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Abstract 
 

The objectives of this study were (1) to study demographic factors 
influenced AIS customers to make a decision on choosing mobile phone postpaid 
service; (2) to study marketing mix factors influenced AIS customers to make a 
decision on choosing mobile phone postpaid service; (3) to study AIS customers’ 
behavior of making a decision on choosing mobile phone postpaid service; (4) to study 
the relationship between demographic factors and marketing mix factors influenced AIS 
customers to make a decision on choosing mobile phone postpaid service; and (5) to 
study the relationship between customers’ behavior and marketing mix factors 
influenced AIS customers to make a decision on choosing mobile phone postpaid 
service in Bangkok.  

The studied populations are the users of AIS postpaid service charge 
payment system mobile phone, residing in Bangkok Metropolitan for 5 0  districts. 
The sample size was determined using Taro Yamane Formula for total of 475 persons 
and samples were randomly taken using Simple Random Sampling Method. 
Questionnaire was used as instrument and statistics applied in data analysis included 
Frequency, Percentage, Mean, Standard Deviation, and relationship analysis of the 
samples by measuring Chi-Square. 

The finding of the studying result indicated that (1) demographic factors 
in the aspects of sex, age, educational level, occupation, and monthly income influencing 
decision making on use of service of postpaid service charge payment system mobile phone 
of AIS customers in Bangkok Metropolitan were in high level, (2) marketing mix 
factors in the aspects of product, price, distribution channel, marketing promotion, 
individual, process and physics influencing on decision making on use of service were 
in high level, (3) most of AIS customer  behavior in decision making on use of service of 
postpaid mobile phone have used 1 number for more than 1-3 years, recognized AIS service 
information from Social Media, had total average monthly service usage of 300-500 
Baht, paid service charge via AIS Shop, decided to use service by themselves, with 
the main purpose for communication, (4) demographic factors in the aspects of age, 
educational level, occupation, and income, were related to marketing mix factors in the 
aspects of product, price, distribution channel, process and physics, at statistical significance 
level of .05, (5)  behavior of postpaid mobile phone service use in part of main 
purpose of purchase was related to marketing mix factors in all respects such as 
factors in the aspects of product, price, distribution channel, marketing promotion, 
individual, process, and physics.  
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส  

ในกรุงเทพมหานคร   42 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร   43 

ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร   44 

ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร   45 

 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.10 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ กบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์  46 

ตารางท่ี 4.11 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นราคา   47 

ตารางท่ี 4.12 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย   47 

ตารางท่ี 4.13 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด   48 

ตารางท่ี 4.14 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ กบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นบุคคล   48 

ตารางท่ี 4.15 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ กบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นกระบวนการ   49 

ตารางท่ี 4.16 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศ กบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นกายภาพ   49 

ตารางท่ี 4.17 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาย ุกบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์   50 

ตารางท่ี 4.18 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาย ุกบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นราคา   50 

ตารางท่ี 4.19 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย   51 

ตารางท่ี 4.20 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด   52 

ตารางท่ี 4.21 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาย ุกบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นบุคคล   53 

ตารางท่ี 4.22 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นกระบวนการ   54 

 



ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.23 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดดา้นกายภาพ   54 

ตารางท่ี 4.24 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง ระดบัการศึกษา 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์  55 

ตารางท่ี 4.25 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง ระดบัการศึกษา 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา   55 

ตารางท่ี 4.26 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง ระดบัการศึกษา 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย   56 

ตารางท่ี 4.27 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง ระดบัการศึกษา 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด   56 

ตารางท่ี 4.28 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง ระดบัการศึกษา 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล   57 

ตารางท่ี 4.29 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง ระดบัการศึกษา 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ   57 

ตารางท่ี 4.30 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง ระดบัการศึกษา 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพ   58 

ตารางท่ี 4.31 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพ  

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์  58 

ตารางท่ี 4.32 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา   59 

ตารางท่ี 4.33 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพ  

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย   60 

ตารางท่ี 4.34 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพ  

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด   61 

ตารางท่ี 4.35 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพ  

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล   62 

 



ฏ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.36 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ   63 

ตารางท่ี 4.37 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพ   64 

ตารางท่ี 4.38 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์  65 

ตารางท่ี 4.39 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา   66 

ตารางท่ี 4.40 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย   67 

ตารางท่ี 4.41 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย   68 

ตารางท่ี 4.42 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคคล   69 

ตารางท่ี 4.43 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ   70 

ตารางท่ี 4.44 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกายภาพ   71 

ตารางท่ี 4.45 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

ในดา้นการจาํแนกตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์  72 

ตารางท่ี 4.46 ค่าไคสแควร์แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

ในดา้นการจาํแนกตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา   73 

ตารางท่ี 4.47 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการในดา้น 

การจาํแนกตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย   73 



ฐ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.48 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการในดา้น 

การจาํแนกตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด   74 

ตารางท่ี 4.49 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

ในดา้นการจาํแนกตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์อง   74 

ตารางท่ี 4.50 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

ในดา้นการจาํแนกตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ   75 

ตารางท่ี 4.51 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

ในดา้นการจาํแนกตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกายภาพ   75 

ตารางท่ี 4.52 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

ดา้นระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์  76 

ตารางท่ี 4.53 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดดา้นราคา   77 

ตารางท่ี 4.54 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย   78 

ตารางท่ี 4.55 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด   79 



ฑ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.56 ค่าไคสแควร์แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดดา้นบุคคล   80 

ตารางท่ี 4.57 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดดา้นกระบวนการ   81 

ตารางท่ี 4.58 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม 

การตลาดดา้นกายภาพ   82 

ตารางท่ี 4.59 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์  83 

ตารางท่ี 4.60 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา   84 

ตารางท่ี 4.61 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

 ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดช่องทางการจดัจาํหน่าย   85 

 

 

 



ฒ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.62 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด   86 

ตารางท่ี 4.63 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคคล   87 

ตารางท่ี 4.64 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ   88 

ตารางท่ี 4.65 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นการรับขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ   89 

ตารางท่ี 4.66 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นยอดค่าใชบ้ริการของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนเฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์  90 

ตารางท่ี 4.67 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นยอดค่าใชบ้ริการของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนเฉล่ียต่อเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา   91 

 

 

 



ณ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.68 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นยอดค่าใชบ้ริการของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนเฉล่ียต่อเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   92 

ตารางท่ี 4.69 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นยอดค่าใชบ้ริการของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนเฉล่ียต่อเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย   93 

ตารางท่ี 4.70 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นยอดค่าใชบ้ริการของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนเฉล่ียต่อเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการบุคคล   94 

ตารางท่ี 4.71 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นยอดค่าใชบ้ริการของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนเฉล่ียต่อเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ   95 

ตารางท่ี 4.72 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นยอดค่าใชบ้ริการของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนเฉล่ียต่อเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ   96 

ตารางท่ี 4.73 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่าย 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์   97 

 

 

 



ด 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.74 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่าย 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา   98 

ตารางท่ี 4.75 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่าย 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย   99 

ตารางท่ี 4.76 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่าย 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด   100 

ตารางท่ี 4.77 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่าย 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคคล   101 

ตารางท่ี 4.78 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่าย 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ   102 

ตารางท่ี 4.79 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่าย 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ   103 

 



ต 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.80 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นช่องทางการชาํระค่าบริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์  104 

ตารางท่ี 4.81 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นช่องทางการชาํระค่าบริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ 

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา   105 

ตารางท่ี 4.82 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นช่องทางการชาํระค่าบริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส  

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   106 

ตารางท่ี 4.83 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นช่องทางการชาํระค่าบริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส  

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด   107 

ตารางท่ี 4.84 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นช่องทางการชาํระค่าบริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส  

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคคล   108 

ตารางท่ี 4.85 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นช่องทางการชาํระค่าบริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส  

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ   109 

 

 

 



ถ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 

ตารางท่ี 4.86 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นช่องทางการชาํระค่าบริการ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส  

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  
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กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์  111 

ตารางท่ี 4.88 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส  

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้ เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร  
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ตารางท่ี 4.89 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ  

ดา้นวตัถุประสงคห์ลกัในการใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส  
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ท 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

หนา้ 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1.  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

เทคโนโลยีและความทนัสมยัในยุคปัจจุบนัมีการพฒันาไปอย่างรวดเร็ว ความกา้วลํ้ า

ของวิวฒันาการทางเทคโนโลยีไดก้ลายเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจาํวนัของมนุษยแ์ละคงจะปฏิเสธ

ไม่ไดว้า่ “โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี หรือ โทรศพัทมื์อถือ” นั้นเป็นส่ิงท่ีจาํเป็นและมีอิทธิพลต่อการดาํรงชีวิต

ของมนุษยใ์นยุคปัจจุบนัอย่างแยกไม่ได ้หากพิจารณากิจกรรมการดาํเนินชีวิตในแต่ละวนัแลว้ 

จะพบวา่การใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี หรือ การใชโ้ทรศพัทมื์อถือ เขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งกบัมนุษยม์ากมาย 

ดว้ยคุณสมบติั การใช้งานโทรศพัท์เคล่ือนที่สามารถ พกพาไปยงัที่ต่างๆ ไดอ้ย่างสะดวก อีกทั้ง 

ยงัสามารถอาํนวยความสะดวกสบายในการติดต่อส่ือสาร การทาํธุรกรรมต่างๆ ผา่นมือถือ ก็สามารถ

ดาํเนินการได้โดยง่าย ไม่เพียงแต่การติดต่อส่ือสาร โทรศพัท์เคล่ือนที่ยงัอาํนวยความสะดวก

ในด้านต่างๆ เช่นการตรวจสอบเส้นทางการเดินทาง การทาํธุรกรรมทางการเงิน การซ้ือขายสินคา้

ผ่านช่องทางออนไลน์การแชร์ขอ้มูลข่าวสารที่น่าสนใจ รวมไปถึงการใช้โซเช่ียลมีเดีย ก็ไดร้ับ

ความนิยมมากข้ึนทุกวนัโทรศพัท์เคล่ือนท่ีจึงนบัไดว้่าเป็นส่วนสําคญัในการดาํเนินชีวิตหรืออาจ

เป็นปัจจยัท่ี 5 หรือ 6 ก็วา่ได ้ 

ขอ้มูลผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ณ ปลายปี 2560 พบวา่อตัราการใชง้านโทรศพัทมื์อถือ

ในประเทศไทยเพิ ่มสูงข้ึน และขอ้มูลรายงานจากตลาดหลกัทรัพย ์ไตรมาสที่ 3 ปี พ.ศ.2561 

พบวา่ ยอดผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คลื่อนที่ปัจจุบนัมีผูใ้ชบ้ริการทั้งส้ิน 90.7 ลา้นเลขหมาย (นบั

เฉพาะผูใ้ห้บริการเอกชนหลกัทั้ง 3 รายใหญ่ของประเทศไทย) ประกอบกบั จาํนวนประชากรไทย 

พ.ศ. 2561 จากสํานกังานสถิติแห่งชาติ พบว่าประชากรของประเทศไทยมีทั้งส้ิน 67.7 ลา้นคน 

(ชาย 33 หญิง 34.7 ลา้นคน) เม่ือนาํขอ้มูลประชากรและผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มาเปรียบเทียบกนั

จะเห็นไดว้า่ ประชากร 1 คนใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเฉล่ียคนละ1 เลขหมายหรือประมาณ 133% 

ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นส่ิงสาํคญัสาํหรับมนุษยใ์นปัจจุบนัไปแลว้ 
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ภาพท่ี 1.1 แนวโนม้การใชโ้ทรศพัทมื์อถือในประเทศไทย พ.ศ. 2557-2561 

 

ท่ีมา: สาํนกังานสถิติแห่งชาติ http://www.nso.go.th/sites  

 

จากขอ้มูลการสํารวจประชากรอาย ุ6 ปีข้ึนไป ในประเทศไทยพบวา่ มีโทรศพัทมื์อถือ

ใชบ้ริการ ร้อยละ 89.6 ซ่ึงกรุงเทพมหานครใช้โทรศพัท์มือถือมากท่ีสุดร้อยละ 94.7 (ขอ้มูลสํานกังาน

สถิติแห่งชาติ) 

 

 

  

 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.2 การมีโทรศพัทมื์อถือใชบ้ริการจาํแนกตามภาค 

 

ท่ีมา: สาํนกังานสถิติแห่งชาติ http://www.nso.go.th/sites 

http://www.nso.go.th/sites
http://www.nso.go.th/sites
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ในปัจจุบนัตลาดผูใ้ห้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเทศไทย ประกอบดว้ยบริษทัเอกชน

หลกั 3 รายใหญ่ ของประเทศโดยจาํแนกส่วนแบ่งตลาดของผูใ้หบ้ริการหลกัในประเทศไทย ดงัน้ี 

1.  กลุ่มบริษทั แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จาํกดั (มหาชน) (AIS) มีจาํนวนผูใ้ชบ้ริการ 

จาํนวน 40.6 ลา้นเลขหมาย (ระบบรายเดือน 8 ลา้นเลขหมาย, ระบบ เติมเงิน 32.6 ลา้นเลขหมาย) 

มีส่วนแบ่งทางการตลาดเชิงรายได ้43.8 %  

2.  กลุ่มบริษทั ทรู คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั (มหาชน) (True) มีจาํนวนผูใ้ช้บริการจาํนวน 28.8 

ลา้นเลขหมาย (ระบบรายเดือน 7.4 ลา้นเลขหมาย ระบบเติมเงิน 21.4 ลา้นเลขหมาย) ส่วนแบ่ง

ทางการตลาด 31 % 

3.  บริษทั โทเท่ิล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชัน่ จาํกดั (มหาชน) (DTAC) มีผูใ้ช้บริการ 21.3 

ลา้นเลขหมาย (รายเดือน 5.82 ลา้นเลขหมาย ระบบเติมเงิน 15.2 ลา้นเลขหมาย) ส่วนแบ่งการตลาด 

23 %  

 

 
 

ภาพท่ี 1.3 จาํนวนผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีประเทศไทย Q3/2561 

 

ท่ีมา :รายงานผลประกอบการไตรมาส 3 พ.ศ. 2561 ตลาดหลกัทรัพย ์ 

 

 
 

ภาพท่ี1.4 ส่วนแบ่งตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไตรมาสท่ี 3 ปี 2561 

 

ท่ีมา: สาํนกัวชิาการและจดัการทรัพยากรโทรคมนาคม 
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จากขอ้มูลจาํนวนผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเปรียบเทียบกบัจาํนวนประชากรไทยนั้น

พบว่าการใช้งานโทรศพัท์เคล่ือนที่ในชีวิตประจาํวนัมีความสําคญัและจาํเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจาก

เมื่อนาํขอ้มูลจาํนวนประชากรเทียบกบัการใช้งานโทรศพัท์ของประชากรทั้งหมดแสดงให้เห็นว่า

สถิติการใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีแนวโนม้ในการเติบโตเพิ่มสูงข้ึนเร่ือยๆ  

ดงันั้นในแต่ละปีผูป้ระกอบการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทยรายต่างๆ พยายามพฒันา

และปรับกลยุทธ์ในการให้บริการเพื่อให้ทนักบัสภาวะเศรษฐกิจและตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคท่ีมีแนวโน้มผนัแปรไปตามความทนัสมยั ตามยุคปัจจุบนัท่ีมีการพฒันาไปอย่างรวดเร็ว 

และถึงแมว้่า AIS จะมีส่วนแบ่งทางการตลาดเชิงรายได้ที่สูงสุดนั้นเอไอเอส ก็พยายามพฒันา

หากลยุทธ์ต่างๆ ในการตอบสนองความตอ้งการในการให้บริการ การใช้งานโทรศพัท์ของลูกคา้

โดยตลอดเพื่อส่งมอบการบริการท่ีตรงใจและตรงต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด  

จากสถานการณ์ธุรกิจโทรศพัท์เคล่ือนท่ีในปัจจุบนัท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกประเภท

การใชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดต้ามความสะดวกและตรงตามความตอ้งการท่ีสุด ไม่วา่จะเป็นแบบ

การใชง้านแบบระบบ เติมเงิน หรือ การใชบ้ริการระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน ซ่ึงหากผูบ้ริโภค

ใชง้านแลว้ไม่พึงพอใจ ก็สามารถยกเลิกบริการเลขหมาย หรือโอนยา้ยเครือข่ายโดยยงัคงสามารถ

ใช้งานเลขหมายเดิมได้อย่างรวดเร็วและง่ายดาย ด้วยเหตุน้ีจึงเป็นท่ีมาของผูป้ระกอบการตลาด

โทรคมนาคมในประเทศไทย ต่างพยายามปรับกลยุทธ์และแนวทางในการดูแลลูกคา้เพื่อให้ทนั

ต่อการแข่งขนัทางการตลาดโทรคมนาคมที่รุนแรงในปัจจุบนัอยู่เสมอ เน่ืองจากผูป้ระกอบการ

ทุกรายต่างมีวตัถุประสงคห์ลกัและเป้าหมายเดียวกนันั้นคือ เพื่อตอ้งการรักษาฐานลูกคา้เดิมของตนไว้

ในระบบไม่ให้ลดลงและการเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ๆ เขา้มาอย่างต่อเน่ือง เพื่อครองส่วนแบ่งรายได้

ทางการตลาดนั้นเอง ดว้ยเหตุน้ีจึงเป็นท่ีมาท่ีผูป้ระกอบการ ต่างพยายามปรับกลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ 

เพื่อดึงความสนใจของลูกคา้อยู่เสมอ เช่น การจดัโปรโมชั่นลดค่าบริการรายเดือนโทรศพัท์ 

การมอบสิทธิพิเศษส่วนลดร้านอาหาร หรือ หากโอนยา้ยเครือค่ายเขา้มาผูบ้ริโภค จะสามารถรับสิทธ์ิ

ส่วนลดค่าเคร่ืองราคาพิเศษได ้เป็นตน้ ซ่ึงกลยุทธ์ในการดูแลรักษาลูกคา้ให้ใช้งานต่อในระบบ

ไม่ยกเลิกบริการเลจหมายนั้น ผูใ้ห้บริการเครือข่ายต่าง  ๆจะมีกลยทุธ์และแนวทางในการดูแลท่ีแตกต่างกนั

ตามประเภทของการใชบ้ริการโทรศพัทเ์คลื่อนที่ของลูกคา้ เช่น หากผูบ้ริโภคใชง้านเลขหมาย

ระบบเติมเงิน ตอ้งการยกเลิกเลขหมาย ผูบ้ริโภคก็สามารถทาํไดด้ว้ยตนเองโดยมิตอ้งแจง้ยงัผูใ้ห้บริการ

เครือข่ายทราบ กล่าวคือ ไม่เติมเงินสู่หมายเลข เป็นตน้ แต่หากเป็นระบบใชง้านแบบชาํระค่าบริการ

รายเดือน ผูใ้ชบ้ริการตอ้งติดต่อไปยงัผูใ้ห้บริการเครือข่ายเพื่อแจง้ความประสงคต์อ้งการยกเลิก

เลขหมาย ซ่ึงในขั้นตอนน้ีหากผูใ้ห้บริการเครือข่าย สามารถนาํเสนอสิทธิพิเศษ หรือแกไ้ขปัญหา 

ที่ตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีตรงใจของลูกคา้ท่ีสุด และไดรั้บความพึงพอใจในการแกไ้ขปัญหา
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มากท่ีสุด หรือ มีสิทธิพิเศษท่ีเครือข่ายอ่ืนไม่มี ส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลทาํให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจและไม่ยกเลิก

บริการเลขหมาย หรือไม่ยา้ยค่ายออกไปค่ายอ่ืนได ้เป็นตน้ นอกจากน้ีแลว้หากผูบ้ริโภครับรู้ถึงการ

บริการท่ีพิเศษ หรือสิทธิพิเศษ อ่ืนๆ ท่ีดีกวา่ มากกวา่ แตกต่างจากผูใ้หบ้ริการเครือข่ายอ่ืน ผูบ้ริโภค

ยงัสามารถแนะนาํ หรือชกัชวนผูอ่ื้นหรือบุคคลในครอบครัว โอนยา้ยเครือข่ายเขา้มาเพิ่มมากข้ึนได้

อีกดว้ย นัน่หมายถึง ผูป้ระกอบการจะสามารถทาํรายไดเ้พิ่มข้ึนจากฐานลูกคา้ใหม่ที่เพิ่มเขา้มา 

อีกทั้งยงัสามารถรักษาฐานลูกคา้ให้ใช้งานต่อในระบบเพิ่มข้ึน ซ่ึงจะส่งผลถึงส่วนแบ่งการตลาด

ท่ีจะไดรั้บจะตามมาดว้ยในท่ีสุด เอไอเอส ก็เช่นเดียวกนัแมว้า่ปัจจุบนัจะเป็นผูน้าํดา้นส่วนแบ่งรายได้

ทางการตลาดอนัดบั 1 แต่ยงัคงจาํเป็นตอ้งปรับกลยุทธ์และปรับวิธีการในการนาํเสนอสิทธิพิเศษ

ที่ดึงดูดความสนใจ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างตรงประเด็นที่สุด 

เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งรายไดท้างการตลาดให้คงอยู ่เน่ืองจากผูป้ระกอบการเครือข่ายอ่ืนๆ ก็เช่นเดียวกนั

ที่จาํเป็นตอ้งศึกษาและปรับกลยุทธ์ให้ทนักบัสถานการณ์ทางการตลาด เน่ืองจากหากเครือข่าย

ผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทมื์อถือรายใดไม่สามารถรักษาฐานลูกคา้เก่าท่ีมีไวใ้นระบบ และไม่สามารถ

เพิ่มจาํนวนผูใ้ชบ้ริการเขา้มาเพิ่มข้ึน ส่วนแบ่งรายไดท้างการตลาดก็จะลดลงนั้นเอง  

 

2.  วตัถุประสงค์การวจิัย 

 

2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายได้ต่อเดือนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนระบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  

2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  

2.3  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนระบบ

ชาํระค่าบริการแบบราย เดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

2.4  เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  
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2.5  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนระบบ

ชาํระค่าบริการแบบรายเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  

 

3.  สมมติฐานการวจิัย  

 

3.1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

3.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่ระบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

3.3  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนระบบ

ชาํระค่าบริการแบบรายเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  
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4.  กรอบแนวคดิของการวจิัย 

 

 
 

ภาพท่ี 1.5 กรอบแนวคิดของการวจิยั 

 

จากรูป แสดงถึงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม อธิบายได้ว่า 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ส่งผลต่อพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร 
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5.  ขอบเขตของวจิัย 

 

5.1  ขอบเขตด้านเนื้อหา ศึกษาเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนในกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งเป็น

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นกระบวนการ  

5.2  ขอบเขตด้านประชากร โดยประชากรท่ีใช้ศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกคา้ผูใ้ช้บริการ

เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน ท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร

โดยศึกษาจากขอ้มูลปฐมภูมิ และ เป็นการใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  

5.3  ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาท่ีใชใ้นศึกษา เร่ิมศึกษาตั้งแต่เดือนตุลาคม – ธนัวาคม 2561 

 

6.  คาํนิยามศัพท์ 

 

6.1  โทรศัพท์เคลื่อนที่ หมายถึง อุปกรณ์ส่ือสารไร้สาย ในการเช่ือมต่อกบัเครือข่าย

โทรศพัทเ์คล่ือนที่ ในการใช้งานทางดา้นบริการเสียง (Voice) ที่สามารถโทรออก – รับสายได้

และบริการเสริมต่างๆ (Non-Voice) เช่น การใชง้านเช่ือมต่อ Internet และการรับส่งขอ้ความ เป็นตน้ 

6.2  ผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ หมายถึง ผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมท่ีไดรั้บอนุญาต

จากคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ ที่ไดรั้บสิทธ์ิหรือใบอนุญาตให้ใช้คลื่นความถ่ี 

และมีโครงข่ายของตนที่สามารถให้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่ได้โดยอิสระในประเทศไทย 

ได้แก่เอกชน 3 ราย บริษทั AIS บริษทั True Move H บริษทั DTAC 

6.3  ผู้ใช้บริการ หมายถึง ลูกคา้ผูใ้ช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่ เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ใน กรุงเทพมหานคร 

6.4  การยกเลิกบริการเลขหมาย หมายถึง การท่ีผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ียื่นความจาํนง

ใหผู้ใ้หบ้ริการตอ้งการยกเลิกสัญญาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของตน  

6.5  โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบชําระค่าบริการรายเดือน (Postpaid) หมายถึง “ใชง้านก่อน

จ่ายทีหลงั”โดยเม่ือเปิดใชบ้ริการเลขหมายจะตอ้งทาํการกรอกแบบสัญญาขอใชบ้ริการและแนบเอกสาร

หลกัฐานแสดงตน พร้อมแจง้ที่อยู่สําหรับจดัส่งใบแจง้ชาํระค่าใช้บริการสามารถเลือกรอบบิล 

หรือกาํหนดวนัท่ีสะดวกในการชาํระค่าบริการไดด้ว้ยตนเอง  
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6.6  โทรศัพท์เคลื่อนที่แบบเติมเงิน (Prepaid) หมายถึง “จ่ายก่อน ใช้ทีหลงั” คือเม่ือ

เปิดใชบ้ริการเลขหมายจะตอ้งลงทะเบียนแนบเอกสารหลกัฐานแสดงตน และเติมเงินเขา้สู่หมายเลข

ก่อนใชบ้ริการ 

6.7  พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง การกระทาํหรือกริยาอาการท่ีแสดงออก

ทางความคิดของ แรงจูงใจหมายถึงเหตุท่ีนาํไปสู่ความตอ้งการท่ีจะยกเลิกการใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ รายเดือน อนัประกอบดว้ยอตัราค่าบริการท่ีเหมาะสม คุณภาพการบริการ 

คุณภาพสัญญาณของเครือข่าย 

6.8  ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับสินค้าบริการ หมายถึง ส่ิงท่ีมีผลต่อการกระทาํ

หรือกริยาอาการท่ีแสดงออกทางความคิดของผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจใช้ ท่ีสามารถควบคุมได ้

เปล่ียนแปลงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย

ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการให้บริการ (Place) ด้านการส่งเสริม

การตลาด (Promotions) ดา้นบุคคลากร (People) ดา้นกายภาพ ดา้นกระบวนการ (Process) 

 

7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ บริษทั แอดวานซ์อินโฟร์เซอร์วสิ จาํกดั (มหาชน) 

(AIS) สามารถนาํขอ้มูลจากผลการวิจยั มาปรับกลยุทธ์ทางการตลาด ให้ทนัสมยัและตอบสนอง

ต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ และสภาวะการทางการตลาดโทรคมนาคมท่ีมีการแข่งขนัสูงได ้ 

7.2  เพื่อเป็นขอ้มูลประกอบสําหรับผูป้ระกอบการบริษทั เอไอเอส ใช้ประกอบ

ในการวิเคราะห์ หาแนวทางในการปรับปรุง แกไ้ข พฒันาการบริการ ให้ตรงต่อความตอ้งการผูบ้ริโภค 

ทั้งในดา้นการจดัรายการส่งเสริมการขายสินคา้ โดยใชข้อ้มูลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ท่ีมีผลในการตดัสินใจ มาเป็นแนวคิด และเขา้ใจผูใ้ชบ้ริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือนมากยิง่ข้ึน 

7.3  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ บริษทั แอดวานซ์อินโฟร์เซอร์วิส จาํกดั (มหาชน) 

(AIS) สามารถนาํขอ้มูลจากผลการวิจยัมาปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมและสอดคลอ้ง

กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือนในกรุงเทพมหานคร และสามารถเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด และรักษา

ฐานลูกคา้เดิมใหม้ากข้ึน อีกทั้งสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัใหก้บับริษทัฯ ได ้



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

การวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

โทรศพัท์เครือข่ายเอไอเอส ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานคร 

โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เครือข่ายเอไอเอส ระบบชาํระค่าบริการรายเดือนและเพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการโทรศพัท์เครือข่ายเอไอเอส ระบบชาํระค่าบริการรายเดือนในกรุงเทพมหานคร 

ผูว้จิยัไดศึ้กษาเอกสารและรายงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบับริษทัแอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วสิ จาํกดั (มหาชน) (AIS) 

2.  แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  ข้อมูลเกีย่วกบับริษทั แอดวานซ์ อนิโฟร์ เซอร์วสิ จํากดั (มหาชน) (AIS) 

 

บริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จํากัด (มหาชน) ประกอบธุรกิจให้บริการ

โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในย่านความถ่ี 900 MHz ในระบบดิจิตอล GSM (Global System for Mobile 

Communication) และมีบริษทัยอ่ย คือ บริษทั ดิจิตอล โฟน จาํกดั (DPC) ซ่ึงให้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ในยา่นความถ่ี 1800 MHz ในระบบดิจิตอล GSM 1800 นอกจากน้ี ยงัมีบริษทัยอ่ยเป็นผูใ้ห้บริการ

ท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการโทรคมนาคมดา้นอ่ืน  ๆอีกดว้ย ไดแ้ก่ นาํเขา้และจดัจาํหน่ายอุปกรณ์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ให้บริการส่ือสารขอ้มูลผา่นสายโทรศพัท์ ให้บริการชาํระสินคา้ และบริการผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 

มีศูนยใ์ห้บริการขอ้มูลทางโทรศพัท์และให้บริการโทรศพัท์ระหว่างประเทศ บริษทั แอดวานซ์

อินโฟร์เซอร์วิส จาํกดั (มหาชน) AIS ไดจ้าํแนกประเภทการให้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบ่งเป็น 2 

ประเภท คือ การใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีใช้งานแบบเติมเงิน (Prepaid ) และ การใช้บริการ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบรายเดือน( Postpaid)โดยผูบ้ริโภคสามารถเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ไดต้ามประเภทท่ีตอบสนองตรงต่อความตอ้งการของตนดงัน้ี 
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1.1  การใช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นทีแ่บบเติมเงิน ระบบเติมเงิน (Prepaid) 

ผูใ้ชบ้ริการเปิดใช้บริการเลขหมายระบบเติมเงิน จะตอ้งลงทะเบียนซิมการ์ด

โดยการยื่นเอกสารเพื่อแสดงตนแสดงความเป็นเจา้ของเลขหมายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี และเน่ืองจาก

การใช้บริการเลขหมายแบบเติมเงิน ผูบ้ริโภคจะตอ้งเติมเงินเขา้สู่เลขหมายท่ีใช้ตอ้งการใช้บริการก่อน 

จากช่องทางการให้บริการเติมเงินที่ให้หลากหลาย หลงัจากนั้นหากตอ้งการใช้งานโทรออก 

ระบบจะคิดค่าบริการตามโปรโมชัน่ท่ีสมคัรไว ้

1.2  การใช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นทีแ่บบชําระค่าบริการรายเดือน (Postpaid) 

ผูใ้ช้บริการเปิดใช้บริการซิมการ์ด เลขหมายแบบชาํระค่าบริการรายเดือน Postpaid 

จะตอ้งกรอกแบบสัญญาขอใชบ้ริการและแนบเอกสารหลกัฐานแสดงตน โดยเง่ือนไขการใชบ้ริการ

แบบรายเดือน กล่าวคือ ผูใ้ช้บริการเลขหมายสามารถใช้งานไดก่้อน และชาํระค่าบริการภายหลงั

การใช้งาน โดยผูบ้ริโภคสามารถกาํหนดวนัท่ีสะดวกในการชาํระค่าบริการได้ด้วยตนเอง อีกทั้ง

สามารถเลือกช่องทางการชาํระค่าบริการแบบรายเดือนที่สะดวกได ้นอกเหนือจากการใช้งาน

โทรเขา้ออก แล้วการใช้งานอินเทอร์เน็ต เล่นเกมส์ ฟังเพลง ดูภาพยนตร์ บนมือถือ ผูใ้ช้บริการ

ก็สามารถท่ีจะเลือกสมคัรโปรโมชัน่รายการต่างท่ีเหมาะสมตรงกบัควาตอ้งการได ้โดยเลือกแพคเกจ

ท่ีตรงตามความตอ้งการเพื่อใชง้านก่อนและชาํระค่าบริการภายหลงั แต่กรณีคา้งชาํระค่าบริการ 2 เดือน

ติดต่อกนัเลขหมายอาจถูกระงบับริการหรือยกเลิกการใหบ้ริการไดใ้นท่ีสุด 

 

2.  แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 

2.1  การตัดสินใจ (Decision) ความหมายของการตดัสินใจ นักวิชาการได้ให้ความหมาย

ไวแ้ตกต่างกนัดงัน้ี 

2.1.1  Armstrong & Kotler, (2012) อธิบายว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

(Decision Process) คือ ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง และเป็นระยะท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้อย่างแทจ้ริงโดยมีกระบวนการประเมินการ

ตดัสินใจซ้ือ 5 ระยะ  

2.1.2  Kotler Phillip and Keller Lane, (2012) ได้ให้ความหมายว่า การตัดสินใจ 

คือ กระบวนการคดัเลือกทางเลือกท่ีดีและให้ประโยชน์สูงสุดจากทางเลือกท่ีมีอยู่หลายทางเลือกท่ี

จะทาํใหส้ามารถบรรลุถึงวตัถุประสงคท่ี์บุคคลผูก้ระทาํการตดัสินใจตั้งไว ้

 

https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A2
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2.1.3  กิบสันและอิวาน เซวิช (Gibson and Ivancevich) ไดใ้ห้ความหมายของการ

ตดัสินใจไวว้า่ เป็นกระบวนการสําคญัขององคก์ารท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งกระทาํอยู่บนพื้นฐานของขอ้มูล 

ข่าวสาร (Information) ซ่ึงไดรั้บมาจากโครงสร้างองคก์าร พฤติกรรมบุคคลและกลุ่มในองคก์าร 

2.1.4  โจนส์ (Jones) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจองค์การว่าเป็นกระบวนการ 

ท่ีจะแกไ้ขปัญหาขององคก์ร โดยการคน้หาทางเลือกและเลือกทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด 

เพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์ารท่ีไดก้าํหนดไว ้

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใด

ส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งมีกระบวนการในคิดเพื่อตดัสินใจเลือก

ส่ิงที่ดีและให้ประโยชน์สูงสุดเหมาะสมอยูเ่สมอโดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูล 

และขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสําคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

(P. Kotler,/Kevin Lane Keller 14 th ,2012: P.140 ) โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูล

และระยะเวลาในการตดัสินใจสําหรับผลิตภณัฑ์ แต่ละชนิดแตกต่างกนั เช่น ผลิตภณัฑ์บางอย่าง

ผูบ้ริโภคต้องการข้อมูลมาก ใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ผูบ้ริโภค

ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดท้นัทีโดยใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจไม่นานนกัผลสรุปหรือผล

ขั้นสุดทา้ยของกระบวนการคิดอย่างมีเหตุผลเพื่อเลือกแนวทางการปฏิบติัที่ถูกตอ้งเหมาะสม

กบัสถานการณ์ 

แมผู้บ้ริโภคจะมีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือ

ที่คลา้ยคลึงกนัโดยจะมีกระบวนการในคิดเพื่อตดัสินใจเลือกส่ิงท่ีดีและให้ประโยชน์สูงสุด จึงเกิด

เป็นกระบวนการตดัสินใจ (Decision Making) โดยผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ประกอบดว้ย 5 บทบาท ดงัน้ี 

1)  ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการริเร่ิมซ้ือ และเสนอ

ความเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑ/์สินคา้ /บริการ ชนิดใดชนิดหน่ึง 

2)  ผูม้ีอิทธิพล (Influence) บุคคลที่ใช้คาํพูดหรือการกระทาํตั้งใจหรือไม่ไดต้ั้งใจ 

และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 

3)  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่

ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือ ซ้ือท่ีไหน 

4)  ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 

5)  ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
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ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ขั้นตอนการตดัสินใจ 

(Buying Decision Process ) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยมีลาํดบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน Five-Stage Model of The Customer Buying Process ดงัน้ี (Kotler/Kevin Lane 

Keller 14 th,2012)  

1)  การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

2)  การคน้หาขอ้มูล  

3)  การประเมินผลทางเลือกต่างๆ 

4)  การซ้ือ 

5)  การประเมินผลหลงัการซ้ือ 

 

Five-Stage Model of the Customer Buying Process 

 

 
 

ภาพท่ี 2.1 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา: จาก (Marketing Management by P. Kotler,/Kevin Lane Keller 14 th ,2012.) (p.166) New Jersey 
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แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนัมีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบ

การตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนัซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ข้ันที่ 1 การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) ผูบ้ริโภคเขา้สู่กระบวนการซ้ือ

เม่ือรับรู้วา่ตนเองมความตอ้งการบริโภค เช่น รับรู้ถึงความตอ้งการของตนเองเช่น ความหิว ความหนาว 

หรืออาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอก ท่ีมากระตุน้ให้ตระหนกัถึงความตอ้งการ

ดงักล่าว เช่น เห็นโฆษณาหรือเห็นสินคา้แลว้หิว เกิดความตอ้งการอยากซ้ือ หรือเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภค

เกิดการเปรียบเทียบระหวา่งส่ิงท่ีเป็นอยูก่บัส่ิงท่ีตอ้งการเป็น และรับรู้ความแตกต่างของส่ิงท่ีเป็นอยู่

ว่าไม่ใช่ส่ิงที่ตอ้งการจึงเกิดเป็นความตระหนกัถึงความตอ้การตอ้งการแกปั้ญหาข้ึนโดยปัญหา

ของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่าปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึน

จากสาเหตุ ต่อไปน้ี 

1)  ผลิตภณัฑ์ที่แกปั้ญหาเดิมหมดลง เมื่อผลิตภณัฑ์เดิมที่ใชใ้นการแกปั้ญหาหมดลง 

จึงเกิดความตอ้งการใหม่จากการ ขาดหายของผลิตภณัฑ์เดิม ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งการหาส่ิงของใหม่

มาทดแทน 

2)  เกิดจากการบกพร่องไปจากสภาพเดิม หรือการแกปั้ญหาในอดีตส่งผลใหเ้กิดปัญหาใหม่ 

เกิดจากการท่ีใช้ผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึงในอดีต ท่ีไม่เหมาะสมหรือไม่ได้คุณภาพก่อให้เกิดปัญหา

ตามมา 

3)  การเปล่ียนแปลงความตอ้งการของผูบ้ริโภค อาจเกิดจากการเปล่ียนแปลงทางกายภาพ 

เจริญเติบโตของบุคคลทั้งทางดา้นวฒิุภาวะ และคุณวุฒ หรือสภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลง

และความตอ้งการใหม่ 

4)  การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือการเปล่ียนแปลงทางสถานภาพครอบครัว 

เช่นกาแต่งงาน การมีบุตร ทาํใหมี้ความตอ้งการผลิตภณัฑห์รือบริการเกิดข้ึน 

5)  การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลงทั้งทางดา้นบวก

และทางดา้นลบ ยอ่มส่งผลให้การดาํเนินชีวิตเปล่ียนแปลงไปทาํให้ความตอ้งการซ้ือหรือการตดัสินใจซ้ือ

เปล่ียนแปลงไป 

6)  ผลของการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง ในแต่ละช่วงวยัหรือช่วงชีวิตและบุคคลแต่ละกลุ่มสังคม 

จะมีกลุ่มอา้งอิงท่ีแตกต่างกนั ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิงทาํให้ความตอ้งการซ้ือเปล่ียนแปลงไป 

ดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

7)  ความตอ้งการถูกกระตุน้ข้ึน ประสิทธิภาพของการส่งเสริมการตลาด เม่ือการส่งเสริม

การตลาดต่างๆ โฆษณาการประชาสัมพนัธ์ ลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานท่ีมีประสิทธิภาพ 

ก็จะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการ และเกิดความตอ้งการซ้ือ 
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เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการ หรือปัญหาท่ีเกิดข้ึน ผูบ้ริโภคอาจจะหาทาง

ตอบสนองความตอ้งการหรือแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได ้ซ่ึงหากความตอ้งการหรือ ปัญหามีความสาํคญั

ไม่มากนกั ยงัไม่ตอ้งการมากนกัก็สามารถเลือกท่ีจะแกไ้ขหรือไม่ได ้แต่ถา้หากความตอ้งการหรือ 

ปัญหาที่เกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียด

ท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา หรือแรงผลกัดนัใหด้าํเนินการใหบ้รรลุวตัถุประสงค์

ท่ีตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาทางแกไ้ขตอบสนองความตอ้งการหรือแกปั้ญหาโดยการเสาะหาขอ้มูล 

ข้ันที่ 2 การค้นหาข้อมูล (Search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา และเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์

ในขั้นท่ีหน่ึงแลว้ในขั้นตอนน้ีจะเป็นการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ทั้งจากแหล่งทั้งภายในและภายนอก 

เพื่อแสวงหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจโดยขั้นตอนน้ีอาจมีระยะเวลาสั้ นหรือยาวนานตามแต่ 

ประเภทพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งข้อมูล

ต่อไปน้ี 

1)  แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดจ้ากบุคคลอ่ืน เช่น ครอบครัว 

มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นหรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นมาแลว้ 

2)  แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส่งเสริมการตลาด

ขององคก์ารเช่นการโฆษณา ณ จุดขายสินคา้ พนกังานขาย ช่องทางการจดัจาํหน่าย หรือการประชาสัมพนัธ์

ขององคก์ารธุรกิจ  

3)  แหล่งสาธารณะ (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จากส่ือมวลชนต่างๆ 

เช่น โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลอา้งอิงจากอินเทอร์เน็ตเป็นตน้ 

4)  แหล่งประสบการณ์ตนเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทดลอง

ใชต้วัอยา่งผลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง หรือประสบการณ์บริโภคของตนเองในอดีต 

ทั้งน้ีผูบ้ริโภคบางคนจะใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือ

ไม่เท่ากนับางคนมากแต่บางคนน้อย ซ่ึงทั้งน้ีทั้งนั้นอาจข้ึนอยู่กบัปริมาณของขอ้มูลที่มีอยู่เดิม 

ความรุนแรงของความตอ้งการหรือความสะดวกในการคน้หาขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจ 

ก่อนเขา้สู่กระบวนการประเมินผลต่อไป (P. Kotler,/Kevin Lane Keller: Marketing Management by 14 th ,2012)  

ข้ันที่  3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากผู ้บริโภค

ไดรั้บขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ในขั้นตอนท่ี 2 แลว้ผูบ้ริโภคนาํขอ้มูลมาพิจารณาเพื่อเลือกผลิตภณัฑ์

จากหลายๆ ทางเลือก ซ่ึงเป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภค จะวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดม้าสําหรับใชใ้นการเปรียบเทียบ

เพื่อหาทางเลือกท่ีดี และคุม้ค่ามากท่ีสุด ซ่ึงวิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือกอาจประเมิน 

โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้ และตดัสินใจเลือก โดยการพิจารณา

อาจข้ึนอยูก่บัความช่ืนชอบในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมา
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ในอดีต และสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ย ทั้งน้ีมีแนวความคิดพื้นฐาน

ท่ีช่วยเหลือในกระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีหลายประการ (54Solomon Michael, Bamossy 

Gary, Askegaard Soren, K. Hogg Margaret (2006); Consumer behaviour p. 293) เพื่อช่วยประเมิน

แต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน มีดงัน้ี 

1)  คุณสมบัติผลิตภัณฑ์  (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้รับ (Benefit) 

ผูบ้ริโภคจะพิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บและคุณสมบติัของสินคา้ วา่มีคุณสมบติัเป็นเช่นใด 

ความสามารถทาํอะไรรวมถึงมองถึงลกัษณะความแตกต่างวา่คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ และประโยชน์

ของสินคา้ท่ีไดรั้บ เก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด ซ่ึงผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะ

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการท่ีตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

2)  ความสําคญัของคุณสมบติัผลิตภณัฑ์(Degree of Importance) ผูบ้ริโภคจะพิจารณา

ให้นํ้ าหนกัความสําคญัของคุณสมบติัของสินคา้เป็นหลกัมากกวา่พิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ 

(Salient Attributes) ดงันั้นความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้อาจเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

3)  ความเช่ือถือต่อตราสินคา้ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความน่าเช่ือถือ 

ต่อตราของสินคา้ หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ที่ผูบ้ ริโภคได้เคยพบเห็น รับรู้

จากประสบการณ์ในอดีต 

4)  ความพอใจ (Utility Function) คือ ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินวา่มีความพอใจต่อสินคา้

แต่ละตราสินคา้เท่าใดและหากนาํคุณสมบติัของสินคา้เทียบกบัความพึงพอใจที่ไดรั้บจากสินคา้

หรือบริการแต่ละช้ินแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะสามารถประเมินการเลือกซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

5)  กระบวนการประเมิน วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงที่นาํเอาปัจจยัสําหรับการตดัสินใจ 

เช่นความพึงพอใจ ความเช่ือถือในตราสินคา้คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน

เพื่อหาผลสรุปวา่ ตราสินคา้ใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุดก่อนการตดัสินใจซ้ือต่อไป 

ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Purchase Decision) หลังจากประเมิน

ทางเลือกแลว้ผูป้ระเมินจะตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตอบสนองความพึงพอใจของการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ โดยผูบ้ริโภคจะเลือกส่ิงท่ีตนชอบมากท่ีสุด จากปัจจยัต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน

ระหวา่งการประเมินผลพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการ คือ 

1)  ทศันคติของบุคคลอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง จะมีผลทั้งทางดา้นบวกและลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 

2)  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไวก่้อนการตดัสินใจซ้ือ  

3)  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ขณะท่ีผูบ้ริโภคกาํลงัจะตดัสินใจอาจมีสถานการณ์

ท่ีไม่ไดค้าดคะเนเกิดข้ึนซ่ึงกระทบต่อผลการตดัสินใจ 
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โดยผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจสําหรับผลิตภณัฑ์

แต่ละชนิดท่ีแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑบ์างอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน 

แต่บางผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนานซ่ึงผูบ้ริโภคมีกฎการตดัสินใจ 

แตกต่างกนัออกไป 3 แบบไดแ้ก่ 

1)  กฎการตดัสินใจท่ีชดเชยได ้(Compensatory Decision Rule) ประกอบดว้ยหลายเกณฑ์

ท่ีอาจชดเชยกนัได ้

2)  กฎการตดัสินใจท่ีชดเชยไม่ได้ (Non Compensatory Decision Rule) ประกอบดว้ย

เกณฑ์สาํคญัท่ีตอ้งยอมรับได ้ไม่สามารถนาํคะแนนจากเกณฑอ่ื์นมาชดเชยได ้ประกอบดว้ย (1) ตดัสินใจ

ตามลาํดบัสาํคญัของเกณฑ ์(2) การตดัสินใจตามการผา่นเกณฑ ์

3)  กฎการตดัสินใจจากคะแนนรวม (Conjunctive Decision Rule) กฎการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภค

กาํหนดของเขตขั้นตํ่า การยอมรับในแต่ละเกณฑ์ พิจารณาตดัสินใจจากตวัเลือกที่ผ่านเกณฑ์ได้

ครบทุกเกณฑ ์

ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) เป็นกระบวนการ

หลงัการซ้ือ และทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคจะตระหนกัไดถึ้งความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์นั้น  ๆ

ภายหลงัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ไปใชแ้ลว้ความรู้สึกน้ีเกิดข้ึนกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์และความคาดหวงั

ของผูบ้ริโภค ถา้พอใจก็จะซ้ือซํ้ าแต่ถา้ไม่พอใจก็จะไม่ซ้ืออีกหรืออาจมีการแนะนาํให้เกิดลูกคา้รายใหม่ 

แต่ถา้ไม่พอใจผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆ ในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ

ทาํใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย ซ่ึงประเมินผลหลงัการซ้ือ อาจจะเป็นขอ้มูลประกอบในการ

ตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไปของผูบ้ริโภคได ้ 

การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือดงักล่าว

เกิดข้ึนเน่ืองจากผูซ้ื้อแต่ละคนมีพฤติกรรมในการซ้ือที่แตกต่างกนัดงันั้นพฤติกรรมในการซ้ือ

ท่ีแตกต่างกนัเกิดจากอิทธิพลของปัจจยัต่าง  ๆทั้งจากภายนอกและภายในผูบ้ริโภคเอง เช่น การมีวฒันธรรม

ขั้นของสังคม ความเช่ือ และทศันคติท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีนอกจากจะมีผลต่อ

การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคแล้วยงัมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ืออีกด้วยจากทฤษฎีท่ีกล่าวมาอธิบายได้ว่า ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

(Stage of the buying decision process) จะมีความสัมพันธ์กับความรู้สึก (Feeling) ความนึกคิด 

(Thought) การแสดงออก (Action) ต่อการดาํรงชีวิตของมนุษย ์ท่ีไม่จาํเป็นตอ้งเหมือนกนัในแต่ละคน 

ทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมีทศันคติ (Attitude) ประสบการณ์ การรับรู้หรือส่ิงกระตุน้ (Stimulate) 

ส่ิงจูงใจ (Motive) ทั้งภายในและภายนอกท่ีต่างกนั 
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ปัจจยัดงักล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดท่ีนาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรม

ภายหลงัการซ้ือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจยอ่ย 9 ประการคือ 

1)  ระดบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคตอ้งรู้วา่ตนเองตอ้งการอะไร 

2)  ประเภทผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

3)  ชนิดผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึงอาชีพรายได ้สถานภาพและบทบาทหนา้ท่ีทางสังคม 

4)  รูปแบบของผลิตภณัฑข้ึ์นอยูก่บัความชอบราคา และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

5)  ตราผลิตภณัฑ์ข้ึนอยู่กบัความเช่ือและทศันคติที่มีต่อตราสินคา้ความมีช่ือเสียง

ของสินคา้และการใหบ้ริการ 

6)  ผูข้ายหากมีผูข้ายหลายรายผูบ้ริโภคจะเลือกรายใดข้ึนอยู่กบับริการท่ีผูข้ายเสนอ

หรือความรู้จกัคุน้เคย 

7)  ปริมาณท่ีจะซ้ือผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจวา่ จะซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นจาํนวนเท่าใด ซ่ึงการ

ตดัสินใจซ้ือเก่ียวกบัปริมาณ ข้ึนอยูก่บัความจาํเป็นและอตัราการใช ้

8)  เวลาเม่ือตัดสินใจได้แล้วว่าจะซ้ือจาํนวนเท่าไร ก็มาตดัสินใจเร่ืองเวลาท่ีจะซ้ือ 

โอกาสในการซ้ือข้ึนอยูก่บัฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 

9)  วธีิการชาํระเงิน วธีิการชาํระเงินของผูบ้ริโภควา่จะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผอ่น 

ทั้งน้ีการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะทาํให้ทราบถึงพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคในแต่ละขั้นตอนขา้งตน้ ซ่ึงกิจกรรมทางการตลาดหากมีการดาํเนินไปอยา่งถูกกลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย ถูกเวลา หรือทนัเวลา และสามารถเอาชนะคู่แข่งขนัไดด้ว้ยการทาํให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีจาํหน่ายและพอใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นซํ้ าอีก ในคราวต่อไป ซ่ึงอาจ

รวมถึงการแนะนาํใหบุ้คคลอ่ืนเห็นดว้ยกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้/บริการนั้น 

 

3.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนผสมทางการตลาด 

 

3.1  ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีสําคญัในการดาํเนินงานการตลาด และเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถ

ควบคุมได ้โดยกิจการจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

(Kotler Phillip and Keller Lane. (2012) Marketing Management.14 th. Ed.) 

เสรี วงษม์ณฑา (2542, น.11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การท่ีกิจการมีสินคา้และบริการไวต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย สามารถ

สร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคได ้ทั้งน้ีราคาของสินคา้และบริการอยูใ่นระดบัท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้
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และยินยอมท่ีจะจ่าย (Willing to pay) และมีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเหมาะสมผูบ้ริโภคสามารถ

เขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจ เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ ตดัสินใจ 

ซ้ือสินคา้ และบริการอยา่งตรงใจท่ีสุด 

Kotler and Armstrong (2012, p.51) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง เคร่ืองมือเทคนิคทางการตลาดที่บริษทัใช้ในการผลิตเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

และส่งมอบคุณค่าให้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย 7 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 

ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการ ส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ปัจจยัด้านกระบวนการ (Process) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) และ ปัจจยัด้านลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical Environment)  

Kotler Phillip and Keller Lane. (2012) อา้งถึง แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด

สําหรับธุรกิจบริการวา่ เป็นหัวใจหลกัในการทาํธุรกิจและเป็นส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการ

การตดัสินใจซ้ือโดย การใช้ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) สําหรับธุรกิจดา้นบริการ

ประกอบด้วยปัจจยั7 ประการ (7Ps) คือ ผลิตภณัฑ์และบริการ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย 

(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคลและพนกังาน (People) การนาํเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physiacl) และ กระบวนการ (Process) ซ่ึงส่ิงสําคญัท่ีจะทาํให้การจดัการการตลาด 

ของธุรกิจประสบความสําเร็จไดน้ั้นคือการท่ีผูบ้ริหารตอ้งคาํนึงถึงองคป์ระกอบท่ีสําคญัทางการตลาด

โดยผูบ้ริหารตอ้งทาํการตดัสินใจในดา้นต่างๆ อยา่งเหมาะสม เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ

ใหแ้ก่ของผูบ้ริโภค และเกิดความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย มีดงัต่อไปน้ี 

3.1.1  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีตอบสนอง

ความต้องการและ/หรือความจาํเป็นของผูใ้ช้บริการ ทาํให้ได้รับอรรถประโยชน์ (Utilities) ท่ีมี

คุณค่าในสายตาของลูกคา้และสามารถสร้างความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์หรือบริการต่อผูบ้ริโภคได ้

(Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากการแบ่งผลิตภณัฑ์

จะแบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible Products) และส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได้ (Intangible 

Products) ผลิตภณัฑ์จึงประกอบไปดว้ย สินคา้ การบริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล 

ซ่ึงธุรกิจอาจตอ้งมีส่ิงท่ีจะเสนอขายอาจเป็นสินคา้ ทั้งท่ีมีตวัตน (บริการ )หรือไม่มีตวัตน เช่นความคิด 

(Idea) เพื่อจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ไดก้ารศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น

นกัการตลาดมกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) โดยหมายถึงตวัสินคา้

รวมถึงความพอใจและผลประโยชน์อ่ืน ที่ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ได้รับจากสินคา้หรือบริการนั้น 

ซ่ึงผูป้ระกอบการหรือเจา้ของธุรกิจจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้ หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาให้สอดคลอ้ง 

กบัความตอ้งการ และตรงใจกลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้การสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความตอ้งการ
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ของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคเป็นสําคญัซ่ึงองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย 5 องค์ประกอบ 

ได้แก่ ผลประโยชน์หลัก ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน ผลิตภณัฑ์คาดหวงั ผลิตภณัฑ์ควบ และผลิตภณัฑ์

ศกัยภาพ 

ปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน

บรรจุภณัฑ์จึงมีบทบาทความสําคญัต่อตวัผลิตภณัฑ์อยา่งมาก บรรจุภณัฑ์ก่อให้เกิดประโยชน์หลกั 

2 ประการดว้ยกนั คือ 1. เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้และ 2.ช่วยส่งเสริมการจาํหน่าย ดงันั้น 

รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีการออกแบบให้ทนัสมยัทาํใหเ้กิดความน่าสนใจ 

อาจมีรูปแบบท่ีส่ือถึงตราสินคา้หรือตวัผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาจาํหน่ายในตลาดจะตอ้งมี

การกาํหนดตราสินค้าและเคร่ืองหมายการคา้เพื่อเป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของ

ผูผ้ลิตรายใด ตราสินคา้ เป็นส่ิงท่ีจาํเป็นและมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคเพื่อช่วยในการตดัสินใจและเกิด

ความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) 

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ นอกจากนั้นแลว้ การ

พิจารณาคุณภาพผลิตภณัฑ์สมํ่าเสมอเป็นส่ิงสําคญัท่ีองคก์รหรือ ผูป้ระกอบการตอ้งให้ความสําคญั

จากองคป์ระกอบท่ีสาํคญั ไดแ้ก่ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ ยกตวัอยา่งเช่น การขาย โปรโมชัน่

แพ็กเกจ สําหรับระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนท่ีมีความหลายหลาย ผูบ้ริโภคสามารถเลือก

แพคเกจท่ีใช้งานได้ตามความเหมาะสม หรือ มีคุณภาพผลิตภณัฑ์ท่ีดี เช่น การมีรุ่นโทรศพัท์ให้

เลือกหลากหลาย คุณภาพของโทรศพัท์มือถือ ซิมการ์ด สัญญาณโทรศพัท์ สัญญาณอินเตอร์เน็ต 

หรือ Wi-Fi ท่ีดีชดัเจน ใชง้านต่อเน่ืองไม่สะดุด รวมถึง การติดตามดูแลบริการหลงัการขาย เช่นการ

เปล่ียน-รับคืนสินคา้ท่ีชาํรุด เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งส้ิน 

ซ่ึงผูป้ระกอบการ/องคก์รจาํเป็นตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างความพึงพอใจและรักษาคุณค่า

ของสินคา้ให้อยู่ในใจลูกคา้เสมอ โดยการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัดา้น

ต่างๆ ไดแ้ก่  

1 )  ค วาม แต ก ต่างข องผ ลิต ภณั ฑ ์ (Product/Service Differentiation) 

หรือความความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) เพื่อให้สินคา้และ/หรือบริการ

มีความแตกต่างอยา่งโดดเด่น 

2)  องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน 

คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้เป็นตน้ 

3)  การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑ์เพื่อแสดงตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์วา่อยูใ่นส่วนใดของตลาดซ่ึงจะมีความแตกต่าง (Differentiation) 

และมีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
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4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อทําให้ผลิตภัณฑ์มี

ความทนัสมยั ตอบสนองตรงกบัความตอ้งการผูบ้ริโภคมากท่ีสุด โดยการปรับปรุงและพฒันาให้ดี

ยิ่งข้ึน (New and Improved) อย่างสมํ่าเสมอ ทั้งน้ีจะตอ้งคาํนึงถึงความสามารถของบริษทัในการ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึนไปเร่ือยๆ 

5)  กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์

(Product Line) 

ดว้ยเหตุน้ีจึงเป็นท่ีมาของผูป้ระกอบการ องคก์รท่ีตอ้งให้ความสําคญัในการ

กาํหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากมีปัจจยัท่ีส่งผลในการพิจารณาทางเลือกของผูบ้ริโภค

ประกอบการตดัสินใจเลือกใช้บริการและสามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้

เช่น ความแตกต่างทางด้านโปรโมชั่นแบบชาํระค่าบริการรายเดือนท่ีมีให้เลือกอย่างหลายหลาย 

หรือการพฒันาผลิตภณัฑ ์ใหมี้ความทนัสมยั ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อทาํให้ผูบ้ริโภค

เลือกไวเ้พื่อพิจารณาประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ต่อไป 

3.1.2  ราคา (Price) หลงัจากการกาํหนดผลิตภณัฑ์ที่นาํเสนอแก่ลูกคา้ไดแ้ลว้

การกาํหนดราคาเป็นอีกประการท่ีสําคญัในส่วนประสมการตลาด ราคา หมายถึง คุณค่าของสินคา้

หรือบริการในรูปตวัเงิน ท่ีผูบ้ริโภคยินยอมจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ์ สินคา้ หรือ บริการของกิจการ 

โดยผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้บริการจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของสินคา้หรือบริการกบัราคา 

(Price) ของสินคา้หรือบริการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์ 

จากการใช ้ผลิตภณัฑ์ สินคา้หรือบริการนั้นๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong &Kotler, 

2009, P.616) ซ่ึงปัจจยัสาํคญัในการกาํหนดราคา มีทั้งปัจจยัภายและปัจจยัภายนอก โดยปัจจยัภายใน

หมายถึง ปัจจยัท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ วตัถุประสงคท์างการตลาด ตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์

วงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์ ส่วนประสมทางการตลาดอ่ืน และลกัษณะของผลิตภณัฑ์ และปัจจยัภายนอก 

หมายถึงปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากสภาพแวดลอ้มภายนอกโดยท่ีธุรกิจไม่สามารถควบคุมไดไ้ดแ้ก่ อุปสงค์

และอุปทานในตลาด สภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรม คูค้า้ทางธุรกิจ สภาพเศรษฐกิจ กฎหมาย

และระเบียบขอ้บงัคบั ความไวต่อราคาสินคา้และแนวโน้มผูบ้ริโภค ทั้งน้ีหากคุณค่าของสินคา้

สูงกวา่ราคาท่ีผูบ้ริโภครับรู้ ผูบ้ริโภคก็จะยินดีท่ีจะซ้ือและตดัสินใจซ้ือไดง่้าย ตวัอยา่งเช่น ค่าบริการ

จากบริการประกนัเคร่ืองเสีย แลว้ไดรั้บสิทธ์ิสามารถเปล่ียนเคร่ืองไดฟ้รี เป็นตน้ ซ่ึงแพ็กเกจพิเศษ

เหล่าน้ีจะเป็นแพคเกจสําหรับลูกคา้ท่ีซ้ือโทรศพัทเ์คร่ืองใหม่ และกงัวลกบัค่าใชจ่้ายท่ีอาจจะเกิดข้ึน 

กรณีเคร่ืองตก แตก หรือได้รับความเสียหาย โดยจะได้รับการประกนัความเสียหายทุกกรณี 

โดยสามารถเปล่ียนเคร่ืองใหม่ได ้โดยไม่มีค่าบริการเรียกเก็บ เป็นตน้ (AIS Mobile care ) เป็นตน้ 

ซ่ึงจากกรณีข้างต้น จะเห็นได้ว่า หากผูบ้ริโภครับรู้ได้ว่าคุณค่าของสินค้าสูงกว่าราคาท่ีตอ้งจ่าย 
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ผูบ้ริโภคก็จะยินดีท่ีจะซ้ือและตดัสินใจซ้ือได้ง่าย ดงันั้นซ่ึงการตั้งราคาในธุรกิจบริการเป็นเร่ือง

ท่ีซบัซ้อนกวา่การตั้งราคาของสินคา้ เน่ืองจากราคาเป็นองคป์ระกอบเดียวท่ีสร้างรายไดใ้ห้แก่ธุรกิจ 

วตัถุประสงค์ในการตั้งราคามีหลายประการข้ึนอยู่กบันโยบายและสถานการณ์ของแต่ละองค์กรธุรกิจ 

โดยส่ิงท่ีผูป้ระกอบการตอ้งคาํนึงถึงในการกาํหนดกลยุทธ์ตลาดดา้นราคา มีดงัน้ี 1) คุณค่าท่ีรับรู้ได้

ในสายตาของลูกคา้ 2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ 3) การแข่งขนัของตลาด 4) ปัจจยัอ่ืนๆ 

3.1.3  ช่องทางการจัดจําหน่าย/สถานที่ (Channel Distribution/Place) หมายถึง 

สถานท่ีหรือช่องทางสําหรับนาํเสนอสินคา้ หรือบริการ,การจดัจาํหน่ายสินคา้ หรือ บริการรวมถึง

วิธีการเคล่ือนยา้ยสินคา้ หรือบริการ ไปสู่ผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคการเลือก

ทาํเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการนั้นมีความสําคญัเป็นอยา่งยิ่งโดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีลูกคา้

ตอ้งไปรับบริการในสถานที่ที่ผูใ้ห้บริการจดัไวเ้ช่น ศูนยบ์ริการ (Shop) Application, Website 

การให้บริการผ่านพนักงาน Call Center ตัวแทนจาํหน่าย เป็นต้น ซ่ึงผูบ้ริโภคจะพิจารณา

จากความสะดวกสบายในการติดต่อใช้บริการสะดวกสบายในการเขา้ถึงบริการได้ง่ายไม่ซับซ้อน

และมีความปลอดภยั เป็นตน้ ด้วยเหตุน้ี ช่องทางการจดัจาํหน่าย/สถานที่ จึงมีผลต่อการรับรู้

ในคุณค่าและประโยชน์ของสินคา้และบริการ ดงันั้นผูป้ระกอบการองค์กร ตอ้งคาํนึงถึง 2 

ปัจจยัหลกั คือ การเขา้ถึง (Accessibility) นั ่นคือ ความง่ายและความสะดวกสบายในการ

เขา้ถึงผลิตภณัฑ์ และความพร้อมในการให้บริการ (Availability) หมายถึงระดบัความพร้อม

ของผลิตภณัฑ์สําหรับลูกค้าหรือผูบ้ริโภคโดยผูป้ระกอบการ/องค์กรต้องพร้อมต่อการส่งมอบ 

สินคา้และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เสมอโดยผลิตภณัฑ์ สินคา้ หรือบริการ

ท่ีเขา้ถึงง่าย และมีความพร้อมในการให้บริการจะส่งผลทาํใหค้วามพึงพอใจของผูบ้ริโภคเพิ่มสูงข้ึน

(Kotler/Keller 2012, P. 419) กล่าวว่า การเลือกทาํเลท่ีตั้ ง (Location) ของธุรกิจนั้ นมีความสําคญั

มาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจการให้บริการ เน่ืองจากทาํเลท่ีตั้งท่ีผูป้ระกอบการเลือกไวน้ั้น จะเป็น

ตวักาํหนดกลุ่มลูกค้าท่ีจะเขา้มาใช้บริการ ดังนั้ นสถานท่ีให้บริการจึงควรครอบคลุมพื้นท่ีในการ

ให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด โดยในส่วนของการกําหนดช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ผูป้ระกอบการองคก์รจะตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัทั้ง 3 ส่วนดงัน้ี 

1)  ลกัษณะและรูปแบบของการดาํเนินธุรกิจ 

2)  ความจาํเป็นในการใช้คนกลาง (Intermediary) เพื่อจดัจาํหน่ายสินคา้

หรือบริการของธุรกิจ 

3)  ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจเป็นตน้ 
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3.1.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงทางการตลาดท่ีใช้

ในการติดต่อส่ือสารขอ้ความทางการตลาดระหว่างผูป้ระกอบการ/องค์กร กบัผูบ้ริโภค เพื่อสร้าง

ความพึงพอใจ จูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้และบริการเช่นการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 

เพื่อส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่สําหรับลูกคา้ระบบชาํระค่าบริการรายเดือนส่วนลดค่าบริการ

หรือหรือส่วนลดค่าเคร่ืองสําหรับลูกคา้ปัจจุบนั ลูกคา้ใหม่หรือลูกคา้ยา้ยค่าย ส่วนลดท่ีร่วมกบัร้านคา้

ต่างๆ การผ่อนจ่าย 0% นาน 10 เดือน เป็นตน้ ซ่ึงการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal 

Selling) ทาํการขาย หรือการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non - Personal Selling) ซ่ึงเคร่ืองมือในการ

ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์รหรือผูป้ระกอบการอาจเลือกใชอ้ยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือใชท้ั้งหมด

ประกอบกัน ซ่ึงต้องมีหลักการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด แบบประสมประสานกัน

(Integrated Marketing Communication :IMC)โดยจะตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา้

ต่อผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดหมายร่วมกนัได ้โดยเคร่ืองมือการส่งเสริมส่วนประการตลาด 

(promotion mix) เป็นเคร่ืองมือพื้นฐานที่ใช้เพื ่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ในการติดต่อส่ือสาร

ทางการตลาดขององคก์าร ประกอบดว้ย  

1)  การโฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมในการนาํเสนอข่าวสารเก่ียวกบั

สินคา้หรือบริการ 

2)  การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการแจง้ข่าวสารและจูงใจโดยบุคคล

หรือพนกังานขาย 

3)  การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ข่าว หมายถึง การเสนอความคิด

เก่ียวกบัสินคา้และบริการรวมถึงการสร้างทศันคติท่ีดีระหวา่งองคก์ารกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

3.1.5  บุคลากร (People) หมายถึง พนกังานที่ให้บริการกบัผูบ้ริโภคเกี่ยวขอ้ง

กบัการบริการตั้งแต่ เร่ิมตน้ จนถึงการให้บริการส้ินสุดซ่ึงประกอบดว้ยบุคลากรทั้งหมดในองคก์าร 

ตั้งแต่ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริหาร และพนกังานทุกระดบัชั้นเป็นองคป์ระกอบสาํคญัในกระบวนการผลิต 

และบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ได ้เช่น พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ 

พนกังานมีอธัยาศยัดี มีสัมพนัธไมตรีดี และกระตือรือร้น สามารถแกปั้ญหาไดอ้ยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว 

ซ่ึงพนกังาน/บุคคลากร ตอ้งผ่านการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การพฒันา บุคลากร 

รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝังลกัษณะท่ีดีต่อการให้บริการ เพื่อให้พนกังานมีคุณสมบติัตามท่ีองคก์ร

ตอ้งการเพื่อจกัไดส้ร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการใหม้ากท่ีสุด 

3.1.6  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 

รวมถึงรูปแบบการให้บริการท่ีผูใ้ช้บริการสามารถจบัตอ้งได ้เช่น การแต่งกายของพนกังาน ทาํเลท่ีตั้ง

ของสาขา รูปแบบการตกแต่งสาขา บรรยากาศในสาขา เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ที่ทนัสมยัที่นาํมา 
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ใช้งานในสาขา และส่ิงอาํนวยความสะดวกในการให้บริการแก่ผูใ้ช้บริการ เช่น เคร่ืองชงกาแฟ 

เคร่ืองกดนํ้าด่ืม นอกจากน้ียงัรวมถึงภาพลกัษณ์ขององคก์รดว้ย เป็นตน้ซ่ึงจาํเป็นในธุรกิจบริการ 

3.1.7  กระบวนการให้บริการ (Processes) ขั้นตอนหรือวิธีการดาํเนินงานในการ

ให้บริการเพื่อส่งมอบสินคา้ให้กบัลูกคา้ดว้ยความรวดเร็วและน่าประทบัใจ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัขั้นตอน ระเบียบวิธีการในดา้นการบริการ ท่ีนาํเสนอให้กบั ผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการ

อย่างถูกตอ้ง สะดวก รวดเร็ว ทาํให้ผูใ้ช้บริการประทบัใจและเกิดการบอกต่อ เช่น ขั้นตอนในการ

เปิดเลขหมายใหม่ ขั้นตอนการรับสิทธ์ิเพื่อซ้ือโทรศพัทใ์หม่ในราคาพิเศษ ความยากง่ายสําหรับ

การเข้าใช้งาน Application Website ระยะเวลารอคอยสําหรับการรับบริการท่ีศูนยบ์ริการ (Shop) 

หรือระยะเวลาสาํหรับการรอสายพนกังาน Call Center เป็นตน้ 

จากการศึกษาเกี่ยวกบัทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดขา้งตน้ เห็นว่าผูป้ระกอบการจาํเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาและทาํ

ความเขา้ใจ เพื่อทราบถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ 

และนาํปัจจยัต่างๆ น้ี มาเป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด เพื่อให้สามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูใ้ชบ้ริการและประสบความสาํเร็จในตลาดได ้

 

4.  การทบทวนงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

พชระ สุธนฐาน (2557) ไดศ้ึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่ 3G ในกรุงเทพมหานคร พบว่า 

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความคิดเห็นในการเลือกผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 

3G แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติเน่ืองจากผลจากการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสําคญั 

และเน้นประเด็นเร่ืองความชดัเจนของสัญญาณภาพและเสียงในเครือข่ายนั้นๆ มาเป็นอนัดบัแรก 

รองลงมาคือ ความครอบคลุมของพื้นท่ีให้บริการ และ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต ตามลาํดบั 

อีกทั้งปัจจยัดา้นดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 3G

เน่ืองจากเม่ือพิจารณา ปัจจยัดา้นราคาจากหัวขอ้ย่อยท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัมาก คือ การคิด

ค่าบริการ แบบใช้แลว้ค่อยจ่ายค่าบริการ รองลงมาให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง คือ การคิด

ค่าบริการแบบจ่ายตามขนาดของขอ้มูลที่ใช้งานอินเตอร์เน็ต อีกทั้งผลวิจยัพบว่าผูใ้ช้บริการ

ให้ความสําคญักบัการมีโปรโมชั่นใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจาํสําหรับลูกคา้ปัจจุบนัรองลงมา 

คือ การสะสมใช้ค่าบริการเพื่อแลกกลบัเป็นมูลค่าในการใช้บริการและการให้บริการแจง้ข่าวสาร
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ขอ้มูลประชาสัมพนัธ์การโฆษณาจากผูใ้ห้บริการตามลาํดบัซ่ึงปัจจุบนัมีการ แข่งขนัดา้นการส่งเสริม

การตลาดของทุกเครือข่ายเป็นจาํนวนมาก 

กฤษกร จิตเลิศวรวงศ์ และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 3G จากผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท ์True Move-H ของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามปลายปิดเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการ 3G จากผูใ้ห้บริการเครือข่าย

โทรศพัท ์True Move-H  

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี มีการศึกษา

ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่

ระหว่าง 10,001- 20,000 บาทส่วนผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางดา้น

ประชากรศาสตร์ด้านเพศท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 3G จากผูใ้ห้บริการ

เครือข่ายโทรศพัท์ True Move-H ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครมีความแตกต่างกนั 

และผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นอายุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 3G จากผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท ์

True Move-H ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครนอกจากน้ี ปัจจยัดา้นส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร

ดา้นกลยทุธ์การโฆษณา และปัจจยัการรับรู้ความรับผิดชอบต่อสังคม ดา้นความรับผดิชอบต่อชุมชน 

และการส่งเสริมการศึกษาส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 3G จากผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท ์

True Move-H ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในขณะท่ีปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร

ดา้นกลยุทธ์การส่งเสริมการขายดา้นกลยุทธ์การขายโดยบุคคล ดา้นกลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นกลยทุธ์การตลาดทางตรงและปัจจยัการรับรู้ความรับผดิชอบต่อสังคมดา้นการกาํกบัดูแลกิจการ

ของขอ้ปฏิบติัดา้นจริยธรรม ดา้นความรับผิดชอบต่อผูบ้ริโภค ดา้นการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม และพลงังาน 

ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 3G จากผูใ้ห้บริการเครือข่ายโทรศพัท์ True Move-H 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

กิตติ คล้ายมาก (2557) ได้ศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

เปล่ียนเครือข่ายโทรศัพท์เคล่ือนท่ีของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจัย พบว่า

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นคุณภาพของสัญญาณ ปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการ มีผลต่อการตดัสินใจ

เปล่ียนเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี อีกทั้งกลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

มีความสัมพนัธ์กบัการเปล่ียนค่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีโดยปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัมากท่ีสุด

คือ การชําระค่าบริการผ่านช่องทางอ่ืนๆ รองลงมาคือ ความทั่วถึงของศูนยบ์ริการ และจาํนวน

ศูนยบ์ริการท่ีใหบ้ริการ เป็นลาํดบั 
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โยธิน เลือดทหาร (2558) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือกใช้

เครือข่ายโทรศพัท์มือถือโดยใช้วิธีสุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในเขตปริมณฑลซ่ึงประกอบไปดว้ย

จงัหวดัสมุทรปราการนนทบุรี และปทุมธานี จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวพบวา่ส่วนใหญ่

เพศหญิงอายุ 21-30 ปีการศึกษาระดบัมธัยมปลาย อาชีพเป็นพนกังานเอกชน และมีรายไดต่้อเดือน

อยู่ในช่วง 5,000 – 10,000 บาท นิยมใช้เครือข่าย AIS มากที่สุด โดยให้เหตุผลตอ้งการเครือข่าย

ท่ีใหบ้ริการไดค้รอบคลุมพื้นท่ีมากท่ีสุด และมีอตัราค่าบริการท่ีตํ่า 

เบญจวรรณ จนัทร์จารุวงศ์ (2559) ไดศึ้กษาวิจยั เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ เครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล ผลการวิจยัให้กลุ่มตวัอย่างในการเลือกใช้เครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

สามารถเรียงอนัดบัได ้อนัดบัแรกคือ สัญญาณโทรศพัท์ เครือข่ายอินเตอร์เน็ตครอบคลุมพื้นท่ี

การใช้บริการ อนัดบั 2 คือ โปรโมชั่นส่งเสริมการขายมีความเหมาะสมอนัดบัท่ี 3 คือภาพลกัษณ์

ของผูใ้ห้บริการมีความน่าเช่ือถือ และปัจจยัด้านคุณภาพของผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัที่ผูบ้ริโภค

ให้ความสาํคญัมาก และเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

เอไอเอสเน่ืองจากคุณภาพของผลิตภณัฑ์ในแต่ละเครือข่ายมีความแตกต่างกนั ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัจาํนวน

เสาสัญญาณและบริเวณท่ีตั้งท่ีทาํให้ความชดัเจนของสัญญาณโทรศพัท์ความเร็วของอินเตอร์เน็ต

ของแต่ละเครือข่ายแตกต่างกนั ซ่ึงถา้หากเครือข่ายใดสามารถตั้งเสาสัญญาณไดค้รอบคลุมในพื้นท่ี

ท่ีห่างแลว้ก็จะมีผลทาํให้สัญญาณโทรศพัท์และความเร็วอินเตอร์เน็ตมีประสิทธิภาพดีตามไปดว้ย 

เหตุ น้ี จึงเป็นปัจจัยท่ีผู ้บริโภคให้ความสําคัญและมีผลการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  
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วธีิการศึกษา 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ

ชําระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกค้าเอไอเอส ในกรุงเทพมหานครเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) โดยใช้วิจยัเชิงสํารวจและวิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม โดยมีวตัถุประสงค ์

เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

โทรศพัท์เครือข่ายเอไอเอส ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานคร

และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัท์เครือข่ายเอไอเอส ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ผูศึ้กษา

ไดด้าํเนินตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1  ประชากร (Population) ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช/้เคยใช ้

โทรศพัท์ เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของเอไอเอส ท่ีอยูอ่าศยั ทาํงานหรือ กาํลงัศึกษา 

ในกรุงเทพมหานครในระหวา่งเดือนตุลาคม 2561 

1.2  ขนาดตัวอย่าง (Sample Size) เน่ืองจากการวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอยา่ง

ซ่ึงเป็นผูท่ี้อยูอ่าศยั ทาํงาน หรือกาํลงัศึกษาในกรุงเทพมหานครเป็นผูท่ี้ใชท่ี้ใช ้/เคยใช ้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของเอไอเอส ท่ีกลุ่มเป้าหมายมีขนาดใหญ่มาก ซ่ึงผูว้จิยัไม่สามารถ

ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน ทาํให้การวิจยัในคร้ังน้ี จะกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งตามกรณีท่ีไม่ทราบประชากร 

โดยใช้สมมติฐานที่กาํหนดว่าขอ้มูลมีการกระจายตวัแบบปกติ (Normal Distribution) ซ่ึงผูว้ิจยั

ได้ใช้สูตรการคาํนวณขนาดตวัอย่าง โดยได้กาํหนดระดบัความแปรปรวนสูงสุดโดยใช้สูตร 

(Taro Yamane 1973 )ได้กําหนดระดับความแปรปรวนสูงสุด คือp = 0.5 และ q = 0.5 ท่ีระดับ
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ความเช่ือมัน่ท่ี 95% และยอมรับความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอย่างได ้5% หรือ 0.05 ดงันั้น

ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจึงคาํนวณไดจ้าก  

 

 
โดยท่ี 

 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

Z = ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (มีค่าเท่ากบั 1.96) 

p = โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์หรือสัดส่วนของคุณลกัษณะท่ีสนใจในกลุ่มตวัอยา่ง 

q = โอกาสท่ีจะไม่เกิดเหตุการณ์เท่ากบั 1- p ในกรณีของกลุ่มตวัอยา่ง 

e = ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้โดยงานวจิยัเม่ือแทนค่า 

โดยกาํหนดความเช่ือมัน่ท่ีระดบั 95% และเม่ือแทนค่าจะไดว้า่ 

 

 
 

จากการคาํนวณขา้งตน้พบว่าในกรณีท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนณระดบั

ความเช่ือมัน่ที่ 95% จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างที่เหมาะสมเท่ากบั 385 ตวัอย่างอย่างไรก็ตาม 

เพื่อเป็นการป้องกนัความผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถว้นสมบูรณ์

ของกลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจยัจึงได้จดัทาํแบบสอบถามสําหรับกลุ่มตวัอย่างเพิ่มข้ึนอีก 5% รวมเป็น

ทั้งหมด 405 ตวัอยา่ง 
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2.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 

 

2.1  การสร้างเคร่ืองมือ โดยการนาํขอ้มูลทางวิชาการท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือนของเอไอเอส ซ่ึงผูศึ้กษาได้ทาํการคน้ควา้มาทาํการกาํหนดรูปแบบของเคร่ืองมือ 

เพื่อใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี 

2.2  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ การหาความน่าเช่ือมัน่ของข้อมูล โดยการหา

สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach – α) ของครอนบาค 

2.3  ข้อมูลปฐมภูมิ ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัสําหรับการเก็บขอ้มูล

โดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามดา้นขอ้มลูส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม  

โดยแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมการเลือกใชโ้ทรศพัทเ์คลื่อนที่เอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นแบบสอบถามที่มีล ักษณะ

เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) 

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามข้อมูลปัจจ ัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผล

ต่อการตดัสินใจ เลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 

ซ่ึงมีเกณฑ์ในกาํหนดค่านํ้ าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั ตามวิธีของลิเคิร์ท (Five-Point Likert 

Scales) ดงัน้ี 

 

ระดบัคะแนน   ระดบัความเห็น 

5     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

4     เห็นดว้ยมาก 

3     เห็นดว้ยปานกลาง 

2     เห็นดว้ยนอ้ย 

1    เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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โดยมีการในการแปลความหมายจากค่าเฉล่ียของคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละระดบัความเห็น ดงัน้ี 

ระดบัค่าคะแนนเฉล่ีย   ความหมาย  

4.21 – 5.00   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

3.41 – 4.20   เห็นดว้ยมาก 

2.61 – 3.40   เห็นดว้ยปานกลาง  

1.81 – 2.60   เห็นดว้ยนอ้ย 

1.00 – 1.80   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

3.  วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ขา้งตน้ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีได ้

กาํหนดไวส้าํหรับขอ้มูลปฐมภูมิดาํเนินการ ดงัน้ี 

ข้ันตอนที่ 1 ในขั้นตอนน้ีมีการดาํเนินการ 2 วิธี ได้แก่ 1) จดัส่งแบบสอบถามไปยงั

กลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นบุคคลท่ีเคยใช/้ใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ในกรุงเทพมหานครซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถาม และเพื่อตอ้งการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน

จนครบตามขนาดตวัอย่าง 475 คน แล้วอธิบายรายละเอียดในการตอบแบบสอบถาม 2) ผูว้ิจยัได้

ออกภาคสนามในการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามจากพื้นท่ีศูนยใ์ห้บริการเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร

ทั้งหมด 10 สาขา มีดงัน้ี  

1)  AIS Shop สาขาเดอะมอลล ์บางกะปิ  

2)  AIS Shop สาขาแฟชัน่ไอส์แลนด ์

3)  AIS Shop สาขาแฟล็กชิป เซ็นทรัลเวลิด ์

4)  AIS Shop สาขาอาคารเอไอเอส 2 

5)  AIS Shop สาขาสยามพารากอน 

6)  AIS Shop สาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว 

7)  AIS Shop สาขาเซ็นทรัลซิต้ี บางนา 

8)  AIS Shop สาขาเดอะมอลล ์บางแค 

9)  AIS Shop สาขาเซ็นทรัลพระราม 9  

10)  AIS Shop สาขาพาราไดซ์ พาร์ค 
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ข้ันตอนที่ 2 ผูศึ้กษาทาํการส่งแบบสอบถามออนไลน์ผ่านทาง Social Network ตั้งแต่

วนัท่ี 1 ตุลาคม– 31 ตุลาคม 2561 จาํนวน 475 ฉบบั  

ข้ันตอนที่ 3 นาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนจากกลุ่มตวัอยา่งมาตรวจสอบความสมบูรณ์

และความถูกตอ้งในการตอบแบบสอบถามและนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้ระบบประมวลผลของโปรแกรม

สาํเร็จรูป SPSS  

ข้ันตอนที่ 4 ผูศ้ึกษานาํผลการวิเคราะห์โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ไปดาํเนินการ

ตามขั้นตอนการวจิยั 

 

4.  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) คือ 

4.1  หาค่าร้อยละกบัขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่ม

ตวัอยา่ง 

4.2  หาค่าเฉล่ีย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) กบัขอ้มูลปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ผูศึ้กษาไดเ้สนอค่าเฉล่ีย โดยแปลความหมายดงัน้ี 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถึงมีผลต่อการตดัสินใจมาก 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 

4.3  หาค่าไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือนเอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 



บทที ่ 4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

งานวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

โทรศพัท์เคลื่อนที่ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

โดยระเบียบวิธีวิจยัรูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจโดยใชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวม

ขอ้มูล เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนที่ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยันาํขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอยา่ง

มาประมวลผลและวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยั โดยแบ่งผลวิเคราะห์

และนาํเสนอขอ้มูลออกเป็นส่วนต่างๆ ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร

ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

ตอนท่ี 1.1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร

โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

ตอนท่ี 1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนโดยการแจกแจง

ความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

ตอนท่ี 2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล

ต่อตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร  

ตอนท่ี 3 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 
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ตอนที่ 3.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 

ตอนท่ี 3.2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดเพื่อความสะดวกในการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้าํอกัษรยอ่และสัญลกัษณ์ 

ทางสถิติมาใชด้งัน้ี 

 

n หมายถึง จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

X  หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยกาํหนดเกณฑก์ารแปรผล 

S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

χ2 หมายถึง ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์

ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดท่ีมีผล ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

α หมายถึง ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบ

สมมติฐาน หรือระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  

(Level of Significance) กาํหนดไวท่ี้ระดบั .05 

ρ หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 

 

การหาความน่าเช่ือมัน่ของขอ้มูล โดยการหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach's Alpha 

Coefficient) ของครอนบาค พบว่า ค่าเฉล่ียค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาความน่าเช่ือถือโดยเฉล่ียของขอ้มูล

การสาํรวจพบวา่ค่า alpha เท่ากบั .887 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ

เลอืกใช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นที่ระบบชําระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกค้า

เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร โดยการแจกแจงความถี่และหาค่าร้อยละ 

 

ตอนท่ี  1.1 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู ้บริโภคท่ีใช้บริการ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนเอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร โดยการแจกแจง

ความถ่ีและหาค่าร้อยละซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.1  

 

ตารางท่ี 4.1 ค่าความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ความถี ่ ร้อยละ 

เพศ   

ชาย 213 44.8 

หญิง 262 55.2 

อายุ   

ตํ่ากวา่ 20 ปี 54 11.4 

21 – 30 ปี 122 25.7 

31 – 40 ปี 171 36.0 

41 – 50 ปี 88 18.5 

51 ปี ข้ึนไป 40  8.4 

ระดบัการศึกษา   

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 95 20.0 

ปริญญาตรี 309 65.0 

ปริญญาโท 65 13.7 

สูงกวา่ปริญญาโท 6 1.3 

สถานภาพ   

โสด 210 44.2 

สมรส 265 55.8 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ความถี ่ ร้อยละ 

อาชีพ   

นกัเรียน/นกัศึกษา 58 12.2 

ขา้ราชการ 38 8.0 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 30 6.3 

พนกังานบริษทัเอกชน 227 47.8 

ธุรกิจส่วนตวั 79 16.6 

อ่ืนๆ 43 9.1 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน   

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 101 21.3 

15,001 –30,000บาท 155 32.6 

30,001 – 45,000 บาท 129 27.2 

45,001 – 60,000 บาท 57 12.0 

60,001 – 75,000 บาท 9 1.9 

75,001 – 90,000 บาท 15 3.2 

90,001บาทข้ึนไป 9 1.9 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 55.2 

และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 44.8 อายุระหวา่ง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมาอยูใ่นช่วงอายุ

ระหวา่ง 21 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.7 และน้อยท่ีสุดอยูใ่นช่วงอายุ 51 ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 8.4 

มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65.0 รองลงมามีการศึกษาระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็น

ร้อยละ 20.0 และปริญญาโทคิดเป็นร้อยละ 13.7 ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสคิดเป็นร้อยละ 55.8 

รองลงมาอยู่ในสถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 44.2 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนคิดเป็น

ร้อยละ 47.8 รองลงมา มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 16.6 และน้อยท่ีสุดมีอาชีพพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 6.3 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 

32.6 รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 –45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.2 และนอ้ยท่ีสุดมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 60,001 – 75,000 บาทและ 90,001 บาทข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 1.9 
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ตอนท่ี 1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเครือข่าย

เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัการเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คลื่อนที่เครือข่ายเอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงวิธีวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถี่ และหาค่าร้อยละ ซ่ึงจะแสดง

ในตารางท่ี 4.2  

 

ตารางที่ 4.2 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามการมีหมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือนใชง้าน 

 

พฤตกิรรมการเลอืกใช้ 

บริการโทรศัพท์เคลือ่นที ่
ความถี ่ ร้อยละ 

มเีลขหมายใช้งาน   

1 เลขหมาย 350 73.7 

2 เลขหมาย 72 15.2 

มากกวา่ 2 เลขหมายข้ึนไป 53 11.1 

ระยเวลาใช้งาน   

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 44 9.3 

6 - 12 เดือน 94 19.8 

มากกวา่ 1-3 ปี 146 30.7 

มากกวา่ 3 - 5ปี 93 19.6 

มากกวา่ 5 - 10ปี 28 5.9 

มากกวา่ 10 ปี 70 14.7 

ส่ือทีท่าํให้ทราบข้อมูล   

Social Media  265 55.8 

AIS Application(Website AIS) 73 15.4 

พนกังานศูนยใ์หบ้ริการ/Call Center 69 14.5 

วทิย/ุโทรทศัน ์ 61 12.8 

หนงัสือพิมพ ์  7 1.5 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

 

พฤตกิรรมการเลอืกใช้ 

บริการโทรศัพท์เคลือ่นที ่
ความถี ่ ร้อยละ 

ยอดค่าใช้บริการเฉลีย่ต่อเดอืน   

นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท 86 18.1 

301-500 บาท 217 45.7 

501-700 บาท 109 22.9 

1,001–1,500 บาท 48 10.1 

1,501 บาทข้ึนไป 15 3.2 

บุคคลทีม่อีทิธิพลในการตดัสินใจ   

เพ่ือน 9 1.9 

แฟน 46 9.7 

ครอบครัว/ญาติ 38 8.0 

ท่ีทาํงาน 23 4.8 

ตนเอง 353 74.3 

อ่ืนๆ 6 1.3 

ช่องทางการชําระค่าบริการ   

ศูนยบ์ริการAIS Shop 168 35.4 

Mobile Internet Banking 141 29.7 

AIS Application  129 27.2 

เคาน์เตอร์เซอร์วสิ( Big C,Lotus) 14 2.9 

หกับญัชีธนาคาร, บตัรเครดิต, ATM 23 4.8 

วตัถุประสงค์หลกัในการใช้บริการ   

เพ่ือติดต่อส่ือสาร 354 74.5 

เพ่ือความบนัเทิง 91 19.2 

เพ่ือซ้ือ/ขายสินคา้ผา่นออนไลน ์ 25 5.3 

เพ่ือใชใ้นการสืบคน้ขอ้มูล  5 1.1 
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จากตารางท่ี 4.2 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้หมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการายเดือน 1 หมายเลขสูงสุด คิดเป็นร้อยละ 73.7 รองลงมาคือ 2 เลขหมายคิดเป็น 15.2 

และน้อยที่สุดคือใช้งานมากกว่า 2 เลขหมายข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 11.1 ส่วนใหญ่ มีระยะเวลา

ใช้บริการมากกว่า 1-3 ปี สูงสุด คิดเป็นร้อยละ 30.7 รองลงมา 6-12 เดือน เป็นร้อยละ 19.8 

และน้อยท่ีสุด คือใช้งานมากกว่า 5 - 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 5.9 ส่ือท่ีทาํให้ทราบขอ้มูลในผลิตภณัฑ์

และบริการของเอไอเอสส่วนใหญ่ มาจาก Social Media คิดเป็นร้อยละ 55.8 รองลงมาเป็นจาก AIS 

Application คิดเป็นร้อยละ 15.4 และน้อยท่ีสุดเป็นส่ือหนังสือพิมพ์คิดเป็นร้อยละ 1.5 และยอด

ค่าใช้บริการโทรศพัท์เอไอเอสเฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่อยู่ในระหว่างเดือนละ 300-500 บาทคิด

เป็นร้อยละ 45.7 รองลงมา เดือนละ 501-700 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.9 และน้อยท่ีสุด 1,501 บาทข้ึนไป

คิดเป็นร้อยละ 3.2 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือนส่วนใหญ่เป็นการตดัสินใจดว้ยตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 74.3 รองลงมา

เป็นแฟน คิดเป็นร้อยละ 9.7 และอิทธิพลน้อยท่ีสุด เป็นเพื่อนคิดเป็นร้อยละ 1.9 ช่องทางการชาํระ

ค่าบริการโทรศพัท์เอไอเอสแบบรายเดือน ชาํระท่ีศูนยบ์ริการAIS Shop มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ

35.4 รองลงมาเป็นผ่านMobile Internet Bankingคิดเป็นร้อยละ 29.7 และน้อยท่ีสุดเป็น เคาน์เตอร์

เซอร์วิส ( Big C, Lotus) คิดเป็นร้อยละ 2.9 และวตัถุประสงค์หลกัในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

เอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือนคือ เพื่อติดต่อส่ือสาร มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 74.5 รองลงมา

ใชเ้พื่อความบนัเทิงคิดเป็นร้อยละ 19.2 และนอ้ยท่ีสุด คือใชเ้พื่อสืบคน้ขอ้มูลคิดเป็นร้อยละ 1.1 
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ตอนที่ 2 ค่าเฉลีย่ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบชําระค่าบริการแบบรายเดือน

ของเอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

การวเิคราะห์ค่าสถิติใชเ้กณฑค์่าเฉล่ียทางเลขคณิต ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.3 - 4.9 

 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี

ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลติภัณฑ์ X  S.D. 

ระดบัความ 

มผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. คุณภาพของเสียงคมชดั สามารถโทรเขา้-โทรออก 

ไดง่้าย 

4.51 .500 
มากท่ีสุด 

1 

2. คุณภาพของอินเทอร์เนตมีความเร็วสูงใชง้านได้

ต่อเน่ืองไม่สะดุด  

4.40 .685 
มากท่ีสุด 

2 

3. พ้ืนท่ีใหบ้ริการของเครือข่ายโทรศพัทค์รอบคลุม 

ทัว่ประเทศ 

4.35 .670 
มากท่ีสุด 

3 

4. แพค็เกจหลกัและแพค็เกจเสริมมีใหเ้ลือกตรง 

กบัความตอ้งการ 

4.06 .771 
มาก 

4 

5. บริการเสริมมีใหเ้ลือกหลายหลายตรงตาม 

ความตอ้งการ 

3.22 1.16 ปานกลาง 8 

6. มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 3.65 .915 มาก 7 

7. ผูใ้หบ้ริการมีความน่าเช่ือถือ 4.01 .809 มาก 6 

8. มีการพฒันาเครือข่ายสญัญาณโทรศพัท ์

อยา่งสมํ่าเสมอ 

4.42 .681 มาก 5 

รวม 4.08 .492 มาก 
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ตารางท่ี 4.3 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้ใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกค้าเอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัมาก ( X = 4.08) โดยปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์

ในส่วนคุณภาพของเสียงคมชดัมีผลในระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.51) รองลงมา คือ คุณภาพการพฒันา

เครือข่ายสัญญาณโทรศพัทอ์ยา่งสมํ่าเสมอ มีผลในระดบัมาก ( X  = 4.42) และในดา้นบริการเสริม

มีใหเ้ลือกหลายหลายตรงตามความตอ้งการ มีค่านอ้ยท่ีสุด ( X = 3.22) มีผลในระดบัปานกลาง 

 

ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา

ที่มีผลต่อการต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคา         X  S.D. 

ระดบัความ

มผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. อตัราค่าบริการโปรโมชัน่และแพกเก็จ 

มีความเหมาะสม 

3.93 .882 มาก 1 

2. อตัราค่าบริการเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 

ของบริการมีความเหมาะสม 

3.71 .819 มาก 2 

3. อตัราค่าบริการโปรโมชัน่หรือแพกเก็จ  

มีความหลากหลาย 

3.70 .755 มาก 3 

รวม 3.78 .661 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร

อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.78) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาในส่วนอตัรา

ค่าบริการโปรโมชัน่และแพกเก็จ มีความเหมาะสม มีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมาก ( X  = 3.93) 

รองลงมาคือ อตัราค่าบริการเม่ือเทียบกบัคุณภาพของบริการ มีความเหมาะสมมีผลในระดบัมาก 

( X  = 3.71) และในด้านอตัราค่าบริการโปรโมชั่นหรือแพกเก็จ มีความหลากหลาย ( X = 3.70) 

มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทาง

จดัจาํหน่าย มีผลต่อการต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระ

ค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านช่องทางจดัจาํหน่าย X  S.D. 

ระดบัความ

มผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. จาํนวนศูนยบ์ริการมีความเหมาะสมเพียงพอ 

กบัความตอ้งการ 

3.74 .833 มาก 2 

2. ช่องทางของการชาํระค่าบริการ 

มีความหลากหลาย  

4.09 .772 มาก 1 

3. ช่องทางของการซ้ือสินคา้และบริการ 

มีความหลากหลาย 

3.68 .991 มาก 3 

รวม 3.84 .705 มาก 

 

จากตารางที่ 4.5 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย มีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.84) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ในส่วนช่องทางของการชาํระค่าบริการมีความหลากหลาย มีค่ามากท่ีสุด 

โดยมีผลระดับมาก ( X  = 4.09) รองลงมาคือ จาํนวนศูนย์บริการมีความเหมาะสมเพียงพอ

กับความตอ้งการมีความเหมาะสมมีผลในระดบัมาก ( X  = 3.74) และช่องทางของการซ้ือสินคา้

และบริการมีความหลากหลาย ( X = 3.68) มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. 

ระดบัความ

มผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

อนัดบั 

1. โปรโมชัน่เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 4.22 .786 มากท่ีสุด 1 

2. โปรโมชัน่มีความหลากหลาย 3.84 .916 มาก 2 

3. มีโปรโมชัน่ใหม่ๆ ออกมาอยา่งสมํ่าเสมอ 3.70 .928 มาก 4 

4. มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสาร, โฆษณา, รายละเอียด

โปรโมชัน่ ต่อเน่ือง 

3.75 .854 มาก 3 

5. มีการร่วมโปรโมชัน่กบัร้านคา้ต่างๆ เพ่ือใหสิ้ทธิพิเศษ

แก่ผูใ้ชบ้ริการอยา่งสมํ่าเสมอ 

3.68 .922 มาก 5 

6. มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง 3.63 .963 มาก 7 

7. มีการแจกของกาํนลั/ใหสิ้ทธิพิเศษแก่ผูใ้ชบ้ริการ 

ในโอกาสต่างๆสมํ่าเสมอ 

3.65 .876 มาก 6 

รวม 3.78 .679 มาก 

 

จากตารางที่ 4.6 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.78) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาดในส่วน มีโปรโมชัน่เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูใ้ช้บริการมีค่ามากท่ีสุด 

โดยมีผลระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.22) รองลงมาคือ โปรโมชัน่มีความหลากหลายมีผลในระดบัมาก 

( X  = 3.84) และในดา้นมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง มีค่านอ้ยท่ีสุด ( X = 3.65) 

มีค่านอ้ยท่ีสุดมีผลในระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านบุคคล X  S.D. 

ระดบัความ

มผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

 

อนัดบั 

1.พนกังานมีความรู้ ความชาํนาญในผลิตภณัฑ ์ 3.91 .801 มาก 2 

2.พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 3.92 .701 มาก 1 

3.พนกังานมีอธัยาศยัดี สุภาพอ่อนนอ้มยิม้แยม้แจ่มใส 3.87 .761 มาก 3 

4.พนกังานมีบุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาด 3.77 1.00 มาก 4 

รวม 3.87 .629 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร

อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.87) โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคคลในส่วน

พนักงานสามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็วมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดับมาก ( X  = 3.92) 

รองลงมาคือ พนกังานมีความรู้ความชาํนาญในผลิตภณัฑมี์ผลในระดบัมาก ( X  = 3.91) และในดา้น

มีบุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาดมีค่านอ้ยท่ีสุด ( X = 3.77) มีค่านอ้ยท่ีสุดมีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ X  S.D. 

ระดบัความ

มผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

 

อนัดบั 

1.มีการใหบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว 3.90 .660 มาก 1 

2.ขั้นตอนในการใหบ้ริการไม่ซบัซอ้น 3.79 .862 มาก 3 

3.มีการตรวจสอบขอ้มูล, โปรโมชัน่ค่าบริการ

ถูกตอ้งครบถว้น 

3.85 .723 มาก 2 

4 มีการรับเร่ืองร้องเรียนหรือแจง้ปัญหา 

ผา่น Call Center ตลอด 24 ชัว่โมง 

3.66 .991 มาก 4 

รวม 3.80 .702 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร

อยู่ในระดบัมาก ( X = 3.80) โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

ในส่วนมีการให้บริการท่ีสะดวกและรวดเร็วมีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดับมากท่ี ( X  = 3.90) 

รองลงมาคือ การตรวจสอบขอ้มูล,โปรโมชัน่ค่าบริการ ถูกตอ้งครบถว้นมีผลในระดบัมาก ( X  = 3.85) 

และในดา้นมีการรับเร่ืองร้องเรียน หรือ แจง้ปัญหาผา่น Call Center ตลอด 24 ชัว่โมงมีค่านอ้ยท่ีสุด 

( X = 3.66) มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพ

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านกายภาพ X  S.D. 

ระดบัความ

มผีลต่อการ

ตดัสินใจ 

 

อนัดบั 

1.ศูนยบ์ริการมีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัเพ่ืออาํนวยความสะดวก

ผูม้าใชบ้ริการ 

3.70 .833 มาก 5 

2.ศูนยบ์ริการมีพ้ืนท่ีกวา้งขวางเพียงพอต่อความตอ้งการ

ของลูกคา้ 

3.85 .774 มาก 1 

3.ศูนยบ์ริการมีการตกแตง่สวยงามและเป็นเอกลกัษณ์ 3.71 .749 มาก 4 

4.ศูนยบ์ริการมีพ้ืนท่ีเพียงพอต่อการจอดรถของผูม้าใช้

บริการ 

3.74 .757 มาก 2 

5.ศูนยบ์ริการมีความสะอาดและแสงสวา่งท่ีเหมาะสม 3.73 .788 มาก 3 

รวม 3.75 .624 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร

อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.75) โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกายภาพ ในส่วน 

มีศูนยบ์ริการมีพื้นท่ีกวา้งขวางเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้มีค่ามากท่ีสุด โดยมีผลระดบัมาก 

( X  = 3.85) รองลงมาคือ ศูนยบ์ริการมีพื้นท่ีเพียงพอต่อการจอดรถของผูม้าใช้บริการมีผลในระดบัมาก 

( X  = 3.74) และในดา้นมีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัเพื่ออาํนวยความสะดวกผูม้าใช้บริการมีค่าน้อยท่ีสุด 

( X = 3.70) มีค่านอ้ยท่ีสุดมีผลในระดบัมาก 
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ตอนที่ 3 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกใช้ กับปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด 

 

ตอนที ่3.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลในส่วนของ เพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน และระดบัการศึกษา กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ

จดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านกายภาพ โดยจะแสดง

ในตารางท่ี 4.10 – 4.44 

 

ตารางที่ 4.10 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
เพศ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 57 148 8 0 0 213 
2.167 .338 

หญิง 78 168 16 0 0 262 

รวม 135 316 24 0 0 475   

 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่าเพศของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์

ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางที่ 4.11 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
เพศ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 22 119 68 3 1 213 
6.248 .181 

หญิง 46 124 87 3 2 262 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางที่ 4.12 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านการ 

จดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

เพศ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 24 113 69 7 0 213 
6.788 .148 

หญิง 49 135 68 9 1 262 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

จดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางที่ 4.13 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

เพศ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 24 97 86 3 3 213 
11.080 .026 

หญิง 47 132 80 3 0 262 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานครกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

ตารางท่ี 4.14 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
เพศ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 43 101 66 2 1 213 
20.119 .000 

หญิง 52 167 43 0 0 262 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางที่ 4.15 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
เพศ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 38 107 58 9 1 213 
22.401 .000 

หญิง 47 177 33 5 0 262 

รวม 85 284 91 14 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

ตารางที่ 4.16 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
เพศ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 16 140 43 13 1 213 
8.986 .061 

หญิง 34 182 35 11 0 262 

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

จากตาราง ท่ี 4.16 พบว่า เพศของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

รายเดือนของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจยัส่วนประสมทางด้านกายภาพไม่มี

ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางที่ 4.17 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อายุ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
อายุ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 25 23 6 0 0 54 

26.065 .001 

20 – 30 ปี 42 75 5 0 0 122 

31 – 40 ปี 35 127 9 0 0 171 

41 – 50 ปี 26 60 2 0 0 88 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 7 31 20 0 0 40 

รวม 135 316 24 0 0 475   

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า อายุ ของผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

ตารางท่ี 4.18 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาย ุกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
อายุ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 15 33 5 1 0 54 

45.790 .000 

20 – 30 ปี 15 67 36 4 0 122 

31 – 40 ปี 19 78 70 1 3 171 

41 – 50 ปี 12 38 38 0 0 88 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 7 67 6 0 0 40 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ อายขุองผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางที่ 4.19 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อายุกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านการ 

จดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

อายุ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 15 25 12 2 0 54 

33.564 .006 

20 – 30 ปี 21 64 28 9 0 122 

31 – 40 ปี 22 101 46 2 0 171 

41 – 50 ปี 12 40 34 1 1 88 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 3 18 17 2 0 40 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ อายุของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

จดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.20 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อายุกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

อายุ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 17 23 14 0 0 54 

31.009 .013 

20 – 30 ปี 22 56 39 4 1 122 

31 – 40 ปี 16 82 69 2 2 171 

41 – 50 ปี 9 44 35 0 0 88 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 7 24 9 0 0 40 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

จากตารางท่ี 4.21พบวา่ อายุของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.21 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อายุ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
อายุ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 19 26 9 0 0 54 

28.030 .031 

20 – 30 ปี 28 61 32 1 0 122 

31 – 40 ปี 26 99 44 1 1 171 

41 – 50 ปี 9 63 16 0 0 88 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 13 19 8 0 0 40 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ อายุของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.22 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อายุกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
อายุ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 16 27 8 3 0 54 

55.309 .000 

20 – 30 ปี 32 62 26 2 0 122 

31 – 40 ปี 21 102 45 2 1 171 

41 – 50 ปี 7 69 10 2 0 88 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 9 24 2 5 0 40 

รวม 85 284 91 14 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ อายุของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

ตารางที่ 4.23 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อายุกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P อายุ มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 13 32 9 0 0 54 

47.953 .000 

20 – 30 ปี 10 83 20 9 0 122 

31 – 40 ปี 13 124 21 12 1 171 

41 – 50 ปี 6 67 12 3 0 88 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 8 16 16 0 0 40 

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ อาย ุของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางที่ 4.24 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
การศึกษา 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 35 54 6 0 0 95 

14.557 .024 
ปริญญาตรี 71 222 16 0 0 309 

ปริญญาโท 

สูงกวา่ปริญญาโท 

26 

3 

37 

3 

2 

0 

0 0 65 

6 

รวม 135 316 24 0 0 475   

 

จากตารางที่ 4.24 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธ์กนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

ตารางที่ 4.25 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
การศึกษา 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 26 61 8 0 0 95 

62.069 .000 
ปริญญาตรี 23 156 123 4 3 309 

ปริญญาโท 

สูงกวา่ปริญญาโท 

17 

2 

24 

2 

22 

2 

2 

0 

0 

0 

65 

6 

รวม 68 243 155 6 0 475   

 

จากตารางที่ 4.25 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางที่ 4.26 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านสถานที ่

จดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

การศึกษา 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 18 42 31 4 0 95 

41.052 .000 
ปริญญาตรี 41 175 90 2 1 309 

ปริญญาโท 

สูงกวา่ปริญญาโท 

13 

1 

27 

4 

16 

0 

9 

1 

0 

0 

65 

6 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

จากตารางที่ 4.26 พบว่าระดบัการศึกษา ของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

ตารางที่ 4.27 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

การศึกษา 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 19 55 21 0 0 95 

50.321 .000 
ปริญญาตรี 37 146 121 2 3 309 

ปริญญาโท 

สูงกวา่ปริญญาโท 

10 

5 

27 

1 

24 

0 

4 

0 

0 

0 

65 

6 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

จากตารางที่ 4.27 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 



57 

ตารางที่ 4.28 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
การศึกษา 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 30 50 15 0 0 95 

20.939 .051 
ปริญญาตรี 46 184 76 2 1 309 

ปริญญาโท 

สูงกวา่ปริญญาโท 

19 

0 

30 

4 

16 

2 

0 

0 

0 

0 

65 

6 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

จากตารางที่ 4.28 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นบุคคล ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางที่ 4.29 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
การศึกษา 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 25 54 8 8 0 95 

40.689 .000 
ปริญญาตรี 41 195 66 6 1 309 

ปริญญาโท 19 29 17 0 0 65 

สูงกวา่ปริญญาโท 0 6 0 0 0 6 

รวม 95 284 91 14 1 475   

 

จากตารางที่ 4.29 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางที่ 4.30 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
การศึกษา 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 16 54 24 1 0 95 

39.808 .000 
ปริญญาตรี 22 231 42 13 1 309 

ปริญญาโท 

สูงกวา่ปริญญาโท 

10 

2 

35 

2 

11 

1 

9 

1 

0 

0 

65 

6 

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

จากตารางที่ 4.30 พบว่า ระดบัการศึกษา ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

ตารางท่ี 4.31 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อาชีพ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
อาชีพ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นกัเรียน/นกัศึกษา  26 26 6 0 0 58 

36.635 .000 

ขา้ราชการ 18 20 0 0 0 38 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 

อ่ืนๆ 

4 

63 

20 

4 

24 

157 

55 

34 

2 

7 

4 

5 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

30 

227 

79 

43 

รวม 135 316 155 6 3 475   

 

จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ อาชีพ ของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.32 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา 

 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

อาชีพ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นกัเรียน/นกัศึกษา 15 37 5 1 0 58 

56.359 .000 

ขา้ราชการ 10 7 20 1 0 38 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 

อ่ืนๆ 

2 

29 

9 

3 

19 

111 

46 

23 

7 

85 

22 

16 

1 

2 

0 

1 

1 

0 

2 

0 

30 

227 

79 

43 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

จากตาราง4.32 พบวา่ อาชีพ ของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.33 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านสถานที ่

จดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

อาชีพ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นกัเรียน / นกัศึกษา 15 28 13 2 0 58 

45.194 .001 

ขา้ราชการ 9 20 6 3 0 38 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 

อ่ืนๆ 

5 

31 

13 

3 

14 

118 

52 

16 

10 

69 

13 

26 

1 

8 

1 

1 

0 

1 

0 

0 

30 

227 

79 

43 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ อาชีพ ของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการสถานท่ีจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.34 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อาชีพ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 

จากตารางท่ี 4.34 พบวา่ อาชีพ ของผูข้องผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการ 

แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

อาชีพ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นกัเรียน / นกัศึกษา 17 26 15 0 0 58 

64.838 .000 

ขา้ราชการ 5 25 6 1 1 38 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 

อ่ืนๆ 

4 

27 

18 

0 

11 

107 

36 

24 

12 

93 

22 

18 

1 

0 

3 

1 

2 

0 

0 

0 

30 

227 

79 

43 

รวม 71 229 166 6 3 475   
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ตารางท่ี 4.35 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อาชีพ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล 

 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

อาชีพ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นกัเรียน / นกัศึกษา 19 30 9 0 0 58 

30.339 .065 

ขา้ราชการ 9 21 7 0 1 38 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 

อ่ืนๆ 

6 

44 

15 

2 

16 

128 

43 

30 

8 

54 

21 

10 

0 

1 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

30 

227 

79 

43 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.35 พบว่า อาชีพ ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชําระ

ค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  
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ตารางท่ี 4.36 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ 

 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

อาชีพ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นกัเรียน / นกัศึกษา 17 30 8 3 0 58 

85.048 .000 

ขา้ราชการ 3 30 4 0 1 38 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 

อ่ืนๆ 

5 

45 

11 

1 

12 

34 

48 

30 

12 

46 

17 

4 

1 

2 

0 

8 

0 

0 

0 

0 

30 

227 

79 

43 

รวม 85 284 91 14 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.36 พบว่า อาชีพ ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชําระ

ค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.37 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง อาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ 

 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

อาชีพ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นกัเรียน/นกัศึกษา 13 35 10 0 0 58 

55.424 .000 

ขา้ราชการ 1 29 6 1 1 38 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 

อ่ืนๆ 

4 

20 

12 

0 

23 

157 

54 

24 

3 

35 

7 

17 

0 

15 

6 

2 

0 

0 

0 

0 

30 

227 

79 

43 

รวม 50 322 78 14 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.37 พบว่า อาชีพ ของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชําระ

ค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.38 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
รายได้ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 33 58 10 0 0 101   

15,001 –30,000บาท  41 107 7 0 0 155   

30,001 – 45,000 บาท 40 87 2 0 0 129   

45,001 – 60,000 บาท 9 44 4 0 0 57 20.993 .050 

60,001 – 75,000 บาท 5 3 1 0 0 9   

75,001 – 90,000 บาท 4 11 0 0 0 15   

90,000 บาทข้ึนไป 3 6 0 0 0 9   

รวม 135 316 24 0 0 475   

 

จากตารางท่ี 4.38 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.39 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา  ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
รายได้ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 17 66 17 1 0 101   

15,001 –30,000บาท  15 72 61 5 2 155   

30,001 – 45,000 บาท 22 52 55 0 0 129   

45,001 – 60,000 บาท 7 39 10 0 1 57 60.052 .000 

60,001 – 75,000 บาท 1 6 2 0 0 9   

75,001 – 90,000 บาท 3 2 10 0 0 15   

90,000 บาทข้ึนไป 3 6 0 0 0 9   

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

จากตารางท่ี 4.39 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.40 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านสถานที ่

จดัจาํหน่าย  
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

รายได้ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 16 50 33 2 0 101   

15,001 –30,000บาท  19 89 44 2 1 155   

30,001 – 45,000 บาท 20 59 40 10 0 129   

45,001 – 60,000 บาท 9 29 18 1 0 57 36.685 .047 

60,001 – 75,000 บาท 2 6 0 1 0 9   

75,001 – 90,000 บาท 2 11 2 0 0 15   

90,000 บาทข้ึนไป 5 4 0 0 0 9   

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.40 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.41 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม 

การขาย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

รายได้ 
มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 22 49 28 2 0 101   

15,001 –30,000บาท  18 74 58 3 2 155   

30,001 – 45,000 บาท 13 64 51 1 0 129   

45,001 – 60,000 บาท 10 24 22 0 1 57 23.630 .483 

60,001 – 75,000 บาท 2 7 0 0 0 9   

75,001 – 90,000 บาท 4 6 5 0 0 15   

90,000 บาทข้ึนไป 2 5 2 0 0 9   

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

จากตารางท่ี 4.41 พบว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.42 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
รายได้ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 24 61 16 0 0 101   

15,001 –30,000บาท  27 93 33 1 1 155   

30,001 – 45,000 บาท 28 67 34 0 0 129   

45,001 – 60,000 บาท 9 31 16 1 0 57 30.377 .173 

60,001 – 75,000 บาท 1 5 3 0 0 9   

75,001 – 90,000 บาท 0 10 5 0 0 15   

90,000 บาทข้ึนไป 6 1 2 0 0 9   

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.42 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นบุคคล ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  
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ตารางท่ี 4.43 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
รายได้ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 24 58 10 9 0 101   

15,001 –30,000บาท  24 92 36 2 1 155   

30,001 – 45,000 บาท 22 84 22 1 0 129   

45,001 – 60,000 บาท 8 26 21 2 0 57 49.801 .002 

60,001 – 75,000 บาท 2 7 0 0 0 9   

75,001 – 90,000 บาท 1 12 2 0 0 15   

90,000 บาทข้ึนไป 4 5 0 0 0 9   

รวม 85 284 91 14 1 475   

 

จากตารางที่ 4.43 พบว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของผูใ้ช ้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.44 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
รายได้ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 16 60 24 1 0 101   

15,001 –30,000บาท  12 114 27 1 1 155   

30,001 – 45,000 บาท 10 89 14 16 0 129   

45,001 – 60,000 บาท 6 39 7 5 0 57 46.867 .003 

60,001 – 75,000 บาท 2 5 1 1 0 9   

75,001 – 90,000 บาท 2 11 2 0 0 15   

90,000 บาทข้ึนไป 2 4 32 0 0 9   

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

จากตารางท่ี 4.44 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูข้องผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการ แบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตอนที่ 3.2 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่

ระบบชําระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดซ่ึงจะแสดงในตารางที ่4.45-4.93 

 

ตารางท่ี 4.45 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการในดา้นการจาํแนก

ตามการมีหมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนใช้งาน

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 

มหีมายเลขใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 เลขหมาย 106 224 20 0 0 350 

5.404 .248 2 เลขหมาย 14 56 2 0 0 72 

>2 เลขหมาย 15 36 2 0 0 53 

รวม 135 316 24 0 0 475   

 

ตารางท่ี 4.45 พบว่า การมีหมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ใช้งานกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.46 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการในดา้นการจาํแนก

ตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

มหีมายเลขใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 เลขหมาย 57 177 110 3 3 350 

7.310 .504 2 เลขหมาย 6 38 26 2 0 72 

>2 เลขหมาย 5 28 19 1 0 53 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.46 พบว่า การมีหมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางท่ี 4.47 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการในดา้นการจาํแนก

ตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านช่องทาง 

จดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

มหีมายเลขใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 เลขหมาย 55 171 108 15 1 350 

9.807 .279 2 เลขหมาย 9 43 19 1 0 72 

>2 เลขหมาย 9 34 10 0 0 53 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

ตารางท่ี 4.47 พบว่า การมีหมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.48 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการในดา้นการจาํแนก

ตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

มหีมายเลขใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 เลขหมาย 50 173 119 6 2 350 

8.631 .374 2 เลขหมาย 9 32 31 0 0 72 

>2 เลขหมาย 12 24 16 0 1 53 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.48 พบว่า การมีหมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ใช้งานกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางท่ี 4.49 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการในดา้นการจาํแนก

ตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

มหีมายเลขใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 เลขหมาย 73 191 83 2 1 350 

3.708 .882 2 เลขหมาย 11 47 14 0 0 72 

>2 เลขหมาย 11 30 12 0 0 53 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

ตารางท่ี 4.49 พบว่า การมีหมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ใช้งานกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านดา้นบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.50 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการในดา้นการจาํแนก

ตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

มหีมายเลขใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 เลขหมาย 61 199 76 13 1 350 

11.090 .197 2 เลขหมาย 16 47 9 0 0 72 

>2 เลขหมาย 8 38 6 1 0 53 

รวม 85 248 137 14 1 475   

 

ตารางท่ี 4.50 พบว่า การมีหมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ใชง้านกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 

 

ตารางท่ี 4.51 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการในดา้นการจาํแนก

ตามการมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนใชง้านกบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

มหีมายเลขใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 เลขหมาย 37 225 63 24 1 350 

14.348 .073 2 เลขหมาย 6 58 8 0 0 72 

>2 เลขหมาย 7 39 7 0 0 53 

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

ตารางท่ี 4.51พบวา่ การมีหมายเลขโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ใช้งานกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.52 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการดา้นระยะเวลา

การใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ระยะเวลาใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 

6-12 เดือน 

มากกวา่ 1-3 ปี 

มากกวา่ 3-5 ปี 

มากกวา่ 5-10 ปี 

มากกวา่10ปีข้ึนไป 

9 

25 

46 

24 

10 

21 

33 

62 

95 

66 

18 

42 

2 

7 

5 

3 

0 

7 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

44 

94 

146 

93 

28 

70 

 

 

 

10.937 

 

 

 

0.362 

รวม 135 316 24 0 0 475   

 

ตารางท่ี 4.52 พบว่า ระยะเวลาการใช้บริการเลขหมายโทรศพัท์เอไอเอสแบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานครกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์

ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.53 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นระยะเวลา

การใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ระยะเวลาใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 

6-12 เดือน 

มากกวา่ 1-3 ปี 

มากกวา่ 3-5 ปี 

มากกวา่ 5-10 ปี 

มากกวา่10ปีข้ึนไป 

1 

6 

22 

21 

7 

11 

16 

55 

74 

40 

16 

42 

26 

31 

47 

31 

5 

15 

1 

1 

3 

1 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

0 

2 

44 

94 

146 

93 

28 

70 

 

 

 

44.904 

 

 

 

0.01 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.53 พบว่า ระยะเวลาการใช้บริการเลขหมายโทรศพัท์เอไอเอสแบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.54 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นระยะเวลา

การใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านสถานที ่

จดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

ระยะเวลาใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 

6-12 เดือน 

มากกวา่ 1-3 ปี 

มากกวา่ 3-5 ปี 

มากกวา่ 5-10 ปี 

มากกวา่10ปีข้ึนไป 

4 

12 

25 

13 

6 

13 

27 

53 

77 

40 

19 

32 

12 

27 

43 

29 

2 

24 

1 

2 

0 

11 

1 

1 

0 

0 

1 

0 

0 

0 

44 

94 

146 

93 

28 

70 

 

 

 

41.327 

 

 

 

0.03 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

ตารางท่ี 4.54 ระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทเ์อไอเอสแบบชาํระค่าบริการ

รายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.55 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นระยะเวลา

การใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัด้านส่งเสริม

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

ระยะเวลาใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 

6-12 เดือน 

มากกวา่ 1-3 ปี 

มากกวา่ 3-5 ปี 

มากกวา่ 5-10 ปี 

มากกวา่10ปี 

3 

9 

28 

13 

6 

12 

20 

49 

67 

41 

18 

34 

19 

34 

49 

39 

4 

21 

2 

0 

1 

0 

0 

3 

0 

2 

1 

0 

0 

0 

44 

94 

146 

93 

28 

70 

 

 

 

31.867 

 

 

 

0.045 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.55 ระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทเ์อไอเอสแบบชาํระค่าบริการ

รายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



80 

ตารางท่ี 4.56 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นระยะเวลา

การใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ระยะเวลาใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 

6-12 เดือน 

มากกวา่ 1-3 ปี 

มากกวา่ 3-5 ปี 

มากกวา่ 5-10 ปี 

มากกวา่10ปี 

3 

11 

34 

22 

7 

18 

21 

60 

82 

52 

18 

35 

19 

21 

30 

19 

3 

17 

1 

1 

0 

0 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

44 

94 

146 

93 

28 

70 

 

 

 

32.638  

 

 

 

0.037 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

ตารางท่ี 4.56 ระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทเ์อไอเอสแบบชาํระค่าบริการ

รายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



81 

ตารางท่ี 4.57 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นระยะเวลา

การใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ  

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ระยะเวลาใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 

6-12 เดือน 

มากกวา่ 1-3 ปี 

มากกวา่ 3-5 ปี 

มากกวา่ 5-10 ปี 

มากกวา่10ปี 

1 

13 

34 

18 

6 

13 

28 

56 

86 

59 

21 

34 

14 

16 

26 

16 

1 

18 

1 

8 

1 

0 

0 

5 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

44 

94 

146 

93 

28 

70 

 

 

 

47.851 

 

 

 

.000 

รวม 85 284 91 14 1 475   

 

ตารางท่ี 4.57 ระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทเ์อไอเอสแบบชาํระค่าบริการ

รายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



82 

ตารางท่ี 4.58 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นระยะเวลา

การใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัทข์องเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ระยะเวลาใช้งาน 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่ 6 เดือน 

6-12 เดือน 

มากกวา่ 1-3 ปี 

มากกวา่ 3-5 ปี 

มากกวา่ 5-10 ปี 

มากกวา่10ปีข้ึนไป 

0 

6 

20 

8 

2 

14 

28 

72 

104 

67 

18 

33 

9 

13 

22 

11 

8 

15 

7 

2 

0 

7 

0 

8 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

44 

94 

146 

93 

28 

70 

 

 

 

57.527 

 

 

 

.000 

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

ตารางท่ี 4.58 พบว่า ระยะเวลาการใช้บริการเลขหมายโทรศพัท์เอไอเอสแบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกายภาพ 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



83 

ตารางท่ี 4.59 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้านการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

การรับข้อมูลข่าวสาร 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

Social Media  

AIS Application 

Call Center 

TV/Radio 

หนงัสือพิมพ ์

73 

20 

19 

23 

0 

180 

49 

44 

38 

5 

12 

4 

6 

0 

2 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

 265 

73 

69 

61 

7 

 

 

17.035 

 

 

.030 

รวม 135 316 24 0 0 475   

 

ตารางท่ี 4.59 พบวา่ การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



84 

ตารางท่ี 4.60 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้านการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

การรับข้อมูลข่าวสาร 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

Social Media  

AIS Application 

Call Center 

TV/Radio 

หนงัสือพิมพ ์

36 

6 

14 

11 

1 

141 

39 

30 

28 

5 

83 

25 

24 

22 

1 

2 

3 

1 

0 

0 

3 

0 

0 

0 

0 

 265 

73 

69 

61 

7 

 

 

15.999 

 

 

.453 

รวม 68 243 155 6 1 475   

 

ตารางท่ี 4.60 พบวา่ การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



85 

ตารางท่ี 4.61 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้านการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

การรับข้อมูลข่าวสาร 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

Social Media  

AIS Application 

Call Center 

TV/Radio 

หนงัสือพิมพ ์

45 

8 

8 

12 

0 

136 

48 

36 

25 

3 

71 

16 

24 

22 

4 

12 

1 

1 

2 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

 265 

73 

69 

61 

7 

 

 

17.216 

 

 

.372 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

ตารางท่ี 4.61 พบวา่ การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



86 

ตารางท่ี 4.62 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้านการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ

รายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัด้านส่งเสริม 

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

การรับข้อมูลข่าวสาร 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

Social Media  

AIS Application 

Call Center 

TV/Radio 

หนงัสือพิมพ ์

39 

12 

11 

9 

0 

127 

30 

33 

35 

4 

91 

31 

24 

17 

3 

5 

0 

1 

0 

0 

3 

0 

0 

0 

0 

 265 

73 

69 

61 

7 

 

 

10.366  

 

 

.847 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.62 พบวา่ การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



87 

ตารางท่ี 4.63 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้านการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

การรับข้อมูลข่าวสาร 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

Social Media  

AIS Application 

Call Center 

TV/Radio 

หนงัสือพิมพ ์

54 

12 

12 

16 

1 

154 

37 

41 

32 

4 

55 

24 

15 

13 

2 

1 

0 

1 

0 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

 265 

73 

69 

61 

7 

 

 

9.889 

 

 

.872 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

ตารางท่ี 4.63 พบวา่ การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นบุคคล ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



88 

ตารางท่ี 4.64 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้านการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

การรับข้อมูลข่าวสาร 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

Social Media  

AIS Application 

Call Center 

TV/Radio 

หนงัสือพิมพ ์

49 

14 

10 

12 

0 

155 

38 

46 

40 

5 

56 

21 

7 

6 

1 

4 

0 

6 

3 

1 

1 

0 

0 

0 

0 

 265 

73 

69 

61 

7 

 

 

30.010  

 

 

.018 

รวม 85 284 91 14 1 475   

 

ตารางท่ี 4.64 พบวา่ การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



89 

ตารางท่ี 4.65 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ด้านการรับ

ขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

การรับข้อมูลข่าวสาร 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

Social Media  

AIS Application 

Call Center 

TV/Radio 

หนงัสือพิมพ ์

25 

7 

9 

9 

0 

190 

51 

44 

33 

4 

36 

8 

14 

17 

3 

13 

7 

2 

2 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

 265 

73 

69 

61 

7 

 

 

21.406 

 

 

.163 

รวม 50 322 78 4 1 475   

 

ตารางท่ี 4.65 พบวา่ การรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.66 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นยอดค่าใช้

บริการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือนเฉล่ียต่อเดือน

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ยอดค่าใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท 

301-500 บาท 

501-700 บาท 

1,001–1,500 บาท 

1,501 บาทข้ึนไป 

25 

53 

46 

8 

 3 

57 

152 

59 

36 

12 

4 

12 

4 

4 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

86 

217 

109 

48 

15 

 

 

17.393 

 

 

.026 

รวม 135 316  24 6 0 475   

 

ตารางท่ี 4.66 พบว่า ยอดค่าใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน ของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.67 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นยอดค่าใช้

บริการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือนเฉล่ียต่อเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ยอดค่าใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท 

301-500 บาท 

501-700 บาท 

1,001–1,500 บาท 

1,501 บาทข้ึนไป 

17 

32 

11 

6 

2 

38 

116 

56 

23 

10 

29 

67 

39 

17 

3 

1 

2 

1 

2 

0 

1 

0 

2 

0 

0 

 86 

217 

109 

48 

15 

 

 

14.909 

 

 

.531 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.67 พบว่า ยอดค่าใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน ของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.68 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นยอดค่าใช้

บริการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือนเฉล่ียต่อเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

ยอดค่าใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท 

301-500 บาท 

501-700 บาท 

1,001–1,500 บาท 

1,501 บาทข้ึนไป 

20 

21 

21 

7 

4 

33 

120 

67 

23 

5 

28 

66 

19 

18 

6 

4 

10 

2 

0 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

86 

217 

109 

48 

15 

 

 

 

33.161 

 

 

 

.007 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

ตารางท่ี 4.68 พบว่า ยอดค่าใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน ของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.69 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นยอดค่าใช้

บริการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือนเฉล่ียต่อเดือน 

ของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการขาย 

 

ปัจจยัด้านส่งเสริมการขาย ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ยอดค่าใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท 

301-500 บาท 

501-700 บาท 

1,001–1,500 บาท 

1,501 บาทข้ึนไป 

19 

22 

18 

10 

2 

40 

106 

59 

18 

6 

25 

86 

28 

20 

7 

1 

2 

3 

0 

0 

1 

1 

1 

0 

0 

 86 

217 

109 

48 

15 

 

 

19.862 

 

 

.226 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.69 พบว่า ยอดค่าใช้บริการเฉล่ียต่อเดือนของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.70 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นยอดค่าใช้

บริการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือนเฉล่ียต่อเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ยอดค่าใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท 

301-500 บาท 

501-700 บาท 

1,001–1,500 บาท 

1,501 บาทข้ึนไป 

20 

39 

25 

5 

6 

50 

112 

66 

33 

7 

14 

66 

17 

10 

2 

2 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

 86 

217 

109 

48 

15 

 

 

31.994 

 

 

.010 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

ตารางท่ี 4.70 พบว่า ยอดค่าใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน ของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นบุคคลมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.71 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นยอดค่าใช้

บริการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือนเฉล่ียต่อเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ยอดค่าใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท 

301-500 บาท 

501-700 บาท 

1,001–1,500 บาท 

1,501 บาทข้ึนไป 

16 

40 

15 

8 

6 

55 

110 

82 

31 

6 

12 

56 

11 

9 

3 

3 

11 

0 

0 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

 86 

217 

109 

48 

15 

 

 

36.739 

 

 

.002 

รวม 85 284  91 14 1 475   

 

ตารางท่ี 4.71 พบว่า ยอดค่าใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน ของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.5 
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ตารางท่ี 4.72 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นยอดค่าใช้

บริการของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือนเฉล่ียต่อเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ยอดค่าใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท 

301-500 บาท 

501-700 บาท 

1,001–1,500 บาท 

1,501 บาทข้ึนไป 

14 

16 

13 

5 

2 

51 

146 

82 

31 

12 

19 

39 

8 

11 

1 

2 

16 

5 

1 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

 86 

217 

109 

48 

15 

 

 

25.443 

 

 

.062 

รวม 50 322  78 24 1 475   

 

ตารางท่ี 4.72 พบว่า ยอดค่าใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน ของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางที่ 4.73 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ดา้นบุคคล

ที่มีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

บุคคลทีม่อีทิธิพล 

ต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือน 

แฟน 

ครอบครัว/ญาติ 

ท่ีทาํงาน 

ตนเอง 

อ่ืนๆ 

1 

15 

16 

14 

88 

1 

8 

31 

16 

8 

248 

5 

0 

0 

6 

1 

17 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

 9 

46 

38 

23 

353 

6 

 

 

 

34.442 

 

 

 

.000 

รวม 135 316  24 0 0 475   

 

ตารางท่ี 4.73 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น ผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.74 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ดา้นบุคคล

ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

บุคคลทีม่อีทิธิพล 

ต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือน 

แฟน 

ครอบครัว/ญาติ 

ท่ีทาํงาน 

ตนเอง 

อ่ืนๆ 

1 

4 

2 

11 

50 

0 

7 

32 

19 

9 

173 

3 

1 

10 

14 

3 

124 

3 

0 

0 

3 

0 

3 

0 

0 

0 

0 

0 

3 

0 

 9 

46 

38 

23 

353 

6 

 

 

 

50.329 

 

 

 

.000 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.74 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



99 

ตารางที่ 4.75 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ดา้นบุคคล

ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

บุคคลทีม่อีทิธิพล 

ต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือน 

แฟน 

ครอบครัว/ญาติ 

ท่ีทาํงาน 

ตนเอง 

อ่ืนๆ 

2 

10 

4 

12 

43 

3 

5 

23 

29 

8 

179 

4 

0 

13 

5 

3 

116 

0 

2 

0 

0 

0 

14 

0 

0 

0 

0 

0 

1 

0 

 9 

46 

38 

23 

353 

6 

 

 

 

57.522 

 

 

 

.000 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

ตารางท่ี 4.75 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



100 

ตารางที่ 4.76 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ดา้นบุคคล

ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม 

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

บุคคลทีม่อีทิธิพล 

ต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือน 

แฟน 

ครอบครัว/ญาติ 

ท่ีทาํงาน 

ตนเอง 

อ่ืนๆ 

0 

8 

6 

12 

45 

0 

7 

21 

24 

9 

163 

5 

2 

17 

6 

2 

138 

1 

0 

0 

1 

0 

5 

0 

0 

0 

1 

0 

2 

0 

 9 

46 

38 

23 

353 

6 

 

 

 

46.555 

 

 

 

.001 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.76 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 



101 

ตารางที่ 4.77 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ดา้นบุคคล

ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

บุคคลทีม่อีทิธิพล 

ต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือน 

แฟน 

ครอบครัว/ญาติ 

ท่ีทาํงาน 

ตนเอง 

อ่ืนๆ 

2 

7 

6 

14 

65 

1 

5 

24 

24 

9 

201 

5 

2 

15 

7 

0 

85 

0 

0 

0 

1 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

0 

1 

0 

 9 

46 

38 

23 

353 

6 

 

 

 

37.364 

 

 

 

.011 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

ตารางท่ี 4.77 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นดา้นบุคคลมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางที่ 4.78 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ดา้นบุคคล

ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

บุคคลทีม่อีทิธิพล 

ต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือน 

แฟน 

ครอบครัว/ญาติ 

ท่ีทาํงาน 

ตนเอง 

อ่ืนๆ 

2 

8 

6 

12 

54 

3 

4 

23 

24 

10 

220 

3 

3 

14 

7 

1 

66 

0 

0 

1 

1 

0 

12 

0 

0 

0 

0 

0 

1 

0 

 9 

46 

38 

23 

353 

6 

 

 

 

32.394 

 

 

 

.039 

รวม 85 284  91 14 1 475   

 

ตารางท่ี 4.78 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์ก ันที่ระดับนัยสําคญั

ทางสถิติ .05 
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ตารางที่ 4.79 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ ดา้นบุคคล

ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

บุคคลทีม่อีทิธิพล 

ต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือน 

แฟน 

ครอบครัว/ญาติ 

ท่ีทาํงาน 

ตนเอง 

อ่ืนๆ 

0 

2 

4 

10 

33 

1 

 7 

36 

27 

10 

237 

5 

2 

7 

5 

3 

61 

0 

0 

1 

2 

0 

21 

0 

0 

0 

0 

0 

1 

0 

 9 

46 

38 

23 

353 

6 

 

 

 

35.559 

 

 

 

.017 

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

ตารางท่ี 4.79 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

กับปัจจ ัยส่วนประสมทางการตลาดด้านด้านกายภาพมีความสัมพนัธ์ก ันที่ระดับนัยสําค ัญ

ทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



104 

ตารางท่ี 4.80 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่องทาง

การชําระค่าบริการ โทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส แบบชําระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้าน

ผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ช่องทางการชําระค่าบริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1.ศูนยบ์ริการAIS Shop  

2.Mobile Internet Banking 

3.AIS Application  

4.เคานเ์ตอร์เซอร์วสิ(Big C,Lotus) 

5.หกับญัชีธนาคาร, บตัรเครดิต, 

ATM 

31 

50 

40 

10 

4 

 126 

85 

83 

4 

18 

11 

6 

6 

0 

1 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

168 

141 

129 

14 

23 

 

 

 

26.663 

 

 

 

.001 

รวม 135 316  78 24 1 475   

 

ตารางท่ี 4.80 พบว่าช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



105 

ตารางท่ี 4.81 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่องทาง

การชําระค่าบริการ โทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส แบบชําระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ช่องทางการชําระค่าบริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1.ศูนยบ์ริการAIS Shop  

2.Mobile Internet Banking 

3.AIS Application  

4.เคานเ์ตอร์เซอร์วสิ( Big C, Lotus) 

5.หกับญัชีธนาคาร, บตัรเครดิต, ATM 

16 

19 

22 

6 

5 

 89 

89 

46 

5 

14 

62 

29 

57 

3 

4 

1 

2 

3 

0 

0 

0 

2 

1 

0 

0 

168 

141 

129 

14 

23 

 

 

43.121 

 

 

.000 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.81 พบว่าช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านราคามีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.82 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่องทาง

การชําระค่าบริการ โทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส แบบชําระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

ช่องทางการชําระค่าบริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1.ศูนยบ์ริการAIS Shop  

2.Mobile Internet Banking 

3.AIS Application  

4.เคานเ์ตอร์เซอร์วสิ( Big C, Lotus) 

5.หกับญัชีธนาคาร, บตัรเครดิต, 

ATM 

9 

32 

22 

6 

4 

 97 

71 

56 

6 

18 

60 

36 

38 

2 

1 

2 

2 

12 

0 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

168 

141 

129 

14 

23 

 

 

 

59.765 

 

 

 

.000 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

ตารางท่ี 4.82 พบว่าช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.83 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่องทาง

การชาํระค่าบริการ โทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริม

การตลาด 

 

ปัจจยัด้านส่งเสริม 

การตลาด 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

ช่องทางการชําระค่าบริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1.ศูนยบ์ริการAIS Shop  

2.Mobile Internet Banking 

3.AIS Application  

4.เคานเ์ตอร์เซอร์วสิ( Big C, Lotus) 

5.หกับญัชีธนาคาร, บตัรเครดิต, 

ATM 

22 

26 

14 

6 

3 

72 

73 

58 

8 

18 

72 

39 

53 

0 

2 

2 

2 

2 

0 

0 

0 

1 

2 

0 

0 

168 

141 

129 

14 

23 

 

 

 

36.114 

 

 

 

.003 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.83 พบว่าช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



108 

ตารางท่ี 4.84 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่องทาง

การชําระค่าบริการ โทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส แบบชําระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ช่องทางการชําระค่าบริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1.ศูนยบ์ริการAIS Shop  

2.Mobile Internet Banking 

3.AIS Application  

4.เคานเ์ตอร์เซอร์วสิ( Big C, Lotus) 

5.หกับญัชีธนาคาร, บตัรเครดิต, 

ATM 

26 

34 

23 

6 

6 

 

92 

78 

76 

8 

14 

 

49 

27 

30 

0 

3 

 

1 

1 

0 

0 

0 

 

0 

1 

0 

0 

0 

 

168 

141 

129 

14 

23 

 

 

 

 

19.022 

 

 

 

.268 

รวม 95 268  109 2 1 475   

 

ตารางท่ี 4.84 พบว่าช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.85 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่องทาง

การชําระค่าบริการ โทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส แบบชําระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ช่องทางการชําระค่าบริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1.ศูนยบ์ริการAIS Shop  

2.Mobile Internet Banking 

3.AIS Application  

4.เคานเ์ตอร์เซอร์วสิ( Big C, Lotus) 

5.หกับญัชีธนาคาร, ตรเครดิต, ATM 

21 

24 

24 

8 

8 

102 

79 

83 

5 

15 

39 

32 

19 

1 

0 

6 

5 

3 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

0 

168 

141 

129 

14 

23 

 

 

33.989 

 

 

.005 

รวม 85 284 91 14 1 475   

 

ตารางท่ี 4.85 พบว่าช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.5 
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ตารางท่ี 4.86 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่องทาง

การชําระค่าบริการ โทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส แบบชําระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ  ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P  

ช่องทางการชําระค่าบริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ศูนยบ์ริการAIS Shop  

Mobile Internet Banking 

AIS Application  

เคาน์เตอร์เซอร์วสิ( Big C,Lotus) 

หกับญัชีธนาคาร,บตัรเครดิต,ATM 

19 

10 

12 

6 

 3 

110 

103 

85 

6 

18 

33 

19 

22 

2 

2 

6 

8 

10 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

0 

168 

141 

129 

14 

23 

 

 

27.983 

 

 

.032 

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

ตารางท่ี 4.86 พบว่าช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านกายภาพมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 
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ตารางท่ี 4.87 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นวตัถุประสงคห์ลกั

ในการใช้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้ 

เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์  ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

วตัถุประสงค์หลกั 

ในการใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือติดต่อส่ือสาร 

เพ่ือความบนัเทิง 

เพ่ือซ้ือขายสินคา้ ออนไลน ์

เพ่ือสืบคน้ขอ้มูล 

98 

34 

2 

1 

 241 

50 

23 

2 

15 

7 

0 

2 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

354 

91 

25 

5 

 

 

26.421 

 

 

.000 

รวม 135 316 24 0 0 475   

 

ตารางท่ี 4.87 พบว่า วตัถุประสงค์หลักในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.88 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นวตัถุประสงคห์ลกั

ในการใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนที่เอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้ 

เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

 

ปัจจยัด้านราคา  ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

วตัถุประสงค์หลกั 

ในการใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือติดต่อส่ือสาร 

เพ่ือความบนัเทิง 

เพ่ือซ้ือขายสินคา้ ออนไลน ์

เพ่ือสืบคน้ขอ้มูล 

55 

12 

1 

0 

188 

37 

17 

1 

109 

37 

6 

3 

1 

4 

0 

1 

1 

1 

1 

0 

354 

91 

25 

5 

 

 

40.963 

 

 

.000 

รวม 68 243 155 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.88 พบว่า วตัถุประสงค์หลักในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชําระค่าบริการรายเดือน ของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.89 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นวตัถุประสงคห์ลกั

ในการใช้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้

เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

ปัจจยัด้านช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย  
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
วตัถุประสงค์หลกั 

ในการใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือติดต่อส่ือสาร 

เพ่ือความบนัเทิง 

เพ่ือซ้ือขายสินคา้ ออนไลน ์

เพ่ือสืบคน้ขอ้มูล 

49 

22 

1 

1 

184 

54 

6 

4 

106 

13 

18 

0 

15 

1 

0 

0 

0 

1 

0 

0 

354 

91 

25 

5 

 

 

44.578 

 

 

.000 

รวม 73 248 137 16 1 475   

 

ตารางท่ี 4.89 พบว่า วตัถุประสงค์หลักในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.90 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นวตัถุประสงคห์ลกั

ในการใช้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้

เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

วตัถุประสงค์หลกั 

ในการใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือติดต่อส่ือสาร 

เพ่ือความบนัเทิง 

เพ่ือซ้ือขายสินคา้ ออนไลน ์

เพ่ือสืบคน้ขอ้มูล 

48 

22 

1 

0 

178 

44 

4 

3 

125 

20 

20 

1 

2 

3 

0 

0 

1 

2 

0 

0 

354 

91 

25 

5 

 

 

56.430 

 

 

.000 

รวม 71 229 166 6 3 475   

 

ตารางท่ี 4.90 พบว่า วตัถุประสงค์หลักในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชําระค่าบริการรายเดือน ของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.91 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นวตัถุประสงคห์ลกั

ในการใช้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้

เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคคล 

 

ปัจจยัด้านบุคคล ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

วตัถุประสงค์หลกั 

ในการใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือติดต่อส่ือสาร 

เพ่ือความบนัเทิง 

เพ่ือซ้ือขายสินคา้ ออนไลน ์

เพ่ือสืบคน้ขอ้มูล 

72 

21 

2 

0 

199 

55 

11 

3 

82 

15 

11 

1 

0 

0 

1 

1 

1 

0 

0 

0 

354 

91 

25 

5 

 

 

66.063 

 

 

.000 

รวม 95 268 109 2 1 475   

 

ตารางท่ี 4.91 พบว่า วตัถุประสงค์หลักในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชําระค่าบริการรายเดือน ของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ดา้นบุคคลมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.92 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นวตัถุประสงค์

หลกัในการใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัด้านกระบวนการ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

วตัถุประสงค์หลกั 

ในการใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือติดต่อส่ือสาร 

เพ่ือความบนัเทิง 

เพ่ือซ้ือขายสินคา้ ออนไลน ์

เพ่ือสืบคน้ขอ้มูล 

64 

21 

0 

0 

225 

50 

7 

2 

54 

18 

17 

2 

10 

2 

1 

1 

1 

0 

0 

0 

354 

91 

25 

5 

 

 

53.151 

 

 

.000 

รวม 85 284 91 14 1 475   

 

ตารางท่ี 4.92 พบว่า วตัถุประสงค์หลักในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชําระค่าบริการรายเดือน ของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ตารางท่ี 4.93 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ดา้นวตัถุประสงคห์ลกั

ในการใช้บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ของลูกคา้

เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกายภาพ 

 

ปัจจยัด้านกายภาพ ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
 

วตัถุประสงค์หลกั 

ในการใช้บริการ 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

เพ่ือติดต่อส่ือสาร 

เพ่ือความบนัเทิง 

เพ่ือซ้ือขายสินคา้ ออนไลน ์

เพ่ือสืบคน้ขอ้มูล 

33 

17 

0 

0 

246 

57 

15 

4 

56 

16 

6 

0 

18 

1 

4 

1 

1 

0 

0 

0 

354 

91 

25 

5 

 

 

23.383 

 

 

.025 

รวม 50 322 78 24 1 475   

 

ตารางท่ี 4.93 พบว่า วตัถุประสงค์หลักในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชําระค่าบริการรายเดือน ของลูกค้าเอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กับปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ดา้นกายภาพมีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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สรุปผลการทดสอบ 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของเพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของอายุ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคคล กระบวนการ และกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในส่วนของระดบั

การศึกษา กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในส่วนของ อาชีพ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ 

และดา้นกายภาพ มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของ รายได้

เฉล่ียต่อเดือน กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

กระบวนการและดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการในส่วน

ของระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมายโทรศพัท์เอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ.05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการในส่วน

ของการรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานครกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 

ด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในส่วน

ของยอดค่าใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือนของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้ 

เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย บุคคล และดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในส่วน

ของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระค่าบริการ

รายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ราคา การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในส่วน

ของช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบชาํระค่าบริการรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด กระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการในส่วน

ของวตัถุประสงค์หลกัในการใช้บริการ โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 



บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษาอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบ

ชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานครโดยระเบียบวธีิรูปแบบการวจิยั

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิจยัเชิงสํารวจและวิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม

เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีใช้บริการของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จาํนวน 475 คน 

 

1.  สรุปผลการศึกษา 

 

1.1  วตัถุประสงค์ของการวจัิย มีดงัน้ี 

1.1.1  เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายได้ต่อเดือนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชําระ

ค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  

1.1.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจใช้บริการโทรศพัท์ท่ีระบบ

ชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

1.1.3  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัดา้นบุคคลปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  

1.1.4  เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ กบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบชาํระ

ค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  

1.1.5  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 
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1.2  ผลการศึกษาสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1.2.1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานครท่ีตดัสินใจ

เลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนที่เครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน ส่วนใหญ่ 

เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 55.2 อายุระหวา่ง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.0 มีระดบัการศึกษาในระดบั

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65.1 ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 47.8 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหวา่ง 15,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 3.2  

1.2.2  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระ

ค่าบริการแบบรายเดือน ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนใหญ่มีหมายเลขโทรศพัท ์

ของเอไอเอสแบบชําระค่าบริการรายเดือน 1 หมายเลข คิดเป็นร้อยละ 73.7 ส่วนใหญ่ใช้บริการ

มากกว่า 1-3 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.7 ส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลผลิตภณัฑ์และบริการของเอไอเอส 

มาจาก Social Media คิดเป็นร้อยละ 55.8 โดยมียอดค่าใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน เดือนละ 300-500 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 45.7 ชาํระค่าบริการโทรศพัท์เลขหมายรายเดือนที่ศูนยบ์ริการ AIS Shop คิดเป็น

ร้อยละ 35.4 และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส 

แบบชาํระค่าบริการรายเดือน ส่วนใหญ่เป็นการต ัดสินใจด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 74.3 

โดยวตัถุประสงค์หลกัในการใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนที่เอไอเอสระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

คือ ใชเ้พื่อติดต่อส่ือสารคิดเป็นร้อยละ 74.5  

1.2.3  ระดับความมีอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน 

พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร

อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.78, 3.87, 3.84, 3.80, 3.78, 3.78 และ 3.75 ตามลาํดบั) 

1.2.4  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด พบวา่ 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของ เพศ กบั ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 2) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์

ในส่วนของอายุ กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนั

ที่ระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 3) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของ ระดบัการศึกษา กบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

กระบวนการ และด้านกายภาพมีความสัมพันธ์กันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 4)ปัจจัยด้าน
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ประชากรศาสตร์ในส่วนของ อาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนั

ที่ระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นกายภาพ ในขณะท่ีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของ เพศ 

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 

และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ในส่วนของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

1.2.5  ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ี กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการพบว่า 1) พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้

บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร ในส่วนของระยะเวลาการใชบ้ริการเลขหมาย กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 2) พฤติกรรม

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน

ลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร ในส่วนของการรับขอ้มูลข่าวสาร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันยัสําคญัทางสถิติ.05 3) พฤติกรรม

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน

ของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานครในส่วน ของยอดค่าใช้บริการเฉลี่ยต่อเดือน กบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 4) พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

เครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกคา้เอไอเอสในกรุงเทพมหานคร 

ในส่วนของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ดา้น 

กระบวนการ และดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ.05 5) พฤติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนที่เครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน

ในกรุงเทพมหานคร ในส่วนของช่องทางการชาํระค่าบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ 

ดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 6) พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้

บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนในกรุงเทพมหานคร 

ในส่วนของวตัถุประสงค์หลกัในการใช้บริการ กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
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ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ 

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ.05 

 

2.  อภิปรายผล 

 

ผลจากการวิเคราะห์ การทดสอบสมมติฐานการวิจยั และการศึกษาเอกสารและงานวจิยั

ท่ีเก่ียวขอ้งมีประเด็นท่ีน่าสนใจดงัน้ี 

2.1  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ผูใ้ช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอสระบบชาํระ

ค่าบริการแบบรายเดือน ในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี มีการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 -30,000 บาท 

แสดงให้เห็นวา่ลูกคา้เอไอเอสท่ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวยัทาํงาน มีอาชีพการงานท่ีมัน่คง มีการศึกษาสูง 

มีรายไดท่ี้แน่นอน มีกาํลงัในการจ่าย กล่าวคือ สามารถกาํหนดวนัในการชาํระค่าบริการหรือเลือก

โปรโมชัน่ท่ีตนเองสามารถชาํระค่าบริการไดต้ามความเหมาะสม เน่ืองจากเง่ือนไขของการใช้บริการ

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนนั้นผูบ้ริโภค สามารถใช้งานก่อน และจ่ายค่าบริการทีหลงั

ตามความสะดวกได ้ซ่ึงจากผลการศึกษาแสดงให้เห็นวา่ ช่วงอาย ุของผูใ้ชบ้ริการเอไอเอสแบบรายเดือน

อยูใ่นช่วงของวยัทาํงาน อีกทั้งการมีอาชีพท่ีมัน่คง มีรายไดท่ี้แน่นอน และมีระดบัการศึกษาท่ีสูงนั้น 

ส่งผลทาํให้เม่ือมีความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการต่างๆ ผูใ้ชบ้ริการ จะใช้เหตุและผลในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ หรือเลือกใชบ้ริการอยา่งถ่ีถว้น โดยผา่นกระบวนการในการกลัน่กรอง เพื่อคดัสรร

ส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้ตนเอง ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ียงัส่งผลไปถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกใช้

บริการที่มกัจะคิดเพื่อตดัสินใจเลือกส่ิงที่ดี และให้ประโยชน์สูงสุด เหมาะสมกบัตนเองอยูเ่สมอ 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของกรกรต มธุรพจน์ (2559) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ

ใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเครือข่ายดีแทคของผูใ้ช้บริการในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

พบวา่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเครือข่ายดีแทคของผูใ้ช้บริการในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2.2  พฤติกรรมของผู้ใช้บริการทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 

จากปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของลูกคา้เอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร ท่ีส่วนใหญ่ 

เป็นกลุ่มวยัทาํงานนั้นส่งผลมาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในส่วนของการมีโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเอไอเอส 

ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนไว ้ครอบครองเพียง 1 เลขหมาย และใช้บริการในระบบเอไอเอส 
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มากกว่า 1-3 ปี เป็นอนัดบัหน่ึง เน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มวยัทาํงาน การเปล่ียนแปลง

เลขหมายโทรศพัทบ์่อยๆ อาจจะเกิดความไม่สะดวกในการใชง้านได ้เน่ืองจากวตัถุประสงคห์ลกั

ในการใช้โทรศพัท์เอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนนั้น เพื่อใช้ในการติดต่อส่ือสาร

เป็นอนัดบัแรก โดยลูกคา้เอไอเอสส่วนใหญ่ มียอดค่าใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่เดือนละ 300-500 บาท 

ช่องทางชาํระค่าบริการจะติดต่อที่ศูนยบ์ริการ AIS Shop อีกทั้งการรับข่าวสารขอ้มูลผลิตภณัฑ์

และบริการของเอไอเอส มาจาก Social Media สูงสุดเป็นอนัดบัหน่ึง และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน เป็นการตดัสินใจ

ดว้ยตนเอง ซ่ึงผลการศึกษาพบว่าผูใ้ช้บริการเอไอเอสระบบรายเดือนตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ดว้ยตนเองโดยรับทราบขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ผา่น Social Media เป็นส่วนใหญ่  

หากเอไอเอสมีการปรับกลยุทธ์และทาํแคมเปญโปรโมชัน่ใหม่ๆ เพื่อกระตุน้

ยอดการใช้งาน หรือเพิ่มฐานลูกคา้ โดยการเพิ่มช่องทางการส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑ์ คาํแนะนาํท่ีดี

ของ เอไอเอสผา่น Social Media มากข้ึนเพื่อจะไดเ้จาะกลุ่มลูกคา้ไดถู้กตอ้ง ในการนาํเสนอโปรโมชัน่ใหม่  ๆ

ท่ีตรงตามไลฟ์สไตล์ และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงยงัส่งผลทาํให้เกิดผลสาํเร็จจากการจดั

โปรโมชัน่หรือแคมเปญพิเศษตามมาไดด้ว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ สุภาวดี บุญทา (2557) 

ที่ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการโทรศัพท์ท่ีระบบ 3G MY BY CAT ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าผูใ้ช้บริการคาํนึงถึงโปรโมชัน่ท่ีจะเลือกใช้บริการข่าวสารต่างๆ 

และการใหค้าํแนะนาํของผูใ้หบ้ริการเป็นส่ิงสาคญั 

2.3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

โทรศัพท์เคลือ่นทีร่ะบบชําระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกค้าเอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ด้านการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ 

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่เครือข่ายเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการ

แบบรายเดือนในกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัมาก โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ในด้านการส่งเสริมการตลาด ในการมีโปรโมชั่นที่เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูใ้ช้บริการ 

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุดถึง 4.22% ทั้งน้ีจึงเห็นไดว้่า เอไอเอสควรให้ความสําคญั

กบักลลยุทธ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยการมีโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสมตรงกบัความตอ้งการตอบโจทย ์

ของผูใ้ช้บริการมากมากท่ีสุด จะนาํมาซ่ึงรายได้และฐานลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึนมาในอนาคตได้ เช่นกัน 

ดงันั้นจากผลการศึกษายอ่มแสดงให้เห็นวา่ การให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ในทุก  ๆดา้นไม่วา่ จะเป็นทั้งผลิตภณัฑ์ หรือ การบริการ เป็นส่ิงท่ีจาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีองคก์รหรือผูป้ระกอบการ

ตอ้งให้ความสําคญั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ เบญจวรรณ จนัทร์จารุวงศ์ (2559) ท่ีไดศึ้กษา
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 

เอไอเอสใน เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทุกรายการ 

ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล 

ด้านกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

เอไอเอส ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.4  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบชําระค่าบริการแบบรายเดือน

ของลูกค้าเอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ในดา้น อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด นัน่ยอ่มแสดงให้เห็นวา่ ช่วงอาย ุ31 - 40 ปี อยูใ่นวยัทาํงาน 

มีการศึกษา และอาชีพท่ีมัน่คง มีความสัมพนัธ์ กบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ การบริการ และราคา

ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพเครือข่าย อีกทั้งสัมพนัธ์กบัการส่งเสริมการตลาด เช่น หากมีโปรโมชั่น

ที่เหมาะสม มีความหลากหลาย น่าสนใจ หรือนาํเสนอความคุม้ค่าให้ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคสามารถ

รับรู้ได้ เช่น การจดัโปรโมชั่นลดค่าบริการเหมาจ่ายรายเดือนลง หรือการมอบส่วนลดพิเศษ

ค่าเคร่ืองในราคาพิเศษ เป็นตน้ เพื่อจะสามารถดึงดูดความสนใจต่อผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน เน่ืองจาก 

กลุ่มคนวยัทาํงานในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ ตอ้งมีการกระบวนการคิดตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ท่ีมีคุณภาพเหมาะสมราคาเพื่อใหไ้ดส่ิ้งท่ีดีท่ีสุด ตอบสนองความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด 

นัน่เอง 

2.5  ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการ กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการของลูกค้าเอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร  

ผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการใชบ้ริการในส่วนของ ระยะเวลาการใชบ้ริการ 

มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ และ ดา้นกายภาพ แสดงให้เห็นวา่ 

ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการเอไอเอสระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือน เน่ืองจากกระบวนการ

ให้บริการท่ีรวดเร็ว ขั้นตอนทาํรายการต่างๆ ไม่ยุง่ยาก อีกทั้ง ศูนยบ์ริการมีพื้นท่ีกวา้งขวางเพียงพอ

ต่อความตอ้งการ สะดวกในการเขา้ไปติดต่อทาํรายการธุรกรรมต่างๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัพรวิภา เวทประเสริฐวงศ์ (2556) ท่ีได้ศึกษาถึงความพึงพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาด

บริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใช้บริการเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 3G ของผูใ้ชบ้ริการ

ในเขตกรุงเทพมหานคร และพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการให้ความสาคญัเร่ือง ช่องทางการให้บริการเพียงพอ

ต่อลูกค้าท่ีเข้าใช้บริการมีการแยกพื้นท่ีการให้บริการเฉพาะด้าน มีท่ีนั่งรอของลูกค้าเพียงพอ 
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สถานที่มีการตกแต่งสวยงามและสะอาด นอกจากน้ีผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรมการใช้บริการ

ในส่วนของวตัถุประสงคห์ลกัในการใชบ้ริการ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมีความสัมพนัธ์

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด นัน่แสดงใหเ้ห็นวา่ 

การท่ีเอไอเอสมีสัญญาณทั้งเสียงและอินเทอร์เนต ท่ีชดัเจนไม่สะดุด มีเครือข่ายท่ีครอบคลุมทัว่ประเทศ 

อีกทั้งการมีโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย และคุม้ค่า ในราคาท่ีเหมาะสม ตรงกบัความตอ้งการนั้นจึงส่งผล

ทาํให้มีความสัมพนัธ์ ต่อ วตัถุประสงค์หลักในการใช้บริการ ที่ใช้เพื่อการส่ือสารเป็นหลัก 

อีกทั้งผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ จึงเป็นตนเอง เน่ืองจากผูใ้ช้บริการ สามารถรับรู้

ในคุณภาพ และราคา ของสินคา้และบริการท่ีไดรั้บวา่ มีความคุม้ค่า เหมาะสมตรงความตอ้งการ 

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

3.1  การนําผลการศึกษาไปใช้ 

3.1.1  ผูป้ระกอบการบริษทัฯ แอดวานซ์ อินโฟร์เซอรวสิ จาํกดั มหาชน (เอไอเอส) 

สามารถนาํผลการศึกษาไปปรับกลยุทธ์ในการให้บริการต่างๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสมไม่ว่าจะเป็นดา้น

ผลิตภณัฑห์รือบริการให้มีคุณภาพ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาด

ที่จาํเป็นตอ้งให้ความสําคญัในทุกๆ ด้านเพื่อจกัได้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค

และมีโปรโมชัน่ใหม่ๆ ท่ีหลากหลาย เพื่อสามารถนาํเสนอลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงใจ 

3.1.2  ผูป้ระกอบการบริษทัฯ แอดวานซ์ อินโฟร์เซอรวสิ จาํกดั มหาชน (เอไอเอส) 

สามารถนาํขอ้มูลไปใช้วิเคราะห์เพื่อปรับกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งกบัแนวโน้มธุรกิจโทรคมนาคมท่ีมี

การแข่งขนัสูง เพื่อใหส้ามารถรักษาตาํแหน่งส่วนแบ่งทางการตลาด 

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัเร่ือง แนวโนม้ความสนใจของผูใ้ชบ้ริการเพิ่มเติม เพื่อใช้

เป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันา กลยุทธ์ขององค์กร เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ในอนาคตต่อไป  
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบชําระ 

ค่าบริการแบบรายเดือนของลูกค้าเอไอเอส ในกรุงเทพมหานคร 

 

คําช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมมาธิราช โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการโทรศัพท์เคล่ือนที่ระบบชาํระค่าบริการแบบรายเดือนของลูกค้าเอไอเอส 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอสใน กรุงเทพมหานคร  

ส่วนที่ 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) เก่ียวกบัพฤติกรรม

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเอไอเอส ระบบชาํระค่าบริการรายเดือน 

 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในการเสียสละเวลาตอบคาํถาม

ในแบบสอบถามน้ีจนครบทุกขอ้ ผูว้จิยัขอรับรองวา่ขอ้มูลและความเห็นของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั

อยา่งเคร่งครัด ผลการวจิยัท่ีไดจ้ากการศึกษาจะถูกนาํมาใชป้ระโยชน์เชิงวชิาการเท่านั้น 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย [] ลงในช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 

 

1. เพศ 

1. [    ] ชาย    2. [    ] หญิง 
 

2. อายุ 

1. [    ] ตํ่ากวา่ 20 ปี   2. [    ] 20-30 ปี  

3. [    ] 31-40 ปี    4. [    ] 41-50 ปี  

5. [    ] มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 
 

3. สถานภาพ 

1. [    ] โสด    2. [    ] สมรส 
 

4. ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

1. [    ] ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  2. [    ] ปริญญาตรี  

3. [    ] ปริญญาโท   4. [    ] สูงกวา่ปริญญาโท 
 

5. อาชีพ 

1. [    ] นกัเรียน/นกัศึกษา  2. [    ] ขา้ราชการ  

3. [    ] พนกังานรัฐวสิาหกิจ  4. [    ] พนกังานบริษทัเอกชน  

5. [    ] ธุรกิจส่วนตวั   6. [    ] อ่ืนๆ โปรดระบุ…………… 
 

6. รายได้ต่อเดือน 

1. [    ] ตํ่ากวา่ 15,000 บาท  2. [    ] 15,000 - 30,000 บาท  

3. [    ] 30,001 - 45,000 บาท  4. [    ] 45,001 - 60,000 บาท  

5. [    ] 60,001 - 75,000 บาท   6. [    ] 75,001 - 90,000 บาท  

7. [    ] 90,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่เครือข่ายเอไอเอส 

ในกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย [] ลงในช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากท่ีสุด 
 

1. ปัจจุบนัท่านใช/้เคยใช ้บริการเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เครือข่ายเอไอเอส ระบบชาํระ

ค่าบริการรายเดือนใช่หรือไม่ 

1. [    ] เคย     2. [    ] ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 
 

2. ท่านอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร หรือไม่ 

1. [    ] ใช่     2. [    ] ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
 

3. ปัจจุบนัท่านใช้หมายเลขโทรศพัท์ของเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนในระบบ

ก่ีหมายเลข 

1. [    ] 1 เลขหมาย 

2. [    ] 2 เลขหมาย 

3. [    ] มากกวา่ 2 เลขหมายข้ึนไป 
 

4. ท่านใชบ้ริการเครือข่ายเอไอเอสแบบชาํระค่าบริการรายเดือนเป็นระยะเวลานานเท่าใด 

1. [    ] นอ้ยกวา่ 6 เดือน    2. [    ] 6 – 12 เดือน  

3. [    ] มากกวา่ 1 - 3 ปี    4. [    ] มากกวา่ 3 - 5 ปี 

5. [    ] มากกวา่ 5 - 10 ปี    6. [    ] มากกวา่ 10 ปี 
 

5. ท่านไดร้ับขอ้มูล,ข่าวสารเกี่ยวกบัเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอสจากช่องทางใด

มากท่ีสุด 

1. [    ] Social Media (Facebook, Line, Instagram, Twitter, YouTube, Pantip ) 

2. [    ] AIS  Application (MY AIS)/AIS Website (www.ais.co.th)/SMS 

3. [    ] พนกังานศูนยใ์หบ้ริการ/call center AIS 

4. [    ] โทรทศัน์/Radio 

5. [    ] นิตยสาร/หนงัสือพิมพ/์ป้ายโฆษณา/แผน่พบั 
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6. ยอดค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์อไอเอสเฉล่ียต่อเดือนของเลขหมายท่ีท่านใชเ้ป็นเท่าใด 

1. [    ] นอ้ยกวา่เท่ากบั 300 บาท   2. [    ] 301-500 บาท 

3. [    ] 501-700 บาท    4. [    ] 1,001–1,500 บาท 

5. [    ] 1,501 บาทข้ึนไป 
 

7. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเครือข่ายโทรศพัท์เคลื่อนที่เอไอเอส 

แบบรายเดือนมากท่ีสุด  

1. [    ] เพื่อน      2. [    ] แฟน 

3. [    ] ครอบครัว ญาติ    4. [    ] ท่ีทาํงาน 

5. [    ] ตนเอง      6. [    ] อ่ืนๆ โปรดระบุ …………… 
 

8. ท่านชาํระค่าบริการระบบโทรศพัท์เคล่ือนท่ีแบบรายเดือน เครือข่ายเอไอเอสดว้ยช่องทางใด

บ่อยท่ีสุด 

1. [    ] ศูนยบ์ริการAIS Shop ,Telewiz Shop ตูช้าํระค่าบริการอตัโนมติั Kiosk 

2. [    ] ชาํระผา่น Mobile Internet Banking (SCB/K Mobile/KTB/BBL/Krungsri) 

3. [    ] ชาํระผา่น Application AIS (My AIS/Rabbit LINE PAY) 

4. [    ] ชาํระผา่นเคาน์เตอร์ (ธนาคาร/Tesco Lotus/Big C/ไปรษณีย/์Blue pay) 

5. [    ] หกับญัชีธนาคาร, บตัรเครดิต, ATM 

6. [    ] อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………………. 
 

9. วตัถุประสงคห์ลกัในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีคือขอ้ใด (ใหเ้ลือกตอบได ้1ขอ้) 

1. [    ] เพื่อติดต่อส่ือสารทั้งรูปแบบเสียง ขอ้ความ อีเมล์ 

2. [    ] เพื่อความบนัเทิง เช่น Facebook Line Video Instagram Youtube เป็นตน้ 

3. [    ] เพื่อซ้ือ/ขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 

4. [    ] เพื่อใชใ้นการสืบคน้ขอ้มูล 

5. [    ] อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………………… 
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ส่วนที่ 2  แบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมการตลาด 7Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านสถานที่จัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ ด้านกระบวนการ

ให้บริการ 

 

คําช้ีแจง: กรุณาประเมินเครือข่ายโทรศพัท์เคล่ือนที่ที่ท่านตดัสินใจใช้บริการเอไอเอสรายเดือน

วา่ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากน้อยเพียงใด โดยทาํเคร่ืองหมาย [] ในช่องท่ีตรง

กบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

คําจํากดัความ: ผลิตภณัฑ ์หมายถึง มือถือ & อุปกรณ์, โปรโมชัน่หรือแพก็เกจ, บริการเสริม เช่น 

HBO, Netflix, Calling Melody, สัญญาณของโทรศพัท,์ อินเตอร์เน็ตหรือ Wi-Fi 

 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสินใจเลอืกใช้บริการ  

เครือข่ายเอไอเอส 

แบบชําระค่าบริการรายเดอืน 

ระดบัความคดิเห็น 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ประเมนิ

ไม่ได้ 

1. ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

1.1. คุณภาพของเสียงคมชดั โทรเขา้-โทรออก 

ไดง่้าย 
      

1.2. คุณภาพของสญัญาณอินเทอร์เนตสามารถ 

ส่ง-รับขอ้มูลมีความเร็วสูง ไดต่้อเน่ืองไม่สะดุด  

และสามารถชมภาพยนตร์หรือชมการถ่ายทอดสด

บนมือถือด้วยภาพคุณภาพสูงระดบั HD  

(High Definition) 

      

1.3 พ้ืนท่ีใหบ้ริการของเครือข่าย

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีครอบคลุม (Coverage)  

ทัว่ประเทศ 

      

1.4 แพค็เกจหลกัและแพ็คเกจเสริมมีให้เลือก

ตรงกบัความตอ้งการ 
      

1.5 บริการเสริมมีใหเ้ลือกหลายหลาย (Content) 

ตรงตามความตอ้งการ 
      

1.6 มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์       

1.7 ผูใ้หบ้ริการมีความน่าเช่ือถือ       

1.8 มีการพฒันาเครือข่ายสญัญาณโทรศพัท ์

อยา่งสมํ่าเสมอ 
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ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสินใจเลอืกใช้บริการ 

เครือข่ายเอไอเอส 

แบบชําระค่าบริการรายเดอืน 

ระดบัความคดิเห็น 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ประเมนิ

ไม่ได้ 

2. ปัจจยัด้านราคา 

2.1 อตัราค่าบริการ โปรโมชัน่ และแพกเก็จต่าง ๆ 

มีความเหมาะสม 
      

2.2 อตัราค่าบริการเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 

ของการบริการมีความเหมาะสม 
      

2.3. อตัราค่าบริการ โปรโมชัน่หรือแพกเก็จ  

มีความหลากหลาย 
      

3. ปัจจยัด้านช่องทางจดัจาํหน่าย 

3.1 จาํนวนศูนยบ์ริการมีความเหมาะสมเพียงพอ

กบัความตอ้งการ 
      

3.2 ช่องทางของการชาํระค่าบริการมีความ

หลากหลาย เช่น Shop, Application, Website,  

ตูเ้ติมเงิน, เคร่ืองชาํระบิลอตัโนมติั  

      

3.3. ช่องทางของการซ้ือสินคา้และบริการ 

มีความหลากหลาย เช่น Shop, Website Online  
      

4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

4.1โปรโมชัน่เหมาะสมกบัความตอ้งการ 

ของผูใ้ชบ้ริการ 
      

4.2 โปรโมชัน่มีความหลากหลาย       

4.3 มีโปรโมชัน่ใหม่ๆออกมาอยา่งสมํ่าเสมอ       

4.4 มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสาร,โฆษณา, รายละเอียด 

โปรโมชัน่แก่ผูใ้ชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 
      

4.5 มีการร่วมโปรโมชัน่กบัร้านคา้ต่างๆ เพ่ือให้

สิทธิพิเศษแก่ผูใ้ชบ้ริการอยา่งสมํ่าเสมอ 
      

4.6 มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

อยา่งต่อเน่ือง 
      

4.7 มีการแจกของกาํนลัหรือใหสิ้ทธิพิเศษ 

แก่ผูใ้ชบ้ริการในโอกาสต่างๆ อยา่งสมํ่าเสมอ 

เช่น ปีใหม่, สงกรานต,์ ลอยกระทง 
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ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสินใจเลอืกใช้บริการ 

เครือข่ายเอไอเอส 

แบบชําระค่าบริการรายเดอืน 

ระดบัความคดิเห็น 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ประเมนิ

ไม่ได้ 

5. ปัจจยัด้านบุคคล 

5.1 พนกังานมีความรู้ ความชาํนาญในผลิตภณัฑ ์       

5.2 พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว       

5.3 พนกังานมีอธัยาศยัดี สุภาพอ่อนนอ้ม 

ยิม้แยม้แจ่มใส 
      

5.4 พนกังานมีบุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาด       

6. ปัจจยัด้านกระบวนการ 

6.1 มีการใหบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว       

6.2 ขั้นตอนในการใหบ้ริการไม่ซบัซอ้น       

6.3 มีการตรวจสอบขอ้มูล, โปรโมชัน่ 

ค่าบริการอยา่งถูกตอ้งครบถว้น 
      

6.4 มีการรับเร่ืองร้องเรียนหรือแจง้ปัญหา 

ผา่น Call Center ตลอด 24 ชัว่โมง 
      

7. ปัจจยัด้านกายภาพ 

7.1 ศูนยบ์ริการมีเคร่ืองมือ, อุปกรณ์ท่ีทนัสมยั

เพ่ืออาํนวยความสะดวกผูม้าใชบ้ริการ 
      

7.2 ศูนยบ์ริการมีพ้ืนท่ีกวา้งขวางเพียงพอ 

ต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
      

7.3 ศูนยบ์ริการมีการตกแต่งสวยงาม 

และเป็นเอกลกัษณ์ 
      

7.4 ศูนยบ์ริการมีพ้ืนท่ีเพียงพอต่อการจอดรถ 

ของผูม้าใชบ้ริการ 
      

7.5 ศูนยบ์ริการมีความสะอาดและแสงสวา่ง 

ท่ีเหมาะสม 
      

 

 

---------------จบแบบสอบถาม ขอบพระคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม--------------- 
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