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การวิจยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการ
วิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้ iPod ท่ีอยูอ่าศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน 
โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ 
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การ
วิเคราะห์ความแตกต่างใชค่้าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ความแตกต่าง
โดยใชส้ถิติค่าไคร์สแควร์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS สาํหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 

ผลการวิจยั พบวา่  
1.  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 31 – 40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มี

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท มีสถานภาพสมรสเป็นโสด และประกอบ
อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน  

2.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod อยูใ่นระดบั
มาก โดยดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนดา้นอ่ืนๆอยูใ่นระดบัมาก 

3.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
สถานภาพสมรส และอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม
แตกต่างกนั 

4.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนัในเร่ืองปัจจยั ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมาก และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด แต่จะมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ iPod แตกต่างกนัในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด 
สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี               
ระดบั 0.01 
 5.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ ระดบัการศึกษาสูงสุด ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส และ
อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุกเร่ือง ไดแ้ก่ เร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังใน
การซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 



กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด และเร่ืองเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



BUYING BEHAVIORS AND MARKETING MIX FACTORS INFLUENCING iPod 
BUYING DECISION OF CONSUMERS IN BANGKOK 

 
 
 
 
 
 
 
 

AN ABSTRACT 
BY 

MR. PHAKPHOOM PHROMVAIPON 
  

 
 
 
 
 
 

 
 

 
Presented in partial fulfillment of the requirements 

For the Master of Business Administration degree in Management 
at Srinakharinwirot University 

May 2008 



Phakphoom Phromvaipon  (2008).  Buying Behaviors and Marketing Mix Factors Influencing 
iPod Buying Decision of Consumers in Bangkok.  Master’s Project.  M.B.A 
(Management).  Bangkok: Graduate School, Srinakharinwirot University.  Project Advisor:  
Dr. Paiboon Archarungroj. 

 
 This research aims to study buying behaviors and marketing mix factors influencing iPod 
buying decision of Bangkok consumers.  The sample group consists of 400 consumers who reside in 
Bangkok and have bought iPod. Questionnaire was used as the data collection instrument.  Statistics 
used for the analysis include percentage, mean, standard deviation, t-test, analysis of variance and chi-
square test.  The statistical package for social science (SPSS) was employed for statistical data 
analysis. 
 The findings reveal the following. 

1.  The majority of the sample group were males, aged between 31-40 years.  They got a 
bachelor degree and had an average monthly income of 10,001-20,000 baht.  They were mostly single 
and earned a living as private companies’ employees.   

2. Overall marketing mix factors influenced decision to buy iPod at high level. For each 
marketing mix factors, product factors influenced decision at very high level, while other marketing 
mix factors were at high level. 

3. Gender factor had no effect on opinions of consumers in terms of overall marketing mix 
factors influencing decision to buy iPod, while age factor, education background factor, monthly 
income factor, marital status factor and occupation factor have an effect on opinions of consumers in 
terms of overall marketing mix factors influencing decision to buy iPod. 
 4. The consumers with different gender were not different in iPod purchasing behavior in 
terms of factors influencing decision to buy and iPod usage activities. However, the different in 
gender would result in different behaviors of iPod purchases in terms of buying expense per time, 
favorite models, location of purchase and the reason for buying decision at 0.01 statistical significant 
level. 
  5. The consumers with different age, education level, average monthly income level, marital 
status and occupation  were different in the iPod buying behaviors in all aspects, namely, buying 
expense per time, favorite models, factors influencing buying decision, iPod usage activities, location 
of purchase and the reason for buying decision at 0.01 statistical significant level. 
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บัญชีภาพประกอบ 
 

ภาพประกอบ     หนา 
1 แสดงกรอบแนวคิดในการวจิัย                             7 
2 กระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค             14 
3 แผนภูมแิสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค         16 
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6 ไอพอด นาโน รุนแรก                                                     24 

        7    ไอพอดนาโน รุนที่2                                                                                                               25 
        8    ไอพอดนาโน รุนที่3                                                                                                               25 
        9    ไอพอดทัช                                                                                                                              27 

 



บทที ่1 
บทนํา 

 
ภูมิหลงั 
 
 จากการท่ีมีผูผ้ลิตคิดคน้เคร่ืองฟังเพลงแบบพกพาใหเ้ป็นอุปกรณ์ท่ีถ่ายทอดเสียงเพลงไปยงัผูฟั้ง
เพื่อสามารถฟังไดใ้นทุกสถานท่ีตามท่ีตอ้งการมาอยา่งยาวนานนั้น ทาํใหมี้พฒันาเทคโนโลยอียา่ง
ต่อเน่ือง เพื่อสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหรั้บไดรั้บความพอใจสูงสุด ซ่ึงในอดีตไดเ้ร่ิมพฒันา
จากตาํนานของวอลค์แมน (WalkMan) หรือคาํวา่ ซาวอ์ะเบาว ์(Sound-About) ในยคุ พ.ศ.2513 ซ่ึงนบัวา่
เป็นยคุบุกเบิก โดยในปี พ.ศ.2522 บริษทั โซน่ี จาํกดั ผูผ้ลิตเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า กเ็ร่ิมเขา้มาในตลาดเคร่ือง
เสียงพกพาในญ่ีปุ่นเป็นคร้ังแรก พร้อมกบัเปิดตวัเคร่ืองเล่นเทปแบบพกพา TPS-L2 พร้อมกบัแนะนาํช่ือ 
วอลค์แมน ใหน้กัฟังเพลงรู้จกัเป็นคร้ังแรก และในระหวา่งปี พ.ศ. 2523 ในตลาดประเทศสหรัฐอเมริกา
กมี็การแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงมากข้ึน โดยมีผูผ้ลิตเคร่ืองเล่นพกพาถึง 24 บริษทั จึงทาํใหแ้ต่ละบริษทัมี
ช่ือเรียกท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น “Stereo Walky” จาก Toshiba “Intimate” จาก Infinity “Stereo-to-go” 
จาก Panasonic หรือ “ Escape” จาก GE เป็นตน้ (สุนิสา ตั้งเข่ือนขนัธ์ และคณะ, 2549) ซ่ึงเป็นท่ียอมรับ
ของผูฟั้งสมยันั้นเป็นอยา่งมาก ต่อมาไดมี้บริษทัผลิตเคร่ืองเล่นซีดีแบบพกพาหรือเคร่ือง MiniDisc ได้
นาํเทคโนโลย ี Mpeg-1 Level 3 (MP3) เขา้มาโดยการบีบอดัขอ้มูลเสียงโดยท่ีไม่ใหคุ้ณภาพเสียงลดลง 
และไดก้ลายมาเป็นมาตรฐานสาํหรับใชใ้นการบีบเสียงในปัจจุบนั ส่งผลใหบ้ริษทัผูผ้ลิตต่างๆ ไดมี้การ
ผลิตโปรแกรมสาํหรับเล่นเพลงออกมาเป็นจาํนวนมาก โดยมีการนาํหน่วยความจาํมาผลิตเป็นเคร่ือง
บนัทึกความจาํ (Thumb Drive) คู่กบัการเล่นไฟล ์ MP3 เพื่อรับฟังเพลงดว้ย จนไดรั้บความนิยมมากใน
ปัจจุบนั  
 ไอพอด (iPod) เป็นเคร่ืองเล่นเพลงแบบพกพาชนิดหน่ึงท่ีผลิตข้ึนมาเพื่อแข่งขนัและสนองต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงผลิตและจาํหน่ายโดยบริษทั แอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั (Apple, Inc.) 
เป็นรายหลกั ซ่ึงพบวา่ไดรั้บความนิยมสูงสุด โดยนายอีวาย โยว ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑก์ารตลาด บริษทั 
แอปเปิล เซาท ์เอเชีย (ประเทศไทย) จาํกดั ซ่ึงเป็นผูผ้ลิต iPod อีกรายหน่ึงกล่าวว่า “จากการปรับกลยทุธ์
ดงักล่าวเพื่อสนองกลุ่มเป้าหมาย มีฟังกช์นัต่างๆ เพื่อดูเพลงไดม้ากมาย ไดพ้ฒันาให้มีตวัเคร่ืองท่ีสั้นลง 
มีความกะทดัรัด บางข้ึน สามารถเล่นวีดีโอคลิปได้และให้ความคมชัดและมีสีสันท่ีแสดงออกทาง
หนา้จอท่ีสดใส ซ่ึง iPod บางรุ่นสามารถจุเพลงไดถึ้ง 4 หม่ืนเพลง” (สยามโฟน, 2550)  และจุดหน่ึงท่ีทาํ
ให ้ iPod ไดรั้บความนิยมมากคือการหมัน่เพิ่มความสามารถใหม้ากข้ึนกว่าเดิมทั้งการรองรับไฟลว์ีดีโอ
และไฟลภ์าพ และการออกผลิตภณัฑสี์สันใหม่ๆ เอาใจกลุ่มตลาด ปัจจุบนัมีเคร่ืองเล่นเพลงตระกลู iPod 
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ทั้งหมดมากกว่า 10 รุ่น ซ่ึงรุ่นท่ีเลก็ท่ีสุดนั้นมีขนาดเท่ากล่องไมขี้ดไฟ  (http://www.adslthailand.com) 
จะเห็นได้จากรายงานของ บริษัทฯ กล่าวว่า ได้วางผลิตภัณฑ์ตัวอย่างอย่างเป็นทางการเม่ือเดือน
พฤศจิกายนปี พ.ศ.2544 ซ่ึงตลอด 5 ปีท่ีผา่นมา พบว่า มียอดขายมากกว่า 100 ลา้นเคร่ือง โดยครองส่วน
แบ่งทางการตลาดประเภทเคร่ืองเล่นเพลง MP3 ท่ีจาํหน่ายไดร้วดเร็วท่ีสุดในประวติัศาสตร์ ดงันั้น จึงถือ
ไดว้า่สินคา้ iPod ของบริษทัฯ ไดรั้บความนิยมจากผูฟั้งสูงสุด         
 จากกระแสการผลิตผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ท่ีโดดเด่นของบริษทัฯ โดยการเพิ่มประสิทธิภาพในการใช้
งานของ iPod และอุปกรณ์ต่างๆท่ีไม่หยดุน่ิง เพื่อสร้างความแตกต่างและความแปลกใหม่จากคู่แข่ง และ
พบว่า ปัจจุบนัคู่แข่งไดห้นัมาใชก้ลยทุธ์ดึงดูดผูบ้ริโภคในดา้นราคาท่ีตํ่ากว่าเพื่อเนน้ตอบสนองต่อความ
ต้องการของผูบ้ริโภคในทุกระดับมากข้ึน รวมทั้ งผลกระทบของความนิยมของผูบ้ริโภคต่อยี่ห้อ
ผลิตภณัฑ์จากการฟังเพลงแบบพกพาชนิดน้ี ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัตลอดจนความกา้วหน้าของ
เทคโนโลยีท่ีมีการพฒันาและเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ซ่ึงถือเป็นสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคสินคา้ 
iPod ของผูบ้ริโภคท่ีไม่สามารถหลีกเล่ียงไดท้ั้งส้ิน จึงเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีจะศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  
 ดังนั้น ผูว้ิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะทาํการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภค โดยจะศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากเป็นศูนยก์ลางเศรษฐกิจและมีความหลากหลายของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นขอ้มูลต่อผูผ้ลิตในการ
วางแผน พฒันากลยทุธ์ทางการตลาดและกาํหนดกลยทุธ์ต่างๆ ของบริษทัฯ ในการเพิ่มยอดจาํหน่าย การ
ขยายตลาดและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดค้วามรับพอใจสูงสุด รวมถึงผูท่ี้
สนใจในธุรกิจน้ีเพื่อเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจต่อไป 
 

ความมุ่งหมายของการวจิยั 
  
 ในการวิจยัพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดต้ั้งความมุ่งหมายไวด้งัน้ี 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ
สมรสและอาชีพ 
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4. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ 

5. เพื่อรวบรวมปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคสินคา้ iPod ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

อทิธิพลของการวจิยั 
 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร คร้ังน้ี ผลของการศึกษาคน้ควา้ จะใหคุ้ณค่าและประโยชน์ ดงัน้ี 

1. เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผูบ้ริหารของ บริษทั แอปเปิล  คอมพิวเตอร์ จาํกดั ซ่ึงเป็นบริษทัผูผ้ลิต
และจาํหน่าย iPod พฒันาปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใหอิ้ทธิพลต่อ
พฤติกรรมของการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อช่วยใหผู้บ้ริหารสามารถนาํผลวิจยัไปวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
ระดบักวา้งท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod  ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐานและเป็นประโยชน์ทางการศึกษาแก่ผูส้นใจตอ้งการศึกษาปัจจยัทางดา้น
ประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภค  
 

ขอบเขตการวจิยั 
 

การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
  

ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยั 
 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือประชากรท่ีเคยซ้ือและใชสิ้นคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยั 

 
เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอนของประชากรท่ีบริโภคสินคา้ iPod ของ บริษทั แอปเปิล  

คอมพิวเตอร์ จาํกดั โดยผูว้ิจยักาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการคาํนวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบ
ไม่ทราบจาํนวนประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา : 2545 :26) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาด
เคล่ือนในการประมาณไม่เกิน 5% กลุ่มตวัอย่างท่ีควรใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 385 คน ผูว้ิจยัขอเพิ่ม
เป็น 400 คน โดยวิธีการเลือกตวัอยา่งไดจ้ากวิธีสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดย
การจบัฉลากเพื่อเลือกหา้งสรรพสินคา้และศูนยไ์อที ในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 10 แห่ง 

 

ตวัแปรทีศึ่กษา 
 

1. ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) มีดังนี ้
1.1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 

1.1.1 เพศ 
1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อาย ุ
1.1.2.1 นอ้ยกวา่ 20 ปี 
1.1.2.2 20 – 30 ปี 
1.1.2.3 31 – 40 ปี 
1.1.2.4 มากกวา่ 40 ปี 

1.1.3 ระดบัการศึกษาสูงสุด 
1.1.3.1 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
1.1.3.2 ปริญญาตรี 
1.1.3.3 สูงกวา่ปริญญาตรี 

1.1.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
1.1.4.1 ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 
1.1.4.2 10,001-20,000 บาท 
1.1.4.3 20,001-30,000 บาท 
1.1.4.4 มากกวา่ 30,000 บาท 
1.1.4.5  
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1.1.5 สถานภาพสมรส 
1.1.5.1 โสด 
1.1.5.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

1.1.6 อาชีพ 
1.1.6.1 นกัเรียน/นกัศึกษา 
1.1.6.2 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
1.1.6.3 พนกังานบริษทัเอกชน 
1.1.6.4 ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
1.1.6.5 อ่ืนๆ 
 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) มีดงัน้ี 
2.1 ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

2.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
            2.1.2 ดา้นราคา (Price) 
            2.1.3 ดา้นสถานท่ีจาํหน่าย (Place) 
            2.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
      2.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod ของ บริษทั แอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั ของผูบ้ริโภคใน 

เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 
               2.2.1 ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ iPod  
               2.2.2 รุ่น iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด  

 2.2.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด  
 2.2.4 กิจกรรมท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด 
 2.2.5 สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ iPod  
 2.2.6 เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ iPod 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
เพื่อให้เกิดความเขา้ใจท่ีตรงกนัสําหรับในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้าํหนดความหมายของศพัท์

เฉพาะ ดงัน้ี 
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1. ไอพอด (iPod) หมายถึง ช่ือของเคร่ืองฟังเพลงพกพาท่ีผลิตข้ึนโดยบริษทั แอปเปิล 
คอมพิวเตอร์  จาํกดั ปัจจุบนัไดผ้ลิตข้ึนมาหลายรุ่นดว้ยกนั ไดแ้ก่ ไอพอด, ไอพอด นาโน ไอพอดมินิ 
และ  ไอพอดชัฟเฟิล ส่วนมากไอพอดเกือบทุกรุ่นใช้ฮาร์ดดิสก์ในการเก็บข้อมูล ยกเว้นรุ่นไอ
พอดชฟัเฟิล และไอพอด นาโน ท่ีใชห้น่วยความจาํแบบแฟลช ไอพอดสามารถใช้เก็บขอ้มูลสําหรับ
แลกเปล่ียนระหวา่งคอมพิวเตอร์ได ้

 
2. ความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด iPod หมายถึง ความรู้สึกนึก

คิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod 
ของ บริษทั แอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 

    2.1 ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ หมายถึง คุณลกัษณะของ iPod ของ บริษทั แอปเปิล 
คอมพิวเตอร์ จํากัด ในด้านต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลทาํให้พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
เปล่ียนแปลง ไดแ้ก่ รูปแบบ ตวัผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์หรือยีห่อ้ เป็นตน้ 

    2.2 ปัจจยัทางดา้นราคา หมายถึง ความอ่อนไหวของผูบ้ริโภคต่อราคาของสินคา้ iPod ของ 
บริษทั แอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั หรือความคุม้ค่าของราคาสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภค 

    2.3 ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือ iPod 
ของ บริษทั แอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั รวมถึงช่องทางการโฆษณาหรือการจาํหน่ายในช่องทางต่างๆ 

    2.4 ปัจจยัทางดา้นรายการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การใชก้ลยทุธ์การลด แลก แจก แถม 
เพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภคหนัมาตดัสินใจซ้ือ iPod ของ บริษทั แอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั 

      
3. พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ iPod ของ บริษทั 

แอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ รุ่น
ของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ กิจกรรมท่ีนิยมใช ้สถานท่ีเลือกซ้ือ 
เหตุผลการเลือกซ้ือและปัญหาและขอ้เสนอแนะ 

 
4.  ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้เคยซ้ือและใชสิ้นคา้ iPod ของ บริษทั แอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 



 7 

  กรอบแนวคดิในการวจิยั  (Conceptual Framework) 
  

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีกรอบแนวคิดในการทาํงานวิจยั  
ได้มีการกาํหนดตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม  เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการดาํเนินงานวิจัย  และเป็น
แนวทางในการคน้หาคาํตอบ  รายละเอียดดงัแสดงในภาพประกอบท่ี 1   

 
            ตัวแปรอสิระ        ตัวแปรตาม      
               (Independent Variables)                                     (Dependent Variables) 
 
 

 
 

 
 

    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
5. สถานภาพสมรส 
6. อาชีพ 

 
 

 พฤติกรรมการซ้ือ 
        1. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ 
        2. รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบ         
        3. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
        4.  กิจกรรมท่ีนิยมใช ้
        5.  สถานท่ีเลือกซ้ือ  
        6.  เหตุผลการเลือกซ้ือ 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นสถานท่ีจาํหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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สมมตฐิานในการวจิยั 
 

       1.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
                 2.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         3.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         4.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         5.  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         6.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         7.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         8.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         9.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง
กนั 
        10. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod 
แตกต่างกนั 
        11.  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
        12. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
 



บทที ่2 
ทบทวนวรรณกรรม แนวคดิและทฤษฎ ี

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและไดน้าํเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1.  แนวคิดเก่ียวกบัความคิดเห็น  
 2.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3.  ทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
4.  แนวคิดดา้นทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
5.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองฟังเพลงพกพา ไอพอด (iPod)  
6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัความคดิเห็น 
 
 ความหมายของความคดิเห็น 
 ความคิดเห็นในความหมายตามพจนานุกรมของ Webster ไดส้รุปไวว้่า ความคิดเห็นคือความ
เช่ือท่ีไม่ไดต้ั้งอยู่บนความแน่นอนหรือความรู้อนัเท็จจริงแต่อยู่ท่ีจิตใจ ความคิดเห็นและการลงความ
คิดเห็นของแต่ละบุคคลท่ีว่าน่าจะเป็นจริงหรือน่าจะตรงตามท่ีคิดไว ้โดยมีนกัวิชาการให้ความหมายไว้
หลายท่าน ดงัน้ี 
 Maier (อา้งถึงใน สุชญา คุปติยานุวฒัน์, 2543: 43) กล่าวว่า ความคิดเห็นเป็นการแสดงออกของ
ทศันคติส่วนหน่ึงและเป็นการแปลความหมายของขอ้เทจ็จริงอีกส่วนหน่ึง ซ่ึงเป็นการแปลความหมาย
ยอ่มข้ึนอยูก่บัอิทธิพลของทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงนั้น 
 Good (อา้งถึงใน สุชญา คุปติยานุวฒัน์, 2543: 43) กล่าวว่า ความคิดเห็นความเช่ือ ความคิดหรือ
การลงความเห็นเก่ียวกบัส่ิงหน่ึงส่ิงใด ซ่ึงไม่อาจบอกไดว้า่ถูกตอ้งหรือไม่ 
 ประภาเพน็ สุวรรณ (อา้งถึงใน สุชญา คุปติยานุวฒัน์, 2543: 43) กล่าวว่า ความคิดเห็นเป็นการ
แสดงออกทางดา้นทศันคติอย่างหน่ึง แต่การแสดงความคิดเห็นนั้นมกัจะมีอารมณ์เป็นส่วนประกอบ
และเป็นส่วนท่ีพร้อมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะต่อสถานการณ์ภายนอก 
 วรวุฒิ หลา้ทุม (2540) กล่าวว่า ความคิดเห็น คือความรู้สึกของบุคคลท่ีม่ีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือ
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึงโดยเฉพาะ ซ่ึงอาจแสดงออกมาดว้ยคาํพดู การปฏิบติัหรือการเขียน การแสดงออกของ
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ความคิดเห็นจะเก่ียวกบัทศันคติ ค่านิยม การศึกษา ประสบการณ์ สภาพแวดลอ้มและพฤติกรรมระหว่าง
บุคคล ซ่ึงเป็นเคร่ืองช่วยในการพิจารณาและประเมินค่าก่อนท่ีจะตดัสินใจแสดงความคิดเห็นในเร่ือง
นั้นๆ ซ่ึงความคิดเห็นอาจเป็นท่ียอมรับหรือปฏิเสธจากคนอ่ืนๆ กไ็ด ้
 
 การวดัความคดิเห็น 
 ในการวดัความคิดเห็นของขา้ราชการสํานักงานตรวจบญัชีกองทพับกนั้นสามารถกระทาํได้
หลายวิธีเน่ืองจากความคิดเห็นเป็นนามธรรม จึงไม่สามารถสังเกตไดโ้ดยตรง ซ่ึงอาจวดัความคิดเห้นท่ี
แสดงออกมาไดด้ว้ยวิธีต่างๆ ดงัน้ี 

วิธีการสังเกต (Observation) เป็นวิธีการใชต้รวจสอบบุคคลอ่ืน โดยการเฝ้ามองและจดบนัทึก
พฤติกรรมของบุคคลอยา่งมีแบบแผน 

วิธีการสัมภาษณ์ (Interview) เป็นวิธีการท่ีผูศึ้กษาตอ้งออกไปสอบถามบุคคลนั้นดว้ยวิธีการ
พดูคุย 

วิธีใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นวิธีท่ีใชนิ้ยมใชก้นัมากในปัจจุบนั เพราะสามารถท่ีจะ
สร้างและสอบถามไดใ้นหลายๆ ดา้นตามความตอ้งการของผูศึ้กษา ซ่ึง Best ไดเ้สนอแนะว่าวิธีท่ีง่าย
ท่ีสุดในการทีจะบอกถึงความคิดเห็น คือ การแสดงให้เห็นถึงจาํนวนร้อยละของคาํตอบในแต่ละขอ้ 
เพราะจะทาํใหค้วามคิดเห็นจะออกมาในลกัษณะเช่นไรและสามารถทาํตามขอ้คิดเห็นเหล่านั้นได ้

การวัดความคิดเห็นของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงมักจะวัดออกมาลักษณะของทิศทาง 
(Direction) และปริมาณ (Magnitude) โดยทิศทางจะมีอยู่ 2 ทิศทาง คือ ทางบวกและทางลบ ส่วน
ปริมาณเป็นความเขม้ขน้ หรือความรุนแรงของความคิดเห็นในทิศทางท่ีเห็นดว้ยมาก แบบสอบถามท่ี
นิยมใชก้นัมาก คือ วิธีของ Likert วิธีน้ีสร้างข้ึนโดย Likert  เม่ือปี ค.ศ.1932 มีรูปแบบการวดัคือมี
ข้อความท่ีเก่ียวกับส่ิงท่ีต้องการวัดทัศนคติและให้ผูต้อบเลือกตอบแสดงความเห็นในการตอบ
แบบสอบถามท่ีเรียกว่าการวดัอนัดบัคุณภาพ (Rating Scale) โดยการใชม้าตรส่วนประมาณค่า 5 ช่อง 
เพื่อวดันํ้ าหนกัของความคิดเห็น เช่น 5 คือ เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 4 คือ เห็นดว้ย 3 คือ ไม่แน่ใจ 2 คือ ไม่เห็น
ดว้ย และ 1 คือ ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 

2. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 
 ธงชยั  สันติวงษ ์(2546: 27-28) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าการกระทาํของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ีหมาย
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแลว้ และมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํดงักล่าว 
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ประเด็นสาํคญัของคาํจาํกดัความขา้งตน้ก็คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยูก่่อนแลว้ (Precede) ส่ิงท่ีมี
มาก่อนเหล่าน้ี หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีวา่ในขณะนั้น 

อดุลย ์ จาตุรงคกุล  (2546)  ไดใ้ห้ความหมายของผูบ้ริโภคว่า หมายถึง บุคคลต่างๆ ท่ีมี
ความสามารถในการซ้ือ หรือทุกคนท่ีมีเงิน มีความเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 3) ไดใ้ห้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค(consumer behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการคน้หา (searching) การซ้ือ (purchase) การใช ้ (using) การ
ประเมินผล (evaluating) และการใชจ่้าย (disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนอง
ความตอ้งการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตดัสินใจ และลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือ
ทาํการประเมินผล (evaluating) การจดัหา (acquiring) การใช ้ (using) และการใชจ่้าย (disposing) 
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

ปริญ ลกัษิตานนท ์ (2544: 54) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระทาํของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ 

 
ในการศึกษาและทาํความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาตอ้งใชโ้มเดลท่ีเรียกว่า โมเดล 6W’s 

1 H เพื่อหาคาํตอบเก่ียวกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ย (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2547) 
 
ตาราง 1 แสดงโมเดล 6 W’s 1 H 
 

คาํถาม คาํถาม 
1.ใครคือตลาดเป้าหมาย 
Who constitutes the market? 

1.ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
Occupants 

2.ลูกคา้เป้าหมายซ้ืออะไร 
What does the market buy? 

2.ส่ิงท่ีลูกคา้ซ้ือ 
Objects 

3.ทาํไมลูกคา้ถึงซ้ือสินคา้/บริการนั้น? 
Why does the market buy? 

3.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
Objectives 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

คาํถาม คาํถาม 
4.ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ? 
Who participates in the buy? 

4.ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
Organization 

5.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
How does the market buy? 

5.กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
Operations 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
When does the market buy? 

6.โอกาสในการซ้ือ 
Occasions 

7.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
Where does the market buy? 

7.สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้/บริการ 
Outlets 

 

โมเดลน้ีจะทาํใหเ้กิดความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้ เพื่อให้ธุรกิจสามารถหาสินคา้
หรือบริการท่ีดีและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมนั้นๆของผูบ้ริโภค 

รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกของผู ้
ซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํ และผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อแลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ            
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2547) 

 
รูปแบบจาํลองของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย 
1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเอง ทั้งภายในและภายนอก แต่นกัการตลาดจะ

สนใจท่ีจะจดัการและกระตุน้ความตอ้งการภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑซ่ึ์งถือ
วา่ส่ิงกระตุน้เป็นมูลเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

     (1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุม
และจดัการใหเ้กิดข้ึนได ้เป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)ประกอบดว้ย 

- ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) 
- ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution or Place) 
- ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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    (2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกซ่ึง
เป็นส่ิงท่ีควบคุมไม่ได ้

- ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) 
- ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) 
- ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
- ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) 

2) กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เป็นความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ี
ผูผ้ลิตหรือผูข้าย ไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย 

        (1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลมาจากปัจจยั
ต่างๆ คือ ดา้นวฒันธรรม ดา้นสงัคม ส่วนบุคคล ดา้นจิตวิทยา 

        (2) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ
คือ การรับรู้ ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 

3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ
(Buyer’s purchase decision) ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการตดัสินใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

    (1) การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
    (2) การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
    (3) การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
    (4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
    (5) การเลือกปริมาณในการซ้ือ(Purchase amount) 
4) กระบวนการตดัสินใจ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ยขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี

(ฟิลลิป คอ็ตเลอร์, 2546) 
    (1) การรับรู้ปัญหา (Problem of Need Recognition) ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงปัญหาและความ

จาํเป็นท่ีตอ้งใชสิ้นคา้หรือบริการ ท่ีไดรั้บการกระตุน้ทั้งจากภายในและภายนอก จนเกิดความตอ้งการท่ี
จะหาส่ิงใดส่ิงหน่ึง มาช่วยแกปั้ญหานั้น 

    (2) การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) ผูบ้ริโภคจะทาํการหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
จากแหล่งขอ้มูลภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ในประกอบดว้ย แหล่งบุคคล แหล่งการคา้ 
แหล่งชุมชน แหล่งผูใ้ช ้แต่ในบางคร้ังตอ้งหาเพ่ิมเติมจากแหล่งภายนอกดว้ย เพื่อช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการ 
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    (3) การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ การท่ีผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลท่ีไดม้า
พิจารณา และประเมินผลทางเลือกเพื่อหาสินคา้หรือบริการท่ีดีท่ีสุด สาํหรับผูบ้ริโภค 

    (4) การตดัสินใจและกระทาํการซ้ือ (Purchase or Choice) หมายถึง  การตดัสินใจเลือก
ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง พร้อมกบัดาํเนินการเพื่อใหไ้ดท้างเลือกนั้นมา 

    (5) ความรู้สึกหลงัซ้ือ (Post Purchase Feeling or Outcomes of Choice)  หมายถึงความรู้สึก
ภายนอกหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้ดลองใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือแลว้ แบ่งออกเป็นความรู้สึกพอใจ 
และไม่พอใจ ในสินคา้และบริการนั้น ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์จากการใชต้รงกบัผูบ้ริโภคคาดหวงั
ไว ้และถา้หากผูบ้ริโภคผดิหวงักบัการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นกจ็ะรู้สึกไม่พอใจ 

 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer buying decision process) 
 
ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจ 
สามารถแบ่งปัจจยัออกเป็น 2 ดา้น (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2547) คือ 
1) ปัจจยัภายนอก ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัทางสงัคม 
    (1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นส่ิงท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคแสดงพฤติกรรมท่ี

แตกต่างกนัออกมา และเกิดจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง สามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
- วฒันธรรม (Culture) เป็นลกัษณะพ้ืนฐานของบุคคลท่ีไดรั้บการถ่ายทอดกนัมาจาก

ครอบครัวและสภาพแวดลอ้มในสงัคม และส่งผลใหพ้ฤติกรรมมีความคลา้ยคลึงกนั 
- วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Sub-culture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี

ลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูใ่นสงัคมขนาดใหญ่ 
- ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นระดบัชั้นท่ี

แตกต่างกนั โดยสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกนั และสมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะ
มีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั เช่น รายได ้การศึกษา อาชีพ เป็นตน้ 

    (2) ปัจจยัดา้นสงัคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงจะประกอบไปดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

การรับรู้ปัญหา 
(Problem 
Recognition) 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information 

Search ) 

การประเมินผล
ทางเลือก 
(Evaluation of 
Alternatives) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase) 

การประเมินผล
ภาย 
หลงัการซ้ือ 
(Post 
Purchase) 
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2) ปัจจยัภายใน ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 
    (1) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจาก

ลกัษณะส่วนบุคคลดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดาํเนินชีวิต บุคลิกภาพเป็นตน้ 
    (2) ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลท่ีไดรั้บอิทธิพลจาก

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงประกอบ 4 ปัจจยั นัน่คือ ส่ิงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 
 

3. ทฤษฎเีกีย่วข้องกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Schiffman and Kanuk. 1994 : 659) หมายถึง ขั้นตอน
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั
กระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรม
ดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทาํให้เกิดการซ้ือ และเกิด
พฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า
กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัการซ้ือ 

 
1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (problem recognition) 

หมายถึงการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ เช่น 
ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจบ็ปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกาย 
(physiological needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา 
(psychological needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ี
จะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
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ภาพประกอบ 3 แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา: อดุลย ์จาตุรงคกลุ, 2539: 48-49 
 

2. การคน้หาขอ้มูล (Information search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ีสามารถ
สนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพ่ือให้เกิดความพอใจทนัทีตอ้งการท่ี
เกิดข้ึนไม่สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจาํไว ้ เพื่อหาทางสนองความ
ตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะทาํใหก้ารปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง 
คือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความ
ตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งใหค้วามสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ไป
แสวงหา ซ่ึงประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกัคือ 

     2.1 แหล่งบุคคล (personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั ฯลฯ 
     2.2 แหล่งการคา้ (commercial sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ 

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

หน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ ฯลฯ
อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ์ และลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค

การรับรู้ถึงความตอ้งการ (need recognition) หรือ การ
รับรู้ปัญหา (problem recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (information search) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (post purchase)  

การตดัสินใจ (purchase decision) 

การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) 
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โดยทัว่ไป ผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงนกัการตลาดควบคุมการใหข้อ้มูลได ้แต่ละ
แบบจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั การพิจารณาความสาํคญัของแหล่งขอ้มูล
โดยสัมภาษณ์ ผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อ
ผูบ้ริโภค 

3. การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้จากขั้นท่ี
สอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ 
ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่ายและไม่ใช่กระบวนการ
เดียวท่ีใช้กับผู ้บริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผู ้ซ้ือคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์การซ้ือ 
กระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 

     3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ (product attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑว์่ามี
คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์น
ความรู้สึกของผูซ้ื้อสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 

     3.2 ผูบ้ริโภคจะใหน้ํ้ าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั นกัการตลาด
ตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์

     3.3 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภค
ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลง 
ไดเ้สมอ 

     3.4 ผูบ้ริโภคมีทศันะคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการประเมินผลเร่ิมตน้ดว้ย
การกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑต์ราต่างๆ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้
บริโภคกาํหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑต่์างๆท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์เขาชอบมากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึน หลงัจากประเมินทางเลือกEvaluation of 
alternative) แลว้เกิดความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) 
ในท่ีสุด แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการคือ 

     4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน (attitudes of others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง จะมีผลทั้งดา้น
บวก และดา้นลบ ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

     4.2 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้ (anticipated situational factors) ผูบ้ริโภคจะคาดคะเน
ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ 
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

     4.3 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ (unanticipated situational factors) ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้งซ่ึงมีผลกระทบต่อ
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ความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือวิตก
กงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเช่ือว่าปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ 

      การตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการตลาดตอ้ง
ใชค้วามพยายามเพ่ือทาํความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดภาวะความเส่ียง 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (post purchase feeling) หลงัจากซ้ือและทดลองใช้ผลิต 
ภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกับความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ์ การ
คาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนักงานขายและแหล่งติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ ถา้บริษทั
โฆษณาสินคา้เกินความจาํเป็น ผูบ้ริโภคจะตั้งความหวงัไวสู้งและเมื่อไม่เป็นความจริงจะเกิด
ความไม่พอใจ จาํนวนความไม่พอใจจะข้ึนกับขนาดของความแตกต่างระหว่างการคาดหวงั และ
การปฏิบติัจริงของผลิตภณัฑ์ 
 

4.  แนวคดิด้านทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

ฟิลิปส์ คอทเลอร์ (Philip Kotler, 2003: 16) ส่วนประสมการตลาด เป็นตวัแปรท่ีสามารถ
ควบคุมไดท้างการตลาด หมายถึง การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุม และสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ  

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 29) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบท่ีสาํคญั
ในการดาํเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้ กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสม
การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  

กุลวดี คูหะโรจนานนท ์ (2545:16) กล่าวสรุปไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ี
สามารถควบคุมได ้และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบั สภาพแวดลอ้ม เพื่อทาํ
ให้กิจการอยู่รอดหรืออาจเรียกไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใชเ้พื่อ
สนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได ้

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) สรุปว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดท่ี้องคก์รจะตอ้งนาํมาใชร่้วมกนั เพื่อสนองความพึง
พอใจของตลาดเป้าหมายดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี  

การพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่วนสําคญัในการตลาดมาก เพราะการที่จะ
เลือกใชก้ลยุทธ์การตลาดให้ตรงกบัตลาดเป้าหมายไดถู้กตอ้งนั้น จะตอ้งสร้างสรรคส่์วนประสมทาง
การตลาดข้ึนมาในอตัราส่วนท่ีพอเหมาะกนั ซ่ึงในการกาํหนดส่วนประสมทางการตลาด(Marketing 
Mix) หรือ (4P’s) นั้น ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
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1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอเพ่ือขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล โดยผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า(Value)ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้

2. ราคา (Price) จาํนวนเงินท่ีตอ้งชาํระเพื่อให้ไดสิ้นคา้หรือบริการ หรือมีส่ิงท่ีมีค่าอ่ืนๆท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งนาํไปแลกเปล่ียนกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ จากการมีหรือไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ (Kotler and 
Armstrong, 1996) หรือเป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ออกมาในรูปของเงินตราผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ ์และราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้น โดยถา้คุณค่าสูงกว่าราคา 
เขาจะตดัสินใจซ้ือ 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต 
คนกลาง ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีช่วยกระจาย
สินคา้ ประกอบดว้ย (1) การขนส่ง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั (Storage) และการ
คลงัสินคา้ (Warehousing) และ (3) การบริการสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตรา
สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํ
(Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อ 
หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น ซ่ึงเคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication: IMC.) โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดท่ีสาํคญัประกอบดว้ย การโฆษณา(Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and 
Public Relations: PR) และการตลาดทางตรง (Direct marketing)             (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2546) 
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5.  ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัเคร่ืองฟังเพลงพกพา ไอพอด (iPod) (วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2550) 

ไอพอด (iPod) เป็นช่ือของเคร่ืองฟังเพลงพกพาของบริษทัแอปเปิล คอมพิวเตอร์ จาํกดั (Apple, 
Inc.) ซ่ึงเป็นเคร่ืองเล่นเพลงแบบพกพาชนิดหน่ึงเพื่อเป็นอุปกรณ์ท่ีถ่ายทอดเสียงเพลงไปยงัผูฟั้งสามารถ
ฟังไดใ้นทุกสถานท่ี โดยการนาํเทคโนโลย ีMpeg-1 Level 3 (MP3) เขา้มาโดยการบีบอดัขอ้มูลเสียงโดย
ท่ีไม่ให้คุณภาพเสียงลดลง ซ่ึงปัจจุบนัมีการนาํหน่วยความจาํมาผลิตเป็นเคร่ืองบนัทึกความจาํ (Thumb 
Drive) คู่กบัการเล่นไฟล ์MP3 เพื่อรับฟังเพลงดว้ยส่วนมาก iPod ทุกรุ่นใชฮ้าร์ดดิสกใ์นการเก็บขอ้มูล 
ยกเวน้รุ่นไอพอดชฟัเฟิล และไอพอด นาโน ท่ีใชห้น่วยความจาํแบบแฟลช ไอพอดสามารถใชเ้กบ็ขอ้มูล
สาํหรับแลกเปล่ียนระหวา่งคอมพิวเตอร์ได ้

ไอพอดรุ่นแรกไดถู้กตั้งช่ือใหม่ว่า ไอพอดคลาสสิก (iPod classic) เผื่อแบ่งแยกกบัไอพอดรุ่น
ใหม่ สาํหรับไอพอดท่ีผลิตข้ึนมานั้น มีหลายรุ่นดว้ยกนั ไดแ้ก่ ไอพอด, ไอพอด นาโน ไอพอดมินิ และ 
ไอพอดชฟัเฟิล แต่ไอพอดท่ีแอปเปิลอยา่งเป็นทางการจะเป็นรุ่นใหม่ล่าสุดเท่านั้น โดยในเดือน มกราคม 
2549 ไดแ้ก่ ไอพอดรุ่นท่ีหา้หรือไอพอดวิดีโอ ไอพอดนาโน และไอพอดชฟัเฟิล 

นอกจากน้ี ยงัมี "special edition" (รุ่นพิเศษ) เช่น ไอพอดรุ่นท่ีหา้ รุ่น U2, ไอพอดมินิสีเงินสลกั
คาํว่า Vios อยู่ดา้นหลงั และไอพอดรุ่นท่ีห้า รุ่น แฮร์ร่ี พอ็ตเตอร์ ท่ีมีลายตราโรงเรียนฮอกวอตส์อยู่
ดา้นหลงั ซ่ึงสามารถแบ่งประเภทไอพอด ตามรุ่นต่างๆได ้ดงัน้ี 

1. ไอพอด (iPod) 

      ไอพอดแบบดั้งเดิมมีการปรับปรุงหลายคร้ัง โดยแต่ละคร้ังจะเรียกกนัเป็น Generation และ
ใชต้วัยอ่วา่ G ปัจจุบนัมาถึงรุ่นท่ีหา้ (5G) 

รุ่นทีห่น่ึง   
ออกวางตลาด 23 ตุลาคม พ.ศ. 2544 ความจุ 5GB ราคา 399 ดอลล่าห์และออกรุ่น 10GB กบั 

20GB มาในภายหลงั ใชก้ารควบคุมแบบ scroll wheel ซ่ึงผลิตโดยบริษทั Synaptics  
รุ่นทีส่อง   
เปล่ียนจากระบบ scroll wheel มาใชเ้ป็นระบบสมัผสัแทน  
รุ่นทีส่าม   
เปิดตวัวนัท่ี 28 เมษายน พ.ศ. 2546 โดยเป็นรุ่นท่ีบางเป็นพิเศษ และเพิ่มด็อค (Dock) หรือแท่น

สาํหรับชาร์จและโอนยา้ยไฟล ์การควบคุมยงัยา้ยปุ่มจากรอบ wheel มาเรียงกนัท่ีใตจ้อแทน รุ่นท่ีมีคือ 
10GB, 15GB, 20GB, 30GB และ 40GB  
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รุ่นทีส่ี่   
เปล่ียนมาใชก้ารควบคุมแบบ clickwheel ตวัเคร่ืองมีขนาดเลก็ลงกว่า 3G เลก็นอ้ย มีขายสองรุ่น

คือ 20GB และ 40GB ซ่ึงปัจจุบนั 40GB เลิกผลิตแลว้  
รุ่นทีห้่า   
สามารถเล่นไฟลว์ิดีโอ mp4 ได ้มีขนาด 30GB และ 80GB ความพิเศษคือ เป็นรุ่นท่ีมีสีดาํดว้ย 

และมีซองหนังแถมให้ นอกจากนั้นยงัมีรุ่น รุ่นท่ี5.5 ท่ีสามารถเล่นไฟลว์ิดีโอ mp4 ได ้มีขนาด 30GB 
และ 80GB ความพิเศษคือ เป็นรุ่นท่ีมีสีดาํ สีขาว มี รุ่น ท่ี มี เเบบ ย2ู ดว้ย และมีซองหนงัแถมให ้ 

 

 
ภาพประกอบ 4 IPod 4G 

ท่ีมา: วิกิพเีดีย สารานุกรมเสรี (2550) 
 

 
 

ภาพประกอบ 5 IPod 5G 
ท่ีมา: วิกิพเีดีย สารานุกรมเสรี (2550) 
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2. ไอพอดมินิ 

     เป็นเคร่ืองเล่นท่ีมีขนาดเลก็ ใชไ้มโครไดรวส์าํหรับเกบ็ขอ้มูล แบ่งออกเป็น 3 รุ่น ดงัน้ี 

รุ่นแรก   
เปิดตวัวนัท่ี 6 มกราคม พ.ศ.2547  มีความจุ 4GB และเป็นไอพอดรุ่นแรกท่ีมี Clickwheel มีขาย

หา้สี คือ ทอง, เงิน, ฟ้า, เขียว และชมพ ูสีท่ีขายดีท่ีสุดคือสีเงิน ตามมาดว้ยสีฟ้า  
รุ่นท่ีสอง   
เปิดตวัเดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ.2548   มีขายสองรุ่นคือ 4GB และ 6GB เพิ่มอายกุารใชง้านของ

แบตเตอร่ีเป็น 18 ชัว่โมง และเลิกผลิตสีทอง จึงเหลือเพียง 4 สี ในอนาคตอนัใกลจ้ะเลิกผลิตรุ่น 4GB 
(ถูกแทนท่ีดว้ย ไอพอดชฟัเฟิล รุ่น 4GB)  

ไอพอด U2 Special Edition   
ออกขายวนัท่ี 28 ตุลาคม พ.ศ.2547  เป็นรุ่นพิเศษสีดาํ clickwheel สีแดง ดา้นหลงัมีลายเซ็นของ

วงร็อก U2 ความสามารถเหมือนกบัรุ่น 4G ความจุ 20GB ทุกประการ  

3. ไอพอด โฟโต้ 

     ออกขายวนัท่ี 28 ตุลาคม พ.ศ.2547  เป็นรุ่นท่ีมีจอสี และสามารถแสดงรูปภาพแบบ JPEG, 
GIF, PNG, TIFF และ BMP ได ้มีความจุ 40GB และ 60GB 

    วนัท่ี 23 กมุภาพนัธ์ พ.ศ.2548    ไดห้ยดุขายรุ่น 40GB และเปล่ียนมาขายรุ่น 30GB ท่ีราคาถูก
ลงแทน และยงัไดเ้พิ่มอุปกรณ์เสริมในการยา้ยรูปถ่ายจากกลอ้งดิจิทลั มาเก็บในไอพอด โฟโตโ้ดยไม่
ตอ้งผา่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ซ่ึงในอนาคตอนัใกล ้จะยกเลิกการใชช่ื้อ ไอพอด โฟโต ้เน่ืองจาก ไอพอด 
รุ่นปกติ จะเปล่ียนเป็นจอสีแทน 

4. ไอพอดชัฟเฟิล 

    ไอพอดชฟัเฟิล (iPod shuffle) เปิดตวัวนัท่ี 11 มกราคม พ.ศ.2548  โดยใชห้น่วยความจาํแบบ
แฟลชแทนฮาร์ดดิสก ์และสามารถเช่ือมต่อกบัคอมพิวเตอร์ไดท้นัที ผ่านพอร์ต USB ในตวั. ปัจจุบนัมี
ขายสองรุ่นคือ รุ่นขนาด 512MB และ 1GB, ในอนาคตอนัใกลจ้ะออกรุ่น 2GB และ 4GB. จุดแตกต่าง
ของรุ่นน้ีจากรุ่นอ่ืนคือ ไม่มีจอภาพและปุ่มควบคุมการเล่น ดงันั้นจึงเล่นเพลงไดต้ามลาํดบัท่ีกาํหนดมา
ล่วงหนา้จากคอมพิวเตอร์ หรือเล่นแบบสุ่ม (Shuffle) เท่านั้น (เป็นท่ีมาของช่ือรุ่น)  
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    ไอพอดชฟัเฟิล จดัไดว้่าเป็นเคร่ืองเล่นเพลงท่ีมีหน่วยความจาํแบบ Flash ตวัแรกและตวัเดียว
ในตระกูล ก่อนท่ีบริษทัฯ จะออกไอพอดนาโน ออกมาจึงมีความแตกต่างจากไอพอดรุ่นอ่ืนๆ อยูห่ลาย
ส่วน ตั้งแต่ในส่วนของขนาดและนํ้ าหนักท่ีมีขนาดเล็กกว่า โดยจะมีขนาดเท่ากบัห่อหมากฝร่ังเท่านั้น 
นอกจากน้ียงัมีนํ้ าหนกัเบาเพียง 22 กรัม และเน่ืองจากเป็นเคร่ืองเล่ท่ีมีหน่วยความจาํแบบ Flash จึง
สามารถทนต่อแรงกระเทือนไดเ้ป็นอย่างดี ทาํให้ปัญหาการสะดุดของเพลงท่ีเกิดข้ึน กบัเคร่ืองเล่นไอ
พอดรุ่นอ่ืน ๆหรือเคร่ืองเล่นท่ีมีหน่วยความจาํแบบ Hard drive หมดไป (สุนิสา ตั้งเข่ือนขนัธ์และคณะ, 
2549) 

5. ไอพอดนาโน 

    ไอพอด นาโน (iPod nano) คือเคร่ืองเล่นเพลงพกพารุ่นท่ี 4 ของผลิตภณัฑชุ์ดไอพอด ซ่ึง
ผลิตโดยบริษทัแอปเปิล โดยผสมผสานลกัษณะระหว่างไอพอด ชฟัเฟิลและไอพอดรุ่นแรก โดยเปิดตวั
ในประเทศสหรัฐอเมริกาเม่ือวนัท่ี 7 กนัยายน พ.ศ. 2548 โดยแทนท่ีไอพอด มินิซ่ึงถูกระงบัการผลิตไป
ในวนัเดียวกนั การแทนท่ีมินิ และเปิดตวันาโนนั้นสร้างความประหลาดใจให้กบัวงการอิเลก็ทรอนิกส์
เป็นอยา่งมาก, แมว้่าจะมีข่าวลือว่าจะมีการผลิตไอพอดท่ีใชห้น่วยความจาํแบบแฟลช (flash memory) 
เหมือนท่ีใชใ้นชฟัเฟิล แต่ก็คาดไม่ถึงว่าจะถึงขนาดแทนท่ีการผลิตของไอพอด มินิ โดยผลิตภณัฑน้ี์เพิ่ง
ถูกออกแบบมาไดเ้กา้เดือนเท่านั้น 

ไอพอด นาโนเป็นไปตามท่ีข่าวลือกล่าวไวคื้อมนัใชห้น่วยความจาํแฟลชเหมือนในชฟัเฟิล มนั
มีจอสีขนาดยอ่จากไอพอดขนาดใหญ่ อีกทั้งยงัมีความละเอียดมากกว่าจอขาวดาํของไอพอดขนาดใหญ่ 
ทาํให้ย่อตวัอกัษรให้เล็กลงในขณะท่ียงัคงอ่านไดอ้ย่างชดัเจนและมีคลิกวีลเหมือนในรุ่นก่อนมนั ไอ
พอด นาโนย่อทุกอย่างในตวัมนัตั้งแต่แบตเตอร่ี และส่วนประกอบภายใน และท่ีทางแอปเปิลเนน้ก็คือ
มนัมีความหนาแค่ 6.9 มม., มีความกวา้ง 40 มม., มีความยาว 90 มม. และหนกัแค่ 42 กรัม นาโนมี
แบตเตอร่ีสร้างในตวัท่ีมีเวลาใช้งาน 14 ชั่วโมง ความละเอียดของหน้าจอคือ 176×132 พิคเซล และ
แสดงผลดว้ยสี 16 บิต (65,536 สี) 

ไอพอด นาโนใชง้านร่วมกบัคอมพิวเตอร์ท่ีมีระบบปฏิบติัการแม็ค (Mac OS X) และ
ไมโครซอฟท ์วินโดวส์ท่ีมีโปรแกรมไอจูนส์ (iTunes) ได ้โดยต่อเขา้กนัโดยแท่นพกัท่ีต่อเขา้กบัเคร่ือง
ดว้ย USB 2.0 พอร์ท นาโนยงัมีนาฬิกาจบัเวลาและนาฬิกาหลายโซนเวลา (นาฬิกาโลก) และสามารถล็
อกปุ่มกดดว้ยการกดปุ่มตามลาํดบัหรือโดยการใชร้หัสผา่น มนัเป็นไอพอดรุ่นแรกท่ีแสดงเน้ือเพลงได ้
ซ่ึงตอ้งทาํการปรับแต่งดว้ยโปรแกรมไอจูนส์ได ้
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ไอพอด นาโน รุ่นแรก ไอพอด นาโนมีอยู ่2 แบบสีดว้ยกนัไดแ้ก่สีขาวและสีดาํ และอีก 2 แบบ
ความจุไดแ้ก่ 2 GB (จิกะไบต)์ ท่ีบรรจุไดป้ระมาณ 500 เพลงในราคา $199 ดอลลาร์สหรัฐฯ และ 4 GB 
ท่ีบรรจุไดป้ระมาณ 1,000 เพลงในราคา $249 แอปเปิลยงัปล่อยอุปกรณ์เสริมสาํหรับนาโนอย่างเช่นท่ี
สอดไอพอดติดกบัแขนและกล่องครอบหน้าจอเพื่อป้องกนัหน้าจอเป็นรอย รวมถึงหูฟังแลนยาร์ดท่ี
ป้องกนัการพนักนัของสายหูฟัง 

ดงัท่ีกล่าว ไอพอด นาโนใชห้น่วยความจาํแฟลช แทนฮาร์ดดิสคท่ี์ใชใ้นไอพอดรุ่นก่อนมนั ซ่ึง
ทาํให้หน่วยความจาํยึดติดถาวร ไม่สามารถถอดประกอบได ้ฉะนั้นจึงป้องกนัการกระตุกโดยส้ินเชิง 
และสภาพการใชง้านทนทานกวา่การใชเ้คร่ืองเล่นซีดีทุกแบบ 

 
 

ภาพประกอบ 6 ไอพอด นาโน รุ่นแรก 
ท่ีมา: วิกิพเีดีย สารานุกรมเสรี (2550) 

แต่ไอพอด นาโนนั้นมีขนาดความจุสูงสุดตํ่ากว่าของไอพอด มินิแต่ราคานั้นยงัคงเท่าเดิม อีกทั้ง
ไอพอดรุ่นน้ียงัขาดทางเลือกทางอุปกรณ์เสริมอีกมาก ต่างจากรุ่นก่อนๆ มนั และการท่ีมนัขาดตวัต่อ
แบบรีโมตท่ีมีในนาโนและไอพอด (ใหญ่) ทาํให้มนัไม่สามารถรองรับอุปกรณ์เสริมท่ีไม่ได้มาจาก
แอปเปิลได ้มนัยงัขาดความสามารถในการต่อเขา้กบัเคร่ืองโทรทศัน์และการบนัทึกเสียงท่ีพบไดใ้นไอ
พอดท่ีใหญ่กว่า และอีกส่ิงท่ีนาโนดอ้ยกว่าคือความสามารถในการเกบ็รูปภาพ ซ่ึงมนัไม่สามารถรองรับ
การต่อเขา้กบัโปรแกรมต่อกลอ้งไอพอดของแอปเปิล หรือโปรแกรมเช่ือมและเคล่ือนยา้ยรูปใดๆ 

ไอพอด นาโน รุ่นที่สอง เม่ือวนัท่ี 12 กนัยายน พ.ศ. 2549 แอปเปิล ไดเ้ปิดตวั ไอพอด นาโน รุ่น
ท่ีสอง โดยในตวัใหม่น้ีมีจุดเด่นคือ ใชว้สัดุเป็นอะลูมิเนียมป้องกนัการขีดข่วนแบบเดียวกบัไอพอด มินิ 
โดยมีสีใหเ้ลือก คือ สีเงิน เขียว ชมพ ูนํ้าเงิน ดาํ และแดง (สีพิเศษ ส่วนหน่ึงในโครงการ en:Product Red
) ในรุ่นท่ีสองของ ไอพอด นาโนไดรั้บการปรับปรุงจอภาพให้สว่างสดใสข้ึนประมาณ 40% ปรับปรุง
ระยะเวลาการใชง้านของแบตเตอร่ีต่อการชาร์ต 1 คร้ังเป็น 14-24 ชัว่โมง และเพิ่มความจุเป็น 2 เท่าจาก
เดิม (จากรุ่นแรก 1, 2 และ 4 กิกกะไบต ์เป็น 2, 4 และ 8 กิกกะไบต)์ 
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ภาพประกอบ 7 ไอพอด นาโน รุ่นท่ี 2 
ท่ีมา: วิกิพเีดีย สารานุกรมเสรี (2550) 

ไอพอด นาโน รุ่นที่สาม เม่ือวนัท่ี 5 กนัยายน พ.ศ. 2550(2007)แอปเปิลไดเ้ปิดตวัผลิตภนัฑ ์ไอ
พอด นาโน รุ่นท่ีสาม โดยรุ่นใหม่มีจุดเด่นคือ ยงัคงใช้วสัดุเป็นอะลูมิเนียมป้องกนัการขีดข่วนแบบ
เดียวกบัไอพอด มินิ และท่ีสาํคญัท่ีสุดรุ่นน้ีสามารถดูวิดีโอไดเ้ช่นเดียวกบั ไอพอด วิดีโอ(iPod G5) อีก
ทั้งยงัปรับปรุ่งดา้น โคเวอร์โฟล (CoverFlow)เช่นเดียวกบั ไอพอด วิดีโอ (iPod G5) โดยมี สีใหเ้ลือก คือ 
สีเงิน สีดาํ สีเขียวอมครีม สีนํ้ าฟ้าอมครีม และสีแดง (ส่วนหน่ึงในโครงการ en:Product Red)โดยรุ่นท่ี
สามของ ไอพอด นาโน ไดรั้บการปรับปรุงระยะเวลาการใชง้านของแบตเตอร่ีต่อการชาร์ต 1.5 ชัว่โมง 
จะชาร์ตพลงังานได ้80%จากทั้งหมดถา้ชาร์ตแบบเตม็ท่ีจะใชเ้วลา 3 ชัว่โมง ถา้ฟังเฉพาะเพลงแบตเตอร่ี
สามารถอยู่ไดน้าน 24 ชัว่โมง และ ถา้ดูวิดีโอสามารถอยู่ไดน้าน 5 ชัว่โมง มีความจุเป็น 4 กิกกะไบต ์
และ 8 กิกกะไบต ์ลกัษณะต่างๆของไอพอด นาโน รุ่นน้ีเป็นดงัน้ี กว่าง 2.75 น้ิว ยาว 2.06 น้ิว หนา.26 
น้ิว(6.5 มิลลิเมตร ความละเอียดของหนา้จอคือ 320×204 พิคเซล หรือ 2 น้ิว ส่วนราคาของรุ่น 4GB ราคา 
$149(มีเฉพาะสีเงิน) รุ่น 8GB ราคา $199(สีเงิน,สีเขียว,สีฟ้า,สีดาํ) 

 

 
ภาพประกอบ 8 ไอพอด นาโน รุ่นท่ี 3 
ท่ีมา: วิกิพเีดีย สารานุกรมเสรี (2550) 
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ตาราง 2 แสดงขนาด สีและราคาของไอพอดรุ่นต่างๆ 
 

รุ่น ขนาด นํา้หนัก 1 กกิกะไบต์ 2 กกิกะไบต์ 4 กกิกะไบต์ 8 กกิกะไบต์ 

รุ่น
แรก 

90x40x6.9 มิลลิเมตร 42 กรัม 

$149 
(สีดาํ/สีขาว) 
7 กมุภาพนัธ,์ 
2549 

$199 
(สีดาํ/สีขาว) 
7 กนัยายน, 2548 

$249 
(สีดาํ/สีขาว) 
7 กนัยายน, 2548 

— 

รุ่นที่
สอง 

90x40x6.5 มิลลิเมตร 40 กรัม — 

$149 (ประมาณ 
5,350 บาท) 
(สีเงิน) 
12 กนัยายน, 2549 

$199 (ประมาณ 
5,690 บาท) 
(สีเงิน/สีชมพ/ูสี
เขียว/สีนํ้าเงิน) 
12กนัยายน, 2006 
(สีแดง:en:Product 
Red) 
13 ตุลาคม, 2006 

$249 (ประมาณ 7,650 บาท) 
(สีดาํ) 
12 กนัยายน, 2549 
(สีแดง:en:Product Red) 
3 พฤศจิกายน, 2549 

รุ่นที่
สาม 

69.8x52.3x6.5 มิลลิเมตร 49.2 กรัม — — 

$149 (ประมาณ5990 
บาท) 
(สีเงิน) 
5 กนัยายน, 2550 

$199 (ประมาณ7990 บาท) 
(สีเงิน/สีฟ้า/สีเขียวครีม/สีดาํ/สี
แดง:en:Product Red) 
5 กนัยายน, 2550 

ท่ีมา: http://th.wikipedia.org 

6. ไอพอดทชั 

    ไอพอดทชั(iPod touch) เป็นเคร่ืองเล่นดนตรีแบบพกพาในสายการผลิตไอพอด ผลิตโดย
บริษทัแอปเปิล โดยประกาศในวนัท่ี 5 กนัยายน พ.ศ. 2550 และจะวางจาํหน่ายในช่วงส้ินเดือนกนัยายน 
[1] ไอพอดทชัเป็นไอพอดรุ่นท่ี 6 โดยมีลกัษณะคลา้ยไอโฟนท่ีมีหนา้จอสมัผสัขนาด 3.5 น้ิว และสามารถ
ใช้งานอินเทอร์เน็ตผ่านทางระบบวาย-ฟาย (802.11b/g) ด้วยเว็บเบราว์เซอร์ซาฟารี นอกจากน้ีไอ
พอดทชัยงัสามารถดาวน์โหลดเพลงไดจ้ากไอทูนส์ไอพอดทชัมีสองรุ่นคือ รุ่น 8 และ 16 จิกะไบต ์
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ภาพประกอบ 9 ไอพอดทชั 
ท่ีมา: วิกิพเีดีย สารานุกรมเสรี (2550) 

 

5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
 กฤษฎา ทวีประศาสน์ (2537 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีผลต่อการซ้ือโทรศพัทมื์อถือ 
ระบบ 900 ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยทาํการศึกษาปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัอ่ืนๆ ซ่ึงผล
การศึกษาพบวา่ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการซ้ือมากกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสินคา้ ดา้นรูปร่าง 
ขนาด เทคโนโลย ีบริการหลงัการขาย การรับประกนัคุณภาพ และตราสินคา้จะมีผลต่อการซ้ือตามลาํดบั 
โดยรูปร่าง ขนาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือ มีขนาดเลก็และเบา ในดา้นเทคโนโลยจีะตอ้งใชง่้าย มีความยุง่ยากใน
การใชง้านนอ้ย ส่วนบริการหลงัการขาย ไดแ้ก่ การใหบ้ริการท่ีสะดวกรวดเร็ว การรับประกนัคุณภาพ 
ตอ้งการรับประกนัคุณภาพท่ีนานกว่าเดิม ราคาเคร่ืองมีผลต่อการซ้ือจะอยูใ่นช่วง 25,001-35,000 บาท 
และเง่ือนไขการชาํระเงินขา้ราชการจะชาํระเป็นเงินสด ส่วนอาชีพอ่ืนๆ มีความสนใจชาํระเป็นเงินผอ่น 
เม่ือแบ่งกลุ่มตามรายได ้พบว่า ผูท่ี้มีรายไดม้ากกว่า 40,000 บาท จะชาํระเป็นเงินสด โดยซ้ือจากตวัแทน
จาํหน่าย ส่ือโฆษณาทางหนงัสือพิมพจ์ะมีผลต่อการซ้ือมากกว่าส่ืออ่ืนๆ รองลงมาไดแ้ก่โทรทศัน์ ส่วน
กิจกรรมการส่งเสริมการจาํหน่าย การลดค่าบริการ หรือโทรฟรีจะมีผลต่อการซ้ือมากกว่ากิจกรรมอ่ืนๆ 
สาํหรับปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทมื์อถือระบบ 900 พบว่า ปัจจยัทางดา้นลกัษณะจิตวิทยา 
ไดแ้ก่ ความสะดวกในการติดต่อ เห็นจากกลุ่มอา้งอิงใช ้มีความจาํเป็นตอ้งติดต่อส่ือสารตลอดเวลาและ
ซ้ือเพราะหนา้ท่ีการงาน ส่วนปัจจยัทางดา้นสังคมไดแ้ก่ คนรู้จกัแนะนาํใหใ้ช ้ และซ้ือเพราะสังคมรอบ
ขา้ง สาํหรับส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ คือไม่ไดอ้ยูใ่นพื้นท่ีให้บริการของ องคก์ารโทรศพัทแ์ห่งประเทศไทย 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือระบบ 900 โดยทาํการทดลองใชม้าก่อนจะตดัสินใจ ผลการ
ตรวจสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทมื์อถือระบบ 900 ไม่
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แตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลโดยปัจจยัตวัอ่ืนๆ ในทุกกลุ่มอาชีพและทาํกลุ่มรายไดแ้ต่เม่ือทาํการ
ทดสอบในปัจจยัยอ่ยๆ แต่ละตวัของส่วนประสมทางการตลาดพบว่ามีบางส่วนมีความแตกต่างกนัตาม
กลุ่มอาชีพ และกลุ่มรายได ้ ซ่ึงไดแ้ก่ ตวัสินคา้ เทคโนโลย ี การบริการหลงัการขาย ราคาต่อเคร่ือง 
จาํนวนเงินดาวน์ เง่ือนไขการชาํระ ราคา ส่ือโฆษณา 
 
 อาํพล ตณัฑิกุล (2546: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษา การตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลในหา้งสรรพสินคา้ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแทนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 25 – 34 ปี 
มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 6,500 – 11,799 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพโสด มีจาํนวน
สมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน และประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทั ผูบ้ริโภคมีความเห็นเก่ียวกบัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ และสถานท่ีจาํหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลในหา้งสรรพสินคา้ อยูใ่นระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 และ 3.73 ตามลาํดบั ความคิดเห็นเก่ียวกบัขั้นตอนการตดัสินใจ ในขั้นตอน
การแสวงหาภายใน และการประเมินทางเลือก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลในหา้งสรรพสินคา้ 
อยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 และ 3.82 ตามลาํดบั ดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ พบวา่ เพศ อาย ุ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส และอาชีพ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือกลอ้ง
ดิจิตอลต่างกนัอยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ และดา้นส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ผลิตภณัฑ ์ และ
สถานท่ีจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอล อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั .05 
ระดบัตํ่า และมีความสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั ส่วนราคาและการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่ง
ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 

ลอออร  ธนเศรษฐกร และคณะ (2542)  ไดท้าํการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตวัอย่างโดยรวมให้ความสาํคญักบัการบริการหลงัการขาย ราคาสินคา้ การรับประกนัสินคา้ และ
ประสิทธิภาพสินคา้ตามลาํดับ เม่ือพิจารณาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นคนงานท่ีซ้ือเคร่ือง พบว่า ให้
ความสําคญักบัราคาสินคา้ การบริการหลงัการขาย ประสิทธิภาพสินคา้และการรับประกนัตามลาํดบั 
ในขณะท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนกัศึกษา พบว่า ให้ความสาํคญักบัการบริการหลงัการขาย การรับประกบั
สินคา้ ราคาสินคา้ และประสิทธิภาพสินคา้ตามลาํดบั 

 
เอกสิทธิ สุนทรนนท ์ (2545 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ประเภทซุปเปอร์เซ็นเตอร์ของประชาชนกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายเุฉล่ียเท่ากบั 30 ปี จบการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน ทศันคติ
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ต่อซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัดีมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ 
พบวา่ ทศันคติของต่อซุปเปอร์เซ็นเตอร์ อยูใ่นระดบัดีมาก ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา 
และดา้นสังคมและวฒันธรรม และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05, 4.04, 3.91, 3.84 
และ 3.74 ตามลาํดบั ส่วนดา้นการใหบ้ริการมีทศันคติอยูใ่นระดบัดีปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 กลุ่ม
ตวัอยา่งมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ในซุปเปอร์เซ็นเตอร์เดือนละ 2 คร้ัง สินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด 
คือ อาหาร เคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่ใชบ้ริการท่ี เทสโก ้โลตสั ดว้ยเหตุผลท่ีใกลบ้า้น เดินทางโดยรถยนตส่์วน
บุคคลและไปกบัครอบครัว ในวนัหยดุ ระหว่าง 18.01 – 24.00 น. และโดยมากซ้ือสินคา้ต่อคร้ังไม่เกิน 
500 บาท ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ
สมรส และรายได ้โดยเพศชายมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนมากกว่าเพศหญิง ผูท่ี้มีสถานภาพสมรส
แลว้จะมีจาํนวนในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังแตกต่างจากผูท่ี้มีสถานภาพโสด ผูท่ี้มีรายไดสู้งใชเ้งินซ้ือสินคา้
แต่ละคร้ังจาํนวนมากกว่าผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่า อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 สาํหรับจาํนวนสมาชิกใน
ครอบครัว การศึกษาและอาชีพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนคร้ังในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนและจาํนวน
เงินในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
  

จากแนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกับความคิดเห็น พฤติกรรมผูบ้ริโภค การตดัสินใจซ้ือ ทฤษฎีส่วน
ประสมทางการตลาด ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองฟังเพลงพกพา ไอพอด (iPod) และเอกสารและงานวิจยั
ท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ แสดงให้เห็นว่า เป็นส่วนสําคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีส่งผลกระทบและสามารถ
อธิบายพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ iPod ได ้ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงนาํขอ้มูลเหล่าน้ีมาเป็นแนวทางในการศึกษา
ถึงพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือดงักล่าว เพื่อเป็นขอ้มูลใน
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม ในการพฒันาธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุดต่อไป 
 
 
 



บทที ่3 
ระเบียบวธีิวจิยั 

 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีคณะผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเป็นขั้นตอน เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนด 
ดงัน้ี 
   

1.  การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
4.  การวิเคราะห์ขอ้มูล 
5.  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
6.  สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 

 
การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอย่าง 
 
 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้ iPod ท่ีอยู่อาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 

เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนของผูบ้ริโภคท่ีแน่นอน ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการกาํหนดขนาด
ตวัอย่างโดยใชสู้ตรคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร กรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร (กลัยา            
วานิชยบ์ญัชา, 2545:26) ท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงัน้ี 
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   N =  Z2 
     4E2 
 
  เม่ือ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   Z แทน ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ 
   E แทน ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 
 
   N = (1.96) 2 
                 4(0.05) 2 
 
    =  385 
 
กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีคาํนวณไดเ้ท่ากบั 385 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดข้อเพ่ิมเป็น 400 คน 
 
สาํหรับการเลือกสถานท่ีสุ่มตวัอย่าง คือ ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป งาน

แสดงสินคา้ เช่น Commart ศูนยไ์อทีต่างๆ และดิสเคานท์สโตร์ต่างๆ ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สําหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือและใช้สินคา้ iPod โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) ซ่ึงเป็น Non-Probability สาํหรับผูต้อบแบบสอบถามจากท่ีเคยซ้ือและใช้
สินคา้ iPod โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการสมัภาษณ์ตามจาํนวนชุดท่ีไดก้าํหนดไวใ้นชั้นตน้ 
 

การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัเป็น
ผูส้ร้างข้ึน โดยกาํหนดกรอบแนวคิดจากการนาํขอ้มูลจากการทบทวนวรรณกรรมจากผูท่ี้ไดเ้คยศึกษาไว้
แลว้และการศึกษาคน้ควา้แนวคิดจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาประยกุตใ์ช ้โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 
   ประกอบดว้ย  เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษาสูงสุด  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส  
และอาชีพ โดยลกัษณะแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามแบบมีคาํตอบคาํถามชนิดเลือกตอบ 2 คาํตอบ 
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(Simple-dichotomy Question) จาํนวน 2 ขอ้ และคาํถามท่ีมีหลายคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice 
Question) จาํนวน 4 ขอ้ รวมทั้งหมด 6 ขอ้ แต่ละขอ้มีระดบัการวดัขอ้มูล ดงัน้ี 
 

1.  เพศ   เป็น  สเกลนามกาํหนด (Nominal Scale) 
2.  อาย ุ   เป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด เป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
4.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
5.  สถานภาพสมรส เป็น  สเกลนามกาํหนด (Nominal Scale) 
6.  อาชีพ  เป็น  สเกลนามกาํหนด (Nominal Scale)  

 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยใช้
แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่าตอบ (Rating Scale Questions) ซ่ึงจดัอยูร่ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยให้เลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียว มีขอ้คาํถามทั้งหมด 
จาํนวน 15 ขอ้ แบ่งเป็น 5 ระดบัโดยมีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
  มีอิทธิพลมากท่ีสุด 5 คะแนน 
  มีอิทธิพลมาก  4 คะแนน 
  มีอิทธิพลปานกลาง 3 คะแนน 
  มีอิทธิพลนอ้ย  2 คะแนน 
  มีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด 1 คะแนน 
 เกณฑป์ระเมินผลในแต่ละระดบัชั้นใชสู้ตรการคาํนวณช่วงกวา้งของชั้นดงัน้ี (วิเชียร เกตุสิงห์, 
2538: 6-11)  
  ค่าเฉล่ีย  = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
                 ช่วงคะแนน 
    = 5 – 1 
        5 
    = 0.80 
 สรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 
  ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง ปัจจยัมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง ปัจจยัมีอิทธิพลมาก 
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  ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง ปัจจยัมีอิทธิพลปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง ปัจจยัมีอิทธิพลนอ้ย 

ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง ปัจจยัมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 7 ขอ้ เป็นคาํถามมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทต่างๆ ดงัน้ี 
 
               ประกอบดว้ยคาํถามท่ีมีหลายคาํตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) จาํนวน 6 
ขอ้ ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ iPod รุ่น iPod ท่ีช่ืนชอบ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
มากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ iPod และช่วงท่ีตดัสินใจซ้ือ iPod และคาํถาม
ปลายเปิด (Open-ended Response Question) จาํนวน 1 ขอ้ คือ ขอ้เสนอแนะหรือปัญหาของ iPod 
 
 ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม 
 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดส้ร้างเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใหไ้ด้
เคร่ืองมือท่ีสมบูรณ์และมีคุณภาพ ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามลาํดบัขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ศึกษาทฤษฎี แนวคิดจากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวิจยั 
 2.  นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษามาสร้างแบบสอบถาม โดยศึกษาขอ้มูลจากตาํรา เอกสารและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3.  นาํแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแลว้ เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อตรวจสอบความ
เท่ียงตรงของเน้ือหา (Validity) ว่าตรงตามจุดมุ่งหมายและสอดคล้องกับการศึกษาคร้ังน้ีหรือไม่ 
หลงัจากนั้นนาํมาแกไ้ขปรับปรุงเพื่อดาํเนินการในขั้นตอนต่อไป 
 4.  นาํแบบสอบถามท่ีไดแ้กไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อพิจารณาตรวจสอบอีก
คร้ัง เพื่อความสมบูรณ์ก่อนนาํไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ี
ไม่ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 40 ราย แลว้นาํมาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชว้ิธีหาค่า
สัมประสิทธ์ิ (α – Coefficient) โดยใชสู้ตรครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 449) ได้
ค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.886  
 5.  นาํแบบสอบถามไปเกบ็ขอ้มูล 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ดาํเนินการวิจยัโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในสถานท่ีต่างๆ ท่ีไดค้ดัเลือกไวใ้นการ
ตอบคาํถาม โดยก่อนท่ีผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัจะทาํการช้ีแจงให้ผูต้อบ
แบบสอบถามไดเ้ขา้ใจถึงวตัถุประสงคแ์ละอธิบายถึงขอ้สงสยัและวิธีการตอบแบบสอบถามก่อน 
  

การจดักระทาํข้อมูล 
 

 หลงัจากได้รวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดจากผูต้อบแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยันํา
แบบสอบถามทั้งหมดมาดาํเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2.  การลงรหัส (Coding) นาํแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งสมบูรณ์มาลงรหัสตามท่ีไดก้าํหนดไว ้
ล่วงหนา้ 
 3.  การประมวลผลขอ้มูล (Processing) ขอ้มูลท่ีไดล้งรหสัแลว้นาํมาบนัทึกในคอมพิวเตอร์เพื่อ
ประมวลผลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ทางสถิติ ในการดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 เม่ือผูว้ิจยัวิจยัรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างเรียบร้อยแลว้ จึงทาํการประมวลผลดว้ย
โปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์เพื่อหาทางค่าสถิติ และวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อหา
ความสมัพนัธ์ทางสถิติ โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ในระดบัร้อยละ 95 (α = .05) เป็นเกณฑใ์นการยอมรับ
หรือปฏิเสธสมมติฐานในการวิจยั 
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 ในการวิเคราะห์คร้ังน้ี มีวิธีการดงัต่อไปน้ี 
 1.  การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
      1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง (ส่วนท่ี 1) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษาสูงสุด ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ โดยใชส้ถิติค่าความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
      1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
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สินคา้ iPod  (ส่วนท่ี 2) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด โดยใชส้ถิติ ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
         1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod (ส่วนท่ี 3) ในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อ
คร้ังในการซ้ือ iPod รุ่น iPod ท่ีช่ืนชอบ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ี
นิยมใชม้ากท่ีสุด สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ iPod และช่วงท่ีตดัสินใจซ้ือ iPod โดยใชส้ถิติค่าความถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) 
 

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 ค่าสถิติ t-test ใชใ้นการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 และ 5 ในความแตกต่างระหว่างเพศและสถานภาพสมรสกบัความคิดเห็นต่อ
ต่อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ส่วนท่ี 2 ขอ้ 1-15  
 ค่าสถิติ One Way ANOVA ใชใ้นการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างคู่โดยใชก้ารวิเคราะห์ Post Hoc แบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อทดสอบ
สมมติฐานท่ี 2, 3, 4 และ 6 ในความแตกต่างระหว่าง อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
และอาชีพกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ iPod 

        2.3 ค่าสถิติไค-สแควร์ Chi-Square Test ใชใ้นการวิเคราะห์กลุ่มตวัอยา่งเชิงกลุ่มเพื่อหา
ความแตกต่างของตวัแปร 2 ตวัข้ึนไป โดยคาํนวณค่าไค-สแควร์ (Chi-Square) จากค่าความถ่ี  เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานท่ี 7- 12 ในความแตกต่างระหว่างเพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ กบัส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ขอ้ 1 - 6        
  

สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย 

       1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใชสู้ตรดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด.  2538: 101) 
 

   P = 
n
fx100              

       
  เม่ือ P  แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 
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   f   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
      1.2 สูตรค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean หรือ X) (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541: 66) 
  

   Χ  = 
n
∑Χ

 

 
  เม่ือ Χ   แทน  ค่าคะแนนเฉล่ีย 

    ∑X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

       1.3 สูตรความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541: 
66) 

 

    S = 
( )

)1(

22

−

−∑ ∑
nn

xxn  

 
    S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง 
     

             ( )2∑ x   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกาํลงัสอง 
              ∑ 2x  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
 2.  สถิติท่ีใชห้าคุณภาพของแบบสอบถาม 
      หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( )tCoefficien−α

ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545) 
 

   α = 
ianceariancek

ianceariancek
var/cov)1(1

var/cov
−+

 

 
  เม่ือ α  แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
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   k  แทน จาํนวนคาํถาม 
   covariance แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   variance  แทน ค่าเฉล่ียของค่าความแปรปรวนของคาํถาม 
 

 สถติทิีใ่ช้ทดสอบสมมตฐิาน 
  2.1 สถิติ t-test ใชส้าํหรับเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียของตวัแปรกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่ม เพื่อทดสอบความแปรปรวนของประชากรกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2 (ชูศรี วงศ์
รัตนะ. 2534: 178) โดยมีสูตรดงัน้ี 
 

  t   = 

2

2
2

1

2
1

21

n
S

n
S

+

Χ+Χ  

   
เม่ือ       t  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
 1Χ  , 2Χ    แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2  

ตามลาํดบั 
2
2

2
1 , SS   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที 1 และกลุ่ม 

ตวัอยา่งท่ี 2 ตามลาํดบั 
 2,1 nn   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2  

ตามลาํดบัในกรณีท่ี 2
2

2
1 SS =  

df  แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (n1+n2-2) ในกรณีท่ี                                      

                                         2
2

2
1 SS ≠  

ในกรณีท่ี 2
2

2
1 σσ =  

df แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (n1+n2-2) ในกรณีท่ี   
ในกรณีท่ี 2

2
2
1 σσ ≠  

 
โดยท่ี v คือ ค่าองศาอิสระ 
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V =  

11 2

22
2

1

22
1

2

2

2
2

1

2
1

−

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡

+
−

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
+

n

S

n

S

n
S

n
S

 

 
2.2 สถิติ ใชว้ิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA)  

เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป (สถิติเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ. 2542: 393) มีสูตร
ดงัน้ี 
 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F 

ระหวา่งประชากร k-1 
SS(B) = ∑

=

−
k

i i

i

n
T

n
T

1

22

 

 
MS(B) = 

1
)(

−k
BSS  

 

MS(W) = 
1

)(
−k
WSS  

 
 

)(
)(

WMS
BMS  

 
 

ภายในประชากร n-k SS(W) = ∑∑
= =

−
k

i i

i
n

j
ij n
T

X
i

1

2

1

2  

รวม 
n-1 SS(T) = ∑∑

= =

−
k

i

n

j
ij n
T

X
i

1

2

1

2   
 
 
 

 
 เม่ือ k แทน จาํนวนประชากรท่ีนาํมาทดสอบสมมติฐาน 
  n แทน จาํนวนตวัอยา่งทั้งส้ินท่ีเลือกมาจากประชากรทุกประชากร 
  ni แทน จาํนวนตวัอยา่งท่ีเลือกมาจากประชากรท่ี i 
  Xij แทน ค่าสงัเกตซ่ึงไดจ้ากตวัอยา่งท่ี j ท่ีเลือกมาจากประชากรท่ี i 
  Ti แทน ผลรวมของค่าสงัเกตจากตวัอยา่งท่ีเลือกมาจากประชากรท่ี i 
  T แทน ผลรวมของค่าสงัเกตจากตวัอยา่งท่ีเลือกมาจากประชากรทุก 

ประชากร 
  SS(B) แทน ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งประชากร (Between Sum of Square) 
  k-1 แทน องศาแห่งความเป็นอิสระระหวา่งประชากร (Between Degree of   

Freedom) 
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  SS(W) แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในประชากร (Within Sum of Square) 
  n-k แทน องศาแห่งความเป็นอิสระภายในประชากร (Between Degree of   

Freedom) 
  MS(B) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  (Mean Square  

Between Groups) 
  MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  (Mean Square  

Within Groups) 
  F แทน ค่าสถิติท่ีจะใชเ้ปรียบเทียบกบัค่าวิกฤติจากการแจกแจงแบบ F เพื่อ 

ทราบนยัสาํคญั 
 

  กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ จะทาํการตรวจสอบความแตกต่างเป็น
รายคู่ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2544: 333) 
 

  LSD = n - k ∑
⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡
+

ji nn
EM 11  

 
  โดยท่ี  ji nn ≠  
   r     = n – k 
 เม่ือ LSD แทน ค่าผลต่างนยัสาํคญัท่ีคาํนวณไดส้าํหรับประชากรกลุ่มท่ี i และ j 
  MSE แทน  ค่า Mean Square Error จากตารางวิเคราะห์ความแปรปรวน 
  k แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชท้ดสอบ 
  n แทน จาํนวนขอ้มูลตวัอยา่งทั้งหมด 
  α แทน ค่าความเช่ือมัน่ 
 

2.3 สถิติ ไค-สแควร์ Chi-Square Test ใชใ้นการวิเคราะห์กลุ่มตวัอย่างเชิง 
กลุ่มเพื่อหาความแตกต่างของตวัแปร 2 ตวัข้ึนไป โดยคาํนวณค่าไค-สแควร์ (Chi-Square) จากค่าความถ่ี 
โดยใชสู้ตร ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 203) 
 

( )
∑∑
= =

−
=

r

i

c

j ij

ijij

E
EO

1 1

2
2χ  
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 โดยท่ี 2χ  = ค่าไค-สแควร์ (Chi-Square) 
  Oij = ค่าความถ่ีท่ีสงัเกตไดจ้ากตวัอยา่ง (Observation) 
  Eij = ค่าความถ่ีท่ีคาดหวงั (Expect) 
  i =  แถวท่ี 
  j   =  คอลมัน์ท่ี 
  r = จาํนวนแถวหรือจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  c =  จาํนวนคอลมัน์หรือประเภทของกลุ่มตวัอยา่ง 
 



บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การวิจัยคร้ังน้ีมุ่งศึกษา ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ ขอ้มูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัได้
กาํหนดสญัลกัษณ์  และตวัแปรต่ าง ๆ ท่ีใช ้ในการวิเคราะห์ ขอ้มูล ดงัน้ี 

 
n   แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง  
× ̅  แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
S.D.  แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
t    แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
F  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
Sig. (2-tailed) แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรม SPSS  

 คาํนวณไดใ้ช ้ในการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 Ho  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

*  แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**  แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
การนําเสนอการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่งการนาํเสนอ
ออกเป็น 5 ตอน ดงัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนท่ี 5 ปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคสินคา้ iPod ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ โดยแจกแจงจาํนวนและค่าร้อยละ ไดด้งัน้ี 
 
ตาราง 3 แสดงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด รายได ้
      เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
เพศ   
     ชาย 230 57.5 
     หญิง 170 42.5 

รวม 400 100.0 
อาย ุ   
      ตํ่ากวา่ 20 ปี 50 12.5 
      20 – 30 ปี 
      31 – 40 ปี 
      มากกวา่ 40 ปี 

119 
148 
83 

29.8 
37.0 
20.8 

รวม 400 100.0 
ระดบัการศึกษาสูงสุด   
      ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 54 13.5 
      ปริญญาตรี 249 62.3 
      สูงกวา่ปริญญาตรี 97 24.3 

รวม 400 100.0 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
      ตํ่ากวา่ 10,000  บาท 68 17.0 
      10,001-20,000  บาท 154 38.5 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
      20,001-30,000  บาท   
      มากกวา่ 30,000  บาท    

117 
61 

29.3 
15.3 

รวม 400 100.0 
สถานภาพสมรส   
      โสด 286    71.5 
      สมรส/อยูด่ว้ยกนั 114    28.5 

รวม 400 100.0 
อาชีพ   
      นกัเรียน/นกัศึกษา 83 20.8 
      ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 70 17.5 
      พนกังานบริษทัเอกชน 181 45.3 
      ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 51 12.8 
      อ่ืนๆ 15   3.8 

รวม 400 100.0 

 
  จากตาราง 3 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5 
และเพศหญิง จาํนวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 มีอายรุะหว่าง 31 – 40 ปี จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อย
ละ 37.0 รองลงมาคือ มีอายรุะหว่าง 20 – 30 ปี จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 และอายมุากกว่า 40 
ปีข้ึนไป จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 โดยมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี นอ้ยท่ีสุด คือจาํนวน 50 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.5 ตามลาํดบั และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมา 
คือระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 และระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 54  
คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามลาํดบั ส่วนระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนพบวา่ ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ระหว่าง 10,001-20,000  บาท จาํนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมา คือระหว่าง 20,001-30,000  
บาท จาํนวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 ตํ่ากว่า 10,000 บาท จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ
มากกวา่  มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 
 สาํหรับดา้นสถานภาพสมรสพบวา่เป็นโสด จาํนวน 286  คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 และสมรส/อยู่
ดว้ยกนั จาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 ทั้งน้ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนกังาน
บริษทัเอชน จาํนวน 181  คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลงมา คือเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 83 คน คิด
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เป็นร้อยละ 20.8ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5  ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 และมีอาชีพอ่ืนๆ เช่น ตกงานและอยู่ระหว่างเปล่ียนงาน 
จาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 

 
ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินค้า iPod ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

  ในการศึกษาส่วนน้ีไดท้าํการศึกษาถึงระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด และระดบัทศันคติใน
ภาพรวม โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod 
ในภาพรวม ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัมีอิทธิพลอยู่ในระดับมาก โดยมี
คะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 ดูในตารางที่ 4 และสามารถสรุปผลการวิจยัตามรายด้านของส่วน
ประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ได้ในตอนท่ี 2.1-2.4 ดังต่อไปน้ี 
 
ตาราง 4 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ 
      ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นรวม  

 

ส่วนประสมทางการตลาด ×̅ S.D ระดับอทิธิพล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.27 .411 มากท่ีสุด 
ดา้นราคา 4.02 .491 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.92 .573 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.87 .644 มาก 

รวม 4.03 0.417 มาก 

 
จากตาราง 4 พบว่า เม่ือพิจารณาในภาพรวมของระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แลว้ พบว่ามีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.03 ซ่ึงจดัอยูใ่น
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.27) ส่วนดา้นอ่ืนๆ จดัอยู่ในระดบัอิทธิพลมาก คือ ดา้นราคา 
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โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.92 และดา้น
การส่งเสริมการตลาด โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.87 ตามลาํดบั 

 
2.1 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 

iPod ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลติภัณฑ์ 
 
ตาราง 5 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ 
      ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

 

ด้านผลติภัณฑ์  ×̅ S.D ระดับอทิธิพล 
1. ความสามารถในการใชง้านท่ีหลากหลาย เช่น เล่น 
    วีดีโอ ฟังเพลง ดูภาพถ่ายและบนัทึกเกบ็ขอ้มูล  
    เป็นตน้ 

4.32 
 

.639 
 

มากท่ีสุด 

2. รูปร่างและขนาดเป็นท่ีพอใจ และมีการออกแบบท่ี 
    ตามสมยัและสะดวกในการพกพา 

4.27 .508 มากท่ีสุด 

3. สินคา้ไดม้าตรฐาน 4.42     .578 มากท่ีสุด 
4. สินคา้มีใหเ้ลือกหลายประเภท 4.08 .490 มาก 

รวม 4.27 .411 มากทีสุ่ด 

 
จากตาราง 5 พบว่า เม่ือพิจารณาถึงระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นผลิตภณัฑ์แลว้ พบว่า เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยู่ระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.27 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ มีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในระดบั
มากท่ีสุด จาํนวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ ปัจจยัเร่ืองความสามารถในการใชง้านท่ีหลากหลาย เช่น เล่นวีดีโอ ฟัง
เพลง ดูภาพถ่ายและบนัทึกเก็บขอ้มูล  เป็นตน้ สินคา้ไดม้าตรฐาน  และรูปร่างและขนาดเป็นท่ีพอใจ 
และมีการออกแบบท่ีตามสมยัและสะดวกในการพกพา โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.32, 4.42 และ 4.27 
ตามลาํดบั และมีเร่ืองสินคา้มีให้เลือกหลายประเภทอยู่ในอนัดบัตํ่าท่ีสุด ซ่ึงจดัอยู่ในปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.08  
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2.2 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 

iPod ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคา 
 
ตาราง 6 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ 
      การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นราคา 

 

ด้านราคา ×̅ S.D ระดับอทิธิพล 
5. ราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเคร่ือง 4.21 .669 มากท่ีสุด 
6. สามารถผอ่นชาํระเป็นงวดได ้ 3.93 .810 มาก 
7. มีราคาใหเ้ลือกท่ีหลากหลายระดบั 4.00 .588 มาก 
8. สามารถต่อรองราคา 3.96 .696 มาก 

รวม 4.02 .491 มาก 

 
จากตาราง 6 พบว่า เม่ือพิจารณาถึงระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นราคาแลว้ พบว่า เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยู่ระดบัมาก โดยมี
คะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า มีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในระดบัมากท่ีสุด 
จาํนวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ เร่ืองราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเคร่ือง โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.21 นอกนั้นจดัอยู่
ในอิทธิพลในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัเร่ืองมีราคาใหเ้ลือกท่ีหลากหลายระดบั ความสามารถต่อรองราคา
และความสามารถผอ่นชาํระเป็นงวดได ้โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.00, 3.96 และ 3.93 ตามลาํดบั  
 

2.3 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
iPod ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 
ตาราง  7 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ 
      ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ×̅ S.D ระดับอทิธิพล 
9. ท่านสามารถหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก 3.94 .733 มาก 
10. สามารถสั่งซ้ือผา่นทางเวบไซตข์องบริษทัหรือ 3.77 .844 มาก 

ตาราง  7 (ต่อ) 
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ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ×̅ S.D ระดับอทิธิพล 
      ผูแ้ทนจาํหน่ายได ้    
11. การจดัแสดงในชั้นวางสินคา้มีความหลากหลายใน   
      ร้าน I Studio 

4.06 
 

.541 มาก 

รวม   3.92 .573 มาก 

 
จากตาราง 7 พบว่า เม่ือพิจารณาถึงระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแลว้ พบว่า เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยู่
ระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั  3.92 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ปัจจยัเร่ืองการจดัแสดงในชั้นวางสินคา้มีความหลากหลายในร้าน I Studio 
ความสามารถในการหาซ้ือไดง่้ายและสะดวกและความสามารถสั่งซ้ือผ่านทางเวบไซตข์องบริษทัหรือ
ผูแ้ทนจาํหน่ายได ้โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.06, 3.94 และ 3.77 ตามลาํดบั  
 
 2.4 ระดับความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
iPod ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านส่งเสริมการตลาด 
 
ตาราง 8 แสดงค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ 
      ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ×̅ S.D ระดับอทิธิพล 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
12. การโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น แผน่พบั โทรทศัน์ 
      และอินเตอร์เน็ต 

 
3.93 

 

 
.849 

 
มาก 

 
13. มีการใหข้องแถมต่างๆ ตามเง่ือนไข 3.69 .753 มาก 
14. มีการจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองและ 
      น่าสนใจ เช่น การโฆษณาหรือการผอ่นชาํระ 

4.02 
 

.901 มาก 

15. สามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ ในราคาพิเศษ 3.83 .694 มาก 
รวม 3.87 .664 มาก 
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จากตาราง 8 พบว่า เม่ือพิจารณาถึงระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นการส่งเสริมการตลาดแลว้ พบวา่ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยูใ่น
ระดบัมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั   3.87 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
อยู่ในระดับมากทุกขอ้ ได้แก่ ปัจจยัเก่ียวกับการมีการจดัรายการส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ืองและ
น่าสนใจ เช่น การโฆษณาหรือการผ่อนชาํระ การโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น แผ่นพบั โทรทศัน์และ
อินเตอร์เน็ต ความสามารถซ้ืออุปกรณ์พ่วงอ่ืนๆ ในราคาพิเศษ และการมีการให้ของแถมต่างๆ ตาม
เง่ือนไข โดยมีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02, 3.93 ,3.83 และ 3.69 ตามลาํดบั  

 
ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 

ตาราง 9 แสดงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ iPod 
 

ค่าใช้จ่าย ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 5,000  บาท 147 36.8 
5,001 – 8,000 บาท 131 32.8 
8,001 – 14,000 บาท 88 22.0 
มากกวา่ 14,000 บาท                                            34 8.5 
     รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 9 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ iPod ในราคาตํ่า

กว่า 5,000  บาท จาํนวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมา คือ มีค่าใชจ่้ายระหว่าง 5,001 – 8,000 
บาท จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 และมีค่าใชจ่้ายระหว่าง  8,001 – 14,000 บาทจาํนวน 88 คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.0  โดยและมีค่าใชจ่้ายมากกว่า 14,000 บาท เป็นจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตามลาํดบั 
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ตาราง 10 แสดงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรุ่นของสินคา้ iPod ท่ีกลุ่มตวัอยา่ง 
      ช่ืนชอบ 

 

รุ่นของสินค้า iPod ทีก่ลุ่มตัวอย่างช่ืนชอบ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ไอพอดทชั (iPod Touch) 105 26.3 
ไอพอดคลาสสิค (iPod Classic) 97 24.3 
ไอพอดนาโน (iPod Nano) 112 28.0 
ไอพอดชฟัเฟิล (iPod Shuffle) 86 21.5 
     รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 10 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ช่ืนชอบสินคา้ iPod รุ่น  ไอพอดนาโน (iPod Nano) 

จาํนวน 112  คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 รองลงมา คือไอพอดทชั (iPod Touch) จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อย
ละ 26.3 และไอพอดคลาสสิค (iPod Classic) จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3  โดยช่ืนชอบไอ
พอดชฟัเฟิล (iPod Shuffle) เป็นจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 ตามลาํดบั 
 
ตาราง11 แสดงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
      เลือกซ้ือ 

 

ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
พนกังานขาย 28 7.0 
การโฆษณาจากส่ือต่างๆ 24 6.0 
ตวัเอง 
เพื่อน 

81 
35 

20.3 
8.8 

ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 59 14.8 
ระยะเวลาและเง่ือนไขในการประกนั 10 2.5 
ความสามารถของสินคา้ เช่น ความจุ ขนาด 
รูปลกัษณ์ ความสามารถในการทาํงาน เป็นตน้ 

123 30.8 

ราคา 40 10.5 
     รวม 400 100.0 
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จากตาราง 11 พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่คือ 
ความสามารถของสินคา้ เช่น ความจุ ขนาด รูปลกัษณ์ ความสามารถในการทาํงาน เป็นตน้จาํนวน 123  
คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 รองลงมา คือตวัเอง จาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 และช่ือเสียงของ
บริษทัผูผ้ลิต จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 โดยปัจจยัดา้นระยะเวลาและเง่ือนไขในการประกนัมี
อิทธิพลนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 12 แสดงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามกิจกรรมท่ีใช ้iPod 
           

กจิกรรมทีใ่ช้ iPod จํานวน (คน)  ร้อยละ  
ฟังเพลง 
ดูภาพยนตร์ 
ดูภาพถ่าย 
บนัทึกขอ้มูล 
เล่นเกมส์ 

339 
6 
7 
32 
16 

84.8 
1.5 
1.8 
8.0 
4.0 

รวม 400    100.0 

 
จากตาราง 12 พบวา่ กิจกรรมท่ีใช ้iPod ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ การฟังเพลง จาํนวน 339 

คน คิดเป็นร้อยละ 84.8 รองลงมาคือ การบนัทึกขอ้มูล จาํนวน 32  คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 เล่นเกมส์ 
จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และดูภาพถ่าย จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 โดยดูภาพยนตร์ เป็น
กิจกรรมท่ีใชน้อ้ยท่ีสุด จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อนละ 1.5 ตามลาํดบั 
 
ตาราง13 แสดงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod  

           

สถานทีท่ีเ่ลอืกซ้ือสินค้า iPod จํานวน (คน)  ร้อยละ  
ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ 
ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป 
อินเตอร์เน็ต 
ดิสเคานทส์โตร์ (เช่นโลตสั, บ๊ิกซี, คาร์ฟร์ู) 
ศูนยไ์อทีต่างๆ   
งานแสดงสินคา้ เช่น Commart 

165 
36 
4 
4 

153 
38 

41.3 
9.0 
1.0 
1.0 
38.3 
9.5 
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ตาราง 13 (ต่อ)  

           

สถานทีท่ีเ่ลอืกซ้ือสินค้า iPod จํานวน (คน)  ร้อยละ  

รวม 400    100.0 

 

จากตาราง 13 พบว่า สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ ตวัแทน
จาํหน่ายของบริษทัฯ จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมาคือ ศูนยไ์อทีต่างๆ จาํนวน 153  คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.3 งานแสดงสินคา้ เช่น Commart จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป
จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 โดยมีอินเตอร์เน็ตและดิสเคานทส์โตร์ (เช่นโลตสั, บ๊ิกซี, คาร์ฟูร์) 
จาํนวนเท่ากนั คือ 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 14 แสดงความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod   

                                  

เหตุผลทีต่ัดสินใจซ้ือสินค้า iPod   จํานวน (คน)  ร้อยละ  
การไดข้องแถมต่างๆ  
ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ 
มีความจาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน 

54 
101 
245 

13.5 
25.3 
61.3 

รวม 400    100.0 

 
จากตาราง 14 พบว่า เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ มีความ

จาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน จาํนวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 รองลงมาคือช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ จาํนวน 
101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 และการไดข้องแถมต่างๆ จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5  ตามลาํดบั 
 

ตอนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานข้อที ่1 : ผู้บริโภคทีมี่เพศแตกต่างกนัมีความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่

มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกนั 
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
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 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างขอ้มูล

ประชากรศาสตร์ 2 กลุ่ม โดยกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มเป็นอิสระจากกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบั
ความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig.(2-tailed) หรือ Prob. (p) มีค่านอ้ย
กวา่ .05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 15  แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      โดยจาํแนกตามเพศ 

                            

ปัจจัยทางด้านส่วนประสม 
ทางการตลาด 

t-tests for Equality of Means 

N ×̅ S.D t Sig. (2-tailed) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์      
     ชาย     230    4.24   .440 -1.618 .106 
     หญิง    170    4.31   .366   
ดา้นราคา      
     ชาย    230    4.01   .473  -.646 .519 
     หญิง    170    4.04   .514   
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      
     ชาย    230    3.95   .555  1.351 .178 
     หญิง    170    3.87   .596   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด      
     ชาย 
     หญิง 

   230 
   170 

   3.87 
   3.86 

.688 

.633 

  .008 
 

.994 

รวม 
     ชาย 
     หญงิ 

   
   230 
   170 

 
4.02 
4.03 

 
.421 
.412 

 
-.241 

 
.810 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
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จากตาราง 15 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิงมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod โดยรวมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .810 ซ่ึง
มากกวา่ .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod โดยรวมไม่แตกต่างกนั และหาก
พิจารณาในแต่ละดา้นแลว้ สรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีไม่แตกต่างกนัในทุกดา้นมีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั .106, .519, .178, และ .994 ตามลาํดบั 
 

สมมติฐานข้อที ่2 : ผู้บริโภคทีมี่อายุแตกต่างกนัมีความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่
มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกนั 
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 

สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. นอ้ยกว่า .05 และถา้สมมติฐาน
ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่าง
กนั จะนาํไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตาราง 16  แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod     
      โดยจาํแนกตามอาย ุ

       

ปัจจัยทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.742 3 .581 3.500 .016* 
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ตาราง 16 (ต่อ) 
       

ปัจจัยทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

 รวม 67.444 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 5.317 3 1.772 7.736 .000** 

ภายในกลุ่ม 90.730 396 .229   

 รวม 96.048 399    

3. ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.618 3 .873 2.687 .046* 

ภายในกลุ่ม 128.600 396 .325   

รวม 131.218 399    

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

9.189 3 3.063 7.273 .000** 

 รวม 166.771 396 .421   

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 175.960 399    

ภายในกลุ่ม 2.226 3 .742 4.378 .005** 

รวม 67.123 396 .170   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 16 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod โดยรวมมีค่า F-Prob เท่ากบั .005 ซ่ึงนอ้ยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ในภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้  สรุปไดว้่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุกดา้น คือ 
แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยมีค่า F-Prob เท่ากบั .016 และ .46 
ตามลาํดบั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และแตกต่างกนัในดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด
และดา้นรวม โดยมีค่า F-Prob เท่ากบั .000, .000 และ .005 ตามลาํดบั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 



 55 
 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดน้าํผลการวิเคราะห์นาํไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig.(2-tailed) หรือ Prob. (p) มีค่านอ้ยกว่า .05 
โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant Difference (LSD) ดงัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 17 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยจาํแนกตามอาย ุเป็นรายคู่  

 

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี

4.42 4.27 4.27 4.18 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 4.42 - .15 

(.031*) 
.15 

 (.025*) 
.24 

(.001**) 
21 – 30 ปี 4.27  - 

 
.00 

(.988) 
.09 

(.135) 
31 – 40 ปี 4.27   - .09 

(.122) 
มากกวา่ 40 ปี 4.18    - 

 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 17 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี  

(sig. = .031) และอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายรุะหว่าง 31 – 40 ปี (sig. = .025) อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายมุากกว่า 40 ปี (sig. = .001) 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      ดา้นราคา โดยจาํแนกตามอาย ุเป็นรายคู่  

 

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี

4.24 4.03 4.05 3.84 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 4.24 - .21 

 (.009**) 
.19 

(.015*) 
.4 

 (.000**) 
21 – 30 ปี 4.03  - 

 
-.02 

(.713) 
.19 

(.009**) 
31 – 40 ปี 4.05   - .21 

(.001**) 
มากกวา่ 40 ปี 3.84    - 

 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 18 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี  

(sig. = .009) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายรุะหว่าง31 – 
40 ปี (sig. = .015 )  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายุ
มากกวา่ 40 ปี sig. = .000) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 อายรุะหว่าง21 – 30 ปี มีความแตกต่างกนั
กบัอายมุากกว่า 40 ปี (sig. = .006)  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และอายรุะหว่าง31 – 40 ปี ความ
แตกต่างกนักบัอายมุากกวา่ 40 ปี (sig. = .001) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตาราง 19 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยจาํแนกตามอาย ุเป็นรายคู่  

 

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี

3.71 3.94 3.96 3.95 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 3.71 - -.23 

 (.015*) 
-.25 

 (.007**) 
-.24 

 (.017*) 
21 – 30 ปี 3.94  - -.02 -.01 
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ตาราง 19 (ต่อ) 

 

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี

3.71 3.94 3.96 3.95 
     (.819)  (.896) 
31 – 40 ปี 3.96   - .01  

(.945) 
มากกวา่ 40 ปี 3.95  

 
  - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
 

จากตาราง 19 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี  
(sig. = .015) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายรุะหว่าง31 – 
40 ปี (sig. = .007) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายุ
มากกวา่ 40 ปี (sig. = .017) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยจาํแนกตามอาย ุเป็นรายคู่  

 

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี มากกวา่ 40 ปี

4.23 3.84 3.85 3.69 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 4.23 - .39 

 (.000**) 
.38 

 (.000**) 
.54 

(.000**) 
21 – 30 ปี 3.84  - 

 
-.01 

 (.899) 
.15 

(.103) 

31 – 40 ปี 3.85   - .16 
(.070) 

มากกวา่ 40 ปี 3.69    - 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 
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จากตาราง 20 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายรุะหว่าง 21 – 30 

ปี  อายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายรุะหว่าง31 – 40 ปี และอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความแตกต่าง
กนักบัอายมุากกวา่ 40 ปี (sig. = .000 เท่ากนั) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 
 

สมมติฐานข้อที ่3 : ผู้บริโภคทีมี่ระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกนั 
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. นอ้ยกว่า .05 และถา้สมมติฐาน
ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่าง
กนั จะนาํไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดงัตารางต่อไปน้ี 

 
ตาราง 21  แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      โดยจาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 
       

ปัจจัยทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.220 2 1.610 9.953 .000** 

ภายในกลุ่ม 64.224 397 .162   
 รวม 67.444 399    
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ตาราง 21  (ต่อ) 
       

ปัจจัยทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.578 2 1.789 7.682 .001** 

ภายในกลุ่ม 92.469 397 .233   

รวม 96.048 399    

3. ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 1.539 2 .770 2.356 .096 

ภายในกลุ่ม 129.679 397 .327   

รวม 131.218 399    

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

9.260 2 4.630 11.026 .000** 

 รวม 166.700 397 .420   

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 175.960 399    

ภายในกลุ่ม 1.982 2 .991 5.840 .003** 

รวม 67.367 397 .170   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 21 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดท่ีต่างกนัมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มีค่า F-Prob เท่ากบั .003 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั โดยรวม อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 

 และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้  สรุปไดว้่า  ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคท่ีต่างกนัความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีค่า F-Prob เท่ากบั .003 ดา้นราคา มีค่า F-Prob เท่ากบั .001 และดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
ค่า F-Prob เท่ากบั  .000 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แต่ไม่แตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย มีค่า F-Prob เท่ากบั .096 
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 ดงันั้น ผูว้จิยัจึงไดน้าํผลการวิเคราะห์นาํไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) กต่็อเม่ือ Sig.(2-tailed) หรือ Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ .05 
โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant Difference (LSD) ดงัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 22 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยจาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุดเป็นรายคู่  

                            

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.41 4.20 4.37 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 4.41 - .21 

 (.001**) 

.04 
(.622) 

ปริญญาตรี 4.20  - 
 

-.17  
(.000**) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 4.37   - 
 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 
 

จากตาราง 22 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี มีความแตกต่างกนักบัระดบั
ปริญญาตรี (sig. = .001) และปริญญาตรี มีความแตกต่างกนักบัระดบัสูงกว่าปริญญาตรี (sig. = .000) อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 61 
ตาราง 23 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นราคาโดยจาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุดเป็นรายคู่  

 

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.26 4.00 3.96 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 4.26 - .26 

 (.000**) 
.3  

(.000**) 
ปริญญาตรี 4.00  - 

 

.04  
(.561) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.96   - 
 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 
 

จากตาราง 23 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี มีความแตกต่างกนักบัระดบั
ปริญญาตรี (sig. = .000) และระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี มีความแตกต่างกนักบัสูงกว่าระดบัปริญญาตรี (sig. 
= .000) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตาราง 24 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุดเป็นรายคู่  

                            

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.22 3.77 3.91 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 4.22 - .45 

(.034*) 
.31 

(.220) 
ปริญญาตรี 3.77  - 

 

-.14 
(.358) 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3.91   - 
 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
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จากตาราง 24 พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัตํ่ากว่าปริญญา

ตรี มีความแตกต่างกนักบัระดบัปริญญาตรี (sig. = .034) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

สมมติฐานข้อที ่4 : ผู้บริโภคทีมี่ระดับรายได้เฉลีย่ต่อเดือนแตกต่างกนัมีความคดิเห็นต่อปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกนั 
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. นอ้ยกว่า .05 และถา้สมมติฐาน
ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่าง
กนั จะนาํไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 25  แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      โดยจาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
       

ปัจจยัทางดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

      SS             df         MS      F-Ratio        F-Prob 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ระหวา่งกลุ่ม 3.427 3 1.142 7.066 .000** 

ภายในกลุ่ม 64.018 396 .162   

รวม 67.444 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 6.002 3 2.001 8.799 .000** 
 ภายในกลุ่ม 90.045 396 .227   
 รวม 96.048 399    
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ตาราง 25  (ต่อ) 
       

ปัจจยัทางดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

          SS              df           MS       F-Ratio           F-Prob 

3. ดา้นช่องทางการจดั 
    จาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 2.768 3 .923 2.844 .038* 

ภายในกลุ่ม 128.450 396 .324   

รวม 131.218 399    

4. ดา้นการส่งเสริม 
    การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

10.444 3 3.481 8.330 .000** 

 รวม 165.516 396 .418   

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 175.960 399    

ภายในกลุ่ม 1.759 3 .586 3.435 .017* 

รวม 67.590 396 .171   

  69.349 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 25 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มีค่า F-Prob เท่ากบั .017 ซ่ึงนอ้ยกว่า .05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้  สรุปไดว้า่  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนท่ีต่างกนัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod 
ท่ีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า F-Prob เท่ากบั  .000 
เท่ากนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า F-Prob เท่ากบั  .038 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดน้าํผลการวิเคราะห์นาํไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig.(2-tailed) หรือ Prob. (p) มีค่านอ้ยกว่า .05โดยใช้
สูตรตามวิธี Least Significant Difference (LSD) ดงัต่อไปน้ี 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      ดา้นผลิตภณัฑ ์จาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่  
10,000  บาท 

10,001-
20,000  บาท 

20,001-
30,000  บาท 

มากกวา่ 
30,000  บาท 

4.39 4.17 4.28 4.38 
ตํ่ากวา่  10,000  
บาท 

4.39 - .22 
(.000**) 

.11  
(.065) 

.01 
(.863) 

10,001-20,000  
บาท 

4.17  
 

- 
 

-.11 
 (.023*) 

-21 
(.000**) 

20,001-30,000  
บาท 

4.28  
 

 - -.1  
(.122) 

มากกวา่ 30,000  
บาท 

4.38  
 

 
 

 - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 26 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า  10,000  บาท มีความ

แตกต่างกนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท (sig. = .000) อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท มีความแตกต่างกนักบัระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000  บาท (sig. = .023) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท มีความแตกต่างกนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 30,000  บาท (sig. = .000) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ตาราง 27 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นราคา จาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

                            

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่  
10,000  บาท 

10,001-
20,000  บาท 

20,001-
30,000  บาท 

มากกวา่ 30,000  
บาท 

4.23 4.05 3.98 3.81 
ตํ่ากวา่  10,000  
บาท 

4.23 - .18 

 (.010**) 
. 25 

(.001**) 
. 42 

(.000**) 
10,001-20,000  
บาท 

4.05  - 
 

.07  
(.246) 

.24 
(.001**) 

20,001-30,000  
บาท 

3.98   - .17 

(.022*) 

มากกวา่ 30,000  
บาท 

3.81    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 27 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า  10,000  บาท มีความ

แตกต่างกนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท (sig. = .010) ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนตํ่ากว่า  10,000  บาท มีความแตกต่างกนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000  
บาท (sig. = .001) ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่  10,000  บาท มีความแตกต่างกนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนมากกว่า 30,000  บาท (sig. = .000) ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท มี
ความแตกต่างกนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000  บาท (sig. = .001) อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000  บาท มีความแตกต่างกนักบั
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000  บาท (sig. = .022) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 28 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

                            

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่  
10,000  บาท 

10,001-
20,000  บาท 

20,001-
30,000  บาท 

มากกวา่ 
30,000  บาท 

3.80 3.92 3.90 4.09 
ตํ่ากวา่  10,000  
บาท 

3.80 - -.12  
(.132) 

-.01 
(.258) 

-.29 
 (.004**) 

10,001-20,000  
บาท 

3.92  - 
 

.02  
(.701) 

-.17 
(.059) 

20,001-30,000  
บาท 

3.90   - . -.19 

 (.035*) 

มากกวา่ 30,000  
บาท 

4.09    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 28 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท มีความแตกต่าง

กนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 30,000 บาท (sig. = .004) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-30,000 บาท มีความแตกต่างกบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 30,000 บาท (sig. = .035) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
ตาราง 29 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

                            

สถานภาพ 
×̅ 

ตํ่ากวา่  
10,000  บาท 

10,001-
20,000  บาท 

20,001-
30,000  บาท 

มากกวา่ 
30,000  บาท 

4.11 3.72 3.99 3.71 
ตํ่ากวา่  10,000  
บาท 

4.11 - .39 
 (.000**) 

.12  
(.220) 

.40 
(.000**) 
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ตาราง 29 (ต่อ) 

                            

สถานภาพ ×̅ ตํ่ากวา่  
10,000  บาท 

10,001-
20,000  บาท 

20,001-
30,000  บาท 

มากกวา่ 
30,000  บาท 

4.11 3.72 3.99 3.71 
10,001-20,000  
บาท 

3.72  - 
 

-.27 
 (.001**) 

.01  
(.878) 

20,001-30,000  
บาท 

3.99   - .28 
 (.006**) 

มากกวา่ 30,000  
บาท 

3.71    - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 29 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท มีความแตกต่าง

กนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท (sig. = .000) และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ตํ่ากว่า 10,000 มีความแตกต่างกนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 30,000 บาท (sig. = .000) ระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท มีความแตกต่างกนักบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท (sig. =.001) และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-30,000 บาท มีความแตกต่างกนักบัระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
สมมติฐานข้อที ่5 : ผู้บริโภคทีมี่สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกนั 
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างขอ้มูล

ประชากรศาสตร์ 2 กลุ่ม โดยกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มเป็นอิสระจากกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบั
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ความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig.(2-tailed) หรือ Prob. (p) มีค่า
นอ้ยกวา่ .05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 

 
ตาราง 30  แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      โดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส 

                            

ปัจจัยทางด้านส่วนประสม 
ทางการตลาด 

t-tests for Equality of Means 

N ×̅ S.D t Sig. (2-tailed) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์      
     โสด 286 4.34   .384 5.012 .000** 
     สมรส/อยูด่ว้ยกนั 114 4.11  .431   
ดา้นราคา      
     โสด 286 4.13  .472 7.797 .000** 
     สมรส/อยูด่ว้ยกนั 114 3.75  .429   
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      
     โสด 286 3.98 .600 3.662 .000** 
     สมรส/อยูด่ว้ยกนั 114 3.77 .470   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด      
     โสด 286 3.98 .642 5.672 .000** 
     สมรส/อยูด่ว้ยกนั 114 3.58 .635   
รวม      
     โสด 286 4.12 .404 7.497 .000** 
     สมรส/อยูด่ว้ยกนั 114 3.80 .363   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
 

จากตาราง 30 พบว่า สถานภาพสมรสของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ย
กวา่ .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัมีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัโดยรวม อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้ สรุปไดว้่า สถานภาพของผูบ้ริโภคความ
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คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีแตกต่างกนัในทุก
ดา้น โดยมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .000 เท่ากนัในทุกดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
 สมมติฐานข้อที่ 6 : ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสม
การตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกนั 
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 

H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. นอ้ยกว่า .05 และถา้สมมติฐาน
ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่าง
กนั จะนาํไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  
      โดยจาํแนกตามอาชีพ  
       

ปัจจัยทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ระหวา่งกลุ่ม 4.634 4 1.158 7.285 .000** 

ภายในกลุ่ม 62.811 395 .159   

รวม 67.444 399    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2.329 4 .582 2.455 .045* 
  ภายในกลุ่ม 93.718 395 .237  
  รวม 96.048 399   
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ตาราง 31 (ต่อ) 
       

ปัจจัยทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio F-Prob 

3. ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 

6.570 4 1.643 5.205 .000** 

 ภายในกลุ่ม 124.647 395 .316   
 รวม 131.218 399    

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

2.342 4 .586 1.332 .257 

 รวม 173.618 395 .440   

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 175.960 399    

ภายในกลุ่ม 2.247 4 .562 3.307 .011* 

รวม 67.102 395 .170   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 31 พบว่า อาชีพของผูบ้ริโภคท่ีต่างกนัมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มีค่า F-Prob เท่ากบั .011 ซ่ึงน้อยกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัโดยรวม 000 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้  สรุปไดว้่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีต่างกนัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ และ
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า F-Prob เท่ากบั .000 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ดา้นราคา มีค่า 
F-Prob เท่ากบั .045 000 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่จะไม่แตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีค่า F-Prob เท่ากบั  .257 
 ดงันั้น ผูว้จิยัจึงไดน้าํผลการวิเคราะห์นาํไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) กต่็อเม่ือ Sig.(2-tailed) หรือ Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ .05 

โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant Difference (LSD) ดงัต่อไปน้ี 
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ตาราง 32 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นผลิตภณัฑ ์จาํแนกตามอาชีพ 

 

สถานภาพ 

×̅ 

นักเรียน / 
นักศึกษา 

ข้าราชการ / 
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน

ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั/

ค้าขาย 

อืน่ๆ 

4.36 4.06 4.31 4.31 4.10 
นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

4.36 - .30 

 (.000*) 
.05  

(.365) 
.05  

(.502) 
.26 

(.020*) 
ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

4.06  - 
 

-.25 
 (.000**) 

-.25  
(.001**) 

-.04 
(.729) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.31   - -.00 

(.998) 
.21 

(.047*) 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย 

4.31  
 

  - .21 
(.069) 

อ่ืนๆ 4.10     - 
 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 32 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน / นักศึกษามีความแตกต่างกนักบัอาชีพ

ขา้ราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ (sig. =.000) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 อาชีพนักเรียน / 
นกัศึกษามีความแตกต่างกนักบัอาชีพอ่ืนๆ (sig. = .020)  อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 อาชีพ
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจมีความแตกต่างกนักบัอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (sig. = .00) และ
อาชีพขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจมีความแตกต่างกนักบัอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย (sig. 
= .001) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และ พนกังานบริษทัเอกชนมีความแตกต่างกนักบัอาชีพอ่ืนๆ 
(sig. = .047) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั.05 
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ตาราง 33 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นราคา จาํแนกตามอาชีพ 

                            

สถานภาพ 

×̅ 

นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

4.13 3.93 4.03 4.01 3.80 
นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

4.13 - .20 
(.011*) 

.10  
(.149) 

.12 
 (.198) 

.33 

(.017*) 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

3.93  - 
 

-.1 
(.115) 

-.08 
 (.318) 

.13 
(.368) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.03   - .02 
(.811) 

.23 
 (.076) 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย 

4.01    - .21 
(.134) 

อ่ืนๆ 3.80     - 
 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
 

จากตาราง 33 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน / นักศึกษามีความแตกต่างกนักบัอาชีพ
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ (sig. = .011) อาชีพนกัเรียน / นกัศึกษามีความแตกต่างกนักบัอาชีพอ่ืนๆ 
(sig. = .017) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 34 แสดงการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
      iPod ดา้นช่องทางการจาํหน่าย จาํแนกตามอาชีพ                                 

                                                                                          

สถานภาพ 

×̅ 

นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย 

อ่ืนๆ 

3.81 3.88 4.05 3.73 3.78 
นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

3.81 - -.07  
(.477) 

-.24  
(.001**) 

.08  
(.391) 

. .03 

(.832) 

ขา้ราชการ / 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

3.88  - 
 

-.17  
(.026*) 

.15 
 (.146) 

.01 
 (.538) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.05   - .33 
(.000**) 

.27 

 (.069) 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย 

3.73    - -.5 

(.069) 
อ่ืนๆ 3.78     - 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 34 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน / นักศึกษามีความแตกต่างกนักบัพนักงาน

บริษทัเอกชน (sig. = .001)  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 อาชีพขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจมี
ความแตกต่างกนักบัอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  (sig. = .026)  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีความแตกต่างกนักบัอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย (sig. = .00) อยา่ง
มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
 สมมติฐานข้อที่ 7 : ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกัน
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
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สําหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชค่้าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

test) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0) เม่ือค่า Sig นอ้ยกวา่ .05  
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง 35 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod โดยจาํแนกตามเพศ 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 
เพศ 

รวม 2χ  Sig. 
ชาย หญงิ 

1. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ iPod      
    ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 70 77 147 15.044 .002** 
 (30.43%) (45.29%) (36.75%)   
    5,001 บาท - 8,000 บาท 74 57 131   
 (32.17%) (33.53%) (32.75%)   
    8,001 บาท - 14,000 บาท 60 28 88   
 (26.09%) (16.47%) (22.00%)   
    มากกวา่  14,000  บาท 26 8 34   
 (11.30%) (4.71%) (8.50%)   

รวม 230 170 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

2. รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด      
    ไอพอดทชั (iPod Touch) 42 63 105 24.693 .000** 
 (18.26%) (37.06%) (26.25%)   
    ไอพอดคลาสสิค (iPod Classic) 52 45 97   
 (22.61%) (26.47%) (24.25%)   
    ไอพอดนาโน (iPod Nano) 80 32 112   
 (34.78%) (18.82%) (28.00%)   
    ไอพอดชฟัเฟิล (iPod Shuffle) 56 30 86   
 (24.35%) (17.65%) (21.50%)   

รวม 230 170 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   
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ตาราง 35 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 
เพศ 

รวม 2χ  Sig. 
ชาย หญงิ 

3. ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด 

     

    พนกังานขาย 16 12 28 10.539 .160 
 (6.96%) (7.06%) (7.00%)   
    การโฆษณาจากส่ือต่างๆ 18 6 24   
 (7.83%) (3.53%) (6.00%)   
    ตวัเอง 43 38 81   
 (18.70%) (22.35%) (20.25%)   
    เพื่อน 21 14 35   
 (9.13%) (8.24%) (8.75%)   
    ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 37 22 59   
 (16.09%) (12.94%) (14/75%)   
    ระยะเวลาและเง่ือนไขในการประกนั 8 2 10   
 (3.48%) (1.18%) (2.50%)   
    ความสามารถของสินคา้  61 62 123   
 (26.52%) (36.47%) (30.75%)   
    ราคา 26 14 40   
 (11.30%) (8.24%) (10.00%)   

รวม 230 170 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

4. กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด      
    ฟังเพลง 194 145 339 7.830 .098 
 (84.35%) (85.29%) (84.75%)   
    ดูภาพยนต ์ 6 0 6   
 (2.61%) (0.00%) (1.50%)   
    ดูภาพถ่าย 6 1 7   
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ตาราง 35 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 
เพศ 

รวม 2χ  Sig. 
ชาย หญงิ 

 (2.61%) (0.43%) (2.61%)   
    บนัทึกขอ้มูล 16 16 32   
 (6.96%) (9.41%) (8.00%)   
    เล่นเกมส์ 8 8 16   
 (3.48%) (3.48%) (6.96%)   

รวม 230 170 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

5. สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด      
    ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ 103 62 165 29.082 .000** 
 (44.78%) (36.47%) (41.25%)   
    ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป 8 28 36   
 (3.48%) (16.47%) (9.00%)   
    อินเตอร์เน็ต 4 0 4   
 (1.74%) (0.00%) (1.74%)   
    ดิสเคานทส์โตร์ 0 4 4   
 (0.00%) (1.74%) (1.74%)   
    ศูนยไ์อทีต่างๆ 91 62 153   
 (39.57%) (36.47%) (38.25%)   
    งานแสดงสินคา้ เช่น Commart 24 14 38   
 (10.43%) (8.24%) (9.50%)   

รวม 230 170 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

6. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod        
    การไดข้องแถมต่างๆ 44 10 54 14.720 .001** 
 (19.13%) (5.88%) (13.50%)   
    ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ 55 46 101   
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ตาราง 35 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 
เพศ 

รวม 2χ  Sig. 
ชาย หญิง 

 (23.91%) (27.06%) (25.25%)   
    มีความจาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน 131 114 245   
 (56.96%) (67.06%) (61.25%)   

รวม 230 170 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 35 พบว่า เพศของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่าง

กนัในเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด (sig= .160) และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod 
มากท่ีสุด (sig= .098) แต่จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการ
ซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด และเหตุผลท่ี
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .002, 000,.000, .001 ตามลาํดบั ) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
 สมมติฐานข้อที ่8 : ผู้บริโภคทีมี่อายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกนั  
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชค่้าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square test) 

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( H0) เม่ือค่า Sig นอ้ยกวา่ .05  
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 36 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod โดยจาํแนกตามอาย ุ
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 
อายุ 

รวม 2χ  Sig. ตํ่ากว่า  20 
ปี 

20-30  ปี 31-40 ปี มากกว่า 40 
ปี 

1. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ
สินคา้ iPod 

  
  

   

        
    ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 41 41 43 22 147 66.169 .000** 
 (82.00%) (34.45%) (29.05%) (26.51%) (36.75%)   
    5,001 บาท - 8,000 บาท 7 44 59 21 131   
 (14.00%) (36.97%) (39.86%) (25.30%) (32.75%)   
    8,001 บาท - 14,000 บาท 0 27 35 26 88   
 (00.00%) (22.69%) (23.65%) (31.33%) (22.00%)   
    มากกวา่  14,000  บาท 2 7 11 14 34   
 (4.00%) (5.88%) (7.43%) (16.87%) (8.50%)   

รวม 50 119 148 83 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

2. รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืน
ชอบมากท่ีสุด 

       

    ไอพอดทชั (iPod Touch) 16 20 48 21 105 61.223 .000** 
 (32.00%) (16.81%) (32.43%) (25.30%) (26.25%)   
    ไอพอดคลาสสิค  (iPod 
Classic) 

8 37 41 11 97   

 (16.00%) (31.09%) (27.70%) (13.25%) (24.25%)   
    ไอพอดนาโน (iPod Nano) 2 49 31 30 112   
 (4.00%) (41.18%) (20.95%) (36.14%) (28.00%)   
    ไ อ พ อ ด ชั ฟ เ ฟิ ล  (iPod 
Shuffle) 

24 13 28 21 86   

 (48.00%) (10.92%) (18.92%) (25.30%) (21.50%)   
รวม 50 119 148 83 400   

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   
3. ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือมากสุด 
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ตาราง 36 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 
iPod 

อายุ 
รวม 2χ  Sig. ตํา่กว่า  20 

ปี 
20-30  ปี 31-40 ปี มากกว่า 

40 ปี 
    พนกังานขาย 6 5 10 7 28 96.104 .000** 
 (12.00%) (4.20%) (6.76%) (8.43%) (7.00%)   
    การโฆษณาจากส่ือต่างๆ 2 2 14 6 24   
 (4.00%) (1.68%) (9.46%) (7.23%) (6.00%)   
    ตวัเอง 20 39 17 5 81   
 (40.00%) (32.77%) (11.49%) (6.02%) (20.25%)   
    เพ่ือน 2 18 10 5 35   
 (4.00%) (15.13%) (6.76%) (6.02%) (8.75%)   
    ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 0 12 25 22 59   
 (00.00%) (10.08%) (16.89%) (26.51%) (14.75%)   
    ระยะเวลาและเง่ือนไขในการ
ประกนั 

0 4 6 0 10   

 (00.00%) (3.36%) (4.05%) (00.00%) (2.50%)   
    ความสามารถของสินคา้  8 27 56 32 123   
 (16.00%) (22.69%) (37.84%) (38.55%) (30.75%)   
    ราคา 12 12 10 6 40   
 (24.00%) (24.00%) (6.76%) (7.23%) (10.00%)   

รวม 50 119 148 83 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

4. กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod 
มากท่ีสุด 

       

    ฟังเพลง 40 92 130 77 339 64.773 .000** 
 (80.00%) (77.31%) (87.84%) (92.77%) (84.75%)   
    ดูภาพยนต ์ 2 0 0 4 6   
 (4.00%) (00.00%) (00.00%) (4.82%) (1.50%)   
    ดูภาพถ่าย 0 6 1 0 7   
 (00.00%) (5.04%) (0.68%) (00.00%) (1.75%)   
    บนัทึกขอ้มูล 0 13 17 2 32   
 (00.00%) (10.92%) (11.49%) (2.41%) (8.00%)   
    เล่นเกมส์ 8 8 0 0 16   
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ตาราง 36 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 
iPod 

อายุ 
รวม 2χ  Sig. ตํา่กว่า  20 

ปี 
20-30  ปี 31-40 ปี มากกว่า 

40 ปี 
 (16.00%) (6.72%) (00.00%) (00.00%) (4.00 %)   

รวม 50 119 148 83 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

5. สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ 
iPod มากท่ีสุด 

  
  

   

        
    ตั ว แ ท น จํ า ห น่ า ย ข อ ง
บริษทัฯ 

12 59 79 15 165 64.095 .000** 

 (24.00%) (49.58%) (53.38%) (18.07%) (41.25%)   
    ศนูยก์ารคา้ทัว่ไป 4 5 18 9 36   
 (8.00%) (4.20%) (12.16%) (10.84%) (9.00%)   
    อินเตอร์เน็ต 0 2 2 0 4   
 (00.00%) (1.68%) (1.35%) (00.00%) (1.00%)   
    ดิสเคานทส์โตร์ 0 2 2 0 4   
 (00.00%) (1.68%) (1.35%) (00.00%) (1.00%)   
    ศนูยไ์อทีต่างๆ 30 44 29 50 153   
 (60.00%) (36.97%) (19.59%) (60.24%) (38.25%)   
    ง านแสด ง สินค้ า  เ ช่ น 
Commart 

4 7 18 9 38   

 (8.00%) (5.88%) (12.16%) (10.84%) (9.50%)   
รวม 50 119 148 83 400   

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   
6. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ iPod   

       

    การไดข้องแถมต่างๆ 8 22 21 3 54 18.692 .005** 
 (16.00%) (18.49%) (14.19%) (3.61%) (13.50%)   
    ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ 4 32 39 26 101   
 (8.00%) (26.89%) (26.35%) (31.33%) (25.25%)   
    มีความจาํเป็นตอ้งใชง้าน 38 65 88 54 245   
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ตาราง 36 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 
iPod 

อายุ 
รวม 2χ  Sig. ตํา่กว่า  20 

ปี 
20-30  ปี 31-40 ปี มากกว่า 

40 ปี 
ด่วน        
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

รวม 50 119 148 83 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 

 
จากตาราง 36 พบว่า อายขุองผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั

ในเร่ือง ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด  
(sig= .000 เท่ากนั) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และในเร่ืองเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
(sig= .005)  

 
 สมมติฐานข้อที่ 9 : ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงสุดแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
iPod แตกต่างกนั  
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่าง
กนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชค่้าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square test) 

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0) เม่ือค่า Sig นอ้ยกวา่ .05  
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 37 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod โดยจาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 
                                                                                                                                                        

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า iPod 

ระดบัการศึกษา 

รวม 2χ  Sig. ตํา่กว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกว่า 

ปริญญาตรี 
1. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 
iPod 

  
 

   

    ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 41 92 14 147 91.396 .000** 
 (75.93%) (36.95%) (14.43%) (36.75%)   
    5,001 บาท - 8,000 บาท 9 99 23 131   
 (16.67%) (39.76%) (23.71%) (32.75%)   
    8,001 บาท - 14,000 บาท 2 42 44 88   
 (3.70%) (16.87%) (45.36%) (22.00%)   
    มากกวา่  14,000  บาท 2 16 16 34   
 (3.70%) (6.43%) (16.49%) (8.50%)   

รวม 54 249 97 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

2. รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบ
มากท่ีสุด 

      

    ไอพอดทชั (iPod Touch) 16 62 27 105 38.777 .000** 
 (29.63%) (24.90%) (27.84%) (26.25%)   
    ไอพอดคลาสสิค (iPod Classic) 10 58 29 97   
 (18.52%) (23.29%) (29.90%) (24.25%)   
    ไอพอดนาโน (iPod Nano) 2 86 24 112   
 (3.70%) (34.54%) (24.74%) (28.00%)   
    ไอพอดชฟัเฟิล (iPod Shuffle) 26 43 17 86   
 (48.15%) (17.27%) (17.53%) (21.50%)   

รวม 54 249 97 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

3. ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

  
 

   

    พนกังานขาย 8 18 2 28 81.684 .000** 
 (14.81%) (7.23%) (2.06%) (7.00%)   
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ตาราง 37 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า iPod 

ระดบัการศึกษา 

รวม 2χ  Sig. ตํา่กว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกว่า 

ปริญญาตรี 
    การโฆษณาจากส่ือต่างๆ 2 20 2 24   
 (3.70%) (8.03%) (2.06%) (6.00%)   
    ตวัเอง 22 52 7 81   
 (40.74%) (20.88%) (7.22%) (20.25%)   
    เพ่ือน 2 20 13 35   
 (3.70%) (8.03%) (13.40%) (8.75%)   
    ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 0 38 21 59   
 (00.00%) (15.26%) (21.65%) (14.75%)   
    ระยะเวลาและเง่ือนไขในการ
ประกนั 

0 10 0 10   

 (00.00%) (4.02%) (00.00%) (2.50%)   
    ความสามารถของสินคา้  8 67 48 123   
 (14.81%) (26.91%) (49.48%) (30.75%)   
    ราคา 12 24 4 40   
 (22.22%) (9.64%) (4.12%) (10.00%)   

รวม 54 249 97 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

4. กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด       
    ฟังเพลง 44 216 79 339 42.963 .000** 
 (81.48%) (86.75%) (81.44%) (84.75%)   
    ดูภาพยนต ์ 2 0 4 6   
 (3.70%) (00.00%) (4.12%) (1.50%)   
    ดูภาพถ่าย 0 7 0 7   
 (00.00%) (2.81%) (00.00%) (1.75%)   
    บนัทึกขอ้มูล 0 24 8 32   
 (00.00%) (9.64%) (8.25%) (8.00%)   
    เล่นเกมส์ 8 2 6 16   
 (14.81%) (0.80%) (6.19%) (4.00%)   

รวม 54 249 97 400   
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ตาราง 37 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า iPod 

ระดบัการศึกษา 

รวม 2χ  Sig. ตํา่กว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกว่า 

ปริญญาตรี 
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   
5. สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มาก
ท่ีสุด 

  
 

   

    ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ 12 127 26 165 57.839 .000** 
 (22.22%) (51.00%) (26.80%) (41.25%)   
    ศนูยก์ารคา้ทัว่ไป 4 30 2 36   
 (7.41%) (12.05%) (2.06%) (9.00%)   
    อินเตอร์เน็ต 0 4 0 4   
 (00.00%) (1.61%) (00.00%) (1.00%)   
    ดิสเคานทส์โตร์ 2 2 0 4   
 (3.70%) (0.80%) (00.00%) (1.00%)   
    ศนูยไ์อทีต่างๆ 32 67 54 153   
 (59.26%) (26.91%) (55.67%) (38.25%)   
    งานแสดงสินคา้ เช่น Commart 4 19 15 38   
 (7.41%) (7.63%) (15.46%) (9.50%)   

รวม 54 249 97 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

6. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod         
    การไดข้องแถมต่างๆ 6 36 12 54 18.195 .001** 
 (11.11%) (14.46%) (12.37%) (13.50%)   
    ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ 4 61 36 101   
 (7.41%) (24.50%) (37.11%) (25.25%)   
    มีความจาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน 44 152 49 245   
 (81.48%) (61.04%) (50.52%) (61.25%)   

รวม 54 249 97 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 
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จากตาราง 37 พบว่า ระดบัการศึกษาสูงสุดของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุกเร่ืองไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบ
มากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ี
เลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด  (sig= .000 เท่ากนั) และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .001) ยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
 สมติฐานข้อที ่10 : ผู้บริโภคทีมี่ระดับรายได้เฉลีย่ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
iPod แตกต่างกนั  
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง
กนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชค่้าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square test) 

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0) เม่ือค่า Sig นอ้ยกวา่ .05  
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง 38 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod โดยจาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
                                                                                                                                                        

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 
iPod 

ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 2χ  Sig. 
ตํา่กว่า  
10,000  
บาท 

10,001-
20,000  
บาท 

20,001-
30,000  
บาท 

มากกว่า 
30,000  
บาท 

1. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ
สินคา้ iPod 

  
  

   

    ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 42 60 39 6 147 59.165 .000** 
 (61.76%) (38.96%) (33.33%) (9.84%) (36.75 %)   
    5,001 บาท - 8,000 บาท 14 53 46 18 131   
 (20.59%) (34.42%) (39.32%) (29.51%) (32.75%)   
    8,001 บาท - 14,000 บาท 10 31 25 22 88   
 (14.71%) (20.13%) (21.37%) (36.07%) (22.00%)   
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ตาราง 38 (ต่อ)        

                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
iPod 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รวม 2χ  Sig. 
ตํ่ากวา่  
10,000  
บาท 

10,001-
20,000  
บาท 

20,001-
30,000  
บาท 

มากกวา่ 
30,000  
บาท 

    มากกวา่  14,000  บาท 2 10 7 15 34   
 (2.94%) (6.49%) (5.98%) (24.59%) (8.50%)   

รวม 68 154 117 61 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

2. รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืน
ชอบมากท่ีสุด 

       

    ไอพอดทชั (iPod Touch) 23 36 30 16 105 56.359 .000** 
 (33.82%) (23.38%) (25.64%) (26.23%) (26.25%)   
    ไอพอดคลาสสิค  (iPod 
Classic) 

13 40 35 9 97   

 (19.12%) (25.97%) (29.91%) (14.75%) 24.25 %)   
    ไ อ พ อ ด น า โ น  (iPod 
Nano) 

8 58 16 30 112   

 (11.76%) (37.66%) (13.68%) (49.18%) (28.00%)   
    ไ อ พ อ ด ชั ฟ เ ฟิ ล  (iPod 
Shuffle) 

24 20 36 6 86   

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (21.50%)   
รวม 68 154 117 61 400   

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   
3. ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือมาก
ท่ีสุด 

  
  

   

    พนกังานขาย 8 16 2 2 28 111.752 .000** 
 (11.76%) (10.39%) (1.71%) (3.28%) (7.00%)   
    การโฆษณาจากส่ือต่างๆ 2 10 8 4 24   
 (2.94%) (6.49%) (6.84%) (6.56%) (6.00%)   
    ตวัเอง 20 41 14 6 81   
 (29.41%) (26.62%) (11.97%) (9.84%) (20.25%)   
    เพ่ือน 8 10 14 3 35   
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ตาราง 38 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 
iPod 

ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 2χ  Sig. 
ตํา่กว่า  
10,000  
บาท 

10,001-
20,000  
บาท 

20,001-
30,000  
บาท 

มากกว่า 
30,000  
บาท 

 (11.76%) (6.49%) (11.97%) (4.92%) (8.75%)   
    ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 0 20 14 25 59   
 (0.00%) (12.99 %) (11.97%) (40.98%) (14.75%)   
    ระยะเวลาและเง่ือนไขใน 0 6 4 0 10   
การประกนั        
 (0.00%) (3.90%) (3.42%) (0.00%) (2.50%)   
    ความสามารถของสินคา้  17 30 59 17 123   
 (25.00%) (19.48%) (50.43%) (27.87%) (30.75%)   
    ราคา 13 21 2 4 40   
 (19.12%) (13.64%) (1.71%) (6.56 %) (10.00%)   

รวม 68 154 117 61 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

4. กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod 
มากท่ีสุด 

       

    ฟังเพลง 54 129 101 55 339 33.362 .001** 
 (79.41%) (83.77%) (86.32%) (90.16%) (84.75%)   
    ดูภาพยนต ์ 2 0 4 0 6   
 (2.94%) (0.00%) (3.42%) (100%) (1.50%)   
    ดูภาพถ่าย 0 6 1 0 7   
 (0.00%) (3.90%) (0.85%) (0.00%) (1.75%)   
    บนัทึกขอ้มูล 4 11 11 6 32   
 (5.88%) (7.14%) (9.40%) (9.84%) (8.00%)   
    เล่นเกมส์ 8 8 0 0 16   

รวม 68 154 117 61 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

5. สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ 
iPod มากท่ีสุด 

  
  

   

    ตวัแทนจาํหน่ายของ 12 96 39 18 165 81.304 .000** 
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ตาราง 38 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 
iPod 

ระดบัรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

รวม 2χ  Sig. 
ตํา่กว่า  
10,000  
บาท 

10,001-
20,000  
บาท 

20,001-
30,000  
บาท 

มากกว่า 
30,000  
บาท 

บริษทัฯ        
 (17.65%) (62.34%) (33.33%) (29.51%) (41.25%)   
    ศนูยก์ารคา้ทัว่ไป 5 9 17 5 36   
 (7.35%) (5.84%) (14.53%) (8.20%) (9.00%)   
    อินเตอร์เน็ต 0 4 0 0 4   
 (0.00 %) (2.60%) (0.00 %) (0.00 %) (1.00%)   
    ดิสเคานทส์โตร์ 1 1 0 2 4   
 (1.47%) (0.65%) (0.00 %) (3.28%) (1.00%)   
    ศนูยไ์อทีต่างๆ 34 34 53 32 153   
 (50.00%) (22.08%) (45.30%) (52.46%) (38.25%)   
    ง านแสด ง สิ นค้ า  เ ช่ น 
Commart 

16 10 8 4 38   

 (23.53%) (6.49%) (6.84%) (6.56%) (9.50%)   
รวม 68 154 117 61 400   

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   
6. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ iPod   

       

    การไดข้องแถมต่างๆ 7 22 24 1 54 34.976 .000** 
 (10.29%) (14.29%) (20.51%) (1.64%) (13.50%)   
    ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ 4 40 32 25 101   
 (5.88%) (25.97%) (27.35%) (40.98%) (25.25%)   
    มีความจาํเป็นตอ้งใช้งาน
ด่วน 

57 92 61 35 245 
  

 (83.82%) (59.74%) (52.14%) (57.38%) (61.25%)   
รวม 68 154 117 61 400   

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 
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จากตาราง 38 พบวา่ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุกเร่ือง ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบ
มากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ี
เลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .000 เท่ากนั) และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้
iPod มากท่ีสุด (sig= .001) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
 สมมติฐานข้อที ่11 : ผู้บริโภคทีมี่สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod  
แตกต่างกนั  
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

 
สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชค่้าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square test) 

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0) เม่ือค่า Sig นอ้ยกวา่ .05  
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง 39 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod โดยจาํแนกตามสถานภาพสมรส 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

สถานภาพสมรส 

รวม 2χ  Sig. โสด สมรส/ 
อยู่ด้วยกนั 

1. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ iPod      
    ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 123 24 147 30.153 .000** 
 (43.01%) (21.05%) (36.75%)   

    5,001 บาท - 8,000 บาท 79 52 131   
 (27.62%) (45.61%) (32.75%)   
    8,001 บาท - 14,000 บาท 68 20 88   
 (23.78%) (17.54%) (22.00%)   
    มากกวา่  14,000  บาท 16 18 34   
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ตาราง 39 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

สถานภาพสมรส 

รวม 2χ  Sig. โสด สมรส/ 
อยู่ด้วยกนั 

 (5.59%) (15.79%) (8.50%)   
รวม 286 114 400   

 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

2. รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด      
    ไอพอดทชั (iPod Touch) 81 24 105 16.537 .001** 
 (28.32%) (21.05%) (26.25%)   
    ไอพอดคลาสสิค (iPod Classic) 61 36 97   
 (21.33%) (31.58%) (24.25%)   
    ไอพอดนาโน (iPod Nano) 92 20 112   
 (32.17%) (17.54%) (28.00%)   
    ไอพอดชฟัเฟิล (iPod Shuffle) 52 34 86   
 (18.18%) (29.82%) (21.50%)   

รวม 286 114 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

3. ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด 

     

    พนกังานขาย 22 6 28 23.947 .001** 
 (7.69%) (5.26%) (7.00%)   
    การโฆษณาจากส่ือต่างๆ 20 4 24   
 (6.99%) (3.51%) (6.00%)   
    ตวัเอง 68 13 81   
 (23.78%) (11.40%) (20.25%)   
    เพื่อน 30 5 35   
 (10.49%) (4.39%) (8.75%)   
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ตาราง 39 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

สถานภาพสมรส 

รวม 2χ  Sig. โสด สมรส/ 
อยู่ด้วยกนั 

    ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 41 18 59   
 (14.34%) (15.79%) (14.75%)   
    ระยะเวลาและเง่ือนไขในการประกนั 8 2 10   
 (2.80%) (1.75%) (2.50%)   
    ความสามารถของสินคา้  73 50 123   
 (25.52%) (43.86%) (30.75%)   
    ราคา 24 16 40   
 (8.39%) (14.04%) (10.00%)   

รวม 286 114 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

4. กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด      
    ฟังเพลง 233 106 339 13.027 .011* 
 (81.47%) (92.98%) (84.75%)   
    ดูภาพยนต ์ 6 0 6   
 (2.10%) (00.00%) (1.50 %)   
    ดูภาพถ่าย 7 0 7   
 (2.45%) (00.00%) (1.75%)   
    บนัทึกขอ้มูล 24 8 32   
 (8.39%) (7.02%) (8.00%)   
    เล่นเกมส์ 16 0 16   
 (5.59%) (00.00%) (4.00%)   

รวม 286 114 400   
 (10000%) (1000%) (1000%)   

5. สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด      
    ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ 129 36 165 8.967 .110 
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ตาราง 39 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

สถานภาพสมรส 

รวม 2χ  Sig. โสด สมรส/ 
อยู่ด้วยกนั 

 (45.10%) (31.58%) (41.25%)   
    ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป 24 12 36   
 (8.39%) (10.53%) (9.00%)   
    อินเตอร์เน็ต 2 2 4   
 (0.70%) (1.75%) (1.00%)   
    ดิสเคานทส์โตร์ 4 0 4   
 (1.40%) (00.00%) (1.00%)   
    ศูนยไ์อทีต่างๆ 101 52 153   
 (35.31%) (45.61%) (38.25%)   
    งานแสดงสินคา้ เช่น Commart 26 12 38   
 (9.09%) (10.53%) (9.50%)   

รวม 286 114 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

6. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod        
    การไดข้องแถมต่างๆ 40 14 54 .205 .902 
 (13.99%) (12.28%) (13.50%)   
    ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ 72 29 101   
 (25.17%) (25.44%) (25.25%)   
    มีความจาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน 174 71 245   
 (60.84%) (62.28%) (61.25%)   

รวม 286 114 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .05 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 
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จากตาราง 40 พบว่า สถานภาพสมรสของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

iPod แตกต่างกนัในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ (sig= .000) รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมาก
ท่ีสุด (sig= .001) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด (sig= .001) กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod 
มากท่ีสุด (sig= .011) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แต่ไม่แตกต่างในเร่ืองสถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ 
iPod มากท่ีสุด (sig= .110) และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .902)  

 
 สมมติฐานข้อที ่12 : ผู้บริโภคทีมี่อาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod แตกต่างกนั  
 จากสมมติฐานขา้งตน้จะมีสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 

สาํหรับสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ผูว้ิจยัใชค่้าสถิติของการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square test) 
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั( H0) เม่ือค่า Sig นอ้ยกวา่ .05  

ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง 40 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod โดยจาํแนกตามอาชีพ 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

อาชีพ 

รวม 2χ  Sig. 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ
/พนักงาน
รัฐวสิาหกิ

จ 

พนักงาน 
บริษทั 
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกจิ 
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

อืน่ๆ 

1. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ
สินคา้ iPod 

        

         
    ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 48 34 58 4 3 147 92.738 .000** 
 (57.83%) (48.57%) (32.04%) (7.84%) (20.00%) (36.75%)   

    5,001 บาท - 8,000 บาท 11 30 73 12 5 131   
 (13.25%) (42.86%) (40.33%) (23.53%) (33.33%) (32.75%)   
    8,001 บาท - 14,000 บาท 22 4 33 22 7 88   
 (26.51%) (5.71%) (18.23%) (43.14%) (46.67%) (22.00%)   
    มากกวา่  14,000  บาท 2 2 17 13 0 34   
 (2.41%) (2.86%) (9.39%) (25.49%) (00.00%) (8.50%)   

รวม 83 70 181 51 15 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

2. รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบ         
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ตาราง 40 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

อาชีพ 

รวม 2χ  Sig. 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ
/พนักงาน
รัฐวสิาหกิ

จ 

พนักงาน 
บริษทั 
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกจิ 
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

อืน่ๆ 

มากท่ีสุด         
    ไอพอดทชั (iPod Touch) 20 18 46 19 2 105 38.714 .000** 
 (24.10%) (25.71%) (25.41%) (37.25%) (13.33%) (26.25%)   
    ไ อ พ อ ด ค ล า ส สิ ค  (iPod 
Classic) 

19 15 41 12 10 97   

 (22.89%) (21.43%) (22.65%) (23.53%) (66.67%) (24.25%)   
    ไอพอดนาโน (iPod Nano) 13 22 59 16 2 112   
 (15.66%) (31.43%) (32.60%) (31.37%) (13.33%) (28.00%)   
    ไอพอดชฟัเฟิล (iPod Shuffle) 31 15 35 4 1 86   
 (37.35%) (21.43%) (19.34%) (7.84%) (6.67%) (21.50%)   

รวม 83 70 181 51 15 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

3. ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

 
 

 
  

   

    พนกังานขาย 
14 0 12 0 2 28 

158.44
0 

.000** 

 (16.87%) (00.00%) (6.63%) (00.00%) (13.33%) (7.00%)   
    การโฆษณาจากส่ือต่างๆ 7 4 11 2 0 24   
 (8.43%) (5.71%) (6.08%) (3.92%) (00.00%) (6.00%)   
    ตวัเอง 27 14 35 4 1 81   
 (32.53%) (20.00%) (19.34%) (7.84%) (6.67%) (20.25%)   
    เพื่อน 0 2 24 2 7 35   
 (00.00%) (2.86%) (13.26%) (3.92%) (46.67%) (8.75%)   
    ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 2 6 24 27 0 59   
 (2.41%) (8.57%) (13.26%) (52.94%) (00.00%) (14.75%)   
    ระยะเวลาและเง่ือนไขในการ
ประกนั 

2 4 4 0 0 10   

 (2.41%) (5.71%) (2.21%) (00.00%) (00.00%) (2.50%)   
    ความสามารถของสินคา้  17 30 58 13 5 123   
 (20.48%) (42.86%) (32.04%) (25.49%) (33.33%) (30.75%)   
    ราคา 14 10 13 3 0 40   
 (16.87%) (14.29%) (7.18%) (5.88%) (00.00%) (10.00%)   

รวม 83 70 181 51 15 400   
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ตาราง 40 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

อาชีพ 

รวม 2χ  Sig. 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ
/พนักงาน
รัฐวสิาหกิ

จ 

พนักงาน 
บริษทั 
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกจิ 
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

อืน่ๆ 

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   
4. กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มาก
ท่ีสุด 

        

    ฟังเพลง 
65 59 156 44 15 339 

110.97
4 

.000** 

 (78.31%) (84.29%) (86.19%) (86.27%) (100.00%) (84.75%)   
    ดูภาพยนต ์ 2 4 0 0 0 6   
 (2.41%) (5.71%) (00.00%) (00.00%) (00.00%) (1.50%)   
    ดูภาพถ่าย 0 0 2 5 0 7   
 (10000%) (10000%) (1.10%) (9.80%) (00.00%) (1.75%)   
    บนัทึกขอ้มูล 0 7 23 2 0 32   
 (00.00%) (10.00%) (12.71%) (3.92%) (00.00%) (8.00%)   
    เล่นเกมส์ 16 0 0 0 0 16   
 (19.28%) (00.00%) (00.00%) (00.00%) (00.00%) (4.00%)   

รวม 83 70 181 51 15 400   
 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   

5. สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod 
มากท่ีสุด 

 
 

 
  

   

   ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ 31 36 87 3 8 165 80.756 .000** 
 (37.35%) (51.43%) (48.07%) (5.88%) (53.33%) (41.25%)   
    ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป 6 10 16 2 2 36   
 (7.23%) (14.29%) (8.84%) (3.92%) (13.33%) (9.00%)   
    อินเตอร์เน็ต 0 0 4 0 0 4   
 (00.00%) (00.00%) (2.21%) (00.00%) (00.00%) (1.00%)   
    ดิสเคานทส์โตร์ 2 0 2 0 0 4   
 (2.41%) (00.00%) (1.10%) (00.00%) (00.00%) (1.00%)   
    ศูนยไ์อทีต่างๆ 34 22 55 42 0 153   
 (40.96%) (31.43%) (30.39%) (82.35%) (00.00%) (38.25%)   
    ง า น แ ส ด ง สิ น ค้ า  เ ช่ น 
Commart 

10 2 17 4 5 38   

 (12.05%) (2.86%) (9.39%) (7.84%) (33.33%) (9.50 %)   
รวม 83 70 181 51 15 400   

 (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%) (100.00%)   
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ตาราง 40 (ต่อ) 
                                                                                                                                                        

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

อาชีพ 

รวม 2χ  Sig. 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ
/พนักงาน
รัฐวสิาหกิ

จ 

พนักงาน 
บริษทั 
เอกชน 

ประกอบ
ธุรกจิ 
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

อืน่ๆ 

6. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
iPod   

        

    การไดข้องแถมต่างๆ 10 10 32 0 2 54 26.715 .001** 
 (12.05%) (14.29%) (17.68%) (00.00%) (13.33%) (13.50%)   
    ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ 18 14 43 25 1 101   
 (21.69%) (20.00%) (23.76%) (49.02%) (6.67%) (25.25%)   
    มีความจาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน 55 46 106 26 12 245   
 (66.27%) (65.71%) (58.56%) (50.98%) (80.00%) (61.25%)   

รวม 83 70 181 51 15 400   
         

** มีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั .01 
 

จากตาราง 41 พบว่า อาชีพของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง
กนัในทุกเร่ือง ไดแ้ก่ เร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด และเร่ืองสถานท่ี
เลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด (sig= .000 เท่ากนั) และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .001) อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
ตอนที ่5 ข้อเสนอแนะหรือปัญหาต่อสินค้า iPod  
 

พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จาํนวน 121 คน จากจาํนวนผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํนวน 213 คน 
คิดเป็นร้อยละ 56.80 เห็นวา่ ตอ้งการท่ีจะใหมี้การเพิ่มประสิทธิภาพในการใชง้านสินคา้ iPod ใหม้ากข้ึน 
เช่น การรับฟังวิทยุ การบนัเสียงได้ และใช้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารได ้เป็นตน้ เน่ืองจากเห็นว่า
ปัจจุบนัเคร่ืองฟังเพลงแบบพกพายี่ห้ออ่ืนๆ สามารถท่ีจะรับฟังวิทยุและบนัทึกเสียงได ้รวมทั้งเห็นว่า
ราคาสินคา้ iPod ในปัจจุบนัเป็นราคาท่ีค่อนขา้งสูงกว่าผลิตภณัฑย์ี่หอ้อ่ืนๆ จึงตอ้งการให้ไดรั้บความ
คุม้ค่าในการใชง้านมากท่ีสุด และตอ้งการปรับปรุงโปรแกรมการใชง้านให้สามารถใชง้านไดง่้ายข้ึน 
นอกจากนั้น ยงัมีผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะใหมี้การปรับปรุงในดา้นต่างๆ สรุปได ้ดงัน้ี 
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1. ผูบ้ริโภคจาํนวน 112 คน จากจาํนวนผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 

52.58 ตอ้งการท่ีจะใหบ้ริษทัฯ ลดราคาลง เน่ืองจากเห็นว่ามีราคาท่ีสูงเกินไปและภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอ
ตวัในปัจจุบนัทาํใหค้วามสามารถในการซ้ือลดลง 

2. ผูบ้ริโภคจาํนวน 35 คน จากจาํนวนผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.43 ตอ้งการท่ีจะให้มีการใชง้านในการโหลดเพลงท่ีง่ายข้ึน เช่นเดียวกบัเคร่ืองฟังเพลงแบบพกพา
ทัว่ไป นอกจากการโหลดเพลงผา่นทางโปรแกรม iTunes 

 



บทที ่5 
 

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษา พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผูบ้ริหารของ 
บริษทั แอปเปิล  คอมพิวเตอร์ จาํกดั ซ่ึงเป็นบริษทัผูผ้ลิตและจาํหน่าย iPod พฒันาปัจจยัทางดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใหอิ้ทธิพลต่อพฤติกรรมของการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครต่อไป 
 
ความมุ่งหมายของการวจัิย  

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส
และอาชีพ 

4. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา
สูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ 

5.  เพื่อรวบรวมปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคสินคา้ iPod ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําคญัของการวจัิย 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร คร้ังน้ี ผลของการศึกษาคน้ควา้ จะใหคุ้ณค่าและประโยชน์ ดงัน้ี 

1. เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผูบ้ริหารของ บริษทั แอปเปิล  คอมพิวเตอร์ จาํกดั ซ่ึงเป็นบริษทัผูผ้ลิต
และจาํหน่าย iPod พฒันาปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใหอิ้ทธิพลต่อ
พฤติกรรมของการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อช่วยใหผู้บ้ริหารสามารถนาํผลวิจยัไปวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
ระดบักวา้งท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod  ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. เพื่อเป็นขอ้มูลพื้นฐานและเป็นประโยชน์ทางการศึกษาแก่ผูส้นใจตอ้งการศึกษาปัจจยัทางดา้น
ประชาการศาสตร์ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภค  
 
สมมติฐานในการวจัิย 

        1.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
                 2.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         3.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         4.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         5.  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         6.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         7.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         8.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         9.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง
กนั 
         10.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod 
แตกต่างกนั 
         11.  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
         12.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
 
วธีิดําเนินการวจัิย 

ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้ iPod ท่ีอยู่อาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนของผูบ้ริโภคท่ีแน่นอน ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการกาํหนดขนาดตวัอยา่ง

โดยใชสู้ตรคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร กรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร (กลัยา  วานิชย์
บญัชา. 2545:26) ท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 385 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดข้อเพ่ิม
เป็น 400 คน สาํหรับการเลือกสถานท่ีสุ่มตวัอยา่ง คือ ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป 
งานแสดงสินคา้ เช่น Commart ศูนยไ์อทีต่างๆ และดิสเคานทส์โตร์ต่างๆ ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สาํหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือและใชสิ้นคา้ iPod โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) ซ่ึงเป็น Non-Probability  
 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 
   ประกอบดว้ย  เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส
และอาชีพ  โดยลกัษณะแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามแบบมีคาํตอบคาํถามชนิดเลือกตอบ 2 คาํตอบ 
(Simple-dichotomy Question) จาํนวน 2 ขอ้ และคาํถามท่ีมีหลายคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice 
Question) จาํนวน 4 ขอ้ รวมทั้งหมด 6 ขอ้ แต่ละขอ้มีระดบัการวดัขอ้มูล ดงัน้ี 
 

1.  เพศ   เป็น  สเกลนามกาํหนด (Nominal Scale) 
2.  อาย ุ   เป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด เป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
4.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็น สเกลอนัดบั (Ordinal Scale) 
5.  สถานภาพสมรส เป็น  สเกลนามกาํหนด (Nominal Scale) 
6.  อาชีพ  เป็น  สเกลนามกาํหนด (Nominal Scale)  

 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและด้านการส่งเสริมทางการตลาด  โดยใช้
แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่าตอบ (Rating Scale Questions) ซ่ึงจดัอยูร่ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยให้เลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียว มีขอ้คาํถามทั้งหมด 
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จาํนวน 15 ขอ้ แบ่งเป็น 5 ระดบั คือ สาํคญัมากท่ีสุด  สําคญัมาก สําคญัปานกลาง สําคญัน้อยและสําคญั
นอ้ยท่ีสุด   
 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 7 ขอ้ เป็นคาํถามมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภทต่างๆ คือคาํถามท่ีมีหลายคาํตอบ
ใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) จาํนวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ iPod รุ่น iPod ท่ีช่ืน
ชอบ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ 

iPod และช่วงท่ีตดัสินใจซ้ือ iPod และคาํถามปลายเปิด (Open-ended Response Question) จาํนวน 1 ขอ้ 
คือ ขอ้เสนอแนะหรือปัญหาของ iPod 
 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ดาํเนินการวิจยัโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในสถานท่ีต่างๆ ท่ีไดค้ดัเลือกไวใ้นการ
ตอบคาํถาม โดยก่อนท่ีผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัจะทาํการช้ีแจงให้ผูต้อบ
แบบสอบถามไดเ้ขา้ใจถึงวตัถุประสงคแ์ละอธิบายถึงขอ้สงสยัและวิธีการตอบแบบสอบถามก่อน 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการวิเคราะห์คร้ังน้ี มีวิธีการดงัต่อไปน้ี 
 1.  การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
      1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (ส่วนท่ี 1) ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ ระดบัการศึกษา ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ โดยใชส้ถิติค่าความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
      1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ iPod  (ส่วนท่ี 2) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยใชส้ถิติ ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
         1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod (ส่วนท่ี 3) ในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อ
คร้ังในการซ้ือ iPod รุ่น iPod ท่ีช่ืนชอบ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ี
นิยมใชม้ากท่ีสุด สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือ iPod และช่วงท่ีตดัสินใจซ้ือ iPod โดยใชส้ถิติค่าความถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) 
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2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 ค่าสถิติ t-test ใชใ้นการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 และ 5  ความแตกต่างระหว่างเพศและสถานภาพสมรสกบัความคิดเห็นต่อต่อ
ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ส่วนท่ี 2 ขอ้ 1-15  
 ค่าสถิติ One Way ANOVA ใชใ้นการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างคู่โดยใช ้ การวิเคราะห์ Post Hoc แบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อทดสอบ
สมมติฐานท่ี 2- 6 ในความแตกต่างระหว่างเพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
สถานภาพสมรสและอาชีพกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ iPodโดยจาํแนกตามอาชีพ  
                2.3 ค่าสถิติไคร์-สแควร์ Chi-Square Test ใชใ้นการวิเคราะห์กลุ่มตวัอยา่งเชิงกลุ่มเพื่อหา
ความแตกต่างของตวัแปร 2 ตวัข้ึนไป โดยคาํนวณค่าไคร์สแควร์ (Chi-Square) จากค่าความถ่ี เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานท่ี 7- 12 ในความแตกต่างระหว่างเพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน สถานภาพสมรสและอาชีพ กบัส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ขอ้ 1 - 6        
 
สรุปผลการวจัิย 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 ผลจากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคทั้งหมดจาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 230 คน 
คิดเป็นร้อยละ 57.5 และเพศหญิง จาํนวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 มีอายรุะหว่าง 31 – 40 ปี จาํนวน 
148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมาคือ มีอายรุะหว่าง 20 – 30 ปี จาํนวน 119  คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 
โดยมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี นอ้ยท่ีสุด คือจาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
จาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมา คือระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.3 และระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ระหว่าง 10,001 – 2 0,000 บาท จาํนวน 154  คน คิดเป็นร้อยละ 38.5.3 รองลงมา คือระหว่าง 20,001 – 
30,000 บาท จาํนวน 117  คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท นอ้ย
ท่ีสุด คือ จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 มีสถานภาพสมรสเป็นโสด จาํนวน 286  คน คิดเป็นร้อยละ 
71.5 และสมรส/อยู่ดว้ยกนั จาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 และประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน จาํนวน 181  คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลงมา คือเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 83  คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.8 และมีอาชีพอ่ืนๆ เช่น ตกงานและอยู่ระหว่างเปล่ียนงาน จาํนวนน้อยท่ีสุด คือ 
จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 

ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod 
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ผลจากการศึกษาในภาพรวมของระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod พบว่า เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมาก ส่วนผลการศึกษาเป็นรายดา้น 
พบว่า ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.27) ส่วนดา้น
อ่ืนๆ จดัอยูใ่นระดบัอิทธิพลมาก คือ ดา้นราคา (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.92) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.87) ตามลาํดบั และ
เม่ือพิจารณาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดและนอ้ยท่ีสุดของแต่ละดา้น สรุปไดด้งัน้ี 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า 
ปัจจยัเร่ืองความสามารถในการใชง้านท่ีหลากหลาย เช่น เล่นวีดีโอ ฟังเพลง ดูภาพถ่ายและบนัทึกเก็บ
ขอ้มูล  เป็นตน้ มีอิทธิพลมากท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.32) โดยมีเร่ืองสินคา้มีให้เลือกหลาย
ประเภทมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.08) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นราคา พบว่า ปัจจยั
เร่ืองราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเคร่ืองมีอิทธิพลมากท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.21) โดยมีเร่ือง
ความสามารถในการผอ่นชาํระเป็นงวดไดมี้อิทธิพลนอ้ยท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.93) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่าย พบวา่ ปัจจยัเร่ืองการจดัแสดงในชั้นวางสินคา้มีความหลากหลายในร้าน I Studio มีอิทธิพลมาก
ท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.06) โดยมีเร่ืองความสามารถสั่งซ้ือผา่นทางเวบไซตข์องบริษทัหรือผูแ้ทน
จาํหน่ายได ้มีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.77) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod ด้านการส่งเสริม
การตลาด พบว่า ปัจจยัเร่ืองการมีการจดัรายการส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ืองและน่าสนใจ เช่น การ
โฆษณาหรือการผอ่นชาํระ มีอิทธิพลมากท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.02) โดยมีเร่ืองกการใหข้องแถม
ต่างๆ ตามเง่ือนไขมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด (มีคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.69) 

 
ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลจากการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ iPod ในราคา

ตํ่ากว่า 5,000  บาท จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 รองลงมา คือมีค่าใชจ่้ายระหว่าง5,001 – 8,000 
บาท จาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32 โดยและมีค่าใชจ่้ายมากกว่า 14,000 บาท เป็นจาํนวนนอ้ยท่ีสุด 
คือ จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 มีความช่ืนชอบสินคา้ iPod รุ่น  ไอพอดนาโน (iPod nano) จาํนวน 
112  คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 รองลงมา คือไอพอดทชั (iPod touch) จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 
โดยช่ืนชอบไอพอดชฟัเฟิล (iPod shuffle) เป็นจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ ความสามารถของสินคา้ เช่น 
ความจุ ขนาด รูปลกัษณ์ ความสามารถในการทาํงาน เป็นตน้จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 
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รองลงมา คือ ตวัเอง จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 โดยปัจจยัดา้นระยะเวลาและเง่ือนไขในการ
ประกนัมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด คือ จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 กิจกรรมท่ีใช ้iPod ของกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ คือ การฟังเพลง จาํนวน 340 คน คิดเป็นร้อยละ 85.0 รองลงมาคือ การบนัทึกขอ้มูล จาํนวน 
32  คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 โดยเล่นเกมส์ จาํนวน 16 คน เท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 4.0 และดูภาพยนตร์และ
ภาพถ่าย จาํนวนเท่ากนั คือ จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ส่วนสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod ของกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมาคือ 
ศูนยไ์อทีต่างๆ จาํนวน 152  คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 สาํหรับเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ มีความจาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน จาํนวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 รองลงมาคือ
ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 และการไดข้องแถมต่างๆ จาํนวน 54 คน คิด
เป็นร้อยละ 13.5  ตามลาํดบั 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน สรุปได ้ดงัน้ี 
สมมติฐานข้อที ่1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod โดยรวมไม่แตกต่างกนั และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้ สรุปไดว้่า 
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีไม่แตกต่างกนัในทุกดา้นมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .106, .519, .178, 
และ .994 ตามลาํดบั 

 
สมมติฐานข้อที ่2 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ในภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และหากพิจารณาใน
แต่ละดา้นแลว้  สรุปไดว้่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุกดา้น คือ แตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยมีค่า F-Prob เท่ากบั .016 และ .46 ตามลาํดบั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 และแตกต่างกนัในดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นรวม โดยมีค่า F-Prob 
เท่ากบั .000, .000 และ .005 ตามลาํดบั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สมมติฐานข้อที่ 3 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
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พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มีค่า F-Prob เท่ากบั .003 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั โดยรวม อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
สมมติฐานข้อที่ 4 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ
หากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้  สรุปไดว้่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัความคิดเห็น
ต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod ท่ีแตกต่างกันในด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า F-Prob เท่ากบั  .000 เท่ากนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า F-Prob เท่ากบั  .038 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 

 
สมมติฐานข้อที่ 5 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี

มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัโดยรวม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และ
หากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้ สรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานสมรสท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีแตกต่างกนัในทุกดา้น โดยมีค่า Sig. 
(2-tailed) เท่ากบั .000 เท่ากนัในทุกดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
สมมติฐานข้อที ่6 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัโดยรวม 000 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และหาก
พิจารณาในแต่ละดา้นแลว้  สรุปไดว้่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย มีค่า F-Prob เท่ากบั .000 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .01 ด้านราคา มีค่า F-Prob 
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เท่ากบั .045 000 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่จะไม่แตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีค่า F-Prob เท่ากบั  .257 

 
สมมติฐานข้อที ่7 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนัในเร่ืองปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด (sig= .160) และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด 
(sig= .098) แต่จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 
รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ (sig= .002, 000,.000, .001 ตามลาํดบั ) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 
สมมติฐานข้อที ่8 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในเร่ือง ค่าใชจ่้าย

ต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด  (sig= .000 เท่ากนั) 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และในเร่ืองเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .005)  

 
 สมมติฐานข้อที่ 9 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
iPod แตกต่างกนั  

พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั
ในทุกเร่ืองไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod 
มากท่ีสุด  (sig= .000 เท่ากนั) และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .001) ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 

 
สมมติฐานข้อที่ 10 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ iPod แตกต่างกนั  
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า iPod 

แตกต่างกนัในทุกเร่ือง ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือ
สินคา้ iPod มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .000 เท่ากนั) และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod 
มากท่ีสุด (sig= .001) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
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 สมมติฐานข้อที่ 11 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod 
แตกต่างกนั  

พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัใน
เร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ (sig= .000) รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด (sig= .001) 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด (sig= .001) กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด 
(sig= .011) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แต่ไม่แตกต่างในเร่ืองสถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มาก
ท่ีสุด (sig= .110) และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .902) 

 
 สมมติฐานข้อที ่12 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนั  

พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุกเร่ือง 
ไดแ้ก่ เร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด และเร่ืองสถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ 
iPod มากท่ีสุด (sig= .000 เท่ากนั) และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ (sig= .001) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 

 
ข้อเสนอแนะหรือปัญหาต่อสินค้า iPod  

 
พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จาํนวน 121 คน จากจาํนวนผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํนวน 213 คน 

คิดเป็นร้อยละ 56.80 เห็นวา่ ตอ้งการท่ีจะใหมี้การเพิ่มประสิทธิภาพในการใชง้านสินคา้ iPod ใหม้ากข้ึน 
เช่น การรับฟังวิทยุ การบนัเสียงได้ และใช้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารได ้เป็นตน้ เน่ืองจากเห็นว่า
ปัจจุบนัเคร่ืองฟังเพลงแบบพกพาสามารถท่ีจะรับฟังวิทยุและบนัทึกเสียงได ้รวมทั้งเห็นว่าราคาสินคา้ 
iPod ในปัจจุบนัเป็นราคาท่ีค่อนขา้งสูงกวา่ผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนๆ จึงตอ้งการใหไ้ดรั้บความคุม้ค่าในการใช้
งานมากท่ีสุด และตอ้งการปรับปรุงโปรแกรมการใชง้านให้สามารถใชง้านไดง่้ายข้ึน นอกจากนั้น ยงัมี
ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะใหมี้การปรับปรุงในดา้นต่างๆ สรุปได ้ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคจาํนวน 112 คน จากจาํนวนผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 
52.58 ตอ้งการท่ีจะใหบ้ริษทัฯ ลดราคาลง เน่ืองจากเห็นว่ามีราคาท่ีสูงเกินไปและภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอ
ตวัในปัจจุบนัทาํใหค้วามสามารถในการซ้ือลดลง 

2.  . ผูบ้ริโภคจาํนวน 35 คน จากจาํนวนผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.43 ตอ้งการท่ีจะให้มีการใชง้านในการโหลดเพลงท่ีง่ายข้ึน เช่นเดียวกบัเคร่ืองฟังเพลงแบบพกพา
ทัว่ไป นอกจากการโหลดเพลงผา่นทางโปรแกรม iTunes 
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อภิปรายผล 
 
 1.  จากผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของ
ผูบ้ริโภค ท่ีพบว่า ในภาพรวมปัจจยัดงักล่าวเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากนั้น ทั้งน้ีจะเห็นไดว้่า
ในปัจจุบนัมีบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองฟังเพลงแบบพกพาชนิดต่างๆ แข่งขนักนัค่อนขา้งสูง จึงทาํใหผู้บ้ริโภคมี
โอกาสเลือกซ้ือท่ีหลากหลาย จึงทาํใหต้อ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีจะตอ้งให้อิทธิพลต่อทุกปัจจยัท่ีมีส่วน
เก่ียวขอ้ง ประกอบกบัสินคา้ iPod เป็นเคร่ืองเล่นเพลงแบบพกพาท่ีมีราคาค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัเคร่ือง
เล่นเพลงยี่ห้ออ่ืนๆ จึงทาํให้ผูบ้ริโภคมีเห็นว่าปัจจยัดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสูง เพื่อให้ไดรั้บ
ความคุม้ค่าและความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของประภาพร ภูมิธรรมรัตน์ 
(2548) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า เม่ือ
พิจารณาในภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งให้อิทธิพลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้อยูใ่นระดบัมาก  
 สาํหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีมีอิทธิพลอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุดดา้นผลิตภณัฑ ์ รองลงมาคือดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาด นั้น สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ อาํพล ตณัฑิกุล (2546) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองการตดัสินใจซ้ือ
กลอ้งดิจิตอลในห้างสรรพสินคา้ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคมีความเห็น
เก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลในห้างสรรพสินคา้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
แต่มีความขดัแยง้กบัผลการศึกษาของปาริชาติ สุภา (2540) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยพบว่า ปัจจยัดา้นวฒันธรรม สังคม
และจิตวิทยา เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นราคา ตามลาํดบั และเม่ือพิจารณาถึงปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ในแต่ละดา้นแลว้ สรุปได ้ดงัน้ี 
      1.1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นผลิตภณัฑ ์
พบว่า ดา้นความสามารถในการใชง้านท่ีหลากหลาย เช่น เล่นวีดีโอ ฟังเพลง ดูภาพถ่ายและบนัทึกเก็บ
ขอ้มูล เป็นหลกั เป็นตน้ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจากผูบ้ริโภคอาจคาดหวงั
ว่าสินคา้ iPod จะต้องมีความสามารถในการรองรับการทาํงานได้อย่างหลายหลายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพทั้งในเร่ืองของคุณภาพเสียงท่ีดีท่ีใกลเ้คียงกบัตน้ฉบบัมากท่ีสุด ความจุในการเก็บเพลง 
ความสามารถในการเล่นไฟลว์ีดีโอ MP4 ซ่ึงเป็นไฟลท่ี์มีคุณภาพเสียงดีกว่าไฟล ์MP3 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลการศึกษาของวนัชยั อคัรสิทธิพร (2546) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  พบว่า  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิต่อพฤติกรรมการใช้
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษามาท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ดา้นรายการส่งเสริม
การตลาด ดา้นราคา ดา้นวฒันธรรม สงัคมและเทคโนโลย ีตามลาํดบั และผลการศึกษาของณรงคช์ยั สุธี
ประเสริฐ (2546) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบตั้งโต๊ะของ
นิสิตนักศึกษามหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่าปัจจยัท่ีมีผูบ้ริโภคนํามาใช้ในการพิจารณา
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมากท่ีสุดคือ คุณภาพของเคร่ือง แต่ไม่สอดคลอ้งกบัปัจจยั
รองลงมาคือ บริการหลงัการขายและการรับประกนั นอกจากนั้นยงัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของกลัยา 
ศรีสถิตย ์(2543) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วน
บุคคลศึกษากรณีลูกคา้ห้างตะวนันา เดอะคอมพิวเตอร์ ซิต้ี พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุดคือประสิทธิภาพของเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
 
      1.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นราคา พบว่า 
เร่ือง ราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเคร่ืองเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีผูบ้ริโภคเห็นว่ามี
ความตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพและคุม้ค่ากบัค่าใชจ่้ายท่ีจ่ายไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพงศ์
พฒัน์ ตุลาชม (2550) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของประชาชนท่ีมีต่อการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ในจงัหวดั
สระแกว้ ท่ีพบว่า ประชาชนมีความพึงพอใจท่ีมีต่อการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ในจงัหวดัสระแกว้ ดา้น
ราคาในเร่ืองราคาท่ีสินคา้จาํหน่ายมีความเหมาะสมและเป็นธรรมต่อผูซ้ื้อมากท่ีสุด แต่มีผลการศึกษาท่ี
ขดัแยง้กบัผลการศึกษาของกาํพล บวัศรี (2548) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา (Notebook) ของลูกคา้ในเขตเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า 
ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา ในระดบัมาก โดยให้
ความสําคญักับความสามารถในการผ่อนชาํระได้ คุณภาพคุม้ราคา และความสามารถต่อรองราคา
ตามลาํดบัและวิชยาภยั บุนนาค (2540: บทคดัยอ่) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง เศรษฐกิจมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค พบวา่ ลูกคา้ใหอิ้ทธิพลต่อปัจจยัดา้นราคา เง่ือนไขการผอ่นชาํระมากท่ีสุด 
 

      1.3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย พบว่า เร่ืองการจดัแสดงในชั้นวางสินคา้มีความหลากหลายในร้าน เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะนาํสินคา้ในรุ่นต่างๆ มาเปรียบเทียบกนั เพื่อ
เป็นขอ้มูลประกอบในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) ท่ีกล่าวว่า 
ในการประเมินผลทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคจะใหน้ํ้ าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติั
ผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละ
ผูบ้ริโภคมีทศันะคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผลเร่ิมตน้ดว้ยการกาํหนด
คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑต่์างๆ โดยการสั่งซ้ือผา่น
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ทางเวบไซตข์องบริษทัหรือผูแ้ทนจาํหน่ายนั้น เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด เน่ืองจากว่าผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้โดยการเขา้ไปเลือกซ้ือดว้ยตวัเอง เพื่อจะไดส้อบถามขอ้มูลจากพนกังานขาย
ไดโ้ดยตรง 

 
     1.4 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย พบว่า เร่ืองการจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองและน่าสนใจ เช่น การโฆษณาหรือ
การผอ่นชาํระ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากในปัจจุบนัมีบริษทัผูผ้ลิต
ผลิตสินคา้ยีห่อ้ต่างๆ ท่ีมีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง ซ่ึงทาํใหผู้บ้ริโภคมีโอกาสเลือกซ้ือท่ีหลากหลายมาก
ข้ึน ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงมีความตอ้งการท่ีจะรับรู้ขอ้มูลต่างๆ ในการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง เพื่อเป็น
ขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือใหม้ากท่ีสุด  

 
 2.  จากผลการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคท่ีสาํคญั คือปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ความสามารถของสินคา้ เช่น ความจุ ขนาด รูปลกัษณ์ 
ความสามารถในการทาํงาน ซ่ึงสอดคลอ้งกับผลการศึกษาในเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีพบว่า ดา้นความสามารถในการใชง้านท่ี
หลากหลาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด จึงอาจกล่าวไดว้่าผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความสําคญักบั
ประสิทธิภาพในการใชง้านของสินคา้ iPod เป็นหลกั ส่วนรุ่นของสินคา้ iPod ท่ีผูบ้ริโภคช่ือชอบมากท่ีมี
จาํหน่ายในประเทศไทยมากท่ีสุดนั้น พบวา่ มีสดัส่วนท่ีใกลเ้คียงกนัในแต่รุ่น ทั้งน้ีอาจเน่ืองจากว่าสินคา้ 
iPod แต่ละรุ่นจะมีคุณสมบติัและประโยชน์การใชง้านท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น iPod touch ท่ีมีหนา้จอ
ขนาด 3.5 น้ิว สามารถดูวิดีโอ ดูภาพยนตร์ รายการโทรทศัน์ เป็นตน้ ดว้ยเทคโนโลยีมลัติทชัท่ีสามารถ
ควบุคมทุกอยา่งไดบ้นหนา้จอ iPod shuffle ท่ีแมจ้ะมีขนาดเลก็ แต่ก็ใชง้านไดง่้าย iPod nano ซ่ึงทาํดว้ย
วสัดุอลูมิเนียมและสแตนเลสเรียบ มีสีสันสดใสหลากหลายสี หน้าจอมีขนาดใหญ่ข้ึนและมีความ
ละเอียดของจอภาพมากข้ึน และมีอุปกรณ์เสริมท่ีน่าดึงดูดใจ และ iPod classic ท่ีมีรูปร่างการออกแบบท่ี
สวยงาม และใชโ้ลหะทนัสมยั ซ่ึงแต่ละรุ่นจะมีความสามารถในการใชง้านอินเทอร์เน็ตผา่นทางระบบ
วาย-ฟายและสามารถดาวน์โหลดเพลงไดจ้ากไอทูนส์ ท่ีแตกต่างกนั จึงทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือก
รูปแบบไดต้ามความพอใจ  
 

3.  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบั
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod และ พฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ iPod สรุปไดด้งัน้ี 
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       3.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกัน ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากว่าทั้งเพศชายและเพศหญิงต่างมี
วตัถุประสงคใ์นการหาความสุขจากการรับฟังเพลง ซ่ึงนบัเป็นกิจกรรมสันทนาการบนัเทิงอยา่งหน่ึง ท่ี
ก่อใหเ้กิดความสุข ความสนุกสนานและความเพลิดเพลิน โดยมีความตอ้งการท่ีจะนาํสินคา้ท่ีเป็นเคร่ือง
ฟังเพลงแบบพกพาท่ีผูฟั้งสามารถฟังไดใ้นทุกสถานท่ีตามท่ีตอ้งการ คือสินคา้ iPod มาใชใ้นกิจกรรม
บนัเทิงและการใชง้านต่างๆ เช่น การฟังเพลง การดูวิดีโอ การบนัทึกขอ้มูล จึงมีความคาดหวงัและให้
ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีเหมือนกนั ซ่ึงมี
ความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวนัชัย อคัรสิทธิพร (2546) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด แต่มีความขดัแยง้กบัผลการศึกษาของศุภนิตย ์โฆษิตพิพฒัน์ (2546) ท่ีได้
ศึกษาถึงพฤติกรรมและความคิดเห็นในการตัดสินใจซ้ือเค ร่ืองซักผ้าของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองซกัผา้แตกต่างกนั 

 
            3.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีค่าเฉล่ียของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มากกว่าอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี 31 – 40 
ปี และมากกว่า 40 ปี เน่ืองจากว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุนอ้ยกว่าส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายมุากกวา่ ท่ีมีประสบการณ์และระยะเวลาในการทาํงานยาวนานกวา่ จึงทาํใหผู้บ้ริโภคท่ีมี
อายุน้อยกว่ามีความคาดหวงัต่อสินคา้ iPod สูงกว่าในเกือบทุกดา้น เพื่อให้คุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไป ซ่ึง
ขดัแยง้กบัผลการศึกษาของประภาพร ภูมิธรรมรัตน์ (2548) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า อายุของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีค่าเฉล่ียของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

     3.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง ทั้งน้ีเน่ืองจากระดบัการศึกษาเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีใหอิ้ทธิพลต่อปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกว่าระดบัสูงกว่าระดบัการศึกษา
อ่ืนๆ เน่ืองจากว่าผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีจะมีการพิจารณาและเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองฟังเพลงแบบ
พกพามากกว่าผูท่ี้มีระดบัการศึกษากลุ่มอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของมรกต เหล่าอาํนวยชยั 
(2547 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารฟาสตฟ์ูด ของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้ยา่นลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีจบการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีให้ความสําคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกบั
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ผูบ้ริโภคท่ีจบการศึกษาในระดบั ปวช. ปวส. อนุปริญญา และปริญญาตรี และผลการศึกษาของประภา
พร ภูมิธรรมรัตน์ (2548) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค พบว่า ระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 
      3.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง ทั้งน้ีอาจจะเกิดจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่า 10,000 บาท ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีระดบัรายไดท่ี้ตํ่าท่ีสุดใหอิ้ทธิพลต่อปัจจยัทางดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกว่าระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกลุ่มอ่ืนๆ 
เน่ืองจากว่า ระดบัรายไดเ้ฉล่ียของผูบ้ริโภคจะแสดงถึงอาํนาจการซ้ือของแต่ละบุคคลจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีสาํคญัปัจจยัหน่ึง จึงทาํใหผู้ท่ี้มีรายไดน้อ้ยซ่ึงมีอาํนาจในการซ้ือนอ้ยกว่ายอ่ม
ตอ้งให้ความสําคญักบัปัจจยัดงักล่าวอย่างละเอียดถ่ีถว้นท่ีสุด เพราะตอ้งการท่ีจะไดรั้บความคุม้ค่ากบั
ค่าใชจ่้ายมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกนัแนวคิดของฟิลิปส์ คอทเลอร์ (Philip Kotler , 2003 : 183 -193) ท่ี
กล่าวว่าส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ ของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
ส่ิงแวดลอ้มเหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้ การออมทรัพยสิ์น อาํนาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการ
จ่ายเงิน และผลการศึกษาของกาํพล บวัศรี (2548) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา (Notebook) ของลูกคา้ในเขตเมือง จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า 
ลูกคา้ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพา 
(Notebook) ท่ีแตกต่างกนั โดยในกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท จะมากกว่า
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 บาท ข้ึนไปแต่นอ้ยกว่ารายได ้15,000 บาท แต่จะขดัแยง้กบัผลการศึกษา
ของณัฐณิชา สําอางกุล (2547)  เร่ืองการเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา พบวา่ รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัเห็น
วา่ปัจจยัทางการตลาดมีอิทธิพลท่ีไม่แตกต่างกนั 

 
    3.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสโสด
ใหอิ้ทธิพลต่อปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกว่าสถานภาพ
สมรสหรืออยูด่ว้ยกนั เน่ืองจากวา่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสหรืออยูด่ว้ยกนั อาจจะมีภาระในการ
เล้ียงดูครอบครัว ตลอดจนงานบา้นท่ีตอ้งทาํโดยมีภาระค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการจบัจ่ายสินคา้มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด รวมทั้งดว้ยเวลาท่ีค่อนขา้งจาํกดัท่ีไม่มีเวลาเพียงพอท่ีจะศึกษาขอ้มูลอยา่งลึก
ซ้ือ จึงใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod นอ้ยกวา่ 
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     3.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod แตกต่าง ทั้งน้ีอาจจะเกิดจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนให้
อิทธิพลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มากกว่าอาชีพอ่ืนๆ 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะเป็นอาชีพท่ีมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีหลากหลายและสมยัใหม่ 
โดยอาศยัอยูใ่นชุมชนเมือง รวมทั้งมีสภาพแวดลอ้มในการทาํงานท่ีทนัสมยักว่าอาชีพอ่ืนๆ จึงมีการรับรู้
เก่ียวกบัขอ้มูลของสินคา้เป็นอย่างดี และย่อมมีความคาดหวงัในตวัสินคา้มากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืนๆ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของฟิลิปส์ คอทเลอร์ (Philip Kotler , 2003 : 183 -193) อาชีพของแต่ละบุคคลจะ
นาํไปสู่ความจาํเป็น มีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั และผลการศึกษาของกาญจนา อุฬาร
เสถียร (2546) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือโทรทศัน์
จอแบนในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ
โทรทศัน์จอแบนแตกต่างกนั 

 
4.  จากผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ iPod สรุปได ้ดงัน้ี 
     4.1 เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ไม่แตกต่างกนัในเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด  ทั้ งน้ี เ น่ืองจากเพศชายและเพศหญิงต่างให้ความสําคัญกับ
ความสามารถของสินคา้ iPod เป็นหลกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาดา้นปัจจยัทางดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod คือดา้นผลิตภณัฑ ์ส่วนกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod 
มากท่ีสุด คือการฟังเพลงนั้น พบว่า สินคา้ iPod หรือเคร่ืองฟังเพลงแบบพกพาถูกผลิตข้ึนมาเพ่ือใชใ้น
การฟังเพลงเป็นวตัถุประสงคห์ลกั จึงทาํใหท้ั้งเพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมเหมือนกนั สาํหรับดา้น
ความแตกต่างกนัในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด 
สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้จะข้ึนอยู่กบัปัจจยัพื้นฐานของ
ผูบ้ริโภคและความช่ืนชอบของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกนัออกไป 

 
     4.2 อายท่ีุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด ซ่ึงเป็นไปตามแนวคิดของของ ยงยุทธ พีรพงศพ์ิพฒัน์ (2538) ท่ี
กล่าวถึงเร่ืองน้ีว่า อายุท่ีแตกต่างกนัจะแสดงถึงประสบการณ์ในชีวิตท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงมีการสร้างให้
บุคคลมีวุฒิภาวะทางอารมณ์ท่ีแตกต่างกนั บุคคลท่ีมีอายมุากจึงไม่ไดม้องส่ิงหน่ึงส่ิงใดเพียงมุมเดียว ซ่ึง
แตกต่างจากบุคคลท่ีมีอายุน้อยซ่ึงอาจรู้สึกขบัขอ้งใจในส่ิงท่ีไม่เป็นอย่างท่ีคาดหวงั นอกจากนั้นยงั
แตกต่างในเร่ืองรุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด  ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ กิจกรรมท่ีนิยม
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ใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด  ทั้งน้ีอาจข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแต่ต่างกนั
ออกไปในแต่ละคน แต่จะไม่แตกต่างกนัในเร่ืองเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้  

 
     4.3 ระดบัการศึกษาสูงสุดท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุก

เร่ืองคือ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่น
ของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด  กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มาก
ท่ีสุด  และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงขดัแยง้กบัผลการศึกษาของอนุพงศ ์กลํ่าพลู (2546) ท่ีไดศึ้กษา
เร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี
พบว่า ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือใชค้อมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค
เฉพาะดา้นราคาคอมพิวเตอร์ท่ีจะซ้ือเท่านั้น 

 
     4.4 ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัใน

ทุกเร่ือง คือ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 
รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด  กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด สถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod 
มากท่ีสุด และเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของอนุพงศ ์กลํ่าพูล (2546) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ใชค้อมพิวเตอร์ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 

 
     4.5 สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในเร่ือง

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือมากท่ีสุด กิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มาก สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของณรัชชา วานิจจะกลู (2546) ท่ี
ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัดน้ผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือไมฝ้าเฌอร่าแอดวานญใ์น           
โฮมโปรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ท่ีพบว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีต่างกนั แต่ไม่แตกต่างในเร่ืองสถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด ทั้งน้ีอาจเน่ืองจาก
สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ iPod จะมีร้านท่ีจาํกดั ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงมีทางเลือกในการเขา้ไปเลือกซ้ือได้
ค่อนขา้งจาํกดัและเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ เน่ืองจากปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัออกไป 

 
     4.6 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod แตกต่างกนัในทุกเร่ืองคือ เร่ือง

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด และกิจกรรมท่ีนิยมใช ้iPod มากท่ีสุด เร่ืองสถานท่ีเลือกซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด และ
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เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของปิยพฒัน์ ภิภพสุขาวดี (2545) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง 
คุณสมบติัของเฟอร์นิเจอร์ไมท่ี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมท่ี้แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั
ผลการศึกษาของณรัชชา วานิจจะกูล (2546) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัด้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือไมฝ้าเฌอร่าแอดวานญใ์นโฮมโปรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ท่ี
พบวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีต่างกนั 

 
ข้อเสนอแนะ 
 
 จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอสรุปขอ้เสนอแนะ เพื่อเป็นขอ้มูลแก่ผูบ้ริหารของ บริษทั 
แอปเปิล  คอมพิวเตอร์ จาํกดั ซ่ึงเป็นบริษทัผูผ้ลิตและจาํหน่าย iPod พฒันาและวางแผนกลยทุธ์เก่ียวกบั
ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของการซ้ือสินคา้ 
iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเป็นขอ้มูลพื้นฐานสําหรับผูท่ี้สนใจทัว่ไปไดศึ้กษา
เพิ่มเติมต่อไป ดงัน้ี 

 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod สรุปไดด้งัน้ี 
1) ดา้นผลิตภณัฑ ์จากผลการศึกษาเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑจ์ดัอยูใ่น
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบกับปัจจัยด้านอ่ืนๆ ทั้ งน้ี ผูบ้ริโภคให้อิทธิพลต่อเร่ือง
ความสามารถในการใชง้านท่ีหลากหลายมากท่ีสุดและเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ของผู ้บริโภคส่วนใหญ่ คือ ความสามารถของสินค้า ดังนั้ นบริษัทฯ จึงควรให้ความสําคัญกับ
ความสามารถในการใชง้านของสินคา้ iPod ท่ีหลากหลายมากข้ึน มีคุณภาพและมีการพฒันาปรับปรุง
ประสิทธิภาพในการใชง้านของสินคา้ iPod อย่างต่อเน่ืองให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เพื่อดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคหนัมาซ้ือสินคา้ iPod กนัมากข้ึน 

 
2)  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย จากผลการศึกษา พบวา่ การจดัแสดงในชั้นวางสินคา้มี 

ความหลากหลายเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด ดงันั้น บริษทัฯ ผูผ้ลิตจึง
ควรส่งเสริมให้มีการแสดงสินคา้ iPod ในทุกรุ่นให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ขอ้มูล เพื่อเป็นขอ้มูลในการ
เปรียบเทียบประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ อีกทั้ งยงัเป็นการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑใ์หผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้มากข้ึน 
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3) ดา้นราคา จากผลการศึกษา พบว่า ราคามีความคุม้ค่ากบัคุณภาพของเคร่ืองเป็นปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด รองลงมาคือการมีราคาให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกใน
หลากหลายระดบัราคา ซ่ึงจะเห็นไดผู้บ้ริโภคสินคา้ iPod ส่วนใหญ่จะเป็นผูท่ี้มีความสามารถในการซ้ือ
สินคา้ท่ีดี ดงันั้น บริษทัฯ ผูผ้ลิตจึงควรเนน้พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ใหมี้ความคุม้ค่ากบัราคา ซ่ึงจะมีราคา
ค่อนขา้งสูงเม่ือเปรียบเทียบกบัเคร่ืองฟังเพลงแบบพกพายี่ห้ออ่ืนๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคให้เกิดความเช่ือมัน่
และความพึงพอใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน 

 
4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษา พบว่า การจดัรายการส่งเสริมการขายอย่าง

ต่อเน่ืองและน่าสนใจเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod มากท่ีสุด ดงันั้น บริษทัผูผ้ลิต
จึงควรมีการจดัรายการส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง เพื่อเป็นการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคให้ไดรั้บทราบ
ขอ้มูลใหม่ๆ ของบริษทั ทั้งน้ีควรมีการเพิ่มช่องทางการประชาสัมพนัธ์ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคให้หลาย
หลายมากข้ึน นอกจากช่องทางในปัจจุบนั คือ อินเตอร์เน็ต เช่น การโฆษณาโดยใชป้้ายโฆษณาหรือทาง
ใบปลิง แผ่นพบัต่างๆ หรือการบริการดาวน์โหลดเพลงท่ีถูกกฎหมายให้กบัผูบ้ริโภครายใหม่ๆ เพื่อ
ก่อใหเ้กิดแรงจูงใจใหซ้ื้อสินคา้มากข้ึน 

 
5) จากผลการศึกษาถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทางดา้นระดบัการศึกษาสูงสุด ระดบัรายได้

เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพสมรส และอาชีพของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ซ่ึง
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดงักล่าวความเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกันนั้ น บริษทัควรจะต้องมีการเร่งพฒันากลยุทธ์ในการผลิตและ
การตลาดให้มีความหลากหลายข้ึน เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือไดทุ้กระดบั เช่น การผลิตสินคา้ให้มีหลากหลาย
ประเภทและราคา  มีรูปร่างแปลกใหม่มากยิ่งข้ึน มีสถานท่ีจาํหน่ายท่ีท่ีทนัสมยั มีการส่งเสริมการขาย
โดยระบบผ่อนชาํระสําหรับผูท่ี้มีรายไดน้้อย หรือการจดัทาํระบบสมาชิก ซ่ึงให้สิทธิพิเศษต่างๆ แก่
สมาชิก เช่น สวนลดหรือของแถมต่างๆ นอกจากน้ีจะตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลต่างๆ เก่ียวกบั
สินคา้ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงคุณสมบติัและอรรถประโยชน์ท่ีไดเ้พิ่มเติม ทั้งในดา้นสินคา้ ราคาจาํหน่าย 
ช่องทางการจาํหน่ายในสถานท่ีต่างๆ และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย เพื่อจะไดมี้ความเขา้ใจท่ีถูกตอ้ง 
โดยการโฆษณาทางโทรทศัน์หรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ หรืออาจมีการจดัพบปะสังสรรคใ์นกลุ่มลูกคา้และผู ้
ท่ีสนใจได้สอบถามและชมสินคา้อย่างต่อเน่ืองเพื่อเป็นการกระตุ้นผูบ้ริโภคมีขอ้มูลประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีถูกตอ้งและครบถว้น 
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พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod สรุปไดด้งัน้ี 
 จากผลการศึกษาทาํให้ทราบว่า ทั้งร้านตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัและศูนยไ์อทีต่างๆ เป็น

สถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงควรทาํการส่งเสริมการตลาดในดา้นต่างๆ 
ให้น่าสนใจและมีการบริการหลงัการขายท่ีดีกบัช่องทางการจดัจาํหน่ายเหล่าน้ีอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจาก
เป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีสาํคญัในการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค เช่น การเนน้การบริการท่ีดีของ
พนกังานขายในการใหค้าํแนะนาํวิธีการเล่นเทคนิคต่างๆ หรือการใหข้อ้มูลต่างๆ เก่ียวกบัสินคา้ เพื่อเป็น
การกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือและเป็นการสร้างสายสมัพนัธ์ท่ีดีต่อผูบ้ริโภคต่อไป 

 
 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 
 
 1.  เน่ืองจากในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภค เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น จึงควรจะมี
การศึกษากลุ่มตวัอยา่งในพ้ืนท่ีอ่ืนๆ เพิ่มเติม หรือศึกษาเชิงเปรียบเทียบของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละพื้นท่ี 
เพื่อทราบถึงทัศนคติ พฤติกรรม และปัจจัยต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า iPod ท่ีมี
สภาพแวดลอ้มและสภาพเศรษฐกิจท่ีแตกต่างกนั  
 
 2.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างสินคา้ iPod กบัเคร่ืองฟังเพลงแบบพกพายีห่อ้อ่ืนๆ เพื่อ
ทราบถึงพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
สินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

 

คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 
 

 แบบสอบถามฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี  1  :  ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี  2  :  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  

       iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
ส่วนท่ี  3  :  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

ส่วนที ่ 1  ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  :  โปรดเขียนเคร่ืองหมาย   ลงในช่องท่ีตรงตามความเป็นจริง 
 

1.  เพศ 
 [  ]  ชาย [  ]  หญิง 
 

2.  อาย ุ
 [  ]  ตํ่ากวา่  20 ปี [  ]  20-30  ปี [  ]  31-40 ปี 
 [  ]  มากกวา่ 40 ปี  
 

3.  ระดบัการศึกษา 
 [  ]  ตํ่ากวา่ปริญญาตรี [   ]  ปริญญาตรี [  ]  สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

4.  ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 [  ]  ตํ่ากวา่  10,000  บาท [  ]  10,001-20,000  บาท 
 [  ]  20,001-30,000  บาท [  ]  มากกวา่ 30,000  บาท 
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5.  สถานภาพสมรส 
 [  ]  โสด  [  ]  สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
 
6.  อาชีพ 
 [  ]  นกัเรียน / นกัศึกษา [  ]  ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 [  ]  พนกังานบริษทัเอกชน [  ]  ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
              [  ]  อ่ืนๆ …………………………………………  
 
ส่วนที ่2    ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

    สินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
คาํช้ีแจง:  โปรดเขียนเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด
ต่อไปนี ้ข้อใดมอีทิธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัอทิธิพล 

มอีทิธิพล
มากทีสุ่ด 

มอีทิธิพล
มาก 

มอีทิธิพล
ปานกลาง 

มอีทิธิพล
น้อย 

มอีทิธิพล
น้อยทีสุ่ด 

ด้านผลติภณัฑ์ 
1. ความสามารถในการใชง้านท่ีหลากหลาย เช่น 
เล่นวีดีโอ ฟังเพลง ดูภาพถ่ายและบนัทึกเก็บ
ขอ้มูล เป็นตน้ 

     

2. รูปร่างและขนาดเป็นท่ีพอใจ และมีการ
ออกแบบท่ีตามสมยัและสะดวกในการพกพา 

     

3. สินคา้ไดม้าตรฐาน      
4. สินคา้มีใหเ้ลือกหลายประเภท      

ด้านราคา 
5. ราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพของเคร่ือง 

     

6. สามารถผอ่นชาํระเป็นงวดได ้      
7. มีราคาใหเ้ลือกท่ีหลากหลายระดบั      

8. สามารถต่อรองราคา      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
9. ท่านสามารถหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก 

     

10. สามารถสัง่ซ้ือผา่นทางเวบไซตข์องบริษทั
หรือผูแ้ทนจาํหน่ายได ้

     

11. การจดัแสดงในชั้นวางสินคา้มีความ
หลากหลายในร้าน I Studio 
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ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด
ต่อไปนี ้ข้อใดมอีทิธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัอทิธิพล 

มอีทิธิพล
มากทีสุ่ด 

มอีทิธิพล
มาก 

มอีทิธิพล
กลาง 

มอีทิธิพล
น้อย 

มอีทิธิพล
น้อยทีสุ่ด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
12. การโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น แผน่พบั 
โทรทศันแ์ละอินเตอร์เน็ต 

     

13. มีการใหข้องแถมต่างๆ ตามเง่ือนไข      
14. มีการจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง
และน่าสนใจ เช่น การโฆษณาหรือการผอ่นชาํระ 

     

15. สามารถซ้ืออุปกรณ์พว่งอ่ืนๆ ในราคาพิเศษ      
 

ส่วนที ่3   ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ iPod ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 คาํช้ีแจง: โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงตามความเป็นจริง  

 

       1.   ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ iPod (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 [   ]  ตํ่ากวา่ 5,000 บาท [   ]  5,001 บาท - 8,000 บาท 
 [   ]  8,001 บาท - 14,000 บาท [   ]  มากกวา่  14,000  บาท 
 

       2. รุ่นของสินคา้ iPod ท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 [   ]  ไอพอดทชั (iPod touch) [   ]  ไอพอดคลาสสิค (iPod Classic) 
 [   ]  ไอพอดนาโน (iPod Nano) [   ]  ไอพอดชฟัเฟิล (iPod shuffle)  
 

3.   ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 [   ]  พนกังานขาย [   ]  การโฆษณาจากส่ือต่างๆ 
 [   ]  ตวัเอง [   ]  เพื่อน 

 [   ]  ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต [   ]  ระยะเวลาและเง่ือนไขในการประกนั 
 [   ]  ความสามารถของสินคา้ เช่น ความจุ ขนาด รูปลกัษณ์ ความสามารถในการทาํงาน เป็นตน้  

 [   ]  ราคา [   ]  อ่ืนๆ.................................................... 
 

4. ท่านนิยมใช ้iPod ทาํกิจกรรมใดดงัต่อไปน้ีมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 [   ]  ฟังเพลง [   ]  ดูภาพยนต ์  
 [   ]  ดูภาพถ่าย [   ]  บนัทึกขอ้มูล 
 [   ]  เล่นเกมส์ [   ]  อ่ืนๆ...................................................  

        5.   ท่านเลือกซ้ือสินคา้ iPod จากสถานท่ีใดมากท่ีสุด 
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 [   ]  ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทัฯ [   ] ศูนยก์ารคา้ทัว่ไป  
 [   ]  อินเตอร์เน็ต [   ]  ดิสเคานทส์โตร์ (เช่นโลตสั, บ๊ิกซี, คาร์ฟร์ู) 
 [   ]  ศูนยไ์อทีต่างๆ   [   ]  งานแสดงสินคา้ เช่น Commart 
 

         6.  เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ iPod  (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
 [   ]  การไดข้องแถมต่างๆ  
 [   ]  ช่วงออกสินคา้ใหม่ๆ 
 [   ]  มีความจาํเป็นตอ้งใชง้านด่วน  
 

7. ขอ้เสนอแนะหรือปัญหาต่อสินคา้ iPod  

ดา้นผลิตภณัฑ์
...................................................................................................................................................... 
......................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
ดา้นราคา 
...................................................................................................................................................... 
......................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
...................................................................................................................................................... 
......................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
...................................................................................................................................................... 
......................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
 

“ขอขอบพระคุณทุกท่าน ทีก่รุณาตอบแบบสอบถาม” 
 
 

 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ข 

รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  
 



130 
 

รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

                          รายช่ือ                                             ตําแหน่ง 
 
รองศาสตราจารย ์ดร.สุภาพรรณ สิริแพทยพ์ิสุทธ์ิ         อาจารยป์ระจาํ 
                                                                                      ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ 
                                                                                      มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 
อาจารยล์ ํ่าสนั เลิศกลูประหยดั                                       อาจารยป์ระจาํ 
                                                                                      ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ 
                                                                                      มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 



 
 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

ประวตัย่ิอผู้ทาํสารนิพนธ์ 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 
 



132 
 

ประวตัย่ิอผู้ทาํสารนิพนธ์ 
 

 
ช่ือ ช่ือสกลุ                            นายพากภูมิ พร้อมไวพล 
วนัเดือนปีเกิด                        2 กมุภาพนัธ์ 2511 
สถานท่ีเกิด                            กรุงเทพมหานคร 
สถานท่ีอยูปั่จจุบนั                 57/167 ซอยลาดพร้าว41 ถนนลาดพร้าว แขวงจนัทรเกษม เขตจตุจกัร 
                                              กรุงเทพมหานคร 10900 
ตาํแหน่งหนา้ท่ีการทาํงาน     วิศวกรอาวโุส ระบบวศิวกรรมเคร่ืองกลและไฟฟ้า 
สถานท่ีทาํงานปัจจุบนั          บริษทั บกัจิน อูบนั คอนสตรัคชัน่ อินเตอร์เนชัน่แนล (ไทยแลนด)์ จาํกดั 
ประวติัการศึกษา 

พ.ศ. 2538              วิศวกรรมศาสตรบณัฑิต สาขาวิศวกรรมเคร่ืองกล 
                               มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
พ.ศ. 2551              บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการ 
                               มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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