
 
บทที ่2 

แนวคดิ  ทฤษฎแีละทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
แนวคิดเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Stages of the Buying Decision Process) 
Kotler (2003: 200-209) ไดแ้บ่งขั้นตอนต่างๆ ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคเป็น 5 ขั้นตอนคือ 1) การตระหนกัถึงความตอ้งการ 2) การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 3) การ
ประเมินทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ และ 5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเป็นเวลานานกวา่ท่ีจะมีการซ้ือจริง และมีผลกระทบหลงัจาการซ้ือ
ตามมาอีกดว้ย ดงัจะแสดงในรูปท่ี 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที ่1 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
ท่ีมา : Kotler (2003: 204) 

1) การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการตระหนกัถึงปัญหา 
(Problem Recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยท่ีผูบ้ริโภครู้สึกถึงความ

   การตระหนักถึงความต้องการ 

       การค้นหาข้อมูลข่าวสาร 

       การประเมนิทางเลอืก 

      การตดัสินใจซ้ือ 

       พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 
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แตกต่างระหว่างภาวะความตอ้งการท่ีแทจ้ริงกบัความตอ้งการท่ีปรารถนา ความตอ้งการอาจถูก
กระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอกก็ได ้เช่น ความหิว ความกระหาย  

2) การค้นหาข้อมูลข่าวสาร (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้ 
มีแนวโนม้ท่ีจะคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ ซ่ึงสามารถจ าแนกออกเป็น 2 ระดบั คือ 
การคน้หาขอ้มูลแบบธรรมดา ไดแ้ก่ การเปิดรับขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้มากข้ึน และในระดบัถดัมา 
บุคคลอาจเขา้สู่การคน้หาขอ้มูลข่าวสารอยา่งกระตือรือร้น โดยการอ่านหนงัสือ การสอบถามเพื่อน 
หรือการเขา้ร่วมกิจกรรมอ่ืนๆ เพื่อเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้น แหล่งขอ้มูลข่าวสารหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือแบ่งออกเป็น4กลุ่มดงัน้ี 

2.1) แหล่งบุคคล (Personal Source) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั 
2.2) แหล่งการค้า (Commercial Source) ไดแ้ก่ การโฆษณา พนกังานขาย

บรรจุภณัฑ ์การสาธิตสินคา้ 
2.3) แหล่งชุมชน (Public Source) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องค์กรคุม้ครอง

ผูบ้ริโภค และหน่วยงานของรัฐท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.4) แหล่งทดลอง (Experimental Source) ไดแ้ก่ การจดัการ การตรวจสอบ 

และการทดลองใช้ผลิตภณัฑ์แหล่งข้อมูลข่าวสารแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ต่างกนัไป ตามประเภทของผลิตภณัฑ์และบุคลิกลกัษณะเฉพาะของผูซ้ื้อ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่จากแหล่งการคา้ ท่ีจะให้ความรู้และขอ้มูลข่าวสาร 
แต่แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสุด คือ แหล่งบุคคล ซ่ึงท าหน้าท่ีในการให้ขอ้มูลท่ี
ถูกตอ้งและช่วยประเมินผลขอ้มูล 

3) การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะประมวลผลขอ้มูล
เก่ียวกบัตราสินคา้เชิงเปรียบเทียบ โดยมีกระบวนการประมวลผลขอ้มูลท่ีมีความซับซ้อนและ
หลากหลาย กระบวนการประเมินของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพื้นฐานอยู่บนทฤษฎีการเรียนรู้ ซ่ึง
พิจารณาวา่ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยอาศยัจิตใตส้ านึกและมีเหตุผลสนบัสนุน 

4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดพ้ิจารณาทางเลือกในขั้นตอน
ท่ี 3 ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีพอใจมากท่ีสุด แต่อาจมี 2 ปัจจยัท่ีเขา้มาสอดแทรก
ความตั้งใจและการตดัสินใจซ้ือได ้ดงัรูปท่ี 2 
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รูปที ่2 ขั้นตอนระหวา่งการประเมินผลทางเลือกกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
ท่ีมา : Kotler (2003: 207) 
 

4.1) ทัศนคติของบุคคลอื่น  (Attitudes of Others)  จะมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งดา้นบวกและดา้นลบ ข้ึนอยูก่บัวา่บุคคลอ่ืนนั้นมีทศันคติท่ีเหมือนหรือแตกต่าง
กบัผูบ้ริโภคในผลิตภณัฑน์ั้นมากเพียงใด 

4.2) ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดการณ์ไว้ล่วงหน้า (Unanticipated 
Situational Factors)  เป็นปัจจยัท่ีอาจเกิดข้ึนซ่ึงจะมีผลในกระทบต่อความตั้งใจซ้ือเช่น ผูบ้ริโภค
อาจมีเหตุจ าเป็นจะตอ้งใชเ้งินด่วน, พนกังานขายอาจใหบ้ริการไดไ้ม่ดีหรือผูบ้ริโภคเกิดไม่อยากซ้ือ
ข้ึนมาเฉยๆ เป็นตน้ 

5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Feeling) หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์มาแลว้
ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกต่อผลิตภณัฑ์นั้น โดยเป็นช่องวา่งระหวา่งการคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภคและการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงัไว้ ถ้าผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภค ก็จะท าให้เกิดความรู้สึกผิดหวงั แต่ถา้ตรงกบัความคาดหวงัก็จะเกิดความรู้สึกเฉยๆ และ
ถา้เกินความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจยิง่ข้ึน ความรู้สึกเหล่าน้ีสร้างความแตกต่างกนัในแง่
ท่ีวา่ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ และจะพูดถึงผลิตภณัฑ์ในแง่ดีหรือไม่ดีกบับุคคลอ่ืนต่อไป
หรือไม่ ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงัของตนตามข่าวสารท่ีไดรั้บจากพนกังานขาย เพื่อน
และแหล่งขอ้มูลข่าวสารอ่ืนๆ 
 

แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ้ ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 
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1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจผลิตภณัฑ์ อาจจะมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์เป็นส่วนส าคญัท่ีสุด
ของส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ สถานท่ี องคก์ารหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์
ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Values) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์ขาย
ได ้ การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งค านึงถึงปัจจยั 2 อย่างคือความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์
(Product Differentiation) และองคป์ระกอบ ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์ ถา้มูลค่าสูงกวา่ราคาเขาก็จะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึงการยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของ
ผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาของผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนและค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้งของผลิตภณัฑ์ตลอดจน
ภาวะแข่งขนั 

3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบด้วยสถาบนั และกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการองค์การไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยใน
การกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัและการ
จดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึงเส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย
จึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

ขั้นตอนระหวา่งการประเมินผลทางเลือกกบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือหมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัคือ การขนส่ง (Transportation) การ
เก็บรักษา (Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory 
Management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายใชส่ื้อ เคร่ืองมือใน
การติดต่อส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกไดด้งัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องคก์ารผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งการและจ่ายเงินโดยเป็นผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยุทธ์ใน
การโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณาและกลยทุธ์ส่ือ 
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4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั กลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังาน
ขายและการจดัการหน่วยงานขายโดยพนกังานขาย 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยใน
ช่องทาง การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง และการกระตุน้พนกังาน
ขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 

4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การ
ให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ในส่วนประสม
การตลาดทั้ง 4ประการ นัน่คือ น าผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม (Right Product) ออกจ าหน่ายในช่องทางท่ี
เหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการส่งเสริมการตลาดท่ีดี (Right Promotion) และจ าหน่ายในราคาท่ี
เหมาะสมและยติุธรรม (Right price)  
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

คงวุฒิ  วรีะศิริ  (2551) ไดท้  าการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กของนกัศึกษา
ระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ โดยใช้วิธีออกแบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 319 คน ตามสัดส่วนนกัศึกษาประกอบดว้ย 3 กลุ่มใหญ่คือ กลุ่มวิทยาศาสตร์สุขภาพ 80 คน 
กลุ่มวิทยาศาสตร์เทคโนโลยี 112 คน และกลุ่มสังคมและอ่ืนๆ 127 คน โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบ
โควตา้ (Quota) สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

ผลการศึกษาในดา้นขอ้มูลทัว่ไปพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายุ 18-20 ปี ซ้ือโนต้บุ๊กยี่ห้อ Acer คิดวา่มีความเช่ียวชาญในการใชง้านคอมพิวเตอร์ในระดบัปาน
กลางซ้ือโน้ตบุ๊กในราคาระหว่าง 25,001 – 30,000 บาท น าไปใช้ท่องเวปไซต์ พูดคุยผ่าน
อินเทอร์เน็ตและท ารายงานส่งอาจารย ์ โปรแกรมท่ีนิยมใชง้านคือ โปรแกรม Microsoft Office, 
Internet Explorer และMsn Messenger นิยมเขา้เยี่ยมชม เวปไซต ์www.google.com, www.hi5.com 
และwww.cmu.ac.th 
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ในขั้นการรับรู้ปัญหาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือโนต้บุ๊กเพื่อท า
รายงานร่วมกบัเพื่อนท่ีคณะหรือสถานท่ีอ่ืนๆ รองลงมาคือใชคุ้ยติดต่อเพื่อนผา่นระบบอินเทอร์เน็ต
ไร้สายภายในมหาวิทยาลัยและน า ไปใช้งานในการค้นคว้าในห้องสมุดต่างๆ ภายใน
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

ในขั้นการแสวงหาข้อมูลพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่ามีความรู้และ
ขอ้มูลเพียงพอในระดบัปานกลางท่ีจะตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊กท่ีตอ้งการ โดยส่วนใหญ่นิยมแสวงหา
แหล่งขอ้มูลเพื่อการตดัสินใจซ้ือโน้ตบุ๊ก จากงานนิทรรศการทางคอมพิวเตอร์ รองลงมาคือ
ค าแนะน าจากผูท่ี้เคยใชแ้ละอินเทอร์เน็ตให้ความส าคญักบัแหล่งขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊ก
ในระดบัปานกลางโดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ โฆษณาทางโทรทศัน์ หรือ
วทิย ุรองลงมาคือใบปลิว แผน่พบั และพนกังานขายประจ าร้าน 

ในขั้นการประเมินทางเลือกพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมา
ด้านผลิตภณัฑ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านราคา ส่วนด้านส่งเสริมการตลาดให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง โดยมีปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความเร็วของ
หน่วยประมวลผลกลาง ส่วนปัจจยัย่อยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความ
น่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย, ช่ือเสียงของร้าน และปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์ส่วนปัจจยัยอ่ยดา้นส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือการ
ลดราคา 

ในขั้นตอนการซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือโนต้บุ๊กดว้ยตนเอง โดย
ส่วนใหญ่นิยมซ้ือโน้ตบุ๊กจากร้านขายคอมพิวเตอร์ในศูนยไ์อทีต่างๆ โดยมีผูป้กครองเป็นผูอ้อก
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือโนต้บุก๊ทั้งหมดและช าระเป็นเงินสด 

ในขั้นการประเมินหลงัการซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความพอใจในระดบั
มากในกรณีท่ีไม่พอใจผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยงัคงจะใช้งานต่อไป แต่ในอนาคต ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่แน่ใจวา่จะเลือกซ้ือยี่ห้อเดิมและซ้ือจากร้านเดิมมาใช ้แต่อาจจะแนะน า
ใหผู้อ่ื้นซ้ือโนต้บุก๊ยีห่อ้ท่ีตนเองใชอ้ยูปั่ญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือในดา้นผลิตภณัฑ์คือ 
อาจไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ ปัญหาดา้นราคาคือ สินคา้มีราคาแพงไม่เหมาะสมกบัประสิทธิภาพ
การท างาน ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายไม่มีความน่าเช่ือถือ และปัญหา
ดา้นการส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ ของแถมไม่มีประสิทธิภาพหรือมีนอ้ย 

พากภูมิ พร้อมไวพล (2551) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPodของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือและใช้สินคา้ iPod ท่ีอยู่อาศยัอยู่ในเขต
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กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คนโดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่างใชค้่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว และการวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติค่าไคร์สแควร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 
SPSS ส าหรับการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ผลการวจิยั พบวา่ 

1. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท มีสถานภาพสมรสเป็นโสด 
และประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod อยู่
ในระดบัมาก โดยดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนดา้นอ่ืนๆอยู่
ในระดบัมาก 

3.   ผู ้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด
โดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ระดบั
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสถานภาพสมรส และอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดโดยรวมแตกต่างกนั 

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนัในเร่ือง
ปัจจยั ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมาก และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้ iPod มากท่ีสุด แต่จะมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ 
iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุดสถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

5. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ
สมรส และอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุกเร่ือง ไดแ้ก่ เร่ือง
ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุดกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด 
และเร่ืองเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ภูวดล ลิม้พิบูลย์ (2554) ไดท้  าการศึกษาการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี iPhone ในเขตกรุงเทพมหานครวิธีการศึกษาไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
ใช้แบบสอบถาม จากประชากรกลุ่มตวัอย่างคือ ผูท่ี้ซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ี iPhone ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  
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วิเคราะห์โดยมีการรายงานผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และการ
รายงานผลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยหาค่าความแตกต่างดว้ยค่าที (t-test) ใน
กรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และค่าเอฟ (F-test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทาง
เดียว (OnewayANOVA) เปรียบเทียบเป็นรายคู่ ด้วยวิธีของ LSD และใช้สถิติทดสอบหา
ความสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation) ผลการวิจยัพบวา่ ความส าคญัของปัจจยัดา้น
การตลาดและดา้นการบริการ โดยภาพรวมมีความส าคญัมาก โดยปัจจยัดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มี
ความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นสถานท่ีจ าหน่ายมี ปัจจยัดา้นบริการหลงัการขาย 
ปัจจยัด้านความชัดเจนของขอ้มูลตวัผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบัเพศ และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัดา้นการตลาดและดา้นการบริการ
ไม่แตกต่างกนั ส่วนอายุ การศึกษา อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัมีผลกบัปัจจยัดา้นการตลาดและดา้นการ
บริการท่ีแตกต่างกนัปัจจยัดา้นก าหนดราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัด้านสถานท่ีจ าหน่าย ปัจจยัด้านบริการหลงัการขาย ปัจจยัด้านความชัดเจนของขอ้มูล
ผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ เลือกซ้ือ โทรศพัท์ iPhone ในเขต
กรุงเทพมหานคร ปัจจยักระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้น ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงัการซ้ือโทรศพัท ์ iPhone ในเขตกรุงเทพมหานคร มี
ความสัมพนัธ์กนั 

ศราวุธ ทาค า (2553) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการใช้ขอ้มูลจากกระดานสนทนา
ออนไลน์เว็บไซต์สยามโฟนดอทคอมต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือสมาร์ตโฟน โดยเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้ใชบ้ริการกระดานสนทนาออนไลน์เวบ็ไซตส์ยามโฟนดอทคอมจ านวน 200 
ตวัอยา่ง ท่ีสุ่มมาดว้ยวธีิการตามสะดวก และท าการเก็บขอ้มูลโดยสร้างแบบสอบถามออนไลน์ทาง
เวบ็ไซต ์www.surveygizmo.com  ซ่ึงเป็นเวบ็ไซตท่ี์ให้บริการในการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ 
แล้วเก็บข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์สยามโฟนดอทคอม และน าข้อมูลมาประมวลผลโดยใช้สถิติ
ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 66.5 มี
อายุเฉล่ียระหวา่ง 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 54.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 10,001 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 36.5 มีการใชง้านอินเทอร์เน็ตทุกวนัคิดเป็นร้อยละ 88.5 โดยมีวตัถุประสงคใ์นการใชง้าน
อินเทอร์เน็ต เพื่อดูขอ้มูลข่าวสารคิดเป็นร้อยละ 83.5 

ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการซ้ือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ตโฟนมาก่อนท่ีจะคน้หาขอ้มูลจากกระดานสนทนาออนไลน์โดย
ทราบชดัเจนแลว้วา่เป็นโทรศพัทมื์อถือสมาร์ตโฟนยี่ห้อ รุ่นใด แต่ตอ้งการหาขอ้มูลเพิ่มเติม และมี
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เหตุท่ีต้องการซ้ือโทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟนยี่ห้อและรุ่นนั้ นๆ เ น่ืองจากคุณสมบัติ  ของ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ตโฟน เหมาะสมกบัพฤติกรรมการใชง้าน  

ดา้นการคน้หาขอ้มูล พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีคน้หาขอ้มูลจาก
ส่ืออินเทอร์เน็ต เวบ็ไซต ์หรือกระดานสนทนาออนไลน์ เน่ืองจากมีการแสดงความคิดเห็นจากผูมี้
ประสบการณ์ในการใชง้านโทรศพัทมื์อถือนั้นๆ โดยมีขอ้มูลท่ีตอ้งการคน้หาเพิ่มเติมคือ คุณสมบติั
ของตวัเคร่ือง และมีวิธีการคน้หาขอ้มูลจากกระดานสนทนาออนไลน์เวบ็ไซตส์ยามโฟนดอทคอม 
โดยท าการคน้หาจากยี่ห้อท่ีตอ้งการท่ีหัวขอ้มือถือแนะน าทางดา้นซ้ายมือ โดยหาขอ้มูลเก่ียวกบั
คุณสมบติัของเคร่ือง ราคา และยีห่อ้ 

ด้านการประเมินทางเลือกพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับคุณสมบติั
ต่างๆ ของโทรศพัทมื์อถือสมาร์ตโฟนท่ีตอ้งการซ้ือโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมากรายละเอียดท่ีมี
ค่าเฉล่ียในระดับมากคือตรายี่ห้อ รองลงมาคือระบบปฏิบติัการท่ีใช้ ขอ้มูลตวัเคร่ือง โดยความ
คิดเห็นท่ีมีต่อขอ้มูลท่ีไดรั้บจากกระดานสนทนาออนไลน์เวบ็ไซตส์ยามโฟนดอทคอมคือขอ้มูลจาก
กระดานสนทนาออนไลน์ท่ีไดรั้บมีความน่าเช่ือถือ ส่วนการให้ความส าคญักบัผูใ้ห้ขอ้มูล (ผูต้อบ
กระทู)้นั้น ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามเช่ือถือกบัผูท่ี้ใหข้อ้มูลและค าแนะน าอยา่งชดัเจน ละเอียดมี
เหตุผล 

ดา้นการตดัสินใจซ้ือพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัขอ้มูลท่ีไดรั้บจาก
กระดานสนทนาออนไลน์ท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ตโฟนโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียในระดับมากซ่ึงประเด็นย่อยของรายละเอียดท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากคือขอ้มูลจาก
กระดานสนทนาออนไลน์ช่วยให้ตดัสินใจซ้ือโทรศพัท์มือถือสมาร์ตโฟนยี่ห้อและรุ่นดงักล่าวได ้
และขอ้มูลจากกระดานสนทนาออนไลน์ท าใหมี้ราคาอา้งอิงในการตดัสินใจซ้ือในราคาดงักล่าว 

ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือพบวา่พฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถามภายหลงัการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ตโฟนพบว่ามีความพึงพอใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก คือ 
พึงพอใจต่อโทรศพัท์มือถือสมาร์ตโฟนท่ีซ้ือ และพึงพอใจต่อราคาท่ีซ้ือ ส่วนพฤติกรรมภายหลงั
การใช้ข้อมูลจากกระดานสนทนาออนไลน์เว็บไซต์สยามโฟนดอทคอม เพื่อตัดสินใจซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ตโฟน พบวา่มีค่าเฉล่ียรวมในระดบัมาก ซ่ึงไดแ้ก่ มีความพึงพอใจต่อขอ้มูลท่ี
ได้รับจากกระดานสนทนา และมีความเช่ือถือในข้อมูลท่ีได้รับจากกระดานสนทนาออนไลน์ 
รวมทั้งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการบอกต่อหรือแสดงความคิดเห็นในกระดานสนทนา
ออนไลน์เวบ็ไซตส์ยามโฟนดอทคอมภายหลงัการซ้ือโทรศพัทมื์อถือสมาร์ตโฟนอีกดว้ย 


