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การวิจัยครัง้นี ้มีจุดมุ่งหมายเพื่อ  ศึกษาปัจจัยด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ที่ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
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400 คน ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัดี
มาก มีแรงจูงใจในการซือ้สมารต์โฟนโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ  และมีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟน โดยรวม
อยู่ในระดับมากที่สุด ส าหรบัผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน  มี
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สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
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This research aims to explore the demographic characteristics factors that affect 

behavior towards smartphone purchase via the AIS Online Store website, investigate the relationship 
between marketing mix factors and behavior towards smartphone purchase via the AIS Online Store 
website; and to examine the relationship between motivation factors and behavior of consumers in 
Bangkok towards smartphone purchase via the AIS Online Store website. The sample is 400 
consumers in Bangkok who had bought smartphones via the AIS Online Store website. The results 
showed that the overall opinion of the respondents towards the marketing mix is at a very good level, 
there overall motivation in purchasing smartphones is at the highest level, and the overall 
smartphone purchase behavior is also at the highest level. Regarding the results of the hypothesis 
test, it is found that consumers with different average monthly incomes have different behaviors in 
purchasing smartphones via the AIS Online Store website, the overall marketing mix, as well as each 
factor of the marketing mix, namely price, distribution channel, product, and promotion were 
correlated with the behavior in purchasing smartphones via the AIS Online Store website, and the 
overall motivation, as well as each aspect of motivation, namely, emotional and rational motivation, in 
purchasing smartphones were correlated with the behavior in purchasing smartphones via the AIS 
Online Store website. 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

  สมารต์โฟนเป็นอปุกรณ์สื่อสารที่ไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมากในปัจจุบนั เนื่องจากเป็น
เครื่องมือที่ใหค้วามสะดวกสบาย ลดขอ้จ ากดัในเรื่องเวลาและสถานที่ สามารถพกพาไดส้ะดวก มี
ประสิทธิภาพทั้งในด้านการติดต่อสื่อสาร การเข้าถึงอินเตอรเ์น็ต และสามารถดาวน์โหลด
แอพพลิเคชั่นต่างๆ ไดต้ามความตอ้งการของผูใ้ช ้เพราะมีเทคโนโลยีใหม่ๆ มีการพฒันาระบบ และ
ฟังกช์นัการท างานอย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบสนองความตอ้งการใชง้านที่หลากหลาย (พชันา สวุรรณ
แสน และคณะ, 2557) ทัง้ในดา้นการติดต่อสื่อสาร ดา้นความบนัเทิง ดา้นการสืบคน้ขอ้มูล ดา้น
เครือข่ายสงัคมออนไลน ์ดา้นกรณีฉุกเฉิน ดา้นการศึกษา และดา้นการอ านวยความสะดวก (พิชยา 
วฒันะนุกลู วาสนา ผิวขม และเปรม จนัทรส์ว่าง, 2560) ดงันัน้จึงถือไดว้่าสมารต์โฟนเป็นเครื่องมือ
ที่สอดคลอ้งกับวิถีชีวิต และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชม้ากที่สดุ จึงส่งผลใหต้ลาด
ของสมารต์โฟนเติบโตเพิ่มขึน้อย่างต่อเนื่อง โดย International Data Corporation (IDC) บริษัทที่
ปรกึษาและวิจยัขอ้มลูการตลาดชัน้น าระดับโลก ระบุว่ายอดจ าหน่ายสมารต์โฟนของประเทศไทย
ใน ปี  2564 มี จ า น ว น  2 0 .9  ล้ า น เค รื่ อ ง  ซึ่ ง เพิ่ ม ขึ ้ น จ า ก ปี ก่ อ น ถึ ง ร้ อ ย ล ะ  2 0 .9 
(TECHOFFSIDE.COM, 2022) ด้วยการเติบโตของตลาดสมารต์โฟนที่เพิ่มขึน้ ผู้วิจัยจึงสนใจ
ศึกษาพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนของผูบ้ริโภค ตลอดจนปัจจัยที่มีส่วนส าคัญในการซือ้สมารต์
โฟน 

  ปัจจัยทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด เป็นหนึ่งในปัจจัยส าคัญในการซือ้สินค้าของ
ผูบ้รโิภค โดยส่วนประสมทางการตลาดนัน้เป็นองคป์ระกอบของเครื่องมือทางการตลาดที่องคก์าร
จะต้องออกแบบและน าเสนอต่อกลุ่มลูกค้าอย่างเหมาะสม ประกอบด้วย 4 ปัจจัยได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑซ์ึ่งในที่นีห้มายถึงคณุลกัษณะของสมารต์โฟนที่จ  าหน่าย ซึ่งปัจจุบนัตลาดสมารต์โฟนมี
การแข่งขนัสงูอีกทัง้มีการพฒันาอย่างรวดเรว็ ทัง้ความสามารถในการใชง้าน ประสิทธิภาพ ความ
เสถียร ฟังกช์นัการใชง้านต่างๆ ซึ่งหากมีการพฒันาดา้นผลิตภณัฑท์ี่ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่ม
ลูกคา้ก็จะช่วยกระตุน้การเกิดพฤติกรรมการซือ้ได ้ถัดมาดา้นราคา เป็นตน้ทุนของลูกคา้ เพราะ
ลกูคา้จะพิจารณาเปรียบเทียบระหว่างคณุค่าของสินคา้กับราคาสินคา้นัน้ว่ามีความเหมาะสมกับ
หรือไม่ หากคณุค่าสงูกว่าราคาของสินคา้ ผูซ้ือ้รูส้กึว่าจะไดร้บัความคุม้ค่า ก็จะมีโอกาสใหผู้บ้ริโภค
เกิดการซือ้สินคา้นัน้ สว่นในดา้นช่องทางการจ าหน่าย เป็นช่องทางในการเขา้ถึงสินคา้เมื่อผูบ้ริโภค
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มีความตอ้งการ ซึ่งเมื่อมีช่องทางในการซือ้ไดส้ะดวกก็จะช่วยใหเ้กิดการซือ้ไดเ้ร็วขึน้ และสุดทา้ย
คือดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นกระบวนการติดต่อสื่อสารใหไ้ปยังตลาดเป้าหมาย เพื่อบอกให้
ผูบ้ริโภคทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ก าลังออกจ าหน่ายในตลาด โดยจะมีกลวิธีน าเสนอเพื่อชักชวนให้
ผูบ้ริโภคซือ้สินคา้ (นภัสนันท ์นาฏยปฏิรตัน์, 2563) จึงกล่าวไดว้่าเครื่องมือต่างๆ เหล่านี ้ลว้นมี
ความส าคัญต่อการเกิดพฤติกรรมการตอบสนองในการซือ้สินคา้ของผู้บริโภค ดังนั้นจึงมีความ
น่าสนใจที่จะน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไปใชใ้นการศึกษาพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนข
องผูบ้รโิภค 

  นอกจากปัจจยัที่กลา่วมาในขา้งตน้แลว้ ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ก็เป็นปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์
ต่อการโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรม โดยแรงจูงใจ แบ่งเป็น 2  ดา้น คือแรงจูงใจดา้นอารมณ ์
ซึ่งเป็นแรงจูงใจในการเลือกสินคา้ตามหลกัเกณฑค์วามรูส้ึกส่วนตัวหรือดลุยพินิจส่วนตัวค านึงถึง
อรรถประโยชนค์วามพึงพอใจสูงสดุ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความพึงพอใจนัน้ หรือกล่าวไดว้่า
ผูบ้ริโภคจะซือ้สินคา้ถา้หากสินคา้นั้นสามารถสรา้งความพึงพอใจได ้ส าหรบัอีกส่วนคือแรงจูงใจ
ดา้นเหตุผล เป็นแรงจูงใจที่เกิดจากการพินิจพิจารณาของผูซ้ือ้อย่างมีเหตุมีผลก่อนการซือ้สินคา้
หรือบริการนัน้ โดยผูซ้ือ้จะซือ้สินคา้โดยใชเ้หตุผลพิจารณาถึงประโยชนท์ี่จะไดร้บัและความคุม้ค่า
ในการซือ้ โดยทั้ง 2 ส่วนเป็นปัจจัยที่มีความเก่ียวข้องกับการเกิดพฤติกรรมการซือ้สินค้าของ
ผูบ้ริโภค เนื่องจากแรงจูงใจเป็นแรงขบัเคลื่อนที่ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง (จิรายุ จรสัสิริประภา, 2557) ดังนัน้การวิจัยในครัง้นีจ้ึงน าปัจจัยดา้นแรงจูงใจ
มาใชใ้นการศกึษา 

  จากเหตุผลที่กล่าวมาในข้างต้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจในการน าปัจจัยต่างๆ มาใช้ใน
การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาปัจจัยดา้นแรงจูงใจในการซือ้สมารต์โฟน ปัจจัยดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดในการซือ้สมารต์โฟน พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais 
Online Store ตลอดจนปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสมารต์โฟนของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมุ่งศึกษาจากกลุ่มผูบ้ริโภคที่ซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
เพื่อน าขอ้มลูและผลการวิจยัมาเป็นประโยชนแ์ละเป็นแนวทางส าหรบัผูท้ี่สนใจในการใชง้านเลือก
ซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์ไดน้ าไปวางแผนและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดใหม้ีประสิทธิภาพ
เพื่อสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างทั่วถึง 

 
 



  3 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
  การวิจยันีผู้ว้ิจยัไดม้ีการตัง้ความมุ่งหมายไวด้งัต่อไปนี ้
  1. เพื่อศึกษาทางด้านปัจจัยของลักษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ เพศ อาชีพ 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนและระดับการศึกษา ที่มีความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store 

  2. เพื่อศกึษาปัจจยัความสมัพนัธท์างดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย ราคา ผลิตภณัฑ ์การส่งเสรมิทางการตลาด ที่มีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

  3. เพื่อศึกษาปัจจยัความสมัพันธ์ดา้นแรงจูงใจของผูบ้ริโภคทางดา้นอารมณ์ ดา้นเหตุผล 
กบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
ความส าคัญของการวิจัย 

  1. เพื่อน าไปพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท  ให้สอดคล้องต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภค ที่เป็นกลุม่เปา้หมาย 

  2. เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาแรงจูงใจในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ของผูบ้รโิภค เพื่อน าไปสูพ่ฤติกรรมการซือ้ที่เพิ่มขึน้ในอนาคต 

  3. เพื่อน าขอ้มูลจากงานวิจัยไปต่อยอดในการวิเคราะหแ์ละพัฒนาองคก์ารในดา้นต่างๆ 
เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสงูสดุในการท างาน  
ขอบเขตของงานวิจัย 

  งานวิจยันีจ้ดัท าขึน้เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
ผูว้ิจัยจึงได้มีการก าหนดขอบเขตด้านประชากรกลุ่มตัวอย่างและตัวแปรที่น ามาใชใ้นการวิจัย 
ดงัต่อไปนี ้

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
  ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้การวิจัย 
  ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ในเขตกรุงเทพมหานคร ยงัไม่

ทราบจ านวนที่แน่นอน ใชว้ิธีการค านวน ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ค่าความผิดพลาดสงูสดุไม่เกิด 
5% ขนาดตวัอย่างที่น ามาใชใ้นการวิจยัครัง้นีคื้อทัง้หมด 385 ตวัอย่าง และไดม้ีการเพิ่มจ านวน 15 
ตวัอย่าง เพื่อป้องกนัความผิดพลาดของแบบสอบถาม ดงันัน้กลุม่ตวัอย่างที่น ามาใชใ้นการวิจยัใน
ครัง้นีคื้อทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 
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ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 
  1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 

1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
   1.1.1 เพศ 
   1.1.1.1 ชาย 
   1.1.1.2 หญิง 

   1.1.2 อาย ุ
   1.1.2.1 20 - 29 ปี 
   1.1.2.2 30 - 39 ปี 
   1.1.2.3 40 - 49 ปี 
   1.1.2.4 50 ปีขึน้ไป 

   1.1.3 ระดบัการศกึษา 
   1.1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
   1.1.3.2 ปรญิญาตร ี
   1.1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตรี 

   1.1.4 อาชีพ 
        1.1.4.1 นกัเรียน / นกัศกึษา 

   1.1.4.2 พนกังาน / ลกูจา้งบรษิัทเอกชน 
   1.1.4.3 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
   1.1.4.4 ธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ 
   1.1.4.5 อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ… 

    1.1.5 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
    1.1.5.1 นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
    1.1.5.2 10,001 – 20,000 บาท 
    1.1.5.3 20,001 – 30,000 บาท 
    1.1.5.4 30,001 – 40,000 บาท 
    1.1.5.5 มากกว่า 40,000 บาทขึน้ไป 
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1.2 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
   1.2.1 ราคา 
   1.2.2 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
   1.2.3 ผลิตภณัฑ ์
   1.2.4 การสง่เสรมิทางการตลาด 

1.3 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ 
   1.3.1 ดา้นอารมณ ์
   1.3.2 ดา้นเหตผุล 

  2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
นิยามศัพทเ์ฉพาะ 

  ในการวิจัยครัง้นีผู้ว้ิจยัไดก้ าหนดความหมายและขอบเขตของค าศพัทเ์พื่อใหผู้ท้ี่ศึกษาได้
เกิดความเขา้ใจไปในทิศทางเดียวกนัเพื่อง่ายต่อความเขา้ใจโดยมีนิยามค าศพัทเ์ฉพาะดงัต่อไปนี ้

  1. สมาร์ตโฟน (Smartphone) หมายถึง โทรศัพทเ์คลื่อนที่ที่มีความสามารถนอกเหนือ
เพิ่มเติมจากจากโทรศพัทม์ือถือเคลื่อนที่แบบทั่วไปที่ไดร้บัการพฒันาจากเทคโนโลยีต่างๆจนกลาย
มาเป็นสมารต์โฟน ที่มีฟังกช์ันการใชง้านที่มีความพิเศษมากขึน้ สามารถใชง้านอินเตอรเ์น็ตผ่าน
เครือข่าย 3G, 4G และ 5G รวมไปถึงการรองรับสัญญาณ อินเตอร์เน็ตผ่าน  WIFI ท าให้
โทรศัพทม์ือถือสามารถเขา้ใชง้านเว็บไซตต่์าง ๆ ไดม้ีความคลา้ยกบัคอมพิวเตอร ์จึงเป็นที่มาของ
ค าว่า “สมารต์โฟน” 

  2. ผู้บริโภค หมายถึง ประชากรเพศชายและเพศหญิง ที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร
และใชบ้รกิารสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais On line Store 

  3. ประชากรศาสตร์  หมายถึ ง  คุณ ลักษณ ะของผู้บ ริ โภคที่ อาศัยอยู่ ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

  4. ส่วนประสมทางการตลาด คือ เครื่องมือของการตลาดที่น ามาใช ้เพื่อท าใหก้ารตลาด
บรรลุเป้าหมาย และยังสามารถเพิ่มมูลค่าใหก้ับสินคา้ รวมทัง้ทางดา้นบริการ ประกอบไปดว้ย 4 
ปัจจยัหลกั 4P คือ ไดแ้ก่ 
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   4.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ลักษณะของสมารต์โฟนที่จ  าหน่ายบน
เว็บไซต ์Ais Online Store ซึ่งในที่นีอ้าจพิจารณาไดจ้ากเรื่องของคณุภาพ ประสิทธิภาพของสินคา้ 
การรบัประกนัและการใหข้อ้มลูรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้  

   4.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง สภาพแวดลอ้มในการจ าหน่าย
สมารต์โฟนบนเว็บไซต์ Ais Online Store โดยพิจารณาถึงความสามารถในการเข้าถึงเว็บไซต ์
ความน่าสนใจ ความเชื่อมั่น ความพรอ้มของระบบ และความสะดวกในการใชง้าน 

   4.3 ราคา (Price) หมายถึง ค่าใช้จ่ายที่ผู ้บริโภคจ่ายเพื่อซื ้อสมารต์โฟนบน
เว็บไซต ์Ais Online Store  

   4.4 การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การน าเสนอข้อมูล 
เนือ้หาต่างๆ เก่ียวกับสมารต์โฟน เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดร้บัทราบขอ้มูล โดยมุ่งหวงัในการโนม้นา้วให้
เกิดการซือ้สมารต์โฟนบนเว็บไซต ์Ais Online Store ซึ่งอาจใชก้ลยุทธ์ในการสื่อสารรูปแบบต่างๆ 
เพื่อสรา้งความสนใจแก่ผูบ้รโิภค เช่น การใหส้ว่นลด ของแถม หรือสิทธิพิเศษต่างๆ เป็นตน้ 

  5. แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลกัดนัใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมซือ้สมารต์โฟน ผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store ประกอบดว้ย 2 สว่นดงันี ้

   5.1 แรงจูงใจด้านอารมณ ์หมายถึง แรงจูงใจหรือความโนม้นา้วที่เกิดจากการ
ใชค้วามรูส้กึ หรือดลุยพินิจสว่นตวั ในการเลือกซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

   5.2 แรงจูงใจทางด้านเหตุผล หมายถึง แรงจูงใจที่ผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาอย่างมี
เหตผุลก่อนท่ีจะเลือกซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

  6. Ais Online Store หมายถึง เว็บไซตท์ี่ใชใ้นการสั่งซือ้สินคา้ออนไลนแ์ละผลิตภณัฑต่์าง 
ๆ จากเอไอเอส 
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กรอบแนวคิดในการท าวิจัย  
 

  กรอบแนวคิดในการท าวิจัยเรื่องแรงจูงใจและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีกรอบแนวความคิดความสัมพันธ์ ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม 
ดงัต่อไปนี ้

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านลักษณะทางประชากรศาสตร ์
-เพศ 

-อายุ 
-ระดบัการศกึษา 
-อาชีพ 

-รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน

เว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

-ราคา 
-ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

-ผลิตภณัฑ ์

-การสง่เสรมิการตลาด 

ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 

-ดา้นอารมณ ์

-ดา้นเหตผุล 
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สมมุติฐานในการวิจัย 
 

  1.  ผูบ้ริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ระดับการศึกษา เพศ อายุ อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื ้อสมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online 
แตกต่างกนั 

  2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย ราคา ผลิตภัณฑ์ และการ
ส่งเสริมทางการตลาด และช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

  3. แรงจูงใจของผูบ้ริโภคที่เลือกซือ้สมารต์โฟน ประกอบดว้ย ดา้นเหตผุลและดา้นอารมณ ์
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

 



 

บทที ่2  
เอกสารและงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

 
  การวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดท้ าการศึกษาและรวบรวมขอ้มลูทฤษฎีต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งในงานวิจยั

เรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทาง
ในการศกึษาและไดน้ าเสนอตามหวัขอ้ดงันี ้

  1. แนวคิดดา้นประชากรศาสตร ์
  2. แนวคิดและทฤษฎีดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
  3. ทฤษฎีแนวคิดทางดา้นแรงจงูใจ 
  4. ทฤษฎีและแนวคิดดา้นพฤติกรรมของผูบ้รโิภค 
  5. ขอ้มลูเก่ียวกบัเว็บไซต ์AIS Online Store  
  6. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

แนวคิดและทฤษฎีทางด้านประชากรศาสตร ์
 

  (สุวสา ชัยสุรตัน,์ 2543) ไดก้ล่าวเอาไวว้่า ประชากรศาสตร  ์หมายถึง ปัจจัยที่บ่งบอกถึง
ลักษณะของประชากรที่อยู่ในบุคคล ได้แก่ เพศ ครอบครวั อาชีพ การศึกษา รายได้ อายุ และ
ศาสนา  

  (ฉลองศรี พิมลสมพงศ,์ 2548) ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์คือ ครอบครวั  
ระดบัการศึกษา เพศ รายได ้อายุ อาชีพ สญัชาติ และเชือ้ชาติ โดย มีผลต่อปริมาณในการซือ้ของ
ผลิตภณัฑ ์

  (กรรณิการ ์เหมือนประเสริฐ, 2548) ไดม้ีการกล่าวเอาไวว้่า ภายในองคก์ร ประกอบไป
ดว้ยบุคลากรหลายระดับ โดยที่ลกัษณะของพฤติกรรมแต่ละบุคคลในการแสดงออกจะแตกต่าง 
เนื่องจากสาเหตุเกิดจากหลายปัจจัย ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รวมถึงระยะเวลาในการ
ปฏิบติังานภายในองคก์ร โดยลกัษณะของพฤติกรรมในการท างานของแต่ละบุคคล ดงันี ้ 

  1. อายุกบัการท างาน ในขณะที่อายมุากขึน้ผลงานของบุคคลนัน้ก็จะมีประสิทธิภาพลดลง
ไปด้วย บุคคลที่มีอายุมากกว่าคือบุคคลที่มีประสบการณ์ท างานสูง จะสามารถปฏิบัติงานให้
เกิดผลผลิตไดม้ากกว่า และบุคคลที่อายุมากกว่ากว่ามักจะท างานสถานที่เดิม ไม่โยกยา้ยสถานที่
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ท างานหรือไม่ลาออกจากงานไปท างานสถานที่อ่ืน โอกาสในเปลี่ยนงานมีค่อนขา้งนอ้ย เนื่องจาก
ผลตอบแทนที่ไดร้บัค่อนขา้งมากเพราะอายุการท างานที่นาน รวมถึงสวสัดิการต่าง ๆ ที่ไดร้บั จะ
เห็นไดว้่า พนกังานที่อายมุากขึน้มกัจะปฏิบติังานอย่างสม ่าเสมอ 

  2. เพศกบัการท างาน จากการศึกษาโดยทั่วไป แรงจูงใจและการปรบัตวัในสงัคม ระหว่าง
เพศหญิงและเพศชาย ไม่มีความแตกต่างกัน การศึกษาของนักจิตวิทยาพบว่า ไดก้ล่าวเอาไวว้่า
เพศหญิงมักจะมีลักษณะที่คล้อยตามมากกว่าเพศชาย แต่เพศชายมักจะมีความคาดหวังใน
ความส าเรจ็ของตนเองมากกว่าเพศหญิง แต่ในเรื่องของความพงึพอใจในการท างานไม่แตกต่างกนั 

  3. ความแตกต่างของทางเพศ มักจะท าให้แต่ละบุคคลมีพฤติกรรมการติดต่อสื่อสารที่
ต่างกนั เช่น เพศหญิงมกัจะมีความตอ้งการในการรบัข่าวสารมากกว่าเพศชาย ดงันัน้เพศชายและ
เพศหญิงมีความแตกต่างกนัในเรื่องของค่านิยม ความคิด และประชากรศาสตร ์ทัง้นีเ้พราะสงัคม
และวฒันธรรม มีการก าหนดกิจกรรมและบทบาททัง้สองเพศแตกต่างกนั 

  4. อายุเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลใหค้นเกิดความแตกต่างกัน เช่น ในเรื่องของพฤติกรรม
และความคิดของคนที่อายุนอ้ยกว่ามักจะมีความคิดแบบเสรีนิยม มักจะยึดถืออดุมการณแ์ละจะ
มองโลกในแง่ดีกว่าคนที่มีอายุมาก แต่ในขณะเดียวกนั คนที่อายุมากกว่า มักจะมีความคิดที่เป็น
แบบอนรุกัษ์นิยม จะยดึถือการปฏิบติั และมีความระมดัระวงั และมองโลกในแง่รา้ยมากกว่าคนที่มี
อายุนอ้ยกว่า เนื่องจากมีประสบการณช์ีวิตที่แตกต่างกนั มีลกัษณะการใชส้ื่อแตกต่างกนั อาทิเช่น
คนที่มีอายมุากกว่ามกัจะใชส้ื่อเพื่อแสวงหาข่าวสารมากกว่าใชส้ื่อในการหาความบนัเทิง 

  5. การศึกษาเป็นปัจจยัที่ท าใหค้นมีค่านิยม ทศันคติ ความคิด และมีพฤติกรรมที่แตกต่าง
กนั คนที่มีระดบัการศึกษาระดบัสูงมกัจะไดเ้ปรียบมากกว่า เพราะคนที่มีการศึกษาอยู่ในระดบัสูง
มกัจะเป็นผูม้ีความสามารถในการเขา้ใจในการรบัสารไดเ้ป็นอย่าง 

  6. สถานะภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึงสถานภาพทางสงัคม รายได้ และอาชีพ
ของบคุค เนื่องจากแต่ละบคุคลมกัจะมีทศันคติ เปา้หมายและค่านิยมที่ต่างกนั 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

  ส่วนประสมทางการตลาด คือ เปรียบเสมือนองคป์ระกอบที่ส  าคญัในการด าเนินงาน เป็น
ปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได ้การวงกลยุทธ์ทางการตลาดที่ดี ธุรกิจจะตอ้งมีการสรา้งส่วน
ประสมทางการตลาดที่เหมาะสม (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2541) 

  ส่วนประสมทางการตลาดที่ดี จะประกอบด้วยการจัดจ าหน่าย ผลิตภัณฑ์ การก าหนด
ราคาและการสง่เสรมิการตลาด หรือที่เรียกไดอี้กอย่างหนึ่งว่า 4’Ps โดยที่ส่วนประกอบทัง้ 4 อย่าง
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นี ้ทุกตัวจะมีความเก่ียวขอ้งกัน โดยที่แต่ละ P จะมีล าดบัความส าคัญที่เท่ากนั ทัง้นีก้็จะขึน้อยู่กับ
ผู้บริหารทางการตลาดแต่ละคนด้วยว่าจะใช้กลยุทธ์ โดยให้ความส าคัญที่  P ตัวใดมากกว่า 
เพื่ อที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและเป้าหมายทางด้านการตลาด 
(GreedisGoods, 2562) 

  1. ผลิตภัณฑ ์(Product) เนื่องจากธุรกิจจะตอ้งมีสิ่งที่น ามาเสนอขายก่อนเป็นอนัดบัแรก 
ผลิตภณัฑจ์ึงเป็นปัจจัยแรกที่แสดงใหเ้ห็นถึงความพรอ้มในการท าธุรกิจ ดงันัน้การศึกษาเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ ์นักการตลาดมักเลือกที่จะศึกษาผลิตภัณฑเ์บ็ดเสร็จ คือ การเสนอขายสินคา้บวกกับ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและค านึงผลประโยชนท์ี่ผูบ้ริโภคควรจะไดร้บัจากการซือ้สินคา้ใหม้าก
ที่สดุ ผูบ้รหิารทางการตลาดจ าเป็นตอ้งมีการปรบัปรุงสินคา้ที่ผลิตขึน้มา เพื่อที่จะตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคใหต้รงตามกลุ่มเป้าหมาย โดยการเนน้การท าธุรกิจแบบสรา้งความพึงพอใจ
ให้กับผู้บริโภคเป็นหลัก และจะต้องให้ความส าคัญกับความต้องการของผู้บริโภค โดยการที่
ท าการศกึษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัการแกไ้ขปัญหาต่างๆ ที่ครอบคลมุถึงการเลือกผลิตภณัฑ ์
การเพิ่มและการลดชนิดของสินคา้ และควรศึกษาลกัษณะของผลิตภณัฑใ์นเรื่องของคณุภาพและ
ประสิทธิภาพของสินค้า การให้บริการหลังการขายรวมถึงการรบัประกัน และจะต้องดูด้วยว่า
ผลิตภณัฑท์ี่ผลิตออกมาสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ในกลุม่ใด 

  2. การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) การที่ท าใหผู้บ้ริโภคทราบที่แหล่งที่มาหรือ
แหลง่ซือ้ขาย ท าใหต้อบสนองความตอ้งการต่อผูบ้รโิภคไดท้นัทีเมื่อผูบ้รโิภคเกิดความตอ้งการ ตอ้ง
ศึกษาว่าใครจะเป็นผูเ้สนอขายสินคา้ ที่ไหน เมื่อไหร่ อย่างไร การจัดจ าหน่ายแบบออนไลน ์คือ 
การน าสินคา้ไปวางขายผ่านช่องทางต่าง ๆ บนอินเตอรเ์น็ต โดยมีอินเตอรเ์น็ตเป็นสื่อกลางในการ
ติดต่อสื่อสารระหว่างผูจ้ัดจ าหน่ายกับผูบ้ริโภค อาทิเช่น การขายผ่านช่องทางเว็บไซต ์หรือ การ
ขายผ่าน Social Media  2 ช่องทางนี ้เป็นวิธีการยอดฮิตของการขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน ์
ไม่ว่าจะเป็นการน าสินคา้ไปวางขายบนเว็บไซตข์องตนเอง หรือการขายบน Marketplace ต่าง ๆ 
เพราะการขายสินคา้บนช่องทางออนไลน ์ช่วยท าใหผู้จ้ดัจ าหน่ายลดตน้ทนุในการลงทนุ และอีกทัง้
ยังสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างทั่ วถึงและเป็นจ านวนมาก เพราะในปัจจุบันมีผู้ใช้งาน
อินเตอรเ์น็ตและ Social Media  มากเพิ่มขึน้ทุกวัน อีกทั้งยังมีช่องทางในการโปรโมทสินคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลนใ์หเ้ป็นที่รูจ้ักไดห้ลากหลายช่องทาง และยงัสามารถท าการขายสินคา้ไดทุ้กทีทุก
เวลา 

  3. การก าหนดราคา (Price) การก าหนดราคาเป็นสิ่งส าคญัในการด าเนินธุรกิจหลงัจาก
ที่ไดม้ีการพฒันาผลิตภัณฑ ์การก าหนดราคาควรมีการก าหนดราคาที่เหมาะสม  โดยที่จะตอ้งท า
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การตั้งเป้าหมายก่อนว่าจะท าการตั้งราคาอย่างไรให้ได้ก าไร หรือท าการขยายส่วนของตลาด 
จะตอ้งใชก้ลยทุธใ์นการตัง้ราคาเพื่อใหเ้กิดการยอมรบัของกลุม่เปา้หมายและไดร้บัการยอมรบัจาก
ตลาด เพื่อที่จะสามารถสูก้บัคู่แข่งได ้กลยุทธด์า้นราคาจึงเป็นเคร่ืองมือที่สามารถน ามาใชไ้ดใ้นการ
ก าหนดกลยทุธท์างการตลาด อีกทัง้ยงัไดผ้ลเร็วกว่าปัจจยัอ่ืน อาทิเช่น การลดราคาของสินคา้ หรือ
การก าหนดราคาสินค้าที่พิเศษให้มีราคาสูงกว่าสินค้าตัวอ่ืน ๆ เพื่อเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้า ใช้
หลกัการทางดา้นจิตวิทยามาช่วยในการส่งเสรมิเก่ียวกบัการตัง้ราคาของสินคา้ เช่น การสว่นลดใน
การใชเ้งินสด จะตอ้งค านึงถึงกฎและขอ้บงัคบัของทางดา้นกฎหมาย ที่อาจจะส่งผลกระทบในดา้น
ของราคาและมลูค่าของผลิตภณัฑว์่ามีความเหมาะสมกนัหรือไม่ 

  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  อีกหนึ่งวิธีการที่จะบอกให้ผู้บริโภคทราบ
เก่ียวกบัผลิตภัณฑท์ี่ก าลงัมีการเสนอขาย เป็นการศึกษาที่เก่ียวกับกระบวนการสื่อสารการติดต่อ
ไปยังเป้าหมาย เพื่อบอกใหผู้บ้ริโภคทราบว่ามีผลิตภัณฑก์ าลงัออกจ าหน่ายในตลาด เพื่อชกัชวน
ใหผู้บ้ริโภคซือ้สินคา้ การส่งเสริมทางการตลาดที่ดี จ าเป็นที่จะตอ้งมีกระบวนในการติดต่อสื่อสาร 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้ใจถึงความสมัพันธ์ระหว่างผูร้บัและผูส้่ง เครื่องมือส าคญัที่จะน ามาใชม้ีอยู่
ทัง้หมด 4 ชนิดดว้ยกนั หรือ ที่เรียกว่าสว่นผสมทางการตลาด ไดแ้ก่  

   4.1 การขายโดยพนักงาน เป็นวิธีการน าเสนอขายสินค้าแบบที่ จะต้อง
เผชิญหนา้กนั จะตอ้งพบกบัผูซ้ือ้โดยตรงเพื่อน าเสนอขายสินคา้ การส่งเสริมทางการตลาดโดยใช้
วิธีนีจ้ึงเป็นวิธีที่ดีที่สดุ แต่อาจจะสง่ผลท าใหม้ค่ีาใชจ้่ายที่ค่อนขา้งสงู 

   4.2 การโฆษณา คือ การใชส้ื่อโฆษณาในการเขา้ถึงกลุ่มของผูบ้ริโภค เช่น การ
ใชส้ื่อทางโทรทัศน ์นิตยสาร การโฆษณาตามป้ายโฆษณาหรือการใชส้ื่อทางอินเตอรเ์น็ต เพราะ
การการเขา้ถึงผูบ้รโิภคกลุม่ใหญ่ไดง้่ายกว่าการใชบุ้คคลในการเสนอขาย 

   4.3 การส่งเสริมการขาย หมายถึงการขายสินคา้โดยการโฆษณา เป็นวิธีการ
ส่งเสริมการขายที่จะช่วยใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการซือ้สินคา้ โดยการจัดท าในรูปแบบ
การแสดงสินคา้ อาทิเช่น การแจกของแถม การแจกคปูองสว่นลด เพื่อแลกซือ้สินคา้ 

   4.4 การเผยแพร่ ในปัจจบุนัธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้นน้แต่การหาก าไรเ แต่ยงัมีการ
สรา้งชื่อเสียงของกิจการในปัจจุบนัโดยการใชเ้งินจ านวนมากเพื่อสรา้งภาพลกัษณข์องกิจการ โดย
เนน้ที่วตัถุประสงคข์องการบริการเป็นหลกั เนื่องจากในปัจจุบนัความอยู่รอดขององคก์รขึน้อยู่กับ
การไดร้บัการยอมรบัของผูบ้รโิภคในยุคปัจจบุนั 

   4.5 กระบวนการ คือ การวางแผนกลยุทธ์ที่ส  าคัญส าหรับการบริการ เช่น 
คณุภาพในการบริการและเวลาที่รวดเร็ว การบริการที่ดีจะตอ้งมีความรวดเร็วและสามารถส่งมอบ
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สินค้าที่มีคุณภาพให้ถึงมือผู้บริโภค ระบบการปฏิบัติการจะที่ดีจะต้องมีความง่ายและสะดวก 
เพื่อที่จะใหพ้นักงานไม่เกิดความสบัสนในการใชง้านและสามารถท างานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
และไดง้านที่มีคณุภาพเพื่อสง่มอบใหก้บัผูบ้รโิภค 

 
ทฤษฎีแนวคิดทางด้านแรงจูงใจ 
 

  (สเุทพ, 2541)ไดส้รุปเอาไวว้่าสิ่งจงูใจที่ใชเ้ป็นเครื่องมือกระตุน้ใหบ้คุคลเกิดความพึงพอใจ
มีอยู่ดว้ยกนัทัง้หมด 4 ประการ คือ  

  1. สิ่งจูงใจที่เป็นวตัถุ (material inducement) อาทิเช่น เงิน สิ่งของ หรือสภาวะทางกายที่
ใหแ้ก่ผูป้ระกอบกิจกรรมต่างๆ 

  2. สภาพทางกายที่พึงปรารถนา (desirable physical condition) คือ สิ่งแวดลอ้มในการ
ประกอบกิจกรรมต่างๆ ซึ่งเป็นสิ่งส าคญัอย่างหนึ่งอนัก่อใหเ้กิดความสขุทางกาย 

  3. ผลประโยชน์ทางอุดมคติ (ideal benefaction) คือ สิ่งต่างๆที่สามารถตอบสนองกับ
ความตอ้งการของบคุคลได ้

  4. ผลประโยชนท์างสงัคม (association attractiveness) หมายถึง ความสมัพนัธก์บัผูร้ว่ม
กิจกรรม ที่จะท าใหเ้กิดความผูกพัน เกิดความพึงพอใจ และสภาพการร่วมกัน อันเป็นความพึง
พอใจของบุคคลในดา้นสงัคมหรือความมั่นคงในสงัคม ซึ่งจะท าใหรู้ส้ึกมีหลกัประกันและมีความ
มั่นคงในการประกอบกิจกรรม 

  (Kotler, 2002)พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึน้ได้ต้องมีสิ่งจูงใจ (motive) หรือแรงขับดัน 
(drive) เป็นความตอ้งการที่กดดนัจนมากพอที่จะจงูใจใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง  ซึ่งความตอ้งการของแต่ละคนไม่เหมือนกนั  ความตอ้งการบางอย่างเป็นความ
ตอ้งการทางชีววิทยา (biological) เกิดขึน้จากสภาวะตึงเครียด เช่น ความหิว เป็นความตอ้งการ
ทางจิตวิทยา (psychological) เกิดความตอ้งการการยอมรบั (recognition) การยกย่อง (esteem) 
หรือการเป็นเจา้ของทรพัยส์ิน (belonging) ความตอ้งการส่วนใหญ่อาจไม่มากพอที่จะจูงใจให้
บุคคลกระท าในช่วงเวลานัน้ ความตอ้งการกลายเป็นสิ่งจูงใจ เมื่อไดร้บัการกระตุน้อย่างเพียงพอ
จนเกิดความตงึเครียด 

  (ไมเคิลคอมแจน, 1996) ไดอ้ธิบายว่า การจูงใจเป็นสภาวะของการเพิ่มพฤติกรรมในการ
กระท ากิจกรรมของแต่ละบุคคล โดยที่บุคคลนั้นจงใจที่จะกระท าพฤติกรรมนั้นเพื่อให้บรรลุ
เปา้หมายที่ตนเองตอ้งการ 
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  (แอนนิตา้ อี วูลฟอลค์, 1995)ไดก้ล่าวไวว้่า การจูงใจเป็นสภาวะภายในของบุคคล ที่ถูก
กระตุน้ใหก้ระท าพฤติกรรมอย่างมีทิศทางและต่อเนื่อง 

  (ณัฏฐ์พชัร ์ลาภบ ารุงวงศ์, 2562) ไดก้ล่าวเอาไวว้่า แรงจูงใจ หมายถึงสภาวะที่อยู่ภายใน
ตวั ที่เป็นพลงัท าใหร้า่งกายมีการเคลื่อนไหวเป้าหมายไปในทิศทางที่ไดเ้ลือกเอาไวแ้ลว้ มกัจะเป็น
เปา้หมายที่อยู่ในสภาวะสิ่งแวดลอ้ม 

  (ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2551) ได้ให้ความหมายแรงจูงใจว่าหมายถึง กระบวนการที่
ร่างกายและจิตใจถูกกระตุ้นจากสิ่งเร้าให้เกิดการแสดงออกของพฤติกรรม เพื่อที่จะบรรล ุ
จดุมุ่งหมายของเปา้หมายที่ตอ้งการ  

 
ลักษณะของแรงจูงใจ 

  (เพลินพิศ  วิบูลยก์ุล, 2558)แรงจูงใจมี 2 ลักษณะดังนี ้แรงจูงใจภายใน และ แรงจูงใจ
ภายนอก แรงจูงมีหลายรูปแบบ เกิดจากความตอ้งการ ยกตัวอย่างเช่น หากตอ้งการความส าเร็จ 
ตอ้งการเงิน ตอ้งการค าชมเชย ตอ้งการอ านาจ  

 
แรงจูงใจภายใน 

  แรงจูงใจภายในเป็นแรงผลักดันที่เกิดขึน้ตัวบุคคล ซึ่งอาจเกิดขึน้ได้จากความคิดเห็น 
ความสนใจ  ความพึงพอใจ ความตัง้ใจ การมองเห็นคณุค่าของตนเองหรือความตอ้งการทีมีต่อสิ่ง
รอบตวั ส่งต่างๆเหลา่นี ้ลว้นแลว้แต่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม เช่น บุคคลที่เห็นคณุค่าของงาน บุคคล
ที่มองว่าองคก์รคือสถานที่ใหช้ีวิตแก่ตนเอง บุคคลนัน้ก็จะจงรกัภกัดีต่อองคก์รของเขา รวมทัง้การ
กระท าต่าง ๆ ที่จะท าใหอ้งคก์รเจริญก้าวหน้า หรือในกรณีที่บา้นเมืองประสบปัญหาเศรษฐกิจ 
ในช่วงเวลาของเศรษฐกิจที่ก าลงัย ่าแย่  องคก์รจ านวนมากตกอยู่ในสภาวะขาดทนุ ไม่สามารถจ่าย
ค่าตอบแทนได ้แต่ความผูกพันธ์ที่มีต่อองค์กร การรูส้ึกเห็นอกเห็นใจกันและกัน ทุกคนภายใน
องคก์รต่างร่วมมือกันในการท าใหอ้งคก์รอยู่รอดและไดไ้ปต่อในอนาคต เพียงเพื่อใหม้ีรายไดเ้พื่อ
ดแูลทุกคนภายในบรษิัท ในสภาวะดงักล่าวดงัต่อไปนีจ้ะเห็นว่าพนักงานหลายคนเลือกที่จะไม่ทิง้
เจ้านาย ไม่ทิง้องค์กร อีกยังทั้งเต็มใจที่จะช่วยเหลือองค์กรให้องค์กรได้ไปต่อ หากการกระท า
ดังกล่าวเกิดขึน้ได้จากความรูส้ึกที่ดีต่อองค์กร ก็สามารถกล่าวได้ว่าเป็นพฤติกรรมที่เกิดจาก
แรงจงูใจภายใน  
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แรงจูงใจภายนอก 
  แรงจูงใจภายนอก เป็นแรงผลกัดนัภายนอกของตวับุคคล ที่เขา้มากระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรม 

ยกตัวอย่างเช่น การที่ไดร้บัรางวัล การไดร้บัชื่อเสียง  การไดร้บัค าชม หรือการไดร้บัการยอมรบั 
การไดร้บัการยกย่อง เฉพาะในกรณีที่ตอ้งการสิ่งที่ตนเองตอ้งการเท่านัน้ เช่น หากตอ้งการรางวัล 
บคุคลนัน้ก็จะท าทกุวิถีทางเพื่อใหต้นเองไดร้บัรางวลัหรือไดร้บัสิ่งที่ตนเองตอ้งการ  

 
ความส าคัญของการจูงใจ 

  การจงูใจมีอิทธิผลต่อผลผลิต อาทิเช่นการท่ีผลิตผลของงานจะมีคณุภาพดี หรือผลผลิตจะ
มีปริมาณมากนอ้ยเพียงใดขึน้อยู่กับการจูงใจในการท างาน ดงันัน้หัวหนา้งานจึงมีความจ าเป็นที่
จะต้องท าความเข้าใจก่อนว่าอะไรคือแรงจูงใจ ที่จะท าให้พนักงานท างานไดอ้ย่างเต็มที่และมี
ประสิทธิภาพ ไม่ใช่เรื่องง่ายในการที่จะสามารถจูงใจพนกังานได ้เพราะพนกังานตอบสนองต่องาน
และวิธีท างานขององคก์รแตกต่างกันการจูงใจพนักงานจึงมีความส าคัญอย่างยิ่งในการท างาน 
ดงันัน้สามารถสรุปความส าคญัของการจงูใจในการท างานไดด้งัต่อไป 

  1. พลัง เป็นแรงขบัเคลื่อนที่ส  าคญัต่อการท างาน หากใครมีแรงจูงใจในการท างานที่สงู ก็
จะส่งผลท าใหม้ีความขยันขันแข็ง มีความกระตือรือรน้ก็ส่งผลใหท้ างานส าเร็จ แต่จะตรงขา้มกับ
บคุคลที่ท างานเพียงเพื่อใหผ้่านไปวนั ๆ 

  2. ความพยายาม ปัจจัยที่ท าใหบุ้คคลมีความอดทน บากบั่น คือการหาวิธีการต่างๆใน
การน าความรูแ้ละความสามารถของตนเองมาใชใ้หเ้กิดประโยชน์ต่องานและคิดค้นหาวิธีการ
ปรบัปรุงแกไ้ขและพฒันาใหดี้ขึน้ รวมทัง้มีการพฒันาตนเองอยู่เสมอ 

  3. การเปล่ียนแปลง รูปแบบของการท างานหรือวิธีท างานในบางครัง้ สง่ผลท าใหเ้กิดการ
คน้พบช่องทางการท างานที่ดีกว่าหรือประสบผลส าเร็จไดม้ากกว่า นกัจิตวิทยาบางคนมีความเชื่อ
ว่าการเปลี่ยนแปลงเป็นเครื่องหมายของความเจรญิกา้วหนา้ของบุคคล แสดงใหเ้ห็นว่าบุคคลจะมี
การแสวงหาการเรียนรูส้ิ่งใหม่ๆอยู่เสมอ ท าใหช้ีวิตบุคคลที่มีแรงจูงใจในการท างานสงู เมื่อมีความ
ดิน้รนเพื่อที่จะบรรลุวัตถุประสงคใ์ดๆ หากไม่ส  าเร็จบุคคลนัน้ก็มักพยายามคิดคน้หาสิ่งผิดพลาด
และพยายามแกไ้ขใหดี้ขึน้ ซึ่งท าใหเ้กิดการเปลี่ยนแปลงการท างานจนในที่สดุท าใหค้น้พบแนวทาง
ที่เหมาะสม 

  4. บุคคลใดที่มีแรงจูงใจในการท างานจะเป็นบุคคลที่มีความมุ่งมั่นในท างานท าใหเ้กิด
ความเจริญกา้วหนา้ การมุ่งมั่นท างานที่ตนมีหนา้ที่ ในการรบัผิดชอบส่งผลท าใหเ้จริญกา้วหนา้ได้
นัน้จะเห็นไดว้่าบุคคลผูน้ัน้มีจรรยาบรรณในการท างาน (work ethics) และผูม้ีจรรยาบรรณในการ
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ท างานจะเป็นบุคคลที่มีความรบัผิดชอบ มีความมั่นคงในหนา้ที่ มีวินัยในการท างาน ซึ่งลกัษณะ
ดงักลา่วแสดงใหเ้ห็นถึงความสมบรูณแ์บบ 

 
ธรรมชาติของแรงจูงใจ 

  1. แรงจูงใจมีพื ้นฐานมาจากความต้องการ (needs) หรือที่เรียกว่าสภาพที่บุคคลขาด
สมดลุ จนส่งผลท าใหเ้กิดแรงผลกัดนัใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมเพื่อสรา้งสมดลุใหต้วัเอง บุคลคลที่
เกิดความต้องการทางด้านความรกัหรือความสนใจจากผู้อ่ืนอยู่เสมอ บุคคลนั้นจะกระท าการ
บางอย่าง เพื่อใหไ้ดร้บัความรกัความสนใจ ความตอ้งการมีอิทธิพลมากต่อพฤติกรรม หรือกลา่วได้
ว่าสิ่งที่กระตุน้ ใหบ้คุคล แสดงพฤติกรรม เพื่อบรรลจุุดหมายปลายทางที่ตอ้งการ สว่นใหญ่เกิดจาก
ความตอ้งการของบคุคล ความตอ้งการในคนเรามีหลายประเภท นกัจิตวิทยาแต่ละท่าน จะอธิบาย
เรื่อง ความตอ้งการในรูปแบบต่างๆ กัน แต่โดยทั่วไปแลว้ เราอาจแบ่งความตอ้งการพืน้ฐานของ
มนษุยไ์ดเ้ป็น 2 ประเภท ดงัต่อไปนี(้วีระกิตติ ์ทิพยจนัทร,์ 2554) 

   1.1 ความต้องการทางกาย (Physical Needs) เป็นความต้องการที่เกิดจาก
ธรรมชาติของร่างกาย ความตอ้งการทางกายท าใหเ้กิดแรงจูงใจ ส่งผลท าใหบุ้คคลกระท าสิ่งนั้น
เพื่อสนองความตอ้งการ สามารถเรียกแรงจูงใจที่เกิดจากความตอ้งการทางกายนีว้่า แรงจูงใจทาง
ชีวะภาพ หรือทางสรีระ (biological motives)  

   1.2 ความต้องการทางสังคม หรือ ความต้องการทางจิตใจ (Social or 
Psychological Needs) เป็นความต้องการที่เกิดจากการเรียนรูท้างสังคม การเป็นที่ยอมรบัใน
สงัคม หือการตอ้งการอิสระภาพ ตอ้งการความส าเร็จ ในชีวิต ความตอ้งการดงักล่าวนี ้ เป็นเหตใุห้
มนุษย์เลือกที่จะแสดงพฤติกรรมเพื่อพาตัวเองไปสู่เป้าหมาย เพื่อให้ได้มาซึ่งความต้องการดัง
กลา่วคือการท าใหเ้กิดแรงจงูใจที่เรียกว่า แรงจงูใจทางสงัคม (Social Motives) 

  2. แรงขับ (drives) คือ ความต้องการของทางกายที่เกิดขึน้จากตัวบุคคล เมื่อมีความ
ตอ้งการเกิดขึน้ สง่ผลใหเ้กิดพฤติกรรมที่เรียกว่า แรงขบัภายนอก ในทางจิตวิทยา แรงขบั หมายถึง 
สภาพทางจิตวิทยาที่ส่งผลสืบเนื่องมาจากความต้องการทางกาย อาทิเช่น ความหิว ท าให้เกิด
สภาพทางจิตวิทยาคือ ท าใหเ้กิดภาะวะใจสั่น หงดุหงิด หรืออารมณเ์สีย ส่งผลท าใหเ้กิดผลกระทบ
ที่ตามมา ท าใหเ้กิดผลเสียต่าง ๆ เกิดขึน้อย่างไม่ไดต้ัง้ใจ หากไม่สามารถควบคมุตนเองได ้

  3. ส่ิงล่อใจ (incentives) เป็นสิ่งที่สามารถชักน าบุคคลใหก้ระท าการอย่างใดอย่างหนึ่ง
ไปสูจ่ดุมุ่งหมายที่ตัง้เอาไวไ้ดส้  าเรจ็ หรือที่เรียกว่าแรงจงูใจภายนอก อาทิเช่น การชกัจงูใหพ้นกังาน
มาท างานเชา้ เขา้งานตรงต่อเวลา ไม่เขา้งานสาย ไม่ลางานบ่อย ไม่ขาดงานประจ า หรือไม่มา
ท างานชา้เกินเวลาที่ก าหนดในการเขา้งาน โดยการใหเ้บีย้ขยันพิเศษในการท างานกับพนักงาน
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ที่มาท างานตรงต่อเวลา ไม่ขาดงาน ไม่ลางาน และไม่เขา้งานสายเกินเวลาท างาน รวมทัง้การยก
ย่องพนกังาน ที่ท าผลงานใหก้บัองคก์ร โดยการจดัสรรรางวลัใหก้บัพนกังาน การคดัเลือกพนกังาน
ที่ท างานดีหรือบุคคลดีเด่นประจ าปีเพื่อมอบรางวัลใหก้ับพนักงาน เช่นการมอบโล่รางวัลใหก้ับ
พนักงาน ที่มีผลงานยอดเยี่ยมในรอบปี เพื่อเป็นตัวอย่างใหก้ับพนักงานท่านอ่ืน ๆ ในบริษัทและ
เป็นก าลงัใจใหก้บัพนกังานที่ท าความดีต่อไป  

  4. การตื่นตัว เป็นสภาวะของบุคคลที่จะแสดงพฤติกรรมทางดา้นสมองและร่างกาย การ
คิด การเคลื่อนไหวต่าง ๆ อาทิเช่น นักกีฬาที่มีการอุ่นเครื่องก่อนเพื่อเตรียมความพรอ้มที่จะลง
แข่งขัน พนักงานบริการที่เตรียมความพรอ้มก่อนที่จะเข้ารบับริการจากลูกคา้ หากบุคลากรใน
องคก์รมีความพรอ้มและมีการต่ืนตวัในการท างานอยู่ตลอดเวลา ย่อมส่งผลใหก้ารท างานดีขึน้ แต่
อย่างไรก็ตาม จากการศึกษาธรรมชาติของพฤติกรรมมนุษยพ์บว่า การต่ืนตัวมี 3 ระดับ คือ การ
ต่ืนตัวระดับสูง การต่ืนตัวระดับกลางและการต่ืนตัวระดับต ่าและระดับที่นักจิตวิทยาคน้พบว่าดี
ที่สุดไดแ้ก่ การต่ืนตัวระดับกลาง ซึ่งถา้หากเป็นการต่ืนตัวระดับสูง จะต่ืนตัวมากไปจนกลายเป็น
ต่ืนตกใจหรือต่ืนเตน้ ส่งผลใหข้าดสมาธิในการท างาน แต่ถา้หากมีความต่ืนตวัในระดบัต ่าก็มกัจะ
สง่ผลใหก้ารท างานเกิดความลา่ชา้ ประสิทธิภาพในการท างานลดลง  

  5. การคาดหวัง  คือการพยากรณ์ล่วงหน้าเก่ียวกับสิ่งที่ก าลังจะเกิดขึน้ การที่คนงาน
คาดหวังว่าว่าจะได้รบัโบนัสตามที่ตนเองคาดหวัง การคาดหวังดังกล่าวนี ้ ส่งผลให้พนักงาน 
ดงักล่าว กระปรีก้ระเปลา่ บางคนก็อาจจะสมหวงั และมีอีหลายคนที่ผิดหวงั ในชีวิตจรงิ ของคนเรา
โดยทั่วไป สิ่งที่คาดหวงักบัเรื่องที่เกิดขึน้ มกัจะไม่ตรงกนัเสมอไป ช่วงห่างระหว่างสิ่งที่คาดหวงักบั
สิ่งที่เกิดขึน้จริง ถา้ห่างกนัมาก ก็อาจท าใหค้นงานคบัขอ้งใจ และ เกิดปัญหา ขดัแยง้อ่ืนๆ ตามมา 
เจา้ของกิจการ หรือผูบ้ริหารงาน จึงควรระวังในเรื่องดังกล่าว ที่จะตอ้งมีการสื่อสาร สรา้งความ
เขา้ใจ ที่ถูกตอ้งในกนัและกัน การสรา้งความหวงั หรือ การปล่อยใหพ้นักงาน คาดหวงัลมๆ แลง้ๆ 
โดยที่สภาพความเป็นจริง ท าไม่ได ้อาจจะก่อให ้เกิดปัญหายุ่งยากที่คาดไม่ถึง ในเวลาต่อไป ดัง
ตวัอย่างที่เห็นไดจ้าก การที่กลุ่มคนงานของบริษัทใหญ่บางแห่ง รวมตัวกนั ต่อตา้น ผูบ้ริหาร และ 
เผาโรงงาน เนื่องมาจาก ไม่พอใจที่ไม่ไดโ้บนัสประจ าปีตามที่คาดหวังไวว้่าควรจะไดก้ารคาดหวัง
จึงก่อใหเ้กิดแรงผลกัดนั หรืออาจจะเป็นแรงจูงใจที่ส  าคญัต่อพฤติกรรมอีกส่วนหนึ่งของคนภายใน
องคก์ร หากไดม้ีการกระตุน้ใหพ้นักงานท างานโดยมีการวางแผนและมีเป้าหมาย มีการตัง้ระดับ
ของผลงานตามที่ควรจะเป็น อาจจะเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ช่วยยกระดับมาตราฐานของผลงานของ
พนกังานใหม้ีผลงานที่ดีขึน้ 
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รูปแบบของแรงจูงใจ 
  รูปแบบของแรงจูงใจแต่ละบุคคลมีรูปแบบแรงจูงใจที่แตกต่างกัน นักจิตวิทยาได้แบ่ง

รูปแบบแรงจงูใจของมนษุยอ์อกเป็นหลายรูปแบบที่ส  าคญัดงัต่อไปนี ้
  1. แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ (Achievement Motive) คือ แรงจูงใจที่ เป็นแรงขับให้บุคคล

พยายามที่จะประกอบพฤติกรรม ที่ไดต้ามมาตรฐานที่ตนเองมีการตั้งเป้าหมายเอาไวบุ้คคลที่มี
แรงจูงใจใฝ่สมัฤทธิ์จะไม่ท างานเพราะหวงัผลแต่ท าเพื่อท่ีจะประสบความส าเรจ็ตามวตัถุประสงค์
ท่ีตัง้ไว ้แรงจงูใจใฝ่สมัฤทธิ์จะมีลกัษณะส าคญัดงัต่อไปนี ้

   1.1 มีความมุ่งหาความส าเรจ็และมกัจะกลวัความลม้เหลว 
   1.2 มีความทะเยอทะยานสงู 
   1.3 มีการตัง้เปา้หมายเอาไวส้งู 
   1.4 มีความรบัผิดชอบในการงานที่ดี 
   1.5 มีความอดทนในการท างาน 
   1.6 มีความสามารถที่แทจ้รงิของตนเอง 
   1.7 มีการวางแผนในการท างาน 
   1.8 มีการตัง้ระดบัความคาดหวงัไวเ้อาไวส้งู 
  2. แรงจูงใจใฝ่สัมพันธ ์(Affiliative Motive) คือบคุคลที่มกัจะเป็นผูท้ี่โอบออ้มอารี เป็นที่

รกัของคนอ่ืน มีลกัษณะเห็นอกเห็นใจผูอ่ื้น ซึ่งเมื่อศึกษาจากสภาพครอบครวัแลว้ผูท้ี่มีแรงจูงใจใฝ่
สมัพนัธม์กัจะเป็นครอบครวัที่อบอุ่น มีความรกัสามคัคี ผูม้ีแรงจงูใจใฝ่สมัพนัธ์ จะมีลกัษณะส าคญั
ดงันี ้

   2.1 ตอ้งการการยอมรบัจากผูอ่ื้น 
   2.2 ไม่มีความทะเยอทะยาน ไม่กลา้แสดงออก 
   2.3 มีการตัง้เปา้หมายที่ต  ่า 
   2.4 หลีกเลี่ยงการโตแ้ยง้และมกัจะคลอ้ยตามผูอ่ื้นอยู่เสมอ 
  3. แรงจูงใจใฝ่อ านาจ (Power Motive) ผูท้ี่มีแรงจูงใจแบบนีส้่วนมากมักจะคน้พบว่า

ตนเองนัน้ขาดบางสิ่งบางอย่างที่ตนเองตอ้งการ อาจจะเป็นเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรืออาจจะเป็นเรื่องที่
ท าใหเ้กิดมีความรูส้ึกที่เป็นปมดอ้ยกบัตนเอง จึงพยายามสรา้งใหต้นเองโดดเด่นขึน้มาเพื่อชดเชย
กบัสิ่งที่ตนเองขาด ผูม้ีแรงจงูใจใฝ่อ านาจจะมีลกัษณะส าคญั ดงันี ้

   3.1ชอบการมีอ านาจเหนือกว่าผูอ่ื้น  
   3.2 ต่อตา้นสงัคม 
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   3.3 แสวงหาชื่อเสียง 
   3.4 ชอบความเสี่ยงในดา้นของการท างาน 
   3.5 ชอบความเป็นผูน้  า 
  4. แรงจูงใจใฝ่ก้าวร้าว (Aggression Motive) ผูท้ี่มีลกัษณะแบบนีม้ักเป็นผูท้ี่ไดร้บัการ

เลีย้งดูแบบเขม้งวดมากเกินไปบางครัง้พ่อกบัแม่อาจจะใชว้ิธีการลงโทษที่รุนแรงเกินไป ดงันัน้เด็ก
จึงหาทางระบายออกกบัผูอ่ื้นหรืออาจจะสืบเนื่องมาจากการเลียนแบบบุคคลจากสื่อต่าง ๆ บุคคล
ที่มีแรงจงูใจใฝ่กา้วรา้ว จะมีลกัษณะดงัต่อไปนี ้

   4.1 ยดึถือความคิดเห็นของตนเองเป็นใหญ่ 
   4.2 ชอบท ารา้ยผูอ่ื้นทัง้ทางกายและวาจา 
  5. แรงจูงใจใฝ่พ่ึงพา (Dependency Motive) สาเหตเุกิดจากการเลีย้งดขูองครอบครวัที่

เลีย้งดแูบบทะนุถนอมมากเกินไป ไม่เปิดโอกาสใหเ้ด็กไดช้่วยเหลือตนเอง ผูท้ี่มีแรงจูงใจใฝ่พึ่งพา
จะมีลกัษณะดงัต่อไปนี ้

   5.1 ไม่มีความมั่นใจในตนเอง 
   5.2 ไม่มีความกลา้ในการตดัสินใจ 
   5.3 ไม่กลา้เสี่ยง 
   5.4 ตอ้งการความช่วยเหลือ 
   5.5 ตอ้งการก าลงัใจจากผูอ่ื้นอยู่เสมอ 
 

การจ าแนกแรงจูงใจ 
   แรงจูงใจสามารถจ าแนกประเภทไดห้ลากหลายวิธีโดยแต่ละวิธีมีความส าคญัที่แตกต่าง

กนัไป แรงจงูใจสามารถแบ่งออกเป็น 5 ลกัษณะดงัต่อไปนี ้
  (1) แรงจงูใจแบบทั่วไป 
  (2) แรงจงูใจทางดา้นรา่งกายและแรงจงูใจทางดา้นจิตวิทยา 
  (3) แรงจงูใจที่เรง่รีบ 
  (4) แรงจงูใจล าดบัแรกและแรงจงูใจล าดบัสอง 
  (5) แรงจงูใจที่รูส้กึตวัและแรงจงูที่ไม่รูส้กึตวั  
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แรงจูงใจท่ัวไป (Generic motives) 

    แรงจูงใจทั่วไป หมายถึง แรงจูงใจที่มีพืน้ฐานมาจากความตอ้งการทางดา้นร่างกาย เช่น 
ความตอ้งการ รวมถึงการด ารงชีวิต การจดักลุ่มของแรงจูงใจ เช่น การจดักลุ่มแรงจูงใจเป็นแรงจูง
ใดทางดา้นรา่งกายและแรงจงูใจทางดา้นจิตวิทยา 

  แรงจูงใจด้านร่างกาย(Physiological motives) คือแรงจูงใจที่ เก่ียวกับการท าหน้าที่
พืน้ฐานของร่างกายดา้นกายภาพ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ การพกัผ่อน 
การท างาน เป็นตน้ 

  แรงจูงใจด้านจิตวิทยา (Psychological motives) คือแรงจูงใจที่อยู่ภายใต้จิตใจของ
ตนเอง เช่น ความรกั ความปรารถนา ความภาคภูมิใจ การสรา้งชื่อเสียงใหก้ับตัวเอง การเป็นที่
ยอมรบัของบคุคลอื่น ความสขุ ความเศรา้ เป็นตน้ 

 
ทฤษฎีและแนวคิดทางด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้รโิภค 
  (ด ารงศกัดิ์ ชยัสนิท, 2538) พฤติกรรมผูบ้รโิภค คือ การแสดงออกของบคุคลที่เก่ียวขอ้งกบั

การใชส้ินคา้และบรกิารทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการในการตดัสินใจที่สง่ผลต่อการแสดงออก 
  (ฉัตยาพร เสมอใจ, 25550) พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการหรือพฤติกรรมในการ

ตดัสินใจซือ้รวมถึงการประเมินผลในการใชส้ินคา้และบรกิารของบคุคล ซึ่งจะมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกซือ้สินคา้และบริการ ทัง้ในปัจจบุนัและในอนาคต 

  (สุปัญญา ไชยชาญ, 2550a) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ การกระท าหรือการแสดงออก
ทางกลา้มเนือ้ ทางความคิด และทางความรูส้กึเพื่อที่จะตอบสนองสิ่งเรา้ 

  (ปณิศา มีจินดา, 2553) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการที่เก่ียวขอ้งกับ
บุคคลหรือกลุ่มในการเลือกสรร การจดัหา การจดัซือ้ การใชแ้ละการจดัการ การบริโภคผลิตภณัฑ์
การบรกิารเพื่อที่จะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง 

  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการที่เก่ียวขอ้งกบัการคน้หาขอ้มลูในการซือ้ การใช้
งาน การประเมินผลในสินคา้และบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าว สามารถ
จ าแนกไดด้งัต่อไปนี ้

  1. เป็นการแสดงอาการกิริยาของบุคคลที่เดินทางไปหาซือ้สินคา้และบริการตามความ
ตอ้งการของบคุคล 
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  2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่เก่ียวกับการหาขอ้พิสูจนค์วามตอ้งการ การตรวจสอบ การคน้หา
ข่าวสารและการพดูคยุเพื่อคน้หาค ายืนยนั 

  3. บุคคลที่เก่ียวข้องประกอบไปด้วย ผู้บริโภคคนสุดท้ายที่ เป็นครอบครัวหรือการซือ้
ของขวญัใหก้บับคุคลอื่น 

  (กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และ พรทิพย์ สัมปัตตะวนิช , 2553) ได้อธิบายถึง พฤติกรรม
ผูบ้รโิภคว่า หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรูส้ึก 

  1. พฤติกรรมการซือ้แบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึน้เมื่อผูบ้ริโภคท าการซือ้
ผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะทั่วไป มีราคาต่อหน่วยที่ต  ่า มีการวางจ าหน่ายทั่วไป ผูซ้ือ้สามารถตดัสินใจซือ้
โดยไม่ยุ่งยากแต่อย่างใด 

  2. พฤติกรรมการซือ้ที่ซือ้แลว้สามารถลดความกงัวลใจ ซึ่งเป็นผลิตภัณฑท์ี่ผูบ้ริโภครูจ้กัดี 
และรูว้่ามีความแตกต่างระหว่างแบรนดน์อ้ยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ตดัสินใจยากในการเลือกซือ้ เพราะ
เป็นประเภทที่มีราคาและมคีวามเสี่ยงค่อนขา้งสงู มีการซือ้เป็นครัง้คราว 

  3. พฤติกรรมการซือ้แบบซบัซอ้น เป็นผลิตภณัฑท์ี่ ผูบ้รโิภคมีความคุ้นเคย มีความเสี่ยงสงู 
ราคาสงู แต่มีความถ่ีในการซือ้ที่ต  ่ามาก ในบางครัง้มีการซือ้เพียงครัง้เดียวตลอดอายุของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคจะท าการค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมจ านวนมากในการสั่งซือ้ผลิตภัณฑ์ในแต่ละครัง้ เพื่อที่
ตอ้งการจะทราบถึงคณุลกัษณะของผลิตภณัฑน์ัน้ 

  4. ผูบ้ริโภคบางคนมักจะเลือกซือ้ผลิตภัณฑท์ี่มีความยุ่งยากนอ้ย จะเห็นไดว้่าพฤติกรรม
การซือ้จะมีการปรบัเปลี่ยนอยู่เสมอ เพราะไม่อยากอยู่กบัความจ าเจ ไม่อยากอยู่กบัความซ า้ซาก 
มีพฤติกรรมอยากลองเปลี่ยนของใหม่ 

  จากความหมายดังกล่าวขา้งตน้สามารถสรุปใจความส าคัญไดว้่าพฤติกรรมผู้บริโภคคือ
การแสดงอาการที่เป็นกระบวนการเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้ การใช ้การประเมินผลสินคา้หรือ
บรกิาร จากการไดม้าตามความตอ้งการและคาดหวงัของผูบ้ริโภค  

 
ข้อมูลเกี่ยวกับ AIS Online Store  

  AIS Online Store คือแหล่งรวบรวมการซือ้ขายสมารต์โฟน และ อปุกรณเ์สริมต่าง ๆ ผ่าน
เว็บไซตข์องเครือข่าย AIS เป็นอีกหนึ่งช่องทางที่ AIS จัดท าขึน้เพื่อน าเสนอโปรโมชั่นสมารต์โฟน 
ต่าง ๆ ขึ ้นมาเพื่ ออ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคมากขึ ้น  เพื่ อให้ผู ้บริโภคได้รับความ
สะดวกสบายในการเลือกสั่งซือ้ Smartphone ผ่านช่องทางออนไลนไ์ด้ง่าย ๆ ผ่านมือถือ โดยไม่
ตอ้งเสียเวลาเดินทางมาสั่งซือ้หนา้รา้น ทาง AIS จัดท าโปรโมชั่นต่าง ๆ ไวม้ากมายพรอ้มขอ้เสนอ
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สดุพิเศษ เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดเ้ลือกซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซตแ์ละรอรบัสินคา้ไดเ้ลยที่บา้น สามารถ
สั่งจองมือถือล่วงหนา้ไดใ้หเ้ป็นเจา้ของสมารต์โฟน รุ่นใหม่ไดก้่อนใคร โดยไม่ตอ้ง Walk in จัดส่ง
สินคา้โดย a-Commerce , Kerry , SCG สามารถตรวจสอบสถานะการจดัส่งสินคา้ไดบ้นเว็บไซต์ 
มีบริการส่งด่วนภายในวันเดียวกัน หากจัดส่งแบบปกติ ภายใน 2-5 วันท าการ และสามารถรบั
สินคา้ที่ AIS Shop ไดทุ้กสาขาทั่วประเทศ มีระบบช าระเงินที่ปลอดภัยสามารถช าระเงินออนไลน์
ดว้ยบตัรเครดิต หรือบตัรเดบิตดว้ยมาตรฐานความปลอดภยัระดบัสากลผ่าน 2CPE  

  Online Store หรือเว็บรา้นคา้ออนไลน ์เปรียบเสมือนสื่อกลางในการซือ้ขายสินคา้ ระหว่าง
ผูป้ระกอบการกับผูบ้ริโภคผ่านช่องทางออนไลน ์โดยมีเว็บไซต ์และมีระบบในการจัดการซือ้ขาย
เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถซือ้สินคา้และบริการจากผูป้ระกอบการไดต้ลอดโดยผ่านช่องทางออนไลน ์
ได้ตลอด 24 ชั่วโมง เว็บไซต์ถูกออกแบบให้เหมือนกับรา้นค้าทั่วไป โดยมีการแสดงราคาและ
รายละเอียดต่าง ๆ ของสินคา้ อาทิเช่น โปรโมชั่นต่าง ๆ รวมถึงบริการทั้งหมดที่ หน้ารา้นมี เพื่อ
อ านวยวามสะดวกใหก้ับลกูคา้ที่เขา้มาสั่งซือ้สินคา้ผ่านเว็บไซต ์โดยไม่ตอ้งเสียค่าเดินทาง ไม่ตอ้ง
เสียเวลา ลดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ช่วยอ านวยความสะดวกใหก้ับผูบ้ริโภค เป็นช่องทางที่มี
ความทนัสมยั และสามารถมีการซือ้ขายไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ประหยดัค่าใชจ้่าย และใชก้ารลงทุนที่
ต  ่า Online Store ถือไดว้่าเป็น E-Commerce ที่มีระบบการซือ้ขายสินคา้ ( Shipping Cart ) ที่อยู่
บนเว็บไซต ์มีระบบแสดงความคิดเห็นต่อสินคา้ และมีบริการที่ส่งตรงต่อผูจ้ดัจ าหน่าย ซึ่งจะท าให้
ผูจ้ดัจ าหน่ายไดร้บั Feedback จากลกูคา้อย่างรวดเรว็  

 

ภาพประกอบ 2 แบนเนอรโ์ฆษณาเว็บไซต ์Ais Online Store 
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 วิธีการสมัครสมาชิก 
 สามารถกดสมคัรสมาชิกโดยการคลิกที่ขอ้มลูสว่นตวั 
 1. เลือกสรา้งบญัชีลกูคา้ใหม่  
 2. กรอกขอ้มลูสว่นตวั ชื่อ – นามสกลุ  
 3. ใสอี่เมลและรหสัผ่าน ยืนยนัรหสัผ่าน เลือกสง่ขอ้มลู 

 

 

ภาพประกอบ 3 หนา้ระบบการสมคัรสมาชิกเว็บไซต ์Ais Online Store 

ในกรณีทีล่ืมรหัสผ่าน 

 1.ใหท้ าการเลือกที่ลืมรหสัผ่าน 

 

ภาพประกอบ 4 หนา้ระบบการเขา้ใชง้านผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
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  2. ระบุอีเมลใช้สมัครสมาชิกและคลิก "ตกลง" ระบบจะท าการส่งขอ้มูลวิธีการก าหนด
รหัสผ่านใหม่ ไปที่อีเมลของผูใ้ชง้าน หลงัจากไดร้บัอีเมล ผูใ้ชง้านสามารถคลิกลิงคจ์ากอีเมลและ
ก าหนดรหสัผ่านใหม่ไดท้นัที 

 

ภาพประกอบ 5 หนา้ระบบการเขา้ใชง้านเว็บไซต ์Ais Online Store 

วิธีการสั่งซือ้สินคา้ 
1. กดเลือก Smartphone ที่ตอ้งการและท าการกดสั่งซือ้ 

 

ภาพประกอบ 6แบนเนอรโ์ฆษณาเว็บไซต ์Ais Online Store 
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  2. เลือกโปรโมชั่นที่ผูใ้ชง้านสนใจ 

 

 ภาพประกอบ 7 แบนเนอรโ์ฆษณาเว็บไซต ์Ais Online Store 

  3. เลือกวิธีการช าระเงินและด าเนินการกดช าระเงิน เมื่อกดช าระเงินเรียบรอ้ยแลว้ ผูใ้ชง้าน
จะไดร้บัค ายืนยันการสั่งซือ้ทางอีเมล หากผูใ้ชง้านไม่ไดร้บัการยืนยันการสั่งซือ้ทางอีเมลลองท า
การสั่งซือ้ใหม่อีกครัง้ หากผูใ้ชง้านมีขอ้สงสัย สามารถติดต่อแผนกลูกค้าสัมพันธ์เพื่อสอบถาม
สถานะการสั่งซือ้ที่ อีเมล support@ais.co.th หรือทางโทรศพัทท์ี่ AIS call center หมายเลข 1175 

 

ภาพประกอบ 8 แบนเนอรโ์ฆษณาเว็บไซต ์Ais Online Store 
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 4. ผูใ้ชง้านท าการกดสั่งซือ้และท าการช าระเงินเรียบรอ้ย 

 

ภาพประกอบ 9 ระบบการช าระเงินผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

 
  5. ผูใ้ชง้านระบุที่อยู่ในการรบัสินคา้ตามที่อยู่ในการจดัส่งหรือสามารถเลือกรบัสินคา้ไดท้ี่ 

AIS SHOP ทกุสาขา 

 

ภาพประกอบ 10หนา้ระบบการสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
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  6. เมื่อท าการสั่งซือ้เรียบรอ้ยแลว้ระบบจะแสดงเลขที่ Order ในการท ารายการใหท้ราบ 
ผูใ้ชง้านจะไดร้บั E-mail ยืนยนัการสั่งซือ้อีกครัง้ 

 

ภาพประกอบ 11 หนา้ระบบการสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

วิธีการตรวจสอบและติดตามสถานะของการจัดส่งสินค้า 
 

  เมื่อทางเว็บไซตท์ าการจัดส่งสินคา้ ผูใ้ชง้านจะไดร้บัอีเมลเพื่อยืนยนัการจัดส่งสินคา้และ
แจ้งหมายเลขการจัดส่งสินค้า ผู้ใช้งานสามารถใช้หมายเลขการจัดส่งสินค้าเพื่อตรวจสอบ
สถานะการจดัส่งไดท้ี่เว็บไซต ์(ตรวจสอบสถานะการจดัส่ง) หรือสามารถล็อกอินเพื่อดสูถานะการ
จดัส่งสินคา้ไดท้ี่หนา้ใบสั่งซือ้ โดยคลิกที่ปุ่ ม “สถานะสินคา้” ในกรณีที่สถานะการจดัส่งสินคา้ขึน้ว่า
ได้ “ส่งมอบสินค้าแลว้” และหากผู้ใช้งานยังไม่ไดร้บัสินค้า กรุณาตรวจสอบกับเพื่อนบ้านหรือ
ผูด้แูลอาคารก่อนเบือ้งตน้ และหากสถานะการจดัสง่สินคา้ขึน้ว่า “สง่คืนบรษิัท” กรุณาติดต่อผูด้แูล
เว็บไซต์ทางอีเมลห์รือโทรศัพท์ทันที เพราะอาจจะเกิดกรณีที่อยู่จัดส่งสินคา้ไม่ถูกตอ้ง หรือเหตุ
สดุวิสยัที่ท าใหพ้นกังานไม่สามารถจดัสง่สินคา้ได ้หรือสินคา้สญูหายระหว่างการจดัสง่ 
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ภาพประกอบ 12 หนา้ระบบการตรวจสอบสถานะขนสง่เว็บไซต ์Ais Online Store 

ระยะเวลาในการจัดส่งสินค้า 
  ระยะเวลาในการจัดส่งสินคา้ด าเนินการดว้ยระบบของบริษัท ร่วมกับผูใ้หบ้ริการจัดส่ง

สินคา้ประสิทธิภาพสงู ซึ่งจะด าเนินการจดัส่งสินคา้ในช่วงเวลา 9.00 น. - 19.00 น. โดยระยะเวลา
ขึน้อยู่กบัวิธีการจดัสง่มีรายละเอียดดงันี ้

  การส่งด่วนพิเศษ ภายในวันเดียวกัน : เฉพาะเขตกรุงเทพ ที่มียอดการสั่งซือ้ส  าเร็จ ก่อน
เวลา 12.00 น. ของทุกวัน รวมเสาร ์อาทิตย ์และ วันหยุด นักขัตฤกษ์ โดยมียอดช าระเงิน ตัง้แต่ 
5,000 บาทขึน้ไป การส่งแบบปกติ เขตกรุงเทพจะไดร้บัสินคา้ ภายใน 2-3 วนัท าการ และ 3-5 วัน
ท าการส าหรบัต่างจงัหวดั 

 
การจัดส่งสินค้าออกจากคลัง  

  หากสินค้าที่ผู ้ใช้งานสั่ งซื ้อมีพรอ้มส่งในคลัง บริษัทจะท าการจัดส่งสินค้าออกจาก
คลังสินคา้ภายใน 24 ชั่วโมงหลังจากค าสั่งซือ้สินคา้สมบูรณ์เรียบรอ้ย โดยสินคา้ของ บริษัททุก
รายการ จะท าการจดัสง่โดยระบบขนสง่ประสิทธิภาพสงู (Premium Courier) 

 
ช่องทางในการช าระเงนิในการส่ังซือ้สินค้า 

  ช่องทางในการช าระเงินมีหลากหลายช่องทาง สามารถเลือกช าระค่าสินคา้ปลายทางดว้ย
เงินสด (COD) หรือช าระออนไลนไ์ดง้่ายๆ ดว้ยบตัรเครดิต/เดบิต  

  การช าระค่าสินคา้ปลายทางดว้ยเงินสด (Cash on Delivery: COD) กรณี มลูค่าการสั่งซือ้ 
น้อยกว่า 5,000 บาท ผู้ใช้งานสามารถเลือกช าระค่าสินค้า ด้วยเงินสดกับเจ้าหน้าที่จัดส่งของ 
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(Forwarder) โดยตรงเมื่อได้รบัสินค้า โดยเจา้หน้าที่จะติดต่อเพื่อท าการยืนยันก่อนด าเนินการ
จดัสง่ลว่งหนา้กบัผูส้ั่งซือ้ทกุครัง้ 

 
เงือ่นไขการรับประกันสินค้า 

  เงื่อนไขของการเปลี่ยนหรือคืนสินคา้สามารถเปลี่ยนหรือคืนไดใ้นกรณีดงัต่อไปนี ้
  1.ไดร้บัสินคา้ผิดจากที่สั่งซือ้เอาไว ้
  2. สินคา้มีลกัษณะแตกต่างไม่ตรงตามที่แจง้ไวบ้นเว็บไซต ์
  3. สินคา้ที่ไดร้บัมีสภาพช ารุดหรือเสียหายไม่สามารถใชง้านได ้  
  4. สงวนสิทธิการคืนทกุกรณีส าหรบัสินคา้ digital content / package / e-ticket 

 

ภาพประกอบ 13 แบบฟอรม์การคืนสินคา้ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

  ในกรณีการคืนสินคา้ไม่ตรงไปตามเงื่อนไข เว็บไซตจ์ะท าการแจง้ใหผู้ใ้ชง้านทราบก่อนส่ง
สินคา้กลบัคืนโดยที่ผูใ้ชง้านจะไม่ไดร้บัการคืนค่า EMS และค่าประกนัสินคา้ 

 
การชดเชยค่าใช้จ่ายในการจัดส่ง EMS และค่าประกันสินค้า 

  การชดเชยใชจ้่าย บรษิัทมีความยินดีที่จะคืนเงินค่าจดัส่ง คืนเงินค่าจดัสง่รวมทัง้ค่าบรกิาร 
แนะน าใหผู้บ้ริโภคเก็บใบแจง้ยอดช าระของการจัดส่ง EMS และค่าประกันสินคา้ไว ้ในกรณีที่มี
ปัญหาใดๆเกิดขึน้ระหว่างการคืนสินคา้ ผูบ้ริโภคสามารถติดตามสถานะของสินคา้ไดด้ว้ยการใช้
หมายเลขติดตามสินคา้ที่ผูบ้รโิภคไดร้บัจากไปรษณียไ์ทย 

 
 

http://track.thailandpost.co.th/tracking/default.aspx?lang=th


  30 

งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

  (นภัสนันท์ นาฏยปฏิรัตน์, 2563) ได้ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซือ้โทรศัพทม์ือถือสมารต์โฟน ของนักศึกษาโรงเรียนวิชาชีพสุขภาพเบญจรกัษ์รวม
ชยั จังหวดัสมุทรปราการ ศึกษาในกรณีปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคลที่มีความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกซือ้โทรศัพทม์ือถือสมารต์โฟนของนักศึกษาโรงเรียนวิชาชีพสุขภาพ เบญจรกัษ์รวมชัย
จงัหวดัสมทุรปราการ ศึกษาปัจจยัทางดา้นแรงจูงใจในการเลือกซือ้โทรศพัทม์ือถือสมาร์ตโฟนของ
นักศึกษารวมทัง้ปัจจัยทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการ  เลือกซือ้โทรศัพทม์ือถือสมารต์
โฟน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ นักศึกษาปีการศึกษาปัจจุบัน 2563 โรงเรียนวิชาชีพ 
สุขภาพเบญจรักษ์รวมชัย จังหวัดสมุทรปราการจ านวน 250 คน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ลักษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได้ครอบครวัต่อเดือน รายได้ นักศึกษาต่อเดือน ระดับ
การศึกษา ที่มาของรายไดป้ระจ าเดือนต่างกัน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซือ้โดยภาพรวมไม่ต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 เมื่อศึกษาความสมัพันธ์
ต่อปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลและพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้โทรศพัทม์ือถือสมาร์ตโฟนพบว่า เพศ 
อายุ รายได้ครอบครัวต่อเดือน รายได้นักศึกษาต่อเดือนระดับการศึกษา ที่มาของรายได้
ประจ าเดือน ไม่มีความสัมพันธ์ต่อปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลและพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้  
โทรศพัทม์ือถือสมารต์โฟน 

  (ธนกิตติ์ จิตตป์ระสงค,์ 2562) ศึกษาเรื่องแรงจูงใจ ทศันคติ และการยอมรบัเทคโนโลยี ที่
มีอิทธิพลต่อไดก้ารตัดสินใจซือ้เคสโทรศัพทผ์่านทางออนไลนข์องประชากรในกรุงเทพมหานคร 
ศึกษาเก่ียวกับแรงจูงใจ ทัศนคติ และการยอมรบัเทคโนโลยี ที่มี  อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคส
โทรศพัทผ์่านทางออนไลนข์องประชากรในกรุงเทพมหานครกลุ่ม ตวัอย่างที่ใชใ้นการศกึษามาจาก
ประชากรกรุงเทพมหานครที่มีอายุ18 ปีขึน้ไป โดยใชก้ารสุ่มตัวอย่าง แบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) จ านวน 400 คน แบ่งเป็นประชากรในเขตต่าง ๆ ใน กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เขตพญา
ไท ปทุมวนั ลาดพรา้ว และบางกะปิ สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่า
รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิง ที่ใชใ้น การวิเคราะห ์ใชก้ารวิเคราะห์
สมการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) อย่างมีนยัส าคญัทาง สถิติที่ระดบั 0.05 ผลการวิจยั
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่นั้นเป็นเพศชาย อยู่ในระหว่างอายุ 40 ปี ขึน้ไป ระดับ
การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับ รายได้อยู่ ใน
ระหว่าง 15,001-25,000 บาท จ านวนในการซือ้เคสโทรศัพท ์1-2 ครัง้ ราคาเฉลี่ยในการซือ้อยู่ที่ 
100-250 บาท โดยใหค้วามส าคญัในดา้นแรงจงูใจโดยรวมในระดบัมาก ในดา้นทศันคติโดยรวมใน 
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ระดับมาก ในดา้นการยอมรบัเทคโนโลยีโดยรวมในระดับมากส าหรบัผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ทัศนคติและการยอมรบัเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการการตัดสินใจซือ้เคสโทรศัพทผ์่านทาง
ออนไลนข์องประชากรในกรุงเทพมหานคร รอ้ยละ 69.4 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

  ต้วน หยิน (2560) ได้ศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดในการซื ้อ
โทรศัพท์มือถือ ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมโทรศัพท์มือถือ กลุ่มตัวอย่าง คือ 
นกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภฎันครปฐม จ านวน 377 คน ไดม้าโดยการสุ่มแบบแบ่งชัน้ตามสดัส่วน
กระจายตามคณะ เครื่องมือที่ใช ้ไดแ้ก่ แบบสอบถาม และแบบสมัภาษณ ์วิเคราะหข์อ้มลูโดยการ
หาความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน  การทดสอบค่าที การวิเคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดียวและการวิเคราะห์เนื ้อหา ผลการวิจัย พบว่า  1) พฤติกรรมการซือ้โทรศัพท์มือถือของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมส่วนใหญ่ คุณสมบัติที่ เลือก คือ ฟังก์ชันการใช้งาน 
วตัถุประสงคใ์นการซือ้ คือ เพื่อติดต่อสื่อสาร ผู้มีส่วนรว่มในการตดัสินใจซือ้ คือ ครอบครวั โอกาส
ในการซือ้คือ ในช่วงเวลาการซือ้ที่ไม่แน่นอน สถานที่ที่ซือ้ คือ รา้นขายในศูนยก์ารคา้แหล่งการ
แสวงหาขอ้มูล คือ โฆษณาทางอินเทอรเ์น็ต และระยะเวลาในการตัดสินใจซือ้ คือ มากกว่า 1 
เดือน  2) ระดบัของส่วนประสมทางการตลาดในการซือ้โทรศัพทม์ือถือของนกัศึกษามหาวิทยาลยั
ราชภัฏนครปฐมภาพรวมและรายดา้นอยู่ในระดับมาก เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา และด้านช่องทางการจัด จ าหน่าย 3) 
นกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภัฏนครปฐมที่มี เพศ อายุ และรายได้ครอบครวัต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซือ้โทรศัพทม์ือถือ โดยภาพรวมและรายดา้น ไม่แตกต่างกัน 
ส่วนนักศึกษาที่มี รายรับต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื ้อ
โทรศพัทม์ือถือในภาพรวมไม่แตกต่างกนั และนกัศึกษาที่ศึกษาในคณะต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ
สว่นประสมทางการตลาดในซือ้โทรศพัทม์ือถือ โดยภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั .05 

  (นางสาวเสาวนีย ์ขจรเทวาวงศ์, 2558) ไดศ้ึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
สมารต์โฟนตราสินค้าจีนของผู้บริโภคคนไทย จากผลการศึกษาพบว่าทางด้านลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย รอ้ย ละ 53.7 และเป็นเพศหญิงรอ้ย
ละ 46.3 มีสถานภาพโสดมากที่สดุ อายุระหว่าง 18 – 28 ปี รองลงมา อายุ 29 – 39 ปี โดยมีระดบั
การศกึษาในระดบัปริญญาตรีมากที่สดุถึงรอ้ยละ 59.5 รองลงมาเป็นระดบัปรญิญาโท และต ่ากว่า
ปริญญาตรีตามล าดับส่วนในดา้นอาชีพนั้น ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด 
รองลงมาเป็นขา้ราชการหรือพนักงานรฐัวิสาหกิจ ซึ่งโดยภาพรวมมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ใน
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ระดับ 15,000 – 30,000 บาทต่อเดือน เป็นจ านวนมากที่สุด รองลงมาคือมีรายไดต้ ่ากว่า 15,000 
ต่อเดือน โดยพฤติกรรมผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการเปลี่ยนสมาร์ตโฟนตรา
สินคา้จีนเครื่องใหม่มากกว่า 2 ปีต่อครัง้มากที่สุด สาเหตขุองการเปลี่ยนสมารต์โฟน คือ ตอ้งการ
สมารต์โฟนรุ่นใหม่กว่าที่ใชง้าน โดยยินดีที่จะจ่ายเงินซือ้สมารต์โฟนเครื่องใหม่อยู่ในช่วงราคา 
5,000 – 10,001 บาท โดยไดร้บัขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับสมารต์โฟนตราสินคา้จีนผ่านทางเว็บไซต์
ต่างๆมากที่สดุ รองลงเป็นการไดร้บัขอ้มลูผ่านทางสื่อโซเซียลมีเดีย ส าหรบัแหลง่ขอ้มลูที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซือ้สมารต์โฟนตราสินคา้จีน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้รบัอิทธิพลจาก
กระทูห้รือการรีวิวจากผูใ้ชง้านจริง รองลงมาเป็นค าบอกเล่าจากเพื่อน และไดร้บัอิทธิพลจากสื่อ
ทางโฆษณา โดยช่องทางที่กลุ่มตวัอย่างเลือกซือ้สมารต์โฟนตราสินคา้จีนนัน้ส่วนใหญ่รอ้ยละ 30 
โดยเลือกซือ้ผ่านทางรา้นตวัแทนจ าหน่ายรองลงมาเป็นการซือ้ผ่านช่องทางหา้งสรรพสินคา้และซือ้
ผ่านทางออนไลนต์ามล าดบั โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้
สมารต์โฟนตราสินคา้จีนมากที่สุด คือ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑแ์ละความเหมาะสมของราคา เป็น
ปัจจัยที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญมากที่สุดในการตัดสินใจซือ้สมาร์ตโฟน ตราสินคา้จีน ล าดับที่ 2 
ได้แก่ ปัจจัยทางด้านคุณภาพ  กล้องถ่ายรูปและน ้าหนัก รองลงมาคือ ปัจจัยทางด้านราคา
อปุกรณเ์สรมิและค่าซ่อมและความน่าเชื่อถือของตวัแทนจ าหน่ายออนไลน ์และล าดบัสดุทา้ยไดแ้ก่ 
ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และความน่าเชื่อถือของรา้น ส่วนผลการศึกษาลักษณะทาง
ประชากรศาสตรด์า้นความแตกต่างของระดบัรายไดต่้อเฉลี่ยต่อเดือน ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้
สมารต์โฟน ตราสินค้าจีนของผูบ้ริโภคเนื่องจากปัจจุบันราคาของสมาร์ตโฟน ตราสินคา้จีนก็มี
หลากหลายระดับราคามากขึน้เพื่อให้ผู ้บริโภคเลือกซือ้ได้ตามระดับ  ความพึงพอใจของแต่ละ
บุคคลไดม้ากขึน้ ส่วนความแตกต่างของระดับการศึกษานั้นส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สมาร์ตโฟ
นตราสินคา้จีนของผูบ้ริโภค โดยมีสาเหตจุากผูท้ี่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือต ่ากว่ามีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าผู้ที่มีการศึกษาระดับปริญญาโทหรือสูงกว่า ท าให้พิจารณาเรื่องความ
เหมาะสมของราคาสมารต์โฟนที่สอดคลอ้งกบัไลฟ์สไตลก์ารแชรถ์่ายภาพโพสตล์งสื่อโซเซียลมีเดีย
จึงตอ้งพิจารณาเรื่องคุณภาพกลอ้งดว้ยส่วนผูท้ี่มีระดบัการศึกษาระดับปริญญาโทหรือสูงกว่าจะ
พิจารณาเรื่องคณุภาพของผลิตภณัฑท์ี่สามารถตอบสนองความตอ้งการในการใชง้านดา้นต่างๆ 

  (ธราธิป แววศรี, 2557) ได้มีการศึกษาเรื่องปัจจัยในการตัดสินใจซือ้สมาร์ตโฟนของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยในการตดัสินใจซือ้สมารต์โฟนของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผูซ้ือ้และผูใ้ชส้มาร์ตโฟน ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด พรอ้มทัง้ปัจจยัทางจิตวิทยา ดา้นบุคลิกภาพและแนวคิดที่มีต่อตนเองในการ



  33 

ซือ้และใชส้มารต์โฟน ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัยในครัง้นีคื้อผูซ้ือ้และผูใ้ชส้มาร์ตโฟนในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใชใ้นการ
วิเคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ t-test, One-
Way ANOVA, Least Significant Difference (LSD) แ ล ะ ใช้ ก า ร ท ด ส อ บ ก า ร วิ เค ร า ะ ห์
ความสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั จากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 26-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีรายไดเ้ฉลี่ย
เท่ากับ 15,000-25,000 บาท สถานภาพโสด เมื่อมองภาพรวมด้านปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดโดยส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั สว่นปัจจยัทางจิตวิทยา ผูต้อบ
แบบสอบถามมีลกัษณะบุคลิกภาพในเรื่องความตอ้งการสิ่งแปลกใหม่รองลงมามั่นใจในตัวเอง
ค่อนขา้งสูงและมีความเป็นผูน้  าค่อนขา้งสูงตามล าดับ ดา้นแนวคิดจากการซือ้และใชส้มารต์โฟ
นพบว่าบ่งบอกถึงความทันสมัย รองลงมาบ่งบอกถึงความเฉลียวฉลาด และบ่งบอกถึงความ
น่าเชื่อถือ ตามล าดับ นอกจากนีก้ารทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้
และใชส้มารต์โฟนดา้นแนวโนม้การเปลี่ยนสมารต์โฟน หากมีเทคโนโลยีใหม่หรือรุ่นใหม่แตกต่าง
กนั อายแุตกต่างกนั มีปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การใชด้า้นการสนทนาโตต้อบ Social Network 

  ภสภรณ์  โนค าป้อ (2557) ศึกษาพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
การซือ้โทรศพัทม์ือถือแบบสมารต์โฟน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู
จาก กลุ่มเจเนอเนชั่ นบีที่ เกิดในปี พ.ศ. 2489-2507 ปัจจุบันพ.ศ. 2557 อายุ 50-68 ปีที่ ใช้
โทรศัพทม์ือถือสมารต์โฟน ซึ่งอาศัยหรือท างานอยู่ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยเก็บขอ้มูลทั้งสิน้ 
300 รายและวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาโดยสถิติที่ใช้ได้แก่ ความถ่ี รอ้ยละ และ
ค่าเฉลี่ย  ผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมพบว่า ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามใชโ้ทรศัพทม์ือถือแบบ
สมารต์โฟนจ านวน 1 เครื่อง โดยเครื่องหลักเป็นยี่ห้อ Samsung โดยมีระดับราคา 20,001 – 
25,000 บาท ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามไม่มี Tablet  มีการใช้งานของโทรศัพท์มือถือแบบ
สมารต์โฟน ได้แก่โทรเขา้-โทรออก รองลงมา คือ ใชง้าน E-mail  มีฟังก์ชันหรือแอพพลิเคชั่นใน
โทรศัพท์มือถือแบบสมารต์โฟน ได้แก่ Google/Safari รองลงมา ข้อความหรือ E-mail  เปลี่ยน/
สลับ การใช้งานอุปกรณ์ เสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟนแต่ไม่บ่อย ชื่นชอบ
อปุกรณเ์สริม ประเภท สติ๊กเกอรก์นัรอยขีดข่วน ส่วนใหญ่ซือ้จากตวัแทนจ าหน่ายในนามบริษัทผู้
ใหบ้รกิารระบบสญัญาณ เช่น AIS  DTAC  True ใชง้านระบบโทรศพัทเ์ป็นแบบรายเดือน เหตผุลที่
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ซือ้โทรศพัทม์ือถือแบบสมารต์โฟน คือ ใชใ้นการติดต่อสื่อสาร/ธุรกิจ/เพื่อน  ส่วนใหญ่ตดัสินใจและ
ช าระเงินในการซือ้ด้วยตนเอง โดยจะซือ้เครื่องใหม่ เมื่อเครื่องเก่าเสีย ช่วงเวลาไปเลือกซือ้ คือ 
18.01น. เป็นต้นไป ในช่วงวันเสาร์-อาทิตย ์ระยะเวลาในการเปลี่ยนโทรศัพท์มือถือ คือ 1-2 ปี 
รูปแบบการช าระเงิน คือ ช าระดว้ยบตัรเครดิต ส่วนใหญ่หาขอ้มูลในการประกอบการตัดสินใจซือ้
โทรศัพท ์โดยสอบถามจากพนักงานขายประจ ารา้น และตัดสินใจซือ้โทรศัพทม์ือถือแบบสมารต์
โฟน จากการเปรียบเทียบคุณสมบัติของโทรศัพท์มือถือแบบสมารต์โฟนกับความต้องการของ
ตนเอง ตัดสินใจซือ้โทรศัพทม์ือถือแบบสมารต์โฟน เครื่องหลักจากคุณสมบัติที่ส  าคัญ คือ ตรา
สินคา้ มีความรูส้ึกพอใจมากที่สดุหลงัจากซือ้โทรศพัทม์ือถือแบบสมารต์โฟน และจะแนะน าอย่าง
แน่นอนใหก้บัผูอ่ื้นซือ้โทรศพัทม์ือถือแบบสมารต์โฟน 

  จิรายุ จรสัสิริประภา (2557) ศึกษาเรื่องแรงจูงใจและรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้โทรศพัทเ์คลื่อนที่โนเกีย รุ่นลเูมีย จ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือ
ในการเก็บขอ้มูล สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่ารอ้ยละ และค่าการทดสอบ
สมมติฐานโดยใชส้ถิติ ไคสแควรผ์ลการวิจัย ผลการวิจัยจ าแนกตามพฤติกรรม พบว่า 1) ปัจจัย
ดา้นเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และปัจจัยแรงจูงใจดา้นเหตุผล มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
โทรศพัทเ์คลื่อนที่ของผูบ้รโิภค ดา้นช่วงเวลาที่ซือ้ 2)  ปัจจยัดา้นเพศ อาย ุและปัจจยัแรงจงูใจดา้น
เหตุผล มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้โทรศัพทเ์คลื่อนที่ของผูบ้ริโภค ดา้นวัตถุประสงคใ์นการซือ้  3) 
ปัจจัยด้านเพศ อายุ อาชีพ แรงจูงใจด้านอารมณ์และด้านเหตุผล มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ของผู้บริโภค ด้านบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ 4) ปัจจัยด้านเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา  และอาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้โทรศัพทเ์คลื่อนที่ของผูบ้ริโภค ดา้นระดับราคาที่
ซื ้อ  และ 5) ปัจจัยด้าน เพศ อายุ  และแรงจูงใจด้าน เหตุผล  มี ผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ
โทรศพัทเ์คลื่อนที่ของผูบ้รโิภค ดา้นสถานที่ซือ้  
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  จากเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวขอ้งดงัที่ไดก้ล่าวมาขา้งต้นผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดและทฤษฎี
ต่าง ๆ ที่ไดม้ีการน ามาศกึษาเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบความคิดดงัต่อไปนี ้

 
แนวคิดด้านประชากรศาสตร ์

  (ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2548) ได้กล่าวถึงความหมายของปัจจัยทางประชากรศาสตร ์
เอาไวว้่า ประชากรศาสตร ์คือลกัษณะของประชากรไดแ้ก่ ครอบครวั  อายุ เพศ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได ้เชือ้ชาติ และสญัชาติ โดยรวมแลว้มีผลต่อ รูปแบบของอปุสงคแ์ละปริมาณการซือ้
ของผลิตภณัฑ ์

  (กรรณิการ ์เหมือนประเสริฐ, 2548) ไดก้ล่าวว่า ในหน่วยงานองคก์รต่างๆ จะประกอบไป
ดว้ยบุคลากรในระดับต่างๆ เป็นจ านวนมาก บุคคลแต่ละคนจะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกันออกไป
ลกัษณะพฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออกแตกต่างกนันี ้มีสาเหตุมาจากปัจจยัต่างๆ ซึ่งไดแ้ก่ อาย ุ
เพศ สถานภาพ ระยะเวลาในการปฏิบติังานในองคก์ร ลกัษณะพฤติกรรมในการท างานของบคุคล 

 
แนวคิดด้านแรงจูงใจ 

  ไมเคิล คอมแจน (Domjan 1996: 199) ได้อธิบายว่าการจูงใจเป็นภาวะในการเพิ่ม
พฤติกรรมการกระท ากิจกรรมของบุคคล โดยบุคคลจงใจกระท าพฤติกรรมนั้นเพื่อให้บรรลุ
เปา้หมายที่ตนเองตอ้งการ 

   (แอนนิตา้ อี วลูฟอลค์, 1995) ไดก้ลา่วไวว้่า การจงูใจ เป็นภาวะภายในของบุคคล ที่ถกู
กระตุน้ใหก้ระท าพฤติกรรมอย่างมีทิศทางและต่อเนื่อง  



 

บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

  การวิจยัเรื่องแรงจูงใจและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
เนือ้หาสาระส าคญัในการด าเนินการตามล าดบัดงัต่อไปนี ้

  1. การก าหนดประชากรและการสุม่ตวัอย่าง 
  2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
  3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
  4. การจดัและการวิเคราะหข์อ้มลู 
  5. สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 
 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 

  ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นีคื้อผูบ้ริโภคที่เคยซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้เพศชายและเพศหญิงที่มีอายุ 20 ปีขึน้ไป เนื่องจากเป็นกลุ่มที่
บรรลนุิติภาวะซึ่งเป็นผูท้ี่ตดัสินใจซือ้สมารต์โฟนดว้ยตนเอง (ราชบณัฑิตยสถาน, 2549) 

กลุ่มตัวอย่าง 
  กลุม่ตวัอย่างที่น ามาใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้สมารต์โฟนผ่านช่องทาง Ais 

Online store ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สามารถทราบจ านวนที่แน่นอน ดังนัน้จึงใชว้ิธีการหา
ค่าจากตารางขนาดตัวอย่างประชากรของ Taro Yamane (Yamane, 1976) และระดับความ
คลาดเคลื่อนของกลุม่ตวัอย่างรอ้ยละ 5 (0.05) ดงัต่อไปนี ้

   n =
Z2p(1−p)

e2  
  โดย  N = จ านวนสมาชิกตวัอย่าง 
    P = สดัสว่นของประชากรที่สุม่ มีค่าเท่ากบั 0.5 
    Z = ค่า Z score ที่ระดบัความเชื่อมั่น มีค่าเท่ากบั 1.96 ที่ระดบัความมั่นใจ 95% 

(ระดบั 0.05) 
    e = สดัสว่นของความคลาดเคลื่อนที่ย่อมใหเ้กิดขึน้ได ้(ค่าความคลาดเคลื่อน e 

= 0.05) 
   แทนค่าสตูรแลว้จะไดด้งันี ้
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n =
1.9620.5(0.5)

0.052  
n = 385 
  จากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ ้น  385 ตัวอย่าง และส ารองไว้ 15 เพื่อส ารอง

แบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ กลุ่มตัวอย่างที่น ามาใชใ้นการวิจัยครัง้นีม้ีทัง้หมด 400 ตัวอย่าง และ
ผูว้ิจัยใช้วิธีการเลือกเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่าง แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการ
เลือกสุ่มเฉพาะผูท้ี่เคยใชบ้ริการเว็บไซต ์Ais Online Store ในการซือ้สมารต์โฟน โดยผูว้ิจัยจะท า
การแจกแบบสอบถาม  (Questionnaires) ผ่านทางระบบออนไลน์หรืออินเทอรเ์น็ตทั้งหมด 
เนื่องจากจะช่วยใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มตวัอย่างไดส้ะดวกรวดเร็ว โดยมีการใชส้ื่อออนไลนป์ระเภท 
Facebook ในการเก็บขอ้มลู  

 
การสร้างเคร่ืองมือที่น ามาใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่น ามาใช้ในการวิจัย 

  เครื่องมือที่น ามาใชใ้นการวิจยัครัง้นีเ้ป็นแบบสอบถามที่สรา้งขึน้มาตามวตัถุประสงคข์อง
การวิจยั เพื่อน ามาใชใ้นการวดัแรงจงูใจและปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นงานวิจยัในเชิงปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามแบ่งเป็น 4 ตอน ประกอบดว้ย 

  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามทางดา้นประชากรศาสตร ์จ านวน 5 ขอ้ ลกัษณะเป็นค าถามแบบ
ปลายปิด มีค าตอบหลายค าตอบในแบบสอบถาม ใหเ้ลือกต าตอบเพียง 1 ค าตอบ โดยมีการใช้
ระดบัในการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ   

  ข้อ 1 เพศ เป็นลกัษณะแบบสอบถามที่ประกอบไปดว้ยค าถาม ที่มีค าตอบใหท้ัง้หมด 2 
ทางเลือก เป็นการใชก้ารวดัระดบัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ  ดงันี ้

  1. เพศชาย 
  2. เพศหญิง 
  ข้อที่ 2 อายุ เป็นลกัษณะแบบสอบถามที่ประกอบดว้ยค าถามที่มีหลายค าตอบใหเ้ลือก 

ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั ดงันี ้
  2.1 อาย ุ20-29 ปี 
  2.2 อาย ุ30-39 ปี 
  2.3 อาย ุ40-49 ปี 
  2.4 อาย ุ50 ปี ขึน้ไป 
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  ข้อที่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด เป็นลักษณะแบบสอบถามที่ประกอบด้วยค าถามที่มี
หลายค าตอบ ใชน้การวดัระดบัการวดัขอ้มลูประเภท เรียงล าดบั ดงันี ้

  3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
  3.2 ปรญิญาตรี 
  3.3 สงูกว่าปรญิญาตรี 
 
  ข้อที ่4 อาชีพ เป็นลกัษณะแบบสอบถามที่ประกอบดว้ยค าถามที่มีหลายค าตอบใหเ้ลือก 

ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั ดงันี ้
  4.1 นกัเรียน / นกัศกึษา           
  4.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
  4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน   
  4.4 ธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ 
  4.4 อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ
 
  ข้อที่ 5 รายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นลักษณะแบบสอบถามที่ประกอบด้วยค าถามที่มี

หลายค าตอบใหเ้ลือก ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั ดงันี ้
  5.1 นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
  5.2 10,001-20,000 บาท     
  5.3 20,001-30,000 บาท    
  5.4 30,001-40,000 บาท      
  5.5 มากกว่า 40,000 บาท ขึน้ไป 
 
  ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการซือ้สมารต์

โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นการวัดขอ้มูลประเภทอันตรภาค เป็นการใหค้ะแนนแบบ 
Likert (Summary Rating Method : the Likert Scale) โดยมีการระดับเป็น 5 ระดับ คือ เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย และไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง ในกรณีที่ค  าถามเป็นเชิงลบ การ
ค านวณค่าทางสถิติจะตอ้งมีการกลบั Scale ดว้ย โดยมีค าถามทัง้หมด 16 ขอ้ดงัต่อไปนี ้

1. ดา้นราคา (Price)     จ านวนค าถาม 4 ขอ้ 
2. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)   จ านวนค าถาม 4 ขอ้ 
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3. ดา้นผลิตภณัฑ ์( Product )    จ านวนค าถาม 4 ขอ้ 
4. ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion)  จ านวนค าถาม 4 ขอ้ 

  โดยลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบเลือกเพียงค าตอบเดียว ลักษณะ Likert Scale 
และการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น ( Interval Scale) โดยการให้คะแนนแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale Method) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบัและมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงันี ้

 คะแนน                                 ระดับความคิดเหน็ 
   5              หมายถึง                        เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
   4                        หมายถึง                        เห็นดว้ย 
               3                        หมายถึง                        ไม่แน่ใจ 
              2                        หมายถึง                        ไม่เห็นดว้ย 
               1                        หมายถึง                        ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
 

ระดบัการใหค้ะแนนเฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้ใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้งของชัน้ ดงันี  ้
ช่วงระหว่างชัน้ (Interval)  = Range(R) 

Class (C) 
= 5 – 1 

  5 
= 0.8 

จากนัน้น ามาหาระดบัค่าเฉลี่ย (Likert. 1970: 175) ก าหนดความส าคญัดงันี ้
 คะแนนเฉล่ีย       หมายถึง 

   4.21 – 5.00   สว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัดีมาก 
   3.41 – 4.20   สว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัดี 
   2.61 – 3.40   สว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง 
   1.81 – 2.60   สว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัไม่ด ี
   1.00 – 1.80   สว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัไม่ดีอย่างมาก 
 
  ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับแรงจูงใจในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais 

Online Store โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) เป็นระดบัการ
วัดขอ้มูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) เป็นการใหค้ะแนนแบบ Likert (Summary Rating 
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Method : the Likert Scale) โดยแบ่งเป็น 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 
ซึ่งจะใชค้ าถามที่ทีความหมาย โดยมีจ านวนค าถามทัง้หมด 8 ขอ้ดงัต่อไปนี ้

 
1. แรงจงูใจดา้นอารมณ ์    จ านวนค าถาม 4 ขอ้ 
2. แรงจงูใจดา้นเหตผุล     จ านวนค าถาม 4 ขอ้ 
  คะแนน                 ระดับแรงจูงใจ 

       5               หมายถึง                      มากที่สดุ 
    4                         หมายถึง                      มาก 
      3                         หมายถึง                      ปานกลาง 
             2                         หมายถึง                      นอ้ย 
            1                         หมายถึง                      นอ้ยที่สดุ 
 
  ระดบัการใหค้ะแนนเฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้ใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้งของชัน้ ดงันี ้

ช่วงระหว่างชัน้ (Interval) =       Range(R) 
Class (C) 
= 5 – 1 

5 
= 0.8 

จากนัน้น ามาหาระดบัค่าเฉลี่ย (Likert. 1970: 175) ก าหนดความส าคญัดงันี ้
คะแนนเฉล่ีย   หมายถึง 

    4.21 – 5.00   ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
    3.41 – 4.20   ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบัมาก 
    2.61 – 3.40   ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบัปานกลาง 
    1.81 – 2.60   ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบันอ้ย 
    1.00 – 1.80   ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยู่ในระดบันอ้ยที่สดุ 
 
  ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 

Store เป็นการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค เป็นการให้คะแนนแบบ Likert (Summary Rating 
Method : the Likert Scale) โดยแบ่งเป็น 5 ระดบัคือ คือ มากที่สดุ มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยที่สดุ 
โดยมีจ านวนทัง้สิน้ 3 ขอ้ มีการใหค้ะแนนดงันี ้
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คะแนน                 ระดับพฤติกรรม 
       5               หมายถึง                      มากที่สดุ 
    4                         หมายถึง                      มาก 
      3                         หมายถึง                      ปานกลาง 
             2                         หมายถึง                      นอ้ย 
            1                         หมายถึง                      นอ้ยที่สดุ 

 
  ระดบัการใหค้ะแนนเฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้ใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้งของชัน้ ดงันี ้

ช่วงระหว่างชัน้ (Interval) = Range(R) 
Class (C) 
= 5 – 1 

5 
= 0.8 

  จากนัน้น ามาหาระดบัค่าเฉลี่ย (Likert. 1970: 175) ก าหนดความส าคญัดงันี ้
คะแนนเฉล่ีย    หมายถึง 

    4.21 – 5.00   มรีะดบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน 
      เว็บไซต ์Ais Online Store ในระดบัสงูที่สดุ 

    3.41 – 4.20   มีระดบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน 
      เว็บไซต ์Ais Online Store ในระดบัสงู 

    2.61 – 3.40   มีระดบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน 
      เว็บไซต ์Ais Online Store ในระดบัปานกลาง 

    1.81 – 2.60   มีระดบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน 
      เว็บไซต ์Ais Online Store ในระดบัต ่า 

    1.00 – 1.80   มีระดบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน 
      เว็บไซต ์Ais Online Store ในระดบัต ่าที่สดุ 

 
ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 

  1. ศกึษา ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ, ความรูค้วาม
เขา้ใจ, ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด ของการเลือกซือ้สมาร์ตโฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
online store เพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
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  2.สรา้งแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบแนวความคิดเก่ียวกับปัจจัยดา้นประชากรศาสตร,์ 
ส่วนประสมทางการตลาด, ความรูค้วามเขา้ใจ, พฤติกรรมการใชบ้ริการ, และแนวโนม้พฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais online store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

  3.น าแบบสอบถามที่ผูว้ิจยัสรา้งขึน้ไปเสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธแ์ละผูเ้ชี่ยวชาญ
เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนือ้หา (Content Validity) และความเหมาะสมของภาษาที่ใช ้
(Wording) เพื่อขอค าแนะน าและน ามาปรบัปรุงแกไ้ขใหถ้กูตอ้งเหมาะสม 

  4.น าแบบสอบถามที่ไดป้รบัปรุงแกไ้ขแลว้ ไปหาค่าความเชื่อมั้น (Reliability) โดยน ามา
ทดลอง (Try out) กบักลุม่ที่ไม่ใช่กลุม่ตวัอย่างที่มีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุม่ตวัอย่างจ านวน 40 ชดุ 

  5.น าผลที่ไดไ้ปปรบัปรุงเพื่อใหแ้บบสอบถามไดม้าตรฐาน หลงัจากนัน้ท าการวิเคราะหห์า
ความเชื่อมัน้ของแบบสอบถาม โดยใชวิ้ธีหาค่าสมัประสิทธิ์อลัฟ่าของคอนบคั (Alpha’s Cronbach 

coefficient) ซึ่งค่าอลัฟ่าที่ไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงที่ของค าถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 
1 ค่าที่ใกลเ้คียงกบั 1 มากแสดงว่ามีความเชื่อมั่นสูง โดยงานวิจัยนีจ้ะก าหนดค่าแอลฟ่าที่ยอมรบั
ไดไ้วอ้ย่างต ่าไม่นอ้ยกว่า 0.7  

 
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

  ในการศึกษางานวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดท้ าการเก็บขอ้มลูจากแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกสโ์ดย
การใช ้Google From  https://forms.gle/SoFSJRJyBd8rxm379 ในการเก็บข้อมูลผ่านช่องทาง 
สื่อออนไลน์ (Online Questionnaires) ประเภท Facebook ซึ่งเป็นแหล่งที่ผู ้บริโภคนิยมใช้ ซึ่ง
ผูว้ิจัยคาดว่าจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มตัวอย่างเป้าหมายที่ติดตามข่าวสารดา้นเทคโนโลยีเก่ียวกับ  
สมารต์โฟนได้อย่างตรงประเด็น เนื่องจากการศึกษาวิจัยครัง้นีม้ีกลุ่มเป้าหมายเป็นผู้ซือ้สินค้า
ออนไลน ์การใชว้ิธีตอบแบบสอบถามทางออนไลนจ์ึงสะดวกและตอบโจทยม์ากที่สดุ โดยก าหนด
ระยะเวลาการเก็บขอ้มลูตัง้แต่เดือนพฤษภามคมถึงเดือนมิถนุายน พ.ศ. 2565 

 
การจัดกระท าข้อมูลและวิเคราะหข์้อมูล 

  การจดัการท าขอ้มลู ไดม้ีการด าเนินการตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้ 
  1.การตรวจสอบข้อมูลตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลในแบบสอบถามคัดแยก

แบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก 
  2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบสมบูรณ์แลว้มาลงรหัสที่ก าหนดไว้

เพื่อเตรียมบนัทกึรหสัดงักลา่วลงในเครื่องคอมพิวเตอร ์

https://forms.gle/SoFSJRJyBd8rxm379
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  3.การประมวลผลขอ้มูลโดยน าขอ้มูลที่ลงรหัสแลว้มาบันทึกและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
โปรแกรมสถิติส าเรจ็รูปเพื่อการวิจยัทางสงัคมศาสตร ์เพื่อวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนาและอนมุาน 

 
การวิเคราะหข์้อมูล 

  1. การวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Description statistic) โดยใช ้
   1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มลูจากแบบสอบถามสว่น

ที่ 1 ลกัษณะดา้นประชากรณศาสตร ์ไดแ้ก่เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพและรายไดต่้อเดือน 
   1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามใส่ส่วนที่ 2 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเว็บไซต์ Ais Online Store ประกอบด้วย ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสรมิการตลาด สว่นที่ 3 แรงจงูใจที่ในการ
ซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ประกอบดว้ย ดา้นอารมณแ์ละดา้นเหตผุล และส่วน
ที่ 4 พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

   1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มลู
จากแบบสอบถามใส่ส่วนที่  2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเว็บไซต์ Ais Online Store 
ประกอบด้วย ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์  และด้านการส่งเสริม
การตลาด ส่วนที่ 3 แรงจูงใจที่ในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ประกอบดว้ย 
ดา้นอารมณ์และดา้นเหตุผล และส่วนที่ 4 พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store 

  2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิ ติเชิงอนุมาน ( Independent statistic) เพื่ อทดสอบ
สมมติฐาน ดงันี ้

             2.1 สถิติวิเคราะหค่์าที (Independent t-test) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตวัอย่าง 2 กลุม่ ใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ 

   2.2 สถิติวิเคราะหค่์าความแปรปรวนทางเดียว (One-Way analysis of variance) 
เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม กรณีค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั และใช ้Brown-Forsythe (B) ในการทดสอบความแตกต่างของตวั
แปรที่มีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ใช้ทดสอบสมมติฐานข้อที่  1 ผู้บริโภคที่มี
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน  
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 2.3 สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียรส์ัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพื่อใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวัที่เป็นอิสระต่อกนั ใชท้ดสอบ
สมมติฐานขอ้ที่ 2 และ ขอ้ที่ 3  

 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
 

1. ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบดว้ย 
1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545 : 36) 
 

(
F
−
N

) x 100 

 
เมื่อ     P    แทน    ค่าสถิติรอ้ยละ 
เมื่อ      f     แทน    ความถ่ีของขอ้มลู 
เมื่อ      n     แทน    ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 
1.2 ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545 : 36) 

X̅ =          
∑ X

n
   

X̅         แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย 
∑ X     แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
n          แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
1.3 ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กลัยา วา

นิชย ์บญัชา. 2545 : 38) 

S.D.         =        √
n ∑ X2  −(∑ X)2

n( n−1)
 

เมื่อ       S.D.         แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอย่าง 

(∑ X)2 แทน ผลรวมของตะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

  ∑ X2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
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2. การหาค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชว้ิธีหา

ค่าสมัประสิทธอ์ลัฟ่า (α-coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยาวานิชย์
บญัชา. 2546 : 43) 

α   =       
            k  covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅           /   variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅  

1+(k−1)covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅    /   variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

  เมื่อ α แทนความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
        K แทนจ านวนค าถาม 

       covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าตวัแปรปรวนรว่มระหว่างค าถาม 

        variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅    แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของค าถาม 
  
3. การวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชสถิติเชิงอนมุาน (Inferential statistic) มีดงันี ้
 3.1 สถิติ Independent t-test (ชศูรี วงศร์ตันะ. 2544 : 165) โดยมีสตูร

ดงันี ้
  3.1.1 กรณีที่มีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ตวัอย่างเท่ากนั 

(S1
2 = S2

2) 

  t = 
x1 ̅̅ ̅̅   −   x2 ̅̅ ̅̅    

√
(n1−1)S1

2 + (n2−1)S2
2)

n1+ n1− 2
( 1

n1̅̅ ̅̅ + 1
n2̅̅ ̅̅  )

          

 

 สถิติที่ใชท้ดสอบ t มีชัน้แห่งความเป็นอิสระ df = n1+ n2  −   2 

  3.1.2 `กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั (S1
2 ≠ 

S2
2)  

       t = 
   x1 ̅̅ ̅̅   −   x2 ̅̅ ̅̅    

√S1
2

n1
+

S2
2

n2

 

 
สถิติที่ใชท้ดสอบ t  มีชัน้แห่งความอิสระ 
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  df =  
[ 

S1
2

n1
⁄  +   

S2
2

n2
⁄ ]2        

[ 
S1

2

n1
⁄ ]2

n1 −1
       +      

[ 
S2

2

n2
⁄ ]2

n2 −1
             

 

เมื่อ    t     แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

x1̅ แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 x2̅̅ ̅    แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 
 

 S1
2    แทน ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 S2
2    แทน ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

  n1   แทน จ านวนของกลุม่ตวัอย่าง ที่1 

 n1    แทน จ านวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 
 df      แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระ 
3.2 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่มีมากกว่า 

2 กลุม่ขึน้ไปดว้ยการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis of 
variance) กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 
2558) มีสตูรดงันี ้

F      =     
𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑊)
 

 
เมื่อ F แทน     ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน  F-Distribution 

Df       ระหว่างแทน     ชัน้แห่งความเป็นอิสระ ไดแ้ก่   กลุม่(k-1) และ
ภายในกลุม่ (n-k) 

K  แทน     จ านวนกลุม่ของตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
n แทน     จ านวนตวัอย่างที่ทัง้หมด 
SS(B)   แทน     ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุม่ (Between Sum of 

Square) 
SS(W)    แทน     ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Square) 
MS(B)   แทน     ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ (Mean 

Square Between Groups) 
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MS(W)  แทน     ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean 
Square Within Groups) 

n-k แทน     ชัน้แห่งความเป็นอิสระภายในกลุม่ (Within Degree of 
Freedom) 

กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งท า
การทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดวู่ามีคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนั โดยใชว้ิธี 
Fisher’s least significant difference (LSD)(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2558) 

 

LSD   =     𝑡1−∝/2;n−k√MSE [
1

ni
+  

1

nj
] 

 

   โดยที่      𝑛𝑖 ≠  𝑛𝑗  
     เมื่อ   LSD แทน ผลต่างนยัส าคญัที่ค  านวณไดส้  าหรบัประชากร 
      กลุม่ที่ i และ j 

      𝑡1−∝/2;𝑛−𝑘   แทน ค่าที่ใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบ 
         t-distribution ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% และ

        ชัน้แห่งความเป็นอิสระภายในกลุม่ = n – k 
      MSE   แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MS(W)) 

      𝑛𝑖    แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ i 

      𝑛𝑗    แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ j 

         แทน    ค่าความคลาดเคลื่อน 
3.3 สถิติ Brown-Forsythe (B) คือ การทดสอบความแตกต่างระหว่างตวัแปร

ที่มากกว่า 2 กลุม่ ใชก้รณีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั (กลัยา วานิชย์
บญัชา, 2558) 

มีสตูรดงันี ้

Β   =  
𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑊)
            

 โดยค่า  𝑀𝑆(𝑊) = ∑
𝑘

𝑡
 = j [1 −

𝑛𝑗

𝑁
] 𝑆1

2 

 
เมื่อ β แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe  
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        𝑀𝑆(𝐵) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
   (Mean square between groups) 

       𝑀𝑆(𝑊) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ 
(Mean square within groups) ส  าหรบัBrown-    
  Forsythe 

 k แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่าง 
 𝑛𝑖  แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ i 
 N แทน ขนาดของประชากร 
  𝑆𝑖

2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ i 
กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการ

ทดสอบเป็นรายคู่เพื่อดวู่ามีคู่ใดที่แตกต่างกนัโดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 (กลัยา วานิชย์
บญัชา, 2558) มีสตูรดงันี ้

𝑡   =  
𝑥̅𝑖−𝑥̅𝑗

𝑀𝑆(𝑊)(
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
)

    

  
เมื่อ  t  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t – distribution 
     𝑀𝑆(𝑊) แทน ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่  
    (Mean square  within groups)   

     ส าหรบั Brown-Forsythe 
  𝑥̅𝑖  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ i  

   𝑥̅𝑗  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ j 
  𝑛𝑖  แทน    จ านวนขอ้มลูของกลุ่ม   i 
  𝑛𝑗  แทน จ านวนขอ้มลูของกลุม่   j 
3.4 ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรส์นั (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient) (ชศูรี วงศร์ตันะ. 2544 : 310 - 311) มีสตูรดงันี ้
 

r              =         
𝑛 ∑ 𝑋𝑌−(∑ 𝑋)(∑ 𝑌)

√𝑛 ∑ 𝑋2−(∑ 𝑋)2   𝑛 ∑ 𝑌2−(∑ 𝑌)2 
 

 
r             แทน     สมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์
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∑ X       แทน     ผลรวมคะแนนรายขอ้ (Item) `ขอกลุม่ตวัอย่าง 
∑ Y       แทน     ผลรวมคะแนนรวม (Total) `ของทัง้กลุม่ 

 ∑ X2   แทน     ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

 ∑ Y2    แทน     ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

 ∑ XY    แทน     ผลรวมของผลคณูระหว่างคะแนนชุด X และชดุ Y  
n             แทน     ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
โดยท่ีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์จะมีระหว่าง -1 < r < 1 ความหมายของค่า r 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544 : 437) คือ 
ค่า r `เป็นลบ แสดวงว่า X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงขา้มกนั คือ 

ถา้ X เพิ่ม Y จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 
ค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ X 

เพิ่ม Y จะเพิ่มดว้ยดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 
ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้ 1 `หมายถึง X และ Y`มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั 

และมีความสมัพนัธก์นัมาก 
ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้ม 

และมีความสมัพนัธก์นัมาก 
ถา้ r = 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
R เขา้ใกล ้ 0 แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธก์นันอ้ย และมีค่าระดบั

ความสมัพนัธข์องค่าสหสมัพนัธ ์

ตาราง 1 ตารางแสดงความหมายของค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์

 ค่าระดับความสัมพันธ ์                                               ระดับความสัมพนัธ ์
0.81-1.00                                                                สงูมาก (Very strong) 
0.61-0.80                                                                ค่อนขา้งสงู (Strong) 
0.41-0.60                                                                ปานกลาง (Moderate) 

0.21-0.40                                                                ค่อนขา้งต ่า (Weak) 

0.01-0.20                                                                ต ่ามาก (Very Weak) 



 

บทที ่4  
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

  การวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณแ์ละอกัษรของตวัแปรดงันี ้

 
สัญลักษณท์ี่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
 

 n แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

 x̄  แทน ค่าเฉลี่ยกลุม่ตวัอย่าง 
 S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 t แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t – distribution  
 MS แทน ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of 

Squares)  
 SS แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (degree of Freedom)  
 F-prob แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ 

(ตาราง One-Way ANOVA)  
 F-ratio แทน ค่าที่ใชพ้ิจารณา F-distribution  
 LSD แทน Least Significant Difference 
 r แทน ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์
 H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 * แทน มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** แทน มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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การน าเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
  ในการน าเสนอขอ้มลูและการแปลผลในการวิเคราะหข์อ้มลูของการวิจยัในครัง้นี ้ผูว้ิจยัได้

ท าการวิเคราะหแ์ละน าเสนอรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยการแบ่งน าเสนอออกเป็น 2 
สว่น ตามล าดบัดงันี ้ 

 
  ส่วนที่ 1 ในการวิเคราะหข์อ้มูลเชิงพรรณนาจะประกอบไปดว้ยรอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ความถ่ี 

และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวิเคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดงันี ้
  1. ขอ้มลูเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
  2. ขอ้มลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
  3. ขอ้มลูเก่ียวกบัแรงจงูใจของผูบ้รโิภค 
  4. ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
 
  ส่วนที่ 2 การวิเคราะหเ์ก่ียวกบัขอ้มลูในเชิงอนุมานเพื่อท าการทดสอบสมมติฐาน จ านวน 

3 ขอ้ดงัต่อไปนี ้ 
  1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ เพศ อาชีพ ระดับการศึกษา 

รายไดเ้ฉลี่ยที่แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ที่แตกต่าง
กนั 

  2. ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด จะประกอบไปด้วย ปัจจัยทางด้านราคา 
ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

  3. แรงจูงใจของผูบ้ริโภคที่เลือกซือ้สมารต์โฟน ประกอบดว้ย ปัจจัยทางดา้นเหตุผล และ
ปัจจัยทางดา้นอารมณ์ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store 

 
ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนา จะประกอบดว้ยค่าเฉลี่ย ความถ่ี รอ้ยละ และ

สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยมีการแบ่งผลวิเคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดงัต่อไปนี ้
1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ  เพศ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน โดยการหาความถ่ี และค่ารอ้ยละ ดงัตาราง 
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ตาราง 1 แสดงจ านวนและรอ้ยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ของกลุม่ตวัอย่างจ าแนกตาม 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร ์       จ านวน (คน)        ร้อยละ 

1. เพศ   

ชาย          171             42.80 

หญิง          229              57.30 

      รวม                       400         100.00 
2. อายุ    
20-29 ปี 164 41.00 
30-39 ปี 175 43.80 
40-49 ปี 61 15.30 

รวม 400 100.00 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด   
ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 56 14.00 
ปรญิญาตร ี 252 63.00 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 92 23.00 

รวม 400 100.00 
4. อาชีพ   
นกัเรียน / นกัศกึษา 80 20.00 
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกจิ 51 12.80 
พนกังานบรษิัทเอกชน 201 50.20 
ธุรกิจส่วนตวั / อาชีพอิสระ 68 17.00 

รวม 400 100.00 
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ตางราง 1 ( ต่อ ) 

ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร ์       จ านวน (คน)        ร้อยละ 

 5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 ≤ 10,0000 บาท                  50               12.50 

10,001 – 20,000 บาท 72 18.00 
20,001 – 30,000 บาท 107 26.80 
30,001 – 40,000 บาท 102 25.50 
≥ 40,001 บาท 69 17.30 

รวม 400 100.00 

    
  จากตาราง 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยการหาความถ่ี (Frequency) และค่ารอ้ยละ 
(Percentage) มีผลการวิจยัดงันี ้

  เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เพศหญิง จ านวน 229 คน คิดเป็นรอ้ยละ 57.30 เพศ
ชาย จ านวน 171 คน คิดเป็นรอ้ยละ 42.80 

  อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อายุ 30-39 ปี จ านวน 175 คน คิดเป็นรอ้ยละ 43.80 
รองลงมาคือ 20-29 ปี จ านวน 164 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.00 และอายุ 40-49 ปี จ านวน 61 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 15.30 ตามล าดบั 

  ระดับการศึกษาสูงสุด ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่จบปรญิญาตรี จ านวน 252 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 63.00 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 92 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.00 และต ่า
กว่าปรญิญาตร ีจ านวน  56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.00 ตามล าดบั  

  อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่อาชะพนกังานบรษิัทเอกชน จ านวน 201 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 50.20 รองลงาคือนกัเรียน / นกัศกึษา จ านวน 80 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.00 ถดัมาคือธุรกิจ
ส่วนตวั / อาชีพอิสระ จ านวน 68 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.00 และขา้ราชการ / พนักงานรฐัวิสาหกิจ 
จ านวน 51 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.80 ตามล าดบั 

  รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ รายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 
บาท จ านวน 107 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.80 รองลงมาคือ รายได ้30,001 – 40,000 บาท จ านวน 
102 คน คิดเป็นรอ้ยละ 25.50 รายได ้10,001 – 20,000 บาท จ านวน 72 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.00 
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รายได ้≥ 40,001 บาท จ านวน 69 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.30 และรายได ้≤ 10,000 บาท จ านวน 
50 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.50  ตามล าดบั 

 
1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด  

  การวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผลิตภณัฑ ์และการสง่เสรมิการตลาด โดยการหาค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 2 

ตาราง 2 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 x̄  S.D. 

ระดับความคดิเหน็ 

ด้านราคา 
เว็บไซต ์Ais Online Store มีการแสดงราคาที่ถกูตอ้ง ชดัเจน 4.69 0.544 ระดบัดีมาก 
เว็บไซต ์Ais Online Store มีสมารต์โฟนหลากหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือก 

4.55 0.659 ระดบัดีมาก 

การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store มี
ค่าบรกิารท่ีเหมาะสม 

4.58 0.644 ระดบัดีมาก 

สมารต์โฟนท่ีจ าหน่ายบนเว็บไซต ์Ais Online Store มีราคา
ที่เหมาะสม 

4.39 0.693 ระดบัดีมาก 

เฉลี่ยด้านราคา 4.55 0.454 ระดับดีมาก 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 x̄  S.D. ระดบัความคดิเห็น 

 
 ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 

  
 

เว็บไซตใ์ชง้านง่าย ไม่ยุ่งยาก                                                  4.41      0.658                  ระดบัดีมาก  

เว็บไซต ์Ais Online Store มีชอ่งทางในการติดต่อ/สอบถาม 
เจา้หนา้ที่ไดอ้ยา่งสะดวก 

4.02 1.033 ระดบัด ี

การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store มีการ
จดัส่งสินคา้ที่รวดเรว็ 

4.56 0.661 ระดบัดีมาก 

สมารต์โฟนท่ีจ าหน่ายบนเว็บไซตม์ีการรบัประกนัสินคา้
เทียบเทา่กบัการซือ้สมารต์โฟนผ่านทางศนูยจ์ าหน่าย 

4.67 0.563 ระดบัดีมาก 

การซือ้สมารต์โฟนบนเว็บไซต ์มบีรกิารหลงัการขาย
เทียบเทา่กบัการซือ้สมารต์โฟนผ่านทางศนูยจ์ าหน่าย 

4.63 0.623 ระดบัดีมาก 

เฉลี่ยด้านผลิตภัณฑ ์ 4.64 0.450 ระดับดีมาก 
ด้านสง่เสริมการตลาด 
มีการใชส่ื้อที่หลากหลายในการโฆษณาประชาสมัพนัธ์
เว็บไซตผ่์านช่องทางออนไลน ์เช่น Facebook Google ท า
ใหส้ามารถเขา้ถงึเว็บไซตไ์ดง้่าย 

4.38 0.977 ระดบัดีมาก 

การสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store มี
ส่วนลดพิเศษอยู่เสมอ 

4.16 1.070 ระดบัด ี

มีของแถมและของสมนาคณุเมื่อซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store เช่น อปุกรณเ์สรมิ ส่ิงของต่างๆ เป็นตน้ 

4.40 0.979 ระดบัดีมาก 

มีการมอบสิทธิพเิศษ เมื่อซือ้สินคา้ผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store เช่น สิทธ์ิในการซือ้แพ็คเกจ เป็นตน้ 
 

4.60 0.592 ระดบัดีมาก 

เฉลี่ยด้านส่งเสริมการตลาด 4.39 0.574 ระดับดีมาก 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 4.47 0.390 ระดบัดีมาก 

   
  จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหค่์าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด จากการตอบแบบสอบถาม 400 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.47 โดยรายดา้นมีดงันี ้
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  ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า 
เว็บไซต ์Ais Online Store มีการแสดงราคาที่ถูกตอ้ง ชัดเจน อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.69 การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store มีค่าบริการที่เหมาะสม อยู่ในระดบัดีมาก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.58 เว็บไซต ์Ais Online Store มีสมารต์โฟนหลากหลายระดบัราคาใหเ้ลือก อยู่
ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.55 และสมารต์โฟนที่จ  าหน่ายบนเว็บไซต ์Ais Online Store มี
ราคาที่เหมาะสม อยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.39 ตามล าดบั 

 
  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 เมื่อ

พิจารณารายข้อพบว่า การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store มีการจัดส่งสินค้าที่
รวดเร็ว อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.56 เว็บไซตใ์ชง้านง่าย ไม่ยุ่งยาก อยู่ในระดบัดีมาก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.41 เว็บไซต ์Ais Online Store มีระบบการท างานที่เสถียร อยู่ในระดบัดีมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 และเว็บไซต ์Ais Online Store มีช่องทางในการติดต่อ/สอบถาม เจา้หนา้ที่ได้
อย่างสะดวก อยู่ในระดบัดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 ตามล าดบั 

 
  ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.64 เมื่อพิจารณารายขอ้

พบว่า สมารต์โฟนที่จ  าหน่ายบนเว็บไซตม์ีการรบัประกนัสินคา้เทียบเท่ากบัการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
ทางศูนยจ์ าหน่าย อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.67 สมารต์โฟนที่จ  าหน่ายบนเว็บไซตม์ี
ความหลากหลาย อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.66 การซือ้สมารต์โฟนบนเว็บไซต์ มี
บริการหลังการขายเทียบเท่ากับการซือ้สมารต์โฟนผ่านทางศูนยจ์ าหน่าย  อยู่ในระดับดีมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 และสมารต์โฟนที่จ  าหน่ายบนเว็บไซต์ มีการให้ข้อมูลสินค้า ราคา และ
รายละเอียดอย่างครบถว้น อยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.60 ตามลบัดบั 

 
  ด้านส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.39 เมื่อพิจารณา

รายขอ้พบว่า มีการมอบสิทธิพิเศษ เมื่อซือ้สินคา้ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เช่น สิทธิ์ในการซือ้
แพ็คเกจ เป็นตน้ อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 มีของแถมและของสมนาคุณเมื่อซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เช่น อุปกรณ์เสริม สิ่งของต่างๆ เป็นตน้ อยู่ในระดับดี
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 มีการใชส้ื่อที่หลากหลายในการโฆษณาประชาสมัพันธ์เว็บไซตผ์่าน
ช่องทางออนไลน ์เช่น Facebook Google ท าใหส้ามารถเขา้ถึงเว็บไซตไ์ดง้่าย อยู่ในระดบัดีมาก มี
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ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.38 และการสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store มีส่วนลดพิเศษอยู่
เสมอ อยู่ในระดบัดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ตามล าดบั 

 
1.3 แรงจูงใจของผู้บริโภคในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store  

  การวิเคราะหข์อ้มูลแรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ไดแ้ก่ แรงจูงดา้นอารมณ์ และแรงจูงใจดา้นเหตุผล โดยการหาค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน ดงัตาราง 3 

ตาราง 3 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจงูใจของผูบ้รโิภคในการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store 

แรงจูงใจ x̄  S.D. ระดับ แรงจูงใจ 

แรงจูงด้านอารมณ ์
รูปภาพและส่ือในการน าเสนอบนเว็บไซตม์ีความดงึดดูใจ 4.59 0.564 ระดบัมากที่สดุ 
การใชบ้รกิารสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ท า
ใหท้่านรูส้กึสะดวกสบายกวา่การซือ้สมารต์โฟนผ่าน Ais Shop 

4.56 0.614 ระดบัมากที่สดุ 

การใชบ้รกิารสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซตช์ว่ยสรา้งภาพลกัษณ์
ที่ดีท  าใหท้า่นรูส้กึเป็นคนทนัสมยัเขา้ถงึเทคโนโลยี 

4.63 0.648 ระดบัมากที่สดุ 

ท่านรูส้กึเพลิดเพลินเมื่อเลือกซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store 

4.62 0.638 ระดบัมากที่สดุ 

ค่าเฉลี่ยรวมแรงจูงด้านอารมณ ์ 4.60 0.487 ระดับมากทีสุ่ด 
แรงจูงใจด้านเหตุผล 
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซตท์ าใหท้า่นไดร้บัสินคา้ที่มคีณุภาพ
ดีเทียบเทา่กบัซือ้ผ่านผ่านศนูย ์AIS 

4.63 0.616 ระดบัมากที่สดุ 

การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซตช์ว่ยใหท้า่นประหยดัเวลา 4.73 0.552 ระดบัมากที่สดุ 
การซือ้สมารต์โฟนบนเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นช่องทางที่มี
ความน่าเชื่อถือสงู 

4.49 0.679 ระดบัมากที่สดุ 
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ตาราง 3 (ต่อ) 

แรงจูงใจ  x̄  S.D. ระดับ แรงจูงใจ 

การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์ท าใหท้า่นไดร้บั โปรโมชั่น
ต่างๆ มากกวา่ซือ้ที่ศนูยบ์รกิาร 

 4.59 0.635 ระดบัมากที่สดุ 

ค่าเฉลี่ยรวมแรงจูงใจด้านเหตผุล  4.61 0.483 ระดับมากทีสุ่ด 
แรงจูงใจโดยเฉลี่ย  4.60 0.448 ระดบัมากที่สดุ 

 
 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหค่์าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจของผูบ้ริโภคใน

การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store จากการตอบแบบสอบถาม 400 พบว่า แรงจูงใจ
ของผูบ้ริโภคในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.60 โดยรายดา้นมีดงันี ้

 
  แรงจูงด้านอารมณ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 เมื่อพิจารณา

รายขอ้พบว่า การใชบ้ริการสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซตช์่วยสรา้งภาพลกัษณ์ที่ดีท าใหท้่านรูส้ึก
เป็นคนทันสมัยเขา้ถึงเทคโนโลยี อยู่ในระดับมากที่สดุมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.63 ท่านรูส้ึกเพลิดเพลิน
เมื่อเลือกซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store อยู่ในระดบัมากที่สดุมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.62 
รูปภาพและสื่อในการน าเสนอบนเว็บไซตม์ีความดึงดูดใจ  อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.59 และการใช้บริการสั่ งซื ้อสมาร์ตโฟนผ่านเว็บ ไซต์ Ais Online Store ท าให้ท่ าน รู้สึก
สะดวกสบายกว่าการซือ้สมารต์โฟนผ่าน Ais Shop อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.56 
ตามล าดบั 

 
  แรงจูงใจด้านเหตุผล โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.61 เมื่อพิจารณา

รายขอ้พบว่า การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ช่วยให้ท่านประหยัดเวลา อยู่ในระดับมากที่สุดมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.73 การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซตท์ าใหท้่านไดร้บัสินคา้ที่มีคณุภาพดีเทียบเท่า
กับซือ้ผ่านผ่านศูนย์ AIS อยู่ในระดับมากที่สุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 การซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์ท าใหท้่านไดร้บั โปรโมชั่นต่างๆ มากกว่าซือ้ที่ศูนยบ์ริการ อยู่ในระดับมากที่สดุมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.59 และการซือ้สมารต์โฟนบนเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นช่องทางที่มีความน่าเชื่อถือ
สงู อยู่ในระดบัมากท่ีสดุมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.49 ตามล าดบั 

 



 59 

1.4 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store  
  การวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store โดยการหา

ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 4 
 ตาราง 4 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 

Online Store 
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store x̄  S.D. 

ระดับ
พฤติกรรม 

ท่านมกัจะซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เป็น
ประจ า 

4.44 0.836 มากที่สดุ 

เมื่อท่านตอ้งการซือ้สมารต์โฟนผ่านช่องทางออนไลน ์ท่าน
มกัจะเลือกซือ้ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นอนัดบัแรก 

4.49 0.798 มากที่สดุ 

ท่านมกัจะซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store แมว้่า
ในเว็บไซตอ์ื่นจะมีสินคา้แบบเดียวกนั 

4.54 0.768 มากที่สดุ 

พฤติกรรมโดยเฉลี่ย 4.49 0.726 มากทีสุ่ด 

  พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ท่านมักจะซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais 
Online Store แมว้่าในเว็บไซตอ่ื์นจะมีสินคา้แบบเดียวกัน อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.54 เมื่อท่านตอ้งการซือ้สมารต์โฟนผ่านช่องทางออนไลน ์ท่านมักจะเลือกซือ้ผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store เป็นอันดับแรก อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 และท่านมักจะซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นประจ า อยู่ในระดบัมากที่สดุ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.44 
ตามล าดบั  

ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานที่  1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  สมมติฐานที ่1.1 ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  H0: ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

  H1: ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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 การทดสอบสมมติฐาน จะท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test 
ซึ่งตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้

  H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 5 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store โดยจ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store 

Levene's Test for Equality of Variances 

F p-value 
พฤติกรรมโดยภาพรวม 2.483 0.116 

  จากตาราง 5 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ระหว่างเพศโดยใช้ Levene’s test พบว่า พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store โดยภาพรวม มีค่า p-value เท่ากับ 0.116 ซึ่งมากกว่า 0.05 จึงยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) อธิบายไดว้่าค่าความแปรปรวนไม่แตกต่าง
กัน จึงใช้ Equality Variances assumed ในการใช้สถิ ติ  Independent Sample t-test ผลการ
ทดสอบสมมติฐานดงัตาราง 6 

ตาราง 6  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store โดย
จ าแนกตามเพศ  

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store 

เพศ 

Independent Samples Test 

x̄  S.D. 
t df 

p-value  
(2-tailed) 

พฤติกรรมโดยภาพรวม ชาย 4.5634 0.71060 1.681 397 0.094 
หญิง 4.4401 0.73565    

  จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
โดยจ าแนกตามเพศ พบว่า ค่า  p-value เท่ากับ 0.094 ซึ่งมากกว่า  0.05 กล่าวคือ ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) อธิบายได้ว่า ผู้บริโภคที่มี เพศแตกต่างกันมี 
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 



 61 

  สมมติฐานที ่1.2 ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 H0: ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

 H1: ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  สถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์จะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้
Levene’s test ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั  ใหท้ดสอบ
สมมติฐานจากสถิติ Brown-Forsythe test ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั  จะใชก้าร
วิเคราะหค่์าความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance)  

  กรณีการวิเคราะห์สถิติ Brown-Forsythe test จะท าการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ส่วนกรณีที่การวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way analysis of variance) จะใช้การทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่ ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อ
ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 

  การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test ซึ่งตั้งสมมติฐานได้
ดงันี ้

  H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 7 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store โดยจ าแนกตามอายุ โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 p-value 

พฤติกรรมโดยภาพรวม 1.696 2 396 0.185 

  จากตาราง 7 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ตามอายุโดยใช้ Levene’s test พบว่า ความแปรปรวนโดยภาพรวม มีค่า p-
value เท่ากับ 0.185 ซึ่งมากกว่า 0.05 จึงยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
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(H1) อธิบายได้ว่าค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงใช้ One-way ANOVA ในการทดสอบ
สมมติฐานดงัตาราง 8 

ตาราง 8  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store โดย
จ าแนกตามอาย ุโดยใช ้ANOVA 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F p-value 

พฤติกรรมโดยภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 1.861 2 0.930 1.769 0.172 

ภายในกลุ่ม 208.314 396 0.526   
รวม 210.174 398    

  จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
โดยจ าแนกตามอายุ พบว่า ค่า p-value เท่ากับ 0.172 ซึ่งมากกว่า 0.05 กล่าวคือ ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) อธิบายได้ว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมี 
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 

 
  สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟน

ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
  H0: ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์

Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์

Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
  สถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์จะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้

Levene’s test ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั  ใหท้ดสอบ
สมมติฐานจากสถิติ Brown-Forsythe test ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั  จะใชก้าร
วิเคราะหค่์าความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance)  

  กรณีการวิเคราะห์สถิติ Brown-Forsythe test จะท าการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ส่วนกรณีที่การวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way analysis of variance) จะใช้การทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิธีทดสอบแบบ 
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Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่ ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อ
ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 

  การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test ซึ่งตั้งสมมติฐานได้
ดงันี ้

  H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 9 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 p-value 

พฤติกรรมโดยภาพรวม 4.632 2 396 0.010 

  จากตาราง 9 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ตาม  ระดับการศึกษาโดยใช้ Levene’s test พบว่า ค่าความแปรปรวนโดย
ภาพรวม มีค่า p-value เท่ากับ 0.010 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) อธิบายไดว้่าค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั จึงใช ้Brown-Forsythe ใน
การทดสอบสมมติฐานดงัตาราง 8ตาราง 10  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store โดยจ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้Brown-Forsythe 
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store Statistic df1 df2 p-value 

Brown-Forsythe 2.318 2 219.766 0.101 

  จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online 
Store โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา  พบว่า ค่า p-value เท่ากับ 0.101 ซึ่งมากกว่า 0.05 
กล่าวคือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) อธิบายไดว้่า ผูบ้ริโภคที่มี
ระดับการศึกษา แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ไม่
แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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  สมมติฐานที่ 1.4 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  H0: ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

  H1: ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  สถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์จะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้
Levene’s test ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั  ใหท้ดสอบ
สมมติฐานจากสถิติ Brown-Forsythe test ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั  จะใชก้าร
วิเคราะหค่์าความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance)  

  กรณีการวิเคราะห์สถิติ Brown-Forsythe test จะท าการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ส่วนกรณีที่การวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way analysis of variance) จะใช้การทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่ ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อ
ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 

 การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึ่งตัง้สมมติฐานไดด้งันี ้
  H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 11 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store โดยจ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 p-value 

พฤติกรรมโดยภาพรวม 1.038 3 395 0.375 

  จากตาราง 11 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ตามอาชีพโดยใช ้Levene’s test พบว่า ความแปรปรวนโดยภาพรวม มีค่า p-
value เท่ากับ 0.375 ซึ่งมากกว่า 0.05 จึงยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
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(H1) อธิบายได้ว่าค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงใช้ One-way ANOVA ในการทดสอบ
สมมติฐานดงัตาราง 12 

ตาราง 12 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store โดย
จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้ANOVA 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F p-value 

พฤติกรรมโดยภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 1.015 3 0.338 0.639 0.590 
ภายในกลุ่ม 209.159 395 0.530   

รวม 210.174 398    

  จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online 
Store โดยจ าแนกตามอาชีพ พบว่า ค่า  p-value เท่ากบั 0.590 ซึ่งมากกว่า 0.05 กล่าวคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) และยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) อธิบายไดว้่า ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 

  สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  H0: ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

  H1: ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

   สถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์จะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้
Levene’s test ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั  ใหท้ดสอบ
สมมติฐานจากสถิติ Brown-Forsythe test ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั  จะใชก้าร
วิเคราะหค่์าความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance)  

  กรณีการวิเคราะห์สถิติ Brown-Forsythe test จะท าการทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ส่วนกรณีที่การวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way analysis of variance) จะใช้การทดสอบเป็นรายคู่ด้วยวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่ ระดับ
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นยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อ
ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 

  การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช้ Levene’s test ซึ่งตั้งสมมติฐานได้
ดงันี ้

  H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

ตาราง 13 การทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store โดยจ าแนกตามรายได ้โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store 

Test of Homogeneity of Variances 
Levene Statistic df1 df2 p-value 

พฤติกรรมโดยภาพรวม 7.390 4 394 <0.001 

  จากตาราง 13 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ตามรายไดโ้ดยใช ้Levene’s test พบว่า ความแปรปรวนโดยภาพรวม มีค่า p-
value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) อธิบายไดว้่าค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั จึงใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน
ดงัตาราง 14 

ตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store โดย
จ าแนกตามรายได ้โดยใช ้Brown-Forsythe 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store Statistic df1 df2 p-value 

Brown-Forsythe 4.805 4 283.920 0.001** 

 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
  จากตาราง 14 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online 

Store โดยจ าแนกตามรายได้ พบว่า ค่า  p-value เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 กล่าวคือ 
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) อธิบายได้ว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้
แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store แตกต่างกันที่ระดับ
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นัยส าคัญทางสถิติ 0.01 จึงท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธี Dunnett T3 ดัง
ตาราง 15 

ตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบเชิงซอ้นรายคู่พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store โดยจ าแนกตามรายได ้โดยใชว้ิธี Dunnett T3 

รายได้ต่อเดือน 
 x̄  

≤ 10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
40,000 
บาท 

≥ 40,001 
บาท 

4.70 4.18 4.52 4.58 4.50 

≤ 10,000 บาท 4.70 - 0.52** 
(0.001) 

0.18 
(0.364) 

0.12 
(0.853) 

0.20 
(0.661) 

10,001 – 20,000 บาท 4.18  - -0.34 
(0.083) 

-0.40* 
(0.025) 

-0.32 
(0.298) 

20,001 – 30,000 บาท 4.52   - -0.06 
(0.999) 

0.018 
(1.000) 

30,001 – 40,000 บาท 4.58    - 0.07514 
(0.999) 

≥ 40,001 บาท 4.50     - 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
  จากตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบเชิงซอ้นรายคู่พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์

Ais Online Store โดยจ าแนกตามรายได ้พบว่า มี 2 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญั ดังนี ้คู่ที่ 1 
รายได ้≤ 10,000 บาท กบั 10,001 – 20,000 บาท โดยรายได ้≤ 10,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store สูงกว่ากลุ่มรายได้ 10,001 – 20,000 บาท อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ย 0.52 และคู่ที่ 2  คือ รายได ้10,001 – 
20,000 บาท กับรายได ้20,001 – 30,000 บาท โดยรายได ้20,001 – 30,000 บาท มีพฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store สงูกว่ากลุม่รายได ้10,001 – 20,000 บาท อย่าง
มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ย 0.40 ส่วนรายคู่อ่ืนๆไม่พบว่ามีความ
แตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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  สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมทางการตลาด มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการ
ซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  H0: ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมทางการตลาด ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  H1: ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผลิตภัณฑ ์และการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพันธข์องตัวแปรสองตวัที่
เป็นอิสระต่อกันหรือหาความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูล 2 ชุด และการทดสอบสมมติฐานใช้ระดับ
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ ค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติ
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 16 

ตาราง 16 การวิเคราะหค์วามสมัพนัธข์องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลิตภณัฑ ์และการสง่เสรมิทางการตลาด กบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสม 
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
Pearson Correlation 

(r) 
p-value  
(2-tailed) 

ระดับ ทศิทาง 

ราคา 0.490** 0.001 ปานกลาง เดียวกนั 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.495** 0.001 ปานกลาง เดียวกนั 

ผลิตภณัฑ ์ 0.602** 0.001 ค่อนขา้งสงู เดียวกนั 

การส่งเสรมิทางการตลาด 0.404** 0.001 ปานกลาง เดียวกนั 
ส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวม 

0.637** 0.001 ค่อนข้างสูง เดียวกัน 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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  จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลิตภัณฑ์ และการส่งเสริมทางการตลาด กับ
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม มีค่า p-value (2 tailed) เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่า
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
สว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัค่อนขา้งสงู ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวโ้ดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพันธ์ (r) เท่ากับ 
0.637 อธิบายไดว้่า เมื่อมีการพัฒนาดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่ดียิ่งขึน้จะท าให้พฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ใน
ระดบัค่อนขา้งสงู เมื่อพิจารณารายดา้นพบว่า 

 
  ราคา มี ค่า p-value. (2 tailed) เท่ากับ 0.001 ซึ่ งมี ค่ามากกว่า 0.05 นั่ นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ราคา มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตัง้ไวโ้ดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.490 อธิบายไดว้่า เมื่อมีการพฒันา
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาที่เหมาะสมกบักลุ่มผูซ้ือ้มากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการ
ซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ในระดบั
ปานกลาง 

 
  ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value (2 tailed) เท่ากบั 0.001 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ราคา มี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไวโ้ดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.495 อธิบายไดว้่า เมื่อมี
การพัฒนาด้านส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ท าให้ผู ้ซือ้มีความ
สะดวกสบายในการซือ้ หรือมีช่องทางที่ซือ้ที่ง่ายขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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  ผลิตภัณฑ์ มีค่า p-value (2 tailed) เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผลิตภัณฑ ์มีความสมัพันธ์
กับพฤ ติกรรมการซื ้อ สม าร์ต โฟ นผ่ าน เว็บ ไซต์  Ais Online Store ของผู้บ ริ โภ คใน เขต
กรุงเทพมหานคร ระดบัค่อนขา้งสงู ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีคา่สมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.602 อธิบายไดว้่า เมื่อมี
การพฒันาดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
มากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ในระดบัค่อนขา้งสงู 

 
  การส่งเสริมทางการตลาด มีค่า p-value (2 tailed) เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การส่งเสริม
ทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ้โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.404 
อธิบายได้ว่า เมื่อมีการพัฒนาด้านส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
สามารถดึงดใูจของผูบ้ริโภคมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

 
สมมติฐานที ่ 3 แรงจงูใจของผูบ้รโิภคที่เลือกซือ้สมารต์โฟน ประกอบดว้ย ดา้นอารมณ ์

และดา้นเหตผุล มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์ Ais Online Store 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  H0: แรงจูงใจของผู้บริโภคที่เลือกซือ้สมารต์โฟน ประกอบด้วย ด้านอารมณ์ และด้าน
เหตุผล ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: แรงจูงใจของผูบ้ริโภคที่เลือกซือ้สมารต์โฟน ประกอบดว้ย ด้านอารมณ์ และดา้นเหตุผล มี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

  ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหจ์ะใชส้ถิติสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์อย่างง่ายของเพียรส์ัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าค่าความสมัพันธข์องตัวแปรสองตวัที่
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เป็นอิสระต่อกันหรือหาความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูล 2 ชุด และการทดสอบสมมติฐานใช้ระดับ
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อ ค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 17 

ตาราง 17 การวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างแรงจงูใจของผูบ้รโิภคในการเลือกซือ้สมารต์โฟน 
ประกอบดว้ย ดา้นอารมณ ์และดา้นเหตผุล กบัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แรงจูงใจ 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
Pearson Correlation 

(r) 
p-value 
(2-tailed) 

ระดับ ทศิทาง 

ดา้นอารมณ ์ 0.716** 0.001 ค่อนขา้งสงู เดียวกนั 

ดา้นเหตผุล 0.685** 0.001 ค่อนขา้งสงู เดียวกนั 
แรงจูงใจโดยรวม 0.758** 0.001 ค่อนข้างสูง เดียวกัน 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 

  จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างแรงจงูใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซือ้
สมารต์โฟน ประกอบด้วย ด้านอารมณ์ และด้านเหตุผล กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า แรงจูงใจโดยภาพรวม มีค่า 
p-value (2 tailed) เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดับค่อนข้างสูง ใน
ทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวโ้ดยมีค่า
สมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.758 อธิบายไดว้่า เมื่อมีการส่งเสริมแรงจงูใจในการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เพิ่มมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ในระดับค่อนขา้งสูง เมื่อพิจารณา
รายดา้นพบว่า 

 
  แรงจงูใจดา้นอารมณ ์มีค่า p-value (2 tailed) เท่ากบั 0.001 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจดา้นอารมณ ์
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ระดบัค่อนขา้งสงู ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไวโ้ดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.716 อธิบายไดว้่า เมื่อมี
การส่งเสริมแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เพิ่มมากขึน้ จะท าให้พฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ใน
ระดบัค่อนขา้งสงู 

 
  แรงจูงใจดา้นเหตุผล มีค่า p-value (2 tailed) เท่ากบั 0.001 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจูงใจดา้นเหตผุล
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ระดบัค่อนขา้งสงู ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้โดยมีคา่สมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.685 อธิบายไดว้่า เมื่อมี
การสรา้งแรงจูงใจด้านเหตุผลในการซือ้ ผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store เพิ่มมากขึน้ จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
เพิ่มขึน้ในระดบัค่อนขา้งสงู 
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ตาราง 18 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน สถิต ิ ผลการศึกษา 
สมมติฐานที ่1 ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก ่เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเวบ็ไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคที่มีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

Independent 
Samples Test 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

One-way 
ANOVA 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

Brown-Forsythe ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

One-way 
ANOVA 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มี 
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

Brown- 
Forsythe 

ยอมรบั 
สมมติฐาน 

สมมติฐานที ่2 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลิตภณัฑ ์และการ
ส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

Pearson 
Correlation (r) 

ยอมรบั
สมมติฐาน 

สมมติฐานที ่3 แรงจงูใจของผูบ้รโิภคที่เลือกซือ้สมารต์โฟน 
ประกอบดว้ย ดา้นอารมณ ์และดา้นเหตผุล มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Pearson 
Correlation (r) 

 

ยอมรบั
สมมติฐาน 



 

บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

  การวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สมาร์ตโฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษา
ความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต์ Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 3) ศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างแรงจูงใจกับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร  

  ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นีคื้อผูบ้ริโภคที่เคยซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุ 20 ปีขึน้ไป ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่
แน่นอน ดงันัน้จึงใชว้ิธีค านวณกลุ่มตวัอย่างการหาค่าจากตารางขนาดตวัอย่างประชากรของ Taro 
Yamane  โดยไดก้ลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นีเ้ท่ากับ 400 ตัวอย่าง และผูว้ิจัยใชว้ิธีการเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่าง แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกสุ่มเฉพาะผูท้ี่เคยใช้
บริการเว็บไซต์ Ais Online Store ในการซือ้สมารต์โฟน ในการเลือกกลุ่มตัวอย่างส าหรับการ
ศึกษาวิจัยในครั้งนี ้ ผู ้วิจัยจะท าการแจกแบบสอบถาม (Questionnaires) ผ่านทางสื่อสังคม
ออนไลน ์ประเภทเฟสบุ๊คทัง้หมด โดยผลการวิจยัสามารถสรุปไดด้งันี ้

 
สรุปผลการวิจัย 
 

1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ 
  จากการวิเคราะหข์อ้มลูสรุปไดว้่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เพศหญิง รอ้ยละ 57.30 อาย ุ30-

39 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 43.80 ระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี รอ้ยละ 63.00 อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน คิดเป็นรอ้ยละ 50.20 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 
26.80  

1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด  
  ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.47 โดยรายดา้น

พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.64 
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รองลงมาคือดา้นราคาอยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 ถดัมาเป็นดา้นส่งเสริมการตลาด 
อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 และดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับดีมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 ตามล าดบั 

 
1.3 แรงจูงใจของผู้บริโภคในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store  

  แรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 โดยแรงจูงใจดา้นเหตุผล มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 รองลงมา
คือ แรงจงูดา้นอารมณ ์มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.60  

 
1.4 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store  

  พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.49 โดยขอ้ที่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมมากที่สุดคือ ผูบ้ริโภคมักซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store แมว้่าในเว็บไซตอ่ื์นจะมีสินคา้แบบเดียวกนั รองลงมาคือเมื่อตอ้งการซือ้
สมารต์โฟนผ่านช่องทางออนไลน ์ผูบ้รโิภคมกัจะเลือกซือ้ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นอนัดบั
แรก และผูบ้รโิภคมกัจะซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นประจ า  

 
 1.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานที่  1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 

  ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.01 และผลการเปรียบเทียบเชิงซอ้นรายคู่ พบว่า รายได้ ≤ 10,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store สงูกว่ากลุ่มรายได ้10,001 – 20,000 บาท และรายได ้
20,001 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store สงูกว่ากลุ่ม
รายได ้10,001 – 20,000 บาท  
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  สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ผลิตภณัฑ ์และการส่งเสริมทางการตลาด มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการ
ซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดับค่อนขา้งสูง 
ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 เมื่อพิจารณารายดา้นพบว่า ปัจจยัดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพันธก์ับมีความสมัพันธ์
กับพฤ ติกรรมการซื ้อ สม าร์ต โฟ นผ่ าน เว็บ ไซต์  Ais Online Store ของผู้บ ริ โภ คใน เขต
กรุงเทพมหานคร ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ระดบัค่อนขา้งสงู ในทิศทางเดียวกนั  

 
  สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจของผูบ้ริโภคที่เลือกซือ้สมารต์โฟน ประกอบดว้ย ดา้นอารมณ ์

และดา้นเหตุผล มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  แรงจูงใจโดยภาพรวมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดับค่อนขา้งสูง ในทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 เมื่อพิจารณารายดา้นพบว่า ปัจจยัแรงจูงใจดา้นอารมณแ์ละดา้น
เหตุผลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อสมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัค่อนขา้งสงู ในทิศทางเดียวกนั  

 
อภปิรายผลการวิจัย 

  การวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบประเด็นส าคญัที่น ามาอภิปรายผลดงันี ้

  1.  ผลการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร ์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟน
ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  จากการศึกษาที่พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต์ Ais Online Store ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online 
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Store เป็นช่องทางการซือ้ที่ผูบ้ริโภคเพศหญิงและเพศชายสามารถเขา้ถึงการซือ้ไดอ้ย่างสะดวก
เท่าเทียมกัน ดังนั้น พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store จึงไม่มีความ
แตกต่างกนัระหว่างหญิงและชาย ซึ่งสอดคลอ้งกบั (นภสันนัท ์นาฏยปฏิรตัน,์ 2563) ไดศ้ึกษาเรื่อง 
แรงจูงใจและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้โทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟน ของนักศึกษา
โรงเรียนวิชาชีพสุขภาพเบญจรักษ์รวมชัย จังหวัดสมุทรปราการ  พบว่า เพศแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้โทรศพัทม์ือถือสมารต์โฟน ไม่แตกต่างกนั 

  ผูบ้ริโภคที่มีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นช่องทางการซือ้ที่
ออกแบบเหมาะสมส าหรบัทุกช่วงอายุ สามารถเลือกซือ้ไดง้่าย และใหค้วามสะดวกสบายแก่ผูซ้ือ้ 
โดยไม่มีขอ้จ ากัดในเรื่องอายุ จึงท าใหทุ้กอายุสามารถท ารายการซือ้ไดด้ว้ยตนเองอย่างเท่าเทียม
กันทุกช่วงอายุ ดังนั้นอายุที่แตกต่างกัน จึงมีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟน เว็บไซต์ Ais Online 
Store ไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคลอ้งกับ (นภัสนันท ์นาฏยปฏิรตัน์, 2563) ไดศ้ึกษาเรื่อง แรงจูงใจ
และปัจจยัที่สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้โทรศพัทม์ือถือสมารต์โฟน ของนกัศึกษาโรงเรียนวิชาชีพ
สุขภาพเบญจรักษ์รวมชัย จังหวัดสมุทรปราการ พบว่า อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
โทรศพัทม์ือถือสมารต์โฟน ไม่แตกต่างกนั 

  ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store ไม่แตกต่างกนั เนื่องจากปัจจบุนัการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store มี
ระบบการซือ้ที่ช่วยใหผู้บ้รโิภคง่ายต่อการท าความเขา้ใจ มีระบบที่ไม่ซบัซอ้น สามารถเปรียบเทียบ
สินคา้แต่ละรายการไดช้ัดเจน โดยผูซ้ือ้ที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกันก็สามารถท าการซือ้ดว้ย
ตนเองไดเ้หมือนๆ กนั ดงันัน้ไม่ว่าผูบ้ริโภคจะมีระดบัการศึกษาระดบัใด ก็ไม่มีผลใหเ้กิดพฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ที่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ จิราย ุ
จรสัสิริประภา (2557) ศึกษาเรื่องแรงจูงใจและรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
โทรศัพท์เคลื่อนที่ โนเกีย รุ่นลูเมีย พบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื ้อ
โทรศัพทเ์คลื่อนที่ โนเกีย ลูเมีย ไม่แตกต่างกนั นอกจากนีผ้ลการวิจัยยังสอดคลอ้งกับ (นภัสนันท ์
นาฏยปฏิรัตน์, 2563) ได้ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื ้อ
โทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟน ของนักศึกษาโรงเรียนวิชาชีพสุขภาพเบญจรักษ์รวมชัย จังหวัด
สมุทรปราการ พบว่า ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้โทรศัพทม์ือถือสมารต์โฟน 
ไม่แตกต่างกนั 
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  ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online 
Store ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากการซือ้สมารต์โฟนที่ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เป็นเว็บไซตท์ี่
ช่วยใหผู้บ้รโิภคเขา้ถึงการซือ้ไดอ้ย่างปลอดภยั ตลอด 24 ชั่วโมง ทุกสถานที่ที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ ท า
ใหไ้ม่มีขอ้ก ากดัในเรื่องอาชีพ โดยผูบ้รโิภคทกุกลุม่อาชีพสามารถเขา้ถึงการซือ้ไดอ้ย่างเท่าเทียมกนั 
ดังนั้นอาชีพแตกต่างกันจึงมีพฤติกรรมการซื ้อสมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ไม่
แตกต่างกัน สอดคลอ้งกับงานวิจัย จิรายุ จรสัสิริประภา (2557) ศึกษาเรื่องแรงจูงใจและรูปแบบ
การด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้โทรศพัทเ์คลื่อนที่โนเกีย รุน่ลเูมีย พบว่า อาชีพที่แตกต่าง
กนัมีพฤติกรรมการซือ้โทรศัพท์เคลื่อนที่ โนเกีย ลูเมีย ดา้นสถานที่ซือ้ และวตัถุประสงคก์ารซือ้ไม่
แตกต่างกนั 

  ผูบ้ริโภคที่มีรายได้แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online 
Store แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 โดยรายได้ 10,000-20,000 บาท ไปจนถึง
รายได้ 30,000-40,000 บาท มีแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online 
Store สอดคลอ้งกบัระดบัรายได ้กล่าวคือผูบ้ริโภคที่มีรายได ้10,000-20,000 บาท จะมีพฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store นอ้ยกว่าผูท้ี่มีระดบัรายได ้30,000-40,000 บาท 
ส่วนประเด็นที่ส  าคัญและน่าสนใจ คือ กลุ่มรายได ้≤ 10,000 บาท ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมการ
ซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store มากที่สุด ซึ่งอาจเป็นเพราะเว็บไซต์ Ais Online 
Store มีผลิตภัณฑ ์รวมถึงราคา และโปรโมชั่น ที่ตรงกับความตอ้งการของกลุ่มรายได ้≤ 10,000 
บาท จึงท าใหม้ีพฤติกรรมการซือ้มากที่สุด เช่น การมีผลิตภัณฑท์ี่หลากหลาย ราคาที่จูงใจ มีการ
จ าหน่ายเครื่องพรอ้มแพ็คเกจอินเตอรเ์น็ตที่สามารถผ่อนจ่ายรายเดือนไดโ้ดยไม่ใชบ้ตัรเครดิต จึง
สามารถจูงใจผูซ้ือ้กลุ่มผูซ้ือ้ที่มีก าลงัซือ้นอ้ยไดเ้ป็นอย่างดี สอดคลอ้งกบั กานตธิ์ดา เนตรวิภาดา 
(2561) ไดท้ าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการใชส้มารท์โฟนในเชิง
เปรียบเทียบตามลกัษณะประชากรศาสตร ์พบว่า รายไดม้ีผลต่อพฤติกรรมการใชส้มารท์โฟนดา้น
ความถ่ีในการเปลี่ยนสมารท์โฟน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เฉิน เฉิง (2564) ไดศ้กึษาปัจจยัที่
มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนแบรนดจ์ีนของผุบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบว่า รายไดข้องผูบ้รโิภค มีผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนแบรนดจ์ีน  

  2. ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลิตภัณฑ์ และการส่งเสริมทางการตลาด กับ
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  ส่วนประสมการตลาดด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต์ Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดับปานกลาง ในทิศทาง
เดียวกนั อธิบายไดว้่า เนื่องจากราคาเป็นสิ่งที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการประเมินว่าสมารท์โฟนที่ซือ้รวมถึง
ผลิตภัณฑ์ร่วม หรือแพ็คเกจร่วม นั้นๆ มีความคุม้ค่าเพียงใด ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ เพราะ
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑก์ับราคาผลิตภัณฑน์ัน้ว่ามีความเหมาะสม
กบัหรือไม่ หากคณุค่าสงูกว่าราคาของสินคา้ ผูบ้ริโภคก็จะเลือกซือ้ ดงันัน้หากเว็บไซต ์Ais Online 
Store มีการพัฒนาด้านส่วนประสมทางการตลาด  ด้านราคาที่เหมาะสม  อยู่ในระดับราคาที่
ผูบ้ริโภคสามารถซือ้ได ้รวมถึงการตัง้ราคาที่สามารถโนม้นา้วผูบ้ริโภคได ้ก็จะท าให้พฤติกรรมการ
ซื ้อสมาร์ตโฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึ ้น 
สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ เฉิน เฉิง (2564) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟน
แบรนดจ์ีนของผุบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยดา้นราคา ส่งผลต่อการ
เลือกซือ้สมารท์โฟนแบรนดจ์ีนของผูบ้รโิภค และสอดคลอ้งกบักฤษณ ์โอฬารเลิศกุล (2559) ศกึษา
ปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนที่ใชร้ะบบปฏิบติัการแอนดรอยดย์ี่หอ้ซัมซุงของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครฝ่ังธนบุรี พบว่า ปัจจัยดา้นราคา ส่งผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนที่ใช้
ระบบปฏิบติัการแอนดรอยดย์ี่หอ้ซมัซุงของผูบ้ริโภค 

  ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกัน ซึ่งอธิบายไดว้่าช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นช่องทางซึ่งเป็นสื่อกลางที่ท าให้
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงการซือ้สมารท์โฟนได ้จ าเป็นจะตอ้งมีระบบการซือ้ที่ง่าย สามารถติดต่อ
สอบถามไดอ้ย่างรวดเรว็ รวมถึงมีการจดัส่งที่รวดเรว็และปลอดภยั ดงันัน้เมื่อมีการพฒันาดา้นสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่สามารถอ านวยความสะดวกของต่อผูบ้ริโภค
มากยิ่งขึน้ ท าใหผู้ซ้ือ้มีความสะดวกสบายในการซือ้ หรือมีช่องทางที่ซือ้ที่ง่ายขึน้จะท าใหพ้ฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ 
สอดคลอ้งกับ กฤษณ์ โอฬารเลิศกุล (2559) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนที่ใช้
ระบบปฏิบติัการแอนดรอยดย์ี่หอ้ซมัซุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครฝ่ังธนบุรี พบว่า ปัจจัย
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนที่ใชร้ะบบปฏิบติัการแอนดรอยด์
ยี่หอ้ซมัซุงของผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกับเฉิน เฉิง (2564) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือก
ซือ้สมารท์โฟนแบรนดจ์ีนของผุบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย สง่ผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนแบรนดจ์ีนของผูบ้ริโภค 
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  สว่นประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต์ Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดับค่อนข้างสูง ในทิศทาง
เดียวกัน เนื่องจากผลิตภัณฑเ์ป็นผลประโยชนท์ี่ผูบ้ริโภคควรจะไดร้บัจากการซือ้สินคา้ ผูบ้ริหาร
จะตอ้งมีการปรบัปรุงสินคา้ที่ผลิตขึน้มาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย เนน้การ
สรา้งความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคเป็นหลัก ให้ความส าคัญกับความต้องการของผู้บริโภค 
ท าการศกึษาเก่ียวกบัการพฒันาผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัการแกไ้ขปัญหาต่างๆ ของผูบ้รโิภคได ้เช่น การ
พัฒนาระบบแสกนนิว้ หรือแสกนใบหนา้ ที่ช่วยเพิ่มความปลอดภัย และมีความสะดวกในการใช้
มากขึน้ ดังนั้นเมื่อมีการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้จะท าให้พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ สอดคล้องกับงานวิจัยของกฤษณ์ โอฬารเลิศกุล 
(2559) ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนที่ใชร้ะบบปฏิบติัการแอนดรอยดย์ี่หอ้ซมัซุง
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครฝ่ังธนบุรี พบว่า ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ส่งผลต่อการเลือกซือ้
สมารท์โฟนที่ใชร้ะบบปฏิบติัการแอนดรอยดย์ี่หอ้ซมัซุงของผูบ้รโิภค และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
เฉิน เฉิง (2564) ไดศ้ึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนแบรนดจ์ีนของผุบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟน     
แบรนดจ์ีนของผูบ้รโิภค 

  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัปาน
กลาง ในทิศทางเดียวกนั เนื่องจากการส่งเสรมิการตลาดเป็นการสื่อสารใหผู้บ้ริโภคทราบถึงขอ้มลู
เก่ียวกับผลิตภัณฑท์ี่เสนอขาย เพื่อบอกใหผู้บ้ริโภคทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ที่ก าลงัออกจ าหน่ายบท
เว็บไซต์เพื่อชักชวนให้ผู้บริโภคซือ้ ซึ่งในที่นีคื้อสมารต์โฟนที่เสนอขายผ่านเว็บไซต์ Ais Online 
Store ซึ่งจ าเป็นตอ้งใชก้ลวิธีการสื่อสารที่สามารถสรา้งความสนใจ ดึงดดูใจผูบ้ริโภค ผ่านการให้
ส่วนลด ของแถม หรือสิทธิพิเศษต่างๆ ที่ผู ้บริโภคสนใจ ซึ่งเมื่อมีการพัฒนาการส่งเสริมทาง
การตลาด ที่สามารถดึงดใูจของผูบ้ริโภคมากขึน้จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ สอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
กฤษณ ์โอฬารเลิศกุล (2559) ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนที่ใชร้ะบบปฏิบติัการ
แอนดรอยดย์ี่หอ้ซมัซุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครฝ่ังธนบุรี พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ส่งผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนที่ใชร้ะบบปฏิบัติการแอนดรอยดย์ี่หอ้ซัมซุงของ
ผูบ้ริโภค และผลการวิจัยของเฉิน เฉิง (2564) ไดศ้ึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้สมารท์
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โฟนแบรนด์จีนของผุ้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด สง่ผลต่อการเลือกซือ้สมารท์โฟนแบรนดจ์ีนของผูบ้รโิภค 

  3. ผลการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างแรงจูงใจของผูบ้รโิภคในการเลือกซือ้สมารต์โฟน กบั
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัค่อนขา้งสงู ในทิศทางเดียวกนั เนื่องจาก
แรงจูงใจดา้นอารมณ์ เป็นความโนม้นา้วที่เกิดจากการใชค้วามรูส้ึก หรือดุลยพินิจส่วนตวั ในการ
เลือกซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store เช่น ความรูส้ึกว่าการซือ้สมารต์โฟนผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store จะท าใหไ้ดร้บัความสะดวกสบายยิ่งกว่า ท าใหม้ีภาพลกัษณ์ที่เป็นคน
ทนัสมยั การเกิดความรูส้ึกว่าจะไดร้บัความเพลินเพลินในการซือ้ ดังนัน้เมื่อมีการส่งเสรมิแรงจูงใจ
ดา้นอารมณ์ ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เพื่อส่งไปยังผุบ้ริโภคมากขึน้ จะท าใหพ้ฤติกรรมการ
ซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มขึน้ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิรายุ จรสัสิรปิระภา (2557) ศกึษาเรื่องแรงจงูใจและรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้โทรศพัทเ์คลื่อนที่โนเกีย รุ่นลเูมีย พบว่า แรงจูงใจดา้นอารมณม์ีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้โทรศพัทเ์คลื่อนที่ของผูบ้ริโภค 

  แรงจูงใจด้านเหตุผล มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais 
Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัค่อนขา้งสงู ในทิศทางเดียวกนั เนื่องจาก
แรงจูงใจดา้นเหตุผล เป็นแรงผลักดันภายในของผูบ้ริโภค ที่เกิดจากการที่ผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณา
อย่างมีเหตผุลก่อนที่จะเลือกซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เช่น การพิจารณาเรื่อง
คุณภาพผลิตภัณฑ ์ความน่าเชื่อถือต่อสินคา้หรือต่อผูจ้  าหน่าย ความประหยัดดา้นเวลา ความ
คุ้มค่า รวมถึงประโยชน์อ่ืนๆ ที่ผู ้บริโภคจะได้รบัจากการซือ้สมารต์โฟน ดังนั้นเมื่อมีการสรา้ง
แรงจูงใจด้านเหตุผลในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์ Ais Online Store เพิ่มมากขึน้จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
เพิ่มขึน้ สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ จิรายุ จรสัสิริประภา (2557) ศึกษาเรื่องแรงจูงใจและรูปแบบ
การด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้โทรศัพทเ์คลื่อนที่โนเกีย รุ่นลูเมีย พบว่า แรงจูงใจดา้น
เหตผุล มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้โทรศพัทเ์คลื่อนที่ของผูบ้รโิภค 

 



  82 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวิจัย 
 

  การวิจัยเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีขอ้เนอแนะดงันี ้

 
1. ปัจจัยส่วนบุคคล 

   1.1 ผูบ้ริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคลดา้นรายได ้ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันัน้ในการพฒันาธุรกิจ 
ผูบ้รหิารควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นรายไดข้องผูบ้รโิภค โดยใชปั้จจยัดา้นรายไดเ้ป็นเกณฑใ์น
การพฒันา เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อผูบ้รโิภคทกุระดบัรายได ้ไดอ้ย่างเฉพาะเจาะจง เช่น การมี
ผลิตภณัฑท์ี่หลากหลายคณุภาพ และหลากหลายระดบัราคา ใหเ้ลือกซือ้ตามความสามารถในการ
ซือ้ของผูบ้รโิภค 

   1.2 จากจากวิจัยที่พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา และ
อาชีพที่แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างไรก็ตามผูบ้ริหารและนักการตลาดควรใหค้วามส าคัญกับ
ขอ้มูลปัจจัยส่วนบุคคล โดยเฉพาะกลุ่มเพศหญิง ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บรษิัทเอกชน และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 20,001 – 30,000 บาท ซึ่งเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ที่มีพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ดังนั้นผูบ้ริหารและนักการ
ตลาดสามารถน าไปใชเ้ป็นพืน้ฐานในการพฒันาธุรกิจใหต้อบสนองกบักลุม่ผูบ้รโิภค 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟน
ผ่านเว็บไซต ์ Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันัน้ผูบ้ริหารและนกัการ
ตลาดควรพฒันาสว่นประสมทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง โดยมีรายละเอียดดงันี ้

   2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรมีการรบัประกนัสินคา้โดยมีระยะเวลาที่เหมาะสม ควรน า
สินคา้เขา้สู่เว็บไซตใ์หม้ีความหลากหลาย พฒันาใหม้ีบริการหลงัการขายเทียบเท่ากับการซือ้หนา้
รา้น/ศูนยจ์ าหน่าย และควรมีการใหข้อ้มูลสินคา้อย่างครบถ้วนและเพียงพอต่อการตัดสินใจของ
ผูบ้รโิภค 

   2.2 ด้านช่องทางการจ าหน่าย ควรมุ่งเน้นให้มีการจัดส่งที่รวดเร็ว การพัฒนา
เว็บไซตใ์หใ้ชง้านง่าย และมีความเสถียร และนอกจากนีค้วรมีช่องทางการติดต่อสอบถามขอ้มูล
จากพนกังานไดอ้ย่างสะดวก 
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   2.3 ดา้นราคา ควรใหข้อ้มูลราคาที่ถูกตอ้ง และชัดเจน มีการคิดอัตราค่าบริการ
ต่างๆ อย่างเหมาะสม มีสมารต์โฟนหลายระดบัราคาใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกซือ้ รวมถึงการตัง้ราคาที่
เหมาะสมใกลเ้คียงกบัแหลง่อื่นๆ 

   2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรส่งเสริมในเรื่องการใหส้ิทธิพิเศษในการซือ้
แพ็คเกจอินเตอรเ์น็ต/การโทร มีของแถมและของสัมมนาคุณให้แก่ผู ้บริโภค มีการโฆษณาที่
หลากหลายใหเ้ขา้ถึงผุบ้รโิภคไดอ้ย่างครอบคลมุ และควรมีโปรโมชั่นสว่นลดในโอกาสส าคญัต่างๆ 
เช่น เทศกาล หรือวนัเกิด เป็นตน้ 

  3. แรงจูงใจ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้นผูบ้ริหารและนักการตลาด ควรพัฒนารูปแบบ
การสรา้งแรงจงูใจของผูบ้รโิภคอยู่เสมอ ดงันี ้

   3.1 แรงจูงใจดา้นอารมณ ์ควรเนน้สรา้งแรงจูงใจโดยใหภ้าพลกัษณค์วามทนัสมยั
ใหผู้บ้ริโภค ควรพฒันาเว็บไซตใ์หม้ีความสวยงามความเพลิดเพลินในการเลือกซือ้ การใชรู้ปภาพ
และสื่อในการน าเสนอที่ดึงดูดใจ และควรสรา้งแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายเป็น
พิเศษมากกว่าการซือ้ผ่านช่องทางอื่น 

   3.2 แรงจูงใจดา้นเหตผุล ควรพัฒนาระบบการซือ้ที่ช่วยใหผู้บ้ริโภคประหยดัเวลา
ในการซือ้ ควรมีการตรวจสอบคณุภาพของสินคา้ก่อนส่งมอบใหก้บัลกูคา้เพื่อใหผู้ซ้ือ้ไดร้บัสินคา้ที่
มีคณุภาพ ควรมีการจดัโปรโมชั่นบนเว็บไซตอ์ย่างสม ่าเสมอ และควรสรา้งภาพลกัษณ์เว็บไซต ์Ais 
Online Store ใหม้ีความน่าเชื่อถือส าหรบัผูบ้รโิภค 

 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

  1. ควรศึกษาความสมัพันธ์ของรายไดข้องผูบ้ริโภค กับพฤติกรรมการซือ้ ดา้นระดับราคา 
และความถ่ีในการซือ้สมารท์โฟน ว่ามีความสมัพันธก์ันอย่างไร เพื่อน าผลการวิจยัที่ไดไ้ปพัฒนา
ผลิตภณัฑใ์หม้ีความเหมาะสมกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค 

  2. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ดา้นการสื่อสารการตลาด ความพึงพอใจ
ในการซือ้สินคา้ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store การรบัรูคุ้ณภาพของผลิตภัณฑ์ผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store เป็นต้น เพื่อน าผลการวิจัยที่ได้มาใช้เป็นแนวทางในการส่งเสริมให้ผู ้บริโภคมี
พฤติกรรมการซือ้เพิ่มขึน้ 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 

  แรงจูงใจและปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้
สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จงเก่ียวกบัแบบสอบถาม 
  แบบสอบถามชุดนี ้จัดท าขึน้เพื่อใช้ในการจัดท าสารนิพนธ์ของนิสิตระดับปริญญาโท

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิชาเอกการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่ อที่ จะศึกษาเรื่องแรงจูงใจและปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ มี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

  ผูว้ิจัยจึงใคร่ขอความอนุเคราะหจ์ากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยขอให้ท่านอ่าน
แบบสอบถามอย่างละเอียดและตอบตามความเป็นจรงิเพื่อท าใหว้ิจยันีไ้ดผ้ลสมบรูณต์ามความมุ่ง
หมายและขอขอบพระคณุท่านเป็นอย่างสงูที่กรุณาใหค้วามรว่มมือ 

 ทัง้นีแ้บบสอบถามประกอบไปดว้ยค าถามทัง้หมด 4 สว่น ดงันี ้
 
  ส่วนที ่1 ขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ส่วนที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของเว็บไซต ์Ais Online Store 
  ส่วนที ่3 แรงจงูใจในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
  ส่วนที ่4 พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
 
  การตอบแบบสอบถามฉบบันีใ้ชเ้พื่อการศึกษาซึ่งผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบ

จากการตอบแบบสอบถามในครัง้นีแ้ต่ประการใด แบบสอบถามทุกฉบับจะถูกเก็บเป็นความลับ 
ผูว้ิจยัจะน าเสนอผลการวิเคราะหใ์นภาพรวมและเป็นการน าเสนอผลงานวิจยัในภาพรวมเท่านัน้ 

 
 ขอขอบพระคณุทกุท่านที่ใหค้วามกรุณาในการตอบแบบสอบถามทกุขอ้มา ณ โอกาส นี ้
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ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง (  ) หนา้ค าตอบที่ท่านเลือกหรือกรอกขอ้ความที่ตรง
กบัความเป็นจรงิเก่ียวกบัตวัท่านในช่องว่างดงัต่อไปนี ้

ส่วนที ่1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ      

 (  )  ชาย        (  )  หญิง 
2.  อายุ 

(  )  20 - 29 ปี                       (  ) 30 - 39 ปี                  
(  )  40 -  49 ปี                      (  ) 50 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศึกษาสงูสดุ 
(  ) ต ่ากว่าปรญิญาตรี            (  ) ปรญิญาตรี 
(  ) สงูกว่าปรญิญาตรี 

4.  อาชีพ 
(  ) นกัเรียน / นกัศกึษา           (  ) ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
(  ) พนกังานบรษิัทเอกชน       (  ) ธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ 
(  ) อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ… 

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
(  ) นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท     (  ) 10,001 – 20,000 บาท     

(  )  20,001 – 30,000 บาท                   (  ) 30,001 – 40,000 บาท 

(  )  มากกว่า 40,000 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเว็บไซต ์Ais Online Store 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓  ในช่องว่างที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สดุเพียงช่อง
เดียว โดยค่าคะแนนที่ท่านเลือกมลีกัษณะดงัต่อไปนี ้
 โดยค่าคะแนน 5 หมายถึง    เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  
 โดยค่าคะแนน 4 หมายถึง    เห็นดว้ย  
 โดยค่าคะแนน 3 หมายถึง     ไม่แน่ใจ  
 โดยค่าคะแนน 2 หมายถึง     ไม่เห็นดว้ย  
 โดยค่าคะแนน 1 หมายถึง     ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
 
 ระดับความคดิเหน็ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
เหน็ดว้ย
อย่างย่ิง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็ดว้ย
อย่างย่ิง 

5 4 3 2 1 
2.1 ดา้นราคา (Price)      
2.1.1 เว็บไซต ์Ais Online Store มีการแสดงราคา
ที่ถกูตอ้ง ชดัเจน 

     

2.1.2 เว็บไซต ์Ais Online Store มีสมารต์โฟนห
ลากหลายระดบัราคาใหเ้ลือกซือ้ 

     

2.1.3 การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store มีคา่บรกิารท่ีเหมาะสม เชน่ ค่าขนส่ง 

     

2.1.4 สมารต์โฟน ที่จ าหน่ายผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store มีราคาที่เหมาะสม 

     

2.2 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)      
2.2.1 เว็บไซต ์ใชง้านงา่ย ไม่ยุง่ยาก      
2.2.2 เว็บไซต ์Ais Online Store มีช่องทางในการ
ติดต่อ/สอบถาม เจา้หนา้ที่ไดอ้ยา่งสะดวก 

     

2.2.3 การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store มีการจดัส่งสินคา้ที่รวดเรว็ 

     

2.2.4 เว็บไซต ์Ais Online Store มีระบบการ
ท างานท่ีเสถียร 
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2.3 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)      

2.3.1 สมารต์โฟนท่ีจ าหน่ายบนเว็บไซตม์คีวาม
หลากหลาย 

     

2.3.2 สมารต์โฟนที่จ าหน่ายบนเว็บไซต ์มีการให้
ขอ้มลูสินคา้ ราคา และรายละเอยีดอยา่งครบถว้น 

     

2.3.3 สมารต์โฟนท่ีจ าหน่ายบนเว็บไซตม์กีาร
รบัประกนัสินคา้เทียบเท่ากบัการซือ้สมารต์โฟน
ผ่านทางศนูยจ์ าหน่าย 

     

2.3.4 การซือ้สมารต์โฟนบนเว็บไซต ์มีบรกิารหลงั
การขายเทียบเท่ากบัการซือ้สมารต์โฟนผ่านทาง
ศนูยจ์ าหน่าย 

     

2.4 ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion)      
2.4.1 มีการใชส่ื้อที่หลากหลายในการโฆษณา
ประชาสมัพนัธเ์ว็บไซตผ่์านช่องทางออนไลน ์เช่น 
Facebook Google ท าใหส้ามารถเขา้ถึงเว็บไซตไ์ด้
ง่าย 

     

2.4.2 การสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store มีสว่นลดพิเศษอยูเ่สมอ 

     

2.4.3 มีของแถมและของสมนาคณุเมื่อซือ้สมารต์
โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store เช่น 
อปุกรณเ์สรมิ ส่ิงของต่างๆ เป็นตน้ 

     

2.4.4 มีการมอบสิทธิพิเศษ เมื่อซือ้สินคา้ผ่าน
เว็บไซต ์Ais Online Store เช่น สิทธ์ิในการซือ้
แพ็คเกจ เป็นตน้ 
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ส่วนที ่3 แรงจูงใจในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓  ในช่องว่างที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สดุเพียงช่อง
เดียว โดยค่าคะแนนที่ท่านเลือกมลีกัษณะดงัต่อไปนี ้
 โดยค่าคะแนน 5 หมายถึง    เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  
 โดยค่าคะแนน 4 หมายถึง    เห็นดว้ย  
 โดยค่าคะแนน 3 หมายถึง     ไม่แน่ใจ  
 โดยค่าคะแนน 2 หมายถึง     ไม่เห็นดว้ย  
 โดยค่าคะแนน 1 หมายถึง     ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
 ระดับแรงจูงใจในการซือ้สมารต์โฟน 

แรงจูงใจในการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store 

เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

เหน็
ด้วย 

ไม่แน่ใจ 
ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
5 4 3 2 1 

3.1 ดา้นอารมณ ์      
3.1.1 รูปภาพและส่ือในการน าเสนอบนเว็บไซตม์ี
ความดงึดดูใจ 

     

3.1.2 การใชบ้รกิารสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์
Ais Online Store ท าใหท้่านรูส้กึสะดวกสบายกว่า
การซือ้สมารต์โฟนผ่าน Ais Shop 

     

3.1.3 การใชบ้รกิารสั่งซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต์
ช่วยสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีท  าใหท้า่นรูส้กึเป็นคน
ทนัสมยัเขา้ถึงเทคโนโลยี 

     

3.1.4 ท่านรูส้กึเพลิดเพลินเมื่อเลอืกซือ้สมารต์โฟน
ผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 

     

3.2 ดา้นเหตผุล      
3.2.1 การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซตท์ าใหท้า่นไดร้บั
สินคา้ที่มีคณุภาพดีเทยีบเท่ากบัซือ้ผ่านผ่านศนูย ์
AIS 

     

3.2.2 การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซตช์่วยใหท้า่น
ประหยดัเวลา 

     

3.2.3 การซือ้สมารต์โฟนบนเว็บไซต ์Ais Online 
Store เป็นช่องทางที่มีความน่าเชื่อถือสงู 
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ส่วนที ่4 พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais Online Store 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓  ในช่องว่างที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สดุเพียงช่อง
เดียว โดยค่าคะแนนที่ท่านเลือกมลีกัษณะดงัต่อไปนี ้
 โดยค่าคะแนน 5 หมายถึง    มากที่สดุ  
 โดยค่าคะแนน 4 หมายถึง    มาก  
 โดยค่าคะแนน 3 หมายถึง     ปานกลาง  
 โดยค่าคะแนน 2 หมายถึง     นอ้ย  
 โดยค่าคะแนน 1 หมายถึง     นอ้ยที่สดุ 
 

 

*** ขอบพระคุณส าหรับความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี ้*** 

3.2.4 การซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์ท าใหท้า่น
ไดร้บั โปรโมชั่นต่างๆ มากกว่าซือ้ที่ศนูยบ์รกิาร 

     

 ระดับพฤติกรรมในการซือ้สมารต์โฟน 

พฤติกรรมการซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย น้อยทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 
4.1 ท่านมกัจะซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store เป็นประจ า 

     

4.2 เมื่อทา่นตอ้งการซือ้สมารต์โฟนผ่านช่องทาง
ออนไลน ์ท่านมกัจะเลือกซือ้ผ่านเว็บไซต ์Ais Online 
Store เป็นอนัดบัแรก 

     

4.3 ท่านมกัจะซือ้สมารต์โฟนผ่านเว็บไซต ์Ais 
Online Store แมว้า่ในเว็บไซตอ์ืน่จะมีสินคา้ในแบบ
เดียวกนั 
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ชื่อ-สกุล ชลดา เอีย้วนา้ว 
วัน เดือน ปี เกิด 29 เมษายน 2535   
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