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บทคัดยอ 
 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค ไดแก 1) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นจากลูกคาในประเทศไทยมีผล

ตอกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจของบริษัท Axcel Thailand 2) เพ่ือวิเคราะหความมีอิทธิพลของกลยุทธ

พันมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel 

ของผูบริโภคในประเทศไทย 3) เพ่ือศึกษารูปแบบการตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนของ

ผูบริโภคผานทางคูคาหรือพันธมิตรทางธุรกิจ ในประเทศไทย กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ กลุม

ประชากรที่มีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไป ที่เคยซื้อสินคาของแบรนดมาใช โดยซื้อสินคาผาน 7-11 ทุกสาขา

ในประเทศไทย โดยทำการแจกแบบสอบถามผานชองทางออนไลน Facebook: เจาแมเซเวน จำนวน 

400 คน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยใชเครื่องมือแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล และทดสอบ 

หาคาความเชื่อมั่น (Reliability) จำนวน 40 คน ดวยการหาคาสัมประสิทธิอัลฟาครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) และจะตองมีคามากกวา 0.7 จึงจะมีความนาเชื่อถือ (Cronbach, 

1990) ไดคาความเชื่อมั่น 0.783-0.919 และจึงไดมีการนำแบบสอบถามดังกลาวไปใชเก็บขอมูลจาก

กลุมตัวอยางจำนวน 400 คน โดยผูวิจัยจะใชวิธีการสุมตัวอยางแบบใชความสะดวก (Convenience 

Sampling) ทำการตอบแบบสอบถามผาน Google Forms เครื่องมือวิจัยคอื แบบสอบถาม และทำ

การวิเคราะห คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple 

Regression) และใชสถิติการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) เพ่ือวิเคราะหปจจัย

ยอยของตัวแปรตน 

ผลการวิจัยพบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีผลตอกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจโดยรวมมีการ

รับรูอยูในระดับมากที่สดุ อยางมีนัยยะสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณารายดาน พบวา

ทั้ง 4 ดานสงผลตอการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน ไดแก ดานความรวมมือ ดานการผลิตและ

ดำเนินงาน ดานการตลาด ดานการวิจัยและพัฒนา อยางมีนัยยะสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ABSTRACT 
 

The objectives of this research are: 1) To study opinions from customers in 

Thailand affecting Axcel Thailand business alliance strategies; 2) To analyze the 

influence of business alliance strategies affecting the purchasing decision of Axcel 

accessories. 3) To study consumer’s decision-making patterns in purchasing 

smartphone accessories through business partners or business alliances in Thailand. 

Demographics aged 15 years and over who used to buy the products by purchasing 

products through every 7-11 branch in Thailand. The questionnaire was distributed 

online channel Facebook: Goddess 7-11, 400 people. The research tool used a 

questionnaire to collect data and test for Reliability of 40 people using Cronbach's 

Alpha Coefficient and must be greater than 0.7 to be reliable (Cronbach, 1990) to 

obtain a reliability value of 0.783- 0.919 and therefore the questionnaire was used to 

collect data from a sample of 400 people. The researcher uses a convenient 

sampling method (Convenience Sampling) to answer the questionnaire Google 

Forms. The research tool is a questionnaire and analyzes the hundred. Each mean, 

standard deviation simple regression analysis and multiple regression analysis 

statistic. 

The results showed that consumer opinions affecting the overall business 

partner strategy were perceived at the highest level with a statistically significant 

level of 0.05 and it was found that all 4 aspects affected the purchase of smart 

phone accessory products, namely cooperation production and operation, marketing, 

research, and development with a statistically significant level of 0.05. 
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 การศกึษาในครั้งนี้สำเร็จลุลวงไปไดดวยดี เนื่องจากผูวิจัยไดรับความชวยเหลือเปนอยางดีจาก

อาจารยที่ปรึกษา ผูชวยศาสตราจารย ดร.ศศิประภา พันธนาเสวี อาจารยไดใหคำแนะนำแนวทาง

การศกึษา ตลอดการเอาใจใสทั้งในเรื่องของการติดตามงานวิจัยการตรวจทานและการใหคำแนะนำถึง
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บทที่ 1 

บทนำ 

 

1.1 ความสำคัญและท่ีมาของปญหาในการวิจัย  

 เนื่องจากโทรศพัทมือถือในปจจุบันนั้นถือเปนสวนนึงของปจจัยในการดำเนินชีวิตประจำวัน 

จึงสงผลใหความตองการในการใชอุปกรณเสริมสำหรับโทรศัพทมือถือเพิ่มมากขึ้นตามมากดวย ใน

มุมมองของตลาดโลกนั้น ดานอุปกรณเสริมสำหรับโทรศัพทมือถือมีการคาดการณวาจะสามารถเติบโต

ที่เปนไปอยางกาวกระโดด ซึ่งเปนผลมาจากความจำเปนและแนวโนมทางดานสื่อออนไลนที่เพ่ิมข้ึน

รวมไปถึงดานราคาขายสมารทโฟนที่ลดลงเนื่องจากมีการออกสมารทโฟนรุนใหมอยูเสมอ ทำใหราคา

รุนเกาลดลงจนสามารถซื้อได การเขาถึงระบบเครือขายออนไลนท่ีเพ่ิมข้ึนและสิ่งท่ีเก่ียวเนื่องกันเปน

ผลมาจากความพฤติกรรมในเรื่องของความตองการในตัวของผูใชสมารทโฟนซึ่งจะสงผลดีตอสภาวะ

การเจริญเติบโตในตลาดอุปกรณเสริมสำหรับโทรศัพทมือถือเชนกัน ตลาดอุปกรณเสริมสำหรับ

โทรศพัทมือถือทั่วโลกอยูที่ 81.4 พันลานดอลลารสหรัฐจากป 2562 คาดวาจะถึง 152.03 พันลาน

ดอลลารสหรัฐ โดยมีการคาดอีกวาภายในป 2572 ที่อัตรา CAGR 6.3% โดยในชวงระยะเวลาที่ทำ

การคาดคะเนจากป 2564 ถึง 2572 จะสามารถสมารทโฟนจะสามารถเติบโตเพิ่มขึ้นทำใหตลาด

อุปกรณเสริมสำหรับโทรศัพทมือถือเปดโอกาสใหผูผลิตจำนวนมาก (DUBLIN, 2021)  เนื่องจากมี 

ผูใชอุปกรณพกพาจำนวนมากตามผูใชสมารทโฟน การเติบโตของอุปกรณเสริมเกิดไดข้ึนเนื่องมาจาก 

ตลาดสมารทโฟนในปจจุบันมีการแขงขันท่ีสูงมากยิ่งข้ึน มีการเปดตัวสมารทโฟนรุนใหมขึ้นในทุก ๆ ป 

และราคาสมารทโฟนมีการขยับทุกครั้งที่สมารทโฟนเปดตัวสินคาใหม ทำใหเกิดการซื้อขายที่เพ่ิมข้ึน

รวมไปถึงอัตราการซื้อของอุปกรณเสริมที่เพ่ิมขึ้นเชนกัน โดยมีสวนในอัตราในการเติบโตของ

อุปกรณเสริมนั้นอยูที่ 7.1% คาดจากการประเมินป 2019-2025 (DUBLIN, 2021) 

 ในสถานการณการแขงกันของคูแขงอยาง Rizz Thailand, Asaki และ Aukey ทีไ่ดมี

ประสบการณขายอุปกรณเสริมสำหรับโทรศพัทมาอยางเชี่ยวชาญ และพรอมดวยการผลิตสินคาใหม ๆ 

ตามยุคสมัยอยูเสมอ ทำใหเปนจุดดึงดูดลูกคาใหซื้อสินคาเปนอยางดี ทั้งนี้ กลยุทธในการขายทั้ง 3 

บริษัท นั้นมิไดมคีวามแตกตางกันมากนัก เนื่องดวยตางก็เปนคูแขงกันอยาง Rizz มีการจัดจำหนาย

ผานทางคูคาพันธมิตรมากมายไมวาจะเปน 24Shopping, 7-11, ซีเอ็ดบุคเซ็นเตอร, Jiffy, SPAR, 

FamilyMart, ZeenZone, IT City, Shop at 24 ทั้งนี้ยังมีขายผานชองทาง Shopee และ Lazada 

(Rizz Thailand, 2021) ทั้งนี้ทั้งนั้น Asaki ก็จัดจำหนายผานคูคาพันธมิตรเดียวกับ Rizz ในบางสวน
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และมีเพิ่มเติมดังนี้ Tesco Lotus, Tops, ไทยวัสดุ และอ่ืน ๆ ซึ่งแนนอนวาทั้ง 2 แบรนดนี้เปนคูแขง

กันเอง เนื่องจากเปนธุรกิจขนาดใหญ (Asaki, 2016) สวน Aukey เปนธุรกิจขนาดกลาง ตลาดหลัก ๆ 

ที่ Aukey จัดตอนนี้คือ การจัดจำหนายและสรางโปรโมชั่น รวมกับคูคาพันธมิตรอยาง Shopee ซึง่

เปนผูนำแพลตฟอรมดาน E-commerce ในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใตและใตหวัน และกำลังจะ

ขยายฐานลูกคาสูแพลตฟอรม E-commerce อยางเต็มรูปแบบ จึงทำให Aukey สนใจที่จะทำธุรกิจ

รวมกับ Shopee เพ่ือเปนพันธมิตรในดานของ E-commerce และหวังใหไดรับกระแสตอบรับจาก

ลูกคาจนเปนท่ีรูจักสามารถสรางการเติบโตในชองทางออนไลนไดอยางยั่งยืน (“‘ออคีย’ ปรับกลยุทธ

ลุยตลาดอีคอมเมิรซ”, 2563) จากการที่บริษัทคูแขงขางตนท้ังหมดที่ไดกลาวมา แนนอนวาการตลาด

ในรูปแบบกลยุทธพันธมิตรคอนขางสำคัญสำหรับการประกอบธุรกิจ เปนผลใหกาวไปสูความสำเร็จ 

ดังเปาหมายท่ีคาดไว หรืออาจเกิดแนวคิดเก่ียวกับเปาหมายใหม เพ่ือพัฒนาใหธุรกิจเกิดความกาวหนา

ยิ่งข้ึน 

 บริษัท AXCEL ELECTRONICS THAILAND จำกัด กอตั้งในประเทศไทยป พ.ศ. 2556 เปน

บริษัทที่ทำธุรกิจเก่ียวของกับ การออกแบบและผลิตอุปกรณเสริมตาง ๆ โดยผลิตจากจีน และสงมาไว

โรงงานที่ไทย เพ่ือเช็ค ทดสอบ สินคา กอนนำสินคากระจายใหลูกคา โดยชองทางในการจำหนาย

สินคาของบริษัทฯ นั้นไดแก ชองทางการจำหนายผาน C Stores เชน 7-11, Family Mart เปนตน 

เนื่องจาก 7-11 และ Family Mart ไดมีการดูแลดานการตลาดให และยังเปนการสรางความสะดวก

ตอผูบริโภคที่ตองการซื้อ ปจจุบัน 7-11 มีสาขาภายในประเทศประมาณ 10,268 สาขา โดยมีสาขาใน

เขตกรุงเทพฯ รวมทั้งปริมณฑลจำนวน 4,556 สาขา (เฉลี่ยได 44%) และสาขาตางจังหวัดประมาณ

จำนวน 5,712 สาขา (เฉลี่ยเปน 56%) สิ่งนีท้ำใหผูบริโภคสะดวกในการหาซื้อสินคาไดงาย การทำ

ธุรกิจดังกลาวนี้ ถือเปนการทำการตลาดผานกลยุทธพันธมิตรระหวางบริษัทกับรานคาประเภทรวม

ลงทุน ซึ่งการทำการตลาดดานพันธมิตรดานพันธมิตรธุรกิจ (Partnership Marketing) ถือเปนการ

เพ่ิมศักยภาพ เพ่ือชวยเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑ หรือประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑของเรา โดยอาศัย

ความชำนาญและความคุนเคยของ คูคาพันธมิตร (Partner) ที่มีอยูกับกลุมลูกคาทั้งในเรื่องของ ความ

จงรักภักดี (Loyalty) ทีลู่กคามีตอคูคาพันธมิตรทำใหเปนกลยุทธสำหรับการจำหนายสินคา โดยการ

วางแผนกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจในดานของการตลาด (Partnership Marketing) นั้นสามารถ

เริ่มตนจากการกอสัมพันธกับการรวมมือในชวงระยะสั้นกอน แลวจึงขยายผลไปในระยะยาว จึงควร

ศึกษาการทำงาน การวางแผนการตลาดของทั้งสองฝาย เพ่ือใหทำงานรวมกันไดในระยะยาว การทำ

การตลาดโดยผานกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ถือเปนกลยุทธที่ใชกันมากในปจจุบัน และตัวเลขของ

การจัดตั้งพันธมิตรเพ่ิมข้ึนในทุก ๆ ป เนื่องดวยอุตสาหกรรมคอนขางมีจำนวนมากขึ้น ทำใหมีการ

แขงขันเพ่ิมมากขึ้น รวมไปถึงสภาพแวดลอมในปจจุบันที่เติบโตอยางรวดเร็วเขาสูสังคมดิจิตอลมากขึ้น 
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สงผลใหเกิดการรวมมือกันทางธุรกิจ พันธมิตรทางธุรกิจคือการทำการตลาดโดยมีบุคคลตาง ๆ ไมวา

จะเปน ผูผลิต (Supplier), ลูกคา หรือบริษัทอ่ืน ๆ ที่อาจไมเก่ียวของกับธุรกิจของเราเลยก็ได  

โดยความรวมมือนี้สรางขึ้นเพ่ือใหการทำการตลาดที่ไมสามารถทำคนเดียวหรืออาจจะทำไดไมดีเทา 

โดยจัดทำเพ่ือเพ่ิมศกัยภาพหรือมูลคาในทางธุรกิจจากการทำกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจในปจจุบัน 

(นายโจอี้, 2550) 

 ท้ังนี้ ผูวิจัยจึงศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ในเรื่อง เรื่องพันธมิตรทางธุรกิจที่มีผลตอคุณคาและ

อิทธิพลที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค ดังเชน (ฉันทชนก เรืองภักดี, 2558) ซึ่งไดทำ

การวิจัยเก่ียวกับคุณคาตราสินคา คุณภาพการบริการ และความไววางใจที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อแบตเตอรี่สำรอง (Power Bank) ของผูบริโภคท่ีใช Smartphone รวมถึง Tablet ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคศึกษาเก่ียวกับเรื่องของตราสินคาใชประกอบการตัดสินใจซื้อ 

Power Bank ของผูบริโภค ผลการวิจัยพบวา ผูซื้อแบตเตอรี่สำรองไฟ (Power Bank) สวนใหญมี

ระดับการรูจักคุณคาตราสินคาอยูในระดับมาก และมีแนวโนมวาผูที่มีระดับการรูจักคุณคาตราสินคา

มากจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบตเตอรี่สำรองไฟ (Power Bank) ที่มีคุณสมบัติที่สูงกวาทั้งใน

ดานการจดจำ การพบเห็น รวมไปถึงยังมีระดับในการรับรูตราสินคา (ศุภณัฐ วงศไตรทิพย และชลิตา 

ศรีนวล, 2559) ไดคนควาการวิจัยเก่ียวกับ คุณคาตราสินคาและการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตราซัมซุง

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาวิจัยครั้งนี้ พบวา ลักษณะประชากรที่แตกตางกัน

สงผลใหเกิดความแตกตางกันในปจจัยดานคุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟ

นตราซัมซุง (จรรยา ฉลาดแยม, 2560) ไดคนควางานวิจัยเก่ียวกับการรับรูประโยชน แรงจูงใจดาน

อารมณความรูสึก ความคุมคาของเงิน สุนทรียภาพในการออกแบบ และการใสใจในสุขภาพที่สงผลตอ

ความตั้งใจซื้อแอปเปล วอทช (Apple Watch) ของผูบริโภคในสวนของกรุงเทพมหานคร ผลของการ

วิจัยพบวา การใส ใจในสุขภาพสงผลตอความตั้งใจซื้อแอปเปล วอทชของผูบริโภคในกรุงเทพฯ  

มากที่สุด และรองลงมา ไดแก การรับรูประโยชน และสุนทรียภาพในการออกแบบ ตามลำดับ สวน

แรงจูงใจดาน อารมณความรูสึก และความคุมคาในเรื่องของราคา ไมสงผลตอความตั้งใจซื้อแอปเปล 

วอทชของผูบริโภคใน กรุงเทพมหานคร (พงศกร ดีแสน, 2560) ไดศึกษาวิจัยเก่ียวกับ คุณสมบัติ

ผลิตภัณฑ ความภักดีตอตราสินคา คุณคา การบอกตอแบบปากตอปากทาง อิเล็กทรอนิกสและการ

รับประกันสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือ สมารทโฟนของผูบริโภค Gen Y ใน

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือสมารทโฟนของ

ผูบริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานคร (พรีพล ทวีคณารัตน, 2562) ไดศึกษาวิจัยเก่ียวกับอิทธิพลของ

แหลงขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ ผลของการวิจัยในครั้งนี้พบวา แหลงขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ และ

ความงายในการใชงานสงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือในชองทางออนไลน สวนภาพลักษณของ

แบรนดไมสงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือในชองทางออนไลน (อัยรินทร นันทธีรพัฒน, 2563) 
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ไดทำการศึกษาเรื่อง แบบจำลองปจจัยเชิงสาเหตุของคุณภาพการบริการหลังการขายที่มีอิทธิพล    

ตอความพึงพอใจของลูกคาของธุรกิจอุตสาหกรรมการผลิตในประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา 

แบบจำลองปจจัยเชิงสาเหตุของคุณภาพการบริการหลังการขายทีม่ี อิทธิพลตอความพึงพอใจ      

ของลูกคาของธุรกิจอุตสาหกรรมการผลิต ในประเทศไทย 

จากผลงานการวิจัยในอดีตที่ผูวิจัยไดนำมาศึกษา พบวามีผลงานที่เก่ียวกับอุปกรณเสริม

สมารทโฟนคือเรื่อง คุณคาตราสินคา คุณภาพการบริการ และความไววางใจที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อแบตเตอรี่สำรอง เทานั้น สวนงานวิจัยในอดีตอ่ืน ๆ ที่ผูวิจัยไดนำมาศึกษาจะเปนเรื่อง

เก่ียวกับการตลาดดานอ่ืน ๆ เพิ่มเติม ทั้งนี้งานวิจัยในอดีตยังมีเรื่องของการตัดสินใจซื้อสมารทโฟน  

ซึ่งถือวาเปนผลนำมาสูการตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟน เนื่องจากสมารทโฟนถือเปนสิ่งสำคัญ

ในยุคปจจุบัน ทำใหผูบริโภคสวนใหญเกิดความตองการ และยังนำไปสูการซื้ออุปกรณเสริมเพ่ิมเติมอีก

ดวย แตในสวนของงานวิจัยเก่ียวกับดานโทรคมนาคม ยังไมปรากฎการศึกษาวิจัยเก่ียวกับพันธมิตร

ทางธุรกิจ จึงทำใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนของบริษัท Axcel Thailand เพ่ือใหบริษัท Axcel Thailand สามารถรับรู 

ถึงประโยชนของการทำกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่ผานมาเกิดประโยชนตามสมมติฐานที่ตั้งไวจริง

หรือไมและสามารถสรางคุณคาใหกับสินคาไดมากนอยเพียงใด และเพ่ือใหธุรกิจในประเภทเดียวกัน

สามารถนำขอสรุปของการทำวิจัยในครั้งนี้ไปประยุกตใชเพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนาการดำเนิน

ธุรกิจใหเกิดความกาวหนามากยิ่งขึ้นในอนาคต รวมไปถึงผูที่สนใจ การศึกษานี้สามารถนำไปเปน

ขอมูลการศึกษาที่เก่ียวของตอไป 

 

1.2 วัตถุประสงค  

 การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดมีการกำหนดวัตถุประสงคดังตอไปนี้คือ 

1.2.1 เพ่ือศึกษาความคิดเห็นจากลูกคาในประเทศไทยมีผลตอกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจของ

บริษัท Axcel Thailand  

1.2.2 เพ่ือวิเคราะหความมีอิทธิพลของกลยุทธพันมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel ของผูบริโภคในประเทศไทย 

1.2.3 เพ่ือศกึษารูปแบบการตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนของผูบริโภคผานทางคูคา

หรือพันธมิตรทางธุรกิจ ในประเทศไทย  
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1.3 ขอบเขตการศึกษา 

 การคนควาครั้งนี ้กำหนดกลุมประชากร ที่มีอายตุั้งแต 15 ปขึ้นไป โดยจำแนกเปนเพศหญิง 

เพศชาย ที่เคยซื้อสินคาของทางแบรนดมาใช โดยซื้อผานทาง 7-11 ทุกสาขาในประเทศไทย ทั้งนี้ทาง

ผูวิจัยจะศึกษาการวิจัยผาน Facebook กลุมเจาแมเซเวน โดยมีผูติดตาม 44,000 คน  

(https://www.facebook.com/7elevenqueen/) 

1.3.1  กลุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) จัดท

eแบบสอบถามออนไลนผานทาง Google from และทำการแจกแบบสอบถามผานทาง Facebook 

เจาแมเซเวน (https://www.facebook.com/7elevenqueen/ ป2564 มีผูติดตามอยู 44,000 คน) 

กำหนดขนาดกลุมตัวอยางจากตารางสำเร็จรูปของ Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

ไดจำนวนทั้งสิ้นเทากับ 396 คน  

1.3.2 ตัวแปรที่เก่ียวของกับการศึกษา  

 1) ตัวแปรตน หมายถึง กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ที่เปนคูคาหรือพันธมิตรในการ

รวมธุรกิจ โดยลักษณะของกลยุทธพันธมิตรประกอบดวยดังนี้ (ประกายดาว ดีปาละ, 2561)  

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ (Strategic Resources  

Co-operation) 

- การผลิตและการดำเนินงาน (Production and Operation Co-operation) 

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด (Marketing Co-operation) 

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา (Research and 

Development Co-operation) 

2) ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนผานรานสะดวก

ซื้อ 7-11 ทุกสาขาทั่วประเทศไทย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) 

- รับรูถึงปญหา (Problem Recognition) เปนขั้นตอนแรกของผูบริโภคที่มี

การรับรูถึงปญหาที่เกิดขึ้นกับตนเอง 

- การแสวงหาขอมูล (Information Search) เปนข้ันตอนของการหาขอมูล 

หลังจากที่ไดรับรูถึงปญหาท่ีเกิดขึ้น  

- การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เปนขั้นตอนท่ี

ผูบริโภคไดรับขอมูลตาง ๆ จากการคนหาและศึกษา 

- การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) คือ ขั้นตอนที่เกิดหลังจาก

ผูบริโภคไดทำการประเมินเรียบรอยแลว 

- พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) คือ หลังจากที่

ผูบริโภคไดซื้อสินคาแลว และเกิดการใชงานสินคานั้น ๆ ขึ้น  
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1.4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล  

 ประชากรกลุมตัวอยางทั่วประเทศไทย ที่ซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนผานทาง 

7-11 ทุกสาขา โดยทำแบบสอบถามผานทาง Google From และแจกแบบสอบถามผานทาง 

Facebook กลุมของเจาแมเซเวน (https://www.facebook.com/7elevenqueen/ ป2564 มี

ผูติดตามอยู 44,000 คน) เปนกลุมสาธารณะที่บอกหรือรีวิวเก่ียวกับสินคาใน 7-11  โดยเริ่มเก็บขอมูล 

ตั้งแต เดือน สิงหาคม 2564 - มกราคม 2565  

 

1.5 ประโยชนที่ไดรับจากการศึกษา 

 1.5.1 เพ่ือใชเปนแนวทางใหบริษัท AXCEL ELECTRONICS THAILAND จำกัด ไดทราบถึง

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลในดานการตลาดเกี่ยวกับกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเปนประโยชน

และสามารถนำไปปรับปรุงหรือเพ่ิมกลยุทธตาง ๆ ที่ทางบริษัทยังขาดเพ่ือเปนการพัฒนาใหบริษัท

ยังคงกาวหนาตอไป  

 1.5.2 เพ่ือเปนแนวทางใหกับอุตสาหกรรมที่เก่ียวของ เชน อุตสาหกรรมดานเทคโนโลยี ดาน

การผลิตและจัดจำหนายสามารถนำผลวิจัยไปปรับใชท้ังในเรื่องของลูกคามีผลตอพันธมิตรทางธุรกิจ

หรือไม และอิทธิพลตอการซื้อสินคาผานคูคาหรือพันธมิตร โดยมีการกำหนดและวางแผนกลยุทธทาง

การตลาดเพ่ือสรางสัมพันธมิตรกิจการทางธุรกิจอันดีทีท่ำใหการทำอุตสาหกรรมมีความกาวหนามาก

ยิ่งข้ึน 

 1.5.3 ผลการวิจัยสามารถใชเปนแหลงขอมูลสำหรับผูที่สนใจที่จะศึกษาคนควาเก่ียวกับการ

ทำการตลาดผานกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ สามารถปรับใชและพัฒนาเพื่อเปนการศึกษาเก่ียวกับ

การตลาดดานพันธมิตรทางธุรกิจในอนาคตตอไป 

 

1.6 คำนิยามศัพทเฉพาะ 

1.6.1 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ คือ องคกรตั้งแต 2 องคกรขึ้นไปรวมมือการทำกิจกรรม

ทางการคา ทำขอตกลง ทำสัญญา แบงปนแลกเปลี่ยนขอมูลในการทำการคาเพ่ือนำไปสูความสำเร็จ

ตามเปาหมายที่วางไว โดยเกิดประโยชนกับทั้งสองฝาย 

1.6.2 ความรวมมือ คือ ความรวมมือแบบพันธมิตรที่เกิดจากความรวมมือตั้งแต 2 องคกรข้ึน

ไป ทั้งนี้อาจจะเปนความรวมมือแบบระยะสั้นหรือระยะยาว เพ่ือใหองคกรทั้งสององคประสบ

ความสำเร็จหรือเพ่ิมประสิทธิภาพทางการแขงขันในตลาดธุรกิจมากขึ้น 

1.6.3 การผลิตการดำเนินงาน คือ การสนับสนุนงานทั้งในดานการผลิตและการดำเนินงาน 

โดยใชทักษะความรูความเชี่ยวชาญ และเทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
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จำหนายสินคาการผลิตและสามารถลดคาใชจายในการดำเนินงาน เพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุดกับทั้ง

สองฝาย 

1.6.4 การตลาด คือ การแลกเปลี่ยนขอมูลทางการตลาด และการสนับสนุนฐานขอมูลลูกคา 

รวมไปถึงการสงเสริมการขายดวยการประชาสัมพันธทำการโปรโมทสินคา สถานที่จัดจำหนายสินคา 

ความสะดวกสบายในการซื้อสินคา ซึ่งจะเปนการเพิ่มฐานลูกคาใหกับองคกรมากยิ่งข้ึน 

1.6.5 การวิจัยและพัฒนา คือ การที่องคกรทั้งสององคกร นำความสามารถเฉพาะทาง ความ

ชำนาญของแตละฝายมาประยุกตใชสรางความแตกตางหรือสิ่งแปลกใหมใหกับธุรกิจ ทำใหเกิด

ประโยชนและตอบสนองความตองการของลูกคา 

1.6.6 การตัดสินใจ คือ การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดจากหลาย ๆ ทางเลือก เพื่อใหเกิด

ประโยชน และเกิดความผิดพลาดนอยที่สุด  
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การคนควาในครั้งนี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ โดยผูวิจัยจะนำเสนอ 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ โดยจำแนกเนื้อหาเปนทั้งหมด 5 หัวขอ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ  

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ 

2.3 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

2.4 สมมติฐานในการวิจัย 

2.5 กรอบแนวความคิด  

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ  

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจถือเปนหนึ่งกลยุทธที่สามารถขับเคลื่อนธุรกิจในยุคปจจุบันใหเกิด

ความพัฒนาและเกิดความไดเปรียบกวาคูแขง ซึ่งพันธมิตรทางธุรกิจนั้นจะเกิดข้ึนไดก็ตอเมื่อ เกิดการ

รวมมือกันระหวางธุรกิจ 2 ธุรกิจขึ้นไป อาจจะเปนธุรกิจที่เหมือนกันหรือไมเหมือนกัน โดยเปนการ

ชวยเหลือและสนับสนุนของทั้งสององคกร เพื่อทำใหประสบความสำเร็จดีกวาการทำเพียงองคกรเดียว 

โดยการตกลงทำธุรกิจนั้นอาจจะทำเปนขอตกลงหรือในรูปแบบของการทำสัญญาทางการทั้งในระยะ

สั้นหรือระยะยาวก็ได ดังนั้นการนำแนวคิดดานกลยุทธพันธมิตรทางธรุกิจมาใชเปนสวนชวยในการ

บริหารและพัฒนาธุรกิจ ดังนั้นการทำกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจถือเปนสิ่งสำคญัที่จะนำพาไปสู

ความสำเร็จไดรวดเร็วขึ้น โดยพันธมิตรจะแบงออกเปนดานตาง ๆ ไดดังนี้ (ประกายดาว ดีปาละ, 

2561)  

2.1.1 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานของความรวมมือ (Strategic Resources Co-

operation) การทำกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจนั้นควรใหความสำคัญในเรื่องของทักษะทางการบริหาร 

การลงทุน ทรัพยสินทางปญญา รวมไปถึงในเรื่องของทรัพยากรบุคคล การทำพันธมิตรดานความ

รวมมือถือเปนโอกาสหนึ่งทีจ่ะสามารถสรางการบริหารจัดการทรัพยากรรวมกันระหวางธุรกิจที่ตกลง

เปนพันธมิตรกันทำใหเกิดประโยชนกับทั้งสองฝาย 

2.1.2 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานของการผลิตและการดำเนินงาน (Production and 

Operation Co-operation) การรวมมือสนับสนุนงานดานการดำเนินงาน ดวยการใชทักษะความรู

และความสามารถที่ทั้งสองธุรกิจมี โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือชวยเหลือพันธมิตรทั้งในเรื่องของคาใชจาย 

ที่ทำใหพันธมิตร ชวยลดคาใชจายและเพ่ิมประสิทธิภาพของการผลิต ขนสง การรับรูถึงลูกคา และ

การจัดจำหนาย ที่กอใหเกิดการพัฒนานำไปสูความสำเร็จ  
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2.1.3 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด (Marketing Co-operation) เปนกลยุทธที่

เกิดจากความรวมมือกันทั้งในเรื่องของการวางแผนการปฏิบัติงาน การสนับสนุนขอมูลทางการตลาด 

ซึ่งจะเปนการรวมมือระหวางธุรกิจสองธุรกิจที่วางแผนการขาย ตามกลยุทธหรือความสามารถที่ทั้ง

สองฝายมี เพ่ือใหเกิดผลสำเร็จนำไปสูเปาหมายที่ตั้งไว 

2.1.4 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา (Research and Development 

Co-operation) การรวมมือกันทางดานธุรกิจซึ่งเปนพันธมิตรกัน ดึงศักยภาพของแตละฝายออกมา

ประยุกตใชรวมกันเพ่ือใหเกิดประโยชน รวมไปถึงการสรางสิ่งท่ีแตกตาง แปลกใหมใหกับธุรกิจโดย

ผานการคิดและพัฒนาจากทั้งสองฝาย อาจมีการนำนวัตกรรมที่แตละองคกรมีมาชวยกัน ซึ่งมี

วัตถุประสงคในการตอบสนองในความตองการของลูกคา 

ทั้งนี้ผูวิจัยไดทราบถึงปจจัยในดานตาง ๆ ที่จะนำไปสูความสำเร็จตอการทำธุรกิจรวมกันกับ 

คูคาพันธมิตร ซึ่งเปนกลยุทธที่คอนขางเปนที่นิยมในปจจุบันเนื่องจากสามารถขับเคลื่อนธุรกิจและ

กอใหเกิดความไดเปรียบกวาคูแขง ผูวิจัยจึงเลือกองคประกอบของพันธมิตรในดานตาง ๆ ดังนี้  

1) ดานความรวมมือ 2) ดานการผลิตและการดำเนินงาน 3) ดานการตลาด 4) ดานการวิจัยและ

พัฒนา (ประกายดาว ดีปาละ, 2561) ซึ่งปจจัยตาง ๆ ที่ผูวิจัยไดทำการเลือกมานั้น เกิดจากการได

ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวของ พรอมทั้งมาเปนเครื่องมือในการจัดทำแบบสอบถาม เรื่อง

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนที่เปนตัวแปรตน 

เพ่ือใหรับรูถึงประโยชนในการทำกลยุทธพันธมิตรระหวางบริษัท Axcel Thailand กับ รานสะดวกซื้อ 

7-11 ตอไป 

  

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟน 

การตัดสินใจ (Decision Making) คือ กระบวนการกระที่กระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจ

ในทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง โดยการเลือกสินคาจะเปนไปตามขอมูลที่ผูบริโภคมี ดังนั้นในสวนของ

การตัดสินใจจึงสำคัญและมีความซับซอน (Engel, Blackwell & Minard, 1995 อางใน วิภาวรรณ 

มโนปราโมทย, 2558) (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนลำดับขั้นตอนในกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภคโดยมีลำดับกระบวนการทั้งหมด 5 กระบวนการ ดังนี้ (ศริวิรรณ เสรีรัตน, 2541) 

2.2.1 รับรูถึงปญหา (Problem Recognition) เปนข้ันตอนเริ่มแรกที่ผูบริโภครับรูถึงความ

ตองการของตน โดยในแตละขั้นตอนนี้จะมีแตกตางกันไปในแตละบุคคลและขั้นตอนนี้จะกระตุนให

ผูบริโภคมองหาวิธีการท่ีจะแกปญหาตาง ๆ เหลานี้ โดยขั้นตอนนี้หากมีการนำเสนอสินคาและบริการ

ไดตรงจุดเก่ียวกับปญหาของผูบริโภคจะเปนการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการไดอยางด ี 
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2.2.2 การแสวงหาขอมูล (Information Search) คือ ขั้นตอนที่ผูบริโภคคนควาขอมูลเพ่ือ

เปนตัวชวยในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการโดยแหลงขอมูลแบงเปน 2 แบบคือ ภายนอกกับ

ภายใน โดยภายนอก จะเปนแหลงขอมูลที่มีการนำเสนอผานสื่อและแพลตฟอรมตาง ๆ อาทิเชน  

เฟซบุก, อินสตราแกรม และเว็บไซตราน เปนตน สวนแหลงขอมูลภายในนั้นจะเกิดจากความรูสึกของ

ตัวผูบริโภคท่ีตองการซื้อสินคานั้น ๆ  

2.2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) คือ ข้ันตอนที่ผูบริโภคไดรับ

ขอมูลตาง ๆ จากการคนหาและศึกษา และนำมาชั่งน้ำหนักเปรียบเทียบขอดีและขอเสีย โดยผูบริโภค

ประเมิณจากเกณฑที่ตั้งไว เชน ประเมินความคุมคาในดานราคาและสินคา ความนาเชื่อถือของแบ

รนด เปนตน จากการประเมินทางเลือกจะทำใหเกิดผลดีตอผูบริโภค ทำใหผูบริโภคเขาใจในลักษณะ

ของสินคามากยิ่งข้ึน ซึ่งจะมีสงตอการเลือกซื้อสินคา 

2.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) คือ ขั้นตอนที่เกิดหลังจากผูบริโภคไดทำการ

ประเมินเรียบรอยแลว โดยผูบริโภคจะใชขอมูลที่ไดศึกษาหรือคนความามาประกอบกับการตัดสินใจ

ซื้อ อาทิเชน ความคุมคา แบรนด ก็จะชวยประกอบกับการตัดสินใจซื้อได  

2.2.5 พฤติกรรมหลังการตัดสินใจซื้อ (Post Purchase Behavior) คือ หลังจากผูบริโภคได

ตัดสินใจซื้อและเริ่มการใชสินคาเม่ือผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในการใชสินคา ไดรับรูถึงประโยชน

และความคุมคา หลังจากที่ผูบริโภคเกิดความรูสึกพึงพอใจแลวนั้น ผูบริโภคอาจจะเกิดพฤติกรรม

กลับมาซื้อซ้ำอีก หรือสนใจที่จะซื้อสินคาที่สามารถใชดวยกันได 

 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟน ทำใหผูวิจัย

ไดรับรูแนวคิดข้ันตอนการตัดสินใจซื้อที่เปนจุดสำคัญทีเ่ปนผลใหผูบริโภคเกิดการซื้อสินคา โดย 

ผูบริโภคจะตองมีการผานกระบวนการหาขอมูลการคิดควบคูไปกับการไตรตรองกอนซื้อ ซึ่งขั้นตอน

นั้น ทำใหผูวิจัยรูสึกถึงความเปนไปไดอยางมากในทุกขั้นตอนกอนตัดสินใจซื้อ ทั้งในเรื่องการรับรูถึง

ปญหา อาทิเชน สายชารจโทรศัพทเกิดการชำรุดใชงานไมได อาจจะเปนปญหาเริ่มตนที่ทำใหรับรูและ

ตองการสินคาใหมทันที เนื่องจากสายชารจเปนสิ่งที่จำเปนในยุคสมัยปจจุบันหลังจากรับรูถึงปญหา 

จะตองแสวงหาขอมูลเก่ียวกับของผูบริโภคอยากได อาจจะดูในเรื่องของขอมูลสินคา แบรนด และ

ประสิทธิภาพ ซึ่งสามารถดูจากการรีวิวสินคาที่ผานการใชงานจากลูกคาจริง หรือความนาสนใจในตัว

สินคา ในสวนราคาและโปรโมชั่น ดูถึงความคุมคาของสินคา และนำมาประเมินผลทางเลือก วาควร

ตัดสินใจซื้อสินคาไหนซึ่งประเมินจากขอมูลตาง ๆ ที่คนหามา ไมวาจะเปน ปญหาที่มักจะเกิดขึ้น 

ความตองการซื้อ ความนาสนใจในตัวสินคา ความคุมคา ราคา และประสิทธิภาพ ลวนแตเปนสิ่งที่ตอง

นำมาประเมิน เมื่อประเมินเสร็จจะทำใหเกิดการตัดสินใจซื้อ เพราะมั่นใจแลววาสินคาชิ้นนี้คุมคา

พอที่จะซื้อ ซึ่งผลจะอยูที่พฤติกรรมหลังการซื้อหากสินคาที่ซื้อมามีคณุภาพที่ดี คุมคา จะสงผลใหเกิด

ความพึงพอใจและการกับมาซื้อซ้ำหรือซื้อสินคาที่เก่ียวของ เพราะเกิดความเชื่อใจกับทางแบรนด
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สินคาและตัวของสินคานั่นเอง จากการทบทวนแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ

อุปกรณเสริมสมารทโฟนนี้ ผูวิจัยไดศกึษาและนำไปตั้งคำถามในแบบสอบถามเพ่ือใหรับรูถึงผลลัพธ

จากขั้นตอนดังกลาว และเปนประโยชนใหกับบริษัท Axcel Thailand 

 

2.3 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  

2.3.1 ฉันทชนก เรืองภักดี (2558) คนควาในเรื่อง คุณคาตราสินคา คุณภาพการบริการ และ

ความไววางใจที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ Power Bank ของผูบริโภคที่ใช Smartphone และ 

Tablet ในกรุงเทพมหานคร โดยผลจากการวิจัยนั้นพบวา ผูซื้อแบตเตอรี่สำรอง (Power Bank) สวน

ใหญมีระดับการรูจักคุณคาตราสินคาอยูในระดับมาก และมีแนวโนมวาผูที่มีระดับการรูจักคณุคาตรา

สินคามากจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบตเตอรี่สำรองไฟ (Power Bank) ที่มีคุณสมบัติที่สูงกวาทั้ง

ในดานตราสินคา การเห็นตราสินคา และยังมีระดับการรับรูตราสินคาจนถึงระดับที่เห็นวาแบตเตอรี่

สำรองไฟ (Power Bank) นั้นแสดงถึงรูปแบบการดำเนินชีวิตที่ทันสมัย เชน การออกแบบผลิตภัณฑที่

กะทัดรัด สวยงาม ความแข็งแรงทนทานในการใชงานหรือตองอยูในระดับขั้นของความสัมพันธของ

ตราสินคานั้น ดังนั้นการที่จะนำกลยุทธตราสินคาใชกับผูบริโภคกลุมเปาหมายใหไดผลสำเร็จสูงสุด 

ควรมีการกำหนดกลยุทธตราสินคาใหมีคุณคา และแสดงออกจนถึงระดับที่ผูบริโภคเห็นวาเปน

สิ่งจำเปนในชีวิต 

2.3.2 ศุภณัฐ วงศไตรทิพย และชลิตา ศรีนวล (2559) ทำการศึกษาคนควาในเรื่อง คุณคา

ตราสินคาและการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตราซัมซุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย

พบวา ความแตกตางของอายุและสถานภาพท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตาซัมซุงของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  

2.3.3 จรรยา ฉลาดแยม (2560) ทำการวิจัยเรื่อง การรับรูประโยชน แรงจูงใจดานอารมณ 

ความรูสึก ความคุมคาของเงิน สุนทรียภาพในการออกแบบและการใสใจในสุขภาพที่สงผลตอความ

ตั้งใจซื้อแอปเปลวอทช (Apple Watch) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลของการวิจัยปรากฎวา 

มีทั้งท่ียอมรับสมมติฐานและปฏเิสธสมมติฐาน โดยการรับรูถึงประโยชน สุนทรียภาพในการออกแบบ 

การใสใจในสุขภาพ ยอมรับสมมติฐานและ ความคุมคาของเงิน ไมยอมรับในสมมติฐาน 

2.3.4 พงศกร ดีแสน (2560) ศึกษาคนควาในเรื่อง คุณสมบัติผลิตภัณฑ ความภักดีตอตรา

สินคา คุณคา การบอกตอแบบปากตอปากทางอิเล็กทรอนิกสและการรับประกันสินคาที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือสมารทโฟนของผูบริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานคร โดยผลจากการวิจัย

นั้นปรากฎวา คุณคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อ โทรศัพทมือถือสมารทโฟนของกลุมผูบริโภค Gen Y ใน

กรุงเทพมหานครมากที่สุด ลำดับรองลงมา คือ คุณสมบัติผลิตภัณฑและการบอกตอแบบปากตอปาก 

ดังนั้น ผูประกอบการควรมีการพัฒนาโทรศัพท สามารทโฟนรุนใหมที่มีความคุมคา มีการออกแบบที่
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สวยงามมีความทันสมัย มีขนาดหนาจอเหมาะสม มองเห็นไดชัดเจน สะดวกตอการพกพา วัสดุท่ีผลิต

มีความแข็งแรงทนทาน มีสีสันใหเลือกหลากหลาย  ประหยัดพลังงานและสามารถใชงานไดตลอดทั้ง

วัน เพื่อสามารถดึงดูดและตอบสนองความตองการ ผูบริโภคยุคใหม รวมท้ัง ควรมีการใชสื่อสังคม

ออนไลนในการสื่อสารการตลาด เนื่องดวยผูบริโภค Gen Y มีแนวโนมในการอานรีวิว การจัดอันดับ

สินคา รวมทั้งการบอกตอในสื่อสังคมออนไลนมากกวา การรับสื่อโฆษณาจากธุรกิจโดยตรง ดังนั้น 

ผูประกอบการที่เก่ียวของกับธุรกิจโทรศัพทมือถือควร พัฒนากลยุทธการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน

ตาง ๆ ที่มีประสิทธิภาพในการเขาถึงกลุมผูบริโภคยุค ใหมในตนทุนที่ต่ำ 

2.3.5 พีรพล ทวีคณารัตน (2562) ทำวิจัยเรื่อง อิทธิพลของแหลงขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ 

ความงายในการใชงาน และภาพลักษณของแบรนดท่ีสงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือในชองทาง

ออนไลนในกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค คือ 1) เพ่ือศึกษาวาอิทธิพลของแหลงขอมูลที่มีความ

นาเชื่อถือ ที่สงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือในชองทางออนไลนเขตกรุงเทพมหานครหรือไม  

2) เพ่ือศึกษาความงายในการใชงาน ที่สงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือในชองทางออนไลนเขต

กรุงเทพมหานครหรือไม 3) เพื่อศึกษาภาพลักษณของแบรนด ที่สงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ

ในชองทางออนไลนเขตกรุงเทพมหานครหรือไม โดยผลจากการวิจัยนั้นพบวา ความคิดเห็นดานความ

งายตอการใชงานโดยรวมอยูระดับมากที่สุด โดยมีระดับความคิดเห็นมากที่สุดในเรื่อง การไดรับความ

สะดวกสบายจากการซื้อโทรศัพทมือถือในชองทางออนไลน ความคิดเห็นดานภาพลักษณแบรนดโดย

รวมอยูทีร่ะดับมากที่สุด โดยมีระดับความคิดเห็นมากที่สุดในเรื่องความชื่นชอบในแบรนดท่ีเลือกซื้อ 

ความคิดเห็นดานความตั้งใจซื้อโดยรวมอยูที่ระดับมาก โดยระดับความคิดเห็นมากที่สุดในเรื่อง ความ

ตั้งใจที่จะซื้อโทรศัพทมือถือผานรานคา ชองทางออนไลนที่เลือกเนื่องจากไดรับความสะดวกสบายทั้ง

ในดานการบริการและความตั้งใจที่จะซื้อโทรศัพทมือถือในรานคา  

2.3.6 อัยรินทร นันทธีรพัฒน (2563) ไดทำการศึกษาเรื่อง แบบจำลองปจจัยเชิงสาเหตุของ

คุณภาพการบริการหลังการขายที่มี อิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาของธุรกิจอุตสาหกรรมการ

ผลิต ในประเทศไทย ผลการศึกคา คนควาวิจัยพบวา ดานปจจัยเชิง สาเหตุ คุณภาพการบริการหลัง

การขาย ความไดเปรียบทางการแขงขัน และความพึงพอใจของ ลูกคาของธุรกิจอุตสาหกรรมการผลิต

ในประเทศไทยแบงออกเปน 5 ปจจัย ไดแก 1) พนักงานบริการแนวหนา (FLE) ไดแก ความสัมพันธ

สวนบุคคล และความสามารถระดับมืออาชีพ 2) กระบวนการของนวัตกรรมการบริการ (SIP) ไดแก 

ความสามารถทางนวัตกรรมเชิงแสวงหาประโยชนและนวัตกรรมการสื่อสารรูปแบบใหม 3) คุณภาพ

การบริการหลังการขาย (ASSQ) ไดแก การบริการการติดตั้ง การบำรุงรักษาและซอมแซม และการ

รับประกันบริการ 4) ความไดเปรียบทางการแขงขัน (CA) ไดแก กลยุทธผูนำดานตนทุน และกลยุทธ

มุงจุดสนใจดานความแตกตาง และ 5) ความพึงพอใจของลูกคา (CUSS) ไดแก การซื้อซ้ำ และการ

บอกตอ 
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จากการศึกษาคนควาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของจากที่กลาวมานั้น อาจ

สรุปไดวา กลยุทธพันธมิตรคอนขางมีความสำคัญท้ังแนวคิดทางการตลาด ที่จะกอใหเกิดประโยชนกับ

ทั้ง 2 ฝาย ทั้งนี้ยังสามารถพัฒนาไปสูเปาหมายของธุรกิจที่ตั้งไวได โดยมีองคประกอบสำคัญแบง

ประเภทของกลยุทธออกไดดังนี้ กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ กลยุทธพันธมิตรทาง

ธุรกิจดานของการดำเนินงาน กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดาน

การวิจัยและพัฒนา โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ทั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษาคนควาถึงผลงานวิจัย

ที่เก่ียวของ พบวา องคประกอบตาง ๆ เชน คุณคาของตราสินคา ความคุมคาดานราคา การออกแบบ 

ความนาเชื่อถือ และอ่ืน ๆ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาไมวาจะเปน อุปกรณเสริม Power Bank 

สมารทวอทช หรือแมแตสมารทโฟน โดยผลจากการวิจัยนั้นพบวา องคประกอบที่กลาวมาขางตนมีผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคา  

 

2.4 สมมติฐานในการวิจัย 

 ตามขอมูลที่คนควาผูวิจัยมีสมมติฐาน ดังตอไปนี้  

สมมติฐานที่ 1 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สำคัญสงผลตอ การตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมของผูบริโภคทั่วประเทศไทย 

สมมติฐานที่ 1.1 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปกรณเสริมผานทางคูคาพันธมิตร 7-11 ทุกสาขาในประเทศไทย  

สมมติฐานที่ 1.2 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานของการผลิตและดำเนินงาน ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมผานทางคูคาพันธมิตร 7-11 ทุกสาขาในประเทศไทย 

สมมติฐานที่ 1.3 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมผานทางคูคาพันธมิตร 7-11 ทุกสาขาในประเทศไทย 

สมมติฐานที่ 1.4 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา ที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาอุปกรณเสริมผานทางคูคาพันธมิตร 7-11 ทุกสาขาในประเทศไทย 

ตัวแปรตน คือ กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ที่เปนคูคาหรือพันธมิตรในการรวมธุรกิจ โดย

ประเภทของกลยุทธพันธมิตรประกอบดวยดังนี้   

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ (Strategic Resources Co-

operation) 

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานของการผลิตและการดำเนินงาน (Production 

and Operation Co-operation) 

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด (Marketing Co-operation) 
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- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา (Research and 

Development Co-operation) 

องคประกอบในการทำพันธมิตรทางธุรกิจมีไวเพ่ือ พัฒนาความไดเปรียบดานการแขงขันดาน

คุณภาพ นวัตกรรมและดานตนทุน โดยรวมมือกันบนพื้นฐานที่มีแนวคิดในทิศทางเดียวกัน (นิศาชล 

รัตนมณ,ี เฉลิมชัย กิตติศักดิ์นาวิน และนลินณฐั ดีสวัสดิ์, 2561) 

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand 

- รับรูถึงปญหา (Problem Recognition) 

- การแสวงหาขอมูล (Information Search) 

- การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

- การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

- พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

 

2.5 กรอบแนวความคิด 

 

ภาพที่ 2.1: กรอบแนวความคิด 

 

                      ตัวแปรตน                     ตัวแปรตาม 

                                                        

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

การรับรูกลยุทธพันธมิตรที่สำคัญ ที่สงผลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

1. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ 

(Strategic Resources Co-operation) 

2. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานของการผลิต

และการดำเนินงาน (Production and 

Operation Co-operation) 

3. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด 

(Marketing Co-operation) 

4. กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและ

พัฒนา (Research and Development  

Co-operation) 

การตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริม

สมารทโฟน 

- รับรูถึงปญหา  

- การแสวงหาขอมูล  

- การประเมินผลทางเลือก  

- การตัดสินใจซื้อ  

- พฤติกรรมหลังการซื้อ  
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       กรอบแนวคิดขางตนแสดงถึงความสัมพันธระหวาง การรับรูองคประกอบที่สำคญัสำหรับ 

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค โดยเกิดความรวมมือกันใน

ดานตาง ๆ ตามสมมติฐานขางตนเพื่อลดความเสี่ยงตลอดจนการดำเนินงาน นอกจากนั้นการทำกล

ยุทธพันธมิตรทางธุรกิจจะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการแขงขันในตลาดธุรกิจไดมากขึ้น (ดนัย ปตตพงศ, 

2559) 
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บทที่ 3 

ระเบียบการวิจัย  

 

           การคนควาในครั้งนี้เปนเชิงปริมาณเพ่ือใหสามารถทราบถึงอิทธิพลของกลยุทธทางพันธมิตร

และรูปแบบการตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟน ของแบรนด Axcel Thailand โดยนำเสนอ

ขอมูลตามเนื้อหาดานลาง ดังตอไปนี้  

 

3.1 ประชากร 

 ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด 

Axcel Thailand ผานทาง 7-11 ทุกสาขาในประเทศไทย โดยกำหนดอายุในการศึกษาตั้งแต 15 ปขึ้น

ไป โดยผูวิจัยไดทำการศึกษาผานทาง เพจ Facebook สาธารณะ เจาแมเซเวน 

(https://www.facebook.com/7elevenqueen/ ป2564 มีผูติดตามอยู 44,000 คน) 

 

3.2 กลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ จำนวนประชากรในกลุม Facebook เจาแมเซเวน 44,000 

คน ผูวิจัยจะใชวิธีการสุมตัวอยางแบบใชความสะดวก (Convenience Sampling) โดยจัดทำ

แบบสอบถามออนไลนผานทาง Google Forms และทำการแจกแบบสอบถามผานทาง Facebook 

เจาแมเซเวน (https://www.facebook.com/7elevenqueen/ ป2564 มีผูติดตามอยู 44,000 คน) 

เพ่ือใหเกิดความสะดวกตอเขาถึงกลุมลูกคาและรวมไปถึงการตอบแบบสอบถาม จำนวนทั้งหมด 396 

คน โดยกำหนดขนาดกลุมตัวอยางจากตารางสำเร็จรูปของ Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่น

รอยละ 95 โดยมีสูตรคำนวณไดดังนี้  

 โดยกำหนดให  n  = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    N = จำนวนประชากรท้ังหมด 

    E = ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดกำหนดไวไมเกิน 

รอยละ 5 แทนคาในสูตรไดดังนี้  

 

 n  =   n =
44,000

1+(44,000( . ))
  =      

,
     =      396.39 

 

 

 ดังนั้น จำนวนกลุมตัวอยางท่ีผูวิจัยใชในทำการวิจัยครั้งนี้คือ 396 คน 
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3.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

             การคนควาในครั้งนี้ ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล ตาม

รายละเอียดดังนี้ 

1) ผูวิจัยทำการทบทวน ศึกษา คนควา สรางแบบสอบถามจากเอกสารและงานวิจัย 

2) สรางแบบสอบถาม โดยแยกเปน 5 ประเด็น ดังนี้ 

2.1) แบบสอบถามขอมูลเชิงคุณภาพของกลุมตัวอยาง 

2.2) แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค  

2.3) ความคิดเห็นเกี่ยวกับการทำการตลาดระหวางคูคาพันธมิตรกับผูบริโภค  

2.4) ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนของผูบริโภคใน

รานสะดวกซื้อ 7-11 

2.5) ขอเสนอแนะอื่น ๆ  

3) ปรึกษาแบบสอบถามกับอาจารยที่ปรึกษา เพื่อความถูกตอง 

4) ปรับปรุงแกไขแบบสอบถามกับอาจารยที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความถูกตองกอนนำไปใช

เก็บขอมูลจริง  

5) นำแบบสอบถามที่แกไขกับอาจารยที่ปรึกษาเรียบรอยไปทดลองกับกลุมตัวอยางจำนวน 

40 คน(pilot) เพ่ือทดสอบหาคาความเชื่อมั่น 

6) ทำการปรับปรุงและนำเสนอใหอาจารยที่ปรึกษาเพ่ืออนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

7) กระจายแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยางดวยเครือขายออนไลน 

 

3.4 การตรวจสอบคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 

 การนำเครื่องมือไปทำการทดลองใช (Try Out) กับประชากรกลุมตัวอยางจำนวน 40 คน 

จากนั้นนำผลการทดลองมาใชคำนวณเพ่ือหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ดวยวิธีการหาคา 

สัมประสิทธิอัลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) และจะตองมีคามากกวา 0.7  

จึงจะมีความนาเชื่อถือ (Cronbach, 1990) ซึ่งผลที่ไดจากการหาคาความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม

ทั้งฉบับมีคาความเชื่อมั่น 0.968 และผลที่ไดจากการหาคาความนาเชื่อถือกับกลุมประชากรจำนวน 

400 คน ทั้งฉบับมีคาความเชื่อมั่น 0.978 เมื่อทำการพิจารณารายดาน พบวา 
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ตารางที่ 3.1: คาความเชื่อมั่นจากการทดลองแจกแบบสอบถามจำนวน 40 ชุดและ 400 ชุด 

 

สวนของคำถาม 
คาอัลฟาแสดงความ

เชื่อมั่น 40 ชุด 

คาอัลฟาแสดงความ

เชื่อมั่น 400 ชุด 

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ 

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดาน

ความรวมมือ 

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดาน

การผลิตและการดำเนินงาน  

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดาน

การตลาด 

- กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดาน

การวิจัยและพัฒนา  

การตัดสินใจซื้อสินคาผานทางคูคา

พันธมิตรทางธุรกิจ  

 

0.836 

 

0.783 

 

0.894 

 

0.906 

 

0.919 

 

0.927 

 

0.922 

 

0.935 

 

0.933 

 

0.929 

รวม 0.968 0.978 

 

 ดังนั้นสรุปไดวาการทดสอบความเชื่อมั่นขอบแบบสอบถามเปนบวกและมีคาใกล 1 และมีคา

มากกวา 0.7 ทุกดาน หมายความวา แบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ เพ่ือใหสามารถนำไปใชในการ

เก็บรวบรวมขอมูลของกลุมตัวอยางท่ีจะทำการศึกษาขั้นตอไป 

 

3.5 องคประกอบแบบสอบถาม  

 แบบสอบถามจะจำแนกออกเปน 5 สวน  ดังรายละเอียดตามนี้ 

 สวนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบ ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รวมไป

ถึงรายไดโดยเฉลี่ยตอเดือน ซึ่งลักษณะคำถามเปนคำถามแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) และ 

ขอมูลแบบจัดเรียงลำดับ (Ordinal Scale) โดยเปนคำถามปลายปดแบบใหเลือกตอบ 

 สวนที่ 2 ขอมูลคำถามในสวนที่เก่ียวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

ไดแก ความเชื่อมั่นที่มีตอ 7-11 ความคุมคาของราคาและสินคา ซื้อสินคาบอยมากแคไหน ซึ่งลักษณะ

คำถามเปนคำถามแบบนามบัญญัติ (Nominal) โดยเปนคำถามแบบปลายปด 
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 สวนที่ 3 ขอมูลคำถามในสวนทีเ่ก่ียวกับการรับรูกลยุทธองคประกอบพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผล

ตอการซื้อสินคา โดยตั้งคำถามแบบจัดเรียงลำดับ (Ordinal Scale) โดยมลีักษณะเปนคำถามปลายปด 

และตอบขอคำถามโดยใชมาตราสวนประมาณคา แบงเปน 5 ระดับ ตั้งแตนอยสุดไปจนถึงมากสุด  

 สวนที่ 4 ขอมูลคำถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนผาน

ทาง 7-11  โดยตั้งคำถามแบบจัดเรียงลำดับ (Ordinal Scale) ในลักษณะคำถามปลายปด และตอบ

คำถามโดยใชมาตราสวนประมาณคา จากใน 5 ระดับ โดยเรียงจากนอยที่สุดไปจนถึงมากที่สุด 

 สวนที่ 5 พื้นที่สำหรับขอเสนอแนะตาง ๆ ที่ผูตอบแบบสอบถามสามารถเสนอแนะตอแบบข้ำ

คำถามและผูวิจัยได  

 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

           การเก็บขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ จำแนกเปน 2 ขั้นตอน ดังตอไปนี้ คือ 

1) แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการเก็บแบบสอบถามในรูปแบบ

ออนไลน Google From ดวยวิธโีพสผานทาง เพจ Facebook สาธารณะ เจาแมเซเวน ที่มีผูติดตาม 

44,000 คน  

2) แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการรวบรวมขอมูล คนควา วิทยานิพนธ 

รวมไปถึงผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือเปนแหลงขอมูลมาประกอบการคนควาในครั้งนี้ 

 

3.7 การแปรผลขอมูล 

 ผูทำการวิจัยไดกำหนดคาอันตรภาคชั้น ในการแปลผลขอมูลโดยคำนวณคาอันตรภาคชั้น 

เพ่ือใชกำหนดชวงชั้น ดวยสูตรคำนวณและอธิบายสำหรับแตละชวงชั้น (ธนดล แกวนคร, 2560) โดย

มีวิธีในการแทนคา ดงัตอไปนี้ 

อันตรภาคชั้น  =    คาสูงสุด – คาต่ำสุด 

               จำนวนชั้น 

    = 5 – 1  = 0.80 

                 5 

ชวงชั้น     คำอธิบายสำหรับการแปลผล 

 1.00 – 1.80      นอยที่สุด 

 1.81 – 2.61      นอย 

 2.62 – 3.42      ปานกลาง/ระดับ 

 3.43 – 4.23      มาก 

 4.24 – 5.00      มากที่สุด 
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3.8 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

1) สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพ่ือใชวิเคราะหขอมูลทั่วไปของ

กลุมตัวอยาง คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน และขอมูล

เก่ียวกับการซื้อสินคา ความเชื่อมั่นตอการใชบริการ 7-11  

2) สถิติเชิงอางอิง เปนการวิเคราะห การเปรียบเทียบและวิเคราะหความสัมพันธของขอมูลที่

เก่ียวของกับตัวแปรทีน่ำมาศึกษา คือ กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand ในประเทศไทย โดยใชการวิเคราะหการถดถอย

อยางงาย (Simple Regression) ในการวิเคราะหตัวแปรตน คือ กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ สงผลตอ

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคา และ ใหการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) 

เพ่ือวิเคราะหปจจัยยอยของตัวแปรตน ดังตอไปนี้ 

2.1) ความสัมพันธระหวางพันธมิตรทางธุรกิจกับการตัดสินใจซือ้สินคา โดยใชการ

วิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ 

2.2) ความสัมพันธระหวางการผลิตและการดำเนินงานกับการตัดสินใจซื้อสินคา  

โดยใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ 

2.3) ความสัมพันธระหวางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อสินคา โดยใชการวิเคราะห

การถดถอยเชิงพหุ 

2.4) ความสัมพันธระหวางการวิจัยและพัฒนากับการตัดสินใจซื้อสินคา โดยใชการ

วิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ 
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บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

การคนควาเรื่อง กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

ของบริษัท Axcel Thailand โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความคิดเห็นจากลูกคาที่มีตอกลยุทธ

พันธมิตรทางธุรกิจของบริษัท Axcel Thailand กับรานสะดวกซื้อ 7-11 และเพ่ือศึกษาอิทธิพลของ

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบ

รนด Axcel Thailand ในประเทศไทย เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเก็บ

รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามออนไลน จากกลุมตัวอยาง 400 คน ผลการคนควาแบงออกเปน    

6 สวน ตามรายละเอียดดังตอไปนี้ 

สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค 

สวนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูกลยุทธองคประกอบพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการซื้อสินคา 

สวนที่ 4  ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนผานทาง 7-11 

สวนที่ 5  ผลการวิเคราะหความสัมพันธกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel Thailand ในประเทศไทย 

 สวนที่ 6  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

  ผูศึกษาวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

ภูมิลำเนา ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และอาชีพ โดยใชสถิติเชิงพรรณนา สามารถสรุปได

ดังตารางตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 4.1: จำนวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถาม (n=400) 

  
ขอมูลทั่วไป จำนวน รอยละ 

เพศ   

 ชาย 221 55.25 
 หญิง 179 44.75 

 รวม 400 100.00 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): จำนวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถาม (n=400) 

 

ขอมูลทั่วไป จำนวน รอยละ 

อายุ    

 15-24 ป  135 33.75 

 25–34 ป 219 54.75 

 35–44 ป  36 9.00 

 45–54 ป 8 2.00 

 55 ปขึ้นไป 2 0.50 

 รวม 400 100.00 

สถานภาพ   

  โสด 361 90.25 

 สมรส  30 7.50 

 หยาราง 9 2.25 

 รวม 400 100.00 

ภูมิลำเนา   

 กรุงเทพฯ และปริมณฑล 118 29.50 

 ภาคกลาง 140 35.00 

 ภาคเหนือ 15 3.75 

 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 16 4.00 

 ภาคใต 111 27.75 

 รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา   

 ต่ำกวาปริญญาตรี  84 21.00 

 ปริญญาตรี 296 74.00 

 ปริญญาโท  17 4.25 

 ปริญญาเอก  3 0.75 

 รวม 400 100.00 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): จำนวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถาม (n=400) 

  
ขอมูลทั่วไป จำนวน รอยละ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

ต่ำกวา 15,000 บาท 97 24.25 

15,001–30,000 บาท 259 64.75 

 30,001–45,000 บาท 23 5.75 

 45,001–60,000 บาท 11 2.75 

 60,001 บาทข้ึนไป 10 2.50 

 รวม 400 100.00 

อาชีพ   

 นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  71 17.75 

 พนักงานบริษัทเอกชน 119 29.75 

 ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ  68 17.00 

 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 98 24.50 

 วางงาน/ยังไมไดทำงาน  28 7.00 

  อ่ืน ๆ เชน แมบาน, รับจางท่ัวไป 16 4.00 

 รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.1 ผลการศึกษาขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 400 คน พบวา  

 ผูตอบแบบสอบถามจำแนกเปนชาย รอยละ 55.25 เพศหญิง รอยละ 44.75 สวนใหญมีอายุ

ระหวาง 25-34 ป คิดเปนรอยละ 54.75 รองลงมาคือ อายุระหวาง 15-24 ป รอยละ 33.75 อายุ

ระหวาง 35–44 ป รอยละ 9.00 อายุระหวาง 45–54 ป รอยละ 2.00 และ อายุ 55 ปขึ้นไป รอยละ 

0.50 ตามลำดับ 

มีสถานภาพโสด รอยละ 90.25 รองลงมาคือ สมรส รอยละ 7.50 และหยาราง รอยละ 2.25 

ตามลำดับ 

มีภูมิลำเนาอยูภาคกลาง รอยละ 35 รองลงมาคือ กรุงเทพฯ และปริมณฑล รอยละ 29.50 

ภาคใต รอยละ 27.75 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ รอยละ 4.00 และภาคเหนือ รอยละ 3.75 

ตามลำดับ 
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มีการศึกษา ระดับปริญญาตรี รอยละ 74 รองลงมาคือ ต่ำกวาปริญญาตรี รอยละ 21.00 

ระดับปริญญาโท รอยละ 4.25 และระดับปริญญาเอก รอยละ 0.75 ตามลำดับ 

และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-30,000 บาทคิดเปนรอยละ 64.75 รองลงมาคือ ต่ำกวา 

15,000 บาท รอยละ 24.25 ระหวาง 30,001–45,000 บาท รอยละ 5.75 ระหวาง 45,001–60,000 

บาท รอยละ 2.75 และ60,001 บาทขึ้นไป รอยละ 2.50 ตามลำดับ โดยสวนมากประกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 29.75 รองลงมาคือ ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ รอยละ 24.50 

นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา รอยละ 17.75 ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ รอยละ 17.00 

วางงาน/ยังไมไดทำงาน รอยละ 7.00 และอื่น ๆ เชน แมบาน, รับจางทั่วไป รอยละ 4.00 

 

4.2 ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค  

  ผูศึกษาวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค โดยใชสถิติเชิงพรรณนา 

สามารถสรุปไดดังตารางดังตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 4.2: จำนวนและรอยละของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค (n=400) 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค จำนวน รอยละ 

ความถี่ในการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

   นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 197 49.25 

   1-2 ครั้งตอเดือน 137 34.25 

   3-4 ครั้งตอเดือน 42 10.50 

   มากกวา 5 ครั้งตอเดือน 24 6.00 

รวม 400 100.00 

คาใชจายในการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

   นอยกวา 100 บาท 94 23.50 

   101-300 บาท 173 43.25 

   301-500 บาท 66 16.50 

   มากกวา 500 บาท 67 16.75 

รวม 400 100.00 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ): จำนวนและรอยละของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค (n=400) 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค จำนวน รอยละ 

สาเหตุที่เลือกซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL ผานรานสะดวกซื้อ 7-11 

   สะดวกในการเดินทางไปซื้อสินคา 219 54.75 

   เชื่อมั่นในคุณภาพของสินคา 65 16.25 

   ความคุมคาของสินคา 26 6.50 

   ราคาสินคาไมสูงมากนัก 44 11.00 

   มีโปรโมชั่นในการซื้อสินคา 12 3.00 

   เชื่อมั่นในตรา/แบรนดสินคา 14 3.50 

   มีความคุนเคยในการใชบริการ 8 2.00 

   มีบริการสงสินคาถึงบาน 12 3.00 

รวม 400 100.00 

เคยเปนลูกคาหรือซื้อสินคาจากแบรนด AXCEL  

   นอยกวา 1 ป 189 47.25 

   ระหวาง 1 – 3 ป 175 43.75 

   ระหวาง 4 - 5 ป 24 6.00 

   มากกวา 5 ปขึ้นไป 12 3.00 

รวม 400 100.00 

สินคาประเภทใดของ AXCEL ที่ซื้อในชวง 1 ปที่ผานมา 

   Memory Card 26 6.50 

   อุปกรณชารจ 97 24.25 

   สายชารจ 234 58.50 

   อุปกรณทำความสะอาด 5 1.25 

   ที่ยึดโทรศพัทมือถือ 3 0.75 

   อะแดปเตอร 8 2.00 

   แบตเตอรี่สำรอง 12 3.00 

   ฟลมกันรอย 11 2.75 

   เคส 4 1.00 

รวม 400 100.00 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ): จำนวนและรอยละของพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค (n=400) 

 

 

 

พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค จำนวน รอยละ 

คาใชจายในชวง 1 ปที่ผานมาซื้อสินคาแบรนด AXCEL ที่รานสะดวกซื้อ 

   นอยกวา 500 บาท 190 47.50 

   ระหวาง 501 – 1,000 บาท 172 43.00 

   1,001 – 5,000 บาท 30 7.50 

   มากกวา 5,000 บาทขึ้นไป 8 2.00 

รวม 400 100.00 

การเลือกซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL   

   เมื่ออุปกรณเสริมเสียหาย ใชงานไมได 263 65.75 

   เมื่อมีสินคาออกใหม 29 7.25 

   เมื่อมีโปรโมชั่นพิเศษ 32 8.00 

   เมื่อมีความตองการใชอุปกรณเสริม 76 19.00 

รวม 400 100.00 

เหตุผลการเลือกซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL 

   แบรนดสินคามีความนาเชื่อถือ 148 37.00 

   ราคาสินคามีความเหมาะสม คุมคา 151 37.75 

   สินคามีคุณภาพ 78 19.50 

   มีโฆษณาที่นาสนใจและนาเชื่อถือ 23 5.75 

รวม 400 100.00 

ใครที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

   ตนเอง 275 68.75 

   เพ่ือน 66 16.50 

   บุคคลในครอบครัว 7 1.75 

   คนในที่ทำงาน 23 5.75 

   สื่อการโฆษณา 29 7.25 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคของกลุมตัวอยางพบวา  

 ความถี่ในการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน พบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคสวนใหญ

มีความถ่ีในการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน จำนวน 197 คน คิดเปน

รอยละ 49.25 ลำดับรองลงมาคือ1-2 ครั้งตอเดือน จำนวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.25 และ 3-4 

ครั้งตอเดือน จำนวน 42 คน คิดเปนรอยละ10.50 

  คาใชจายในการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน พบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคสวนมากมีคาใชจายในการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนระหวาง 101-300 บาท จำนวน 

173 คน คิดเปนรอยละ 43.25 รองลงมาคือ นอยกวา 100 บาท จำนวน 94 คน คิดเปนรอยละ 

23.50 มากกวา 500 บาท จำนวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.75 และ301-500 บาท จำนวน 66 คน 

คิดเปนรอยละ 16.50 

สาเหตุที่เลือกซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL ผานรานสะดวกซื้อ 

7-11 พบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคสวนใหญสาเหตุท่ีทำใหเลือกซื้อสินคาประเภท

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL ผานรานสะดวกซื้อ 7-11 คือ สะดวกตอการเดินทางไปซื้อ

สินคา จำนวน 219 คน คิดเปนรอยละ 54.75 ลำดับรองลงมาคือ เชื่อมั่นในคณุภาพของสินคา จำนวน 

65 คน คิดเปนรอยละ 16.25 ราคาสินคาไมสูงมากนัก จำนวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.00 ความ

คุมคาของสินคา จำนวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 เชื่อมั่นในตรา/แบรนดสินคา จำนวน 14 คน คิด

เปนรอยละ 3.50 มีโปรโมชั่นในการซื้อสินคา และมีบริการสงสินคาถึงบาน จำนวน 12 คน คิดเปน

รอยละ 3.00 และมีความคุนเคยในการใชบริการ จำนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.00 

เคยเปนลูกคาหรือซื้อสินคาจากแบรนด AXCEL พบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค

สวนใหญเคยเปนลูกคาหรือซื้อสินคาจากแบรนด AXCEL นอยกวา 1 ป จำนวน 189 คน คิดเปนรอย

ละ 47.25 รองลงมาคือ เปนลูกคาหรือซื้อสินคาจากแบรนด AXCEL ระหวาง 1 – 3 ป จำนวน 175 

คน คิดเปนรอยละ43.75 เปนลูกคาหรือซื้อสินคาจากแบรนด AXCEL ระหวาง 4 - 5 ป จำนวน 24 

คน คิดเปนรอยละ 6.00 และเปนลูกคาหรือซื้อสินคาจากแบรนด AXCEL มากกวา 5 ปขึ้นไป จำนวน 

12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 

สินคาประเภทใดของ AXCEL ที่ซื้อในชวง 1 ปที่ผานมา พบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคสวนใหญสินคาประเภทของ AXCEL ที่ซื้อในชวง 1 ปที่ผานมา คือ สายชารจ จำนวน 234 

คน คิดเปนรอยละ 58.50 รองลงมาคือ อุปกรณชารจ จำนวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.25 

Memory Card จำนวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 แบตเตอรี่สำรอง จำนวน 12 คน คิดเปนรอยละ 

3.00 ฟลมกันรอย จำนวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75 อะแดปเตอร จำนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 

2.00 อุปกรณทำความสะอาด จำนวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.25 เคส จำนวน 4 คน คิดเปนรอยละ 

1.00 และที่ยึดโทรศัพทมือถือ จำนวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 
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คาใชจายในชวง 1 ปที่ผานมาซื้อสินคาแบรนด AXCEL ที่รานสะดวกซื้อ พบวา พฤติกรรม

การซื้อสินคาของผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายในชวง 1 ปที่ผานมาซื้อสินคาแบรนด AXCEL ที่ราน

สะดวกซื้อ นอยกวา 500 บาท จำนวน 190 คน คิดเปนรอยละ 47.50 รองลงมาคือ ระหวาง 501 – 

1,000 บาท จำนวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.00 ระหวาง 1,001 – 5,000 บาท จำนวน 30 คน 

คิดเปนรอยละ 7.50 และมากกวา 5,000 บาทขึ้นไป จำนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.00 

การเลือกซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL พบวา พฤติกรรมการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL คือ เมื่ออุปกรณเสริมเสียหาย 

ใชงานไมได จำนวน 263 คน คดิเปนรอยละ 65.75 รองลงมาคือ เมื่อมีความตองการใชอุปกรณเสริม

จำนวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.00 เมื่อมีโปรโมชั่นพิเศษ จำนวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00 และ

เมื่อมีสินคาออกใหม จำนวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.25 

เหตุผลการเลือกซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL พบวา พฤติกรรม

การซื้อสินคาของผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลการเลือกซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบ

รนด AXCEL คือ ราคาสินคามีความเหมาะสม คุมคา จำนวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.75 ลำดับ

รองลงมาคือ แบรนดสินคามีความนาเชื่อถือ จำนวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.00 สินคามีคุณภาพ 

จำนวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.50 และมีโฆษณาที่นาสนใจและนาเชื่อถือ จำนวน 23 คน คิดเปน

รอยละ 5.75 

  ใครที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน พบวา พฤติกรรมการ

ซื้อสินคาของผูบริโภคสวนใหญใครท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

สวนใหญคือ ตนเอง จำนวน 275 คน คิดเปนรอยละ 68.75 รองลงมาคือ เพื่อน จำนวน 66 คน คิด

เปนรอยละ 16.50 สื่อการโฆษณา จำนวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.25 คนในที่ทำงาน จำนวน 23 

คน คิดเปนรอยละ 5.75 และบุคคลในครอบครัว จำนวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.75 

 

4.3 ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูกลยุทธองคประกอบพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการซื้อสินคา 

  ผูศึกษาวิเคราะหขอมูลการรับรูกลยุทธองคประกอบพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการซื้อ

สินคาไดแก ดานความรวมมือ ดานการผลิตและการดำเนินงาน ดานการตลาด และดานการวิจัยและ

พัฒนา โดยใชสถิติเชิงพรรณนา สามารถสรุปไดดังตารางตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.3: คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงมาตรฐาน ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอกลยุทธ

พันธมิตรทางธรุกิจ (n=400) 

  
กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ Mean S.D. การแปรผล 

ดานความรวมมือ 4.63 0.65 มากที่สุด 

ดานการผลิตและการดำเนินงาน 4.57 0.67 มากที่สุด 

ดานการตลาด 4.58 0.64 มากที่สุด 

ดานการวิจัยและพัฒนา 4.54 0.65 มากที่สุด 

รวมกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ 4.58 0.65 มากที่สุด 

 

จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาพบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอกลยุทธพันธมิตรทาง

ธุรกิจ โดยรวมมีการรับรูอยูในระดับมากที่สุด �̅� = 4.58 (S.D.= 0.65) เมื่อพิจารณารายดานโดย  

ดานความรวมมือ พบวา โดยรวมดานความรวมมือ มีการรับรูอยูในระดับมากที่สุด �̅� = 4.63 (S.D. = 

0.65) ซึ่งสวนใหญ ดานการผลิตและการดำเนินงาน พบวา โดยรวมดานการผลิตและการดำเนินงาน  

มีการรับรูอยูในระดับมากที่สุด �̅�  = 4.57 (S.D. = 0.67) ดานการตลาด พบวา โดยรวมดาน

การตลาด มีการรับรูอยูในระดับมากที่สุด ม ี�̅�  = 4.58 (S.D. = 0.64) และดานการวิจัยและพัฒนา 

พบวาโดยรวมดานการวิจัยและพัฒนา มีการรับรูอยูในระดับมากที่สุด �̅� = 4.54 (S.D. = 0.65) 

 

1) ดานความรวมมือ 

 

ตารางที่ 4.4: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงมาตรฐาน ของความคดิเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธพันธมิตร

ทางธุรกิจ จำแนกตามรายขอ (n=400) 

  
กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานความรวมมือ Mean S.D. การแปรผล 

1. การรวมมือกันระหวางอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบ

รนด Axcel กับรานสะดวกซื้อ 7-11 ทำใหเชื่อมั่นวา

เปนสินคาที่มีคุณภาพ 

4.64 0.69 มากที่สุด 

2. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel 

ที่ราน 7-11 มีความสะดวกสบายมากข้ึน 

4.65 0.62 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.4 (ตอ): คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงมาตรฐาน ของความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธพันธมิตร

ทางธุรกิจ จำแนกตามรายขอ (n=400) 

 

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานความรวมมือ Mean S.D. การแปรผล 

3. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel 

ที่ราน 7-11 สามารถซื้อไดทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง 

4.65 0.62 มากที่สุด 

4. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน  

7-11 มีขั้นตอนในการซื้อไมยุงยาก 

4.63 0.65 มากที่สุด 

5.  การไปซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 

7-11 จะมีสินคาวางจำหนายตลอด 

4.60 0.67 มากที่สุด 

รวม 4.63 0.65 มากที่สุด 

  

 จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษา พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานความรวมมือ มีความ

คิดเห็นอยูในระดับมาที่สุด ซึ่งสวนใหญมีการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel ที่ราน 

7-11 เพราะมีความสะดวกสบายมากขึ้น และสามารถซื้อไดทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมงมากที่สุดอันดับ

แรก �̅� = 4.65 (S.D = 0.62) รองลงมาคือ การรวมมือกันระหวางอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด 

Axcel กับรานสะดวกซื้อ 7-11 ทำใหเชื่อมั่นวาเปนสินคาที่มีคุณภาพ �̅� = 4.64 (S.D = 0.69) การซื้อ

สินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 7-11 มีขั้นตอนในการซื้อไมยุงยาก �̅� = 4.63 (S.D = 0.65)

และการไปซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 7-11 จะมีสินคาวางจำหนายตลอด �̅� = 4.60 

(S.D = 0.67) ตามลำดับ 
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2) ดานการผลิตและการดำเนินงาน 

 

ตารางที่ 4.5: คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงมาตรฐาน ของความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอกลยุทธพันธมิตรทาง

ธุรกิจ จำแนกตามรายขอ (n=400) 

  
กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานการผลิตและ 

การดำเนินงาน Mean S.D. การแปรผล 

6.  การคดักรองผูผลิตของ 7-11 ที่มีมาตรฐานทำให

แบรนด Axcel ที่วางขายในราน 7-11 ทำใหมีความ

เชื่อมั่นในคุณภาพสินคา 

4.58 0.66 มากที่สุด 

7. ระบบการขนสงกระจายสินคาของ 7-11 ที่ทั่วถึงท้ัง

ประเทศทำใหมั่นใจในการหาซื้อสินคาแบรนด Axcel 

ไดที่ราน 7-11 ทุกแหง 

4.59 0.65 มากที่สุด 

8. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน  

7-11 มีชองทางในการชำระเงินที่หลากหลาย 

4.59 0.63 มากที่สุด 

 9. เมื่อสินคาอุปกรณมีขอบกพรอง เสียหาย อันเกิดจา

การการผลิต การวางจำหนายสามารถสงคนืไดที่ราน 

7-11 

4.51 0.72 มากที่สุด 

10. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 

7-11 มีบริการสงสินคาถึงบานโดยไมมีคาใชจายเพ่ิม 

4.57 0.68 มากที่สุด 

รวม 4.57 0.67 มากที่สุด 

 

  จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษา พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานการผลิตและการ

ดำเนินงานมีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด ซึ่งสวนใหญมีระบบการขนสงกระจายสินคาของ 7-11 

ที่ทั่วถึงทั้งประเทศทำใหมั่นใจในการหาซื้อสินคาแบรนด Axcel ไดที่ราน 7-11 ทุกแหง และมีชองทาง

ในการชำระเงินที่หลากหลายมากที่สุดอันดับแรก �̅� = 4.59 (S.D = 0.65) รองลงมาคือ การคัดกรอง

ผูผลิตของ 7-11 ที่มีมาตรฐานทำใหแบรนด Axcel ที่วางขายในราน 7-11 ทำใหมีความเชื่อมั่นใน

คุณภาพสินคา �̅� = 4.58 (S.D = 0.66) การซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 7-11 มี

บริการสงสินคาถึงบานโดยไมมีคาใชจายเพ่ิม �̅�  = 4.57 (S.D = 0.68) และ เมื่อสินคาอุปกรณมี
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ขอบกพรอง เสียหาย อันเกิดจาการการผลิต การวางจำหนายสามารถสงคนืไดที่ราน 7-11 �̅�  = 4.51 

(S.D = 0.72) ตามลำดับ 

 

3) ดานการตลาด 

 

ตารางที่ 4.6: คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงมาตรฐาน ของความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธพันธมิตร

ทางธุรกิจ จำแนกตามรายขอ (n=400) 

  
กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานการตลาด Mean S.D. การแปรผล 

11. การรวมมือของแบรนด Axcel กับ 7-11 ทำใหมีแคมเปญ

การใหสวนลดที่นาสนใจ 

4.54 0.63 มากที่สุด 

 12. สามารถรับรูหรือหาขอมูลของแบรนด Axcel ที่วางขาย

ในราน 7-11 ไดสะดวกผานแอปพลิเคชันของ 7-11 

4.56 0.67 มากที่สุด 

13. อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel ที่วางขายในราน 

7-11 มีโปรโมชั่นที่นาสนใจ เชน การลดราคาสินคา 

4.59 0.61 มากที่สุด 

14. ความคุนเคยในการซื้อสินคาที่ราน 7-11 ทำใหเม่ือ

ตองการซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel จะนึกถึง

การไปซื้อที ่7-11 กอน 

4.63 0.62 มากที่สุด 

15. การโปรโมทสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel 

โดยราน 7-11 มีความนาสนใจ 

4.60 0.65 มากที่สุด 

รวม 4.58 0.64 มากที่สุด 

 

  จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษา พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานการตลาดมีความ

คิดเห็นอยูในระดับมาที่สุด ซึ่งสวนใหญมีความคุนเคยในการซื้อสินคาที่ราน 7-11 ทำใหเมื่อตองการ

ซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel จะนึกถึงการไปซื้อที่ 7-11 กอน มากที่สุดอันดับแรก �̅�  

= 4.63 (S.D = 0.62) รองลงมาคือ การโปรโมทสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel โดย

ราน 7-11 มีความนาสนใจ �̅� = 4.60 (S.D = 0.65) อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel ที่

วางขายในราน 7-11 มีโปรโมชั่นที่นาสนใจ เชน การลดราคาสินคา �̅� = 4.59 (S.D = 0.61) สามารถ

รับรูหรือหาขอมูลของแบรนด Axcel ที่วางขายในราน 7-11 ไดสะดวกผานแอปพลิเคชันของ 7-11 �̅�  
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= 4.56 (S.D = 0.67) และการรวมมือของแบรนด Axcel กับ 7-11 ทำใหมีแคมเปญการใหสวนลด 

ที่นาสนใจ �̅� = 4.54 (S.D = 0.63) 

 

4) ดานการวิจัยและพัฒนา 

 

ตารางที ่4.7: คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงมาตรฐาน ของความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธพันธมิตร

ทางธุรกิจ จำแนกตามรายขอ (n=400) 

  
กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานการวิจัยและพัฒนา Mean S.D. การแปรผล 

16. ราน 7-11 มีการเก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคาที่รวมถึง

อุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel ทำใหเกิดการ

พัฒนาที่สอดคลองกับความตองการของลูกคา 

4.55 0.63 มากที่สุด 

17. การแลกเปลี่ยนขอมูลระหวาง 7-11 กับแบรนด Axcel 

ทำใหสามารถนำมาใชในการพัฒนาสินคา 

4.50 0.68 มากที่สุด 

18. มักจะมีการพัฒนาผลิตภัณฑอุปกรณเสริมสมารทโฟนใหม

ของแบรนด Axcel ที่วางขายในราน 7-11 อยูเสมอ 

4.57 0.65 มากที่สุด 

19. มีชองทางในการแสดงความคิดเห็นของลูกคาเพื่อใชในการ

ปรับปรุงและพัฒนา 

4.51 0.68 มากที่สุด 

20.  การรักษาความสัมพันธระยะยาวระหวาง Axcel และ  

7-11 ที่เปนพันธมิตรในการวิจัยและพัฒนารวมกันยาวนานถึง 

6 ป ทำใหเห็นวาองคกรณเหลานี้มีความมั่นคง นาเชื่อถือและ

มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง 

4.55 0.63 มากที่สุด 

รวม 4.54 0.65 มากที่สุด 

 

 จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษา พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานการวิจัยและพัฒนามี

ความคิดเห็นอยูในระดับมาที่สุด ซึ่งสวนใหญมีการพัฒนาผลิตภัณฑอุปกรณเสริมสมารทโฟนใหมของ

แบรนด Axcel ที่วางขายในราน 7-11 อยูเสมอมากที่สุดอันดับแรก �̅�= 4.57 (S.D = 0.65) รองลงมา

คือ การเก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคาที่รวมถึงอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel ทำใหเกิด

การพัฒนาท่ีสอดคลองกับความตองการของลูกคา และการรักษาความสัมพันธระยะยาวระหวาง 

Axcel และ 7-11 ที่เปนพันธมิตรในการวิจัยและพัฒนารวมกันยาวนานถึง 6 ป ทำใหเห็นวาองคกรณ
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เหลานี้มีความมั่นคง นาเชื่อถือและมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง �̅� = 4.55 (S.D = 0.63) มีชองทางใน

การแสดงความคิดเห็นของลูกคาเพ่ือใชในการปรับปรุงและพัฒนา �̅� = 4.51 (S.D = 0.68) และการ

แลกเปลี่ยนขอมูลระหวาง 7-11 กับแบรนด Axcel ทำใหสามารถนำมาใชในการพัฒนาสินคา  �̅� = 

4.50 (S.D = 0.68) 

 

4.4 ขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอปุกรณเสริมสมารทโฟนผานทาง 7-11 

ผูศึกษาวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนผานทาง 7-11

โดยใชสถิติเชิงพรรณนา สามารถสรุปไดดังตารางตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 4.8: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงมาตรฐาน ของการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน  

ของผูบริโภคในรานสะดวกซื้อ 7-11 (n=400) 

 

  การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน Mean S.D. การแปรผล 

1. เมื่อตองการใชอุปกรณเสริมสมารทโฟนหาซื้อแบรนด 

Axcel แบบกระทันหันไดที่ราน 7-11 

4.66 0.58 มากที่สุด 

2. เมื่ออุปกรณเสริมสมารทโฟนของเสียหายจะนึกถึงการไปซื้อ

แบรนด Axcel ที่วางขายท่ีราน 7-11 

4.61 0.62 มากที่สุด 

3. เมื่อตองการหาขอมูลเก่ียวกับอุปกรณเสริมสมารทโฟนยี่หอ 

Axcel จะไปหาขอมูลที่แอปพลิเคชันของราน 7-11 และแหลง

อ่ืน ๆ เพ่ิมเติมได 

4.61 0.64 มากที่สุด 

4. มีความพึงพอใจในการซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด 

Axcel ผานราน 7-11 

4.65 0.59 มากที่สุด 

5. เมื่อเปรียบเทียบราคา คุณสมบัตขิองอุปกรณเสริมสมารท

โฟนไมลังเลยใจเลยที่จะซื้อของแบรนด Axcel ที่วางขายใน

ราน 7-11 

4.64 0.59 มากที่สุด 

6. จะกลับไปซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนยี่หอ Axcel ที่

วางขายในราน 7-11 ซ้ำอีกในครั้งตอไป 

4.62 0.63 มากที่สุด 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.8 (ตอ): คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงมาตรฐาน ของการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริม

สมารทโฟนของผูบริโภคในรานสะดวกซื้อ 7-11 (n=400) 

 

  การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน Mean S.D. การแปรผล 

7. จะแนะนำหรือบอกตอใหผูอ่ืนมาซื้ออุปกรณ เสริมสมารท

โฟนยี่หอ Axcel ที่วางขายในราน 7-11 

4.64 0.59 มากที่สุด 

รวมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน 4.63 0.61 มากที่สุด 

 

จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนผาน

ทาง 7-11 พบวา โดยรวมมีการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนอยูในระดับมาก

ที่สุด �̅� = 4.63 (S.D. = 0.61) เมื่อพิจารณารายขอพบวา การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณ 

เสริมสมารทโฟนมากทีสุ่ด คือ เมื่อตองการใชอุปกรณเสริมสมารทโฟนหาซื้อแบรนด Axcel แบบ

กระทันหันไดท่ีราน 7-11  �̅� = 4.66 (S.D. = 0.58) ลำดับถัดมา คือ มีความพึงพอใจในการซื้อ

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel ผานราน 7-11 �̅� = 4.65 (S.D. = 0.59) เมื่อเปรียบเทียบ

ราคา คุณสมบัติของอุปกรณเสริมสมารทโฟนไมลังเลยใจเลยท่ีจะซื้อของแบรนด Axcel ที่วางขายใน

ราน 7-11 �̅� = 4.64 (S.D. = 0.59) จะกลับไปซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนยี่หอ Axcel ที่วางขายใน

ราน 7-11 ซ้ำอีกในครั้งตอไป มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 (S.D. = 0.63) เมื่ออุปกรณเสริมสมารทโฟนของ

เสียหายจะนึกถึงการไปซื้อแบรนด Axcel ที่วางขายที่ราน 7-11  �̅� = 4.61 (S.D. = 0.64) เมื่อ

ตองการหาขอมูลเก่ียวกับอุปกรณเสริมสมารทโฟนยี่หอ Axcel จะไปหาขอมูลท่ีแอปพลิเคชันของ 

ราน 7-11 และแหลงอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมได �̅� = 4.61 (S.D. = 0.64) ตามลำดับ 
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4.5 ผลการวิเคราะหความสัมพันธกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ประเภทอปุกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel Thailand  

  สมมติฐานหลัก กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สำคัญสงผลตอ การตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand   

 

ตารางที ่4.9: การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณของปจจัยดานกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่

สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (n=400)      

  

ตัวแปรอิสระ 
การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

B Beta t p-value 

คาคงที่ (Constant) 0.674   5.584 0.000* 

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ 0.859 0.856 32.998 0.000* 

R2 =0.876, Adjust R2 = 0.732, F = 1088.89, p < .000 

*p < 0.05  

 

จากตารางท่ี 4.9 ผลการศึกษากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand โดยใชการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple 

Regression) พบวา คา Adjust R Square (R2) เทากับ 0.732 กลาวคือ กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ

สามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand  ไดรอยละ

73.20 สวนที่เหลืออีก 26.80 % มาจากปจจัยอ่ืนที่ไมไดศึกษาในครั้งนี้ 

 ผลการวิเคราะหสมการการวิเคราะหถดถอยอยางงาย คา p-value ที่ไดเทากับ 0.000 ซึ่งต่ำ

กวาคาระดับนัยสำคัญ 0.05 สรุปไดวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน 

(Beta) มีคาเทากับ .856 กลาวคือ ถากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจเพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand เพ่ิมข้ึน 0.856 หนวย 

  ผลการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบ

รนด Axcel Thailand โดยกำหนดใหตัวแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ปจจัยความ

คิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ไดแก ดานความรวมมือ (SRC) ดานการผลิตและการ

ดำเนินงาน (POC) ดานการตลาด (MC) และดานการวิจัยและพัฒนา (EDC) โดยใชคาเฉลี่ยรวมของ



 

 

37 

แตละปจจัย และตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตัดสินใจซื้อสินคาประเภท

อุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel Thailand โดยใชคาเฉลี่ย ผลการวิเคราะหสรุปไดดังนี้  

  

4.6 ผลการตรวจสอบความเหมาะสมของขอมูล 

  

ตารางที่ 4.10: การวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรอิสระ (Independent Variable)  ดวยวิธิการ

วิเคราะหสหสัมพันธ Pearson Correlation (n=400) 

 

ตัวแปร SRC POC MC EDC 

ดานความรวมมือ (SRC) 1       

ดานการผลิตและการดำเนินงาน (POC) .665** 1 
  

ดานการตลาด (MC) .758** .720** 1 
 

ดานการวิจัยและพัฒนา (EDC) .723** .781** .752** 1 

มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ *p-value <0.05, ** p-value <0.01 (Pearson correlation) 

  

  จากตารางท่ี 4.10 ผลการตรวจสอบความเหมาะสมของขอมูลกอนนำไปวิเคราะหถดถอย

พหุคณู (Multiple Regression Analysis) ดวยการทดสอบคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน 

(Pearson Correlation) ของตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแก ดานความรวมมือ 

(SRC) ดานการผลิตและการดำเนินงาน (POC) ดานการตลาด (MC) และดานการวิจัยและพัฒนา 

(EDC) ดวยเมทริกซสหสัมพันธ ที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 พบวา ปจจัยความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ

พันธมิตรทางธุรกิจ ทั้ง 4 ดาน มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน (คาความสัมพันธ 

เปนบวก) และมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธไมเกิน 0.80 (อารีย จันทะศร,ี 2560) ทำใหไมเกิดสภาวะ 

Multicollinearity) ดังนั้นจึงมีความเหมาะสมสำหรับนำไปใชในการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) ในลำดับถัดไป 
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ตารางที ่4.11: การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณของปจจัยดานกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่

สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (n=400)    

      

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ 
การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

B Beta t p-value 

คาคงที่ (Constant) 0.681   5.336 0.000* 

ดานความรวมมือ 0.211 0.238 4.535 0.000* 

ดานการผลิตและการดำเนินงาน 0.201 0.231 3.851 0.000* 

ดานการตลาด 0.268 0.278 2.985 0.003* 

ดานการวิจัยและพัฒนา 0.177 0.173 2.029 0.043* 

R2 =0.856, Adjust R2 = 0.733, F = 270.539, p-value < .000 

*P< 0.05  

 

 จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะหปจจัยกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภค โดยวิธีการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวา 

ดานความรวมมือดานการผลิตและการดำเนินงาน ดานการตลาด และดานการวิจัยและพัฒนา มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 มีคา Adjust 

R Square (R2) เทากับ 0.733 อธิบายไดวากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจทั้ง 4 ดาน สามารถอธิบายการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand  ไดรอยละ73.30 สวนที่เหลืออีก 

26.70 % มาจากปจจัยอ่ืนที่ไมทราบได 

  ดานที่ 1 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ มีอิทธิผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand   

 จากการทดสอบสมมติฐานยอยที่ 1 พบวาคา p < 0.05 สรุปไดวากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ

ดานความรวมมือ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand 

ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคาเทากับ 0.238 ซึ่งหมายความวา ถากล

ยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือเพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand เพ่ิมขึ้น 0.238 หนวย 

  ดานที่ 2 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจในดานของการผลิตและดำเนินงาน มีอิทธิผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand   
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  จากการทดสอบสมมติฐานยอยที่ 2 พบวาคา p < 0.05 สรุปไดวากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ

ในดานของการผลิตและดำเนินงาน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด 

Axcel Thailand  ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคาเทากับ 0.231 กลาวคือ 

ถากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานของการผลิตและดำเนินงาน เพิ่มขึ้น 1 หนวย จะสงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand เพ่ิมข้ึน 0.231 หนวย 

 ดานที่ 3 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด มีอิทธิผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand   

  จากการทดสอบสมมติฐานยอยที่ 3 พบวาคา p < 0.05 สรุปไดวากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ

ดานการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand ซึ่งมี

คาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคาเทากับ 0.278 กลาวคือ ถากลยุทธพันธมิตรทาง

ธุรกิจดานการตลาด เพิ่มขึ้น 1 หนวย จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบ

รนด Axcel Thailand เพ่ิมขึ้น 0.278 หนวย 

 ดานที่ 4 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา มีอิทธิผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand   

จากการทดสอบสมมติฐานยอยที่ 4 พบวาคา p < 0.05 ดังนั้น กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ

ดานการวิจัยและพัฒนา สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel 

Thailand  ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคาเทากับ 0.173 กลาวคือ ถากล

ยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา เพิ่มขึ้น 1 หนวย จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand เพ่ิมขึ้น 0.173 หนวย 

 ผลที่ไดจากการวิเคราะหสามารถนำมาเขียนสมการพยากรณ ไดดังนี้ 

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค = 0.681 + 0.211 (ดานความรวมมือ) + 0.201 (ดานการ

ผลิตและการดำเนินงาน) + 0.268 (ดานการตลาด) + 0.177 (ดานการวิจัยและพัฒนา) 
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4.7 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที่ 4.12:  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมติฐาน 

สมมติฐานยอยที่ 1 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ ที่สงผลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand   
ยอมรับ 

สมมติฐานยอยที่ 2 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจในดานของการผลิตและ

ดำเนินงาน ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด 

Axcel Thailand   

ยอมรับ 

สมมติฐานยอยที่ 3 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand   
ยอมรับ 

สมมติฐานยอยที่ 4 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา ที่สงผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand   
ยอมรับ 

  

ผลการทดสอบสมมติฐานตามตารางท่ี 4.12 สรุปไดวา ผลการศึกษาที่สอดคลองกับ

สมมติฐาน คือ กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ ดานของการผลิตและดำเนินงาน  

ดานการตลาด และดานการวิจัยและพัฒนา สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

แบรนด Axcel Thailand   
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บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

การวิจัยเรื่อง กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟ

นของบริษัท Axcel Thailand สามารถสรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ตามลำดับดังนี้ 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.2 อภิปรายผล  

5.3 ขอเสนอแนะสำหรับการนำไปใช 

5.4 ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา    

ผลการวิเคราะหคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม และผลสรุปตามวัตถุประสงคในการวิจัยมี

ดังนี้ 

5.1.1 ขอมูลลักษณะสวนบุคคล  

  จากการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 25–34 ป มี

สถานภาพโสด มีภูมิลำเนาอยูภาคกลาง ระดับการศึกษาอยูท่ีระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ระหวาง 15,001–30,000 บาท และสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  

5.1.2 ขอมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค 

  จากการวิจัยพบวา ผูบริโภคมีการใชจายในการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน 101-300 

บาท สวนใหญสาเหตุที่ทำใหเลือกซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL ผานราน

สะดวกซื้อ 7-11 คือ สามารถหาซื้อไดงาย เคยเปนลูกคาหรือซื้อสินคาจากแบรนด AXCEL นอยกวา 1 

ป สินคาประเภทของ AXCEL ที่ซื้อในชวง 1 ปที่ผานมา คอื สายชารจ คาใชจายในชวง 1 ปที่ผานมา

ซื้อสินคาแบรนด AXCEL ที่รานสะดวกซื้อ 501 – 1,000 บาท การซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบ

รนด AXCEL สวนใหญคือ เม่ืออุปกรณเสริมเสียหาย ใชงานไมได เหตุผลการเลือกซื้อสินคาประเภท

อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL คือ สินคามีความเหมาะสมกับราคา คุมคา ใครที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน สวนใหญคือ ตนเอง  

 5.1.3 ขอมูลเก่ียวกับการรับรูกลยุทธองคประกอบพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการซื้อสินคา 

 การศึกษาพบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ โดยรวมมีการรับ

รูอยูในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาในแตละดานโดยเรียงจากคาเฉลี่ยมากที่สุด พบวา กลยทุธ

องคประกอบพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการซื้อสินคาที่ผูบริโภคใหความสำคัญมากที่สุดอันดับแรก 
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คือ ดานความรวมมือ รองลงมาคือ ดานการผลิตและการดำเนินงาน ดานการตลาด และดานการวิจัย

และพัฒนา ตามลำดับ 

 5.1.4 ขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนผานทาง 7-11 

 จากการศึกษาการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนผานทาง 7-11 พบวา 

โดยรวมมีการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนอยูในระดับมากที่สุด จากการพิจารณาใน

แตละขอของผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนผานทาง 7-11 มากที่สุด

อันดับแรก คอื เมื่อตองการใชอุปกรณเสริมสมารทโฟนหาซื้อแบรนด Axcel แบบกระทันหันไดที่ราน   

7-11 รองลงมาคือ มีความพึงพอใจในการซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel ผานราน 7-11 

และเมื่อเปรียบเทียบราคา คุณสมบัติของอุปกรณเสริมสมารทโฟนไมลังเลยใจเลยที่จะซื้อของแบรนด 

Axcel ที่วางขายในราน 7-11 ตามลำดับ 

 5.1.5 ผลการวิเคราะหความสัมพันธกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel Thailand 

  จากการศึกษากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารท

โฟนแบรนด Axcel Thailand โดยใชการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple Regression) 

พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด 

Axcel Thailand ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคาเทากับ 0.859 กลาวคือ 

ถากลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจเพิ่มข้ึน 1 หนวย จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารท

โฟนแบรนด Axcel Thailand เพ่ิมข้ึน 0.859 หนวย 

  โดยที่ผลการวิเคราะหปจจัยกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

โดยวิธีการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวา กลยุทธพันธมิตรทาง

ธุรกิจ ทั้ง 4 ดานมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟน อยางมีนัยสำคัญที่

ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระ (B) พบวา ปจจัยกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ

ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สามารถอธิบายไดมากที่สุด คือ ดานการตลาด รองลงมาคือ 

ดานความรวมมือ ดานการผลิตและการดำเนินงาน และดานการวิจัยและพัฒนา ตามลำดับ 

 

5.2 อภิปรายผล   

 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริม

สมารทโฟน ของบริษัท Axcel Thailand จากการทดสอบสมมติฐานพบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ

สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค อยางมีนัยสำคัญ ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสามารถอธิบายได

จากสิ่งที่เรียกวา การเกิดผนึกกำลัง (Synergy) กลาวคือ กลยุทธพันธมิตรธุรกิจนั้นเปนกลยุทธท่ีชวย

สราง ความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับคูพันธมิตร เนื่องจากเปนการสนับสนุนธุรกิจคูพันธมิตรโดย
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ใหความชวยเหลือเพ่ือใหเกิดการรวมมือในการทำงานซึ่งกันและกัน มีการแบงปนแลกเปลี่ยนองค

ความรูและทรัพยากร รวมไปจนถึงการรวมลงทุน โดยเปนการเติมเต็มศักยภาพใหกับองคกรคู

พันธมิตรนอกจากนั้นยังเปนอีกหนึ่งชองทางที่ชวยลดความเสี่ยงทางธุรกิจ ลดตนทุน ซึ่งผลการศกึษา

ดังกลาวสอดคลองกับทฤษฎีของ ชื่นจรรยา ฉลาดแยม (2560) ไดอธิบายวา องคกรตาง ๆ มองวาการ

สื่อสารการตลาดเปนกลยุทธท่ีสำคัญ เนื่องจากสามารถทำใหผูบริโภคตระหนักรูถึงผลิตภัณฑ โดยสิ่งนี้

จะทำใหผูบริโภคไดรับรูขาวสาร (Attention) และเมื่อผูบริโภครับรูถึงขาวสาร ก็จะสงผลใหรูสึกสนใจ

ในสินคาและบริการ (Desire) และนำไปสูการซื้อ (Action) ในทายที่สุด โดยทฤษฎีนี้คลายกันกับ

งานวิจัยของ กัลยา สวางคง และวิโรจน เจษฎาลักษณ (2561) ซึ่งกลาวไววา ปจจุบันการดำเนินธุรกิจ

ตางไดรับผลกระทบจากทั้งดานของ สังคม การเมือง เศรษฐกิจ และ พฤติกรรมของผูบริโภค เนื่องจาก

ทั้งหมดที่กลาวมานี้มีการเปลี่ยนแปลงท่ีคอนขางรวดเร็วในปจจุบัน ดวยเหตุนี้การที่พยายามสรางให

เกิดความรวมมือกันกับทุกฝายจึงเปนผลประโยชนท่ีมองเห็นไดชัดเจน และยังเปนการชวยปรับปรุง

แกไขจุดออนและชวยพัฒนาจุดแข็งของแตละองคกร เพ่ือพัฒนาศักยภาพในการแขงขันตอการตลาด

ที่เปลี่ยนแปลงไปดวย นอกจากนั้นยังสอดคลองกับการวิจัยที่ พีรพล ทวีคณารัตน (2564) ไดคนควา

เรื่อง อิทธิพลของแหลงขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ ความงายในการใชงาน และภาพลักษณของแบรนดที่

สงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศพัทมือถือในชองทางออนไลนในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษากลาว

วา ความคิดเห็นดานความงายในการใชงานโดยรวมอยูที่ระดับมากที่สุด โดยมีระดับความคิดเห็นมาก

ที่สุดในเรื่อง การไดรับความสะดวกสบายจากการซื้อโทรศัพทมือถือในชองทางออนไลน ความคิดเห็น

ดานภาพลักษณแบรนดโดยรวมอยูที่ระดับมากทีสุ่ด และความตั้งใจที่จะซื้อโทรศัพทมือถือในรานคา 

ผานชองทางออนไลนที่เลือกเนื่องจากไดรับความสะดวกสบายในการบริการและมีความตั้งใจที่จะซื้อ

โทรศพัทมือถือในรานคา สรุปไดวากลยุทธพันธมิตรคอนขางมีความสำคัญทั้งแนวคิดทางการตลาดที่

จะกอใหเกิดประโยชนกับทั้ง 2 ฝาย ทั้งนี้ยังสามารถพัฒนาไปสูเปาหมายของธุรกิจที่ตั้งไวได โดยมี

องคประกอบสำคัญแบงประเภทของกลยุทธออกไดดังนี้ กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ 

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานของการดำเนินงาน กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด กลยุทธ

พันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

สมมติฐานยอยที่ 1 พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐานยอยท่ี 1 หมายความวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ ชวย

ทำให อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand  เขาไปเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจำวันของ

ผูบริโภค มากขึ้น เนื่องจากมีการแลกเปลี่ยนองคความรูตาง ๆ ระหวางกันขององคกรและยังรวมไป 
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ถึงทกัษะตาง ๆ ไมวาจะเปนการบริหารงานในรูปแบบที่ใหม ๆ หรือแตกตาง รูปแบบการทำงาน 

ทรัพยากรดานการเงิน การลงทุน และรวมไปถึงทรัพยสินทางปญญาขององคกร โดยมีความคลายคลึง

กับการศึกษาของ ประกายดาว ดีปาละ (2561) และนลินณัฐ ดีสวัสดิ์ (2561)  ที่คนควาเกี่ยวกับ  

การพัฒนาองคการโดยใชพันธมิตรเชิงกลยุทธ โดยในการศึกษากลาววา ประโยชนที่ไดจากกลยุทธ

พันธมิตรธุรกิจดานความรวมมือทรัพยากรเชิงกลยุทธนั้นมีหลายอยาง ไมไดมีเพียงในดานของรูปแบบ

หรือทักษะการบริหาร ทรัพยสินทางปญญา รวมไปถึงทรัพยากรทั้งทางดานการเงินและบุคลากร แต

ยังไดประโยชนในดานของความนาเชื่อถืออีกดวย เนื่องจากความนาเชื่อถือจะเปนสิ่งท่ีสนับสนุนใหเกิด

ความไววางใจของผูบริโภครวมไปถึงสรางความเชื่อมั่นตอองคกรอื่น ๆ ที่ตองการเขารวมเปนพันธมิตร

ทางธุรกิจดวยเชนกัน และสอดคลองกับงานวิจัยของ พงศกร ดีแสน (2560) ศึกษาวิจัยเรื่อง คุณสมบัติ

ผลิตภัณฑ ความภักดีตอตราสินคา คุณคา การบอกตอแบบปากตอปากทางอิเล็กทรอนิกสและการ

รับประกันสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพทมือถือสมารทโฟนของผูบริโภค Gen Y ใน

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือมีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อโทรศัพทมือถือสมารทโฟนของผูบริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานครเพ่ือสามารถดึงดูดและ

ตอบสนองความตองการ ผูบริโภคยุคใหม รวมทั้ง ควรมีการใชสื่อสังคมออนไลนในการสื่อสาร

การตลาด เนื่องจากผูบริโภค Gen Y มีแนวโนมในการอานรีวิว การจัดอันดับสินคา รวมท้ังการบอก

ตอในสื่อสังคมออนไลนมากกวา การรับสื่อโฆษณาจากธุรกิจโดยตรง ดังนั้น ผูประกอบการที่เก่ียวของ

กับธุรกิจโทรศพัทมือถือควร พัฒนากลยุทธการตลาดผานสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ ที่มีประสิทธิภาพใน

การเขาถึงกลุมผูบริโภคยุค ใหมในตนทุนท่ีต่ำ 

 สมมติฐานยอยท่ี 2 พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจในดานของการผลิตและดำเนินงาน 

สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand อยางมีระดับ

นัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานยอยท่ี 2 ซึ่งแสดงใหเห็นวา กลยุทธพันธมิตรทาง

ธุรกิจในดานของ การผลิตและดำเนินงานสงผลใหเกิดการรวมมือในการดำเนินงาน ระหวาง แบรนด 

Axcel Thailand และคูพันธมิตรทางธุรกิจที่แสดงถึงศักยภาพความรวมมือกันของท้ังคู เชน แบรนด 

Axcel มีการกระจายสินคาอยางทั่วถึง หาซื้อไดงายสินคาไมขาดตลาด ทำใหมั่นใจในการหาซื้อสินคา

แบรนด Axcel ไดที่ราน 7-11 ทุกแหง และมีชองทางการชำระเงินที่หลากหลายมากที่สุด โดยผล

การศกึษาครั้งนี้สอดคลองกันกับ ประกายดาว ดีปาละ (2561) และนลินณัฐ ดีสวัสดิ์ (2561) ที่กลาว

วา พันธมิตรเชิงกลยุทธในดานการรวมมือ ดานการผลิตและการดำเนินงาน ทำใหเกิดการแบงปนและ

ถายทอดองคความรู รวมไปถึงการทายทอดความรูทางดานเทคโนโลยี เพ่ือขยายสวนแบงทาง

การตลาดของบริษัทคูพันธมิตร และสอดคลองกับงานวิจัยของ พีรพล ทวีคณารัตน (2562) ศึกษา

เรื่อง อิทธิพลของแหลงขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ ความงายในการใชงาน และภาพลักษณของแบรนด 

ที่สงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือในชองทางออนไลนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา  
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กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจในดานของการผลิตและดำเนินงาน สงผลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ

ในชองทางออนไลนในกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานยอยท่ี 3 พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand  อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานยอยท่ี 3 ซึ่งแสดงใหเห็นวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาดที่ 

แบรนด Axcel Thailand ไดนำมาใช กลาวคือการทำงานรวมกันกับรานคาพันธมิตร ไดแก 7-11  

โดยมีการรวมมือกันจัดกิจกรรมตาง ๆ เชน การจัดโปรโมชั่นของสินคาหรือดึงดูดความสนใจจากลูกคา

โดยการจัดแคมเปญสวนลด ซึ่งการรวมมือในครั้งนี้ถือวาประสบความสำเร็จเนื่องจากสามารถดึงดดู

ความสนใจและกระตุนใหเกิดความอยากซื้อ สินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand  

ใหกับผูบริโภคได นอกจากนั้นกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาดยังสรางใหเกิดชองทางใหม ๆ 

ที่สามารถนำสินคาเขาสูทองตลาดงายมากข้ึนและยังสงผลประโยชนตอรานคาคูพันธมิตรในการขยาย

ฐานลูกคาอีกดวย ทั้งหมดที่กลาวมานี้สอดคลองกันกับ ประกายดาว ดีปาละ (2561) และนลินณัฐ  

ดีสวัสดิ์ (2561) ที่กลาววา การรวมมือกันทางการตลาด ทั้งในแงมุมของการสรางการตระหนักรูของ

ผูบริโภคดวยวิธีการเปดตัวของสินคาใหมตาง ๆ รวมถึงการสรางโปรโมชั่นสำหรับสินคาใหมเพ่ือดึงดดู

ความสนใจของผูบริโภค โดยสิ่งนี้เปรียบเสมือนทางลัดในการนำสินคาเขาสูทองตลาด ยิ่งไปกวานั้น

หากมองในมุมธุรกิจของทางภาครัฐหรือภาคเอกชนยังสามารถสรางประโยชนไดอีก เชน การจัดซื้อ 

ทั้งในแงของซื้อสินคาเขาและออก ภาคเอกชนอาจไดรับสิทธิพิเศษเพิ่มเติมที่สามารถลดตนทุนตางไดดี

อีกดวย และสอดคลองกับงานวิจัยของ อัยรินทร นันทธีรพัฒน (2563) ศึกษาเรื่อง แบบจำลองปจจัย

เชิงสาเหตุของคุณภาพการบริการหลังการขายที่มี อิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาของธุรกิจ

อุตสาหกรรมการผลิต ในประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา ดานปจจัยเชิง สาเหตุ คุณภาพการบริการ

หลังการขาย มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคา ดังนั้นกลยุทธพันธมิตรคอนขางมีความสำคัญทั้ง

แนวคิดทางการตลาด ที่จะกอใหเกิดประโยชนกับท้ัง 2 ฝาย ทั้งนี้ยังสามารถพัฒนาไปสูเปาหมายของ

ธุรกิจที่ตั้งไวได 

 สมมติฐานยอยท่ี 4 พบวา กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel Thailand อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานยอยที่ 4 กลาวคือ การระดมความรูความสามารถของแตละแผนก

หรือแตละฝายขององคกรในการชวยกันวิจัยหรือพัฒนา สามารถชวยพัฒนาผลิตภัณฑที่ตอบโจทย

ความตองการของผูบริโภคและตามทันตอการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็วในทองตลาด 

นอกจากนั้นยังเปนการรักษามาตรฐานการผลิตใหมีคุณภาพอยางตอเนื่องรวมถึงพัฒนาใหมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนอีกดวย นอกจากนั้น ในแงมุมของงบประมาณยังสามารถชวยลดตนทุน 

เนื่องจากในการวิจัยสิ่งใหมแตละครั้งมีงบประมาณคอนขางสูงหากไดรับความรวมมือหรือชวยเหลือ
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จากอีกองคกรก็จะสามารถลดความเสี่ยงตอการคิดคนสิ่งใหม ๆ ไดอีกดวย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย 

ของ ประกายดาว ดีปาละ (2561) และนลินณัฐ ดีสวัสดิ์ (2561) ที่กลาววา การรวมมือรวมแรงชวยกัน

ในกระบวนการการวิจัยหรือพัฒนาระหวางองคกรสองแหงจะสามารถสรางสินคา และการบริการที่

ตอบโจทยตอความตองการของทองตลาดและยังสามารถกอใหเกิดสิ่งใหมๆและเกิดความหลากหลาย

ใหกับธุรกิจ และสอดคลองกับงานวิจัยของ ศุภณัฐ วงศไตรทิพย และชลิตา ศรีนวล (2559) ศึกษาวิจัย

เรื่อง คุณคาตราสินคาและการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตราซัมซุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบวา ลักษณะทางประชากรศาสตรดานอายุและสถานภาพแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อ

สมารทโฟนตาซัมซุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจดาน

การวิจัยและพัฒนา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนตราซัมซุง 

 

5.3 ขอเสนอแนะสำหรับการนำไปใช 

 5.3.1 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานความรวมมือ มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาอุปกรณเสริม

สมารทโฟน ของบริษัท Axcel Thailand ดังนั้น จึงเปนท่ีชัดเจนวาการที่จะพัฒนาใหบริษัทมีความ

แข็งแรงนั้นบริษัทควรที่จะใหความสำคัญในการเลือกบริษัทคูคาเพ่ือเขามาชวยเหลือในดานธุรกิจ และ

ควรใหความสำคัญในดานของวิสัยทัศนขององคกร เพราะจะทำใหความรวมมือนั้นแข็งแกรงและยั่งยืน

ในระยะยาวได เชน การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นใหคำแนะนำหรือการชวยกันแกปญหาตาง ๆ เพ่ือให

เกิดประโยชนกับทั้งสองฝาย และเพ่ือใหการดำเนินธุรกิจเติบโตกาวหนามากยิ่งข้ึน 

 5.3.2 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานของการผลิตและดำเนินงาน มีอิทธิพลตอการซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟน ของบริษัท Axcel Thailand ดังนั้น จึงแสดงใหเห็นวา บริษัท ควรหันมาให

ความสนใจกลยุทธดานนี้มากขึ้น เนื่องจากจะชวยเพ่ิมรายไดบริษัทใหสูงขึ้นเพราะหากบริษัทสามารถ

สรางคุณภาพใหกับสินคาและบริการไดตรงความตองการของผูบริโภคก็จะทำใหผูบริโภคเกิดความ 

พึงพอใจและเชื่อม่ันในสินคา เชน การผลิตสินคารูปแบบใหมอาจจะเปนในเรื่องของ ดีไซน ความคงทน 

หรือในเรื่องของการบริการกอนขายและหลังการขายมีการแนะนำสินคาเพื่อใหผูบริโภคเกิด 

การรับรูและพึงพอใจในการบริการ 

 5.3.3 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานการตลาด มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาอุปกรณเสริม

สมารทโฟน ของบริษัท Axcel Thailand ดังนั้น บริษัทควรเนนถึงกลยุทธดานนี้ดวยเนื่องจากเปน 

กลยุทธดานที่ชวยการ โปรโมทสินคาและบริการของบริษัท การรวมจัดกิจกรรมระหวางคูพันธมิตรไม

วาจะเปน การแจกสวนลด การทำโฆษณา เชน การทำโปรโมชั่น ซื้อ 1 แถม 1 ลวนแลวแตเปนปจจัย

ที่สนับสนุนใหผูบริโภคตระหนักถึงและรับรูสินคาของบริษัท ยิ่งไปกวานั้นจะเปนตัวกระตุนใหผูบริโภค

ใหความสนใจและเกิดการซื้อมากสินคาท่ีมากข้ึนดวย 
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 5.3.4 กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ ดานการวิจัยและพัฒนา มีอิทธิพลตอการซื้อสินคา

อุปกรณเสริมสมารทโฟน ของบริษัท Axcel Thailand ดังนั้น บริษัท Axcel Thailand ควรให

ความสำคัญการปรับปรุงพัฒนาและแนวคิดเรื่องโครงการวิจัยโดยควรที่จะรวมมือกับบริษัทคูพันธมิตร

ที่มีความเชี่ยวชาญ เนื่องจาก การรวมมือกับองคกรอื่นที่มีความเชี่ยวชาญอาจทำใหเกิดองคความรู

หรือผลการวิจัยใหม ๆ เกิดข้ึน เชน มีการเก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคาที่รวมถึงอุปกรณเสริมสมารท 

โฟนของแบรนด Axcel ที่ราน 7-11 ซึ่งสิ่งนี้จะเปนผลประโยชนที่ดีตอองคกรในการสรรสราง

นวัตกรรมหรือสินคาใหมที่จะทำใหไดรับความไววางใจจากผูบริโภค ซึ่งจะเปนปจจัยสำคัญที่สามารถ

เพ่ิมยอดขายของบริษัท  

 

5.4 ขอเสนอแนะ  

  5.4.1 การวิจัยในครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ สำหรับการคนควาในครั้งถัดไปควรเพ่ิม

การศกึษาดานคุณภาพเพ่ิมเติม เพ่ือที่จะไดขอมูลที่เขาใจและเจาะลึกถึงความคิดและพฤติกรรมของ

ผูบริโภคมากขึ้น โดยในครั้งถัดไปอาจมีการสัมภาษณผูที่เคยใชอุปกรณเสริมสมารทโฟน ของบริษัท 

Axcel Thailand เพ่ือใหไดขอมูลเชิงลึกในการปรับปรุงคุณภาพในตัวสินคาตอไป  

 5.4.2 การคนควาครั้งถัดไปอาจคำนึงถึงปจจัยอื่น ๆ เชน ประสิทธิภาพการใชงาน

อุปกรณเสริมสมารทโฟน ของบริษัท Axcel Thailand ใน 1 เดือน ที่ผานมากับลูกคาที่ใชผลิตภัณฑ 

เพ่ือใหเกิดความนาเชื่อถือตอสินคา รวมถึงกลยุทธพันธมิตรธุรกิจเพิ่มเติม ยกตัวอยางเชน การบริการ

หลังการขาย คุณภาพของสินคา เนื่องจากกลยุทธเหลานี้จะเปนปจจัยที่สงผลตอการเลือกและ

ตัดสินใจซื้อในสินคาของบริษัท  

 5.4.3 การคนควาในครั้งนี้ทำการศกึษากับกลุมคนท่ีซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel 

Thailand ผานทางพันธมิตรอยาง 7-11 เทานั้น ดังนั้นเพ่ือใหเกิดการรับรูเก่ียวกับการทำพันธมิตรใน

ครั้งถัดไป ควรทำการศึกษากับพันธมิตรอ่ืน ๆ เชน Family Mart เพ่ือนำมาเปรียบเทียบถึงผลลัพธ

และความแตกตางใหเกิดการรับรูถึงขอดขีองการทำพันธมิตรทางธุรกิจ 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟน 

ของบริษัท Axcel Thailand 

 

คำชี้แจง 

 แบบสอบถามนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความคิดเห็นของลูกคาที่มีตอกลยุทธพันธมิตรทาง

ธุรกิจของบริษัท Axcel Thailand กับรานสะดวกซื้อ 7-11 เพื่อวิเคราะหความมีอิทธิพลของกลยุทธ

พันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด 

Axcel Thailand ในประเทศไทย โดยผลของการวิจัยครั้งนี ้ผูวิจัยจะเก็บไวเปนความรับ จะทำการ

วิเคราะหและแสดงผลในภาพรวมเทานั้น 

 แบบสอบถามนี้มีทั้งหมด 5 สวน ดังนี้  

 สวนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

 สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค 

 สวนที่ 3 ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภค 

 สวนที่ 4 การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของผูบริโภคในรานสะดวก

ซื้อ 7-11 

 สวนที่ 5 แบบสอบถามเก่ียวกับขอเสนอแนะอื่น ๆ  

 

 

คำถามคัดกรอง 

1. ทานเคยซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL ผานรานสะดวกซื้อ 7-11 ใน 1 ปที่ผานมา

หรือไม 

❏ 1. เคย   ❏ 2. ไมเคยใช (สิ้นสุดการตอบแบบสอบถาม) 
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สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง: กรุณาทำเครื่องหมาย ❏ ลงในชองวาง ❏ หนาคำตอบที่ทานเห็นวาถูกตองตรงตามความ

เปนจริงมากที่สุด  

 

1. เพศ 

 ❏ 1. ชาย   ❏ 2. หญิง 

 

2. อาย ุ

❏ 1. 15-24 ป    ❏ 2. 25–34 ป   ❏ 3. 35–44 ป 

 ❏ 4. 45–54 ป   ❏ 5. 55 ปขึ้นไป 

 

3. สถานภาพ 

❏ 1. โสด   ❏ 2. สมรส    ❏ 3. หยาราง 

 

4. ภูมิลำเนา 

❏ 1.กรุงเทพฯ และปริมณฑล  ❏ 2. ภาคกลาง 

❏ 3. ภาคเหนือ    ❏ 4. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

❏ 5.ภาคใต    ❏ 6. อื่น ๆ (โปรดระบุ) .................................... 

 

5. ระดับการศึกษา 

❏ 1. ต่ำกวาปริญญาตรี    ❏ 2. ปริญญาตร ี

❏ 3. ปริญญาโท    ❏ 4. ปริญญาเอก  

 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

❏ 1. ต่ำกวา 15,000 บาท    ❏ 2. 15,001–30,000 บาท   

❏ 3. 30,001–45,000 บาท   ❏ 4. 45,001–60,000 บาท 

❏ 5. 60,001 บาทขึ้นไป  

 

 



 

 

53 

7. อาชีพ 

❏ 1. นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา    ❏ 2. พนักงานบริษัทเอกชน 

❏ 3. ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ  ❏ 4. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

❏ 5. วางงาน/ยังไมไดทำงาน    ❏ 6. อื่น ๆ (โปรดระบุ)...............................  

 

สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค  

คำชี้แจง: กรุณาทำเครื่องหมาย  ลงในชองวาง ❏ หนาคำตอบที่ทานเห็นวาถูกตองตรงตาม 

เปนจริงมากที่สุด  

 

1. ทานซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนบอยแคไหน 

 ❏ 1.นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน  ❏ 2. 1-2 ครั้งตอเดือน 

 ❏ 3. 3-4 ครั้งตอเดือน   ❏ 4. มากกวา 5 ครั้งตอเดือน 

 

2. ทานใชจายในการซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแตละครั้งเปนจำนวนเงินเทาไร 

 ❏ 1. นอยกวา 100 บาท   ❏ 2. 101-300 บาท 

 ❏ 3. 301-500 บาท    ❏ 4. มากกวา 500 บาท 

 

3. สาเหตุที่ทำใหทานเลือกซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL ผานรานสะดวกซื้อ   

    7-11 เพราะเหตุผลใด 

 ❏ 1. สะดวกในการเดินทางไปซื้อสินคา ❏ 2. เชื่อมั่นในคุณภาพของสินคา 

 ❏ 3. ความคุมคาของสินคา  ❏ 4. ราคาสินคาไมสูงมากนัก 

 ❏ 5. มีโปรโมชั่นในการซื้อสินคา  ❏ 6. เชื่อมั่นในตรา/แบรนดสินคา 

 ❏ 7. มีความคุนเคยในการใชบริการ ❏ 8. มีบริการสงสินคาถึงบาน 

 ❏ 9. อื่น ๆ ระบุ……...................……. 

 

4. ทานเคยเปนลูกคาหรือซื้อสินคาจากแบรนด AXCEL มานานเทาใด 

 ❏ นอยกวา 1 ป   ❏ ระหวาง 1 – 3 ป 

 ❏ ระหวาง 4 - 5 ป   ❏ มากกวา 5 ปขึ้นไป 
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5. สินคาประเภทใดของ AXCEL ที่ทานซื้อในชวง 1 ปที่ผานมา 

 ❏ Memory Card   ❏ อุปกรณชารจ 

 ❏ สายชารจ    ❏ อุปกรณทำความสะอาด 

 ❏ ที่ยึดโทรศัพทมือถือ   ❏ อะแดปเตอร 

 ❏ แบตเตอรี่สำรอง   ❏ ฟลมกันรอย 

 ❏ เคส     ❏ อื่น ๆ (ระบุ).............................................. 

 

6. ในชวง 1 ปที่ผานมาทานซื้อสินคาแบรนด AXCEL ที่รานสะดวกซื้อเปนเงินเทาใด 

 ❏ นอยกวา 500 บาท   ❏ ระหวาง 501 – 1,000 บาท 

 ❏ 1,001 – 5,000 บาท   ❏ มากกวา 5,000 บาทขึ้นไป 

 

7. ทานเลือกซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL เม่ือใด  

 ❏ 1. เมื่ออุปกรณเสริมเสียหาย ใชงานไมได ❏ 2. เมื่อมีสินคาออกใหม 

 ❏ 3. เมื่อมีโปรโมชั่นพิเศษ   ❏ 4. เมื่อมีความตองการใชอุปกรณเสริม 

 ❏ 5. อื่น ๆ ระบุ .......................................... 

    

8. ทานเลือกซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด AXCEL เพราะเหตุผลใด 

 ❏ 1. แบรนดสินคามีความนาเชื่อถือ ❏ 2. ราคาสินคามีความเหมาะสม คุมคา 

 ❏ 3. สินคามีคุณภาพ   ❏ 4. มีโฆษณาที่นาสนใจและนาเชื่อถือ 

 ❏ 5. อื่น ๆ ระบุ....................................... 

 

9. ใครที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอุปกรณเสริมสมารทโฟนของทาน 

 ❏ 1. ตนเอง  ❏ 2. เพ่ือน  ❏ 3. บุคคลในครอบครัว 

 ❏ 4. คนในท่ีทำงาน ❏ 5. สื่อการโฆษณา ❏ 6. อื่น ๆ ระบุ ............................ 
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สวนที่ 3 ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค 

คำชี้แจง: กรุณาทำเครื่องหมาย   ลงในชองวางที่ตรงตามความเห็นของทานมากที่สุดเพียง 1 

คำตอบดังตอไปนี้ โดย 

  5 หมายถึง เห็นดวยมากที่สุด 

4 หมายถึง เห็นดวยมาก 

3 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

2 หมายถึง เห็นดวยนอย 

1 หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด 

 

กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ 

ของผูบริโภค 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

3.1 พันธมิตรทางธุรกิจดานความรวมมือ 

   1. การรวมมือกันระหวางอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบ

รนด Axcel กับรานสะดวกซื้อ 7-11 ทำใหทานเชื่อมั่นวา

เปนสินคาที่มีคุณภาพ 

     

   2. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel 

ที่ราน 7-11 มีความสะดวกสบายมากข้ึน 

     

   3. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel 

ที่ราน 7-11 สามารถซื้อไดทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง 

     

   4. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 7-

11 มีข้ันตอนในการซื้อไมยุงยาก 

     

   5.  การไปซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 

7-11 จะมีสินคาวางจำหนายตลอด 

     

3.2 พันธมิตรทางธุรกิจดานการผลิตและการดำเนินงาน 

   6.  การคดักรองผูผลิตของ 7-11 ที่มีมาตรฐานทำใหแบ

รนด Axcel ที่วางขายในราน 7-11 ทำใหทานมีความ

เชื่อมั่นในคุณภาพสินคา 
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กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ 

ของผูบริโภค 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

   7. ระบบการขนสงกระจายสินคาของ 7-11 ที่ทั่วถึงท้ัง

ประเทศทำใหมั่นใจในการหาซื้อสินคาแบรนด Axcel ไดที่

ราน 7-11 ทุกแหง 

     

    8. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 7-

11 มีชองทางในการชำระเงินที่หลากหลาย 

     

    9. เมื่อสินคาอุปกรณมีขอบกพรอง เสียหาย อันเกิดจา

การการผลิต การวางจำหนายสามารถสงคนืไดที่ราน 7-11 

     

    10. การซื้อสินคาอุปกรณเสริมแบรนด Axcel ที่ราน 7-

11 มีบริการสงสินคาถึงบานโดยไมมีคาใชจายเพ่ิม 

     

3.3 พันธมิตรทางธุรกิจดานการตลาด 

    11. การรวมมือของแบรนด Axcel กับ 7-11 ทำใหมี

แคมเปญการใหสวนลดที่นาสนใจ 

     

     12. สามารถรับรูหรือหาขอมูลของแบรนด Axcel ที่

วางขายในราน 7-11 ไดสะดวกผานแอปพลิเคชันของ 7-

11 

     

     13. อุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel ที่วางขาย

ในราน 7-11 มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ เชน การลดราคาสินคา 

     

     14. ความคุนเคยในการซื้อสินคาที่ราน 7-11 ทำใหเมื่อ

ตองการซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด Axcel จะนึก

ถึงการไปซื้อที่ 7-11 กอน 

     

     15. การโปรโมทสินคาอุปกรณเสริมสมารทโฟนแบรนด 

Axcel โดยราน 7-11 มีความนาสนใจ 

     

3.4 พันธมิตรธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา 

     16. ราน 7-11 มีการเก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคาที่

รวมถึงอุปกรณเสริมสมารทโฟนของแบรนด Axcel ทำให

เกิดการพัฒนาที่สอดคลองกับความตองการของลูกคา 
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กลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ 

ของผูบริโภค 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

      17. การแลกเปลี่ยนขอมูลระหวาง 7-11 กับแบรนด 

Axcel ทำใหสามารถนำมาใชในการพัฒนาสินคา 

     

      18. มักจะมีการพัฒนาผลิตภัณฑอุปกรณเสริมสมารท

โฟนใหมของแบรนด Axcel ที่วางขายในราน 7-11 อยู

เสมอ 

     

      19. มีชองทางในการแสดงความคิดเห็นของลูกคาเพ่ือ

ใชในการปรับปรุงและพัฒนา 

     

      20.  การรักษาความสัมพันธระยะยาวระหวาง Axcel 

และ 7-11 ที่เปนพันธมิตรในการวิจัยและพัฒนารวมกัน

ยาวนานถึง 6 ป ทำใหเห็นวาองคกรณเหลานี้มีความมั่นคง 

นาเชื่อถือและมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง 

     

 

สวนที่ 4 การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอปุกรณเสริมสมารทโฟนของผูบริโภคในรานสะดวกซื้อ 7-11 

คำชี้แจง: กรุณาทำเครื่องหมาย   ลงในชองวางที่ตรงตามความเห็นของทานมากที่สุดเพียง 1 คำตอบ

ดังตอไปนี้ โดย 

  5 หมายถึง เห็นดวยมากที่สุด 

4 หมายถึง เห็นดวยมาก 

3 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

2 หมายถึง เห็นดวยนอย 

1 หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด 

 

  การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอปุกรณเสริม 

สมารทโฟน 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. เมื่อตองการใชอุปกรณเสริมสมารทโฟนทานหา

ซื้อแบรนด Axcel แบบกระทันหันไดที่ราน 7-11  

     

2. เมื่ออุปกรณเสริมสมารทโฟนของทานเสียหาย

ทานจะนึกถึงการไปซื้อแบรนด Axcel ที่วางขายที่

ราน 7-11  
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  การตัดสินใจซื้อสินคาประเภทอปุกรณเสริม 

สมารทโฟน 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

3. เมื่อทานตองการหาขอมูลเก่ียวกับอุปกรณเสริม

สมารทโฟนยี่หอ Axcel ทานจะไปหาขอมูลที่แอป

พลิเคชันของราน 7-11 และแหลงอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมได 

     

4. ทานมีความพึงพอใจในการซื้ออุปกรณเสริม

สมารทโฟนแบรนด Axcel ผานราน 7-11  

     

5. เมื่อเปรียบเทียบราคา คุณสมบัตขิอง

อุปกรณเสริมสมารทโฟนทานไมลังเลยใจเลยที่จะ

ซื้อของแบรนด Axcel ที่วางขายในราน 7-11 

     

6. ทานจะกลับไปซื้ออุปกรณเสริมสมารทโฟนยี่หอ 

Axcel ที่วางขายในราน 7-11 ซ้ำอีกในครั้งตอไป 

     

7. ทานจะแนะนำหรือบอกตอใหผูอื่นมาซื้ออุปกรณ 

เสริมสมารทโฟนยี่หอ Axcel ที่วางขายในราน 7-11 

     

 

 

ขอเสนอแนะ  

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

 

 

*ขอขอบคุณที่ทานสละเวลาตอบแบบสอบถาม* 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล:   นางสาวณัฐทรีญา ศุภกาญจน 

 

อีเมล:    Natareeya.supa@bumail.net 

 

ประวัติการศึกษา: ปริญญาตรีคณะนิเทศศาสตร สาขาวิทยุกระจายเสียงและโทรทัศน 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 


