,000 บาท ( ) 15,001 – 20,000 บาท 
    ( )  20,000 บาท ขึ้นไป 
       
5. สาเหตุสําคัญที่สุดที่ทานซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ (เลือกคําตอบที่สําคัญที่สุดเพียงคําตอบเดียว) 
    ( ) พบเห็นจากสื่อโฆษณา  ( ) ช่ืนชอบยี่หอ 
    ( )  ตองการการยอมรับจากสังคม ( ) ประโยชนที่ไดรับจากโทรศัพทเคลื่อนที่ 
    ( ) การจูงใจจากพนกังานขาย  ( ) รูปแบบเครือ่งโทรศัพทเคลื่อนที่สวยงาม 
    ( )  อ่ืนๆ(โปรดระบุ) ..................................................  
 
6. ทานจะเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสถานที่ใด 
    ( ) ศูนยบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในหางสรรพสินคา 
    ( ) ศูนยบริการโทรศัพทเคลื่อนที่นอกหางสรรพสินคา  
    ( )  รานขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในหางสรรพสินคา 
    ( ) รานขายโทรศัพทเคลื่อนที่นอกหางสรรพสินคา  
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ตอนที่ 3  ปจจยัทางการตลาดที่ทานคิดวามีผลตอการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ของทาน 

คําชี้แจง    โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองที่ตรงกับความความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

5 หมายถึง ระดับความสําคัญ มากที่สุด 
4 หมายถึง ระดับความสําคัญ มาก 
3 หมายถึง ระดับความสําคัญ ปานกลาง 
2 หมายถึง ระดับความสําคัญ นอย 
1 หมายถึง ระดับความสําคัญ นอยที่สุด 
 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ 

มาก 
ที่สุด     
(5) 

มาก 
         

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอย 
         

(2) 

นอย
ที่สุด 
(1) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1.ความคุนเคยกับยี่หอโทรศพัทเคลื่อนที่ 

     

2.ความกาวหนาในเทคโนโลยีของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

3.รูปแบบที่ทันสมัย, สวยงาม, ขนาดกะทดัรัด      
4. ความคุนเคยกับระบบการใชงาน      
5. ยี่หอที่คนทัว่ไปนยิมใช      

6. ความหลากหลายของระบบการทํางาน      
7. ช่ือเสียงของยี่หอโทรศัพทเคลื่อนที่        

ปจจัยดานราคา 
8.ราคาเหมาะสม 

     

9.ราคาต่ํากวาโทรศัพทเคลื่อนที่ยี่หออ่ืน      

10.สามารถผอนชําระคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่      
11.หากไมใชงานแลวขายตอใหผูอ่ืนไดราคาสูง      

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
12.ความสะดวกที่มีตัวแทนจาํหนายแพรหลาย 

     

13.ความสวยงามในการตกแตงรานขายเครือ่ง
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
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ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 
เคลื่อนที่ 

มาก 
ที่สุด     
(5) 

มาก 
         

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอย 
         

(2) 

นอย
ที่สุด 
(1) 

14.ชื่อเสียงของศูนยบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
หรือรานคาตัวแทนจําหนาย 

     

15.ความหลากหลายของยีห่อและรุนของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ซ่ึงจัดแสดงไวในราน 

     

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
16.การโฆษณาทางโทรทัศนทําใหทานตองการ
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

17.การโฆษณาทางวิทยุทําใหทานตองการซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

18.การโฆษณาทางหนังสือพิมพทําใหทาน
ตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

19.การโฆษณาทางนิตยสารทําใหทานตองการ
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

20.การโฆษณาทางปายโฆษณาขนาดใหญทําให
ทานตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

21.การโฆษณาทางอินเทอรเน็ตทําใหทาน
ตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

22.การโฆษณาทางแผนพับประชาสัมพันธทําให
ทานตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

23.การประชาสัมพันธโดยใชพนักงานขายทําให
ทานตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

     

24.การประชาสัมพันธโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง
ทําใหทานตองการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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ประวัติผูวิจัย 
 
ชื่อ-ชื่อสกุล นางสาวมาชิดา โกรัตนะ 
วัน เดือน ปเกดิ 17 ตุลาคม 2518 
สถานที่เกิด จังหวดัชลบุรี 
สถานที่อยูปจจุบัน 23/176 หมู 1 ตําบล นาปา อําเภอเมืองชลบรีุ จังหวดัชลบุรี 
 
ตําแหนงและประวัติการทํางาน  

พ.ศ. 2540-2542 พนักงานบัญช ีบริษัท ซันวูดอินดัสทรี จํากดั (มหาชน) 
พ.ศ. 2543-2546 ผูชวยผูจัดการฝายบัญชี บริษัท จอหนสัน คอนโทรลส แอนด ซัม

มิท อินทีเรียส จํากัด 
พ.ศ.2547-2548 ผูจัดการฝายบญัชีและการเงนิ บริษัท ดูโชลุค(สยาม)จํากดั 
พ.ศ.2549- ปจจุบัน ผูจัดการฝายบญัชีและการเงนิ บริษัท โฮย ูคอสเมติคส (ประเทศ

ไทย) จาํกัด 
 
วุฒิการศึกษา 

พ.ศ. 2540 บริหารธุรกิจบัณฑิต คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี สาขา 
การเงินและการธนาคาร 

 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
พ.ศ. 2547 บริหารธุรกิจบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจ สาขา การบัญชี 
 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
พ.ศ.2549 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา การตลาด 
 มหาวิทยาลัยศรีปทุม วิทยาเขตชลบุรี 
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