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บทคัดย่อ  

การค้นคว้าแบบอสิระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

การซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มเจเนอเรชั่น 

บีท่ีเกิดในปี พ.ศ. 2489-2507 ปัจจุบันพ.ศ. 2557 อายุ 50-68 ปีท่ีใช้โทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟน ซึ่งอาศัยหรือท างานอยู่

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยเก็บข้อมูลท้ังสิ้น 300 ราย และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาโดยสถิติท่ีใช้ ได้แก่ 

ความถี่ รอ้ยละ และค่าเฉลี่ย   

ผลการศึกษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย สถานภาพสมรส อายุ 50 - 54 ปี การศึกษา

สูงสุด ระดับปริญญาตรี รายได้โดยเฉลี่ยตอ่เดอืน 60,001-70,000 บาท 

ข้อมูลดา้นพฤตกิรรมพบวา่ ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามใชโ้ทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟนจ านวน 1 เคร่ือง 

โดยเคร่ืองหลักเป็นยี่ห้อ Samsung มีระดับราคา 20,001 – 25,000 บาท ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามไม่มี Tablet   

มีการใช้งานของโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ได้แก่ โทรเข้า-โทรออก รองลงมา คือ ใช้งาน E-mail   มีฟังก์ชั่นหรือ

แอพพลิเคชั่นในโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ได้แก่  Google/Safari รองลงมา ข้อความหรือ E-mail  เปลี่ยน/สลับ  

การใช้งานอุปกรณเ์สริมส าหรับโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟนแตไ่มบ่่อย ชื่นชอบอุปกรณเ์สริม ประเภท สติ๊กเกอร์กันรอย

ขีดข่วน ส่วนใหญ่ซื้อจากตัวแทนจ าหน่ายในนามบริษัทผู้ให้บริการระบบสัญญาณ เช่น AIS  DTAC  True ใช้งานระบบ

โทรศัพท์เป็นแบบรายเดอืน เหตุผลท่ีซือ้โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน คือ ใชใ้นการติดต่อสื่อสาร/ธุรกิจ/เพื่อน  ส่วนใหญ่

ตัดสินใจและช าระเงินในการซื้อด้วยตนเอง โดยจะซื้อเคร่ืองใหม่ เมื่อเคร่ืองเก่าเสีย ช่วงเวลาไปเลือกซื้อ คือ 18.01น.  

เป็นต้นไป ในช่วงวันเสาร์-อาทิตย์ ระยะเวลาในการเปลี่ยนโทรศัพท์มือถือ คือ 1-2 ปี รูปแบบการช าระเงิน คือ ช าระด้วย

บัตรเครดิต ส่วนใหญ่   หาข้อมูลในการประกอบการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์  โดยสอบถามจากพนักงานขายประจ าร้าน  

และตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน จากการเปรียบเทียบคุณสมบัติของโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟนกับค

วามต้องการของตนเอง ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน เคร่ืองหลักจากคุณสมบัติท่ีส าคัญ คือ ตราสินค้า  

มีความรู้สึกพอใจมากท่ีสุดหลังจากซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน และจะแนะน าอย่างแน่นอนให้กับผู้อื่นซื้อ

โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน  
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ปัจจัยย่อย 10 อันดับแรก ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญส าหรับการเลือกซื้อสมาร์ตโฟน เรียงล าดับ

ตามค่าเฉลี่ย ได้แก่ มีของแถมเป็น Application ฟรี ตา่งๆ รองลงมาคือ สามารถผ่อนช าระหรือมีระบบสินเชื่อ ดอกเบ้ีย 0% 

ชื่อเสียงของร้านค้าท่ีจัดจ าหน่าย การซื้อจากเครือข่ายโทรศัพท์มือถือได้ราคาถูกกว่า ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  

มีส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแถมอุปกรณ์ เสริม คีย์บอร์ดภาษาไทย หรือ การแจกของพรีเมียม เป็นต้น  

มีพนักงานขายท่ีสามารถแนะน าและให้ความรู้และตอบปัญหาเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑ์ได้ดี   มีระบบการช าระเงินด้วย

บัตรเครดิตได้ ขนาดตัวหนังสือตัวโตอ่านงา่ย และมีป้ายระบุการเป็นตัวแทนจ าหน่ายอย่างชัดเจน ตามล าดับ  

ABSTRACT  

 The purpose of this independent study was to study behaviors of generation B in Mueang Chiang Mai 

District towards buying smartphones. The questionnaire was used to collect data from 300 generation B people, who 

were born between B.E. 2489 – 2507, aged during 50 – 68 years old in B.E. 2557, and used smartphone. 

Descriptive statistics as frequency, percentage and mean were used to analyze the data. 

The study revealed that the respondents were married men, age between 50 – 54 years, and educated at 

bachelor degree level with a salary between 60,001 to 70,000 Baht. 

From the behavioral information, it was found that the smartphone that the respondents used mainly was 

Sumsung at the price of 20,000 – 25,000 Baht. Most of the respondents did not have Tablet. The smartphone had 

been used for dialing and receiving calls, following by using E-mail. The applications or functions in smartphone were 

such as Google/Safari, following by E-mail. The respondents had used, but did not change the devices for the 

smartphone regularly. The favorable device was film protector. The respondents mostly bought the smartphone from 

distributors such as AIS, DTAC, True, and paid the phone pill monthly. The reason for buying smartphone was for 

communicating/business/chatting with friends. The respondents decided and paid for smartphone by themselves. 

They would purchase the smartphone when the old one was broken. The duration for buying the smartphone was 

18.00 p.m. on Saturday and Sunday. The duration for changing the phone was approximately 1 – 2 years, and the 

respondents mostly paid for the new one by credit card. Moreover, the respondents would ask the staff in the shop 

in order to help deciding, and would purchase the smartphone after comparing between its quality and the need of 

oneself. The main quality of the smartphone that the respondents decided to purchase was the brand. If the 

respondents were satisfied after using the smartphone, they would definitely suggest to other people. 

The first 10 sub-factors that the respondents considered to be the most important for purchasing 

smartphone according to the average were as followed: There were free applications provided; The respondents 

were able to pay by installments with 0% of interest; The popularity of the store; The cheaper price when 

purchasing from distributors; The price was suitable to the quality; There is marketing’s promotion such as providing 

discount, providing extra devices for free, or providing premium stuffs; The staffs that were able to answer the 
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questions regarding the products; The respondents could pay by credit card; There is clear tags identifying the 

distributor. 

บทน า  

1. หลักการและเหตุผล   

ปัจจุบันโทรศัพท์มือถือเป็นอีกปัจจัยส าคัญในการติดต่อสื่อสาร ท้ังในกลุ่มประชาชนท่ัวไป นักเรียน 

นักศึกษา โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มนักธุรกิจท่ีต้องมีการติดต่อสื่อสาร เพื่อสร้างความสะดวกรวดเร็ว และสื่อสารได้

ชัดเจนกว่าการติดต่อรูปแบบอื่นๆ จากการส ารวจของส านักงานสถิติแห่งชาติ พบว่า มีผู้ใช้โทรศัพท์มือถือท่ัวประเทศ

เพิ่มขึ้นจากจ านวนร้อยละ 36.7 (จ านวน 21.7 ล้านคน) ในปี 2553 เป็นร้อยละ 66.4 (จ านวน 41.4 ล้านคน) ในปี 2554   

ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการเติบโตของโทรศัพท์มือถือในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตอย่างก้าวกระโดด  หากดูจากภาพรวม

ของตลาดเครื่องโทรศัพท์เคลื่อนท่ีทุกประเภทในปี 2554  จะพบว่ามีมูลค่าตลาดรวม 59,112  ล้านบาท และคาดการณ์ว่า

ในปี 2555 จะมมีูลค่าตลาดรวมเพิ่มขึ้นเป็น 65,126 ล้านบาท โดยในตลาดโทรศัพท์ Smartphone ในปี 2554 มีมูลค่าทาง

การตลาดเท่ากับ 29,120 ล้านบาท และคาดการณ์ว่าจะเพิ่มขึ้นอีกในปี 2555 คือมีมูลค่าประมาณ 37,195 ล้านบาท 

(ส านักงานสถิตแิห่งชาติ, 2554: ออนไลน)์  

จากการท่ีวิทยาการดา้นเทคโนโลยีการติดต่อสื่อสารมีความเจริญก้าวหน้ามากขึ้น ท าให้สามารถถ่ายทอด

ข้อมูลข่าวสารไปยังผู้บริโภคได้สะดวกรวดเร็วขึ้นด้วย ส่งผลให้กิจกรรมการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคในแต่ละวัน

เปลี่ยนแปลงไปตามการสื่อสาร และการรับข้อมูลข่าวสารนั้น ซึ่งจากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่า สามารถ

แบ่งกลุ่มผู้บริโภคออกเป็นเจเนอเรชั่นต่างๆ ได้ 4  เจเนอเรชั่น คือ เจเนอเรชั่นบี (Baby Boomer Generation หรือ Gen–B) 

คือ กลุ่มคนท่ีเกิดในชว่งปี 2489 – 2507 เจเนอเรชั่นเอ๊กซ์ (X-ers Generation หรือ Gen–X) คือ กลุ่มคนท่ีเกิดช่วงปี 2508 

– 2523 เจเนอเรชั่นวาย (Generation Why หรือ Gen–Y) คือ กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ. 2524-2543 และเจเนอเรชั่นเอ็ม 

(Generation Millennium หรือ Gen–M) คือ กลุ่มคนท่ีเกิดปี 2544 เป็นต้นไป ซึ่งการแบ่งเป็นกลุ่มเช่นนี้ ช่วยให้เกิดความ

เข้าใจในพฤติกรรมของคนแต่ละกลุ่มเจเนอเรชั่น และท าให้ผู้บริหารการตลาดมองเห็น การเปลี่ยนแปลงของลูกค้าแต่ละ

กลุ่ม รวมท้ังมองเห็นโอกาสทางการตลาดท่ีเปิดกวา้ง ได้อยา่งเจาะจง (Adecco, 2553: ออนไลน์) 

ส านักประชากรศาสตร์ มหาวทิยาลัยมหดิล คาดการณว์า่ในปี 2020 กลุ่มผู้บริโภคในเจเนอเรชั่นบี (Gen-B) 

จะกลายเป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนมากที่สุดในประเทศไทย ด้วยสัดสว่นสูงถึง 32% โดยพวกเขาอยูใ่นวัยท่ีปลดเปลื้องภาระหนี้สิน

ต่างๆ หมดสิ้น มีการวางแผนการเงินมาก่อน ท าให้ในช่วงปลายของชีวิตมีก าลังซื้อสูง และมีเวลามากพอเพราะไม่ต้อง

ท างานหนัก เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีนักการตลาดจะต้องจับตามองอย่างจริงจัง แต่การเสนอสินค้า และบริการต้องท าอย่าง

จริงใจ เพราะคนกลุ่มนี้สั่งสมประสบการณ์ และความรู้มาตลอดชั่วอายุ การคิด และตัดสินใจเลือกใช้จ่ายในสิ่งใดย่อม

ค านึงถึงเหตุผลเป็นส าคัญ นอกจากนี้พวกเขายังเป็นนักซื้อท่ีทรงประสิทธิภาพ โดยนีสเส็น มีเดีย รีเสิร์ช ให้ข้อมูลว่า  

พวกเขาเป็นกลุ่มนักซื้อท่ีทุกคร้ังเวลาซื้อสินค้าไม่ละเลยท่ีจะอ่านฉลากผลิตภัณฑ์ และ 79% พร้อมท่ีจะเปิดรับสิ่งใหม่ๆ 

โดย 82% สนใจที่จะทดลองสิ่งใหม่ๆ  โดยเฉพาะสื่อดิจิตอล และGadget ตา่งๆ 79% ศกึษาข้อมูลก่อนตัดสินใจ และเชื่อมั่น

ในค าแนะน าของผู้เชี่ยวชาญ และ 60% เลือกซื้อสินค้าจากคุณภาพมากกว่าราคา  ดังนั้นโอกาสส าหรับสินค้าไอทีต่างๆ  
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จึงมคี่อนขา้งมาก เพยีงแต่ต้องน าเสนอรูปแบบท่ีเหมาะสมใช้งานง่าย (อรรถสิทธ์ิ เหมือนมาตย์, 2552: ออนไลน์) ดังนั้นใน

ตลาดสมารต์โฟนจึงมกีารออกแบบ และพัฒนาแอพพลิเคชั่นตา่งๆ เพื่อให้เหมาะกับคนในเจเนอเรชั่นนี้ โดยเนน้การใชง้านท่ี

ง่ายไมซ่ับซ้อน และสะดวกสบายมากขึ้น (Thumbsup, 2555: ออนไลน์) เพื่อเจาะเป้าหมายไปท่ีคนในกลุ่มดังกล่าว  

จังหวัดเชียงใหม่ เป็นจังหวัดท่ีใหญ่เป็นอันดับสองของประเทศรองจากกรุงเทพมหานคร ท้ังด้านเศรษฐกิจ

และประชากร โดยมีกลุ่มเจเนอเรชั่นบี ท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่ถึง 361,985 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2554:

ออนไลน)์ รวมถึงมีการขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างตอ่เนื่องท าให้มีความต้องการด้านการสื่อสารเพิ่มขึ้นตามล าดับ รวมถึง

จังหวัดเชยีงใหม่เองยังเป็นจังหวัดท่ีได้มสี่วนร่วมในการทดสอบระบบ 3G ท าให้ผู้บริโภคต่างตระหนักถึงความต้องการท่ีจะ

หาซื้อโทรศัพท์มือถือท่ีสามารถรองรับระบบดังกล่าวได้ และด้วยกระแสของโทรศัพท์มือถือ Smartphone ท่ีก าลังเป็นท่ี

นยิมอยู่ในปัจจุบันท าให้ผู้บริโภคตา่งพยายามเลือกเคร่ืองท่ีเหมาะกับตัวเองโดยพิจารณาจากปัจจัยในทุกๆ ด้าน ประกอบ

กับการแข่งขันท่ีสูงขึ้นของบริษัทผู้ผลิตท่ีต่างน าเสนอโทรศัพท์ Smartphone ในแต่ละรุ่นท่ีมีความโดดเด่นท่ีแตกต่างกัน

ออกมาสู่ตลาด (บริวัตร ทววีัฒน์อ้างถึงในประสงค์  วงษา, 2553 : 2)  

ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจศึกษาพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อ

โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน และผลท่ีได้จะเป็นข้อมูลเบื้องต้นให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจจ าหน่ายโทรศัพท์มือถือประเภท

สมาร์ตโฟน หรือผู้ท่ีสนใจในธุรกิจดังกล่าว เพื่อน าข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการพิจารณาวางแผน และปรับปรุงกลยุทธ์ 

เพื่อสร้างความแตกต่างในการแข่งขัน และสอดคล้องกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัด

เชยีงใหม ่

2.  วัตถุประสงค์ของการศกึษา 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ต่อการซือ้โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน 

3.  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ :  

3.1 ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อโทรศัพท์มือถือแบบ 

สมาร์ตโฟน 

3.2 ผู้ประกอบการธุรกิจจ าหน่ายโทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟนสามารถน าข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการ

พจิารณาวางแผน และปรับปรุงกลยุทธ์ เพื่อสร้างความแตกตา่ง และสอดคล้องกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา  

1. เเนวคิดเเละทฤษฎี  

1.1 เเนวคดิการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ เเละคณะ, 2552: 142) 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นลักษณะการค้นหาเกี่ยวกับ

พฤตกิรรมการซือ้ เเละการใชข้องผู้บริโภค ทัง้ท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์ารต่างๆ เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการ 

เเละพฤติกรรมการซือ้ การใช้ หรือประสบการณ์ท่ีท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ เพื่อให้ได้ค าตอบท่ีช่วยให้นักการตลาดสามารถ
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ก าหนดวางกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่าง

เหมาะสมตอ่ไป 

ตารางที่ 1  ตารางเเสดงค าถาม 7 ค าถาม (6W’s เเละ1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการท่ีเกี่ยวกับการวเิคราะห์พฤติกรรม 

    ผู้บริโภค 

ค าถาม (6W’s และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ(7O’s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กี่ยวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  

(Who is in the target 

market?) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย

(Occupants) เช่นลักษณะทาง                                            

-  ประชากรศาสตร์                                    

-  ภูมิศาสตร์                                                       

-  จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์                                   

-  พฤตกิรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4P’s)  ได้แก ่ผลิตภัณฑ ์ ราคา  

การจัดจ าหนา่ย  และการส่งเสริมการตลาดที่

เหมาะสม และสามารถสนองความพงึพอใจของ

กลุ่มเป้าหมายได ้

 2.ผู้บริโภคซื้ออะไร            

(What does the consumer 

buy?) 

สิ่งท่ีผู้บริโภคตอ้งการซื้อ 

(Objects) คือ สิง่ท่ีผู้บริโภค

ตอ้งการจากผลิตภัณฑก์็คือ

ตอ้งการคุณสมบัตหิรือ

องคป์ระกอบของผลิตภัณฑ ์และ

ความแตกตา่งที่เหนอืกวา่คู่

แข่งขัน  

กลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ ์ประกอบด้วย                               

-  ผลิตภัณฑห์ลัก                                               

-  รูปลักษณผ์ลิตภัณฑ ์                                     

-  ผลิตภัณฑค์วบ                                               

-  ผลิตภัณฑท่ี์คาดหวัง                                         

-  ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความแตกต่างทางการแข่งขัน  

3. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน 

(Where does the 

consumer buy?) 

ชอ่งทางหรอืแหล่ง (Outlets)  

ท่ีผู้บริโภคไปท าการซื้อ 

กลยุทธ์การจัดจ าหน่ายบริษัทน าผลิตภัณฑส์ู่ตลาด

เป้าหมายโดยพิจารณาวา่ผ่านคนกลางอย่างไร 

4. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 

(Why does the consumer 

buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ

(Objective) ผู้บริโภคซื้อสินค้า

เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของเขาด้านร่างกายและดา้น

จิตวทิยาซึ่งตอ้งศึกษาถึงปัจจัยท่ี

มอีทิธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ 

คือ 1. ปัจจัยภายใน  

2. ปัจจัยทางด้านสังคม  

3. ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากคือ 

1.กลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ ์                            

 2. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดประกอบด้วยการ

โฆษณา ประชาสัมพันธ์ การขายโดยพนักงานขาย 

และการส่งเสริมการขาย                                                        

3. กลยุทธ์ดา้นราคา                                        

4. กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย 
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ค าถาม (6W’s และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ(7O’s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กี่ยวข้อง 

5. ใครมีสว่นร่วมในการ

ตัดสนิใจซื้อ 

(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ ที่มี

อทิธิพลในการตัดสนิใจซื้อ

ประกอบด้วย   

 1. ผู้ริเร่ิม                  

 2. ผู้มีอิทธิพล  

 3. ผู้ตัดสนิใจซื้อ 

 4. ผู้ซือ้   

 5. ผู้ใช ้

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา และ กลยุทธ์การ

ส่งเสริมการตลาดโดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

 

1.2 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ เเละคณะ, 2552: 142) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ปัจจัยทางการตลาดท่ีบริษัทสามารถ

ควบคุมได้โดยกิจการ เพื่อใช้ในการตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 

(Price) การจัดจ าหนา่ย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดังรายละเอยีดต่อไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ ์(Product) หมายถงึ สิ่งท่ีน าเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการ

ของลูกค้าให้เกิดความพงึพอใจ ประกอบด้วย สิ่งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า 

บริการ และชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์  

และ สแตนตัน, 2001: 9) ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวคนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า 

6. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 

(When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions)  

เชน่ ชว่งเดอืนใดของปี หรอื ชว่ง

ฤดูใดของปี ชว่งวันใดของเดอืน 

ชว่งเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ

หรือ เทศกาลวันส าคัญต่างๆ 

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากคือกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด  

เชน่ ท าการสง่เสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล้อง

กับโอกาสในการซื้อ 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 

(How does the consumer 

buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

ประกอบด้วย  

1. การรับรู้ปัญหา   

2. การค้นหาข้อมูล   

3. การประเมินผลทางการเลอืก   

4.  ตัดสินใจซื้อ   

5. ความรูส้ึกหลังการซือ้ 

กลยุทธ์ท่ีใชก้ันมากคือ กลยุทธ์การสง่เสริม

การตลาด  ประกอบด้วยการโฆษณาการขายโดยใช้

พนักงานขาย การสง่เสริมการขาย การให้ขา่ว และ

การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง เช่น พนักงาน

ขายจะก าหนดวัตถุประสงค์ในการขายให้สอดคล้อง

กับวัตถุประสงค์ในการตัดสนิใจซื้อ 
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บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคลผลิตภัณฑต์อ้งมีอรรถประโยชน ์(Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า 

จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑส์ามารถขายได้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ท่ีจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ หรือ หมายถึง 

คุณค่า ของผลิตภัณฑใ์นรูปของราคา ซึ่งเป็นปัจจัยตัวท่ีสองท่ีเกิดขึ้นรองจาก Product ราคานั้นเปรียบเสมือนต้นทุน (Cost) 

ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑก์ับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน์ัน้ 

3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์

และบริการจากองค์การไปยังตลาดท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า 

ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสนิค้า และการเก็บรักษาสนิค้าคงคลัง 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือ

บริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind)  

ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับ

ข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal 

Selling) ท าการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลาย

ประการ องค์การอาจใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสม

ประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์  

คู่แขง่ขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

2. ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

เนตรนภา ชินวัตร (2546) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีในจังหวัด

เชียงใหม่ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีในจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่ง

สามารถสรุปผลการศึกษาได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด อายุน้อยกว่า 25 ปี ศึกษาใน

ระดับปริญญาตรีมีอาชพีนักศกึษา ประกอบกิจการส่วนตัว ข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ลูกจ้างบริษัทเอกชนอย่างละ 

80 ราย คิดเป็นร้อยละ 20 โดยมีรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 5,000 บาทและพบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ

โทรศัพท์เคลื่อนท่ีมี 5 ปัจจัยหลัก คือ ปัจจัยด้านการตลาดนั้น ทุกกลุ่มอาชพีให้ความส าคัญกับราคา ว่าเป็นปัจจัยท่ีส าคัญ

ท่ีสุด อาทิเช่น ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีระบบการช าระเงินด้วยบัตรเครดิต ส าหรับปัจจัยด้านตัวสินค้านั้นมีความ

แตกต่างบ้างระหว่างกลุ่มอาชีพ ปัจจัยด้านส่งเสริมการขายพบว่าทุกกลุ่มอาชีพให้ความส าคัญกับการลดค่าบริการ 

ส าหรับปัจจัยส าคัญจากสื่อพบว่าการโฆษณาเป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนท่ีของทุกกลุ่มอาชีพ  

และส าหรับการบริการหลังการขาย พบวา่กลุ่มนักเรียน/นักศกึษา ให้ความส าคัญกับค่าใช้จ่ายต่ าในการใช้บริการหลังการ

ขายในขณะท่ีอีก 4 กลุ่มอาชีพให้ความส าคัญกับการมีศูนย์บริการมากท า ให้ติดต่อง่าย ส่วนปัญหาของผู้ ใช้

โทรศัพท์เคลื่อนท่ี ท่ีพบมากท่ีสุดคือ ปัญหาเกี่ยวกับแบตเตอร่ีของโทรศัพท์เคลื่อนท่ีหมดเร็ว รองลงมาตามอันดับคือ 

ปัญหาเกี่ยวกับช่องสัญญาณไม่เพียงพอ ปัญหาเกี่ยวกับการโทรเข้า-ออกยาก และปัญหาในการติดต่อกับศูนย์บริการ

โทรศัพท์เคลื่อนท่ีติดยาก และราคาค่าอะไหล่แพงเกินไป 
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ประสงค์ วงษา (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคใน

การซือ้สมารต์โฟนในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ โดยมวีัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจ

ของผู้บริโภคในการซื้อสมาร์ตโฟนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซึ่งสามารถสรุปผลการศึกษาได้ว่า ทุกปัจจัยส่วนประสม

การตลาดมีผลในระดับมาก โดยเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยรวม ได้แก่ ปัจจัยดา้นการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดโดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 8 อันดับแรกซึ่งมีผลในระดับมากท่ีสุด

เรียงล าดับค่าเฉลี่ยได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและมีพนักงานขายท่ีสามารถแนะน า ให้ความรู้พร้อมท้ังตอบปัญหา

เกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑ์ได้ รองลงมาคือ มีการรับประกันสินค้า มีส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา  การแถม

อุปกรณ์เสริม คีย์บอร์ดภาษาไทย หรือ การแจกของพรีเมียมเป็นต้น ร้านค้าจัดจ าหน่ายมีมาตรฐานเชื่อถือได้ รูปแบบ 

รูปทรงของเครื่องท่ีทันสมัยและมีบริการหลังการขายท่ีดี มีศูนย์บริการโดยเฉพาะในการให้บริการ ท่ีตั้งของร้านค้ามีความ

สะดวกในการเดินทาง และตัวเครื่องพร้อมท้ังอุปกรณเ์สริมมคีุณภาพดแีละมีความทนทาน 

วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศึกษา  

     การศึกษาคร้ังนี้  จะท าการศึกษาพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ของเจเนอเรชั่นบี  

ในอ าเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม่ โดยศกึษาวา่ ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน ท าไมผู้บริโภค

ถึงซือ้ ใครมีสว่นร่วมในการตัดสนิใจซื้อ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด และผู้บริโภคซื้ออย่างไร 

 2. ขั้นตอนการศกึษา 

ในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน 

เป็นการศึกษาเชิงส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างแล้วน าข้อมูลท่ีได้มา

วเิคราะห์ผลการศกึษา  

3. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรในการศึกษาครัง้นี้ คือ กลุ่มเจเนอเนช่ันบีท่ีเกิดในปี พ.ศ. 2489-2507 ปัจจุบันพ.ศ. 2557 อายุ 50-68 

ปีท่ีใช้โทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟน ซึ่งอาศัยหรือท างานอยู่ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี

แนน่อน ผู้ศึกษาจึงได้ก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 300 ตัวอย่างโดยเปิดตารางของ Seymour Sudman (กุณฑลี ร่ืนรมย์, 

2559: 187) ซึ่งในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ี จะเก็บในบริเวณหา้งสรรพสนิค้า สถานท่ีชุมชน และรา้นขายโทรศัพท์มือถือท่ัวไปใน

จังหวัดเชียงใหม่ โดยจะเลือกเก็บเฉพาะผู้ท่ีอยู่ในกลุ่มเจเนอเรชั่นบีท่ีใช้โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน และอาศัยหรือ

ท างานอยู่ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยกระจายการเก็บข้อมูลจากวันจันทร์-อาทิตย์ ในแต่ละช่วงเวลาในจ านวนใกล้เคียง

กัน 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีรวบรวมได้จากการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามในกลุ่มเจเนอเรชั่นบีท่ีใช้

โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน และอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 300 ราย สถานท่ีเก็บรวบรวม
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ข้อมูล คือ ห้างสรรพสินค้า สถานท่ีชุมชนและร้านขายโทรศัพท์มือถือท่ัวไป ในเขตอ าเภอเมือง เชียงใหม่ มีการเก็บข้อมูล

ตัง้แตเ่ดอืนมกราคม – ธันวาคม พ.ศ. 2557 และระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ ตัง้แตว่ันท่ี 10-30 กรกฎาคม 2557 

เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก ่

ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได้ อาชีพ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ของเจเนอเรชั่นบี ในอ าเภอเมือง 

เชยีงใหม่ ได้แก่ การวิเคราะห์ว่าใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน ท าไมผู้บริโภคถึงซื้อ ใครมี

ส่วนร่วมในการตัดสนิใจซื้อ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใดและผู้บริโภคซื้ออย่างไร   

ส่วนที่ 3 ปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่การซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ต    โฟนของผู้บริโภคเจเนอเรชั่น

บี ในอ าเภอเมอืง เชยีงใหม่ 

ซึ่งในการออกแบบแบบสอบถามในคร้ังนี้ได้มีการน าเอาแบบสอบถามของประสงค์ วงษา (2553) ท่ีศึกษาเร่ือง

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคของในการซื้อสมาร์ตโฟนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ น ามา

ประยุกตใ์ชเ้พื่อออกแบบเครื่องมือในคร้ังน้ี 

ผลการศึกษา  

 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จากการศึกษาพบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  คิดเป็น  

ร้อยละ 56.67 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 65.00   อายุ 50 - 54 ปี คิดเป็นร้อยละ 66.00 การศึกษาสูงสุด ระดับ

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.00 อาชีพข้าราชการ คิดเป็นร้อยละ 34.33 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 60,001 – 70,000 บาท

คิดเป็นร้อยละ 26.00 

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟน พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้โทรศัพท์มือถือในปัจจุบัน 1 เคร่ืองคิดเป็นร้อยละ 68.00 โดยเคร่ืองหลักเป็นยี่ห้อ Samsung  

คิดเป็นร้อยละ 43.33 ผู้ตอบแบบสอบถามใชโ้ทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟนจ านวน 1 เคร่ือง คิดเป็นร้อยละ 79.67 โดยใช้ยี่ห้อ 

Samsung คิดเป็น   ร้อยละ 49.00 ใช้โทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟนเคร่ืองหลัก ในราคา 20,001 – 25,000 บาท คิดเป็น   

ร้อยละ 37.33 และไมม่ ีTablet คิดเป็นร้อยละ 65.00 ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการใช้งานโทรศัพท์แบบสมาร์ตโฟน 

ได้แก่ โทรเข้า-โทรออก คิดเป็นร้อยละ 100.00 รองลงมา คือ ใช้งาน E-mail  คิดเป็น ร้อยละ 69.00 ฟังก์ชั่นหรือ

แอพพลิเคชั่นท่ีมีของโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ได้แก่ ข้อความหรือ E-mail คิดเป็นร้อยละ 84.67 รองลงมา คือ 

Line/WhatsApp คิดเป็นร้อยละ 81.67  มีพฤติกรรมการเปลี่ยน/สลับ การใช้งานอุปกรณ์เสริมส าหรับโทรศัพท์มือถือแบบ

สมาร์ตโฟน ได้แก่ เปลี่ยนแต่ไม่บ่อย คิดเป็นร้อยละ 54.67 ชื่นชอบอุปกรณ์เสริม ประเภท สติ๊กเกอร์กันรอยขีดข่วน    

คิดเป็นร้อยละ 63.67 ซื้อสมาร์ตโฟนจากตัวแทนจ าหน่ายในนามบริษัทผู้ให้บริการระบบสัญญาณ เช่น AIS  DTAC True  

คิดเป็นร้อยละ 61.34 ใชง้านระบบโทรศัพท์เป็นแบบรายเดอืน คิดเป็นร้อยละ 76.67 เหตุผลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน คือ ใช้ในการติดต่อสื่อสาร/ธุรกิจ/เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 79.33 ผู้มีส่วนร่วมในการ

ตัดสนิใจในการซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน คือ ตัดสินใจเพียงคนเดียว มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.33 ช าระเงินใน



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)   10 

 

การซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 50.00 เหตุผลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อ

โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน คือ เคร่ืองเก่าเสีย มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.00 ไปเลือกซื้อโทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟน 

ชว่งเวลา 18.01 น. ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 64.66 ระยะเวลาในการเปลี่ยนโทรศัพท์มือถือ คือ 1-2 ปี คิดเป็นร้อยละ 55.33 

ส่วนใหญ่ช าระเงินด้วยบัตรเครดิตคิดเป็นร้อยละ 56.67 หาข้อมูลในการประกอบการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์ โดยสอบถาม

จากพนักงานขายประจ าร้าน คิดเป็นร้อยละ 74.00 ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน จากการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติของสมาร์ต โฟนกับความต้องการของตนเอง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.67 ตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือแบบ

สมาร์ตโฟน เคร่ืองหลักจากคุณสมบัติท่ีส าคัญ คือ ตราสินค้า คิดเป็นร้อยละ 30.67 มีความรู้สึกพอใจมากท่ีสุดหลังจาก

ซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน คิดเป็นร้อยละ 46.00 จะแนะน าอย่างแน่นอนให้กับผู้อื่นซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ต

โฟน คิดเป็นร้อยละ 89.00 

ข้อมูลเกีย่วกับปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มคีวามส าคัญต่อการซื้อสมาร์ตโฟนของผู้บริโภคเจเนอเรชั่นบีในเขต

อ าเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม่ 

- ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่

ในระดับมาก ยกเวน้ปัจจัยย่อยในเร่ือง ตรายี่ห้อมีชื่อเสียงได้รับความนิยม  รูปแบบ รูปทรงของเคร่ืองท่ีทันสมัย ความง่าย

ของฟังก์ชั่นการใช้งาน มีการรับประกันสินค้ายาวนานกว่า มีบริการหลังการขายท่ีดี   ขนาดตัวหนังสือตัวโตอ่านง่าย  

มคี่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมากที่สุด  

- ปัจจัยดา้นราคา ผู้ตอบแบบสอบถามมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านราคาอยู่ในระดับมากท่ีสุด

และมากในจ านวนเท่ากัน ปัจจัยย่อยท่ีมีความส าคัญในระดับมากท่ีสุดได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีระบบการช าระ

เงินด้วยบัตรเครดิตได้ สามารถผ่อนช าระหรือมีระบบสินเชื่อ ดอกเบ้ีย 0% และปัจจัยย่อยท่ีมีความส าคัญในระดับมาก

ได้แก่ มีหลายระดับราคาให้เลอืกซือ้ การขายต่อได้ราคาสูง อุปกรณเ์สริมและอุปกรณต์อ่พ่วงราคาไมแ่พง สามารถตอ่รอง

ราคาได้ 

- ปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ย ผู้ตอบแบบสอบถามมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่าย

ส่วนใหญ่ในระดับมากท่ีสุด ยกเว้นปัจจัยย่อยในเร่ือง มีศูนย์บริการโดยเฉพาะในการให้บริการ ร้านค้าจัดจ าหน่ายมี

มาตรฐานเชื่อถือได้ มีการจัดตกแต่งผลิตภัณฑ์ ณ จุดขายมีความน่าสนใจ และมีช่องทางการขายรูปแบบใหม่ เช่น  

มบีริการส่ังซื้อทางอินเตอร์เน็ต โทรศัพท์ มีคา่เฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมาก 

- ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดส่วนใหญ่ในระดับมากท่ีสุด ยกเว้นปัจจัยย่อยในเร่ือง การจัดกิจกรรมพิเศษให้ความรู้เกี่ยวกับตัว

ผลิตภัณฑ์ เช่น จัดการสาธิตการใช้งานเป็นต้น มีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับมาก และปัจจัยย่อยในเร่ืองมีการ

โฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพมิพ ์และมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น โบรชัวร์ แผ่นพับ เป็นต้น 

มคี่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับปานกลาง 
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การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

การศึกษาพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ต่อการซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน สามารถ

น ามาอภิปรายผลตามกรอบแนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการ

ค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการ

ซื้อ และการใชข้องผู้บริโภค โดยค าถามท่ีใช้ เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคหรือค าตอบ 7 ข้อสามารถอภิปรายผล

การศึกษาดังนี้ 

ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  คิดเป็นร้อยละ 

56.67  สถานภาพสมรส   อายุ 50 - 54 ปี การศึกษาสูงสุด ระดับปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ รายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน 

60,001-70,000 บาท  สอดคล้องกับผลการศกึษาของประสงค์ วงษา (2553) ที่ศกึษาเร่ืองปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการซื้อสมาร์ตโฟนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซึ่งพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศชาย  มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี เช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องในเร่ืองอาชีพโดยการศึกษาของประสงค์ วงษา 

(2553) นั้นพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพเป็นลูกจ้าง/ พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

10,000-15,000 บาท ในขณะท่ีการศึกษาคร้ังนี้พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาชีพข้าราชการ และมีรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือน 60,001-70,000 บาท  เนื่องจากการศึกษาคร้ังนี้มุ่งเน้นไปท่ีการศึกษาผู้บริโภคเจนเนอเรชั่นบี ซึ่งมีระดับอายุ

ระหว่าง 50-68ปี ในขณะท่ีการศึกษาของประสงค์ วงษา (2553) นั้นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีอายุ 21 – 25 ปี 

เท่านัน้ 

ผู้บริโภคซื้ออะไร จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใช้โทรศัพท์มือถือเคร่ืองหลักเป็นยี่ห้อ Samsung 

มากที่สุด และส่วนใหญ่เคยใช้โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ยี่ห้อ Samsung รองลงมา คือ Apple iPhone และ LG   โดยมี

ระดับราคาอยู่ท่ี 20,001 – 25,000 บาท ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของประสงค์ วงษา (2553) ท่ีพบว่า ส่วนใหญ่

เคยใช้สมาร์ตโฟนยี่ห้อ Nokia โดยราคาสมาร์ตโฟนท่ีผู้ตอบแบบสอบถามใชใ้นปัจจุบันมากท่ีสุด คือ 10,001 – 15,000 บาท 

ซึ่งอาจเป็นเพราะระยะเวลา 3-4 ปีท่ีผ่านมา โทรศัพท์ยี่ห้อ Samsung และ Apple iPhone มีการท าการตลาดค่อนข้างมาก

จนท าให้ลูกค้าหันมาใชโ้ทรศัพท์ 2 ยี่หอ้กันมากในปัจจุบัน 

จากการศึกษาคร้ังนี้ ผู้ตอบแบบสอบถามทุกคนใช้งานโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ในการโทรเข้า-โทรออก 

รองลงมา คือ ใช้งาน E-mail พร้อมท้ังฟังก์ชั่นหรือแอพพลิเคชั่น ท่ีมีมากท่ีสุดคือ ข้อความหรือ E-mail รองลงมา คือ 

Line/WhatsApp และ Facebook ส่วนใหญ่ชื่นชอบอุปกรณ์เสริม ประเภท สติ๊กเกอร์กันรอยขีดข่วน รองลงมา คือ  

เคส (Case) โดยผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน เคร่ืองหลักจากคุณสมบัติท่ีส าคัญ คือ 

ตราสินคา้ 

ท าไมผู้บริโภคจงึซื้อ จากการศกึษาพบวา่ เหตุผลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ต

โฟน คือ ใชใ้นการติดต่อสื่อสาร/ธุรกิจ/เพื่อนรองลงมาคือ ซือ้เพราะหน้าท่ีการงาน สามารถท างานได้ง่ายขึ้น ซึ่งสอดคล้อง

กับผลการศกึษาของประสงค์ วงษา (2553) ท่ีพบว่าเหตุผลในการซื้อสมาร์ตโฟนเพื่อ ใช้ในการติดต่อสื่อสาร/ธุรกิจ/เพื่อน 

ซึ่งแสดงให้เห็นว่าไม่วา่จะอายุเท่าไหร ่เหตุผลของการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน คือ ใช้ส าหรับการ

ตดิตอ่สื่อสาร /ธุรกิจ/เพื่อน 
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ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ตัวผู้ตอบแบบสอบ ถามเป็นผู้มีอ านาจ

ตัดสนิใจเพยีงคนเดียว รองลงมาคือ คู่สมรส   และการช าระเงนิในการซือ้โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน คือ ตนเอง 

รองลงมาคือ คู่สมรส สอดคลอ้งกับผลการศึกษาของประสงค์ วงษา (2553) พบว่า ผู้มีสว่นร่วมในการตัดสนิใจและผู้ช าระ

เงินนัน้เป็นตัวผู้ตอบแบบสอบถามเอง   ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผลิตภัณฑ์โทรศัพท์สมาร์ตโฟนนั้น  ตัวผู้ตอบแบบสอบถามเอง 

มอี านาจตัดสนิใจท่ีสุด ดังนั้น ร้านคา้ควรปิดการขายได้ทันที เมื่อลูกค้ามคีวามสนใจ ณ ร้านคา้  

ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด จากการศึกษาพบว่า เหตุผลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน 

คือ เมื่อเครื่องเก่าเสีย และส่วนใหญ่ไปเลือกซื้อโทรศัพท์มือถือสมาร์ตโฟนใน ช่วงเวลา 18.01น. ขึ้นไป และเป็นวันเสาร์ – 

อาทิตย ์ 

ผู้บรโิภคเลือกที่ไหน จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อสมาร์ต  โฟนจาก ตัวแทนจ าหน่าย

ในนามบริษัทผู้ให้บริการระบบสัญญาณ เชน่ AIS DTAC True ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของประสงค์ วงษา (2553) 

ท่ีพบว่าส่วนใหญ่ซื้อสมาร์ตโฟนจากร้านขายโทรศัพท์ท่ัวไปตามห้างสรรพสินค้าท้ังร้านขายของน าเข้า และร้านขายขิงถูก

ลิขสิทธ์ิ เชน่ เซ็นทรัลกาดสวนแก้ว โรบินสัน มาบุญครอง เป็นต้น  

ผู้บริโภคซื้ออย่างไร จากการศึกษาพบว่า ระยะเวลาในการเปลี่ยนโทรศัพท์มือถือของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ  

1-2 ปี โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช าระเงินด้วยบัตรเครดิตและหาข้อมูลในการประกอบการตัดสินใจซื้ อโทรศัพท์ 

โดยสอบถามจากพนักงานขายประจ ารา้น  ตัดสนิใจซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน จากการเปรียบเทียบคุณสมบัตขิอง

สมาร์ตโฟนกับความต้องการของตนเอง และรู้สึกพอใจมากท่ีสุดหลังจากซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน พร้อมท้ังจะ

แนะน าอย่างแน่นอนให้กับผู้อื่นซื้อโทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ตโฟน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของประสงค์ วงษา 

(2553) ที่พบวา่ระยะเวลาในการเปลี่ยนโทรศัพท์มือถือของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ 1-2 ปี แต่ไม่สอดคล้องในเร่ืองการหา

ข้อมูลประกอบการตัดสนิใจซึ่งการศึกษาของประสงค์ วงษา (2553) พบว่า การหาขอ้มูลสว่นใหญ่จะหาข้อมูลจากเว็บไซต์  

โดยปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มอีทิธิพลตอ่การซื้อสมาร์ตโฟนของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม ่

สามารถอภปิรายผลการศึกษาได้ดังตอ่ไปน้ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑส์่วนใหญ่ใน

ระดับมาก โดยปัจจัยย่อยอันดับแรกที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ คือ  ขนาดตัวหนังสือตัวโตอ่านงา่ย รองลงมาคือ 

ตรายี่ห้อมีชื่อเสียงได้รับความนิยม ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของประสงค์ วงษา (2553) ท่ีพบว่าปัจจัยย่อยอันดับ

แรกท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญคือ การรับประกันสินค้า รองลงมาคือ รูปแบบ รูปทรงของเคร่ืองท่ีทันสมัย  

มบีริการหลังการขายท่ีด ี 

ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านราคาอยู่ในระดับมากท่ีสุด

และมากในจ านวนเท่ากัน  โดยปัจจัยย่อยอันดับแรกท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ คือ  สามารถผ่อนช าระหรือมี

ระบบสินเชื่อ รองลงมาคือ ดอกเบ้ีย 0% ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของประสงค์ วงษา (2553) ท่ีพบว่าปัจจัยย่อย

อันดับแรกที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณสมบัต ิ  

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่าย

ส่วนใหญ่ในระดับมากท่ีสุด โดยปัจจัยย่อยอันดับแรกท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ คือ  ชื่อเสียงของร้านค้าท่ี  
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จัดจ าหน่ายรองลงมาคือ มีป้ายระบุการเป็นตัวแทนจ าหน่ายอย่างชัดเจนซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของประสงค์ 

วงษา (2553) ที่พบวา่ปัจจัยย่อยอันดับแรกที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญคือ ร้านค้าจัดจ าหน่ายมีมาตรฐานเชื่อถือ

ได้ รองลงมาคือ มีศูนย์บริการโดยเฉพาะในการให้บริการ  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดส่วนใหญ่ในระดับมากท่ีสุด โดยปัจจัยย่อยอันดับแรกท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ คือ   

มขีองแถมเป็น Application ฟรีต่างๆ รองลงมาคือ การซือ้จากเครือข่ายโทรศัพท์ มอืถอืได้ราคาถูกกวา่ ซึ่งไม่สอดคล้องกับ

ผลการศึกษาของ ประสงค์ วงษา (2553) ท่ีพบว่า ปัจจัยย่อยอันดับแรกท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญคือ  

มพีนักงานขายท่ีสามารถแนะน าและให้ความรู้และตอบปัญหาเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑ์ได้ดี รองลงมาคือ มีส่งเสริมการ

ขาย เช่น การลดราคา การแถมอุปกรณเ์สริม คีย์บอร์ดภาษาไทย หรอื การแจกของพรีเมยีมเป็นต้น 

จากการศึกษาพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นบีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟนในคร้ังนี้มี

ข้อเสนอแนะในกลยุทธ์การตลาดส าหรับลูกค้าในกลุ่มเจเนอเรชั่นบี ดังตอ่ไปน้ี 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ส าหรับผู้ประกอบการท่ีเน้นจ าหน่ายโทรศัพท์สมาร์ตโฟนให้แก่ ลูกค้ากลุ่มเจเนอเรชั่นบี 

นั้น ควรจัดหาสมาร์ตโฟนท่ีจะน ามาจัดจ าหน่ายโดยเน้นตรายี่ห้อท่ีมีชื่อเสียงได้รับความนิยม อาทิเช่น  Samsung Apple 

iPhone HTC และ LG เป็นต้น พร้อมน าเสนอ ฟังก์ชั่นหรือ Application ท่ีใช้ส าหรับการดูหนัง/ฟังเพลง และการใช้งาน 

ข้อความและ Email ให้แก่ลูกค้าได้ทราบเพื่อกระตุ้นให้เกิดความสนใจ โดยพิจารณาในด้านการมีรูปแบบ รูปทรงของ

ตัวเครื่องท่ีทันสมัย ขนาดหน้าจอใหญ่ รวมถึงขนาดตัวหนังสือตัวโตอ่านง่าย  การใช้งานและการเข้าถึงเมนูต่างๆ โดยง่าย 

โดยทางรา้นอาจมีการรับประกันตัวเครื่องเพิ่มมากขึน้จากการประกันของบริษัทผู้ผลิตแล้ว อาทิเชน่ การประกันเพ่ิมเตมิอีก 

1 ปี หรือการประกันโดยการซ่อมฟรีท่ีร้าน หรือ เสียแต่ค่าอะไหล่ ฟรีค่าแรง หรือ ซ่อมฟรี 6 เดือน ส่วน 6 เดือนหลังเสีย

แต ่ค่าอะไหล่   ซึ่งขึ้นอยู่กับนโยบายของทางร้านและความเหมาะสม ท้ังนี้ควรเน้นในเร่ือง ของการบริการท่ีดี รวมถึงการ

บริการหลังการขายท่ีประทับใจให้เพิ่มมากยิ่งขึ้น อาทิเช่น การลงโปรแกรมเพิ่มเติม Upgrade Software ฟรี บริการให้

ค าปรึกษาการโหลด Application ตา่งๆ และการให้ค าแนะน าหลังการขายท่ีด ีเป็นต้น  

ปัจจัยด้านราคา ส าหรับผู้ประกอบการท่ีเน้นจ าหน่ายโทรศัพท์สมาร์ตโฟนให้แก่ ลูกค้ากลุ่มเจเนอเรชั่นบี นั้น 

ควรเนน้ในเร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพ โดยส่วนใหญ่ ลูกค้ากลุ่มดังกล่าวใช้สมาร์ตโฟนในระดับราคา 20,001-25,000 

บาท  ท้ังนี้ทางร้านควรมีบริการรับช าระด้วยบัตรเครดิต พร้อมสามารถผ่อนช าระกับบัตรเครดิตได้ ด้วยโปรแกรม 0%  

ซึ่งเป็นสิ่งท่ีกลุ่มลูกค้าดังกล่าวให้ความสนใจ และท้ังนี้ไม่ควรก าหนดราคาขายท่ีสูงเกินกว่าราคาในตลาดเนื่องจากเป็น

สินค้าท่ีอยูใ่นโครงสร้างตลาดแบบการแขง่ขันสมบูรณ์ (Pure Competition) เพราะมีผู้ขายอยูเ่ป็นจ านวนมากในตลาด ดังนั้น

ถ้ารา้นท่ีต้ังราคาขายแพงเกินไปกว่าราคาในตลาด  ก็จะท าให้เสียภาพลักษณ์และกลายเป็นร้านท่ีมีราคาแพงในสายตาของ

ผู้บริโภคขึน้ได้และอาจท าให้เกิดการพูดปากต่อปาก (Word of Mouth)  แต่ท้ังนี้แล้วก็จะขึ้นอยู่กับการวาง Positioning ของ

ร้าน  ถ้าหากร้านเน้นในเร่ืองการบริการ(Service) โดยมีบริการหลังการขาย หรือมีบริการเสริมท่ีพิเศษกว่าร้านอื่นๆ  

ก็จะสามารถเพิ่มราคาให้แตกต่างจากร้านคา้อื่นๆได้ เชน่ บริการซ่อมฟรี 1 ปี การลงโปรแกรมเพิ่มเติม Upgrade Software 

ฟรี เป็นต้น  
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ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ส าหรับผู้ประกอบการท่ีเน้นจ าหน่ายโทรศัพท์สมาร์ตโฟนให้แก่ ลูกค้ากลุ่ม 

เจเนอเรชั่นบีน้ัน ควรเนน้ในเร่ืองสถานท่ีจัดจ าหน่ายสะดวกในการเดินทางเขา้ถึง หาซื้อได้ง่าย ท าเลท่ีตั้งควรสะดวกในการ

เดินทางควรมีป้ายแสดงชื่อร้านอย่างเด่นชัด หากมีเคร่ืองหมายสัญลักษณ์เพื่อแสดงถึงการเป็นตัวแทนจ าหน่ายจาก

บริษัทผู้ผลิตจะท าให้ ลูกค้ากลุ่มดังกล่าว มีความเชื่อถือมากยิ่งขึ้น และเน้นการน าเสนอทางด้านชื่อเสียงของร้านค้าท่ีมี

ความนา่เช่ือถือ  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ส าหรับผู้ประกอบการท่ีเน้นจ าหน่ายโทรศัพท์สมาร์ตโฟนให้แก่ ลูกค้ากลุ่ม 

เจเนอเรชั่นบีควรเนน้ท่ีตัวพนักงานขายท่ีมีความช านาญ ควรมีความรู้ในตัวสินค้า และมีความเก่งในการอธิบาย แนะน าใน

ตัวสินค้าได้อย่างชัดเจน โดยท าการเปรียบเทียบคุณสมบัติเฉพาะในแต่ละรุ่น เพื่อให้ลูกค้ากลุ่มเจเนอเรชั่นบี สามารถ

ตัดสนิใจ ณ จุดขายได้เลยทันทีเนื่องจากการศึกษาคร้ังนี้ พบว่าการหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์มือถือแบบ

สมารต์โฟน ส าหรับ กลุ่มเจเนอเรชั่นบี คือ สอบถามจากพนักงานขายประจ าร้าน และการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์สมาร์ตโฟ

นของกลุ่มเจเนอเรชั่นบี มักจะท าการเปรียบเทียบคุณสมบัติของสมาร์ต      โฟนกับความต้องการของตนเอง โดยตัวของ

กลุ่มลูกค้า กลุ่มเจเนอเรชั่นบี มักจะมีอิทธิพลสูงสุดในการตัดสินใจ ท้ังนี้ทางผู้ประกอบการควรอบรมพนักงานอย่าง

สม่ าเสมอพร้อมมกีารทดสอบ อยา่งต่อเนื่อง เนื่องจากกลุ่มเจเนอเรชั่นบี ให้ความส าคัญกับ การมีพนักงานขายท่ีสามารถ

แนะน าให้ความรู้และตอบปัญหาเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑ์ได้ดี  ผู้ประกอบการอาจใช้วิธีการลดราคา หรือของแถม อาทิ

เช่น สติ๊กเกอร์กันรอยขีดข่วน หรือ ท่ีชาร์ตแบตเตอร์ร่ีส ารอง ซึ่งเป็นของแถมท่ีน่าสนใจส าหรับลูกค้ากลุ่มดังกล่าว ท้ังนี้

อาจท าการสง่เสริมการขายโดยการแถม 10 Application ท่ีเสียค่าใช้จ่าย ให้แก่ลูกค้า ท้ังนี้ทางผู้ประกอบการอาจท าความ

ร่วมมือกับบัตรเครดิตต่างๆ เพื่อจัดโปรโมชั่น 0% เพื่อกระตุ้นให้เกิดความสนใจมากยิ่งขึ้น พร้อมท้ังนี้การจัดรายการ

ส่งเสริมการขายต่างๆ รวมถึง การจัดกิจกรรมให้ความรู้เกี่ยวกับตัวสินค้า ควรจัดในช่วงเวลา 18.01น. ขึ้นไปในวันเสาร์ -

อาทิตย ์ 

ส าหรับลูกค้าเพศชาย พนักงานขายอาจน าเสนอรุ่นท่ีมีหน้าจอขนาดใหญ่ มองเห็นได้ชัดเจน พร้อมน าเสนอใน

เร่ืองขนาดตัวหนังสือตัวโตอ่านงา่ย แต่ในขณะท่ีลูกค้าเพศหญิงอาจน าเสนอรุ่นท่ีรองรับการท างานแบบ 2 ซิม และควรเป็น

ยี่ห้อท่ีมีช่ือเสียง เนื่องจากลูกค้าเพศหญิงให้ความส าคัญในเร่ือง ตรายี่ห้อ 
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