
 

ชื่อการศึกษาคนควาอิสระ ปจจัยการตลาดที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกผูใหบริการโทรศัพท 

                                     เคลื่อนที ่ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูศึกษา นายวีรชัย พัชโรภาสวงศ ปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

อาจารยที่ปรกึษา รองศาสตราจารย เสาวภา มถีาวรกลุ ปการศกึษา 2546 
 
 

บทคัดยอ 
 

 จากสภาพของการแขงขันของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบนัซึ่งเปนการ    แขงขันที่

รุนแรงและมีแนวโนมจะสูงขึน้ ผูวิจัยจงึสนใจที่จะศึกษาถึงประเดน็ปญหาวาปจจัย      การตลาดใดมี

อิทธิพลตอผูบริโภคในการจะตัดสินใจเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่และปจจัยใดเปนปจจัยทีสํ่าคัญ

ที่สุด รวมไปถงึศึกษารูปแบบพฤติกรรมการใชโทรศัพทของผูบริโภค   

 การศึกษาไดทาํการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิจากกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครจาํนวน 

400 คน ที่ไดจากการสุมที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย 

แบบสอบถามถูกแบงเปน 3 สวนคือ (1) คําถามขอมูลสวนบุคคลและสวนตลาด           (2) คําถาม

ขอมูลสวนพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที ่(3) คําถามเกี่ยวกับปจจัยอิทธพิล ซึง่    ขอมูลที่ไดรับจะ

นําไปวิเคราะหดวยวิธีเชงิพรรณนาและวิธเีชิงปริมาณ 

  ผลการศึกษาสรุปไดวาบริการโทรศัพทเคลื่อนที่มกีารกระจายตัวไปสูผูใชบริการทุกเพศ ทุก

ชวงอายุ พฤตกิรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่จะใชในเรื่องสวนตัวและใชรับสายเปน        สวนใหญ การใช

บริการเสริมยงัไมเปนที่สนใจมากนัก ปจจัยทางดานราคา เปนปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอตลาดโดยรวมในการ

จะเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่มากทีสุ่ด และทางแนวการตัดสินใจในการเลือกผูใหบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค จะมีอิทธิพลมาจากปจจัยยอยที่สําคัญคือปจจัยราคาคาบริการตอนาท ี 

การลดราคาคาบริการ พื้นทีค่รอบคลุมในการใหบริการ ความแรงชัดของสัญญาณ ราคาคาบริการราย

เดือน นอกจากนี้ชื่อเสยีงและความนาเชื่อถือของผูใหบริการนัน้ จะมีสงผลตอการตัดสินใจโดยออมดวย

เชนกนั  

  ผลที่ไดจาการศึกษาสามารถจะนาํไปใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทาง    

การตลาดของการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อใหสอดคลองกับสภาพตลาดและการแขงขัน 

 

 

คําสําคัญ การตัดสินใจเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่



 

กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาคนควาอิสระในหวัขอ ปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจเลือกผูให

บริการโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ฉบับนี้ ผูศึกษาไดรับความอนุเคราะหอยาง

ดียิ่งจากทานรองศาสตราจารย เสาวภา มถีาวรกุล ที่ไดกรุณาใหคําแนะนาํในขัน้ตอนตางๆ อยางใกลชิด

เสมอมานับต้ังแตเร่ิมจนสําเรจ็เรียบรอยสมบูรณ ผูศึกษารูสึกซาบซึ้งในความกรุณาของทานเปนอยางยิง่

และขอกราบขอบพระคุณไว ณ โอกาสนี ้

 ผูศึกษาขอขอบคุณผูบริหารและเจาหนาทีฝ่ายการตลาดของบริษัท แอดวานซ อินโฟร

เซอรวิส จาํกัด (มหาชน) ที่ไดชวยประสานงานไปยังตวัแทนจาํหนายในการแจกแบบสอบถาม และ

ขอขอบคุณตัวแทนจาํหนายทุกทานที่ไดใหความกรุณาดําเนนิการเกบ็ขอมูลจากกลุมตัวอยางไดจน

ครบถวน  นอกจากนีย้ังขอขอบคุณไปยังเจาของผลงานวิจยัตางๆ ที่ไดนาํมากลาวอางไวในการศึกษา

คร้ังนี้  

 ประโยชนใดทีจ่ะไดรับจากการศึกษาในครั้งนี ้ผูศึกษาขอมอบใหผูสนใจในการศึกษาทั้ง

มวล 
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

 

1.  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 

 โทรศัพทเปนหนึ่งในปจจัยพืน้ฐานที่สําคัญในการพัฒนาประเทศไปสูความเจริญ   

กาวหนา ซึ่งหากศึกษายอนไปในอดีตจะพบวาการใหบริการโทรศัพทของประเทศไทยจะเปนการ

ดําเนนิการโดยภาครัฐซ่ึงหนวยงานที่รับผิดชอบการใหบริการคือ บริษัท ทศท คอรปอเรชั่น จาํกดั 

(มหาชน) เพียงรายเดียว (เดิมมีฐานะเปนรัฐวิสาหกิจช่ือ องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย และได

แปรสภาพเปนบริษัท เมื่อป 2545) ทั้งนี้เนื่องจากขอจํากัดในดานงบประมาณในการลงทนุจงึทาํให

การบริการไมสามารถกระจายไปสูผูที่ตองการไดอยางทัว่ถึง อีกทั้งการที่บริการเปนไปในลักษณะ

ผูกขาด (Monopoly) โดยภาครัฐเพียงรายเดียวนั้นจงึสงผลใหการบริการไมมีการแขงขันใดๆ ทัง้สิ้น 

คุณภาพของการบริการจะอยูในระดับตํ่า ไมมีการดําเนนิการทางการตลาดเพื่อสรางลูกคาหรือ

รักษาฐานลูกคาไว  

 ภายหลงัที่สภาพเศรษฐกิจของประเทศไดเร่ิมปรับตัวไปในทิศทางที่ดีข้ึน ประชาชนมี

รายไดมากขึ้นความตองการบริการโทรศัพทจึงมีมากขึ้นเปนตามลาํดับ ถึงแมทิศทางโดยรวมของ

ประเทศจะดีข้ึนก็ตามภาครัฐเองก็ยงัคงไมสามารถที่จะจดัสรรงบประมาณมาสนับสนุนการลงทนุ

ทางดานบริการโทรศัพทนี้ไดมากขึ้นเนื่องจากความจําเปนที่จะตองลงทุนในดานปจจัยพืน้ฐานอื่น 

ที่มีความจาํเปนและมีลําดับความสาํคัญทีม่ากกวาเชน ระบบพลังงาน ระบบการคมนาคม เปนตน  

ดวยเหตนุี้ภาครัฐจึงไดผอนปรนเงื่อนไขและกฎเกณฑตางๆ ที่มีซึง่เปนอุปสรรคในการจะพัฒนา

ระบบโทรคมนาคมของประเทศ โดยภาครฐัไดเปดโอกาสใหภาคเอกชนเขามารวมเปนผูใหบริการ

โทรศัพทภายในประเทศขึน้แตการบริการนัน้ยังคงอยูภายใตการกํากับควบคุมของภาครัฐ โดย

กระทําในรูปของสัญญารวมการงานหรือสัญญาสัมปทาน ซึง่เงื่อนไขหลักภายใตสัญญานี้เอกชน 

จะเปนผูลงทนุในระบบอุปกรณทั้งหมดสําหรับการใหบริการแทนภาครัฐ โดยเอกชนจะไดสิทธิ     

ในการใหบริการและไดรับรายไดจากผูรับบริการภายในระยะเวลาที่ไดรับสิทธิ และรายไดสวนหนึ่ง

ที่ไดรับนั้นภาคเอกชนจะตองแบงคืนใหกบัภาครัฐที่เปนคูสัญญา  
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บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

 

1.  แนวทฤษฎีกลยุทธทางการตลาด 
  

 การตลาด (Marketing) หมายถงึ กระบวนการทางธุรกจิในการนําสนิคาหรือบริการ

จากผูผลิตไปยังผูบริโภคสุดทายหรือผูใชเพื่อการอุตาหกรรม  

 การกําหนดกลยุทธทางการตลาดจําเปนจะตองคํานงึถงึสวนประสมทางการตลาดซึง่

คําวา สวนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถงึ กลุมของเครื่องมือทางการตลาด ไดแก 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจดัจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ซึ่งธุรกิจใชรวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย (Kotler, 

2000:98) 

 1.1  กลยุทธทางดานผลิตภัณฑ (Product strategy) ผลิตภัณฑ หมายถงึ ส่ิงที่

นํามาเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ (Attention) ความอยากได (Acquisition) การใช (Using) 

หรือการบริโภค (Consumption) ที่สามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปน (Kotler,      

2000 :98) การกําหนดกลยทุธผลิตภัณฑทางดานตาง ๆ ประกอบดวย 

1) ขนาด รูปรางลักษณะ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2) ลักษณะหบีหอของผลิตภัณฑ 

3) ลักษณะการบริการที่สําคญัของผลิตภัณฑ 

4) การรับประกันของผลิตภณัฑ 

 1.2  กลยุทธทางดานราคา (Price strategy) ราคา หมายถงึ ส่ิงที่บคุคลจายออกไป

เพื่อใหไดมาของสิ่งซึง่มีมูลคาในรูปเงนิตรา (Stanton and futrell, 1987:650) ลักษณะความ

แตกตางของผลิตภัณฑ และความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคทําใหเกิด

มูลคา (Value) ในตัวสนิคา ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซือ้ก็ตอเมื่อมูลคาของสิ่งนั้นมีมากกวาราคา

ของสินคา 

 1.3  กลยุทธการจัดจาํหนาย (Place or distribution strategy) กลยทุธการจัด

จําหนาย หมายถึง การเลือกและการใชผูเชีย่วชาญทางการตลาดซึ่งประกอบดวยคนกลาง บริษทั

ขนสงและบรษิัทเก็บรักษาสินคาที่เหมาะสม กับลูกคาเปาหมายโดยสรางอรรถประโยชนดานเวลา 
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สถานที ่ความเปนเจาของ (Mc Carthy, and Perreault 1990:526) การจัดจําหนายถือเปนกลยุทธ

สําคัญที่ชวยใหลูกคาเลือกหาซื้อสินคาไดงาย และสะดวกสบายที่สุด 

 1.4  กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion strategy) การสงเสริมการตลาด 

หมายถงึ การติดตอส่ือสารเกี่ยวกบัขอมูลระหวางผูขายและผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติ (Attitudes) 

พฤติกรรมการซื้อ (Buying behavior) โดยใชการโฆษณา (Advertising) การใชพนกังานขาย 

(Personal selling) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) และการประชาสัมพนัธ (Public 

Relation) (Mc Carthy and Perreault, 1990:730) 

 

2.  แนวทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 
 

 พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถงึเหตุจงูใจทีท่ําใหเกดิการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

โดยเริ่มตนจากการเกิดสิง่กระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกดิความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาใน

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรยีบเทียบเสมือนกลองดาํที่ผูผลิตหรือผูขาย

ไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อแลว 

จะมีการตอบสนองของผูซื้อ หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (ศิริวรรณ, 2541) จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยู

ที่มีส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการกอน แลวทาํใหเกิดการตอบสนองสิ่งกระตุน ดงันัน้โมเดลนี้จงึ

อาจเรียกวา Stimulus-Response (S-R Theory) ดังภาพที่ 2.1  
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ปจจัยภายนอก 
1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 
  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 
  1.2 วัฒนธรรมยอย 
  1.3 ชั้นสังคม 
2 ปจจัยทางสังคม 
  2.1 กลุมอางอิง 
  2.2 ครอบครัว 
  2.3 บทบาทและสถานะ 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 
3. ปจจัยสวนบุคคล 
  3.1 อาย ุ
  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
  3.3 อาชีพ 
  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
  3.5 คานิยม 
  3.6 รูปแบบการดํารงชีวิต 

ปจจัยภายใน 
4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
  4.1 การจูงใจ 
  4.2 การรับรู 
  4.3 การเรียนรู 
  4.4 ความเชื่อถือ 
  4.5 ทัศนคติ 
  4.6 บุคลิกภาพ 
  4.7 แนวคิดของตนเอง 

ลักษณะของผูซื้อ 
ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา 

   

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 

การประเมิณผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
   

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อ 
(Buyer Black Box)   

สิ่งกระตุนภายนอก   
(Stimulus = S) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด   

สิ่งกระตุนอื่นๆ 
เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Response = R) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.1 แบบจําลองพฤตกิรรมผูบริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน  กลยุทธการตลาดและการบรหิารการตลาด  กรุงเทพมหานคร   

 พัฒนาศึกษา  2541  
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 จากภาพที ่2.1 แสดงถึงแบบจําลองพฤตกิรรมผูบริโภค ประกอบดวย 

 2.1  สิ่งกระตุนภายนอก ส่ิงกระตุนนี้อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกายและจาก

ภายนอก ส่ิงกระตุนนี้ถือวาเปนเหตุจงูใจใหเกิดการซื้อสินคา ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล 

และใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวทิยา ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 

      2.1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิง่กระตุนที่สามารถควบคุมและตองจัดให

มีข้ึน ส่ิงกระตุนที่เกี่ยวของกบัสวนประสมการตลาด ประกอบดวย 

            1)  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ

กระตุนความตองการ เปนตน 

                2)  ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกาํหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ  

ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย เปนตน 

                3)  ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทัว่ถงึ

เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ เปนตน 

          4)  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ   

การใชความพยายามของพนักงานขาย การลดราคา การแจกตัวอยางสินคา การสราง

ความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ เปนตน 

  2.1.2  สิ่งกระตุนอื่นๆ เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก   

องคกรซึ่งควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

   1)  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค

เหลานี้มีอิทธพิลตอความตองการของบุคคล เปนตน 

   2)  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีดานการผลิต เครื่องจักร     

ที่ทนัสมัย เปนตน 

   3)  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี

สินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิม่หรือลดความตองการของผูซื้อ เปนตน 

 2.2  กลองดําหรือความรูสกึนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึก    

นึกคิดของผูซือ้ที่เปรียบเสมอืนกลองดาํ ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จงึตองพยายาม 

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ โดยความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลกัษณะของผูซื้อ 

และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ ดังนี ้

  2.2.1  ลักษณะของผูซ้ือ มอิีทธิพลจากปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวฒันธรรม 

ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
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  2.2.2  กระบวนการตัดสนิใจซื้อของผูซ้ือ ประกอบดวย 5 ข้ันตอนคือ การรับรู 

ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม

ภายหลงัการซือ้ 

 2.3  ปจจัยสาํคัญที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีทั้งหมด 4 ปจจัย 

ดังนี ้

  2.3.1  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Culture factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่

มนุษยสรางขึน้ โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึง่ไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรม

ของมนุษยในสังคมหนึ่ง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสงัคม และกาํหนดความ  

แตกตางของสงัคมหนึ่งจากสังคมอื่น วัฒนธรรมเปนสิง่ที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของ

บุคคล วัฒนธรรมที่แตกตางกันจะทําใหคนที่อยูอาศัยในแตละที่แตกตางกนัรวมไปถึงพฤติกรรมใน

การบริโภคที่ตางกนัปจจัยทางดานวฒันธรรมประกอบดวย    

   1)  วัฒนธรรมพื้นฐาน เปนลกัษณะพืน้ฐานของบุคคลในสังคม เชน 

ลักษณะนิสัยของคนไทยซึง่เกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหบคุคลมีลักษณะ

พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน เปนตน 

   2)  วัฒนธรรมกลุมยอย หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี

ลักษณะเฉพาะ และแตกตางกันซึ่งมีอยูภายในสงัคมขนาดใหญและสลับซับซอน 

   3)  ชั้นของสงัคม หมายถึง การแบงสมาชกิของสังคมออกเปนระดับฐานะ

ที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกทั่วไปถือเกณฑรายได ทรัพยสิน หรืออาชพี (ตําแหนงหนาที)่ ในแตละ

ชั้นสังคมจะมสีถานะอยางเดียวกนั และสมาชิกในชั้นสงัคมที่แตกตางกันจะมีความพึงพอใจใน

ผลิตภัณฑ และ รูปแบบนิสัยการซื้อที่แตกตางกนั 

  2.3.2  ปจจัยทางดานสังคม  (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของใน

ชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ กลุมอางอิงจะมีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อของ

บุคคล รวมทัง้มีผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค เนื่องจากทุกคนที่อยูภายใน

ชุมชนของตนมักไดรับผลกระทบจากสังคม ทกุๆ คนจะกระทําตนในลกัษณะทีเ่หมือนกับสมาชิก

คนอื่น ๆ ภายในกลุมสังคมเดียวกนัหรือเหมือนกับส่ิงทีถ่ือ่ไดวาเปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปของกลุม

สังคมที่อาศัยอยูปจจัยทางดานสังคม ประกอบดวย 

   1)  กลุมอางองิ  หมายถึง กลุมใด ๆ ทีม่ีความเกี่ยวของกันระหวางคนใน

กลุมและขณะเดียวกนัก็จะมอิีทธิพลตอทัศนคติ หรือพฤติกรรมของบุคคลที่อยูในกลุมอัน

เนื่องมาจากการเกี่ยวของดังกลาว เปนกลุมอางองิสําหรบัการตัดสินใจซื้อของบุคคล 
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   2)  ครอบครัว หมายถงึ  บุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปซึ่งผกูพันกนัทาง

สายเลือด การแตงงานหรือการยอมรับใหอยูรวมกนั ครอบครัวจะมีอิทธิพลที่สําคัญตอพฤติกรรม

การบริโภคของสมาชกิในครอบครัว โดยสมาชิกในครอบครัวจะมีบทบาทและหนาทีเ่ฉพาะอยางซึ่ง

จะเขาไปเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 

   3)  บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม ซึ่งจะตอง

วิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเร่ิม ผูตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธพิล ผูซือ้ และผูใช 

  2.3.3  ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคถูก

กระทบและกาํหนดโดยอทิธพิลจากตวับุคคลเนื่องจากบคุคลซึ่งเปนผูบริโภคจะมีการกระทําในทกุ

สถานการณ การตัดสินใจซื้อที่เกิดขึ้นจริง ๆ ที่เปนผลมาจากการตัดสินใจของบุคคลทีก่ระทําขึน้ ซึง่

การซื้อสินคาและบริการทัง้หมดสุดทายจะอยูที่ตัวบุคคล ผลิตภัณฑอาจมีการซื้อสําหรับใหกลุม

บุคคลใชได แตความพอใจที่ไดรับจะเปนของบุคคลแตละคน ประกอบดวย 

   1)  อาย ุ(Age) อายทุี่แตกตางกนัจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกนั  

ดังนัน้การแบงกลุมผูบริโภคจึงตองคํานึงถงึอายุเปนปจจัยที่สําคัญในการนําไปสูพฤตกิรรมในกาซื้อ

ที่แตกตางกัน 

   2)  วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) เปนขั้นตอนการดํารงชีวติ

ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอน เปนสิ่งที่มอิีทธิพลตอ

ความตองการ ทัศนคต ิและคานิยมของบคุคล ทําใหเกดิความตองการในผลิตภัณฑ และ        

พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

   3)  อาชพี (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจาํเปน

และความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกนั เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจาํเปน

ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อเสื้อผาราคาสงูหรือต๋ัวเครื่องบิน 

   4)  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานีป้ระกอบดวย

รายได การออมทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงนิ แนวโนมของรายไดสวน

บุคคลการออมและอัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า กจิการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ 

การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการตาง ๆ เพื่อปองกัน การขาด

แคลนเงินทนุหมุนเวียน 

   5)  การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภค    

ผลิตภัณฑที่มคีุณภาพที่ดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 
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   6)  รูปแบบการดํารงชีวิต (Life style) แบบการดํารงชวีิตขึ้นกับวฒันธรรม 

ชั้นของสงัคม และกลุมอาชพีของแตบุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกบัแบบแผนการ

ดํารงชีวิต ตวัอยางแบบการดํารงชีวิตที่เกีย่วของกับการบริโภคสินคา คนที่ชอบเที่ยวกลางคืนชอบ

การพักผอนหยอนใจ การบริโภคอาหารนอกบาน หรือเครื่องดองของเมา สวนคนที่สมถะจะบริโภค

สินคาจาํเปน 

  2.3.4  ปจจัยทางดานจิตวทิยา (Psychological factors) พฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคเปนผลมาจากการตัดสินใจของบคุคลที่กระทาํขึ้นโดยไดรับอิทธิพลจากการรับรู การจูงใจ 

การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ ซึ่งเปนปจจัยทีก่ําหนดถึงพฤติกรรมและกระบวนการดานจิตใจ

ของแตละบุคคลซึ่งจะมีอิทธิพลตอการตดัสินใจของผูบริโภค ประกอบดวย 

   1)  การจงูใจ (Motivation) หมายถงึ ส่ิงกระตุนหรือความรูสึกที่เปน

สาเหตทุี่ทาํใหบุคคลมีการกระทํา หรือมพีฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน ทุกพฤติกรรมมีจุดมุงหมาย 

และจุดมุงหมายเปนผลมาจากพฤติกรรมการจูงใจ เพื่อตอบสนองความตองการทางดานรางกาย

และจิตใจ 

   2)  การรับรู (Perception) หมายถงึ การตีความหมายของบุคคลที่มตีอ 

ส่ิงของหรือความคิดที่สังเกตเห็นได หรืออะไรก็ตามที่ถกูนาํมาสูความสนใจของผูบริโภคโดยผาน

ประสาททั้งหา โดยผูบริโภคมีการตัดสินใจโดยถือเกณฑตามวัตถุประสงคในการซื้อ 

   3)  การเรียนรู (Learning) หมายถงึ การเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในพฤติกรรม

และความโนมเอียงของพฤตกิรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อ

บุคคลไดรับส่ิงกระตุน และเกดิการตอบสนอง ซึง่ก็คือทฤษฎี ส่ิงกระตุนการตอบสนอง โดยการ

เรียนรูเปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดมาซึ่งความรู ประสบการณจากการซื้อ และการบริโภคซึ่ง

นําไปใชในพฤติกรรมที่เกี่ยวของในอนาคต 

   4)  ความเชื่อ (Believes) หมายถงึ ความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใด

ส่ิงหนึ่งซึง่เปนผลจากประสบการณในอดตี 

   5)  ทัศนคติ (Attitudes) หมายถงึ การประเมินความพงึพอใจหรือไมพึง

พอใจของบุคคล ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฎิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึง่ 

หรือหมายถงึความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึง่ ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธพิลตอความเชือ่ 

ในขณะเดียวกนัความเชื่อก็มอิีทธิพลตอทัศนคติ 

   6)  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตาง

กันของบุคคล ซึ่งนาํไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมทีม่ีแนวโนมเหมอืนเดิมและสอดคลองกัน 
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   7)  แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถงึ ความรูสึกนึกคิดที่บุคคล

มีตอตนเอง หรือความคิดวาบุคคลอื่นมีความคิดเหน็ตอตนอยางไร 
 

3.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

 ปรเมษฐ  ศักดิศ์รีวิธุราช  (2536)  ไดศึกษาการคาดการณตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่

ระบบดิจิตอล ในทัศนะของผูจําหนาย โดยใชระบบอนาลอ็กเปนพื้นฐานศึกษา โดยศึกษาจากกลุม

ตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา ตวัแปรทีม่ีนัยสาํคัญใน

การกําหนดความตองการในตลาดระบบ NMT 470 คือรายได และจํานวนรอคอยเลขหมาย ตลาด

ระบบ AMPS 800 พบวาราคา เปนตัวกาํหนดความตองการโทรศัพทเคลื่อนที ่แตปจจัยดานราคา

ไมมีนัยสาํคัญตอปริมาณความตองการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ NMT 470 ราคามนียัสําคัญในการ

กําหนดความตองการของโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ NMT 900 คลายกบัระบบ AMPS 800 สวน

ความตองการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบดิจิตอลข้ึนอยูกับราคา ความสามารถในการรองรับสูงสุด   

ทั้งหมดของระบบอนาล็อก  และประสิทธภิาพในการทาํงานเมื่อเทียบกับระบบอนาล็อก การนํา

ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ดิจิตอลเขามาในตลาดนัน้  สงผลกระทบตอตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 

อนาล็อกในระยะสั้นทั้งระบบ NMT 900 และระบบ AMPS 800 โดยความตองการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ลดลงไมถึงรอยละ 1 แตในระยะยาวมีแนวโนมที่จะทําใหตลาดระบบ NMT 900 

คอย ๆ ลดลง การศึกษาไดมุงพิจารณาเฉพาะปจจัยทางการตลาดเพียงประการเดียวคือ ปจจัย

ทางดานราคา สวนปจจัยทางการตลาดอืน่ ๆ มิไดทาํการศึกษา  

 พัฒนวทิย โฆษิตธรรม (2538)  ไดศึกษาเชิงเปรียบเทียบโทรศัพทเคลือ่นที่ดิจิตอล

ระบบ PCN  และระบบ GSM โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 100    

ตัวอยาง ซึง่ไดศึกษาในดานของความแตกตาง ความสาํคัญและบทบาทลักษณะตลาด            

การพัฒนาการบริการ และความตองการใชบริการในอนาคตของระบบ PCN และระบบ GSM   

ผลการศึกษาสรุปไดวา ความแตกตางกนัของทั้ง 2 ระบบคือ ความถี่ทีแ่ตกตางกนั โดยระบบ PCN 

ใชคลื่นความถี่ 1,800 เมกกะเฮิรทซ และระบบ GSM ใชคลื่นความถี่ 900 เมกกะเฮริทซ ในสวน

สําคัญที่เหมือนกนัของทัง้ 2 ระบบคือ มีการใชการดชนิดพิเศษ ลักษณะการใชงานเปนสวนบุคคล

มากขึ้นและกลยุทธทางการตลาดของระบบ PCN และระบบ GSM ใชการกําหนดกลยุทธสวน

ประสมทางการตลาดใหมีประสิทธิภาพทัง้ทางดานขนาดของเครื่องโทรศัพทลูกขาย และมุงเนน
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ตลาดเปาหมายไปยังผูใชบริการที่มีรายไดสูง ผูศึกษาไดทําการศึกษาเฉพาะคุณลักษณะของสินคา 

แตมิไดศึกษาปจจัยใด ๆ ทีส่งผลตอพฤตกิรรมการเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค 

 วรรณา  บานกลวย (2538) ไดศึกษาทัศนคดิของผูใชบริการที่มีตอบริการของ

องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 450 

ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวาปริมาณการใชเลขหมายเฉลี่ยตอเดือน ชวงเวลาการใชเลขหมาย

โทรศัพทและความตองการเลขหมายโทรศัพทเพิ่มข้ึน มคีวามสัมพันธกับผูใชบริการ สวน

ระยะเวลารอรับการ ติดตั้ง ปญหาในการใชเลขหมายโทรศัพท ความตองการเลขหมายที่ยืน่  คําขอ

ไวและการใหบริการขององคการโทรศัพทแหงประเทศไทย ไมมีความสัมพันธกับผูใชบริการ 

การศึกษาไดศึกษาถงึความสัมพันธของบริการขององคการโทรศัพทแหงประเทศไทย กับพฤติกรรม

ของผูบริโภค โดยมิไดพิจารณาปจจัยทางการตลาดแตอยางใด 

 วีรวรรณ  ปรางแฉง (2538) ไดศึกษาเปรียบเทียบการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่

เซลลูลาร 900 ระหวางกลุมนักธุรกิจกับกลุมอาชีพอืน่ ๆ ในกรงุเทพมหานคร จํานวน 300 ตัวอยาง

ผลการศึกษาพบวา  ผูบริโภคสวนใหญใชโทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อติดตอธุรกิจการงานคิดเปนรอยละ 

82.2 รองลงมาใชเพื่อนัดหมายสวนตัว รอยละ 71.0 สนทนาทัว่ไป รอยละ 64.7 และเพื่อการนัด

หมายทางธุรกจิการงาน รอยละ 61.7 ระดับความพึงพอใจตอการใชบริการอยูในระดับตํ่า 

เนื่องจากประสิทธิภาพของระบบรวมถงึชองสัญญาณมีอยูอยางจํากัด ทําใหโทรเขา-ออก ยากเมื่อ

ทําการเปรียบเทียบความพึงพอใจในการใชบริการของกลุมนักธุรกิจกบักลุมอาชพีอืน่ ๆ พบวามี

ความพึงพอใจไมแตกตางกนั ความเหน็เกีย่วกับประโยชนจากการใชบริการ ความสนใจบริการ

ใหมและบริการเสริมของโทรศัพทเคลื่อนทีข่องกลุมตัวอยางทัง้ 2 อาชพี ไมแตกตางกันใน

การศึกษาผูทาํการศึกษาไดศึกษาเฉพาะโทรศัพทเคลื่อนที่เซลลูลาร และศึกษาดานความแตกตาง

ของกลุมผูบริโภคที่จําแนกตามอาชพีเทานัน้ 

 ศศิธร อิทธานุเวคิน (2538) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอความนิยมใชโทรศพัทเคลื่อนที่

และแนวโนมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย โดยทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางจาํนวน   

ทั้งสิน้ 520 ตัวอยาง ซึ่งพบวาจากปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกใชโทรศัพทเคลือ่นทีท่ี่กาํหนด

ไวทั้งหมด 7 ขอ ไดแก คนรูจกั แนะนาํ ดูจากโฆษณา ทีบ่านไมมโีทรศพัท มีโทรศัพทแตไมเพียงพอ 

ความจาํเปนธรุกิจ ความสะดวกในชวีิตสวนตัวและปญหาการจราจร มเีพียง 3 ปจจัยเทานั้นที่มี

ความสัมพันธกับความนิยมใชโทรศัพทเคลื่อนที่คือ ความจําเปนทางธรุกิจ ความสะดวกในชวีิต

สวนตัวและปญหาการจราจร ผูศึกษาไดทําการศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการเลือกใช
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โทรศัพทเคลื่อนที่ของ ผูบริโภคไวหลายประการ และเปนเพียงการศึกษาเกี่ยวกับปจจยัทางดาน

สภาพแวดลอมทั่วไปเทานัน้  

 ภาณุ  ศีติสาร (2541) ไดทําการวิจยัเชิงสาํรวจถึงการใชโทรศัพทเคลื่อนที่สาธารณะ

ของประชาชนในกรุงเทพมหานครโดยศึกษาจากกลุมตัวอยางจํานวน 175 ตัวอยาง ผลการศึกษา

พบวา ประชากรกลุมเปาหมายรอยละ 98.4 เห็นดวยกบัการติดตั้งโทรศัพทเคลื่อนทีส่าธารณะ การ

ทดสอบสมมตฐิานโดยใชคาสถิติไคสแควร ปรากฎวา อายุมีความสัมพนัธกับจํานวนครั้งของการ

ใชบริการและระยะเวลาที่คดิจะใชบริการ เพศและการศกึษาจะมีความสัมพนัธกับความเหน็ดาน

อัตราคาใชบริการที่ควรเรียกเก็บ 2 นาทีแรก ในการศึกษานีพ้ิจารณาปจจัยทางการตลาดคือ ราคา 

(อัตราคาบริการ) แตยังมิไดทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดอื่น ๆ คอื ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย 

การประชาสมัพันธ  

 ศิริวฒัน ศรีสุริยจันทร (2541) ไดศึกษาถงึความคิดเหน็ที่มีตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่ของนิสิตปริญญาโทโครงการ สปท.มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร จํานวน 80 

ตัวอยาง ไดขอสรุปวา ในกลุมที่มีโทรศัพทเคลื่อนที่ใชอยูแลวจะนิยมใชยี่หอโมโตโรลาและโนเกีย 

ระบบที่ใชคือ เอ็นเอ็มที 900 ปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกซื้อคือระบบ ส่ิงทีเ่ขาถึงมากที่สุดไดแก

หนงัสือพมิพ ในกลุมที่มีโทรศัพทเคลื่อนทีใ่ชอยูแลว หากตองการเปลีย่นหรือซ้ือเครื่องใหม พบวา

นิยมยี่หออีริคสัน ระบบที่ใชคือ  พีซเีอ็น 1800 และ จีเอส เอ็ม 900 ปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกซื้อคือ

ระบบ ส่ือที่เขาถึงมากที่สุดคือหนงัสือพิมพ ในกลุมที่ไมมีโทรศัพทเคลือ่นที่ใช ถามีโอกาสหรือคิดจะ

เลือกซื้อ พบวาจะนยิมยีห่อ  อีริคสัน ระบบที่ใชคือ พซีีเอ็น 1800 และ จีเอสเอ็ม 900 ปจจัยทีม่ีผล

ตอการเลือกซือ้คือยี่หอ และสื่อที่เขาถงึมากที่สุดคือหนังสือพิมพ ผลการศึกษามีขอเสนอแนะวา 

ควรเนนใหความสําคัญกับผลิตภัณฑหลักเปนเกณฑ ผูประกอบการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ควร

พิจารณาที่จะปรับปรุงผลิตภัณฑและนโยบายทางการตลาดของตนใหสอดคลองผลการศึกษาและ

ความคิดเหน็ของผูบริโภค 

 สมโชค ประเสริฐวชิรากุล (2541) ไดศึกษาธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่ดิจิตอลระบบ      

พีซีเอ็น 1800 โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครจํานวน 280 ตัวอยาง ซึง่สรุป

ผลการวิจยัไววา ในสวนของตลาดรวมของโทรศัพทเคลือ่นที ่ระบบเอน็เอ็มที 900 เปนผูนาํ

ทางดานสวนแบงทางการตลาด ติดตามดวยระบบแอมป 800 ระบบพีซีเอ็น 1800 ระบบ จีเอสเอม็ 

900 และระบบเอ็นเอ็มที 470 ตามลําดับ สําหรับในสวนของระบบพซีีเอ็น 1800 พบวาเครื่องลกู

ขายยีห่อ  โนเกีย โมโตโรลา และอีริคสัน ไดรับความนยิมมากกวายีห่ออ่ืนๆ โดยมีสวนแบงทาง

การตลาดรวมกันมากกวารอยละ 80 สวนในเรื่องการบริการเสริมพิเศษ พบวาระบบพซีีเอ็น 1800 
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มีบริการเสริมหลากหลายกวาระบบอืน่โดยจะจัดเปนแพ็กเกจใหลูกคาไดเลือกใชตามความ

เหมาะสม เมื่อพิจารณาถึงวฏัจักรชีวิตในชวงที่ผานมาอยูในขั้นเจริญเติบโตและมีการแขงขันใน

ตลาดสูง อยางไร ก็ตามจากการที่สภาวะเศรษฐกิจในประเทศไทยเกิดการถดถอยในป พ.ศ.2540 

ไดสงผลกระทบตอผูใหบริการเปนอยางมาก ทําใหผูใหบริการจําเปนตองปรับกลยทุธในการ

ดําเนนิงานเพือ่ใหสามารถตอบสนองตอความเปลีย่นแปลงที่เกิดขึ้นไดอยางเหมาะสม 

 วีระชัย  พฒุิสกุลวงศ (2543)  ไดศึกษาพฤติกรรมและความพงึพอใจทีม่ีตอการใช

บริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบเวิลดโฟน 1800 ดิจิตอล  ในกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาจากกลุม

ตัวอยาง จํานวน 180 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและความพงึพอใจใน

การบริการไดแก  เพศและอายุมีความสัมพันธกับเวลาในการใช จํานวนเวลาในการสนทนาแตละ

คร้ัง เพศมีความสัมพันธกับปริมาณคาใชบริการ เพศ อายุ อาชีพและสถานภาพมีความสมัพนัธกบั

จํานวนครั้งในการโทรออกแตละวัน เพศ อายุและอาชพีมีความสมัพนัธกับวนัที่ใชในการโทรศัพท 

อายุและระดับการศึกษามีความสมัพนัธกบัการเลือกใชบริการเสริม อายุ อาชีพ และระดับ

การศึกษามีความสมัพนัธกบัวิธีการชําระคาบริการ อาชีพมีความสัมพันธกับผูที่รับผิดชอบคาใช

บริการ อาชพีและสถานภาพมคีวามสัมพนัธกับความคดิจะยกเลิกการใชบริการ 

 ณัฐวิทย วยาภรณ (2544) ไดศึกษาถึงสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ซึง่ไดศึกษาจากกลุมตัวอยางจํานวน 450 

ตัวอยาง โดยสรุปวา โทรศพัทเคลื่อนทีย่ีห่อโนเกียไดรับการระลึกถงึมากที่สุด ในขณะที่ยีห่ออีริคสัน

เปนที่รูจกัมากที่สุด คนสวนใหญจะซื้อเพื่อใชในเรื่องสวนตัวและเรื่องงานและมีเหตุผลในการเลือก

ซื้อเพราะชอบในเรื่องรูปทรง คุณสมบัติ และการใชงานของโทรศัพทเคลื่อนที่มากทีสุ่ด โดยซื้อจาก

รานจําหนายของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนทีห่รือตัวแทนจําหนายของแตละยี่หอ และไดรับ

อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อจากเพื่อนมากทีสุ่ด ส่ิงทีท่าํใหเกิดความชอบและไมชอบใน

โทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องปจจุยบันไดแกขนาด และคุณสมบัติการใชงาน ในกรณีที่จะตองเปลี่ยน

โทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องใหมนั้นเลือกเปลี่ยนเปนยี่หอโนเกียมากที่สุดและกลุมที่ใชยีห้อโนเกียนั้นมี

ความจงรักภักดีใน    ตราสนิคามากที่สุด ในการหาความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดที่

มีผลตอการซือ้โทรศัพทเคลื่อนทีน่ั้นพบวาปจจัยดานผลติภัณฑโดยเฉพาะขนาดและรูปรางของ

โทรศัพทเคลื่อนทีน่ั้นมีความสําคัญมากที่สุด และพบวาปจจัยสวนบุคคลมีความสาํคญักับปจจัย

สวนประสมการตลาดบางปจจัย 
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 งานวิจยัที่ไดตรวจสอบทําใหทราบถงึวธิีการศึกษาและการเลือกปจจัยทีจ่ะนํามา

วิเคราะหเพื่อหาความสัมพนัธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ซึง่สามารถนาํมาประยุกตใช

เปนแนวทางสาํหรับเลือกวิธกีารศึกษาและการเลือกใชตวัแปรตาง ๆ นอกจากนี้ยงัทาํใหทราบถงึ

โครงสรางตลาดและพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่และระบบโทรศัพทเคลื่อนที ่

ตลอดจนปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการตัดสินในเลอืกใชบริการระบบโทรศัพทเคลื่อนที ่

 อยางไรก็ตามจากการศึกษาที่ผานมา ยงัไมมีผูทาํการศกึษาถงึปจจัยที่จะมีอิทธพิลตอ

การเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยเฉพาะอยางยิ่งการศึกษาถงึปจจัยทางดานสวนประสม

การตลาด ตลอดจนการศึกษาวาปจจัยแตละสวนนั้นมคีวามสาํคัญในระดับใด ซึ่งหากทราบถึง

อิทธิพลของปจจัยดังกลาวแลวก็สามารถจะทําใหผูใหบริการสามารถนาํไปปรับใชไดอยาง    

เหมาะสม มีแนวทางดําเนนิกลยุทธการตลาดไดอยางมปีระสิทธิภาพอันจะสงผลตอความสําเร็จใน

การดําเนินธุรกิจ 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 
 การวิจยัศึกษาเรื่องปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจเลือกผูใหบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที ่ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนีเ้ปนการวิจัยเชงิสํารวจ (Survey 

Research) มีรายละเอียดขัน้ตอนการดําเนินการวิจยัดังนี ้
 

1.  ขอมูลที่ใชในการวิจัย 
 

 ขอมูลที่ใชมีทัง้ขอมูลทุติยภมูิ (Secondary Data) และขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

กลาวคือ 

 1.1  ขอมูลทติุยภูม ิขอมูลทุติยภูมิที่ใชในการวิจัยไดแก ขอมูลเกีย่วกับผูใหบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยแตละราย ขอมูลดานการตลาดของระบบโทรศัพทเคลื่อนที่แตละ

ระบบ เชน จาํนวนเลขหมายระบบโทรศัพทเคลื่อนทีท่ี่เปดใหบริการทัง้หมดในประเทศไทย จาํนวน

เลขหมายระบบโทรศพัทเคลือ่นทีท่ี่เปดใหบริการในประเทศไทยของแตละระบบเปนตน 

 1.2  ขอมูลปฐมภูม ิการเกบ็ขอมูลปฐมภูมิในการวิจัยจะเปนการเก็บขอมูลปฐมภูมิ

ทั้งจากแบบสอบถาม ดังตอไปนี้ 
    1.2.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
     1)  ประชากร (Population) ประชากรในที่นีห้มายถงึ ประชากรทีม่ี

ทะเบียนอาศยัอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จนถึงวนัที ่31 ธนัวาคม 2545 ซึ่งมีประชากรทั้งหมด 

5,726,203 คน ดังแสดงในตารางที่ 3.1 

 

ตารางที่ 3.1 จาํนวนประชากรในกรุงเทพมหานคร (ธันวาคม 2545) 

 

ลําดับที่ สํานักงานเขต ประชากร  ลําดับที่ สํานักงานเขต ประชากร 

1 พระนคร 80,118  26 ดินแดง 159,570 

2 ดุสิต 152,872  27 บึงกุม 139,424 

3 หนองจอก 97,381  28 สาทร 108,148 

4 บางรัก 61,175  29 บางซื่อ 159,466 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) 
 

ลําดับที่ สํานักงานเขต ประชากร  ลําดับที่ สํานักงานเขต ประชากร 

5 บางเขน 173,558  30 จตุจักร 170,717 

6 บางกะป 144,896  31 บางคอแหลม 117,327 

7 ปทุมวัน 99,919  32 ประเวศ 125,836 

8 ปอมปราบศัตรูพาย 73,979  33 คลองเตย 136,467 

9 พระโขนง 100,497  34 สวนหลวง 113,396 

10 มีนบุรี 105,877  35 จอมทอง 173,184 

11 ลาดกระบัง 121,739  36 ดอนเมือง 150,914 

12 ยานนาวา 93,032  37 ราชเทวี 102,997 

13 สัมพันธวงศ 36,899  38 ลาดพราว 109,619 

14 พญาไท 90,780  39 วัฒนา 81,427 

15 ธนบุรี 180,867  40 บางแค 177,003 

16 บางกอกใหญ 87,201  41 หลักส่ี 119,644 

17 หวยขวาง 79,404  42 สายไหม 150,906 

18 คลองสาน 109,773  43 คันนายาว 79,570 

19 ตล่ิงชัน 101,600  44 สะพานสูง 74,990 

20 บางกอกนอย 157,170  45 วังทองหลาง 109,844 

21 บางขุนเทียน 113,865  46 คลองสามวา 102,601 

22 ภาษีเจริญ 140,293  47 บางนา 100,854 

23 หนองแขม 115,560  48 ทวีวัฒนา 55,705 

24 ราษฎรบูรณะ 96,130  49 ทุงครุ 93,496 

25 บางพลัด 118,748  50 บางบอน 79,765 

      รวม 5,726,203 

 

ที่มา  : สํานกันโยบายและแผนกรุงเทพมหานคร  สถิติกรุงเทพมหานคร 2545  กรุงเทพมหานคร   

                     กรุงเทพมหานคร  2545 
 

    2)  ขนาดตัวอยาง (Sample Size) ขนาดของตัวอยางทีใ่ชเปนตัวแทนของ

ประชากรที่ใชการศึกษาจะไดจากการสุมตัวอยางแบบ Stratified Random Sampling โดยขนาด
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ตัวอยางจะถกูกําหนดที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% และใหคาความคลาดเคลื่อนไมเกนิ 5% จะได

จํานวนตวัอยาง 400 คน ซึง่คํานวณหาไดดังนี ้
 
     n = N / (1 + Ne2) 

 

     เมื่อ     n = จํานวนตัวอยาง 

               N = จํานวนประชากร  

                e = คาคลาดเคลื่อน 
 
           = 5,726,203 / (1 + 5,726,203 * 0.05 * 0.05) 

           = 399.97 

 

   3)  วิธีการเลือกตัวอยาง (Sampling Method) การสุมตัวอยางจะทาํการ

สุมตัวอยางจากประชากรที่อาศัยในเขตตางๆ ในกรุงเทพมหานคร โดยใชวิธี Stratified Random 

Sampling ซึ่งจะกําหนดจาํนวนประชากรที่สุมจากแตละเขตปกครองใหไดสัดสวนกบัจํานวนที่มีอยู 

(Proportional Allocation of Sample Size) ดังนี ้
 

ตารางที่ 3.2 จาํนวนประชากรตัวอยางแบงตามเขต 

 

ลําดับที่ สํานักงานเขต ตัวอยาง  ลําดับที่ สํานักงานเขต ตัวอยาง 

1 พระนคร 6  26 ดินแดง 11 

2 ดุสิต 11  27 บึงกุม 10 

3 หนองจอก 7  28 สาทร 8 

4 บางรัก 4  29 บางซื่อ 11 

5 บางเขน 12  30 จตุจักร 12 

6 บางกะป 10  31 บางคอแหลม 8 

7 ปทุมวัน 7  32 ประเวศ 9 

8 ปอมปราบศัตรูพาย 5  33 คลองเตย 10 

9 พระโขนง 7  34 สวนหลวง 8 

10 มีนบุรี 7  35 จอมทอง 12 

11 ลาดกระบัง 9  36 ดอนเมือง 11 
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ตารางที่ 3.2 (ตอ) 
 

ลําดับที่ สํานักงานเขต ตัวอยาง  ลําดับที่ สํานักงานเขต ตัวอยาง 

12 ยานนาวา 6  37 ราชเทวี 7 

13 สัมพันธวงศ 3  38 ลาดพราว 8 

14 พญาไท 6  39 วัฒนา 6 

15 ธนบุรี 13  40 บางแค 12 

16 บางกอกใหญ 6  41 หลักส่ี 8 

17 หวยขวาง 6  42 สายไหม 11 

18 คลองสาน 8  43 คันนายาว 6 

19 ตล่ิงชัน 7  44 สะพานสูง 5 

20 บางกอกนอย 11  45 วังทองหลาง 8 

21 บางขุนเทียน 8  46 คลองสามวา 7 

22 ภาษีเจริญ 10  47 บางนา 7 

23 หนองแขม 8  48 ทวีวัฒนา 4 

24 ราษฎรบูรณะ 7  49 ทุงครุ 7 

25 บางพลัด 8  50 บางบอน 6 

      รวม 400 

 

2.  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยนั้นจะใชแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแนวคําถามจะ

กําหนดตามประเด็นกรอบความคิดของการวิจัยซึ่งจะแบงออกเปน 3 สวนดังนี ้

 สวนที่ 1 เปนคาํถามขอมูลสวนบุคคลและสวนตลาด 

 สวนที่ 2 เปนคาํถามขอมูลสวนพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อน  

 สวนที ่3 เปนคาํถามเกี่ยวกับความคิดเหน็เรื่องปจจัยการตลาดที่มีอิทธพิลตอผูตอบ

แบบสอบถามตามกรอบแนวคิดที่กาํหนดไว  
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3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

 ในการเก็บรวบรวมขอมูล จะเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามตามขั้นตอนดังนี ้

 ข้ันตอนที ่1 นาํแบบสอบถามที่สรางไปทดสอบกับผูบริโภคเพื่อหาความนาเชื่อถือของ

แบบสอบถาม และนาํมาปรบัปรุงใหสมบูรณอีกครั้ง 

 ข้ันตอนที ่2 นาํแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแลวไปสอบถามผูบริโภคตามกลุมตัวอยาง

ที่ออกแบบ 

 ข้ันตอนที ่3 เก็บรวบรวมขอมลูตามจํานวนและวิธีการสุมตัวอยางที่ไดออกแบบไว 

 

4. การวิเคราะหขอมูล 
 
 กระบวนการในการวิเคราะหขอมูลนัน้จะนําขอมูลที่รวบรวมไดจากแบบสอบถามและ

นําไปประมวลผลดวยคอมพวิเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปไมโครซอฟเอ็กเซล (Microsoft Excel) 

ซึ่งจะสรุปขอมลูผลการสํารวจในเชิง สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งเปนการกําหนด

คาสถิติพืน้ฐานเพื่ออธบิายถงึลักษณะของกลุมตัวอยาง 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 

 จากการศึกษาปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกผูใหบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที ่ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการสุมตัวอยางจาํนวน 400 คน ดวย

วิธีการสุมตัวอยางแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) ไดผลการศึกษาซึ่งสามารถสรุปไดดังนี้ 

 

1.  สถานภาพของกลุมตัวอยาง 
 

 การวิเคราะหถึงสถานภาพของกลุมตัวอยางในการศึกษานีม้ีจุดมุงหมายที่จะศึกษาถึง

ลักษณะพืน้ฐานของกลุมตัวอยางทัง้ทางกายภาพและทางสังคม ซึ่งเปนปจจัยพืน้ฐานและผล

การศึกษาจากขอมูลเหลานี้จะนําไปใชประกอบการวเิคราะหถึงพฤติกรรมในการใช

โทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภคอันจะเกีย่วของกับการใหบริการของผูใหบริการ 

 จากการวิเคราะหกลุมตัวอยางที่ทาํการสํารวจ 400 ตัวอยาง ในสวนของขอมูลกลุม

ตัวอยางโดยใชเครื่องมืออัตราสวนรอยละในการวิเคราะห สามารถสรปุผลไดซึ่งมีรายละเอียด

แสดงในดังตารางที ่4.1  

 

ตารางที่ 4.1 ลักษณะทัว่ไปของกลุมตัวอยาง 

 

                    ปจจัยสํารวจ จํานวน รอยละ 

1 เพศ   

   ชาย 205 51.2 

   หญิง 195 48.8 

2 อาย ุ   

   อายุนอยกวา 20 ป 110 27.5 

   อายุระหวาง 20-29 ป 84 23.5 

   อายุระหวา30-39 ป 109 27.3 

   อายุมากกวา 40 ป 87 21.7 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 

 

                    ปจจัยสํารวจ จํานวน รอยละ 

   อายุโดยเฉลีย่ (ป)  27.69 

3 สถานภาพ   

   โสด 174 43.5 

   สมรส 143 35.8 

   หมาย หรือ หยาราง 83 20.7 

4 ระดับการศึกษา   

   ไมไดศึกษา 12 3.0 

   มัธยมตนหรอืตํ่ากวา 87 21.8 

   มัธยมปลาย หรือ ปวช. 45 11.3 

   อนปุริญญา หรือ ปวส. 57 14.2 

   ปริญญาตร ี 176 44.0 

   สูงกวาปริญญาตรี 23 5.7 

5 อาชีพ   

   นักเรียน / นกัศึกษา 81 20.3 

   แมบาน  38 9.5 

   พนักงานบรษิัทเอกชน / ธนาคาร 114 28.5 

   ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ 35 8.8 

   ธุรกิจสวนตัว 49 12.2 

   อ่ืนๆ  83 20.7 

6 รายไดตอเดือนเฉลี่ย (บาท)  17,652.50 

   รายไดนอยกวา 10,000 บาท 85 21.3 

   รายไดระหวาง 10,000 - 19,999 บาท 149 37.3 

   รายไดระหวาง 20,000 - 29,999 บาท 81 20.2 

   รายไดระหวาง 30,000 - 39,999 บาท 41 10.2 

   รายไดมากกวา 40,000 บาท 44 11.0 
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 จากตาราง 4.1 แสดงลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยางสามารถสรุปไดดังนี ้

 เพศ จากกลุมตัวอยางที่สํารวจทัง้สิ้น 400 ตัวอยางเปนเพศชายรอยละ 51.2 และเปน

เพศหญงิรอยละ 48.8  

 อายุ กลุมตัวอยางมีอายโุดยเฉลี่ย 27.69 ป กลุมอายทุีม่ีจํานวนมากที่สุดคือกลุมทีม่ี

อายุนอยกวา 20 ปซึง่คิดเปนรอยละ 27.5 รองลงมาคือกลุมอายุระหวาง 30 - 39 ป กลุมอายุ

ระหวาง 20 - 29 ป และอายมุากกวา 40 ป ซึ่งคิดเปนรอยละ 27.3 รอยละ 23.5 และรอยละ 21.8 

ตามลําดับ  

 สถานภาพ ในจํานวนกลุมตัวอยางที่สํารวจพบวาสวนใหญมีสถานภาพเปนโสด   

รอยละ 43.5 สมรสรอยละ 35.8 เปนหมายหรือหยารางรอยละ 20.7  

 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางมกีารศึกษาในระดับปริญญาตรีเปนจํานวนรอยละ 44 

ระดับมัธยมตนหรือตํ่ากวารอยละ 21.8 ระดับอนุปริญญาหรือ ปวส.รอยละ 14.2 ระดับมัธยม

ปลายหรือ ปวช. รอยละ 11.3 ระดับที่สูงกวาปริญญาตรรีอยละ 5.7 ที่เหลือเปนกลุมตัวอยางที ่    

มิไดรับการศึกษา  

 อาชีพ พบวากลุมตัวอยางมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนเปนสวนใหญคิดเปน 

รอยละ 28.5 รองลงมาเปนกลุมของนักเรียนและนกัศึกษารอยละ 20.3 กลุมที่ประกอบธุรกิจ    

สวนตัวรอยละ 12.2 กลุมแมบานรอยละ 9.5 กลุมขาราชการหรอืพนักงานรัฐวิสาหกิจรอยละ 8.8 

และกลุมอาชพีอื่นนอกเหนอืจากที่ไดกําหนดไวรอยละ 20.7   

 รายได สําหรับในสวนของรายไดของกลุมตัวอยางที่สํารวจพบวากลุมตัวอยางมี    

รายไดโดยเฉลีย่เทากับ 17,652.50 บาท กลุมที่มีรายไดอยูระหวาง 10,000 – 19,999 บาท มี

จํานวน สูงสุดโดยคิดเปนรอยละ 37.3 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด กลุมที่มีรายไดนอยกวา 10,000 

บาท และระหวาง 20,000 – 29,999 บาท มีจํานวนใกลเคียงกนัคือรอยละ 21.3 และ รอยละ 20.2 

ตามลําดับ สวนกลุมที่มีรายไดมากกวา 30,000 บาทและ 40,000 บาทขึ้นไปคิดเปนรอยละ 10.2 

และรอยละ 11 ตามลําดับ  

 

2.  ผลการวิเคราะหขอมูลประเด็นปญหา 

 

 ในสวนนี้จะเปนการวิเคราะหในรายละเอยีดขอมูลที่ไดรับมาจากกลุมตัวอยาง โดยจะ

วิเคราะหถึงปจจัยและระดับความสาํคัญของสวนประสมการตลาดที่ผูบริโภคพิจารณาตัดสินใจใน

การจะเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่รวมไปถึงการพิจารณาปจจัยโดยรวม ความสัมพนัธของ
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ชื่อเสียงของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่ตลอดจนการวิเคราะหถึงพฤติกรรมพื้นฐานของผูบริโภค

ตอการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่ซึ่งวิธีการวิเคราะหจะใชการเทยีบอตัราสวนรอยละเปนแนวทาง

หลักที่ใชพิจารณา โดยมีรายละเอียดคือ 

 2.1  พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ การสํารวจไดมุงเนนศึกษาถงึพฤติกรรม

พื้นฐานของผูบริโภคในการใชบริการ การระลึกถึงตรายีห่อ รูปแบบการใชงาน และพฤติกรรมอื่นๆ 

ที่เกี่ยวของ โดยผลการวเิคราะหไดสรุปไวในตารางที ่4.2 ถึงตารางที่ 4.7 

 

ตารางที่ 4.2 การใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่

 

              ปจจัยสํารวจ จํานวน รอยละ 

 ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่   

   ใชบริการอยูแลว 273 68.3 

   ยงัไมเคยใชบริการ 127 31.7 

 รวม 400 100.0 

 เพศที่ใชบริการ   

   ชาย 141 51.6 

   หญิง 132 48.4 

 รวม 273 100.0 

 จํานวนเครื่องโทรศัพทที่มีใชงาน   

   มกีารใชงาน 1 เครื่อง 225 82.4 

   มกีารใชงานมากกวา 1 เครื่อง 48 17.6 

 รวม 273 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.2 แสดงการใชบริการโทรศพัทเคลื่อนที่สามารถสรุปไดดังนี้  

 จํานวนผูใชบริการโทรศพัทเคลื่อนที ่จากการสํารวจกลุมตัวอยางทั้งสิน้ 400 

ตัวอยางพบวาในขณะทีท่ําการสํารวจมกีลุมตัวอยางเพียง 273 คนเปนกลุมตัวอยางที่มีการใช

บริการโทรศัพทเคลื่อนที่อยูแลวซึ่งคิดเปนรอยละ 68.3 ของจํานวนตัวอยางทั้งหมด  

 เพศที่ใชบริการ ในจํานวนของผูที่ใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่273 คนนัน้มี

ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนทีท่ี่เปนเพศชายรอยละ 51.6 และเปนหญงิรอยละ 48.4  
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 จํานวนเครื่องโทรศพัททีม่ีใชงาน ในจาํนวนกลุมตัวอยางที่มกีารใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบนั 273 คน มีผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่มีเครื่องโทรศัพทใชงานจํานวน 

1 เครื่องถึงรอยละ 82.4 ในขณะที่มีผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่มีเครื่องโทรศัพทใชงานมากกวา 1 

เครื่องเพียงจํานวนรอยละ 17.6  

 

ตารางที่ 4.3 การรับรูตราสินคาและการใชงานเครื่องโทรศัพท 

 

ตราสินคาเครือ่งโทรศัพท การรูจัก ใชอยูในปจจุบนั เคยใชในอดีต 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

 โนเกยี 367 55.9 175 51.2 43 44.3 

 โมโตโรลา 132 20.1 75 21.9 21 21.6 

 โซนีอีริคสัน 51 7.8 38 11.1 15 15.5 

 ซีเมนส 30 4.6 18 5.3 8 8.2 

 ซัมซุง 41 6.3 23 6.7 0 0.0 

 พานาโซนิค 14 2.1 8 2.3 2 2.1 

 อัลคาเทล 16 2.4 3 0.9 3 3.1 

 อ่ืนๆ  5 0.8 2 0.6 5 5.2 

 รวม  100.0  100.0  100.0 

 

 จากตารางที่ 4.3 แสดงถงึการรับรูตราสินคาและการใชงานเครื่องโทรศพัทสามารถ

สรุปไดดังนี้ 

 การรับรูตราสินคาของเครื่องโทรศพัท ในจํานวนกลุมตัวอยางที่สํารวจ 400 

ตัวอยาง ทุกคนสามารถที่จะจดจําตรายีห่อของเครื่องโทรศัพทเคลื่อนทีไ่ด โดยโทรศัพทเคลื่อนที่

ยี่หอโนเกยีเปนยีห่อที่กลุมตัวอยางรูจักมากที่สุดถงึรอยละ 55.9 จากจํานวนกลุมตัวอยางสามารถ

ระลึกถึงทั้งหมด ลําดับรองลงไปคือยี่หอโมโตโรลาจํานวนรอยละ 20.1 ยี่หอโซนีอีริคสันรอยละ 7.8 

ยี่หอซัมซงุรอยละ 6.3 ยี่หอซีเมนสรอยละ 4.6 สําหรับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ยีห่ออ่ืนๆ นอกจาก 5 

ยี่หอทีก่ลาวจะมีสัดสวนที่กลุมตัวอยางระลึกถึงนอยมาก 

 ตราสินคาเครื่องโทรศพัทที่มีผูใชบริการในปจจุบนั เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ของ

กลุมตัวอยางที่มีการใชบริการอยูแลวในปจจุบันทั้ง 273 คนนัน้ โทรศพัทเคลื่อนทีย่ีห่อโนเกียเปน
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โทรศัพทเคลื่อนทีท่ี่มีการใชงานมากที่สุดถงึรอยละ 51.2 รองลงมาคือโมโตโรลารอยละ 21.9 ยี่หอ

โซนีอีริคสันรอยละ 11.1 ยี่หอซัมซุงรอยละ 6.7 ยี่หอซีเมนสรอยละ 5.3 และยี่หอพานาโซนิครอยละ 

2.3 สวนทีน่อกเหนือจากตรายี่หอดังกลาวมีการใชงานทีน่อยกวารอยละ 1 

 ตราสินคาเครื่องโทรศพัทที่มีผูใชบริการเคยใชในอดีต ในจํานวนกลุมตัวอยางที่

สํารวจ 400 ตวัอยาง พบวาในอดีตที่ผานมาเครื่องโทรศัพทยีห่อโนเกยีเปนยีห่อทีก่ลุมตัวเคยมีการ

ใชงานมากที่สุดถึงรอยละ 44.3 ยี่หอโมโตโรลาจํานวนรอยละ 21.6 ยี่หอโซนีอีริคสนัรอยละ 15.5 

ยี่หอซีเมนสรอยละ 8.2 สําหรับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนทีย่ีห่ออ่ืนๆ นอกจาก 4 ยี่หอที่กลาวจะมี     

สัดสวนที่กลุมตัวอยางเคยใชงานนอยมากในขณะทีย่ี่หอซัมซุงไมเคยมีการใชงานมากอน 

 

ตารางที่ 4.4 วตัถุประสงคการใชงานโทรศพัทเคลื่อนที ่

 

                       ปจจัยสาํรวจ จํานวน รอยละ 

 ใชในงานหรือธุรกิจ 52 13.0 

 ใชในเรื่องสวนตัว 339 84.8 

 เปนทีย่อมรับของสังคม 0 0 

 อ่ืนๆ  9 2.2 

 

 จากตารางที่ 4.4 แสดงถึงวัตถุประสงคการใชงานโทรศพัทเคลื่อนที่ ซึง่สามารถจะสรุป

ไดวา ในการใชงานโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางทัง้ 400 คนนัน้เปนการใชงานในเรื่องสวนตัว

ถึงรอยละ 84.8 สวนการใชงานในเชิงธุรกิจมีเพียงรอยละ 13.0 เทานัน้ มีกลุมตัวอยางรอยละ 2.2 

ที่มีวัตถุประสงคในการใชงานโทรศพัทเคลือ่นที่แตกตางออกไปโดยจะมีวัตถุประสงคในการใชงาน

เชนการใชในภาวะการณฉุกเฉิน ทัง้นี้ไมมีกลุมตัวอยางใดที่ใชบริการโทรศัพทเคลือ่นที่เพราะ

ตองการเปนทีย่อมรับของสังคม  
 

ตารางที่ 4.5 รูปแบบการใชงานโทรศัพทเคลื่อนที ่

 

                       ปจจัยสาํรวจ จํานวน รอยละ 

 ใชรับสายเปนสวนใหญ 203 50.8 

 ใชโทรออกเปนสวนใหญ 124 31.0 
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ตารางที่ 4.5 (ตอ) 

 

                       ปจจัยสาํรวจ จํานวน รอยละ 

 ใชโทรออกและรับสายพอๆ กัน 44 11.0 

 อ่ืนๆ  29 7.2 

   

 ในตารางที ่4.5 นี้จะแสดงถงึรูปแบบการใชงานโทรศัพทเคลื่อนที ่ซึ่งพบวากลุม       

ตัวอยางจะใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในลกัษณะที่ใชรับสายเปนสวนใหญโดยมีจาํนวนรอยละ 

50.8 สวนการใชงานโดยการโทรออกเปนสวนใหญนัน้จะมีเพยีงรอยละ 31.0 ในขณะที่ใชโทรออก

และรับสายพอๆ กันมเีพียงรอยละ 11.0 และกลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 7.2 จะใชงานโทรศัพท

แตกตางไปเชนใชสําหรับการรับสงขอความ สงรูปภาพ เปนตน 

 

ตารางที่ 4.6 ผูใหบริการทีก่ลุมตัวอยางใชบริการอยู 

 

              ปจจัยสํารวจ จํานวน รอยละ 

 ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่   

   ใชบริการอยูแลว 273 68.3 

   ยงัไมเคยใชบริการ 127 31.7 

 รวม 400 100.0 

 ผูใหบริการทีก่ลุมตัวอยางใชบริการอยู   

   AIS 142 52.0 

   DTAC 67 24.5 

   DPC 10 3.7 

   TAO 16 5.9 

   ทศท. 8 2.9 

   กสท. 30 11.0 

 รวม 273 100.0 
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 จากตารางที่ 4.6 แสดงถงึผูใหบริการที่กลุมตัวอยางใชบริการในปจจุบนั ซึง่จากการ

สํารวจกลุมตัวอยางทั้งสิน้ 400 ตัวอยางมกีลุมตัวอยางจํานวน 273 คนเปนกลุมตัวอยางที่มกีารใช

บริการโทรศัพทเคลื่อนที่อยูแลวโดยพบวาผูใหบริการ AIS จะเปนผูใหบริการที่กลุมตัวอยางใช

บริการอยูมากที่สุดถึงรอยละ 52.0 ผูใหบริการ DTAC รอยละ 24.5 ผูใหบริการ กสท. รอยละ 11.0 

ผูใหบริการ TAO รอยละ 5.9 ผูใหบริการ DPC รอยละ 3.7 และผูใหบริการ ทศท.  รอยละ 2.9 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.7 การใชบริการเสริม  

 

ประเภท ไมเคยใช เคยใช (ตอเดือน) รวม 

บริการเสริม  < 10 คร้ัง 11 – 20 คร้ัง > 20 คร้ัง  

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

รับฝากขอความ 133 48.7 90 33.0 34 12.5 16 5.9 273 100 

คาเฉลี่ย         1.75  

รับ-สงตัวอักษร 128 46.9 93 34.1 40 14.7 12 4.4 273 100 

คาเฉลี่ย         1.77  

รับ-สง ขอมูล 133 48.7 88 32.2 40 14.7 12 4.4 273 100 

คาเฉลี่ย         1.75  

ดาวนโหลด 136 49.8 81 29.7 35 12.8 21 7.7 273 100 

คาเฉลี่ย         1.78  

ขอมูลเสียง 142 52.0 71 26.0 43 15.8 17 6.2 273 100 

คาเฉลี่ย         1.76  

 

 ในตารางที ่4.7 นี้จะแสดงการใชบริการเสริมที่สํารวจจากกลุมตัวอยางจํานวน 273 

คนที่ใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่อยูแลวในปจจุบัน ซึ่งจะพิจารณาการใชงานแยกแตละประเภท

พฤติกรรมการใชงานโดยจะใชคาอัตราสวนรอยละ และจะใชคาเฉลี่ยของคะแนนที่ไดสํารวจจาก

กลุมตัวอยางนี้ใหคะแนนเรยีงตามลาํดับจากปริมาณการใชบริการเสริมมากสุดคือ 4 ไปจนถงึ

ระดับที่ไมมีการใชบริการคือ 1 เพื่อสรุปพฤติกรรมการใชบริการในภาพรวมของแตละประเภท

บริการ ซึง่แบงออกเปน 
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 ระดับที่มีการใชบริการมาก มีคาเฉลี่ยระดบัการใชบริการเทากับ 3.0 – 4.0 ระดับทีม่ี

การใชบริการปานกลาง มีคาเฉลี่ยระดับการใชบริการเทากับ 2.1 – 3.0 ระดับที่มีการใชบริการนอย 

มีคาเฉลี่ยระดบัการใชบริการเทากับ 1.1 – 2.0 และ ระดบัที่ไมเคยใชบริการ มีคาเฉลีย่ระดับการใช

บริการเทากับ 0.0 – 1.0 โดยสามารถสรุปไดดังนี ้

 บริการรับฝากขอความ (Voice Mail) กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 48.7 ไมเคยใช

บริการเลย กลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 33.0 ใชบริการนอยกวา 10 คร้ัง กลุมตัวอยางจํานวน   

รอยละ 12.5 ใชบริการระหวาง 11 – 20 คร้ัง โดยมกีลุมตัวอยางเพยีงจํานวนรอยละ 5.9 ที่ใช

บริการมากกวา 20 คร้ัง และเมื่อพิจารณาจากคาเฉลีย่ของบริการรับฝากขอความพบวากลุม      

ตัวอยางมีการใชบริการนอยโดยมีคาเฉลี่ยเพียง 1.75  

 บริการรับ-สงตัวอักษร (SMS) กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 46.9 ไมเคยใชบริการ

เลย กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 34.1 ใชบริการนอยกวา 10 คร้ัง กลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 14.7 

ใชบริการระหวาง 11 – 20 คร้ัง โดยมกีลุมตัวอยางเพียงจํานวนรอยละ 4.4 ที่ใชบริการมากกวา 20 

คร้ัง และเมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยของบริการรับฝากขอความพบวาพบวากลุมตัวอยางมีการใช

บริการนอยโดยมีคาเฉลี่ยเพยีง 1.77 

 บริการรับ-สงขอมูล (Data) กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 48.7 ไมเคยใชบริการเลย 

กลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 32.2 ใชบริการนอยกวา 10 คร้ัง กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 14.7 ใช

บริการระหวาง 11 – 20 คร้ัง โดยมีกลุมตัวอยางเพยีงจาํนวนรอยละ 4.4 ที่ใชบริการมากกวา 20 

คร้ัง และเมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยของบริการรับฝากขอความพบวาพบวากลุมตัวอยางมีการใช

บริการนอยโดยมีคาเฉลี่ยเพยีง 1.75 

 บริการดาวนโหลด (Download) กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 49.8 ไมเคยใชบริการ

เลย กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 29.7 ใชบริการนอยกวา 10 คร้ัง กลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 12.8 

ใชบริการระหวาง 11 – 20 คร้ัง โดยมกีลุมตัวอยางเพียงจํานวนรอยละ 7.7 ที่ใชบริการมากกวา 20 

คร้ัง และเมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยของบริการรับฝากขอความพบวาพบวากลุมตัวอยางมีการใช

บริการนอยโดยมีคาเฉลี่ยเพยีง 1.78 

 บริการขอมูลเสียง (Audio Text) กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 52.0 ไมเคยใชบริการ

เลย กลุมตัวอยางจาํนวนรอยละ 26.0 ใชบริการนอยกวา 10 คร้ัง กลุมตัวอยางจํานวนรอยละ 15.8 

ใชบริการระหวาง 11 – 20 คร้ัง โดยมกีลุมตัวอยางเพียงจํานวนรอยละ 6.2 ที่ใชบริการมากกวา 20 

คร้ัง และเมื่อพิจารณาจากคาเฉลี่ยของบริการรับฝากขอความพบวาพบวากลุมตัวอยางมีการใช

บริการนอยโดยมีคาเฉลี่ยเพยีง 1.76 
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 2.2  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกผูใหบริการ
โทรศัพทเคลือ่นที่ การสํารวจในสวนนี้จะเปนการสํารวจถึงผูใหบริการรายแรกที่กลุมตัวอยาง  

นึกถงึ และสํารวจความเหน็ของกลุมตัวอยางที่เห็นวาปจจัยสวนประสมการตลาดใดจะมีอิทธพิล

ตอการตัดสินใจเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยการสํารวจมีรายละเอียดดังแสดงใน         

ตารางที่ 4.8 และตารางที ่4.9 

  

ตารางที่ 4.8 ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนทีร่ายแรกที่ผูบริโภคนึกถงึ 

 

 ผูใหบริการ จํานวน รอยละ 

 AIS 188 47.0 

 DTAC 99 24.8 

 DPC 16 4.0 

 TAO 29 7.3 

 ทศท. 10 2.5 

 กสท. 58 14.4 

 รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที ่4.8 แสดงถงึผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่รายแรกที่ผูบริโภคนึกถงึ พบวา

ในการสาํรวจถึงผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่จากกลุมตัวอยางทัง้ 400 ตัวอยางนั้น ผูใหบริการ AIS 

เปนผูใหบริการที่มีผูนกึถึงเปนอันดับแรกรอยละ 47.0 ผูใหบริการ DTAC รอยละ 24.8 และผู

ใหบริการ กสท. ผูใหบริการ TAO ผูใหบริการ DPC และผูใหบริการ ทศท กลุมตัวอยางที่ไดทําการ

สํารวจมีการระลึกถึงลดลงมาตามลาํดับ 

 

ตารางที่ 4.9 ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกผูใหบริการ 

 

 ปจจัยสวนประสมการตลาด คาเฉลี่ย ระดับความสําคัญ 

 ปจจัยคุณสมบัติของระบบบริการ   

  ความแรงชัดของสัญญาณ 4.27 มาก 

  พื้นที่ครอบคลุมในการใหบริการ 4.28 มาก 
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ตารางที่ 4.9 (ตอ)   

     

 ปจจัยสวนประสมการตลาด คาเฉลี่ย ระดับความสําคัญ 

  เทคโนโลยีของระบบใหบริการที่ทนัสมยั 2.82 ปานกลาง 

  ระบบบริการเสริมที่หลากหลาย 2.96 ปานกลาง 

  ความปลอดภยัของระบบในการใชงาน 4.16 มาก 

  คาเฉลี่ยปจจัยคุณสมบัติของระบบบริการ 3.70 ปานกลาง 

 ปจจัยราคา                 

  ราคาคาบริการรายเดือน 4.24 มาก 

  ราคาคาบริการตอนาท ี 4.47 มากที่สุด 

  ราคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที ่ 3.43 ปานกลาง 

  คาเฉลี่ยปจจัยราคา 4.05 มาก 

 ปจจัยการจัดจําหนาย   

  ความสะดวกในการเลือกซื้อบริการ 2.58 ปานกลาง 

  ความพรอมของศูนยบริการลูกคา 3.33 ปานกลาง 

  ระบบบริการหลังการขาย 3.36 ปานกลาง 

  ความสะดวกของระบบการชําระคาบริการ 3.73 มาก 

  คาเฉลี่ยปจจัยการจัดจําหนาย 3.25 ปานกลาง 

 ปจจัยการสงเสริมการตลาด   

  การลดราคาคาบริการ 4.37 มาก 

   การโฆษณาทีเ่ขาถึงและจงูใจ 1.77 นอย 

  ชื่อเสียง ความนาเชื่อถือของผูใหบริการ 3.89 มาก 

  คาเฉลี่ยปจจัยการสงเสริมการตลาด 3.34 ปานกลาง 

 

 จากตารางที ่4.9 แสดงถงึระดับความสําคญัของปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ 

ตัดสินใจเลือกผูใหบริการ ซึง่ในสวนของปจจัยการตลาดนี้เมื่อไดทาํการสํารวจจากกลุมตัวอยาง 

ทั้ง 400 คนโดยใชคาเฉลี่ยจากการใหคะแนนเรียงตามลาํดับความสาํคัญจาก 5 คือมีความสาํคัญ

มากที่สุด ไปจนถึง 1 เปนระดับที่มีความสาํคัญนอยที่สุดซึ่งแตละชวงระดับความสําคัญไดแบงเปน 

ระดับความสําคัญมากที่สุด มีคาระดับความสําคัญเทากบั 5 และคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 – 5.00   
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ระดับความสําคัญมาก มีคาระดับความสําคัญเทากับ 4 และคาเฉลี่ยเทากับ 3.50 – 4.49   

ระดับความสําคัญปานกลาง มีคาระดับความสําคัญเทากับ 3 และคาเฉลี่ยเทากับ 2.50 – 3.49   

ระดับความสําคัญนอย มีคาระดับความสําคัญเทากับ 2 และคาเฉลี่ยเทากับ 1.50 – 2.49   

ระดับความสําคัญนอยที่สุด มีคาระดับความสําคัญเทากบั 1 และคาเฉลี่ยเทากับ 1.00 – 1.49   

โดยสามารถจะสรุปผลไดดังนี ้

 ปจจัยคุณสมบติัของระบบบริการ พบวาคุณสมบัติระบบบริการดานพืน้ที่

ครอบคลุมในการใหบริการ ความแรงชัดของสัญญาณ และความปลอดภัยของระบบในการใชงาน

เปนคุณสมบัตทิี่กลุมตัวอยางใหความสาํคัญมาก สําหรับคุณสมบัติดานระบบบริการเสริมและ 

เทคโนโลยีของระบบใหบริการที่ทนัสมยันัน้ กลุมตัวอยางใหความสาํคัญในระดับปานกลาง 

 ปจจัยราคา กลุมตัวอยางจะใหความสําคัญกับราคาคาบริการตอนาทีมากที่สุด 

เชนเดียวกับราคาคาบริการรายเดือนที่มีความสาํคัญมาก สวนราคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่จะมี

ความสาํคัญในระดับปานกลาง 

 ปจจัยการจัดจําหนาย ความสะดวกของระบบการชาํระคาบริการจะเปนสวนทีก่ลุม

ตัวอยางใหความสําคัญมาก สําหรับระบบบริการหลงัการขาย ความพรอมของศูนยบริการลูกคา 

และความสะดวกในการเลอืกซื้อบริการจะมีความสําคญัในระดับปานกลางรองลงไปตามลําดับ 

 ปจจัยสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางจะใหความสําคัญกับการลดราคาคาบริการ

และชื่อเสียง ความนาเชื่อถือของผูใหบริการเปนอยางมาก สําหรับการโฆษณาทีเ่ขาถงึและจูงใจนั้น

จะมีความสําคัญในระดับนอย 

 ทั้งนี้เมื่อพิจารณาจากสวนประสมการตลาดในภาพรวมแลว พบวาปจจัยราคาจะเปน

ปจจัยสวนประสมที่มีผลตอการตัดสินใจของกลุมตัวอยางมากที่สุดในการที่จะเลือกใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที ่ปจจัยที่มคีวามสาํคัญเปนลําดับรองลงไปคือคุณสมบัติของระบบบริการ การ   

สงเสริมการตลาดและการจดัจําหนายซึ่งมีความสาํคัญตอการตัดสินใจลดลงมาตามลําดับ สําหรบั

ปจจัยยอยของแตละสวนประสมการตลาดที่ไดสํารวจพบนั้น ราคาคาบริการตอนาทีเปนปจจัยยอย

ที่มีความสําคญัมากที่สุดมากกวาปจจัยยอยอื่นๆ ทั้งหมด  

  2.3  ขอสรปุการวิเคราะหตอประเด็นปญหา จากการวิเคราะหในสวนของปจจัย

อิทธิพลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกผูใหบริการโทรศัพท สามารถสรุปผลตอประเด็นปญหาไดดังนี ้

  พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภคที่ทําการสํารวจจะใชในเรื่องสวนตัว

และใชรับสายเปนสวนใหญ การใชบริการเสริมยังไมเปนที่สนใจมากนกั 

 



39 

  ปจจัยทางดานราคา มีคาเฉลี่ยสูงสุดจึงสามารถสรุปไดวาเปนปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอ

ตลาดโดยรวมในการจะเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่มากที่สุด 

  สําหรับแนวการตัดสินใจในการเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค ที่มี

ระดับความสําคัญสูงสุด 5 อันดับแรกโดยมีความสาํคัญจากมากไปหานอย คือปจจัยราคา

คาบริการตอนาท ีการลดราคาคาบริการ พื้นที่ครอบคลุมในการใหบริการ ความแรงชัดของ

สัญญาณ ราคาคาบริการรายเดือน 

  ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของผูใหบริการนั้น จะมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับ ที ่7 

ซึ่งมีความสําคัญตอการตัดสินใจในระดับปานกลางรองจากปจจัยทางดานราคาและคุณภาพการ

ใหบริการ 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 

1.  สรุปผลการวิจัย 
 

 เนื่องจากสภาพตลาดโทรศพัทเคลื่อนที่โดยทั่วไปเริ่มเตบิโตในอัตราทีล่ดลง ผู

ใหบริการแตละรายจงึไดมีการนํากลยทุธสวนประสมการตลาดมาใชอยางเขมขนมากขึ้นกวาเดิมที่

เปนอยูทั้งดานของรูปแบบการใหบริการซึง่เปนผลิตภัณฑ (Product) หลักของผูใหบริการแตละราย 

ดานราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ปจจัย

การตลาดเหลานี้ผูใหบริการภาคเอกชนแตละรายไดจัดสรรงบประมาณลงไปในปริมาณที่สูงมาก 

ทั้งนี้เพื่อเรงสรางการเติบโตในดานฐานลูกคาหรือสวนครองตลาดใหเกดิการไดเปรียบและประหยดั

ในขนาด (Economy of Scale) นอกจากนี้ในดานของผูบริโภคเองก็มีพฤติกรรมการใชงานโทรศัพท

เปลี่ยนไป เนื่องจากรูปแบบของการใหบริการตลอดจนความกาวหนาทางเทคโนโลยี ผูศึกษาใน

ฐานะทีท่ํางานอยูในบริษทัทีท่ําธุรกจิในดานนี ้จึงเหน็ความสําคัญในการจะศึกษาถึง ปจจัย

การตลาดทีม่อิีทธิพลตอการตัดสินใจเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 ผูศึกษาไดทาํการรวบรวมขอมูลปฐมภูมิจากการสุมตัวอยางแบบ Stratified Random 

Sampling จํานวนตัวอยาง 400 คน ซึ่งกลุมตัวอยางที่สุมไดนั้นสวนมากเปนชาย มอีายุโดยเฉลีย่ 

27.69 ป มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอเดือน

ระหวาง 10,000 – 19,999 บาท ผลการศกึษาสามารถสรุปไดดังนี้ 

 

 1.1  สรุปผลตามวัตถุประสงคขอที่ 1 “เพื่อศึกษาถึงอทิธิพลของปจจัยทางดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ทีจ่ะสงผลตอการเลือก

ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที”่ 

 จากขอมูลผลการศึกษา พบวาในสวนของปจจัยทางดานผลิตภัณฑนัน้กลุมตัวอยาง

จะใหความสําคัญกับปจจัยความแรงชัดของสัญญาณ พื้นที่ครอบคลุมในการใหบริการและความ

ปลอดภัยของระบบการใชงาน สําหรับปจจัยอื่นไดแก เทคโนโลยีของระบบใหบริการที่ทนัสมัยและ
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ระบบบริการเสริมที่หลากหลายนัน้ จะมีอิทธิพลตอการเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลือ่นที่ในระดับที่

นอยลงมา 

 ในสวนปจจัยดานราคานัน้ พบวาราคาคาบริการตอนาทจีะเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมาก

ที่สุดและมากกวาปจจัยอืน่ๆ ทั้งหมดที่จะสงผลตอการเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลือ่นที ่

นอกจากนี้ราคาคาบริการรายเดือนก็เปนอีกปจจัยที่มีอิทธิพลในระดบัสูงและไมแตกตางไปจาก

ปจจัยราคาคาบริการตอนาทมีากนัก และสําหรับราคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนทีน่ั้นจะเปนปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจในทางออม ทัง้นีเ้นื่องจากในปจจุบันผูบริโภคจะสามารถหาซื้อเครื่อง

โทรศัพทเคลื่อนที่ไดจากแหลงจัดจําหนายทั่วไปในทองตลาดไมจําเปนตองซื้อจากผูใหบริการเหมือ

เชนในอดีต 

 ปจจัยดานการจัดจําหนาย กลุมตัวอยางมิใดในความสาํคัญกับปจจัยในสวนนี้มากนัก

เมื่อเปรียบเทยีบกบัปจจัยสวนประสมการตลาดอื่นๆ ที่ไดทําการศึกษา จะมีเพยีงปจจัยของความ

สะดวกของระบบการชําระคาบริการทีจ่ะมคีวามสาํคัญมากกวาปจจัยอ่ืนๆ ในดานนี ้ 

 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาการลดราคาคาบริการจะมีอิทธพิลตอการ

เลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่เปนอยางยิง่โดยจะมคีวามสาํคัญใกลเคียงกับปจจัยดานราคา

คาบริการ สวนการโฆษณานั้นมิไดมีอิทธพิลใดๆ เมื่อเปรียบเทียบกับปจจัยอื่นๆ ทัง้หมด 

 1.2  สรุปผลตามวัตถุประสงคขอที่ 2 “เพื่อศึกษาถึงอทิธิพลของปจจัยทางดาน

การตลาดที่จะเปนปจจัยพืน้ฐาน ในการจะตัดสินใจเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที”่ 

 จากปจจัยสวนประสมการตลาดทั้ง 4 ปจจัยที่ไดทาํการศึกษาสามารถสรุปไดวา 

โดยรวมของตลาดการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่แลวปจจัยสวนประสมดานราคาจะเปนปจจัย

หลัก พืน้ฐานที่ผูบริโภคสวนใหญจะพิจารณาเปนอันดบัแรกในการจะตัดสินใจเลือกผูใหบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที ่

 1.3  สรุปผลตามวัตถุประสงคขอที่ 3 “เพื่อศึกษาถึงระดับความสาํคัญในดาน     

ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของผูใหบริการโทรศัพทเคลือ่นที ่ที่จะมีอิทธิพลตอผูบริโภคการจะ    

ตัดสินใจ” 

 ระดับความสําคัญในดานชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของผูใหบริการ

โทรศัพทเคลื่อนทีน่ั้นจะมีอิทธิพลตอการตดัสินใจในระดบัที่ไมสูงมากนักรองจากปจจัยในดาน

ราคา และปจจัยดานผลิตภณัฑในเรื่องคณุภาพความแรงชัดของสัญญาณและพื้นที่ใหบริการ  

 1.4  สรุปผลตามวัตถุประสงคขอที่ 4 “เพื่อศึกษาถึงลกัษณะทัว่ไปของผูบริโภคใน

การใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที”่ 
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 การศึกษาพบวาบริการโทรศัพทเคลื่อนทีน่ั้นมกีารกระจายตัวไปสูผูบริโภคทุกเพศ ทกุ

ชวงอายุ กลุมผูบริโภคสวนใหญจะเปนผูทีท่ํางานในบริษทัเอกชนมีรายไดปานกลาง นอกจากนี้

กลุมนกัเรียนและนักศึกษาจะเปนผูบริโภคอีกกลุมที่มีการใชบริการในสัดสวนที่สูงเชนกนั ในขณะที่

ทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางที่เปนตัวแทนของประชากรพบวาตลาดของผูที่รับบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ในเขตกรุงเทพมหานครนัน้มีการขยายตัวไปใกลจะถงึรอยละ 70 แลว และในกลุม

ของผูที่ใชบริการอยูแลวจะเริม่พบวามีผูบริโภคสวนหนึง่จะมีการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่

มากกวา 1 เครื่อง การใชงานสวนใหญจะเปนการใชในเรื่องสวนตวัและมักจะรับสายเขามากกวา

การโทรออก ในสวนของบรกิารเสริมนัน้ยงัไมเปนทีน่ิยม 

 ผูใหบริการ AIS จะเปนผูที่ผูบริโภคใชบริการอยูและระลกึถึงไดมากที่สุดโดยมสัีดสวน

ตลาดมากกวาครึ่งหนึ่งของตลาดโดยรวม และสําหรับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนทีน่ั้นเครื่องโทรศัพท

ยี่หอโนเกยีจะเปนยีห่อที่ไดรับความนิยมสงูสุดมากกวายีห่ออ่ืนๆ  

 
2.  ขอเสนอแนะ 
 

 จากการศึกษาสามารถนําขอมูลที่ไดรับมาจะสามารถใชเปนแนวทางและประยุกตใช

ในการวางแผนกลยทุธทางการตลาดของการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อใหสอดคลองกับสภาพ

ตลาดและการแขงขันดังตอไปนี ้

 2.1  ลูกคาเปาหมาย เมื่อวเิคราะหจากผลการศึกษาจะเห็นวาในปจจุบันผูบริโภคใน

ตลาดสวนใหญจะเปนกลุมที่ทาํงานในภาคเอกชนและยงัไดขยายตัวไปในกลุมนักศกึษา ในขณะที่

ตลาดในสวนของกลุมแมบานและขาราชการยังมีสัดสวนในตลาดไมมากนัก ดังนัน้แลวใน

สถานะการณปจจุบันที่มีการแขงขันสูงอีกทั้งสภาพของตลาดที่มีการขยายตัวลดลงนั้น จึงเปน

ชองทางสาํหรบัผูใหบริการในการจะเพิม่ฐานลูกคาไปในกลุมแมบานและขาราชการได โดยจัดกล

ยุทธการตลาดใหเหมาะสมตามกลุมของผูใชเหลานี้โดยเฉพาะ  

 2.2  แนวการใชกลยุทธการตลาด จะเหน็ไดวาพฤติกรรมในการใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภคสวนใหญจะเปนการใชในเรื่องสวนตวัและใชในการรับสายเปน

สวนมาก บริการเสริมในรูปแบบตางๆ ยังไมเปนที่ไดรับความนิยม ผูบริโภคใหความสาํคัญกับราคา

คาบริการทีถู่กในขณะที่ยงัคงสนใจในเรื่องคุณภาพ และรับรูถึงตรายี่หอในวงจํากัดเพียงบางยี่หอ

ทั้งในสวนของผูใหบริการและและเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ จากสภาวะการณทางการตลาดที่
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ปรากฏผูใหบริการจึงควรดําเนินกลยทุธทางการตลาดดงัตอไปนี้เพื่อที่จะโนมเอยีงการตัดสินใจของ

ผูบริโภคใหหันมาใชบริการมากขึ้น 

  2.2.1 กลยุทธดานผลิตภณัฑ ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่จาํเปนอยางยิ่งที่

จะตองสรางระบบโครงขายการใหบริการที่สามารถจะสามารถใหบริการครอบคลุมไปในพืน้ที่ตางๆ 

ไดอยางทัว่ถงึ ในขณะเดียวกนัระบบโครงขายการใหบริการก็จะตองมีความแรงชัดของสัญญาณ 

เพื่อสามารถจะตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคที่ใหความสาํคัญกับปจจัยทั้งสองนี้ได  

อยางไรก็ตามการจะดําเนนิการในแนวทางดังกลาวนั้นจาํเปนตองมีการลงทุนดานโครงขายการ

ใหบริการเปนจํานวนเงนิที่สูงและใชระยะเวลาในการดําเนินการ ดงันัน้แลวเพื่อใหสามารถบรรลุยัง

วัตถุประสงคในดานผลิตภัณฑนี ้โดยเฉพาะอยางยิ่งผูใหบริการทีย่ังไมมีความพรอมในดานการ  

ลงทนุ ผูใหบริการจึงควรดําเนินแนวกลยุทธการเปนพนัธมิตรกับผูใหบริการรายอื่นในการที่จะรวม

ลงทนุและใชทรัพยากรตางๆ รวมกนั ในขณะเดียวกนัผูใหบริการก็จาํเปนจะตองพัฒนาตัว

ผลิตภัณฑของตนเองซึ่งคือรูปแบบของการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ตางๆ ใหสอดคลองกับขีด

ความสามารถในดานพืน้ที่ครอบคลุมการใหบริการอีกทั้งจะตองสอดคลองกับการใชกลยุทธ

ทางดานราคาและการโฆษณาควบคูกันไปดวย   

  2.2.2 กลยุทธดานราคา การเสนอราคาคาใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในราคา

ถูกนัน้จะเปนสิ่งที่ผูบริโภคตองการแตในขณะเดียวกนัในดานของผูใหบริการอาจจะไมสามารถ

ตอบสนองความตองการในดานนี้ไดมากนัก ซึ่งเนื่องมาจากการลุงทุนในระบบการใหบริการที่มี

มูลคาสูง นอกจากนี้ในดานผูใหบริการทีเ่ปนภาคเอกชนซึ่งมีพนัธะสญัญากับภาครัฐแลวจะยังมี

ตนทนุในดานของคาสัมปทานเพิ่มข้ึนมาอีก ดังนั้นแลวการจะใชกลยทุธดานราคาจาํเปนอยางยิ่งที่

จะตองคํานึงถงึตนทุนดงักลาว แตเพื่อใหสามารถตอบสนองตอลูกคาไดและไมกระทบกับรายได ผู

ใหบริการควรจะใชกลยทุธในรูปแบบของการใหบริการที่คิดคาบริการแบบเหมาจายเพื่อเปนการ

ประกันรายไดจากการใหบริการโดยการกาํหนดราคาใหจูงใจและหากมีการใชบริการเกินกวา

กําหนดก็คิดราคาคาบริการในสวนที่เกินนัน้ในราคาปกต ิหรือในอีกแนวทางคือการสนับสนนุให

ผูบริโภคมีการใชบริการในชวงเวลาที่แตกตางกนัไปในราคาคาใชบริการที่จงูใจ โดยเฉพาะในชวง

เวลาที่มีการใชบริการไมสูงนัก และในขณะเดียวกนักจ็ําเปนตองลดตนทนุคาใชจายลง  

  นอกจากนี้ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ควรจัดกิจกรรมทางการตลาด (Co-

Marketing) โดยรวมกับผูผลิตเครื่องโทรศัพทเคลื่อนทีย่ี่หอที่ไดรับความนิยมและเสนอการบริการ

โทรศัพทควบไปกับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ในราคาทีถู่กกวาการจะซื้อเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่เพยีง

อยางเดยีว และในอีกแนวทางที่ควรดําเนนิการคือการรวมกับผูผลิตเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ใน
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รูปแบบของการรวมมือกนัโดยเฉพาะ (Exclusive) ที่จะจัดจําหนายเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ในรุน

พิเศษกับทางผูใหบริการรายใดรายหนึ่งเปนการเฉพาะ  

  2.2.3 กลยุทธดานการจัดจําหนาย ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ควรคิดคนและ

นําระบบการชาํระคาบริการและสถานที่จดัจําหนายบริการใหเกิดความสะดวกกับผูบริโภคใหมาก

ที่สุดโดยการใชระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวยจดัการ และยงัรวมไปถึงการสรางความ

ความรวมมือกับผูใหบริการในดานอืน่ๆ ทีม่ีสวนที่จะตองติดตอกับผูบริโภคโดยตรง เชนการขยาย

จุดรับชําระคาบริการไปในเครือขายของธนาคารหรือบัตรเครดิต การเพิม่ชองทางในระบบอีคอม

เมิสซ  (e-Commerce) เปนตน 

  2.2.4 กลยุทธการสงเสริมตลาด จะเหน็ไดวาการจัดกิจกรรมลดราคา (Sales 

Promotion) นัน้เปนสิง่ที่ผูบริโภคใหความสาํคัญ ผูใหบริการจึงควรใชชองทางนี้ในการกระตุน  

พฤติกรรมการใชบริการใหมมีากขึ้นเพื่อปรับพฤติกรรมจากการรับสายเพียงอยางเดยีวให

เปลี่ยนเปนมกีารโทรออกมากขึ้น และยังรวมไปถึงการกระตุนการใชบริการระบบบริการเสริมทีย่ัง

ไมไดรับความนิยม โดยการออกเปนแพก็เกจ (Package) ใหมีการโทรฟรี หรือเพิ่มเวลาการโทรใน

ขณะที่ ยงัคงมคีาใชจายเทาเดิม รวมไปถงึการใชกลยทุธในการสะสมยอดการใชบริการเพื่อรับ

รางวัลหรือขยายเวลาการใชงานเพิม่ข้ึนโดยไมมีคาใชจาย  

  นอกจากการใชกลยุทธของการลดราคาแลวผูใหบริการยังควรจะสรางกิจกรรม

ทางการตลาดอื่นๆ เพื่อสรางใหผูบริโภคไดรับรูถึงตราสินคา (Brand Recognition) ซึ่งปจจัยใน

ดานนีม้ีผลในทางออมในการจะโนมเอยีงการตัดสินใจของผูบริโภคไดเชนกนั ทั้งนี้ผูใหบริการจงึ

ควรเลือกใชชองทางการสื่อสารทั้งแบบที่เปนวงกวาง (Mass Communication) ในการสราง

ภาพลักษณทีด่ีของตราสินคา และเลือกใชชองทางการสือ่สารแบบที่เขาถึงเฉพาะกลุมในการจะ

ขยายตลาดไปยังกลุมเปาหมายที่สนใจเพื่อใหไดผลอยางมีประสิทธิภาพ 

 

3.  ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
 

 จากการศึกษา ผูศึกษาขอเสนอแนะใหผูทีต่องการศึกษาในเรื่องที่สืบเนือ่งกับปจจัย

สวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในโอกาสตอไปดังนี ้

 3.1  กลุมตัวอยางที่จะทําการศึกษาควรจะเนนเฉพาะสวนตลาดที่สนใจ เนื่องจากใน

การทาํตลาดของผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในอนาคตนั้นเชื่อวาจะเปนการทําตลาดแบบเจาะจง
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เฉพาะกลุม (Target Marketing) ซึ่งการศึกษาในแนวทางดังกลาวจะสะทอนถึงพฤติกรรมของ

ผูบริโภคไดชัดเจนมากยิง่ขึ้น 

 3.2  เนื่องจากโอกาสในการจะเพิ่มการใชงานระบบบริการเสริมในกลุมของผูบริโภค

นั้นยังมีความเปนไปไดสูง ผูใหบริการจะมกีารใชกลยทุธทางการตลาดในทุกแนวทางที่จะขยาย

ตลาดในสวนนี้ ดังนัน้จึงควรเพิ่มรายละเอยีดการศึกษาใหครอบคลุมผูบริโภคสวนนี้ใหมากขึ้น 

 3.3  ควรศึกษาถึงพฤติกรรมและสาเหตุในการที่ผูรับบริการอยูแลวตัดสินใจเลิกใช

บริการจากผูใหบริการรายเดิมแลวเปลี่ยนไปรับบริการจากผูใหบริการรายใหม ทัง้นี้จากการที่ไดมี

โอกาสศึกษาขอมูลของผูใหบริการบางรายพบวาปรากฎการณดังกลาวมีแนวโนมจะเกิดมากขึ้น 

และในภาพรวมของธุรกิจแลวตนทนุที่เกิดข้ึนจากการหาลูกคารายใหมเขามาจะสูงกวาตนทนุที่จะ

รักษาลูกคาเดิมไว 

 3.4 ศึกษาผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนทีท่ีป่ระสบความสําเร็จในการดําเนนิธุรกิจ โดย

ศึกษาถงึแนวกลยุทธการตลาดที่ผูใหบริการเหลานัน้ใช และควรศึกษาเปรียบเทียบกับผูใหบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่รายอ่ืนๆ เพื่อใหเห็นถึงความแตกตางของแนวทางกลยุทธการตลาด 
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ภาคผนวก 
 



แบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง 

 แบบสอบถามชุดนี้จัดทําขึ้นเพื่อใชในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมการตลาด

ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่” โดยขอมูลที่ไดรับจะนําไปใชประโยชน

เพื่อการศึกษาเทานั้น จะไมมีผลกระทบตอผูตอบแบบสอบถามแตประการใด จึงขอความกรุณา

ตอบแบบสอบถามใหเปนจริงตามความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 การศึกษาครั้งนี้จะสําเร็จลุลวงลงไดก็ดวยความรวมมือจากทาน จึงขอขอบคุณไว

ลวงหนามา ณ โอกาสนี้ 

       นายวีรชัย พัชโรภาสวงศ 

        นิสิตปริญญาโทสาขาวิทยาการจัดการ 

             มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
ตอนที่ 1: ขอมูลสวนบุคคลและสวนตลาด 
1. เพศ (   ) ชาย   (   ) หญิง 

2. อายุ ______________________ ป 

3. สถานภาพ (   ) โสด   (   ) สมรส (   ) หมาย / หยาราง 

 

4. ระดับการศึกษาสงูสุด  (   ) ไมไดศึกษา  (   ) มัธยมตนหรือตํ่ากวา 

                                      (   ) มัธยมปลาย / ปวช. (   ) อนุปริญญา / ปวส. 

  (   ) ปริญญาตรี   (   ) สูงกวาปริญญาตรี 

 

5. อาชีพ (   ) นักเรียน / นักศกึษา 

 (   ) แมบาน  

 (   ) พนักงานบริษัทเอกชน / ธนาคาร 

 (   ) ขาราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 

 (   ) ธุรกิจสวนตัว 

 (   ) อ่ืนๆ ระบุ ___________________________________________________ 

 

6. รายไดตอเดือน     ______________ บาท  



ตอนที่ 2: ขอมูลสวนพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
7. พฤติกรรมการเลือกใชเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่  

     โปรดขีด X ลงในชองของตารางที่ตรงกับทานมากที่สุด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

พฤติกรรมการใชเครื่องโทรศพัท    การรับรู มีการใชในปจจุบัน มีการใชในอดตี 

ยี่หอ รูจัก ไมรูจัก ใช ไมใช เคยใช ไมเคยใช 

7.1 โนเกีย       

7.2 โมโตโรลา       

7.3 โซนี่อีริคสนั       

7.4 ซีเมนส       

7.5 ซัมซุง       

7.6 พานาโซนคิ       

7.7 อัลคาเทล       

7.8 อ่ืนๆ__________________       

 

8. ทานตัดสินใจเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ดวยวัตถุประสงคใดมากที่สุด 

     (   ) ใชในงานหรือธุรกิจ  

 (   ) ใชในเรื่องสวนตัว   

 (   ) เปนที่ยอมรับของสังคม 

     (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) _______________________________ 

 

9. ทานใชโทรศัพทเคลื่อนทีใ่นรูปแบบเชนไร 

     (   ) ใชรับสายเปนสวนใหญ  

 (   ) ใชโทรออกเปนสวนใหญ    

 (   ) ใชโทรออกและรับสายพอๆ กนั 

 (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) _______________________________ 

 

10. ปจจุบันทานใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่จากผูใหบริการรายใด  

     (โปรดขามไปทําขอ 12 หากทานไมเคยมีการใชบริการโทรศัพทเคลือ่นที่มากอน) 

 (   ) เอไอเอส (AIS)   ใหบริการระบบ จีเอสเอ็ม 900 และระบบวัน-ท-ูคอล 



 (   ) ดีแทค (DTAC)   ใหบริการระบบ ดีแทด 1800 และดีพรอม 

 (   ) ดีพีซี (DPC)    ใหบริการระบบ จีเอสเอ็ม 1800 

            (   ) ทีเอโอ (TAO)   ใหบริการระบบออเรนจจัสทอลค และทอรคแพลน  

 (   ) กสท. (CAT)  ใหบริการระบบฮัช ซีดีเอ็มเอ             

 (   ) ทศท (TOT)  ใหบริการระบบไทยโมบาย 1900  

 

11. ทานใชบริการเสริมของบริการโทรศัพทเคลื่อนที่เปนเชนไร        

      โปรดขีด X ลงในชองของตารางที่ตรงกับทานมากที่สุด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
ประเภทของบริการเสริม ไมเคยใช เคยใช (ปริมาณ ตอเดือน) 

  < 10 ครั้ง 11 – 20 ครั้ง > 20 ครั้ง 

10.1 บริการรับฝากขอความเสียง (Voice Mail)     

10.2 บริการ รับ-สง ขอความตัวอักษร (SMS)     

10.3 บริการ รับ-สง ขอมูล (Data)     

10.4 บริการดาวนโหลด (Download)     

10.5 บริการขอมูลเสียง (Audio Text)     

 
ตอนที่ 3 ปจจัยอิทธิพล 
12. เมื่อกลาวถึงบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่ทานคิดถึงผูใหบริการรายใดเปนอันดับแรก 

    (   ) เอไอเอส (AIS)      (   ) ดีแทค (DTAC)   (   ) ดีพีซี (DPC) 

 (   ) ทีเอโอ (TAO)  (   ) กสท. (CAT)    (   ) ทศท (TOT) 

 

 13. ทานคิดวาปจจัยดังตอไปนี้มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของทานในการเลือกใชบริการจากผูให 

       บริการโทรศัพทเคลื่อนที่อยางไร 

       โปรดขีด X ลงในชองของตารางที่ตรงกับทานมากที่สุด 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจ 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยมาก 

คุณสมบัติดานระบบการใหบริการ      

   1. ความแรงชัดของสัญญาณ      

   2. พื้นที่ครอบคลุมในการใหบริการ      

   3. เทคโนโลยีของระบบใหบริการที่ทันสมัย      



ปจจัยอิทธิพล (ตอ)  

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจ 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยมาก 

   4. ระบบบริการเสริมที่หลากหลาย      

   5. ความปลอดภัยของระบบในการใชงาน      

คุณสมบัติดานราคาคาบริการ      

   6. ราคาคาบริการรายเดือน      

   7. ราคาคาบริการตอนาที      

   8. ราคาเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่      

คุณสมบัติดานการจัดจําหนาย      

   9. ความสะดวกในการเลือกซื้อระบบการบริการ      

   10. ความพรอมของศูนยบริการลูกคา      

   11. ระบบบริการหลังการขาย      

   12. ความสะดวกของระบบการชําระคาบริการ      

คุณสมบัติดานการสงเสริมการตลาด      

   13. การลดราคาคาบริการ      

   14. การโฆษณาที่เขาถึงและจูงใจ      

   15. ชื่อเสียง ความนาเชื่อถือของผูใหบริการ      

 

ผูจัดทําขอขอบพระคุณทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามนี ้
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	   3)  วิธีการเลือกตัวอย่าง (Sampling Method) การสุ่มตัวอย่างจะทำการสุ่มตัวอย่างจากประชากรที่อาศัยในเขตต่างๆ ในกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธี Stratified Random Sampling ซึ่งจะกำหนดจำนวนประชากรที่สุ่มจากแต่ละเขตปกครองให้ได้สัดส่วนกับจำนวนที่มีอยู่ (Proportional Allocation of Sample Size) ดังนี้ 
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