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บทคดัย่อ 
 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อเปรยีบเทียบปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ กบัการ
ตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสองของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่ งผลต่อการตัดสินใจซื้ อ โทรศัพท์มือสองของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 3) เพื่อเปรยีบเทียบปัจจยัด้านพฤตกิรรมของผู้บรโิภค กบัการตดัสนิใจซื้อ
โทรศพัทม์อืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยมรีปูแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้คอื ประชากรในกรุงเทพมหานคร จ านวน 440 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล แล้วจงึน าขอ้มูลไปท าการวเิคราะห์ 
ด้วยสถติพิื้นฐาน ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) วธิ ีIndependent Sample: T-Test, F-test และการ
วเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัประชากรณ์ศาสตร ์พบว่า สถานภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อโทรศพัท์มอืสองของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05  ในส่วน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่มดี้านใดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสองของ



ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร และปัจจยัด้านพฤตกิรรมผู้บรโิภค ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
โทรศพัทม์อืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
 ขอ้ค้นพบจากงานวจิยันี้ สามารถน าผลการศกึษาไปใชใ้ห้เป็นประโยชน์ ต่อองค์กร
ธุรกจิหรอืผูป้ระกอบการ ซึ่งสามารถน าผลวจิยัจากปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด และปัจจยัด้านพฤติกรรม ไปวางแผนเพื่อพฒันาด้านการบรกิาร และ
น าไปใช้ในการจดัท ากลยุทธ์ทางธุรกจิต่างๆ ให้ตรงกบัความต้องการของผู้บรโิภคส าหรบัผูท้ี่
ตอ้งการใชโ้ทรศพัทม์อืสอง 
ค าส าคญั : การตดัสนิใจซือ้, โทรศพัท,์ มอืสอง  

Abstract 
 The objectives of this research are 1 )  To compare demographic factors with 
consumer decisions regarding the purchase of second-hand mobile phones among 
consumers in Bangkok 2 )  To study marketing mix factors (7Ps) influencing consumer 
decisions to purchase second-hand mobile phones in Bangkok 3) To compare consumer 
behavior factors with consumer decisions regarding the purchase of second-hand mobile 
phones in Bangkok. The study employs a quantitative research approach with a sample 
group of 4 4 0  respondents in Bangkok. Data was collected using questionnaires and 
subsequently analyzed using basic statistical methods including frequency, percentage, 
mean, standard deviation, independent sample t-tests, F-tests, and multiple regression 
analysis.  
 The research findings indicate that demographic factors “status” significantly 
influence consumer decisions to purchase second-hand mobile phones in Bangkok at a 
significance level of 0 . 0 5 .  However, none of the marketing mix factors and consumer 
behavior were found to have a significant impact on these decisions.  
The insights from this study can be beneficial for businesses and entrepreneurs to develop 
service enhancements and formulate business strategies to meet consumer needs. 
Keywords: Buying Decision, mobile phones, second-hand 

บทน า 

 เทคโนโลยใีนยุคสมยัปัจจุบนัทีม่คีวามก้าวหน้าไปอย่างมาก เพราะด้วยเทคโนโลยทีีม่ ี
การพฒันาอย่างต่อเนื่องและรวดเร็ว ท าให้มีอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ที่เป็นสื่อกลางในการ
ตดิต่อสื่อสารของผูค้นในยุคสมยันี้ได้มกีารผลติออกมาอย่างต่อเนื่อง อุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส์ที่
กล่าววา่คอื โทรศพัท ์ซึง่โทรศพัทไ์ม่ไดม้ปีระโยชน์แคเ่พยีงใชเ้พือ่การสือ่สารเท่านัน้ แต่ยงัมกีาร
พฒันาใหเ้พิม่มากขึน้ไม่ว่าจะเป็นดา้นความบนัเทงิ การศกึษา การรบัส่งขอ้มลู ตดิตามขา่วสาร 
หรอืแมแ้ต่สิง่ส าคญัทีค่นในสงัคมขาดไม่ไดค้อือนิเทอรเ์น็ต ดงันัน้โทรศพัทจ์งึกลายเป็นอุปกรณ์



ในการสื่อสารอย่างนึงทีค่นในสงัคมใชใ้นการด ารงชวีติ และขาดไม่ได้ จงึท าใหเ้กดิการแข่งขนั
ของผูผ้ลติและการขยายตวัในตลาดของโทรศพัทม์ากขึน้ และท าใหเ้ลง็เหน็ถงึความส าคญัในการ
พฒันาโทรศพัทม์ากขึน้ดว้ยเช่นกนั (วรนิดา บุญพทิกัษ, 2554) ทัง้นี้ในดา้นทางเทคโนโลยแีละ
ววิฒันาการรูปแบบของโทรศพัทย์งัมอีย่างต่อเนื่องเพื่อทีจ่ะใหส้อดคลอ้งและเหมาะสมกบัความ
ต้องการในการใช้งานของผู้คนในปัจจุบัน เพราะในแต่ละบุคคล ต่างมีความต้องการ และ
ความชอบทีแ่ตกต่างกนัออกไป (มธุรนิ ลลีาเลศิโสภณ, 2557) 
 ในทางกลบักนัการเตบิโตของโทรศพัท์รุ่นใหม่ยงัคงลดลงนับตัง้แต่เกดิโรคระบาด และ
ถูกขดัขวางจากปัญหาด้านห่วงโซ่อุปทาน ท าให้พฤติกรรมของผู้บรโิภคเขม้งวดในเรื่องของ
ค่าใชจ้่ายมากขึน้เลยท าใหพ้ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคนัน้มกีารใชโ้ทรศพัทร์ุ่นใหม่หรอืมอืหนึ่งลดลง 
และหนัไปเลอืกใชโ้ทรศพัทม์อืสองเพิม่ขึน้ (Metta Kuning และคณะ, 2561)  
 จากบรษิทัวจิยัตลาด IDC ไดม้กีารรายงานและพยากรณ์ตลาดโทรศพัทม์อืสอง รวมถงึ
เครื่อง Refurbished (ใชฮ้ารด์แวรใ์หม่บางส่วน) จากจ านวนเครื่องขายได ้282.6 ลา้นเครื่อง ใน
ปี 2022 จะเพิม่เป็น 413.3 ลา้นเครื่อง ในปี 2026 คดิเป็นค่าเฉลีย่การเตบิโตปีละ 10.3% ปัจจยั
ส าคญัที่ท าให้ตลาดโทรศพัท์มอืสองเติบโต คอืโครงการน าเครื่องเก่ามาเป็นส่วนลดแลกซื้อ
เครือ่งใหม ่(Trade-In) ของผูผ้ลติมอืถอืตลอดจน 
 ในปัจจุบนัตลาดโทรศพัท์มอืสองในประเทศไทยถอืว่าได้รบัการยอมรบัและเป็นทีน่ิยม
จากผูบ้รโิภคเป็นอย่างมาก โดยมเีหตุผลส าคญัจากผูบ้รโิภค มาจาก ความน่าเชื่อถอืของผูข้าย 
ราคาที่คุ้มค่าและถูกกว่าเครื่องมอืสองในท้องตลาดที่สเปคเดยีวกนั และการบรกิารที่รวดเร็ว 
กรุงเทพธุรกจิ,(2019) โดยการซือ้ขายโทรศพัทม์อืสองในประเทศไทยสามารถท าไดห้ลากหลาย
ชอ่งทาง เชน่ เวบ็ไซตก์ารคา้ขายออนไลน์ หรอืผ่านรา้นคา้ทีม่สีนิคา้เกีย่วขอ้ง เป็นตน้ 
 จากความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาดงักล่าวผูว้จิยัจงึสนใจศกึษาเกีย่วกบัปัจจยั
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศพัท์มือสองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ในปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร์ที่มีความสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจซื้อ ปัจจยัด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ 
มคีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจซือ้ และปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธต์่อ
การตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ซึง่งานวจิยันี้จะเป็นประโยชน์
ต่อองคก์รธุรกจิหรอืผูป้ระกอบการ ในการน าผลวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนไปพฒันา
และปรบัใชใ้นการจดัท ากลยุทธท์างธุรกจิต่างๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคส าหรบัผูท้ี่
ตอ้งการใชโ้ทรศพัทม์อืสอง 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
 1. เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์กบัการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืสองของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อื
สองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
  



 3. เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัดา้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค กบัการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอื
สองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  
     ขอบเขตการศึกษา 
 การศกึษาครัง้นี้ ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาและเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากประชากรทีเ่คยซือ้หรอื
ก าลงัตดัสนิใจซื้อโทรศพัทม์อืสอง ในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ไดแ้ก่ 
ประชากรทีเ่คยซือ้หรอืก าลงัตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืสอง ในกรุงเทพมหานคร จากขอ้มลูกรมการ
ปกครอง กระทรวงมหาดไทย พบว่าจ านวนประชากรทีอ่ยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน
ทัง้สิน้ 5,492,197 คน (กรุงเทพมหานคร, มกราคม 2566) จงึท าการหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดย
อาศยัสตูร Yamane (1973 : 887 อา้งองิถงึใน ธรีวุฒ ิเอกะกุล, 2543 : 131) ไดเ้ท่ากบั 400 คน 
ผูว้จิยัตัง้ใจเกบ็แบบสอบถามขอ้มูลเพิม่อกี 10 % ดงันัน้ ในงานวจิยัครัง้นี้ จ านวนกลุ่มตวัอย่าง
ส ารวจทัง้หมดเท่ากบั  440 คน ในการค านวณหากลุ่มตวัอย่างจากจ านวนประชากรทัง้หมด  
ท าการศกึษาปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่  เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี  รายได้
ต่อเดอืน  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้าน
การสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และปัจจยั
ดา้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ระยะเวลาการศกึษาในครัง้นี้ อยูร่ะหวา่ง กุมภาพนัธ ์พ.ศ. 2567 ถงึ
เดอืน กรกฎาคม พ.ศ. 2567 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



กรอบแนวคิดการวิจยั 
 การศกึษาวจิยัครัง้นี้เป็นการเชงิวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research Method) 
ผูว้จิยัก าหนดกรอบแนวคดิการวจิยัตามแนวคดิ  ซึง่ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยั
ทีเ่กีย่วขอ้งเพือ่น ามาก าหนดเป็นกรอบแนวคดิการวจิยั ดงันี้ 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2550) ไดก้ล่าวถงึปัจจยัประชากรศาสตรไ์วว้า่ ลกัษณะทาง 
ประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ การศกึษา อาชพี รายได้ สถานภาพทางครอบครวั 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่ส าคญัและสถติสิามารถวดัได้ ช่วยในการก าหนด 
ตลาดเป้าหมายในลกัษณะจติวทิยาและสงัคม วฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึ
ของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ สามารถเข้าถึงและมปีระสิทธิผลต่อการ

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
   - ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
   - ดา้นราคา (Price) 
   - ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
   - ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
   - ดา้นบุคคล (People)  
   - ดา้นกระบวนการ (Process) 
   - ดา้นกายภาพ (Physical Evidence) 

 

 

 

 

ปัจจยัด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

   - เหตุผลในการบรโิภค  - คณุสมบตัิของผลิตภณัฑ ์ 

   - การเขา้ถงึสนิคา้        - สถานที่ในการบรโิภค 

   - โอกาสในการซือ้        - ผูมี้สว่นรว่มในการตดัสินใจซือ้ 

  - ชอ่งทางการช าระเงนิ 

 

การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อสอง
ในกรงุเทพมหานคร 

โดยกระบวนการตดัสนิใจซือ้
ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน คอื 

- การรบัรูปั้ญหา 

- การคน้หาขอ้มลู 

- การประเมนิผลทางเลอืก 

- การตดัสนิใจซือ้ 

- พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 

ปัจจยัประชากรศาสตร ์ 
   - เพศ                 - อายุ  
   - ระดบัการศกึษา   - รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   - อาชพี          - สถานภาพ 
 

 

 

 

 

 
 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 



ก าหนดตลาดเป้าหมายตวัแปรทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั มดีงันี้ 1.อายุ (Age) 2.เพศ (Sex) 
3.การศึกษา (Education) 4.อาชีพ (Occupation) 5.รายได้ (Income) 6.สถานภาพครอบครวั 
(Marital Status) 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์, ปรญิ ลกัษติานนทแ์ละ ศุภร เสรรีตัน์ (2541, หน้า 337-339) ไดก้ล่าว
ไว้ว่า แนวความคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรบัธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) ใน
หนงัสอืการบรหิารการตลาดยุคใหม่นัน้ ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision Process) 
จะเป็นล าดบัขัน้ 11 โดยพบว่าผู้บริโภคที่ผ่านกระบวนการตัดสินใจ 7 ขัน้ตอน คือ ธุรกิจที่
ใหบ้รกิารจะใชส้ว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps นัน่เอง ซึง่ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ดา้นบุคคล (People) หรอืพนกังาน (Employee) ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ด้านกระบวนการ (Process) เ ป็น
กจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัวธิกีารและการปฏบิตั ิในด้านการบรกิารลูกคา้ เพื่อให้ลูกค้าเกดิความ
ประทบัใจ 
 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 คูลสเตอร์ สาบีน (Kuester, Sabine, 2012) พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการผสมผสาน 
จิตวิทยา สงัคมวิทยา มานุษยวิทยาสงัคม และเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเข้าใจ
กระบวนการ การตดัสนิใจของผูซ้ื้อ ทัง้ปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤตกิรรมผูบ้รโิภคศกึษา
ลักษณะเฉพาะของ ผู้บริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปรเชิง
พฤติกรรม เพื่อพยายามท าความเข้าใจ ความต้องการของประชาชน พฤติกรรมผู้บริโภค
โดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมนิสิง่ที่ม ีอทิธพิลต่อผู้บรโิภคโดยกลุ่มบุคคลเช่นครอบครวั มติร
สหาย กลุ่มอา้งองิ และสงัคมแวดลอ้มดว้ย 
 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 สุวมิล แมน้จรงิ, (2546: 137-138) การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาหรอื
วจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการและ
พฤติกรรมของผู้บริโภค สามารถน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด รวมทัง้เป้าหมายของ
การตลาดที่เน้นการเขา้ถงึและสรา้งความพงึพอใจใหเ้กดิขึน้กับลูกคา้ โดยใชค้ าถาม 6Ws 1H 
เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการ ดงัต่อไปนี้ 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) 2. ผู้บรโิภคซื้อ
อะไร (What) 3. ท าไมผู้บรโิภคจงึซื้อ (Why) 4. ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ (Whom) 5. 
ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (When) 6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where) 7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How) 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 Kotler (2003: 200-209) ได้แบ่งขัน้ตอนต่างๆ ของกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบ้รโิภคเป็น 5 ขัน้ตอนคอื 1) การตระหนกัถงึความตอ้งการ 2) การคน้หาขอ้มลูขา่วสาร 3) การ
ประเมนิทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซื้อ และ 5) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า



กระบวนการตดัสนิใจซือ้เกดิขึน้เป็นเวลานานกวา่ทีจ่ะมกีารซือ้จรงิและมผีลกระทบหลงัจาการซือ้
ตามมาอกีดว้ย 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์, ปรญิ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรรีตัน์ (2546, หน้า 219) กล่าวว่า 
ขัน้ตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) ของผู้บริโภคจะผ่านกระบวนการ 5 
ขัน้ตอน ไดแ้ก่ ความตอ้งการ ทางเลอืก การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจ และพฤตกิรรมหลงั
การซื้อ โดยอธบิายรายละเอยีดกระบวนการทัง้ 5 ขัน้ตอนได ้ดงันี้ 1) การรบัรูปั้ญหา (Problem 
Recognition) 2) การค้นหาข้อมู ล  ( Information Search) 3) การประ เมินผลทาง เลือก 
(Evaluation of Alternatives) 4) การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) 5) พฤตกิรรมภายหลงั
การซือ้ (Post-Purchase Behavior) 
 ข้อมูลเก่ียวกบัโทรศพัทม์อืสอง 
 สุกญัญา มุกดามนต์, (2552) อธบิายว่า สนิคา้มอืสอง เป็นชื่อเรยีกของสนิคา้ทีผ่่านการ
ใชง้านมาแล้ว ซึ่งอาจจะไม่ได้ผ่านการใชง้านมาเพยีงครัง้เดยีว แต่อาจถูกใชง้านมาแล้วหลาย
ครัง้ ซึ่งเป็นสนิค้าที่ยงัคงมสีภาพดสีามารถใช้งานได้และที่ส าคญัจะมรีาคาถูกกว่าสนิค้าใหม่
หลายเทา่ตวั 
 โทรศัพท์มือสองนัน้เป็นเครื่องที่ผ่านการใช้งานมาก่อนแล้ว จึงไม่อยู่ในสภาพที่
เหมอืนกบัเครื่องใหม่มือหนึ่ง รวมทัง้อายุการใช้งานที่เหลือสัน้กว่า มหีลายประเภทส าหรบั
โทรศพัทม์อืสอง 

 ระเบียบวิธีวิจยั 

การศกึษาในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งในเกบ็รวบรวมขอ้มลูทัง้การ
แจกแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง โดยแบบสอบถามประกอบดว้ยทัง้หมด 5 ส่วน คอื ส่วนที ่1 
แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูปัจจยัประชากรศาสตร ์สว่นที ่2 แบบสอบถามขอ้มลูเกีย่วกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลปัจจยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ส่วนที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อโทรศพัทม์อืสองในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนที ่
5 ข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นเพิ่มเติม ตรวจสอบหาความเที่ยง (Validity) ของเนื้อหาจาก
ผู้เชี่ยวชาญ  3 ท่าน  โดยใช้เกณฑ์การหาค่าความสอดคล้องของค าถาม ( Index of item-
Objective Congruence : IOC) ได้ค่ามากกว่า 0.6 ทุกข้อ ส่วนการตรวจสอบความเชื่อมัน่ 
(Reliability) ของแบบสอบถาม ท าการทดสอบแบบสอบถาม (Try out) จ านวน 40 ชุดกบักลุ่มที่
ลกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุ่มตวัอย่าง ค่าสมัประสทิธิข์องครอนบรชัอลัฟ่า (Cronbach’s alpha) อยู่
ระหวา่ง 0.827 ถงึ 0.973 

ผลการวิจยั 
 จากการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือสองของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบผลการวจิยัทีส่ าคญัดงันี้ 



1. สรุปผลการวเิคราะหข์อ้มูลดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ เป็นเพศชาย จ านวน 228 คน (รอ้ยละ 51.8) มอีายุอยู่ในช่วง 41 - 50 ปี จ านวน 111 คน 
(รอ้ยละ 25.2) มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี จ านวน 222 คน (รอ้ยละ 50.5) มรีายได้
เฉลีย่ 20,001 – 30,000 บาท ต่อเดอืน จ านวน 145 คน (รอ้ยละ 35.3) มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/
อาชพีอสิระ จ านวน 132 คน (รอ้ยละ 30.0) และสถานภาพโสด จ านวน 205 คน (รอ้ยละ 46.6) 
โดยผลทีไ่ดจ้ากการศกึษาน ามาสรุปไดด้งันี้ 

2. สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างด้านปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่ งผลต่อการตัดสินใจซื้อ โทรศัพท์มือสองของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก (�̅� = 3.99, S.D. = 0.42) โดยสามารถแบ่ง
รายละเอยีดแต่ละดา้นดงัต่อไปนี้ 
  2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
โทรศพัทม์อืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.00, S.D. 
= 0.41) โดยเมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวาม
คดิเหน็วา่ รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑท์ีส่วยงาม อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.06, S.D. = 0.83)  
  2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศพัท์มอืสอง ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.00, 
S.D. = 0.44) โดยเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มคีวาม
คิดเห็นว่า ราคาค่าซ่อมโทรศัพท์มือสองมีความเหมาะสม อยู่ในระดับมาก ( �̅� = 4.05,  
S.D. = 0.83)  
  2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ทีส่่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสอง โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 3.98, S.D. = 0.42) โดยเมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่า ศูนยบ์รกิาร
ของโทรศพัท์มือสอง ตัง้อยู่ในท าเลที่หาได้ง่ายและสะดวกต่อการเดินทาง อยู่ในระดบัมาก  
(�̅� = 4.04, S.D. = 0.82)  
  2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสอง โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 3.99, S.D. = 0.39) โดยเมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า 
โทรศพัทม์อืถอืมอืสองสามารถผอ่นช าระ 0% ได ้อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.03, S.D. = 0.83)  
  2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากรที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อ
โทรศพัทม์อืสอง โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.00, S.D. = 0.42) โดยเมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มคีวามคดิเหน็วา่ พนกังานขายพดูจาสุภาพ
ใหเ้กยีรตลิกูคา้ อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.06, S.D. = 0.83)  



  2.6 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
โทรศพัทม์อืสอง โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.01, S.D. = 0.41) โดยเมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่าผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่า ร้านค้ามกีารให้บรกิาร
สะดวกและรวดเรว็ อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.06, S.D. = 0.81)  
  2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ ที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสอง โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.01, S.D. = 0.43) โดยเมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่า พนักงาน
ขายแต่งตวัด ีมบีุคลกิภาพน่าเชือ่ถอื อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.01, S.D. = 0.82)  

3. สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือสองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  สรุปได้ว่า 
ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสอง 
คอื เพือ่น าไปใชใ้นการเล่นโซเชยีล จ านวน 100 คน (รอ้ยละ 22.7) เพือ่การยอมรบัและยกย่อง
ทางสงัคม จ านวน 100 คน (ร้อยละ 22.7) หน่วยประมวลผลของโทรศพัท์ จ านวน 106 คน 
(รอ้ยละ 24.1) ลกัษณะของรา้นคา้ที่จ าหน่าย จ านวน 226 คน (รอ้ยละ 51.4) มป้ีายโฆษณา
สนิคา้ จ านวน 74 คน (รอ้ยละ 16.8) และการตดัสนิใจร่วมกนักบัครอบครวั จ านวน 125 คน 
(รอ้ยละ 28.4)   
  4.สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือสองของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร มรีายละเอยีดสมตฐิาน แต่ละดา้น ดงันี้  
  4.1 ผลการตรวจสอบสมมตฐิานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า สถานภาพ ที่
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสองของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  4.2 ผลการทดสอบสมมตฐิานด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้าน
ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะกายภาพ ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสองของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  
  4.3 ผลการทดสอบสมมตฐิานด้านพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค พบว่า เหตุผลในการ
บรโิภค คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์สถานทีใ่ชใ้นการบรโิภค การเขา้ถงึสนิคา้ โอกาสในการซือ้ ผูม้ี
ส่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ ช่องทางการช าระเงนิ ทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อโทรศพัทม์อื
สองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

อภิปรายผลการวิจยั 
 งานวจิยันี้พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์พบว่า สถานภาพ ทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ
ซื้อโทรศพัท์มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึ่งมคีวามสอดคล้องกบังานวจิยัของ อรรคเดช จนัทรมานะ , (2563) ได้มกีารวจิยั



เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย ซึ่ง
ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบั การศกึษา 
และรายได้ ที่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศ ไทยใน
ภาพรวมทีต่่างกนั 
 ส่วนผลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลกัษณะ
กายภาพ ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัทม์อื
สองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ขัดแย้งกับงานวิจัยของวารุณี ปุผาโล ,(2563) ได้มี
การศกึษา ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองผ่านทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองผ่านทางเฟซบุ๊กอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เรื่อง
ของรูปลกัษณ์ของผลติภณัฑท์ี่มคีวามหลากหลาย และเป็นทีน่ิยมของทุกกลุ่มของผูบ้รโิภคอยู่
แลว้ รวมถงึคุณภาพและระบบปฏบิตักิารของผลติภณัฑ ์ทีม่กีารผลติใหเ้ลอืกบรโิภคมากขึน้ ซึง่
ตอบสนองกบัผูบ้รโิภคไดอ้ย่างตรงจุด และเหมาะสม จงึท าใหผู้ต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ไม่ได้
ค านึงถงึปัจจยัดา้นนี้เป็นหลกัในการตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืสอง 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัทม์อืสอง
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งขัดแย้งกับวิจัยของ Bazlur Rahman และ Sadia 
Sultana,(2022) ศกึษาเรือ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมในการซือ้โทรศพัทม์อืถอืของผูบ้รโิภค
ในประเทศบงักลาเทศ พบว่า คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และคุณภาพ
ของผลติภณัฑเ์ป็นปัจจยัทีส่ าคญัทีสุ่ดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้ในประเทศบงักลาเทศใน
การซื้อโทรศพัท์มอืถอื ทัง้นี้อาจเป็นเพราะเรื่องของความต้องการในการใชง้าน รูปลกัษณ์ของ
ผลติภณัฑ ์การซ่อมแซม อะไหล่หรอือุปกณ์เสรมิต่างๆ เป็นหลกั ซึ่งราคาสมเหตุสมผลต่อการ
บรโิภค จงึท าใหผู้บ้รโิภคนัน้ไม่ไดค้ านึงถงึเรื่องของราคาเขา้มาในการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอื
สองเป็นได ้
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้โทรศพัทม์อืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ซึง่ขดัแยง้กบังานวจิยัของ สุพรรษา สุนทร
โรปกรณ์,(2564) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัทส์มารท์โฟน ของพนักงาน
บริษัท ไทยเค เค อุต สาหกรรม จ ากัด โดยพบว่าปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์สมาร์ทโฟน ของพนักงานบรษิทั ไทย เคเคอุตสาหกรรม จ ากดั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะผู้บรโิภคนัน้สามารถเลอืกใชบ้รกิารพวกนี้ไดจ้ากผู้
ใหบ้รกิารหลากหลายมากขึน้ กลายเป็นผลติภณัฑท์ีส่ามารถหาซือ้ไดง้่ายและหลายช่องทาง จงึ



ท าใหผู้บ้รโิภคนัน้ไม่ไดค้ านึงถงึเรือ่งนี้ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
โทรศพัทม์อืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ซึง่ขดัแยง้กบังานวจิยัของ อรรคเดช จนัทรมา
นะ,(2563) ได้มกีารวจิยัเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ใน
ประเทศไทย ซึง่ผลการวจิยัพบว่า ดา้นความสมัพนัธข์องสว่นประสมทางการตลาดและตดัสนิใจ
ซือ้สมารท์โฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย พบวา่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทาง
การจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทย ทัง้นี้อาจเป็นเพราะ รา้นคา้ที่น าเสนอขอ้มูลผ่านทางโซเชยีล หรอืสื่อ
ต่างๆ เป็นช่องทางทีเ่ขา้ถงึเป็นส่วนใหญ่ของผูบ้รโิภค มกีารจดัโปรโมทรา้น สามารถผ่อนช าระ 
0%ได ้ไดก้บัรา้นคา้ทีใ่หบ้รกิารในทัว่ไป หรอืการจดัแจก แถมอุปกรณ์เสรมิให ้ผูบ้รโิภคอาจมอง
วา่เป็นสิง่ทีค่วรบรกิารอยูแ่ลว้    
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอื
สองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งขดัแยง้กบังานวจิยัของ ณัฐวุฒ ิโกวทิย์ศริกิุล ,(2564) 
ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืถอืเคลื่อนที่ยีห่้อแอปเป้ิลของพนักงาน
ธนาคารออมสนิ ส านักงานใหญ่ เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า มจี านวน 4 ด้าน คอื ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคคล ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้โทรศพัทม์อืถอืเคลื่อนที ่ยีห่อ้แอปเป้ิลของพนกังาน ธนาคารออมสนิ ส านกังานใหญ่ 
ทัง้นี้อาจเป็นเพราะการทีพ่นกังานขายพดูจาสุภาพใหเ้กยีรตลิกูคา้ สามารถแกไ้ขปัญหาเบือ้งตน้
ของสนิค้าได้ด ีมคีวามรู้และสามารถใหข้อ้มูลของสนิค้าได้ด ีมกีารเอาใจใส่และให้บรกิารด้วย
ความเตม็ใจ ซึง่การบรกิารส่วนใหญ่ลว้นแลว้แต่มกีระบวนการทีพ่นกังานควรใหก้ารบรกิารดา้น
ต่างๆที ่มลีกัษณะคลา้ยกนักบับรกิารรา้นคา้อื่นๆอยู่แลว้ จงึมองว่าอาจไม่ใช่ปัจจยัหลกัทีท่ าให้
ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้ได ้   
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์
มือสองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งขัดแย้งกับงานวิจัยของปาริฉัตร ฉายาปิ
ยะนันท์,(2563) ได้ท าการวิจยัเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อรถยนต์มือสองของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการ
เลือกซื้อรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านกระบวนการอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะการบรกิารทีส่ะดวกรวดเรว็ รา้นคา้มกีารดูแลและ
การบรกิารหลงัการขายทีด่ ีมกีารแนะน าวธิกีารใชข้องสนิคา้อย่างถูกตอ้ง มขี ัน้ตอนการรบัช าระ
เงนิอย่างรวดเรว็และถูกตอ้ง ซึง่การบรกิารสว่นใหญ่ลว้นแลว้แต่มกีระบวนการใหก้ารบรกิารดา้น
ต่างๆที ่มลีกัษณะคลา้ยกนักบับรกิารรา้นคา้อื่นๆอยูแ่ลว้ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
โทรศัพท์มือสองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งขดัแย้งกับงานวิจัยของ Jalal Rajeh 
Hanaysha, (2021) ศกึษาเรื่องความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อใน



ตลาดขายปลกีของผูบ้รโิภค พบว่า ภาพลกัษณ์และต าแหน่งทีต่ ัง้ของรา้นมคีวามเชื่อมโยงเชงิ
บวกที่ส าคญักบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ทัง้นี้อาจเป็นเพราะพนักงานขายแต่งตวัด ีมบีุคลกิภาพ
น่าเชื่อถอื มพีืน้ทีท่ีเ่หมาะสม มภีาพลกัษณ์ทีด่ ีมคีวามโดดเด่น ดงึดูดใจ อาจไม่ใช่ปัจจยัหลกัที่
จะท าใหผู้บ้รโิภคนัน้มคีวามสนใจ ซึ่งพืน้ทีบ่รกิารของรา้นคา้ หรอืในรา้นคา้เองอาจดงึดูดไดแ้ค่
ชัว่คร่าว แต่การบรกิารของพนกังานสว่นใหญ่ลว้นแลว้แต่มกีระบวนการใหก้ารบรกิารดา้นต่างๆ
ที ่มลีกัษณะคลา้ยกนักบับรกิารรา้นคา้อื่นๆอยูแ่ลว้ 
 ปัจจยัพฤตกิรรมของผู้บรโิภค พบว่า เหตุผลในการบรโิภค คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ 
การเขา้ถงึสนิคา้ สถานที่ในการบรโิภค โอกาสในการซื้อ ผู้มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ และ
ช่องทางการช าระเงิน ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือสองของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ทีไ่มแ่ตกต่างกนั ซึง่ขดัแยง้กบังานวจิยัของณฐัวุฒ ิโกวทิยศ์ริกิุล,(2564) ศกึษา
เรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัทม์อืถอืเคลื่อนทีย่ีห่อ้แอปเป้ิลของพนักงานธนาคาร
ออมสิน ส านักงานใหญ่ ผลการวิจัยพบว่าโดยพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อ
โทรศพัทม์อืถอื เคลื่อนที ่ยีห่อ้แอปเป้ิล กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มเีหตุผลในการซือ้โทรศพัทม์อืถอื
เคลื่อนที ่ยีห่อ้แอปเป้ิลเครื่องใหม่ เพราะ เครื่องเสยี ทัง้นี้อาจเป็นเพราะลกัษณะพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภค ทีเ่ลอืกซือ้ตามการใชง้านทีห่ลากหลายของแต่ละบุคคลต่างกนั 

ข้อเสนอแนะ 
 1. จากการศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า ปัจจยัดา้น สถานภาพ ทีแ่ตกต่าง
กนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโทรศพัท์มอืสองในกรุงเทพมหานคร ดงันัน้จะเหน็ได้ว่าปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร ์มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยองคก์รธุรกจิหรอืผูป้ระกอบการ รวมทัง้ผูท้ีส่นใจ
การศึกษานี้ ควรมุ่งเน้นและให้ความส าคญักบัปัจจยัดงักล่าว เพื่อน าไปปรบัปรุงและพฒันา 
ส าหรบัใชเ้ป็นการวางแผนกลยุทธ ์
 2. จากผลการศกึษาดา้นสว่นผสมทางการตลาด พบว่าเพือ่สรา้งกลยุทธก์ารจดัจ าหน่าย
โทรศพัท์มอืสองให้มปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึ้น โดยเสนอช่วงราคาที่หลากหลายเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนั อาจมสี่วนลดหรอืโปรโมชัน่พเิศษ
ส าหรบักลุ่มรายไดต้ ่า นอกจากนัน้ยงัจดัโปรโมชัน่หรอืสทิธพิเิศษใหก้บักลุ่มลูกคา้ทีม่สีถานภาพ
ต่างกนั เช่น นักเรยีน นักศกึษา พนักงานออฟฟิศ เป็นต้น ประกอบกบัเพิม่ช่องทางการขายที่
หลากหลาย เช่น ออนไลน์ (เว็บไซต์, แอปพลิเคชนั, โซเชียลมเีดีย) และหน้าร้าน (ร้านค้า , 
ศูนย์การคา้) เพื่อใหลู้กคา้เลอืกช่องทางที่สะดวกสบาย และยงัต้องมกีารตรวจสอบและรบัรอง
คุณภาพของโทรศพัทม์อืสองก่อนจ าหน่าย และใหบ้รกิารหลงัการขายทีด่ ี
 3. จากผลการศกึษาขา้งตน้ ควรมกีารศกึษาพฤตกิรรมการซือ้โทรศพัทม์อืสองในเชงิลกึ 
เช่น ปัจจยัทีท่ าใหลู้กคา้เลอืกซื้อโทรศพัทม์อืสองแทนทีจ่ะเป็นโทรศพัทใ์หม่ หรอืเหตุผลทีท่ าให้
ลูกค้าตัดสินใจเปลี่ยนแบรนด์เป็นต้น ประกอบกบัการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงของตลาด
โทรศพัท์มอืสองในระยะยาว เช่น ผลกระทบจากเทคโนโลยใีหม่ๆ หรอืการเปลี่ยนแปลงของ
แนวโน้มผูบ้รโิภค รวมไปถงึวเิคราะหก์ารแข่งขนัในตลาดโทรศพัท์มอืสอง เช่น การเขา้มาของ



ผูข้ายรายใหม่หรอืการพฒันากลยุทธข์องผูข้ายรายเดมิ เป็นตน้ 
 4. จากการศกึษาในครัง้นี้สามารถเป็นแนวทางใหก้บัผูท้ีส่นใจน าไปใชศ้กึษาเพือ่ต่อยอด
ในเชงิลกึในเรือ่งทีเ่กีย่วขอ้งต่อไปได ้และส าหรบัผูป้ระกอบธุรกจิรา้นคา้จ าหน่ายโทรศพัทม์อืสอง
ในกรุงเทพมหานครหรอืผู้ประกอบการรายใหม่กส็ามารถน าผลของการศกึษาในครัง้นี้ไปเป็น
ประโยชน์หรอืเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดและวางแผนกลยุทธ์ ตลอดจนพฒันากล
ยทุธท์างธุรกจิต่อไป 
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