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ขอขอบคุณ  ผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ไดใหความรวมมือและเสียสละเวลาใน          
การตอบแบบสอบถาม ตลอดจนผูชวยเหลือใน เก็บขอมลู และประมวลผลขอมูล จนทําใหการศกึษา     
คนควาแบบอสิระสําเร็จดวยดี 

ขอขอบคุณ  ภรรยาของผูเขียนที่ไดใหกําลังใจ และใหความสนับสนุนในทุก ๆ ดาน      
ดวยดีเสมอมา 

ทายที่สุดนี้ หากมีส่ิงขาดตกบกพรองหรือผิดพลาดกระการใด  ผูเขียนขออภัยเปน      
อยางสูงในขอบกพรองและความผิดพลาดนี้และผูเขียนหวังวาการคนควาแบบอิสระนี้คงมีประโยชน
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โทรศัพทมือถือตอไป 
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         พฤศจิกายน  2546 



บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1. ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 

โทรศัพทเคล่ือนที่ไดเขามามบีทบาทตอการดําเนินชวีิตของเราในปจจบุันเปนอยางมาก 
เปนปจจยัสําคัญในการใชตดิตอส่ือสารทั้งในการดํารงชีวติสวนตัว การทํางาน และประกอบอาชีพ
ในทุกอาชีพผูคนจําเปนตองติดตอส่ือสารกัน เราจะพบวาโดยทั่วไปนอกเหนือจากการใชในการ
ดําเนินงานทางดานธุรกิจแลว ยังมกีารใชงานในชวีิตประจําวันดวย เชน  ผูปกครองที่มีฐานะมกันิยม
ซ้ือโทรศพัทใหกับบุตรหลานของตนเอง เพื่อใหสามารถติดตอส่ือสารกับบุตรหลานเมื่อบุตรหลาน
อยูนอกบาน ทาํใหเกิดความมั่นใจวาจะสามารถติดตอไดตลอดเวลา   จงึทําใหในปจจบุัน
โทรศัพทมือถือเสมือนเปนปจจัยหนึ่งที่มีสวนสําคัญในชวีิตประจําวัน ยิ่งผูคนใชชีวิตนอกบานมาก
ขึ้นเทาใด โทรศัพทมือถือยิ่งมีความสําคัญมากขึ้นเทานัน้ 

เพื่อเปนการตอบสนองความตองการเหลานี้ ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ จําเปนตอง
สํารวจเพื่อใหทราบความตองการในทุก ๆ ดาน แลวนําเอาความตองการเหลานั้นมาวิเคราะห และ
แปลงเปนแผนธุรกิจหรือแผนปฏิบัติการ เพื่อตอบสนองความตองการใหไดมากทีสุ่ด  ทั้งในดาน  
รูปแบบของบริการ และพื้นที่ใหบริการ ซ่ึงในสวนของพื้นที่การใหบริการนี้ ผูใหบริการบางราย
สามารถใหบริการครอบคลุมแลวทั้ง  795  อําเภอทั่วประเทศไทย1    

จากแนวโนมจาํนวนผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ  ทําใหการแขงขัน ในตลาด 
มีความรุนแรง  ผูที่เกี่ยวของทั้งในสวนของผูใหบริการตลอดจนผูทําธุรกิจเกีย่วของ  เชน  ผูทําธุรกิจ
เกี่ยวกับเครื่องลูกขายและการใหบริการหลงัการขาย ตองมีการปรับปรุงและพัฒนาการใหบริการตอ
ผูใชบริการเพือ่ที่จะยนือยูในตลาดไดอยางมั่นคง 

 
 
 
 
                                               .                             

 

 

1บริษัท  แอดวานซอินโฟร  เซอรวิส  จํากัด(มหาชน)  (2545)  รายงานประจําป     
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ประเทศไทยในปจจุบันผูประกอบการ และการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่เปนการ
ใหบริการภายใตสัมปทานจาก  บริษัท  ทศท คอรปอเรชั่น  จํากัด  (มหาชน) (ทศท)  และ บริษัท  
กสท โทรคมนาคม  จํากัด  มหาชน  ภายใตการกํากับดูแลของกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ
การสื่อสารโดยที่ ทศท.  และ กสท. นอกจากจะเปนผูกํากับดูแลบริษัทที่รับสัมปทานแลวยังเปนผู
ใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่แกลูกคาโดยตรงดวย2   รายละเอียดผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่
จํานวนทั้งส้ิน  7  ราย  ดังมีรายละเอียดในตารางที่  1.1 

 
ตารางที่  1.1  แสดงจํานวนผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่  ณ  วนัที่  22  สิงหาคม  2546 
 
 

 

ผูใหบริการ 
 

ผูถือหุนใหญ 
 

ระบบ 
 

ผูใหสัมปทาน ปที่ส้ินสุด
สัมปทาน 

ดีแทค ยูคอม  (42%) 
เทเลนอร  (30%) 
ทศท  (9%) 

AMPS 800 band  B 
GSM  1800 

กสท. 2561 

เอไอเอส ชินคอรป  (43%) 
สิงหเทล  (19%) 

NMT 900 
GSM 900 

ทศท. 2559 

ดีพีซี เอ ไอ เอส (98%) GSM 1800 กสท. 2561 
ที เอ ออเรนจ 
 

เอส เอ  (49%) 
ที เอ  (44%) 
ซี พี กรุป  (7%) 

GSM 1800 กสท. 2561 

ฮัทชิสัน / 
กสท. 

ฮัทชิสัน  (65%) 
กสท.  (35%) 

CDMA  800 band A N/A N/A 

ทศท. รัฐวิสาหกจิ NMT  470 N/A N/A 
ไทยโมบาย ทศท.  (55%) 

กสท.  (40%) 
GSM  1900 N/A N/A 

 
 
 
                                               .                             

 

 

2บริษัท โทเทิล่ แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด(มหาชน)  (2546)  รายงานประจําป   
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จํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่  ณ  ส้ินป  2546   รวมทั้งหมดของประเทศไทยมี
จํานวนทั้งหมดประมาณ 22 ลานคน ซ่ึงรอยละ 81 เปนลูกคาประเภทเตมิเงิน(Prepaid) สวนที่เหลือ
รอยละ 19 จะเปนลูกคาประเภทรายเดือน โดยที่สวนแบงการตลาด ณ ส้ินป  2546  จะเปนดังนี ้

 
ตารางที่  1.2  แสดงสวนแบงการตลาดของผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

ผูใหบริการ สวนแบงการตลาด 
เอไอเอส  +  ดีพีซี 59.3 % 
ดีแทค 29.3 % 
ที เอ ออเรนจ 8.2 % 
อ่ืน ๆ  ที่เหลือ 3.2 % 

แหลงขอมูล  :  รายงานประจําป 2546   บริษัท  โทเทิ่ลแอ็คเซ็ส  คอมมูนิเคชั่น  จํากัด (มหาชน) 
 

เพื่อรักษาสวนแบงทางการตลาด รักษาลูกคาเดิม และดึงดูดลูกคาใหมจากการขยายตัว
ของการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ซ่ึงเติบโตอยางอยางรวดเร็วนั้น  ผูใหบริการและผูดําเนนิธุรกิจ
ที่เกี่ยวของจําเปนตองตอบสนองความตองการของตลาด เพื่อใหเกิดความพึงพอใจใหกับผูใชบริการ
ใหมากที่สุด ซ่ึงการพัฒนาการใหบริการดานตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของตลาด ไดแก 3 

-  การพัฒนาทางดานเครือขาย  เพื่อใหผูใชบริการ  ใชบริการไดครอบคลุมพื้นที่
ไดมากที่สุด  คุณภาพเสียงชดัเจน  โทรใชงานไดตอเนื่อง 

-  ทางดานเทคโนโลยี  เพื่อตอบสนองใหผูใชบริการโดยเนนที่ความสะดวก      
รวดเร็ว  รูปแบบบริการใหม ๆ  ลงลึกถึงความตองการของแตละคนไดมากขึ้น  นอกจากนีย้ังมีสวน
ของบริการเสริมตาง ๆ  ซ่ึงมีความหลากหลาย  ทั้งในสวนของการใหบริการดานขอมูลเปนตน 

 -   ทางดานงานบริการ    มีการกระจายสํานักปฏิบัติการสูแตละภูมภิาค  เพื่อให
การบริการที่รวดเรว็และตรงใจผูใชบริการแตละทองถ่ิน 

-  ทางดานบุคลากร เพื่อใหพัฒนาตนเองนําความรูไปพฒันาองคกรและสรางสรรค
งานบริการที่ตอบสนองผูใชบริการ 

 
                                               .                             

 

 

3บริษัท โทเทิล่ แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด(มหาชน)  (2546)  รายงานประจําป   
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ในสวนของเครื่องลูกขาย  ในระยะเริ่มแรกผูใหบริการแตละรายจะกําหนดใหเฉพาะ
เครื่องลูกขายของตนเองจําหนายเทานั้นที่จะเขาใชบริการในเครือขายไดโดยการตรวจสอบรหัส
ประจําเครื่อง ตอมาภายหลังจากมีการประกาศปลดล็อครหัสประจําเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่  (EMI)  
กลาวคือ ไมมกีารตรวจสอบรหัสประจําเครื่อง ทําใหตลาดเครื่องลูกขายมีการหมุนเวียนมากขึ้น และ
ขณะเดียวกนัผูคาก็เกิดขึน้มากดวยเชนกัน ทําใหราคาเครือ่งลูกขายมีความหลากหลายของรูปราง 
ความสามารถ และระดับราคาขึ้นอยูกับความสามารถ ความทนทาน รูปลักษณของเครือ่งโทรศัพท
นั้น ๆ 

ในสวนของอตัราคาบริการ   ผูใหบริการไดมีการแขงขันกันในดานของอัตราคาบริการ   
ซ่ึงจะพบวาอัตราคาบริการทั้งในสวนของ  บัตรเติมเงิน (Pre – paid)  รูปแบบและอัตราคาบริการ 
ของลูกคารายเดือน (Post – paid) และบริการเสริมตาง ๆ  มีการเปลี่ยนแปลงและแขงขนักัน
ตลอดเวลา ซ่ึงการแขงขันดังกลาวจะเปนประโยชนตอผูใชบริการที่เลือกใชรูปแบบของการบริการ
ที่เหมาะสมกบัตนเอง โดยดจูากรูปแบบทีใ่หเปนประโยชนตอตนเองมากที่สุด 

จากประเด็นทีก่ลาวมาคือ การที่ผูใหบริการที่จะตองมีการพัฒนารูปแบบ คุณภาพ     
การใหบริการ เทคโนโลยี การบริการ และอัตราคาบริการ ตลอดจน รูปแบบบริการเสริมใหม ๆ   
การนําเอาโทรศัพทเคล่ือนที่รูปลักษณใหม ๆ  และ ผูศึกษาซึ่งมีภูมิลําเนาอยูที่จังหวัดลําปาง และ
ปจจุบันรับผิดชอบงานปฏิบัติการและบํารุงรักษาโครงขายโทรศัพทเคลื่อนที่บริษัทหนึ่งซ่ึงเปนผู
ใหบริการรายใหมที่เขามาสูตลาด   จึงสนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง   ซ่ึงผลของการศึกษานี้สามารถนําไปใชเปนแนวทางในฐานะ
ของผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ในการวางแผนการใหบริการ  คุณภาพของการใหบริการ การ
วางแผน  การตลาด นําไปปรับปรุงแกไขการดําเนินการ  หรือจัดหาบรกิารเสริมใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดดียิ่งขึน้   ตลอดจนเพื่อเปนขอมูลใหผูสนใจในการทํา
ธุรกิจในกจิการโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวดัลําปางใชศึกษาเพื่อประกอบการตัดสินใจในการ
ดําเนินงานธุรกิจตอไป 
 

2. วัตถุประสงคของการศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของประชาชนในจังหวัด
ลําปาง 

2.2 เพื่อใหทราบถึงปญหาในการใชโทรศพัทเคล่ือนที่ และความตองการของผูใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง  



 5 

 
3. ประโยชนที่คาดวาไดรับ    
 

3.1 เพื่อนําขอมูลที่ไดประกอบการตัดสินใจในการวางแผนทางดานการตลาดและใช
วิเคราะหความสําเร็จของแผนการตลาดที่ใชในปจจุบนั 

3.2 เพื่อนําผลที่ศึกษาไดมาเสนอหาแนวทางปรับปรุงบริการใหเปนที่พงึพอใจของ        
ลูกคาใหมากทีสุ่ด นําปญหาไปหาทางแกไขเพื่อสนองตอบความตองการและปรับปรุงคุณภาพของ
ระบบใหสามารถแขงขันไดกบัผูใหบริการรายอื่น ๆ 

3.3 เปนแนวทางใหกับผูสนใจ นําไปศึกษาในประเด็นอื่น ๆ ตอไป 
 
4. ขอบเขตการศึกษา 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ เปนการศกึษาปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศพัทเคล่ือนที่ของ
ประชาชนในจงัหวัดลําปาง และปญหาความตองการของผูใช โดยเลือกกลุมตัวอยางจาํนวน 400 
ราย ในเขตทองที่อําเภอเมืองจังหวดัลําปาง 

 
 
 
 
 

 



 

บทที่ 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 
1. ทฤษฎีที่เก่ียวของ 
 

การศึกษาเรื่อง  “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปาง”  
ไดนําทฤษฎีที่เกี่ยวของกับกรณีศึกษามาประกอบการพจิารณาดังนี ้

 
1.1  ทฤษฎีอุปสงค (Demand   Theory ) 

อุปสงค หมายถึง ปริมาณสินคาและบริการของผูบริโภคที่ตองการซื้อโดยผูบริโภค
จะตองมีความสามารถที่จะจายเงินซื้อ  (Ability to pay)  และเต็มใจทีจ่ะซื้อ (Willingness to pay )       
สินคาและบริการนั้น  ทฤษฎีอุปสงค  มุงที่จะอธิบายพฤติกรรมการบริโภคสินคาของผูบริโภค  ทั้งนี้      
อุปสงคที่มีตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งในระยะเวลาใดเวลาหนึ่งจะขึ้นอยูกับปจจยัตาง ๆ 
หลายประการดวยกัน  เชน  ราคาสินคานั้น  ราคาสินคาอ่ืนที่เกีย่วของ  รายไดของผูบริโภค  การ   
สงเสริมการขาย  ฯลฯ  โดยสามารถนํามาเขียนเปนฟงชันอุปสงค(Demand  Function) ไดดังตอไปนี ้

  Qx  =  f (Px ,  Py , Y , A ,........) 
 โดยที่     Qx   =   ปริมาณสินคา X   ที่ตองการซื้อ 
  Px   =   ราคาสินคา  X 
  Py   =   ราคาของสินคาอยางอื่นที่เกีย่วของกับสินคา  X 
  Y     =   รายไดของผูซ้ือ 
  A  = คาใชจายในการโฆษณาของผูขาย 

จากสมการดังกลาว     สามารถสรุปเปนความสัมพันธระหวางการเปลี่ยนแปลง
ของ  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการกับปจจัยตาง ๆ ดงันี้ 

1)  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ   จะเปลี่ยนแปลงในทิศทางตรงขามกับระดับ
ราคาสินคาและบริการ 

2)  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ   จะเปลี่ยนแปลงในทิศทางเดียวกบัระดับ       
รายได  หรืออาจจะเปลีย่นแปลงในทิศทางตรงขามกับระดับรายได  กลาวคือ 
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-  ถาระดับรายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้น   มีผลทําใหอุปสงคเพิ่มขึ้น เรียกสินคา
และบริการนั้นวา  “สินคาปกติ”  (Normal  Goods)   ซ่ึงไดแกสินคาที่มีความจําเปนตอการครองชีพ    
โดยทั่วไป 

 -  ถาระดับรายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้น  มผีลทําใหอุปสงคลดลง เรียกสินคา
และบรกิารนัน้วา  “สินคาดอยคุณภาพ”  (Inferior  Goods)  ซ่ึงไดแกสินคาที่ดอยคุณภาพ  เชน  
ขาวสารชนิดราคาถกู  เปนตน 

3)  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ จะเปลีย่นแปลงในทศิทางเดียวกับระดับราคา
สินคาชนดิอืน่ ๆ หรืออาจจะเปลี่ยนแปลงในทิศทางตรงขามกับระดบัราคาสินคาชนิดอืน่ ๆ กลาวคือ 

-  ถาระดับราคาสินคาชนิดอืน่ ๆ   เพิ่มขึ้นทําใหอุปสงคเพิ่มขึ้น  เรียกสนิคา
และบริการนัน้วา  “สินคาทดแทนกัน”  (Substitution  Goods)  เชน  เนือ้หมูกับเนื้อไก  เปนตน 

-  ถาระดับราคาของสินคาชนิดอื่น ๆ  เพิ่มขึ้น  มีผลทําใหอุปสงคลดลง  เรียก
สินคาและบริการนั้นวา  “สินคาใชประกอบกันหรือใชรวมกัน” (Complementary Goods)  เชน  ไม
เทนนิส  กับลูกเทนนิส  เปนตน 

4)  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ   จะเปลี่ยนแปลงเนื่องจากปจจยัอ่ืน ๆ  ที่กลาว
มาขางตน เชน รสนิยมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลง การโฆษณา การจัดจาํหนาย  การใชเครดิตของ    
ผูผลิต  การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑของผูผลิต  การบริการที่ดีตลอดจนปจจัยอ่ืน ๆ  เปนตน 

1.2  ทฤษฎีการตลาด 
 ฟลิป  คอตเลอร  (Kotler,  1991  :  4)  ไดใหคําจํากัดความของการตลาดใน

ลักษณะ    ที่เนนพฤติกรรมของมนุษยไว  ดังนี ้
“การตลาด  คือ  กระบวนการบริหารทางสังคมในอันที่จะทําใหปจเจกชนและ 

กลุมบุคคลไดรับในสิ่งที่เขามีความจําเปน  และมีความตองการ   โดยอาศัยการสรางสรรคผลิตภัณฑ
ที่มีคุณคาขึ้นมา  แลวนําไปเสนอเพื่อแลกเปลี่ยนกับผูอ่ืน” 

ความจําเปน  ความตองการ  และอุปสงคของมนุษย  (human  needs,  wants  and  
demands)   จดุเริ่มตนอันเปนพื้นฐานสําคัญที่สุดที่ทําใหเกิดกจิกรรมการตลาดเกิดจาก  ความจําเปน
ของมนุษย   ความจําเปนคือ  สภาพของความรูสึกที่เกิดจากในจิตใจของมนุษย 

ผลิตภณัฑ  (products)   จากความจําเปน  ความตองการและอุปสงคของมนุษย         
ดังกลาว  จึงทาํใหเกิดการสรางสรรคผลิตภัณฑหรือส่ิงมีคณุคาขึ้น  เพื่อนํามาตอบสนองทําใหไดรับ
ความพอใจ  ดงันั้น  คําวา  “ผลิตภณัฑ”  หรือ  “product”   จึงหมายถึงส่ิงใด ๆ  ที่สามารถนําเสนอ
ขายใหแกตลาด   เพื่อใหเกดิความสนใจ  ความตองการเปนเจาของ  การใชหรือการบรโิภค  ซ่ึงจะ
ทําใหความจําเปนและความตองการ  ไดรับการตอบสนองทําใหเกดิความพอใจ 
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การแลกเปล่ียน  (exchange)    เนื่องจากผลติภัณฑเปนสิ่งตอบสนองความตองการ  
และจําเปนของมนุษยใหไดรับความพอใจ   ดังนั้นเมื่อมนษุยมีความตองการผลิตภัณฑชนิดใดชนิด
หนึ่งโดยเฉพาะ  มนุษยจะแสดงพฤติกรรมบางอยางเพื่อใหไดมาซึ่งส่ิงนั้น  และเมื่อไรก็ตามที่มนุษย
ไดผลิตภัณฑตามตองการโดยอาศัยกระบวนการแลกเปลีย่น  การตลาดก็จะเกิดขึน้   การแลกเปล่ียน   
เปนการกระทําใหไดมาซึ่งสิ่งของที่ตองการ  จากบุคคลโดยการเสนอบางสิ่งบางอยางเปนการตอบแทน 

รายการทางการคา  (transactions)    เมื่อบคุคล  2  ฝาย  ไดนําส่ิงมีมูลคามา      
แลกเปลี่ยนกนั  รายการคาก็จะเกิดขึน้  รายการการคาม ี 2  รูปแบบ   รูปแบบที่หนึ่ง  คือ  การเอา    
ส่ิงของ  แลกเปลี่ยนกับเงนิ 

ตลาด  (markets)    จากแนวความคิดของการแลกเปลี่ยนและรายการการคา  ทํา
ใหเกิดแนวความคิดของตลาดขึ้น  นั่นคือ  ตลาด  หมายถงึ  กลุมผูซ้ือทั้งหมด  ทั้งที่เปนผูซ้ือจริงอยู
แลวและผูจะเปนผูซ้ือในอนาคต  ตอผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่ง 

การตลาด  (marketing)    จากแนวความคดิของตลาด  ในที่สุดก็จะไดความหมาย
ของตลาดโดยสมบูรณ  นั่นคอื  การตลาด  หมายถึง  การดําเนินงานที่เกี่ยวของกับตลาดโดยตรง  
กระทําขึ้นเพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยน   โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสนองความจําเปน  และความตองการ
ของมนุษยใหไดความพอใจ 

เฮ็นรี่  แอสแซล  (Assael,  1990  :  4)     ไดใหความหมายของการตลาด   โดยเนน
ที่ลูกคาเปนสิ่งสําคัญ  และถือวาองคการตลาดเปนศูนยกลางของธุรกิจ   เพราะทําหนาที่เกี่ยวของกบั
ลูกคาโดยตรง  และใหคําจํากดัความไวดังนี ้
“การตลาด  คือ  การดําเนินกิจกรรมทุกชนิด  ที่กระทาํโดยมีจดุมุงหมาย  เพื่อใหสามารถกําหนด
ความตองการของลูกคาได  และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคานั้น  โดยทําใหลูกคา
ไดรับความพอใจดวย” 

การกําหนดความตองการของลูกคา    การกําหนดความตองการของลูกคา  เปน
งานลําดับแรกที่ผูจัดการการตลาดจําเปนจะตองกระทําเมื่อพิจารณานําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด  
และกลยุทธการตลาดที่พัฒนาขึ้นเพื่อนําไปใชเพื่อใหลูกคาไดรับความพอใจ   ก็จําเปนจะตองยดึถือ
ความตองการนี้เปนหลักดวย 

การพัฒนากลยุทธใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา    ภายหลังจากที่ได
พิจารณากําหนดความตองการของลูกคาที่แนนอนแลว  งานขั้นตอไปที่นักการตลาดจะตองกระทํา
เพื่อตอบสนอง  มีดังนี้  คือ 

1. การพัฒนาผลิตภัณฑใหมและการเสนอผลิตภัณฑเกา 
2. การวางตําแหนงผลิตภัณฑในตลาดเปาหมาย     ภายหลังจากที่บริษัทไดพัฒนา 
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ผลิตภัณฑใหมขึ้น  งานในขัน้ตอไปที่จะตามมาก็คือ   การแจงบอกประโยชนของผลิตภัณฑที่
พัฒนาขึ้นใหมนั้นใหลูกคาในตลาดเปาหมายไดทราบ   และประโยชนที่สําคัญและเปนประโยชน
หลักของผลิตภัณฑ(main  product  benefits)  ที่จะแจงใหลูกคาทราบนี้ คือ  “การวางตําแหนงของ
ผลิตภัณฑ”  หรือ  “product’s  positioninf”  นั่นเอง  และเมื่อผูบริหารการตลาดไดวางตําแหนง
ผลิตภัณฑแลว    การรณรงคดานการโฆษณา  ก็จะยดึถือตําแหนงผลิตภัณฑนั้นเปนหลัก 
  3.   การพัฒนาสวนประสมการตลาด  บริษัทจําเปนจะตองพัฒนากลยุทธสวน
ประสมการตลาดขึ้น   เพื่อกระตุนและจูงใจใหลูกคาซ้ือผลิตภัณฑและบริการที่บริษัทเสนอขายใน
ทองตลาด  กลยุทธสวนประสมการตลาดประกอบดวย   องคประกอบ  4  ตัว  หรือที่เรียกกันวา   
“four  Ps  of  marketing”  อันไดแก   (1)  องคประกอบที่เกี่ยวกับตวัผลิตภัณฑ  (product  
component)   เพื่อใหเกิดความมั่นใจวา   ลักษณะของผลิตภัณฑนั้นใหประโยชนตอผูบริโภค         
(2)  องคประกอบที่เกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด  (promotiomal  component)   เพื่อแจงบอก
ความสามารถของผลิตภัณฑ  (product’s  ability)  ที่จะสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคโดยผาน
การโฆษณา  (advertising)    การขายโดยบคุคล  (personal  selling)   และการสงเสริมการขาย  
(sales  promotions)    (3)   องคประกอบที่เกี่ยวกับการจัดจําหนาย  (place  component)   เพื่อ
แจกจายผลิตภณัฑออกจําหนายในสถานทีแ่ละเวลาที่เหมาะสม  สอดคลองตามความตองการของ
ลูกคา  และ  (4)  องคประกอบที่เกี่ยวกับราคา  (price  component)  เพือ่ใหเกดิความมั่นใจวา  การ
กําหนดราคาผลิตภัณฑอยูในระดับเหมาะสมและยุติธรรม 

การประเมินผลการตอบสนองของลูกคา   การทดสอบความสําเร็จของกลยุทธ
การตลาด  สามารถทดสอบไดจากจํานวนการซื้อของลูกคา   โดยพิจารณาจากยอดขายและ   “สวน
ครองตลาด”  (market  share)  อยางไรก็ตามลําพังตัวเลขยอดขายและสวนครองตลาดยังไมเพยีงพอ   
นักการตลาดยงัจําเปนจะตองทราบถึงความรูสึกนึกคิด   หรือจิตใจของลูกคาที่มีตอบริษัทดวยนั่นคอื   
ทัศนคติหรือทาทีของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑของบริษัท    ปฏิกิริยาตอผลิตภัณฑใหม  การรับรู  การ
โฆษณาของบริษัท  รวมทั้งเจตจํานงทีจ่ะซือ้  เปนตน  ซ่ึงขอมูลตาง ๆ   เหลานี้   บริษทัสามารถ
ไดรับจากการทดสอบผลิตภัณฑ  และการสํารวจผูบริโภค 
ปรัชญาการบรหิารการตลาด   (matketing  management  philosophies) 

คอตเลอร  (Kotler,  2000  :  17-25)   ไดนาํเสนอแนวคิดหรือหลักปรัชญาการบริหาร
การตลาดที่องคการธุรกิจสามารถนําไปใชในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด  5  แนวความคดิ  ซ่ึง
แนวความคิดทั้ง  5  แบบนี้   ไดววิัฒนาการมาตามลําดับ  ไดแก   (1)  แนวความคดิมุงการผลิต    (2)  
แนวความคิดมุงตัวผลิตภัณฑ     (3)  แนวความคิดมุงการขาย     (4)  แนวความคดิมุงการตลาด  และ   
(5)  แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม  รายละเอียดแตละอยางมีดังนี ้
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1.  แนวความคิดมุงการผลิต  (production  concept) 
“ผูบริโภคโดยทั่วไป  พอใจที่จะซื้อผลิตภณัฑทีว่างจําหนายอยางกวางขวาง  และราคา

ไมแพง” 
2.  แนวความคิดมุงตัวผลิตภัณฑ  (product  concept) 
“ผูบริโภคโดยทั่วไป  พอใจที่จะซื้อผลิตภณัฑที่นําเสนอมุงเนนคุณภาพ  ความสามารถ

ในการใชงาน  หรือนวัตกรรมที่นาสนใจ  (innovative  features)  มากทีสุ่ด” 
3.  แนวความคิดมุงการขาย  (selling  concept)   เปนแนวความคิดที่มผูีผลิตจํานวน       

ไมนอยนําไปใชในการดําเนนิงาน 
“ผูบริโภคโดยปกติจะไมซ้ือผลิตภัณฑของบริษัทในปริมาณที่มากพอ  ดังนั้น  บริษัท 

จึงตองใชความพยายามทุมเทดานการขายและการสงเสริมการจําหนายอยางเต็มที”่ 
4.  แนวความคิดมุงการตลาด  (marketing  concept)    แนวความคิดมุงการตลาดเปน

ปรัชญาทางธุรกิจ  (business  philosophy)  เกิดขึ้นในชวงกลางทศวรรษ 1950  เปนแนวความคิด
ใหมที่เปลี่ยนจากแนวความคดิดั้งเดิมที่มุงเนนที่ตัวผลิตภณัฑ  (product-oriented)  มาเปนมุงเนนที่
ลูกคาเปนสิ่งสําคัญ  (customer-oriented)  ตามแนวความคิดนี้ถือหลักปรัชญาที่วา  

“กุญแจที่จะไขไปสูความสําเร็จตามเปาหมายขององคการนั้น  ขึ้นอยูกบัประสิทธิภาพ
ทางดานการบริหารของบริษัทที่เหนือกวาคูแขงขัน  ในการสรางสรรคส่ิงมีคุณคาที่ลูกคาตองการ  
(customer  value) การสงมอบและการติดตอส่ือสารไปยังลูกคาในตลาดเปาหมายที่ไดเลือกสรรไวแลว” 
แนวความคดิมุงการขายและแนวความคิดมุงการตลาด 

“แนวความคิดมุงการขาย  เนนความตองการของผูขาย  สวนแนวความคิดมุงการตลาด
เนนความตองการของผูซ้ือ  แนวความคิดมุงการขายเริ่มตนจากความตองการของผูขาย  ซ่ึงตองการ
เปลี่ยนผลิตภณัฑใหเปนเงนิสด  สวนแนวความคิดมุงการตลาดจะเริ่มตนดวยความคดิที่จะ
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจดวยผลิตภณัฑ  และส่ิงอ่ืน ๆ  ที่เกี่ยวของ  
สรางสรรคขึ้นมาแลวสงมอบ  เพื่อใหลูกคาไดรับการบรโิภคในที่สุด”  (Levitt,  quoted  in  Kotler,    
2000  :  19)  
ปรัชญาการตลาดยุคใหม  :  มุงเนนคุณคาใหกับลูกคา  (value-driven  marketing) 

คุณคาอันเปนประโยชนตอลูกคาทั้งหมด  (total  customer  value)  ที่ลูกคาคาดวาจะ
ไดรับจากผลิตภัณฑหรือบริการอยางใดอยางหนึ่งกับ    คาใชจายทั้งหมดที่ลูกคาตองเสียไป  (total  
customer  cost)  อันเกดิจากการประเมิน  การไดรับ  การใช  และการกําจัด  ผลิตภัณฑหรือบริการ
นั้น 
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  คุณคาทีเ่ปนประโยชนที่ลูกคาคาดวาจะไดรับจากผลิตภณัฑหรือบริการประกอบดวย 
  (1)  คุณคาดานตัวผลิตภณัฑ(product  value)  ซ่ึงพิจารณาจากระดับความนาเชื่อถือ  
(reliability)  ความทนทาน(durability)  ความสามารถในการใชงาน(performance)  และการขายตอ  
(resale) 
  (2)  คุณคาดานบริการ  (services  value)  ซ่ึงพิจารณาจากการสงมอบ  (delivery)  
การฝกอบรม  (training)  และการบํารุงรักษา  (maintenance) 
  (3)  คุณคาดานบุคลากร  (personnel  value)  ซ่ึงพิจารณาจากความรู  ความสามารถ
ของบุคลากรของบริษัท  ประสบการณและความสามารถในการตอบคาํถาม 
  (4)  คุณคาดานภาพลักษณ  (image  value)  ซ่ึงพิจารณาจากภาพลักษณของบริษัท  
(corporate  image)  ในสายตาของลูกคา 
  สวนคาใชจายที่ตองเสียไป  หรือตนทุนของลูกคา  ประกอบดวย 
  (1)  คาใชจายที่เปนเงิน  (monetary  cost)  ไดแก  เงินที่ลูกคาตองจายไปเพื่อซ้ือ
ผลิตภัณฑและบริการ 
  (2)  คาเสียเวลา  (time  or  temporal  cost)  ไดแก  เวลาทีต่องเสียไปในการซื้อ  
ผลิตภัณฑและบริการ 
  (3)  คาพลังงาน  (energy  cost)  ไดแก  แรงกาย  (physical  energy)  ที่ตองเสียไป
ในการออกไปซื้อผลิตภัณฑ  บางครั้งตองเดินทางระยะไกล 
  (4)  คาจิตวิทยา  (psychic  or  psychological  cost)  ไดแก  พลังจิต (mental  
energy)  หรือ  ความเครียด  (stress)  ที่ตองใชไปในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสําคัญหรือราคาแพง  
หรือมีความเสีย่งสูง 

1.  มุงเนนกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อสรางสรรคและสงมอบคุณคาใหกับลูกคา  (focus  
marketing  activities  on  creating  and  delivering  customer  value) 
            วิธีหนึ่งที่นักการตลาดสามารถทําได  คือ  การสรางความสัมพันธระยะยาวกับ          
ลูกคา  (longterm  relationships)  ตามหลักการตลาดสมัยใหมที่เรียกกนัวา  “การตลาดเพื่อสราง
ความสัมพันธที่ดี”  (relationship  marketing)  ซ่ึงมี  2  รูปแบบ  แบบที่หนึ่ง  คือ  “การสราง
ความสัมพันธทางตรง”  (direct  relationships)  นั่นคือนกัการตลาดจะตองรูจักชื่อของลูกคา  และ
ขอมูลอ่ืน ๆ  เชน  ที่อยู  เบอรโทรศัพทและของชอบของโปรดปรานของเขา  เปนตน  นักการตลาด
จะสามารถตดิตอกับลูกคาไดโดยตรงทางจดหมาย  ทางโทรศัพท  อี-เมล  แฟกซ  หรือไปพบดวย
ตนเอง   วิธีนี้อาจนําไปใชเมือ่ผลิตภัณฑหรือบริการมีการซื้อบอย ๆ  (วัสดุกอสราง  ปจจัยการผลิต)         
ผลิตภัณฑราคาแพง  (บาน  รถยนต)  หรือผลิตภัณฑกําไรสูง  (เครื่องจักร  เพชรพลอย)  เปนตน   
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การสรางความสัมพันธกับลูกคาทางตรงจะชวยใหบริษทัรูจักลูกคาและสามารถใหบริการแกลูกคา
ไดดีกวา  สรางคุณคาใหกับลูกคาไดมากกวา  และชวยใหบริษัทมีกําไรเพิ่มขึ้น 
  “การสรางความสัมพันธทางออม”  (indirect  relationships)  วิธีนี้นักการตลาดอาจ
ไมจําเปนตองรูจักชื่อลูกคาเปนสื่อกลางสรางความสัมพันธไดในระยะยาว  หรือตลอดชีวิตให   
ความเชื่อถือ  และซื้อกันมาเปนเวลายาวนาน  แตบริษัทเหลานี้ไมรูจักช่ือผูซ้ือเปนรายบุคคลเลย 

2.  นําเสนอคณุคาท่ีเหนือกวาการนําเสนอของคูแขง  (offer  customers  greater  value  
than  competitors  do) 
            ตามแนวความคิดนี้ถือวา  กลยุทธการแขงขัน  (competitive  strategies)  มีอิทธพิล
สําคัญตอลูกคา  ผลิตภัณฑและบริการเปนจํานวนมากลูกคาสามารถมีทางเลือกที่จะซือ้ทําใหไดรับ
ความพอใจจากคูแขงหลายรายในเวลาเดยีวกัน    ดังนั้นนักการตลาดจงึไมควรพิจารณา  เฉพาะ    
คุณคาของผลิตภัณฑที่จะนําเสนอใหกับลูกคาเทานั้น   แตจะตองพจิารณาอีกดวยวา  ผลิตภัณฑและ
บริการที่บริษัทนําเสนอมีคุณคาเหนือกวาของคูแขงหรือไมอีกดวย 

3.  เปล่ียนสภาพแวดลอมใหม   เพื่อเพิ่มโอกาสความสําเร็จมากขึ้นเมื่อเห็นวาเหมาะสม  
(change  environments  to  improve  the  chances  for  success  when  appropriate) 
                         แตนักการตลาดควรจะหาชองทางเพื่อเปลี่ยนตลาด  และสิ่งแวดลอมเสยีเองเพื่อ
ปรับปรุงตําแหนงการแขงขันใหอยูในฐานะที่ดกีวา    นกัการตลาดจําเปนจะตองกระตุนกิจกรรม      
การตลาดทุกประเภทใหตืน่ตวั  กระฉับกระเฉง  และปฏิบัติการในเชิงรุก   จะตองพยายามใช
อิทธิพลจูงใจโนมนาวลูกคาใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัทที่วางจําหนายอยู   ใหลูกคา
เปลี่ยนจากการใชตราของคูแขงมาใชตราของบริษัทแทน   กระตุนใหลูกคาดูโฆษณาของบริษัท  
บอกรานคาสถานที่จําหนายเพื่อใหลูกคาออกไปซื้อและกระตุนจูงใจเพื่อใหลูกคาจงรักภักดีตอ
ผลิตภัณฑของบริษัท   การดาํเนินงานดังกลาวอยางมีจรรยาบรรณ   มีความรับผิดชอบตอสังคม เพื่อ
สรางสรรค   ส่ิงมีคุณคาที่เหนือกวามอบใหกับลูกคา  จะทําใหบริษัทมีภาพลักษณทีด่ีในสายตาของ
ลูกคาและ     มีพลังในสังคม 

4.  ใชทีมงานขามหนาท่ีรวมกันทํางานเมื่อตองการเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ของกิจกรรมตาง ๆ  ทางการตลาดใหดียิ่งขึน้  (use  cross-functional  teams  when  they  improve  
efficiency  and  effectiveness  of  marketing  activities) 
            งานการตลาดไมใชเปนหนาที่ของแผนการตลาดเพียงแผนกเดียวและบรษิัทกไ็มได
ทําหนาที่การตลาดเพียงอยางเดียว     ดงันัน้ในการดําเนินงานกิจกรรมทางการตลาดบางอยางเพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพใหสูงขึ้น  จึงควรจะรวมกันทําจากหลาย ๆ ฝาย  ดังนัน้ในการดําเนนิกิจกรรมใด ๆ  
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ทางการตลาด   บุคลากรในแผนกการตลาดควรจะมีปฏิสัมพันธรวมกับบุคลากรในแผนก    อ่ืน ๆ 
ดวยและควรจะกระทําอยางตอเนื่อง 

5.  ปรับปรงุการวางแผน   การปฏิบตัิตามแผนและการควบคุม   การตลาดใหดียิง่ขึน้
อยางตอเนื่อง  (continuously  improve  marketing  planning ,  implementation ,  and  control) 
            องคการมีความจําเปนจะตองคอยปรับปรุง    การปฏิบัติงาน (operations)   
กระบวนการทาํงาน  (processes)   กลยุทธ (strategies)  และผลิตภัณฑและบริการอยางสม่ําเสมอ
และอยางตอเนื่อง 

6.  พิจารณาผลกระทบจากการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดตอผูมีสวนเกี่ยวของอื่น   ๆ     
ท้ังหมด  (consider  the  impact  marketing  activities  on  other  stakeholders) 
                         ตามแนวความคิดนี้แมวาจะมุงเนนที่ลูกคาเปนสิ่งสําคัญ  แตจะคํานึงถึงผูมีสวน
เกี่ยวของอื่น ๆ ทุกฝายในองคการและนอกองคการ    ทั้งรายบุคคลหรือกลุมบุคคลซึ่งมีสวนได   
สวนเสียอันเกดิจากการตัดสนิใจทางการตลาด   รวมทั้งลูกคาและคูแขงขันดวยซ่ึงควรจะไดรับการ
ปฏิบัติอยางยุตธิรรม   การดําเนินงานการตลาดโดยมุงเนนที่ลูกคาอยางเดียว    โดยไมคํานึงถึง      
ผลกระทบตอฝายอ่ืน ๆ  ที่เกีย่วของยอมทําใหเกิดปญหาขึ้นไดเสมอ 
                          สรุปวาปจจยัตัวแปรสําคัญ  3  อยาง   ที่ทําใหการตลาดในศตวรรษที่ 21  ตอง   
ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงใหทนัยุคทันสมัย  ไดแก  กระแสโลกาภิวัตน  การเปลี่ยนแปลงทางดาน
เทคโนโลยี  และการผอนคลานกฎระเบยีบทางดานเศรษฐกิจการคาระหวางประเทศ 
  สวนคอตเลอร   ไดใหคําจํากดัความไววา   การตลาดเปนกระบวนการบริหารทาง
สังคมในอันทีจ่ะทําใหปจเจกชนและกลุมบุคคลไดรับในสิ่งที่เขามีความจําเปน  และมีความตองการ
โดยอาศัยการสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีคุณคาขึ้นมา  แลวนําไปเสนอเพือ่แลกเปลี่ยนกบัผูอ่ืน        
แนวความคิดหลักของการตลาด  คือ  ความจําเปน   ความตองการ   อุปสงค    ผลิตภัณฑ   การ   
แลกเปลี่ยนรายการทางการคาและตลาด 
  สําหรับแนวความคิดเห็นหรอืหลักปรัชญาที่จะนํามาใชเปนหลักในการบริหารงาน
การตลาดสามารถเลือกนําไปปฏิบัติไดมี  5  แนวความคดิ  คือ  แนวความคิดมุงการผลิต  
แนวความคิดมุงตัวผลิตภัณฑ    แนวความคิดมุงการขาย    แนวความคดิมุงการตลาด   และ
แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม 
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2. ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ภรณี   กิตติรัตน (2545)   ไดศึกษาถึงโครงสรางพฤติกรรมและผลการดาํเนินงานของ 
ผูใหบริการโทรคมนาคมในประเทศไทยจากการศึกษาพบวา   โครงสรางทางการตลาดของผู
ใหบริการโทรคมนาคมในประเทศไทยมีโครงสรางแบบผูขายนอยราย  ซ่ึงมีการแขงขันดานราคา
และการเนนการสรางภาพลักษณเพื่อสรางความแตกตางของสินคา พบวาพฤติกรรมทางการตลาดที่
สําคัญคือ  การแขงขันดานราคา และการสงเสริมการขายจะเปนสวนสําคัญในการเพิ่มสวนแบง    
การตลาด    และเปนการกระตุนใหตลาดเติบโตอยางตอเนื่อง  และจากการเปดเสรีโทรคมนาคมใน
ป  2549   นี้จะทําใหเกิดการแขงขันมากขึน้ จากทั้ง  ทศท.และผูรับสัมปทาน     และจากการประเมนิ
ความสามารถใน   การแขงขนัของธุรกิจโทรคมนาคมของประเทศไทยกบัประเทศพัฒนาแลว พบวา
ประเทศไทยมคีวามสามารถในการแขงขนัต่ํา   และผูประกอบการรายเดิมในประเทศมีพันธบัตร
รวมทุนจากตางชาติที่มี  ความเขมแข็งทางเทคโนโลยีและการเงินมารวมบริหารงาน  เพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการแขงขนั   จากการศึกษาพบวาหลังการเปดเสรีโทรคมนาคม  การแขงขันจะ
รุนแรงขึ้น     รัฐตองสรางความพรอมในการแปรรูปรัฐวิสาหกจิใหมคีวามพรอมในการแขงขันใน
อนาคต          ในระดบัภูมภิาค  และระดับโลก   และเพื่อใหประชาชนไดรับบริการที่ทั่วถึงและ
เพียงพอโดยไดรับบริการที่มีคุณภาพ และประสิทธิภาพมากขึ้น 
   

เรวดี    รัตนานุบาล   และ   อภิฤดี   สมบญุตนนท  (2544)    ไดศึกษาถึงโครงสราง
กิจการโทรคมนาคมไทย  และสถานะปจจบุันของผูประกอบการตลอดจนเทคโนโลยีโทรคมนาคม
ที่ทันสมัย   จากการศึกษาพบวา  ปจจุบนักิจการโทรคมนาคมอยูภายใตความรับผิดชอบขององคกร
หลัก  2  องคกร  คือ  องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย  และการสื่อสารแหงประเทศไทย การที่
ภาครัฐมีความจําเปนเกี่ยวกับขอจํากัดในการขยายเงินทนุ  และประสิทธิภาพในการจดัการทําให    
กิจการที่ดําเนนิการในภาครฐัไมสามารถตอบสนองความตองการที่เพิม่ขึ้นของผูใชบริการ  จึงเปด
โอกาสใหภาคเอกชนเขามาทาํสัญญารวมในรูปแบบของการใหสัมปทานทั้งโทรศัพทพื้นฐาน และ
โทรศัพท -  เคล่ือนที่ในสวนที่  ทศท.    และ    กสท.   ดําเนินการเอง     ซ่ึงจากการศึกษาพบวา
โทรศัพทเคล่ือนที่มีแนวโนมที่จะเตบิโตในอนาคต     ในขณะที่โทรศัพทพื้นฐานมีอัตราการเติบโต
ลดลง  และเทคโนโลยีใหม ๆ ที่ใชกับโทรศัพทเคล่ือนที่ และการเชื่อมตอ  Internet   ทําใหแนวโนม
ทางการตลาดของการสื่อสารแบบไรสายจะทดแทนการสื่อสารระบบพื้นฐานมากยิ่งขึ้น 
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นารีรัตน     ตริะเตชยวัฒน  (2542)     ไดศกึษาพฤติกรรมการแขงขันของผูใหบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่     โดยศึกษาถึงการใชกลยุทธตาง ๆ   เพื่อเขามาแขงขันในการเพิ่มยอดจําหนาย
และศึกษาถึงโครงสรางทางการตลาดที่มีผลตอการแขงขัน    ตลอดจนศึกษาถึงอุปสรรคในการ
แขงขันของผูใหบริการรายใหม  ๆ  พบวาผูใหบริการจะใชกลยุทธทางการตลาดโดยใชกลยุทธ
ทางดานราคาควบคูกับการใชกลยุทธอ่ืน ๆ  ควบคูไปดวย และนอกจากใชกลยุทธทางดานราคาแลว   
ผูใหบริการบางรายจะใชกลยุทธในการสงเสริมการขายเพื่อรักษาฐานลูกคาไว โดยการใชกลยุทธ
การสะสมคะแนน  เพื่อปองกนัลูกคาไมใหเปลี่ยนไปใชบริการของคูแขงรายใหม ๆ ดงันั้น  หากผู
ใหบริการรายใหม  ๆ  จะเขามาแบงสวนในการตลาดตองศึกษาแผนการตลาดและนํากลยุทธใหม  ๆ 
มาแยงชิงสวนแบงในตลาด  และตองสรางความเชื่อมั่น และความนิยมในองคการใหเกิดขึ้นกับ
ผูใชบริการ  และสรางคุณภาพในการบริการใหโดดเดนกวาคูแขง ซ่ึงตองอาศัยระยะเวลาในการเขา
มาแชรสวนแบงทางการตลาดและจากการศึกษาพบวา   เนื่องจากผูคารายเกามีกลุมตัวแทนจําหนาย
ในพื้นที่   ซ่ึงมคีวามสัมพันธกันยาวนานและสามารถควบคุมผูแทนจําหนาย  ไมใหจําหนาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ของผูใหบริการรายอื่น ๆ ได  ทําใหโอกาสในการเขามาแขงขันในตลาดของผู
ใหบริการรายใหมมีอุปสรรค  และเขามาแทรกแซงตลาด  คอนขางยาก  และจากขอไดเปรียบนี้ทํา
ใหผูใหบริการรายเดิมมีโอกาสที่จะสรางความนิยม   และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคามากยิ่งขึน้ 

 
พรพรรณ      ทวลศรี   (2541)     ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดพะเยา    ผลการศึกษาพบวาการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่สวนใหญจะซื้อ
เปนเงินสด  หากกรณกีารซื้อผอนชําระพบวาผูมีรายไดต่าํจะเลือกเงื่อนไขการผอนชําระยาวนานดวย
คาผอนที่ต่ํา  และการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่จะตัดสินใจเพราะปจจัยเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่นํา
สมัย  และบางสวนที่ตัดสินใจซื้อเพราะชอบรูปรางและขนาด  สถานที่ที่ผูซ้ือสวนใหญเลือกซื้อจะ
ซ้ือจากรานคาที่เปนตัวแทนจําหนาย  โดยมีผลการตัดสินใจซื้อจากการแนะนําของเพื่อนหรือคน
รูจัก  รองลงมาไดแก   ส่ือโทรทัศน  และหนังสือพิมพ  การซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่  เนื่องจากมีความ
จําเปนเพราะ      ไมอยูในพื้นที่ที่โทรศัพทพื้นฐานขององคการโทรศัพทเขาถึง  และเหตุผลรองลงมา  
ไดแก การลดราคาคาบริการหรือโทรฟรี   การซื้อเพื่อใชงานไมไดเปนไปตามแฟชัน่หรือคานิยม 
ทางสังคม 

 
 
 
 



 16 

 
ดุลยเดช    ชินวัตร  (2540)      ไดศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อโทรศัพทติดตามตัวใน         

สวนภูมภิาค    จากการศึกษาพบวาผูมีอายุไมเกิน  25  ปจะมีพฤติกรรมการซื้อโทรศัพทติดตามตวั          
มากที่สุด    และเหตุผลในการใชเนื่องจากมีความจําเปนตองใช    และผูใชจะมีความประทับใจใน           
การบริการหลังการขายที่ดี  มีศูนยบริการจาํนวนมาก   สะดวกในการตดิตอขอรับบริการหลังการ
ขาย และผูมีอายุไมเกนิ  45  ปจะนยิมใชโทรศัพทเคล่ือนที่ควบคูไปกบัโทรศัพทติดตามตัว   ซ่ึง
ผูใชบริการมีแนวโนมที่จะเปลี่ยนจากการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่แทนโทรศัพทติดตามตัว 
เนื่องจากปญหาในการสงขอความไมสมบรูณ  และโทรศัพทติดตามตวัไมสามารถตอบสนองความ
ตองการไดเหมือนโทรศัพทเคล่ือนที่  รายการสงเสริมการขายที่ลูกคาพึงพอใจคือ    การใหสวนลด
คาเครื่อง    หรือการยกเวนคาบริการ  หรือการขายพรอมของแถม  และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือคือ ทั้งที่การใหบริการที่มากกวาคูแขง  และความเชื่อถือในองคกรเปนปจจยัสําคัญในการ
ตัดสินใจใชบริการ 
 



 

บทที่  3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

ในการศึกษาครั้งนี้มี  2  วัตถุประสงค  คือศึกษาเพื่อใหทราบถึงปจจัยที่มอิีทธิพลตอการ
เลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปาง  และปญหาของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปาง  
จึงไดวางระเบยีบวิธีการศกึษาเพื่อทราบแนวโนมทางการตลาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ในระบบ     
ตาง ๆ  เพื่อนํามาพิจารณาวางแผนในอนาคต  โดยจะศึกษาแยกตามวัตถุประสงคดังนี้ 

3.1  วัตถุประสงคท่ีหนึ่ง เพือ่ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดลําปาง 

  3.1.1  วิธีการศึกษา 
             ในการวิจัยคร้ังนี้ใชการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ  (Primary  Data)   ซ่ึงได
จากแบบสอบถามจากกลุมตวัอยาง  จํานวน  400  ราย  ที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่โดยใช  Non  
Probability  Sampling  แบบ  Quota  Sampling  ซ่ึงประกอบไปดวย  นกัศึกษาจํานวน  100  ราย   
ขาราชการ  /พนักงานรัฐวิสาหกิจ  100  ราย  ลูกจางบริษทัเอกชน  100 ราย  กิจการสวนตวั  50  ราย  
และประชาชนทั่วไป  50  ราย   โดยแบบสอบถามจะประกอบไปดวยรายละเอียดดังนี ้
   สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูซ้ือ  สอบถามรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคาซึ่ง
ประกอบไปดวย  เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  การศึกษา  อาชีพ  รายไดตอเดือน  และพฤติกรรม
ของกลุมตัวอยางในการเลือกใชโทรศัพทวา ปจจุบันใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบอะไร  ระยะเวลา
การใชโทรศัพท  สาเหตุที่เลือกใชระบบนีเ้พราะอะไร  ราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานใชอยูปจจุบัน 
   สวนที่  2  ปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัด
ลําปางซึ่งประกอบไปดวยปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
   1.  ปจจัยใดทีม่ีผลตอการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
   2.  ปจจัยดานตัวสินคาที่ทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 

2.1 รูปราง  ขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ 

2.2 เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานตองการมีอะไรบาง 
2.3 ปจจัยการราคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
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2.4 ปจจัยดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ 

2.5 ปจจัยดานสถานที่ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
2.6 รูปราง  ขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อมีลักษณะ

อยางไร 
2.7 เทคโนโลยีของโทรศัพทที่ตองการมีอะไรบาง 
2.8 ปจจัยสําคัญจากสื่อใดที่ทําใหทานเลือกซือ้โทรศัพทเคล่ือนที่ 
2.9 บริการหลังการขายขอใดที่ทานคิดวามีความสําคัญมากที่สุด 

สวนที่  3  ลําดับความสําคัญของปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปางซึ่งในการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ใหเรียงลําดบั
ความสําคัญเพียง  3  ลําดับ  ลําดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ประกอบไปดวย 

3.1 ปจจัยทางดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซื้อสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.2 ปจจยัทางดานราคาสินคามีผลตอการเลือกซ้ือสินคาโทรศัพทเคล่ือนที ่
3.3 ปจจัยดานสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.4 ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซือ้

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.5 รูปราง  ขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.6 เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.7 ปจจัยสําคัญจากสื่อทําใหทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.8 บริการหลังการขายมีความสําคัญมากที่สุดในการเลือกซือ้

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
  3.1.2  การวิเคราะหขอมูล 

                 ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามสวนที่   1   ทําการวิเคราะหขอมูลโดยหา
ความถี่คาเฉลี่ยรอยละ  สวนที่  2  ทําการวิเคราะหขอมูลโดยหา ความถีค่าเฉลี่ยรอยละ  และการ
วิเคราะหหาความสัมพันธแบบ CROSSTAB ระหวางขอมูล กลุมอายุ  , กลุมอาชีพ ,  กลุมรายได  
และผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในแตละระบบ กับ ปจจยัทางดานการตลาดในกลุมที่ 2 โดยถือวา กลุม
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ปจจัยใดมีผูเลือก มากที่สุดเปนอันดับแรก เปนปจจยัที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่มากที่สุด ในสวนที่  3  การวิเคราะหขอมูลโดยเรียงลําดับความสําคญัเพียง  3  
ลําดับ  ทั้งนี้  อันดับ  1  ถือวามีความสําคัญมากที่สุด  หรือเปนปจจยัทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่มากที่สุด 

โดยกําหนดคะแนนใหกบัลําดับความสําคญัอันดับที่  1  ถึง  3  ดังนี้ 
   อันดับที ่    คาคะแนน 

1 3 
2 2 
3 1 

 

       นําคาคะแนนที่ไดจากแบบสอบถามมาจัดลําดับความสําคัญของแตละปจจยั  
โดยปจจยัที่ไดคาคะแนนมากที่สุด  ถือวาเปนปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่  
ทั้งนี้จะพิจารณาปจจยัที่ไดรับคาคะแนนมากที่สุดเพยีง  3  อันดับแรก 

 

  3.2  วัตถุประสงคท่ีสอง  เพือ่ศึกษาปญหาของผูใชโทรศพัทเคล่ือนท่ีในจังหวัด
ลําปาง 

          3.2.1  วิธีการศึกษา 
                                         ทําการศึกษาโดยใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน  400  ราย  ที่
ใชโทรศัพทเคล่ือนที่โดยใช  Non  Probability  Sampling  แบบ  Quota  Sampling  ซ่ึงประกอบไป
ดวยนักศกึษาจาํนวน 100 ราย  ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ  100 ราย ลูกจางบริษทัเอกชน 100 
ราย   กิจการสวนตวั 50  ราย   ประชาชนทัว่ไป  50  ราย   โดยแบบสอบถามจะประกอบไปดวย
รายละเอียดของปญหาเกี่ยวกบัโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ใชอยูประกอบดวยปญหาตาง ๆ  ดังนี ้

1. โทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเสียบอย 
2. โทรศัพทเคล่ือนที่แบตเตอรีห่มดเร็ว 
3. โทรศัพทเคล่ือนที่ชองสัญญาณไมเพยีงพอโทรเขา – ออกยาก 
4. การใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย 
5. เครื่องโทรศัพทใชงานยุงยากซับซอน 
6. สถานที่ชําระคาบริการมนีอยทําใหการชําระคาบริการลาชา 
7. สถานที่ซอมแซมเครื่องมีนอย 
8. การตรวจเช็คเครื่องลาชาซอมนาน 
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       3.2.2  การวิเคราะหขอมูล 
             1.  ใหเรียงลําดับความสําคญัจากปญหา  8  ขอ  โดยไดใหลําดับ
ความสําคัญของแตละปญหาเรียงลําดับตั้งแตสําคัญมากที่สุดจนถึงไมสําคัญโดยการใหคะแนนตาม
ความสําคัญ แลวนําคาคะแนนที่ไดจากแบบสอบถามมาจัดลําดับความสําคัญของปญหาโดยปญหาที่
ได คาคะแนนมากที่สุดเปนปญหาที่มีความสําคัญซึ่งควรจะไดรับการแกไขเพื่อสนองความตองการ
ของผูบริโภคใหไดมากที่สุด  
       2.  กําหนดคะแนนใหกับลําดับความสําคัญ  อันดับที่  1  ถึง  5  ดังนี้ 
     ลําดับที่    คะแนน 
    1  สําคัญมากที่สุด         5 
    2  สําคัญมาก          4 
    3  สําคัญนอย          3 
    4  สําคัญนอยที่สุด         2 
    5  ไมสําคัญ          1 
 
   



บทที่ 4 

ผลการศกึษา 

 
 

ในการศึกษาครั้งนี้มี 2 วัตถุประสงค วัตถุประสงคที่หนึ่ง เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชาชนในจงัหวัดลําปาง วัตถุประสงคที่สอง เพื่อใหทราบถงึ
ปญหาในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ และความตองการของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดลําปาง 
โดยมีผลการศึกษาตามวัตถุประสงคไดดังนี ้

วัตถุประสงคท่ีหนึ่ง  เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มผีลตอการเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของ    
ประชาชนในจงัหวัดลําปาง 

 
1.  ขอมูลท่ัวไปของผูซื้อ 
 

1.1  เพศ 
      จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย เปนเพศหญิง จํานวน 279 ราย คิดเปนรอยละ 69.75 เปนเพศชายจํานวน 121 ราย 
คิดเปน รอยละ 30.25   ดังตารางที่  4.1 

 
ตารางที่  4.1  เพศของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

เพศ จํานวน(ราย) รอยละ 
ชาย 121 30.25 
หญิง 279 69.75 
รวม 400 100.00 
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1.2  สถานภาพสมรส 
      จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวาอยูในสถานภาพโสด จํานวน 237 ราย คิดเปนรอยละ 59.30 รองลงมาอยูใน
สถานภาพสมรส จํานวน 149 ราย คิดเปนรอยละ37.30  ดังตารางที่  4.2  
 
ตารางที่  4.2   สถานภาพสมรสของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สถานภาพ จํานวน(ราย) รอยละ 
โสด 237 59.30 
สมรส 149 37.30 
หมาย 8 2.00 
หยา 6 1.40 

รวม 400 100.00 

 
1.3  อายุ 
      จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวามีอายนุอยกวา 26 ป จํานวน 156 ราย คิดเปนรอยละ 39.00 รองลงมามีอายุ
ระหวาง 26-35 ป จํานวน 113 ราย คดิเปนรอยละ 28.25 และอายุระหวาง 36-45  ป จาํนวน 111 ราย   
คิดเปนรอยละ 27.75   ดังตารางที่  4.3 
 
ตารางที่  4.3  อายุของกลุมตวัอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  

อายุ จํานวน(ราย) รอยละ 
นอยกวา 26 156 39.00 
26-35 113 28.25 
36-45 111 27.75 
46 ปขึ้นไป 20 5.00 

รวม 400 100.00 
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1.4  ระดับการศึกษา 
        จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวาการศกึษาอยูในระดบัปริญญาตรี จํานวน 217 ราย คิดเปนรอยละ 54.30     
รองลงมาไดแก   การศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส.  จํานวน  81  ราย  คดิเปนรอยละ  20.30           
ดังตารางที่  4.4  
 
ตารางที่  4.4  ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศพัทเคลื่อนที่ 
 

การศึกษา จํานวน(ราย) รอยละ 
ประถมศึกษา 12 3.00 
มัธยมศึกษา/ปวช. 70 17.50 
อนุปริญญา/ปวส. 81 20.30 
ปริญญาตรี 217 54.30 
สูงกวาปริญญาตรี 20 5.00 

รวม 400 100.00 
 

1.5  อาชีพ 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวามีอาชีพนักศึกษา   ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ   ลูกจางบริษัทเอกชน    จํานวน
อาชีพละ 100 ราย คิดเปนรอยละ 25  และอาชีพ กิจการสวนตวั และประชาชนทัว่ไป จํานวนอาชีพ
ละ 50 ราย คิดเปนรอยละ 12.50     ดังตารางที่  4.5 
 
ตารางที่  4.5  อาชีพของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

อาชีพ จํานวน(ราย) รอยละ 
นักศึกษา 100 25.00 
กิจการสวนตัว 50 12.50 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ 100 25.00 
ประชาชนทั่วไป 50 12.50 
ลูกจางบริษัทเอกชน 100 25.00 

รวม 400 100.00 
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1.6  ระดับรายไดตอเดือน 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ระดบัรายไดตอเดอืนไมเกนิ 5,000 บาท จํานวน 138 ราย คิดเปนรอยละ 
34.50 รองลงมาไดแก  ระดับรายได  5,001 - 7,500  บาท  จาํนวน 73 ราย   คิดเปนรอยละ  18.3             
ดังตารางที ่ 4.6 
 
ตารางที่  4.6  ระดับรายไดของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

รายไดตอเดือน จํานวน(ราย) รอยละ 
ไมเกิน 5,000 บาท 138 34.50 
5,001-7,500 บาท 73 18.30 
7,501-10,000 บาท 50 12.50 
10,001-15,000 บาท 52 13.00 
15,001-20,000 บาท  41 10.30 
มากกวา 20,001 บาทขึ้นไป 46 11.50 

รวม 400 100.00 

 
2. พฤติกรรมการใชโทรศัพทของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

2.1  ระยะเวลาที่ใชเบอรโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ระยะเวลาทีใ่ชเบอรเดิมของโทรศัพทเคลื่อนที่คืออยูระหวาง 13-24 เดือน 
จํานวน 113 ราย คิดเปนรอยละ 28.25 รองลงมาไดแกระยะเวลามากกวา 36 เดือน จํานวน  92 ราย 
คิดเปนรอยละ 23.00 ดังตารางที่  4.7 
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 ตารางที่  4.7  ระยะเวลาที่ใชเบอรโทรศัพทของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ระยะเวลา จํานวน(ราย) รอยละ 
นอยกวา 6 เดอืน 47 11.75 
6-12 เดือน 89 22.25 
13-24 เดือน 113 28.25 
25-36 เดือน 59 14.75 
มากกวา 36 เดอืน 92 23.00 

รวม 400 100.00 

 
2.2  ระยะเวลาในการใชเคร่ืองโทรศัพท 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ระยะเวลาทีใ่ชเครื่องโทรศัพทของโทรศัพทเคลื่อนที่คืออยูระหวาง 6- 12 
เดือน จํานวน 133 ราย คิดเปนรอยละ 33.25 รองลงมาไดแกระยะเวลา13-24 เดือน จํานวน  106 ราย 
คิดเปนรอยละ 26.50    ดังตารางที่  4.8 
 
 ตารางที่  4.8  ระยะเวลาที่ใชเครื่องโทรศัพทของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ระยะเวลา จํานวน(ราย) รอยละ 
นอยกวา 6 เดอืน 64 16.00 
6-12 เดือน 133 33.25 
13-24 เดือน 106 26.50 
25-36 เดือน 40 10.00 
มากกวา 36 เดอืน 57 14.25 

รวม 400 100.00 

   
2.3  ราคาโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ใชเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ ราคา 2,501-5,000 บาท จํานวน 160 ราย คดิเปน
รอยละ 40.00รองลงมาราคา 5,001-7,500 บาท จํานวน 96 ราย คิดเปนรอยละ 24.00 ดังตารางที่  4.9 
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ตารางที่  4.9  ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ราคา  จํานวน (ราย) รอยละ 
นอยกวา 2,500 บาท 26 6.50 
2,501-5,000 บาท 160 40.00 
5,001-7,500 บาท 96 24.00 
7,501-10,000 บาท 66 16.50 
มากกวา 10,000 52 13.00 

รวม 400 100.00 

   
2.4  ตรายี่หอโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ใชเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ยี่หอ NOKIA จํานวน  228  ราย คิดเปนรอยละ 
57.00 รองลงมาไดแกยีห่อ MOTOROLA จาํนวน 72 ราย คิดเปนรอยละ 18.00 ดังตารางที่  4.10 
 
ตารางที่  4.10  ตรายี่หอของโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ยี่หอ จํานวน(ราย) รอยละ 
NOKIA 228 57.00 
MOTOROLA 72 18.00 
SUMSUNG 37 9.25 
SONY-ERICSON 25 6.25 
PANASONIC 10 2.50 
ยี่หออ่ืนๆ 28 7.00 

รวม 400 100.00 

 
2.5  ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวาใชบริการโทรศัพทของผูใหบริการระบบ AIS จํานวน 202 ราย คิดเปนรอยละ 
50.50 รองลงมาไดแกผูใหบริการ ระบบ DTAC จํานวน 146 ราย คดิเปนรอยละ 36.50 ดงัตารางที่  4.11 

 



 27 

ตารางที่  4.11 ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่  
 

ระบบ จํานวน(ราย) รอยละ 
AIS 202 50.50 
DTAC 146 36.50 
ORANGE 45 11.30 
HUTCH 2 0.20 
THAI MOBIL 5 0.75 
อ่ืนๆ 5 0.75 

รวม 400 100.00 

 
2.6  สาเหตุท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา เหตผุลที่เลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่แตละระบบของผูใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่คือมีพื้นที่ใหบริการมากทีสุ่ด จํานวน 215 ราย คิดเปนรอยละ 53.80 รองลงมา
ไดแก             คาบริการถูกกวาระบบอื่น จาํนวน 129 ราย คิดเปนรอยละ 32.30 ดังตารางที่  4.12 
 
ตารางที่  4.12  สาเหตุที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบตางๆของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

เหตุผล จํานวน(ราย) รอยละ 
มีพื้นที่ใหบริการมากที่สุด 215 53.80 
มีการใหบริการหลังการขายดี 3 0.60 
บริษัทผูใหบริการนาเชื่อถือ 10 2.50 
ราคาเครื่องถูกกวาผูใหบริการรายอื่น 16 4.00 
บริการเสริมนาสนใจ 27 6.80 
คาบริการถูกกวาระบบอื่นๆ 129 32.30 

รวม 400 100.00 
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3. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดลําปาง 
 

ซ่ึงจะแยกตาม  กลุมอาชีพ /กลุมอายุ / กลุมรายได  และกลุมผูใชโทรศัพทฯระบบตาง ๆ 
3.1  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

       3.1.1   ปจจัยทางดานการตลาด 
                 จากการศึกษาปจจัยทางดานการตลาดพบวา   อาชีพนักศึกษาเลือกตัวสินคา

เปนสวนใหญ  มี  52  ราย  คิดเปนรอยละ  52.00  อาชีพกจิการสวนตวัเลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ        
มี  23  ราย  คิดเปนรอยละ  46.00  อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ  เลือกราคาเปนสวนใหญ  
มี  46  ราย  คิดเปนรอยละ  46.00 ประชาชนทั่วไป เลือกราคาเปนสวนใหญ  26  ราย  คิดเปนรอยละ  
52.00  และอาชีพลูกจางบรษิัทเอกชนเลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ  มี  45  ราย  คิดเปนรอยละ  45.00 

สรุปไดวา  กลุมอาชีพสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาด
คือ    ดานตัวสินคามากกวาปจจัยทางดานอืน่ ๆ  มีเพียงขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และประชาชนทัว่ไป
ที่ใหความสําคญักับราคามากกวาปจจัยดานอื่น ดังตารางที ่ 4.13 

 

ตารางที่ 4.13 อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจยัทางดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการตลาด 
อาชีพ ตัวสินคา   ราคา   อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   52 

(52.00) 
29.21 33 

(33.00) 
20.50 15 

(15.00) 
24.60 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   23 

(46.00) 
12.92 19 

(38.00) 
11.80 8 

(16.00) 
13.11 50 

(100.00) 
ขาราชการ / รัฐวิสาหกจิ   43 

(40.00) 
24.16 46 

(45.00) 
28.57 11 

(15.00) 
18.03 100 

(100.00) 
ประชาชนทั่วไป   15 

(30.00) 
8.43 26 

(52.00) 
16.15 9 

(18.00) 
14.75 50 

(100.00) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   45 

(40.00) 
25.28 37 

(42.50) 
22.98 18 

(17.50) 
29.51 100 

(100.00) 
รวม 178 100.00 161 100.00 61 100.00 400 
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3.1.2 ปจจัยทางดานตัวสนิคา 
จากการศึกษาปจจัยทางดานตัวสินคาพบวา   อาชีพนักศกึษาเลือกรูปราง 

ขนาด เปนสวนใหญมี 41 ราย  คิดเปนรอยละ 41.00  อาชีพกิจการสวนตัวเลือกรูปราง ขนาดเปน
สวนใหญ  มี  29  ราย  คิดเปนรอยละ  58.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   เลือกรูปราง  ขนาด  
เปนสวนใหญ  มี  49  ราย  คิดเปนรอยละ  49.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือกรูปราง ขนาด เปน
สวนใหญมี  26  ราย  คิดเปนรอยละ  52.00  และอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกรูปราง  ขนาด  
เปนสวนใหญมี  43  ราย  คิดเปนรอยละ  43.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพใหความสําคัญกับปจจยัทางดานตัวสินคาคอื      
รูปราง  ขนาด    เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอืน่ ๆ    ดังตารางที่  4.14 

 
ตารางที่  4.14 อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตัวสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

 ปจจัยทางดานตัวสินคา 
อาชีพ รูปราง  ขนาด เทคโนโลยี อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   41 

(41.00) 
23.7 34 

(34.00) 
20.3 25 

(25.00) 
14.6 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   29 

(58.00) 
16.5 6 

(12.00) 
21.5 15 

(30.00) 
22.3 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  49 

(39.00) 
20.9 19 

(19.00) 
16.5 32 

(32.00) 
24.3 100 

(100.00) 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ   26 

(52.00) 
16.5 6 

(12.00) 
22.8 18 

(36.00) 
20.4 50 

(100.00) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   43 

(43.00) 
22.3 24 

(24.00) 
19.0 33 

(33.00) 
18.4 100 

(100.00) 

รวม 188 100.00 89 100.00 103 100.00 400 
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3.1.3  ปจจัยดานราคา 
จากการศึกษาปจจัยทางดานราคาสินคาพบวา อาชีพนกัศกึษาเลือก ราคาถูก 

เปนสวนใหญ  มี  71  ราย  คิดเปนรอยละ  71.00  อาชีพกจิการสวนตวัเลือกราคาถูก เปนสวนใหญ  
มี  32  ราย  คิดเปนรอยละ  64.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   เลือกราคาถูก   เปนสวนใหญ  มี  
67  ราย  คิดเปนรอยละ  67.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือก ราคาถูก เปนสวนใหญ  ม ี 38  ราย  คิด
เปนรอยละ 76.00 และอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน เลือกราคาถูก เปนสวนใหญ  มี  62 ราย  คิดเปน
รอยละ  62.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพใหความสําคัญกับปจจยัทางดานราคาคือเลือก
โทรศัพทที่ราคาถูก เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ   ดังตารางที่  4.15 

 
ตารางที่  4.15   อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท 

เคล่ือนที่ 
 

 ปจจัยทางดานราคาสินคา 
อาชีพ ราคาถูก ราคาขายตอสูง อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   71 

(41.00) 
63.33 8 

(8.00) 
16.00 21 

(21.00) 
26.25 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   32 

(64.00) 
11.85 4 

(8.00) 
8.00 14 

(28.00) 
17.50 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  67 

(67.00) 
24.81 18 

(18.00) 
36.00 15 

(15.00) 
18.75 100 

(100.00) 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ   38 

(76.00) 
14.07 6 

(12.00) 
12.00 6 

(12.00) 
7.50 50 

(100.00) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   62 

(62.00) 
22.96 14 

(14.00) 
28.00 24 

(24.00) 
30.00 100 

(100.00) 
รวม 240 100.00 50 100.00 80 100.00 400 
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3.1.4  ปจจัยดานสงเสริมการขาย 
จากการศึกษาปจจัยทางดานการสงเสริมการขายพบวา   อาชีพนักศึกษา

เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญมี  53  ราย  คิดเปนรอยละ  53.00  อาชีพกิจการสวนตวั
เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  25 ราย  คิดเปนรอยละ  50.00  อาชีพขาราชการ/
รัฐวิสาหกจิ   เลือก การลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ  ม ี 59  ราย  คิดเปนรอยละ  59.00  อาชีพ
ประชาชนทั่วไปเลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  42  ราย  คิดเปนรอยละ  84.00  และ
อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  55  ราย  คิดเปนรอยละ  
55.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสงเสริมการขาย
คือการลดราคาคาบริการ  เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอื่น ๆ   ดังตารางที่  4.16 

 
ตารางที่  4.16  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการเลือกซ้ือ    
                        โทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสงเสริมการขาย 
อาชีพ การลดคาบริการ   การลดราคาเครื่อง อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา 53 

(53.00) 
22.65 24 

(24.00) 
30.38 23 

(23.00) 
25.84 100 

(100.0) 
กิจการสวนตัว 25 

(50.00) 
10.68 9 

(18.00) 
13.92 16 

(32.00) 
17.98 

 
50 

(100.0) 
ขาราชการ 59 

(59.00) 
25.21 20 

(20.00) 
25.32 21 

(21.00) 
23.60 100 

(100.0) 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 42 

(84.00) 
17.95 3 

(6.00) 
3.80 5 

(10.00) 
5.62 50 

(100.0) 
ลูกจางบริษัทเอกชน 55 

(55.00) 
23.50 21 

(21.00) 
26.58 24 

(24.00) 
26.97 100 

(100.0) 
รวม 234 100.0 77 100.0 89 100.0 400 
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3.1.5  ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
จากการศึกษาปจจัยทางดานสถานที่จําหนายพบวา   อาชพีนักศึกษาเลือกซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญมี  49  ราย  คิดเปนรอยละ  49.00  อาชีพ
กิจการสวนตัวเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  ม ี 25  ราย  คิด
เปนรอยละ  50.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  เลือกซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษทัตัวแทน
จําหนาย เปนสวนใหญ  มี  59  ราย  คิดเปนรอยละ  59.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือกซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี  27  ราย  คิดเปนรอยละ  54.00  และ
อาชีพ   ลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ มี 
59 ราย  คิดเปนรอยละ  59.00 

สรุปไดวา   ทุกกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสถานที่จําหนาย
คือ ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่นๆ              
ดังตารางที่  4.17 
 
ตารางที่  4.17   อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มีผลตอการเลือก

โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสถานที่จําหนาย 
อาชีพ ตัวแทนจําหนาย หางสรรพสินคา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   49 

(49.00) 
21.97 38 

(38.00) 
35.85 13 

(13.00) 
18.31 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   29 

(58.00) 
13.00 11 

(22.00) 
10.38 10 

(20.00) 
14.08 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  59 

(59.00) 
26.46 20 

(20.00) 
18.87 21 

(21.00) 
29.58 100 

(100.00) 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ   27 

(5400) 
12.11 16 

(32.00) 
15.09 7 

(14.00) 
9.86 50 

(100.00) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   59 

(59.00) 
26.46 21 

(21.00) 
19.81 20 

(20.00) 
28.17 100 

(100.00) 
รวม 223 100.00 106 100.00 71 100.00 400 
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3.1.6  ปจจัยดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
จากการศึกษาปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่พบวา   

อาชีพ    นักศกึษาเลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญมี  49  ราย  คิดเปนรอยละ  
49.00  อาชีพกจิการสวนตวัเลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ  ม ี 25  ราย  คิด
เปน    รอยละ 50.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวสิาหกิจ  เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปน
สวนใหญ  มี  59  ราย  คิดเปนรอยละ  59.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก        
น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญ  ม ี 27  ราย  คิดเปนรอยละ  54.00  และอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน  เลือก
โทรศัพทที่  รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญ  มี  59  ราย  คิดเปนรอยละ  59.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานรูปราง ขนาด 
ของโทรศัพทเคลื่อนที่คือ เลือกโทรศัพทที่ ที่มีรูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญมากกวาปจจยั
ดานอื่น  ๆ  ดังตารางที่  4.18 
 
ตารางที่  4.18  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอ    
                         การเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 

 

 ปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่ 
อาชีพ รูปรางเล็กน้ําหนักเบา รูปทรงสวยงาม อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   67 

(67.00) 
27.46 28 

(28.00) 
28.57 5 

(5.00) 
8.62 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   25 

(50.00) 
10.25 14 

(28.00) 
14.29 11 

(22.00) 
18.97 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  65 

(65.00) 
26.64 21 

(21.00) 
21.43 14 

(14.00) 
24.14 100 

(100.00) 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ   25 

(5000) 
10.25 14 

(28.00) 
14.29 11 

(11.00) 
18.97 50 

(100.00) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   62 

(62.00) 
25.41 21 

(21.00) 
21.43 17 

(17.00) 
29.30 100 

(100.00) 
รวม 244 100.00 98 100.00 58 100.00 400 
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3.1.7  ปจจัยดานเทคโนโลยี 
จากการศึกษาปจจัยทางดานเทคโนโลยีพบวา  อาชีพนกัศกึษาเลือกโทรศัพท       

ที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญมี  52  ราย  คิดเปนรอยละ  52.00  อาชีพกิจการสวนตวั
เลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  มี  32  ราย  คิดเปนรอยละ  64.00  อาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ   เลือก โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  ม ี 73  ราย      
คิดเปนรอยละ  73.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปน        
สวนใหญ  มี  40  ราย  คิดเปนรอยละ  80.00  และอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกโทรศัพทที่ใชงาย 
ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  มี  70 ราย  คิดเปนรอยละ  70.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานเทคโนโลยคีือ
โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ  ดังตารางที่  4.19 

 

ตารางที่  4.19   อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท   
                         เคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 
อาชีพ ใชงายไมยุงยาก ตอเชื่อมกับระบบ

อินเตอรเน็ตได 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   52 

(52.00) 
19.48 29 

(29.00) 
50.00 21 

(21.00) 
28.00 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   32 

(64.00) 
11.99 8 

(16.00) 
13.79 10 

(10.00) 
13.33 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  73 

(73.00) 
27.34 10 

(10.00) 
17.24 17 

(17.00) 
22.67 100 

(100.00) 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ   40 

(80.00) 
14.98 2 

(4.00) 
3.45 8 

(16.00) 
10.67 50 

(100.00) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   70 

(70.00) 
26.22 9 

(9.00) 
15.52 21 

(21.00) 
28.00 100 

(100.00) 
รวม 267 100.00 58 100.00 75 100.00 400 
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3.1.8   ปจจัยดานขอมูลจากสื่อ 
จากการศึกษาปจจัยดานขอมูลจากสื่อที่มีผลตอการเลือกซ้ือ

โทรศัพทเคลื่อนที่    พบวา  อาชีพนักศึกษาเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวน
ใหญมี  73  ราย           คิดเปนรอยละ  73.00  อาชีพกิจการสวนตัวเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อ
โฆษณา  เปนสวนใหญมี  39  ราย  คิดเปนรอยละ  78.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   เลือกซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่จาก       ส่ือโฆษณา  เปนสวนใหญ  ม ี 71  ราย  คิดเปนรอยละ  71.00  อาชีพ
ประชาชนทั่วไปเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวนใหญ  มี  27  ราย  คิดเปนรอย
ละ  54.00  และอาชีพ     ลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวน
ใหญ  มี  63  ราย  คิดเปนรอยละ  63.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสื่อ คือซ้ือ
โทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ   ดังตารางที่  4.20 

 
ตารางที่  4.20  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสือ่ที่มีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยจากสื่อทีม่ีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
อาชีพ ส่ือโฆษณา เพื่อนหรือคนรูจัก อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   73 

(73.00) 
26.74 13 

(13.00) 
20.97 14 

(14.00) 
21.54 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   39 

(78.00) 
14.29 4 

(8.00) 
6.45 7 

(14.00) 
10.77 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  71 

(71.00) 
26.01 17 

(34.00) 
27.42 12 

(24.00) 
18.46 100 

(100.00) 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ   27 

(54.00) 
9.89 10 

(20.00) 
16.13 13 

(26.00) 
20.00 50 

(100.00) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   63 

(63.00) 
23.08 18 

(36.00) 
29.03 19 

(19.00) 
29.23 100 

(100.00) 
รวม 273 100.00 62 100.00 65 100.00 400 
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3.1.9  ปจจัยดานบริการหลังการขาย 
จากการศึกษาปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่นัน้พบวา อาชีพนักศกึษาเลือกกรณีมีศูนยบริการมากทาํใหติดตองายเปนสวนใหญมี  
63  ราย  คิดเปนรอยละ  63.00  อาชีพกิจการสวนตัวเลือกกรณีมีศูนยบริการมากทําใหตดิตองาย เปน
สวนใหญ  29  ราย  คิดเปนรอยละ  58.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   เลือกกรณีมศีูนยบริการ
มากทําใหตดิตองาย เปนสวนใหญ  มี  64  ราย  คิดเปนรอยละ  64.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือก
กรณีมีศูนยบริการมากทําใหติดตองาย เปนสวนใหญ มี  30 ราย  คิดเปนรอยละ  60.00  และอาชีพ
ลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกกรณีมีศูนยบริการมากทําใหตดิตองาย เปนสวนใหญ มี  61  ราย  คิดเปน
รอยละ  61.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัดานการใหบริการหลัง
การขายคือ    เลือกกรณีผูใหบริการมีศูนยบริการมาก ทําใหติดตองาย เปนสวนใหญมากกวาปจจยั
ดานอื่น ๆ  ดังตารางที่  4.21 
 
ตารางที่  4.21  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ 

   โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานบริการหลังการขาย 
อาชีพ มีศูนยบริการมาก คาใชจายในการ

บริการนอย 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   63 

(63.00) 
25.10 23 

(23.00) 
19.17 14 

(14.00) 
42.42 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   29 

(58.00) 
11.74 18 

(36.00) 
15.00 3 

(6.00) 
9.09 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  64 

(64.00) 
25.91 28 

(28.00) 
23.33 8 

(8.00) 
24.25 100 

(100.00) 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ   30 

(60.00) 
12.15 17 

(34.00) 
14.17 3 

(6.00) 
9.09 50 

(100.00) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   61 

(61.00) 
24.70 34 

(34.00) 
28.33 5 

(10.00) 
15.15 100 

(100.00) 
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รวม 247 100.00 120 100.00 33 100.00 400 

3.2  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

3.2.1  ปจจัยทางดานการตลาด 
จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานการตลาดนั้น   ชวงอายุนอยกวา 26 ป

เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ  มี  82  ราย  คิดเปนรอยละ  52.56  ชวงอายุ 26-35 ป เลือกราคาเปน
สวนใหญ  มี  52  ราย  คิดเปนรอยละ  46.02 ชวงอายุ 36-45 ป เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ มี  52  
ราย  คดิเปนรอยละ  46.85 ชวงอายุมากกวา 46 ป เลือกราคาเปนสวนใหญ  15  ราย  คิดเปนรอยละ  
75.00   

สรุปไดวา  กลุมชวงอายุนอยกวา 26 ปและชวงอายุ 36-45 ป  ใหความสําคัญ
กับปจจยัทางดานการตลาดคอืดานตัวสินคามากกวาปจจยัทางดานอืน่ ๆ  แต ชวงอาย ุ26-35 ป และ
ชวงอายุมากกวา 46 ป ใหความสําคัญกับราคามากกวาปจจัยดานอื่น ดังตารางที่  4.22 
 
ตารางที่  4.22   อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพท  
                         เคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการตลาด 
อายุ ตัวสินคา ราคา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 82 

(52.56) 
46.07 51 

(32.69) 
31.68 23 

(14.75) 
37.70 156 

(100.00) 
26-35 ป   41 

(36.28) 
23.03 52 

(46.02) 
32.30 20 

(17.70) 
32.79 113 

(100.00) 
36-45 ป   52 

(46.85) 
29.21 

 
43 

(38.74) 
26.70 16 

(14.41) 
26.23 111 

(100.00) 
46 ปขึ้นป   3 

(15.00) 
1.69 

 
15 

(75.00) 
9.32 2 

(10.00) 
3.28 20 

(100.00) 
รวม 178 100.00 161 100.00 61 100.00 400 
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3.2.2  ปจจัยทางดานตัวสินคา 

จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานตวัสินคานั้น  ชวงอายุนอยกวา  26  ป
เลือกรูปราง ขนาด เปนสวนใหญมี  68  ราย  คิดเปนรอยละ  43.59ชวงอายุ 26-35 ป เลือกรูปราง 
ขนาด เปนสวนใหญ  มี  53  ราย  คิดเปนรอยละ  46.90  ชวงอายุ 26-35 ป เลือกรูปราง  ขนาดเปน
สวนใหญ  มี  55  ราย  คิดเปนรอยละ  49.55 ชวงอายุ มากกวา 46 ปขึน้ไป เลือกรูปราง ขนาดเปน
สวนใหญ  มี  12  ราย  คิดเปนรอยละ  60.00   

สรุปไดวา   กลุมชวงอายุทุกกลุมใหความสําคัญกับปจจยัทางดาน ตวัสินคา 
คือ  รูปราง  ขนาด  เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ  ดังตารางที่  4.23 
 
ตารางที่  4. 23   อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานตวัสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

 ปจจัยทางดานตัวสินคา 
อายุ รูปราง  ขนาด เทคโนโลยี อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 68 

(43.59) 
36.17 48 

(30.77) 
53.93 40 

(25.64) 
32.52 156 

(100.00) 
26-35 ป   53 

(46.90) 
28.19 20 

(17.70) 
22.47 40 

(35.40) 
32.52 113 

(100.00) 
36-45 ป   55 

(49.55) 
29.26 

 
19 

(17.12) 
21.35 37 

(33.33) 
30.08 111 

(100.00) 
46 ปขึ้นป   12 

(60.00) 
6.38 

 
2 

(10.00) 
2.25 6 

(30.00) 
4.88 20 

(100.00) 
รวม 188 100.00 89 100.00 123 100.00 400 

 
3.2.3  ปจจัยดานราคา 
         จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานราคาสินคานั้น  ชวงอายุนอยกวา  26  ป  

เลือก ราคาถูกเปนสวนใหญมี  109  ราย  คิดเปนรอยละ  69.87  ชวงอายุ 26-35 ป เลือก ราคาถูกเปน    
สวนใหญ  มี  67  ราย  คิดเปนรอยละ  59.29  ชวงอายุ 36-45 ป เลือกราคาถูก เปนสวนใหญ  มี  79  
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ราย  คิดเปนรอยละ  71.17 ชวงอายุ มากกวา 46 ปขึ้นไป เลือกราคาถูก  เปนสวนใหญ  มี  15  ราย  
คิดเปนรอยละ  75.00   
         สรุปไดวา   กลุมชวงอายทุุกกลุมใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคาสินคา
คือสินคาที่ราคาถูก เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ   ดังตารางที่  4.24 

 
ตารางที่  4.24  อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท          

เคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานราคา 
อายุ ราคาถูก ผอนชําระได อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 109 

(69.87) 
40.37 13 

(8.33) 
26.00 34 

(21.80) 
42.50 156 

(100.00) 
26-35 ป   67 

(59.29) 
27.92 16 

(14.16) 
32.00 30 

(26.55) 
37.50 113 

(100.00) 
36-45 ป   79 

(71.17) 
29.26 

 
20 

(18.02) 
40.00 12 

(10.81) 
15.00 1110 

(100.00) 
46 ปขึ้นป   15 

(75.00) 
5.56 

 
1 

(5.00) 
2.00 4 

(20.00) 
5.00 20 

(100.00) 
รวม 270 100.00 50 100.00 80 100.00 400 

 
3.2.4  ปจจัยดานสงเสริมการขาย 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานการสงเสริมการขายนั้น ชวงอายุนอยกวา 

26  ปเลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญมี  79 ราย  คิดเปนรอยละ50.64  ชวงอายุ 26-35 ป 
เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  74  ราย  คิดเปนรอยละ  65.49 ชวงอายุ 36-45 ป  เลือก
การลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ  มี  65  ราย  คิดเปนรอยละ 58.56 และชวงอายุ มากกวา 46 ป
ขึ้นไป  เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  16  ราย  คิดเปนรอยละ  80.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอายุ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายคือ 
การลดราคา   คาบริการ  เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอื่น ๆ    ดังตารางที่  4.25 
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ตารางที่  4.25  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการ เลือกซื้อ  
                        โทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสงเสริมการขาย 
อายุ ลดราคาคาบริการ ลดราคาเครื่อง อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 79 

(50.64) 
33.76 39 

(25.00) 
50.65 38 

(24.36) 
42.70 156 

(100.00) 
26-35 ป   74 

(65.49) 
31.62 20 

(17.70) 
25.97 19 

(16.81) 
21.35 113 

(100.00) 
36-45 ป   65 

(58.56) 
27.78 

 
16 

(14.41) 
20.78 30 

(27.03) 
33.70 111 

(100.00) 
46 ปขึ้นป   16 

(80.00) 
6.84 

 
2 

(10.00) 
2.60 2 

(10.00) 
2.25 20 

(100.00) 
รวม 234 100.00 77 100.00 89 100.00 400 

 
3.2.5  ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 

                                     จากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานสถานที่จําหนายนัน้ กลุมอายุ ชวงอายุ
นอยกวา  26  ป เลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตวัแทนจําหนาย เปนสวนใหญมี 84  ราย  คิด
เปนรอยละ 53.85  ชวงอายุ 26-35 ป เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษทัตัวแทนจําหนาย เปนสวน
ใหญ  มี  67  ราย  คิดเปนรอยละ 59.29    ชวงอายุ 36-45 ป  เลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัท
ตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี  63  ราย  คิดเปนรอยละ  56.76 และชวงอายุ มากกวา 46 ป  เลือก
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบรษิัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  9  ราย  คิดเปนรอยละ   45.00 

       สรุปไดวา   ทุกกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสถานทีจ่ําหนาย 
คือ  ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบรษิัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มากกวาปจจยัดานอื่น ๆ         
ดังตารางที่  4.26 
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ตารางที่  4. 26  อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานสถานที่จําหนายทีม่ีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท     
                           เคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสถานที่จําหนาย 
อายุ ตัวแทนจําหนาย หางสรรพสินคา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 84 

(53.85) 
37.67 51 

(32.69) 
48.11 21 

(13.46) 
29.58 156 

(100.00) 
26-35 ป   67 

(59.29) 
30.04 27 

(23.89) 
25.47 19 

(16.81) 
26.76 113 

(100.00) 
36-45 ป   63 

(56.76) 
28.25 

 
20 

(18.02) 
18.87 28 

(25.23) 
39.43 111 

(100.00) 
46 ปขึ้นป   9 

(45.00) 
4.04 

 
8 

(40.00) 
7.55 3 

(15.00) 
4.23 20 

(100.00) 
รวม 223 100.00 106 100.00 71 100.00 400 

 
3.2.6  ปจจัยดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น 

ชวงอายุนอยกวา  26  ป เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญมี   101 ราย  คิดเปน    
รอยละ 64.74     ชวงอายุ 26-35 ป  เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ  มี  68  ราย  
คิดเปนรอยละ  60.18   ชวงอายุ 36-45 ป    เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญ   
มี  64  ราย  คิดเปนรอยละ 57.66    และชวงอายุ มากกวา 46 ป  เลือกโทรศัพทที่  รูปรางเล็ก น้ําหนกั
เบา เปนสวนใหญ  มี   11 ราย  คิดเปนรอยละ   55.00 

        สรุปไดวา   ทุกกลุมอายุ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของ 
โทรศัพทเคลื่อนที่คือ เลือกโทรศัพทที่  ที่ รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดาน
อ่ืน ๆ   ดังตารางที่  4.27 
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ตารางที่  4.27   อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีผล 

          ตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานรูปรางและขนาดโทรศัพท 
อายุ เล็ก น้ําหนกัเบา รูปทรงสวยงาม อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 101 

(64.74) 
41.39 45 

(28.85) 
45.92 10 

(6.41) 
17.24 156 

(100.00) 
26-35 ป   68 

(60.18) 
27.87 27 

(23.89) 
27.55 18 

(15.93) 
31.03 113 

(100.00) 
36-45 ป   64 

(57.66) 
26.23 

 
25 

(22.52) 
25.51 22 

(19.82) 
37.93 111 

(100.00) 
46 ปขึ้นป   11 

(55.00) 
4.51 

 
1 

(5.00) 
1.02 8 

(40.00) 
13.79 20 

(100.00) 
รวม 244 100.00 98 100.00 58 100.00 400 

 
3.2.7  ปจจัยดานเทคโนโลยี 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานเทคโนโลยีนั้น  ชวงอายุนอยกวา  26  ป 

เลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญมี  87   ราย  คิดเปนรอยละ 55.77 ชวงอายุ 
26-35 ป   เลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  ม ี  74  ราย  คิดเปนรอยละ 
65.49   ชวงอายุ 26-35 ป    เลือก โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  มี  86 ราย  
คิดเปนรอยละ77.48 และชวงอายุ มากกวา 46 ป เลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปน
สวนใหญ  มี 20 ราย  คิดเปนรอยละ  100.00 

       สรุปไดวา   ทุกกลุมอายุ ใหความสําคญักับปจจัยทางดานเทคโนโลยีคือ 
โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่นๆ    ดังตารางที่  4.28 
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ตารางที่  4.28  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 
อายุ ใชงายไมยุงยาก ตอเชื่อมกับระบบ

อินเตอรเน็ตได 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 87 

(55.77) 
32.58 36 

(23.08) 
62.07 33 

(21.15) 
44.00 156 

(100.00) 
26-35 ป   74 

(65.49) 
27.72 17 

(15.04) 
29.31 22 

(19.47) 
29.33 113 

(100.00) 
36-45 ป   86 

(77.48) 
32.21 

 
5 

(4.50) 
8.62 20 

(18.02) 
26.67 111 

(100.00) 
46 ปขึ้นป   20 

(100.0) 
7.49 

 
0 

(0.00) 
0.00 0 

(0.00) 
0.00 20 

(100.00) 
รวม 267 100.00 58 100.00 75 100.00 400 

 
3.2.8  ปจจัยดานขอมูลจากสื่อ 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยจากสื่อที่มผีลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่นั้น   

ชวงอายุต่ํากวา 26 ป เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวนใหญมี   109 ราย  คิดเปน
รอยละ  69.87 ชวงอายุ 26-35 ป  เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณาเปนสวนใหญ มี  66  ราย  
คิดเปนรอยละ 58.41 ชวงอายุ 36-45 ป  เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณาเปนสวนใหญ     
มี  86   ราย  คิดเปนรอยละ 77.48  และชวงอายุ มากกวา 46 ป  เลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อ-
โฆษณา  เปนสวนใหญ  มี   12 ราย  คิดเปนรอยละ    40.00  

        สรุปไดวา   ทุกกลุมอายุ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสื่อคือซ้ือโทรศัพท 
เคลื่อนที่จากสือ่โฆษณา  เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอื่น ๆ    ดังตารางที่  4.29 
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ตารางที่  4.29  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสื่อตางๆที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท        
    เคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสื่อ 
อายุ ส่ือโฆษณา เพื่อนแนะนํา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 109 

(69.87) 
39.93 26 

(16.67) 
41.94 

 
21 

(13.46) 
38.18 156 

(100.00) 
26-35 ป 66 

(58.41) 
24.18 19 

(16.81) 
30.65 28 

(24.78) 
50.91 113 

(100.00) 
36-45 ป 86 

(77.48) 
31.50 

 
12 

(10.81) 
19.35 13 

(11.71) 
23.64 111 

(100.00) 
46 ปขึ้นป 12 

(40.00) 
4.40 

 
5 

(25.00) 
8.06 3 

(15.00) 
5.45 20 

(100.00) 
รวม 273 100.00 62 100.00 55 100.00 400 

 
3.2.9  ปจจัยดานบริการหลังการขาย 
         จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือก

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น ชวงอายุต่ํากวา 26 ป  เลือกกรณีมีศูนยบริการมากทําใหตดิตองาย เปน      
สวนใหญมี  91 ราย  คิดเปนรอยละ  58.33  ชวงอายุ 26-35 ป  เลือกกรณีมีศูนยบริการมากทําให     
ติดตองาย เปนสวนใหญ   65  ราย  คิดเปนรอยละ 57.52  ชวงอายุ 36-45 ป เลือกกรณีมศีูนยบริการ
มากทําใหตดิตองาย เปนสวนใหญ  มี 80    ราย  คิดเปนรอย ละ 72.07  ชวงอายุ มากกวา 46 ป    
เลือกกรณีมีศนูยบริการมากทําใหติดตองาย เปนสวนใหญ มี  11  ราย  คิดเปนรอยละ   55.00    

       สรุปไดวา   ทุกกลุมอายุ ใหความสําคญักับปจจัยดานการใหบริการหลัง           
การขายคือ เลือกกรณีผูใหบริการมีศูนยบริการมาก ทําใหติดตองาย เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดาน
อ่ืน ๆ  ดังตารางที่  4.30 
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ตารางที่  4.30  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ    

         โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานบริการหลังการขาย 
อายุ มีศูนยบริการ

มากติดตองาย 
คาใชจายในการ
ใหบริการนอย 

อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 ป 91 

(58.33) 
36.84 46 

(29.49) 
38.33 19 

(12.18) 
59.38 156 

(100.00) 
26-35 ป   65 

(57.52) 
26.32 39 

(34.51) 
32.50 9 

(7.96) 
28.13 113 

(100.00) 
36-45 ป   80 

(72.07) 
32.39 

 
27 

(24.32) 
22.50 4 

(3.60) 
12.50 111 

(100.00) 
46 ปขึ้นป   11 

(55.00) 
4.45 

 
8 

(40.00) 
6.67 1 

(5.00) 
3.13 20 

(100.00) 
รวม 247 100.00 120 100.00 32 100.00 400 

 
3.3  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

3.3.1  ปจจัยทางดานการตลาด 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานการตลาดนั้นกลุมตัวอยางที่มรีายได 

นอยกวา 5,000 บาท  เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ  มี   65  ราย  คิดเปนรอยละ47.11 ชวงรายได 
5,001-7,500  บาท    เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ  มี  32  ราย  คิดเปนรอยละ 43.84 ชวงรายได   
7,501-10,000 บาท   เลือกราคาเปนสวนใหญ  มี   17  ราย  คิดเปนรอยละ 34.00  ชวงรายได
10,0001-15,000 บาท    เลือกราคาเปนสวนใหญ     21 ราย  คิดเปนรอยละ40.39   ชวงรายได 
15,001-20,000 บาท  เลือกราคาเปนสวนใหญ 17  ราย  คิดเปนรอยละ 41.47     และ ชวงรายได 
20,001บาทขึ้นไป  เลือกตวัสินคาเปนสวนใหญ  มี  26  ราย  คิดเปนรอยละ  56.53 

     สรุปไดวา  กลุมรายไดสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาดคือ 
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ดานตัวสินคามากกวาปจจยัทางดานอื่น ๆ  มีเพียงชวงรายได   7,501-10,000 บาท และชวงรายได
10,0001-15,000 บาท  ที่ใหความสําคัญกับราคามากกวาปจจัยดานอื่น  ดังตารางที่  4.31 
 
ตารางที่  4.31 รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท     
                        เคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการตลาด 
รายไดตอเดือน ตัวสินคา   ราคา   อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   65 

(47.11) 
36.52 51 

(36.96) 
37.68 22 

(15.95) 
36.07 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 32 

(43.84) 
17.98 28 

(38.36) 
17.40 13 

(17.81) 
21.32 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 17 

(34.00) 
9.55 24 

(48.00) 
14.91 9 

(18.00) 
14.76 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   21 

(40.39) 
11.80 25 

(48.08) 
15.53 6 

(11.54) 
9.84 52 

(100.00) 
15,001-20,000 บาท   17 

(41.47) 
9.55 16 

(39.03) 
9.94 8 

(19.52) 
13.11 41 

(100.00) 
20,001บาทขึ้นไป   26 

(56.53) 
14.61 17 

(36.96) 
10.56 3 

(6.53) 
4.92 46 

(100.0) 
รวม 178 100.00 161 100.00 61 100.00 400 

 
3.3.2  ปจจัยทางดานตัวสินคา 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานตัวสินคานั้น   กลุมตัวอยางทีม่ีรายได 

นอยกวา 5,000 บาท  เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาดเปนสวนใหญ  มี   53  ราย  คิดเปนรอยละ38.41 
ชวงรายได 5,001-7,500  บาท    เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาด เปนสวนใหญ  มี  38  ราย  คิดเปน
รอยละ 52.06ชวงรายได   7,501-10,000 บาท   เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาดเปนสวนใหญ  มี   25  
ราย  คิดเปนรอยละ 50.00  ชวงรายได10,0001-15,000 บาท  เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาดเปนสวน
ใหญ  27 ราย  คิดเปนรอยละ 51.93   ชวงรายได 15,001-20,000 บาท  เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาด 
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เปน     สวนใหญ 16  ราย  คิดเปนรอยละ 39.03     และ ชวงรายได20,001บาทขึ้นไป  เลือกตัวสินคา
เปนสวนใหญ  มี  29  ราย  คิดเปนรอยละ  63.05 

 
สรุปไดวา   ทกุกลุมรายได ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานตัวสินคาคอื  รูปราง   

ขนาด  เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ  ดังตารางที่  4.32 
 

ตารางที่  4.32  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตวัสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท           
                       เคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานตัวสินคา 
รายไดตอเดือน รูปราง  ขนาด เทคโนโลย ี อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   53 

(38.41) 
28.20 44 

(31.89) 
49.44 41 

(29.71) 
33.34 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 38 

(52.06) 
20.22 15 

(20.55) 
16.86 20 

(27.40) 
16.26 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 25 

(50.00) 
13.30 7 

(14.00) 
7.87 18 

(36.00) 
14.64 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   27 

(51.93) 
14.37 7 

(13.47) 
7.87 18 

(34.62) 
14.64 52 

(100.00) 
15,001-20,000 บาท   16 

(39.03) 
8.51 9 

(21.96) 
10.12 16 

(39.02) 
13.01 41 

(100.00) 
20,001บาทขึ้นไป   29 

(63.05) 
15.43 7 

(15.22) 
7.87 10 

(21.74) 
8.13 46 

(100.00) 
รวม 188 100.00 89 100.00 123 100.00 400 

 

3.3.3  ปจจัยดานราคา 
          จากการศึกษาปจจัยทางดานราคาสินคาพบวา กลุมตัวอยางที่มีรายไดนอย

กวา 5,000 บาท  เลือกสินคาราคาถูกเปนสวนใหญ มี   98  ราย คิดเปนรอยละ 71.01 ชวงรายได 
5,001-7,500  บาท เลือกสินคาราคาถูกเปนสวนใหญ  ม ี 50 ราย คิดเปนรอยละ 68.49 ชวงรายได   
7,501-10,000 บาท เลือกสินคาราคาถูกราคาเปนสวนใหญมี  27 ราย คิดเปนรอยละ 54.00 ชวงรายได
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10,0001-15,000 บาท  เลือกสินคาราคาถูก เปนสวนใหญ 35 ราย  คิดเปนรอยละ 67.31 ชวงรายได 
15,001-20,000 บาท  เลือก สินคาราคาถูกเปนสวนใหญ 29 ราย  คิดเปนรอยละ 70.73 และ ชวงรายได
20,001 บาทขึ้นไป  เลือกสินคาราคาถูกเปนสวนใหญ  ม ี 31  ราย  คิดเปนรอยละ  67.39 

   สรุปไดวา   ทุกกลุมรายไดใหความสําคญักับปจจัยทางดานราคาสินคาคือ  สินคา 
ราคาถกู เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอืน่ ๆ    ดังตารางที่  4.33 
 
ตารางที่  4.33  รายไดของกลุมตัวอยางกบัปจจยัทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซ้ือ

โทรศัพทเคลื่อนที ่
 

 ปจจัยทางดานราคาสินคา 
รายไดตอเดือน ราคาถูก ผอนชําระได อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   98 

(71.01) 
36.30 14 

(10.15) 
28.00 26 

(18.84) 
32.50 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 50 

(68.49) 
18.52 9 

(12.33) 
18.00 14 

(19.18) 
17.50 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 27 

(54.00) 
10.00 13 

(26.00) 
26.00 10 

(20.00) 
12.50 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   35 

(67.31) 
12.97 11 

(21.15) 
22.00 6 

(11.54) 
7.50 52 

(100.00) 
15,001-20,000 บาท   29 

(70.73) 
10.74 3 

(7.32) 
6.00 9 

(21.95) 
11.25 41 

(100.00) 
20,001บาทขึ้นไป   31 

(67.39) 
11.48 0 

(0.00) 
0 15 

(32.61) 
18.75 46 

(100.00) 
รวม 270 100.00 50 100.00 80 100.00 400 

 
3.3.4  ปจจัยดานสงเสริมการขาย 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานการสงเสริมการขายนั้น กลุมตัวอยางที่มี

รายได นอยกวา 5,000 บาท  เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ  มี 67 ราย คิดเปนรอยละ
48.55 ชวงรายได 5,001-7,500  บาท เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ มี 47 ราย คิดเปน
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รอยละ 64.38 ชวงรายได 7,501-10,000 บาท เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ มี 29ราย  
คิดเปนรอยละ 58.00 ชวงรายได10,0001-15,000 บาท เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ     
33ราย  คิดเปนรอยละ63.46   ชวงรายได 15,001-20,000 บาท เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการ เปน
สวนใหญ 27  ราย  คิดเปนรอยละ 65.85    และ ชวงรายได 20,001บาทขึ้นไป  เลือกสินคาราคาถูก
เปนสวนใหญ  มี  31  ราย  คิดเปนรอยละ  67.39   

      สรุปไดวา   ทุกกลุมรายได ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายคือ  
การลดราคาคาบริการ  เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอืน่ ๆ    ดังตารางที่   4.34 
 
ตารางที่  4.34  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ 

          โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสงเสริมการขาย 
รายไดตอเดือน ลดราคาคาบริการ การแถมอุปกรณ อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   67 

(48.55) 
28.63 32 

(23.19) 
41.56 39 

(28.26) 
43.82 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 47 

(64.38) 
20.09 15 

(20.55) 
19.48 11 

(15.07) 
12.36 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 29 

(58.00) 
12.39 10 

(20.00) 
12.99 11 

(22.00) 
12.36 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   33 

(63.46) 
14.10 12 

(23.08) 
15.58 7 

(13.46) 
7.87 52 

(100.00) 
15,001-20,000 บาท   27 

(65.85) 
11.54 5 

(12.20) 
6.49 9 

(21.95) 
10.11 41 

(100.00) 
20,001บาทขึ้นไป   31 

(67.39) 
13.25 3 

(6.52) 
3.90 12 

(26.09) 
13.48 46 

(100.0) 
รวม 234 100.00 77 100.00 89 100.00 400 

 
3.3.5   ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
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           จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานสถานที่จําหนายนัน้   กลุมตัวอยางที่มี
รายได นอยกวา 5,000 บาท  เลือกสินคาจําหนายโดยบรษิัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี  78 
ราย คิดเปนรอยละ56.52 ชวงรายได 5,001 -7,500  บาท  เลือกสินคาจําหนายโดยบรษิัทตัวแทน
จําหนาย เปนสวนใหญ  มี  43 ราย  คิดเปนรอยละ 58.90 ชวงรายได  7,501-10,000 บาท เลือกสินคา
จําหนายโดยบริษัทตัวแทนจาํหนาย เปนสวนใหญ  มี   30  ราย  คิดเปนรอยละ 60.00  ชวงรายได
10,0001-15,000 บาท    เลือก  สินคาจําหนายโดยบริษทัตัวแทนจําหนาย เปนสวน29ราย  คิดเปน
รอยละ55.77   ชวงรายได 15,001-20,000 บาท  เลือก  สินคาจําหนายโดยบริษัทตัวแทนจําหนาย 
เปนสวนใหญ 20  ราย  คิดเปนรอยละ 48.78และ ชวงรายได 20,001บาทขึ้นไป  เลือกสินคาจําหนาย
โดยบริษัทตวัแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี  23  ราย  คิดเปนรอยละ  50.00   

       สรุปไดวา ทุกกลุมรายได ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสถานที่จําหนายคือ  
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบรษิัทตัวแทนจําหนายเปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ ดังตารางที่  4.35 
 
ตารางที่  4.35  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มีผลตอการเลือกซ้ือ 

          โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสถานที่จําหนาย 
รายไดตอเดือน บริษัทตัวแทน รานคาในหางฯ อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   78 

(56.52) 
34.98 42 

(30.43) 
39.62 18 

(25.35) 
25.35 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 43 

(58.90) 
19.28 21 

(28.77) 
19.81 9 

(16) 
12.68 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 30 

(60.00) 
13.45 9 

(18.00) 
8.49 11 

(15.0) 
15.49 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   29 

(55.77) 
13.00 11 

(21.15) 
10.38 12 

(18) 
16.90 52 

(100.0) 
15,001-20,000 บาท   20 

(48.78) 
8.97 12 

(29.27) 
11.32 9 

(17.5) 
12.68 41 

(100.00) 
20,001บาทขึ้นไป   23 

(50.00) 
10.31 11 

(23.91) 
10.38 12 

(17.5) 
16.90 46 

(100.00) 
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รวม 223 100.00 106 100.00 71 100.00 400 

 
 
 
3.3.6  ปจจัยดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
          จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานรปูราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น 

กลุมตัวอยางทีม่ีรายได นอยกวา 5,000 บาท เลือกสินคาที่รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญมี 88 
ราย  คิดเปนรอยละ 63.77 ชวงรายได 5,001-7,500  บาท เลือกสินคาที่รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปน
สวนใหญ  มี  47  ราย  คิดเปนรอยละ 64.38 ชวงรายได  7,501-10,000 บาทเลือก สินคาที่รูปรางเล็ก  
น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ มี 33 ราย คิดเปนรอยละ 66.00 ชวงรายได 10,0001-15,000 บาท เลือกสินคาที่
รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา  เปนสวน 31 ราย  คิดเปนรอยละ59.62  ชวงรายได 15,001 -20,000 บาท  
เลือกสินคาที่รูปรางเล็กน้ําหนักเบาเปนสวนใหญ 22 ราย คิดเปนรอยละ 53.66 และชวงรายได 
20,001  บาทขึ้นไป  เลือกสินคาที่รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนมี 23 ราย คิดเปนรอยละ 50.00   
        สรุปไดวา ทุกกลุมรายได ใหความสําคญักับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของ
โทรศัพทฯ คือเลือกซื้อโทรศัพทที่รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญ ดังตารางที่  4.36   
 

ตารางที่  4.36  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานรปูราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีผล 
ตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานรูปราง ขนาด 
รายไดตอเดือน ขนาดเล็ก น้ําหนักเบา รูปทรงสวยงาม อื่น  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   88 

(63.76) 
36.07 38 

(27.54) 
38.78 12 

(8.70) 
20.69 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 47 

(64.38) 
19.26 15 

(20.55) 
15.31 11 

(15.07) 
18.97 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 33 

(66.00) 
13.52 8 

(16.00) 
8.16 9 

(18.00) 
15.52 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   31 

(59.62) 
12.70 14 

(26.92) 
14.29 7 

(13.46) 
12.07 52 

(100.00) 
15,001-20,000 บาท   22 9.02 10 10.20 9 15.52 41 
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(53.66) (24.39) (21.95) (100.00) 
20,001บาทขึ้นไป   23 

(50.00) 
9.43 13 

(28.26) 
13.27 10 

(21.74) 
17.24 46 

(100.00) 
รวม 244 100.00 98 100.00 58 100.00 400 

3.3.7  ปจจัยดานเทคโนโลย ี
         จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานเทคโนโลยีนั้น กลุมตัวอยางที่มีรายได

นอยกวา 5,000 บาท  เลือกสินคาที่ใชงานงายไมยุงยากในการใชงานเปนสวนใหญ  มี 8 ราย คิดเปน
รอยละ 57.97 ชวงรายได 5,001-7,500  บาท  เลือก สินคาที่ใชงานงายไมยุงยากในการใชงานเปน
สวนใหญ  มี 49 ราย คิดเปนรอยละ 67.12 ชวงรายได   7,501-10,000 บาท   เลือกสินคาที่ใชงานงาย 
ไมยุงยากในการใชงานเปนสวนใหญ ม ี 34 ราย คิดเปนรอยละ 68.00 ชวงรายได 10,0001-15,000 บาท 
เลือกสินคาที่ใชงานงายไมยุงยากในการใชงาน เปนสวนใหญมี 42 ราย  คิดเปนรอยละ 80.77 ชวง
รายได 15,001-20,000 บาท เลือกสินคาที่ใชงานงายไมยุงยากในการใชงานเปนสวนใหญ31 ราย    
คิดเปนรอยละ 75.61 และชวงรายได 20,001บาทขึ้นไป  เลือกสินคาที่ใชงานงานไมยุงยากในการ   
ใชงานเปนสวน มี  31 ราย  คิดเปนรอยละ  67.39   
          สรุปไดวา ทุกกลุมรายไดใหความสําคัญกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีคือ
โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใชเปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น  ๆ   ดังตารางที่  4.37 
 

ตารางที่  4.37  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่  
            

 ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 
รายไดตอเดือน ใชงายไมยุงยาก ตอเช่ือมกับอินเตอรเน็ต อื่น  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   80 

(57.97) 
29.96 31 

(22.46) 
53.45 27 

(19.57) 
36.00 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 49 

(67.12) 
18.35 8 

(10.96) 
13.79 16 

(21.92) 
21.33 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 34 

(68.00) 
12.73 9 

(18.00) 
15.52 7 

(14.00) 
9.33 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   42 

(80.77) 
15.73 2 

(3.85) 
3.45 8 

(15.38) 
10.67 52 

(100.00) 
15,001-20,000 บาท   31 11.61 3 5.17 7 9.33 41 
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(75.61) (7.32) (17.07) (100.0) 
20,001บาทขึ้นไป   31 

(67.39) 
11.61 5 

(10.87) 
8.62 10 

(21.74) 
13.33 46 

(100.00) 
รวม 267 100.00 58 100.00 75 100.00 400 

3.3.8  ปจจัยดานขอมูลจากสือ่ 
          จากการศึกษาพบวาปจจัยจากสื่อที่มผีลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น  

กลุมตัวอยางทกุกลุมเลือกซื้อสินคาจากการรบัรูจากสื่อโฆษณาเปนสวนใหญ โดยกลุมที่มรีายไดนอย
กวา 5,000 บาท มีจํานวน 97 ราย คิดเปนรอยละ 70.29  , ชวงรายได 5,001-7,500 บาท มีจํานวน 53 ราย 
คิดเปนรอยละ 72.60, ชวงรายได 7,501-10,000 บาท มีจํานวน 27 ราย คิดเปนรอยละ 54.00, ชวง  
รายได 10,0001-15,000 บาท  มีจํานวน 30 ราย คิดเปนรอยละ 57.69, ชวงรายได 15,001-20,000 
บาท  มีจํานวน 32 ราย คิดเปนรอยละ 78.05 และชวงรายได 20,001บาทขึ้น มี  34 ราย คิดเปน      
รอยละ  73.91   
            สรุปไดวา   ทุกกลุมรายไดใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสื่อ คือซ้ือ
โทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่นๆ  ดังตารางที่  4.38 
 

ตารางที่  4.38  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสือ่ที่มีผลตอการเลือกซื้อ 
          โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสื่อ 
รายไดตอเดือน ส่ือโฆษณา เพื่อนแนะนํา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   97 

(70.29) 
35.53 22 

(15.94) 
35.48 19 

(13.77) 
29.23 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 53 

(72.60) 
19.41 7 

(9.59) 
11.29 13 

(17.81) 
20.00 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 27 

(54.00) 
9.89 12 

(24.00) 
19.35 11 

(22.00) 
16.92 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   30 

(57.69) 
10.99 14 

(26.92) 
22.58 8 

(15.38) 
12.31 52 

(100.00) 
15,001-20,000 บาท   32 

(78.05) 
11.72 3 

(7.32) 
4.84 6 

(14.63) 
9.23 41 

(100.00) 
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20,001บาทขึ้นไป   34 
(73.91) 

12.45 4 
(8.70) 

6.45 8 
(17.39) 

12.31 46 
(100.00) 

รวม 273 100.00 62 100.00 65 100.00 400 

 
3.3.9  ปจจัยดานบริการหลังการขาย 
          จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่นั้น ทุกกลุมตัวอยางเลือกซื้อสินคาจากระบบที่มีศูนยบริการมาก ตดิตอสะดวก 
เปนสวนใหญ โดยกลุมตัวอยางที่มีรายได นอยกวา 5,000 ม ี84 ราย คิดเปนรอยละ 60.87, ชวงรายได 
5,001-7,500 บาท มี 42 ราย  คิดเปนรอยละ 57.53, ชวงรายได 7,501-10,000 บาท มี 30ราย  คิดเปน
รอยละ 60.00, ชวงรายได 10,0001-15,000 บาท  มี 31ราย  คิดเปนรอยละ 59.62, ชวงรายได 15,001-
20,000บาท มี 28 ราย คิดเปนรอยละ 68.29 และ ชวงรายได 20,001 บาทขึ้นไป มี 32 ราย คิดเปน
รอยละ 69.57   
          สรุปไดวาทุกกลุมรายไดใหความสําคัญกับปจจัยดานการใหบริการหลังการขาย 
คือ เลือกกรณผูีใหบริการมีศนูยบริการมาก ทําใหติดตองายเปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอืน่ ๆ  
ดังตารางที่  4.39 
 

ตารางที่  4.39  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ     
          โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการบริการหลังการขาย 
รายไดตอเดือน มีศูนยบริการมาก คชจ.ในการบริการนอย อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 5,000 บาท   84 

(60.87) 
34.01 40 

(28.99) 
33.33 14 

(10.14) 
42.42 138 

(100.00) 
5,001-7,500  บาท 42 

(57.53) 
17.00 27 

(36.99) 
22.50 4 

(5.48) 
12.12 73 

(100.00) 
7,501-10,000 บาท 30 

(60.00) 
12.15 17 

(34.00) 
14.17 3 

(6.00) 
9.09 50 

(100.00) 
10,0001-15,000 บาท   31 

(59.62) 
12.55 14 

(26.92) 
11.67 7 

(13.46) 
21.21 52 

(100.00) 
15,001-20,000 บาท   28 11.34 10 8.33 3 9.09 41 
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(68.29) (24.39) (7.32) (100.0) 
20,001บาทขึ้นไป   32 

(69.57) 
12.96 12 

(26.09) 
10.00 2 

(4.35) 
6.06 46 

(100.00) 
รวม 247 100.00 120 100.00 33 100.00 400 

3.4  การใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบตาง ๆ  ของกลุมตัวอยางกับปจจัยท่ีมีผลตอ
การเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

3.4.1  ปจจัยทางดานการตลาด 
          จากการศึกษาพบวา ผูใชระบบโทรศัพท กลุมตัวอยางใหความสนใจปจจยั

ทางดานการตลาดคือ ผูใชระบบของ AIS เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญมี 110ราย คิดเปนรอยละ  54.46  
ผูใชระบบของ DTAC เลือกราคาสินคาเปนสวนใหญ  มี  78 ราย  คดิเปนรอยละ 53.42  ผูใชระบบ
ของ ORANGE เลือกราคาเปนสวนใหญมี 17 ราย คิดเปนรอยละ 37.78 ผูใชระบบของ HUTCH เลือกตัว
สินคาเปนสวนใหญ 2 รายคิดเปนรอยละ 100.00 และระบบอื่น ๆ เลือกราคาสินคาเปนสวนใหญ  มี   
2 ราย  คิดเปนรอยละ  40.00 
       สรุปไดวา  กลุมลูกคาของระบบของ AIS และระบบของ HUTCH ให
ความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาดคือดานตัวสินคาเปนสวนใหญ และกลุมลูกคาของผูใชระบบ
ของDTAC, ระบบของ ORANGE และระบบอื่นๆ ใหความสําคัญกับทางดานราคา  ดังตารางที่  
4.40 
 

ตารางที่  4.40  ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางกบัปจจัยทางดานการตลาดที่มผีลตอการ    
           เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการตลาด 
ระบบโทรศัพท ตัวสินคา  (1) ราคา  (2) อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
A I S   110 

(54.46) 
61.80 64 

(31.68) 
39.75 28 

(13.86) 
45.90 202 

(100.00) 
DTAC 49 

(33.56) 
27.53 78 

(53.42) 
48.45 19 

(13.02) 
31.15 146 

(100.00) 
ORANGE 16 

(35.56) 
8.99 17 

(37.78) 
10.56 12 

(26.67) 
15.67 45 

(100.00) 
HUTCH 2 1.12 - - - - 2 
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(100.00)   (100.00) 
THAI MOBILE - - - - - - - 
ระบบ อ่ืน  ๆ 1 

(20.00) 
0.56 2 

(40.00) 
1.24 2 

(40.00) 
3.28 5 

(100.00) 
รวม 178 100.00 161 100.00 61 100.00 400 

3.4.2  ปจจัยทางดานตัวสินคา 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานตัวสินคานั้น   ผูใชระบบของ A I S  

เลือกใชระบบนี้   เนื่องจากรูปราง ขนาดของโทรศัพท เปนสวนใหญ  มี   93 ราย  คิดเปนรอยละ 
46.04 ผูใชระบบของ   DTAC เลือกเนื่องจากรูปราง ขนาดของโทรศัพท เปนสวนใหญ  มี 74  ราย  
คิดเปน    รอยละ50.68    ผูใชระบบของ ORANGE  เลือกเนื่องจากรูปราง ขนาดของโทรศัพท  มี  
17  ราย       คิดเปนรอยละ  37.78   ผูใชระบบของ HUTCH เลือก เนื่องจากรูปราง ขนาดของ
โทรศัพท เปน    สวนใหญ  2  ราย  คิดเปนรอยละ100.00  และระบบ อ่ืน  ๆ เลือก เนือ่งจากรูปราง 
ขนาดของโทรศัพท และเทคโนโลยีเปนสวนใหญ  มี 4   ราย  คิดเปนรอยละ  80 
        สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานตัวสินคา
คือเนื่องจากรปูราง ขนาดของโทรศัพท  มากกวาปจจยัดานอื่น ดังตารางที่  4.41 
 
ตารางที่  4.41 ระบบโทรศัพทที่ใชของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตวัสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ  

         โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานตัวสินคา 
ระบบโทรศัพท รูปราง  ขนาด   เทคโนโลยี  อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
A I S   93 

(46.04) 
49.47 50 

(24.75 
56.18 59 

(29.21) 
47.97 202 

(100.00) 
DTAC 74 

(50.68) 
39.36 27 

(18.49) 
30.34 45 

(30.82) 
36.59 146 

(100.00) 
ORANGE 17 

(37.78) 
9.04 10 

(28.22) 
11.24 18 

(40) 
14.63 45 

(100.00) 
HUTCH 2 

(100.0) 
1.06 - - - - 2 

(100.00) 
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THAI MOBIL   - - - - - - - 
 

ระบบ อ่ืน  ๆ 2 
(40.00) 

1.06 2 
(40.00) 

2.25 1 
(20.00) 

0 5 
(100.00) 

รวม 188 100.00 89 100.00 123 100.00 400 

3.4.3  ปจจัยดานราคา 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานราคาสินคานั้น ผูใชระบบของ A I S  

เลือกใชระบบนี้เนื่องจากราคาถูก เปนสวนใหญ  มี   123 ราย  คิดเปนรอยละ 63.37 ผูใชระบบของ 
DTAC เลือกเนื่องจาก ราคาถูก เปนสวนใหญ  มี 107  ราย  คิดเปนรอยละ73.29    ผูใชระบบของ 
ORANGE  เลือกเนื่องจากราคาถูก มี  31  ราย  คิดเปนรอยละ 68.89   ผูใชระบบของ HUTCH เลือก 
เนื่องจากราคาถูก เปนสวนใหญ  1  ราย  คิดเปนรอยละ50.00  และระบบ อ่ืน  ๆ เลือก เนื่องจากราคา
ถูก เปนสวนใหญ  มี 3   ราย  คิดเปนรอยละ  60  
       สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคา
สินคาเนื่องจากราคาถูก มากกวาปจจัยดานอื่น ดังตารางที ่ 4.42 
 
ตารางที่  4.42   ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ 

           โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานราคา 
ระบบโทรศัพท ราคาถูก ผอนชําระได อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
A I S   128 

(63.37) 
47.41 27 

(13.37) 
54.00 47 

(23.27) 
58.75 202 

(100.00) 
DTAC 107 

(73.29) 
39.63 15 

(10.27) 
30.00 24 

(16.44) 
30.00 146 

(100.00) 
ORANGE 31 

(68.89) 
11.48 7 

(15.56) 
14.00 7 

(15.56) 
8.75 45 

(100.00) 
HUTCH 1 

(50) 
0.37 - 

 
- 1 

(50) 
1.25 2 

(100.00) 
THAI MOBIL   - - - - - - - 
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ระบบ อ่ืน  ๆ 3 

(60.0) 
1.11 1 

(20.00) 
2.00 1 

(20.00) 
1.25 5 

(100.0) 
รวม 270 100.00 50 100.00 20 100.00 400 

 
3.4.4  ปจจัยดานสงเสริมการขาย 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานการสงเสริมการขายนั้น  ผูใชระบบของ 

A I S  เลือกใชระบบนี้เนื่องจากการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี   106 ราย  คิดเปนรอยละ 
52.48     ผูใชระบบของ DTAC เลือกเนื่องจาก ลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี 98  ราย  คิดเปน
รอยละ67.12   ผูใชระบบของ ORANGE  เลือกเนื่องจาก ลดราคาคาบริการ มี  27  ราย  คิดเปนรอย
ละ 60.00   ผูใชระบบของ HUTCH เลือก เนื่องจากเหตุผลอ่ืน เปนสวนใหญ  2  ราย  คิดเปนรอยละ
100.00  และระบบ อ่ืน  ๆ เลือก ลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี 3   ราย  คิดเปนรอยละ  60  
       สรุปไดวา กลุมลูกคาของทุกระบบใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสงเสริม               
การขาย  เนื่องจากการลดราคาคาบริการ  มากกวาปจจยัดานอื่น ดังตารางที่  4.43 

 
ตารางที่  4.43  ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจยัทางดานสงเสริมการขายที่มผีลตอการเลือก 

          ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสงเสริมการขาย 
ระบบโทรศัพท ตัวสินคา  (1) ราคา  (2) อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
A I S   106 

(52.48) 
45.30 45 

(22.28) 
58.44 51 

(25.25) 
57.30 202 

(100.00) 
DTAC 68 

(67.12) 
41.88 21 

(14.38) 
27.27 27 

(18.49) 
30.34 146 

(100.00) 
ORANGE 27 

(60.00) 
11.54 10 

(22.22) 
12.99 8 

(17.78) 
8.99 45 

(100.00) 
HUTCH - - - - 2 

(100.0) 
2.24 2 

(100.00) 
THAI MOBIL   - - - - - - - 
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ระบบ อ่ืน  ๆ 3 

(60.00) 
1.28 1 

(20.00) 
1.30 1 

(20.00) 
1.12 5 

(100.00) 
รวม 234 100.00 77 100.00 89 100.00 400 

 
3.4.5  ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานสถานที่จําหนายนั้น  ผูใชระบบของ A I 

S  เลือกซ้ือจากตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี   121 ราย  คิดเปนรอยละ 59.90 ผูใชระบบของ 
DTAC เลือกซ้ือจากตัวแทนจาํหนาย เปนสวนใหญ  มี 77  ราย  คิดเปนรอยละ52.74   ผูใชระบบของ 
ORANGE  เลือก ซ้ือจากตัวแทนจําหนาย มี  22  ราย  คิดเปนรอยละ 48.89  ผูใชระบบของ HUTCH 
เลือกซื้อจากรานคาในหางสรรพสินคา  เปนสวนใหญ  2 ราย คิดเปนรอยละ100.00 และระบบอื่น  ๆ 
เลือก ซ้ือจากตวัแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี 3   ราย  คิดเปนรอยละ  60  
                      สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสถานที่
จําหนายคือ เลือกซื้อจากตัวแทนจําหนาย มากกวาปจจยัดานอื่น  ดังตารางที่  4.44 
 
ตารางที่  4.44  ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มผีลตอการเลือก  

   ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสถานที่จําหนาย 
ระบบโทรศัพท ตัวแทนจําหนาย รานคาใน

หางสรรพสินคา 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
A I S   121 

(52) 
54.26 45 

(33) 
42.45 36 

(15) 
51.43 202 

(100.00) 
DTAC 77 

(46) 
34.53 41 

(38) 
38.68 28 

(16) 
40 146 

(100.00) 
ORANGE 22 

(40.0) 
9.87 17 

(45.0) 
16.04 5 

(15.0) 
7.14 45 

(100.00) 
HUTCH 0 

(30) 
0 2 

(52) 
1.89 0 

(18) 
0 2 

(100.00) 
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THAI MOBIL   0 
(40.0) 

0 0 
(42.5) 

0 0 
(17.5) 

0 0 
(100.00) 

ระบบ อ่ืน  ๆ 3 
(40.00) 

1.35 1 
(42.5) 

0.94 1 
(17.5) 

1.43 5 
(100.00) 

รวม 223 100.00 106 100.00 70 100.00 400 

3.4.6  ปจจัยดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น  

ผูใชระบบของ A I S  เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ  มี 127 ราย  คิดเปนรอย
ละ 62.87 ผูใชระบบของ DTAC เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญมี 85 ราย  
คิดเปนรอยละ 58.22 ผูใชระบบของ ORANGE  เลือก โทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบามี  27  ราย  
คิดเปนรอยละ 60.00 ผูใชระบบของ HUTCH เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ  
1 ราย คิดเปนรอยละ50.00 และระบบ อ่ืน ๆ เลือก โทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญ  
มี 4  ราย  คิดเปนรอยละ  80.00  
           สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานรูปราง 
ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่คือ เลือกโทรศัพทที่  ที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญมากกวา
ปจจัยดานอื่น ๆ    ดังตารางที่  4.45 
 

ตารางที่  4.45   ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจยัทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพท   
                          เคลื่อนที่ ที่มีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานรูปรางขนาดของโทรศัพท 
ระบบโทรศัพท รูปรางเล็ก  

น้ําหนกัเบา 
รูปทรงสวยงาม อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
A I S   127 

(62.87) 
52.05 45 

(22.28) 
45.92 30 

(14.85) 
51.72 202 

(100.00) 
DTAC 85 

(58.22) 
34.84 45 

(30.82) 
45.92 16 

(10.96) 
27.59 146 

(100.00) 
ORANGE 27 

(60.00) 
11.07 6 

(13.33) 
6.12 12 

(26.67) 
20.69 45 

(100.00) 
HUTCH 1 0.41 1 1.02 - - 2 
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(50.00) (50.00)  (100.00) 
THAI MOBIL   - - - - - - - 
ระบบ อ่ืน  ๆ 4 

(80.0) 
1.64 1 

(20.00) 
1.02 - - 5 

(100.00) 
รวม 244 100.00 98 100.00 58 100.00 400 

3.4.7  ปจจัยดานเทคโนโลย ี
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานเทคโนโลยีนั้น  ผูใชระบบของ A I S  

เลือกโทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก เปนสวนใหญ  มี   130 ราย  คิดเปนรอยละ 64.36 ผูใชระบบของ 
DTAC เลือกโทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก  เปนสวนใหญ  มี96  ราย  คิดเปนรอยละ65.75   ผูใชระบบ
ของ ORANGE  เลือก โทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก   ม ี 34 ราย  คิดเปนรอยละ 75.56   ผูใชระบบ
ของ HUTCH เลือก โทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก   เปนสวนใหญ  2  ราย  คิดเปนรอยละ100.00  และ
ระบบ อ่ืน  ๆ  เลือกโทรศัพทที่  ใชงายไมยุงยาก เปนสวนใหญ  มี  5 ราย  คิดเปนรอยละ  100.00  
         สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานรูปราง 
ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่คือ  เลือกโทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดาน
อ่ืน  ๆ   ดังตารางที่  4.46 
 

ตารางที่  4.46   ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจยัทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อ 
           โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 
ระบบโทรศัพท ใชงาย ไมยุงยาก ตอเชื่อมระบบ

อินเตอรเน็ต 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
A I S   130 

(64.36) 
48..69 31 

(15.35) 
53.45 41 

(20.30) 
54.67 202 

(100.00) 
DTAC 96 

(65.75) 
35.96 23 

(15.75) 
69.66 27 

(18.49) 
36.00 146 

(100.00) 
ORANGE 34 

(75.56) 
12.73 4 

(8.89) 
6.90 7 

(15.56) 
9.33 45 

(100.00) 
HUTCH 2 

(100.00) 
0.75 - - - - 2 

(100.00) 
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THAI MOBIL   - 
 

- - - - - - 
 

ระบบ อ่ืน  ๆ 5 
(100.00) 

1.87 - 
 

- - 
 

- 5 
(100.00) 

รวม 267 100.00 58 100.00 75 100.00 400 

3.4.8  ปจจัยดานขอมูลจากสือ่ 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยจากสื่อทีม่ีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่

นั้น  ผูใชระบบของ A I S  เลือกซื้อโทรศัพท จากสื่อโฆษณา เปนสวนใหญ  มี   143 ราย  คิดเปน
รอยละ 70.79  ผูใชระบบของ DTAC เลือก ซ้ือโทรศัพท จากสื่อโฆษณา เปนสวนใหญ  มี  97  ราย  
คิดเปนรอยละ66.44  ผูใชระบบของ ORANGE  เลือกซื้อโทรศัพทจากสื่อโฆษณาเปนสวนใหญ  มี  
28 ราย  คิดเปนรอยละ 62.22  ผูใชระบบของ HUTCH เลือก ซ้ือโทรศัพท จากสื่อโฆษณา  เปนสวน
ใหญมี  2  ราย  คิดเปนรอยละ100.00  และระบบ อ่ืน  ๆ เลือกซื้อโทรศัพท จากสื่อโฆษณาเปนสวน
ใหญ     มี 3  ราย  คิดเปนรอยละ  60.00  
          สรุปไดวา   ผูใชทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของ
โทรศัพทเคลื่อนที่คือ เลือกโทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอื่น ๆ             
ดังตารางที่  4.47 
 

ตารางที่  4.47  ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสื่อตางๆ ที่มีผลตอการเลือก 
          ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสื่อ 
ระบบโทรศัพท ส่ือโฆษณา เพื่อนแนะนํา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
AIS   143 

(70.79) 
52.38 29 

(14.36) 
46.77 30 

(14.85) 
46.15 202 

(100.00) 
DTAC 97 

(66.44) 
35.53 26 

(17.81) 
41.94 23 

(15.75) 
35.38 146 

(100.00) 
ORANGE 28 

(62.22) 
10.26 6 

(13.33) 
9.68 11 

(24.44) 
16.92 45 

(100.00) 
HUTCH 2 

(100.0) 
0.73 0 

 
0 0 

 
0 2 

(100.00) 
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THAI MOBIL   0 
 

0 0 
 

0 0 
 

0 0 
(100.00) 

ระบบ อ่ืน  ๆ 3 
(60.0) 

1.10 1 
(20.00) 

1.61 1 
(20.00) 

1.54 5 
(100.00) 

รวม 273 100.00 62 100.00 65 100.00 400 

3.4.9  ปจจัยดานบริการหลังการขาย 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานบริการหลังการขายผูใชระบบของ A I S  

เลือกซ้ือโทรศัพท เนื่องจากมีศูนยบริการมากติดตองาย  เปนสวนใหญมี  151 ราย  คิดเปนรอยละ 
74.75  ผูใชระบบของ DTAC เลือก ซ้ือโทรศัพทเนื่องจากมีศูนยบริการมากติดตองาย  เปนสวนใหญ  
มี  70  ราย  คิดเปนรอยละ47.95  ผูใชระบบของ ORANGE  เลือกซื้อโทรศัพท เนื่องจากมี
ศูนยบริการมากติดตองาย  ม ี 22 ราย  คิดเปนรอยละ 48.89  ผูใชระบบของ HUTCH เลือก ซ้ือ
โทรศัพทเนื่องจากมีศูนยบริการมากติดตองาย  เปนสวนใหญ  1 ราย  คิดเปนรอยละ  50.00 และ
ระบบ อ่ืน  ๆ เลือกซื้อโทรศัพทเนื่องจากมศีูนยบริการมากติดตองาย  เปนสวนใหญมี 3 ราย  คิดเปน
รอยละ  60.00  
          สรุปไดวา ผูใชทกุระบบใหความสําคญักับปจจัยดานการใหบริการหลัง         
การขาย คือ เลือกกรณีผูใหบริการมีศูนยบริการมาก ทําใหติดตองายเปนสวนใหญมากกวาปจจัยดาน
อ่ืน ๆ   ดังตารางที่  4.48 
 

ตารางที่  4.48  ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการ 
           เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานบริการหลังการขาย 
ระบบโทรศัพท ศูนยบริการมากติดตอสะดวก คาใชจายบริการนอย อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
A I S   151 

(79.75) 
61.13 37 

(18.32) 
30.83 14 

(6.93) 
42.42 202 

(100.00) 
DTAC 70 

(47.95) 
28.34 64 

(43.84) 
53.33 12 

(8.22) 
36.36 146 

(100.00) 
ORANGE 22 

(48.89) 
8.91 17 

(37.78) 
14.17 6 

(13.33) 
18.18 45 

(100.00) 
HUTCH 1 0.40 - - 1 3.03 2 
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(50.00)  (50.00) (100.00) 
THAI MOBIL   - - - - - - - 
ระบบ อ่ืน  ๆ 3 

(60.0) 
1.21 2 

(42.5) 
1.67 0 

 
0 5 

(100.00) 
รวม 247 100.00 120 100.00 33 100.00 400 

 
4.  ลําดบัความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศพัทเคลื่อนทีใ่นจังหวัด 
     ลําปาง   
 
  ผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดลําปาง   
พบวา   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เปนอันดับที่  1  คือ  ปจจัยทางดานราคา
สินคา  (723  คะแนน)  อันดับที่  2  คือ  รูปราง  ขนาด  ของโทรศัพทเคลื่อนที่  (503  คะแนน)  
อันดับที่  3  คอื  ปจจัยทางดานตัวสินคา  (472  คะแนน) 

สรุปไดวากลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับราคาสินคาของโทรศัพทเคลื่อน 
ที่นั่นคือ  ทุกกลุมตัวอยางซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เพราะราคาสินคาเปนสิ่งสําคัญที่สุด สําหรับปจจยั
รองลงมา  คือ  รูปราง ขนาดของโทรศัพทเคลื่อนที่  และปจจัยดานตวัสินคาเปนอันดับที่สามทายสุด              
ดังตารางที่  4.49 
 
ตารางที่  4.49  ลําดับปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 

อันดับ 
 

ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

คาคะแนน 

 

 1 
 

ปจจัยทางดานราคาสินคามีผลตอการเลือกซื้อสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

723 
 

2 
 

รูปราง  ขนาด  ของโทรศัพทเคลื่อนที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

503 
 

3 
 

ปจจัยทางดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซื้อสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

72 
 

4 
 

เทคโนโลยีของโทรศัพทเคลื่อนที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

297 
 

5 
 

ปจจัยดานสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

160 
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วัตถุประสงคท่ีสอง    เพื่อศกึษาปญหาของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในจงัหวัดลําปาง 
 
5.  ลําดับความสําคัญของปญหาผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดลําปาง 
 
         ผลการศึกษาปญหาในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่   พบวา ปญหาในการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ อันดับที่  1 จะพบปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคลื่อนที่ชองสัญญาณไมเพียงพอโทร
เขา - ออกยาก  (1,745 คะแนน)  อันดับที่  2  คือ  ปญหาเกีย่วกับโทรศัพทเคลื่อนที่แบตเตอรี่หมด
เร็ว  (1,711  คะแนน)  อันดบัที่  3  คือ  ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องเสียบอย  (1,705  
คะแนน)  อันดับที่  4  คือ  ปญหาในการใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย  (1,645  คะแนน)  
อันดับที่  5  คอื  ปญหาในการตรวจเช็คเครื่องลาชาซอมนาน  (1,455  คะแนน) 

สรุปไดวา   กลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่สวนใหญจะพบปญหาเกี่ยวกับชอง 
สัญญาณไมเพียงพอโทรเขา - ออกยาก   รองลงมาคือ  แบตเตอรี่หมดเร็ว  ตอมาเปนปญหาเกี่ยวกับ
เครื่องเสียบอย  ถัดมาปญหาเกี่ยวกับการใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย  และทายสุดจะเปน
ปญหาเกี่ยวกับการตรวจเช็คเครื่องลาชาซอมนาน  ดังตารางที่  4.50 
 
ตารางที่  4.50    ลําดับของปญหาในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 

ลําดับที่ 
  

ปญหาในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

คาคะแนน 
 

1 
 

โทรศัพทเคลื่อนที่ชองสัญญาณไมเพยีงพอโทรเขา – ออกยาก 
 

1,745 
 

2 
 

โทรศัพทเคลื่อนที่แบตเตอรีห่มดเร็ว 
 

1,711 
 

3 
 

โทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องเสียบอย 
 

1,708 
 

4 
 

การใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย 
 

1,645 
 

5 
 

การตรวจเช็คเครื่องลาชาซอมนาน 
 

1,455 
 

6 
 

เครื่องโทรศัพทใชงานยุงยากซับซอน 
 

1,417 
 

7 
 

สถานที่ซอมแซมเครื่องมีนอย 
 

1,397 
 

8 
 

สถานที่ชําระคาบริการมีนอยทําใหการชําระคาบริการลาชา 
 

1,356 
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บทที่   5 
สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

 
 

ในการศึกษาเรือ่งปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปางมี
วัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของประชาชนในจงัหวัด
ลําปางและเพือ่ใหทราบถึงปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ และความตองการของผูใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง  โดยการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ   โดยแบบสอบถามจาก
กลุมตัวอยาง  จํานวน  400  ราย    ในการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูซ้ือพบวา   ผูซ้ือโทรศัพทเคล่ือนที่
สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 69.75) มีสถานภาพการสมรส  โสด  (รอยละ 59.30) มีอายุนอยกวา 
26  ป (รอยละ 39.00  )  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  (รอยละ 54.30  )  และมีอาชีพตาง ๆ  ดังนี้  
นักศึกษา  (รอยละ  25.00)   กิจการสวนตัว  (รอยละ  12.50)   ขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกจิ  
(รอยละ  25.00)  ลูกจางบรษิัทเอกชน  (รอยละ  25.00)  ประชาชนทั่วไป (รอยละ 12.50) และรายได
ตอเดือนไมเกนิ  5,000  บาท (รอยละ34.50 )  และระยะเวลาที่ใชเบอรเดมิของโทรศัพทเคล่ือนที่คือ
อยูระหวาง 13 - 24 เดือน (รอยละ 28.25 ) และระยะเวลาที่ใชเครื่องโทรศัพทของโทรศัพทเคล่ือนที่
คืออยูระหวาง 6 - 12 เดือน  (รอยละ 33.25) ใชเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ ราคา 2,501 - 5,000 บาท 
(รอยละ 40.00) และราคาเครือ่งโทรศัพทเคล่ือนที่ ที่ใชราคา 2,501 - 5,000 บาท (รอยละ 40.00) และ
ยี่หอท่ีใชสวนใหญใชเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ยี่หอ NOKIA  (รอยละ 57.00 )  และระบบโทรศัพท   
ที่ใชคือระบบ  AIS   (รอยละ 50.50  ) และเหตุผลท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีพื้นที่ใหบริการมากที่สุด  
(รอยละ 53.80  ) 

 

1.  สรุปผลการศึกษา 
 

      แยกตามวตัถุประสงคดังนี้ 
      วัตถุประสงคท่ีหนึ่ง  ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

            ในการศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่   ปจจัยทางดาน
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่คือ ปจจัยทางดานราคาและตัวสินคาซึ่งมี
อัตราสวนที่ใกลเคียงกัน   และปจจยัทางดานตัวสินคาที่มผีลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ คือ 
รูปราง  ขนาด  และรูปรางขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ คือ 
รูปรางขนาดเล็ก  น้ําหนกัเบา  เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อ
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โทรศัพทเคล่ือนที่  คือ ใชงาย  มีความยุงยากในการใชนอย  ปจจยัทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอ
การเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คือ   การลดคาบริการปจจยัสําคัญจากสื่อที่ทําใหกลุมผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ซ้ือโทรศัพทเคล่ือนที่  คือ  ส่ือโฆษณา เชน  โทรทัศน  วิทยุ  หนังสือพิมพ  ปาย
โฆษณา และบริการหลังการขายที่มีความสาํคัญในการเลอืกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ คือ มีศูนยบริการ
มากทําใหตดิตองายและเมื่อแยกตาม กลุมอาชีพ กลุมอายุ  กลุมรายได  และกลุมผูใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ในระบบตาง ๆ   พบวาอาชีพ  อายุ รายได และระบบโทรศัพท ของกลุมตัวอยางมี
ความสัมพันธกับปจจยัทางดาน    รูปรางขนาด   ราคาเครื่องโทรศัพท ราคาคาบริการ  สถานที่
จําหนาย   บริการหลังการขาย  และปจจัยสําคัญจากสื่อโฆษณา   

ลําดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ใน
จังหวดัลําปาง  สรุปไดวา   กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของ
โทรศัพทเคล่ือนที่เปนอันดับที่  1   รองลงมาคือรูปรางขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่เปนอันดับที่  2   
และปจจยัทางดานตัวสินคาเปนอันดับที่ 3 
 
  วัตถุประสงคท่ีสอง    เพื่อศึกษาถึงปญหาของผูใชโทรศพัทเคล่ือนท่ีในจังหวัด
ลําปาง 
  ลําดับของปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง   สรุปไดวากลุม    
ตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคล่ือนที่สวนใหญจะพบปญหาเกีย่วกับโทรศัพทเคล่ือนที่ชองสัญญาณ       
ไมเพียงพอเปน อันดับที่  1   รองลงมาคือ พบปญหาเกีย่วกับโทรศัพทเคลื่อนที่แบตเตอรี่หมดเร็ว  
เปนอันดับที่  2   ตอมาเปนปญหาโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเสียบอย    เปนอันดับที่  3   ตอมาเปน
ปญหาการใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย  เปนอันดับที่  4    และปญหาในการการตรวจเช็ค
เครื่องลาชาซอมนาน เปนอนัดับที่  5 
 
2.  ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 
  จากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธพิลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปาง  
และปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง  มีขอเสนอแนะดังนี ้
  2.1  เพื่อสนองความตองการของลูกคาและสรางความพึงพอใจสูงสุดใหกับลูกคา 
ควรเพิ่มตัวเครือขายใหสามารถใชไดกางขวางมากที่สุด   ควรพัฒนาดานเทคโนโลยีและบริการ
รูปแบบใหม ๆ  ไปพรอมกับรูปราง  ขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ ซ่ึงตองอยูในราคาเครื่องโทรศัพท
ที่ราคาถูกลง และการคิดราคาคาบริการที่ลดลงกวาเดิม จงึจะสามารถเขามาแขงขันในตลาดได      
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เนื่องจากปจจยัดานตวัสินคาที่สามารถใชไดกับทุกระบบจึงทําใหราคามีผลตอการตัดสินใจ     
เปลี่ยนแปลงระบบที่ใชไดตลอดเวลา  
 

2.2  การใหความสําคัญเกี่ยวกับการบริการหลังการขายใหกับลูกคาใหมี                     
ประสิทธิภาพมากขึ้น  เชน  กรณีที่ลูกคาตองนําเครื่องเขาตรวจซอม  ควรจะมีบริการเครื่องทดแทน
ใหใชช่ัวคราวแกลูกคา  และควรมีศูนยบริการเคลื่อนที่  เพื่อใหบริการตรวจซอมโทรศัพทเคล่ือนที่
ใหกับลูกคาใหทั่วถึง 
  2.3  บริการหลังการขายเปนสิ่งสําคัญมาก   ดังนั้น ควรจะมีการขยายศนูยบริการ
ใหมากกวานี ้

2.4  การประชาสัมพันธควรผานสื่อโฆษณา  เชน  โทรทัศน  หนังสือพมิพ  ปาย
โฆษณา  ส่ิงเหลานั้นมีสวนสาํคัญและมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่อยางมากใน
สภาวะการณในปจจุบัน 
 
3.  แนวทางในการศึกษาครั้งตอไป 
 
  การศึกษาครั้งนี้กลุมตัวอยางที่ศึกษา  เลือกมาเพียง  5  อาชีพ   จํานวนเพียง 400 
ราย   ซ่ึงอาจจะครอบคลุมกลุมตัวอยางไมมากพอที่จะนาํมาเปนขอสรุปของขอมูลในภาพรวมของ
ทั้งจังหวดัได   และควรจะขยายขอบเขตของกลุมตัวอยางใหมากกวานี ้   รวมทั้งระยะเวลาในการ
เก็บขอมูล   ควรจะขยายระยะเวลาใหยาวข้ึน 
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อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตัวสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่....................................................................................................................... 
อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่...................................................................................... 
อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการเลือก 
ซ้ือโทรศัพทเคล่ือนที่................................................................................... 
อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มีผลตอการเลือกซื้อ 
โทรศัพทเคลื่อนที่...................................................................................................... 
อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนที่ 
ที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่................................................................ 
อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่....................................................................................................... 
อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานสื่อทีม่ีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท...เคล่ือนที่
อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานบรกิารหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่.............................................................. 
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สารบัญตาราง  (ตอ) 
 

รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่........................................................................................ 
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ตารางที่  
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รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตวัสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่................................................................................................... 

รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ 
โทรศัพทเคลื่อนที่..................................................................................................... 
รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการ 
เลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่............................................................................ 
รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่........................................................................... 
รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานรปูราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มี
ผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่........................................ 
รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่........................................................................................................................ 
รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มีผลตอการ 
เลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่.......................................................................... 
รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการ 
เลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่........................................................................... 
ระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ของกลุมตัวอยางกบัปจจัยทางดานการตลาดที่มผีลตอการ
เลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่............................................................... 
ระบบโทรศัพทที่ใชของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตวัสินคาที่มีผลตอการเลือก
ซ้ือโทรศัพทเคล่ือนที่.................................................................... 
ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือที่............................................................................. 
ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายที่มผีล 
ตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่............................................................. 
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สารบัญตาราง  (ตอ) 
 
ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มผีล 
ตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่............................................................... 
ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของ 
โทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่.......................... 
ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่.................................................................................. 
ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มผีลตอการ
เลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่................................................................. 
ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มี 
ผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่............................................................ 
ลําดับปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่............................. 
ลําดับของปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่................................................ 
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บรรณานุกรม 
 
ดุลยเดช  นวลศรี  (2540)   “พฤติกรรมการซื้อโทรศัพทติดตามตัวในสวนภูมภิาค  กรณีศึกษาของ 
        บริษัทชินวัตรเพจจิ้ง จาํกัด”  การคนควาอิสระเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชา                   
        เศรษฐศาสตร  บัณฑิตวทิยาลัย  มหาวทิยาลัยเชยีงใหม 
นารีรัตน  ติระเดชยวัฒน  (2542)  “พฤติกรรมการแขงขันของผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่” 
        ภาคนิพนธคณะพัฒนาการเศรษฐกิจ  สถาบันบัณฑติพัฒนบริหารศาสตร 
บริษัท โทเทิ่ลเอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด(มหาชน)  (2546)  Telecom Journal  ครบรอบ 12 ป     
        กรุงเทพมหานคร 
พรพรรณ  นวลศรี  (2541)  “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดพะเยา”   
        การคนควาอิสระเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาเศรษฐศาสตร  บัณฑิตวทิยาลัย    
        มหาวิทยาลัยเชียงใหม 
พิบูล  ทีปะปาล  (2543)  การบริหารการตลาดยุคใหมในศตวรรษที่ 21  กรุงเทพมหานคร                         
        รุงเรืองสาสนการพิมพ 
ภรณี  กิตติวัฒน  (2545)  “โครงสรางพฤติกรรมและผลการดําเนินงานของผูใหบริการ 
        โทรคมนาคมในประเทศไทย”  การคนควาอิสระเศรษฐศาสตรมหาบัณฑติ  สาขาวิชา                    
        เศรษฐศาสตร  บัณฑิตวทิยาลัย  มหาวทิยาลัยเชยีงใหม 
เรวดี  รัตนานบุาล และ อภิฤดี  สมบุญตนนท  (2544)  กจิการโทรคมนาคมไทย  กรุงเทพมหานคร 
        ฝายภาคการผลิตสายนโยบายการเงิน  ธนาคารแหงประเทศไทย 
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แบบสอบถาม 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดลําปาง 

 

ตอนที่  1  ขอมูลท่ัวไปของผูซ้ือ 
 

คําชี้แจง   กรุณาใสเครือ่งหมาย       ในชอง          หนาขอความทีต่องการเลือก หรือเติมขอความ     
  ในชองวาง  

 

1.  เพศ 
   ชาย    หญิง 
2.  สถานภาพสมรส 
  โสด    หมาย 
  สมรส    หยา 
3.  อายุ ...........................ป 
4.  การศึกษา 
  ประถมศึกษา   มัธยมศึกษา / ปวช. 
  อนุปริญญา / ปวส.  ปริญญาตรี 
  สูงกวาปริญญาตรี 
5.  อาชีพ 
  นักศึกษา    กิจการสวนตัว 
  ขาราชการ    พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
  ลูกจางบริษัทเอกชน 
6.  รายไดตอเดือน 
  นอยกวา  5,000 บาท   5,001 – 7,500 บาท 
  7,501 – 10,000 บาท   10,001 – 15,000  บาท 
  15,001 – 20,000 บาท   ตั้งแต  20,001  บาทขึ้นไป 
7.  ปจจุบันใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบอะไร  
  NMT     GSM 
  AMPS800    PCN800 
  อ่ืน ๆ  ...................................... 
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8.  โทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานใชอยูปจจุบนั  ทานใชมานานเทาใด 
  นอยกวา  6  เดอืน   6 – 12  เดือน 
  13 – 14  เดือน    25 – 36  เดือน 
  มากกวา  36  เดือน 
9.  ราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานใชอยูปจจบุัน  ราคาของเครื่องประมาณ 
  2,500  บาท    2,501 – 5,000 บาท 
  5,001 – 7,500  บาท   7,501 – 10,000  บาท 
  มากกวา  10,001  บาท 
10.  สาเหตุที่เลือกใชระบบนี้   เพราะอะไร  (เลือกไดพยีง  1  ขอ) 
  มีพื้นที่ใหบริการมากที่สุด  มีการใหบริการหลังการขายที่ดี 
  บริษัทผูใหบริการนาเชื่อถือ  คาเครื่องและคาบริการถูกกวาระบบอื่น 
  บริการเสริมนาสนใจ 
 

ตอนที่  2   ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
 

คําชี้แจง   กรุณาใสเครื่องหมาย        ในชอง         หนาขอความที่ตองการเลือก หรือเติมขอความใน             
            ชองวาง  (ตอบเพียงขอละ  1 ขอ) 
 

1.  ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
  ตัวสินคา    ราคา 
  การสงเสริมการขาย   อ่ืน ๆ ..................................... 
2.  ปจจัยดานตัวสินคาที่ทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
  รูปรางขนาด    เทคโนโลยี 
  บริการหลังการขาย   การรับประกันคุณภาพ 
  ตราสินคา  (ยีห่อ)    อ่ืน ๆ ..................................... 
3.  ปจจัยดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  การลดราคาเครื่อง   การลดคาบริการหรอืชวงโทรฟรี 
  การแถมอุปกรณเพิ่มเติม   การจับฉลากชงิโชค 
  อ่ืน ๆ ....................................... 
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4.  รูปราง  ขนาด  ของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อมีลักษณะอยางไร 
  รูปรางขนาดเล็ก น้ําหนกัเบา  รูปรางขนาดเล็ก  ไมคํานึงถึงน้ําหนกั 
  รูปทรงสวยงาม    อ่ืน ๆ ........................................ 
5.  เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานตองการมีอะไรบาง 
  ใชงาย  มีความยุงยากในการใชนอย 
  ใชกับอุปกรณส่ือสารอื่น ๆ ได 
  มีบันทึกความจําหมายเลขโทรศพัทไดจํานวนมาก 
  สามารถนําไปใชตางประเทศได 
  สามารถโทรเขาออกไดงาย 
  อ่ืน ๆ ........................................................ 
6.  ปจจัยสําคญัจากสื่อใดททีําใหทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
  จากสื่อโฆษณา   เชน  โทรทัศน  วิทยุ  หนงัสือพิมพ  ปายโฆษณา  ฯลฯ 
  พนักงานขาย 
  เพื่อนหรือคนรูจักแนะนํา 
  งานแสดงสินคา 
  อ่ืน ๆ ........................................................ 
7.  บริการหลังการขายขอใดที่ทานคิดวามคีวามสําคัญมากที่สุด  (เลือกไดเพยีง  1  ขอ) 
  มีศูนยบริการมากทําใหตดิตองาย 
  คาใชจายต่ําในการใชบริการหลังการขาย 
  ความหลากหลายของบริการเสริม 
  มารยาทและมนุษยสัมพนัธของพนักงาน 
  อ่ืน  ๆ ........................................................ 
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ตอนที่  3   ลําดับความสําคญัของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
คําชี้แจง    ในการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่  ทานพิจารณาปจจยัใดบางตามลําดับความสําคัญ 
    (โปรดเรียงลําดับความสําคญัจาก  1 , 2  และ  3  ตามลําดับ  โดยเลือกเพียง  3 ลําดับ) 
 

อันดับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
  

ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

ปจจัยทางดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซื้อสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

ปจจัยดานสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

รูปราง ขนาด  ของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

ปจจัยสําคัญจากสื่อทําใหทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

บริการหลังการขายมีความสําคัญมากที่สุดในการเลือกซือ้โทรศัพทเคล่ือนที่ 
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ตอนที่  4    ปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
 ในการเลือกซือ้โทรศัพทเคล่ือนที่และเกิดปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่  ทานมีปญหา           
เกี่ยวกับเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานใชอยูเกดิปญหาใดบาง  โปรดเรียงลําดับตามความสําคัญจาก  
1, 2, 3, 4  และ 5  ตามลําดับ  (โดยเลือกเพียง  5  ลําดับ) 

 
อันดับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

  

ปจจัยเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเสียบอย 
 

  

ปจจัยเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่แบตเตอรีห่มดเร็ว 
 

  

ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่ชองสัญญาณไมเพยีงพอ 
 

  

ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่โทรเขา -  ออกยาก 
 

  

ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่การใชงานยุงยาก  ซับซอน 
 

 ปญหาในการติดตอกับศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนที่สถานที่ชําระคาบริการ       
มีนอยไมสะดวกในกรชําระ 

 ปญหาในการติดตอกับศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนที่บริการการชําระเงินลาชา
เนื่องจากมีลูกคาไปชําระเงินมาก 

  

ปญหาในการติดตอกับศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนที่คิดคาบริการแพง 
 

  

ปญหาในการใชบริการหลังการขานสถานที่บริการซอมแซมเครื่องมีนอย 
 

  

ปญหาในการใชบริการหลังการขายตรวจเชค็เครื่องลาชา 
 

  

ปญหาในการใชบริการหลังการขายอะไหลราคาแพงเกินไป 
 
 

 ปญหาในการใชบริการหลังการขายอะไหลหายากทําใหซอมนาน 
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ประวัติผูศึกษา 
 
 

ช่ือ   นายศักดิ์ชัย  ไชยวรรณ 
วัน เดือน ป พ.ศ.เกิด 28  กันยายน  2503 
สถานที่เกิด  จังหวดัลําปาง 
ประวัติการศึกษา  สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  

โรงเรียนบุญวาทยวิทยาลัย ลําปาง  ป พ.ศ.การศึกษา 2522 
สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีวิศวกรรมศาสตรบัณฑติ 
สาขาวิศวกรรมไฟฟา  สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกลาธนบุรี 
กรุงเทพฯ  ป พ.ศ.การศึกษา 2528 

ประวัติการทํางาน พ.ศ.2528 - 2529  
วิศวกร   บริษทั ซิวเนชั่นแนล เชลลแอนดเชอรวิส จํากัด  

พ.ศ.2529 - 2536   
ผูจัดการโครงการ   บริษัท มิตซุย  ประเทศไทย จํากัด 

พ.ศ.2536 - 2541   
ผูจัดการสวนบริการลูกคา ภาคเหนือ 
บริษัท ไทยเทโฟนแอนดเทเลคอมมิวนิเคชัน่ จํากัด
(มหาชน) 

พ.ศ. 2541 - ปจจุบัน  
ผูอํานวยการฝายปฏิบัติการและบํารุงรักษา 
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