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การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

โทรศพัทส์มารต์โฟน (Smartphone) ของนกัศกึษา และ 2) เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทาง
การตลาด (7P’s) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรศพัท์สมารต์โฟน ใชร้ปูแบบการวจิยัแบบ Survey 
Research โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
ประชากรกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้ คอื นกัศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี ชัน้ ปวช. จ านวน 
1,272 คน สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลได้แก่ ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
ทดสอบ t-test, One-Way ANOVA, สถติกิารวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณูแบบปกต ิ 
 จากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ส่วนใหญ่เป็นระดบัชัน้ 
ปวช.1 จากปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก 
ที่ค่าเฉลี่ย 3.74 โดยด้านที่มรีะดบัความคดิเห็นสูงสุดคอืด้านสนิค้า เมื่อวเิคราะห์เป็นรายข้อ
พบว่าในประเด็น “ยี่ห้อโทรศัพท์มือถือ” มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดที่ค่าเฉลี่ย 3.91 ส่วนผล
การศึกษาจากการตดัสนิใจซื้อ พบว่าในด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ มรีะดบัความคดิเหน็
สงูสุดทีค่่าเฉลีย่ 3.88 โดยขอ้ทีว่่า “ท่านจะแนะน าสนิคา้ใหก้บัผูอ้ื่นรูจ้กัและแนะน าใหใ้ช”้ มรีะดบั
ความคดิเหน็สูงสุดทีค่่าเฉลีย่ 3.87 รองลงมาคอืในดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มูล ทีค่่าเฉลีย่ 3.85 
และต ่าที่สุดคอืในด้านการประเมนิทางเลอืก ที่ค่าเฉลี่ย 3.82 โดยขอ้ที่ว่า “ท่านเลอืกซื้อสนิค้า
โดยค านึงถงึประโยชน์และความคุ้มค่า” มรีะดบัความคดิเหน็สูงสุดที่ค่าเฉลี่ย 3.86 นอกจากนี้
จากการพิสูจน์สมมติฐาน พบว่า เพศ , อายุ และระดบัการศึกษาส่งผลต่อความแตกต่างใน
พฤตกิรรมการซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟนต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ค าส าคญั : ปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้ สมารต์โฟน อุทยัธานี 
 
 

ABSTRACT 
 

 The purposes of this study were 1) to investigate the personal factors that affect 
the decision to buy a Smartphone of students Uthai Thani Technical College and 2 )  to 
study the marketing mix (7P's) that affect the decision to buy a smartphone. This study 



was a survey research. The instruments used were questionnaires. A sample was 
selected from was 1 ,272  students of Uthai Thani Technical College, vocational degree. 
Statistics used in data analysis were mean, percentage, standard deviation, t-test, One-
Way ANOVA, statistics, and Multiple regression Analysis.  

The results of the study were as most of the respondents were male. and studying 
at Vocational Certificate level 1 .  From the marketing mix factor (7P's), the opinion level 
was at a high level with an average of 3.74, with the aspect with the highest opinion level 
being the product side. When analyzing individually, it was found that the issues “Mobile 
phone brand” has the highest rating at an average of 3.91. As for the study results from 
purchasing decision. It was found that in terms of post-purchase behavior has the highest 
level of opinions at an average of 3.88, where the item "You will recommend the product 
to others to know and recommend to use" has the highest level of opinions at an average 
of 3.87. In addition, from the proof of the hypothesis, it was found that gender, age and 
level of education affected the differences for behavior to buy smartphone was statistically 
significant at 0.05 level. 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
         โทรศพัท์เคลื่อนทีซ่ึ่งเป็นเครื่องมอืสื่อสารทีเ่ขา้มามบีทบาทส าคญัในชวีติประจ าวนั 
เป็นเครื่องมอือรรถประโยชน์ทีไ่ม่ไดใ้ชเ้พยีงแค่การโทรศพัท์ การส่งขอ้ความ และสามารถใชใ้น
การฟังเพลง ดูหนัง ดูทวี ีท่องอนิเทอรเ์น็ต สบืคน้หาขอ้มูลหรอืลงแอปพลเิคชนัใหม่ ๆ เพื่อเพิม่
ความสามารถในการท างานของโทรศัพท์เคลื่อนที่ (สมาร์ตโฟน)  โดยเฉพาะการใช้งานกับ
โปรแกรม Social Media ต่าง ๆ (เขมณัฏฐ์ มิง่ศริธิรรม, 2559) ปัจจุบนัมจี านวนของผู้ที่ใชง้าน 
โทรศพัท์เคลื่อนทีท่ ัว่โลกจ านวนมากและเพิม่จ านวนมากขึ้นทุกปี โดยจากผลการส ารวจของ ITU 
หรอืองคก์รกจิการโทรคมนาคมนานาชาตเิมื่อปี ค.ศ. 2012 พบว่าฐานผูใ้ชบ้รกิารโทรศพัทเ์คลื่อนที่
มีมากกว่า 6 พันล้านเลขหมาย ( International Telecommunication Union, 2012) และในปี 
พ.ศ. 2555 ประเทศไทยมจี านวนผูใ้ชง้านเพิม่มากขึน้ 
 สมาร์ตโฟนจึงเป็นตวัเลือกนึงที่น่าสนใจ การใช้โทรศพัท์เคลื่อนที่สูงถึง 44.1 ล้านคน 
จากจ านวนประชากรอายุ 6 ปีขึ้นไป ทัง้สิ้นประมาณ 62.9 ล้านคน หรอืร้อยละ 70.2 (ส านักงาน
สถติแิห่งชาต,ิ 2555) ผูใ้ชส้ามารถลงแอปพลเิคชนัเพิม่เตมิ ผูใ้ชส้ว่นใหญ่เป็นวยัรุ่น นกัเรยีนและ
นกัศกึษา เนื่องจากมอืถอืสมารต์โฟนเป็นเหมอืนคอมพวิเตอร ์ไดท้ าใหม้คีวามยดืหยุ่นดา้นการใชง้าน
ค่อนขา้งมาก ส าหรบัผูท้ีก่ าลงัตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์เคลื่อนที ่ปัจจุบนัสมารต์โฟนมรีาคาทีถู่กลง 
มปีระสทิธภิาพมากขึน้และมหีลากหลายตวัเลอืกมากมาย (ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ ธนาคาร



ไทยพาณิชย์, 2556) จึงท าให้เห็นว่าในโลกปัจจุบันที่เราอยู่จ าเป็นต้องใช้เทคโนโลยีเข้ ามา
ช่วยเหลอืในการด าเนินชวีติ และท าให้เหน็ว่าโทรศพัท์มอืถอืมคีวามจ าเป็นในการด าเนินชีวติ
เป็นอย่างมาก จึงได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟน 
(Smartphone) ของนกัศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี เกดิขึน้ในครัง้นี้ 
 ปัจจยัในการซื้อโทรศพัท์มอืถอืมคีวามส าคญัอย่างมากในปัจจุบนั เสมอืนเป็นเครื่องมอื
ในการด ารงชพี จงึจ าเป็นในการใชช้วีติในปัจจุบนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมาร์ตโฟน (Smartphone) ของนักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี จาก
การที่มเีทคโนโลยทีี่ทนัสมยั และสื่อมอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อมากทีสุ่ด เพราะว่าคนมกีาร
ตดิต่อสื่อสารออนไลน์ ใชต้ดิต่อสื่อสารในการท างานผ่านสงัคมออนไลน์กนัมากขึน้ 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมาร์ตโฟน (Smartphone) 
ของนกัศกึษา 
 เพื่อศกึษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์
สมารต์โฟน  
 
สมมติฐานการวิจยั 
 ลกัษณะส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ อายุ ระดบัการศกึษา และแผนการเรยีนทีแ่ตกต่างกนั
ท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน (Smartphone) ต่างกนั 
 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรศพัท์สมารต์โฟน  
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. เพื่อได้ทราบถึงการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟน  (Smartphone) ของนักศึกษา
วทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี 
 2. เพื่อให้ได้ทราบปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน (Smartphone) ของนกัศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การศ ึกษาครัง้นี ้มุ ่งศ ึกษาปัจจยัที ่ม ผีลต ่อการตดัสนิใจซื ้อโทรศพัท ์สมาร ์ตโฟน 
(Smartphone) ของนักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี โดยผู้วจิยัได้ก าหนดขอบเขตในการวจิยั 
ดงันี้ 
  1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
    ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ 
    1) ปัจจยัดา้นประชากร ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา แผนการเรยีน 



    2) ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ย 7 ตวัแปรคอื 
     2.1) สนิคา้ (Product)  
     2.2) ราคา (Price) 
     2.3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
     2.4) การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 
     2.5) คน (People) 
     2.6) กระบวนการ (Process) 
     2.7) องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical) 
    ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อของนักศึกษาวิทยาลัยเทคนิคอุทัยธานี
ประกอบดว้ย 5 ตวัแปร คอื 
    1) การตระหนกัถงึปัญหา 
    2) การแสวงหาขอ้มลู 
    3) การพจิารณาทางเลอืก 
    4) การตดัสนิใจซือ้ 
    5) พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 2 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
    ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ ไดแ้ก่  
    1) นักศึกษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี ระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช. ) 
จ านวนทัง้สิ้น 1,272 ราย (ขอ้มูลนักศกึษา สถานะก าลงัศกึษาปกต ิภาคเรยีนที ่1 ปีการศกึษา 
2565 ขอ้มลู ณ วนัที ่5 กนัยายน 2565) 
     2) กลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 304 ราย ได้จากการค านวณของ
กลุ่มตวัอย่าง ในกรณีทีท่ราบจ านวนประชากรทีม่จี านวนจ ากดัทีน่ับได้ (Finite Population) โดย
ใชส้ตูรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973)  
 3 ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการศกึษา  
    ไดแ้ก่ วทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี 
 4 ขอบเขตดา้นระยะเวลา  
    ระยะเวลาด าเนินการตัง้แต่เดอืน กนัยายน-พฤศจกิายน 2565 
 

แนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 ส าหรับงานวิจัยฉบับนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ได้แก่ 
บทความทางวชิาการ งานวจิยัต่างๆ เอกสาร วารสาร รวมทัง้ขอ้มูลสบืคน้จากสือ่ออนไลน์ ทัง้ที่
เกี่ยวข้องกับงานวจิยัเพื่อศ ึกษาปัจจยัที ่มผีลต่อการตดัสนิใจซื ้อโทรศ ัพท์สมาร ์ตโฟน 



(Smartphone) ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคนิคอุทัยธานี  โดยผู้วิจัยได้ก าหนดแนวทางใน
การศกึษา ไวด้งันี้ 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  
 2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 3. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 4. กรอบแนวคดิของงานวจิยั 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 

 การศึกษาวิจัยด้านปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ อ โทรศัพท์สมาร์ตโฟน 
(Smartphone) ของนักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี เป็นการวจิยัแบบ Survey Research 
หรอืการวจิยัเช ิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู โดยผูว้จิยัไดด้ าเนินการศกึษาตามล าดบัขัน้ตอนดงันี้ 

1. ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และวธิกีารสุม่ตวัอย่าง 
2. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 1. ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และวิธีการสุ่มตวัอย่าง 
ประชากรกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้ คอื นักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี ชัน้ ปวช. จ านวน 
1,272 คน 
  โดยท าการค านวณของกลุ่มตัวอย่างในกรณีที่ทราบจ านวนประชากรที่มีจ ากัดที่นับได้ 
(Finite Population) ใชส้ตูร ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane ,1973)  

จากการวิจยัครัง้นี้มีประชากรจ านวน 1,272 คน ในที่นี้ใช้การทดสอบที่ระดบัความ
เชื่อมัน่ 95% หรอืร้อยละ 95 คอืมคีวามผดิพลาดได้ร้อยละ 0.05 เมื่อน ามาแทนในสูตร ขนาด
ของกลุ่มตวัอย่างค านวณไดผู้ศ้กึษาทีไ่ดก้ าหนดขนาดตวัอย่างเท่ากบั 304 คน 

 
 2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยั 
  2.1 ลกัษณะเครื่องมือ 
    เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลที่ใชใ้นงานวจิยัครัง้นี้คอื แบบสอบถาม
เพื่อการวิจยั เรื่องปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟน (Smartphone) ของ
นักศึกษาวิทยาลัยเทคนิคอุทยัธานี สร้างขึ้นจากกรอบแนวคิดที่พัฒนาจากวรรณกรรมและ
งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง โดยค านึงถงึวตัถุประสงค์ของการวจิยัเป็นหลกั เนื้อหาของแบบสอบถาม
ประกอบดว้ย 3 สว่น ดงันี้คอื 



     ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากร ได้แก่ เพศ อายุ 
การศกึษา แผนการเรยีน 
    สว่นที ่2 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบดว้ย 7 ปัจจยั 
ดงันี้ สนิค้า ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการขาย ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ 
และองคป์ระกอบทางกายภาพ ลกัษณะแบบสอบถาม เป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating scale) 

   ส่วนที่  3 การตัดสินใจซื้อของนักศึกษาวิทยาลัยเทคนิคอุทัยธานี  
ประกอบดว้ยการตระหนักถงึปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การพจิารณาทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ 
และ พฤตกิรรมหลงัการซื้อ เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) โดยใช้มาตรวดั
ตามวธิขีองลเิคริ์ท (Likert Scale) โดยขอ้ค าถามทีใ่ช ้วดัระดบัคะแนน 
  2.2 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื 
    น าแบบสอบถามที่ผู้ศกึษาได้สร้างขึ้นไปปรกึษากบัผูเ้ชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน
เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงและความถูกต้องของขอ้ค าถาม (Content Validity) จากนัน้จงึท า
การปรบัปรุงแก้ไขเนื้อหาใหม้คีวามเทีย่งตรงและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการศกึษาตาม
ค าแนะน าของผูเ้ชีย่วชาญ  
    ผูท้ าการศกึษามกีารท าร่างแบบสอบถาม IOC โดยใหผู้เ้ชีย่วชาญทัง้ 3 ท่านได้
ท าการประเมนิให้คะแนนความเหมาะสมของเนื้อหาและน าคะแนนที่ได้มาค านวณหา ค่าเฉลีย่
ความเหมาะสมของเนื้อหา ซึ่งหากขอ้ใดที่มคีะแนนเฉลี่ยต ่ากว่า 0 หรอืมคี่าเป็นลบ ผู้ศกึษาจะ
ท าการตดัขอ้ค าถามนัน้ออกหรอืเปลีย่นแปลงขอ้ค าถามใหม่เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัค าประเมนิของ
ผูเ้ชีย่วชาญมากยิง่ขึน้ 
 3 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  วธิกีารเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ มุ่งเน้นผลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์
สมารต์โฟน (Smartphone) ของนักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี แหล่งขอ้มูลทีใ่ชใ้นการวจิยันี้มา
จาก 2 สว่นใหญ่ ๆ คอื 
  1. ผูว้จิยัอธบิายวตัถุประสงคใ์นการท าวจิยัใหแ้ก่นักศกึษาวทิยาลัยเทคนิคอุทยัธานี ชัน้ 
ปวช. โดยใชแ้บบสอบถามแบบออนไลน์ และเกบ็แบบสอบถามดว้ยตนเอง ทัง้หมด 304 ชุด  
  2. ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีไ่ด้รบัทัง้หมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบ สอบถาม
พบว่าแบบสอบถามที่ได้กลบัคืนมามคีวามครบถ้วนสมบูรณ์ทัง้ 304  ชุด จากนัน้ผู้วจิยัจึงน า
แบบสอบถามทัง้หมดมาก ากับการลงรหสัแบบสอบถามในโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อ
ด าเนินการตามขัน้ตอนของการวจิยัและน าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามไปวเิคราะห์ทางสถติ ิ
ต่อไป 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  เมื่อรวบรวมข้อมูลและแจกแจงความถี่แล้ว จะได้คะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างโดย
สามารถแบ่งออกเป็น 5 ระดบั  



 การแปลความหมายของคะแนน โดยแบ่งช่วงระดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (7P’s) และแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ตามเกณฑท์ีก่ าหนดไว ้
 5 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
  ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถติวิเิคราะหข์อ้มลู 
  5.1 ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามของส่วนที่ 1 
เกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคลของนกัศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี ชัน้ ปวช. 
  5.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) หมายถึง ค่าเฉลี่ยซึ่งเกิดจากข้อมูลของผลรวมทัง้หมดหารด้วย
จ านวนรายการของข้อมูล เพื่อใช้อธิบายข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามของส่วนที่ 2 เกี่ยวกบั
นกัศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี 
  5.3 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เป็นค่าวดัการกระจายทีส่ าคญัทาง
สถติ ิเพื่อใช้อธิบายข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามส่วนที่ 2 เกี่ยวกบันักศึกษาวทิยาลยัเทคนิค
อุทยัธานี ชัน้ ปวช. 
  5.4 วเิคราะห์ข้อมูลเปรยีบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อ
โทรศัพท์สมาร์ตโฟน (Smartphone) ของนักศึกษาวิทยาลัยเทคนิคอุทัยธานี  โดยใช้สถิติ 
Independent Sample t-test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม และการ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เป็นการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับ
ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยประชากรหลายกลุ่ม โดยประชากรมคีวามแตกต่างกนัลกัษณะเดียว 
หรอืเป็นการทดลองที่มปัีจจยัเดียว เพื่อเปรยีบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตวัอย่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม เมื่อพบว่ามคีวามแตกต่าง จงึน าไปท าการเปรยีบเทยีบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ดว้ยวธิ ีSchaefer 
  5.5 สถิติการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบปกติ (Multiple regression Analysis) เป็น
วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่หาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตาม (Y) หรอืตวัแปรเกณฑ ์(Criterion 
Variable) จ านวน 1 ตัว กับตัวแปรอิสระ (X) หรือตัวแปรพยากรณ์ หรือตัวแปรท านาย 
(Predictor Variable) ตัง้แต่ 2 ตวัขึน้ไป เพือ่ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นสว่นประสม
ทางการตลาด กับ การตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟน (Smartphone) ของนักศึกษา
วทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานีชัน้ ปวช. 
 

ผลการวิจยั 
 

 1. ข้อมูลทัว่ไปของนักศึกษาวิทยาลยัเทคนิคอทุยัธานี  
    พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 57.2 อายุ 16 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 41.1 
ระดบัการศกึษา ปวช.1 คดิเป็นรอ้ยละ 44.1 โดยแบ่งออกเป็น แผนการเรยีนการบญัช ีรอ้ยละ 14.1 
แผนการเรยีนการตลาด รอ้ยละ 13.8 แผนการเรยีนเทคโนโลยสีารสนเทศ รอ้ยละ 12.8 แผนการเรยีน
ช่างยนต์ ร้อยละ 10.9 แผนการเร ียนช่างอ ิเล ็กทรอนิกส์ ร ้อยละ 9.9 แผนการเร ียนช่าง



ก่อสรา้ง รอ้ยละ 8.9 แผนการเรยีนช่างกลโรงงาน รอ้ยละ 8.6 แผนการเรยีนช่างไฟฟ้า รอ้ยละ 8.2 
แผนการเรยีนช่างเชื่อมโลหะ รอ้ยละ 7.6 และแผนการเรยีนเครื่องท าความเยน็และปรบัอากาศ 
เป็นรอ้ยละ 5.3 
  2. ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  
    ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) มรีะดบัความคดิเหน็
อยู่ในระดบัมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.74 เมื่อวเิคราะห์เป็นรายด้านพบว่า ด้านที่มรีะดบัความคิดเห็น
สงูสุดคอืดา้นสนิคา้ (Product) ทีค่่าเฉลีย่ 3.80 รองลงมาคอืในดา้น ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) ที่ค่าเฉลี่ย 3.78 ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ (Physical) ที่ค่าเฉลี่ย 3.74 ด้านราคา 
(Price) ทีค่่าเฉลีย่ 3.73 ดา้นการสง่เสรมิการขาย (Promotion) ทีค่่าเฉลีย่ 3.73 ดา้นคน (People) 
ทีค่่าเฉลีย่ 3.73 และดา้นกระบวนการ (Process) ทีค่่าเฉลีย่ 3.66 โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
    1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านสินค้า (Product) มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.80 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่าในประเด็น “ยี่ห้อ
โทรศัพท์มือถือ” มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดที่ค่าเฉลี่ย 3.91 รองลงมาคือในประเด็น “ความ
สะดวก/ง่ายในการใช้งาน” ที่ค่าเฉลี่ย 3.77 และต ่าที่สุดคอืในประเด็น “คุณภาพของสนิค้า” ที่
ค่าเฉลีย่ 3.75 
    2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านราคา (Price) มคีวามคดิเห็น
อยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.73 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่าในประเด็น “ค่าซ่อมและ
ค่าบรกิารทีเ่หมาะสม” มรีะดบัความคดิเหน็สูงสุดทีค่่าเฉลีย่ 3.76 รองลงมาคอืในประเดน็ “ราคา
เหมาะสมกับการใช้งาน” ที่ค่าเฉลี่ย 3.73 และต ่าที่สุดคือในประเด็น  “ราคาอุปกรณ์ต่อพ่วง
เหมาะสมกบัคุณภาพ” ทีค่่าเฉลีย่ 3.71 
    3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.78 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่าใน
ประเด็น “สถานที่จดัจ าหน่ายมีมาก หลายสาขา” มรีะดบัความคดิเห็นสูงสุดที่ค่าเฉลี่ย 3.82 
รองลงมาคือในประเด็น “สถานที่จัดจ าหน่ายมีสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น บริการ
อินเทอร์เน็ต,บรกิารดาวน์โหลดต่างๆ,ร้านกาแฟ” ที่ค่าเฉลี่ย 3.80 และต ่าที่สุดคอืในประเดน็ 
“สนิคา้เพยีงพอกบัความตอ้งการ” ทีค่่าเฉลีย่ 3.74 
    4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านการส่ง เสริมการขาย 
(Promotion) มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.73 เมื่อวเิคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า
ในประเดน็ “มกีารส่งเสรมิการขาย เช่น การลดราคา,การแจกของแถม” มรีะดบัความคดิเห็น
สูงสุดทีค่่าเฉลีย่ 3.79 รองลงมาคอืในประเดน็ “พนักงานมคีวามรู ้ความช านาญคอยให้บริการ” 
ทีค่่าเฉลีย่ 3.75 และต ่าทีสุ่ดคอืในประเดน็ “มกีารโฆษณาสนิคา้ผ่านสือ่ต่าง ๆ” ทีค่่าเฉลีย่ 3.68 
    5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านคน (People) มคีวามคดิเห็น
อยู่ในระดบัมาก ทีค่่าเฉลีย่ 3.73 เมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายขอ้พบว่าในประเดน็ “พนักงานเตม็ใจและ
กระตือรอืร้นในการบรกิารลูกค้า” มรีะดบัความคิดเห็นสูงสุดที่ค่าเฉลี่ย 3.75 รองลงมาคือ



ในประเดน็ “พนักงานสามารถแนะน าการใชส้นิค้าไดค้รบถ้วน” ทีค่่าเฉลีย่ 3.73 และต ่าทีสุ่ดคอื
ในประเดน็ “พนกังานแต่งกายสุภาพเหมาะสมกบัสถานที”่ ทีค่่าเฉลีย่ 3.71 
    6) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านกระบวนการ (Process) มี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.66 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่าในประเด็น 
“พนักงานสามารถตรวจสอบสนิคา้คงคลงัไดอ้ย่างรวดเรว็” มรีะดบัความคดิเหน็สูงสุดทีค่่าเฉลี่ย 
3.69 รองลงมาคอืในประเดน็ “พนักงานสามารถหาตวัอย่างสนิค้าได้ง่ายกรณีที่ไม่ได้น าสนิค้า
ตวัอย่างมา”ที่ค่าเฉลี่ย 3.68 และต ่าที่สุดคอืในประเดน็ “ลูกค้าสามารถดูสนิค้าและช าระเงนิได้
อย่างรวดเรว็” ทีค่่าเฉลีย่ 3.63 
    7) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ 
(Physical) มคีวามคดิเห็นอยู่ในระดบัมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.74 เมื่อวเิคราะห์เป็นรายข้อพบว่าใน
ประเดน็ “รา้นจ าหน่ายโทรศพัท์มอืถอืมกีารตกแต่งรา้นทีด่งึดูดใหเ้ขา้ไปใชบ้รกิาร” มรีะดบัความ
คดิเหน็สูงสุดทีค่่าเฉลีย่ 3.82 รองลงมาคอืในประเดน็ “รา้นจ าหน่ายโทรศพัท์มอืถอืมกีารจดัวาง
สนิคา้ไดอ้ย่างเป็นระเบยีบ” ทีค่่าเฉลีย่ 3.75 และต ่าทีสุ่ดคอืในประเดน็ “สามารถหารา้นไดง้่าย 
มจุีดบ่งชีช้ดัเจนว่าเป็นรา้นจ าหน่ายโทรศพัทม์อืถอื” ทีค่่าเฉลีย่ 3.67 
  3. ข้อมูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของนักศึกษาวิทยาลยัเทคนิคอทุยัธานี 
    ผลการศึกษาพบว่าการตัดสินใจซื้อของนักศึกษาวิทยาลยัเทคนิคอุทยัธานี
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.84 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายด้านพบว่าในด้าน
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดที่ค่าเฉลี่ย 3.88 โดยข้อที่ว่า “ท่านจะ
แนะน าสินค้าให้กับผู้อื่นรู้จักและแนะน าให้ใช้” มีระดับความคิดเห็นสูงสุดที่ค่าเฉลี่ย 3.87 
รองลงมาคอืในดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มลู ทีค่่าเฉลีย่ 3.85 โดยขอ้ทีว่่า “ท่านมกีารหาขอ้มูลจาก
โฆษณาตามสื่อต่างๆ จากพนักงานขาย หรอืจากรา้นคา้อื่นก่อนท าการซื้อสนิค้า” มรีะดบัความ
คดิเหน็สงูสุดทีค่่าเฉลีย่ 3.90 ล าดบัต่อมาคอืในดา้นการยอมรบัปัญหา ทีค่่าเฉลีย่ 3.83 โดยขอ้ทีว่่า 
“ท่านจะซือ้สนิคา้เมื่อท่านมคีวามจ าเป็น” มรีะดบัความคดิเหน็สงูสุดทีค่่าเฉลีย่ 3.87 ล าดบัต่อมา
คอืในดา้นการตดัสนิใจซือ้ ทีค่่าเฉลีย่ 3.83 โดยขอ้ทีว่่า “ท่านตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากสนิค้าที่มตีรา
สนิคา้น่าเชื่อถอื” มรีะดบัความคดิเหน็สูงสุดทีค่่าเฉลี่ย 3.87 และต ่าทีสุ่ดคอืในด้านการประเมนิ
ทางเลือก ที่ค่าเฉลี่ย 3.82 โดยข้อที่ว่า “ท่านเลือกซื้อสนิค้าโดยค านึงถึงประโยชน์และความ
คุม้ค่า” มรีะดบัความคดิเหน็สงูสุดทีค่่าเฉลีย่ 3.86 
 4. การพิสูจน์สมมติฐาน 
    1) การพสิูจน์สมมตฐิานที ่1: ลกัษณะส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ อายุ ระดบั
การศึกษา และแผนการเรียนที่แตกต่างกันท าให้การตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟน 
(Smartphone) ต่างกนั 
     จากการพสิูจน์สมมตฐิานพบว่า นักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานีทีม่เีพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา และแผนการเรยีนทีแ่ตกต่างกนัท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อโทรศพัทส์มารต์โฟน 
(Smartphone) ต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



    2) การพสิูจน์สมมตฐิานที ่2: ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน 
     ผลการพสิูจน์สมมตฐิานพบว่าค่า Sig เท่ากบั .000 ซึ่งมคี่าน้อยกว่าระดบั
นัยส าคญัของการทดสอบคอื 0.05 ดงันัน้จงึสามารถกล่าวไดว้่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟน โดยค่า R เท่ากับ .916 หมายความว่า
ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต้น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด และค่า R square =  .839 หมายความว่า 
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้โทรศพัท์สมารต์โฟน รอ้ยละ 83.9 
ที่เหลืออีก ร้อยละ 16.1 มาจากปัจจัยอื่นที่ไม่ได้ศึกษา โดยที่ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน ประกอบดว้ย ดา้นสนิคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสรมิการขาย และด้านองค์ประกอบทางกายภาพ ดงันัน้ สมการพยากรณ์ความสมัพนัธ์กบั
การตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน คอื 
การตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน = 0.277 + 0.225 X1 + 0.129 X3 + 0.323 X4 + 0.188 X7 
     จากสมการสามารถแปลความไดว้่า  
     เมื่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสนิค้า เพิม่ขึ้น 1 หน่วย จะมีการ
ตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน เพิม่ขึน้ 0.225 หน่วย  
     เมื่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพิม่ขึน้ 1 
หน่วย จะมกีารตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน เพิม่ขึน้ 0.129 หน่วย  
     เมื่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึ้น 1 
หน่วย จะมกีารตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน เพิม่ขึน้ 0.323 หน่วย  
     เมื่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ เพิม่ขึน้ 
1 หน่วย จะมกีารตดัสนิใจซือ้โทรศพัทส์มารต์โฟน เพิม่ขึน้ 0.188 หน่วย  

 
 

อภิปรายผล 
 

  ผลการวเิคราะห์พบว่า นักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานีที่มเีพศที่แตกต่างกนัท าให้
การตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมาร์ตโฟน (Smartphone) ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ อรพลนิ เนคมานุรกัษ์ (2560) ได้ท าการศกึษาปัจจยัทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านโทรศพัท์มอืถือแบบคอีอส ในอ าเภอเมอืงอุบลราชธานี จงัหวดั
อุบลราชธานี ผลการศึกษาพบว่า เพศ ที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน
โทรศพัทม์อืถอืแบบคอีอส ในอ าเภอเมอืงอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานีแตกต่างกนั 
  ผลการวเิคราะห์พบว่า นักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานีที่มอีายุที่แตกต่างกนัท าให้
การตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมาร์ตโฟน (Smartphone) ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 



0.05 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของภาวณิี สงิห์ศรานุรกัษ์ (2560) ได้ท าการศกึษาการตดัสนิใจ
เปลีย่นโทรศพัทเ์คลื่อนทีโ่ดยใชเ้ลขหมายเดมิของผูบ้รโิภค ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุ
ทีแ่ตกต่างกนั จะมรีะดบัการตดัสนิใจเปลีย่นโทรศพัทเ์คลื่อนทีโ่ดยใชเ้ลขหมายเดมิทีแ่ตกต่างกนั 
  ผลการวเิคราะห์พบว่า นักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานีที่มรีะดบัทีแ่ตกต่างกนัท าให้
การตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมารต์โฟน (Smartphone) ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ วรวุฒ ิปิยวนิิจฉัยกุล (2560) ได้ท าการศึกษาการตัดสินใจซื้อ
โทรศพัท์มอืถอื IPHONE ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า 
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มี ระดับการศึกษาต่าง กัน ท าให้การตัดสินใจซื้อ
โทรศพัทม์อืถอื IPHONE ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ต่างกนั 
  ผลการวเิคราะห์พบว่า นักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานีที่มแีผนการเรยีนที่แตกต่าง
กนัท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมารต์โฟน (Smartphone) ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนิศรุตร ท าไร่ (2563) ไดท้ าการศกึษาพฤตกิรรมการ
ใชโ้ทรศพัท์มอืถอืของนักศกึษา ระดบัปรญิญาโทคณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยลักษณะของนักศึกษาระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวทิยาลัยรามค าแหง ที่มสีาขาวิชาที่แตกต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการใช้โทรศัพท์มือถือ
แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  ผลการวเิคราะห์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสนิค้า ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย และดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมาร์ตโฟนของนักศกึษาวทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานี อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของดลนสัม ์ โพธิฉ์าย (2562) ปัจจยัทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคผลไม้พรีเมียม กรณีศึกษาผู้บริโภคในอ าเภอบ้านโป่ง จงัหวดั
ราชบุร ีผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการ 
ส่งผลต่อการตดัสนิใจบรโิภคผลไม้พรเีมยีม อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ตามล าดบั 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พรพรรณ ค าสวน (2564) ไดท้ าการศกึษากระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้โทรศพัทม์อืถอื iPhone ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีล
ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืถอื iPhone ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

  1. ข้อเสนอแนะจากการวิจยัในครัง้น้ี 
    1) ควรมกีารพฒันาความรู้ของพนักงานให้มคีวามรอบรู้เกี่ยวกบัสมาร์ตโฟน 
เพือ่ใหส้ามารถแนะน าและตอบค าถามของลูกคา้ไดอ้ย่างชดัเจน 



    2) ทางรา้นควรมกีารจดัเตรยีมโทรศพัทเ์ครื่องจรงิเพือ่ใหลู้กคา้สามารถทดลอง
ใชง้านก่อนท าการตดัสนิใจซือ้ เนื่องจากในบางครัง้ลูกคา้ตอ้งการทีจ่ะซือ้สมารต์โฟน แต่ทางรา้น
ไม่มสีนิคา้พรอ้มจ าหน่าย ท าใหเ้สยีโอกาสในการขาย 
 
  2. ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
    1) ผู้วจิยัได้ท าการศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างที่เป็นผู้ใช้บรกิาร นักศึกษาใน
วทิยาลยัเทคนิคอุทยัธานีเท่านัน้ ดงันัน้ ผูท้ี่จะศกึษาครัง้ต่อไปควรจะศกึษาโดยเน้นกลุ่มตวัอย่าง
ของทัง้ประเทศ เพือ่ใหไ้ดผ้ลการวจิยั ทีค่รอบคลุม และเป็นประโยชน์ต่อองคก์รในการวางกลยุทธ์
ทางการตลาดในอนาคต 
    2) ผู้วิจยัได้ใช้ตัวแปรอิสระคือ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาด (7P’s) ดงันัน้จงึควรท าการศกึษาถงึปัจจยัอื่น ๆ ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้เพือ่ใหร้บัทราบถงึปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์ทีส่งูทีสุ่ด 
    3) ดว้ยเทคโนโลยแีละนวตักรรมในการผลติสมารต์โฟนมคีวามทนัสมยัขึน้ ผูท้ี่
จะศกึษาครัง้ต่อไปควรจะศกึษาถงึพฤตกิรรมการเลอืกซื้อซ ้าของผูใ้ชบ้รกิาร เพื่อจะไดท้ราบถงึ
เหตุผลของการเลอืกใชบ้รกิารของประชากรและน าผลมาพฒันาปรบัปรุงใหส้ามารถบรกิารลูกคา้
ไดอ้ย่างเป็นมอือาชพี 
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