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บทคดัย่อ 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราช
ภัฏนครปฐม  2) ศึกษาระดับของส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม  3) เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และ 4) ศึกษาความคิดเห็นของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมต่อการ
ส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ กลุมตัวอยาง คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎนครปฐม 
จ านวน 377 คน  ได้มาโดยการสุมแบบแบงชั้นตามสัดสวน กระจายตามคณะ เครื่องมือท่ีใช้  ได้แก่  แบบสอบถาม 
และแบบสัมภาษณ์ วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน  การทดสอบค่าที  การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะห์เนื้อหา 
 ผลการวิจัย พบว่า 
 1.  พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมส่วนใหญ่  เน้นคุณสมบัติ 
ท่ีเลือก คือ ฟังก์ชั่นการใช้งาน วัตถุประสงค์ในการซื้อ คือ เพื่อติดต่อสื่อสาร ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ คือ 
ครอบครัว  โอกาสในการซื้อ คือ ในช่วงเวลาการซื้อท่ีไม่แน่นอน  สถานท่ีท่ีซื้อ คือ ร้านขายในศูนย์การค้า แหล่งการแสวงหา
ข้อมูล คือ โฆษณาทางอินเทอร์เน็ต และระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ คือ มากกว่า 1 เดือน   
 2.  ระดับของส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม  
ภาพรวมและรายด้านอยูในระดับมาก เรียงล าดับจากคาเฉลี่ยมากไปนอย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดานราคา และดานช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ 
 3.  นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมท่ีมี เพศ อายุ และรายได้ครอบครัวต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมและรายด้าน ไม่แตกต่างกัน ส่วนนักศึกษาท่ีมี
รายรับต่างกัน  มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ  ในภาพรวมไม่แตกต่างกัน และนักศึกษา
ท่ีศึกษาในคณะต่างกัน  มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 4. การส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ ตามความคิดเห็นของนักศึกษาได้รับข้อเสนอว่า  
ควรมีการพัฒนาโทรศัพท์มือถือให้มีคุณภาพท่ีดี มีประสิทธิภาพในการใช้งานสูง ก าหนดราคาให้มีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของโทรศัพท์มือถือ เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้มีมากขึ้น พัฒนาเรื่องระยะเวลาของการรับประกัน
สินค้าให้มากกว่า 1 ปี และรับประกันความเสียหายของเครื่องในทุกกรณี 
ค าส าคัญ : พฤติกรรมการซื้อ  ส่วนประสมทางการตลาด  โทรศัพท์มือถือ  นักศึกษามหาวิทยาลัย 
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ABSTRACT 
 

The research aimed to: 1) study behaviors in purchasing mobile phones of Nakhon Pathom 
Rajabhat University students; 2) study level of marketing mix in purchasing mobile phones of 
Nakhon Pathom Rajabhat University students; 3) compare marketing mix in purchasing mobile 
phones of Nakhon Pathom Rajabhat University students as classified by personal factors; and 4) 
study opinions of Nakhon Pathom Rajabhat University students towards marketing mix promotion 
in purchasing mobile phones. The research samples were 377 Nakhon Pathom Rajabhat University 
students, derived by proportional stratified random sampling distributed by Faculty. The research 
instruments were a questionnaire and interview form. Data were analyzed with frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way analysis of variance and content analysis. 
 The findings of this research were as follows:  

1) In aspects of behaviors in purchasing mobile phones of Nakhon Pathom Rajabhat 
University students, the most product attributes on mobile phone preference were features and 
functions. The major objectives of purchasing mobile phones were for communications. The 
influential people for consumers’ mobile phone purchasing decision were family. The opportunity 
to buy mobile phones was an arbitrary period of consumers’ purchase time. Most of the 
purchasing was taken place in mobile phone shops at department stores. The mobile advertising 
on the internet was the main sources of information for purchasing selection. The purchase period 
of consumers’ purchasing decision was more than 1 month. 
 2) Overall and in specific aspects, level of marketing mix in purchasing mobile phones of 
Nakhon Pathom Rajabhat University students was at a high level. These aspects, ranked from the 
highest to the lowest, were as follows: products, marketing promotion, prices and distribution 
channels. 

3) Overall and in specific aspects, Nakhon Pathom Rajabhat University students with  
differences in gender, age, family's household monthly income had no difference in opinions 
towards marketing mix in purchasing mobile phones. In addition, students with different students' 
income had overall no difference in opinions towards marketing mix in purchasing mobile phones. 
Whereas, students studying at different faculties had overall difference in opinions towards 
marketing mix in purchasing mobile phones with statistical significance  at .05. 

4) Marketing mix promotion in purchasing mobile phones should consist of the  
following elements: the high-quality of great innovation in mobile phone development, the use of 
high-performance mobile phones, the price determination assuring suitable quality of mobile 
phones, the enhanced optimization of multiple distribution channels, the extensions of the length 
of mobile phones’ warranty periods eligible for more than one year's extended manufacturer’s 
warranties, and mobile phone insurance covering accidental damages as well as mechanical and 
electronic failures in all cases. 

 
Keywords:  purchasing behaviors, marketing mix, mobile phones, Nakhon Pathom Rajabhat University 

students 
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1.  บทน า 
          การติดต่อสื่อสารในสมัยโบราณระหว่างมนุษย์ด้วยกันนั้น จะใช้วิธีการง่ายๆ อาศัยธรรมชาติหรือ
เลียนแบบธรรมชาติเป็นหลัก เช่น การใช้ควัน เสียง แสง หรือใช้นกพิราบ เป็นต้น การสื่อสารดังกล่าวนั้น 
ไม่ค่อยได้ผลเท่าใดนัก เนื่องจากไม่สามารถให้รายละเอียดข่าวสารได้มาก  ในปัจจุบันซึ่งเป็นยุคโลกาภิวัตน์ 
เป็นยุคแห่งความเจริญทางด้านเทคโนโลยี มนุษย์ได้น าเอาเทคโนโลยีที่มีอยู่มาประยุกต์ใช้กับการสื่อสาร ท าให้ 
การติดต่อสื่อสารในปัจจุบันมีประสิทธิภาพสูงมาก ทั้งความสะดวกสบาย รวดเร็วและถูกต้องชัดเจนและมีความ
แน่นอน (วีระวงศ์  อัมพวันวงศ์, 2554: 1) 
 ปัจจุบันเทคโนโลยีด้านการสื่อสารได้เข้ามามีบทบาทและเป็นปัจจัยหนึ่งที่มีความส าคัญใน
ชีวิตประจ าวัน อีกทั้งการพัฒนาเทคโนโลยีด้านการสื่อสารที่มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องและการขยายตัวอย่าง
รวดเร็ว ส่งผลท าให้เกิดการแข่งขันทางการตลาดสูงและความต้องการของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าและ
บริการที่สูงตามไปด้วย  เทคโนโลยีด้านการสื่อสารมีหลายรูปแบบ ทั้งโทรศัพท์มือถือ อินเตอร์เน็ต อีเมล์ ฯลฯ 
(ฐานิศา  มณะโส และเทวี  พ่ึงชื่น, 2556: 1) แต่ระบบระบบสื่อสารที่ได้รับความนิยมทั่วโลก ก็คือโทรศัพท์ 
เพราะสามารถโต้ตอบกันได้ทันทีรวดเร็ว ทันต่อเหตุการณ์ โทรศัพท์จึงได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก อีกทั้ง
โทรศัพท์ยังเป็นเครื่องบ่งชี้ถึงความเจริญรุ่งเรืองของประเทศต่าง ๆ ด้วย  ดังที่ วิสารัตน์ พันต่วน (2555: 2) 
กล่าวไว้ว่า โทรศัพท์เข้ามามีบทบาทในการด ารงชีวิตชีวิต จนถือได้ว่าเป็นปัจจัยที่ห้าของมนุษย์ ปัจจุบันทุกคน
จะมีโทรศัพท์เคลื่อนที่ไว้ ในครอบครอง เ พ่ือความสะดวกในการติดต่อสื่อสารกัน ความส าคัญของ
โทรศัพท์เคลื่อนที่นั้นมีมากขึ้นต่างจากเมื่อก่อนที่ใช้เพียงแค่โทรออก รับสาย หรือส่งข้อความหาเพ่ือนที่รู้จัก แต่
ในปัจจุบันโทรศัพท์เคลื่อนที่สามารถเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ตได้อย่างสะดวก และง่ายดาย โดยผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ตไร้สายอย่าง 3G หรือ Wi-Fi  ที่สามารถส่งผ่านข้อมูลจ านวนมากถึงกันได้อย่างรวดเร็ว  
 โทรศัพท์มือถือมีอัตราการใช้งานเพ่ิมสูงมาก เนื่องจากความสะดวกสบายในการพกพาติดตัวไปใช้ได้
ทุกที่ทุกเวลา และถือเป็นสิ่งจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวันในปัจจุบัน เพราะช่วยตอบสนองต่อการด าเนินชีวิตของ
ผู้ใช้ (ธนัชพร จินดามณีโรจน์, 2555: 1)  ผลจากการส ารวจของ ทีมข่าวไทยพีบีเอสออนไลน์ (2557) ได้ลง
พ้ืนที่ท าการเก็บข้อมูลจากผู้ซื้อและผู้ขายโทรศัพท์มือถือในห้างสรรพสินค้าหลายแห่ง พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่
เปลี่ยนโทรศัพท์ตามกระแส หรือ เฉลี่ยใช้โทรศัพท์มือถือ 1 เครื่อง/ปี คือ กลุ่มนักศึกษา เกือบร้อยละ 90 
สอดคล้องกับ ผลการวิจัยของ ศูนย์สนับสนุนและพัฒนาการเรียนการสอน มหาวิทยาลัยรังสิต (2557) ที่ได้
กล่าวว่า ในสังคมอุดมศึกษาทุกวันนี้ นิสิตนักศึกษาที่เป็นวัยรุ่นในช่วงอายุนี้ เป็นยุคสมัยที่เทคโนโลยีและ
อินเทอร์เน็ตเจริญรุดหน้า ท าให้สามารถแพร่กระจายข้อมูลข่าวสารถึงกันได้อย่างสะดวกรวดเร็วและกว้างขวาง  
รวมทั้งนักศึกษายังปรับเปลี่ยนเครื่องใช้ตามกระแสเทคโนโลยีทันสมัย ได้แก่ โทรศัพท์มือถือ แท็ปเล็ต โน๊ตบุ๊ค 
และการมีรสนิยมหรูใช้สินค้าแบรนด์เนม หรือใช้บริการราคาแพง โดยจากผลการส ารวจข้างต้น แสดงให้เห็นว่า 
กลุ่มนักศึกษา เป็นกลุ่มที่มีอัตราการใช้และเปลี่ยนโทรศัพท์มือถือมากที่สุด และเป็นกลุ่มที่น่าจะมีแนวโน้มการ
ใช้โทรศัพท์มือถือมากขึ้นเรื่อย ๆ   
  มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม  มีกลุ่มนักศึกษาซึ่งอยู่ในช่วงวัยรุ่น และส่วนใหญ่มีโทรศัพท์มือถือเป็น
ของตนเอง เพ่ือใช้ประโยชน์ที่แตกต่างกันไปตามแต่ละบุคคล ซึ่งในอนาคตความต้องการซื้อโทรศัพท์มือถือ
น่าจะมีอัตราเพ่ิมขึ้น ท าให้ธุรกิจการขายโทรศัพท์มือถือเติบโตขึ้นตามไปด้วย  ผู้วิจัยในฐานะที่เป็นนักศึกษา
ของมหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม และมีความต้องการจะประกอบธุรกิจขายโทรศัพท์มือถือน าเข้าจากประเทศ
จีนในอนาคต จึงมีความสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของ
นักศึกษาของมหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม เพ่ือเป็นข้อมูลและแนวทางในการวางแผนการตลาด ส าหรับการ
ประกอบธุรกิจการขายโทรศัพท์มือถือในอนาคตต่อไป 
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 วตัถปุระสงค์ของการวจิยั 
 1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม 
 2.  เพ่ือศึกษาระดับของส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม 
 3.  เพ่ือเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัย 
ราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 4.  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมต่อการส่งเสริมส่วนประสม 
ทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ 
 

 สมมตฐิานการวจิยั 
 นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่มีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกัน  มีส่วนประสมทางการตลาดใน 
การซื้อโทรศัพท์มือถือแตกต่างกัน 
 

2.  การทบทวนวรรณกรรม  
         ผู วิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยเกี่ยวกับค าถามที่ใช้เ พ่ือค้นหาลักษณะและพฤติกรรมของ 
ผู้บริโภค 6W 1H  ตามแนวคิดของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 29)  ประกอบด้วย  1) คุณสมบัติ
หรือองค์ประกอบของโทรศัพท์มือถือ  2) วัตถุประสงค์ในการซื้อ  3) ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ  4) โอกาส
ในการซื้อ  5) ช่องทางหรือสถานที่ที่ซื้อ  6) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  และศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 
ตามแนวคิดของ Kotler and Armstrong (2004: 16) ประกอบด้วย  1) ผลิตภัณฑ์  2) ราคา  3) ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย  4) การส่งเสริมการตลาด โดยผู้วิจัยได้ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังแผนภาพที่ 1  ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภาพที ่1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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3.  วิธกีารด าเนนิการวจิยั 
 3.1 ประชากร  กลุ่มตวัอยา่ง   
     3.1.1.  ประชากร  คือ  นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม  ที่ศึกษาระดับปริญญาตรี ภาคปกติ  ใน 
ภาคเรียนที่ 1 ปีการศึกษา 2559  จ านวน 19,872 คน  
 3.1.2.  กลุ่มตัวอย่าง  คือ  นักศึกษาภาคปกติมหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม ไดมาโดยใชตารางก าหนด
ขนาดของกลุมตัวอยางของ Krejcie & Morgan (1970: 608 อ้างถึงใน จิตติรัตน์  แสงเลิศอุทัย, 2557: 67)  ได
ขนาดกลุมตัวอยาง 377 คน และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงชั้นตามสัดสวน (proportional stratified 
random sampling) กระจายตามคณะ ดังแสดงในตารางที่ 1 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 1  จ านวนประชากร กลุ่มตัวอย่าง 

คณะ ประชากร กลุม่ตวัอยา่ง 
คณะครุศาสตร์ 1,829 35 
คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 5,239 99 
คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ 6,921 131 
คณะวิทยาการจัดการ 5,642 107 
คณะพยาบาลศาสตร์ 241 5 

รวม 19,872 377 
 
  ผู้ให้ข้อมูลตอบแบบสัมภาษณ์  คือ ตัวแทนนักศึกษาของแต่ละคณะ จ านวน 10 คน ได้มาโดยการ
เลือกแบบเจาะจง (purposive sampling) 
  
 3.2 เครื่องมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 ชุดที่ 1  แบบสอบถาม ประกอบด้วย ค าถามปลายปิด (close-ended questions) และค าถาม
ปลายเปิด (open-ended questions) แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน  ได้แก่  ส่วนที่ 1 ข้อมูลพ้ืนฐานของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม  ส่วนที่ 2  ข้อมูลพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของ 
นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม และส่วนที่ 3  ปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ชุดที่ 2 แบบสัมภาษณ์  เป็นแบบสัมภาษณ์ความคิดเห็นของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ 
นครปฐมต่อการส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ มีลักษณะเป็นแบบสัมภาษณ์อย่าง
มีโครงสร้าง (structure interview) และเป็นค าถามปลายเปิด ใช้สัมภาษณ์ตัวแทนนักศึกษาของแต่ละคณะ 
จ านวน 10 คน ได้มาโดยการเลือกแบบเจาะจง (purposive sampling) 

3.3 การวิเคราะหขอมูล     
         ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจะด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

3.1.1.  การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการ
ซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม  ใช้การหาค่าความถี่ ( frequency) และร้อยละ 
(percentage) และน าเสนอในรูปตารางประกอบค าบรรยาย 

3.1.2.  การวิเคราะห์ระดับส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม  โดยการหาค่าเฉลี่ย ( X  ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และน าค่าเฉลี่ยไป
เทียบกับเกณฑ์การแปลความหมายค่าเฉลี่ย  
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3.1.3.  เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราช
ภัฏนครปฐม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล โดยในการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศจะใช้การทดสอบ
ค่าที (t-test) และในการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง อายุ คณะ รายได้ของครอบครัว และรายรับของนักศึกษา 
โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (one-way analysis of variance) 

3.1.4.  การวิเคราะห์ความคิดเห็นของตัวแทนนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมแต่ละคณะต่อ
การส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ ใช้การวิเคราะห์แบบวิเคราะห์เนื้อหา (content  
analysis) 

 

4. ผลการวจิยั 
 ตอนที่ 1  พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม พิจารณาเป็น
รายดาน ได้ดังนี ้
 4.1.1 พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมด้านคุณสมบัติ
หรือองค์ประกอบของโทรศัพท์มือถือ พบว่า นักศึกษาเลือกสูงที่สุด คือ ฟังก์ชั่นการใช้งาน รองลงมาคือ ยี่ห้อ
ชื่อเสียง และคุณสมบัติหรือองค์ประกอบของโทรศัพท์มือถือที่นักศึกษาเลือกต่ าที่สุด คือ ขนาดของโทรศัพท์มือถือ 
  4.1.2 พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม ด้านวัตถุประสงค์ใน
การซื้อโทรศัพท์มือถือ พบว่า วัตถุประสงค์ในการซื้อสูงที่สุด คือ เพ่ือติดต่อสื่อสาร รองลงมา คือ เพ่ือใช้หา
ข้อมูลความรู้ต่าง ๆ และวัตถุประสงค์ในการซื้อของนักศึกษาต่ าที่สุด คือ วัตถุประสงค์อ่ืน ๆ  
 4.1.3 พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม ด้านผู้มีส่วนร่วมใน 
การตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา พบว่า ผู้มีส่วนร่วมสูงที่สุด คือ ครอบครัว รองลงมา คือ ตนเอง
และผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษาต่ าที่สุด คือ ผู้ขาย 
 4.1.4 พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม ด้านโอกาสใน
การซื้อ พบว่า โอกาสในการซื้อสูงที่สุด คือ ในช่วงเวลาการซื้อที่ไม่แน่นอน รองลงมา คือ ช่วงเวลาอ่ืน ๆ และโอกาสใน
การซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษาต่ าที่สุด คือในช่วงเทศกาล 
  4.1.5 พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม ด้านช่องทาง
หรือสถานที่ที่ซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา พบว่า นักศึกษาเลือกสูงที่สุด คือ ร้านขายในศูนย์การค้า รองลงมา
คือ ศูนย์/ตัวแทน และช่องทางหรือสถานที่ที่นักศึกษาซื้อโทรศัพท์มือถือต่ าที่สุด คือ ช่องทางหรือสถานที่อ่ืน ๆ  
 4.1.6 พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม ด้านขั้นตอนใน
การตัดสินใจซื้อ พบว่า 1) นักศึกษามีแหล่งการแสวงหาข้อมูลก่อนการเลือกซื้อสูงที่สุด คือ โฆษณาทาง
อินเทอร์เน็ต รองลงมาคือ กลุ่มบุคคล และนักศึกษามีแหล่งการแสวงหาข้อมูลก่อนการเลือกซื้อต่ าที่สุด คือ 
จากแหล่งอ่ืน ๆ  2) นักศึกษาใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อสูงที่สุด คือ มากกว่า 1 เดือน  รองลงมาคือ  
1-2 สัปดาห์ และนักศึกษาใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อต่ าที่สุด คือ 3-4 สัปดาห์  
 
 ตอนที่ 2  ระดับของส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ 
นครปฐม โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ส่วนประสมทางการตลาด อยูในระดับ
มากทุกดาน  โดยเรียงล าดับจากคาเฉลี่ยมากไปนอย คือ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านราคา 
และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ ดังนี้ 
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 4.2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม ดานผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่สูงที่สุด คือ คุณภาพ
และความคงทน  รองลงมา คือ ฟังก์ชั่นการใช้งานที่หลากหลาย และขอทีต่่ าที่สุด คือ ขนาดของเครื่องในการพกพา  
 4.2.2  ส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบว่า ขอที่สูงที่สุด 
คือ การรับประกันสินค้า รองลงมา คือ พนักงานขาย/ผู้ขาย มีความรู้ ให้ค าแนะน าที่ดี และมีการบริการที่ดี 
และขอที่ต่ าท่ีสุด คือ มีการจัดกิจกรรมนอกพ้ืนที่ต่าง ๆ เช่น การออกบูทตามห้างสรรพสินค้า 
 4.2.3  ส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม ดานราคา โดยรวมอยู ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่สูงที่สุด คือ ราคา
เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับโทรศัพท์มือถือยี่ห้ออ่ืน
ที่มีคุณสมบตัิใกล้เคียงกัน และขอทีต่่ าที่สุด คือ มีเงื่อนไขที่ง่ายต่อการซื้อ เช่น ช าระแบบเงินผ่อนได้ 
 4.2.4  ส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครปฐม ดานช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่สูง
ที่สุด คือ สถานที่จัดจ าหน่ายสามารถหาได้ง่าย มีให้บริการจ านวนมาก รองลงมา คือ ร้านมีความทันสมัย น่า
เข้าไปใช้บริการ มีตัวอย่างสินค้าให้ทดลองใช้ และขอที่ต่ าท่ีสุด คือ มีการจ าหน่ายผ่านตลาดมือสอง 
  
  ตอนที่ 3  ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า 
  4.3.1  นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่มีเพศต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมและรายด้าน ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 
ระดับ .05  ดังตารางที่ 2 ดังนี้ 
 

ตารางที่ 2  ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัย       
               ราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามเพศ 
 

สว่นประสมทางการตลาด 
ชาย (n = 73) หญิง (n = 304) 

t Sig. 
x̄   S.D. x̄   S.D. 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 4.25 0.48 4.28 0.46 0.42 0.68 
2.  ด้านราคา 3.88 0.63 3.94 0.64 0.75 0.45 
3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.73 0.61 3.75 0.70 0.29 0.78 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.94 0.61 4.06 0.61 1.48 0.14 

รวม 3.95 0.47 4.00 0.49 0.90 0.36 
 
  4.3.2  นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่มีอายุต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมและรายด้าน ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่  
ระดับ .05 ดังตารางที่ 3 ดังนี้ 
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ตารางที่ 3  ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัย 
 ราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามอายุ 

สว่นประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระหว่างกลุ่ม 2 0.38 0.19 0.90 .41 
ภายในกลุ่ม 374 80.36 0.21 
รวม 376 80.75  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 2 0.21 0.10 0.26 .77 
ภายในกลุ่ม 374 151.11 0.40 
รวม 376 151.32  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระหว่างกลุ่ม 2 0.06 0.03 0.06 .94 
ภายในกลุ่ม 374 176.89 0.47 
รวม 376 176.95  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระหว่างกลุ่ม 2  1.88 0.94 2.50 .08 
ภายในกลุ่ม 374 140.54 0.38   
รวม 376 142.42    

รวม 
ระหว่างกลุ่ม 2 0.16 0.08 0.34 .71 
ภายในกลุ่ม 374 89.35 0.24 
รวม 376 89.51  

 
  4.3.3  นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่ศึกษาในคณะต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ในสามด้าน  คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาด  ดังตารางที่ 4 ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4  ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัย       
           ราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามคณะ 

สว่นประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระหว่างกลุ่ม 4 1.99 0.50 2.35* .05 
ภายในกลุ่ม 372 78.77 0.21 
รวม 376 80.75  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 4 3.57 0.89 2.25 .06 
ภายในกลุ่ม 372 147.74 0.40 
รวม 376 151.32  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระหว่างกลุ่ม 4 6.71 1.68 3.67* .01 
ภายในกลุ่ม 372 170.24 0.46 
รวม 376 176.95  
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ตารางที่ 4  (ต่อ) 

สว่นประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระหว่างกลุ่ม 4 4.05 1.01 2.72* .03 
ภายในกลุ่ม 372 138.37 0.37   
รวม 376 142.42    

รวม 
ระหว่างกลุ่ม 4 3.26 0.82 3.52* .01 
ภายในกลุ่ม 372 86.25 0.23 
รวม 376 89.51  

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
  3.4  นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่มีรายได้ครอบครัวต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมและรายด้านไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05  ดังตารางที่ 5 ดังนี้ 
ตารางที่ 5   ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา  
 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามรายได้ครอบครัว 

สว่นประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระหว่างกลุ่ม 5 1.05 0.21 0.98 .43 
ภายในกลุ่ม 371 79.70 0.21 
รวม 376 80.75  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 5 2.44 0.49 1.21 .30 
ภายในกลุ่ม 371 148.88 0.40 
รวม 376 151.32  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระหว่างกลุ่ม 5 2.92 0.58 1.25 .29 
ภายในกลุ่ม 371 174.03 0.47 
รวม 376 176.95  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระหว่างกลุ่ม 5 1.66 0.33 0.877 .47 
ภายในกลุ่ม 371 140.75 0.38   
รวม 376 142.42    

รวม 
ระหว่างกลุ่ม 5 1.18 0.24 0.99 .42 
ภายในกลุ่ม 371 88.33 0.24 
รวม 376 89.51  

 
  3.5  นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่มีรายรับต่างกัน มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต่เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 หนึ่งด้าน  คือ ด้านราคา  ส่วน
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อีกสามด้าน  คือ  ด้านผลิตภัณฑ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ไม่
แตกต่างกัน  ดังตารางที่ 6 ดังนี้ 
 

ตารางที่ 6   ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา
 มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามรายรับของนักศึกษา 

สว่นประสมทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
ระหว่างกลุ่ม 4 0.44 0.11 0.51 .73 
ภายในกลุ่ม 372 80.31 0.22 
รวม 376 80.75  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 4 6.573 1.64 4.22* .00 
ภายในกลุ่ม 372 144.74 0.39 
รวม 376 151.32  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระหว่างกลุ่ม 4 1.28 0.32 0.68 .61 
ภายในกลุ่ม 372 175.67 0.47 
รวม 376 176.95  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระหว่างกลุ่ม 4  1.41 0.35 0.93 .45 
ภายในกลุ่ม 372 141.01 0.38   
รวม 376 142.42    

รวม 
ระหว่างกลุ่ม 4 1.32 0.33 1.40 .24 
ภายในกลุ่ม 372 88.19 0.24 
รวม 376 89.51  

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

 ตอนที่ 4  ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมต่อการส่งเสริมส่วน
ประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ จ าแนกตามด้านของส่วนประสมทางการตลาด พบว่า 
  4.1  ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอความคิดเห็นว่า ควร พัฒนา
โทรศัพท์มือถือให้มีคุณภาพท่ีดี มีประสิทธิภาพในการใช้งานสูง  พัฒนาการออกแบบ รูปลักษณ์ ความสวยงาม 
ของโทรศัพท์มือถือ ให้มีความน่าสนใจ ทันสมัย มีขนาดที่เหมาะสมกับการใช้งาน และการพกพา มีความ
ทนทาน แข็งแรง  
  4.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอความคิดเห็นว่า ควรก าหนดราคาให้
มีความเหมาะสมกับคุณภาพของโทรศัพท์มือถือ สามารถลดราคาหรือต่อรองราคาได้และพัฒนาในเรื่อง 
เงื่อนไขที่ง่ายต่อการซื้อ โดยเฉพาะการช าระเงินแบบผ่อนได้ ให้เป็นการผ่อนช าระตามที่ลูกค้าต้องการ  
  4.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอความคิดเห็นว่า 
ควรเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายให้มีมากขึ้นอีก โดยในส่วนของสถานที่จัดจ าหน่าย ควรจะพัฒนาให้จัดเป็น
ศูนย์กลางขายโทรศัพท์มือถือรวบรวมร้านขายโทรศัพท์ยี่ห้อต่าง ๆ พัฒนาสถานที่จัดจ าหน่ายหรือร้านขายให้มี
ความสะอาด สวยงาม สะดุดตา ทันสมัย น่าเข้าไปใช้บริการ   
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  4.4  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอความคิดเห็นว่า 
ควรพัฒนาเรื่องระยะเวลาของการรับประกันสินค้า ให้มีการรับประกันสินค้ามากกว่า 1 ปี และรับประกันความ
เสียหายของเครื่องในทุกกรณ ีนอกจากนั้น ควรจัดกิจกรรมน าเสนอสินค้าส่งเสริมการตลาด การโฆษณาตามสื่อ
ต่าง ๆ โดยใช้ดารา นักร้อง หรือบุคคลที่มีชื่อเสียง และพัฒนาในเรื่องผู้ขายหรือผู้จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
ให้มีความรู้เกี่ยวกับโทรศัพท์มือถือ และควรมีบุคลิกภาพดี 
 
5.  สรปุ อภปิรายผล และ ข้อเสนอแนะ 
 5.1 สรปุและอภปิรายผล  
  การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม สามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงคของการวิจัยได ดังนี้ 
  5.1.1  พฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม พบว่า ด้าน
คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของโทรศัพท์มือถือที่นักศึกษาเลือกสูงที่สุด คือ ฟังก์ชั่นการใช้งาน ซึ่งสอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของ Hui (2007: 4-6) ที่ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อโทรศัพท์ของนักศึกษาในเขต
ปกครองฉางจูถาง มณฑลหูหนาน พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อโทรศัพท์ของนักศึกษาเพศชายมากที่สุด 
คือ ฟังก์ชั่นของโทรศัพท์ และความสะดวกในการใช้งาน  ผู้วิจัยได้ตั้งข้อสังเกตว่า พฤติกรรมการซื้ อ
โทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม มีอิทธิพลจากปัจจัยด้านบุคคลและสภาพแวดล้อม 
ซึ่งสอดคล้องกับ Blythe (2008: 7-8)  ที่ได้กล่าวไว้ว่า  อิทธิพลของปัจจัยภายในซึ่งเป็นปัจจัยส่วนบุคคลและ
ปัจจัยภายนอกเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมผู้บริโภคการที่ผู้บริโภคได้รับข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการใน
ช่วงเวลาที่เหมาะสม ท าให้เกิดความรู้สึกชอบ และเกิดอารมณ์ร่วม เช่น การประทับใจในโฆษณา เกิดความรู้สึก
ชอบและพัฒนาไปสู่การเกิดความต้องการสินค้าหรือบริการนั้น เกิดพฤติกรรมที่ตั้งใจ ได้แก่ ความประสงค์ที่จะ
ซื้อสินค้าหรือบริการนั้น  
  5.1.2  ระดับของส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัย 
ราชภัฏนครปฐม โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด โดยนักศึกษามหาวิทยาลัย
ราชภัฏนครปฐมให้ความส าคัญกับคุณภาพและความคงทนเป็นอันดับแรก ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
สิทธิศักดิ์  สุวรรณี (2556: 90) ที่ศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ
พฤติกรรมในการเลือกซื้อโทรศัพท์ Smartphone ของนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของนักศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครภาพรวมมีความสัมพันธ์ไปในทางบวก ด้านที่ให้ให้ค่าความสัมพันธ์สูงที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 
เนื่องจากปัจจุบัน โทรศัพท์สมาร์ทโฟนมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เ พ่ือแข่งขันกับคู่แข่งซึ่งในปัจจุบันมีการ
เจริญเติบโตและแข่งขันกันสูงมาก ดังนั้น ผู้ผลิตจึงเน้นรูปแบบผลิตภัณฑ์ ให้ทันกับยุคสมัย ครอบคลุมทุกการ
ใช้งาน ใช้งานง่ายสะดวกสบาย เพ่ือตอบสนองผู้บริโภคที่ในปัจจุบันมีความเปลี่ยนแปลงในทางเทคโนโลยีที่
รวดเร็ว   
  5.1.3  ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า นักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่มี
เพศต่างกัน  มีอายุต่างกัน  และมีรายได้ครอบครัวต่างกัน  มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
ซื้อโทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมและรายด้าน ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ส่วน
นักศึกษาที่มีรายรับต่างกัน  มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือในภาพรวมไม่
แตกต่างกัน และนักศึกษาที่ศึกษาในคณะต่างกัน  มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในซื้อ
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โทรศัพท์มือถือ โดยภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทั้งนี้ ผลการวิจัยดังกล่าว 
สอดคล้องผลการศึกษาของ ฐานิศา  มณะโส และเทวี  พ่ึงชื่น  (2556) ที่เสนอว่า ปัจจัยส่วนบุคคลไม่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือไอโฟน (iPhone) กับซัมซุง (Samsung) ของผู้บริโภคในอ าเภอหัวหินจังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเพศ อายุ รายได้ครอบครัวในช่วงเดียวกันจ านวนมาก ส่งผลให้
ความความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 128) ที่กล่าวไว้ว่า การตัดสินใจซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลด้านต่าง ๆ 
ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิต 
บุคลิกภาพ อายุที่แตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ต่างกัน ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว 
(Family Life Cycle) เป็นขั้นตอนในการด ารงชีวิตของบุคคล ในลักษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตใน
แต่ละขั้นตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความต้องการ ทัศนคติ และค่านิยมของบุคคล ท าให้เกิดความต้องการที่
แตกต่างกัน  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือตัดสินใจบริโภคของบุคคลย่อมแปรเปลี่ยนไปตามระยะเวลาที่ยังมี
ชีวิตอยู่ เมื่ออยู่ในวัยรุ่นบุคคลจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ด้วนตนเองในบางอย่าง แต่ละช่วงของวัฏจักรชีวิต  
อาชีพ รายได้ส่วนบุคคลของผู้บริโภค รวมถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลด้วย   
 5.1.4  ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมต่อการส่งเสริม 
ส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อโทรศัพท์มือถือ จ าแนกตามด้านของส่วนประสมทางการตลาด พบว่า  ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ผู้ให้สัมภาษณ์เสนอความคิดเห็นว่า ควรพัฒนาโทรศัพท์มือถือให้มีคุณภาพที่ดี มีประสิทธิภาพใน
การใช้งานสูง ด้านราคา ควรก าหนดราคาให้มีความเหมาะสมกับคุณภาพของโทรศัพท์มือถือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ควรพัฒนาเรื่องระยะเวลาของการรับประกันสินค้าให้มากกว่า 1 ปี และ  ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ควรเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือสถานที่จัดจ าหน่ายให้มีมากขึ้น ผลการศึกษา สอดคล้องกับ  
ศิริเพ็ญ  มาบุตร (2555: 42-43) ที่กล่าวว่าการที่จะด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จนั้น จะต้องพิจารณาถึง
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าด้วย  ได้แก่ 1) ธุรกิจต้องเสนอเฉพาะบริการที่ตอบสนองความ
ต้องการลูกค้าได้อย่างแท้จริง 2) ธุรกิจจะต้องหาราคาที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายให้ได้ 3) ธุรกิจนั้นจะต้องสร้างความ
สะดวกให้ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามข้อมูล และการไปใช้บริการ 4) ธุรกิจจะต้องจัดหาสื่อที่
เหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือการให้และรับข้อมูลความเห็นจากลูกค้า 5) ลูกค้าต้องการการเอาใจใส่ดูแล
เป็นอย่างดีจากผู้ให้บริการ ตั้งแต่เริ่มก้าวเท้าแรกเข้าจนถึงก้าวออกจากร้าน 6) ลูกค้ามุ่งหวังให้ได้รับการ
ตอบสนองความต้องการอย่างสมบูรณ์แบบ ครบถ้วน  ไม่ขาดตกบกพร่อง  และ7) สิ่งแวดล้อมของการ
ให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคารเคาน์เตอร์บริการ ห้องน้ า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ จะต้องสร้างความ
สบายตาและความสบายใจให้แก่ลูกค้า  
 
 5.2 ข้อเสนอแนะเพื่อน าไปใช้ในการวิจัยครั้งนี้ 
 5.2.1.  ผู้ผลิตควรส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาดในด้านนี้ให้ดีมากยิ่งข้ึน ด้วยการรักษาคุณภาพการ
ใช้งานของเครื่องที่ผลิตให้มีมาตรฐานดีอยู่อย่างสม่ าเสมอ รวมถึงพัฒนาคุณภาพและฟังก์ชั่นการใช้งานให้มี
ประสิทธิภาพและทันสมัยยิ่ง ๆ ขึ้นไป และสร้างความโดดเด่น ความแปลกใหม่ให้กับสินค้า เพ่ือให้ผู้ซื้อเกิด
ความพึงพอใจและกลับมาซื้อใหม่ 
 5.2.2.  ผู้ผลิตควรส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาดในด้านนี้ให้ดีมากยิ่งขึ้น ด้วยการเพ่ิมระยะเวลาใน
การประกันสินค้าให้เหมาะสมกับคุณภาพและราคาของเครื่อง หรืออาจรับประกันความเสียหายในทุกกรณี  
รวมทั้งควรส่งเสริมด้านการโฆษณาสินค้าและจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมความ



 31 Journal of Management Science  Nakhon Pathom Rajabhat University Vol.4 No.1 January-June 2017 

 

น่าสนใจ เช่น การจัดบูทน าเสนอสินค้าตามแหล่งการค้า น าเสนอสินค้าผ่านทางเว็บไซต์ออนไลน์ต่าง ๆ การ
เล่นเกมชิงรางวัลผ่านตามสื่อโทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ เป็นต้น 
  5.2.3.  ผู้ผลิตควรส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาดในด้านนี้ให้ดีมากยิ่งขึ้น ด้วยการก าหนดราคา
เครื่องให้มีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพการใช้งาน รวมทั้งการส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคาส าหรับกลุ่มนักศึกษาที่มีรายได้ต่ ากว่า 5,000 บาท ด้วยการก าหนดราคาที่ไม่สูงจนเกินไป หรืออาจ
ให้มกีารช าระแบบเงินผ่อนได้ เพ่ือเน้นจ าหน่ายให้กับกลุ่มนักศึกษาและบุคคลวัยท างานที่มีรายได้ไม่สูงนัก 
  5.2.4.  ผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่ายควรส่งเสริมส่วนประสมทางการตลาดในด้านนี้ให้ดีมากยิ่งขึ้น ด้วยการ
เพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายให้มากขึ้น และสะดวกต่อผู้ ซื้อมากที่สุด โดยเฉพาะการเพ่ิมช่องทางการจัด
จ าหน่ายผ่านทางตลาดออนไลน์ให้มากขึ้น  ในส่วนของร้านขาย ก็ควรพัฒนาในเรื่องท าเลที่ตั้ง ควรตั้งให้อยู่ใน
แหล่งเศรษฐกิจ หาง่าย เดินทางสะดวก และพัฒนาร้านขายมีความน่าสนใจ ดึงดูดใจให้ลูกค้าอยากเข้ามาซื้อ 
 
 5.3 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 
  5.3.1. ควรใช้กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาท่ีศึกษาในมหาวิทยาลัยที่ต่างกัน ในจังหวัดนครปฐม หรือในแต่ละ
ภูมิภาค/จังหวัด เพื่อผลของการวิจัยจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ผลิต หรือผู้ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายโทรศัพท์มือถือมาก
ยิ่งขึ้น  
  5.3.2. ควรศึกษาปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ที่นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด เพ่ิมขึ้น เช่น ปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจ  ปัจจัยด้านสังคมหรือศึกษาเพ่ิมเติมในเรื่องความพึงพอใจของผู้ใช้โทรศัพท์มือถือ เพ่ือให้ได้
ผลการวิจัยที่เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนการตลาดมากยิ่งข้ึน 
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