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บทคดัย่อ 

 
 บทความนี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาอิทธพิลของส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อ
ความจงรกัภกัดต่ีอ หจก.สีแ่ยกไอทกีรุป๊ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี่ กลุ่มประชากรตวัอย่างคอื 
ประชากรที่อาศัยอยู่ในจงัหวัดกระบี่ที่เคยซื้อสินค้าจาก ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สี่แยกไอทีกรุ๊ป 
จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ให้
ความส าคญักบัการมกีารรบัประกนัสนิคา้มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.52 ดา้นราคา ใหค้วามส าคญัใน
ระดับมากที่สุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า มีค่าเฉลี่ย 4.49 ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ดคอื ท าเลทีต่ ัง้ของรา้นสะดวกในการเดนิทาง มคี่าเฉลีย่ 
4.58 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ใหค้วามส าคญักบัมกีารโฆษณารา้นคา้ผ่านสื่อต่าง ๆ มากทีสุ่ด 
มคี่าเฉลีย่ 4.28 ด้านบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุดคอืพนักงานมี
ความเอาใจใส่ กระตอืรอืรน้ ให้บรกิารอย่างรวดเรว็และมพีนักงานเพยีงพอในการให้บรกิาร มี
ค่าเฉลีย่ 4.60 ดา้นกระบวนการ ใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ดคอืมกีระบวนการน าเสนอสนิคา้
ทีเ่ป็นระบบ ชดัเจน เขา้ใจงา่ย ตรงความตอ้งการมคี่าเฉลีย่ 4.58 ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ดคอื รา้นมแีสงสว่างทีเ่พยีงพอ มคี่าเฉลีย่ 4.37 ความจงรกัภกัดี
รวมทัง้ 3 ดา้น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.40 อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด และจากการทดสอบสมตฐิาน ปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น มอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอ
ทกีรุป๊ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่อยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 
 
 ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, ความจงรกัภกัดี, โทรศพัท์มอืถือและ
อุปกรณ์เสรมิ 
 
 
 
 
 
 



ABSTRACT 
 
 This research article aims to study the influence of the marketing mix. that 
affects loyalty to Si Yaek IT Group Ltd. of consumers in Krabi province The sample 
population is Population living in Krabi province who have purchased products from 
limited partnership IT Group intersection, number of 400 people, Marketing mix factors 
product side give the most importance to having a product warranty, with an average of 
4.52. Price is given the highest level of importance. The price is appropriate for the 
product quality with an average of 4.49 Distribution channel Giving importance at the 
highest level is The location of the store is convenient for travelling, with an average of 
4.58 for marketing promotion. Give the most importance to advertising stores through 
various media, with an average of 4.28 In terms of people, respondents gave the 
highest level of importance to employees being attentive, enthusiastic, providing quick 
service and having enough employees to provide services, with an average of 4.60. 
Process side The highest level of importance is given to having a product presentation 
process that is systematic, clear, easy to understand, and meets needs with an average 
of 4.58 in terms of physical components. Giving importance at the highest level is The 
store has adequate lighting with an average of 4.37. Loyalty in all 3 areas has an 
average of 4.40, at the highest level. and from the hypothesis test All 7 aspects of the 
marketing mix influence influence on loyalty. limited partnership IT Group Intersection of 
consumers in Krabi province Statistically significant at the 0.05 level. 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
กา้วสู่ปี 2566 โลกธุรกจิเริม่กลบัมาขยบัขยายตวักนัมากขึน้ ภายหลงัจากทีต่้องชะลอตวั

หรอืปิดตวัลงในช่วงวกิฤตการแพรร่ะบาดของโรคโควดิ-19 ช่วง 2 - 3 ปีทีผ่่านมา ผูป้ระกอบการ
ที่ด าเนินการอยู่ในตลาดที่มีการแข่งขนักันนัน้จะต้องสร้างสินค้าที่มีผู้ซื้อต้องการซื้อสินค้า
เหล่านัน้ อกีทัง้การทราบถงึความต้องการของลูกคา้ทีแ่ทจ้รงิยงัเป็นปจัจยัส าคญัเพื่อการอยู่รอด
ของธุรกจิในอนาคต และการค านึงถงึการด าเนินงานของธุรกจิในปจัจบุนั  

ถงึแมว้่าโทรศพัท์มอืถือจะก้าวเข้ามาเป็นปจัจยัส าคญัอย่างหน่ึงในชวีติประจ าวนั แต่
ธุรกจิรา้นขายมอืถอืกลบัมกีารเติบโตที่สวนทศิ โดยอาจเป็นผลจากภาวะการแข่งขนัที่รุนแรง 



เช่นเดยีวกบัปญัหาทีท่างห้างหุ้นส่วนจ ากดั สี่แยกไอทกีรุ๊ป ต้องเจอก็คอื การทีลู่กค้าเขา้มาซื้อ
สนิค้าจาก หจก.สแียกไอทกีรุ๊ป แลว้ไม่กลบัมาซือ้ซ ้า หรอืจ านวนในการซือ้ซ ้าลดน้อยลงเพราะ
การแข่งขนัทีรุ่นแรง ลูกคา้สนใจที่จะซือ้สนิค้าภายในห้างสรรพสนิค้าหรอืซือ้สนิค้าในตวัอ าเภอ
หรอืในตวัมอืงในร้านอื่นๆ ที่มสีถานที่ที่มมีาตรฐานดกีว่า มกีารบรกิารที่มมีาตรฐานดีกว่า มี
โปรโมชัน่ทีห่ลากหลายกว่า หรอืมกีารตกแต่งรา้นที่ดกีว่า ซึง่เป็นปญัหาด้านความจงรกัภกัดทีี ่
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอทกีรุป๊ ประสบอยูต่ลอดมา  

ห้างหุ้นส่วนจ ากดัสี่แยกไอทกีรุ๊ป ได้เล็งเหน็ถึงปญัหาต่างๆ ที่เกิดขึ้นจากการด าเนิน
ธุรกจิ และการใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป จงึ
จ าเป็นต้องใชก้ลยุทธส์่วนประสมทางการตลาด (7P’s) เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนและ
ก าหนดนโยบาย เพื่อเขา้ถงึไลฟ์สไตลข์องผูบ้รโิภคแต่ละคน ส่วนประสมทางการตลาดจงึถอืเป็น
กลยทุธท์ีส่ าคญัต่อธุรกจิเพื่อใหธุ้รกจิเจรญิกา้วหน้าต่อไปได้ 

ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึต้องการศกึษาให้เขา้ใจถงึส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่ส่งผลต่อ
ความจงรกัภกัดต่ีอหา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่เพื่อใชข้อ้มลู
ในการวิจยัครัง้นี้ไปปรบักลยุทธ์และแนวคิดให้สอดคล้องไปตามสถานการณ์ นอกจากนี้ยงั
ต้องการน าความรูแ้ละขอ้มูลที่ได้มานัน้สรา้งความแตกต่างในการแข่งขนั เพื่อรกัษาฐานลูกค้า
เดิมและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ ตอบโจทย์ของผู้บริโภคในการซื้อสินค้า และบริการด้าน
โทรศพัทม์อืถอืพรอ้มอุปกรณ์เสรมิในจงัหวดักระบีต่่อไป  
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
 1.  เพื่อศกึษาอทิธพิลของสว่นประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ หจก.สี่
แยกไอทกีรุป๊ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี่ 
 2.  เพื่อเปรยีบเทยีบความจงรกัภกัดต่ีอ หจก.สแียกไอทกีรุป๊ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กระบี ่ทีแ่ตกต่างกนั ตามปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั 
 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่ส่งผลต่อความจงรกัภกัดี
ต่อ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอทกีรุป๊ ทีแ่ตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอที
กรุป๊ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่ 

 
ขอบเขตของการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้มขีอบเขตเนื้อหาเกี่ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 1) 
ดา้นผลติภณัฑ ์2) ดา้นราคา 3) ดา้นสถานที ่4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 5) ดา้นบุคคล 6) 
ดา้นกระบวนการ  7) ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (ทฤษฎขีอง Kotler & Keller: 2016) ทีเ่ป็น



ตวัแปรต้น และความจงรกัภกัดขีองผู้บรโิภค ทางด้านความสนใจ ด้านการกระท า และด้าน
ความรูส้กึ (ทฤษฎขีอง Hoy&Rees.1974) เป็นตวัแปรตาม 

ประชากรที่ใชใ้นการศกึษา ได้แก่ ประชากรที่อาศยัอยู่ในจงัหวดักระบีท่ี่เคยซือ้สนิค้า
จาก ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สี่แยกไอทกีรุ๊ป ทัง้ 5 สาขา จ านวน 54,750 คน (มผีู้มาซื้อสนิค้า
ประมาณ วนัละ 30 คน จ านวน 5 สาขาในระยะเวลา 1 ปี)    

ผู้วิจยัด าเนินการศึกษาตามขัน้ตอนของระเบียบวิธีวิจยั ใช้เวลาในการศึกษา ตัง้แต่ 
กรกฎาคม ถงึ ตุลาคม 2566 รวมเป็นเวลา 4 เดอืน 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 Kotler (1997,p.92) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ 
ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมีกจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสม
ทางการตลาดจะมเีพยีงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ (Product) ราคา (Price) 
สถานที่หรอืช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์ (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
ต่อมามกีารคดิตวัแปรเพิม่เตมิขึน้มาอกี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคดิทีส่ าคญัทาง
การตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิทางดา้นการบรกิาร ดงันัน้จงึรวมเรยีกไดว้่าเป็น
ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps (Kotler, (1997), อา้งใน เปรมกมล หงสย์นต,์ 2562) 
 แนวความคิดเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดส าหรบัธรุกิจให้บริการ (Market Mix) ใน
หนังสอืการบรหิารการตลาดยุคใหม่นัน้ มขี ัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Buy Decision Process) 
จะเป็นล าดบัขัน้ โดยพบว่า ผู้บรโิภคที่ผ่านกระบวนการตัดสินใจ 7 ขัน้ตอน คือ ธุรกิจที่
ใหบ้รกิารจะใชส้่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื (7P’s) นัน่เอง (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 
ปรญิ ลกัษติานนท ์และศุภร เสรรีตัน์, (2541, หน้า 337 - 339), อ้างใน เปรมกมล หงสย์นต์, 
2562) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ การทีก่จิการมสีนิคา้และ/หรอื
บรกิารไดต้อบสนองความต้องการของลูกคา้ กลุ่มเป้าหมายสามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่
พวกเขาได ้ทัง้นี้ ราคาของสนิคา้และ/หรอืบรกิารอยู่ในระดบัทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และยนิยอมที่
จะจ่าย (Willing to pay) มชี่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสม ลูกค้าสามารถเขา้ถงึไดอ้ย่าง
สะดวกสบาย อีกทัง้มคีวามพยายามจูงใจเพื่อให้ลูกค้าเกดิความสนใจตดัสนิใจซื้อสนิค้า และ/
หรอืบรกิารอยา่งถูกตอ้ง (เสร ีวงษ์มณฑา, (2542, หน้า 11), อา้งใน เปรมกมล หงสย์นต,์ 2562) 
 กลยุทธ์การตลาดส าหรบัธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภค จะประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ด้าน



การส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยทุกปจัจยั
จะมคีวามเกีย่วพนักนั และเท่าเทยีมกนัขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารจะวางกลยุทธโ์ดยเน้นน ้าหนักทีป่จัจยั
ใดมากกว่า เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (Kotler, 2004) 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความจงรกัภกัดี 

ความหมายของความจงรกัภกัดต่ีอองคก์ร คอื การไม่อยากจากไปไหน มคีวามรูส้กึรกั
ในองค์กร ซึ่งในองค์กรอาจจะมสีิง่จูงใจที่ท าให้ท างานที่ในองค์กรต่อไปอย่างมคีวามสุข (กรอง
กาญจน์ ทองสุข, 2554)  
 ทฤษฎีความจงรกัภกัดีต่อองคก์ร 
 Hoy & Rees (1974 อา้งใน กรองกาญจน์ ทองสุข, 2554) กล่าวว่า ความจงรกัภกัดเีป็น
สิง่ทีท่ าใหแ้สดงออกถงึความสมัพนัธร์ะหว่างบุคคลกบัองคก์ร ถ้ามคีวามจงรกัภกัดทีีม่ต่ีอองคก์ร
สูงมากขึน้เท่าไหร่ แนวโน้มอตัราการลาออกหรอืทิง้องคก์รไปกจ็ะน้อยลงเท่านัน้  องคป์ระกอบ
ของความจงรกัภกัด ีประกอบดว้ย 3 มติ ิรายละเอยีดต่อไปนี้  
 1. พฤตกิรรมทีแ่สดงออก (Behavioral Aspect) มกีารตอบสนองออกมาโดยแสดง
พฤตกิรรมอย่างใดอยา่งหนึ่ง ซึง่อาจจะมาจากทศันคตขิองบุคคลท าใหเ้กดิพฤตกิรรมขึน้ บุคคล
นัน้จะมทีศันคตเิชงิบวกต่อสิง่ทีไ่ดท้ าถงึแมว้่าจะไมส่อดคลอ้งกบัทัศนคตใินตอนแรกกต็าม ถา้ท า
ไปแลว้คนเรากจ็ะท าการเปลีย่นแปลงทศันคตใิหด้ขีึน้ หรอืการไมอ่ยากยา้ยจากองคก์รนัน้   
 2. ความรูส้กึ (Affective Aspect) หมายถงึ อารมณ์ความรูส้กึทีเ่กดิจากความชอบ
หรอืไมช่อบ เป็นการวดัอารมณ์ความรูส้กึของผูใ้ชบ้รกิารว่ามคีวามผกูพนั หรอืมคีวามรูส้กึเป็น
ส่วนหน่ึงของการบรกิารพรอ้มทีจ่ะรว่มกจิกรรมทีจ่ดัเตรยีมไวแ้มว้่าจะวดัไดย้ากแต่กส็ามารถ
สงัเกตไดจ้ากพฤตกิรรมบางอยา่งทีผู่ใ้ชบ้รกิารแสดงออกมา เช่น การแนะน าธนาคารทีต่นใช้
บรกิารใหก้บับุคคลทีต่นรูจ้กั การกล่าวชมเชยใหผู้อ้ื่นฟงัหรอืการกล่าวปกป้องเมือ่ผูอ้ื่นตเิตยีน
ธนาคารทีต่นจงรกัภกัด ีและการมคีวามรกัต่อองคก์รหรอืความพงึพอใจในองคก์รนัน้ เป็นตน้  
 3. การรบัรู ้(Cognitive Aspect) หมายถงึ ค่านิยม ความเชื่อทีบุ่คคลไดย้ดึถอื เช่น 
ความเชื่อมัน่ในองคก์รหรอืความไวว้างใจในองคก์ร ความเชื่อถอืในตวัผูบ้งัคบับญัชา ความรูส้กึ
ในการทีผู่บ้งัคบับญัชารบัผดิชอบแทนในเมือ่ตนเองเกดิขอ้บกพรอ่ง 
 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ประชากรที่อาศยัอยู่ในจงัหวดักระบี่ที่เคยซื้อสนิค้า
จาก หา้งหุ้นส่วนจ ากดั สี่แยกไอทกีรุ๊ป ทัง้ 5 สาขา กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัจ านวน 400 
ตัวอย่าง สุ่มตัวอย่าง แบบอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยก าหนดเก็บ
แบบสอบถามโดยความสมคัรใจของผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้จาก หจก.สีแ่ยกไอทกีรุป๊  



 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครื่องมือที่ ใช้ในการรวบรวมข้อมูลส าหรับกา รวิจัยครัง้นี้ เ ป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ในการเก็บข้อมูล ซึ่งเป็นข้อมูลการวิจัยในเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ซึง่ไดส้รา้งขึน้จากการทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันี้  

ส่วนท่ี 1 เป็นข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบส ารวจรายการ 
(Checklist) ไดแ้ก่ (1) เพศ (2) อายุ (3) สถานภาพ (4) ระดบัการศกึษา (5) อาชพี (6) รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น คอื (1) ดา้น
ผลติภณัฑ ์(2) ดา้นราคา (3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (5) 
ด้านบุคคล (6) ด้านกระบวนการ และ (7) ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามที่เคยซื้อสนิคา้จาก หจก.สี่แยกไอทกีรุ๊ป ในจงัหวดักระบี ่ซึง่มลีกัษณะเป็นมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ Likert 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามปลายปิดเกี่ยวกบัความจงรกัภกัดขีองผู้บรโิภคที่เคยซื้อ
สนิคา้จาก หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ในจงัหวดักระบี ่ทัง้ 3 ดา้น คอื (1) ดา้นความสนใจ  (2) ดา้น
การกระท า และ (3) ดา้นความรูส้กึ เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ Likert 
 ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามปลายเปิด เพื่อใหผู้บ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้จาก หจก.สีแ่ยกไอ
ทกีรุป๊ ในจงัหวดักระบี ่ไดเ้สนอความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะอื่น ๆ 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การศึกษาวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัได้ศึกษาข้อมูลปฐมภูม ิและข้อมูลทุติยภูม ิ เพื่อช่วยสร้าง
ความเขา้ใจพืน้ฐานในการวจิยั ช่วยออกแบบสอบถาม ตลอดจนช่วยใหไ้ดข้อ้มลูทีส่มบูรณ์ยิง่ขึน้ 
โดยมแีหล่งขอ้มลู ดงันี้ 

1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถาม เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอย่าง จ านวน 400 คน ซึง่จะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผู้วจิยัขอความร่วมมอืจาก
ผูบ้รโิภคทีเ่คยเขา้มาซือ้สนิคา้ของ หจก.สีแ่ยกไอทกีรุป๊ ทัง้ 5 สาขา ตามทีไ่ดก้ าหนดไว ้

2. ขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) เป็นการคน้หาขอ้มลูจาก ต ารา เอกสาร บทความ 
และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งสามารถอ้างอิงได ้รวมถงึแหล่งขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต เพื่อประกอบการ
สรา้งแบบสอบถาม 

 
การจดัท าข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
 การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีไ่ดร้บัค าตอบแลว้มาวเิคราะหข์อ้มลู โดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รปู มขี ัน้ตอนดงันี้ 



1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัตรวจดคูวามสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม
แลว้ท าการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 

2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรยีบรอ้ยแล้ว มาลงรหสัตามที่ได้
ก าหนดรหสัไวล้่วงหน้า 

3. การประมวลผลข้อมูล ข้อมูลที่ลงรหสัแล้ว จะน ามาประมวลข้อมูลซึ่งใช้โปรแกรม
ส าเรจ็รปูเพื่อการวจิยั  
  

การวิเคราะหข้์อมลู 
 

1. การวเิคราะห์โดยใช้สถติพิรรณ (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายลกัษณะกลุ่ม
ตวัอยา่ง ดงันี้  

ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  (1) 
เพศ (2) อายุ (3) สถานภาพ (4) ระดบัการศกึษา (5) อาชพี (6) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการ
หาค่าความถี ่(Frequency) และหาค่ารอ้ยละ (Percentage)  

ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความคดิเหน็ในปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 
7 ดา้น คอื (1) ดา้นผลติภณัฑ ์(2) ดา้นราคา (3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด (5) ดา้นบุคคล (6) ดา้นกระบวนการ และ (7) ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 
โดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviations)  

ตอนที ่3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัความจงรกัภกัดขีองผู้บรโิภคทีเ่คยซื้อสนิคา้จาก 
หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ในจงัหวดักระบี ่ทัง้ 3 ดา้น คอื (1) ดา้นความสนใจ  (2) ดา้นการกระท า 
และ (3) ด้านความรูส้กึ โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviations) 

ตอนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณา โดยการรวบรวมขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิทีไ่ดจ้าก
ผูต้อบแบบสอบถามมาวเิคราะห ์สรปุเป็นขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

2. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน
และทดสอบทางสถติ ิ

2.1 สมมตฐิานขอ้ที่ 1 ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัของผู้บรโิภคที่เคยซื้อสนิค้า
จาก หจก.สีแ่ยกไอทกีรุป๊ ในจงัหวดักระบี ่ส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยก
ไอทกีรุ๊ป ที่แตกต่างกนั จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ T-test ส าหรบัเปรยีบเทยีบความ
แตกต่างระหว่างตวัแปร 2 ตวัแปร ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั คอื เพศ และ F-test (One Way Analysis 
of Variance) เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ตามวธิกีาร Least Significant 
Difference (LSD) 



2.2 สมมตฐิานขอ้ที ่2 ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ หา้ง
หุ้นส่วนจ ากดั สี่แยกไอทกีรุ๊ป ของผู้บรโิภคในจงัหวดักระบี่ จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้การ
วเิคราะหส์มการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ส าหรบัค่านัยส าคญัทางสถติทิี่
ใชใ้นการวเิครราะหค์รัง้นี้ ก าหนดไวท้ีร่ะดบั 0.05  
 

ผลการวิจยั 
 

ผลจากการวิจยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความจงรกัภกัดีต่อ  ห้าง
หุ้นส่วนจ ากัด สี่แยกไอทีกรุ๊ป ของผู้บริโภคในจงัหวัดกระบี่ ผู้วิจยัน าเสนอผลการวิจยัโดย
แบ่งเป็น 2 ส่วน คอื  

 
ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างและค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรต้น 

ผูต้อบแบบสอบถามมทีัง้หมดจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 
73.7 และเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 26.3 ส่วนใหญ่มอีายุอยู่ระหว่าง 26 - 40 ปี  คดิเป็นรอ้ยละ 
66.0 ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 72.2 ส่วนใหญ่ระดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอน
ปลาย/ปวช.หรอืต ่ากว่า คดิเป็นรอ้ยละ 81.7 และส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน คดิ
เป็นรอ้ยละ 48.5  

การวิเคราะห์ข้อมูลด้านปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการมกีารรบัประกนัสนิคา้มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.52 ดา้นราคา 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุดคอื ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิค้า มี
ค่าเฉลีย่ 4.49 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด
คอื ท าเลที่ตัง้ของรา้นสะดวกในการเดนิทาง มคี่าเฉลีย่ 4.58 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัมกีารโฆษณารา้นคา้ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น Facebook มากทีสุ่ด มี
ค่าเฉลี่ย 4.28 ด้านบุคคล ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุดคอืพนักงานมี
ความเอาใจใส่ กระตอืรอืรน้ ให้บรกิารอย่างรวดเรว็และมพีนักงานเพยีงพอในการให้บรกิาร มี
ค่าเฉลี่ย 4.60 ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดบัมากที่สุดคือมี
กระบวนการน าเสนอสนิค้าที่เป็นระบบ ชดัเจน เข้าใจง่าย ตรงความต้องการมคี่าเฉลี่ย 4.58 
ดา้นองค์ประกอบทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ดคอื รา้นมี
แสงสว่างทีเ่พยีงพอ มคี่าเฉลีย่ 4.37  

การวเิคราะห์ข้อมูลด้านความจงรกัภกัดขีองผู้บรโิภคเป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบั
ระดบัความจงรกัภกัดีของผู้บรโิภคที่เคยซื้อสนิค้าจาก หจก.สี่แยกไอทีกรุ๊ป ในจงัหวดักระบี่ 
ความจงรกัภกัดรีวมเฉลี่ยของผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน มคี่าเท่ากบั 4.40 ซึ่ง
หมายถงึ มคีวามจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้จาก หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ในจงัหวดักระบี ่
ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ดา้นความสนใจ มคีะแนนเฉลีย่ความจงรกัภกัดี



มากทีสุ่ด (4.47 + 0.69) รองลงมาคอืดา้นความรูส้กึ (4.43 + 0.66) และดา้นการกระท า (4.34 + 
0.71) ตามล าดบั 

ส าหรบัความจงรกัภกัดรีายข้อในแต่ละด้านเรยีงตามล าดบั พบว่า ในด้านความสนใจ 
ทุกข้อมคีะแนนเฉลี่ยในระดบัมากที่สุด โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้คะแนนความจงรกัภกัดี
ประเด็นสอบถามหรอืศึกษาข้อมูลของ หจก.สี่แยกไอทีกรุ๊ป จากคนรู้จกัก่อนที่จะเข้ามาซื้อ
โทรศพัท์มอืถือ รองลงมาคอื ให้ความสนใจเป็นพิเศษต่อ หจก.สี่แยกไอทกีรุ๊ป เมื่อคดิจะซื้อ
โทรศพัทม์อืถอืหรอือุปกรณ์เสรมิ และ มคีวามมัน่ใจทีจ่ะซือ้โทรศพัทม์อืถอืจาก หจก.สีแ่ยกไอที
กรุ๊ป ตลอดไปถึงแม้ว่าจะมรี้านขายโทรศพัท์มอืถือร้านอื่น ๆ ก็ตาม ซึ่งทุกประเด็นมรีะดบั
ความส าคญัมากที่สุด ในด้านการกระท า ทุกข้อมคีะแนนเฉลี่ยในระดบัมากที่สุด โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามให้คะแนนความจงรกัภกัดปีระเดน็เมื่อรา้นขายโทรศพัท์มอืถอืรายอื่น มกีจิกรรม
ส่งเสรมิการขาย เช่น ลดราคา มขีองแถม ท่านกย็งัจะเลอืกซือ้โทรศพัทม์อืถอืและอุปกรณ์เสรมิ
จาก หจก.สีแ่ยกไอทกีรุป๊ เช่นเดมิ มากทีสุ่ด รองลงมาคอืประเดน็จะเลอืกซือ้โทรศพัทม์อืถอืจาก 
หจก.สี่แยกไอทกีรุ๊ป เช่นเดมิ ถึงแมว้่าจะมบีุคคลอื่นมาแนะน าให้ไปซื้อรา้นอื่ น ๆ และในด้าน
ความรู้สึก ทุกข้อมคีะแนนเฉลี่ยในระดบัมากที่สุด โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้คะแนนความ
จงรกัภกัดปีระเดน็มคีวามรูส้กึที่ดต่ีอ หจก.สี่แยกไอทกีรุ๊ป มากที่สุด รองลงมาคอืประเดน็ถูกใจ 
และพงึพอใจทุกครัง้ทีซ่ือ้โทรศพัทม์อืถอืและอุปกรณ์เสรมิจาก หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป 
 
ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือตอบวตัถปุระสงคก์ารวิจยัและทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้จาก 
หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ในจงัหวดักระบี ่ส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอที
กรุ๊ป ทีแ่ตกต่างกนั จะทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิT-test ส าหรบัเปรยีบเทยีบความแตกต่าง
ระหว่างตวัแปร 2 ตวัแปร ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั คอื เพศ และ F-test (One Way Analysis of 
Variance) เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม ได้แก่ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยก าหนดระดบัความส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อ หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป โดยรวมระหว่างเพศชายและหญงิ
มคีวามแตกต่างกนั ซึง่เมื่อแยกทดสอบความแตกต่างรายดา้น พบว่า เพศทีม่คีวามแตกต่างกนั
มผีลต่อความจงรกัภกัดใีนด้านความรู้สึก ผลการเปรยีบเทียบความจงรกัภกัดีของผู้บรโิภค
ระหว่างเพศชายกบัหญงิมคีวามแตกต่างกนั ยกเว้น ดา้นการกระท าในประเดน็ มกัจะเลอืกซื้อ
โทรศพัทม์อืถอืและอุปกรณ์เสรมิจาก หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ถงึแมจ้ะมรีา้นอื่นๆ ใหเ้ลอืกซือ้หลาย
รา้นกต็าม ทีไ่มแ่ตกต่างกนั  

การเปรยีบเทียบความจงรกัภักดีของผู้บรโิภคในแต่ละช่วงอายุมคีวามแตกต่างกัน 
ยกเว้น ด้านการกระท าในประเดน็ มกัจะเลอืกซื้อโทรศพัท์มอืถอืและอุปกรณ์เสรมิจาก หจก.สี่
แยกไอทกีรุป๊ ถงึแมจ้ะมรีา้นอื่นๆ ใหเ้ลอืกซือ้หลายรา้นกต็าม ทีไ่มแ่ตกต่างกนั 



การเปรยีบเทยีบความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคในแต่ละสถานภาพ มคีวามแตกต่างกนั 
ยกเว้น ด้านการกระท าในประเดน็ มกัจะเลอืกซื้อโทรศพัท์มอืถอืและอุปกรณ์เสรมิจาก หจก.สี่
แยกไอทกีรุ๊ป ถึงแมจ้ะมรีา้นอื่นๆ ให้เลอืกซื้อหลายร้านก็ตาม และด้านความรู้สกึ ในประเด็น
ผกูพนักบั หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป และมคีวามมัน่ใจในการมาซือ้โทรศพัทแ์ละอุปกรณ์เสรมิทุกครัง้ 
ทีไ่มแ่ตกต่างกนั 

การเปรยีบเทียบความจงรกัภกัดขีองผู้บรโิภคในแต่ระดบัการศึกษา ไม่แตกต่างกัน 
ยกเวน้ใน 4 ประเดน็ คอื ดา้นความสนใจ ในประเดน็ใหค้วามสนใจเป็นพเิศษต่อ หจก.สี่แยกไอที
กรุ๊ป เมื่อคดิจะซื้อโทรศพัท์มอืถอืหรอือุปกรณ์เสรมิ ในประเดน็ท่านไดส้อบถามหรอืศกึษาขอ้มูล
ของ หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป จากคนรูจ้กัก่อนทีจ่ะเขา้มาซือ้โทรศพัทม์อืถอื ดา้นการกระท า ในประเดน็
มกัจะเลอืกซือ้โทรศพัทม์อืถอืและอุปกรณ์เสรมิจาก หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ถึงแมจ้ะมรีา้นอื่นๆ ให้
เลอืกซือ้หลายรา้นกต็าม และดา้นความรูส้กึในประเดน็ท่านผูกพนักบั หจก.สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป และมี
ความมัน่ใจในการมาซือ้โทรศพัทแ์ละอุปกรณ์เสรมิทุกครัง้  

การเปรยีบเทยีบความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคแต่ละช่วงรายไดเ้ฉลีย่ ไม่มคีวามแตกต่าง
กนั ยกเว้นใน 3 ประเดน็ คอื ดา้นการกระท า ในประเดน็มกัจะเลอืกซื้อโทรศพัทม์อื ถอืและ
อุปกรณ์เสรมิจาก หจก.สี่แยกไอทกีรุ๊ป ถึงแม้จะมรี้านอื่นๆ ให้เลอืกซื้อหลายร้านก็ตาม ด้าน
ความรูส้กึ ในประเดน็ผกูพนักบั หจก.สีแ่ยกไอทกีรุป๊ และมคีวามมัน่ใจในการมาซือ้โทรศพัทแ์ละ
อุปกรณ์เสรมิทุกครัง้ และประเดน็ท่านมคีวามรูส้กึทีด่ต่ีอ หจก.สีแ่ยกไอทกีรุป๊  
 ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความจงรกัภกัดีต่อ       
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่จะทดสอบสมมตฐิานโดยใชก้าร
วเิคราะหส์มการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ส าหรบัค่านัยส าคญัทางสถติทิี่
ใช้ในการวเิครราะห์ครัง้นี้ ก าหนดไว้ที่ระดบั 0.05 จากการทดสอบ พบว่า F-test มคี่า Sig. 
0.000 ซึง่น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทีไ่ดก้ าหนดเอาไวค้อื α = 0.05 ดงันัน้จงึสามารถสรุปไดว้่ามี
ตวัแปรอสิระอย่างน้อยหนึ่งตวัที่มอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สี่แยกไอที
กรุ๊ป ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี่ และจากการทดสอบ ตวัแปรอสิระทัง้ 7 ดา้น พบว่า ตวัแปร
อสิระทัง้ 7 ดา้น มอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สีแ่ยกไอทกีรุ๊ป ของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักระบี ่อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 (T-test ของปจัจยัทีม่คี่า Sig. น้อยกว่า 
0.05) 

 
อภิปรายผล 

 
 การอภปิรายผลผูว้จิยัจะแยกอภปิรายตามวตัถุประสงคแ์ละสมมตฐิานการวจิยั ดงันี้ 

วตัถุประสงค์ขอ้ที ่1 เพื่อศกึษาอทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อความ
จงรกัภกัดต่ีอ หจก.สีแ่ยกไอทกีรุป๊ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่ผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น มอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภค  



วตัถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อเปรยีบเทยีบความจงรกัภกัดต่ีอ หจก.สี่แยกไอทกีรุ๊ป ของ
ผู้บรโิภคในจงัหวดักระบี่ ที่แตกต่างกนั ตามปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั ผลจากการศึกษา
พบว่าปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อความจงรกัภกัดต่ีอ คอื เพศ อายุ สถานภาพ และ
ไมม่ผีลต่อความจงรกัภกัด ีคอื ระดบัการศกึษา และรายได ้ 

จากผลการวจิยัพบว่าสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดี
ของลกูคา้ทีใ่ชผ้ลติภณัฑข์องบรษิทั จอหน์สนั แอนด ์จอหน์สนั ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่าการมสี่วนร่วมของลูกค้า ภาพลกัษณ์ขององค์กร ความรบัผดิชอบต่อ
สงัคมและสิง่แวดล้อมขององค์กร มอีิทธพิลเชงิบวกต่อความพงึพอใจของลูกค้า และความพงึ
พอใจของลูกค้าก็มอีิทธิพลเชงิบวกต่อความจงรกัภกัดขีองลูกค้า และการศึกษาเรื่อง ความ 
สัมพันธ์ระหว่างภาพลักษณ์องค์กรและความภักดีของลูกค้า พบว่า ภาพลักษณ์องค์กรมี
ความสมัพนัธก์บัความภกัดขีองลกูคา้ในทศิทางเดยีวกนั  

 
ข้อเสนอแนะ 

 
 จากการวจิยัในครัง้นี้มขีอ้เสนอแนะส าหรบังานวจิยัครัง้ต่อไป ดงันี้ 
1. ผูต้อบแบบสอบต้องใช้เวลาพอสมควรในการตอบแบบสอบถาม ท าให้ผูบ้รโิภคบาง

ท่านไม่ค่อยอยากตอบแบบสอบถาม เพราะกลวัเสยีเวลา หากต้องการใหผู้ต้อบแบบสอบถามมี
แรงจูงใจในการตอบแบบสอบถาม ควรจะมขีองสมนาคุณให้ เพื่ อสร้างแรงจูงใจในการตอบ
แบบสอบถาม 

2. สถานที่ในการเก็บแบบสอบถามค่อนขา้งไม่เอื้ออ านวยต่อการตอบแบบสอบถามที่
ต้องใช้เวลาพอสมควรในการตอบ ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเกิดความเร่งรีบ ไม่เข้าใจ ถึง
ขัน้ตอนการด าเนินงานวิจยั และผลประโยชน์ที่ได้ร ับ จึงไม่เห็นความส าคัญของการตอบ
แบบสอบถามทีใ่ชใ้นการวจิยั ส่งผลต่อขอ้มลูทีก่ลุ่มตวัอย่างตอบในแบบสอบถาม อกีทัง้ส่งผลให้
การเก็บกลุ่มตวัอย่างในครัง้นี้ไม่กระจายตามแผนที่วางไว ้และไม่เป็นตวัแทนที่ดขีองประชากร 
จงึควรระมดัระวงัในการขยายผลการศกึษานี้ไปสู่ประชากรกลุ่มอื่น 

3. ช่วงเวลาที่ใช้ในการเก็บแบบสอบถามค่อนข้างน้อย ท าให้กลุ่มตัวอย่างค่อนข้าง
กระจกุตวั อาจท าใหผ้ลการวจิยัออกมาไมก่ระจายตวัทุกกลุ่ม 

4. ควรศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์มอืถือ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้ เพื่อใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางด้านการตลาด เพิม่
ยอดขาย และตรงความตอ้งการของผูบ้รโิภคดว้ย 
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