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โทรศัพทมือถือตอไป 
 
 

         ศักดิ์ชัย ไชยวรรณ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1. ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 

โทรศัพทเคล่ือนที่ไดเขามามบีทบาทตอการดําเนินชวีิตของเราในปจจบุันเปนอยางมาก 
เปนปจจยัสําคัญในการใชตดิตอส่ือสารทั้งในการดํารงชีวติสวนตัว การทํางาน และประกอบอาชีพ
ในทุกอาชีพผูคนจําเปนตองติดตอส่ือสารกัน เราจะพบวาโดยทั่วไปนอกเหนือจากการใชในการ
ดําเนินงานทางดานธุรกิจแลว ยังมกีารใชงานในชวีิตประจําวันดวย เชน  ผูปกครองที่มีฐานะมกันิยม
ซ้ือโทรศพัทใหกับบุตรหลานของตนเอง เพื่อใหสามารถติดตอส่ือสารกับบุตรหลานเมื่อบุตรหลาน
อยูนอกบาน ทาํใหเกิดความมั่นใจวาจะสามารถติดตอไดตลอดเวลา   จงึทําใหในปจจบุัน
โทรศัพทมือถือเสมือนเปนปจจัยหนึ่งที่มีสวนสําคัญในชวีิตประจําวัน ยิ่งผูคนใชชีวิตนอกบานมาก
ขึ้นเทาใด โทรศัพทมือถือยิ่งมีความสําคัญมากขึ้นเทานัน้ 

เพื่อเปนการตอบสนองความตองการเหลานี้ ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ จําเปนตอง
สํารวจเพื่อใหทราบความตองการในทุก ๆ ดาน แลวนําเอาความตองการเหลานั้นมาวิเคราะห และ
แปลงเปนแผนธุรกิจหรือแผนปฏิบัติการ เพื่อตอบสนองความตองการใหไดมากทีสุ่ด  ทั้งในดาน  
รูปแบบของบริการ และพื้นที่ใหบริการ ซ่ึงในสวนของพื้นที่การใหบริการนี้ ผูใหบริการบางราย
สามารถใหบริการครอบคลุมแลวทั้ง  795  อําเภอทั่วประเทศไทย1    

จากแนวโนมจาํนวนผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ  ทําใหการแขงขัน ในตลาด 
มีความรุนแรง  ผูที่เกี่ยวของทั้งในสวนของผูใหบริการตลอดจนผูทําธุรกิจเกีย่วของ  เชน  ผูทําธุรกิจ
เกี่ยวกับเครื่องลูกขายและการใหบริการหลงัการขาย ตองมีการปรับปรุงและพัฒนาการใหบริการตอ
ผูใชบริการเพือ่ที่จะยนือยูในตลาดไดอยางมั่นคง 

 
 
 
 
                                               .                             

 

 

1บริษัท  แอดวานซอินโฟร  เซอรวิส  จํากัด(มหาชน)  (2545)  รายงานประจําป     
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ประเทศไทยในปจจุบันผูประกอบการ และการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่เปนการ
ใหบริการภายใตสัมปทานจาก  บริษัท  ทศท คอรปอเรชั่น  จํากัด  (มหาชน) (ทศท)  และ บริษัท  
กสท โทรคมนาคม  จํากัด  มหาชน  ภายใตการกํากับดูแลของกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ
การสื่อสารโดยที่ ทศท.  และ กสท. นอกจากจะเปนผูกํากับดูแลบริษัทที่รับสัมปทานแลวยังเปนผู
ใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่แกลูกคาโดยตรงดวย2   รายละเอียดผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่
จํานวนทั้งส้ิน  7  ราย  ดังมีรายละเอียดในตารางที่  1.1 

 
ตารางที่  1.1  แสดงจํานวนผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่  ณ  วนัที่  22  สิงหาคม  2546 
 
 

 

ผูใหบริการ 
 

ผูถือหุนใหญ 
 

ระบบ 
 

ผูใหสัมปทาน ปที่ส้ินสุด
สัมปทาน 

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

AMPS 800 band  B 
GSM  1800 

กสท. 2561 

เอไอเอส ชินคอรป  (43%) 
สิงหเทล  (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 กรุป  (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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จํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่  ณ  ส้ินป  2546   รวมทั้งหมดของประเทศไทยมี
จํานวนทั้งหมดประมาณ 22 ลานคน ซ่ึงรอยละ 81 เปนลูกคาประเภทเตมิเงิน(Prepaid) สวนที่เหลือ
รอยละ 19 จะเปนลูกคาประเภทรายเดือน โดยที่สวนแบงการตลาด ณ ส้ินป  2546  จะเปนดังนี ้

 
ตารางที่  1.2  แสดงสวนแบงการตลาดของผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

ผูใหบริการ สวนแบงการตลาด 
เอไอเอส  +  ดีพีซี 59.3 % 
ดีแทค 29.3 % 
ที เอ ออเรนจ 8.2 % 
อ่ืน ๆ  ที่เหลือ 3.2 % 

แหลงขอมูล  :  รายงานประจําป 2546   บริษัท  โทเทิ่ลแอ็คเซ็ส  คอมมูนิเคชั่น  จํากัด (มหาชน) 
 

เพื่อรักษาสวนแบงทางการตลาด รักษาลูกคาเดิม และดึงดูดลูกคาใหมจากการขยายตัว
ของการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ซ่ึงเติบโตอยางอยางรวดเร็วนั้น  ผูใหบริการและผูดําเนนิธุรกิจ
ที่เกี่ยวของจําเปนตองตอบสนองความตองการของตลาด เพื่อใหเกิดความพึงพอใจใหกับผูใชบริการ
ใหมากที่สุด ซ่ึงการพัฒนาการใหบริการดานตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของตลาด ไดแก 3 

-  การพัฒนาทางดานเครือขาย  เพื่อใหผูใชบริการ  ใชบริการไดครอบคลุมพื้นที่
ไดมากที่สุด  คุณภาพเสียงชดัเจน  โทรใชงานไดตอเนื่อง 

-  ทางดานเทคโนโลยี  เพื่อตอบสนองใหผูใชบริการโดยเนนที่ความสะดวก      
รวดเร็ว  รูปแบบบริการใหม ๆ  ลงลึกถึงความตองการของแตละคนไดมากขึ้น  นอกจากนีย้ังมีสวน
ของบริการเสริมตาง ๆ  ซ่ึงมีความหลากหลาย  ทั้งในสวนของการใหบริการดานขอมูลเปนตน 

 -   ทางดานงานบริการ    มีการกระจายสํานักปฏิบัติการสูแตละภูมภิาค  เพื่อให
การบริการที่รวดเรว็และตรงใจผูใชบริการแตละทองถ่ิน 

-  ทางดานบุคลากร เพื่อใหพัฒนาตนเองนําความรูไปพฒันาองคกรและสรางสรรค
งานบริการที่ตอบสนองผูใชบริการ 

 
                                               .                             

 

 

3บริษัท โทเทิล่ แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด(มหาชน)  (2546)  รายงานประจําป   
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ในสวนของเครื่องลูกขาย  ในระยะเริ่มแรกผูใหบริการแตละรายจะกําหนดใหเฉพาะ
เครื่องลูกขายของตนเองจําหนายเทานั้นที่จะเขาใชบริการในเครือขายไดโดยการตรวจสอบรหัส
ประจําเครื่อง ตอมาภายหลังจากมีการประกาศปลดล็อครหัสประจําเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่  (EMI)  
กลาวคือ ไมมกีารตรวจสอบรหัสประจําเครื่อง ทําใหตลาดเครื่องลูกขายมีการหมุนเวียนมากขึ้น และ
ขณะเดียวกนัผูคาก็เกิดขึน้มากดวยเชนกัน ทําใหราคาเครือ่งลูกขายมีความหลากหลายของรูปราง 
ความสามารถ และระดับราคาขึ้นอยูกับความสามารถ ความทนทาน รูปลักษณของเครือ่งโทรศัพท
นั้น ๆ 

ในสวนของอตัราคาบริการ   ผูใหบริการไดมีการแขงขันกันในดานของอัตราคาบริการ   
ซ่ึงจะพบวาอัตราคาบริการทั้งในสวนของ  บัตรเติมเงิน (Pre – paid)  รูปแบบและอัตราคาบริการ 
ของลูกคารายเดือน (Post – paid) และบริการเสริมตาง ๆ  มีการเปลี่ยนแปลงและแขงขนักัน
ตลอดเวลา ซ่ึงการแขงขันดังกลาวจะเปนประโยชนตอผูใชบริการที่เลือกใชรูปแบบของการบริการ
ที่เหมาะสมกบัตนเอง โดยดจูากรูปแบบทีใ่หเปนประโยชนตอตนเองมากที่สุด 

จากประเด็นทีก่ลาวมาคือ การที่ผูใหบริการที่จะตองมีการพัฒนารูปแบบ คุณภาพ     
การใหบริการ เทคโนโลยี การบริการ และอัตราคาบริการ ตลอดจน รูปแบบบริการเสริมใหม ๆ   
การนําเอาโทรศัพทเคล่ือนที่รูปลักษณใหม ๆ  และ ผูศึกษาซึ่งมีภูมิลําเนาอยูที่จังหวัดลําปาง และ
ปจจุบันรับผิดชอบงานปฏิบัติการและบํารุงรักษาโครงขายโทรศัพทเคลื่อนที่บริษัทหนึ่งซ่ึงเปนผู
ใหบริการรายใหมที่เขามาสูตลาด   จึงสนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง   ซ่ึงผลของการศึกษานี้สามารถนําไปใชเปนแนวทางในฐานะ
ของผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ในการวางแผนการใหบริการ  คุณภาพของการใหบริการ การ
วางแผน  การตลาด นําไปปรับปรุงแกไขการดําเนินการ  หรือจัดหาบรกิารเสริมใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดดียิ่งขึน้   ตลอดจนเพื่อเปนขอมูลใหผูสนใจในการทํา
ธุรกิจในกจิการโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวดัลําปางใชศึกษาเพื่อประกอบการตัดสินใจในการ
ดําเนินงานธุรกิจตอไป 
 

2. วัตถุประสงคของการศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของประชาชนในจังหวัด
ลําปาง 

2.2 เพื่อใหทราบถึงปญหาในการใชโทรศพัทเคล่ือนที่ และความตองการของผูใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง  
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3. ประโยชนที่คาดวาไดรับ    
 

3.1 เพื่อนําขอมูลที่ไดประกอบการตัดสินใจในการวางแผนทางดานการตลาดและใช
วิเคราะหความสําเร็จของแผนการตลาดที่ใชในปจจุบนั 

3.2 เพื่อนําผลที่ศึกษาไดมาเสนอหาแนวทางปรับปรุงบริการใหเปนที่พงึพอใจของ        
ลูกคาใหมากทีสุ่ด นําปญหาไปหาทางแกไขเพื่อสนองตอบความตองการและปรับปรุงคุณภาพของ
ระบบใหสามารถแขงขันไดกบัผูใหบริการรายอื่น ๆ 

3.3 เปนแนวทางใหกับผูสนใจ นําไปศึกษาในประเด็นอื่น ๆ ตอไป 
 
4. ขอบเขตการศึกษา 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ เปนการศกึษาปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศพัทเคล่ือนที่ของ
ประชาชนในจงัหวัดลําปาง และปญหาความตองการของผูใช โดยเลือกกลุมตัวอยางจาํนวน 400 
ราย ในเขตทองที่อําเภอเมืองจังหวดัลําปาง 

 
 
 
 
 

 



 

บทที่ 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 
1. ทฤษฎีที่เก่ียวของ 
 

การศึกษาเรื่อง  “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปาง”  
ไดนําทฤษฎีที่เกี่ยวของกับกรณีศึกษามาประกอบการพจิารณาดังนี ้

 
1.1  ทฤษฎีอุปสงค (Demand   Theory ) 

อุปสงค หมายถึง ปริมาณสินคาและบริการของผูบริโภคที่ตองการซื้อโดยผูบริโภค
จะตองมีความสามารถที่จะจายเงินซื้อ  (Ability to pay)  และเต็มใจทีจ่ะซื้อ (Willingness to pay )       
สินคาและบริการนั้น  ทฤษฎีอุปสงค  มุงที่จะอธิบายพฤติกรรมการบริโภคสินคาของผูบริโภค  ทั้งนี้      
อุปสงคที่มีตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งในระยะเวลาใดเวลาหนึ่งจะขึ้นอยูกับปจจยัตาง ๆ 
หลายประการดวยกัน  เชน  ราคาสินคานั้น  ราคาสินคาอ่ืนที่เกีย่วของ  รายไดของผูบริโภค  การ   
สงเสริมการขาย  ฯลฯ  โดยสามารถนํามาเขียนเปนฟงชันอุปสงค(Demand  Function) ไดดังตอไปนี ้

  Qx  =  f (Px ,  Py , Y , A ,........) 
 โดยที่     Qx   =   ปริมาณสินคา X   ที่ตองการซื้อ 
  Px   =   ราคาสินคา  X 
  Py   =   ราคาของสินคาอยางอื่นที่เกีย่วของกับสินคา  X 
  Y     =   รายไดของผูซ้ือ 
  A  = คาใชจายในการโฆษณาของผูขาย 

จากสมการดังกลาว     สามารถสรุปเปนความสัมพันธระหวางการเปลี่ยนแปลง
ของ  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการกับปจจัยตาง ๆ ดงันี้ 

1)  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ   จะเปลี่ยนแปลงในทิศทางตรงขามกับระดับ
ราคาสินคาและบริการ 

2)  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ   จะเปลี่ยนแปลงในทิศทางเดียวกบัระดับ       
รายได  หรืออาจจะเปลีย่นแปลงในทิศทางตรงขามกับระดับรายได  กลาวคือ 
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-  ถาระดับรายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้น   มีผลทําใหอุปสงคเพิ่มขึ้น เรียกสินคา
และบริการนั้นวา  “สินคาปกติ”  (Normal  Goods)   ซ่ึงไดแกสินคาที่มีความจําเปนตอการครองชีพ    
โดยทั่วไป 

 -  ถาระดับรายไดของผูบริโภคเพิ่มขึ้น  มผีลทําใหอุปสงคลดลง เรียกสินคา
และบรกิารนัน้วา  “สินคาดอยคุณภาพ”  (Inferior  Goods)  ซ่ึงไดแกสินคาที่ดอยคุณภาพ  เชน  
ขาวสารชนิดราคาถกู  เปนตน 

3)  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ จะเปลีย่นแปลงในทศิทางเดียวกับระดับราคา
สินคาชนดิอืน่ ๆ หรืออาจจะเปลี่ยนแปลงในทิศทางตรงขามกับระดบัราคาสินคาชนิดอืน่ ๆ กลาวคือ 

-  ถาระดับราคาสินคาชนิดอืน่ ๆ   เพิ่มขึ้นทําใหอุปสงคเพิ่มขึ้น  เรียกสนิคา
และบริการนัน้วา  “สินคาทดแทนกัน”  (Substitution  Goods)  เชน  เนือ้หมูกับเนื้อไก  เปนตน 

-  ถาระดับราคาของสินคาชนิดอื่น ๆ  เพิ่มขึ้น  มีผลทําใหอุปสงคลดลง  เรียก
สินคาและบริการนั้นวา  “สินคาใชประกอบกันหรือใชรวมกัน” (Complementary Goods)  เชน  ไม
เทนนิส  กับลูกเทนนิส  เปนตน 

4)  อุปสงคที่มีตอสินคาและบริการ   จะเปลี่ยนแปลงเนื่องจากปจจยัอ่ืน ๆ  ที่กลาว
มาขางตน เชน รสนิยมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลง การโฆษณา การจัดจาํหนาย  การใชเครดิตของ    
ผูผลิต  การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑของผูผลิต  การบริการที่ดีตลอดจนปจจัยอ่ืน ๆ  เปนตน 

1.2  ทฤษฎีการตลาด 
 ฟลิป  คอตเลอร  (Kotler,  1991  :  4)  ไดใหคําจํากัดความของการตลาดใน

ลักษณะ    ที่เนนพฤติกรรมของมนุษยไว  ดังนี ้
“การตลาด  คือ  กระบวนการบริหารทางสังคมในอันที่จะทําใหปจเจกชนและ 

กลุมบุคคลไดรับในสิ่งที่เขามีความจําเปน  และมีความตองการ   โดยอาศัยการสรางสรรคผลิตภัณฑ
ที่มีคุณคาขึ้นมา  แลวนําไปเสนอเพื่อแลกเปลี่ยนกับผูอ่ืน” 

ความจําเปน  ความตองการ  และอุปสงคของมนุษย  (human  needs,  wants  and  
demands)   จดุเริ่มตนอันเปนพื้นฐานสําคัญที่สุดที่ทําใหเกิดกจิกรรมการตลาดเกิดจาก  ความจําเปน
ของมนุษย   ความจําเปนคือ  สภาพของความรูสึกที่เกิดจากในจิตใจของมนุษย 

ผลิตภณัฑ  (products)   จากความจําเปน  ความตองการและอุปสงคของมนุษย         
ดังกลาว  จึงทาํใหเกิดการสรางสรรคผลิตภัณฑหรือส่ิงมีคณุคาขึ้น  เพื่อนํามาตอบสนองทําใหไดรับ
ความพอใจ  ดงันั้น  คําวา  “ผลิตภณัฑ”  หรือ  “product”   จึงหมายถึงส่ิงใด ๆ  ที่สามารถนําเสนอ
ขายใหแกตลาด   เพื่อใหเกดิความสนใจ  ความตองการเปนเจาของ  การใชหรือการบรโิภค  ซ่ึงจะ
ทําใหความจําเปนและความตองการ  ไดรับการตอบสนองทําใหเกดิความพอใจ 
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การแลกเปล่ียน  (exchange)    เนื่องจากผลติภัณฑเปนสิ่งตอบสนองความตองการ  
และจําเปนของมนุษยใหไดรับความพอใจ   ดังนั้นเมื่อมนษุยมีความตองการผลิตภัณฑชนิดใดชนิด
หนึ่งโดยเฉพาะ  มนุษยจะแสดงพฤติกรรมบางอยางเพื่อใหไดมาซึ่งส่ิงนั้น  และเมื่อไรก็ตามที่มนุษย
ไดผลิตภัณฑตามตองการโดยอาศัยกระบวนการแลกเปลีย่น  การตลาดก็จะเกิดขึน้   การแลกเปล่ียน   
เปนการกระทําใหไดมาซึ่งสิ่งของที่ตองการ  จากบุคคลโดยการเสนอบางสิ่งบางอยางเปนการตอบแทน 

รายการทางการคา  (transactions)    เมื่อบคุคล  2  ฝาย  ไดนําส่ิงมีมูลคามา      
แลกเปลี่ยนกนั  รายการคาก็จะเกิดขึน้  รายการการคาม ี 2  รูปแบบ   รูปแบบที่หนึ่ง  คือ  การเอา    
ส่ิงของ  แลกเปลี่ยนกับเงนิ 

ตลาด  (markets)    จากแนวความคิดของการแลกเปลี่ยนและรายการการคา  ทํา
ใหเกิดแนวความคิดของตลาดขึ้น  นั่นคือ  ตลาด  หมายถงึ  กลุมผูซ้ือทั้งหมด  ทั้งที่เปนผูซ้ือจริงอยู
แลวและผูจะเปนผูซ้ือในอนาคต  ตอผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่ง 

การตลาด  (marketing)    จากแนวความคดิของตลาด  ในที่สุดก็จะไดความหมาย
ของตลาดโดยสมบูรณ  นั่นคอื  การตลาด  หมายถึง  การดําเนินงานที่เกี่ยวของกับตลาดโดยตรง  
กระทําขึ้นเพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยน   โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสนองความจําเปน  และความตองการ
ของมนุษยใหไดความพอใจ 

เฮ็นรี่  แอสแซล  (Assael,  1990  :  4)     ไดใหความหมายของการตลาด   โดยเนน
ที่ลูกคาเปนสิ่งสําคัญ  และถือวาองคการตลาดเปนศูนยกลางของธุรกิจ   เพราะทําหนาที่เกี่ยวของกบั
ลูกคาโดยตรง  และใหคําจํากดัความไวดังนี ้
“การตลาด  คือ  การดําเนินกิจกรรมทุกชนิด  ที่กระทาํโดยมีจดุมุงหมาย  เพื่อใหสามารถกําหนด
ความตองการของลูกคาได  และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคานั้น  โดยทําใหลูกคา
ไดรับความพอใจดวย” 

การกําหนดความตองการของลูกคา    การกําหนดความตองการของลูกคา  เปน
งานลําดับแรกที่ผูจัดการการตลาดจําเปนจะตองกระทําเมื่อพิจารณานําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด  
และกลยุทธการตลาดที่พัฒนาขึ้นเพื่อนําไปใชเพื่อใหลูกคาไดรับความพอใจ   ก็จําเปนจะตองยดึถือ
ความตองการนี้เปนหลักดวย 

การพัฒนากลยุทธใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา    ภายหลังจากที่ได
พิจารณากําหนดความตองการของลูกคาที่แนนอนแลว  งานขั้นตอไปที่นักการตลาดจะตองกระทํา
เพื่อตอบสนอง  มีดังนี้  คือ 

1. การพัฒนาผลิตภัณฑใหมและการเสนอผลิตภัณฑเกา 
2. การวางตําแหนงผลิตภัณฑในตลาดเปาหมาย     ภายหลังจากที่บริษัทไดพัฒนา 
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ผลิตภัณฑใหมขึ้น  งานในขัน้ตอไปที่จะตามมาก็คือ   การแจงบอกประโยชนของผลิตภัณฑที่
พัฒนาขึ้นใหมนั้นใหลูกคาในตลาดเปาหมายไดทราบ   และประโยชนที่สําคัญและเปนประโยชน
หลักของผลิตภัณฑ(main  product  benefits)  ที่จะแจงใหลูกคาทราบนี้ คือ  “การวางตําแหนงของ
ผลิตภัณฑ”  หรือ  “product’s  positioninf”  นั่นเอง  และเมื่อผูบริหารการตลาดไดวางตําแหนง
ผลิตภัณฑแลว    การรณรงคดานการโฆษณา  ก็จะยดึถือตําแหนงผลิตภัณฑนั้นเปนหลัก 
  3.   การพัฒนาสวนประสมการตลาด  บริษัทจําเปนจะตองพัฒนากลยุทธสวน
ประสมการตลาดขึ้น   เพื่อกระตุนและจูงใจใหลูกคาซ้ือผลิตภัณฑและบริการที่บริษัทเสนอขายใน
ทองตลาด  กลยุทธสวนประสมการตลาดประกอบดวย   องคประกอบ  4  ตัว  หรือที่เรียกกันวา   
“four  Ps  of  marketing”  อันไดแก   (1)  องคประกอบที่เกี่ยวกับตวัผลิตภัณฑ  (product  
component)   เพื่อใหเกิดความมั่นใจวา   ลักษณะของผลิตภัณฑนั้นใหประโยชนตอผูบริโภค         
(2)  องคประกอบที่เกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด  (promotiomal  component)   เพื่อแจงบอก
ความสามารถของผลิตภัณฑ  (product’s  ability)  ที่จะสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคโดยผาน
การโฆษณา  (advertising)    การขายโดยบคุคล  (personal  selling)   และการสงเสริมการขาย  
(sales  promotions)    (3)   องคประกอบที่เกี่ยวกับการจัดจําหนาย  (place  component)   เพื่อ
แจกจายผลิตภณัฑออกจําหนายในสถานทีแ่ละเวลาที่เหมาะสม  สอดคลองตามความตองการของ
ลูกคา  และ  (4)  องคประกอบที่เกี่ยวกับราคา  (price  component)  เพือ่ใหเกดิความมั่นใจวา  การ
กําหนดราคาผลิตภัณฑอยูในระดับเหมาะสมและยุติธรรม 

การประเมินผลการตอบสนองของลูกคา   การทดสอบความสําเร็จของกลยุทธ
การตลาด  สามารถทดสอบไดจากจํานวนการซื้อของลูกคา   โดยพิจารณาจากยอดขายและ   “สวน
ครองตลาด”  (market  share)  อยางไรก็ตามลําพังตัวเลขยอดขายและสวนครองตลาดยังไมเพยีงพอ   
นักการตลาดยงัจําเปนจะตองทราบถึงความรูสึกนึกคิด   หรือจิตใจของลูกคาที่มีตอบริษัทดวยนั่นคอื   
ทัศนคติหรือทาทีของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑของบริษัท    ปฏิกิริยาตอผลิตภัณฑใหม  การรับรู  การ
โฆษณาของบริษัท  รวมทั้งเจตจํานงทีจ่ะซือ้  เปนตน  ซ่ึงขอมูลตาง ๆ   เหลานี้   บริษทัสามารถ
ไดรับจากการทดสอบผลิตภัณฑ  และการสํารวจผูบริโภค 
ปรัชญาการบรหิารการตลาด   (matketing  management  philosophies) 

คอตเลอร  (Kotler,  2000  :  17-25)   ไดนาํเสนอแนวคิดหรือหลักปรัชญาการบริหาร
การตลาดที่องคการธุรกิจสามารถนําไปใชในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด  5  แนวความคดิ  ซ่ึง
แนวความคิดทั้ง  5  แบบนี้   ไดววิัฒนาการมาตามลําดับ  ไดแก   (1)  แนวความคดิมุงการผลิต    (2)  
แนวความคิดมุงตัวผลิตภัณฑ     (3)  แนวความคิดมุงการขาย     (4)  แนวความคดิมุงการตลาด  และ   
(5)  แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม  รายละเอียดแตละอยางมีดังนี ้
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1.  แนวความคิดมุงการผลิต  (production  concept) 
“ผูบริโภคโดยทั่วไป  พอใจที่จะซื้อผลิตภณัฑทีว่างจําหนายอยางกวางขวาง  และราคา

ไมแพง” 
2.  แนวความคิดมุงตัวผลิตภัณฑ  (product  concept) 
“ผูบริโภคโดยทั่วไป  พอใจที่จะซื้อผลิตภณัฑที่นําเสนอมุงเนนคุณภาพ  ความสามารถ

ในการใชงาน  หรือนวัตกรรมที่นาสนใจ  (innovative  features)  มากทีสุ่ด” 
3.  แนวความคิดมุงการขาย  (selling  concept)   เปนแนวความคิดที่มผูีผลิตจํานวน       

ไมนอยนําไปใชในการดําเนนิงาน 
“ผูบริโภคโดยปกติจะไมซ้ือผลิตภัณฑของบริษัทในปริมาณที่มากพอ  ดังนั้น  บริษัท 

จึงตองใชความพยายามทุมเทดานการขายและการสงเสริมการจําหนายอยางเต็มที”่ 
4.  แนวความคิดมุงการตลาด  (marketing  concept)    แนวความคิดมุงการตลาดเปน

ปรัชญาทางธุรกิจ  (business  philosophy)  เกิดขึ้นในชวงกลางทศวรรษ 1950  เปนแนวความคิด
ใหมที่เปลี่ยนจากแนวความคดิดั้งเดิมที่มุงเนนที่ตัวผลิตภณัฑ  (product-oriented)  มาเปนมุงเนนที่
ลูกคาเปนสิ่งสําคัญ  (customer-oriented)  ตามแนวความคิดนี้ถือหลักปรัชญาที่วา  

“กุญแจที่จะไขไปสูความสําเร็จตามเปาหมายขององคการนั้น  ขึ้นอยูกบัประสิทธิภาพ
ทางดานการบริหารของบริษัทที่เหนือกวาคูแขงขัน  ในการสรางสรรคส่ิงมีคุณคาที่ลูกคาตองการ  
(customer  value) การสงมอบและการติดตอส่ือสารไปยังลูกคาในตลาดเปาหมายที่ไดเลือกสรรไวแลว” 
แนวความคดิมุงการขายและแนวความคิดมุงการตลาด 

“แนวความคิดมุงการขาย  เนนความตองการของผูขาย  สวนแนวความคิดมุงการตลาด
เนนความตองการของผูซ้ือ  แนวความคิดมุงการขายเริ่มตนจากความตองการของผูขาย  ซ่ึงตองการ
เปลี่ยนผลิตภณัฑใหเปนเงนิสด  สวนแนวความคิดมุงการตลาดจะเริ่มตนดวยความคดิที่จะ
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจดวยผลิตภณัฑ  และส่ิงอ่ืน ๆ  ที่เกี่ยวของ  
สรางสรรคขึ้นมาแลวสงมอบ  เพื่อใหลูกคาไดรับการบรโิภคในที่สุด”  (Levitt,  quoted  in  Kotler,    
2000  :  19)  
ปรัชญาการตลาดยุคใหม  :  มุงเนนคุณคาใหกับลูกคา  (value-driven  marketing) 

คุณคาอันเปนประโยชนตอลูกคาทั้งหมด  (total  customer  value)  ที่ลูกคาคาดวาจะ
ไดรับจากผลิตภัณฑหรือบริการอยางใดอยางหนึ่งกับ    คาใชจายทั้งหมดที่ลูกคาตองเสียไป  (total  
customer  cost)  อันเกดิจากการประเมิน  การไดรับ  การใช  และการกําจัด  ผลิตภัณฑหรือบริการ
นั้น 
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  คุณคาทีเ่ปนประโยชนที่ลูกคาคาดวาจะไดรับจากผลิตภณัฑหรือบริการประกอบดวย 
  (1)  คุณคาดานตัวผลิตภณัฑ(product  value)  ซ่ึงพิจารณาจากระดับความนาเชื่อถือ  
(reliability)  ความทนทาน(durability)  ความสามารถในการใชงาน(performance)  และการขายตอ  
(resale) 
  (2)  คุณคาดานบริการ  (services  value)  ซ่ึงพิจารณาจากการสงมอบ  (delivery)  
การฝกอบรม  (training)  และการบํารุงรักษา  (maintenance) 
  (3)  คุณคาดานบุคลากร  (personnel  value)  ซ่ึงพิจารณาจากความรู  ความสามารถ
ของบุคลากรของบริษัท  ประสบการณและความสามารถในการตอบคาํถาม 
  (4)  คุณคาดานภาพลักษณ  (image  value)  ซ่ึงพิจารณาจากภาพลักษณของบริษัท  
(corporate  image)  ในสายตาของลูกคา 
  สวนคาใชจายที่ตองเสียไป  หรือตนทุนของลูกคา  ประกอบดวย 
  (1)  คาใชจายที่เปนเงิน  (monetary  cost)  ไดแก  เงินที่ลูกคาตองจายไปเพื่อซ้ือ
ผลิตภัณฑและบริการ 
  (2)  คาเสียเวลา  (time  or  temporal  cost)  ไดแก  เวลาทีต่องเสียไปในการซื้อ  
ผลิตภัณฑและบริการ 
  (3)  คาพลังงาน  (energy  cost)  ไดแก  แรงกาย  (physical  energy)  ที่ตองเสียไป
ในการออกไปซื้อผลิตภัณฑ  บางครั้งตองเดินทางระยะไกล 
  (4)  คาจิตวิทยา  (psychic  or  psychological  cost)  ไดแก  พลังจิต (mental  
energy)  หรือ  ความเครียด  (stress)  ที่ตองใชไปในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑสําคัญหรือราคาแพง  
หรือมีความเสีย่งสูง 

1.  มุงเนนกิจกรรมทางการตลาด  เพื่อสรางสรรคและสงมอบคุณคาใหกับลูกคา  (focus  
marketing  activities  on  creating  and  delivering  customer  value) 
            วิธีหนึ่งที่นักการตลาดสามารถทําได  คือ  การสรางความสัมพันธระยะยาวกับ          
ลูกคา  (longterm  relationships)  ตามหลักการตลาดสมัยใหมที่เรียกกนัวา  “การตลาดเพื่อสราง
ความสัมพันธที่ดี”  (relationship  marketing)  ซ่ึงมี  2  รูปแบบ  แบบที่หนึ่ง  คือ  “การสราง
ความสัมพันธทางตรง”  (direct  relationships)  นั่นคือนกัการตลาดจะตองรูจักชื่อของลูกคา  และ
ขอมูลอ่ืน ๆ  เชน  ที่อยู  เบอรโทรศัพทและของชอบของโปรดปรานของเขา  เปนตน  นักการตลาด
จะสามารถตดิตอกับลูกคาไดโดยตรงทางจดหมาย  ทางโทรศัพท  อี-เมล  แฟกซ  หรือไปพบดวย
ตนเอง   วิธีนี้อาจนําไปใชเมือ่ผลิตภัณฑหรือบริการมีการซื้อบอย ๆ  (วัสดุกอสราง  ปจจัยการผลิต)         
ผลิตภัณฑราคาแพง  (บาน  รถยนต)  หรือผลิตภัณฑกําไรสูง  (เครื่องจักร  เพชรพลอย)  เปนตน   
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การสรางความสัมพันธกับลูกคาทางตรงจะชวยใหบริษทัรูจักลูกคาและสามารถใหบริการแกลูกคา
ไดดีกวา  สรางคุณคาใหกับลูกคาไดมากกวา  และชวยใหบริษัทมีกําไรเพิ่มขึ้น 
  “การสรางความสัมพันธทางออม”  (indirect  relationships)  วิธีนี้นักการตลาดอาจ
ไมจําเปนตองรูจักชื่อลูกคาเปนสื่อกลางสรางความสัมพันธไดในระยะยาว  หรือตลอดชีวิตให   
ความเชื่อถือ  และซื้อกันมาเปนเวลายาวนาน  แตบริษัทเหลานี้ไมรูจักช่ือผูซ้ือเปนรายบุคคลเลย 

2.  นําเสนอคณุคาท่ีเหนือกวาการนําเสนอของคูแขง  (offer  customers  greater  value  
than  competitors  do) 
            ตามแนวความคิดนี้ถือวา  กลยุทธการแขงขัน  (competitive  strategies)  มีอิทธพิล
สําคัญตอลูกคา  ผลิตภัณฑและบริการเปนจํานวนมากลูกคาสามารถมีทางเลือกที่จะซือ้ทําใหไดรับ
ความพอใจจากคูแขงหลายรายในเวลาเดยีวกัน    ดังนั้นนักการตลาดจงึไมควรพิจารณา  เฉพาะ    
คุณคาของผลิตภัณฑที่จะนําเสนอใหกับลูกคาเทานั้น   แตจะตองพจิารณาอีกดวยวา  ผลิตภัณฑและ
บริการที่บริษัทนําเสนอมีคุณคาเหนือกวาของคูแขงหรือไมอีกดวย 

3.  เปล่ียนสภาพแวดลอมใหม   เพื่อเพิ่มโอกาสความสําเร็จมากขึ้นเมื่อเห็นวาเหมาะสม  
(change  environments  to  improve  the  chances  for  success  when  appropriate) 
                         แตนักการตลาดควรจะหาชองทางเพื่อเปลี่ยนตลาด  และสิ่งแวดลอมเสยีเองเพื่อ
ปรับปรุงตําแหนงการแขงขันใหอยูในฐานะที่ดกีวา    นกัการตลาดจําเปนจะตองกระตุนกิจกรรม      
การตลาดทุกประเภทใหตืน่ตวั  กระฉับกระเฉง  และปฏิบัติการในเชิงรุก   จะตองพยายามใช
อิทธิพลจูงใจโนมนาวลูกคาใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัทที่วางจําหนายอยู   ใหลูกคา
เปลี่ยนจากการใชตราของคูแขงมาใชตราของบริษัทแทน   กระตุนใหลูกคาดูโฆษณาของบริษัท  
บอกรานคาสถานที่จําหนายเพื่อใหลูกคาออกไปซื้อและกระตุนจูงใจเพื่อใหลูกคาจงรักภักดีตอ
ผลิตภัณฑของบริษัท   การดาํเนินงานดังกลาวอยางมีจรรยาบรรณ   มีความรับผิดชอบตอสังคม เพื่อ
สรางสรรค   ส่ิงมีคุณคาที่เหนือกวามอบใหกับลูกคา  จะทําใหบริษัทมีภาพลักษณทีด่ีในสายตาของ
ลูกคาและ     มีพลังในสังคม 

4.  ใชทีมงานขามหนาท่ีรวมกันทํางานเมื่อตองการเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ของกิจกรรมตาง ๆ  ทางการตลาดใหดียิ่งขึน้  (use  cross-functional  teams  when  they  improve  
efficiency  and  effectiveness  of  marketing  activities) 
            งานการตลาดไมใชเปนหนาที่ของแผนการตลาดเพียงแผนกเดียวและบรษิัทกไ็มได
ทําหนาที่การตลาดเพียงอยางเดียว     ดงันัน้ในการดําเนินงานกิจกรรมทางการตลาดบางอยางเพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพใหสูงขึ้น  จึงควรจะรวมกันทําจากหลาย ๆ ฝาย  ดังนัน้ในการดําเนนิกิจกรรมใด ๆ  
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ทางการตลาด   บุคลากรในแผนกการตลาดควรจะมีปฏิสัมพันธรวมกับบุคลากรในแผนก    อ่ืน ๆ 
ดวยและควรจะกระทําอยางตอเนื่อง 

5.  ปรับปรงุการวางแผน   การปฏิบตัิตามแผนและการควบคุม   การตลาดใหดียิง่ขึน้
อยางตอเนื่อง  (continuously  improve  marketing  planning ,  implementation ,  and  control) 
            องคการมีความจําเปนจะตองคอยปรับปรุง    การปฏิบัติงาน (operations)   
กระบวนการทาํงาน  (processes)   กลยุทธ (strategies)  และผลิตภัณฑและบริการอยางสม่ําเสมอ
และอยางตอเนื่อง 

6.  พิจารณาผลกระทบจากการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดตอผูมีสวนเกี่ยวของอื่น   ๆ     
ท้ังหมด  (consider  the  impact  marketing  activities  on  other  stakeholders) 
                         ตามแนวความคิดนี้แมวาจะมุงเนนที่ลูกคาเปนสิ่งสําคัญ  แตจะคํานึงถึงผูมีสวน
เกี่ยวของอื่น ๆ ทุกฝายในองคการและนอกองคการ    ทั้งรายบุคคลหรือกลุมบุคคลซึ่งมีสวนได   
สวนเสียอันเกดิจากการตัดสนิใจทางการตลาด   รวมทั้งลูกคาและคูแขงขันดวยซ่ึงควรจะไดรับการ
ปฏิบัติอยางยุตธิรรม   การดําเนินงานการตลาดโดยมุงเนนที่ลูกคาอยางเดียว    โดยไมคํานึงถึง      
ผลกระทบตอฝายอ่ืน ๆ  ที่เกีย่วของยอมทําใหเกิดปญหาขึ้นไดเสมอ 
                          สรุปวาปจจยัตัวแปรสําคัญ  3  อยาง   ที่ทําใหการตลาดในศตวรรษที่ 21  ตอง   
ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงใหทนัยุคทันสมัย  ไดแก  กระแสโลกาภิวัตน  การเปลี่ยนแปลงทางดาน
เทคโนโลยี  และการผอนคลานกฎระเบยีบทางดานเศรษฐกิจการคาระหวางประเทศ 
  สวนคอตเลอร   ไดใหคําจํากดัความไววา   การตลาดเปนกระบวนการบริหารทาง
สังคมในอันทีจ่ะทําใหปจเจกชนและกลุมบุคคลไดรับในสิ่งที่เขามีความจําเปน  และมีความตองการ
โดยอาศัยการสรางสรรคผลิตภัณฑที่มีคุณคาขึ้นมา  แลวนําไปเสนอเพือ่แลกเปลี่ยนกบัผูอ่ืน        
แนวความคิดหลักของการตลาด  คือ  ความจําเปน   ความตองการ   อุปสงค    ผลิตภัณฑ   การ   
แลกเปลี่ยนรายการทางการคาและตลาด 
  สําหรับแนวความคิดเห็นหรอืหลักปรัชญาที่จะนํามาใชเปนหลักในการบริหารงาน
การตลาดสามารถเลือกนําไปปฏิบัติไดมี  5  แนวความคดิ  คือ  แนวความคิดมุงการผลิต  
แนวความคิดมุงตัวผลิตภัณฑ    แนวความคิดมุงการขาย    แนวความคดิมุงการตลาด   และ
แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม 
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2. ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ภรณี   กิตติรัตน (2545)   ไดศึกษาถึงโครงสรางพฤติกรรมและผลการดาํเนินงานของ 
ผูใหบริการโทรคมนาคมในประเทศไทยจากการศึกษาพบวา   โครงสรางทางการตลาดของผู
ใหบริการโทรคมนาคมในประเทศไทยมีโครงสรางแบบผูขายนอยราย  ซ่ึงมีการแขงขันดานราคา
และการเนนการสรางภาพลักษณเพื่อสรางความแตกตางของสินคา พบวาพฤติกรรมทางการตลาดที่
สําคัญคือ  การแขงขันดานราคา และการสงเสริมการขายจะเปนสวนสําคัญในการเพิ่มสวนแบง    
การตลาด    และเปนการกระตุนใหตลาดเติบโตอยางตอเนื่อง  และจากการเปดเสรีโทรคมนาคมใน
ป  2549   นี้จะทําใหเกิดการแขงขันมากขึน้ จากทั้ง  ทศท.และผูรับสัมปทาน     และจากการประเมนิ
ความสามารถใน   การแขงขนัของธุรกิจโทรคมนาคมของประเทศไทยกบัประเทศพัฒนาแลว พบวา
ประเทศไทยมคีวามสามารถในการแขงขนัต่ํา   และผูประกอบการรายเดิมในประเทศมีพันธบัตร
รวมทุนจากตางชาติที่มี  ความเขมแข็งทางเทคโนโลยีและการเงินมารวมบริหารงาน  เพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการแขงขนั   จากการศึกษาพบวาหลังการเปดเสรีโทรคมนาคม  การแขงขันจะ
รุนแรงขึ้น     รัฐตองสรางความพรอมในการแปรรูปรัฐวิสาหกจิใหมคีวามพรอมในการแขงขันใน
อนาคต          ในระดบัภูมภิาค  และระดับโลก   และเพื่อใหประชาชนไดรับบริการที่ทั่วถึงและ
เพียงพอโดยไดรับบริการที่มีคุณภาพ และประสิทธิภาพมากขึ้น 
   

เรวดี    รัตนานุบาล   และ   อภิฤดี   สมบญุตนนท  (2544)    ไดศึกษาถึงโครงสราง
กิจการโทรคมนาคมไทย  และสถานะปจจบุันของผูประกอบการตลอดจนเทคโนโลยีโทรคมนาคม
ที่ทันสมัย   จากการศึกษาพบวา  ปจจุบนักิจการโทรคมนาคมอยูภายใตความรับผิดชอบขององคกร
หลัก  2  องคกร  คือ  องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย  และการสื่อสารแหงประเทศไทย การที่
ภาครัฐมีความจําเปนเกี่ยวกับขอจํากัดในการขยายเงินทนุ  และประสิทธิภาพในการจดัการทําให    
กิจการที่ดําเนนิการในภาครฐัไมสามารถตอบสนองความตองการที่เพิม่ขึ้นของผูใชบริการ  จึงเปด
โอกาสใหภาคเอกชนเขามาทาํสัญญารวมในรูปแบบของการใหสัมปทานทั้งโทรศัพทพื้นฐาน และ
โทรศัพท -  เคล่ือนที่ในสวนที่  ทศท.    และ    กสท.   ดําเนินการเอง     ซ่ึงจากการศึกษาพบวา
โทรศัพทเคล่ือนที่มีแนวโนมที่จะเตบิโตในอนาคต     ในขณะที่โทรศัพทพื้นฐานมีอัตราการเติบโต
ลดลง  และเทคโนโลยีใหม ๆ ที่ใชกับโทรศัพทเคล่ือนที่ และการเชื่อมตอ  Internet   ทําใหแนวโนม
ทางการตลาดของการสื่อสารแบบไรสายจะทดแทนการสื่อสารระบบพื้นฐานมากยิ่งขึ้น 
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นารีรัตน     ตริะเตชยวัฒน  (2542)     ไดศกึษาพฤติกรรมการแขงขันของผูใหบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่     โดยศึกษาถึงการใชกลยุทธตาง ๆ   เพื่อเขามาแขงขันในการเพิ่มยอดจําหนาย
และศึกษาถึงโครงสรางทางการตลาดที่มีผลตอการแขงขัน    ตลอดจนศึกษาถึงอุปสรรคในการ
แขงขันของผูใหบริการรายใหม  ๆ  พบวาผูใหบริการจะใชกลยุทธทางการตลาดโดยใชกลยุทธ
ทางดานราคาควบคูกับการใชกลยุทธอ่ืน ๆ  ควบคูไปดวย และนอกจากใชกลยุทธทางดานราคาแลว   
ผูใหบริการบางรายจะใชกลยุทธในการสงเสริมการขายเพื่อรักษาฐานลูกคาไว โดยการใชกลยุทธ
การสะสมคะแนน  เพื่อปองกนัลูกคาไมใหเปลี่ยนไปใชบริการของคูแขงรายใหม ๆ ดงันั้น  หากผู
ใหบริการรายใหม  ๆ  จะเขามาแบงสวนในการตลาดตองศึกษาแผนการตลาดและนํากลยุทธใหม  ๆ 
มาแยงชิงสวนแบงในตลาด  และตองสรางความเชื่อมั่น และความนิยมในองคการใหเกิดขึ้นกับ
ผูใชบริการ  และสรางคุณภาพในการบริการใหโดดเดนกวาคูแขง ซ่ึงตองอาศัยระยะเวลาในการเขา
มาแชรสวนแบงทางการตลาดและจากการศึกษาพบวา   เนื่องจากผูคารายเกามีกลุมตัวแทนจําหนาย
ในพื้นที่   ซ่ึงมคีวามสัมพันธกันยาวนานและสามารถควบคุมผูแทนจําหนาย  ไมใหจําหนาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ของผูใหบริการรายอื่น ๆ ได  ทําใหโอกาสในการเขามาแขงขันในตลาดของผู
ใหบริการรายใหมมีอุปสรรค  และเขามาแทรกแซงตลาด  คอนขางยาก  และจากขอไดเปรียบนี้ทํา
ใหผูใหบริการรายเดิมมีโอกาสที่จะสรางความนิยม   และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคามากยิ่งขึน้ 

 
พรพรรณ      ทวลศรี   (2541)     ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดพะเยา    ผลการศึกษาพบวาการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่สวนใหญจะซื้อ
เปนเงินสด  หากกรณกีารซื้อผอนชําระพบวาผูมีรายไดต่าํจะเลือกเงื่อนไขการผอนชําระยาวนานดวย
คาผอนที่ต่ํา  และการตัดสินใจซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่จะตัดสินใจเพราะปจจัยเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่นํา
สมัย  และบางสวนที่ตัดสินใจซื้อเพราะชอบรูปรางและขนาด  สถานที่ที่ผูซ้ือสวนใหญเลือกซื้อจะ
ซ้ือจากรานคาที่เปนตัวแทนจําหนาย  โดยมีผลการตัดสินใจซื้อจากการแนะนําของเพื่อนหรือคน
รูจัก  รองลงมาไดแก   ส่ือโทรทัศน  และหนังสือพิมพ  การซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่  เนื่องจากมีความ
จําเปนเพราะ      ไมอยูในพื้นที่ที่โทรศัพทพื้นฐานขององคการโทรศัพทเขาถึง  และเหตุผลรองลงมา  
ไดแก การลดราคาคาบริการหรือโทรฟรี   การซื้อเพื่อใชงานไมไดเปนไปตามแฟชัน่หรือคานิยม 
ทางสังคม 
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ดุลยเดช    ชินวัตร  (2540)      ไดศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อโทรศัพทติดตามตัวใน         

สวนภูมภิาค    จากการศึกษาพบวาผูมีอายุไมเกิน  25  ปจะมีพฤติกรรมการซื้อโทรศัพทติดตามตวั          
มากที่สุด    และเหตุผลในการใชเนื่องจากมีความจําเปนตองใช    และผูใชจะมีความประทับใจใน           
การบริการหลังการขายที่ดี  มีศูนยบริการจาํนวนมาก   สะดวกในการตดิตอขอรับบริการหลังการ
ขาย และผูมีอายุไมเกนิ  45  ปจะนยิมใชโทรศัพทเคล่ือนที่ควบคูไปกบัโทรศัพทติดตามตัว   ซ่ึง
ผูใชบริการมีแนวโนมที่จะเปลี่ยนจากการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่แทนโทรศัพทติดตามตัว 
เนื่องจากปญหาในการสงขอความไมสมบรูณ  และโทรศัพทติดตามตวัไมสามารถตอบสนองความ
ตองการไดเหมือนโทรศัพทเคล่ือนที่  รายการสงเสริมการขายที่ลูกคาพึงพอใจคือ    การใหสวนลด
คาเครื่อง    หรือการยกเวนคาบริการ  หรือการขายพรอมของแถม  และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือคือ ทั้งที่การใหบริการที่มากกวาคูแขง  และความเชื่อถือในองคกรเปนปจจยัสําคัญในการ
ตัดสินใจใชบริการ 
 



 

บทที่  3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

ในการศึกษาครั้งนี้มี  2  วัตถุประสงค  คือศึกษาเพื่อใหทราบถึงปจจัยที่มอิีทธิพลตอการ
เลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปาง  และปญหาของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปาง  
จึงไดวางระเบยีบวิธีการศกึษาเพื่อทราบแนวโนมทางการตลาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ในระบบ     
ตาง ๆ  เพื่อนํามาพิจารณาวางแผนในอนาคต  โดยจะศึกษาแยกตามวัตถุประสงคดังนี้ 

3.1  วัตถุประสงคท่ีหนึ่ง เพือ่ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดลําปาง 

  3.1.1  วิธีการศึกษา 
             ในการวิจัยคร้ังนี้ใชการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ  (Primary  Data)   ซ่ึงได
จากแบบสอบถามจากกลุมตวัอยาง  จํานวน  400  ราย  ที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่โดยใช  Non  
Probability  Sampling  แบบ  Quota  Sampling  ซ่ึงประกอบไปดวย  นกัศึกษาจํานวน  100  ราย   
ขาราชการ  /พนักงานรัฐวิสาหกิจ  100  ราย  ลูกจางบริษทัเอกชน  100 ราย  กิจการสวนตวั  50  ราย  
และประชาชนทั่วไป  50  ราย   โดยแบบสอบถามจะประกอบไปดวยรายละเอียดดังนี ้
   สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูซ้ือ  สอบถามรายละเอียดเกี่ยวกับลูกคาซึ่ง
ประกอบไปดวย  เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  การศึกษา  อาชีพ  รายไดตอเดือน  และพฤติกรรม
ของกลุมตัวอยางในการเลือกใชโทรศัพทวา ปจจุบันใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบอะไร  ระยะเวลา
การใชโทรศัพท  สาเหตุที่เลือกใชระบบนีเ้พราะอะไร  ราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานใชอยูปจจุบัน 
   สวนที่  2  ปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัด
ลําปางซึ่งประกอบไปดวยปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
   1.  ปจจัยใดทีม่ีผลตอการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
   2.  ปจจัยดานตัวสินคาที่ทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 

2.1 รูปราง  ขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ 

2.2 เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานตองการมีอะไรบาง 
2.3 ปจจัยการราคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
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2.4 ปจจัยดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ 

2.5 ปจจัยดานสถานที่ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
2.6 รูปราง  ขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อมีลักษณะ

อยางไร 
2.7 เทคโนโลยีของโทรศัพทที่ตองการมีอะไรบาง 
2.8 ปจจัยสําคัญจากสื่อใดที่ทําใหทานเลือกซือ้โทรศัพทเคล่ือนที่ 
2.9 บริการหลังการขายขอใดที่ทานคิดวามีความสําคัญมากที่สุด 

สวนที่  3  ลําดับความสําคัญของปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปางซึ่งในการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ใหเรียงลําดบั
ความสําคัญเพียง  3  ลําดับ  ลําดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ประกอบไปดวย 

3.1 ปจจัยทางดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซื้อสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.2 ปจจยัทางดานราคาสินคามีผลตอการเลือกซ้ือสินคาโทรศัพทเคล่ือนที ่
3.3 ปจจัยดานสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.4 ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซือ้

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.5 รูปราง  ขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.6 เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.7 ปจจัยสําคัญจากสื่อทําใหทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
3.8 บริการหลังการขายมีความสําคัญมากที่สุดในการเลือกซือ้

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
  3.1.2  การวิเคราะหขอมูล 

                 ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามสวนที่   1   ทําการวิเคราะหขอมูลโดยหา
ความถี่คาเฉลี่ยรอยละ  สวนที่  2  ทําการวิเคราะหขอมูลโดยหา ความถีค่าเฉลี่ยรอยละ  และการ
วิเคราะหหาความสัมพันธแบบ CROSSTAB ระหวางขอมูล กลุมอายุ  , กลุมอาชีพ ,  กลุมรายได  
และผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในแตละระบบ กับ ปจจยัทางดานการตลาดในกลุมที่ 2 โดยถือวา กลุม
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ปจจัยใดมีผูเลือก มากที่สุดเปนอันดับแรก เปนปจจยัที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่มากที่สุด ในสวนที่  3  การวิเคราะหขอมูลโดยเรียงลําดับความสําคญัเพียง  3  
ลําดับ  ทั้งนี้  อันดับ  1  ถือวามีความสําคัญมากที่สุด  หรือเปนปจจยัทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่มากที่สุด 

โดยกําหนดคะแนนใหกบัลําดับความสําคญัอันดับที่  1  ถึง  3  ดังนี้ 
   อันดับที ่    คาคะแนน 

1 3 
2 2 
3 1 

 

       นําคาคะแนนที่ไดจากแบบสอบถามมาจัดลําดับความสําคัญของแตละปจจยั  
โดยปจจยัที่ไดคาคะแนนมากที่สุด  ถือวาเปนปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่  
ทั้งนี้จะพิจารณาปจจยัที่ไดรับคาคะแนนมากที่สุดเพยีง  3  อันดับแรก 

 

  3.2  วัตถุประสงคท่ีสอง  เพือ่ศึกษาปญหาของผูใชโทรศพัทเคล่ือนท่ีในจังหวัด
ลําปาง 

          3.2.1  วิธีการศึกษา 
                                         ทําการศึกษาโดยใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน  400  ราย  ที่
ใชโทรศัพทเคล่ือนที่โดยใช  Non  Probability  Sampling  แบบ  Quota  Sampling  ซ่ึงประกอบไป
ดวยนักศกึษาจาํนวน 100 ราย  ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ  100 ราย ลูกจางบริษทัเอกชน 100 
ราย   กิจการสวนตวั 50  ราย   ประชาชนทัว่ไป  50  ราย   โดยแบบสอบถามจะประกอบไปดวย
รายละเอียดของปญหาเกี่ยวกบัโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ใชอยูประกอบดวยปญหาตาง ๆ  ดังนี ้

1. โทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเสียบอย 
2. โทรศัพทเคล่ือนที่แบตเตอรีห่มดเร็ว 
3. โทรศัพทเคล่ือนที่ชองสัญญาณไมเพยีงพอโทรเขา – ออกยาก 
4. การใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย 
5. เครื่องโทรศัพทใชงานยุงยากซับซอน 
6. สถานที่ชําระคาบริการมนีอยทําใหการชําระคาบริการลาชา 
7. สถานที่ซอมแซมเครื่องมีนอย 
8. การตรวจเช็คเครื่องลาชาซอมนาน 
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       3.2.2  การวิเคราะหขอมูล 
             1.  ใหเรียงลําดับความสําคญัจากปญหา  8  ขอ  โดยไดใหลําดับ
ความสําคัญของแตละปญหาเรียงลําดับตั้งแตสําคัญมากที่สุดจนถึงไมสําคัญโดยการใหคะแนนตาม
ความสําคัญ แลวนําคาคะแนนที่ไดจากแบบสอบถามมาจัดลําดับความสําคัญของปญหาโดยปญหาที่
ได คาคะแนนมากที่สุดเปนปญหาที่มีความสําคัญซึ่งควรจะไดรับการแกไขเพื่อสนองความตองการ
ของผูบริโภคใหไดมากที่สุด  
       2.  กําหนดคะแนนใหกับลําดับความสําคัญ  อันดับที่  1  ถึง  5  ดังนี้ 
     ลําดับที่    คะแนน 
    1  สําคัญมากที่สุด         5 
    2  สําคัญมาก          4 
    3  สําคัญนอย          3 
    4  สําคัญนอยที่สุด         2 
    5  ไมสําคัญ          1 
 
   



บทที่ 4 

ผลการศกึษา 

 
 

ในการศึกษาครั้งนี้มี 2 วัตถุประสงค วัตถุประสงคที่หนึ่ง เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของประชาชนในจงัหวัดลําปาง วัตถุประสงคที่สอง เพื่อใหทราบถงึ
ปญหาในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ และความตองการของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดลําปาง 
โดยมีผลการศึกษาตามวัตถุประสงคไดดังนี ้

วัตถุประสงคท่ีหนึ่ง  เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มผีลตอการเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของ    
ประชาชนในจงัหวัดลําปาง 

 
1.  ขอมูลท่ัวไปของผูซื้อ 
 

1.1  เพศ 
      จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย เปนเพศหญิง จํานวน 279 ราย คิดเปนรอยละ 69.75 เปนเพศชายจํานวน 121 ราย 
คิดเปน รอยละ 30.25   ดังตารางที่  4.1 

 
ตารางที่  4.1  เพศของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

เพศ จํานวน(ราย) รอยละ 
ชาย 121 30.25 
หญิง 279 69.75 
รวม 400 100.00 
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1.2  สถานภาพสมรส 
      จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวาอยูในสถานภาพโสด จํานวน 237 ราย คิดเปนรอยละ 59.30 รองลงมาอยูใน
สถานภาพสมรส จํานวน 149 ราย คิดเปนรอยละ37.30  ดังตารางที่  4.2  
 
ตารางที่  4.2   สถานภาพสมรสของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

สถานภาพ จํานวน(ราย) รอยละ 
โสด 237 59.30 
สมรส 149 37.30 
หมาย 8 2.00 
หยา 6 1.40 

รวม 400 100.00 

 
1.3  อายุ 
      จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวามีอายนุอยกวา 26 ป จํานวน 156 ราย คิดเปนรอยละ 39.00 รองลงมามีอายุ
ระหวาง 26-35 ป จํานวน 113 ราย คดิเปนรอยละ 28.25 และอายุระหวาง 36-45  ป จาํนวน 111 ราย   
คิดเปนรอยละ 27.75   ดังตารางที่  4.3 
 
ตารางที่  4.3  อายุของกลุมตวัอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
  

อายุ จํานวน(ราย) รอยละ 
นอยกวา 26 156 39.00 
26-35 113 28.25 
36-45 111 27.75 
46 ปขึ้นไป 20 5.00 

รวม 400 100.00 
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1.4  ระดับการศึกษา 
        จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวาการศกึษาอยูในระดบัปริญญาตรี จํานวน 217 ราย คิดเปนรอยละ 54.30     
รองลงมาไดแก   การศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส.  จํานวน  81  ราย  คดิเปนรอยละ  20.30           
ดังตารางที่  4.4  
 
ตารางที่  4.4  ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศพัทเคลื่อนที่ 
 

การศึกษา จํานวน(ราย) รอยละ 
ประถมศึกษา 12 3.00 
มัธยมศึกษา/ปวช. 70 17.50 
อนุปริญญา/ปวส. 81 20.30 
ปริญญาตรี 217 54.30 
สูงกวาปริญญาตรี 20 5.00 

รวม 400 100.00 
 

1.5  อาชีพ 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวามีอาชีพนักศึกษา   ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ   ลูกจางบริษัทเอกชน    จํานวน
อาชีพละ 100 ราย คิดเปนรอยละ 25  และอาชีพ กิจการสวนตวั และประชาชนทัว่ไป จํานวนอาชีพ
ละ 50 ราย คิดเปนรอยละ 12.50     ดังตารางที่  4.5 
 
ตารางที่  4.5  อาชีพของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

อาชีพ จํานวน(ราย) รอยละ 
นักศึกษา 100 25.00 
กิจการสวนตัว 50 12.50 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ 100 25.00 
ประชาชนทั่วไป 50 12.50 
ลูกจางบริษัทเอกชน 100 25.00 

รวม 400 100.00 
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1.6  ระดับรายไดตอเดือน 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ระดบัรายไดตอเดอืนไมเกนิ 5,000 บาท จํานวน 138 ราย คิดเปนรอยละ 
34.50 รองลงมาไดแก  ระดับรายได  5,001 - 7,500  บาท  จาํนวน 73 ราย   คิดเปนรอยละ  18.3             
ดังตารางที ่ 4.6 
 
ตารางที่  4.6  ระดับรายไดของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

รายไดตอเดือน จํานวน(ราย) รอยละ 
ไมเกิน 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 
มากกวา 20,001 บาทขึ้นไป 46 11.50 

รวม 400 100.00 

 
2. พฤติกรรมการใชโทรศัพทของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

2.1  ระยะเวลาที่ใชเบอรโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ระยะเวลาทีใ่ชเบอรเดิมของโทรศัพทเคลื่อนที่คืออยูระหวาง 13-24 เดือน 
จํานวน 113 ราย คิดเปนรอยละ 28.25 รองลงมาไดแกระยะเวลามากกวา 36 เดือน จํานวน  92 ราย 
คิดเปนรอยละ 23.00 ดังตารางที่  4.7 
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 ตารางที่  4.7  ระยะเวลาที่ใชเบอรโทรศัพทของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ระยะเวลา จํานวน(ราย) รอยละ 
นอยกวา 6 เดอืน 47 11.75 
6-12 เดือน 89 22.25 
13-24 เดือน 113 28.25 
25-36 เดือน 59 14.75 
มากกวา 36 เดอืน 92 23.00 

รวม 400 100.00 

 
2.2  ระยะเวลาในการใชเคร่ืองโทรศัพท 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ระยะเวลาทีใ่ชเครื่องโทรศัพทของโทรศัพทเคลื่อนที่คืออยูระหวาง 6- 12 
เดือน จํานวน 133 ราย คิดเปนรอยละ 33.25 รองลงมาไดแกระยะเวลา13-24 เดือน จํานวน  106 ราย 
คิดเปนรอยละ 26.50    ดังตารางที่  4.8 
 
 ตารางที่  4.8  ระยะเวลาที่ใชเครื่องโทรศัพทของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ระยะเวลา จํานวน(ราย) รอยละ 
นอยกวา 6 เดอืน 64 16.00 
6-12 เดือน 133 33.25 
13-24 เดือน 106 26.50 
25-36 เดือน 40 10.00 
มากกวา 36 เดอืน 57 14.25 

รวม 400 100.00 

   
2.3  ราคาโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ใชเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ ราคา 2,501-5,000 บาท จํานวน 160 ราย คดิเปน
รอยละ 40.00รองลงมาราคา 5,001-7,500 บาท จํานวน 96 ราย คิดเปนรอยละ 24.00 ดังตารางที่  4.9 
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ตารางที่  4.9  ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ราคา  จํานวน (ราย) รอยละ 
นอยกวา 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 
มากกวา 10,000 52 13.00 

รวม 400 100.00 

   
2.4  ตรายี่หอโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา ใชเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ยี่หอ NOKIA จํานวน  228  ราย คิดเปนรอยละ 
57.00 รองลงมาไดแกยีห่อ MOTOROLA จาํนวน 72 ราย คิดเปนรอยละ 18.00 ดังตารางที่  4.10 
 
ตารางที่  4.10  ตรายี่หอของโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

ยี่หอ จํานวน(ราย) รอยละ 
NOKIA 228 57.00 
MOTOROLA 72 18.00 
SUMSUNG 37 9.25 
SONY-ERICSON 25 6.25 
PANASONIC 10 2.50 
ยี่หออ่ืนๆ 28 7.00 

รวม 400 100.00 

 
2.5  ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวาใชบริการโทรศัพทของผูใหบริการระบบ AIS จํานวน 202 ราย คิดเปนรอยละ 
50.50 รองลงมาไดแกผูใหบริการ ระบบ DTAC จํานวน 146 ราย คดิเปนรอยละ 36.50 ดงัตารางที่  4.11 
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ตารางที่  4.11 ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคลื่อนที่  
 

ระบบ จํานวน(ราย) รอยละ 
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  สาเหตุท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
       จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทีต่อบแบบสอบถามที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 

จํานวน 400 ราย พบวา เหตผุลที่เลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่แตละระบบของผูใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่คือมีพื้นที่ใหบริการมากทีสุ่ด จํานวน 215 ราย คิดเปนรอยละ 53.80 รองลงมา
ไดแก             คาบริการถูกกวาระบบอื่น จาํนวน 129 ราย คิดเปนรอยละ 32.30 ดังตารางที่  4.12 
 
ตารางที่  4.12  สาเหตุที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบตางๆของกลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

เหตุผล จํานวน(ราย) รอยละ 
มีพื้นที่ใหบริการมากที่สุด 215 53.80 
มีการใหบริการหลังการขายดี 3 0.60 
บริษัทผูใหบริการนาเชื่อถือ 10 2.50 
ราคาเครื่องถูกกวาผูใหบริการรายอื่น 16 4.00 
บริการเสริมนาสนใจ 27 6.80 
คาบริการถูกกวาระบบอื่นๆ 129 32.30 

รวม 400 100.00 
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3. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดลําปาง 
 

ซ่ึงจะแยกตาม  กลุมอาชีพ /กลุมอายุ / กลุมรายได  และกลุมผูใชโทรศัพทฯระบบตาง ๆ 
3.1  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

       3.1.1   ปจจัยทางดานการตลาด 
                 จากการศึกษาปจจัยทางดานการตลาดพบวา   อาชีพนักศึกษาเลือกตัวสินคา

เปนสวนใหญ  มี  52  ราย  คิดเปนรอยละ  52.00  อาชีพกจิการสวนตวัเลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ        
มี  23  ราย  คิดเปนรอยละ  46.00  อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ  เลือกราคาเปนสวนใหญ  
มี  46  ราย  คิดเปนรอยละ  46.00 ประชาชนทั่วไป เลือกราคาเปนสวนใหญ  26  ราย  คิดเปนรอยละ  
52.00  และอาชีพลูกจางบรษิัทเอกชนเลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ  มี  45  ราย  คิดเปนรอยละ  45.00 

สรุปไดวา  กลุมอาชีพสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาด
คือ    ดานตัวสินคามากกวาปจจัยทางดานอืน่ ๆ  มีเพียงขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และประชาชนทัว่ไป
ที่ใหความสําคญักับราคามากกวาปจจัยดานอื่น ดังตารางที ่ 4.13 

 

ตารางที่ 4.13 อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจยัทางดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการตลาด 
อาชีพ ตัวสินคา   ราคา   อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   52 

(52.00) 
29.21 33 

(33.00) 
20.50 15 

(15.00) 
24.60 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   23 

(46.00) 
12.92 19 

(38.00) 
11.80 8 

(16.00) 
13.11 50 

(100.00) 
ขาราชการ / 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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   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 

 



 29 

3.1.2 ปจจัยทางดานตัวสนิคา 
จากการศึกษาปจจัยทางดานตัวสินคาพบวา   อาชีพนักศกึษาเลือกรูปราง 

ขนาด เปนสวนใหญมี 41 ราย  คิดเปนรอยละ 41.00  อาชีพกิจการสวนตัวเลือกรูปราง ขนาดเปน
สวนใหญ  มี  29  ราย  คิดเปนรอยละ  58.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   เลือกรูปราง  ขนาด  
เปนสวนใหญ  มี  49  ราย  คิดเปนรอยละ  49.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือกรูปราง ขนาด เปน
สวนใหญมี  26  ราย  คิดเปนรอยละ  52.00  และอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกรูปราง  ขนาด  
เปนสวนใหญมี  43  ราย  คิดเปนรอยละ  43.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพใหความสําคัญกับปจจยัทางดานตัวสินคาคอื      
รูปราง  ขนาด    เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอืน่ ๆ    ดังตารางที่  4.14 

 
ตารางที่  4.14 อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตัวสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

 ปจจัยทางดานตัวสินคา 
อาชีพ รูปราง  ขนาด เทคโนโลยี อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   41 

(41.00) 
23.7 34 

(34.00) 
20.3 25 

(25.00) 
14.6 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   29 

(58.00) 
16.5 6 

(12.00) 
21.5 15 

(30.00) 
22.3 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   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  ปจจัยดานราคา 
จากการศึกษาปจจัยทางดานราคาสินคาพบวา อาชีพนกัศกึษาเลือก ราคาถูก 

เปนสวนใหญ  มี  71  ราย  คิดเปนรอยละ  71.00  อาชีพกจิการสวนตวัเลือกราคาถูก เปนสวนใหญ  
มี  32  ราย  คิดเปนรอยละ  64.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   เลือกราคาถูก   เปนสวนใหญ  มี  
67  ราย  คิดเปนรอยละ  67.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือก ราคาถูก เปนสวนใหญ  ม ี 38  ราย  คิด
เปนรอยละ 76.00 และอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน เลือกราคาถูก เปนสวนใหญ  มี  62 ราย  คิดเปน
รอยละ  62.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพใหความสําคัญกับปจจยัทางดานราคาคือเลือก
โทรศัพทที่ราคาถูก เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ   ดังตารางที่  4.15 

 
ตารางที่  4.15   อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท 

เคล่ือนที่ 
 

 ปจจัยทางดานราคาสินคา 
อาชีพ ราคาถูก ราคาขายตอสูง อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   71 

(41.00) 
63.33 8 

(8.00) 
16.00 21 

(21.00) 
26.25 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   32 

(64.00) 
11.85 4 

(8.00) 
8.00 14 

(28.00) 
17.50 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   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  ปจจัยดานสงเสริมการขาย 
จากการศึกษาปจจัยทางดานการสงเสริมการขายพบวา   อาชีพนักศึกษา

เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญมี  53  ราย  คิดเปนรอยละ  53.00  อาชีพกิจการสวนตวั
เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  25 ราย  คิดเปนรอยละ  50.00  อาชีพขาราชการ/
รัฐวิสาหกจิ   เลือก การลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ  ม ี 59  ราย  คิดเปนรอยละ  59.00  อาชีพ
ประชาชนทั่วไปเลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  42  ราย  คิดเปนรอยละ  84.00  และ
อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  55  ราย  คิดเปนรอยละ  
55.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสงเสริมการขาย
คือการลดราคาคาบริการ  เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอื่น ๆ   ดังตารางที่  4.16 

 
ตารางที่  4.16  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการเลือกซ้ือ    
                        โทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสงเสริมการขาย 
อาชีพ การลดคาบริการ   การลดราคาเครื่อง อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา 53 

(53.00) 
22.65 24 

(24.00) 
30.38 23 

(23.00) 
25.84 100 

(100.0) 
กิจการสวนตัว 25 

(50.00) 
10.68 9 

(18.00) 
13.92 16 

(32.00) 
17.98 

 
50 

(100.0) 
ขาราชการ 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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน 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  ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
จากการศึกษาปจจัยทางดานสถานที่จําหนายพบวา   อาชพีนักศึกษาเลือกซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญมี  49  ราย  คิดเปนรอยละ  49.00  อาชีพ
กิจการสวนตัวเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  ม ี 25  ราย  คิด
เปนรอยละ  50.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  เลือกซือ้โทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษทัตัวแทน
จําหนาย เปนสวนใหญ  มี  59  ราย  คิดเปนรอยละ  59.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือกซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี  27  ราย  คิดเปนรอยละ  54.00  และ
อาชีพ   ลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ มี 
59 ราย  คิดเปนรอยละ  59.00 

สรุปไดวา   ทุกกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสถานที่จําหนาย
คือ ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่นๆ              
ดังตารางที่  4.17 
 
ตารางที่  4.17   อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มีผลตอการเลือก

โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสถานที่จําหนาย 
อาชีพ ตัวแทนจําหนาย หางสรรพสินคา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   49 

(49.00) 
21.97 38 

(38.00) 
35.85 13 

(13.00) 
18.31 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   29 

(58.00) 
13.00 11 

(22.00) 
10.38 10 

(20.00) 
14.08 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   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  ปจจัยดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
จากการศึกษาปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่พบวา   

อาชีพ    นักศกึษาเลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญมี  49  ราย  คิดเปนรอยละ  
49.00  อาชีพกจิการสวนตวัเลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ  ม ี 25  ราย  คิด
เปน    รอยละ 50.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวสิาหกิจ  เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปน
สวนใหญ  มี  59  ราย  คิดเปนรอยละ  59.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก        
น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญ  ม ี 27  ราย  คิดเปนรอยละ  54.00  และอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน  เลือก
โทรศัพทที่  รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญ  มี  59  ราย  คิดเปนรอยละ  59.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานรูปราง ขนาด 
ของโทรศัพทเคลื่อนที่คือ เลือกโทรศัพทที่ ที่มีรูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญมากกวาปจจยั
ดานอื่น  ๆ  ดังตารางที่  4.18 
 
ตารางที่  4.18  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอ    
                         การเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 

 

 ปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่ 
อาชีพ รูปรางเล็กน้ําหนักเบา รูปทรงสวยงาม อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   67 

(67.00) 
27.46 28 

(28.00) 
28.57 5 

(5.00) 
8.62 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   25 

(50.00) 
10.25 14 

(28.00) 
14.29 11 

(22.00) 
18.97 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   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  ปจจัยดานเทคโนโลยี 
จากการศึกษาปจจัยทางดานเทคโนโลยีพบวา  อาชีพนกัศกึษาเลือกโทรศัพท       

ที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญมี  52  ราย  คิดเปนรอยละ  52.00  อาชีพกิจการสวนตวั
เลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  มี  32  ราย  คิดเปนรอยละ  64.00  อาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ   เลือก โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  ม ี 73  ราย      
คิดเปนรอยละ  73.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปน        
สวนใหญ  มี  40  ราย  คิดเปนรอยละ  80.00  และอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกโทรศัพทที่ใชงาย 
ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  มี  70 ราย  คิดเปนรอยละ  70.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานเทคโนโลยคีือ
โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ  ดังตารางที่  4.19 

 

ตารางที่  4.19   อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท   
                         เคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 
อาชีพ ใชงายไมยุงยาก ตอเชื่อมกับระบบ

อินเตอรเน็ตได 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   52 

(52.00) 
19.48 29 

(29.00) 
50.00 21 

(21.00) 
28.00 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   32 

(64.00) 
11.99 8 

(16.00) 
13.79 10 

(10.00) 
13.33 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   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   ปจจัยดานขอมูลจากสื่อ 
จากการศึกษาปจจัยดานขอมูลจากสื่อที่มีผลตอการเลือกซ้ือ

โทรศัพทเคลื่อนที่    พบวา  อาชีพนักศึกษาเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวน
ใหญมี  73  ราย           คิดเปนรอยละ  73.00  อาชีพกิจการสวนตัวเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อ
โฆษณา  เปนสวนใหญมี  39  ราย  คิดเปนรอยละ  78.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   เลือกซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่จาก       ส่ือโฆษณา  เปนสวนใหญ  ม ี 71  ราย  คิดเปนรอยละ  71.00  อาชีพ
ประชาชนทั่วไปเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวนใหญ  มี  27  ราย  คิดเปนรอย
ละ  54.00  และอาชีพ     ลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวน
ใหญ  มี  63  ราย  คิดเปนรอยละ  63.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสื่อ คือซ้ือ
โทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ   ดังตารางที่  4.20 

 
ตารางที่  4.20  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสือ่ที่มีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยจากสื่อทีม่ีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
อาชีพ ส่ือโฆษณา เพื่อนหรือคนรูจัก อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   73 

(73.00) 
26.74 13 

(13.00) 
20.97 14 

(14.00) 
21.54 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   39 

(78.00) 
14.29 4 

(8.00) 
6.45 7 

(14.00) 
10.77 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   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  ปจจัยดานบริการหลังการขาย 
จากการศึกษาปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่นัน้พบวา อาชีพนักศกึษาเลือกกรณีมีศูนยบริการมากทาํใหติดตองายเปนสวนใหญมี  
63  ราย  คิดเปนรอยละ  63.00  อาชีพกิจการสวนตัวเลือกกรณีมีศูนยบริการมากทําใหตดิตองาย เปน
สวนใหญ  29  ราย  คิดเปนรอยละ  58.00  อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   เลือกกรณีมศีูนยบริการ
มากทําใหตดิตองาย เปนสวนใหญ  มี  64  ราย  คิดเปนรอยละ  64.00  อาชีพประชาชนทั่วไปเลือก
กรณีมีศูนยบริการมากทําใหติดตองาย เปนสวนใหญ มี  30 ราย  คิดเปนรอยละ  60.00  และอาชีพ
ลูกจางบริษัทเอกชน  เลือกกรณีมีศูนยบริการมากทําใหตดิตองาย เปนสวนใหญ มี  61  ราย  คิดเปน
รอยละ  61.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจยัดานการใหบริการหลัง
การขายคือ    เลือกกรณีผูใหบริการมีศูนยบริการมาก ทําใหติดตองาย เปนสวนใหญมากกวาปจจยั
ดานอื่น ๆ  ดังตารางที่  4.21 
 
ตารางที่  4.21  อาชีพของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ 

   โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานบริการหลังการขาย 
อาชีพ มีศูนยบริการมาก คาใชจายในการ

บริการนอย 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นักศึกษา   63 

(63.00) 
25.10 23 

(23.00) 
19.17 14 

(14.00) 
42.42 100 

(100.00) 
กิจการสวนตัว   29 

(58.00) 
11.74 18 

(36.00) 
15.00 3 

(6.00) 
9.09 

 
50 

(100.00) 
ขาราชการ  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) 
ลูกจางบริษัทเอกชน   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  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

3.2.1  ปจจัยทางดานการตลาด 
จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานการตลาดนั้น   ชวงอายุนอยกวา 26 ป

เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ  มี  82  ราย  คิดเปนรอยละ  52.56  ชวงอายุ 26-35 ป เลือกราคาเปน
สวนใหญ  มี  52  ราย  คิดเปนรอยละ  46.02 ชวงอายุ 36-45 ป เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ มี  52  
ราย  คดิเปนรอยละ  46.85 ชวงอายุมากกวา 46 ป เลือกราคาเปนสวนใหญ  15  ราย  คิดเปนรอยละ  
75.00   

สรุปไดวา  กลุมชวงอายุนอยกวา 26 ปและชวงอายุ 36-45 ป  ใหความสําคัญ
กับปจจยัทางดานการตลาดคอืดานตัวสินคามากกวาปจจยัทางดานอืน่ ๆ  แต ชวงอาย ุ26-35 ป และ
ชวงอายุมากกวา 46 ป ใหความสําคัญกับราคามากกวาปจจัยดานอื่น ดังตารางที่  4.22 
 
ตารางที่  4.22   อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพท  
                         เคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการตลาด 
อายุ ตัวสินคา ราคา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป   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  ปจจัยทางดานตัวสินคา 

จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานตวัสินคานั้น  ชวงอายุนอยกวา  26  ป
เลือกรูปราง ขนาด เปนสวนใหญมี  68  ราย  คิดเปนรอยละ  43.59ชวงอายุ 26-35 ป เลือกรูปราง 
ขนาด เปนสวนใหญ  มี  53  ราย  คิดเปนรอยละ  46.90  ชวงอายุ 26-35 ป เลือกรูปราง  ขนาดเปน
สวนใหญ  มี  55  ราย  คิดเปนรอยละ  49.55 ชวงอายุ มากกวา 46 ปขึน้ไป เลือกรูปราง ขนาดเปน
สวนใหญ  มี  12  ราย  คิดเปนรอยละ  60.00   

สรุปไดวา   กลุมชวงอายุทุกกลุมใหความสําคัญกับปจจยัทางดาน ตวัสินคา 
คือ  รูปราง  ขนาด  เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ  ดังตารางที่  4.23 
 
ตารางที่  4. 23   อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานตวัสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

 ปจจัยทางดานตัวสินคา 
อายุ รูปราง  ขนาด เทคโนโลยี อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป   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  ปจจัยดานราคา 
         จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานราคาสินคานั้น  ชวงอายุนอยกวา  26  ป  

เลือก ราคาถูกเปนสวนใหญมี  109  ราย  คิดเปนรอยละ  69.87  ชวงอายุ 26-35 ป เลือก ราคาถูกเปน    
สวนใหญ  มี  67  ราย  คิดเปนรอยละ  59.29  ชวงอายุ 36-45 ป เลือกราคาถูก เปนสวนใหญ  มี  79  
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ราย  คิดเปนรอยละ  71.17 ชวงอายุ มากกวา 46 ปขึ้นไป เลือกราคาถูก  เปนสวนใหญ  มี  15  ราย  
คิดเปนรอยละ  75.00   
         สรุปไดวา   กลุมชวงอายทุุกกลุมใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคาสินคา
คือสินคาที่ราคาถูก เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ   ดังตารางที่  4.24 

 
ตารางที่  4.24  อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท          

เคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานราคา 
อายุ ราคาถูก ผอนชําระได อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป   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  ปจจัยดานสงเสริมการขาย 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานการสงเสริมการขายนั้น ชวงอายุนอยกวา 

26  ปเลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญมี  79 ราย  คิดเปนรอยละ50.64  ชวงอายุ 26-35 ป 
เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  74  ราย  คิดเปนรอยละ  65.49 ชวงอายุ 36-45 ป  เลือก
การลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ  มี  65  ราย  คิดเปนรอยละ 58.56 และชวงอายุ มากกวา 46 ป
ขึ้นไป  เลือกการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี  16  ราย  คิดเปนรอยละ  80.00 

สรุปไดวา   ทกุกลุมอายุ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายคือ 
การลดราคา   คาบริการ  เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอื่น ๆ    ดังตารางที่  4.25 
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ตารางที่  4.25  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการ เลือกซื้อ  
                        โทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสงเสริมการขาย 
อายุ ลดราคาคาบริการ ลดราคาเครื่อง อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป   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  ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 

                                     จากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานสถานที่จําหนายนัน้ กลุมอายุ ชวงอายุ
นอยกวา  26  ป เลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัทตวัแทนจําหนาย เปนสวนใหญมี 84  ราย  คิด
เปนรอยละ 53.85  ชวงอายุ 26-35 ป เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษทัตัวแทนจําหนาย เปนสวน
ใหญ  มี  67  ราย  คิดเปนรอยละ 59.29    ชวงอายุ 36-45 ป  เลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบริษัท
ตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี  63  ราย  คิดเปนรอยละ  56.76 และชวงอายุ มากกวา 46 ป  เลือก
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบรษิัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  9  ราย  คิดเปนรอยละ   45.00 

       สรุปไดวา   ทุกกลุมอาชีพ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสถานทีจ่ําหนาย 
คือ  ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบรษิัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มากกวาปจจยัดานอื่น ๆ         
ดังตารางที่  4.26 
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ตารางที่  4. 26  อายุของกลุมตวัอยางกับปจจยัทางดานสถานที่จําหนายทีม่ีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท     
                           เคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสถานที่จําหนาย 
อายุ ตัวแทนจําหนาย หางสรรพสินคา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป   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  ปจจัยดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น 

ชวงอายุนอยกวา  26  ป เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญมี   101 ราย  คิดเปน    
รอยละ 64.74     ชวงอายุ 26-35 ป  เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ  มี  68  ราย  
คิดเปนรอยละ  60.18   ชวงอายุ 36-45 ป    เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญ   
มี  64  ราย  คิดเปนรอยละ 57.66    และชวงอายุ มากกวา 46 ป  เลือกโทรศัพทที่  รูปรางเล็ก น้ําหนกั
เบา เปนสวนใหญ  มี   11 ราย  คิดเปนรอยละ   55.00 

        สรุปไดวา   ทุกกลุมอายุ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของ 
โทรศัพทเคลื่อนที่คือ เลือกโทรศัพทที่  ที่ รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดาน
อ่ืน ๆ   ดังตารางที่  4.27 
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ตารางที่  4.27   อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีผล 

          ตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานรูปรางและขนาดโทรศัพท 
อายุ เล็ก น้ําหนกัเบา รูปทรงสวยงาม อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป   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  ปจจัยดานเทคโนโลยี 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานเทคโนโลยีนั้น  ชวงอายุนอยกวา  26  ป 

เลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญมี  87   ราย  คิดเปนรอยละ 55.77 ชวงอายุ 
26-35 ป   เลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  ม ี  74  ราย  คิดเปนรอยละ 
65.49   ชวงอายุ 26-35 ป    เลือก โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญ  มี  86 ราย  
คิดเปนรอยละ77.48 และชวงอายุ มากกวา 46 ป เลือกโทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปน
สวนใหญ  มี 20 ราย  คิดเปนรอยละ  100.00 

       สรุปไดวา   ทุกกลุมอายุ ใหความสําคญักับปจจัยทางดานเทคโนโลยีคือ 
โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใช เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่นๆ    ดังตารางที่  4.28 
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ตารางที่  4.28  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 
อายุ ใชงายไมยุงยาก ตอเชื่อมกับระบบ

อินเตอรเน็ตได 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป   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  ปจจัยดานขอมูลจากสื่อ 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยจากสื่อที่มผีลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่นั้น   

ชวงอายุต่ํากวา 26 ป เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวนใหญมี   109 ราย  คิดเปน
รอยละ  69.87 ชวงอายุ 26-35 ป  เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณาเปนสวนใหญ มี  66  ราย  
คิดเปนรอยละ 58.41 ชวงอายุ 36-45 ป  เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณาเปนสวนใหญ     
มี  86   ราย  คิดเปนรอยละ 77.48  และชวงอายุ มากกวา 46 ป  เลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อ-
โฆษณา  เปนสวนใหญ  มี   12 ราย  คิดเปนรอยละ    40.00  

        สรุปไดวา   ทุกกลุมอายุ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสื่อคือซ้ือโทรศัพท 
เคลื่อนที่จากสือ่โฆษณา  เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอื่น ๆ    ดังตารางที่  4.29 

 
 
 



 44 

 
 

ตารางที่  4.29  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสื่อตางๆที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท        
    เคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสื่อ 
อายุ ส่ือโฆษณา เพื่อนแนะนํา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป 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  ปจจัยดานบริการหลังการขาย 
         จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือก

ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น ชวงอายุต่ํากวา 26 ป  เลือกกรณีมีศูนยบริการมากทําใหตดิตองาย เปน      
สวนใหญมี  91 ราย  คิดเปนรอยละ  58.33  ชวงอายุ 26-35 ป  เลือกกรณีมีศูนยบริการมากทําให     
ติดตองาย เปนสวนใหญ   65  ราย  คิดเปนรอยละ 57.52  ชวงอายุ 36-45 ป เลือกกรณีมศีูนยบริการ
มากทําใหตดิตองาย เปนสวนใหญ  มี 80    ราย  คิดเปนรอย ละ 72.07  ชวงอายุ มากกวา 46 ป    
เลือกกรณีมีศนูยบริการมากทําใหติดตองาย เปนสวนใหญ มี  11  ราย  คิดเปนรอยละ   55.00    

       สรุปไดวา   ทุกกลุมอายุ ใหความสําคญักับปจจัยดานการใหบริการหลัง           
การขายคือ เลือกกรณีผูใหบริการมีศูนยบริการมาก ทําใหติดตองาย เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดาน
อ่ืน ๆ  ดังตารางที่  4.30 
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ตารางที่  4.30  อายุของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ    

         โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานบริการหลังการขาย 
อายุ มีศูนยบริการ

มากติดตองาย 
คาใชจายในการ
ใหบริการนอย 

อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา26 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 ปขึ้นป   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  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

3.3.1  ปจจัยทางดานการตลาด 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานการตลาดนั้นกลุมตัวอยางที่มรีายได 

นอยกวา 5,000 บาท  เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ  มี   65  ราย  คิดเปนรอยละ47.11 ชวงรายได 
5,001-7,500  บาท    เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญ  มี  32  ราย  คิดเปนรอยละ 43.84 ชวงรายได   
7,501-10,000 บาท   เลือกราคาเปนสวนใหญ  มี   17  ราย  คิดเปนรอยละ 34.00  ชวงรายได
10,0001-15,000 บาท    เลือกราคาเปนสวนใหญ     21 ราย  คิดเปนรอยละ40.39   ชวงรายได 
15,001-20,000 บาท  เลือกราคาเปนสวนใหญ 17  ราย  คิดเปนรอยละ 41.47     และ ชวงรายได 
20,001บาทขึ้นไป  เลือกตวัสินคาเปนสวนใหญ  มี  26  ราย  คิดเปนรอยละ  56.53 

     สรุปไดวา  กลุมรายไดสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาดคือ 
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ดานตัวสินคามากกวาปจจยัทางดานอื่น ๆ  มีเพียงชวงรายได   7,501-10,000 บาท และชวงรายได
10,0001-15,000 บาท  ที่ใหความสําคัญกับราคามากกวาปจจัยดานอื่น  ดังตารางที่  4.31 
 
ตารางที่  4.31 รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท     
                        เคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการตลาด 
รายไดตอเดือน ตัวสินคา   ราคา   อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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  ปจจัยทางดานตัวสินคา 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานตัวสินคานั้น   กลุมตัวอยางทีม่ีรายได 

นอยกวา 5,000 บาท  เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาดเปนสวนใหญ  มี   53  ราย  คิดเปนรอยละ38.41 
ชวงรายได 5,001-7,500  บาท    เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาด เปนสวนใหญ  มี  38  ราย  คิดเปน
รอยละ 52.06ชวงรายได   7,501-10,000 บาท   เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาดเปนสวนใหญ  มี   25  
ราย  คิดเปนรอยละ 50.00  ชวงรายได10,0001-15,000 บาท  เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาดเปนสวน
ใหญ  27 ราย  คิดเปนรอยละ 51.93   ชวงรายได 15,001-20,000 บาท  เลือกตัวสินคาที่รูปราง ขนาด 
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เปน     สวนใหญ 16  ราย  คิดเปนรอยละ 39.03     และ ชวงรายได20,001บาทขึ้นไป  เลือกตัวสินคา
เปนสวนใหญ  มี  29  ราย  คิดเปนรอยละ  63.05 

 
สรุปไดวา   ทกุกลุมรายได ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานตัวสินคาคอื  รูปราง   

ขนาด  เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ  ดังตารางที่  4.32 
 

ตารางที่  4.32  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตวัสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพท           
                       เคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานตัวสินคา 
รายไดตอเดือน รูปราง  ขนาด เทคโนโลย ี อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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  ปจจัยดานราคา 
          จากการศึกษาปจจัยทางดานราคาสินคาพบวา กลุมตัวอยางที่มีรายไดนอย

กวา 5,000 บาท  เลือกสินคาราคาถูกเปนสวนใหญ มี   98  ราย คิดเปนรอยละ 71.01 ชวงรายได 
5,001-7,500  บาท เลือกสินคาราคาถูกเปนสวนใหญ  ม ี 50 ราย คิดเปนรอยละ 68.49 ชวงรายได   
7,501-10,000 บาท เลือกสินคาราคาถูกราคาเปนสวนใหญมี  27 ราย คิดเปนรอยละ 54.00 ชวงรายได
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10,0001-15,000 บาท  เลือกสินคาราคาถูก เปนสวนใหญ 35 ราย  คิดเปนรอยละ 67.31 ชวงรายได 
15,001-20,000 บาท  เลือก สินคาราคาถูกเปนสวนใหญ 29 ราย  คิดเปนรอยละ 70.73 และ ชวงรายได
20,001 บาทขึ้นไป  เลือกสินคาราคาถูกเปนสวนใหญ  ม ี 31  ราย  คิดเปนรอยละ  67.39 

   สรุปไดวา   ทุกกลุมรายไดใหความสําคญักับปจจัยทางดานราคาสินคาคือ  สินคา 
ราคาถกู เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอืน่ ๆ    ดังตารางที่  4.33 
 
ตารางที่  4.33  รายไดของกลุมตัวอยางกบัปจจยัทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซ้ือ

โทรศัพทเคลื่อนที ่
 

 ปจจัยทางดานราคาสินคา 
รายไดตอเดือน ราคาถูก ผอนชําระได อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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  ปจจัยดานสงเสริมการขาย 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยทางดานการสงเสริมการขายนั้น กลุมตัวอยางที่มี

รายได นอยกวา 5,000 บาท  เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ  มี 67 ราย คิดเปนรอยละ
48.55 ชวงรายได 5,001-7,500  บาท เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ มี 47 ราย คิดเปน
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รอยละ 64.38 ชวงรายได 7,501-10,000 บาท เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการเปนสวนใหญ มี 29ราย  
คิดเปนรอยละ 58.00 ชวงรายได10,0001-15,000 บาท เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ     
33ราย  คิดเปนรอยละ63.46   ชวงรายได 15,001-20,000 บาท เลือกสินคาที่ลดราคาคาบริการ เปน
สวนใหญ 27  ราย  คิดเปนรอยละ 65.85    และ ชวงรายได 20,001บาทขึ้นไป  เลือกสินคาราคาถูก
เปนสวนใหญ  มี  31  ราย  คิดเปนรอยละ  67.39   

      สรุปไดวา   ทุกกลุมรายได ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายคือ  
การลดราคาคาบริการ  เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอืน่ ๆ    ดังตารางที่   4.34 
 
ตารางที่  4.34  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ 

          โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสงเสริมการขาย 
รายไดตอเดือน ลดราคาคาบริการ การแถมอุปกรณ อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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   ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
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           จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานสถานที่จําหนายนัน้   กลุมตัวอยางที่มี
รายได นอยกวา 5,000 บาท  เลือกสินคาจําหนายโดยบรษิัทตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี  78 
ราย คิดเปนรอยละ56.52 ชวงรายได 5,001 -7,500  บาท  เลือกสินคาจําหนายโดยบรษิัทตัวแทน
จําหนาย เปนสวนใหญ  มี  43 ราย  คิดเปนรอยละ 58.90 ชวงรายได  7,501-10,000 บาท เลือกสินคา
จําหนายโดยบริษัทตัวแทนจาํหนาย เปนสวนใหญ  มี   30  ราย  คิดเปนรอยละ 60.00  ชวงรายได
10,0001-15,000 บาท    เลือก  สินคาจําหนายโดยบริษทัตัวแทนจําหนาย เปนสวน29ราย  คิดเปน
รอยละ55.77   ชวงรายได 15,001-20,000 บาท  เลือก  สินคาจําหนายโดยบริษัทตัวแทนจําหนาย 
เปนสวนใหญ 20  ราย  คิดเปนรอยละ 48.78และ ชวงรายได 20,001บาทขึ้นไป  เลือกสินคาจําหนาย
โดยบริษัทตวัแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี  23  ราย  คิดเปนรอยละ  50.00   

       สรุปไดวา ทุกกลุมรายได ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสถานที่จําหนายคือ  
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่จากบรษิัทตัวแทนจําหนายเปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น ๆ ดังตารางที่  4.35 
 
ตารางที่  4.35  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มีผลตอการเลือกซ้ือ 

          โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสถานที่จําหนาย 
รายไดตอเดือน บริษัทตัวแทน รานคาในหางฯ อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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  ปจจัยดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
          จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานรปูราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น 

กลุมตัวอยางทีม่ีรายได นอยกวา 5,000 บาท เลือกสินคาที่รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญมี 88 
ราย  คิดเปนรอยละ 63.77 ชวงรายได 5,001-7,500  บาท เลือกสินคาที่รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปน
สวนใหญ  มี  47  ราย  คิดเปนรอยละ 64.38 ชวงรายได  7,501-10,000 บาทเลือก สินคาที่รูปรางเล็ก  
น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ มี 33 ราย คิดเปนรอยละ 66.00 ชวงรายได 10,0001-15,000 บาท เลือกสินคาที่
รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา  เปนสวน 31 ราย  คิดเปนรอยละ59.62  ชวงรายได 15,001 -20,000 บาท  
เลือกสินคาที่รูปรางเล็กน้ําหนักเบาเปนสวนใหญ 22 ราย คิดเปนรอยละ 53.66 และชวงรายได 
20,001  บาทขึ้นไป  เลือกสินคาที่รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนมี 23 ราย คิดเปนรอยละ 50.00   
        สรุปไดวา ทุกกลุมรายได ใหความสําคญักับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของ
โทรศัพทฯ คือเลือกซื้อโทรศัพทที่รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญ ดังตารางที่  4.36   
 

ตารางที่  4.36  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานรปูราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีผล 
ตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานรูปราง ขนาด 
รายไดตอเดือน ขนาดเล็ก น้ําหนักเบา รูปทรงสวยงาม อื่น  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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  ปจจัยดานเทคโนโลย ี
         จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานเทคโนโลยีนั้น กลุมตัวอยางที่มีรายได

นอยกวา 5,000 บาท  เลือกสินคาที่ใชงานงายไมยุงยากในการใชงานเปนสวนใหญ  มี 8 ราย คิดเปน
รอยละ 57.97 ชวงรายได 5,001-7,500  บาท  เลือก สินคาที่ใชงานงายไมยุงยากในการใชงานเปน
สวนใหญ  มี 49 ราย คิดเปนรอยละ 67.12 ชวงรายได   7,501-10,000 บาท   เลือกสินคาที่ใชงานงาย 
ไมยุงยากในการใชงานเปนสวนใหญ ม ี 34 ราย คิดเปนรอยละ 68.00 ชวงรายได 10,0001-15,000 บาท 
เลือกสินคาที่ใชงานงายไมยุงยากในการใชงาน เปนสวนใหญมี 42 ราย  คิดเปนรอยละ 80.77 ชวง
รายได 15,001-20,000 บาท เลือกสินคาที่ใชงานงายไมยุงยากในการใชงานเปนสวนใหญ31 ราย    
คิดเปนรอยละ 75.61 และชวงรายได 20,001บาทขึ้นไป  เลือกสินคาที่ใชงานงานไมยุงยากในการ   
ใชงานเปนสวน มี  31 ราย  คิดเปนรอยละ  67.39   
          สรุปไดวา ทุกกลุมรายไดใหความสําคัญกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีคือ
โทรศัพทที่ใชงาย ไมยุงยากในการใชเปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่น  ๆ   ดังตารางที่  4.37 
 

ตารางที่  4.37  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่  
            

 ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 
รายไดตอเดือน ใชงายไมยุงยาก ตอเช่ือมกับอินเตอรเน็ต อื่น  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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  ปจจัยดานขอมูลจากสือ่ 
          จากการศึกษาพบวาปจจัยจากสื่อที่มผีลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น  

กลุมตัวอยางทกุกลุมเลือกซื้อสินคาจากการรบัรูจากสื่อโฆษณาเปนสวนใหญ โดยกลุมที่มรีายไดนอย
กวา 5,000 บาท มีจํานวน 97 ราย คิดเปนรอยละ 70.29  , ชวงรายได 5,001-7,500 บาท มีจํานวน 53 ราย 
คิดเปนรอยละ 72.60, ชวงรายได 7,501-10,000 บาท มีจํานวน 27 ราย คิดเปนรอยละ 54.00, ชวง  
รายได 10,0001-15,000 บาท  มีจํานวน 30 ราย คิดเปนรอยละ 57.69, ชวงรายได 15,001-20,000 
บาท  มีจํานวน 32 ราย คิดเปนรอยละ 78.05 และชวงรายได 20,001บาทขึ้น มี  34 ราย คิดเปน      
รอยละ  73.91   
            สรุปไดวา   ทุกกลุมรายไดใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสื่อ คือซ้ือ
โทรศัพทเคลื่อนที่จากสื่อโฆษณา  เปนสวนใหญมากกวาปจจัยดานอื่นๆ  ดังตารางที่  4.38 
 

ตารางที่  4.38  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสือ่ที่มีผลตอการเลือกซื้อ 
          โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสื่อ 
รายไดตอเดือน ส่ือโฆษณา เพื่อนแนะนํา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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  ปจจัยดานบริการหลังการขาย 
          จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ

โทรศัพทเคลื่อนที่นั้น ทุกกลุมตัวอยางเลือกซื้อสินคาจากระบบที่มีศูนยบริการมาก ตดิตอสะดวก 
เปนสวนใหญ โดยกลุมตัวอยางที่มีรายได นอยกวา 5,000 ม ี84 ราย คิดเปนรอยละ 60.87, ชวงรายได 
5,001-7,500 บาท มี 42 ราย  คิดเปนรอยละ 57.53, ชวงรายได 7,501-10,000 บาท มี 30ราย  คิดเปน
รอยละ 60.00, ชวงรายได 10,0001-15,000 บาท  มี 31ราย  คิดเปนรอยละ 59.62, ชวงรายได 15,001-
20,000บาท มี 28 ราย คิดเปนรอยละ 68.29 และ ชวงรายได 20,001 บาทขึ้นไป มี 32 ราย คิดเปน
รอยละ 69.57   
          สรุปไดวาทุกกลุมรายไดใหความสําคัญกับปจจัยดานการใหบริการหลังการขาย 
คือ เลือกกรณผูีใหบริการมีศนูยบริการมาก ทําใหติดตองายเปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอืน่ ๆ  
ดังตารางที่  4.39 
 

ตารางที่  4.39  รายไดของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการเลือกซื้อ     
          โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการบริการหลังการขาย 
รายไดตอเดือน มีศูนยบริการมาก คชจ.ในการบริการนอย อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
นอยกวา 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  การใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบตาง ๆ  ของกลุมตัวอยางกับปจจัยท่ีมีผลตอ
การเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

3.4.1  ปจจัยทางดานการตลาด 
          จากการศึกษาพบวา ผูใชระบบโทรศัพท กลุมตัวอยางใหความสนใจปจจยั

ทางดานการตลาดคือ ผูใชระบบของ AIS เลือกตัวสินคาเปนสวนใหญมี 110ราย คิดเปนรอยละ  54.46  
ผูใชระบบของ DTAC เลือกราคาสินคาเปนสวนใหญ  มี  78 ราย  คดิเปนรอยละ 53.42  ผูใชระบบ
ของ ORANGE เลือกราคาเปนสวนใหญมี 17 ราย คิดเปนรอยละ 37.78 ผูใชระบบของ HUTCH เลือกตัว
สินคาเปนสวนใหญ 2 รายคิดเปนรอยละ 100.00 และระบบอื่น ๆ เลือกราคาสินคาเปนสวนใหญ  มี   
2 ราย  คิดเปนรอยละ  40.00 
       สรุปไดวา  กลุมลูกคาของระบบของ AIS และระบบของ HUTCH ให
ความสําคัญกับปจจัยทางดานการตลาดคือดานตัวสินคาเปนสวนใหญ และกลุมลูกคาของผูใชระบบ
ของDTAC, ระบบของ ORANGE และระบบอื่นๆ ใหความสําคัญกับทางดานราคา  ดังตารางที่  
4.40 
 

ตารางที่  4.40  ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางกบัปจจัยทางดานการตลาดที่มผีลตอการ    
           เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานการตลาด 
ระบบโทรศัพท ตัวสินคา  (1) ราคา  (2) อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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  ปจจัยทางดานตัวสินคา 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานตัวสินคานั้น   ผูใชระบบของ A I S  

เลือกใชระบบนี้   เนื่องจากรูปราง ขนาดของโทรศัพท เปนสวนใหญ  มี   93 ราย  คิดเปนรอยละ 
46.04 ผูใชระบบของ   DTAC เลือกเนื่องจากรูปราง ขนาดของโทรศัพท เปนสวนใหญ  มี 74  ราย  
คิดเปน    รอยละ50.68    ผูใชระบบของ ORANGE  เลือกเนื่องจากรูปราง ขนาดของโทรศัพท  มี  
17  ราย       คิดเปนรอยละ  37.78   ผูใชระบบของ HUTCH เลือก เนื่องจากรูปราง ขนาดของ
โทรศัพท เปน    สวนใหญ  2  ราย  คิดเปนรอยละ100.00  และระบบ อ่ืน  ๆ เลือก เนือ่งจากรูปราง 
ขนาดของโทรศัพท และเทคโนโลยีเปนสวนใหญ  มี 4   ราย  คิดเปนรอยละ  80 
        สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานตัวสินคา
คือเนื่องจากรปูราง ขนาดของโทรศัพท  มากกวาปจจยัดานอื่น ดังตารางที่  4.41 
 
ตารางที่  4.41 ระบบโทรศัพทที่ใชของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานตวัสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ  

         โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานตัวสินคา 
ระบบโทรศัพท รูปราง  ขนาด   เทคโนโลยี  อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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  ปจจัยดานราคา 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานราคาสินคานั้น ผูใชระบบของ A I S  

เลือกใชระบบนี้เนื่องจากราคาถูก เปนสวนใหญ  มี   123 ราย  คิดเปนรอยละ 63.37 ผูใชระบบของ 
DTAC เลือกเนื่องจาก ราคาถูก เปนสวนใหญ  มี 107  ราย  คิดเปนรอยละ73.29    ผูใชระบบของ 
ORANGE  เลือกเนื่องจากราคาถูก มี  31  ราย  คิดเปนรอยละ 68.89   ผูใชระบบของ HUTCH เลือก 
เนื่องจากราคาถูก เปนสวนใหญ  1  ราย  คิดเปนรอยละ50.00  และระบบ อ่ืน  ๆ เลือก เนื่องจากราคา
ถูก เปนสวนใหญ  มี 3   ราย  คิดเปนรอยละ  60  
       สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคา
สินคาเนื่องจากราคาถูก มากกวาปจจัยดานอื่น ดังตารางที ่ 4.42 
 
ตารางที่  4.42   ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานราคาสินคาที่มีผลตอการเลือกซื้อ 

           โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานราคา 
ระบบโทรศัพท ราคาถูก ผอนชําระได อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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  ปจจัยดานสงเสริมการขาย 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานการสงเสริมการขายนั้น  ผูใชระบบของ 

A I S  เลือกใชระบบนี้เนื่องจากการลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี   106 ราย  คิดเปนรอยละ 
52.48     ผูใชระบบของ DTAC เลือกเนื่องจาก ลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี 98  ราย  คิดเปน
รอยละ67.12   ผูใชระบบของ ORANGE  เลือกเนื่องจาก ลดราคาคาบริการ มี  27  ราย  คิดเปนรอย
ละ 60.00   ผูใชระบบของ HUTCH เลือก เนื่องจากเหตุผลอ่ืน เปนสวนใหญ  2  ราย  คิดเปนรอยละ
100.00  และระบบ อ่ืน  ๆ เลือก ลดราคาคาบริการ เปนสวนใหญ  มี 3   ราย  คิดเปนรอยละ  60  
       สรุปไดวา กลุมลูกคาของทุกระบบใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสงเสริม               
การขาย  เนื่องจากการลดราคาคาบริการ  มากกวาปจจยัดานอื่น ดังตารางที่  4.43 

 
ตารางที่  4.43  ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจยัทางดานสงเสริมการขายที่มผีลตอการเลือก 

          ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสงเสริมการขาย 
ระบบโทรศัพท ตัวสินคา  (1) ราคา  (2) อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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  ปจจัยดานสถานที่จําหนาย 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานสถานที่จําหนายนั้น  ผูใชระบบของ A I 

S  เลือกซ้ือจากตัวแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี   121 ราย  คิดเปนรอยละ 59.90 ผูใชระบบของ 
DTAC เลือกซ้ือจากตัวแทนจาํหนาย เปนสวนใหญ  มี 77  ราย  คิดเปนรอยละ52.74   ผูใชระบบของ 
ORANGE  เลือก ซ้ือจากตัวแทนจําหนาย มี  22  ราย  คิดเปนรอยละ 48.89  ผูใชระบบของ HUTCH 
เลือกซื้อจากรานคาในหางสรรพสินคา  เปนสวนใหญ  2 ราย คิดเปนรอยละ100.00 และระบบอื่น  ๆ 
เลือก ซ้ือจากตวัแทนจําหนาย เปนสวนใหญ  มี 3   ราย  คิดเปนรอยละ  60  
                      สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสถานที่
จําหนายคือ เลือกซื้อจากตัวแทนจําหนาย มากกวาปจจยัดานอื่น  ดังตารางที่  4.44 
 
ตารางที่  4.44  ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสถานที่จําหนายที่มผีลตอการเลือก  

   ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานสถานที่จําหนาย 
ระบบโทรศัพท ตัวแทนจําหนาย รานคาใน

หางสรรพสินคา 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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  ปจจัยดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น  

ผูใชระบบของ A I S  เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ  มี 127 ราย  คิดเปนรอย
ละ 62.87 ผูใชระบบของ DTAC เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญมี 85 ราย  
คิดเปนรอยละ 58.22 ผูใชระบบของ ORANGE  เลือก โทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบามี  27  ราย  
คิดเปนรอยละ 60.00 ผูใชระบบของ HUTCH เลือกโทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบาเปนสวนใหญ  
1 ราย คิดเปนรอยละ50.00 และระบบ อ่ืน ๆ เลือก โทรศัพทที่ รูปรางเล็ก น้ําหนักเบา เปนสวนใหญ  
มี 4  ราย  คิดเปนรอยละ  80.00  
           สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานรูปราง 
ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่คือ เลือกโทรศัพทที่  ที่ รูปรางเล็ก น้ําหนกัเบา เปนสวนใหญมากกวา
ปจจัยดานอื่น ๆ    ดังตารางที่  4.45 
 

ตารางที่  4.45   ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจยัทางดานรูปราง ขนาด ของโทรศัพท   
                          เคลื่อนที่ ที่มีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานรูปรางขนาดของโทรศัพท 
ระบบโทรศัพท รูปรางเล็ก  

น้ําหนกัเบา 
รูปทรงสวยงาม อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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  ปจจัยดานเทคโนโลย ี
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานเทคโนโลยีนั้น  ผูใชระบบของ A I S  

เลือกโทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก เปนสวนใหญ  มี   130 ราย  คิดเปนรอยละ 64.36 ผูใชระบบของ 
DTAC เลือกโทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก  เปนสวนใหญ  มี96  ราย  คิดเปนรอยละ65.75   ผูใชระบบ
ของ ORANGE  เลือก โทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก   ม ี 34 ราย  คิดเปนรอยละ 75.56   ผูใชระบบ
ของ HUTCH เลือก โทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก   เปนสวนใหญ  2  ราย  คิดเปนรอยละ100.00  และ
ระบบ อ่ืน  ๆ  เลือกโทรศัพทที่  ใชงายไมยุงยาก เปนสวนใหญ  มี  5 ราย  คิดเปนรอยละ  100.00  
         สรุปไดวา  กลุมลูกคาของ ทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจยัทางดานรูปราง 
ขนาด ของโทรศัพทเคลื่อนที่คือ  เลือกโทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดาน
อ่ืน  ๆ   ดังตารางที่  4.46 
 

ตารางที่  4.46   ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจยัทางดานเทคโนโลยีตอการเลือกซื้อ 
           โทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานเทคโนโลยี 
ระบบโทรศัพท ใชงาย ไมยุงยาก ตอเชื่อมระบบ

อินเตอรเน็ต 
อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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  ปจจัยดานขอมูลจากสือ่ 
          จากการศึกษาพบวา  ปจจัยจากสื่อทีม่ีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่

นั้น  ผูใชระบบของ A I S  เลือกซื้อโทรศัพท จากสื่อโฆษณา เปนสวนใหญ  มี   143 ราย  คิดเปน
รอยละ 70.79  ผูใชระบบของ DTAC เลือก ซ้ือโทรศัพท จากสื่อโฆษณา เปนสวนใหญ  มี  97  ราย  
คิดเปนรอยละ66.44  ผูใชระบบของ ORANGE  เลือกซื้อโทรศัพทจากสื่อโฆษณาเปนสวนใหญ  มี  
28 ราย  คิดเปนรอยละ 62.22  ผูใชระบบของ HUTCH เลือก ซ้ือโทรศัพท จากสื่อโฆษณา  เปนสวน
ใหญมี  2  ราย  คิดเปนรอยละ100.00  และระบบ อ่ืน  ๆ เลือกซื้อโทรศัพท จากสื่อโฆษณาเปนสวน
ใหญ     มี 3  ราย  คิดเปนรอยละ  60.00  
          สรุปไดวา   ผูใชทุกระบบ ใหความสําคัญกับปจจัยทางดานรูปราง ขนาด ของ
โทรศัพทเคลื่อนที่คือ เลือกโทรศัพทที่ ใชงายไมยุงยาก เปนสวนใหญมากกวาปจจยัดานอื่น ๆ             
ดังตารางที่  4.47 
 

ตารางที่  4.47  ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานสื่อตางๆ ที่มีผลตอการเลือก 
          ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ปจจัยทางดานสื่อ 
ระบบโทรศัพท ส่ือโฆษณา เพื่อนแนะนํา อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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  ปจจัยดานบริการหลังการขาย 
          จากการศึกษาพบวา   ปจจัยทางดานบริการหลังการขายผูใชระบบของ A I S  

เลือกซ้ือโทรศัพท เนื่องจากมีศูนยบริการมากติดตองาย  เปนสวนใหญมี  151 ราย  คิดเปนรอยละ 
74.75  ผูใชระบบของ DTAC เลือก ซ้ือโทรศัพทเนื่องจากมีศูนยบริการมากติดตองาย  เปนสวนใหญ  
มี  70  ราย  คิดเปนรอยละ47.95  ผูใชระบบของ ORANGE  เลือกซื้อโทรศัพท เนื่องจากมี
ศูนยบริการมากติดตองาย  ม ี 22 ราย  คิดเปนรอยละ 48.89  ผูใชระบบของ HUTCH เลือก ซ้ือ
โทรศัพทเนื่องจากมีศูนยบริการมากติดตองาย  เปนสวนใหญ  1 ราย  คิดเปนรอยละ  50.00 และ
ระบบ อ่ืน  ๆ เลือกซื้อโทรศัพทเนื่องจากมศีูนยบริการมากติดตองาย  เปนสวนใหญมี 3 ราย  คิดเปน
รอยละ  60.00  
          สรุปไดวา ผูใชทกุระบบใหความสําคญักับปจจัยดานการใหบริการหลัง         
การขาย คือ เลือกกรณีผูใหบริการมีศูนยบริการมาก ทําใหติดตองายเปนสวนใหญมากกวาปจจัยดาน
อ่ืน ๆ   ดังตารางที่  4.48 
 

ตารางที่  4.48  ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มีผลตอการ 
           เลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 ปจจัยทางดานบริการหลังการขาย 
ระบบโทรศัพท ศูนยบริการมากติดตอสะดวก คาใชจายบริการนอย อ่ืน  ๆ รวม 

 จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ  
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.  ลําดบัความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศพัทเคลื่อนทีใ่นจังหวัด 
     ลําปาง   
 
  ผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดลําปาง   
พบวา   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เปนอันดับที่  1  คือ  ปจจัยทางดานราคา
สินคา  (723  คะแนน)  อันดับที่  2  คือ  รูปราง  ขนาด  ของโทรศัพทเคลื่อนที่  (503  คะแนน)  
อันดับที่  3  คอื  ปจจัยทางดานตัวสินคา  (472  คะแนน) 

สรุปไดวากลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับราคาสินคาของโทรศัพทเคลื่อน 
ที่นั่นคือ  ทุกกลุมตัวอยางซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่เพราะราคาสินคาเปนสิ่งสําคัญที่สุด สําหรับปจจยั
รองลงมา  คือ  รูปราง ขนาดของโทรศัพทเคลื่อนที่  และปจจัยดานตวัสินคาเปนอันดับที่สามทายสุด              
ดังตารางที่  4.49 
 
ตารางที่  4.49  ลําดับปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 

อันดับ 
 

ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

คาคะแนน 

 

 1 
 

ปจจัยทางดานราคาสินคามีผลตอการเลือกซื้อสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

723 
 

2 
 

รูปราง  ขนาด  ของโทรศัพทเคลื่อนที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

503 
 

3 
 

ปจจัยทางดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซื้อสินคาโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

72 
 

4 
 

เทคโนโลยีของโทรศัพทเคลื่อนที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

297 
 

5 
 

ปจจัยดานสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

160 



 65 

วัตถุประสงคท่ีสอง    เพื่อศกึษาปญหาของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในจงัหวัดลําปาง 
 
5.  ลําดับความสําคัญของปญหาผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในจังหวัดลําปาง 
 
         ผลการศึกษาปญหาในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่   พบวา ปญหาในการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ อันดับที่  1 จะพบปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคลื่อนที่ชองสัญญาณไมเพียงพอโทร
เขา - ออกยาก  (1,745 คะแนน)  อันดับที่  2  คือ  ปญหาเกีย่วกับโทรศัพทเคลื่อนที่แบตเตอรี่หมด
เร็ว  (1,711  คะแนน)  อันดบัที่  3  คือ  ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องเสียบอย  (1,705  
คะแนน)  อันดับที่  4  คือ  ปญหาในการใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย  (1,645  คะแนน)  
อันดับที่  5  คอื  ปญหาในการตรวจเช็คเครื่องลาชาซอมนาน  (1,455  คะแนน) 

สรุปไดวา   กลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่สวนใหญจะพบปญหาเกี่ยวกับชอง 
สัญญาณไมเพียงพอโทรเขา - ออกยาก   รองลงมาคือ  แบตเตอรี่หมดเร็ว  ตอมาเปนปญหาเกี่ยวกับ
เครื่องเสียบอย  ถัดมาปญหาเกี่ยวกับการใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย  และทายสุดจะเปน
ปญหาเกี่ยวกับการตรวจเช็คเครื่องลาชาซอมนาน  ดังตารางที่  4.50 
 
ตารางที่  4.50    ลําดับของปญหาในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

 

ลําดับที่ 
  

ปญหาในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 

คาคะแนน 
 

1 
 

โทรศัพทเคลื่อนที่ชองสัญญาณไมเพยีงพอโทรเขา – ออกยาก 
 

1,745 
 

2 
 

โทรศัพทเคลื่อนที่แบตเตอรีห่มดเร็ว 
 

1,711 
 

3 
 

โทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องเสียบอย 
 

1,708 
 

4 
 

การใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย 
 

1,645 
 

5 
 

การตรวจเช็คเครื่องลาชาซอมนาน 
 

1,455 
 

6 
 

เครื่องโทรศัพทใชงานยุงยากซับซอน 
 

1,417 
 

7 
 

สถานที่ซอมแซมเครื่องมีนอย 
 

1,397 
 

8 
 

สถานที่ชําระคาบริการมีนอยทําใหการชําระคาบริการลาชา 
 

1,356 
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บทที่   5 
สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

 
 

ในการศึกษาเรือ่งปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปางมี
วัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของประชาชนในจงัหวัด
ลําปางและเพือ่ใหทราบถึงปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ และความตองการของผูใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง  โดยการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ   โดยแบบสอบถามจาก
กลุมตัวอยาง  จํานวน  400  ราย    ในการศึกษาขอมูลทั่วไปของผูซ้ือพบวา   ผูซ้ือโทรศัพทเคล่ือนที่
สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 69.75) มีสถานภาพการสมรส  โสด  (รอยละ 59.30) มีอายุนอยกวา 
26  ป (รอยละ 39.00  )  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  (รอยละ 54.30  )  และมีอาชีพตาง ๆ  ดังนี้  
นักศึกษา  (รอยละ  25.00)   กิจการสวนตัว  (รอยละ  12.50)   ขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกจิ  
(รอยละ  25.00)  ลูกจางบรษิัทเอกชน  (รอยละ  25.00)  ประชาชนทั่วไป (รอยละ 12.50) และรายได
ตอเดือนไมเกนิ  5,000  บาท (รอยละ34.50 )  และระยะเวลาที่ใชเบอรเดมิของโทรศัพทเคล่ือนที่คือ
อยูระหวาง 13 - 24 เดือน (รอยละ 28.25 ) และระยะเวลาที่ใชเครื่องโทรศัพทของโทรศัพทเคล่ือนที่
คืออยูระหวาง 6 - 12 เดือน  (รอยละ 33.25) ใชเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ ราคา 2,501 - 5,000 บาท 
(รอยละ 40.00) และราคาเครือ่งโทรศัพทเคล่ือนที่ ที่ใชราคา 2,501 - 5,000 บาท (รอยละ 40.00) และ
ยี่หอท่ีใชสวนใหญใชเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ยี่หอ NOKIA  (รอยละ 57.00 )  และระบบโทรศัพท   
ที่ใชคือระบบ  AIS   (รอยละ 50.50  ) และเหตุผลท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีพื้นที่ใหบริการมากที่สุด  
(รอยละ 53.80  ) 

 

1.  สรุปผลการศึกษา 
 

      แยกตามวตัถุประสงคดังนี้ 
      วัตถุประสงคท่ีหนึ่ง  ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

            ในการศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่   ปจจัยทางดาน
การตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่คือ ปจจัยทางดานราคาและตัวสินคาซึ่งมี
อัตราสวนที่ใกลเคียงกัน   และปจจยัทางดานตัวสินคาที่มผีลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ คือ 
รูปราง  ขนาด  และรูปรางขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ คือ 
รูปรางขนาดเล็ก  น้ําหนกัเบา  เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อ
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โทรศัพทเคล่ือนที่  คือ ใชงาย  มีความยุงยากในการใชนอย  ปจจยัทางดานสงเสริมการขายที่มีผลตอ
การเลือกซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่คือ   การลดคาบริการปจจยัสําคัญจากสื่อที่ทําใหกลุมผูใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ซ้ือโทรศัพทเคล่ือนที่  คือ  ส่ือโฆษณา เชน  โทรทัศน  วิทยุ  หนังสือพิมพ  ปาย
โฆษณา และบริการหลังการขายที่มีความสาํคัญในการเลอืกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ คือ มีศูนยบริการ
มากทําใหตดิตองายและเมื่อแยกตาม กลุมอาชีพ กลุมอายุ  กลุมรายได  และกลุมผูใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ในระบบตาง ๆ   พบวาอาชีพ  อายุ รายได และระบบโทรศัพท ของกลุมตัวอยางมี
ความสัมพันธกับปจจยัทางดาน    รูปรางขนาด   ราคาเครื่องโทรศัพท ราคาคาบริการ  สถานที่
จําหนาย   บริการหลังการขาย  และปจจัยสําคัญจากสื่อโฆษณา   

ลําดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ใน
จังหวดัลําปาง  สรุปไดวา   กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของ
โทรศัพทเคล่ือนที่เปนอันดับที่  1   รองลงมาคือรูปรางขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่เปนอันดับที่  2   
และปจจยัทางดานตัวสินคาเปนอันดับที่ 3 
 
  วัตถุประสงคท่ีสอง    เพื่อศึกษาถึงปญหาของผูใชโทรศพัทเคล่ือนท่ีในจังหวัด
ลําปาง 
  ลําดับของปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง   สรุปไดวากลุม    
ตัวอยางทีใ่ชโทรศัพทเคล่ือนที่สวนใหญจะพบปญหาเกีย่วกับโทรศัพทเคล่ือนที่ชองสัญญาณ       
ไมเพียงพอเปน อันดับที่  1   รองลงมาคือ พบปญหาเกีย่วกับโทรศัพทเคลื่อนที่แบตเตอรี่หมดเร็ว  
เปนอันดับที่  2   ตอมาเปนปญหาโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเสียบอย    เปนอันดับที่  3   ตอมาเปน
ปญหาการใชโทรศัพทไมตอเนื่องสายหลุดบอย  เปนอันดับที่  4    และปญหาในการการตรวจเช็ค
เครื่องลาชาซอมนาน เปนอนัดับที่  5 
 
2.  ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 
  จากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธพิลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ในจังหวัดลําปาง  
และปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในจงัหวัดลําปาง  มีขอเสนอแนะดังนี ้
  2.1  เพื่อสนองความตองการของลูกคาและสรางความพึงพอใจสูงสุดใหกับลูกคา 
ควรเพิ่มตัวเครือขายใหสามารถใชไดกางขวางมากที่สุด   ควรพัฒนาดานเทคโนโลยีและบริการ
รูปแบบใหม ๆ  ไปพรอมกับรูปราง  ขนาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ ซ่ึงตองอยูในราคาเครื่องโทรศัพท
ที่ราคาถูกลง และการคิดราคาคาบริการที่ลดลงกวาเดิม จงึจะสามารถเขามาแขงขันในตลาดได      
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เนื่องจากปจจยัดานตวัสินคาที่สามารถใชไดกับทุกระบบจึงทําใหราคามีผลตอการตัดสินใจ     
เปลี่ยนแปลงระบบที่ใชไดตลอดเวลา  
 

2.2  การใหความสําคัญเกี่ยวกับการบริการหลังการขายใหกับลูกคาใหมี                     
ประสิทธิภาพมากขึ้น  เชน  กรณีที่ลูกคาตองนําเครื่องเขาตรวจซอม  ควรจะมีบริการเครื่องทดแทน
ใหใชช่ัวคราวแกลูกคา  และควรมีศูนยบริการเคลื่อนที่  เพื่อใหบริการตรวจซอมโทรศัพทเคล่ือนที่
ใหกับลูกคาใหทั่วถึง 
  2.3  บริการหลังการขายเปนสิ่งสําคัญมาก   ดังนั้น ควรจะมีการขยายศนูยบริการ
ใหมากกวานี ้

2.4  การประชาสัมพันธควรผานสื่อโฆษณา  เชน  โทรทัศน  หนังสือพมิพ  ปาย
โฆษณา  ส่ิงเหลานั้นมีสวนสาํคัญและมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่อยางมากใน
สภาวะการณในปจจุบัน 
 
3.  แนวทางในการศึกษาครั้งตอไป 
 
  การศึกษาครั้งนี้กลุมตัวอยางที่ศึกษา  เลือกมาเพียง  5  อาชีพ   จํานวนเพียง 400 
ราย   ซ่ึงอาจจะครอบคลุมกลุมตัวอยางไมมากพอที่จะนาํมาเปนขอสรุปของขอมูลในภาพรวมของ
ทั้งจังหวดัได   และควรจะขยายขอบเขตของกลุมตัวอยางใหมากกวานี ้   รวมทั้งระยะเวลาในการ
เก็บขอมูล   ควรจะขยายระยะเวลาใหยาวข้ึน 
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ระบบโทรศัพทของกลุมตัวอยางกับปจจัยทางดานบริการหลังการขายที่มี 
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แบบสอบถาม 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดลําปาง 

 

ตอนที่  1  ขอมูลท่ัวไปของผูซ้ือ 
 

คําชี้แจง   กรุณาใสเครือ่งหมาย       ในชอง          หนาขอความทีต่องการเลือก หรือเติมขอความ     
  ในชองวาง  

 

1.  เพศ 
   ชาย    หญิง 
2.  สถานภาพสมรส 
  โสด    หมาย 
  สมรส    หยา 
3.  อายุ ...........................ป 
4.  การศึกษา 
  ประถมศึกษา   มัธยมศึกษา / ปวช. 
  อนุปริญญา / ปวส.  ปริญญาตรี 
  สูงกวาปริญญาตรี 
5.  อาชีพ 
  นักศึกษา    กิจการสวนตัว 
  ขาราชการ    พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
  ลูกจางบริษัทเอกชน 
6.  รายไดตอเดือน 
  นอยกวา  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.  ปจจุบันใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบอะไร  
  NMT     GSM 
  AMPS800    PCN800 
  อ่ืน ๆ  ...................................... 
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8.  โทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานใชอยูปจจุบนั  ทานใชมานานเทาใด 
  นอยกวา  6  เดอืน   6 – 12  เดือน 
  13 – 14  เดือน    25 – 36  เดือน 
  มากกวา  36  เดือน 
9.  ราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานใชอยูปจจบุัน  ราคาของเครื่องประมาณ 
  2,500  บาท    2,501 – 5,000 บาท 
  5,001 – 7,500  บาท   7,501 – 10,000  บาท 
  มากกวา  10,001  บาท 
10.  สาเหตุที่เลือกใชระบบนี้   เพราะอะไร  (เลือกไดพยีง  1  ขอ) 
  มีพื้นที่ใหบริการมากที่สุด  มีการใหบริการหลังการขายที่ดี 
  บริษัทผูใหบริการนาเชื่อถือ  คาเครื่องและคาบริการถูกกวาระบบอื่น 
  บริการเสริมนาสนใจ 
 

ตอนที่  2   ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
 

คําชี้แจง   กรุณาใสเครื่องหมาย        ในชอง         หนาขอความที่ตองการเลือก หรือเติมขอความใน             
            ชองวาง  (ตอบเพียงขอละ  1 ขอ) 
 

1.  ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
  ตัวสินคา    ราคา 
  การสงเสริมการขาย   อ่ืน ๆ ..................................... 
2.  ปจจัยดานตัวสินคาที่ทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
  รูปรางขนาด    เทคโนโลยี 
  บริการหลังการขาย   การรับประกันคุณภาพ 
  ตราสินคา  (ยีห่อ)    อ่ืน ๆ ..................................... 
3.  ปจจัยดานสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  การลดราคาเครื่อง   การลดคาบริการหรอืชวงโทรฟรี 
  การแถมอุปกรณเพิ่มเติม   การจับฉลากชงิโชค 
  อ่ืน ๆ ....................................... 
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4.  รูปราง  ขนาด  ของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มีผลตอการเลือกซื้อมีลักษณะอยางไร 
  รูปรางขนาดเล็ก น้ําหนกัเบา  รูปรางขนาดเล็ก  ไมคํานึงถึงน้ําหนกั 
  รูปทรงสวยงาม    อ่ืน ๆ ........................................ 
5.  เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานตองการมีอะไรบาง 
  ใชงาย  มีความยุงยากในการใชนอย 
  ใชกับอุปกรณส่ือสารอื่น ๆ ได 
  มีบันทึกความจําหมายเลขโทรศพัทไดจํานวนมาก 
  สามารถนําไปใชตางประเทศได 
  สามารถโทรเขาออกไดงาย 
  อ่ืน ๆ ........................................................ 
6.  ปจจัยสําคญัจากสื่อใดททีําใหทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
  จากสื่อโฆษณา   เชน  โทรทัศน  วิทยุ  หนงัสือพิมพ  ปายโฆษณา  ฯลฯ 
  พนักงานขาย 
  เพื่อนหรือคนรูจักแนะนํา 
  งานแสดงสินคา 
  อ่ืน ๆ ........................................................ 
7.  บริการหลังการขายขอใดที่ทานคิดวามคีวามสําคัญมากที่สุด  (เลือกไดเพยีง  1  ขอ) 
  มีศูนยบริการมากทําใหตดิตองาย 
  คาใชจายต่ําในการใชบริการหลังการขาย 
  ความหลากหลายของบริการเสริม 
  มารยาทและมนุษยสัมพนัธของพนักงาน 
  อ่ืน  ๆ ........................................................ 
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ตอนที่  3   ลําดับความสําคญัของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
คําชี้แจง    ในการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่  ทานพิจารณาปจจยัใดบางตามลําดับความสําคัญ 
    (โปรดเรียงลําดับความสําคญัจาก  1 , 2  และ  3  ตามลําดับ  โดยเลือกเพียง  3 ลําดับ) 
 

อันดับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
  

ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

ปจจัยทางดานตัวสินคามีผลตอการเลือกซื้อสินคาโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

ปจจัยดานสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

รูปราง ขนาด  ของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนที่มีผลตอการเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

ปจจัยสําคัญจากสื่อทําใหทานเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

  

บริการหลังการขายมีความสําคัญมากที่สุดในการเลือกซือ้โทรศัพทเคล่ือนที่ 
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ตอนที่  4    ปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
 ในการเลือกซือ้โทรศัพทเคล่ือนที่และเกิดปญหาในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่  ทานมีปญหา           
เกี่ยวกับเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ทานใชอยูเกดิปญหาใดบาง  โปรดเรียงลําดับตามความสําคัญจาก  
1, 2, 3, 4  และ 5  ตามลําดับ  (โดยเลือกเพียง  5  ลําดับ) 

 
อันดับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

  

ปจจัยเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่เครื่องเสียบอย 
 

  

ปจจัยเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่แบตเตอรีห่มดเร็ว 
 

  

ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่ชองสัญญาณไมเพยีงพอ 
 

  

ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่โทรเขา -  ออกยาก 
 

  

ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่การใชงานยุงยาก  ซับซอน 
 

 ปญหาในการติดตอกับศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนที่สถานที่ชําระคาบริการ       
มีนอยไมสะดวกในกรชําระ 

 ปญหาในการติดตอกับศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนที่บริการการชําระเงินลาชา
เนื่องจากมีลูกคาไปชําระเงินมาก 

  

ปญหาในการติดตอกับศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนที่คิดคาบริการแพง 
 

  

ปญหาในการใชบริการหลังการขานสถานที่บริการซอมแซมเครื่องมีนอย 
 

  

ปญหาในการใชบริการหลังการขายตรวจเชค็เครื่องลาชา 
 

  

ปญหาในการใชบริการหลังการขายอะไหลราคาแพงเกินไป 
 
 

 ปญหาในการใชบริการหลังการขายอะไหลหายากทําใหซอมนาน 
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ประวัติผูศึกษา 
 
 

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

โรงเรียนบุญวาทยวิทยาลัย ลําปาง  ป พ.ศ.การศึกษา 2522 
สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีวิศวกรรมศาสตรบัณฑติ 
สาขาวิศวกรรมไฟฟา  สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกลาธนบุรี 
กรุงเทพฯ  ป พ.ศ.การศึกษา 2528 

ประวัติการทํางาน พ.ศ.2528 - 2529  
วิศวกร   บริษทั ซิวเนชั่นแนล เชลลแอนดเชอรวิส จํากัด  

พ.ศ.2529 - 2536   
ผูจัดการโครงการ   บริษัท มิตซุย  ประเทศไทย จํากัด 

พ.ศ.2536 - 2541   
ผูจัดการสวนบริการลูกคา ภาคเหนือ 
บริษัท ไทยเทโฟนแอนดเทเลคอมมิวนิเคชัน่ จํากัด
(มหาชน) 

พ.ศ. 2541 - ปจจุบัน  
ผูอํานวยการฝายปฏิบัติการและบํารุงรักษา 

 บริษัท บีเอฟเคที  (ประเทศไทย) จํากัด 
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	    1  สำคัญมากที่สุด         5 
	บทที่ 4 
	ตารางที่ 4.13 อาชีพของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	นักศึกษา  
	ประชาชนทั่วไป  
	รวม
	3.1.2 ปัจจัยทางด้านตัวสินค้า 



	ตารางที่  4.14 อาชีพของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยทางด้านตัวสินค้าที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	ลูกจ้างบริษัทเอกชน  
	รวม
	อาชีพ



	ปัจจัยทางด้านสถานที่จำหน่าย
	ตารางที่  4.18  อาชีพของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยทางด้านรูปร่าง ขนาด ของโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่มีผลต่อ    
	                         การเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

	ปัจจัยทางด้านรูปร่าง ขนาด ของโทรศัพท์เคลื่อนที่
	อื่น  ๆ
	นักศึกษา  
	นักศึกษา  


	ปัจจัยจากสื่อที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่
	   โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

	ปัจจัยทางด้านบริการหลังการขาย
	อื่น  ๆ
	จำนวน
	3.2  อายุของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	ตารางที่  4. 23   อายุของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยทางด้านตัวสินค้าที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 


	น้อยกว่า26 ปี
	ตารางที่  4.24  อายุของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยทางด้านราคาสินค้าที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์          เคลื่อนที่ 
	น้อยกว่า26 ปี
	          ต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 


	สื่อโฆษณา

	น้อยกว่า26 ปี
	3.3  รายได้ของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

	น้อยกว่า 5,000 บาท  


	ตารางที่  4.32  รายได้ของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยทางด้านตัวสินค้าที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์           
	                       เคลื่อนที่ 
	จำนวน
	น้อยกว่า 5,000 บาท  
	ตารางที่  4.33  รายได้ของกลุ่มตัวอย่างกับปัจจัยทางด้านราคาสินค้าที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	ร้อยละ

	น้อยกว่า 5,000 บาท  
	น้อยกว่า 5,000 บาท  
	น้อยกว่า 5,000 บาท  
	น้อยกว่า 5,000 บาท  
	น้อยกว่า 5,000 บาท  
	น้อยกว่า 5,000 บาท  
	ระบบ อื่น  ๆ



	                          เคลื่อนที่ ที่มีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	รูปทรงสวยงาม

	ปัจจัยทางด้านราคาสินค้ามีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าโทรศัพท์เคลื่อนที่
	วัตถุประสงค์ที่สอง    เพื่อศึกษาปัญหาของผู้ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในจังหวัดลำปาง 


	      แยกตามวัตถุประสงค์ดังนี้ 
	ลำดับความสำคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ในจังหวัดลำปาง  สรุปได้ว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านราคาของโทรศัพท์เคลื่อนที่เป็นอันดับที่  1   รองลงมาคือรูปร่างขนาดของโทรศัพท์เคลื่อนที่เป็นอันดับที่  2   และปัจจัยทางด้านตัวสินค้าเป็นอันดับที่ 3 
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	แบบสอบถาม 
	ตอนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ซื้อ 

	  บริษัทผู้ให้บริการน่าเชื่อถือ  ค่าเครื่องและค่าบริการถูกกว่าระบบอื่น 
	ตอนที่  2   ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	ตอนที่  3   ลำดับความสำคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

	คำชี้แจง    ในการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่  ท่านพิจารณาปัจจัยใดบ้างตามลำดับความสำคัญ 
	อันดับ
	 
	ปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	 
	ปัจจัยทางด้านตัวสินค้ามีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	บริการหลังการขายมีความสำคัญมากที่สุดในการเลือกซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
	ตอนที่  4    ปัญหาในการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ 



	อันดับ
	 
	ปัจจัยเกี่ยวกับโทรศัพท์เคลื่อนที่เครื่องเสียบ่อย 
	 
	ปัจจัยเกี่ยวกับโทรศัพท์เคลื่อนที่แบตเตอรี่หมดเร็ว 
	ปัญหาในการติดต่อกับศูนย์บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่บริการการชำระเงินล่าช้าเนื่องจากมีลูกค้าไปชำระเงินมาก
	 
	ปัญหาในการติดต่อกับศูนย์บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่คิดค่าบริการแพง 
	 
	ปัญหาในการใช้บริการหลังการขานสถานที่บริการซ่อมแซมเครื่องมีน้อย 
	 
	ปัญหาในการใช้บริการหลังการขายตรวจเช็คเครื่องล่าช้า 
	 
	ปัญหาในการใช้บริการหลังการขายอะไหล่ราคาแพงเกินไป 
	 


	ปัญหาในการใช้บริการหลังการขายอะไหล่หายากทำให้ซ่อมนาน
	 

	ประวัติผู้ศึกษา 
	ชื่อ   นายศักดิ์ชัย  ไชยวรรณ์ 


