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º·¤Ñ´Â‹Í
 การศึกษาวิจัย เรื่อง “การตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่แตกตางกัน  และ
ศึกษาปจจัยดานพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพท iPhone ของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร

 ซึ่งจากการศึกษาวิจัยครั้งน้ี เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามผูบริโภคในเขตพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห โดยใช
สถิติแจกแจงความถี่  รอยละ คาเฉลี่ย คาสถิติ t-test ใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม คา
สถติ ิF-test  ชนดิทางเดยีว (One Way Anova) ใชทดสอบความแตกตางคาเฉลีย่ของกลุมตวัอยางท่ีมมีากกวา
สองกลุมขึ้นไป และการวิเคราะหผานโปรแกรม Microsoft Excel 

 ผลการศึกษาวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ คือ ผูชายวัยทํางาน ที่มีอายุระหวาง 25-30ป ระดับ
การศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีเปนพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายไดตอเดอืนโดยเฉลีย่ 20,001-35,000  บาท 
โดยปจจัยสวนบุคคลในดานอาชีพที่แตกตางกัน มีอิทธิตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท iPhone ของคนใน
เขตกรุงเทพมหานคร  รวมถึงปจจัยดานพฤติกรรมในเร่ืองบุคคลที่มีอิทธิพล และวัตถุประสงคในการซ้ือที่แตก
ตางกัน  มีอิทธิตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  0.05

คําสําคัญ : การตัดสินใจ, ไอโฟน, การเลือกซื้อ
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3รองคณบดีฝายวิจัยและการศึกษาขั้นสูง  คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยรังสิต

• • ¡ÒÃμ Ñ´ÊÔ¹ã¨àÅ×Í¡«×éÍâ·ÃÈÑ¾· � iPhone ¢Í§»ÃÐªÒª¹ã¹à¢μ¡ÃØ§à·¾ÁËÒ¹¤Ã
The study of The decision to buy an iPhone of the people in the Bangkok • •
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ABSTRACT

 The study of “The decision to buy an iPhone of the people in the Bangkok has the 
objective of studying the difference on personal factor, the difference on marketing mix and 
the difference on behavioral factor with the infl uence on the decision to buy their iPhone in 
the Bangkok”.

 In this study is a quantitative research, using a questionnaire asking the consumers in 
the Bangkok metropolitan area numbering 400 people as the tool in collecting the data. The 
statistics used in the analysis are frequency distribution, percentage, means and t-test used in 
testing the difference between the mean values of the two groups, F-test, one-way ANOVA to 
test the difference of the mean value of the sampling groups with more than two groups and 
up, and the analysis is made by using Microsoft Excel. 

 The results of the study found most of the sampling group were working male with the 
ages between 25-30 years old, having a bachelor’s degree, working for private companies and 
had the average monthly salary of 20,001- 35,000 baht. The personal factor on a different 
occupation had the infl uence on making the decision to choose the iPhone of the people in 
Bangkok metropolitan area. It included the behavioral factor on the infl uencing persons and 
the different objective on the purchase, and and version of iPhone had the infl uence on the 
decision to purchase the iPhone of the people in the Bangkok metropolitan area with the 
statistical signifi cance at the 0.05 level.     

Keywords : Decision, iPhone, Buying
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º·¹íÒ • •
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

 ปจจุบันเทคโนโลยีการติดตอสื่อสารมีการเจริญ
เติบโตและพัฒนาอยางรวดเร็วจากในอดีต มนุษยมี
การติดตอสื่อสารกันดวยภาษากาย การใชสัญลักษณ
ตางๆ เชน ควนัไฟ การวาดภาพตามผนงัถํา้ พฒันามา
จนมีภาษาพูด และภาษาเขียน ภายหลังจากมีภาษา
ทีใ่ชในการติดตอสือ่สารกันแลว มนษุยยงัพฒันาเก่ียว
กับชองทางการสื่อสารเริ่มตนจากสื่อสิ่งพิมพเรื่อยมา
เปนการตดิตอสือ่สารแบบไรสาย เชน โทรศพัท ซึง่ถือ
เปนเครือ่งมอืติดตอสือ่สารอกีชนดิหนึง่ทีม่คีวามสาํคญั
ตอมนุษยอยางมาก สําหรับบางคนโทรศัพทนับเปน
ปจจัยที่สําคัญของชีวิตอีกหนึ่งอยางเลยก็วาได  
แตสําหรับในปจจุบันแลวโทรศัพทมือถือกลับถูก
แทนทีจ่ากววิฒันาการใหมทีเ่รยีกวา สมารทโฟน ดวย
ฟงกชั่นการทํางานคลายคลึงกับโทรศัพทมือถือท่ัวๆ 
ไปแตเพิม่ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้โดยสามารถเชือ่มตอ
อนิเทอรเนต็ได ซึง่เปนทีท่ราบกนัดวีาในยคุปจจบุนัถอื
เปนยุคของการสื่อสารแบบดิจิตอล ดวยเทคโนโลยีที่
ทนัสมัย การใชงาน Socialnetwork ทีห่ลากหลาย ใน
สวนนี้โทรศัพทสมารทโฟน สามารถรองรับไดครอบ 

คลุมเกี่ยวกับการใชงานบน Socialnetwork ยก
ตัวอยางการใชงาน Facebook, Twitter, line, 
whatsappฯลฯ นอกเหนือจากการใชโทรศัพทเพื่อ
การติดตอสื่อสารแลว  แอปพลิเคชั่นเหลาน้ีลวนแลว
แตตอบสนองการทํางานในรูปแบบอื่นๆ ไดมากขึ้น 
และเมื่อผูบริโภคมีความตองการในการใชโทรศัพท
สมารทโฟนเพ่ิมมากข้ึน จงึมีบริษทัท่ีตองการสวนแบง
ทางการตลาดสินคาชนิดน้ีเพิ่มขึ้นเชนกัน

• ÇÑμ¶Ø»ÃÐÊ§¤ �¢Í§¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 1. เพื่อศึกษาความแตกตางทางดานปจจัยสวน
บคุคลทีม่ผีลตอการตดัสนิใจเลอืกซือ้โทรศพัท iPhone 
ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร
 2.  เพื่อศึกษาความแตกตางทางดานปจจัยสวน
ประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โทรศัพทiPhone  ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร
 3. เพื่อศึกษาความแตกตางทางดานพฤติกรรม
การตดัสนิใจเลอืกซือ้โทรศพัท iPhone ของคนในเขต

กรุงเทพมหานคร

• »ÃÐâÂª¹ �·Õè¤Ò´Ç‹Ò¨Ðä Œ́ÃÑº¨Ò¡
¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 1.  ผูผลิตโทรศัพท iPhone สามารถนําผลการ
วิจัยดานปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพท iPhone ของคนในเขตกรุงเทพมหานครไป
ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหตรงกับความ
ตองการของลกูคาไดมากทีส่ดุ  นาํมาซึง่ยอดขายท่ีเพิม่
ขึ้นและสวนแบงการตลาดที่เพิ่มตามไปดวย
 2.  ผูผลิตโทรศัพท iPhone สามารถนําผลการ
วิจัยไปเปนแนวทางในการวางกลยุทธดานการตลาด  
เพื่อสรางความแข็งแกรงและความไดเปรียบในเชิง
ธรุกจิ  สามารถแขงขันกบัคูแขงไดมปีระสทิธภิาพมาก
ขึ้น

• ÊÁÁμ Ô°Ò¹ •
 1   ปจจัยสวนบุคคลท่ีประกอบดวย เพศ, อายุ, 
อาชีพ, การศึกษา, รายได และสถานภาพ ที่แตกตาง
กั น  มี อิ ท ธิ พ ล ต อ ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ข อ ง ผู ใ ช
โ ท ร ศั พ ท i P h o n e  ข อ ง ป ร ะ ช า ช น ใ น เข ต
กรุงเทพมหานครตางกัน
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 2  ปจจัยสวนประสมการตลาดซึ่งประกอบดวย 
ผลติภณัฑ , ราคา , ชองทางการจัดจาํหนาย และ การ
สงเสรมิการตลาด ทีแ่ตกตางกนั มอีทิธพิลตอความพงึ
พอใจของผูใชโทรศัพท iPhone ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครตางกัน
 3 ปจจัยดานพฤติกรรม ซึ่งประกอบดวย ใคร 
(Who) , อะไร (What) , ทําไม (Why) , ผูมีสวนรวม 
(Whom) ,เมือ่ใด  (When) , ทีไ่หน (Where) , อยางไร 
(How) ที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของ
ผู ใช โทรศัพท  iPhone ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครตางกัน

• á¹Ç¤Ô´·ÄÉ®ÕáÅÐ¼Å§Ò¹ÇÔ Ñ̈Â·Õè
à¡ÕèÂÇ¢ŒÍ§ •
 1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปจจัยสวนบคุคล

  อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 38-39) และ 
ยบุล เบญ็จรงคกจิ (2542, หนา 44) กลาววา ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร ซึ่งหมายถึงอายุเพศ วงจรชีวิต
ของครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดัง
กลาวมคีวามสําคญัตอนักการตลาดเพราะเก่ียวพนักบั
อุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การ

เปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรนี้ชี้ใหเห็นถึงการ
เ กิ ด ขึ้ น ข อ ง ต ล า ด ใ ห ม  โ ด ย ลั ก ษณ ะ ท า ง
ประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้

 1. อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญ
ของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่องของอายุ
ดวย

 2. เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ทํางาน
นอกบานเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ นักการตลาดตองคํานึง
วาปจจุบันผูหญิงเปนผูซื้อรายใหญ ซึ่งที่แลวมาผูชาย
เปนผูตัดสินใจซื้อ ทั้งยังตองคํานึงถึงบทบาทของผู
หญิงและผูชายบางสวนที่ซํ้ากันอีกดวย

 3. วงจรชีวิตครอบครัว ขั้นตอนแตละขั้น
ของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนสิ่งกําหนดที่สําคัญ
ของพฤติกรรม ขั้นตอนของวงจรชีวิตของครอบครัว
แบงออกเปน 9 ขั้นตอน ซึ่งแตละขั้นตอนจะมี
พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน
 4. การศกึษาและรายได นกัการตลาดตองสนใจ
แนวโนมของรายไดสวนบคุคลเนือ่งจากรายไดจะมผีล
ตออํานาจการซื้อ สวนผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนม
บรโิภคผลติภณัฑทีม่คีณุภาพดมีากกวาผูทีม่กีารศกึษา
ตําเนื่องจากผูมี่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถ
สรางรายไดสูงกวาผูที่มีการศึกษาตําเพราะจะทําให
นักการตลาดน้ันสามารถประเมินขนาดของตลาดเปา
ห ม า ย ไ ด ต า ม สั ด ส ว น ท่ี ต อ ง ก า ร ไ ด อ ย า ง มี
ประสิทธิภาพ 
 5. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ 
  ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายรวมถึง 
อาชีพ รายได เชือ้ชาต ิภมูหิลงัของครอบครวั จากการ
วจิยัพบวา สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ ทาํใหคนมี
วัฒนธรรมที่ตางกัน มีประสบการณตางกัน มีทัศนคติ 
คานยิม และเปาหมายท่ีตางกัน เชน คนท่ีมฐีานะดีและ
มีการศึกษาสูงเปนกลุมคนท่ีไดรับขาวสารท่ีมีเนื้อหา
สาระจากสื่อมวลชนมากที่สุด ผลที่ไดจากการวิจัยใน
ลักษณะเชนนี้ ก็สามารถอธิบายไดเชนเดียวกับกรณี
ของการศกึษา คอื ผูทีม่รีายไดสงูนัน้มักมกีารศกึษาสงู 
มตีาํแหนงหนาท่ีการงานดี จงึมกัถกูผลักดนัใหมคีวาม
จําเปนท่ีจะตองเรียนรูหาขอมูลขาวสาร ใหทันตอ
เหตุการณอยูเสมอ
 6. ศาสนา
  ศาสนาไดมสีวนเกีย่วของกบัคน และกจิกรรม
ในชวีติของคนตลอดชวีติตัง้แตเกดิจนตาย ในระยะเริม่
ตนเด็กไดรับอิทธิพลของศาสนาผานทางพอแมโดย
การอบรมสั่งสอนและปลูกฝงความคิดของพอแม ตอ
มาก็ไดรบัอทิธพิลของศาสนาผานทางโรงเรียนโดยการ
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ศึกษาเลาเรียนตามหลักสูตรและการปฏิบัติ ใน
พิธีกรรมตางๆ ในการดําเนินชีวิตของตน ศาสนามี
อิทธิพลตอความคิดของคนอยางนอยที่สุด 3 ดาน คือ

 6.1 อิทธิพลตอทัศนคติดานศีลธรรม คุณธรรม 
และความเชื่อทางจรรยา

 6.2 ดานอิทธิพลตอทัศนคติดานเศรษฐกิจ

 6.3 ดานอิทธิพลตอทัศนคติดานการเมือง จึงจะ
เหน็ไดวาคนทีน่บัถอืศาสนาตางกนัจะมคีวามคดิ ความ
เชื่อ คานิยม และพฤติกรรมที่แตกตางกันไป

 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยสวน
ประสมการตลาด
  Longnecker and others (1994, p.207) 
ลองเนคเกอรและคณะ กลาวถึงสวนประสมการตลาด

วา เปนกลยุทธทางการตลาด ซึ่งประกอบไปดวย
ประเด็นที่สําคัญ 4 ประการ คือ สินคา ราคา การสง
เสริมการตลาด และการกระจายสินคา ซึ่งกลยุทธนี้
จะใชในการวางแผนการตลาดเพื่อสามารถแขงขันใน
ตลาดได
  ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร 
เสรีรัตน และองอาจ ปทะวานิช (2541, หนา 35-36) 
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เครื่อง
มอืหรอืปจจัยทางการตลาดทีค่วบคมุไดทีธ่รุกจิตองใช
รวมกัน เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความ
พึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย หรือเพื่อกระตุนให
กลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและ
บรกิารของตน  ประกอบดวยสวนประกอบ 4 ประการ 
หรือ 4P’s คือ

 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอ
ขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความ
ตองการของลูกคาใหเกดิความพึงพอใจ ประกอบดวย
สิ่งท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชนบรรจุภัณฑ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย 
ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาบริการ สถานที่ บุคคล 
หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน
หรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา 
บรกิาร ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบคุคล ผลติภณัฑ
ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) 
ในสายตาของลกูคา จงึจะมผีลทําใหผลติภณัฑสามารถ
ขายได

4 P’s (มุมมองของผูผลิต)                                                       4 C’s (มุมมองของผูบริโภค)

สินคา คือ สิ่งที่ตอบสนองความตองการความจําเปนของผูบริโภค Customer Need/Want

ราคา คือ คาใชจายในการซื้อสินคาที่ลูกคาตองจาย                   Customer  Cost

สถานที่จําหนาย คือ ความสะดวกสบายของลูกคาในการซื้อสินคา   Customer Convenience

การสงเสริมการตลาด คือ การสื่อสารกับลูกคา                                  Communication
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 2. ราคา (Price) หมายถึงจํานวนเงินหรือสิ่งอื่น 
ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพ่ือใหไดผลิตภัณฑหรือ
หมายถงึ คณุคาผลติภณัฑในรปูตวัเงนิ ราคาเปน P ตวั
ที่สองท่ีเกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน 
(Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะ
ตัดสินใจซื้อ
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) 
หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบ ดวย
สถาบันและกิจกรรม ใชเพือ่เคล่ือนยายผลิตภัณฑและ
บริการจากองคการไปยงัตลาดสถาบันท่ีนาํผลิตภณัฑ
ออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวน
กิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคา
คงคลัง
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปน
เครือ่งมอืการสือ่สารเพือ่สรางความพงึพอใจตอตราสนิ
คาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบคุคล โดยใชเพือ่
จูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการ เพื่อเตือน
ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะ
มีอิทธิพลตอความรูสึกความเชื่อ และพฤติกรรมการ
ซื้อ หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกบัผูซือ้หรอืเปนการติดตอ ส่ือสารเกีย่วกบัขอมลู
ระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติ และ
พฤติกรรมการซื้อ
  การติดตอสื่ อสารอาจใชพนักงานขาย 
(Personal Selling) ทําการขาย เคร่ืองมือในการ
ตดิตอสือ่สารมหีลายประการองคการอาจเลอืกใชหนึง่
หรือหลายเคร่ืองมือซึ่ งตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน
[Integrated Marketing Communication (IMC)] 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลกูคา ใชแขงขนักบั

ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยดาน
พฤติกรรม
  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
  พฤติกรรมของผูบริโภคมีการศึกษากันอยาง
มากมาย ซึ่งมีผูไดใหความหมายไวหลากหลายดังตอ
ไปนี้
  ศุภร เสรีรัตน (2550, หนา 6) กลาววา 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําตางๆ ที่
เก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซ่ึงการบริโภค
และการจับจายใชสอยซึ่งสินคาและบริการ รวมทั้ง
กระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้นทั้งกอนและหลังการก
ระทําดังกลาวดวย

  การวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
  ธงชัย สันติวงษ (2551, หนา 17) กลาววา 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ
วิเคราะหเพื่อใหทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพล
เหนอืผูบริโภคทําใหตดัสนิใจซือ้สินคาและบริการ โดย
การเขาใจถึงสาเหตุตางๆ ที่มีผลในการจูงใจหรือการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่จะทําใหนักการตลาด
สามารถตอบสนองผูบรโิภคไดสาํเรจ็ดวยการสามารถ

ชักนํา และหวานลอมใหลูกคาซ้ือสินคา และมีความ
จงรักภักดีที่จะซ้ือซํ้าตอเนื่องเรื่อยไป ดังนั้น การ
วเิคราะหพฤตกิรรมผูบรโิภคจงึเปนเรือ่งของการศกึษา
การตัดสินใจของผูบริโภควาเกิดจากปจจัยอิทธิพล
อะไรเปนตัวกําหนดหรือที่เปนสาเหตุที่ทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อดังกลาว ซึ่งพฤติกรรมในขณะทําการซื้อ
นั้นเปนเพียงขั้นตอนสุดทายหรือปลายเหตุของ
กระบวนการพจิารณาตดัสนิใจซือ้และในการตดัสนิใจ
ซื้อของผูบริโภคหรือพฤติกรรมผูบริโภคที่แทจริง จะ
ประกอบดวยอิทธิพลของปจจัยตางๆ หลายประการ 
เชน ความตองการการเรียนรู ความนึกชอบพอ 
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ทัศนคติ ความเขาใจจากกลุมทางสังคม ตลอดจน
วัฒนธรรมปจจัยตางๆ เหลานี้ไดมีอยูในความนึกคิด
และจิตใจของทุกคน ซึ่งตางก็ไดมีการสรางสมและ
ขัดเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคิดและ
จติวทิยาของตนเอง ตามสังคมและวัฒนธรรมแวดลอม
ที่แตกตางกันจากอดีตจนถึงปจจุบัน ซึ่ ง ทําให
คุณลักษณะที่แทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกัน
ไปดวย การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการ
คนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใช
ของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบรโิภค คาํตอบท่ีได
จะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการ
ตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได
อยางเหมาะสม

 4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
  อดลุย จาตุรงคกุล (2539, หนา 48-49)  กลาว
วากระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค 
เปนกระบวนการท่ีสําคัญท่ีนาจะศึกษาวากอนท่ีผู
บริโภคจะตัดสินใจอยางไร ซึ่งกระบวนการตัดสินใจ
ของผูบริโภคอาจแบงการพจิารณาออกเปน 5 ขัน้ตอน 
ดังนี้ 
 1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) คอื
การทีผู่บรโิภคตระหนกัถงึความตองการของตนซึง่เกิด
จากการที่ผูบริโภคเห็นถึงความแตกตางของสภาวะที่
เปนอยูกบัสภาวะท่ีเขาปรารถนาจะใหเปน การเล็งเห็น
ถึงปญหามักจะเกิดจากความตองการหรือการจูงใจ
ของผูบริโภคในการแสวงหาสินคาหรือบริการท่ีมี
คุณภาพความตองการซื้อสินคาน้ันอาจเกิดจากสิ่ง
จูงใจที่สรางขึ้นโดย
  1.1  ตัวผูบริโภคเอง
  1.2  คนในสังคม เชน ครอบครัว ญาติพี่นอง 
ผูรวมงาน เพื่อฝูง

  1.3  สถานการณแวดลอม
  1.4  สื่อ หรือเครื่องมือดานการสงเสริมการ
ตลาด เชน การโฆษณา การสงเสริมการขาย
 2. การแสวงหาทางเลือก (Search for Alterna-
tives) เม่ือผูบริโภคถูกกระตุนมากพอ และสิ่งท่ี
สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลตวัผูบรโิภคจะ
ดําเนินการตอบสนองความตองการทันที แตในบาง
ครั้งความตองการท่ีเกิดขึ้นของผูบริโภคไมสามารถ
ตอบสนองความตองการได ความตองการนั้นจะถูก
สะสมเอาไวเพือ่ตอบสนองภายหลงั เมือ่ความตองการ
ที่ถูกกระตุนไดสะสมไวจะทําใหเกิดภาวะอยางหนึ่ง 
คือ ความตั้งใจใหไดรับการตอบสนองความตองการที่
สะสมไว โดยผูบรโิภคจะพยายามคนหาขอมลูเพือ่ตอบ
สนองความตองการท่ีสะสมไว ปริมาณของขอมูลข้ึน
อยูกับความตองท่ีบุคคลเผชิญอยูในระดับมากหรือ
นอย จํานวนเวลาท่ีใชในการเลือกราคาสินคาและ
ระดบัความเส่ียงทีพ่งึมถีาการตัดสนิใจนัน้อาจมีความ
ผิดพลาดการแสวงหาขอมูลทําได 2 ทางคือ
 2.1 Internal Search เปนการดึงเอาขอมลู
ทีเ่ก็บสะสมไวในความทรงจํามาใชในการวิเคราะหหา
ทางเลือกเพื่อนําไปสูการตัดสินใจซื้อ ถาหากผูบริโภค
พบวาขอมลูในความทรงจํา เชนขอมลูจากการอาน ฟง 
ชมโฆษณา ขอมลูท่ีไดจากประสบการณการใชโดยตรง
มีไมเพียงพอตอการตัดสินใจซ้ือ ก็จะแสวงหาขอมูล
เพิ่มเติมจากภายนอกเรียกวา External Search
 2.2 External Search เปนการหาขอมลูเพิม่
เติมภายหลังจากท่ีไดศึกษาปญหาโดยผูบริโภค

มองเห็นวาควรจะซือ้สนิคาประเภทใด หรอืยีห่อใด มกั
เกิดขึ้นกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภท High In-
volvement Product  แหลงขอมูลท่ีแสวงหามี 2 
ทาง ไดแก
 2.2.1 ขอมูลที่ควบคุมโดยนักการ
ตลาด (The Market-Control Source) ไดแกโฆษณา
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จากส่ือตางๆ นับวาเปนขอมูลที่หาไดงายที่สุด หรือ
อาจมีการติดตอกับพนักงานขายโดยตรง
 2.2.2 ขอมลูทัว่ไป (General Infor-
mation Sources) ไดแก บทความท่ัวไป หรือจาก
ปากตอปาก

 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative 
Evaluation) เมื่อไดขอมูลตางๆ มาแลวผูบริโภคจะ
นําทางเลือกแตละทางเลือกมาเปรียบเทียบวามีดาน
บวกและดานลบอยางไรในการพิจารณาทางเลือกนี้ผู
บริโภคจะดึงเอาเกณฑการประเมินผลความเช่ือ 
ทัศนคติ และความสนใจที่จะซื้อ เปนสิ่งที่ถูกปลูกฝง
อยูในจิตใจของคนๆ นั้น อยูกอนแลวมาใชในการ
ตดัสนิใจเกณฑการประเมนิผลแตละคนจะมมีาตรฐาน
และขอจํากัดในการประเมินสินคาหรือยี่หอตาง ๆ  ไม
เหมือนกัน ในการประเมินผลทางเลือก คือ จะซ้ือ
สินคาแบบไหน ยี่หอไหนผูบริโภคจะประเมินผลโดย
อาศัยความสนใจในลักษณะสินคา เนื่องจากสินคา
หนึ่งๆ จะมีคุณสมบัติหลายอยาง แตผูบริโภคจะ
พจิารณาเฉพาะคณุสมบตัทิีส่นใจ หรอือาจจะประเมนิ
จากผลประโยชนที่ไดรับจากสินคายี่หอนั้นๆ และมี
การเปรียบเทียบวาสินคาแตละประเภทหรือยี่หอ
แตละย่ีหอไหนดกีวากัน หรอืใหประโยชนมากกวากัน 
แตผูบริโภคไมไดใชหลักเกณฑการประเมินผลนี้กับ
สินคาทุกประเภทหรือทุกยี่หอ ผูบริโภคใชเกณฑ
ประเมินผลนี้กับสินคาที่มีราคาแพง มีความเกี่ยวพัน
กับภาพลักษณของตัวเองหรือมีความเส่ียงสูง (High 
Involvement Product) เกณฑที่ใชเปนเรื่องของ
ราคาและยี่หอ

 ความเช่ือ หมายถึงภาพลักษณหรอืยีห่อ กลาวคือ 
เปนการประเมินผลโดยการพัฒนาความเช่ือในตราสิน
คา เนื่องจากความเชื่อถือของผูบิโภคขึ้นอยูกับ
ประสบการณที่มีตอตราสินคา

 ทัศนคติ เปนผลมาจากความเชื่อ คือ ถาเชื่อวา
สินคานั้นดีผูบริโภคก็จะมีทัศนคติที่ดี เกิดความชอบ
ตอสินคานั้น ถาเกิดความไมเช่ือก็จะไมชอบสินคานั้น
ความต้ังใจทีจ่ะซือ้ เมือ่มีความเช่ือแลว ทศันคติทีด่ตีอ
ทางเลอืกนัน้กจ็ะทําใหเกิดความตัง้ใจทีจ่ะซ้ือสนิคานัน้ 
ซึ่งจะจําไปสูพฤติกรรมการซื้อ

 4. การตัดสินใจซื้อ (Decision to Buy) เมื่อ
ทําการประเมินแลว จะชวยใหผูบริโภคสามารถ
กําหนดความพอใจระหวางสินคาตาง ๆ ที่เปนทาง

เลอืกและในท่ีสดุกระบวนการตัดสนิใจก็จะมาส้ินสดุที่
การซื้อสินคาหรือยี่หอท่ีไดพิจารณามาใช เชน เมื่อ
กระบวนการตดัสนิใจซ้ือของผูบรโิภคมาถงึข้ันสดุทาย
แลว ก็จะมีการตัดสินใจซื้อในทายที่สุด
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase 
Behavior) หลังการซ้ือหรือทดลองใชสินคาผูบริโภค
จะมปีระสบการณเกีย่วกับความพอใจหรอืไมพอใจใน
ตวัสนิคา ซึง่ความพอใจหรอืไมพอใจ จะมผีลตอความ
เชือ่ ทศันคต ิและความตัง้ใจในการซือ้ครัง้ตอไป กลาว
คือ ถาซ้ือมาใชแลวดีความรูสึกพอใจนี้จะถูกเก็บเปน
ความเชือ่ตอสนิคา และทาํใหเกดิทัศนคตทิีด่ ีผลทีต่าม
มาก็คือความสนใจซื้อซํ้าและอาจบอกตอผูอื่น แตถา
เกิดความไมพอใจก็จะเกิดการเปลี่ยนแปลงในระบบ
ความเชือ่ ทศันคต ิและทําใหไมสนใจซือ้สนิคาประเภท
นีห้รอืยีห่อนีอ้กี การตดัสนิใจก็จะเริม่ตนกลบัไปท่ีการ
เร่ิมหาขอมลูเก่ียวกับสนิคาอืน่หรือยีห่ออืน่ใหมอกีคร้ัง

• §Ò¹ÇÔ Ñ̈Â·Õèà¡ÕèÂÇ¢ŒÍ§ •
 งานวจิยัทีเ่กีย่วของกบัปจจยัสวนบคุคลท่ีมผีล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของ
คนในเขตกรุงเทพมหานคร
 อารีรตัน ครนุติวิฒัน และ อทิธกิร ขาํเดช (2554) 
ศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือ iPhone 
ของผูใชบรกิารรถไฟฟาบทีเีอสในเขตกรุงเทพมหานคร  
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ศึกษาโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล  แลวนําไปทําการประมวลผล  โดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคา
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก 
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA) , t-test , f-test และ Multiple Regression 
Analysis (MRA) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคัญทางสถติิ
ไวทีร่ะดบั 0.5 จากการศึกษาพบวา  ปจจยัสวนบุคคล
ดานอายุและอาชีพที่แตกตางกัน  มีผลตอการตัดสิน
ใจเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือ iPhone
 งานวิจัยที่เก่ียวของกับปจจัยสวนประสมการ
ตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท 
iPhone ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร
 กรกมล มลธุรัช และ ณกมล จันทรสม (2555) 
ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPhone 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาโดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
จากกลุมตัวอยาง คือประชากรท่ีเคยซื้อและใชสินคา 
iPhone จํานวน 400 ชุด สําหรับการวเิคราะหขอมูล 
และประมวลผลขอมูลนั้น   ใช โปรแกรมทาง
คอมพิวเตอรชวยในการประมวลผล  โดยใชสถิติการ
แจกแจงความถี ่ คารอยละ คาเฉลีย่ และคาสวนเบีย่ง
เบนมาตรฐาน ANOVA , t-test , f-test และ Mul-
tiple Regression Analysis ในการวิเคราะห  จาก
การศึกษาพบวา  โดยภาพรวมแลวปจจัยสวนประสม
การตลาดมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคา iPhone 
ในระดับมาก  สําหรับสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อมากที่สุด ไดแก  ดานผลิตภัณฑ  รอง

ลงมา ไดแก  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานราคา  
และดานชองทางการจัดจําหนาย  ตามลําดับ 
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับปจจัยดานพฤติกรรมท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท iPhone ของ
คนในเขตกรุงเทพมหานคร
 ธีราทร  ภูเขียว  (2556)  ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มี
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสมารทโฟนของผู
บรโิภคในกรงุเทพมหานคร  ศกึษาโดยใชแบบสอบถาม
ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสุมแบบบังเอิญ 
จํานวน  385  คน  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  
ไดแก  คารอยละ  คาเฉลี่ยเลขคณิต  และสวนเบี่ยง
เบนมาตรฐาน  และใชการวิเคราะหถดถอยเชิงเสน
แบบพหุคูณ  จากการศึกษาพบวา  ผูบริโภคมีระดับ
ความคิดเห็นที่มีตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสมารท
โฟนดานพฤติกรรมโดยรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก  
โดยพิจารณาจากคาเฉลี่ยรวม  ซึ่งมีคาเทากับ 4.06  
และผู บ ริ โภคแต ละคนมี ความคิ ด เห็ น ท่ีมี ต อ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ดานพฤตกิรรมไมแตกตางกัน
มาก  โดยพจิารณาจากคาสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน  ซึง่
มีคาเทากับ 0.593

• ÇÔ¸Õ¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 การวจิยัครัง้นี ้ผูวจิยัไดสุมกลุมตวัอยางแบบตาม
สะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกวธิกีาร
วิจัยเชิงปริมาณ  ซึ่งใชแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอมูล กลุมตัวอยางที่ใช คือ ประชากรท่ัวไป
ในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 5 เขตๆ ละ 80 คน 
ไดแก เขตราชเทว ีเขตพญาไท เขตดนิแดง เขตสายไหม 
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เขตวัฒนา จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือและใชโปรแกรมMicrosoft Excel ชวยใน
การเก็บรวบรวมขอมูลและประมวลผล สถิติที่ใชใน
การวเิคราะหขอมลู คอื การใชสถติแิจกแจงคาความถ่ี  
คารอยละ  คาเฉลี่ย  และสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
คือ สถิติแบบ One Way ANOVA ในการคํานวณหา
คา  t-Test  และ  F-Test  ที่มีระดับนัยสําคัญ  0.05

• ¼Å¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â •
 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานดาน
ปจจัยสวนบุคคล  พบวา  สวนใหญเปนผูชาย จํานวน 
265 คน คิดเปนรอยละ 66.25 เปนผูหญิง จํานวน 
135 86 คิดเปนรอยละ 33.75 มีอายุมากท่ีสุดโดย
เฉลี่ยอยูที่ 25-30 ป จํานวน 199 คน คิดเปนรอยละ 
49.75 รองลงมามีอายุ 31 - 40 ป จํานวน 100 คน 
คิดเปนรอยละ 25 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน
มากที่สุด จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 50.75 รอง
ลงมามีอาชีพเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31 โดยมีรายไดมาก
ที่สุดระหวาง 20,001-35,000 บาท จํานวน 203 คน 
คิดเปนรอยละ 50.75  รองลงมามีรายได ตํากวา 
20,000 บาท จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37  มี
ระดบัการศกึษาปรญิญาตรมีากทีส่ดุ จาํนวน 298 คน 
คิดเปนรอยละ 74.50 รองลงมาคือระดับการศึกษา
ปริญญาโท  จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.50  
และมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จํานวน 343 คน คิด
เปนรอยละ 85.75 มสีถานภาพสมรสรองลงมา จาํนวน 
51 คน คิดเปนรอยละ 12.75
 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานดาน
ปจจัยสวนประสมการตลาด  พบวา  สวนใหญคํานึง
ถึงฟงกชั่นการใชงานมากท่ีสุด จํานวน 188 คน คิด
เปนรอยละ 47 รองลงมา คํานึงถึงความทันสมัย และ
เปนที่ยอมรับ จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 
โดยมปีจจยัในการเลอืกซือ้เกีย่วกบัฟงกชนัท่ีครบครนั

และมคีวามทนัสมยัมากทีส่ดุ จาํนวน 205 คน คดิเปน
รอยละ 51.25 รองลงมาคือ การออกแบบที่มีความ
คงทนในการใชงาน จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 
22.50  ซึ่งจะเลือกซื้อในชวงราคา 15,001 – 20,000 
บาท มากที่สุด จํานวน 132 คน  คิดเปนรอยละ 33  
รองลงมาคือชวงราคา 20,001 – 25,000  บาท 
จํานวน 110 คน  คิดเปนรอยละ  27.50  โดยใชแหลง
ขอมูลในการรับขาวสารเพ่ือเลือกซ้ือมากที่สุด คือ 
เว็บไซต จํานวน 210 คน  คิดเปนรอยละ 52.50 รอง
ลงมาคือ วิทยุ/โทรทัศน จํานวน 74 คน คิดเปนรอย
ละ 18.50  สนใจการสงเสริมการขายในดานการให
สวนลดและสิทธิพิเศษมากท่ีสุดจํานวน 167 คน คิด
เปนรอยละ 41.75 รองลงมาคือ มีโปรโมชั่น ลด แลก 
แจก แถม จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.25
 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานดาน
ปจจยัดานพฤตกิรรม  พบวา  บคุคลทีม่อีทิธพิลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสวนใหญ คือ ตนเอง จํานวน 295 
คน คิดเปนรอยละ 73.75 รองลงมาคือ เพื่อ/คนรูจัก 
จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.25 โดยชวงเวลาท่ี
จะเลอืกซือ้มากทีส่ดุคอื ชวงหลงัสนิคาเปดตวั จาํนวน 
303 คน คิดเปนรอยละ 75.75 รองลงมาคือชวงเปด
ตัวสินคา จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 มี
วตัถุประสงคในการเลือกซ้ือมากท่ีสดุ คอื ซือ้เพือ่ใชใน
การทํางาน จํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 71 รอง
ลงมาคือ ซือ้เพ่ือความทันสมัย จาํนวน 86 คน คดิเปน
รอยละ 21.50 และสวนใหญนิยมซ้ือโทรศัพท  
iPhone  จากพนกังานขายของศนูยโทรศพัทมากทีส่ดุ
จํานวน 345 คน คิดเปนรอยละ 86.25 รองลงมาคือ 
ซื้อจากเว็บไซตจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50  
และรุนท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด คือ iPhone 6S 
จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 รองลงมาคือ 
iPhone 6S plus จํานวน 71  คน  คิดเปนรอยละ 
17.75
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• ÊÃØ»¼Å¨Ò¡¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â¾ºÇ‹Ò •
 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  อาชีพ ที่แตกตางกัน สง
ผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท iPhone ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.005
 ปจจัยดานพฤติกรรม  ประกอบดวย  วตัถปุระสงค
ในการเลือกซ้ือ  บคุคลท่ีมอีทิธพิลตอการเลือกซ้ือ และ
รุนของโทรศัพท iPhone ที่แตกตางกัน ตอการตัดสิน
ใจเลือกซ้ือโทรศัพท iPhone ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ 0.02  0.003  และ  0.015  ตามลําดับ

• ¢ŒÍàÊ¹Íá¹Ðã¹¡ÒÃ·íÒ¡ÒÃÇÔ Ñ̈Â¤ÃÑé§μ ‹Íä» •
 1. การวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาความพึงพอใจ
ของผูใชโทรศพัทไอโฟนในประเดน็การพฒันาคณุภาพ
ผลิตภัณฑ เพื่อเปนแนวทางในการตอบสนองความ
ตองการของผูใชไดมากขึ้น
 2. การวิจัยครั้งตอไปควรควรศึกษาถึงปจจัย
ดานอื่นๆที่นอกเหนือจาก ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัย
สวนประสมทางการตลาด  และปจจัยดานพฤติกรรม
เชนปจจัยดานเศรษฐกิจสงัคมและความจงรักภักดีตอ
ตราสินคาเปนตน
 3. เน่ืองจากในการวิจยัครัง้นีเ้ปนการศึกษาการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพท iPhone 5 เขตใน
กรุงเทพมหานครเทานั้นจึงควรจะมีการศึกษากลุม
ตัวอยางในพื้นที่อื่นๆเพิ่มเติมหรือศึกษาเชิงเปรียบ
เทียบของกลุมตัวอยางในแตละพ้ืนท่ีเพื่อทราบถึง
ทศันคตพิฤตกิรรมและปจจยัตางๆทีม่ผีลตอการตดัสนิ
ใจซ้ือสินคา  ซึ่งมีสภาพแวดลอมและสภาพเศรษฐกิจ
ที่แตกตางกันควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหวาง
สนิคาโทรศพัทมอืถอืยีห่ออืน่ๆเพือ่ทราบถงึพฤตกิรรม
และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือที่แตกตางกัน
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