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บทคัดย่อ 

 งานวิจัยน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา1)ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3 G ใน
เขตกรุงเทพมหานครซึ่งเป็นประชากรที่ทําการศึกษา 2)พฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนท่ีของประชากร 
3)ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของประชากร 4)ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล
กับพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ของประชากร และ ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับส่วน
ประสมทางการตลาด ของผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ ขนาดตัวอย่างจํานวน 400 ราย สถิติที่ใช้ ความถี่
(frequency) ค่าร้อยละ(percentage) ค่าเฉลี่ย(mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(standard deviation) 
t-test  Chi-square test และ F-test(Anova)  

ผลการวิจัย พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 26-35  ปี มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 65,000 บาท ประกอบอาชีพทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน 
อินเตอร์เน็ตเป็นสื่อที่ทําให้ทราบรายละเอียดเกี่ยวกับระบบเครือข่ายฯ ผู้บริโภคใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่เพ่ือ
เชื่อมต่ออินเตอร์เน็ต ผู้ให้บริการระบบฯที่นึกถึงเป็นรายแรก ได้แก่ AIS จะใช้บริการเพียง 1 หมายเลข 
อุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์ฯ 1 เครื่อง ใช้ซิมการ์ดฯกับโทรศัพท์ย่ีห้อ Apple มากที่สุด มีค่าใช้จ่าย
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เฉลี่ยต่อเดือน  901 – 1200 บาท  การมีเครือข่ายครอบคลุมพ้ืนท่ีบริการเป็นเหตุผลหลักที่เลือกใช้และตัว
ผู้ใช้บริการเองเป็นบุคคลที่มีอิทธิพลสูงสุดในการตัดสินใจเลือกใช้และใช้เพ่ือกิจธุระส่วนตัว  

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านยกเว้นด้านราคา โดยภาพรวมมีผลต่อการเลือกใช้บริการ
เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานครอยู่ในระดับมาก และพบว่า ผู้ใช้บริการที่มีปัจจัย
ส่วนบุคคลแตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่แตกต่างกัน และพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล มี
ความสัมพันธ์กับ ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านยกเว้นด้านลักษณะทางกายภาพ 
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Abstract 

 The objectives of this research were 1) Personal factors of 3G mobile network 
user in Bangkok which is the population group of study 2) Behavior of population who 
use the mobile phone 3) Marketing mix which have an effect on the decision of the 
population 4) Relation between personal factors - behavior of population who use the 
mobile phone and personal factors – marketing mix of mobile provider. Sample size is 
400. Statistic: Frequency, percentage, mean, standard deviation (t-test, Chi-square test 
and F-test (Anova)) 

The research result showed most of the samples are male, age between 26-35 
years old, hold bachelor degree, average monthly income more than 65,000 Baht, work 
in private company/factory, internet is the media that provide the information about 
mobile network, the consumer using mobile phone for connecting to internet, thinking 
of AIS as the first service provider, using only one number, use one device with SIM card, 
use SIM card mostly with Apple brand, average expense per one month is 901 – 1,200 
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Baht, network coverage is the main reason to select the provider, the user  itself is the 
most  influential person to select the provider, and use for personal business 

In the overall picture, every factor of marketing mix, except the price, has a high 
effect on the selection of using 3G mobile network provider in Bangkok. The user with 
different personal factor has the different behavior of using mobile phone. And the 
personal factor relates with the marketing mix in all aspects except physical description. 



ฉ 
 

สารบัญ 

           หน้า 

กิตติกรรมประกาศ ก 
บทคัดย่อภาษาไทย ข 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ง 
สารบัญเรื่อง ฉ 
สารบัญตาราง ซ 
สารบัญรูปภาพ ฒ 
บทที่ 1 บทนํา 1 

      ที่มาและความสําคัญของปัญหา 1 
 คําถามการวิจัย    5 
 วัตถุประสงค์ของการวิจัย    5 
 ขอบเขตการวิจัย    5 
 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ    6 
 นิยามศัพท์ที่เก่ียวข้อง    6 
บทที่ 2    8 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด    8 
ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค    14 
ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ        18 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค         20 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้ง   29 
สมมุติฐานของการวิจัย        33 
กรอบแนวความคิด            34 
 



ช 
 

                    หน้า 
 
บทที่ 3             35 

ระเบียบวิธีการวิจัย          35 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง          35 
การสร้างและทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย       36 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา          37 
สถิติที่ใช้ในการวิจัย          39 

บทที่ 4             42 
วิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม        43 
วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บรกิารเครือข่ายโทรศัพท ์
เคลื่อนที่ 3G           45 
วิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือก 
ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G         53 
เปรียบเทียบพฤติกรรมเกี่ยวกับการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G  
ของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล       62 
เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ 
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G  ของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล     92 

บทที ่5                     187 
 สรุปผลงานวิจัย                  187 
 อภิปรายผลการวิจัย                 190 

ข้อเสนอแนะจากแบบสอบถาม                191 
 ข้อเสนอแนะในการวิจัย                 191 

หัวข้อเพ่ือการวิจัยในการศึกษาครั้งต่อไป               193 
บรรณานุกรม                   194 
ภาคผนวก          
แบบสอบถาม          
ประวัติผู้ทํางานวิจัย       



ซ 
 

สารบัญตาราง 

                                                   หน้า 

ตารางที่ 1   แสดงลักษณะรปูแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle หรือ AIOs)  
     และลักษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographics)                26 

ตารางที่ 2   แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามเพศ      43 
ตารางที่ 3   แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามอายุ      43 
ตารางที่ 4   แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามระดับการศึกษา     44 
ตารางที่ 5   แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน    44 
ตารางที่ 6   แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามอาชีพ      45 
ตารางที่ 7   แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G   46 
ตารางที่ 8   แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามสื่อที่ทําใหท้ราบรายละเอียด 

     เก่ียวกับระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G       46 
ตารางที่ 9   แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามรูปแบบการใช้บริการโทรศัพท์ 

     เคลื่อนที่ 3G           47 
ตารางที่ 10 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกผู้ให้บริการระบบเครือข่าย 

     โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึงเป็นรายแรก       47 
ตารางที่ 11 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามการเลือกใช้บริการระบบ 

     เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่         48 
ตารางที่ 12 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามจํานวนหมายเลขที่ใช้    48 
ตารางที่ 13 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามจํานวนอุปกรณ์ที่ใช้กับ 

     ซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G         49 
ตารางที่ 14 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามชนิดอุปกรณ์ที่ใช้กับ 

     ซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G         49 
ตารางที่ 15 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามย่ีห้อโทรศัพท์ที่ใช้กับซมิการ์ด 

     โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G          50 
ตารางที่ 16 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือน 

     เก่ียวกับหมายเลขโทรศพัท์เคลื่อนที่ 3G        51 
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ตารางที่ 17 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามสาเหตุของการตัดสินใจใช้บริการ     51
ตารางที่ 18 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามบุคคลที่มอิีทธิพลในการให้ข้อมูล      
      เก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์ในระบบ 3G       52 
ตารางที่ 19 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามวัตถุประสงค์ของการใช้บริการ 
      เครือข่ายโทรศัพท์ 3G          52 
ตารางที่ 20 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามรูปแบบการใช้งานโทรศัพท์ 
      เคลื่อนที่ 3G           53 
ตารางที่ 21 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเครือขา่ย 
      โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร       54 
ตารางที่ 22 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ 
      เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร      55 
ตารางที่ 23 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ 
      เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร      56 
ตารางที่ 24 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือก 

     ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร     57 
ตารางที่ 25 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมทางการตลาดที่มีผลต่อการ 

     เลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร       58 
ตารางที่ 26 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการด้านบุคลากรที่มผีลต่อการเลือกใช้ 

     บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร     59 
ตารางที่ 27 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการด้านกระบวนการทํางานที่มีผลต่อการ 

     เลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร    60 
ตารางที่ 28 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการด้านลักษณะทางกายภาพที่มีผลต่อการ 

     เลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร     61 
ตารางที่ 29 แสดงการเปรยีบเทียบความสัมพันธ์ของผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึง 

     อันดับแรกกับปัจจัยส่วนบุคคล         62 
ตารางที่ 30 แสดงการเปรียบเทียบจํานวนเบอร์ที่ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัย 

     ส่วนบุคคล           66 
ตารางที่ 31 แสดงการเปรียบเทียบจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนทีกั่บ 
         ปัจจัยส่วนบุคคล          70 
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ตารางที่ 32 แสดงการเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเกี่ยวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที ่

     กับปัจจัยสว่นบุคคล          74 
ตารางที่ 33 แสดงการเปรียบเทียบบุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้ 
               โทรศัพท์ในระบบ 3G มากที่สดุกับปัจจัยส่วนบุคคล      79 
ตารางที่ 34 แสดงการเปรียบเทียบวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับ 

     ปัจจัยส่วนบุคคล          84 
ตารางที่ 35 แสดงการเปรียบเทียบรูปแบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นที่ 3G กับปัจจัย 

     ส่วนบุคคล           88 
ตารางที่ 36 วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ 

     ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามเพศ       92 
ตารางที่ 37 วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้ 

     บริการโทรศัพท์เคลื่อนที ่3G จําแนกตามอายุ       96 
ตารางที่ 38 เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ 

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวขอ้ การให้บริการแจ้ง 
ข่าวสารข้อมูลประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ   102 

ตารางที่ 39 เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ 
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวขอ้ การสะสมใช้ค่าบริการ 
เพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ      103 

ตารางที่ 40 เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ 
      โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ใหบ้ริการ 
               จดัให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ      105 
ตารางที่ 41 เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ 
      โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  

     ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม ่      106 
ตารางที่ 42 วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้ 

     บริการโทรศัพท์เคลื่อนที ่3G จําแนกตามระดับการศึกษา    107 
ตารางที่ 43 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ 

ใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งาน     
อินเตอร์เน็ต         114 
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ตารางที่ 44 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ 
     ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลติภัณฑ์ ในหัวขอ้ ความเร็วในการใช้งาน 
     อินเตอร์เน็ต         115 

ตารางที่ 45 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ 
ใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความครอบคลมุของพ้ืนที่ 
ให้บริการ         116 

ตารางที่ 46 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ 
ใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้ว 
ค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid)      117 

ตารางที่ 47 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
     การใช้บรกิารโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านส่งเสริมการตลาด ในหัวขอ้ การที่ผู้ให ้
     บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ     118 

ตารางที่ 48 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มอิีทธิพลต่อการ 
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ตารางที่ 49 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 

     การใช้บรกิารโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้ 
     บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผา่น Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 120 

ตารางที่ 50 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
     การใช้บรกิารโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้ 
     บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผา่นอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง  121 

ตารางที่ 51 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
     การใช้บรกิารโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ  
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การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ  
มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง     123 
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ตารางที่ 53 วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้ 

     บริการโทรศัพท์เคลื่อนที ่3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน   124 
ตารางที่ 54 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 

การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลติภัณฑ์ ในหัวขอ้ ความเร็วในการใช้งาน    
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ตารางที่ 55 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลติภัณฑ์ ในหัวขอ้ คุณภาพการ Down- 
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ตารางที่ 57 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
     การใช้บรกิารโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบจ่าย 
     ก่อนแล้วคอ่ยใช้บริการได้ (Pre Paid)      137 
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ตารางที่ 59 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การท่ีผู้ให้
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ตารางที่ 60 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

1.1 ที่มาและความสําคัญของปัญหา 

 ปัจจุบันโทรศัพท์เคลื่อนที่นับเป็นอุปกรณ์สําคัญและมีอิทธิพลต่อการใช้ชีวิตประจําวันเป็น
อย่างย่ิง ด้วยวิวัฒนาการทางโทรศัพท์ด้านการสื่อสารไร้สาย(Wireless Communications) ที่ได้มี
การพัฒนาอย่างต่อเน่ือง เพ่ือตอบสนองความต้องการ และได้รับความนิยมอย่างมากด้วยคุณลักษณะ
พิเศษคือ การอํานวยความสะดวกในการติดต่อ (Access Capacity) และความสามารถในการ
เคลื่อนที่ (Mobility Capability) ที่ช่วยให้การติดต่อสื่อสาร และการเข้าถึงข้อมูลเป็นไปได้อย่าง
รวดเร็วและแม่นยํา ในทุกสถานท่ีและทุกเวลา ดังน้ันผู้ให้บริการด้านเครือข่ายโทรคมนาคมจึง
พยายามหากลยุทธ์ในการดึงดูดผู้บริโภคให้หันมาใช้บริการกับเครือข่ายของตน และเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคตามกระแสสังคมที่เปลี่ยนไป 

 เทคโนโลยีด้านโทรคมนาคมในประเทศไทย ได้เข้ามาสู่ยุคที่ 3 (Third generation) ของการ
พัฒนา หรือที่เราเรียกว่า ยุค 3G ซึ่งเครือข่ายในเทคโนโลยี 3G น้ี ได้มีผู้สนใจและใช้งานเป็นจํานวน
มาก ซึ่งอาจมีผลมาจาก ความนิยมในการใช้สมาร์ทโฟน หรือ โทรศัพท์เคลื่อนที่ ที่รองรับ 3G ได้ 
เน่ืองจากผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ มีความต้องการความรวดเร็วทางด้านการติดต่อสื่อสาร และด้านอ่ืนๆ
เพ่ือความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น 

 เริ่มแรกการให้บริการโทรศัพท์มือถือเครือข่ายต่างๆ จะใช้เทคโนโลยีในการรับ - ส่ง ข้อมูลใน
รูปแบบอะนาล็อก เพ่ือให้ลูกค้าสามารถสนทนาด้วยเสียงเท่าน้ัน จนก้าวเข้าสู่ยุคที่ 2  ได้มีการพัฒนา
นําเอาการรับส่งข้อมูลแบบดิจิตอลเข้ามา ทําให้สามารถให้บริการลูกค้าได้หลากหลายขึ้น ด้วยการ
รับส่งข้อความ และการใช้บริการ ดาต้า ผ่าน GPRS เมื่อลูกค้ามีความต้องการ ใช้งานท่ีเพ่ิมขึ้น จึงได้มี
การพัฒนานําเทคโนโลยีที่มีความสามารถมากกว่าเดิมเช่น Edge มาใช้เพ่ือเพ่ิมความเร็วในการับ-ส่ง
ข้อมูล หรือที่เราเรียกว่ายุค 2.75G ขณะที่ทั่วโลกมีการใช้งานโทรศัพท์มือถือมากขึ้นเรื่อยๆ สหพันธ์
โทรคมนาคมนานาชาติ (ITU : International Telecommunications Union) จึงเกิดโครงการ
พัฒนาการสื่อสารยุคใหม่ ที่เรียกว่า ITM-2000 (International Mobile Telecommunications 
2000) ซึ่งผลของโครงการนี้คือ มาตรฐานการสื่อสารใหม่ที่เราเรียกว่า UMTS (Universal Mobile 
Telecommunications System) ซึ่งเป็นการสื่อสารในยุคที่ 3 ซึ่งมีผู้ให้บริการนํามาตรฐานนี้ไปใช้
งานอย่างแพร่หลาย 
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จากข้อมูลผลการสํารวจการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในครัวเรือน พ.ศ.  
2552-2556 จํานวนผู้ใช้โทรศัพท์มือถือเพ่ิมขึ้นจากร้อยละ 56.8 (จํานวน 34.8 ล้านคน) เป็นร้อยละ 
73.3 (จํานวน 46.4 ล้านคน) จากการสํารวจจํานวนประชากรอายุ 6 ปีขึ้นไปทั้งสิ้นประมาณ 63.3 
ล้านคน (สํานักงานสถิติแห่งชาติ  สํารวจการมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในครัวเรือน 
, 2556 : online) 

แผนภาพที่ 1 แสดงจํานวนผู้ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในประเทศไทย ปี 2552-2556 

 

(สํานักงานสถิติแห่งชาติ  สํารวจการมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน , 2556 
: online http://service.nso.go.th/nso/web/survey/surtec5-1-3.html) 

หมายเหตุ ในกรณีที่มีผู้ใช้งาน 1 คนมากกว่า 1 เบอร์จะนับจํานวนเป็น 1 เท่าน้ัน 

จะเห็นได้ว่าจํานวนผู้ใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนที่ทั่วประเทศมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งแสดงให้
เห็นว่าตลาดโทรศัพท์เคลื่อนที่มีแนวโน้มขยายตัวอย่างชัดเจน 

จํานวนผู้ใช้งานโทรศัพท์มือถือ (Mobile Subscribers) 

จากการรายงานยอดผู้ใช้บริการมือถือโดยนับเฉพาะผู้ให้บริการหลักทั้ง 3 รายใหญ่ของ
ประเทศไทยได้แก่ AIS, dtac และ TrueMove พบว่าในไตรมาสแรกของปี 2013 น้ันยอดผู้ใช้งานรวม
ทั้งสิ้น 81.89 ล้านรายโดยมีข้อมูลดังต่อไปน้ี 
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แผนภาพท่ี 2 แสดงจํานวนผู้ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในประเทศไทย แบ่งตามผู้ให้บริการหลัก 

 

(สถิติผูใ้ช้งานโทรศัพท์มือถือประเทศไทย,2556 : online 
http://www.veedvil.com/news/thailand-mobile-in-review-2013/) 

AIS 35.7 ล้านคน 

 Prepaid 32 ล้านคน 
 Postpaid 3.7 ล้านคน 
 คิดเป็นสัดส่วน 35.7% 

Dtac 25.3 ล้านคน 

 Prepaid 22.5 ล้านคน 
 Postpaid 2.8 ล้านคน 
 คิดเป็นสัดส่วน 30.9% 

TrueMove 20.89 ล้านคน 

TrueMove 18 ล้านคน TrueMove-H 2.89 คน 

 Prepaid 18.35 ล้านคน 
 Postpaid 2.5 ล้านคน 
 คิดเป็นสัดส่วน 25.5% 
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ส่วนแบ่งตลาดโทรศัพท์มือถือ (Market Share) 

แผนภาพท่ี 3 แสดงส่วนแบ่งตลาดโทรศัพท์มือถือ ในประเทศไทย  

 

(สถิติผูใ้ช้งานโทรศัพท์มือถือประเทศไทย,2556 : online 
http://www.veedvil.com/news/thailand-mobile-in-review-2013/) 

จากตัวเลขดังกล่าวเราพบว่ายอดผู้ใช้งานโทรศัพท์มือถือในประเทศไทยเกิน กว่ายอด
ประชากรในประเทศคิดเป็นร้อยละ 109  โดยเทียบกับข้อมูลของยอดผู้ใช้งานดังต่อไปน้ี 

Thailand Market: 

 67 ล้านคนคือตัวเลขประชากรของประเทศไทย (Population) 
 24 ล้านคนคือจํานวนผู้ใช้งานอินเตอร์เน็ตในประเทศ (Internet Users) 
 82 ล้านคนคือยอดผู้ใช้งานโทรศัพท์มือถือ (Total Mobile Devices) 
 15 ล้านคนคือยอดผู้ใช้งานสมาร์ทโฟน (Smartphone Users) 
 1 ล้านคนคือยอดผู้ใช้งานแท็บเล็ต (Tablet Users) 

จากสถิติต่างๆที่ ได้มีการนําเสนอข้างต้น จะเห็นได้ว่าตลาดของผู้ให้บริการเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่มีสภาวะการแข่งขันที่ทวีความรุนแรงเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากไม่สามารถ
แข่งขันกันที่เพียงแค่การเพ่ิมจํานวนเบอร์โทรศัพท์ของลูกค้าได้ ลูกค้าแต่ละรายมีการใช้เบอร์โทรศัพท์
มากกว่า 1 เบอร์ ดังน้ันการแข่งขันของผู้ให้บริการในแต่ละรายจะต้องมีกลยุทธที่ใช้โน้มน้าวรักษาฐาน
ลูกค้าเก่า และเพ่ิมบริมาณการใช้งานของลูกค้าแต่ละรายให้มากขึ้น  ประกอบกับอยู่ในระยะที่เป็นการ
เปลี่ยนแปลงทางด้านเทคโนโลยีซึ่งทําให้รูปแบบการแข็งขันมีแนวโน้มที่จะเปลี่ยนไป ดังน้ัน จึงทําให้
ผู้ให้บริการเครือข่ายแต่ละรายต่างหันกลับมาพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันในด้านต่างๆ เพ่ิมมากขึ้น เช่น 
การโฆษณา จัดแสดงสินค้าและบูทแนะนําการให้บริการในรูปแบบต่างๆ การส่งเสริมการตลาด รวมถึง
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โปรโมช่ันที่มีความแตกต่างกันและหลากหลายในแต่ละเครือข่ายที่ให้บริการ เป็นต้น ทั้งน้ีก็เพ่ือช่วงชิง
ส่วนแบ่งการตลาด และ รายได้จากการใช้บริการของลูกค้า ที่มีการขยายตัวอย่างต่อเน่ือง ทั้งน้ีการที่
จะได้มาซึ่งกลยุทธการแข่งขันน้ัน ผู้ให้บริการจําเป็นต้องทราบถึงปัจจัยต่างๆเพ่ือประกอบการตัดสินใจ
เช่น ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการใช้บริการ รวมถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลกระทบ
โดยตรงต่อการใช้บริการของผู้บริโภค ผู้วิจัยได้เห็นถึงความสําคัญของในส่วนน้ีและตระหนักดีว่าปัจจัย
ส่วนบุคคล และ พฤติกรรมของผู้บริโภคต่างๆที่แตกต่างกันมีโอกาสที่จะส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่แตกต่างกันได้ ดังน้ันผู้วิจัยจึงเห็นถึงความจําเป็นต้องศึกษาการส่งผลของปัจจัยต่างๆ
อย่างถี่ถ้วนโดยเฉพาะอย่างย่ิงต้องศึกษาว่ากลยุทธหรือปัจจัยใดที่มีส่วนทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือก
ผู้ให้บริการหรือยังคงใช้บริการของผู้ให้บริการรายน้ันๆอยู่ ทั้งน้ีเพ่ือนําผลที่ได้จากการศึกษาไปใช้ใน
การปรับปรุงบริการ ตลอดจนเป็นประโยชน์แก่บริษัทที่ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่จะนําผลของ
การศึกษานี้ไปวิเคราะห์ และพัฒนาปรับปรุงระบบเครือข่ายของบริษัทของตน รวมท้ัง เป็นข้อมูลใน
การทําการตลาดต่อไป 
 
1.2 คําถามงานวิจยั 

1. ส่วนประสมทางการตลาดแบบใดที่มผีลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการในการเลือกผู้ให้
บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนทีแ่ละการตัดสินใจ
เลือกผู้ให้บริการ 3G ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในเขตกรุงเทพมหานคร ในรปูแบบใด 

3. ปัจจัยส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกันมีผลต่อสว่นประสมทางการตลาด ของผู้ให้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ของผู้ให้บริการในเขตกรุงเทพมหานครในรูปแบบใด 

1.3 วัตถุประสงค์ 

          1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3 G ในเขตกรุงเทพมหานคร
ซึ่งเป็นประชากรที่ทําการศึกษา 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ของประชากร 

3. เพ่ือศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของประชากรในการเลือก
ผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3 G 

          4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G
ของประชากร 
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5. เพ่ือศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด ของผู้
ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3 G 

1.4 ขอบเขตงานวิจัย 

1.4.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา :งานวิจัยน้ีมุ่งศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจของผู้ใช้บริการในการเลือกผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์  

1.4.2 ขอบเขตด้านประชากร : มุ่งศึกษาผู้ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3 G 

1.4.3 ขอบเขตด้านสถานที่  : มุ่ งศึกษาผู้ ใ ช้บริการเครือข่ ายโทรศัพท์  3 G ใน เขต
กรุงเทพมหานคร 

1.4.4 ขอบเขตด้านเวลา : ดําเนินการศึกษาในช่วงระหว่างเดือนกรกฎาคม – เดือนกันยายน 
2557 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง: ประชากรในการศึกษาครั้งน้ี ได้แก่ ผู้ที่กําลังใช้บริการของผู้ให้บริการ
เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ของผู้ให้บริการหลัก 3 ราย ในระบบ AIS DTAC และTrue Move โดยเป็น
ผู้ใช้บริการทั้งระบบเติมเงิน (Pre-paid) และระบบรายเดือน (Post-paid) ซึ่งจากข้อมูลประชากรไทย 
ปี 2557 พบว่าประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีจํานวนประมาณ 5,686,252 คน (ศูนย์ข้อมูล
กรุงเทพมหานคร ,2557 : online http://www.bangkok.go.th/info/) กลุ่มตัวอย่างได้จากการ
คัดเลือกจากประชากรแบบตามสะดวก(convenience sampling) จํานวน 400 ราย  

1.6 ประโยชน์ที่ได้รับจากงานวิจัย 

           1. ทาํให้ทราบปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3 G ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

           2. ทําให้ทราบพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ของประชากร  

           3. ทําให้ทราบถึงส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ใช้บริการในการเลือก
ผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3 G 

 4. ทําให้ทราบถึงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่
ของประชากร 

 5. ทําให้ทราบถึงความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด 
ของผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3 G 
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1.7 นิยามศัพท์ที่เก่ียวข้อง  

เทคโนโลยี 3G หรือ Third Generation หมายถึง เทคโนโลยีการสื่อสารในยุคที่ 3 อุปกรณ์
การสื่อสารยุคที่ 3 น้ันจะเป็นอุปกรณ์ที่ผสมผสาน การนําเสนอข้อมูล และ เทคโนโลยีในปัจจุบันเข้า
ด้วยกัน ยุค 1G เป็นยุคแรกของการพัฒนาระบบโทรศัพท์แบบเซลลูลาร์ การรับส่งสัญญาณใช้วิธีการ
มองดูเลตสัญญาณอะนาล็อกเข้าช่องสื่อสารโดยใช้ การแบ่งความถ่ีออกมาเป็นช่องเล็ก ๆ ด้วยวิธีการน้ี
มีข้อจํากัดในเรื่องจํานวนช่องสัญญาณ และการใช้ไม่เต็มประสิทธิภาพ จึงติดขัดเรื่องการ ขยายจํานวน
เลขหมาย และการขยายแถบความถี่ ยุค 2G เป็นยุคที่พัฒนาต่อมาโดยการเข้ารหัสสัญญาณเสียง โดย
บีบอัดสัญญาณเสียงในรูปแบบดิจิตอล ให้มีขนาดจํานวนข้อมูลน้อยลงเหลือ เพียงประมาณ 9 กิโลบิต
ต่อวินาที ต่อช่องสัญญาณ การติดต่อจากสถานีลูก หรือตัวโทรศัพท์เคลื่อนที่กับสถานีเบส ใช้วิธีการ
สองแบบคือ TDMA คือการแบ่งช่องเวลาออกเป็นช่องเล็ก ๆ และแบ่งกันใช้ ทําให้ใช้ช่องสัญญาณ
ความถี่วิทยุได้เพ่ิมขึ้นจากเดิมอีกมาก กับอีกแบบหน่ึงเป็นการแบ่ง การเข้าถึงตามการเข้ารหัส และ
การถอดรหัสโดยใส่แอดเดรสหมือน IP ยุค 3G เป็นยุคแห่งอนาคตอันใกล้ โดยสร้างระบบใหม่ให้
รองรับระบบเก่าได้ และเรียกว่า Universal Mobile Telecommunication Systems (UMTS) โดย
มุ่งหวังว่า การเข้าถึงเครือข่ายแบบไร้สาย สามารถกระทําได้ด้วยอุปกรณ์หลากหลาย เช่น จาก
ค อ ม พิ ว เต อ ร์  จ า ก เค รื่ อ ง ใ ช้ ไฟ ฟ้ า อ่ื น  ( เท ค โน โล ยี  3G คื อ อ ะ ไ ร , 2553 : online 
http://www.chandra.ac.th/office/ict/project/3g%20technology/Content.php?node=1) 

 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนํามาใช้ เพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดนี้เรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 
สถานที่จําหน่าย และการส่งเสริม การขาย (Kotler, 1997, p. 98)ส่วนประสมทางการตลาดของ
ตลาดบริการจะมีความแตกต่างกันออกไปกล่าวคือ จะต้องมีการเน้นถึง พนักงาน กระบวนการ
ให้บริการ และสิ่งแวดล้อม ทางกายภาพ ซึ่งทั้ง 3 ส่วนน้ันเป็นปัจจัยในการส่งมอบบริการ ดังน้ันส่วน
ประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบไปด้วย 7’Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จําหน่าย ส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Payne 
,1993:อ้างถึงใน ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547 : หน้า 63 – 81) 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสอง
ทางเลือกขึ้นไปพฤติกรรมผู้บริโภคจะ พิจารณาในส่วนที่เก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งด้าน
จิตใจ(ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ และกายภาพซ่ึง
เกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทําให้เกิดการซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน
Schiffman and Kanuk (1994, p. 659) 

 



บทท่ี 2 

แนวคดิ ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

2.1 ทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับการศึกษา 

การศึกษาวิจัยน้ีเป็นการศึกษาถึง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรม
การใช้งานเครือข่ายโทรศัพท์ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งในบทน้ีจะแสดงรายละเอียดเก่ียวกับ
แนวคิด ทฤษฎี ที่เก่ียวข้องดังรายละเอียดต่อไปน้ี 

1. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
2. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
3. ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
4. ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
5. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสินค้าน้ัน โดยพ้ืนฐานจะมีอยู่ 4 ตัวได้แก่
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย แล ะส่งเสริมการตลาด (Kotler 1997,อ้างถึงในชัยสมพล
ชาวประเสริฐ 2547 : หน้า 63) ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมีความแตกต่างกัน
ออกไปกล่าวคือ จะต้องมีการเน้นถึง พนักงาน กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อม ทางกายภาพ 
ซึ่งทั้ง 3 ส่วนน้ันเป็นปัจจัยในการส่งมอบบริการ ดังน้ันส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจึง
ประกอบไปด้วย 7’Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย ส่งเสริมการตลาด พนักงาน 
กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Payne ,1993:อ้างถึงใน ชัยสมพล ชาว
ประเสริฐ ,2547 : หน้า 63 – 81) 

ส่วนประสมทางการตลาดจะประกอบไปด้วยรายละเอียดด้านต่างๆดังน้ี 

1) ผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ มี
คุณค่าในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การกําหนดกลยุทธ์ด้าน
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ผลิตภัณฑ์ต้องพยายามคํานึงถึงปัจจัยต่างๆได้แก่ ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และ/หรือ ความ
แตกต่างทางการแข่งขันพิจารณาองค์ประกอบ(คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ เช่น ประโยชน์พ้ืนฐาน 
รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุพันธ์ ตราสินค้า ฯลฯ การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์เป็นการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าได้ดีย่ิงขึ้น 
กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ และสายผลิตภัณฑ์ 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : หน้า 107 – 115) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ผู้ประกอบการจะทํา
ธุรกิจได้หลังจากเลือกตลาดเป้าหมายแล้ว จะต้องจัดหาผลิตภัณฑ์ (Product) มาเสนอขาย ผลิตภัณฑ์
อาจเป็นสิ่งที่มีตัวตน เรียกว่า สินค้า (Goods) หรือ บริการ (Service) ที่ไม่มีตัวตน แต่ทําให้ลูกค้า
เป้าหมายพอใจได้ ผลิตภัณฑ์เป็นองค์ประกอบหนึ่งในส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็น
องค์ประกอบที่กิจการสามารถควบคุมเปลี่ยนแปลงได้ แต่กิจการจะเปลี่ยนแปลงให้เป็นที่ถูกใจตลาด
เป้าหมาย และทําให้กิจการบรรลุวัตถุประสงค์ จะต้องทําความรู้จักกับส่วนประกอบต่างๆ ของ
ผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี เพ่ือสามารถเลือกประยุกต์ให้สอดคล้องกับแรงจูงใจและพฤติกรรมการซ้ือของ
ตลาดเป้าหมายองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ องค์ประกอบหลายๆอย่างที่รวมกันแล้ว สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้ซื้อให้เกิดความพอใจบางประการจากการใช้ผลิตภัณฑ์น้ัน หรือผลตอบแทนใดๆ ที่ผู้ซื้อ
คาดว่าจะได้รับจากการซื้อผลิตภัณฑ์น้ันๆ 

รังสรรค์ เลิศในสัตย์ (2549 : หน้า 53) ให้ความหมายไว้ว่า การบริการ (Service) เช่น 
ธนาคาร โรงแรม การขนส่ง การบิน เป็นสินค้าที่ไม่มีรูปร่างเป้ าหมายของการทําธุรกิจน้ันเน้น
ประโยชน์ใช้สอย การบริการจะมีความแตกต่างจากสินค้าทนทานและไม่ทนทานตรงที่ว่าสถานที่ผลิต
เป็นทั้งสถานที่ขาย สถานที่บริโภค และเป็นการนําเสนอ ณ สถานที่กําหนดพิเศษ เวลาที่กําหนดเมื่อ
นําเสนอแล้วก็จะจบสิ้น จะปรับปรุงมานําเสนอใหม่หรือคืนสินค้าไม่ได้ การตลาดจึงต้องเป็นการ สร้าง
ความมั่น ใจต่อผู้ขาย เมื่อได้รับความมั่นใจจากผู้ซื้อครั้งหน่ึงแล้วก็จะจบสิ้น จะปรับปรุงมานําเสนอ
ใหม่หรือคืนสินค้าไม่ได้ การตลาดจึงต้องเป็นการสร้างความมั่น ใจต่อผู้ขายเม่ือได้รับความมั่น ใจจากผู้
ซื้อครั้งหน่ึงแล้วก็จะเกิดการซื้อซ้ําทําให้ได้กําไรที่สูง 

2) ราคา (Price) ราคาเป็นสิ่งที่กําหนดรายได้ของกิจการ กล่าวคือ การต้ังราคาสูงก็จะทําให้
ธุรกิจมีรายได้สูง การต้ังราคาตํ่าก็จะทําให้รายได้ของธุรกิจน้ันตํ่า ซึ่งอาจจะนําไปสู่ภาวะขาดทุนได้
อย่างไรก็ตามก็มิได้หมายความว่าธุรกิจหน่ึงจะต้ังราคาได้ตามใจชอบ ธุรกิจจะต้องอยู่ในสภาวะของ
การมีคู่แข่ง หากต้ังราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก แต่บริการของธุรกิจน้ันไม่ได้มีคุณภาพสูงกว่าคู่แข่งมาก
เท่ากับราคาที่เพ่ิม ย่อมทําให้ลูกค้าไม่มาใช้บริการกับธุรกิจน้ันต่อไป หากธุรกิจต้ังราคาตํ่า ก็จะนํามาสู่
สงครามราคา เน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืน สามารถลดราคาตามได้ในเวลาอันรวดเร็ว ดังน้ันการต้ังราคาใน
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ธุรกิจ บริการเป็นเรื่องที่ซับซ้อนยากกว่าการต้ังราคาของสินค้ามาก ซึ่งผู้บริหารต้องไม่ลืมว่า ราคาก็จะ
เป็นเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายออกไปเพ่ือรับบริการกับธุรกิจหน่ึงๆ ดังน้ันการที่ ธุรกิจต้ังราคาไว้สูง ก็
หมายความว่าลูกค้าที่มาให้บริการก็ต้องจ่ายเงินสูงด้วย 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : หน้า 241 – 242) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ราคาเป็นเครื่อง
กําหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนซื้อขายสินค้าและบริการต่างๆ การซื้อขายจะสําเร็จเมื่อผู้ซื้อเต็มใจจะ
จ่ายในราคาหน่ึง และผู้ขายพอใจท่ีจะขายในราคาเดียวกันน้ัน ปัญหาการต้ังราคาสินค้าได้เหมาะสมจึง
ต้องพิจารณาจากปัจจัยประกอบหลายด้าน เช่น มูลเหตุจูงใจในการซื้อ พฤติกรรมต่างๆของผู้ซื้อ ตัว
บทกฎหมาย เป็นต้น 

รังสรรค์ เลิศในสัตย์ (2549 : หน้า 71) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การต้ังราคามีรูปแบบและ
วิธีการต่างๆมากมาย ทั้งขึ้นอยู่กับลักษณะของอุตสาหกรรม ประเภทสินค้า สินค้าอุตสาหกรรมย่อมมี
วิธีการต้ังราคาที่แตกต่างจากสินค้าอุปโภคบริโภค ช่องทางการจัดจําหน่ายของแต่ละตลาดที่มีความ
สั้นยาวไม่เท่ากัน ย่อมทําให้ระดับราคาและรูปแบบการต้ังราคาต่างกันไป ช่องทางที่ยาวกว่าย่อมทําให้
มีการกระจายส่วนต่างหรือกําไรได้ในหลายระดับ ทําให้ราคาจะต้องสูงขึ้น หรือพูดง่ายๆว่า ต้องบวก
หลายขั้น เพราะมีคนกลางหลายระดับ ดังน้ัน ผู้ค้าปลีกหรือผู้บริโภค จึงพยายามท่ีจะจัดซื้อจากผู้ผลิต
โดยตรง เพ่ือให้ได้ในราคาที่ตํ่า ในอีกด้านหน่ึง ถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ต้องมีการส่งเสริมการขายมาก เช่น 
สินค้าประเภทที่เรียกว่า marketing Product การต้ังราคาก็จะต้องต้ังเ ผื่อค่าใช้จ่ายการส่งเสริมการ
ขายน้ีด้วย แต่ถ้าเป็นสินค้าประเภทอุตสาหกรรมที่ไม่มีการส่งเสริมการขาย ก็จะต้ังราคาโดยไม่บวก
ค่าใช้จ่ายประเภทน้ี แต่อาจจะต้องบวกค่าใช้จ่ายประเภทอ่ืนไว้ 

3)การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับ
ผู้ซื้อ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสารหรือจูงใจ ให้เกิดทัศนคติที่ ดีและเพ่ือให้เป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน 
เครื่องมือการติดต่อสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ือง มือ ต้องใช้หลักการ
เลือกใช้เครื่องมือสื่อสารแบบ ประสมประสานโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกันลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่ง 
โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้เครื่องมือส่งเสริมที่สําคัญมีดังน้ี 

ก) การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการนําเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การและ (หรือ) 
ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ ความคิด ที่ต้องการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการกลยุทธ์การโฆษณา
จะเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจในเร่ืองต่างๆ ได้แก่ วัตถุประสงค์ในการโฆษณางบประมาณใน
การโฆษณา ข่าวสารทีต้องการสื่อ การเลือกใช้สื่อ ช่วงระยะเวลาที่ใช้ในการโฆษณาและการ
ประเมินโฆษณาว่าบรรลุหรือไม่ 
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ข) การขายโดยใช้พนักงานขาย หมายถึง เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสารและจูงใจ 
ตลาดโดยใช้บุคคล งานในข้อน้ีจะเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย และการ
จัดการหน่วยงานขาย 

ค) การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือจากการ
โฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้น
การให้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซื้อ โดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการ
ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือการกระตุ้นบริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่
ผู้บริโภค การกระตุ้นคนกลางเรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง และการกระตุ้น
พนักงานขายที่เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่ง สู่พนักงานขาย 

ง) การให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์ ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับ สินค้า
หรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์หมายถึง ความพยายามที่มีการ
วางแผนโดยองค์การหน่ึงเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้
ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ์ 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 :หน้า 265) กล่าวไว้ว่า ผู้ผลิตได้จัดเตรียมผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม
ตรงกับความต้องการของตลาด ส่งไปวางจําหน่ายในแหล่งที่คาดว่าผู้บริโภคจะไปซื้อหาด้วยราคาที่
คาดว่าผู้ซื้อจะยอมรับได้ แต่ยังขาดปัจจัยอีกประการหน่ึง ที่จะทําให้ความหวังในการจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าเป้าหมายบังเกิดผลคือ การสื่อสารให้ตลาดเป้าหมายได้ทราบถึงการกระทําของ
ผู้ขายการชักจูงให้เกิดอุปสงค์ในผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย ห รือเร่งเร้าให้มีอุปสงค์มากพอที่จะลงมือ
ปฏิบัติการซื้อได้ กิจกรรมเหล่าน้ี เรียกว่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : หน้า 266) ได้กล่าวไว้ว่า การส่งเสริมการตลาด เป็นการทําให้
กลุ่มผู้บริโภคของเราเกิดความสนใจในตัวสินค้า นักการตลาดจึงต้องพยายามหาวิธีการติดต่อสื่อสารที่
จะทําให้ผู้เป็นลูกค้าเกิดความสนใจให้ได้ แต่ความสนใจที่ผู้บริโภคมีต่อข่าวสารน้ันไม่ได้ขึ้นอยู่กับสื่อ 
หรือข้อความที่ใช้เป็นอย่างเดียว แหล่งของข่าวสารถือเป็นปัจจัยสําคัญ จะทําให้ผู้บริโภคหรือผู้รับ 
ข่าวสารเกิดความสนใจด้วยนอกจากน้ัน ในส่วนของผู้รับข่าวสาร บุคคลแต่ละคนมีการรับรู้ที่แตกต่าง
กัน และมีการแปลความหมายแตกต่างกันด้วย 

4) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : หน้า 
205-206) กล่าวไว้ว่า ผู้ผลิตจะผลิตสินค้าประเภทดีเพียงใดก็ตาม สินค้าน้ันคงใช้ประโยชน์ได้ในกลุ่ม
ผู้บริโภคจํานวนน้อยเท่ากัน ถ้าเป็นผู้ผลิตไม่ทราบว่าสินค้า ที่ผลิตขึ้นมาแล้วจะไปขายที่ไหน การจัด
จําหน่ายหรือการอธิบายถึง Place เป็นการศึกษาถึงกิจกรรมและสถาบันและสถาบันการตลาดที่สร้าง
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อรรถประโยชน์ทางด้านเวลา สถานที่ และความเป็นเจ้าของเพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคในตลาดเป้าหมายได้ 

รังสรรค์ เลิศในสัตย์ (2549 : หน้า 93) กล่าวไว้ว่าช่องทางการจัดจําหน่ายมีความซับซ้อนมาก
ขึ้น และลักษณะของคนกลางมีรูปแบบที่มีความหลากหลายมากขึ้น ในขณะเดียวกันทางด้าน
ผลิตภัณฑ์น้ัน ผู้ผลิตก็ปรับกลยุทธ์ของสินค้าอุปโภค หรือสินค้าอุตสาหกรรมเพียงอย่างเดียวสินค้า
หลายๆ อย่างเป็นได้ทั้งสินค้าอุปโภคและสินค้าอุตสาหกรรมหรือมีสินค้าก่ึงอุตสาหกรรม 

รังสรรค์ เลิศในสัตย์ (2549 : หน้า 99) กล่าวไว้ว่า การจัดจําหน่ายแบบเปิดเป็นนโยบายที่
ไม่ได้จํากัดเฉพาะ เป็นการกระจายสินค้าไปในวงกว้าง เปิดสําหรับผู้ขายทุกๆราย นโยบายน้ีใช้กับ
สินค้าที่ต้องการขายปริมาณมาก แต่จะมีจุดด้อยในการควบคุม เพราะมรปริมาณมาก และมีความ
ซับซ้อนในการบริหารการขาย อาจจะทําให้เสียค่าใช้จ่ายมาก ผู้ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภคจําหน่ายผ่าน
ทั้งร้านค้า ส่งขนาดใหญ่ ร้านค้าส่งขนาดกลาง ร้านค้าปลีกทั้งขนาดใหญ่และขนาดเล็ก บริษัทต้องใช้
พนักงานจํานวนมาก หรืออาจจะต้องใช้หน่วยรถขายสดร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ทําให้ต้องลงทุน
มหาศาลความซับซ้อนในการบริหารก็มาจากระบบการขายท่ีมีต่อแต่ละที่จะแตกต่างกัน ไม่สามารถทํา
ให้เป็นมาตรฐานเดียวกัน ระบบการเก็บข้อมูลการขายและการตลาดมีความซับซ้อน ยากแก่การ
วิเคราะห์และติดตามประเมินผล 

5) บุคลากร (People) พนักงานจะประกอบด้วยบุคลากรทั้งหมดในองค์กรที่ให้บริการน้ัน ซึ่ง
จะรวมต้ังแต่เจ้าของ ผู้บริหาร พนักงานในทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของการ
ให้บริการเจ้าของและผู้บริหารมีส่วนสําคัญอย่างมากในการกําหนดนโยบายในการให้บริการ การ
กําหนดอํานาจหน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ กระบวนการในการให้บริการ 
รวมถึงการแก้ไขปรับปรุงการให้บริการ ส่วนพนักงานผู้ให้บริการเป็นบุคคลที่ต้องพบปะและให้บริการ
กับลูกค้าโดยตรง และพนักงานในส่วนสนับสนุนก็จะต้องทําหน้าที่ให้การสนับสนุนด้านต่างๆท่ีจะทําให้
การบริการน้ันครบถ้วนสมบูรณ์ 

 

 

แผนภาพที ่4 ความสัมพันธ์ระหว่างพนักงานส่วนหน้าและส่วนหลังกับการให้บริการลูกค้า 

จากรูปจะเห็นว่าการให้บริการที่ดีและสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าจะต้องมาจากพนักงาน
ทั้ง 2 ส่วนรวมทั้งการปรับปรุงการให้บริการต้องอาศัยข้อมูลความต้องการจากพนักงานส่วนหน้า 
ผู้บริหารควรบริหารพนักงานส่วนหน้าและส่วนหลังเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพในการให้บริการ  

ลกูค้า  พนกังานสว่นหน้า พนกังานสว่นหลงั
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6) กระบวนการในการทํางาน (Process)เป็นขั้นตอนในการให้บริการเพ่ือส่งมอบคุณภาพใน
การให้บริการกับลูกค้ารวดเร็วและประทับใจในการผลิตต้องอาศัยกระบวนการตัดสินใจและการ
ปฏิบัติงานในเรื่องกระบวนการ ให้บริการต้องการประสานงานระหว่างงานของตลาดกับงานของการ
ผลิตและนําเสนอบริการ 

โดยทั่วไปกระบวนการให้บริการมักจะเกี่ยวข้องกับ 2 ด้านคือ 

ก. ความซับซ้อนของกระบวนการจะเก่ียวข้องกับลักษณะของลําดับหรือขั้นตอนในการให้บริการ 
ข. ความหลากหลายในกระบวนการ หมายถึง ความแตกต่างหรือหลากหลายที่เกิดขึ้นจากการ

ปฏิบัติตามลําดับหรือขั้นตอนในการให้กระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการอนุมัติ
บัตรเครดิต  

กระบวนการให้บริการ เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมาก ต้องอาศัยพนักงาน
ที่มีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัยในการทําให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบบริการที่มี
คุณภาพได้เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไปมักจะประกอบด้วยหลายขั้นตอน ได้แก่ การต้อนรับ การ
สอบถามข้อมูลเบ้ืองต้น การให้บริการตามความต้องการ การชําระเงิน เป็นต้น ซึ่งในแต่ละขั้นตอน
ต้องประสานเช่ือมโยงกันอย่างดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแม้แต่ขั้นตอนเดียวย่อมทําให้การบริการไม่เป็นที่
ประทับใจแก่ลูกค้า 

ผู้บริหารท่ีเก่ง จะต้องเร่ิมให้พนักงานส่งมอบบริการอย่างมีคุณภาพและสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้าต้ังแต่ตอนแรก ไม่ว่าจะเป็นพนักงานรับโทรศัพท์หรือพนักงานต้อนรับจะต้องอบรมพนักงานเป็น
อย่างดี โดยพนักงานท่ีมอบหมายให้ทําหน้าที่ตรงน้ีต้องมีอัธยาศัยที่ดี ย้ิมแย้มแจ่มใสให้บริการที่ลูกค้า
ประทับใจ เพ่ือช่วยสร้างบรรยากาศของการบริการให้มีความประทับใจต่อไปเน่ืองจากหากเกิดความ
ผิดพลาดต้ังแต่ขั้นตอนแรก การบริการในข้ันต่อไปจะดีเพียงใดลูกค้าย่อมไม่พอใจ หรือพอใจน้อยลง 
ภาพความประทับใจเหล่าน้ันจะติดอยู่ในอารมณ์ของลูกค้า แต่หากลูกค้าประทับใจการบริการต้ังแต่
ขั้นตอนแรก แม้ว่าจะมีบางขั้นตอนที่อาจจะสะดุดบ้างแต่ลูกค้าอาจมองข้ามไป 

7) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่
ซึ่งมีการให้บริการและปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการจับต้องได้อย่างใดอย่างหน่ึงที่อํานวยความสะดวกใน
การปฏิบัติการและส่งมอบบริการ เช่น เครื่องแบบของเจ้าหน้าที่ ที่ให้บริการ การตกแต่งสถานที่
ให้บริการหรือสิ่งที่ผู้บริโภคสามารถสังเกตเห็นได้ง่ายทางกายภาพเช่น ความมีระเบียบภายใน
สํานักงาน ความสะอาดของตัวอาคารสถานที่ 

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกัน ทั้งในด้านการให้ความสําคัญด้านการ
ออกแบบ การจัดวาง สิ่งที่ผู้บริหารต้องทําคือ การศึกษาถึงพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า ว่า
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ลูกค้าคํานึงถึงสิ่งแวดล้อมทางกายภาพสิ่งใดก่อนและควรต้ังอยู่ที่ใด เน่ืองจากต้องไม่ลืมว่าสิ่งแวดล้อม
ทางกายภาพเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดความประทับใจสิ่งแรก (First Impression) สําหรับลูกค้าที่มาใช้
บริการในครั้งแรก 

นักการตลาดที่ดีจะต้องสร้างให้สิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีความเหมาะสมกับคุณภาพในการ
ให้บริการ แต่คงไว้ซึ่งลักษณะเฉพาะของธุรกิจน้ันๆ เช่น ร้านทันตแพทย์ ลักษณะเฉพาะของร้านคือ
ต้องมองเห็นภายใน ต้องสะอาด โปร่งใส เน่ืองจากส่ิงแวดล้อมกายภาพเหล่าน้ีจะเป็นตัวแทนของ
ความเป็นทันตแพทย์ หากร้านสกปรก ดูไม่สะอาด ดูไม่สดใส ลูกค้าจะมีความคิดกลัวหรือเกิดมโนภาพ
ไม่กล้าเข้าใช้บริการ เน่ืองจากกลัวว่าเครื่องมือไม่ทันสมัย กลัวโรคติดต่ออันเกิดจากความไม่สะอาด 
ดังน้ัน หากต้องการกลุ่มเป้ าหมายเป็นลูกค้ามีเงิน การตกแต่งร้านต้องดูสะอาด หรูหรา สร้างความ
น่าเช่ือถือ และความมั่นใจของการให้บริการเก่ียวกับฟัน แต่หากต้องการเจาะกลุ่มเป้าหมายลูกค้าปาน
กลางร้านอาจจะไมต้่องหรูหรามากนัก แต่ต้องดูโปร่งใสและสะอาด 

สรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ตัวได้แก่ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจําหน่ายการ
ส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ล้วนมีความสําคัญ
กับสินค้าประเภทบริการที่ผู้บริโภคใช้ประกอบการตัดสินใจเลือกใช้บริการ งานวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยได้นํา
ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมาเป็นส่วนหน่ึงที่สามารถจูงใจผู้บริโภคให้
เกิดการตัดสินใจที่จะเลือกซื้อและใช้บริการได้ 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541:หน้า 78) ได้กล่าวไว้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคทําการค้นคว้าหาการซื้อ การใช้ การประเมินผล และการ 
ใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบ ริการซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา (Schiffman and 
Kanuk,1994:5) หรือหมายถึงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผู้บริโภคที่
เก่ียวข้องกับการซื้อและการใช้สินค้านักการตลาดจําเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค
ด้วยเหตุผลหลายประการคือ 

 1) พฤติกรรมของผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจและมีผลทําให้ธุรกิจประสบ
ความสําเร็จถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 

2) เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept ) ที่ว่าการทําให้
ลูกค้าพึงพอใจ 
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ด้วยเหตุน้ีจึงต้องศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคเพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์การตลาดเพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้ 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : หน้า 84 – 87) ได้กล่าวไว้ว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการกําหนด
พฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกันของผู้ บริโภคแต่ละคน มีทั้งปัจจัยที่เกิดจากตัวผู้บริโภคเอง และ ปัจจัย
ที่มาจากความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ดังน้ี 

1. ปัจจัยด้านลักษณะเฉพาะบุคคล 

บุคคลมีความแตกต่างในเร่ืองเพศ อายุ รายได้ สถานภาพทางครอบครัว และอาชีพจะมีความ
ต้องการความคิดเห็นต่างๆ แตกต่างไปตามปัจจัยเหล่าน้ีดังน้ันจึงต้องศึกษาพ้ืนฐานเฉพาะ บุคคล ผู้มี
อายุแตกต่างกันไม่ต้องการเป้ าหมายในชีวิตเหมือนกัน เด็กๆต้องการความสนุกสนานวัยรุ่นต้องการให้
เพ่ือนฝูงยอมรับ ต้องการมีอิสระเสรีในการแสดงออก ผู้ใหญ่ต้องการความสําเร็จในการประกอบอาชีพ
และฐานะมั่นคง เป็นต้น 

2. ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

2.1 ความต้องการและแรงจูงใจ (Need and Motives) ได้กล่าวถึงสาเหตุเบ้ืองต้น
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ว่าผู้บริโภคจะต้องเกิดความต้องการเป็นแรงจูงใจให้กระทําการซื้อไปบําบัดความ
ต้องการและความต้องการของแต่ละบุคคลจะไม่เหมือนกัน มีหลายๆลักษณะ หลายระดับความ
ต้องการ สามารถนําหลัก A.H.Maslow ในเรื่อง Hierarchy of needs มาประ ยุกต์ใช้ในการศึกษา
ความต้องการของผู้บริโภค ให้ทราบว่าเป็นความต้องการทางด้านร่างกาย ต้องการความปลอดภัย 
ต้องการให้สังคมยอมรับ เมื่อทราบว่าผู้ซื้อมีแรงจูงใจหรือความต้องการระดับใด นักการตลาดจะเลือก
กลยุทธ์ที่เหมาะสมมาใช้กระตุ้นความต้องการได้ถูกต้องนําไปสู่การซื้อได้ 

2.2 การรับรู้ (Perception) การรับรู้ของแต่ละบุคคลมีระดับความเร็วช้าแตกต่าง 
กันไป บางคนเข้าใจเร่ืองราวท่ีผ่านเข้ามาในการรับรู้ได้รวดเร็ว แต่บางคนต้องการการบอกเล่าซ้ําๆ 
หลายๆครั้งจึงจะรับรู้และเข้าใจได้ นอกจากน้ันด้วยปัจจัยประกอบด้านสิ่งแวดล้อมต่า งๆ จะทําให้ 
การแปลความหมายจากการรับรู้แตกต่างกันออกไป การเสนอข้อมูลเพ่ือสร้างแรงกระตุ้นให้เกิดการ
ซื้อจึงต้องศึกษาลักษณะการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมายและเลือกข้อมูลข่าวสารที่กลุ่มตลาดเป้ าหมายจะ
รับรู้ได้ง่าย พฤติกรรมการรับรู้โดยไม่ต้ังใจเป็นสิ่งที่ไม่ควรมองข้ามการโฆษณาซ้ําๆโดยสมํ่าเสมอ จะ
ค่อยๆแทรกซึมเข้าสู่การรับรู้ได้เช่นกัน 
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2.3 ทัศนคติ (Attitude) ความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่งใดส่ิงหน่ึงในทางบวกหรือลบซึ่ง
จะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ เช่น ผู้บริโภคท่ีมีทัศนคติไม่ดีต่ออาหารสําเร็จรูปว่าเป็นอาหารที่ไม่ถูกหลักโภช
นา ไม่สด เป็นของค้างมานาน เมื่อไม่เสียได้ย่อมต้องใส่สารกันบูด ดังน้ันผู้บริโภครายนั้นย่อมจะไม่ซื้อ
อาหารสําเร็จรูปบริโภค ถึงแม้ว่าจะมีเทคโนโลยีใหม่ๆที่สามารถผลิตอาหารสําเร็จรูปได้โดยไม่ต้องใส่
สารกันบูดแล้วและถูกหลักโภชนาได้ก็ตาม 

2.4 การเรียนรู้ (Learning) นักจิตวิทยากล่าวถึงพฤติกรรมของคนเราเปลี่ยนแปลง
ได้จากการเรียนรู้ในเรื่องต่างๆ ด้วยการกระทําซ้ําๆ เพ่ือให้ได้ผลตอบสนองที่พึงพอใจ เมื่อเราเกิด
ความต้องการใดๆ ก็จะพยายามหาวิธีบําบัดความต้องการ หากได้ผลเป็นที่พอใจจะทดลองซ้ําหลายๆ
ครั้งจนแน่ใจว่าเป็นวิธีที่ดีที่สุด และจะปฏิบัติครั้งต่อไปในการตอบสนองความต้องการในรูปแบบการ
กระทําเดิมๆแต่ถ้าได้ผลไม่เป็นที่พอใจ ก็จะเลิกกระทําแล้วหันไปค้นหาวิธีอ่ืนๆใหม่ต่อไป 

2.5 ความคิดเก่ียวกับตัวเอง (Self – concept) แต่ละบุคคลจะมีความคิดเก่ียววกับ
ตนเองในลักษณะต่างๆ และมีพฤติกรรมไปตาม ความคิดน้ัน เช่น คิดว่าตนเองเป็นคนสุขภาพแข็งแรง
จะไม่สนใจอาหารเสริม ไม่สนใจตรวจสุขภาพจะมุมานะทํางาน แต่ถ้าคิดว่าตนเองเป็นคนอ่อนแอก็จะ
ปฏิบัติตรงกันข้าม 

3. ปัจจัยด้านสังคม 

3.1 ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคมที่ใกล้ชิดตัวบุคคลมากที่สุด ลักษณะของผู้
เลี้ยงดู พ่อแม่ วิธีการเลี้ยงดู รูปแบบการดํารงชีวิต อาหาร ความเป็นอยู่ ที่แต่ละคนได้รับการหล่อ
หลอมต้ังแต่เกิดจะค่อยซึมซับเข้าไปเป็นแบบอย่างที่จะปฏิบัติตาม ซึ่งแต่ละครอบครัวก็จะมีวิธีปฏิบัติที่
แตกต่างกัน พฤติกรรมเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อทัศนคติ การรับรู้ การเลือกสิ่งที่จะตอบสนองความ
ต้องการก็จะแตกต่างกัน 

3.2 กลุ่มอ้างอิง (Reference group) เมื่อบุคคลเติบโตขึ้นจะมีสังคมเพ่ิมเติม
นอกจากครอบครัว มีเพ่ือนร่วมงาน เพ่ือนบ้าน การที่ต้องเข้ากลุ่มสังคมต่างๆให้ได้ จะทําให้แต่ละ
บุคคลพยายามปรับตัว ทําให้มีการพัฒนาในลักษณะตามอย่างบุคคลอ่ืนที่ตนนิยมยกย่อง ดังน้ันการใช้
บุคคลบางกลุ่มบางคนเป็นคนเสนอขายผลิตภัณฑ์ในโฆษณาจึงเป็นการใช้ประโยชน์จากกลุ่มอ้างอิง
น้ันเอง 

3.3 วัฒนธรรม (Culture) ประเพณีหรือธรรมเนียมปฏิบัติในชีวิตประจําวันของ
ชุมชนใหญ่ที่แต่ละบุคคลเป็นส่วนหน่ึงเ ช่น เช้ือชาติ ศาสนา หรือท้องถิ่น จะเป็นกรอบกํากับ
พฤติกรรมการแสวงหาสิ่งตอบสนองความต้องการของบุคคลอย่างมาก ดังน้ันการศึกษาถึงลักษณะของ
วัฒนธรรมประเพณี จะช่วยให้นักการตลาดเข้าใจพฤติกรรมการซื้อของตลาดเป้ าหมายได้ดีขึ้น 
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กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 

ศุภร เสรีรัตน์ (2544:42) ได้กล่าวไว้ว่า ลักษณะทั่ว ไปของการตัดสินใจ เง่ือนไขที่จําเป็น
สําหรับการพิจารณาว่า กิจกรรมใดจึงจะถือว่าเป็นกระบวนการของการตัดสินใจ กิจกรรมท่ีทําให้เกิด
การตัดสินใจ 

1) ผู้ตัดสินใจจะต้องเผชิญกับปัญหาหรือสถานการณ์ที่มีความขัดแย้งกันที่จําเป็นจะต้องหา
ทางแก้ไข ซึ่งผู้ตัดสินใจในที่น้ีหมายถึง “บุคคลใดๆหรือกลุ่มบุคคลที่ไม่ได้รับความพอใจสําหรับสภาวะ
ที่เป็นอยู่ในปัจจุบันบางอย่างหรือการคาดหวังของสภาวะในอนาคตรวมทั้งความปรารถนาอยากได้
และสิทธิที่จะนําการกระทําของบุคคลให้มุ่งไปสู่การแก้ไขสภาวะในปัจจุบันหรือในอนาคตดังกล่าว” 
William (1982:อ้างอิงใน ศุภร เสรีรัตน์ ,2544 : หน้า 42) 

2)  ผู้ตัดสินมีความปรารถนาที่จะได้มาซึ่งเป้ าหมายใดเป้ าหมายหนึ่งหรือหลายเป้าหมาย ซึ่ง
เป้าหมายเหล่าน้ีปกติจะแสดงออกมาในรูปของการให้ได้มาซึ่งส ภาวะของสิ่งที่ใหม่บางอย่างหรือการ
รักษาให้คงไว้ซึ่งสภาวะของสิ่งเดิมที่มีอยู่ 

3) เพ่ือที่จะให้ได้มาซึ่งเป้าหมาย ผู้ตัดสินใจจะต้องกําหนดทางเลือกที่ต้องการกระทําที่น่าจะ
นําไปสู่เป้ าหมายที่ปรารถนาได้ ทางเลือกต่างๆของผู้บริโภคจะเป็นเรื้องเกี่ยวกับปัจจัยต่างๆเช่น ตรา
สินค้า คุณลักษณะของสินค้า เป็นต้น 

4) ผู้ตัดสินจะต้องเผชิญกับระดับของความไม่แน่นอนบางส่วน ในการที่ทางเลือกที่ต้องจะ
นํามาซึ่งความพอใจหรือไม่พอใจสําหรับผู้บริโภคแล้วความไม่แน่นอนอาจเป็นข้อจํากัดเน่ืองมาจากการ
ขาดความรู้ที่สมบูรณ์ของทางเลือกต่างๆหรือระดับของการไม่รู้ของแรงจูงใจ (อัศน์อุไร เตชะสวัสด์ิ 
,2548 : หน้า 222) กล่าวว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัย
แวดล้อมภายนอกและปัจจัยภายในเฉพาะตัวของผู้บริโภค ภายใต้ภาวการณ์อย่างใด อย่างหน่ึง 
ผู้บริโภคผ่านขั้นตอนการคิดและการกระทําอย่างไร ซึ่งความรู้เก่ียวกับ กระบวนการตัดสินใจจะช่วยให้
นักการตลาดนําไปประยุกต์ใช้ในการพิจารณากลยุทธ์การตลาดที่ กระตุ้นหรือส่งเสริมให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจเลือกได้อย่างถูกจังหวะและประสิทธิภาพ 

สําหรับแหล่งที่มาของข้อมูลในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีแหล่งสําคัญ 2 แหล่งคือ 

1.แหล่งข้อมูลภายใน (Internal Information Source) หมายถึง แหล่งข้อมูลที่เป็นความ
ทรงจําของผู้บริโภค ซึ่งได้รับการสะสมเข้ามาโดยไม่ได้ด้ินรนแสวงหาผ่านการเรียนรู้หรือเข้าไปมี
ประสบการณ์ด้วยตนเองในอดีตก็ได้ ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะใช้แหล่งข้อมูลภายในในการตัดสินใจ
แก้ปัญหาต่างๆเพราะดึงออกมาใช้ง่าย รวดเร็ว ประหยัดที่สุด 
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2.แหล่งข้อมูลภายนอก (External Information Sources) ซึ่งประกอบด้วย 4 แหล่งดังน้ี 

2.1 แหล่งข้อมูลที่เป็นตัวบุคคล (Personal Sources) เช่นการสอบถามจากคน
ใกล้ชิด 

2.2 แหล่งข้อมูลอิสระ (Independent Sources) เป็นแหล่งข้อมูลจากองค์กรอิสระ
ต่างๆท่ีให้ข้อมูลโดยไม่ขึ้นอยู่กับเจ้าของรายใดรายหน่ึง 

2.3 แหล่งข้อมูลทางการตลาด (Marketing Sources) เป็นแหล่งข้อมูลที่อยู่ใน
บทบาทของผู้ผลิต 

2.4 แหล่งข้อมูลประสบการณ์ตรง (Experiential Sources) ได้แก่การที่ผู้บริโภคเข้า
ไปทดสอบ หรือทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ด้วยตนเอง 

 จากท่ีกล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภคมีส่วนสําคัญในการกําหนดกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจ เพ่ือที่จะตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งน้ีจะต้อง
พิจารณาปัจจัยต่างๆให้สอดคล้องกับธุรกิจ ทั้งปัจจัยด้านลักษณะเฉพาะบุคคล , ปัจจัยด้านจิตวิทยา
และ ปัจจัยด้านสังคม 

ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

คอตเลอร์ (Kotler, 1997; p 194) กล่าวว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคน้ัน จะต้อง
ผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอนคือ  

1. การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/ Need Recognition) ในขั้นตอนแรก
ผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการซึ่งความต้องการหรือปัญหา
น้ันเกิดขึ้นมาจากความจําเป็น (Needs) ซึ่งเกิดจาก  

1.1 สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวข้าว กระหายนํ้า เป็น
ต้น 

1.2 สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วน
ประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้ เห็นเพ่ือนมีรถใหม่แล้วอยากได้ เป็นต้น  

2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้า
หรือบริการแล้ว ลําดับขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการแสวงหาข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดย
แหล่งข้อมูลของผู้บริโภค แบ่งเป็น 
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 2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คน
รู้จักที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ  

2.2 แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตาม
สื่อต่างๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์  

2.3 แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ
สินค้าหรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค  

2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัว
ของผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ มาก่อน  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจากขั้นตอนที่ 2 แล้ว 
ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกน้ัน ผู้บริโภคต้อง
กําหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ในการประเมิน ตัวอย่างเช่น ถ้าผู้บริโภคจะเลือกซื้อรถยนต์ จะมี
เกณฑ์ที่ใช้ในการพิจารณา เช่น ย่ีห้อ ราคา รูปแบบ การตกแต่งภายใน-ภายนอก บริการหลังการขาย 
ราคาขายต่อ เป็นต้น  

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ ได้ทําการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังน้ี  

4.1 ตรายี่ห้อที่ซื้อ (Brand Decision)  
4.2 ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision)  
4.3 ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision)  
4.4 เวลาที่ซื้อ (Timing Decision)  
4.5 วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision)  

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากที่ลูกค้าได้ทําการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ บริการไปแล้วน้ัน นักการตลาดจะต้อง ทําการตรวจสอบความพึงพอใจ
ภายหลังการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจน้ันเกิดขึ้นจากการที่ลูกค้าทํา การเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริง กับสิ่ง
ที่คาดหวัง ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับจริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ 
ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือ บริการน้ัน โดยถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรม
ในการซื้อซ้ํา หรือบอกต่อ เป็นต้น แต่เมื่อใดก็ตามท่ีคุณค่าที่ได้รับจริงตํ่ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้า
ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ ลูกค้าจะเปล่ียนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน และมี
การบอกต่อไปยังผู้บริโภคคนอ่ืน ๆ ด้วย  

ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงต้องทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากที่ลูกค้าซื้อ
สินค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทําผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ังศูนย์รับข้อ
ร้องเรียนของลูกค้า (Call Center) เป็นต้น หลังจากผู้บริโภคตระหนักถึงความต้องการแล้วผู้บริโภค
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จะทําการตกลงใจว่าจะใช้ความพยายามมากน้อยแค่ไหนในการตัดสินใจ ความเก่ียวพันของผู้บริโภค
จะกําหนดระดับการทุ่มเทพยายาม ทั้งความพยายามทางกาย การทุ่มเททั้งจิตใจ เวลา เงินทอง เพ่ือ
เสาะแสวงหาข่าวสารทางเลือก การประเมิณทางเลือกในระหว่างกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ  

ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคน้ันจะประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มคน ที่มามีส่วน
เก่ียวข้องหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาทคือ  

1. ผู้ริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลที่เสนอความคิดในการซื้อผลิตภัณฑ์เป็นคนแรก โดยบทบาท
ของผู้ริเริ่มการซื้อจะเป็นเพียงการเสนอแนวความคิดให้คําบอกเล่า  

2. ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ ผู้ที่มีอิทธิพลในการให้คําแนะนํา ให้ข้อเสนอแนะ ในการ
ตัดสินใจซื้อ บุคคลดังกล่าวอาจจะมีอํานาจในการชักจูงใจผู้ซื้อมีจิตใจโน้มเอียงต่อสินค้าและตัดสินใจ
ในที่สุด  

3. ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider) คือผู้ที่ตัดสินใจในการซื้อสินค้าเป็นครั้งสุดท้ายในเรื่องต่าง ๆ คือ 
ซื้อ หรือไม่ซื้อซื้ออะไร ซื้อที่ไหน และซื้ออะไร ดังน้ันนักการตลาดจะต้องทําการสืบหาให้พบได้ว่าใคร
เป็นผู้มีหน้าที่ในการตัดสินใจ 

4. ผู้ซื้อ (Buyer) คือ ผู้ทําการซื้อสินค้าน้ัน ๆ ซึ่งอาจจะไม่ใช่ผู้ที่ต้องตัดสินใจในการซื้อก็ได้  
5. ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลที่เป็นผู้ใช้บริโภคสินค้าน้ันๆ 

 จากที่กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่า การตัดสินใจซื้อและส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์กัน อย่างมีนัยสําคัญ เน่ืองจากการที่เราใช้ส่วนประสมทางการตลาดนั้น เพ่ือเป็นแรง
กระตุ้นให้เกิดการตอบสนองของผู้บริโภคได้อย่างเต็มที่ โดย มีส่วนช่วยในการเร่งกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นการให้ข้อมูล หรือ ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 ผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต่างกันของ 
ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ทําให้การตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคลมี 
ความแตกต่างกัน โดยปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซื้อของ 
ผู้บริโภค ประกอบด้วย 4 ปัจจัย ดังน้ี 
 1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นวิธีการดําเนินชีวิตที่สังคม 
เช่ือถือว่าเป็นสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพ่ือให้สังคมดําเนินและมีการพัฒนาไปได้ด้วยดี บุคคล 
ในสังคมเดียวกันจึงต้องยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพ่ือการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม 
วัฒนธรรมเป็นเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุ่มไว้ด้วยกัน วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่กําหนดความต้องการ 
พ้ืนฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรียนรู้เรื่องค่านิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู้ 



21 
 

และมีพฤติกรรมอย่างไรน้ัน จะต้องผ่านกระบวนการทางสังคมที่เก่ียวข้องกับครอบครัวและ 
สถาบันต่างๆ ในสังคม คนที่อยู่ในวัฒนธรรมต่างกันย่อมมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน การ 
กําหนดกลยุทธ์จึงต้องแตกต่างกันไปสําหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกต่างกัน โดยวัฒนธรรม 
สามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภท ดังน้ี 
  1.1) วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) หมายถึง สิ่งที่เป็นรูปแบบหรือวิธีทางในการ 
ดําเนินชีวิตที่สามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกันมา โดยผ่านขบวนการอบรมและขัดเกลาทาง 
สังคม วัฒนธรรมจึงเป็นสิ่งพ้ืนฐานในการกําหนดความต้องการซื้อและพฤติกรรมของบุคคล 

1.2) วัฒนธรรมย่อย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมกลุ่มย่อยๆ ในแต่ละ 
วัฒนธรรม ซึ่งมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกต่างกัน บุคคลท่ีอยู่ใน
วัฒนธรรมกลุ่มย่อยจะมีข้อปฏิบัติทางวัฒนธรรมและสังคมที่แตกต่างกันไปจากกลุ่มอ่ืน ทําให้มีผล 
ต่อชีวิตความเป็นอยู่ ความต้องการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันและใน 
กลุ่มเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน โดยวัฒนธรรมกลุ่มย่อย ประกอบด้วย 
   1.2.1) กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติต่างๆ ได้แก่ ไทย จีน 
อเมริกัน อังกฤษ ฝรั่งเศส เป็นต้น แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินค้าที่แตกต่างกัน 
   1.2.2) กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่างๆ ได้แก่ พุทธ 
คริสต์ อิสลาม และกลุ่มศาสนามปีระเพณีและข้อห้ามที่แตกต่างกัน จึงส่งผลต่อพฤติกรรมการ 
บริโภค  
   1.2.3) กลุ่มสีผิว (Racial groups) กลุ่มสีผิวต่างๆ ได้แก่ ผิวดํา ผิวขาว ผิว 
เหลือง แต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน จึงทําให้เกิดทัศนคติที่แตกต่างกัน 
   1.2.4) พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือท้องถิ่น (Region) 
พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ทําให้เกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกต่างกัน และทําให้มีอิทธิพลต่อการบริโภค 
ที่แตกต่างกันด้วย 
   1.2.5) กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผู้ใช้แรงงาน 
กลุ่มพนักงาน นักธุรกิจ และเจ้าของกิจการ กลุ่มวิชาชีพ เช่น แพทย์ ครู นักกฎหมาย 
   1.2.6) กลุ่มย่อยด้านอายุ (Age) เช่น ทารก เด็ก วัยรุ่น ผู้ใหญ่ วัยทํางาน 
และผู้สูงอายุ 
   1.2.7) กลุ่มย่อยด้านเพศ (Sex) ได้แก่ เพศชาย และเพศหญิง 
  1.3 ช้ันทางสังคม (Social class) เป็นการจัดลําดับบุคคลในสังคมจากระดับสูงไป
ระดับตํ่า โดยใช้ลักษณะที่คล้ายคลึงกัน ได้แก่ อาชีพ ฐานะ รายได้ ตระกูล หรือชาติกําเนิดตําแหน่ง
หน้าที่ของบุคคลเพ่ือจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การกําหนดตลาดเป้าหมายตําแหน่งของ
ผลิตภัณฑ์และการจัดส่วนประสมทางการตลาด ช้ันทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดับ 6 กลุ่มย่อย โดยช้ัน
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ทางสังคมของบุคคลสามารถเลื่อนขั้นได้ทั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการเปลี่ยนแปลงทางรายได้ อาชีพ 
ตําแหน่งหน้าที่การงาน เช่น เมื่อบุคคลมีรายได้เพ่ิมขึ้น ย่อมแสวงหาการบริโภคท่ีดีขึ้น  
   1.3.1 ชนช้ันสูง (Upper class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มย่อย 

   1) ระดับสูงอย่างสูง (Upper-upper class) ได้แก่ ผู้ ดีเก่าที่ได้รับมรดก
จํานวนมาก กลุ่มน้ีมีกําลังซื้อเพียงพอ สินค้าที่เป็นที่ต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ สินค้าฟุ่มเฟือย 
เช่น เพชร บ้าน และรถยนต์ราคาแพง 

2) ระดับสูงอย่างตํ่า (Lower-upper class) ได้แก่ กลุ่มผู้บริหารระดับสูง 
หรือกลุ่มเศรษฐี สินค้าเป้าหมายของกลุ่มน้ีจะคล้ายคลึงกับระดับสูงอย่างสูง แต่กลุ่มน้ีจะมีความ
ต้องการด้านการยกย่องมากกว่า 

1.3.2 ชนช้ันกลาง (Middle class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มย่อย 

   1) ชน ช้ั น ก ล า งอ ย่ า งสู ง  (Upper-middle class) ไ ด้ แ ก่  ผู้ ที่ ไ ด้ รั บ
ความสําเร็จทางอาชีพ สินค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ บ้าน เสื้อผ้า รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ และ ของใช้
ในครัวเรือน     

2) ชนช้ันกลางอย่างตํ่า (Lower- middle class) ได้แก่ พนักงานระดับ
ปฏิบัติงานและข้าราชการ สินค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ สินค้าราคาปานกลาง เช่นสินค้าที่ใช้ใน
ชีวิตประจําวัน 

   1.3.3 ชนช้ันล่าง (Lower class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มย่อย 

   1) ชนช้ันล่างอย่างสูง (Upper-lower class) ได้แก่ กลุ่มผู้ใช้แรงงานและมี
ทักษะพอสมควร สินค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ สินค้าที่จําเป็นต่อการครองชีพและราคาประหยัด
   2) ชนช้ันล่างอย่างตํ่า (Lower-lower class) ได้แก่ กรรมกรที่มีรายได้ตํ่า 
สินค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ สินค้าราคาประหยัดทุกชนิด 

 2 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมจะประกอบด้วย   

  2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไปเก่ียวข้องด้วยกลุ่มน้ีจะ
มีอิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อ
บุคคลในกลุ่มทางด้านพฤติกรรม และการดําเนินชีวิต รวมท้ังทัศนคติ และแนวความคิดของบุคคล 
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เน่ืองจากบุคคลต้องการให้เป็นที่ยอมรับของกลุ่ม จึงต้องปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่ม
อ้างอิง กลุ่มอ้างอิง สามารถแบ่งได้เป็น 2 ระดับ คือ 

   2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Group) ได้แก่ บุคคลภายในครอบครัว กลุ่ม
เพ่ือนสนิท บุคคลใกล้ชิด 

2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Group) ได้แก่ กลุ่มบุคคลช้ันนําในสังคม 

เพ่ือนร่วมอาชีพ ร่วมสถาบัน บุคคลต่างๆ ในสังคม 

  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากต่อทัศนคติ
ความคิด และค่านิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอ
ขายสินค้าจึงต้องคํานึงถึงลักษณะการบริโภค และการดําเนินชีวิตของครอบครัวด้วย 

  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม
เช่น ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์กร และสถาบันต่างๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
ฉะน้ันในการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคมักจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อสินค้า
ของตนเองและผู้อ่ืนด้วย ดังพิจารณาได้จากรายละเอียด ต่อไปน้ี 

                             

ที่มา : Kotler, 1994 (อ้างถึงใน แครียา, 2551 : 20) 

แผนภาพที่ 5 แสดงบทบาทและสถานะของบุคคลในการตัดสินใจซื้อ  

ผู้บริโภคแต่ละคนมีบทบาทหน้าที่ ดังต่อไปน้ี 

2.3.1 ผู้ริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลผู้ริเริ่มคิดถึงการซื้อสินค้าอย่างใดอย่าง 
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หน่ึง 

2.3.2 ผู้ที่มีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผู้ที่มีความคิดเห็นอันมีอิทธิพล 

ต่อการตัดสินใจซื้อ 

2.3.3 ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ บุคคลผู้มีอํานาจและหน้าที่ในการ
ตัดสินใจซื้อว่า จะซื้อสินค้าอะไร ซื้อที่ไหน และซื้ออย่างไร 

2.3.4 ผู้ซื้อ (Buyer) คือ บุคคลผู้ที่ทําหน้าที่ในการซื้อสินค้า 

2.3.5 ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลผู้ที่ทําหน้าที่บริโภคหรือใช้สินค้าและบริการ 

 3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซ้ือของ ผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะ
ส่วนบุคคลของคนในด้านต่างๆ ดังน้ี 

3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกัน จะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกัน เช่น กลุ่ม
วัยรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟช่ัน และรายการพักผ่อนหย่อนใจ 

  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการดํารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความ
ต้องการทัศนคติและค่านิยมของบุคคลทําให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์ และพฤติกรรมการซ้ือที่
แตกต่างกัน Kotler (อ้างถึงใน แครียา, 2551 : 20) ได้กล่าวว่า วงจรชีวิตครอบครัวประกอบด้วย
ขั้นตอนแต่ละขั้นตอน จะมีลักษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันดังน้ี 

  ขั้นที่ 1 เป็นโสดและอยู่ในวัยหนุ่มสาว ไม่ พักอาศัยที่ บ้าน (Bachelor stage 
:young, single people not living at home) มีภาระทางด้านการเงินน้อย เป็นผู้นําแฟช่ัน ชอบ
สันทนาการ และมักจะซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคส่วนตัว เครื่องใช้ในครัว เฟอร์นิเจอร์ สนใจด้าน การ
พักผ่อน บันเทิง อุปกรณ์ในการเล่นเกม เสื้อผ้า และเคร่ืองสําอาง 

ขั้นที่ 2 คู่สมรสใหม่ วัยหนุ่มสาวและยังไม่มี บุตร (Newly married couple : 
young not have children) มีสถานะด้านการเงินดีกว่า มีอัตราการซื้อสูงสุด และมักจะซื้อสินค้าที่มี
ความถาวรคงทน เช่น รถยนต์ ตู้เย็น เตาไฟฟ้า และเฟอร์นิเจอร์ที่มีความคงทน และสวยงาม 

ขั้นที่ 3 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 1 : บุตรคนเล็กตํ่ากว่า 6 ขวบ (Full nest 1 : 
youngest child under six) มีเงินสดน้อยกว่าขั้นที่ 2 มักจะซื้อสินค้าจําเป็นที่ใช้ในบ้าน เช่น รถยนต์
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สําหรับครอบครัว เครื่องซักผ้า เครื่องดูดฝุ่น และยังซื้อผลิตภัณฑ์สําหรับเด็ก เช่น อาหาร เสื้อผ้า ยา 
วิตามิน และของเด็กเล่น รวมทั้งสนใจในผลิตภัณฑ์ใหม่เป็นพิเศษ 

ขั้นที่ 4 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 2 : บุตรคนเล็กอายุเท่ากับ 6 ขวบหรือมากกว่า 
6 ขวบ (Full nest 2 : youngest child six or over) มีฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจทํางาน
ด้วย เพราะบุตรเข้าโรงเรียนแล้ว กลุ่มน้ีไม่ค่อยได้รับอิทธิพลจากการโฆษณา สินค้าที่ซื้อมักมีขนาด
ใหญ่หรือซื้อเป็นจํานวนมาก เช่น อาหารจํานวนมาก จักรยานภูเขา รถยนต์คันที่ 2 และให้บุตรเรียน
ดนตรี เรียนเปียโน 

ขั้นที่ 5 ครอบครัวเต็มรูปแบบขั้นที่ 3 : คู่แต่งงานสูงวัยและมีบุตรที่โตแล้วอาศัยอยู่
ด้วย  (Full nest 3 : older married couples with dependent children) มี ฐานะการเงิน ดี
สามารถซ้ือสินค้าถาวร และเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า ผลิตภัณฑ์ที่บริโภคอาจจะเป็นบริการของ
ทันตแพทย์ การพักผ่อน และการท่องเที่ยวหรูหรา บ้านขนาดใหญ่กว่าเดิม 

ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 : บิดา มารดามีอายุมาก มีบุตรที่
แยกครอบครัว และหัวหน้าครอบครัวยังทํางานอยู่ (Empty nest 1 : older married couples,no 
children living with them, head of household in labor force) มีฐานะการเงินดี ชอบการ
เดินทางเพ่ือพักผ่อน บริจาคทรัพย์สินบํารุงศาสนา และช่วยเหลือสังคม 

  ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 : ครอบครัวที่บิดา มารดา อายุมาก 
บุตรแยกครอบครัว และหัวหน้าครอบครัวเกษียณแล้ว (Empty nest 2 : older married, no 
children living at home, head of household retired) กลุ่มน้ีจะมีรายได้ลดลง ค่าใช้จ่ายส่วน
ใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล และผลิตภัณฑ์สําหรับผู้สูงอายุ 

ขั้นที่ 8 คนที่อยู่คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหย่าขาดจากกันและยังทํางานอยู่ 
(Solitary survivors, in labor force) กลุ่มน้ีรายได้ยังคงมีอยู่ และพอใจในการท่องเที่ยว 

ขั้นที่ 9 คนที่อยู่คนเดียว เน่ืองจากอีกฝ่ายหน่ึงตายหรือหย่าขาดจากกันและออกจาก
งานแล้ ว  (Solitary survivors, retired) กลุ่ ม น้ี รายได้ น้ อย  และค่ าใช้จ่ ายส่ วน ใหญ่ เป็ นค่ า
รักษาพยาบาล 

3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความ
ต้องการสินค้า และบริการที่แตกต่างกัน 

3.4 รายได้ (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล่าน้ี 
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ประกอบด้วย รายได้ การออมสินทรัพย์ อํานาจการซื้อ และทัศนคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน สิ่งเหล่าน้ี มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าทั้งสิ้น 

3.5 การศึกษา (Education) ผู้ที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์
ที่มีคุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาตํ่า 

3.6 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือ
คุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเรื่องหน่ึงหรือ
หมายถึงอัตราผลประโยชน์ที่รับรู้ต่อตราสินค้า รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบ
ของการดําเนินชีวิตในโลกมนุษย์ โดยแสดงออกในรูปกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) 
ความคิดเห็น (Opinions) (ศิริวรรณ, 2541) 

ตารางที่  1 แสดงลักษณะรูปแบบการดํารงชี วิต  (Lifestyle หรือ  AIOs) และลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร์ (Demographics) 

กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น ประชากรศาสตร์ 
(Activities) (Interest) (Opinions) (Demographics) 
 - การทํางาน   - ครอบครัว   - ต่อตัวเอง   - อายุ  
 - งานอดิเรก   - บ้าน   - ปัญหาสังคม   - การศึกษา  

 - กิจกรรมสังคม   - งาน   - การเมือง   - รายได้  

 - การใช้เวลาว่าง   - การร่วมกิจกรรม
ชุมชน  

 - ธุรกิจ   - อาชีพ  

   - การผักผ่อน     - ขนาดครอบครัว  

 - สมาชิกคลับ   - ความนิยม   - เศรษฐกิจ   - ที่อยู่อาศัย  

 - การร่วมกิจกรรม
ชุมชน  

 - อาหาร   - การศึกษา   - ภูมิศาสตร์  

 - การเลือกซื้อ   - สื่อ   - ผลิตภัณฑ์   - ขนาดของจังหวัด  

 - กีฬา   - ความสําเร็จ   - อนาคต    

     - วัฒนธรรม   - ขั้นตอนวงจรชีวิต
ของครอบครัว  
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 4 ปัจจัยด้านจิตวิทยา ( Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน การเลือกซื้อของบุคคล
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื้อ และการใช้สินค้าปัจจัยภายใน ประกอบด้วย 

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุ้น (Drive) ที่อยู่ภายในตัวบุคคล ซึ่ง
กระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจัยภายนอกได้ 
พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึง ความต้องการท่ีได้รับการกระตุ้น
จากภายในตัวบุคคลที่ต้องการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมที่มีเป้าหมายแรงจูงใจที่เกิดขึ้น
ภายในตัวมนุษย์ถือว่าเป็นความต้องการของมนุษย์ อันประกอบด้วย ความต้องการทางด้านร่างกาย 
และความต้องการทางด้านจิตวิทยาต่างๆ ความต้องการเหล่าน้ี ทําให้เกิดแรงจูงใจที่จะหาสินค้ามา
บําบัดความต้องการของตน ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ มีข้อสมมุติฐานเก่ียวกับความต้องการ ดังน้ี 

   4.1.1 บุคคลมีความต้องการหลายประการ และไม่มีที่สิ้นสุด 

4.1.2 ความต้องการจะมีความสําคัญแตกต่างกันและสามารถจัดลําดับได้ 

   4.1.3 บุคคลจะตอบสนองความต้องการที่สําคัญที่สุดก่อน 

4.1.4 ความต้องการใดได้รับการบําบัดแล้วจะไม่เป็นสิ่งจูงใจอีกต่อไป 

4.1.5 เมื่อบุคคลได้รับการบําบัดความต้องการข้ันหน่ึงแล้ว จะเริ่มสนใจใน
ความต้องการข้ันอ่ืนต่อไป 

  อดุลย์ (2543 : 150) ทฤษฎีของมาสโลว์ ได้จัดลําดับขั้นของความต้องการออกเป็น 
5 ระดับ ดังต่อไปน้ี 

1) ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการ
พ้ืนฐานของร่างกายเพ่ือการอยู่รอด เช่น ความต้องการปัจจัยสี่ ความต้องการการพักผ่อน และความ
ต้องการทางเพศ สินค้าที่ตอบสนองความต้องการทางด้านร่างกายของผู้บริโภค ได้แก่ อาหาร นํ้า 
เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย ยารักษาโรค สินค้าที่จําเป็นต่อการดํารงชีวิตทั้งหมด 

2) ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการที่เหนือกว่า
ความต้องการเพ่ือการอยู่รอด ซึ่งมนุษย์ต้องการเพ่ิมความต้องการในระดับที่สูงขึ้น เช่น ต้องการความ
มั่นคงในหน้าที่การงาน ความต้องการที่จะได้รับการปกป้องคุ้มครองจากอันตรายต่างๆสินค้าที่
ตอบสนองความต้องการในด้านน้ี ได้แก่ สินค้าที่สร้างความมั่นใจ การประกันชีวิตเครื่องช่วยตัดไฟ 
เป็นต้น 



28 
 

3) ความต้องการด้านสังคม (Social Needs) หรือความต้องการความรักและการ
ยอมรับ (Love and belongingness Needs) เช่น ความต้องการท้ังในแง่ของการให้และการได้รับซึ่ง
ความรัก ความต้องการเป็นส่วนหน่ึงของหมู่คณะ ความต้องการให้ได้รับการยอมรับสินค้าที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการในด้านน้ี ได้แก่ ของขวัญ ส.ค.ส เครื่องแบบ เป็นต้น 

4) ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) อาจเป็นความต้องการการยกย่อง
ส่วนตัว (Self-esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคม ตลอดจนเป็น
ความพยายามที่จะให้มีความสัมพันธ์ระดับสูงกับบุคคลอ่ืน เช่น ความต้องการได้รับความเคารพนับถือ 
ความสําเร็จ ความรู้ ศักด์ิศรี ความสามารถ สถานะที่ดีในสังคม และมีช่ือเสียงในสังคม สินค้าที่สนอง
ความต้องการในด้านน้ี ได้แก่ บ้านหรูหรา รถยนต์ราคาแพง แหวนเพชรเฟอร์นิเจอร์ราคาแพง 

5) ความต้องการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-actualization Needs) 
เป็นความต้องการข้ันสูงสุดของแต่ละบุคคล ที่ต้องการได้รับการยกย่องเป็นพิเศษ เช่น ความต้องการ
เป็นนายกรัฐมนตรี เป็นนักกีฬาที่มีความสามารถ นักร้อง นักแสดงที่มีช่ือเสียง เป็นต้น 

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซึ่งขึ้นอยู่ปัจจัยภายใน เช่น 
ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการ และอารมณ์ และยังมีปัจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุ้น การรับรู้
จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ได้ยิน ได้กลิ่น รส กาย การสัมผัส ซึ่งแต่ละคน
มีการรับรู้แตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับ 

  4.2.1 ลักษณะทางกายภาพที่ตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นสิ่งเร้าต่างๆ 

4.2.2 ความสัมพันธ์ของสิ่งกระตุ้นเร้ากับสิ่งแวดล้อมในขณะนั้น 

4.2.3 เง่ือนไขของแต่ละบุคคลที่มีความต้องการ ทัศนคติ ค่านิยมแตกต่าง 

 4.3 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ซึ่งเป็นผลจากประสบการณ์ของ
บุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้นและเกิดการตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้น
น้ัน 

 4.4 ความเชื่อ (Beliefs) เป็นความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเป็น ผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต 

 4.5 ทัศนคติ (Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่ พึงพอใจของบุคคล 
ความรู้สึกด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดส่ิงหน่ึง Kotler (อ้างถึงใน
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แครียา, 2551 : 24) หรือหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งส่วนประกอบของ
ทัศนคติจะประกอบด้วย 3 ส่วน ดังน้ี 

   4.5.1 ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) ประกอบด้วย 
ความรู้และความเช่ือเก่ียวกับตราสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค 

4.5.2 ส่วนของความ รู้สึก  (Affective Component) หมายถึง สิ่ งที่
เก่ียวกับอารมณ์ความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์และตราสินค้า ความรู้สึกอาจจะเป็นความพอใจและไม่
พอใจ เช่น การเกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อผลิตภัณฑ์ 

4.5.3 ส่วนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโน้มของการกระทําที่เกิด
จากทัศนคติ หรือเป็นการกําหนดพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงที่มีต่อผลิตภัณฑ์หรือ ตราสินค้า 

 4.6 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเป็นตัวกําหนดพฤติกรรม
การตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะด้านจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกต่างของบุคคลซึ่งนําไปสู่การ
ตอบสนองที่สม่ําเสมอและมีปฏิกิริยาต่อสิ่งกระตุ้น 

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่บุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดที่บุคคลคิดว่าบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอย่างไร องค์ประกอบของแนวคิดเก่ียวกับตนเอง
แบ่งออกได้เป็น 4 แบบ คือ 

     4.7.1 แนวคิดของตนเองที่แท้จริง 

  4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ 

     4.7.3 แนวคิดของตนเองที่คิดว่าบุคคลอ่ืนมองตนเองที่แท้จริง 

  4.7.4 แนวคิดของตนเองที่ต้องการให้ผู้อ่ืนคิดเก่ียวกับตนเอง 

2.2 ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง  

 จากการทบทวนงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการวิจัย เรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้พบงานวิจัย
ที่เก่ียวข้องพอสรุปได้ดังน้ี  

ไพบูลย์ เสรีวิวัฒนา, เอกชัย นิตยาเกษตรวัฒน์ และ กําพล ปัญญาโกเมศ(2554) จาก
บทความเรื่อง 3G และผลกระทบต่อเศรษฐกิจไทย โดยการศึกษา จะวัดการเปลี่ยนแปลงตัวเลขทาง
เศรษฐกิจของประเทศไทย ที่เกิดจากการพัฒนาเทคโนโลยีการส่ือสารในระบบ 3G เช่น ปริมาณ
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ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตแบบไร้สาย อัตราการจ้างงาน ผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ (GDP) เป็นต้น ด้วย
การเปรียบเทียบระหว่าง 2 กรณี คือ มีการลงทุน และไม่มีการลงทุนในโครงข่าย 3G วิเคราะห์ผล
ในช่วง 15 ปี ต้ังแต่ ค.ศ.2011-2025 เพ่ือประเมินมูลค่าที่เหมาะสมของประเทศไทย ในการลงทุน
สร้างโครงข่าย 3G ผลการศึกษาพบว่า การลงทุนในโครงข่าย 3G มีผลอย่างมากต่อการเติบโตทาง
เศรษฐกิจของประเทศไทย โดยมูลค่าการลงทุนที่เพ่ิมขึ้น และการเริ่มลงทุนที่เร็วขึ้น จะสามารถ
กระตุ้นการใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนที่ และ จํานวนผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตแบบไร้สาย ซึ่งนา ไปสู่การจ้าง
งาน และผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติที่เพ่ิมขึ้น 

วรสิทธ์ิ วิมลประภาพร และกมลทิพย์ ชีวะวิชวาลกุล (2551) ศึกษาทัศนคติ และการยอมรับ
นวัตกรรม 3G บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ของผู้บริโภคที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาทัศนคติ และการยอมรับนวัตกรรม 3G บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ของผู้บริโภคที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อทัศนคติ และการยอมรับนวัตกรรม 3G บน
โทรศัพท์เคลื่อนที่มากที่สุด คือ ประโยชน์ในการใช้บริการโดยรวม รองลงมาคือ ความปลอดภัย ความ
สบาย และระดับค่าบริการที่ยอมรับได้ โดยปัจจัยที่มีความสัมพันธ์แบบแปรผันตรงกับทัศนคติ การ
ยอมรับนวัตกรรม 3G บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ และปัจจัยประโยชน์ในการนําโทรศัพท์ไปใช้งานใน
ต่างประเทศท่ีรองรับระบบ 3G โดยปัจจัยมีความสัมพันธ์แบบแปรผกผันกับทัศนคติ และการยอมรับ
นวัตกรรม 3G บนโทรศัพท์เคลื่อนที่ สําหรับปัจจัยด้านอายุที่มีผลต่อทัศนคติ และการยอมรับ
นวัตกรรม 3G บนโทรศัพท์เคลื่อนที่น้ัน พบว่า อายุที่แตกต่างกันมีผลต่อทัศนคติและการยอมรับ
นวัตกรรม 3G แตกต่างกัน โดยพบว่า ช่วงอายุ 30 – 39 ปี มีค่าเฉลี่ยในการยอมรับนวัตกรรม 3G 
มากที่สุด รองลงมาคือ ช่วงอายุ 20 – 24 ปี ช่วงอายุ 25 – 29 ช่วงอายุ 40 – 49 ปี และช่วงอายุ 15 
– 19 ปี ตามลําดับ 

ชนนิกานต์ อินต๊ะวิชา(2556) ได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ยุคที่ 3 (3G) ของผู้ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผล
การศึกษา พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ พบว่าผู้ใช้บริการ 3G ได้ให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ ในระดับมาก ส่วนความพึงพอใจผู้ใช้บริการ 3G มีความพึงพอใจต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ ในระดับมากเช่นเดียวกัน ปัจจัยด้านราคา พบว่าผู้ใช้บริการ 3G ได้ให้
ความสําคัญต่อปัจจัยด้านราคาในระดับมากส่วนความพึงพอใจผู้ใช้บริการ 3G มีความพึงพอใจต่อ
ปัจจัยด้านราคาในระดับมากเช่นเดียวกัน ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่าผู้ใช้บริการ 3G ได้ให้
ความสําคัญต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายในระดับปานกลาง ส่วนความพึงพอใจผู้ใช้บริการ 
3G มีความพึงพอใจต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายในระดับปานกลางเช่นเดียวกัน ด้าน
กระบวนการให้บริการ พบว่าผู้ใช้บริการ 3G ได้ให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านช่องทางการให้บริการใน
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ระดับปานกลาง ส่วนความพึงพอใจผู้ใช้บริการ 3G มีความพึงพอใจต่อปัจจัยด้านช่องทางการ
ให้บริการในระดับปานกลางเช่นเดียวกัน ด้านบุคลากร พบว่าผู้ใช้บริการ 3G ได้ให้ความสําคัญต่อ
ปัจจัยด้านบุคลากรในระดับปานกลาง ส่วนความพึงพอใจผู้ใช้บริการ 3G มีความพึงพอใจต่อปัจจัย
ด้านบุคลากรในระดับมาก ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่าผู้ใช้บริการ 3G ได้ให้ความสําคัญต่อ
ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพในระดับมาก ส่วนความพึงพอใจผู้ใช้บริการ 3G มีความพึงพอใจต่อ
ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพในระดับปานกลาง 

ศรัณ ย์ ธร  ต้ั งท รงศั ก ด์ิ (2549) การศึ กษ าเรื่ อ ง ตั ดสิ น ใจ เลื อก ใช้ ระบบ เค รือข่ าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่กรณีศึกษาระบบดีแทค มีวัตถุปุระสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้ระบบ
เครือข่ายทรศัพท์เคลื่อนที่ของระบบดีแทคและเพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ การเลือกใช้ระบบ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ของระบบดีแทค ศึกษาจากผู้ใช้บริการระบบดีแทค จํานวน 100 ตัวอย่าง สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือร้อยละและค่าเฉล่ีย 

ผลการศึกษาพบว่า สถานภาพท่ัวไปของผู้ใช้บริการและพฤติกรรมของผู้ใช้บริการเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่เพ่ือติดต่อสื่อสาร ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่แบบเติมเงิน ช่วงเวลาทีใช้ 
บริก ารเค รือข่ าย โท รศัพท์ เคลื่ อนที่16.01-20.00 ได้ รับข้ อมู ลข่ าวสารเกี่ ย ว กับ เครือข่ าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่จากโทรทัศน์ใช้เวลาในการตัดสินใจเลือกใช้เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่น้อยกว่า1 
สัปดาห์ตัดสินใจเลือกใช้เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ด้วยตนเอง และเลือกเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่
จากร้านค้าตัวแทนจาหน่าย ด้านปัจจัยที่ส่งผลตอความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ และพบว่าผู้ใช้บริการ
เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบดีแทคมีความพึงพอใจต่อด้านต่างๆ ดังน้ีด้าน ผลิตภัณฑ์ผู้ใช้บริการมี
ความพึงพอใจในระดับมาก ด้านราคา ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจในระดับมาก ด้านช่องทางจัดจา
หน่ายผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจในระดับมาก 

ชัยยุทธ (2550 : บทคัดย่อ ) การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบ CAT CDMA ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ และเพ่ือนําข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการกําหนด
แผนกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของโทรศัพท์เคลื่อนที่ให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค 
โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 ราย วิเคราะห์ข้อมูลด้วย
คอมพิวเตอร์ สถิติที่ ใช้ประกอบด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ และค่าไคสแควร์ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยมุ่งเน้นที่ประโยชน์พ้ืนฐานการใช้ เช่น  

ความชัดเจน มีเครือข่ายครอบคลุม ใช้บริการรับส่งข้อความประมาณ 10 ครั้งต่อเดือน และ
ความเร็วในการต่ออินเทอร์เน็ตที่ต้องการคือ 512 kbps ด้านราคา ต้องการให้ผู้ประกอบการคิด
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ค่าบริการแบบเติมเงิน และแบบเหมาจ่ายโดยให้โทรฟรีเป็นช่วงเวลา และเห็นว่าการคิดค่าบริการ
โทรศัพท์ที่เหมาะสมควรคิดราคาตํ่ากว่า 1 บาทต่อนาที และค่าบริการอินเทอร์เน็ต 50 สตางค์ต่อนาที 
เป็นราคาที่ยุติธรรม ส่วนค่าหมายเลขโทรศัพท์น้อยกว่า 100 บาท และเคร่ืองโทรศัพท์เคลื่อนที่ตํ่ากว่า 
5,000 บาทต่อเครื่อง ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายพบว่า ต้องการให้สถานที่ต้ังของศูนย์บริการและ
สถานที่จําหน่ายโทรศัพท์อยู่ภายในห้างสรรพสินค้า โดยช่องทางการชําระค่าบริการที่สะดวกท่ีสุด
ได้แก่ ศูนย์บริการ และเคาน์เตอร์เซอร์วิส ด้านการส่งเสริมการตลาด การประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อ
โทรทัศน์ให้ผลมากที่สุด โดยต้องการการส่งเสริมการตลาด ค่าบริการนาทีละ 25 สตางค์ ทุกเครือข่าย
เป็นเวลา 6 เดือน มีรูปแบบการขายแบบซื้อเคร่ืองแถมฟรีต่ออินเตอร์เน็ตและบริการเสริม 3 เดือน 
ด้านกระบวนการให้บริการ ต้องการความรวดเร็วในการให้บริการ และมีระบบการทํางานท่ีได้
มาตรฐาน และศูนย์บริการควรเปิดให้บริการในเวลาประมาณ 08.00-20.00 น. และต้องการให้
ปรับปรุงกระบวนการบริการในส่วนของราคา และ ความรวดเร็วให้เหมาะสม ด้านบุคลากร พนักงาน
ให้บริการต้องเข้าใจและสามารถแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ และสําหรับด้านลักษณะทางกายภาพ ต้องการ
ระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่ทันสมัยและมีสถานที่ที่มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบ และมีที่จอด
รถเพียงพอ 

พงษ์เทพ (2549 : บทคัดย่อ) ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ของนักศึกษา
ระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยรามคําแหง การวิจัย เรื่องศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ
โทรศัพท์ เคลื่อนที่ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยรามคําแหง ผู้ วิจัยได้กําหนด
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัยโดยได้กําหนดตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะส่วนบุคคล
ประกอบด้วย เพศ  อายุ สาขาวิชา รายได้ส่วนบุคคล  ตัวแปรตามได้แก่ พฤติกรรมการใช้
โทรศัพท์เคลื่อนที่ซึ่งประกอบด้วยระบบเครือข่ายที่ใช้อยู่ ความถี่ในการใช้ ระยะเวลาในการใช้บริการ
เสริมที่ใช้บ่อยและทัศนะคติต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ โดยแบบสอบถามท่ีแจกจะคัดเลือก
ตามสาขาวิชาจํานวน 200 คน ทําการเก็บข้อมูลในช่วงเดือนสิงหาคม ถึงเดือนตุลาคม 2549 การวิจัย
ครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ คือ 

1) เพ่ือศึกษาข้อมูลพ้ืนฐาน และพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ของนักศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

2) เพ่ือศึกษาทัศนะคติเก่ียวกับการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ของนักศึกษาปริญญาตรี
มหาวิทยาลัยรามคําแหง 

3) ทราบความพึงพอใจในการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่และบริการเสริมต่างๆ 
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4) ทราบความพร้อมของผู้บริโภคว่าสมควรที่จะนําเอาเทคโนโลยีใหม่ๆ เหล่าน้ันมาใช้ใน
ประเทศไทยหรือไม่ซึ่งจะมีผลเก่ียวข้องกับการลงทุนทําธุรกิจเก่ียวกับการสื่อสารข้อมูล 

5) ทราบถึงปัญหาของผู้บริโภคที่จะนําใช้ไปปรับปรุงแก้ไขการบริการ Mobile Service และ
ประโยชน์ทางด้านอ่ืนในอนาคต 

ผลการวิจัยพบว่า 

1) จากการศึกษาพบว่านักศึกษามหาวิทยาลัยรามคําแหงมีเพศชายมากกว่าเพศหญิง มีอายุ
เฉลี่ยประมาณ 21 ปี อายุมากที่สุดคือ 25 ปี และน้อยที่สุด 18 ปี ส่วนใหญ่จะเข้าศึกษาในสาขาวิชา
รัฐศาสตร์และนิติศาสตร์ตามลําดับ สาขาวิชาที่เข้าศึกษาน้อยที่สุดคือสาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศ
และการสื่อสารมวลชน ส่วนใหญ่ประชากรมีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท 

2) นักศึกษาส่วนใหญ่ที่มีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท จะใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ระบบ TRUE 
MOVE มากที่สุดอันดับสองคือระบบ AIS และอันดับสามคือ DTAC ส่วนระบบ HUTCH ไม่มี 
นักศึกษาคนใดใช้เลย ส่วนผู้มีรายได้ 10,000-20,000 บาท ส่วนใหญ่จะใช้ระบบ AIS นักศึกษาส่วน
ใหญ่จะใช้โทรศัพท์ประมาณ 1-5 ครั้งต่อนาที ครั้งละประมาณ 2-5 นาที และมากกว่า 31นาทีขึ้นไป
ในระบบ TRUE MOVE โดยช่วงที่ใช้บ่อยคือช่วง 9.00-24.00 น. ส่วนใหญ่บริการเสริมยังคงใช้ SMS 
และบริการเสียงดนตรีรอสาย ซึ่งบริการเสริมอ่ืนๆ ยังใช้กันน้อยมาก 

3) ในทัศนะคติของนักศึกษาที่ใช้ระบบ AIS และ DTAC ความชัดเจนของสัญญาณอยู่ใน
เกณฑ์ที่ดี การโทรออกการต่อสายค่อนข้างง่าย และการครอบคลุมของสัญญาณพ้ืนที่บริการค่อนข้าง
ทั่วถึง ในระบบ TRUE MOVE มีความชัดเจนของสัญญาณ  การโทรออกการต่อสาย และการ
ครอบคลุมของสัญญาณอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง ในเรื่องการบริการหรือการอํานวยความสะดวกในการ
ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ค่อนข้างดี ในระบบ AIS มีความหลากหลายความเหมาะสมของโปรโมช่ัน
ปานกลาง และอัตราค่าบริการของระบบ AIS ค่อนข้างแพง ส่วนระบบ TRUE MOVE และ DTAC 
ส่วนใหญ่เห็นว่ามีความหลากหลายและความเหมาะสมของโปรโมช่ันที่ออกมาค่อนข้างดี และอัตรา
ค่าบริการค่อนข้างถูก ส่วนในเรื่องของเทคโนโลยีและความทันสมัยทั้งระบบ AIS, DTAC และ TRUE 
MOVE เห็นว่าเทคโนโลยีค่อนข้างทันสมัย 

สมมติฐานงานวิจัย 

1. ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา ระดับรายได้ อาชีพ มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์ เคลื่อนที่และการตัดสินใจเลือกผู้ ให้บริการ 3G ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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2. ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา ระดับรายได้ อาชีพ ที่แตกต่างกันมี
ผลต่อ ส่วนประสมทางการตลาดด้านต่างๆ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่อง
การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการทํางาน และ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ที่แตกต่างกัน 
 

กรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
  

ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์  
- เพศ 
- อายุ 
- การศึกษา 
- ระดับรายได้ 
- อาชีพ 

พฤติกรรมการใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนที ่
- ผู้ให้บริการโทรศัพท์ 3G ที่นึกถึงเป็นอันดับแรก 
- ผู้ให้บริการโทรศัพท์ 3G ที่เลอืกใช้ 
- จํานวนหมายเลขที่ใช้ 
- จํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ด 
- ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับโทรศัพท์เคลื่อนที ่
- อุปกรณ์ที่ใช้งานในระบบเครือข่ายเทคโนโลยี 3G 
- บุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ขอ้มูลเก่ียวกับการ

เลือกใช้ระบบเครือข่ายเทคโนโลยี 3G 
- วัตถปุระสงค์ในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

เครือข่ายเทคโนโลยี 3G 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

‐ ด้านผลิตภณัฑ์ 

‐ ด้านราคา 

‐ ด้านช่องการตลาด 

‐ ด้านการสง่เสริมการตลาด 

‐ ด้านบคุลากร 

‐ ด้านกระบวนการทํางาน 

‐ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีการวิจัย 
 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้งานเครือข่ายโทรศัพท์ 
3G ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีรายละเอียดและขั้นตอนการดําเนินการดังน้ี 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ ใช้ ในการศึ กษา  ได้แ ก่  ผู้ ที่ กํ าลั งใช้บริการของผู้ ให้ บริการเค รือข่ าย
โทรศัพท์ เคลื่อนที่ของผู้ ให้บริการหลัก 3 ราย ในระบบ AIS DTAC และTrue Move โดยเป็น
ผู้ใช้บริการท้ังระบบเติมเงิน (Pre-paid) และระบบรายเดือน (Post-paid) ซึ่งจากข้อมูลประชากรไทย 
ปี 2557 พบว่าประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีจํานวนประมาณ 5,686,252 คน (ศูนย์ข้อมูล
กรุงเทพมหานคร ,2557 : online http://www.bangkok.go.th/info/) 

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างสามารถคํานวณหาโดยใช้สูตรของทาโร่ยามาเน ที่ระดับความเช่ือมั่น
ร้อยละ95 และที่ระดับความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างร้อยละ 5 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 400 คน  

      

                            ݊ ൌ
ே

ଵାேሺ௘ሻଶ
 

 

n = ขนาดของกลุ่มประชากร 

N = จํานวนประชากร 

e = 0.05  ที่ระดับความเช่ือมั่น ร้อยละ 95 

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างสามารถกําหนดได้โดยแทนค่าลงในสูตร
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                      ݊ ൌ
ହ଺଼଺ଶହଶ	

ଵାହ଺଼଺ଶହଶሺ଴.଴ହሻଶ
   

             ݊ ൌ
ହ଺଼଺ଶହଶ	

ଵସଶଵ଺.଺ଷ
 

             ݊	 ൌ		399.97 

                      ݊	 ൌ		400 คน 

 

ผู้วิจัยดําเนินการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) 
โดยใช้ วิ ธีการสุ่ ม ตัวอ ย่างแบบสะดวก  (Convenience Sampling) ซึ่ งผู้ วิจั ยจะทํ าการแจก
แบบสอบถามด้วยตนเอง จํานวน 240 ชุด และ แบบ ผ่านทางแบบสอบถาม online จํานวน 160 ชุด  

โดยแบ่งที่มาของกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 ส่วน  

1. มาจากการสุ่มตัวอย่างโดยการแจกบบสอบถาม  
2. มาจากการส่งแบบสอบถามออนไลน์  

ทั้งน้ีในส่วนที่เป็นการสุ่มตัวอย่างแบบสอบถามผู้วิจัยดําเนินการเก็บตัวอย่างโดยใช้การเก็บ
ตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน (Multi-stage Sampling) โดยในขั้นแรกทําการคัดเลือกห้างสรรพสินค้า 3 
แห่ง จากท้ังหมด 10 แห่ง โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) หลังจากน้ัน
เมื่อได้รายช่ือห้างสรรพสินค้าแล้วจึงดําเนินการเก็บตัวอย่าง โดยใช้การเก็บตัวอย่างตามสะดวก 
(convenience sampling) โดยทําการแจกแบบสอบถามโดยเลือกวันและเวลาที่แตกต่างกันในการ
แจกแบบสอบถาม  

 

การสร้างและทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 สําหรับเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ีจะใช้เป็นแบบสอบถามโดยมีวิธีการสร้างแบบสอบถาม
และวิธีการทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดังน้ี 

1. ทําการศึกษาข้อมูลจากเอกสาร บทความ หนังสือ ทฤษฎี ด้าน ส่วนประสมทางการตลาด ,
ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค ,ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ , ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ และทบทวนงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพ่ือมาสร้างเป็นแบบสอบถามเพื่อตอบคําถาม
ตามกรอบแนวคิดที่วางไว้ 
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2. นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอกับอาจารย์ที่ปรึกษาและผู้ทางคุณวุฒิตรวจสอบความ
เที่ยงตรงด้านเน้ือหา (Content validity) และข้อบกพร่องของข้อคําถาม เพ่ือให้มีความ
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ โดยการทํา IOC (Item Objective Congruence) โดยผู้วิจัยจะ
เลือกข้อคําถามที่มีค่า IOC ที่มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.7  

3. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วไปทดลองทํา pre-test ใช้กับกลุ่มตัวอย่างประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ผ่านทางแบบสอบถาม online ในช่วงเดือนกรกฎาคม จํานวน 30 ชุด  
เพ่ือทําการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability  test) ตามวิธีการของCronbach ได้ค่า 
Cronbach’s alpha = 0.867 

 
 
 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 

เครื่องมือที่นํามาใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคร้ังน้ี จะใช้แบบสอบถามทั้งแบบแจกโดยผู้วิจัย
เอง จํานวน 240 ขุด และทางแบบสอบถามแบบ online จํานวน 160 ชุด ทั้งน้ีโดยการสุ่มกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมด 400 ตัวอย่าง โดยตัวแบบสอบถามน้ันได้มีการแบ่งออกเป็น 3 ส่วนได้แก่ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยมีวัตถุประสงค์ในการสอบถามเก่ียวกับ เพศ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน  ระดับการศึกษา และ อาชีพ  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลผู้ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่และการตัดสินใจเลือกผู้ให้บริการ 3G 

ส่วนที่  3 ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลพฤติกรรมการใช้งาน  3G ในเขต
กรุงเทพมหานคร  และ  ข้อเสนอแนะ ซึ่งเป็นคําถามที่ให้ผู้ตอบเลือกระดับความสําคัญของส่วน
ประสมทางการตลาด ซึ่งลักษณะคําถามเป็นการถามความคิดเห็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ของการตัดสินใจ โดยแบ่งออกมา 5 ระดับ ตามแนวทางของไลเคิรท์ (Likert’s 
Scale) ประกอบด้วย ข้อความท่ีเป็นการให้ความสําคัญในการตัดสินใจต่อปัจจัยในแต่ละด้าน โดยแต่
ละข้อคําถามจะมีตอบเป็นความคิดเห็นให้เลือก 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 
ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดับดังน้ี 
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เห็นด้วยมากที่สุด   5 คะแนน 

เห็นด้วยมาก    4 คะแนน 

เห็นด้วยปานกลาง 3 คะแนน 

เห็นด้วยน้อย   2 คะแนน 

เห็นด้วยน้อยที่สุด 1 คะแนน 

การวัดระดับการตัดสินใจของปัจจัยต่างๆใช้มาตราส่วนประเมินค่า (Likert’s Scale) แบ่ง
ออกเป็น 5 ระดับคือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ในการแปลความหมายของคะแนนนํา
คะแนนที่ได้มารวมกันเพ่ือประเมินระดับความความสําคัญด้วยการหาค่าเฉลี่ยของข้อมูล นํามาหาค่า
คะแนนแบบถ่วงนํ้าหนักเฉลี่ย และจัดลําดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาด พิจารณาค่า
คะแนนเฉล่ียออกเป็น 5 ระดับ โดยใช้หลักเกณฑ์ดังน้ี 

ความกว้างของแต่ละอันตรภาคช้ัน	 ൌ
ሺคะแนนสงูสุดെ คะแนนตํ่าสุดሻ

จํานวนช้ัน
 

   

   

ค่าเฉล่ีย ระดับความสําคัญ 

ระดับคะแนนเฉล่ีย            4.21 - 5.00  มากที่สุด 

ระดับคะแนนเฉล่ีย            3.41 - 4.20  มาก 

ระดับคะแนนเฉล่ีย            2.61 - 3.40   ปานกลาง 

ระดับคะแนนเฉล่ีย            1.81 - 2.60  น้อย 

ระดับคะแนนเฉล่ีย            1.00 - 1.80  น้อยที่สุด 

 

 

 

 5  0.8 (5 -1) 
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สถิติที่ใช้ในการวิจัย 

         สถิติที่ใช้ในการวิจัยประกอบด้วย 

         1.สถิติเชิงพรรณา (descriptive statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ของแบบสอบถามโดยใช้ 
ค่าความถี่(frequency) ค่าร้อยละ(percentage) ค่าเฉลี่ย(mean)และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
(standard deviation) ของข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 

ค่าร้อยละ (Percentage) เป็นค่าสถิติที่นิยมใช้กันมาก  โดยเป็นการเปรียบเทียบความถี่ หรือ
จํานวนที่ต้องการกับความถ่ีหรือจํานวนทั้งหมดที่เทียบเป็น 100   จะหาคา่ร้อยละจากสูตรต่อไปน้ี 

เมื่อ    P แทน ค่าร้อยละ 
 f แทน ความถี่ที่ต้องการแปลงให้เป็นค่าร้อยละ 
 n แทน จํานวนความถี่ทั้งหมด 

ค่าเฉลี่ย (Mean) หรือเรียกว่าค่ากลางเลขคณิต ค่าเฉลี่ย คา่มัชฌมิเลขคณิต เป็นต้น 

   X   =    x  

               n 
  เมื่อ        X         แทน       ค่าเฉล่ีย 

    X      แทน       ผลรวมของคะแนนท้ังหมดของกลุ่ม 
                               n         แทน        จํานวนของคะแนนในกลุม่ 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation)  เป็นการวัดการกระจายที่นิยมใช้กันมาก
เขียนแทนด้วย  S.D.  
        

 S.D.   = (X  -  X)2 

                 n – 1 

เมื่อ    S.D.  แทน   ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
           X แทน   ค่าคะแนน 
           n          แทน   จํานวนคะแนนในแต่ละกลุม่ 
                   แทน   ผลรวม 

100
n

f
P
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2.สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ) ในการทดสอบสมมติฐานอันได้แก่ t-test, Chi-
square test และ F-test(Anova)  โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติ ( α= 0.05) เพ่ือทดสอบ
ความสัมพันธ์ของตัวแปร 

 

t-test 

t = 
ሺ୶തభି୶തమሻ	–	ሺଵ		ି		ଶሻ														

ටୗ౦
మሺ

భ

౤భ
ା
భ

౤మ
ሻ

 

เมื่อ   xതଵ	, 	xതଶ =  คา่เฉล่ียท่ีได้จากการสุม่ตวัอยา่ง 

       1    , 2 = ค่าเฉล่ียของประชากร                                     

S୮
ଶ    แทนความแปรปรวนร่วม   (Pooled variance) 

S୮
ଶ  =  

ሺ୬భିଵሻୗభ
మାሺ୬మିଵሻୗమ

మ

୬భା୬మିଶ
 

n1  , n2  = ขนาดของกลุ่มตัวอย่างกลุ่มที่ 1, 2 

S1  , S2   =  สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานได้จากกลุ่มตัวอย่าง 

 

Chi-Square test 

 2  =  ∑ ( o i  - e  i  )2 / ei  

  
                เมื่อ     2       = ค่าสถิติไคว์สแควร ์
                          oi      = ค่าความถ่ีที่สังเกตเห็นได้ (observed frequency) 
                          ei           =ค่าความถ่ีทางทฤษฎีหรือคาดว่าจะเป็น (expected frequency) 
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F-test(Anova) 
  

F   =   ୗభ
మ

ୗమ
మ    เมื่อ Sଵଶ ൐ Sଶ

ଶ      โดยมี df1 = n1-1   ,   df2 = n2-1 

เมื่อ    S2
1   แทนค่าความแปรปรวนของตัวอย่างกลุ่มที่ 1 

         S2
2      แทนค่าความแปรปรวนของตัวอย่างกลุ่มที่ 2 

         n1  , n2  แทนขนาดของกลุ่มตัวอย่างกลุ่มที่ 1, 2 

   



บทท่ี 4 

วิเคราะห์ข้อมูล  
 

จากการเก็บข้อมูลแบบสอบถามที่ได้  ผู้วิจัยได้นําข้อมูลไปทําการประมวลผลโดยใช้โปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิติ ได้ผลสรุปเป็นส่วนๆได้ดังน้ี 

4.1  ส่วนที่ 1 เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนของผู้ตอบ แบบสอบถามแสดงผลเป็นความถ่ี 
(Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

4.2  ส่วนที่ 2 เก่ียวกับข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ของผู้กรอกแบบสอบถามแสดงผลเป็นความถ่ี (Frequency) และ
ร้อยละ (Percentage) 

4.3 ส่วนที่ 3 แสดงข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

4.4 ส่วนที่ 4 เปรียบเทียบพฤติกรรมเก่ียวกับการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ของกลุ่ม
ตัวอย่างจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

4.5 ส่วนที่  5 เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มี อิท ธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G  ของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
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4.1  ส่วนที่ 1 วิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 2 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน(คน) ร้อยละ 
ชาย 229 57.30 
หญิง 171 42.70 
รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 
57.30 และเพศหญิง จํานวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.70 ตามลําดับ 

ตารางที่ 3 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามอายุ 

อายุ จํานวน(คน) ร้อยละ 
15-25 ปี 28 7.00 
26-35  ปี 223 55.80 
36-45  ปี 120 30.00 
46-55 ปี 22 5.50 
56  ปี ขึ้นไป 7 1.70 
รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26-35  ปี จํานวน 223 คนคิด
เป็นร้อยละ 55.80 รองลงมามีอายุระหว่าง  36-45  ปี จํานวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00อายุ
ระหว่าง 15-25  ปี จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 อายุระหว่าง 46-55 ปี จํานวน22 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.50 และอายุ 56 ปี ขึ้นไป จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.70 ตามลําดับ 

 

 

 

 



44 
 

ตารางที่ 4 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน(คน) ร้อยละ 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 31 7.80 

ปริญญาตร ี 197 49.30 
ปริญญาโท 157 39.30 

สูงกว่าปริญญาโท 15 3.80 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที่ 4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 197 คน 
คิดเป็นร้อยละ 49.30 ระดับการศึกษาปริญญาโทร จํานวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.90 ระดับ
การศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี จํานวน 31 คนคิดเป็นร้อยละ 7.80 และ ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญา
โทร จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.80 ตามลําดับ 

ตารางที่ 5 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน(คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 5000 12 3.00 
5001-20000 57 14.25 
20001-35000 82 20.50 
35001-50000 91 22.75 
50001-65000 43 10.75 

มากกว่า 65001 115 28.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที่  5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 65001 จํานวน 
115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35001-50000 บาท จํานวน 91 คน คิดเป็นร้อย
ละ 22.75 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20001-35000 บาท จํานวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ20.50 รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 5001-20000 บาท จํานวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50001-
65000 บาท จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 5000 บาท 
จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 6 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/แม่บ้าน 13 3.25 

รับจ้างทั่วไป 11 2.75 

ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน 269 67.25 

ค้าขาย/ประกอบอาชีพส่วนตัว 42 10.50 

นักเรียน/นักศึกษา 17 4.25 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 35 8.75 

อ่ืนๆ 13 3.25 
รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่  6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน  
จํานวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.25 ประกอบอาชีพ  ค้าขาย/ประกอบอาชีพส่วนตัว จํานวน 42 
คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ประกอบอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.75 ประกอบอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 ประกอบอาชีพ อ่ืนๆ  จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.25 และ ประกอบอาชีพ รับจ้างทั่วไปจํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ตามลําดับ 

 

4.2  ส่วนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่3G ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการสอบถามข้อมูลด้านเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที3่G 
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 7 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

ปัจจุบันท่านใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่  3G  จํานวน(คน) ร้อยละ 
ใช้ 388 97.00% 
ไม่ใช้บริการ  12 3.00% 
รวม 400 100.00% 

  

จากตารางที่ 7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ปัจจุบันใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่  
3G จํานวน 388 คน คิดเป็นร้อยละ 97.00 และ ไม่ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่  3G จํานวน 
12 คน คิดเป็นร้อย 3.00 ตามลําดับ 

ตารางที่ 8 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามสื่อที่ทําให้ทราบรายละเอียดเกี่ยวกับ
ระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G  

สื่อที่ทําให้ทราบรายละเอียดเก่ียวกับระบบเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G  

จํานวน(คน) ร้อยละ 

อินเตอร์เน็ต 332 85.57 
สิ่งพิมพ์/นิตยสาร 204 52.58 
โทรทัศน์ 299 77.06 
ป้ายโฆษณา 157 40.46 
วิทยุ 83 21.39 

หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

จากตารางที่ 8 พบว่า สื่อที่ทําให้กลุ่มตัวอย่างทราบรายละเอียดเก่ียวกับระบบเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G มากที่สุด ได้แก่ อินเตอร์เน็ต จํานวน 332 คน คิดเป็นร้อยละ 85.57 รองลงมา
คือโทรทัศน์ จํานวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 77.06  สิ่งพิมพ์/นิตยสาร จํานวน 204 คน คิดเป็นร้อย
ละ 52.58 ป้ายโฆษณา จํานวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 40.46 และวิทยุ จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อย
ละ 21.39 
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ตารางที่ 9 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามรูปแบบการใช้บริการระบบเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

รูปแบบการใช้บริการระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที ่3G จํานวน(คน) ร้อยละ 
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการ รับส่ง E-Mail 323 83.25 
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการ สืบค้นขอ้มูล 349 89.95 
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือเล่นเกมส ์online 6 1.55 
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการติดต่อสื่อสาร 385 99.23 
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือความบันเทิง 322 82.99 
ติดต่อสื่อสารแบบเห็นหน้า (Video call) 176 45.36 
โทรศัพท์ติดต่อสื่อสาร 
อ่ืนๆ 

266 
5 

68.56 
1.29 

หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

จากตารางที่ 9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการใช้บริการระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G มาก
ที่สุดได้แก่ เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการติดต่อสื่อสาร จํานวน 385 คน คิดเป็นร้อยละ 99.23 
รองลงมาคือเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการ สืบค้นข้อมูล จํานวน 349 คน คิดเป็นร้อยละ 89.95  
เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการ รับส่ง E-Mail จํานวน 323 คน คิดเป็นร้อยละ 83.25 เช่ือมต่อ
อินเตอร์เน็ตเพ่ือความบันเทิง จํานวน 322 คน คิดเป็นร้อยละ 82.99  โทรศัพท์ติดต่อสื่อสาร จํานวน 
266 คน คิดเป็นร้อยละ 68.56 ติดต่อสื่อสารแบบเห็นหน้า (Video call) จํานวน 176 คน คิดเป็นร้อย
ละ 45.36 เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือเล่นเกมส์ online  จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.55 และ ใช้
บริการอ่ืนๆ  จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.29 

ตารางที่  10 แสดงจํานวน ร้อยละของกลุ่ ม ตั วอ ย่าง จํ าแนกผู้ ให้ บริการระบบ เครือข่ าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึงเป็นรายแรก 

ผู้ให้บริการระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึง
เป็นรายแรก 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

AIS 212 53.00 
DTAC 52 13.00 
Truemove H 131 32.75 
อ่ืนๆ 5 1.25 
รวม 400 100.00 
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จากตารางที่  10 พบว่าผู้ให้บริการระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่นึกถึงเป็นรายแรก ได้แก่ ผู้ให้บริการ AIS จํานวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมาคือ ผู้
ให้บริการ Truemove H จํานวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 ผู้ให้บริการ DTAC จํานวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.00 และผู้ให้บริการรายอ่ืนๆ  จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามลําดับ 

ตารางที่ 11 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามการเลือกใช้บริการระบบเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

การเลือกใช้บริการระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที ่ จํานวน(คน) ร้อยละ 
ใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที่ AIS 251 62.75 
ใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที ่DTAC 121 30.25 
ใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที ่Truemove H 147 36.75 
ใช้บริการโทรศพัท์เคลื่อนที ่อ่ืนๆ 2 0.50 

หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

จากตารางท่ี  11 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้บริการระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่   
จากผู้ให้บริการ AIS จํานวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 62.75 รองลงมาคือ ผู้ให้บริการ Truemove H 
จํานวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.75 ผู้ให้บริการ DTAC จํานวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.25 
และ ผู้ให้บริการ อ่ืนๆ  จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 00.50 ตามลําดับ 

ตารางที่ 12 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามจํานวนหมายเลขที่ใช้ 

จํานวนหมายเลขที่ใช้ จํานวน(คน) ร้อยละ 
1 หมายเลข 213 53.25 
2 หมายเลข 154 38.50 
3 หมายเลข 24 6.00 
มากกว่า 3 หมายเลข 9 2.25 
รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่  12 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ จํานวน 1 
หมายเลข จํานวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25 รองลงมาคือ จํานวน 2 หมายเลข จํานวน 154 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.50 จํานวน 3 หมายเลข  จํานวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และ จํานวน
มากกว่า 3 หมายเลข จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 13 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามจํานวนอุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ด
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

จํานวนอุปกรณ์ที่ใช้กับซมิการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที ่3G จํานวน(คน) ร้อยละ 
1 เครื่อง 192 48.00% 
2 เครื่อง 143 35.75% 
3 เครื่อง 43 10.75% 

มากกว่า 3 เครื่อง 22 5.50% 

รวม 400 100.00% 
 

จากตารางที่  13 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้อุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 1 
เครื่อง จํานวน  192 คน  คิด เป็นร้อยละ  48.00 รองลงมาคือ  ใช้ อุปกรณ์ ที่ ใช้ กับซิมการ์ด
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 2 เครื่อง จํานวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 ใช้อุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ด
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 3 เครื่อง  จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 และ ใช้อุปกรณ์ที่ใช้กับซิม
การ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G มากกว่า 3 เครื่อง จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 ตามลําดับ 

ตารางที่ 14 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามชนิดอุปกรณ์ที่ ใช้กับซิมการ์ด
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

ชนิดอุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จํานวน(คน) ร้อยละ 
ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์ กับ โทรศัพท์เคลื่อนที ่ 396 99.00 
ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์ กับ Tablet 124 31.00 
ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์ กับ Pocket Wifi 17 4.25 
ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์ กับ Notebook 
อ่ืนๆ 

37 
3 

9.25 
0.75 

หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

จากตารางที่  14 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์ กับ โทรศัพท์เคลื่อนที่ จํานวน 
396 คน คิดเป็นร้อยละ 99.00 รองลงมาคือ ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์ กับ Tablet  จํานวน 124 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.00 ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์ กับ Notebook จํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25  ใช้ซิม
การ์ดโทรศัพท์ กับ Pocket Wifi  จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 และ ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์ กับ 
อุปกรณ์อ่ืนๆ  จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 15 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามย่ีห้อโทรศัพท์ที่ ใช้กับซิมการ์ด
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

ย่ีห้อโทรศัพทท์ี่ใช้กับซิมการด์โทรศัพท์เคลือ่นที่ 3G จํานวน(คน) ร้อยละ 
Apple 268 67.00 
SAMSUNG 160 40.00 
Black Berry (BB) 7 1.75 
LG 14 3.50 
HTC 20 5.00 
Nokia 32 8.00 
Sony Ericsson 13 3.25 
OPPO 5 1.25 
Huawei 6 1.50 
I Mobile 10 2.50 
ASUS 3 0.75 
Acer 6 1.50 
อ่ืนๆ 7 1.75 

หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

จากตารางที่ 15 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ย่ีห้อ Apple มากที่สุดเป็นอันดับ
แรก จํานวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 67.00 รองลงมา SAMSUNG จํานวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.00  NOKIA จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 HTC จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 LG 
จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 Sony Ericsson จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 I Mobile 
จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 Black Berry (BB) จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ย่ีห้ออ่ืนๆ 
จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 Huawei จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 Acer จํานวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.50 OPPO จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 และ ASUS จํานวน 3 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 16 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับ
หมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จํานวน(คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 200 บาท 28 7.00 

200 - 400 บาท 55 13.75 
401 – 600 บาท 60 15.00 
601 – 900 บาท 72 18.00 

901 – 1200 บาท 97 24.25 

1201 – 1500  บาท 35 8.75 

มากกว่า 1500  บาท 53 13.30 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที่ 16 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลข
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G  มากที่สุดเป็นอันดับแรกคือ 901 – 1200 บาท  จํานวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.25 รองลงมา 601 – 900 บาท จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00  401 – 600 บาท จํานวน 
60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00  200 - 400 บาท จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75  มากกว่า 
1500  บาท จํานวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.30  1201 – 1500  บาท จํานวน 35 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.75  และ น้อยกว่า 200 บาท จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ตามลําดับ 

ตารางที่ 17 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามสาเหตุของการตัดสินใจใช้บริการ 

สาเหตุของการตัดสินใจใช้บรกิาร จํานวน(คน) ร้อยละ 
เครือข่ายครอบคลุมพ้ืนที่การใช้บริการ 285 71.25 
ค่าบริกการ/โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย 259 64.75 
ความเร็วในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต 225 56.25 
ภาพลักษณ์ของผู้ให้บริการ 78 19.50 
อ่ืนๆ 1 0.25 

หมายเหตุ ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 

 จากตารางที่ 17 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัดสินใจใช้บริการจากเรื่อง เครือข่ายครอบคลุมพ้ืนที่
การใช้บริการ มากที่สุดเป็นอันดับแรก จํานวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 71.25 รองลงมาเร่ือง
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ค่าบริการ/โปรโมชั่นส่งเสริมการขาย จํานวน 259 คน คิดเป็นร้อยละ 64.75 ความเร็วในการเชื่อมต่อ
อินเตอร์เน็ต จํานวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.25 ภาพลักษณ์ของผู้ให้บริการ จํานวน 78 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.50 และ เรื่องอ่ืนๆ จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามลําดับ 

ตารางที่ 18 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูล
เก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์ในระบบ 3G 

บุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ขอ้มูลเก่ียวกับการเลือกใช้
โทรศัพท์ในระบบ 3G 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

ตัวเอง 307 76.75 
ญาติ 16 4.00 
เพ่ือน 61 15.25 
พนักงานขาย 12 3.00 
อ่ืนๆ 4 1.00 
รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 18 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่  ตัวผู้ใช้บริการเอง เป็น บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการให้
ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์ในระบบ 3G มากที่สุดเป็นอันดับแรก จํานวน 307 คน คิดเป็นร้อย
ละ 76.75 รองลงมาคือ เพ่ือน จํานวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 ญาติ จํานวน 16 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.00 พนักงานขาย จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 และ บุคคลอ่ืนๆ จํานวน 4 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.00 ตามลําดับ 

ตารางที่ 19 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามวัตถุประสงค์ของการใช้บริการ
เครือข่ายโทรศัพท์ 3G 

วัตถุประสงค์ในการใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จํานวน(คน) ร้อยละ 

ใช้ในเรื่องส่วนตัว 285 71.25 

ใช้ในงานหรือธุรกิจ 112 28.00 

อ่ืนๆ 3 0.75 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 19 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเรื่อง
ส่วนตัว มากที่สุดเป็นอันดับแรก จํานวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 71.25 รองลงมาคือ ใช้ในงานหรือ
ธุรกิจ จํานวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 และ ใช้ในเรื่องอ่ืนๆ จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 
ตามลําดับ 

ตารางที่ 20 แสดงจํานวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามรูปแบบการใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
3G 

รูปแบบการใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนที ่ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ใช้โทรออกเป็นส่วนใหญ ่ 22 5.50 

ใช้รับสายเป็นส่วนใหญ ่ 19 4.75 

ใช้โทรออกและรับสายพอกัน 72 18.00 

ใช้รับ/ส่งข้อความ SMS เป็นส่วนใหญ ่ 0 0.00 

ใช้สําหรับเช่ือมต่อระบบอินเตอร์เน็ต 284 71.00 

อ่ืนๆ 3 0.75 
รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 20 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G สําหรับ
เช่ือมต่อระบบอินเตอร์เน็ต  มากที่สุดเป็นอันดับแรก จํานวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71.00 
รองลงมาคือ ใช้โทรออกและรับสายพอกัน จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 ใช้โทรออกเป็นส่วน
ใหญ่ จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 ใช้รับสายเป็นส่วนใหญ่ จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.75  และ ใช้ในรูปแบบอ่ืนๆ จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามลําดับ 

 

4.3 ส่วนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการสอบถามข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ของกลุ่มตัวอย่าง ในกรุงเทพมหานคร โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps 
แบ่งเป็นปัจจัยต่างๆ ผลการศึกษาที่ได้มีรายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่  21 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับความสาํคัญ 
ด้านผลิตภัณฑ์ 3.98 0.70 มาก 
ด้านราคา 3.37 0.72 ปานกลาง 
ด้านช่องทางการตลาด 4.05 0.74 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.81 0.679 มาก 
ด้านบุคลากร 4.10 0.842 มาก 
ด้านกระบวนการทํางาน 4.03 0.852 มาก 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.92 0.737 มาก 
 

จากตารางที่ 21 พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการทํางาน ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดย อันดับแรกให้ความสําคัญในด้านบุคลากรด้วย
ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.10 รองลงมาคือด้านช่องทางการตลาดด้วยระดับคะแนนเฉลี่ย 4.05 
กระบวนการทํางาน ด้วยระดับคะแนนเฉลี่ย 4.03 ด้านผลิตภัณฑ์ ด้วยระดับคะแนนเฉลี่ย 3.98 ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ด้วยระดับคะแนนเฉลี่ย 3.92 และ ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง 
ด้วยระดับคะแนนเฉล่ีย 3.37 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 22 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับความสาํคัญ  
Mean 

 
S.D. 

ระดับ
ความ
สําคัญ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.98 0.70 มาก 
ความชัดเจนของ
สัญญาณเสียง 

0 8 77 145 170 4.19 0.81 มาก 
(0.00) (2.00) (19.25) (36.25) (42.50) 

   
ความเร็วในการ
ใช้งาน
อินเตอร์เน็ต 

3 22 89 97 189 4.12 0.99 มาก 

(0.75) (5.50) (22.25) (24.25) (47.25) 
   

ความหลากหลาย
ของโปรแกรม 
และ บริการเสริม 

10 28 145 159 58 3.57 0.91 มาก 

(2.50) (7.00) (36.25) (39.75) (14.50) 
   

คุณภาพการ 
Download 
ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต  

7 31 115 103 144 3.87 1.05 มาก 

(1.75) (7.75) (28.75) (25.75) (36.00) 
   

ความครอบคลุม
ของพ้ืนที่
ให้บริการ 

2 19 85 99 195 4.17 0.95 มาก 

(0.50) (4.75) (21.25) (24.75) (48.75) 
   

 

จากตารางที่ 21 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับ
มาก และทุกด้านมีระดับความสําคัญมากเช่นกัน โดยอันดับแรกให้ความสําคัญเรื่องความชัดเจนของ
สัญญาณภาพและเสียง ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 4.19 รองลงมาคือ ความครอบคลุมของพื้นที่ให้บริการ 
ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 4.17 ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 4.12 คุณภาพการ 
Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 3.87 และความหลากหลายของโปรแกรม 
และ บริการเสริมด้วยระดับค่าเฉล่ีย 3.57 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 23 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเครือข่าย
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับความสาํคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ
ความ
สําคัญ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านราคา 3.37 0.72 
ปาน
กลาง 

การคิด
ค่าบริการแบบ
จ่ายก่อนแล้ว
ค่อยใช้บริการ
ได้ 

36 42 166 91 65 3.27 1.13 
ปาน
กลาง 

(9.00) (10.50) (41.50) (22.75) (16.25) 
   

การคิด
ค่าบริการแบบ
ใช้แล้วค่อยจ่าย
ค่าบริการ  

13 23 145 120 99 3.67 1.01 มาก 

(3.25) (5.75) (36.25) (30.00) (24.75) 
   

การคิด
ค่าบริการแบบ
จ่ายตามขนาด
ของข้อมูล 

40 37 149 92 82 3.35 1.19 
ปาน
กลาง 

(10.00) (9.25) (37.25) (23.00) (20.50) 
   

การคิด
ค่าบริการแบบ
จ่ายตามเวลาที่
ใช้ 

58 48 131 88 75 3.19 1.28 
ปาน
กลาง 

(14.50) (12.00) (32.75) (22.00) (18.75) 
   

 

จากตารางที่ 23 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคาโดยรวมในระดับปาน
กลาง โดยอันดับแรกให้ความสําคัญในระดับมาก เรื่องการคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ 
ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 3.67 รองลงมาให้ความสําคัญในระดับปานกลาง ได้แก่ การคิดค่าบริการแบบจ่าย
ตามขนาดของข้อมูลที่ใช้งานอินเตอร์เน็ต ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 3.35 การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้ว
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ค่อยใช้บริการได้ ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 3.27 และการคิดค่าบริการแบบจ่ายตามเวลาที่ใช้ ด้วยระดับ
ค่าเฉล่ีย 3.19 ตามลําดับ 

ตารางที่ 24 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับความสาํคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ
ความ
สําคัญ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านช่องทางการตลาด 4.05 0.74 มาก 

สามารถชําระเงิน
ผ่านทางร้าน
สะดวกซื้อ 

6 10 101 123 160 4.05 0.94 มาก 

(1.50) (2.50) (25.25) (30.75) (40.00) 
   

สามารถชําระเงิน
ผ่านทาง Shop 
ของผู้ให้บริการได้ 

0 12 102 130 156 4.08 0.87 มาก 

(0.00) (3.00) (25.50) (32.50) (39.00) 
   

สามารถชําระเงิน
ผ่านทาง
ห้างสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์สโตร์ 

1 9 125 122 143 3.99 0.89 มาก 

(0.25) (2.25) (31.25) (30.50) (35.75) 
   

สามารถชําระเงิน
หรือเติมเงินผ่าน
ทางบัญชีธนาคาร 

1 11 81 129 178 4.18 0.87 มาก 

(0.25) (2.75) (20.25) (32.25) (44.50) 
   

สามารถชําระเงิน
หรือเติมเงินผ่านตู้
ให้บริการ
อัตโนมัติ 

5 14 106 139 136 3.97 0.93 มาก 

(1.25) (3.50) (26.50) (34.75) (34.00) 
   

 

จากตารางที่ 24 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านช่องทางการตลาดโดยรวม
ในระดับมาก และทุกด้านมีระดับความสําคัญมากเช่นกัน โดยอันดับแรกให้ความสําคัญเรื่องสามารถ
ชําระเงินหรือเติมเงินผ่านทางบัญชีธนาคาร ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 4.18 รองลงมาคือ เรื่องสามารถชําระ
เงินผ่านทาง Shop ของผู้ให้บริการได้ ด้วยระดับค่าเฉล่ีย 4.08 เรื่องสามารถชําระเงินผ่านทางร้าน
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สะดวกซื้อ ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 4.05 สามารถชําระเงินผ่านทางห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ด้วย
ระดับค่าเฉลี่ย 3.99 และสามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านตู้ให้บริการอัตโนมัติ ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 
3.97 ตามลําดับ 

ตารางที่ 25 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสริมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้
บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับความสาํคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ
ความ
สําคัญ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.81 0.68 มาก 

การให้บริการแจ้ง
ข่าวสารข้อมูล
ประชาสัมพันธ์
จากผู้ให้บริการ 

8 15 124 164 89 3.78 0.90 มาก 

(2.00) (3.75) (31.00) (41.00) (22.25) 
   

การสะสมใช้
ค่าบริการเพ่ือแลก
กลับเป็นมูลค่าใน
การใช้บริการ 

4 9 110 120 157 4.04 0.92 มาก 

(1.00) (2.25) (27.50) (30.00) (39.25) 
   

การที่ผู้ให้บริการ
จัดให้มีการเลน่
เกมส์ผ่านช่องทาง
ต่างๆ 

32 35 174 91 68 3.32 1.10 
ปาน
กลาง 

(8.00) (8.75) (43.50) (22.75) (17.00) 
   

การมีโปรโมช่ัน
ใหม่ๆ ออกมาอยู่
เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 

6 31 146 122 95 3.67 0.97 มาก 

(1.50) (7.75) (36.50) (30.50) (23.75) 
   

การมีโปรโมช่ัน
ใหม่ๆ ออกมาอยู่
เป็นประจํา
สําหรับลูกค้า
ปัจจุบัน 

2 14 79 104 201 4.22 0.92 
มาก
ที่สุด 

(0.50) (3.50) (19.75) (26.00) (50.25) 
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จากตารางที่ 25 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมในระดับมาก โดยอันดับแรกให้ความสําคัญในระดับมากที่สุด เรื่องการมีโปรโมช่ันใหม่ๆ
ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าปัจจุบัน ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 4.22 รองลงมาให้ความสําคัญในระดับ
มากเรื่องการสะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ ด้วยระดับค่าเฉล่ีย 4.04 เรื่อง 
การให้บริการแจ้งข่าวสารข้อมูลประชาสัมพันธ์การโฆษณาจากผู้ให้บริการ ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 3.78 
เรื่องการมีโปรโมช่ันใหม่ๆออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่ ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 3.67 และให้
ความสําคัญในระดับปานกลาง ได้แก่ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆด้วย
ระดับค่าเฉล่ีย 3.32 ตามลําดับ 

ตารางที่ 26 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการด้านบุคลากรที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับความสาํคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ
ความ
สําคัญ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านบคุลากร 4.10 0.84 มาก 
เจ้าหน้าที่ Call 
Center บริการ ดี
เย่ียม 

5 10 77 138 170 4.15 0.90 มาก 

(1.25) (2.50) (19.25) (34.50) (42.50) 
   

เจ้าหน้าที่ Shop 
บริการ ดีเย่ียม 

4 9 92 128 167 4.11 0.90 มาก 

(1.00) (2.25) (23.00) (32.00) (41.75) 
   

เจ้าหน้าที่ที่
เก่ียวข้องสามารถ
แก้ไขปัญหาและ
ตอบกลับได้อย่าง
รวดเร็ว 

6 12 102 115 165 4.05 0.96 มาก 

(1.50) (3.00) (25.50) (28.75) (41.25) 
   

 

จากตารางที่ 26 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านบุคลากรโดยรวมในระดับ
มาก และทุกด้านมีระดับความสําคัญมากเช่นกัน โดยอันดับแรกให้ความสําคัญเร่ืองเจ้าหน้าที่ Call 
Center บริการ ดีเย่ียม ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 4.15 รองลงมาคือ เจ้าหน้าที่ Shop บริการ ดีเย่ียม ด้วย
ระดับค่าเฉล่ีย 4.11 และ เรื่องเจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องสามารถแก้ไขปัญหาและตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว 
ด้วยระดับค่าเฉล่ีย 4.05 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 27 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการด้านกระบวนการทํางานที่มีผลต่อการเลือกใช้
บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับความสาํคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ
ความ
สําคัญ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านกระบวนการทํางาน 4.03 0.85 มาก 
การให้บริการแจ้ง
เตือนชําระ
ค่าบริการผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

4 4 99 141 152 4.08 0.87 มาก 

(1.00) (1.00) (24.75) (35.25) (38.00) 
   

การให้บริการรับ
เรื่องร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหาผ่าน 
Call Center 
ตลอด 24 ช่ัวโมง 

9 13 94 103 181 4.09 1.01 มาก 

(2.25) (3.25) (23.50) (25.75) (45.25) 
   

การให้บริการรับ
เรื่องร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหาผ่าน
อินเตอร์เน็ต 
ตลอด 24 ช่ัวโมง 

11 16 114 102 157 3.95 1.04 มาก 

(2.75) (4.00) (28.50) (25.50) (39.25) 
   

มีกระบวนการ
และระยะเวลาที่
แน่นอนในการ
แก้ปัญหาแจ้งให้
ลูกค้า 

13 13 98 119 157 3.99 1.03 มาก 

(3.25) (3.25) (24.50) (29.75) (39.25) 
   

มีกระบวนการ
ตรวจสอบว่า
ปัญหาได้ถูกแก้ไข
จริง 

8 13 91 123 165 4.06 0.97 มาก 

(2.00) (3.25) (22.75) (30.75) (41.25) 
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จากตารางที่ 27 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านกระบวนการทํางานโดยรวม
ในระดับมาก และทุกด้านมีระดับความสําคัญมากเช่นกัน โดยอันดับแรกให้ความสําคัญเรื่องการ
ให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 
4.09 รองลงมาคือ การให้บริการแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 
4.08 มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง ด้วยระดับค่าเฉล่ีย 4.06 มีกระบวนการและ
ระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า ด้วยระดับค่าเฉล่ีย 3.99 และ การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง ด้วยระดับค่าเฉล่ีย 3.95 ตามลําดับ 

ตารางที่ 28 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการด้านลักษณะทางกายภาพที่มีผลต่อการเลือกใช้
บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

ระดับความสาํคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ
ความ
สําคัญ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.92 0.74 มาก 
ศูนย์บริการหรือ 
Shop กระจายอยู่
อย่างทั่วถึง 

2 20 82 147 149 4.05 0.91 มาก 

(0.50) (5.00) (20.50) (36.75) (37.25) 
   

พนักงานใน
ศูนย์บริการแต่ง
กายเป็นระเบียบ 

2 19 113 164 102 3.86 0.87 มาก 

(0.50) (4.75) (28.25) (41.00) (25.50) 
   

การจัดวาง
ตําแหน่งภายใน
ศูนย์บริการง่าย
ต่อการใช้บริการ 

2 14 125 160 99 3.85 0.85 มาก 

(0.50) (3.50) (31.25) (40.00) (24.75) 
   

 

จากตารางที่ 28 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ
โดยรวมในระดับมาก และทุกด้านมีระดับความสําคัญมากเช่นกัน โดยอันดับแรกให้ความสําคัญเรื่อง
ศูนย์บริการหรือ Shop กระจายอยู่อย่างทั่วถึง ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 4.05 รองลงมาคือ พนักงานใน
ศูนย์บริการแต่งกายเป็นระเบียบ ด้วยระดับค่าเฉลี่ย 3.86 และ การจัดวางตําแหน่งภายในศูนย์บริการ
ง่ายต่อการใช้บริการด้วยระดับค่าเฉล่ีย 3.85 ตามลําดับ 
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4.4 ส่วนที่ 4 เปรียบเทียบพฤติกรรมเก่ียวกับการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ของกลุ่มตัวอย่าง
จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลการทดสอบความ สัม พัน ธ์โดยเปรียบ เที ยบพฤติกรรม เก่ียวกับการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคลด้านต่างๆสามารถสรุปผลได้ดังน้ี 

ตารางที่ 29 แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ของผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึงเป็น
อันดับแรกกับปัจจัยส่วนบุคคล 

  ผู้ให้บริการโทรศัพท์ 3G ที่นึกถึงเป็นอันดับแรก 
Total 

Chi-
square 

Sig. 
AIS DTAC Truemove H อ่ืนๆ 

เพศ 2.44 0.486 
ชาย 116 29 80 4 229   

(50.66) (12.66) (34.93) (1.75) (100.00)   
หญิง 96 23 51 1 171   

(56.14) (13.45) (29.82) (0.58) (100.00)   
รวม 212 52 131 5 400   

(53.00) (13.00) (32.75) (1.25) (100.00)   
อายุ 22.074 0.037* 
15-25 ปี 6 8 14 0 28   

(21.43) (28.57) (50.00) (0.00) (100.00)   
26-35  ปี 116 27 76 4 223   

(52.02) (12.11) (34.08) (1.79) (100.00)   
36-45  ปี 68 16 35 1 120   

(56.67) (13.33) (29.17) (0.83) (100.00)   
46-55 ปี 16 1 5 0 22   

(72.73) (4.55) (22.73) (0.00) (100.00)   
56  ปี ขึ้น
ไป 

6 0 1 0 7   
(85.71) (0.00) (14.29) (0.00) (100.00)   

รวม 212 52 131 5 400   
(53.00) (13.00) (32.75) (1.25) (100.00)   
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ตารางที่ 29 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ของผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึง
เป็นอันดับแรกกับปัจจัยส่วนบุคคล 

  ผู้ให้บริการโทรศัพท์ 3G ที่นึกถึงเป็นอันดับแรก 
Total 

Chi-
square 

Sig. 
AIS DTAC Truemove H อ่ืนๆ 

ระดับการศึกษา 11.176 0.264 
ตํ่ากว่าปริญญา
ตรี 

13 8 10 0 31   
(41.94) (25.81) (32.26) (0.00) (100.00)   

ปริญญาตร ี 100 23 70 4 197   
(50.76) (11.68) (35.53) (2.03) (100.00)   

ปริญญาโท 89 18 49 1 157   
(56.69) (11.46) (31.21) (0.64) (100.00)   

สูงกว่าปริญญา
โท 

10 3 2 0 15   
(66.67) (20.00) (13.33) (0.00) (100.00)   

รวม 212 52 131 5 400   
(53.00) (13.00) (32.75) (1.25) (100.00)   

รายได้ 16.277 0.364 
น้อยกว่า 5000 6 1 5 0 12   

(50.00) (8.33) (41.67) (0.00) (100.00)   
5001-20000 27 8 21 1 57   

(47.37) (14.04) (36.84) (1.75) (100.00)   
20001-35000 36 16 28 2 82   

(43.90) (19.51) (34.15) (2.44) (100.00)   
35001-50000 52 10 28 1 91   

(57.14) (10.99) (30.77) (1.10) (100.00)   
50001-65000 18 5 20 0 43   

(41.86) (11.63) (46.51) (0.00) (100.00)   
มากกว่า 
65001 

73 12 29 1 115   
(63.48) (10.43) (25.22) (0.87) (100.00)   

รวม 212 52 131 5 400   
(53.00) (13.00) (32.75) (1.25) (100.00)   
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ตารางที่ 29 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ของผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึง
เป็นอันดับแรกกับปัจจัยส่วนบุคคล 

  ผู้ให้บริการโทรศัพท์ 3G ที่นึกถึงเป็นอันดับแรก 
Total 

Chi-
square 

Sig. 
AIS DTAC Truemove H อ่ืนๆ 

อาชีพ 36.488 0.006* 
ไม่ได้ประกอบ
อาชีพ/แม่บ้าน 

11 1 1 0 13   
(84.62) (7.69) (7.69) (0.00) (100.00)   

รับจ้างทั่วไป 5 2 4 0 11   
(45.45) (18.18) (36.36) (0.00) (100.00)   

ทํางาน
บริษัทเอกชน/
โรงงาน 

155 25 84 5 269   
(57.62) (9.29) (31.23) (1.86) (100.00)   

ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

15 10 17 0 42   
(35.71) (23.81) (40.48) (0.00) (100.00)   

นักเรียน/
นักศึกษา 

3 3 11 0 17   
(17.65) (17.65) (64.71) (0.00) (100.00)   

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

16 10 9 0 35   
(45.71) (28.57) (25.71) (0.00) (100.00)   

อ่ืนๆ 7 1 5 0 13   
(53.85) (7.69) (38.46) (0.00) (100.00)   

รวม 212 52 131 5 400   
  (53.00) (13.00) (32.75) (1.25) (100.00)   

  

จากตารางที่  29 พบว่า ปัจจัยด้านอายุ และ อาชีพ  มีความสัมพันธ์กับผู้ ให้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึงเป็นอันดับแรก ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 สําหรับปัจจัยด้านเพศ 
ระดับการศึกษา และ รายได้ ไม่มีความสัมพันธ์กับ ผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึงเป็น
อันดับแรก 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอายุกับผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึงเป็นอันดับแรก พบว่า
กลุ่มตัวอย่างนึกถึง AIS เป็นผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างอายุ 56  
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ปี ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 85.71 อายุ 46-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 72.73 อายุ 36-45  ปี คิดเป็นร้อยละ 
56.67 อายุ 26-35  ปี คิดเป็นร้อยละ 52.02 ส่วนกลุ่มอายุ 15-25 ปี จะนึกถึง Truemove H เป็น
อันดับแรกคิดเป็นร้อยละ 50.00 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอาชีพกับผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่นึกถึงเป็นอันดับแรก 
พบว่ากลุ่มตัวอย่างนึกถึง AIS เป็นผู้ให้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่าง
ไม่ได้ประกอบอาชีพ/แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 84.62 กลุ่มอาชีพ ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน คิดเป็น
ร้อยละ 57.62 กลุ่มอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 53.85 กลุ่มอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 45.71 กลุ่มอาชีพ รับจ้างทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 45.45 ส่วนกลุ่มอาชีพที่นึกถึง Truemove H เป็น
อันดับแรกจะเป็นกลุ่มอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ  64.71 และกลุ่มอาชีพ ค้าขาย/
ประกอบอาชีพส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 40.48 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 30  แสดงการเปรียบเทียบจํานวนเบอร์ที่ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัยส่วนบุคคล 

  จํานวนหมายเลขที่ใช้ Total Chi-
square 

Sig. 

1 2 3 > 3 

เพศ 7.461 0.059 

ชาย 123 83 14 9 229   

(53.71) (36.24) (6.11) (3.93) (100.00)   

หญิง 90 71 10 0 171   

(52.63) (41.52) (5.85) (0.00) (100.00)   

รวม 213 154 24 9 400   

(53.25) (38.50) (6.00) (2.25) (100.00)   

อายุ 16.329 0.177 

15-25 ปี 19 8 0 1 28   

(67.86) (28.57) (0.00) (3.57) (100.00)   

26-35  ปี 120 83 18 2 223   

(53.81) (37.22) (8.07) (0.90) (100.00)   

36-45  ปี 57 53 4 6 120   

(47.50) (44.17) (3.33) (5.00) (100.00)   

46-55 ปี 13 7 2 0 22   

(59.09) (31.82) (9.09) (0.00) (100.00)   

56  ปี ขึ้น
ไป 

4 3 0 0 7   

(57.14) (42.86) (0.00) (0.00) (100.00)   

รวม 213 154 24 9 400   

(53.25) (38.50) (6.00) (2.25) (100.00)   
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ตารางที่ 30 (ต่อ)  แสดงการเปรียบเทียบจํานวนเบอร์ที่ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่กับปัจจัย
ส่วนบุคคล 

  จํานวนหมายเลขที่ใช้ 
Total 

Chi-
square 

Sig. 
1 2 3 > 3 

ระดับการศึกษา 14.978 0.092 
ตํ่ากว่าปริญญา
ตรี 

22 8 1 0 31 
  

(70.97) (25.81) (3.23) (0.00) (100.00) 
  

ปริญญาตร ี 98 77 14 8 197 
  

(49.75) (39.09) (7.11) (4.06) (100.00) 
  

ปริญญาโท 81 66 9 1 157 
  

(51.59) (42.04) (5.73) (0.64) (100.00) 
  

สูงกว่าปริญญา
โท 

12 3 0 0 15 
  

(80.00) (20.00) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

รวม 213 154 24 9 400 
  

(53.25) (38.50) (6.00) (2.25) (100.00) 
  

รายได้ 36.021 0.002* 
น้อยกว่า 5000 9 3 0 0 12   

(75.00) (25.00) (0.00) (0.00) (100.00)   

5001-20000 38 15 4 0 57  

(66.67) (26.32) (7.02) (0.00) (100.00)  

20001-35000 43 31 7 1 82  

(52.44) (37.80) (8.54) (1.22) (100.00)  

35001-50000 42 43 6 0 91 
 

(46.15) (47.25) (6.59) (0.00) (100.00) 
 

50001-65000 30 8 1 4 43  

(69.77) (18.60) (2.33) (9.30) (100.00)  

มากกว่า 65001 51 54 6 4 115  

(44.35) (46.96) (5.22) (3.48) (100.00)  

รวม 213 154 24 9 400  

(53.25) (38.50) (6.00) (2.25) (100.00) 
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ตารางที่ 30 (ต่อ)  แสดงการเปรียบเทียบจํานวนเบอร์ที่ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่กับปัจจัย
ส่วนบุคคล 

  จํานวนหมายเลขที่ใช้ 
Total 

Chi-
square 

Sig. 
1 2 3 > 3 

อาชีพ 36.433 0.006* 
ไม่ได้ประกอบ
อาชีพ/แม่บ้าน 

11 2 0 0 13 
  

(84.62) (15.38) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

รับจ้างทั่วไป 4 6 1 0 11 
  

(36.36) (54.55) (9.09) (0.00) (100.00) 
  

ทํางาน
บริษัทเอกชน/
โรงงาน 

145 102 16 6 269 
  

(53.90) (37.92) (5.95) (2.23) (100.00) 
  

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

15 24 2 1 42 
  

(35.71) (57.14) (4.76) (2.38) (100.00) 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

13 1 3 0 17 
  

(76.47) (5.88) (17.65) (0.00) (100.00) 
  

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

20 13 2 0 35 
  

(57.14) (37.14) (5.71) (0.00) (100.00) 
  

อ่ืนๆ 5 6 0 2 13 
  

(38.46) (46.15) (0.00) (15.38) (100.00) 
  

รวม 213 154 24 9 400 
  

  (53.25) (38.50) (6.00) (2.25) (100.00) 
  

 

จากตารางท่ี 30 พบว่า ปัจจัยด้านรายได้ และ อาชีพ มีความสัมพันธ์กับจํานวนเบอร์
โทรศัพท์ 3G ที่ใช้ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 สําหรับปัจจัยด้านเพศ อายุ และ ระดับการศึกษา 
ไม่มีความสัมพันธ์กับ จํานวนเบอร์ที่ใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านรายได้กับจํานวนเบอร์โทรศัพท์ 3G ที่ใช้ พบว่ากลุ่มตัวอย่างใช้
หมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 1 หมายเลข เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ น้อยกว่า 
5000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 75.00 รายได้ 50001-65000 บาท คิดเป็นร้อยละ 69.77 รายได้  5001-
20000 บาท คิดเป็นร้อยละ 66.67 และ รายได้  20001-35000 บาท คิดเป็นร้อยละ 52.44  ส่วน
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กลุ่มตัวอย่างใช้หมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 2 หมายเลข เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มี
รายได้ 35001-50000 บาท คิดเป็นร้อยละ 47.25 และ รายได้ มากกว่า 65001 บาท คิดเป็นร้อยละ 
46.96 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอาชีพกับจํานวนเบอร์โทรศัพท์ 3G พบว่ากลุ่มตัวอย่างกลุ่มตัวอย่างใช้
หมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 1 หมายเลข เป็นกลุ่มตัวอย่างไม่ได้ประกอบอาชีพ/แม่บ้าน คิดเป็น
ร้อยละ 84.62 กลุ่มอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 76.47 กลุ่มอาชีพข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 57.14 กลุ่มอาชีพ ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน คิดเป็นร้อยละ 53.90 
ส่วนกลุ่มอาชีพที่ใช้หมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 2 หมายเลข เป็นอันดับแรกจะเป็นกลุ่มอาชีพ 
ค้าขาย/ประกอบอาชีพส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ  57.14 กลุ่มอาชีพ รับจ้างทั่วไป คิดเป็นร้อยละ  54.55  
และกลุ่มอาชีพ อ่ืนๆ คิดเป็นรอ้ยละ 46.15 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 31 แสดงการเปรียบเทียบจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่กับปัจจัยส่วน
บุคคล 

  จํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ด 
Total 

Chi-
square 

Sig. 
1 2 3 > 3 

เพศ 
     

13.738 0.003* 
ชาย 104 76 29 20 229 

  
(45.40) (33.20) (12.70) (8.70) (100.00) 

  
หญิง 88 67 14 2 171 

  
(51.50) (39.20) (8.20) (1.20) (100.00) 

  
รวม 192 143 43 22 400 

  
(48.00) (35.80) (10.80) (5.50) (100.00) 

  
อายุ      25.624 0.012* 
15-25 ปี 19 6 2 1 28   

(67.90) (21.40) (7.10) (3.60) (100.00)  

26-35  ปี 114 80 23 6 223 
 

(51.10) (35.90) (10.30) (2.70) (100.00) 
 

36-45  ปี 43 50 13 14 120  

(35.80) (41.70) (10.80) (11.70) (100.00)  

46-55 ปี 12 6 3 1 22  

(54.50) (27.30) (13.60) (4.50) (100.00)  

56  ปี ขึ้น
ไป 

4 1 2 0 7  

(57.10) (14.30) (28.60) (0.00) (100.00)  

รวม 192 143 43 22 400 
 

(48.00) (35.80) (10.80) (5.50) (100.00) 
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ตารางที่ 31 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่กับปัจจัย
ส่วนบุคคล 

  จํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ด 
Total 

Chi-
square 

Sig. 
1 2 3 > 3 

ระดับการศึกษา 
     

22.636 0.007* 
ตํ่ากว่าปริญญา
ตรี 

23 3 2 3 31 
  

(74.20) (9.70) (6.50) (9.70) (100.00) 
  

ปริญญาตร ี 92 70 21 14 197 
  

(46.70) (35.50) (10.70) (7.10) (100.00) 
  

ปริญญาโท 66 66 20 5 157 
  

(42.00) (42.00) (12.70) (3.20) (100.00) 
  

สูงกว่าปริญญา
โท 

11 4 0 0 15 
  

(73.30) (26.70) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

รวม 192 143 43 22 400 
  

(48.00) (35.80) (10.80) (5.50) (100.00) 
  

รายได้ 
     

30.930 0.009* 
น้อยกว่า 5000 8 2 0 2 12 

  
(66.70) (16.70) (0.00) (16.70) (100.00) 

  
5001-20000 37 13 6 1 57 

  
(64.90) (22.80) (10.50) (1.80) (100.00) 

  
20001-35000 47 27 5 3 82 

  
(57.30) (32.90) (6.10) (3.70) (100.00) 

  
35001-50000 38 40 10 3 91 

  
(41.80) (44.00) (11.00) (3.30) (100.00) 

  
50001-65000 21 16 4 2 43 

  
(48.80) (37.20) (9.30) (4.70) (100.00) 

  
มากกว่า 65001 41 45 18 11 115 

  
(35.70) (39.10) (15.70) (9.60) (100.00) 

  
รวม 192 143 43 22 400 

  
(48.00) (35.80) (10.80) (5.50) (100.00) 
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ตารางที่ 31 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่กับปัจจัย
ส่วนบุคคล 

  จํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ด 
Total 

Chi-
square 

Sig. 
1 2 3 > 3 

อาชีพ 
     

30.225 0.035* 
ไม่ได้ประกอบ
อาชีพ/แม่บ้าน 

9 0 2 2 13 
  

(69.20) (0.00) (15.40) (15.40) (100.00) 
  

รับจ้างทั่วไป 5 3 3 0 11 
  

(45.50) (27.30) (27.30) (0.00) (100.00) 
  

ทํางาน
บริษัทเอกชน/
โรงงาน 

125 104 28 12 269 
  

(46.50) (38.70) (10.40) (4.50) (100.00) 
  

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

15 18 4 5 42 
  

(35.70) (42.90) (9.50) (11.90) (100.00) 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

12 2 3 0 17 
  

(70.60) (11.80) (17.60) (0.00) (100.00) 
  

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

18 13 3 1 35 
  

(51.40) (37.10) (8.60) (2.90) (100.00) 
  

อ่ืนๆ 8 3 0 2 13 
  

(61.50) (23.10) (0.00) (15.40) (100.00) 
  

รวม 192 143 43 22 400 
  

  (48.00) (35.80) (10.80) (5.50) (100.00) 
  

 

จากตารางที่  31 พบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษาและ อาชีพ  มี
ความสัมพันธ์กับจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านเพศกับจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างมีจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 1 เครื่อง เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 51.50  และกลุ่มตัวอย่างเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 45.40 ตามลําดับ 
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เปรียบเทียบปัจจัยด้านอายุกับจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างมีจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 1 เครื่อง เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างอายุ 15-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 67.90  อายุ 56  ปี ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 57.10 อายุ 46-55 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 54.50 อายุ 26-35  ปี คิดเป็นร้อยละ 51.10 ส่วนกลุ่มอายุ 36-45  ปี จํานวนอุปกรณ์
ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 2 เครื่อง เป็นอันดับแรก คิดเป็นร้อยละ 41.70 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านระดับการศึกษากับจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 1 เครื่องเป็นลําดับแรก เป็น
กลุ่มตัวอย่างระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 74.20  ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญา
โท คิดเป็นร้อยละ 73.30  ระดับการศึกษา ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 46.70 โดยในระดับการศึกษา
ปริญญาโท จะมีจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 1 เคร่ือง และ 2 เครื่อง เป็นลําดับ
แรก เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 42.00  

เปรียบเทียบปัจจัยด้านรายได้กับจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ พบว่า
กลุ่มตัวอย่างที่มีจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 1 เครื่องเป็นลําดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างที่มีรายได้ น้อยกว่า 5000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 66.70 รายได้ 5001-20000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 64.90 รายได้  20001-35000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.30 และ รายได้  50001-65000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 48.80  ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่มีจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 2
เครื่องเป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ 35001-50000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.00 และ 
รายได้ มากกว่า 65001 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.10 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอาชีพกับจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ พบว่า
กลุ่มตัวอย่างที่มีจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 1 เครื่องเป็นลําดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา  คิดเป็นร้อยละ 70.60 กลุ่มตัวอย่างที่ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 69.20 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 61.50 กลุ่มตัวอย่างที่มี
อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 51.40  กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน  คิดเป็นร้อยละ 46.50  และ กลุ่มอาชีพรับจ้างทั่วไป  คิดเป็นร้อยละ 45.50  ส่วนกลุ่ม
ตัวอย่างที่มีจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 2เครื่องเป็นลําดับแรก คือกลุ่มตัวอย่าง
ค้าขาย/ประกอบอาชีพส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 42.90 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 32 แสดงการเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่กับ
ปัจจัยส่วนบุคคล 

  ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ (บาท) 
Total 

< 200 
200 - 
400 

401 – 
600 

601 – 
900 

901 – 
1200 

1201 – 
1500 

>1500 

เพศ 

ชาย 14 26 32 41 56 24 36 229 
(6.11) (11.35) (13.97) (17.90) (24.45) (10.48) (15.72) (100.00) 

หญิง 14 29 28 31 41 11 17 171 
(8.19) (16.96) (16.37) (18.13) (23.98) (6.43) (9.94) (100.00) 

รวม 28 55 60 72 97 35 53 400 
(7.00) (13.75) (15.00) (18.00) (24.25) (8.75) (13.25) (100.00) 

อายุ 

15-25 ปี 3 5 1 8 4 2 5 28 
(10.70) (17.90) (3.60) (28.60) (14.30) (7.10) (17.90) (100.00) 

26-35 ปี 13 35 38 43 60 16 18 223 
(5.80) (15.70) (17.00) (19.30) (26.90) (7.20) (8.10) (100.00) 

36-45 ปี 9 10 16 17 26 13 29 120 
(7.50) (8.30) (13.30) (14.20) (21.70) (10.80) (24.20) (100.00) 

46-55 ปี 2 2 2 4 7 4 1 22 
(9.10) (9.10) (9.10) (18.20) (31.80) (18.20) (4.50) (100.00) 

56 ปี ขึ้น
ไป 

1 3 3 0 0 0 0 7 
(14.30) (42.90) (42.90) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (100.00) 

รวม 28 55 60 72 97 35 53 400 
(7.00) (13.80) (15.00) (18.00) (24.30) (8.80) (13.30) (100.00) 
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ตารางท่ี 32 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเกี่ยวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่
กับปัจจัยส่วนบุคคล 

  ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ (บาท) 
Total 

< 200 
200 - 
400 

401 – 
600 

601 – 
900 

901 – 
1200 

1201 – 
1500 

>1500 

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากว่า
ปริญญา
ตรี 

5 8 4 4 6 0 4 31 

(16.13) (25.81) (12.90) (12.90) (19.35) (0.00) (12.90) (100.00) 

ปริญญา
ตรี 

13 34 29 36 41 22 22 197 
(6.60) (17.26) (14.72) (18.27) (20.81) (11.17) (11.17) (100.00) 

ปริญญา
โท 

10 13 23 29 47 11 24 157 
(6.37) (8.28) (14.65) (18.47) (29.94) (7.01) (15.29) (100.00) 

สูงกว่า
ปริญญา
โท 

0 0 4 3 3 2 3 15 

(0.00) (0.00) (26.67) (20.00) (20.00) (13.33) (20.00) (100.00) 

รวม 28 55 60 72 97 35 53 400 
(7.00) (13.75) (15.00) (18.00) (24.25) (8.75) (13.25) (100.00) 

รายได้ 

น้อยกว่า 
5000 

5 4 0 0 1 1 1 12 
(41.67) (33.33) (0.00) (0.00) (8.33) (8.33) (8.33) (100.00) 

5001-
20000 

5 9 11 15 11 5 1 57 
(8.77) (15.79) (19.30) (26.32) (19.30) (8.77) (1.75) (100.00) 

20001-
35000 

5 15 14 20 19 4 5 82 
(6.10) (18.29) (17.07) (24.39) (23.17) (4.88) (6.10) (100.00) 

35001-
50000 

2 17 13 14 29 5 11 91 
(2.20) (18.68) (14.29) (15.38) (31.87) (5.49) (12.09) (100.00) 

50001-
65000 

3 1 13 6 10 2 8 43 
(6.98) (2.33) (30.23) (13.95) (23.26) (4.65) (18.60) (100.00) 
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ตารางท่ี 32 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเกี่ยวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่
กับปัจจัยส่วนบุคคล 

  ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ (บาท) 
Total 

< 200 
200 - 
400 

401 – 
600 

601 – 
900 

901 – 
1200 

1201 – 
1500 

>1500 

มากกว่า 
65001 

8 9 9 17 27 18 27 115 
(6.96) (7.83) (7.83) (14.78) (23.48) (15.65) (23.48) (100.00) 

รวม 28 55 60 72 97 35 53 400 
(7.00) (13.75) (15.00) (18.00) (24.25) (8.75) (13.25) (100.00) 

อาชีพ 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

5 6 2 0 0 0 0 13 

(38.46) (46.15) (15.38) (0.00) (0.00) (0.00) (0.00) (100.00) 

รับจ้าง
ทั่วไป 

0 1 1 0 3 4 2 11 
(0.00) (9.09) (9.09) (0.00) (27.27) (36.36) (18.18) (100.00) 

ทํางาน
บริษัทเอ
กชน/
โรงงาน 

19 39 38 60 64 16 33 269 

(7.06) (14.50) (14.13) (22.30) (23.79) (5.95) (12.27) (100.00) 

ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพ
ส่วนตัว 

2 0 4 6 12 7 11 42 

(4.76) (0.00) (9.52) (14.29) (28.57) (16.67) (26.19) (100.00) 

นักเรียน/
นักศึกษา 

2 3 2 2 2 4 2 17 

(11.76) (17.65) (11.76) (11.76) (11.76) (23.53) (11.76) (100.00) 
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ตารางท่ี 32 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเกี่ยวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่
กับปัจจัยส่วนบุคคล 

  ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ (บาท) 
Total 

< 200 
200 - 
400 

401 – 
600 

601 – 
900 

901 – 
1200 

1201 – 
1500 

>1500 

ข้าราชกา
ร/
รัฐวิสาห
กิจ 

0 5 13 1 11 2 3 35 

(0.00) (14.29) (37.14) (2.86) (31.43) (5.71) (8.57) (100.00) 

อ่ืนๆ 0 1 0 3 5 2 2 13 
(0.00) (7.69) (0.00) (23.08) (38.46) (15.38) (15.38) (100.00) 

รวม 28 55 60 72 97 35 53 400 
  (7.00) (13.75) (15.00) (18.00) (24.25) (8.75) (13.25) (100.00) 

 

ปัจจยั  Chi-square Sig. 

เพศ 7.527 0.275 
อายุ 47.914 0.003* 
ระดับการศึกษา 27.439 0.071 
รายได้ 91.163 0.000* 
อาชีพ 103.011 0.000* 

 

จากตารางที่ 32 พบว่า ปัจจัยด้านอายุ รายได้ และ อาชีพ มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเฉลี่ย
ต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 สําหรับปัจจัยด้านเพศ  
และ  ระดับการศึกษา ไม่มี ความสัม พัน ธ์กับ  ค่ าใช้จ่ าย เฉลี่ ย ต่อ เดือน เก่ียวกับหมายเลข
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอายุกับค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่
พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 901 – 1200 บาท 
เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างอายุ 46-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.80  อายุ 26-35  ปี คิดเป็นร้อยละ 
26.90 กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 601 – 900 บาท 
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เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างอายุ 26-35  ปี คิดเป็นร้อยละ 28.60 กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ย
ต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 401 – 600 บาท และ 200 -400 บาท เป็นลําดับแรก 
เป็นกลุ่มตัวอย่างอายุ 56  ปี ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 42.90 กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือน
เก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ มากกว่า 1500 บาท ขึ้นไป เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างอายุ 
36-45  ปี คิดเป็นร้อยละ 24.20 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านรายได้กับค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเกี่ยวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่
พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 901 – 1200 บาท 
เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ 35001-50000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.87 รายได้มากกว่า 
65001  ปี ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 23.48 กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลข
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 601 – 900 บาท เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ 5001-20000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 26.32 รายได้ 20001-35000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.39 กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่าย
เฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 401 – 600 บาท เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่าง
ที่มีรายได้ 50001-65000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.23 กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเกี่ยวกับ
หมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ มากกว่า 1500 บาท ขึ้นไป เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ 
มากกว่า 65001บาท ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 23.48 และ กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับ
หมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ น้อยกว่า 200 บาท  เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ น้อยกว่า 
5000 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.67  ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอาชีพกับค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเกี่ยวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่
พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 901 – 1200 บาท 
เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 31.87  อาชีพ ค้าขาย/ประกอบอาชีพ
ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 28.57  อาชีพ ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน คิดเป็นร้อยละ 23.79 กลุ่ม
ตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 401 – 600 บาท เป็นลําดับแรก 
เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 37.14 กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่าย
เฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 200 – 400 บาท เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่าง
ที่ไม่ได้ประกอบอาชีพ/แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 46.15 และ กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือน
เก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ 1201 – 1500 บาท เป็นลําดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ
รับจ้างทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 36.36 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 23.53 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 33 แสดงการเปรียบเทียบบุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์ใน
ระบบ 3G มากที่สุดกับปัจจัยส่วนบุคคล 

  บุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ขอ้มูลเก่ียวกับการ
เลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

ตัวเอง ญาติ เพ่ือน 
พนัก 

งานขาย 
อ่ืนๆ 

เพศ             22.741 0.000* 
ชาย 195 5 25 3 1 229   

(85.20) (2.20) (10.90) (1.30) (0.40) (100.00)   
หญิง 112 11 36 9 3 171   

(65.50) (6.40) (21.10) (5.30) (1.80) (100.00)   
รวม 307 16 61 12 4 400   

(76.80) (4.00) (15.30) (3.00) (1.00) (100.00)   
อายุ             81.766 0.000* 
15-25 ปี 16 4 8 0 0 28     

(57.10) (14.30) (28.60) (0.00) (0.00) (100.00)     

26-35  ปี 179 3 28 11 2 223     

(80.30) (1.30) (12.60) (4.90) (0.90) (100.00)     

36-45  ปี 96 1 20 1 2 120     

(80.00) (0.80) (16.70) (0.80) (1.70) (100.00)     

46-55 ปี 15 5 2 0 0 22     

(68.20) (22.70) (9.10) (0.00) (0.00) (100.00)     

56  ปี ขึ้น
ไป 

1 3 3 0 0 7     

(14.30) (42.90) (42.90) (0.00) (0.00) (100.00)     

รวม 307 16 61 12 4 400     

(76.80) (4.00) (15.30) (3.00) (1.00) (100.00)     
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ตารางที่ 33 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบบุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์
ในระบบ 3G มากที่สุดกับปัจจัยส่วนบุคคล 

  บุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ขอ้มูลเก่ียวกับการ
เลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

ตัวเอง ญาติ เพ่ือน 
พนัก 

งานขาย 
อ่ืนๆ 

ระดับการศึกษา 33.028 0.001* 
ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

24 5 2 0 0 31 
  

(77.40) (16.10) (6.50) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

ปริญญาตร ี 160 2 27 8 0 197 
  

(81.20) (1.00) (13.70) (4.10) (0.00) (100.00) 
  

ปริญญาโท 110 9 31 3 4 157 
  

(70.10) (5.70) (19.70) (1.90) (2.50) (100.00) 
  

สูงกว่า
ปริญญาโท 

13 0 1 1 0 15 
  

(86.70) (0.00) (6.70) (6.70) (0.00) (100.00) 
  

รวม 307 16 61 12 4 400 
  

(76.80) (4.00) (15.30) (3.00) (1.00) (100.00) 
  

รายได้  43.069 0.002* 
น้อยกว่า 
5000 

7 3 2 0 0 12     

(58.30) (25.00) (16.70) (0.00) (0.00) (100.00)     

5001-
20000 

42 3 8 4 0 57     

(73.70) (5.30) (14.00) (7.00) (0.00) (100.00)     

20001-
35000 

73 0 7 2 0 82     

(89.00) (0.00) (8.50) (2.40) (0.00) (100.00)     

35001-
50000 

61 3 23 4 0 91     

(67.00) (3.30) (25.30) (4.40) (0.00) (100.00)     

50001-
65000 

37 1 4 0 1 43     

(86.00) (2.30) (9.30) (0.00) (2.30) (100.00)     
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ตารางที่ 33 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบบุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์
ในระบบ 3G มากที่สุดกับปัจจัยส่วนบุคคล 

  บุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ขอ้มูลเก่ียวกับการ
เลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

ตัวเอง ญาติ เพ่ือน 
พนักงาน

ขาย 
อ่ืนๆ 

มากกว่า 
65001 

87 6 17 2 3 115     

(75.70) (5.20) (14.80) (1.70) (2.60) (100.00)     

รวม 307 16 61 12 4 400     

(76.80) (4.00) (15.30) (3.00) (1.00) (100.00)     

อาชีพ 
 

64.216 0.000* 
ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

7 4 2 0 0 13 
  

(53.80) (30.80) (15.40) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

รับจ้าง
ทั่วไป 

10 0 1 0 0 11 
  

(90.90) (0.00) (9.10) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

ทํางาน
บริษัทเอ
กชน/
โรงงาน 

210 3 41 12 3 269 
  

(78.10) (1.10) (15.20) (4.50) (1.10) (100.00) 
  

ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพ
ส่วนตัว 

36 2 3 0 1 42 
  

(85.70) (4.80) (7.10) (0.00) (2.40) (100.00) 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

8 4 5 0 0 17 
  

(47.10) (23.50) (29.40) (0.00) (0.00) (100.00) 
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ตารางที่ 33 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบบุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์
ในระบบ 3G มากที่สุดกับปัจจัยส่วนบุคคล 

  บุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ขอ้มูลเก่ียวกับการ
เลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

ตัวเอง ญาติ เพ่ือน 
พนักงาน

ขาย 
อ่ืนๆ 

ข้าราชกา
ร/
รัฐวิสาห
กิจ 

25 3 7 0 0 35 
  

(71.40) (8.60) (20.00) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

อ่ืนๆ 11 0 2 0 0 13 
  

(84.60) (0.00) (15.40) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

รวม 
  

307 16 61 12 4 400 
  

(76.80) (4.00) (15.30) (3.00) (1.00) (100.00) 
  

 

จากตารางที่  33 พบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษาและ อาชีพ  มี
ความสัมพันธ์กับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G 
ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านเพศกับบุคคลที่มี อิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้
โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับตัวเองเป็นบุคคลที่มีอิทธิพลใน
การให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 85.20  และกลุ่มตัวอย่างเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.50 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอายุกับบุคคลที่มี อิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้
โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับ ตัวเอง เป็นบุคคลที่มีอิทธิพลใน
การให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่าง อายุ 26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 80.30  อายุ 36-45  ปี คิดเป็นร้อยละ 80.00 อายุ 46-55 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 68.20 อายุ 15-25  ปี  คิดเป็นร้อยละ 57.10 ส่วนกลุ่มอายุ 56 ปี  ขึ้นไป  ให้
ความสําคัญกับ ญาติ และ เพ่ือน เป็นบุคคลที่มี อิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้
โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G  เป็นอันดับแรก คิดเป็นร้อยละ 42.90 ตามลําดับ 
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เปรียบเทียบปัจจัยด้านระดับการศึกษากับบุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการ
เลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับ ตัวเอง เป็นบุคคลที่มี
อิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด เป็นอันดับแรก 
เป็นกลุ่มตัวอย่าง ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 86.70 ระดับการศึกษา ปริญญา
ตรี คิดเป็นร้อยละ 81.20 ระดับการศึกษา ตํ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 77.40 และ ระดับ
การศึกษา ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 70.10 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านรายได้กับบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้
โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับ ตัวเอง เป็นบุคคลที่มีอิทธิพลใน
การให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่าง ที่มีรายได้ 20001-35000 บาท คิดเป็นร้อยละ 89.00 รายได้ 50001-65000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 86.00 รายได้  มากกว่า 65001 บาท คิดเป็นร้อยละ 75.70  รายได้  5001-20000  บาท คิด
เป็นร้อยละ 73.70 รายได้  35001-50000 บาท คิดเป็นร้อยละ 67.00 และ รายได้ น้อยกว่า 5000 
คิดเป็นร้อยละ 58.30 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอาชีพกับบุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้
โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับ ตัวเอง เป็นบุคคลที่มีอิทธิพลใน
การให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G มากที่สุด เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างที่มีอาชีพ รับจ้างทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 90.90 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ค้าขาย/ประกอบอาชีพ
ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 85.70 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 84.60 กลุ่มตัวอย่างที่มี
อาชีพ ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน คิดเป็นร้อยละ 78.10  กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 71.40 กลุ่มตัวอย่างที่ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 53.80 
และ กลุ่มอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา  คิดเป็นร้อยละ 47.10  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 34 แสดงการเปรียบเทียบวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัยส่วน
บุคคล 

  วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

ใช้ในเรื่อง
ส่วนตัว 

ใช้ในงาน
หรือธุรกิจ 

อ่ืนๆ 

เพศ         0.305 0.859 

ชาย 161 66 2 229     
(70.30) (28.80) (0.90) (100.00)     

หญิง 124 46 1 171     
(72.50) (26.90) (0.60) (100.00)     

รวม 285 112 3 400     
(71.30) (28.00) (0.80) (100.00)     

อายุ         25.307 0.001* 
15-25 ปี 26 2 0 28     

(92.90) (7.10) (0.00) (100.00)     

26-35  ปี 167 54 2 223     

(74.90) (24.20) (0.90) (100.00)     

36-45  ปี 73 47 0 120     

(60.80) (39.20) (0.00) (100.00)     

46-55 ปี 12 9 1 22     

(54.50) (40.90) (4.50) (100.00)     

56  ปี ขึ้นไป 7 0 0 7     

(100.00) (0.00) (0.00) (100.00)     

รวม 285 112 3 400     

(71.30) (28.00) (0.80) (100.00)     
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ตารางที่ 34 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัย
ส่วนบุคคล 

  วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

ใช้ในเรื่อง
ส่วนตัว 

ใช้ในงาน
หรือธุรกิจ 

อ่ืนๆ 

ระดับการศึกษา 16.522 0.011* 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 22 7 2 31 

  
(71.00) (22.60) (6.50) (100.00) 

  
ปริญญาตร ี 143 54 0 197 

  
(72.60) (27.40) (0.00) (100.00) 

  
ปริญญาโท 111 45 1 157 

  
(70.70) (28.70) (0.60) (100.00) 

  
สูงกว่าปริญญาโท 9 6 0 15 

  
(60.00) (40.00) (0.00) (100.00) 

  
รวม 285 112 3 400 

  
(71.30) (28.00) (0.80) (100.00) 

  
รายได้ 28.923 0.001* 
น้อยกว่า 5000 11 1 0 12 

  

(91.70) (8.30) (0.00) (100.00)   

5001-20000 48 9 0 57   

(84.20) (15.80) (0.00) (100.00)  

20001-35000 67 15 0 82  

(81.70) (18.30) (0.00) (100.00)  

35001-50000 67 22 2 91 
 

(73.60) (24.20) (2.20) (100.00) 
 

50001-65000 26 17 0 43   

(60.50) (39.50) (0.00) (100.00)   
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ตารางที่ 34 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัย
ส่วนบุคคล 

  วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

ใช้ในเรื่อง
ส่วนตัว 

ใช้ในงาน
หรือธุรกิจ 

อ่ืนๆ 

มากกว่า 65001 66 48 1 115  

(57.40) (41.70) (0.90) (100.00)  

รวม 285 112 3 400  

(71.30) (28.00) (0.80) (100.00) 
 

อาชีพ 48.122 0.000* 
ไม่ได้ประกอบ
อาชีพ/แม่บ้าน 

12 1 0 13 
  

(92.30) (7.70) (0.00) (100.00) 
  

รับจ้างทั่วไป 8 3 0 11 
  

(72.70) (27.30) (0.00) (100.00) 
  

ทํางาน
บริษัทเอกชน/
โรงงาน 

194 75 0 269 
  

(72.10) (27.90) (0.00) (100.00) 
  

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

24 15 3 42 
  

(57.10) (35.70) (7.10) (100.00) 
  

นักเรียน/
นักศึกษา 

17 0 0 17 
  

(100.00) (0.00) (0.00) (100.00) 
  

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

26 9 0 35 
  

(74.30) (25.70) (0.00) (100.00) 
  

อ่ืนๆ 4 9 0 13 
  

(30.80) (69.20) (0.00) (100.00) 
  

รวม 
  

285 112 3 400 
  

(71.30) (28.00) (0.80) (100.00) 
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จากตารางที่ 34 พบว่า ปัจจัยด้าน อายุ รายได้ ระดับการศึกษาและ อาชีพ มีความสัมพันธ์
กับวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 สําหรับปัจจัย
ด้านเพศ ไม่มีความสัมพันธ์กับ ผู้วัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอายุกับวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างที่มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ในเรื่องส่วนตัว เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่ม
ตัวอย่าง อายุ 56 ปี ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 100.00  อายุ 15-25  ปี คิดเป็นร้อยละ 92.90 กลุ่มอายุ 
26-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 74.90 กลุ่มอายุ 36-45  ปี คิดเป็นร้อยละ 60.80 และกลุ่มอายุ 46-55 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 54.50 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านระดับการศึกษากับวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 
พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ในเรื่องส่วนตัว เป็นอันดับแรก 
เป็นกลุ่มตัวอย่าง ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 72.60 ระดับการศึกษา ตํ่ากว่าปริญญา
ตรี คิดเป็นร้อยละ 71.00 ระดับการศึกษา ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 70.70 และ ระดับการศึกษาสูง
กว่าปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 60.00 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านรายได้กับวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G พบว่า
กลุ่มตัวอย่างที่มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ในเรื่องส่วนตัว เป็นอันดับแรก เป็น
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ น้อยกว่า 5000 คิดเป็นร้อยละ 91.70 รายได้  5001-20000  บาท คิดเป็น
ร้อยละ 84.20  รายได้ 20001-35000 บาท คิดเป็นร้อยละ 81.70  รายได้  35001-50000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 73.60 รายได้ 50001-65000 บาท คิดเป็นร้อยละ 60.50 และ รายได้  มากกว่า 65001 
บาท คิดเป็นร้อยละ 57.40 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอาชีพกับวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G พบว่า
กลุ่มตัวอย่างที่มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ในเรื่องส่วนตัว เป็นอันดับแรก เป็น
กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา  คิดเป็นร้อยละ 100.00  กลุ่มตัวอย่างที่ ไม่ได้ประกอบ
อาชีพ/แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 92.30 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 
74.30 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ รับจ้างทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 72.70  กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ทํางาน
บริษัทเอกชน/โรงงาน คิดเป็นร้อยละ 72.10 และ กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ค้าขาย/ประกอบอาชีพ
ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 57.10 ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ในเรื่องส่วนตัว เป็นอันดับแรก คิดเป็นร้อยละ 69.20 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 35 แสดงการเปรียบเทียบรูปแบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัยส่วนบุคคล 

  ท่านใช้โทรศัพท์เคลื่อนที ่3G ในรูปแบบเช่นไร 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

โทร
ออกเป็น
ส่วนใหญ ่

รับสาย
เป็นส่วน
ใหญ ่

โทร
ออก
และ

รับสาย
พอกัน 

ใช้
อินเตอร์
เน็ต 

อ่ืนๆ 

เพศ 
      

7.347 0.119 
ชาย 17 11 44 154 3 229 

  
(7.42) (4.80) (19.21) (67.25) (1.31) (100.00) 

  
หญิง 5 8 28 130 0 171 

  
(2.92) (4.68) (16.37) (76.02) (0.00) (100.00) 

  
รวม 22 19 72 284 3 400 

  
(5.50) (4.75) (18.00) (71.00) (0.75) (100.00) 

  
อายุ             50.513 0.000* 
15-25 
ปี 

1 0 10 17 0 28     

(3.60) (0.00) (35.70) (60.70) (0.00) (100.00)     

26-35 
ปี 

12 6 28 174 3 223     

(5.40) (2.70) (12.60) (78.00) (1.30) (100.00)     

36-45 
ปี 

7 7 27 79 0 120     

(5.80) (5.80) (22.50) (65.80) (0.00) (100.00)     

46-55 
ปี 

2 3 4 13 0 22     

(9.10) (13.60) (18.20) (59.10) (0.00) (100.00)     

56  ปี 
ขึ้นไป 

0 3 3 1 0 7     

(0.00) (42.90) (42.90) (14.30) (0.00) (100.00)     

รวม 22 19 72 284 3 400     

(5.50) (4.80) (18.00) (71.00) (0.80) (100.00)     
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ตารางที่ 35 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบรูปแบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัยส่วน
บุคคล 

  ท่านใช้โทรศัพท์เคลื่อนที ่3G ในรูปแบบเช่นไร 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

โทร
ออก 
เป็น
ส่วน
ใหญ ่

รับสาย
เป็น
ส่วน
ใหญ ่

โทร
ออก
และ

รับสาย
พอกัน 

ใช้
อินเตอร์
เน็ต 

อ่ืนๆ 

ระดับการศึกษา 37.583 0.000* 
ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

1 5 10 13 2 31     

(3.20) (16.10) (32.30) (41.90) (6.50) (100.00)     

ปริญญาตร ี 15 9 33 139 1 197     

(7.60) (4.60) (16.80) (70.60) (0.50) (100.00)     

ปริญญาโท 6 5 25 121 0 157     

(3.80) (3.20) (15.90) (77.10) (0.00) (100.00)     

สูงกว่า
ปริญญาโท 

0 0 4 11 0 15     

(0.00) (0.00) (26.70) (73.30) (0.00) (100.00)     

รวม 22 19 72 284 3 400     

(5.50) (4.80) (18.00) (71.00) (0.80) (100.00)     

รายได้ 29.183 0.084 
น้อยกว่า 
5000 

0 3 3 6 0 12     

(0.00) (25.00) (25.00) (50.00) (0.00) (100.00)     

5001-
20000 

3 2 10 42 0 57     

(5.30) (3.50) (17.50) (73.70) (0.00) (100.00)     

20001-
35000 

4 2 19 57 0 82     

(4.90) (2.40) (23.20) (69.50) (0.00) (100.00)     

35001-
50000 

4 2 13 69 3 91     

(4.40) (2.20) (14.30) (75.80) (3.30) (100.00)     

50001-
65000 

3 2 7 31 0 43     

(7.00) (4.70) (16.30) (72.10) (0.00) (100.00)     
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ตารางที่ 35 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบรูปแบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัยส่วน
บุคคล 

  ท่านใช้โทรศัพท์เคลื่อนที ่3G ในรูปแบบเช่นไร 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

โทร
ออก 
เป็น
ส่วน
ใหญ ่

รับสาย
เป็น
ส่วน
ใหญ ่

โทร
ออก
และ

รับสาย
พอกัน 

ใช้
อินเตอร์
เน็ต 

อ่ืนๆ 

มากกว่า 
65001 

8 8 20 79 0 115     

(7.00) (7.00) (17.40) (68.70) (0.00) (100.00)     

รวม 22 19 72 284 3 400     

(5.50) (4.80) (18.00) (71.00) (0.80) (100.00)     

อาชีพ 65.189 0.000* 
ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

0 5 6 2 0 13 
    

(0.00) (38.50) (46.20) (15.40) (0.00) (100.00) 
    

รับจ้าง
ทั่วไป 

2 0 2 7 0 11     
(18.20) (0.00) (18.20) (63.60) (0.00) (100.00)     

ทํางาน
บริษัทเอก
ชน/
โรงงาน 

15 11 41 201 1 269     

(5.60) (4.10) (15.20) (74.70) (0.40) (100.00) 
    

ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพ
ส่วนตัว 

3 1 7 29 2 42     

(7.10) (2.40) (16.70) (69.00) (4.80) (100.00) 
    

นักเรียน/
นักศึกษา 

0 0 4 13 0 17     
(0.00) (0.00) (23.50) (76.50) (0.00) (100.00)     
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ตารางที่ 35 (ต่อ) แสดงการเปรียบเทียบรูปแบบการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G กับปัจจัยส่วน
บุคคล 

  ท่านใช้โทรศัพท์เคลื่อนที ่3G ในรูปแบบเช่นไร 

Total 
Chi-

square 
Sig. 

โทร
ออก 
เป็น
ส่วน
ใหญ ่

รับสาย
เป็น
ส่วน
ใหญ ่

โทร
ออก
และ

รับสาย
พอกัน 

ใช้
อินเตอร์
เน็ต 

อ่ืนๆ 

ข้าราชกา
ร/
รัฐวิสาหกิ
จ 

2 2 8 23 0 35     

(5.70) (5.70) (22.90) (65.70) (0.00) (100.00) 
    

อ่ืนๆ 0 0 4 9 0 13     
(0.00) (0.00) (30.80) (69.20) (0.00) (100.00)     

รวม 
  

22 19 72 284 3 400     
(5.50) (4.80) (18.00) (71.00) (0.80) (100.00)     

 

จากตารางท่ี 35 พบว่า ปัจจัยด้าน อายุ ระดับการศึกษาและ อาชีพ มีความสัมพันธ์กับ
วัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 สําหรับปัจจัยด้าน
เพศ และ รายได้ ไม่มีความสัมพันธ์กับ ผู้วัตถุประสงค์ในการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอายุกับรูปแบบการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มี
การใช้โทรศัพท์ 3G ในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างอายุ 26-35 ปี คิด
เป็นร้อยละ 78.00 กลุ่มตัวอย่าง อายุ 36-45  ปี คิดเป็นร้อยละ 65.80 กลุ่มตัวอย่างอายุ 15-25  ปี 
คิดเป็นร้อยละ 60.70 และกลุ่มอายุ 46-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 59.10 ส่วนกลุ่มตัวอย่างอายุ 56 ปีขึ้น
ไปจะมีรูปแบบการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในการรับสายเป็นส่วนใหญ่ และ โทรออกและรับสาย
พอกัน เป็นอันดับแรก คิดเป็นร้อยละ 42.90 ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านระดับการศึกษากับรูปแบบการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างที่มีการใช้โทรศัพท์ 3G ในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 77.10 ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 73.30 
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ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 70.60 และ ระดับการศึกษา ตํ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 41.90 
ตามลําดับ 

เปรียบเทียบปัจจัยด้านอาชีพกับรูปแบบการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีการ
ใช้โทรศัพท์ 3G ในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต เป็นอันดับแรก เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ นักเรียน/
นักศึกษา  คิดเป็นร้อยละ 76.50 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน คิดเป็นร้อยละ 
74.70 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 69.20 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 69.00 กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 
65.70 และ กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพ รับจ้างทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 63.60 ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่ ไม่ได้
ประกอบอาชีพ/แม่บ้าน มีการใช้โทรศัพท์ 3G ในการ โทรออกและรับสายพอกันเป็นอันดับแรก คิด
เป็นร้อยละ 46.20 ตามลําดับ 

4.5 ส่วนที่ 5 เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
3G  ของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G  ของกลุ่ม
ตัวอย่างจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลด้านต่างๆสามารถสรุปผลได้ดังน้ี 

ตารางที่ 36 วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามเพศ 

ปัจจัย เพศ Mean S.D. t Sig. 
ความชัดเจนของสัญญาณเสยีง ชาย 4.18 0.796 -0.258 0.796 

หญิง 4.20 0.840 
ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต ชาย 4.08 1.006 -0.913 0.362 

หญิง 4.17 0.958 
ความหลากหลายของโปรแกรมชนิดต่างๆ และ 
บริการเสริม 

ชาย 3.44 0.889 -3.371 0.001* 
หญิง 3.74 0.910 

คุณภาพการ Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 
เช่น เพลง คลปิ วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ 

ชาย 3.82 1.059 -0.972 0.332 
หญิง 3.92 1.035 

ความครอบคลุมของพ้ืนที่ใหบ้ริการ ชาย 4.13 0.973 -0.824 0.410 
หญิง 4.21 0.928 

การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ 
(Pre Paid) 

ชาย 3.32 1.084 1.141 0.254 
หญิง 3.19 1.185 
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ตารางที่ 36 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามเพศ 

ปัจจัย เพศ Mean S.D. t Sig. 
การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ 
(Post Paid) 

ชาย 3.55 1.028 -2.918 0.004* 
หญิง 3.84 0.972 

การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม ขนาดของข้อมูลที่ใช้
งานอินเตอร์เน็ตจริง 

ชาย 3.34 1.206 -0.049 0.961 
หญิง 3.35 1.181 

การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม เวลาที่ใช้งาน
อินเตอร์เน็ตจริง 

ชาย 3.12 1.311 -1.213 0.226 
หญิง 3.27 1.237 

ผ่านทางร้านสะดวกซื้อ เช่น 7 Eleven, Lotus 
Express 

ชาย 3.97 0.968 -2.159 0.031* 
หญิง 4.17 0.895 

ผ่านทาง Shop ของผู้ให้บรกิารได้ ชาย 4.04 0.867 -0.831 0.407 
หญิง 4.12 0.880 

ผ่านทางห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซ ี
โลตัส หรือ คาฟูร์ 

ชาย 3.89 0.906 -2.795 0.005* 
หญิง 4.13 0.840 

สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านทางบัญชีธนาคาร ชาย 4.21 0.857 0.674 0.500 
หญิง 4.15 0.879 

สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ 

ชาย 3.93 0.959 -1.043 0.298 
หญิง 4.02 0.881 

การให้บริการแจ้งข่าวสาร ขอ้มูลประชาสัมพันธ์ 
การโฆษณา จากผู้ให้บริการ 

ชาย 3.72 0.917 -1.350 0.178 
หญิง 3.85 0.881 

การสะสมใช้คา่บริการเพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าใน
การใช้บริการ 

ชาย 4.02 0.946 -0.629 0.530 
หญิง 4.08 0.888 

การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมสผ์่านช่องทาง
ต่างๆ 

ชาย 3.29 1.032 -0.653 0.514 
หญิง 3.36 1.192 

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับ
ลูกค้าใหม ่

ชาย 3.66 0.925 -0.208 0.835 
หญิง 3.68 1.032 

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับ
ลูกค้าปัจจุบัน 

ชาย 4.19 0.905 -0.814 0.416 
หญิง 4.26 0.930 
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ตารางที่ 36 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามเพศ 

ปัจจัย เพศ Mean S.D. t Sig. 
เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ 
สุภาพ ตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 

ชาย 4.11 0.879 -0.913 0.362 
หญิง 4.19 0.929 

เจ้าหน้าที่ Shop บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  
ตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 

ชาย 4.06 0.901 -1.317 0.189 
หญิง 4.18 0.905 

เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องสามารถแก้ไขปัญหาและตอบ
กลับได้อย่างรวดเร็ว 

ชาย 4.02 0.946 -0.844 0.399 
หญิง 4.10 0.980 

การให้บริการแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

ชาย 4.02 0.868 -1.739 0.083 
หญิง 4.17 0.861 

การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน 
Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 

ชาย 4.07 0.991 -0.247 0.805 
หญิง 4.10 1.033 

การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน
อินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง 

ชาย 4.00 1.009 1.223 0.222 
หญิง 3.87 1.082 

การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนในการ
แก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า 

ชาย 3.98 0.989 -0.153 0.878 
หญิง 3.99 1.087 

มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง ชาย 4.07 0.917 0.338 0.736 
หญิง 4.04 1.048 

ศูนย์บริการหรือ Shop กระจายอยู่อย่างทั่วถึง ชาย 3.99 0.910 -1.679 0.094 
หญิง 4.14 0.897 

พนักงานในศูนย์บริการแต่งกายเป็นระเบียบ ชาย 3.91 0.856 1.220 0.223 
หญิง 3.80 0.885 

การจัดวางตําแหน่งภายในศูนย์บริการง่ายต่อการ
ใช้บริการ 

ชาย 3.88 0.844 0.754 0.451 
หญิง 3.81 0.861 

 

จากตาราง 36  ผลการเปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามเพศสามารถสรุปได้ดังน้ี 
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ด้านผลิตภัณฑ์   
กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านผลิตภัณฑ์ 

ในหัวข้อ ความหลากหลายของโปรแกรมชนิดต่างๆ และ บริการเสริม มีความแตกต่างกัน ที่ระดับ
ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต 
คุณภาพการ Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ 
ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านราคา  
กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านราคา ใน

หัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid) มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ (Pre Paid)  การ
คิดค่าบริการแบบจ่ายตาม ขนาดของข้อมูลที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม 
เวลาที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

 ด้านช่องทางการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านช่องทาง

การตลาด  ใน หั วข้ อ  ผ่ านท างร้ านสะดวกซื้ อ  เช่ น  7 Eleven, Lotus Express  ผ่ านท าง
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซี โลตัส หรือ คาฟูร์ มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความเช่ือมั่น
ร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อ ผ่านทาง Shop ของผู้ให้บริการได้  สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านทางบัญชี
ธนาคาร สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านตู้ให้บริการอัตโนมัติ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้านการส่งเสริม

การตลาด ในหัวข้อ การให้บริการแจ้งข่าวสาร ข้อมูลประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ การ
สะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ 
ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าปัจจุบัน ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านบุคลากร 
กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านบุคลากร ใน

หัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูล
ได้อย่างถูกต้อง เจ้าหน้าที่ Shop บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้
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ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องสามารถแก้ไขปัญหาและตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว ไม่มี
ความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

 
ด้านกระบวนการทํางาน 
กลุ่มตัวอย่างที่มี เพศแตกต่างกันมี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลด้าน

กระบวนการทํางานในหัวข้อ การให้บริการแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่  การ
ให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง การให้บริการรับเร่ือง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอน
ในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง ไม่มีความแตกต่างกัน
ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 
กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านลักษณะทาง

กายภาพ ในหัวข้อ ศูนย์บริการหรือ Shop กระจายอยู่อย่างทั่วถึง พนักงานในศูนย์บริการแต่งกาย
เป็นระเบียบ การจัดวางตําแหน่งภายในศูนย์บริการง่ายต่อการใช้บริการ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับ
ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

 
 

ตารางที่ 37 วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอายุ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ความชัดเจนของ
สัญญาณเสียง 

Between Groups 2.413 4 0.603 0.910 0.458 
Within Groups 261.764 395 0.663 

  
Total 264.178 399 

   
ความเร็วในการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต 

Between Groups 3.263 4 0.816 0.839 0.501 
Within Groups 384.214 395 0.973 

  
Total 387.478 399 

   
ความหลากหลายของ
โปรแกรมชนิดต่างๆ 
และ บริการเสริม 

Between Groups 4.020 4 1.005 1.217 0.303 
Within Groups 326.158 395 0.826 

  
Total 330.178 399 

   



97 
 

ตารางที่ 37 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาย ุ

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

คุณภาพการ 
Download ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น เพลง 
คลิป วิดีโอ หรอื 
Applications ต่างๆ 

Between Groups 8.859 4 2.215 2.035 0.089 
Within Groups 429.851 395 1.088 

  

Total 438.710 399 
   

ความครอบคลุมของ
พ้ืนที่ให้บริการ 

Between Groups 1.332 4 0.333 0.364 0.835 
Within Groups 361.778 395 0.916 

  
Total 363.110 399 

   
การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายก่อนแล้วคอ่ยใช้
บริการได้ (Pre Paid) 

Between Groups 11.373 4 2.843 2.260 0.062 
Within Groups 497.005 395 1.258 

  
Total 508.378 399 

   
การคิดค่าบริการแบบใช้
แล้วค่อยจ่ายคา่บริการ 
(Post Paid) 

Between Groups 6.414 4 1.604 1.569 0.182 
Within Groups 403.683 395 1.022 

  
Total 410.098 399 

   
การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายตาม ขนาดของ
ข้อมูลทีใ่ช้งาน
อินเตอร์เน็ตจริง 

Between Groups 2.686 4 0.671 0.469 0.759 
Within Groups 566.012 395 1.433 

  
Total 

568.698 399 
   

การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายตาม เวลาที่ใช้งาน
อินเตอร์เน็ตจริง 

Between Groups 12.849 4 3.212 1.978 0.097 
Within Groups 641.461 395 1.624 

  
Total 654.310 399 

   
ผ่านทางร้านสะดวกซื้อ 
เช่น 7 Eleven, Lotus 
Express 

Between Groups 2.874 4 0.718 0.808 0.520 
Within Groups 351.024 395 0.889 

  
Total 353.898 399 
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ตารางที่ 37 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอายุ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ผ่านทาง Shop ของผู้
ให้บริการได้ 

Between Groups 1.188 4 0.297 0.388 0.817 
Within Groups 302.562 395 0.766 

  
Total 303.750 399 

   
ผ่านทางห้างสรรพสินค้า 
ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซ ี
โลตัส หรือ คาฟูร์ 

Between Groups 3.064 4 0.766 0.976 0.420 
Within Groups 309.914 395 0.785 

  
Total 312.978 399 

   
สามารถชําระเงินหรือ
เติมเงินผ่านทางบัญชี
ธนาคาร 

Between Groups 2.933 4 0.733 0.978 0.419 
Within Groups 296.107 395 0.750 

  
Total 299.040 399 

   
สามารถชําระเงินหรือ
เติมเงินผ่านตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ 

Between Groups 5.107 4 1.277 1.494 0.203 
Within Groups 337.470 395 0.854 

  
Total 342.578 399 

   
การให้บริการแจ้ง
ข่าวสาร ข้อมูล
ประชาสัมพันธ์ การ
โฆษณา จากผูใ้ห้บริการ 

Between Groups 11.531 4 2.883 3.630 0.006* 
Within Groups 313.667 395 0.794 

  
Total 325.198 399 

   
การสะสมใช้คา่บริการ
เพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่า
ในการใช้บริการ 

Between Groups 9.755 4 2.439 2.932 0.021 
Within Groups 328.522 395 0.832 

  
Total 338.278 399 

   
การที่ผู้ให้บริการจัดให้มี
การเล่นเกมส์ผา่น
ช่องทางต่างๆ 

Between Groups 46.281 4 11.570 10.416 0.000* 
Within Groups 438.759 395 1.111 

  
Total 485.040 399 

   
การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 

Between Groups 17.132 4 4.283 4.713 0.001* 
Within Groups 358.966 395 0.909 

  
Total 376.098 399 
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ตารางที่ 37 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอายุ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าปัจจุบัน 

Between Groups 2.540 4 0.635 0.755 0.555 
Within Groups 332.100 395 0.841 

  
Total 334.640 399 

   
เจ้าหน้าที่ Call Center 
บริการด้วยความเต็มใจ 
สุภาพ ตอบคําถามและ
ให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 

Between Groups 2.707 4 0.677 0.833 0.505 
Within Groups 320.883 395 0.812 

  
Total 323.590 399 

   
เจ้าหน้าที่ Shop บริการ
ด้วยความเต็มใจ สุภาพ  
ตอบคําถามและให้ข้อมูล
ได้อย่างถูกต้อง 

Between Groups 1.988 4 0.497 0.606 0.659 
Within Groups 323.950 395 0.820 

  
Total 325.938 399 

   
เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้อง
สามารถแก้ไขปัญหาและ
ตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว 

Between Groups 1.898 4 0.474 0.512 0.727 
Within Groups 366.000 395 0.927 

  
Total 367.898 399 

   
การให้บริการแจ้งเตือน
ชําระค่าบริการผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

Between Groups 0.189 4 0.047 0.062 0.993 
Within Groups 300.088 395 0.760 

  
Total 300.278 399 

   
การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหา
ผ่าน Call Center 
ตลอด 24 ช่ัวโมง 

Between Groups 2.492 4 0.623 0.611 0.655 
Within Groups 402.618 395 1.019 

  
Total 405.110 399 

   
การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหา
ผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 
24 ช่ัวโมง 

Between Groups 3.790 4 0.948 0.872 0.480 
Within Groups 429.000 395 1.086 

  
Total 432.790 399 
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ตารางที่ 37 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอายุ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การกระบวนการและ
ระยะเวลาที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหาแจ้งให้
ลูกค้า 

Between Groups 2.945 4 0.736 0.691 0.599 
Within Groups 420.965 395 1.066 

  
Total 

423.910 399 
   

มีกระบวนการตรวจสอบ
ว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง 

Between Groups 3.768 4 0.942 0.993 0.411 
Within Groups 374.792 395 0.949 

  
Total 378.560 399 

   
ศูนย์บริการหรือ Shop 
กระจายอยู่อย่างทั่วถึง 

Between Groups 2.433 4 0.608 0.738 0.566 
Within Groups 325.464 395 0.824 

  
Total 327.898 399 

   
พนักงานในศูนย์บริการ
แต่งกายเป็นระเบียบ 

Between Groups 3.716 4 0.929 1.232 0.296 
Within Groups 297.722 395 0.754 

  
Total 301.438 399 

   
การจัดวางตําแหน่ง
ภายในศูนย์บริการง่าย
ต่อการใช้บริการ 

Between Groups 1.424 4 0.356 0.489 0.744 
Within Groups 287.576 395 0.728 

  
Total 289.000 399 

   
 

จากตาราง 37  ผลการเปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอายุสามารถสรุปได้ดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์   
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านผลิตภัณฑ์ 

ในหัวข้อ ความหลากหลายของโปรแกรมชนิดต่างๆ บริการเสริม ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 
ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต คุณภาพการ Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป 
วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับ
ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ด้านราคา  
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้านราคา ใน

หัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid)  การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อน
แล้วค่อยใช้บริการได้ (Pre Paid)  การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม ขนาดของข้อมูลที่ ใช้งาน
อินเตอร์เน็ตจริง การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม เวลาที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง ไม่มีความแตกต่างกันที่
ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านช่องทางการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้านช่องทาง

การตลาด  ใน หั วข้ อ  ผ่ านท างร้ านสะดวกซื้ อ  เช่ น  7 Eleven, Lotus Express  ผ่ านท าง
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซี โลตัส หรือ คาฟูร์ ผ่านทาง Shop ของผู้ให้บริการได้  
สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านทางบัญชีธนาคาร สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านการส่งเสริม

การตลาด ในหัวข้อ การให้บริการแจ้งข่าวสาร ข้อมูลประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ การ
สะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่ มีความแตกต่างกัน ที่
ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้า
ปัจจุบัน ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านบุคลากร 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้านบุคลากร ใน

หัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูล
ได้อย่างถูกต้อง เจ้าหน้าที่ Shop บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้
ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องสามารถแก้ไขปัญหาและตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว ไม่มี
ความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านกระบวนการทํางาน 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลด้าน

กระบวนการทํางานในหัวข้อ การให้บริการแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่  การ
ให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง การให้บริการรับเร่ือง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอน
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ในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง ไม่มีความแตกต่างกัน
ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้านลักษณะ

ทางกายภาพ ในหัวข้อ ศูนย์บริการหรือ Shop กระจายอยู่อย่างทั่วถึง พนักงานในศูนย์บริการแต่งกาย
เป็นระเบียบ การจัดวางตําแหน่งภายในศูนย์บริการง่ายต่อการใช้บริการ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับ
ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ตารางที่ 38 เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การให้บริการแจ้งข่าวสารข้อมูล
ประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการแจ้ง
ข่าวสาร ข้อมูล
ประชาสัมพันธ์ การ
โฆษณา จากผู้
ให้บริการ 

15-25 ปี 26-35  ปี 0.077 0.179 0.996 
36-45  ปี 0.187 0.187 0.910 
46-55 ปี 0.747 0.254 0.073 
56  ปี ขึ้นไป 0.643 0.377 0.573 

26-35  ปี 15-25 ปี -0.077 0.179 0.996 
36-45  ปี 0.110 0.101 0.878 
46-55 ปี 0.670* 0.199 0.024* 
56  ปี ขึ้นไป 0.566 0.342 0.603 

36-45  ปี 15-25 ปี -0.187 0.187 0.910 
26-35  ปี -0.110 0.101 0.878 
46-55 ปี 0.560 0.207 0.121 
56  ปี ขึ้นไป 0.456 0.346 0.785 

46-55 ปี 15-25 ปี -0.747 0.254 0.073 
26-35  ปี -0.670* 0.199 0.024* 
36-45  ปี -0.560 0.207 0.121 
56  ปี ขึ้นไป -0.104 0.387 0.999 
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ตารางที่ 38 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การให้บริการแจ้งข่าวสารข้อมูล
ประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

 56 ปีขึ้นไป 15-25 ปี -0.643 0.377 0.573 
26-35  ปี -0.566 0.342 0.603 
36-45  ปี -0.456 0.346 0.785 
46-55 ปี 0.104 0.387 0.999 

 
  จากตาราง  38 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ  26-35  ปี ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การให้บริการแจ้งข่าวสาร
ข้อมูลประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ  46-55 ปี ที่
ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
 
ตารางที่ 39 เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การสะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็น
มูลค่าในการใช้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การสะสมใช้ค่าบริการ
เพ่ื อ แ ล ก ก ลั บ เป็ น
มูลค่าในการใช้บริการ 

15-25 ปี 26-35  ปี 0.415 0.183 0.274 
36-45  ปี 0.439 0.191 0.263 
46-55 ปี 0.873* 0.260 0.025* 
56  ปี ขึ้นไป 0.607 0.385 0.648 

26-35  ปี 15-25 ปี -0.415 0.183 0.274 
36-45  ปี 0.024 0.103 1.000 
46-55 ปี 0.458 0.204 0.283 
56  ปี ขึ้นไป 0.192 0.350 0.990 



104 
 

ตารางที่ 39 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การสะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็น
มูลค่าในการใช้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การสะสมใช้ค่าบริการ
เพ่ื อ แ ล ก ก ลั บ เป็ น
มูลค่าในการใช้บริการ 

36-45  ปี 15-25 ปี -0.439 0.191 0.263 
26-35  ปี -0.024 0.103 1.000 
46-55 ปี 0.434 0.212 0.380 
56  ปี ขึ้นไป 0.168 0.355 0.994 

46-55 ปี 15-25 ปี -0.873* 0.260 0.025* 
26-35  ปี -0.458 0.204 0.283 
36-45  ปี -0.434 0.212 0.380 
56  ปี ขึ้นไป -0.266 0.396 0.978 

56  ปี ขึ้นไป 15-25 ปี -0.607 0.385 0.648 
26-35  ปี -0.192 0.350 0.990 
36-45  ปี -0.168 0.355 0.994 
46-55 ปี 0.266 0.396 0.978 

 
จากตาราง  39 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ  15-25 ปี ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การสะสมใช้ค่าบริการเพ่ือ
แลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ  46-55 ปี ที่ระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 40 เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การที่ผู้ให้บริการจัดให้มี
การเล่นเกมส์ผา่นช่องทาง
ต่างๆ 

15-25 ปี 26-35  ปี 0.627 0.211 0.068 
36-45  ปี 1.157* 0.221 0.000* 
46-55 ปี 1.334* 0.300 0.001* 
56  ปี ขึ้นไป 0.964 0.445 0.323 

26-35  ปี 15-25 ปี -0.627 0.211 0.068 
36-45  ปี 0.530* 0.119 0.001* 
46-55 ปี 0.707 0.236 0.063 
56  ปี ขึ้นไป 0.337 0.405 0.952 

36-45  ปี 15-25 ปี -1.157* 0.221 0.000* 
26-35  ปี -0.530* 0.119 0.001* 
46-55 ปี 0.177 0.244 0.971 
56  ปี ขึ้นไป -0.193 0.410 0.994 

46-55 ปี 15-25 ปี -1.334* 0.300 0.001* 
26-35  ปี -0.707 0.236 0.063 
36-45  ปี -0.177 0.244 0.971 
56  ปี ขึ้นไป -0.370 0.457 0.957 

56 ปีขึ้นไป 15-25 ปี -0.964 0.445 0.323 
26-35  ปี -0.337 0.405 0.952 
36-45  ปี 0.193 0.410 0.994 
46-55 ปี 0.370 0.457 0.957 

 
จากตาราง  40 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ  15-25 ปี ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มี
การเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆแตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 36-45  ปี และ 46-55 ปี กลุ่ม
ตัวอย่างที่มีอายุ  26-35  ปี ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
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3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ
แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 36-45  ปี ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
 
ตารางที่ 41 เปรียบเทียบรายคู่อายุกับส่วนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 

15-25 ปี 26-35  ปี 0.282 0.191 0.703 
36-45  ปี 0.671* 0.200 0.025* 
46-55 ปี 0.571 0.272 0.353 
56  ปี ขึ้นไป 0.500 0.403 0.819 

26-35  ปี 15-25 ปี -0.282 0.191 0.703 
36-45  ปี 0.389* 0.108 0.012* 
46-55 ปี 0.289 0.213 0.764 
56  ปี ขึ้นไป 0.218 0.366 0.986 

36-45  ปี 15-25 ปี -0.671* 0.200 0.025* 
26-35  ปี -0.389* 0.108 0.012* 
46-55 ปี -0.100 0.221 0.995 
56  ปี ขึ้นไป -0.171 0.371 0.995 

46-55 ปี 15-25 ปี -0.571 0.272 0.353 
26-35  ปี -0.289 0.213 0.764 
36-45  ปี 0.100 0.221 0.995 
56  ปี ขึ้นไป -0.071 0.414 1.000 

56  ปี ขึ้นไป 15-25 ปี -0.500 0.403 0.819 
26-35  ปี -0.218 0.366 0.986 
36-45  ปี 0.171 0.371 0.995 
46-55 ปี 0.071 0.414 1.000 
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จากตาราง  41 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ  15-25 ปี ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ 
ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่ แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 36-45  ปี กลุ่มตัวอย่าง
ที่มีอายุ  26-35  ปี ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆแตกต่างกัน 
กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 36-45  ปี ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
 
ตารางที่ 42 วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามระดับการศึกษา 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ความชัดเจนของ
สัญญาณเสียง 

Between Groups 0.476 3 0.159 0.238 0.870 

Within Groups 263.701 396 0.666 
  

Total 264.178 399 
   

ความเร็วในการใช้
งานอินเตอร์เน็ต 

Between Groups 38.432 3 12.811 14.534 0.000* 

Within Groups 349.045 396 0.881 
  

Total 387.478 399 
   

ความหลากหลาย
ของโปรแกรมชนิด
ต่างๆ และ บรกิาร
เสริม 

Between Groups 3.958 3 1.319 1.601 0.189 

Within Groups 326.220 396 0.824 
  

Total 330.178 399 
   

คุณภาพการ 
Download ข้อมูล
จากอินเตอร์เน็ต 
เช่น เพลง คลปิ 
วิดีโอ หรือ 
Applications ต่างๆ 

Between Groups 34.307 3 11.436 11.198 0.000* 

Within Groups 404.403 396 1.021 
  

Total 438.710 399 
   

ความครอบคลุมของ
พ้ืนที่ให้บริการ 

Between Groups 19.438 3 6.479 7.466 0.000* 

Within Groups 343.672 396 0.868 
  

Total 363.110 399 
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ตารางที่ 42 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามระดับการศึกษา 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การคิดค่าบริการ
แบบจ่ายก่อนแล้ว
ค่อยใช้บริการได้ 
(Pre Paid) 

Between Groups 8.522 3 2.841 2.250 0.082 

Within Groups 499.855 396 1.262 
  

Total 508.378 399 
   

การคิดค่าบริการ
แบบใช้แล้วค่อยจ่าย
ค่าบริการ (Post 
Paid) 

Between Groups 8.400 3 2.800 2.760 0.042* 

Within Groups 401.697 396 1.014 
  

Total 410.098 399 
   

การคิดค่าบริการ
แบบจ่ายตาม ขนาด
ของข้อมูลที่ใช้งาน
อินเตอร์เน็ตจริง 

Between Groups 4.083 3 1.361 0.955 0.414 

Within Groups 564.614 396 1.426 
  

Total 568.698 399 
   

การคิดค่าบริการ
แบบจ่ายตาม เวลาที่
ใช้งานอินเตอร์เน็ต
จริง 

Between Groups 7.324 3 2.441 1.494 0.216 

Within Groups 646.986 396 1.634 
  

Total 654.310 399 
   

ผ่านทางร้านสะดวก
ซื้อ เช่น 7 Eleven, 
Lotus Express 

Between Groups 1.740 3 0.580 0.652 0.582 

Within Groups 352.157 396 0.889 
  

Total 353.898 399 
   

ผ่านทาง Shop ของ
ผู้ให้บริการได้ 

Between Groups 3.889 3 1.296 1.712 0.164 

Within Groups 299.861 396 0.757 
  

Total 303.750 399 
   

ผ่านทาง
ห้างสรรพสินคา้
ซุปเปอร์สโตร์ เช่น 
บ๊ิกซี โลตัส 

Between Groups 2.324 3 0.775 0.988 0.399 

Within Groups 310.653 396 0.784 
  

Total 312.978 399 
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ตารางที่ 42 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามระดับการศึกษา 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Squar

e 
F Sig. 

สามารถชําระเงินหรือ
เติมเงินผ่านทางบัญชี
ธนาคาร 

Between Groups 4.306 3 1.435 1.929 0.124 

Within Groups 294.734 396 0.744 
  

Total 299.040 399 
   

สามารถชําระเงินหรือ
เติมเงินผ่านตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ 

Between Groups 3.741 3 1.247 1.457 0.226 

Within Groups 338.836 396 0.856 
  

Total 342.578 399 
   

การให้บริการแจ้ง
ข่าวสาร ข้อมูล
ประชาสัมพันธ์ การ
โฆษณา จากผูใ้ห้บริการ 

Between Groups 6.276 3 2.092 2.598 0.052 

Within Groups 318.922 396 0.805 
  

Total 325.198 399 
   

การสะสมใช้คา่บริการ
เพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่า
ในการใช้บริการ 

Between Groups 5.841 3 1.947 2.319 0.075 

Within Groups 332.436 396 0.839 
  

Total 338.278 399 
   

การที่ผู้ให้บริการจัดให้
มีการเล่นเกมสผ์่าน
ช่องทางต่างๆ 

Between Groups 29.881 3 9.960 8.666 0.000* 

Within Groups 455.159 396 1.149 
  

Total 485.040 399 
   

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 

Between Groups 9.149 3 3.050 3.291 0.021* 

Within Groups 366.948 396 0.927 
  

Total 376.098 399 
   

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าปัจจุบัน 

Between Groups 5.498 3 1.833 2.205 0.087 

Within Groups 329.142 396 0.831 
  

Total 334.640 399 
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ตารางที่ 42 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามระดับการศึกษา 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เจ้าหน้าที่ Call 
Center บริการด้วย
ความเต็มใจ สภุาพ 
ตอบคําถามและให้
ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 

Between Groups 4.857 3 1.619 2.012 0.112 

Within Groups 318.733 396 0.805 
  

Total 323.590 399 
   

เจ้าหน้าที่ Shop 
บริการด้วยความเต็ม
ใจ สุภาพ ตอบ
คําถามและใหข้้อมูล
ได้อย่างถูกต้อง 

Between Groups 8.770 3 2.923 3.650 0.013* 

Within Groups 317.168 396 0.801 
  

Total 325.938 399 
   

เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้อง
สามารถแก้ไขปัญหา
และตอบกลับได้
อย่างรวดเร็ว 

Between Groups 6.071 3 2.024 2.215 0.086 

Within Groups 361.827 396 0.914 
  

Total 367.898 399 
   

การให้บริการแจ้ง
เตือนชําระค่าบริการ
ผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

Between Groups 5.495 3 1.832 2.460 0.062 

Within Groups 294.783 396 0.744 
  

Total 300.278 399 
   

การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่าน Call 
Center ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

Between Groups 9.486 3 3.162 3.165 0.024* 

Within Groups 395.624 396 0.999 
  

Total 405.110 399 
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ตารางที่ 42 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามระดับการศึกษา 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่าน
อินเตอร์เน็ต ตลอด 
24 ช่ัวโมง 

Between Groups 22.125 3 7.375 7.112 0.000* 

Within Groups 410.665 396 1.037 
  

Total 432.790 399 
   

การกระบวนการและ
ระยะเวลาที่แน่นอน
ในการแก้ปัญหาแจ้ง
ให้ลูกค้า 

Between Groups 22.117 3 7.372 7.266 0.000* 

Within Groups 401.793 396 1.015 
  

Total 423.910 399 
   

มีกระบวนการ
ตรวจสอบว่าปัญหา
ได้ถูกแก้ไขจริง 

Between Groups 19.621 3 6.540 7.216 0.000* 

Within Groups 358.939 396 0.906 
  

Total 378.560 399 
   

ศูนย์บริการหรือ 
Shop กระจายอยู่
อย่างทั่วถึง 

Between Groups 2.825 3 0.942 1.147 0.330 

Within Groups 325.072 396 0.821 
  

Total 327.898 399 
   

พนักงานใน
ศูนย์บริการแต่งกาย
เป็นระเบียบ 

Between Groups 5.164 3 1.721 2.301 0.077 

Within Groups 296.273 396 0.748 
  

Total 301.438 399 
   

การจัดวางตําแหน่ง
ภายในศูนย์บริการ
ง่ายต่อการใช้บริการ 

Between Groups 1.558 3 0.519 0.715 0.543 

Within Groups 287.442 396 0.726 
  

Total 289.000 399 
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จากตาราง 42 ผลการเปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามระดับการศึกษาสามารถสรุปได้ดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์   
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้าน

ผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต  คุณภาพการ Download ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ ความครอบคลุมของพื้นที่ให้บริการ มี
ความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95  ส่วนหัวข้อความหลากหลายของโปรแกรมชนิด
ต่างๆ บริการเสริม ความชัดเจนของสัญญาณเสียง ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 
95 

ด้านราคา  
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้าน

ราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid)  มีความแตกต่างกันที่
ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อการคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ (Pre 
Paid)  การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม ขนาดของข้อมูลที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายตาม เวลาที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านช่องทางการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้าน

ช่องทางการตลาด ในหัวข้อ ผ่านทางร้านสะดวกซื้อ เช่น 7 Eleven, Lotus Express  ผ่านทาง
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซี โลตัส หรือ คาฟูร์ ผ่านทาง Shop ของผู้ให้บริการได้  
สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านทางบัญชีธนาคาร สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้าน

การส่งเสริมการตลาดในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ  มีความ
แตกต่างกัน  ที่ ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อการให้บริการแจ้งข่าวสาร ข้อมูล
ประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ การสะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้
บริการ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมา
อยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าปัจจุบัน ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ด้านบุคลากร 
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้าน

บุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Shop บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้
ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อเจ้าหน้าที่ Call 
Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 
เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องสามารถแก้ไขปัญหาและตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับ
ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านกระบวนการทํางาน 
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้าน

กระบวนการทํางานในหัวข้อ  การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 
24 ช่ัวโมง การให้บริการรับเรือ่งร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง การ
กระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหา
ได้ถูกแก้ไขจริง มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อการให้บริการแจ้งเตือน
ชําระค่าบริการผ่านโทรศัพทเ์คลื่อนที่ ไมม่คีวามแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้าน

ลักษณะทางกายภาพ ในหัวข้อ ศูนย์บริการหรือ Shop กระจายอยู่อย่างทั่วถึง พนักงานในศูนย์บรกิาร
แต่งกายเป็นระเบียบ การจัดวางตําแหน่งภายในศูนย์บริการง่ายต่อการใช้บริการ ไม่มีความแตกต่าง
กันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 43 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต 

 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความเร็วในการใช้
งานอินเตอร์เน็ต 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.620* 0.181 0.009* 
ปริญญาโท -1.085* 0.185 0.000* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.845* 0.295 0.044* 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.620* 0.181 0.009* 

ปริญญาโท -0.465* 0.100 0.000* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.225 0.251 0.849 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 1.085* 0.185 0.000* 

ปริญญาตร ี 0.465* 0.100 0.000* 

สูงกว่าปริญญาโท 0.239 0.254 0.828 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.845* 0.295 0.044* 

ปริญญาตร ี 0.225 0.251 0.849 
ปริญญาโท -0.239 0.254 0.828 

 
จากตาราง  43 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วใน
การใช้งานอินเตอร์เน็ตแตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กลุ่มตัวอย่างที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาโท  และ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาโท  กลุ่มตัวอย่างที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรีมีส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ตแตกต่างกันกับกลุ่ม
ตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท  ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 44 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

คุณภาพการ 
Download ข้อมูล
จากอินเตอร์เน็ต 
เช่น เพลง คลปิ 
วิดีโอ หรือ 
Applications 
ต่างๆ 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.792* 0.195 0.001* 
ปริญญาโท -1.115* 0.199 0.000* 

สูงกว่าปริญญาโท -1.000* 0.318 0.020* 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.792* 0.195 0.001* 

ปริญญาโท -0.323* 0.108 0.032* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.208 0.271 0.898 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 1.115* 0.199 0.000* 

ปริญญาตร ี 0.323* 0.108 0.032* 

สูงกว่าปริญญาโท 0.115 0.273 0.981 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 1.000* 0.318 0.020* 

ปริญญาตร ี 0.208 0.271 0.898 
ปริญญาโท -0.115 0.273 0.981 

 
จากตาราง  44 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ คุณภาพการ 
Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ แตกต่างกัน กับ 
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท  และ กลุ่ม
ตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาโท  กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ 
คุณภาพการ Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ  
แตกต่างกันกับกลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท  ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 45 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความครอบคลุมของ
พ้ืนที่ให้บริการ 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.543* 0.180 0.029* 
ปริญญาโท -0.815* 0.183 0.000* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.785 0.293 0.068 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.543* 0.180 0.029* 

ปริญญาโท -0.272 0.100 0.061 

สูงกว่าปริญญาโท -0.242 0.250 0.816 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.815* 0.183 0.000* 

ปริญญาตร ี 0.272 0.100 0.061 

สูงกว่าปริญญาโท 0.030 0.252 1.000 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.785 0.293 0.068 

ปริญญาตร ี 0.242 0.250 0.816 
ปริญญาโท -0.030 0.252 1.000 

 
จากตาราง  45 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความครอบคลุม
ของพ้ืนที่ให้บริการ แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และ กลุ่มตัวอย่างที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาโท  ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 46 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ 
(Post Paid) 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การคิดค่าบริการ
แบบใช้แล้วค่อยจ่าย
ค่าบริการ (Post 
Paid) 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.371 0.195 0.304 
ปริญญาโท -0.544 0.198 0.057 
สูงกว่าปริญญาโท -0.475 0.317 0.523 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.371 0.195 0.304 

ปริญญาโท -0.173 0.108 0.462 
สูงกว่าปริญญาโท -0.104 0.270 0.985 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.544 0.198 0.057 

ปริญญาตร ี 0.173 0.108 0.462 
สูงกว่าปริญญาโท 0.069 0.272 0.996 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.475 0.317 0.523 

ปริญญาตร ี 0.104 0.270 0.985 
ปริญญาโท -0.069 0.272 0.996 

 
จากตาราง   46  พบ ว่า  ส่ วนประสมทางการตลาดที่ มี อิท ธิพล ต่อการใช้บริการ

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามระดับการศึกษา ด้าน ราคาในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้ว
ค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid) ค่าเฉลี่ยมีแนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง แต่เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ 
(Multiple comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) แล้ว พบว่า ไม่มีความ
แตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 47 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การท่ีผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์
ผ่านช่องทางต่างๆ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การที่ผู้ให้บริการจัด
ให้มีการเล่นเกมส์
ผ่านช่องทางต่างๆ 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.187 0.207 0.847 
ปริญญาโท 0.343 0.211 0.451 

สูงกว่าปริญญาโท 0.654 0.337 0.290 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.187 0.207 0.847 

ปริญญาโท 0.529* 0.115 0.000* 

สูงกว่าปริญญาโท 0.840* 0.287 0.037* 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี -0.343 0.211 0.451 

ปริญญาตร ี -0.529* 0.115 0.000* 

สูงกว่าปริญญาโท 0.311 0.290 0.764 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี -0.654 0.337 0.290 

ปริญญาตร ี -0.840* 0.287 0.037* 
ปริญญาโท -0.311 0.290 0.764 

 
จากตาราง  47  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้
บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาโท และ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาโท  ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 48 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านบุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Shop บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  
และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

เจ้าหน้าที่ Shop 
บริการด้วยความ
เต็มใจ สุภาพ  และ
สามารถตอบคําถาม
และใหข้้อมูลได้
อย่างถูกต้อง 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.399 0.173 0.152 
ปริญญาโท -0.565* 0.176 0.017* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.456 0.281 0.454 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.399 0.173 0.152 

ปริญญาโท -0.166 0.096 0.392 

สูงกว่าปริญญาโท -0.057 0.240 0.996 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.565* 0.176 0.017* 

ปริญญาตร ี 0.166 0.096 0.392 

สูงกว่าปริญญาโท 0.109 0.242 0.977 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.456 0.281 0.454 

ปริญญาตร ี 0.057 0.240 0.996 
ปริญญาโท -0.109 0.242 0.977 

 
จากตาราง  48  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านบุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Shop 
บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง แตกต่างกัน กับ 
กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 49 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการรับ
เรื่องร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหาผ่าน Call 
Center ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.019 0.193 1.000 
ปริญญาโท -0.332 0.196 0.415 

สูงกว่าปริญญาโท -0.265 0.314 0.871 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.019 0.193 1.000 

ปริญญาโท -0.313* 0.107 0.037* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.246 0.268 0.839 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.332 0.196 0.415 

ปริญญาตร ี 0.313* 0.107 0.037* 

สูงกว่าปริญญาโท 0.068 0.270 0.996 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.265 0.314 0.871 

ปริญญาตร ี 0.246 0.268 0.839 
ปริญญาโท -0.068 0.270 0.996 

 
จากตาราง  49  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การ
ให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง แตกต่างกัน กับ กลุ่ม
ตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 50 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการรับ
เรื่องร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหาผ่าน
อินเตอร์เน็ต ตลอด 
24 ช่ัวโมง 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.271 0.197 0.596 
ปริญญาโท -0.688* 0.200 0.009* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.684 0.320 0.209 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.271 0.197 0.596 

ปริญญาโท -0.417* 0.109 0.002* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.413 0.273 0.514 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.688* 0.200 0.009* 

ปริญญาตร ี 0.417* 0.109 0.002* 

สูงกว่าปริญญาโท 0.004 0.275 1.000 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.684 0.320 0.209 

ปริญญาตร ี 0.413 0.273 0.514 
ปริญญาโท -0.004 0.275 1.000 

 
จากตาราง  50  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การ
ให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง แตกต่างกัน กับ กลุ่ม
ตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท   กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การ
ให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง แตกต่างกัน กับ กลุ่ม
ตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 51 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ กระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอน
ในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

กระบวนการและ
ระยะเวลาที่แน่นอน
ในการแก้ปัญหาแจ้ง
ให้ลูกค้า 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.162 0.195 0.875 
ปริญญาโท -0.616* 0.198 0.023* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.488 0.317 0.499 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.162 0.195 0.875 

ปริญญาโท -0.454* 0.108 0.001* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.326 0.270 0.691 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.616* 0.198 0.023* 

ปริญญาตร ี 0.454* 0.108 0.001* 

สูงกว่าปริญญาโท 0.128 0.272 0.974 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.488 0.317 0.499 

ปริญญาตร ี 0.326 0.270 0.691 
ปริญญาโท -0.128 0.272 0.974 

 
จากตาราง  51  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ 
กระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาโท   กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีส่วนประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ กระบวนการและ
ระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาโท ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 52 เปรียบเทียบรายคู่ระดับการศึกษากับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้
ถูกแก้ไขจริง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

มีกระบวนการ
ตรวจสอบว่าปัญหา
ได้ถูกแก้ไขจริง 

ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี -0.231 0.184 0.664 
ปริญญาโท -0.641* 0.187 0.009* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.456 0.299 0.510 

ปริญญาตร ี ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.231 0.184 0.664 

ปริญญาโท -0.410* 0.102 0.001* 

สูงกว่าปริญญาโท -0.225 0.255 0.855 

ปริญญาโท ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.641* 0.187 0.009* 

ปริญญาตร ี 0.410* 0.102 0.001* 

สูงกว่าปริญญาโท 0.185 0.257 0.915 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 0.456 0.299 0.510 

ปริญญาตร ี 0.225 0.255 0.855 
ปริญญาโท -0.185 0.257 0.915 

 
จากตาราง  52  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรีมีส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ มี
กระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาโท   กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ มีกระบวนการตรวจสอบว่า
ปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาปริญญาโท ที่ระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 53  วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ความชัดเจนของ
สัญญาณเสียง 

Between 
Groups 

4.965 5 0.993 1.509 0.186 

Within 
Groups 

259.213 394 0.658 
  

Total 264.178 399 
   

ความเร็วในการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต 

Between 
Groups 

22.134 5 4.427 4.774 0.000* 

Within 
Groups 

365.344 394 0.927 
  

Total 387.478 399 
   

ความหลากหลายของ
โปรแกรมชนิดต่างๆ และ 
บริการเสริม 

Between 
Groups 

8.139 5 1.628 1.992 0.079 

Within 
Groups 

322.038 394 0.817 
  

Total 330.178 399 
   

คุณภาพการ Download 
ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 
เช่น เพลง คลปิ วิดีโอ 
หรือ Applications 
ต่างๆ 

Between 
Groups 

22.581 5 4.516 4.276 0.001* 

Within 
Groups 

416.129 394 1.056 
  

Total 438.710 399 
   

ความครอบคลุมของพ้ืนที่
ให้บริการ 

Between 
Groups 

19.565 5 3.913 4.488 0.001* 

Within 
Groups 

343.545 394 0.872 
  

Total 363.110 399 
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ตารางที่ 53 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การคิดค่าบริการแบบจ่าย
ก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ 
(Pre Paid) 

Between 
Groups 

23.472 5 4.694 3.814 0.002* 

Within 
Groups 

484.905 394 1.231 
  

Total 508.378 399 
   

การคิดค่าบริการแบบใช้
แล้วค่อยจ่ายคา่บริการ 
(Post Paid) 

Between 
Groups 

13.367 5 2.673 2.655 0.022* 

Within 
Groups 

396.731 394 1.007 
  

Total 410.098 399 
   

การคิดค่าบริการแบบจ่าย
ตาม ขนาดของข้อมูลที่ใช้
งานอินเตอร์เน็ตจริง 

Between 
Groups 

2.996 5 0.599 0.417 0.837 

Within 
Groups 

565.702 394 1.436 
  

Total 568.698 399 
   

การคิดค่าบริการแบบจ่าย
ตาม เวลาที่ใช้งาน
อินเตอร์เน็ตจริง 

Between 
Groups 

5.476 5 1.095 0.665 0.650 

Within 
Groups 

648.834 394 1.647 
  

Total 654.310 399 
   

ผ่านทางร้านสะดวกซื้อ 
เช่น 7 Eleven, Lotus 
Express 

Between 
Groups 

7.974 5 1.595 1.816 0.109 

Within 
Groups 

345.923 394 0.878 
  

Total 353.898 399 
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ตารางที่ 53 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ผ่านทาง Shop ของผู้
ให้บริการได้ 

Between 
Groups 

2.014 5 0.403 0.526 0.757 

Within 
Groups 

301.736 394 0.766 
  

Total 303.750 399 
   

ผ่านทางห้างสรรพสินค้า 
ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซ ี
โลตัส หรือ คาฟูร์ 

Between 
Groups 

7.977 5 1.595 2.061 0.069 

Within 
Groups 

305.000 394 0.774 
  

Total 312.978 399 
   

สามารถชําระเงินหรือเติม
เงินผ่านทางบัญชีธนาคาร 

Between 
Groups 

1.307 5 0.261 0.346 0.885 

Within 
Groups 

297.733 394 0.756 
  

Total 299.040 399 
   

สามารถชําระเงินหรือเติม
เงินผ่านตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ 

Between 
Groups 

2.378 5 0.476 0.551 0.738 

Within 
Groups 

340.199 394 0.863 
  

Total 342.578 399 
   

การให้บริการแจ้งข่าวสาร 
ข้อมูลประชาสัมพันธ์ การ
โฆษณา จากผูใ้ห้บริการ 

Between 
Groups 

3.867 5 0.773 0.948 0.450 

Within 
Groups 

321.331 394 0.816 
  

Total 325.198 399 
   

 

 



127 
 

ตารางที่ 53 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การสะสมใช้คา่บริการ
เพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าใน
การใช้บริการ 

Between 
Groups 

3.193 5 0.639 0.751 0.586 

Within 
Groups 

335.084 394 0.850 
  

Total 338.278 399 
   

การที่ผู้ให้บริการจัดให้มี
การเล่นเกมส์ผา่นช่องทาง
ต่างๆ 

Between 
Groups 

27.101 5 5.420 4.663 0.000* 

Within 
Groups 

457.939 394 1.162 
  

Total 485.040 399 
   

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 

Between 
Groups 

12.674 5 2.535 2.748 0.019* 

Within 
Groups 

363.424 394 0.922 
  

Total 376.098 399 
   

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าปัจจุบัน 

Between 
Groups 

2.939 5 0.588 0.698 0.625 

Within 
Groups 

331.701 394 0.842 
  

Total 334.640 399 
   

เจ้าหน้าที่ Call Center 
บริการ ดีเย่ียม 

Between 
Groups 

4.950 5 0.990 1.224 0.297 

Within 
Groups 

318.640 394 0.809 
  

Total 323.590 399 
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ตารางที่ 53 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เจ้าหน้าที่ Shop บริการ 
ดีเย่ียม 

Between 
Groups 

2.521 5 0.504 0.614 0.689 

Within 
Groups 

323.416 394 0.821 
  

Total 325.938 399 
   

เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้อง
สามารถแก้ไขปัญหาและ
ตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว 

Between 
Groups 

6.768 5 1.354 1.477 0.196 

Within 
Groups 

361.130 394 0.917 
  

Total 367.898 399 
   

การให้บริการแจ้งเตือน
ชําระค่าบริการผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

Between 
Groups 

10.150 5 2.030 2.757 0.018* 

Within 
Groups 

290.127 394 0.736 
  

Total 300.278 399 
   

การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหา
ผ่าน Call Center ตลอด 
24 ช่ัวโมง 

Between 
Groups 

3.443 5 0.689 0.675 0.642 

Within 
Groups 

401.667 394 1.019 
  

Total 405.110 399 
   

การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหา
ผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 
24 ช่ัวโมง 

Between 
Groups 

10.211 5 2.042 1.904 0.093 

Within 
Groups 

422.579 394 1.073 
  

Total 432.790 399 
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ตารางที่ 53 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การกระบวนการและ
ระยะเวลาที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหาแจ้งให้
ลูกค้า 

Between 
Groups 

9.040 5 1.808 1.717 0.130 

Within 
Groups 

414.870 394 1.053 
  

Total 423.910 399 
   

มีกระบวนการตรวจสอบ
ว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง 

Between 
Groups 

12.093 5 2.419 2.600 0.025* 

Within 
Groups 

366.467 394 0.930 
  

Total 378.560 399 
   

ศูนย์บริการหรือ Shop 
กระจายอยู่อย่างทั่วถึง 

Between 
Groups 

2.529 5 0.506 0.613 0.690 

Within 
Groups 

325.368 394 0.826 
  

Total 327.898 399 
   

พนักงานในศูนย์บริการ
แต่งกายเป็นระเบียบ 

Between 
Groups 

3.130 5 0.626 0.827 0.531 

Within 
Groups 

298.308 394 0.757 
  

Total 301.438 399 
   

การจัดวางตําแหน่ง
ภายในศูนย์บริการง่ายต่อ
การใช้บริการ 

Between 
Groups 

7.484 5 1.497 2.095 0.065 

Within 
Groups 

281.516 394 0.715 
  

Total 289.000 399 
   

จากตาราง 53 ผลการเปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสามารถสรุปได้ดังน้ี 
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ด้านผลิตภัณฑ์   
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต  คุณภาพการ Download ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ ความครอบคลุมของพื้นที่ให้บริการ มี
ความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95  ส่วนหัวข้อความหลากหลายของโปรแกรมชนิด
ต่างๆ บริการเสริม ความชัดเจนของสัญญาณเสียง ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 
95 

ด้านราคา  
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ (Pre Paid)  การคิดค่าบริการ
แบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid)  มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วน
หัวข้อ การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม ขนาดของข้อมูลที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายตาม เวลาที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

 ด้านช่องทางการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ด้านช่องทางการตลาด ในหัวข้อ ผ่านทางร้านสะดวกซื้อ เช่น 7 Eleven, Lotus Express  ผ่านทาง
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซี โลตัส หรือ คาฟูร์ ผ่านทาง Shop ของผู้ให้บริการได้  
สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านทางบัญชีธนาคาร สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การท่ีผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ  การมี
โปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่ มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อย
ละ 95 ส่วนหัวข้อการให้บริการแจ้งข่าวสาร ข้อมูลประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ การ
สะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็น
ประจําสําหรับลูกค้าปัจจุบัน ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านบุคลากร 
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ด้านบุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Shop บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและ
ให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบ
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คําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องสามารถแก้ไขปัญหาและตอบกลับได้อย่าง
รวดเร็ว ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านกระบวนการทํางาน 
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ด้านกระบวนการทํางานในหัวข้อ การให้บริการแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่  มี
กระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
ส่วนหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง การ
ให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง การกระบวนการและ
ระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 
95 

 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ด้านลักษณะทางกายภาพ ในหัวข้อ ศูนย์บริการหรือ Shop กระจายอยู่อย่างทั่วถึง พนักงานใน
ศูนย์บริการแต่งกายเป็นระเบียบ การจัดวางตําแหน่งภายในศูนย์บริการง่ายต่อการใช้บริการ ไม่มี
ความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 54 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความเร็วในการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต 

น้ อยก ว่า 
5000 

5001-20000 0.368 0.306 0.918 
20001-35000 -0.049 0.298 1.000 
35001-50000 -0.110 0.296 1.000 
50001-65000 -0.395 0.314 0.903 
มากกว่า 65001 -0.322 0.292 0.943 

5001-
20000 

น้อยกว่า 5000 -0.368 0.306 0.918 
20001-35000 -0.417 0.166 0.279 
35001-50000 -0.478 0.163 0.127 
50001-65000 -0.764* 0.195 0.010* 
มากกว่า 65001 -0.690* 0.156 0.002* 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 0.049 0.298 1.000 
5001-20000 0.417 0.166 0.279 
35001-50000 -0.061 0.147 0.999 
50001-65000 -0.347 0.181 0.601 
มากกว่า 65001 -0.273 0.139 0.572 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 0.110 0.296 1.000 
5001-20000 0.478 0.163 0.127 
20001-35000 0.061 0.147 0.999 
50001-65000 -0.285 0.178 0.766 
มากกว่า 65001 -0.212 0.135 0.782 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 0.395 0.314 0.903 
5001-20000 0.764* 0.195 0.010* 
20001-35000 0.347 0.181 0.601 
35001-50000 0.285 0.178 0.766 
มากกว่า 65001 0.074 0.172 0.999 

 



133 
 

ตารางที่ 54 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความเร็วในการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต 

ม าก ก ว่ า 
65001 

น้อยกว่า 5000 0.322 0.292 0.943 
5001-20000 0.690* 0.156 0.002* 
20001-35000 0.273 0.139 0.572 
35001-50000 0.212 0.135 0.782 
50001-65000 -0.074 0.172 0.999 

 
จากตาราง  54  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5001-20000 มีส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความเร็วในการ
ใช้งานอินเตอร์เน็ต แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50001-65000 และ  
รายได้เฉลี่ยนต่อเดือน มากกว่า 65001 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 55 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์ เคลื่อนที่  3G ด้านผลิตภัณฑ์  ในหัวข้อ คุณภาพการ Download ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

คุณภาพการ 
Download 
ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น 
เพลง คลิป วิดีโอ 
หรือ 
Applications 
ต่างๆ 

น้อยกว่า 
5000 

5001-20000 0.114 0.326 1.000 
20001-35000 -0.354 0.318 0.941 
35001-50000 -0.346 0.316 0.944 
50001-65000 -0.500 0.336 0.818 
มากกว่า 65001 -0.613 0.312 0.569 

5001-20000 น้อยกว่า 5000 -0.114 0.326 1.000 
20001-35000 -0.468 0.177 0.226 
35001-50000 -0.460 0.174 0.221 
50001-65000 -0.614 0.208 0.122 
มากกว่า 65001 -0.727* 0.166 0.002* 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 0.354 0.318 0.941 
5001-20000 0.468 0.177 0.226 
35001-50000 0.008 0.156 1.000 
50001-65000 -0.146 0.193 0.989 
มากกว่า 65001 -0.259 0.149 0.692 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 0.346 0.316 0.944 
5001-20000 0.460 0.174 0.221 
20001-35000 -0.008 0.156 1.000 
50001-65000 -0.154 0.190 0.985 
มากกว่า 65001 -0.267 0.144 0.635 
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ตารางที่ 55 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ คุณภาพการ Download ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

คุณภาพการ 
Download 
ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น 
เพลง คลิป วิดีโอ 
หรือ 
Applications 
ต่างๆ 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 0.500 0.336 0.818 
5001-20000 0.614 0.208 0.122 
20001-35000 0.146 0.193 0.989 
35001-50000 0.154 0.190 0.985 
มากกว่า 65001 -0.113 0.184 0.996 

มากกว่า 
65001 

น้อยกว่า 5000 0.613 0.312 0.569 
5001-20000 0.727* 0.166 0.002* 
20001-35000 0.259 0.149 0.692 
35001-50000 0.267 0.144 0.635 
50001-65000 0.113 0.184 0.996 

 
จากตาราง  55  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5001-20000 มีส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ คุณภาพการ 
Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ แตกต่างกัน กับ 
กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 65001 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 56 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความครอบคลุมของ
พ้ืนที่ให้บริการ 

น้ อ ย ก ว่ า 
5000 

5001-20000 0.197 0.297 0.994 
20001-35000 -0.254 0.289 0.978 
35001-50000 -0.215 0.287 0.990 
50001-65000 -0.595 0.305 0.578 
มากกว่า 65001 -0.388 0.283 0.866 

5001-
20000 

น้อยกว่า 5000 -0.197 0.297 0.994 
20001-35000 -0.451 0.161 0.167 
35001-50000 -0.413 0.158 0.235 
50001-65000 -0.792* 0.189 0.004* 
มากกว่า 65001 -0.585* 0.151 0.012* 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 0.254 0.289 0.978 
5001-20000 0.451 0.161 0.167 
35001-50000 0.039 0.142 1.000 
50001-65000 -0.341 0.176 0.585 
มากกว่า 65001 -0.134 0.135 0.964 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 0.215 0.287 0.990 
5001-20000 0.413 0.158 0.235 
20001-35000 -0.039 0.142 1.000 
50001-65000 -0.380 0.173 0.438 
มากกว่า 65001 -0.172 0.131 0.884 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 0.595 0.305 0.578 
5001-20000 0.792* 0.189 0.004* 
20001-35000 0.341 0.176 0.585 
35001-50000 0.380 0.173 0.438 
มากกว่า 65001 0.207 0.167 0.908 
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ตารางที่ 56 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความครอบคลุมของ
พ้ืนที่ให้บริการ 

ม า ก ก ว่ า 
65001 

น้อยกว่า 5000 0.388 0.283 0.866 
5001-20000 0.585* 0.151 0.012* 
20001-35000 0.134 0.135 0.964 
35001-50000 0.172 0.131 0.884 
50001-65000 -0.207 0.167 0.908 

 
จากตาราง  56  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5001-20000 มีส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความครอบคลุม
ของพ้ืนที่ให้บริการ แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยนต่อเดือน 50001-65000 และ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 65001 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
 
ตารางที่ 57 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ 
(Pre Paid) 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายก่อนแล้วคอ่ยใช้
บริการได้ (Pre Paid) 

น้อยกว่า 
5000 

5001-20000 0.939 0.352 0.216 
20001-35000 1.008 0.343 0.127 
35001-50000 0.727 0.341 0.474 
50001-65000 1.376* 0.362 0.014* 
มากกว่า 65001 0.854 0.337 0.269 

5001-
20000 

น้อยกว่า 5000 -0.939 0.352 0.216 
20001-35000 0.070 0.191 1.000 
35001-50000 -0.211 0.187 0.937 
50001-65000 0.437 0.224 0.578 
มากกว่า 65001 -0.085 0.180 0.999 
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ตารางที่ 57 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้
บริการได้ (Pre Paid) 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายก่อนแล้วคอ่ยใช้
บริการได้ (Pre Paid) 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 -1.008 0.343 0.127 
5001-20000 -0.070 0.191 1.000 
35001-50000 -0.281 0.169 0.736 
50001-65000 0.368 0.209 0.684 
มากกว่า 65001 -0.155 0.160 0.968 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 -0.727 0.341 0.474 
5001-20000 0.211 0.187 0.937 
20001-35000 0.281 0.169 0.736 
50001-65000 0.649 0.205 0.078 
มากกว่า 65001 0.127 0.156 0.985 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 -1.376* 0.362 0.014* 
5001-20000 -0.437 0.224 0.578 
20001-35000 -0.368 0.209 0.684 
35001-50000 -0.649 0.205 0.078 
มากกว่า 65001 -0.522 0.198 0.228 

มากกว่า 
65001 

น้อยกว่า 5000 -0.854 0.337 0.269 
5001-20000 0.085 0.180 0.999 
20001-35000 0.155 0.160 0.968 
35001-50000 -0.127 0.156 0.985 
50001-65000 0.522 0.198 0.228 

 
จากตาราง  57  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 5000 มีส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการ
แบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ (Pre Paid) แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
50001-65000  ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 58 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ 
(Post Paid) 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การคิดค่าบริการ
แบบใช้แล้วค่อยจ่าย
ค่าบริการ (Post 
Paid) 
 

น้อยกว่า 
5000 

5001-20000 -0.711 0.319 0.421 
20001-35000 -0.825 0.310 0.217 
35001-50000 -0.804 0.308 0.238 
50001-65000 -1.097* 0.328 0.050* 
มากกว่า 65001 -0.932 0.304 0.098 

5001-
20000 

น้อยกว่า 5000 0.711 0.319 0.421 
20001-35000 -0.115 0.173 0.994 
35001-50000 -0.094 0.170 0.998 
50001-65000 -0.386 0.203 0.604 
มากกว่า 65001 -0.221 0.163 0.869 

การคิดค่าบริการ
แบบใช้แล้วค่อยจ่าย
ค่าบริการ (Post 
Paid) 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 0.825 0.310 0.217 
5001-20000 0.115 0.173 0.994 
35001-50000 0.021 0.153 1.000 
50001-65000 -0.272 0.189 0.839 
มากกว่า 65001 -0.107 0.145 0.990 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 0.804 0.308 0.238 
5001-20000 0.094 0.170 0.998 
20001-35000 -0.021 0.153 1.000 
50001-65000 -0.293 0.186 0.778 
มากกว่า 65001 -0.128 0.141 0.975 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 1.097* 0.328 0.050* 
5001-20000 0.386 0.203 0.604 
20001-35000 0.272 0.189 0.839 
35001-50000 0.293 0.186 0.778 
มากกว่า 65001 0.165 0.179 0.974 
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ตารางที่ 58 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่าย
ค่าบริการ (Post Paid) 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

 ม า ก ก ว่ า 
65001 

น้อยกว่า 5000 0.932 0.304 0.098 
5001-20000 0.221 0.163 0.869 
20001-35000 0.107 0.145 0.990 
35001-50000 0.128 0.141 0.975 
50001-65000 -0.165 0.179 0.974 

 
จากตาราง  58  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 5000 มีส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านราคา ในหัวข้อ การคิดค่าบริการ
แบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid) แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
50001-65000  ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
 
ตารางที่ 59 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่น
เกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การที่ผู้ให้บริการจัด
ให้มีการเล่นเกมส์
ผ่านช่องทางต่างๆ 

น้อยกว่า 
5000 

5001-20000 -0.478 0.342 0.856 
20001-35000 0.100 0.333 1.000 
35001-50000 0.076 0.331 1.000 
50001-65000 0.277 0.352 0.987 
มากกว่า 65001 0.338 0.327 0.956 
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ตารางที่ 59 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการ
เล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

 5001-
20000 

น้อยกว่า 5000 0.478 0.342 0.856 
20001-35000 0.578 0.186 0.088 
35001-50000 0.554 0.182 0.102 
50001-65000 0.755* 0.218 0.036 
มากกว่า 65001 0.816* 0.175 0.001 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 -0.100 0.333 1.000 
5001-20000 -0.578 0.186 0.088 
35001-50000 -0.024 0.164 1.000 
50001-65000 0.178 0.203 0.979 
มากกว่า 65001 0.239 0.156 0.799 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 -0.076 0.331 1.000 
5001-20000 -0.554 0.182 0.102 
20001-35000 0.024 0.164 1.000 
50001-65000 0.201 0.200 0.961 
มากกว่า 65001 0.262 0.151 0.699 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 -0.277 0.352 0.987 
5001-20000 -0.755* 0.218 0.036 
20001-35000 -0.178 0.203 0.979 
35001-50000 -0.201 0.200 0.961 
มากกว่า 65001 0.061 0.193 1.000 

การที่ผู้ให้บริการจัด
ให้มีการเล่นเกมส์
ผ่านช่องทางต่างๆ 

มากกว่า 
65001 

น้อยกว่า 5000 -0.338 0.327 0.956 
5001-20000 -0.816* 0.175 0.001 
20001-35000 -0.239 0.156 0.799 
35001-50000 -0.262 0.151 0.699 
50001-65000 -0.061 0.193 1.000 
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จากตาราง  59  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5001-20000 มีส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การท่ี
ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 50001-65000  และ กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 65001  ที่ระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 
 
ตารางที่ 60 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็น
ประจําสําหรับลูกค้าใหม่ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 

น้อยกว่า 
5000 

5001-20000 -0.149 0.305 0.999 
20001-35000 0.150 0.297 0.998 
35001-50000 0.119 0.295 0.999 
50001-65000 0.089 0.314 1.000 
มากกว่า 65001 0.399 0.291 0.866 

5001-
20000 

น้อยกว่า 5000 0.149 0.305 0.999 
20001-35000 0.300 0.166 0.659 
35001-50000 0.268 0.162 0.741 
50001-65000 0.238 0.194 0.912 
มากกว่า 65001 0.548* 0.156 0.032* 
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ตารางที่ 60 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมา
อยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 -0.150 0.297 0.998 
5001-20000 -0.300 0.166 0.659 
35001-50000 -0.031 0.146 1.000 
50001-65000 -0.061 0.181 1.000 
มากกว่า 65001 0.248 0.139 0.670 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 -0.119 0.295 0.999 
5001-20000 -0.268 0.162 0.741 
20001-35000 0.031 0.146 1.000 
50001-65000 -0.030 0.178 1.000 
มากกว่า 65001 0.280 0.135 0.508 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 -0.089 0.314 1.000 
5001-20000 -0.238 0.194 0.912 
20001-35000 0.061 0.181 1.000 
35001-50000 0.030 0.178 1.000 
มากกว่า 65001 0.309 0.172 0.662 

มากกว่า 
65001 

น้อยกว่า 5000 -0.399 0.291 0.866 
5001-20000 -0.548* 0.156 0.032* 
20001-35000 -0.248 0.139 0.670 
35001-50000 -0.280 0.135 0.508 
50001-65000 -0.309 0.172 0.662 

 
จากตาราง  60  พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5001-20000 มีส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านการส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมี
โปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่ แตกต่างกัน กับ กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน มากกว่า 65001  ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 61 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน  ในหัวข้อการให้บริการแจ้งเตือนชําระ
ค่าบริการผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการแจ้งเตือน
ชําระค่าบริการผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

น้อยกว่า 
5000 

5001-20000 0.465 0.273 0.714 

20001-35000 0.573 0.265 0.459 

35001-50000 0.401 0.264 0.804 

50001-65000 0.058 0.280 1.000 

มากกว่า 65001 0.474 0.260 0.652 

5001-
20000 

น้อยกว่า 5000 -0.465 0.273 0.714 

20001-35000 0.108 0.148 0.991 

35001-50000 -0.064 0.145 0.999 

50001-65000 -0.407 0.173 0.359 

มากกว่า 65001 0.009 0.139 1.000 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 -0.573 0.265 0.459 

5001-20000 -0.108 0.148 0.991 

35001-50000 -0.172 0.131 0.884 

50001-65000 -0.515 0.162 0.073 

มากกว่า 65001 -0.099 0.124 0.986 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 -0.401 0.264 0.804 

5001-20000 0.064 0.145 0.999 

20001-35000 0.172 0.131 0.884 

50001-65000 -0.343 0.159 0.459 

มากกว่า 65001 0.073 0.120 0.996 
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ตารางที่ 61 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน  ในหัวข้อ การให้บริการแจ้งเตือนชําระ
ค่าบริการผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการแจ้งเตือน
ชําระค่าบริการผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 -0.058 0.280 1.000 

5001-20000 0.407 0.173 0.359 

20001-35000 0.515 0.162 0.073 

35001-50000 0.343 0.159 0.459 

มากกว่า 65001 0.416 0.153 0.199 

มากกว่า 
65001 

น้อยกว่า 5000 -0.474 0.260 0.652 

5001-20000 -0.009 0.139 1.000 

20001-35000 0.099 0.124 0.986 

35001-50000 -0.073 0.120 0.996 

50001-65000 -0.416 0.153 0.199 

 
จากตาราง   61 พบ ว่า  ส่ วนประสมทางการตลาดที่ มี อิ ท ธิพล ต่อการใช้บริก าร

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การ
ให้บริการแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่ ค่าเฉลี่ยมีแนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง แต่
เมื่อเปรียบเทียบรายคู่  (Multiple comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) 
แล้ว พบว่า ไม่มีความแตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 62 เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน  ในหัวข้อมีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้
ถูกแก้ไขจริง 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

มีกระบวนการ
ตรวจสอบว่าปัญหาได้
ถูกแก้ไขจริง 

น้อยกว่า 
5000 

5001-20000 0.123 0.306 0.999 

20001-35000 -0.122 0.298 0.999 

35001-50000 0.110 0.296 1.000 

50001-65000 -0.465 0.315 0.823 

มากกว่า 65001 -0.096 0.293 1.000 

5001-
20000 

น้อยกว่า 5000 -0.123 0.306 0.999 

20001-35000 -0.245 0.166 0.825 

35001-50000 -0.013 0.163 1.000 

50001-65000 -0.588 0.195 0.108 

มากกว่า 65001 -0.218 0.156 0.855 

20001-
35000 

น้อยกว่า 5000 0.122 0.298 0.999 

5001-20000 0.245 0.166 0.825 

35001-50000 0.232 0.147 0.777 

50001-65000 -0.343 0.182 0.613 

มากกว่า 65001 0.026 0.139 1.000 

35001-
50000 

น้อยกว่า 5000 -0.110 0.296 1.000 

5001-20000 0.013 0.163 1.000 

20001-35000 -0.232 0.147 0.777 

50001-65000 -0.575 0.178 0.068 

มากกว่า 65001 -0.206 0.135 0.805 
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ตารางที่ 62 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน  ในหัวข้อมีกระบวนการตรวจสอบว่า
ปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

มีกระบวนการ
ตรวจสอบว่าปัญหาได้
ถูกแก้ไขจริง 

50001-
65000 

น้อยกว่า 5000 0.465 0.315 0.823 

5001-20000 0.588 0.195 0.108 

20001-35000 0.343 0.182 0.613 

35001-50000 0.575 0.178 0.068 

มากกว่า 65001 0.369 0.172 0.469 

มากกว่า 
65001 

น้อยกว่า 5000 0.096 0.293 1.000 

5001-20000 0.218 0.156 0.855 

20001-35000 -0.026 0.139 1.000 

35001-50000 0.206 0.135 0.805 

50001-65000 -0.369 0.172 0.469 

 
จากตาราง 62 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

3G จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ มีกระบวนการตรวจสอบว่า
ปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง ค่าเฉลี่ยมีแนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง แต่เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ (Multiple 
comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) แล้ว พบว่า ไม่มีความแตกต่างที่ระดับ
ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 63 วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ความชัดเจนของ
สัญญาณเสียง 

Between 
Groups 

9.264 6 1.544 2.380 0.029* 

Within 
Groups 

254.914 393 0.649 
  

Total 264.178 399 
   

ความเร็วในการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต 

Between 
Groups 

9.291 6 1.548 1.609 0.143 

Within 
Groups 

378.187 393 0.962 
  

Total 387.478 399 
   

ความหลากหลายของ
โปรแกรมชนิดต่างๆ 
และ บริการเสริม 

Between 
Groups 

5.436 6 0.906 1.096 0.364 

Within 
Groups 

324.742 393 0.826 
  

Total 330.178 399 
   

คุณภาพการ 
Download ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น เพลง 
คลิป วิดีโอ หรอื 
Applications ต่างๆ 

Between 
Groups 

8.767 6 1.461 1.336 0.240 

Within 
Groups 

429.943 393 1.094 
  

Total 438.710 399 
   

ความครอบคลุมของ
พ้ืนที่ให้บริการ 

Between 
Groups 

10.239 6 1.707 1.901 0.080 

Within 
Groups 

352.871 393 0.898 
  

Total 363.110 399 
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ตารางที่ 63 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายก่อนแล้วคอ่ยใช้
บริการได้ (Pre Paid) 

Between 
Groups 

15.527 6 2.588 2.064 0.057 

Within 
Groups 

492.851 393 1.254 
  

Total 508.378 399 
   

การคิดค่าบริการแบบใช้
แล้วค่อยจ่ายคา่บริการ 
(Post Paid) 

Between 
Groups 

11.982 6 1.997 1.971 0.069 

Within 
Groups 

398.115 393 1.013 
  

Total 410.098 399 
   

การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายตาม ขนาดของ
ข้อมูลทีใ่ช้งาน
อินเตอร์เน็ตจริง 

Between 
Groups 

6.929 6 1.155 0.808 0.564 

Within 
Groups 

561.769 393 1.429 
  

Total 568.698 399 
   

การคิดค่าบริการแบบ
จ่ายตาม เวลาที่ใช้งาน
อินเตอร์เน็ตจริง 

Between 
Groups 

15.408 6 2.568 1.580 0.152 

Within 
Groups 

638.902 393 1.626 
  

Total 654.310 399 
   

ผ่านทางร้านสะดวกซื้อ 
เช่น 7 Eleven, Lotus 
Express 

Between 
Groups 

4.135 6 0.689 0.774 0.590 

Within 
Groups 

349.763 393 0.890 
  

Total 353.898 399 
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ตารางที่ 63 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ผ่านทาง Shop ของผู้
ให้บริการได้ 

Between 
Groups 

2.245 6 0.374 0.488 0.818 

Within 
Groups 

301.505 393 0.767 
  

Total 303.750 399 
   

ผ่านทางห้างสรรพสินค้า 
ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซ ี
โลตัส หรือ คาฟูร์ 

Between 
Groups 

1.647 6 0.274 0.346 0.912 

Within 
Groups 

311.331 393 0.792 
  

Total 312.978 399 
   

สามารถชําระเงินหรือ
เติมเงินผ่านทางบัญชี
ธนาคาร 

Between 
Groups 

10.839 6 1.806 2.463 0.024* 

Within 
Groups 

288.201 393 0.733 
  

Total 299.040 399 
   

สามารถชําระเงินหรือ
เติมเงินผ่านตู้ให้บริการ
อัตโนมัติ 

Between 
Groups 

8.630 6 1.438 1.693 0.121 

Within 
Groups 

333.948 393 0.850 
  

Total 342.578 399 
   

การให้บริการแจ้ง
ข่าวสาร ข้อมูล
ประชาสัมพันธ์ การ
โฆษณา จากผูใ้ห้บริการ 

Between 
Groups 

6.106 6 1.018 1.253 0.278 

Within 
Groups 

319.092 393 0.812 
  

Total 325.198 399 
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ตารางที่ 63 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การสะสมใช้คา่บริการ
เพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่า
ในการใช้บริการ 

Between 
Groups 

12.934 6 2.156 2.604 0.017* 

Within 
Groups 

325.343 393 0.828 
  

Total 338.278 399 
   

การที่ผู้ให้บริการจัดให้มี
การเล่นเกมส์ผา่น
ช่องทางต่างๆ 

Between 
Groups 

19.181 6 3.197 2.697 0.014* 

Within 
Groups 

465.859 393 1.185 
  

Total 485.040 399 
   

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 

Between 
Groups 

14.874 6 2.479 2.697 0.014* 

Within 
Groups 

361.224 393 0.919 
  

Total 376.098 399 
   

การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  
ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าปัจจุบัน 

Between 
Groups 

9.073 6 1.512 1.825 0.093 

Within 
Groups 

325.567 393 0.828 
  

Total 334.640 399 
   

เจ้าหน้าที่ Call Center 
บริการ ดีเย่ียม 

Between 
Groups 

13.271 6 2.212 2.801 0.011* 

Within 
Groups 

310.319 393 0.790 
  

Total 323.590 399 
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ตารางที่ 63 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

เจ้าหน้าที่ Shop บริการ 
ดีเย่ียม 

Between 
Groups 

7.116 6 1.186 1.462 0.190 

Within 
Groups 

318.822 393 0.811 
  

Total 325.938 399 
   

เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้อง
สามารถแก้ไขปัญหาและ
ตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว 

Between 
Groups 

6.269 6 1.045 1.135 0.341 

Within 
Groups 

361.629 393 0.920 
  

Total 367.898 399 
   

การให้บริการแจ้งเตือน
ชําระค่าบริการผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 

Between 
Groups 

4.160 6 0.693 0.920 0.480 

Within 
Groups 

296.118 393 0.753 
  

Total 300.278 399 
   

การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหา
ผ่าน Call Center 
ตลอด 24 ช่ัวโมง 

Between 
Groups 

17.904 6 2.984 3.029 0.007* 

Within 
Groups 

387.206 393 0.985 
  

Total 405.110 399 
   

การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหา
ผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 
24 ช่ัวโมง 

Between 
Groups 

13.929 6 2.322 2.178 0.044* 

Within 
Groups 

418.861 393 1.066 
  

Total 432.790 399 
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ตารางที่ 63 (ต่อ) วิเคราะห์ เปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ 

ปัจจัย 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

การกระบวนการและ
ระยะเวลาที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหาแจ้งให้
ลูกค้า 

Between 
Groups 

15.508 6 2.585 2.487 0.023* 

Within 
Groups 

408.402 393 1.039 
  

Total 423.910 399 
   

มีกระบวนการตรวจสอบ
ว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง 

Between 
Groups 

11.020 6 1.837 1.964 0.070 

Within 
Groups 

367.540 393 0.935 
  

Total 378.560 399 
   

ศูนย์บริการหรือ Shop 
กระจายอยู่อย่างทั่วถึง 

Between 
Groups 

2.830 6 0.472 0.570 0.754 

Within 
Groups 

325.068 393 0.827 
  

Total 327.898 399 
   

พนักงานในศูนย์บริการ
แต่งกายเป็นระเบียบ 

Between 
Groups 

4.013 6 0.669 0.884 0.507 

Within 
Groups 

297.424 393 0.757 
  

Total 301.438 399 
   

การจัดวางตําแหน่ง
ภายในศูนย์บริการง่าย
ต่อการใช้บริการ 

Between 
Groups 

6.780 6 1.130 1.574 0.153 

Within 
Groups 

282.220 393 0.718 
  

Total 289.000 399 
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จากตาราง 63 ผลการเปรียบเทียบระหว่างส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้
บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพสามารถสรุปได้ดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์   
กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้านผลิตภัณฑ์ 

ในหัวข้อความชัดเจนของสัญญาณเสียง แตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95  ส่วนหัวข้อความ
ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต ความหลากหลายของโปรแกรมชนิดต่างๆ บริการเสริม คุณภาพ
การ Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ  และ 
ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ ไม่มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

ด้านราคา  
กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านราคา ใน

หัวข้อ การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ (Pre Paid)  การคิดค่าบริการแบบใช้แล้ว
ค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid)  การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม ขนาดของข้อมูลที่ใช้งานอินเตอร์เน็ต
จริง การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม เวลาที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 

 ด้านช่องทางการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านช่องทาง

การตลาด ในหัวข้อ สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านทางบัญชีธนาคาร แตกต่างกันที่ระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95  ส่วนหัวข้อผ่านทางร้านสะดวกซื้อ เช่น 7 Eleven, Lotus Express  ผ่านทาง
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซี โลตัส หรือ คาฟูร์ ผ่านทาง Shop ของผู้ให้บริการได้  
สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านตู้ให้บริการอัตโนมัติ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อย
ละ 95 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านการส่งเสริม

การตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ 
ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่ มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อ
การให้บริการแจ้งข่าวสาร ข้อมูลประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้ให้บริการ การสะสมใช้ค่าบริการ
เพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้า
ปัจจุบัน ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ด้านบุคลากร 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลด้านบุคลากร 

ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้
ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Shop 
บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง เจ้าหน้าที่ที่
เก่ียวข้องสามารถแก้ไขปัญหาและตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่น
ร้อยละ 95 

 
ด้านกระบวนการทํางาน 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้าน

กระบวนการทํางานในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 
24 ช่ัวโมง การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง การ
กระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า มีความแตกต่างกัน ที่ระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 ส่วนหัวข้อ การให้บริการแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่านโทรศัพท์เคลื่อนที่  มี
กระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลด้านลักษณะ

ทางกายภาพ ในหัวข้อ ศูนย์บริการหรือ Shop กระจายอยู่อย่างทั่วถึง พนักงานในศูนย์บริการแต่งกาย
เป็นระเบียบ การจัดวางตําแหน่งภายในศูนย์บริการง่ายต่อการใช้บริการ ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับ
ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 64 เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความชัดเจน
ของ
สัญญาณเสียง 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

รับจ้างทั่วไป -0.070 0.330 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.199 0.229 0.993 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.027 0.256 1.000 

นักเรียน/นักศึกษา 0.679 0.297 0.515 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.385 0.262 0.904 

อ่ืนๆ -0.154 0.316 1.000 
รับจ้างทั่วไป ไม่ได้ประกอบอาชีพ/

แม่บ้าน 
0.070 0.330 1.000 

ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.269 0.248 0.978 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.097 0.273 1.000 

นักเรียน/นักศึกษา 0.749 0.312 0.451 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.455 0.278 0.849 

อ่ืนๆ -0.084 0.330 1.000 
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ตารางที่ 64 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความชัดเจน
ของ
สัญญาณเสียง 
 

ทํางาน
บริษัทเอกชน
/โรงงาน 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.199 0.229 0.993 

รับจ้างทั่วไป -0.269 0.248 0.978 
ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.171 0.134 0.949 

นักเรียน/นักศึกษา 0.480 0.201 0.461 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.186 0.145 0.949 

อ่ืนๆ -0.353 0.229 0.881 
ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.027 0.256 1.000 

รับจ้างทั่วไป -0.097 0.273 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.171 0.134 0.949 

นักเรียน/นักศึกษา 0.651 0.232 0.247 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.357 0.184 0.710 

อ่ืนๆ -0.181 0.256 0.998 
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ตารางที่ 64 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

 นักเรียน/
นักศึกษา 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.679 0.297 0.515 

รับจ้างทั่วไป -0.749 0.312 0.451 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.480 0.201 0.461 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.651 0.232 0.247 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.294 0.238 0.957 

อ่ืนๆ -0.833 0.297 0.250 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.385 0.262 0.904 

รับจ้างทั่วไป -0.455 0.278 0.849 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.186 0.145 0.949 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.357 0.184 0.710 

นักเรียน/นักศึกษา 0.294 0.238 0.957 

อ่ืนๆ -0.538 0.262 0.645 
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ตารางที่ 64 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

ความชัดเจนของ
สัญญาณเสียง 

อ่ืนๆ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 0.154 0.316 1.000 

รับจ้างทั่วไป 0.084 0.330 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.353 0.229 0.881 

ค้าขาย/ประกอบอาชีพ
ส่วนตัว 

0.181 0.256 0.998 

นักเรียน/นักศึกษา 0.833 0.297 0.250 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 0.538 0.262 0.645 

 
จากตาราง  64 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ ด้านผลิตภัณฑ์ ในหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 
ค่าเฉล่ียมแีนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง แต่เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ (Multiple 
comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) แล้ว พบว่า ไม่มีความแตกต่างที่ระดับ
ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 65  เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านช่องทางการตลาด ในหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

สามารถชําระ
เงินหรือเติมเงิน
ผ่านทางบัญชี
ธนาคาร 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

รับจ้างทั่วไป 0.273 0.351 0.996 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.197 0.243 0.995 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.262 0.272 0.988 

นักเรียน/นักศึกษา 0.118 0.316 1.000 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.057 0.278 1.000 

อ่ืนๆ -0.846 0.336 0.388 
รับจ้าง
ทั่วไป 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.273 0.351 0.996 

ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.470 0.263 0.786 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.535 0.290 0.757 

นักเรียน/นักศึกษา -0.155 0.331 1.000 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.330 0.296 0.975 

อ่ืนๆ -1.119 0.351 0.121 
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ตารางที่ 65 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านช่องทางการตลาด ในหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

สามารถ
ชําระเงิน
หรือเติมเงิน
ผ่านทาง
บัญชี
ธนาคาร 

ทํางาน
บริษัทเอกชน/
โรงงาน 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.197 0.243 0.995 

รับจ้างทั่วไป 0.470 0.263 0.786 
ค้าขาย/ประกอบอาชีพ
ส่วนตัว 

-0.065 0.142 1.000 

นักเรียน/นักศึกษา 0.315 0.214 0.904 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 0.140 0.154 0.991 

อ่ืนๆ -0.649 0.243 0.312 
ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.262 0.272 0.988 

รับจ้างทั่วไป 0.535 0.290 0.757 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.065 0.142 1.000 

นักเรียน/นักศึกษา 0.380 0.246 0.881 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 0.205 0.196 0.982 

อ่ืนๆ -0.584 0.272 0.594 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน -0.118 0.316 1.000 

รับจ้างทั่วไป 0.155 0.331 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.315 0.214 0.904 

ค้าขาย/ประกอบอาชีพ
ส่วนตัว 

-0.380 0.246 0.881 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ -0.175 0.253 0.998 

อ่ืนๆ -0.964 0.316 0.159 
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ตารางที่ 65 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านช่องทางการตลาด ในหัวข้อ ความชัดเจนของสัญญาณเสียง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

 ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 0.057 0.278 1.000 

รับจ้างทั่วไป 0.330 0.296 0.975 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.140 0.154 0.991 

ค้าขาย/ประกอบอาชีพ
ส่วนตัว 

-0.205 0.196 0.982 

นักเรียน/นักศึกษา 0.175 0.253 0.998 

อ่ืนๆ -0.789 0.278 0.238 
สามารถ
ชําระเงิน
หรือเติมเงิน
ผ่านทาง
บัญชี
ธนาคาร 

อ่ืนๆ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 0.846 0.336 0.388 

รับจ้างทั่วไป 1.119 0.351 0.121 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.649 0.243 0.312 

ค้าขาย/ประกอบอาชีพ
ส่วนตัว 

0.584 0.272 0.594 

นักเรียน/นักศึกษา 0.964 0.316 0.159 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 0.789 0.278 0.238 

 
จากตาราง  65 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ ด้านช่องทางการตลาด ในหัวขอ้ สามารถชําระเงินหรือเติม
เงินผ่านทางบัญชีธนาคาร ค่าเฉล่ียมีแนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง แต่เมื่อเปรียบเทียบรายคู่  
(Multiple comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) แล้ว พบว่า ไม่มีความ
แตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 66  เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆเพ่ือให้สิทธิประโยชน์ในการใช้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การที่ผู้ให้บริการ
จัดให้มีการเลน่
เกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ
เพ่ือให้สิทธิ
ประโยชน์ในการ
ใช้บริการ 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

รับจ้างทั่วไป 0.007 0.446 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.094 0.309 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.319 0.346 0.991 

นักเรียน/นักศึกษา -0.538 0.401 0.937 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.519 0.354 0.905 

อ่ืนๆ 0.692 0.427 0.853 
รับจ้าง
ทั่วไป 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.007 0.446 1.000 

ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.087 0.335 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.312 0.369 0.994 

นักเรียน/นักศึกษา -0.545 0.421 0.947 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.512 0.376 0.933 

อ่ืนๆ 0.685 0.446 0.883 
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ตารางที่ 66 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านช่องทางการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆเพ่ือให้สิทธิประโยชน์ในการใช้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การที่ผู้ให้บริการ
จัดให้มีการเลน่
เกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ
เพ่ือให้สิทธิ
ประโยชน์ในการ
ใช้บริการ 

ทํางาน
บริษัทเอก
ชน/
โรงงาน 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.094 0.309 1.000 

รับจ้างทั่วไป -0.087 0.335 1.000 
ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.225 0.181 0.956 

นักเรียน/นักศึกษา -0.632 0.272 0.496 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.425 0.196 0.580 

อ่ืนๆ 0.599 0.309 0.710 
ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพ
ส่วนตัว 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.319 0.346 0.991 

รับจ้างทั่วไป -0.312 0.369 0.994 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.225 0.181 0.956 

นักเรียน/นักศึกษา -0.857 0.313 0.280 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.200 0.249 0.996 

อ่ืนๆ 0.374 0.346 0.978 
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ตารางที่ 66 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านช่องทางการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆเพ่ือให้สิทธิประโยชน์ในการใช้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การที่ผู้ให้บริการ
จัดให้มีการเลน่
เกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ
เพ่ือให้สิทธิ
ประโยชน์ในการ
ใช้บริการ 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.538 0.401 0.937 

รับจ้างทั่วไป 0.545 0.421 0.947 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.632 0.272 0.496 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.857 0.313 0.280 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

1.057 0.322 0.098 

อ่ืนๆ 1.231 0.401 0.155 
ข้าราชกา
ร/
รัฐวิสาหกิ
จ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.519 0.354 0.905 

รับจ้างทั่วไป -0.512 0.376 0.933 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.425 0.196 0.580 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.200 0.249 0.996 

นักเรียน/นักศึกษา -1.057 0.322 0.098 

อ่ืนๆ 0.174 0.354 1.000 
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ตารางที่ 66 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านช่องทางการตลาด ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆเพ่ือให้สิทธิประโยชน์ในการใช้บริการ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การที่ผู้ให้บริการ
จัดให้มีการเลน่
เกมส์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ
เพ่ือให้สิทธิ
ประโยชน์ในการ
ใช้บริการ 

อ่ืนๆ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน -0.692 0.427 0.853 

รับจ้างทั่วไป -0.685 0.446 0.883 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.599 0.309 0.710 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.374 0.346 0.978 

นักเรียน/นักศึกษา -1.231 0.401 0.155 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.174 0.354 1.000 

 
จากตาราง  66 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ ด้านช่องทางการตลาด ในหัวขอ้ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการ
เล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆเพ่ือให้สิทธิประโยชน์ในการใช้บริการ ค่าเฉล่ียมีแนวโน้มที่จะมีความ
แตกต่าง แต่เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ (Multiple comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
method) แลว้ พบว่า ไม่มีความแตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 67  เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การมี
โปรโมช่ัน
ใหม่ๆ  
ออกมาอยู่
เป็นประจํา
สําหรับลูกค้า
ใหม ่

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

รับจ้างทั่วไป -0.902 0.393 0.510 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.237 0.272 0.993 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.081 0.304 1.000 

นักเรียน/นักศึกษา -0.186 0.353 1.000 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.024 0.311 1.000 

อ่ืนๆ -0.769 0.376 0.652 
รับจ้างทั่วไป ไม่ได้ประกอบอาชีพ/

แม่บ้าน 
0.902 0.393 0.510 

ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.665 0.295 0.534 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.983 0.325 0.168 

นักเรียน/นักศึกษา 0.717 0.371 0.713 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.878 0.331 0.322 

อ่ืนๆ 0.133 0.393 1.000 
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ตารางที่ 67 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การมี
โปรโมช่ัน
ใหม่ๆ  
ออกมาอยู่
เป็นประจํา
สําหรับลูกค้า
ใหม ่
 

ทํางาน
บริษัทเอกชน
/โรงงาน 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.237 0.272 0.993 

รับจ้างทั่วไป -0.665 0.295 0.534 
ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.318 0.159 0.677 

นักเรียน/นักศึกษา 0.052 0.240 1.000 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.213 0.172 0.957 

อ่ืนๆ -0.532 0.272 0.701 
ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.081 0.304 1.000 

รับจ้างทั่วไป -0.983 0.325 0.168 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.318 0.159 0.677 

นักเรียน/นักศึกษา -0.266 0.276 0.988 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.105 0.219 1.000 

อ่ืนๆ -0.850 0.304 0.256 
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ตารางที่ 67 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การมี
โปรโมช่ัน
ใหม่ๆ  
ออกมาอยู่
เป็นประจํา
สําหรับลูกค้า
ใหม ่

นักเรียน/
นักศึกษา 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.186 0.353 1.000 

รับจ้างทั่วไป -0.717 0.371 0.713 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.052 0.240 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.266 0.276 0.988 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.161 0.283 0.999 

อ่ืนๆ -0.584 0.353 0.841 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.024 0.311 1.000 

รับจ้างทั่วไป -0.878 0.331 0.322 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.213 0.172 0.957 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.105 0.219 1.000 

นักเรียน/นักศึกษา -0.161 0.283 0.999 
อ่ืนๆ -0.745 0.311 0.456 
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ตารางที่ 67 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านส่งเสริมการตลาด ในหัวข้อ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่ 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การมี
โปรโมช่ัน
ใหม่ๆ  
ออกมาอยู่
เป็นประจํา
สําหรับลูกค้า
ใหม ่

อ่ืนๆ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 0.769 0.376 0.652 

รับจ้างทั่วไป -0.133 0.393 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.532 0.272 0.701 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.850 0.304 0.256 

นักเรียน/นักศึกษา 0.584 0.353 0.841 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.745 0.311 0.456 

 
จากตาราง  67 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ ด้านช่องทางการตลาด ในหัวขอ้ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ 
ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม ่ค่าเฉล่ียมแีนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง แต่เมื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ (Multiple comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) แล้ว พบว่า ไม่มี
ความแตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 68 เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านบุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  
และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

เจ้าหน้าที่ 
Call Center 
บริการด้วย
ความเต็มใจ 
สุภาพ  และ
สามารถตอบ
คําถามและ
ให้ข้อมูลได้
อย่างถูกต้อง 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

รับจ้างทั่วไป 0.336 0.364 0.991 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.102 0.252 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.418 0.282 0.901 

นักเรียน/นักศึกษา -0.023 0.327 1.000 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.189 0.289 0.999 

อ่ืนๆ -0.231 0.349 0.998 
รับจ้างทั่วไป ไม่ได้ประกอบอาชีพ/

แม่บ้าน 
-0.336 0.364 0.991 

ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.234 0.273 0.994 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.753 0.301 0.396 

นักเรียน/นักศึกษา -0.358 0.344 0.982 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.525 0.307 0.819 

อ่ืนๆ -0.566 0.364 0.877 
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ตารางที่ 68 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านบุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  
และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

เจ้าหน้าที่ 
Call Center 
บริการด้วย
ความเต็มใจ 
สุภาพ  และ
สามารถตอบ
คําถามและ
ให้ข้อมูลได้
อย่างถูกต้อง 

ทํางาน
บริษัทเอกชน
/โรงงาน 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.102 0.252 1.000 

รับจ้างทั่วไป 0.234 0.273 0.994 
ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.519 0.147 0.056 

นักเรียน/นักศึกษา -0.124 0.222 0.999 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.291 0.160 0.768 

อ่ืนๆ -0.333 0.252 0.942 
ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.418 0.282 0.901 

รับจ้างทั่วไป 0.753 0.301 0.396 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.519 0.147 0.056 

นักเรียน/นักศึกษา 0.395 0.255 0.880 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.229 0.203 0.973 

อ่ืนๆ 0.187 0.282 0.998 
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ตารางที่ 68 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านบุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  
และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

เจ้าหน้าที่ 
Call Center 
บริการด้วย
ความเต็มใจ 
สุภาพ  และ
สามารถตอบ
คําถามและ
ให้ข้อมูลได้
อย่างถูกต้อง 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.023 0.327 1.000 

รับจ้างทั่วไป 0.358 0.344 0.982 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.124 0.222 0.999 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.395 0.255 0.880 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.166 0.263 0.999 

อ่ืนๆ -0.208 0.327 0.999 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.189 0.289 0.999 

รับจ้างทั่วไป 0.525 0.307 0.819 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.291 0.160 0.768 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.229 0.203 0.973 

นักเรียน/นักศึกษา 0.166 0.263 0.999 

อ่ืนๆ -0.042 0.289 1.000 
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ตารางที่ 68 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านบุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  
และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

เจ้าหน้าที่ 
Call Center 
บริการด้วย
ความเต็มใจ 
สุภาพ  และ
สามารถตอบ
คําถามและ
ให้ข้อมูลได้
อย่างถูกต้อง 

อ่ืนๆ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 0.231 0.349 0.998 

รับจ้างทั่วไป 0.566 0.364 0.877 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.333 0.252 0.942 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.187 0.282 0.998 

นักเรียน/นักศึกษา 0.208 0.327 0.999 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.042 0.289 1.000 

 
จากตาราง   68 พบ ว่า  ส่ วนประสมทางการตลาดที่ มี อิ ท ธิพล ต่อการใช้บริก าร

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ ด้านบุคลากร ในหัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วย
ความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง ค่าเฉล่ียมีแนวโน้มที่จะมี
ความแตกต่าง แต่ เมื่ อ เปรียบเทียบรายคู่  (Multiple comparison test) ด้วยวิ ธีของเชฟเฟ่ 
(Scheffe’s method) แล้ว พบว่า ไม่มีความแตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 69 เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการ
รับเรื่อง
ร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหา
ผ่าน Call 
Center 
ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

รับจ้างทั่วไป 0.154 0.407 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.195 0.282 0.998 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.370 0.315 0.967 

นักเรียน/นักศึกษา -0.434 0.366 0.965 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.046 0.322 1.000 

อ่ืนๆ -0.154 0.389 1.000 
รับจ้างทั่วไป ไม่ได้ประกอบอาชีพ/

แม่บ้าน 
-0.154 0.407 1.000 

ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.041 0.305 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.524 0.336 0.876 

นักเรียน/นักศึกษา -0.588 0.384 0.885 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.200 0.343 0.999 

อ่ืนๆ -0.308 0.407 0.997 
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ตารางที่ 69 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการ
รับเรื่อง
ร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหา
ผ่าน Call 
Center 
ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

ทํางาน
บริษัทเอกชน
/โรงงาน 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.195 0.282 0.998 

รับจ้างทั่วไป -0.041 0.305 1.000 
ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.565 0.165 0.070 

นักเรียน/นักศึกษา -0.629 0.248 0.380 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.241 0.178 0.935 

อ่ืนๆ -0.349 0.282 0.957 
ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.370 0.315 0.967 

รับจ้างทั่วไป 0.524 0.336 0.876 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.565 0.165 0.070 

นักเรียน/นักศึกษา -0.064 0.285 1.000 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.324 0.227 0.916 

อ่ืนๆ 0.216 0.315 0.998 
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ตารางที่ 69 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการ
รับเรื่อง
ร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหา
ผ่าน Call 
Center 
ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.434 0.366 0.965 

รับจ้างทั่วไป 0.588 0.384 0.885 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.629 0.248 0.380 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

0.064 0.285 1.000 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.388 0.293 0.941 

อ่ืนๆ 0.281 0.366 0.997 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.046 0.322 1.000 

รับจ้างทั่วไป 0.200 0.343 0.999 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.241 0.178 0.935 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.324 0.227 0.916 

นักเรียน/นักศึกษา -0.388 0.293 0.941 
อ่ืนๆ -0.108 0.322 1.000 
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ตารางที่ 69 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการ
รับเรื่อง
ร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหา
ผ่าน Call 
Center 
ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

อ่ืนๆ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.154 0.389 1.000 

รับจ้างทั่วไป 0.308 0.407 0.997 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.349 0.282 0.957 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.216 0.315 0.998 

นักเรียน/นักศึกษา -0.281 0.366 0.997 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.108 0.322 1.000 

 
จากตาราง   69 พบ ว่า  ส่ วนประสมทางการตลาดที่ มี อิ ท ธิพล ต่อการใช้บริก าร

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง ค่าเฉลี่ยมีแนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง 
แต่เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ (Multiple comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) 
แล้ว พบว่า ไม่มีความแตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 70 เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการ
รับเรื่อง
ร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหา
ผ่าน
อินเตอร์เน็ต 
ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

รับจ้างทั่วไป -0.189 0.423 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.339 0.293 0.969 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.819 0.328 0.398 

นักเรียน/นักศึกษา -0.814 0.380 0.598 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.433 0.335 0.947 

อ่ืนๆ -0.462 0.405 0.971 
รับจ้างทั่วไป ไม่ได้ประกอบอาชีพ/

แม่บ้าน 
0.189 0.423 1.000 

ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.150 0.318 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.630 0.350 0.777 

นักเรียน/นักศึกษา -0.626 0.399 0.873 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.244 0.357 0.998 

อ่ืนๆ -0.273 0.423 0.999 
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ตารางที่ 70 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการ
รับเรื่อง
ร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหา
ผ่าน
อินเตอร์เน็ต 
ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

ทํางาน
บริษัทเอกชน
/โรงงาน 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.339 0.293 0.969 

รับจ้างทั่วไป 0.150 0.318 1.000 
ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.480 0.171 0.252 

นักเรียน/นักศึกษา -0.476 0.258 0.758 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.094 0.186 1.000 

อ่ืนๆ -0.123 0.293 1.000 
ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.819 0.328 0.398 

รับจ้างทั่วไป 0.630 0.350 0.777 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.480 0.171 0.252 

นักเรียน/นักศึกษา 0.004 0.297 1.000 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.386 0.236 0.849 

อ่ืนๆ 0.357 0.328 0.977 
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ตารางที่ 70 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการ
รับเรื่อง
ร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหา
ผ่าน
อินเตอร์เน็ต 
ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 0.814 0.380 0.598 

รับจ้างทั่วไป 0.626 0.399 0.873 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.476 0.258 0.758 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.004 0.297 1.000 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.382 0.305 0.955 

อ่ืนๆ 0.353 0.380 0.990 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 0.433 0.335 0.947 

รับจ้างทั่วไป 0.244 0.357 0.998 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.094 0.186 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.386 0.236 0.849 

นักเรียน/นักศึกษา -0.382 0.305 0.955 

อ่ืนๆ -0.029 0.335 1.000 
 
 
 



182 
 

ตารางที่ 70 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้ง
ปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การให้บริการ
รับเรื่อง
ร้องเรียนหรือ
แจ้งปัญหา
ผ่าน
อินเตอร์เน็ต 
ตลอด 24 
ช่ัวโมง 

อ่ืนๆ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.462 0.405 0.971 

รับจ้างทั่วไป 0.273 0.423 0.999 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.123 0.293 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.357 0.328 0.977 

นักเรียน/นักศึกษา -0.353 0.380 0.990 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.029 0.335 1.000 

 
จากตาราง   70 พบ ว่า  ส่ วนประสมทางการตลาดที่ มี อิ ท ธิพล ต่อการใช้บริก าร

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จําแนกตามอาชีพ ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่อง
ร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ช่ัวโมง ค่าเฉลี่ยมีแนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง 
แต่เมื่อเปรียบเทียบรายคู่ (Multiple comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) 
แล้ว พบว่า ไม่มีความแตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
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ตารางที่ 71 เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การ
กระบวนการ
และระยะเวลา
ที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหา
แจ้งให้ลูกค้า 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพ/
แม่บ้าน 

รับจ้างทั่วไป 0.336 0.418 0.996 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.228 0.289 0.996 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.251 0.324 0.996 

นักเรียน/นักศึกษา 0.271 0.376 0.998 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.046 0.331 1.000 

อ่ืนๆ 0.769 0.400 0.717 
รับจ้างทั่วไป ไม่ได้ประกอบอาชีพ/

แม่บ้าน 
-0.336 0.418 0.996 

ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.107 0.314 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.587 0.345 0.822 

นักเรียน/นักศึกษา -0.064 0.394 1.000 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.382 0.352 0.978 

อ่ืนๆ 0.434 0.418 0.982 
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ตารางที่ 71 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การ
กระบวนการ
และระยะเวลา
ที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหา
แจ้งให้ลูกค้า 

ทํางาน
บริษัทเอกช
น/โรงงาน 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.228 0.289 0.996 

รับจ้างทั่วไป 0.107 0.314 1.000 
ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.479 0.169 0.239 

นักเรียน/นักศึกษา 0.043 0.255 1.000 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.274 0.183 0.896 

อ่ืนๆ 0.541 0.289 0.745 
ค้าขาย/
ประกอบ
อาชีพ
ส่วนตัว 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.251 0.324 0.996 

รับจ้างทั่วไป 0.587 0.345 0.822 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.479 0.169 0.239 

นักเรียน/นักศึกษา 0.522 0.293 0.786 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

0.205 0.233 0.993 

อ่ืนๆ 1.020 0.324 0.130 
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ตารางที่ 71 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การ
กระบวนการ
และระยะเวลา
ที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหา
แจ้งให้ลูกค้า 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.271 0.376 0.998 

รับจ้างทั่วไป 0.064 0.394 1.000 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.043 0.255 1.000 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.522 0.293 0.786 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.318 0.301 0.981 

อ่ืนๆ 0.498 0.376 0.940 
ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

0.046 0.331 1.000 

รับจ้างทั่วไป 0.382 0.352 0.978 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

0.274 0.183 0.896 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-0.205 0.233 0.993 

นักเรียน/นักศึกษา 0.318 0.301 0.981 

อ่ืนๆ 0.815 0.331 0.418 
 

 
 
 



186 
 

ตารางที่ 71 (ต่อ) เปรียบเทียบรายคู่อาชีพกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า 
 

ปัจจัย 
Mean 

Difference (I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 

การ
กระบวนการ
และระยะเวลา
ที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหา
แจ้งให้ลูกค้า 

อ่ืนๆ ไม่ได้ประกอบอาชีพ/
แม่บ้าน 

-0.769 0.400 0.717 

รับจ้างทั่วไป -0.434 0.418 0.982 
ทํางานบริษัทเอกชน/
โรงงาน 

-0.541 0.289 0.745 

ค้าขาย/ประกอบ
อาชีพส่วนตัว 

-1.020 0.324 0.130 

นักเรียน/นักศึกษา -0.498 0.376 0.940 

ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

-0.815 0.331 0.418 

 
จากตาราง 71 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 

3G จําแนกตามอาชีพ ด้านกระบวนการทํางาน ในหัวข้อ การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนใน
การแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า  ค่าเฉลี่ยมีแนวโน้มที่จะมีความแตกต่าง แต่เมื่อเปรียบเทียบรายคู่  
(Multiple comparison test) ด้วยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe’s method) แล้ว พบว่า ไม่มีความ
แตกต่างที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
 



 
 

บทท่ี 5 

บทสรุปงานวิจัย 

สรุปผลงานวิจัย 

 จากผลท่ีได้จากบทท่ี 4 สามารถสรุปได้ว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (จํานวน 229 
คน คิดเป็นร้อยละ 57.30)  มีอายุระหว่าง 26-35  ปี (จํานวน 223 คนคิดเป็นร้อยละ 55.80) มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี (จํานวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.30) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 65001 
(จํานวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75) ประกอบอาชีพ ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน (จํานวน 269 
คน คิดเป็นร้อยละ 67.25) 

ในส่วนที่เก่ียวกับพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่พบว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ปัจจุบันใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G (จํานวน 388 คน คิดเป็นร้อยละ 97.00) สื่อที่ทําให้
ทราบรายละเอียดเก่ียวกับระบบฯ คือ อินเตอร์เน็ต (จํานวน 332 คน คิดเป็นร้อยละ 85.57) มีการใช้
บริการฯเพ่ือเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต (จํานวน 385 คน คิดเป็นร้อยละ 99.23) ผู้ให้บริการฯที่กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่นึกถึงเป็นรายแรก ได้แก่ AIS (จํานวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00)  ใช้บริการ
ระบบฯ จํานวน 1 หมายเลข (จํานวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25) ใช้อุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ด
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 1 เครื่อง (จํานวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00) ใช้ซิมการ์ดโทรศัพท์กับ 
โทรศัพท์เคลื่อนที่ (จํานวน 396 คน คิดเป็นร้อยละ 99.00) ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ย่ีห้อ Apple มาก
ที่สุด (จํานวน 268 คน  คิดเป็นร้อยละ 67.00) มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลข
โทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G  901 – 1200 บาท  (จํานวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25) ตัดสินใจใช้บริการ
จากเรื่องเครือข่ายครอบคลุมพ้ืนที่การใช้บริการ (จํานวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 71.25) ตัว
ผู้ใช้บริการเองเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลสูงสุดในการตัดสินใจเลือก (จํานวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 
76.75) ใช้ในเรื่องส่วนตัว (จํานวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 71.25) ใช้สําหรับเช่ือมต่อระบบ
อินเตอร์เน็ต  (จํานวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71.00)  

 ในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
3G ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการทํางาน ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดย
เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมทุกหัวข้ออยู่ในระดับมาก ด้านราคาโดยรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง ด้านช่องทางการตลาดโดยรวมทุกหัวข้ออยู่ในระดับมาก ด้านการส่งเสริมการตลาด
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โดยรวมอยู่ในระดับมากเกือบทุกหัวข้อยกเว้น การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ 
อยู่ในระดับปานกลาง ด้านบุคลากรโดยรวมทุกหัวข้ออยู่ในระดับมาก ด้านกระบวนการทํางานโดยรวม
ทุกหัวข้ออยู่ในระดับมาก ด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวมทุกหัวข้ออยู่ในระดับมาก  

ในส่วนของการเปรียบเทียบพฤติกรรมเกี่ยวกับการใช้บริการฯของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคลพบว่า:- 

- เพศมีความสัมพันธ์กับจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ บุคคลที่มีอิทธิพล
ในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G 

 - อายุมีความสัมพันธ์กับผู้ให้บริการฯที่นึกถึงเป็นอันดับแรก จํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิม
การ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ บุคคลที่มีอิทธิพล
ในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G วัตถุประสงค์ในการใช้บริการฯ
รูปแบบการใช้บริการฯ  

- ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับจํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ 
บุคคลที่มีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G วัตถุประสงค์ใน
การใช้บริการฯ รูปแบบการใช้บริการฯ 

- รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับจํานวนเบอร์โทรศัพท์ 3G ที่ใช้ จํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้
กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเกี่ยวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ บุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G วัตถุประสงค์ในการใช้
บริการฯ  

- อาชีพมีความสัมพันธ์กับผู้ให้บริการฯที่นึกถึงเป็นอันดับแรก จํานวนเบอร์โทรศัพท์ 3G ที่ใช้ 
จํานวนอุปกรณ์ที่มีใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลข
โทรศัพท์เคลื่อนที่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในระบบ 3G 
วัตถุประสงค์ในการใช้บริการฯ รูปแบบการใช้บริการฯ ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

 
ในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการฯ ของกลุ่มตัวอย่างจําแนก

ตามปัจจัยส่วนบุคคลพบว่า:- 
 - กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

(ในหัวข้อ ความหลากหลายของโปรแกรมชนิดต่างๆ และ บริการเสริม) ด้านราคา (ในหัวข้อ การคิด
ค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid)) ด้านช่องทางการตลาด (ในหัวข้อ ผ่านทางร้าน
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สะดวกซ้ือ เช่น 7 Eleven, Lotus Express ผ่านทางห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซี โลตัส 
หรือ คาฟูร์) แตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95     

- กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (ในหัวข้อ การให้บริการแจ้งข่าวสาร ข้อมูลประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้
ให้บริการ การสะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการ
เล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ การมีโปรโมช่ันใหม่ๆออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่) แตกต่างกัน
ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95     

- กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ (ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต  คุณภาพการ Download ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ) 
ด้านราคา (ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ)  ด้านบุคลากร (ใน
หัวข้อ เจ้าหน้าที่ Shop บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่าง
ถูกต้อง) ด้านกระบวนการทํางาน (ในหัวข้อ  การให้บริการรับเร่ืองร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call 
Center ตลอด 24 ช่ัวโมง การให้บริการรับเร่ืองร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 
ช่ัวโมง การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า มีกระบวนการ
ตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง) แตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95    

- กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ (ในหัวข้อ ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต  คุณภาพการ Download ข้อมูลจาก
อินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ) 
ด้านราคา (ในหัวข้อ การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ (Pre Paid)  การคิด
ค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายค่าบริการ (Post Paid)) ด้านการส่งเสริมการตลาด  (ในหัวข้อ การที่
ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์ผ่านช่องทางต่างๆ  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจํา
สําหรับลูกค้าใหม่) ด้านกระบวนการทํางาน(ในหัวข้อ การให้บริการแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่าน
โทรศัพท์เคลื่อนที่  มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง) แตกต่างกันที่ระดับความเช่ือมั่น
ร้อยละ 95    

- กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพแตกต่างกันมีความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 
(ในหัวข้อความชัดเจนของสัญญาณเสียง) ด้านช่องทางการตลาด (ในหัวข้อ สามารถชําระเงินหรือเติม
เงินผ่านทางบัญชีธนาคาร) ด้านส่งเสริมทางการตลาด (ในหัวข้อ การที่ผู้ให้บริการจัดให้มีการเล่นเกมส์
ผ่านช่องทางต่างๆ  การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม่) ด้านบุคลากร (ใน
หัวข้อ เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูล
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ได้อย่างถูกต้อง) ด้านกระบวนการทํางาน (ในหัวข้อ การให้บริการรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหา
ผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง การให้บริการรับเร่ืองร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต 
ตลอด 24 ช่ัวโมง การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งให้ลูกค้า)  
 

อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกผู้ให้บริการ
เครือข่ายโทรศัพท์ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลการวิจัยได้ดังน้ี  

จากการศึกษาด้านพฤติกรรม พบว่า มีความสอดคล้องกับ ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของ คอตเลอร์ (Kotler, 1997; p 194) ซึ่งได้กล่าวไว้ว่าในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคน้ันจะ
ประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มคน ที่มามีส่วนเกี่ยวข้องหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อ (ในการวิจัย
ครั้งน้ีพบว่าคือตัวผู้บริโภคเอง) และ ผลการศึกษาของ ศรัณย์ธร ต้ังทรงศักด์ิ(2549) ที่ทําการวิจัยเรื่อง
ตัดสินใจเลือกใช้ระบบเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่กรณีศึกษาระบบดีแทค และพบว่าผู้ที่มีอิทธิพลสูงสุด
ในการให้ข้อมูลเกี่ยวกับการเลือกใช้โทรศัพท์ในระบบ 3G คือตัวผู้ใช้บริการเอง แต่มีความแตกต่างใน
เรื่องการรับรู้รายละเอียดเก่ียวกับบริการฯ โดยในงานวิจัยครั้งน้ีพบว่ามีการรับรู้ผ่านช่องทาง
อินเตอร์เน็ต มากที่สุด แต่ผลการวิจัยของศรัณย์ธร ต้ังทรงศักด์ิ(2549) พบว่าจะรับรู้ผ่านทางโทรทัศน์
เป็นหลัก ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะในปัจจุบันสื่อการรับรู้มีการเปลี่ยนแปลงไปโดยอินเตอร์เน็ตเข้ามามี
บทบาทในการรับรู้ข่าวสารเพ่ิมขึ้นเป็นอย่างมาก   อน่ึงงานวิจัยน้ียังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ชัยยุทธ (2550 : บทคัดย่อ) ที่ทําการวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของโทรศัพท์เคลื่อนที่
ระบบ CAT CDMA และพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ ในส่วนของสาเหตุในการตัดสินใจใช้บริการฯจากผู้ให้บริการ คือการมีเครือข่ายครอบคลุม  

 จากการศึกษายังพบว่าผลการวิจัยมีความสอดคล้องกับสมมติฐานในหัวข้อ ปัจจัยส่วนบุคคล 
ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา ระดับรายได้ อาชีพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่
และการตัดสินใจเลือกผู้ให้บริการ 3G ในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกับการศึกษาของ ชนนิ
กานต์ อินต๊ะวิชา(2556) ซึ่ งได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อการใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ยุคที่ 3 (3G) ของผู้ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ และ
พบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 3 G มีความสัมพันธ์กัน 

 ทั้งน้ีผลการวิจัยยังมีความสอดคล้องกับสมมติฐานในหัวข้อปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
การศึกษา ระดับรายได้ อาชีพ ที่แตกต่างกันมีผลต่อ ส่วนประสมทางการตลาดด้านต่างๆ ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
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ทํางาน และ ด้านลักษณะทางกายภาพ ที่แตกต่างกัน และ สอดคล้องกับทฤษฎีเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งกล่าวไว้ว่า ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) จะมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของ ผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลของคนในด้านต่างๆ เช่น อายุ ครอบครัว 
อาชีพ รายได้ และระดับการศึกษา โดยกลุ่มที่มีปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน จะมีผลทําให้มีความ
ต้องการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันและในกลุ่มที่มีปัจจัยส่วนบุคคล
เหมือนกัน จะมีพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน 

 
ข้อเสนอแนะจากแบบสอบถาม 

 จากการให้ข้อมูลส่วนของข้อเสนอแนะในแบบสอบถาม ผู้ทําการวิจัยได้รวบรวมข้อเสนอแนะ
ต่างๆไว้ดังน้ี 

- ควรมีการปรับราคาในส่วนของบริการเสริมสําหรับการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตให้มี
ความหลากหลายมากขึ้นเช่น เรื่องของระดับความเร็วในกรณี Fair Usage Policy  

- การปรับลดเวลา หรือ ขั้นตอนของการกดเมนูต่างๆ ในการติดต่อ call center ให้
น้อยลงเพ่ือให้สามารถติดต่อ call center ได้รวดเร็วขึ้น 

- การลดความแตกต่างระหว่างโปรโมชั่นสําหรับลูกค้าเก่า และ ลูกค้าใหม่ เพ่ือลด
ปริมาณการย้ายค้ายโดยใช้เลขหมายเดิม 

ข้อเสนอแนะในการวิจัย 

 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งน้ีสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ส่วนด้วยกันคือ ข้อเสนอแนะที่ได้
จากการศึกษา และ หัวข้อเพ่ือการวิจัยในการศึกษาครั้งต่อไปโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษาครั้งน้ี  

จากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ได้มีการศึกษาพบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญเร่ืองความชัดเจนของสัญญาณภาพและ
เสียงเป็นอันดับแรก ดังน้ันการปรับปรุงคุณภาพของสัญญาณและเสียงจึงเป็นสิ่งที่สําคัญในการใช้เป็น
จุดขายหลัก อาจนําเสนอโดยใช้ผลการทดสอบคุณภาพของสัญญาณที่ได้รับการับรองจากหน่วยงาน
หรือสถาบันที่เช่ือถือได้เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจในการเลือกใช้บริการ 

 ด้านราคาพบว่าเพศ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับหัวข้อเรื่องการ
คิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายโดยให้ความสําคัญเป็นอันดับแรก ดังน้ันวางกลยุทธ์ทางด้านราคา
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ควรให้ความสําคัญกับการจัดทําโปรโมช่ันที่เน้นด้านการคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่าย โดยแบ่ง 
เซ็กเมนต์ จากปัจจัยข้างต้น รวมถึงอาจปรับปรุงการคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายให้เกิดความ
แม่นยําและถูกต้องสามารถตรวจสอบได้ง่าย  เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าและดึงดูดให้
ลูกค้าเกิดความม่ันใจในการเลือกใช้บริการ 

 ด้านช่องการตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญในหัวข้อเรื่อง สามารถชําระเงินหรือเติม
เงินผ่านทางบัญชีธนาคาร เป็นอันดับแรก ดังน้ันควรขยายให้ครอบคลุมกับทุกธนาคาร รวมถึงร่วมมือ
กับทางธนาคารพัฒนารูปแบบใหม่ๆในการให้บริการที่เพ่ิมช้ึน เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการให้บริการ ซึ่งทํา
ให้เกิดความสะดวกสบายแก่ผู้บริโภค 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับหัวข้อเรื่องการมีโปรโมช่ัน
ใหม่ๆออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าปัจจุบัน ควรมีโปรโมช่ันสําหรับลูกค้าปัจจุบันที่หลากหลาย
ขึ้นเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้ยังอยู่กับผู้ให้บริการต่อไป 

 ด้านบุคลากร พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับหัวข้อเรื่อง เจ้าหน้าที่ Call Center 
บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง ดังน้ันผู้
ให้บริการควรปรับปรุงและพัฒนาบุคลากรในส่วนของ call center ให้มีความสามารถในการตอบ
ปัญหาได้เพ่ิมขึ้นรวมทั้งพัฒนาระบบที่ช่วยให้ call center มีข้อมูลที่เพียงพอสําหรับตอบปัญหาลูกค้า 

 ด้านกระบวนการทํางาน พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับหัวข้อเรื่องการให้บริการรับ
เรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง ดังน้ันอาจเพ่ิมจํานวนพนักงาน 
Call Center ในช่วงเวลาต่างๆให้เพียงพอต่อการให้บริการเพ่ือการติดต่อที่รวดเร็ว และการให้บริการ
ที่สะดวกสบายแก่ลูกค้า รวมทั้งอาจเพ่ิมกระบวนการติดต่อกลับลูกค้าในกรณีที่บางช่วงเวลา จํานวน 
call center ที่รับสายไม่เพียงพอกับความต้องการ 

 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับ เรื่องศูนย์บริการหรือ Shop 
กระจายอยู่อย่างทั่วถึงเป็นอันดับแรก ดังน้ันควรเพิ่มจํานวนของศูนย์บริการให้ครอบคลุมพ้ืนที่ต่างๆ
โดยอาจมีลักษณะขนาดแตกต่างกันไปในแต่ละพ้ืนที่เพ่ือการติดต่อที่รวดเร็ว และการให้บริการที่
สะดวกสบายแก่ลูกค้า 

 ในส่วนของข้อเสนอแนะข้างต้นทางผู้วิจัยได้นํา ปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใช้งาน
โทรศัพท์เคลื่อนที่ ที่มีความสัมพันธ์กับส่วนประสมทางการตลาด มาวิเคราะห์ เพ่ือเป็นข้อมูลสําหรับ
การจัดลําดับความสําคัญว่า จะวางแผนการตลาดในอนาคตอย่างไรให้มีประสิทธิภาพ และตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้ 
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หัวข้อเพื่อการวิจัยในการศึกษาครั้งต่อไป 

 ควรจะมีการขยายหรือเปลี่ยนขอบเขตของประชากรท่ีทําการศึกษาเพ่ือให้สามารถนํามา
เปรียบเทียบความแตกต่างของผลการวิจัยต่อไป เช่น ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการใช้งานเครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G ในเขตภูมิภาค 

 ทําการวิจัยเชิงลึกเพ่ิมในรายละเอียดเพื่อสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ตรง
มากย่ิงขึ้นเช่น เรื่องของระดับความเร็วในกรณี Fair Usage Policy มาวิเคราะห์เพ่ิมเติมถึงจํานวน
และความเร็วที่เหมาะสมในการกําหนด Fair Usage Policy เพ่ือปรับปรุงกลยุทธการตลาดด้านราคา
เป็นต้น 
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การตรวจสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

ค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม 

เรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกผู้ใหบ้ริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่ 3G 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ข้อที่ 
ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC สรุปผล 
คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 

ส่วนที่หน่ึง       
1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
4 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
5 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

ส่วนที่สอง       

1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
4 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
5 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
6 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
7 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
8 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
9 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
10 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
11 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
12 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
13 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
14 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

ส่วนที่สาม       

1.1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
 
 



 
 

ข้อที่ 
ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

รวม IOC สรุปผล 
คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 

1.2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
1.3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
1.4 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
1.5 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
2.1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
2.2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
2.3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
2.4 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
3.1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
3.2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
3.3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
3.4 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
3.5 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
4.1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
4.2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
4.3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
4.4 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
4.5 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
5.1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
5.2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
5.3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
6.1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
6.2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
6.3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
6.4 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
6.5 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
7.1 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
7.2 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 
7.3 1 1 1 3 1 ใช้ได้ 

 



แบบสอบถามงานวิจัย 

เรื่อง: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้งานเครือข่ายโทรศัพท์ 3G ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  

ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย    หรือเติมข้อความในช่องว่างที่ตรงตามความเป็นจริง 
 
1. เพศ                            
       
               �  ชาย                              � หญิง 
 
 
2. อายุ 
 
               � 15-25  ปี                         � 26-35  ปี                         � 36-45  ปี         
             
               � 46-55 ปี                          �  56  ปี ขึ้นไป 
 
                                  
3. ระดับการศึกษา 
 
              � ตํ่ากว่าปริญญาตรี                 � ปริญาตรี 
      
              � ปริญญาโท                         � สูงกว่าปริญญาโท 
 
 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
       
              � น้อยกว่า 5000                    � 5001-20000                   � 20001-35000 
 
              � 35001-50000                    � 50001-65000                  � มากกว่า 65001  
 
 
 
 
 

 



5. อาชีพ 
 

                      � ไม่ได้ประกอบอาชีพ/แม่บ้าน                 � รับจ้างทั่วไป                             

                      �  ทํางานบริษัทเอกชน/โรงงาน                �  ค้าขาย/ประกอบอาชีพส่วนตัว      

                      �  นักเรียน/นักศึกษา                            � ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ         

                      � อ่ืนๆ โปรดระบุ   ……………………….. 

                       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมเก่ียวกับการใชบ้ริการโทรศพัท์ 3G 

คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย    หรือเติมข้อความ ในช่องว่างที่ตรงกับระดับความเห็นของท่าน
มากที่สุด 

1. ปัจจุบันท่าน ใช้ บริการโทรศัพท์ 3G หรือไม่ 

      � ใช้           � ไม่เคยใช้บริการ (ข้ามไปข้อ 4.) 

2. ท่านทราบรายละเอียดเก่ียวกับระบบเครือข่ายเทคโนโลยี 3G ได้อย่างไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  � อินเตอร์เน็ต             � สิ่งพิมพ์/นิตยสาร 

  � โทรทัศน์      � ป้ายโฆษณา 

  � วิทยุ      � อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………. 

3. ท่านใช้ บริการโทรศัพท์ 3G ทํากิจกรรมอะไรบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  � เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการ รับส่ง E-Mail 

  � เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการ สืบค้นข้อมูล  

  � เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือเล่นเกมส์ online 

  � เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือใช้บริการติดต่อสื่อสาร (Chat/Social Media: Facebook ,         

     Instragram , Twetter , etc.) 

  � เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตเพ่ือความบันเทิง (ดูหนัง , ฟังเพลง , เปิด web-site) 

  � ติดต่อสื่อสารแบบเห็นหน้า (Video call) 

  � โทรศัพทติ์ดต่อสื่อสาร 

  � อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………… 

 

4.  เมื่อกล่าวถึงบริการ 3G ท่านนึกถึงผู้ให้บริการรายใดเป็นอันดับแรก 

� AIS              � DTAC � Truemove H         � อ่ืนๆ โปรดระบุ……………… 



 

5.  ปัจจุบันท่านใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนทีจ่ากผู้ให้บริการรายใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

� AIS              � DTAC � Truemove H          � อ่ืนๆ โปรดระบุ……………… 

 

6.  ปัจจุบันท่านมีหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ใช้ก่ีเลขหมาย 

� 1 หมายเลข               � 2 หมายเลข    

� 3 หมายเลข               � มากกว่า 3 หมายเลข  

 

7.  ปัจจุบันท่านมีอุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์เคลื่อนที่ก่ีเครื่อง 

� 1 เครื่อง              � 2 เครื่อง   

� 3 เครื่อง           � มากกว่า 3 เคร่ือง 

 

8.  ปัจจุบันท่านใช้อุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์รูปแบบใดบ้าง(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

� โทรศัพท์เคลื่อนที่         � Tablet  

� Pocket Wifi         � Notebook 

� อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………..        

 

 

 

 

 



9. ปัจจุบันท่านใช้อุปกรณ์ที่ใช้กับซิมการ์ดโทรศัพท์ย่ีห้อใดบ้าง(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

�  Apple (iPhone/iPad)         �  SAMSUNG  

� Black Berry (BB)       � LG 

� HTC    � Nokia 

� Sony Ericsson       � OPPO 

� Huawei        �  I Mobile 

� ASUS        � Acer 

� อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………..        

 

10. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนเก่ียวกับหมายเลขโทรศัพท์เคลื่อนที่ประมาณเท่าไร 

� น้อยกว่า 200 บาท      � 200 - 400 บาท  

� 401 – 600 บาท  � 601 – 900 บาท 

� 901 – 1200 บาท  � 1201 – 1500  บาท 

 � มากกว่า 1500  บาท 

 

11. ท่านตัดสินใจใช้บริการโทรศัพท์เคลื่อนที่ 3G จากผู้ใหบ้ริการเพราะ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 � เครือข่ายครอบคลุมพ้ืนที่การใช้บริการ  

 � ค่าบริการ / โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย  

 � ความเร็วในการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต 

  � ภาพลักษณ์ของผู้ให้บริการ 

  � อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………. 



12. บุคคลทีม่อิีทธิพลในการให้ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกใช้โทรศัพท์ในระบบ 3G มากที่สุด 

� ตัวเอง       � ญาติ 

� เพ่ือน       � พนักงานขาย 

 � อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………. 

 

13. ท่านตัดสินใจเลือกใช้บรกิารเครือข่ายโทรศัพท์ 3G ด้วยวัตถุประสงค์ใดมากที่สุด 

 � ใช้ในเรื่องส่วนตัว       � ใช้ในงานหรือธุรกิจ 

 � อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………. 

 

14. ท่านใช้โทรศัพท์เคลื่อนที ่3G ในรูปแบบเช่นไร  

 � ใช้โทรออกเป็นส่วนใหญ ่  � ใช้รับสายเป็นส่วนใหญ ่

 � ใช้โทรออกและรับสายพอกัน  � ใช้รับ/ส่งข้อความ SMS เป็นส่วนใหญ ่

 �  ใช้สําหรับเช่ือมต่อระบบอินเตอร์เน็ต �  อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………… 

 

 

 

 

 

 

 

 



ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลอืกผู้ให้บริการโทรศัพท์ 3G ในเขต
กรุงเทพมหานคร  และ  ข้อเสนอแนะ 

ท่านคิดว่าปัจจัยต่อไปน้ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้งาน 3G ของท่านมากน้อยเพียงใด 

คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย    หรือเติมข้อความ ในช่องว่างที่ตรงกับระดับความเห็นของท่าน
มากที่สุด 

5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วย, 3 = ค่อนข้างจะเห็นด้วย, 2 = ไมค่่อยเห็นด้วย, 1 = ไม่เห็นด้วย
เลย 

 

  ระดับความคดิเห็น 

1 2 3 4 5 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

1.1 ความชัดเจนของสัญญาณเสียง           

1.2 ความเร็วในการใช้งานอินเตอร์เน็ต           

1.3 ความหลากหลายของโปรแกรมชนิดต่างๆ และ บริการเสริม           

1.4 คุณภาพการ Download ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เช่น เพลง คลิป 
วิดีโอ หรือ Applications ต่างๆ 

          

1.5 ความครอบคลุมของพ้ืนที่ให้บริการ           

2. ด้านราคา 

2.1 การคิดค่าบริการแบบจ่ายก่อนแล้วค่อยใช้บริการได้ (Pre Paid)           

2.2 การคิดค่าบริการแบบใช้แล้วค่อยจ่ายคา่บริการ (Post Paid)           

2.3 การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม ขนาดของข้อมูลที่ใช้งานอินเตอร์เน็ต
จริง 

          

2.4 การคิดค่าบริการแบบจ่ายตาม เวลาที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตจริง           

3. ด้านช่องการตลาด 

3.1 สามารถลงทะเบียนการใช้งานและชําระค่าบริการผ่านทางร้านสะดวก
ซื้อ เช่น 7 Eleven , Lotus Express 

          

3.2 สามารถลงทะเบียนการใช้งานและชําระค่าบริการผ่านทาง Shop ของ
ผู้ให้บริการได้ 

          



3.3 สามารถลงทะเบียนการใช้งานและชําระค่าบริการผ่านทาง
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์สโตร์ เช่น บ๊ิกซี โลตัส หรือ คาฟูร ์

          

3.4 สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านทางบัญชีธนาคาร           

3.5 สามารถชําระเงินหรือเติมเงินผ่านตู้ให้บริการอัตโนมัติ           

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

4.1 การให้บรกิารแจ้งข่าวสาร ข้อมูลประชาสัมพันธ์ การโฆษณา จากผู้
ให้บริการ 

          

4.2 การสะสมใช้ค่าบริการเพ่ือแลกกลับเป็นมูลค่าในการใช้บริการ เช่น คา่
โทรศัพท ์ค่าบริการใช้งานอินเตอร์เน็ต 

          

4.3 การที่ผู้ใหบ้ริการจัดให้มกีารเล่นเกมส์ผา่นช่องทางต่างๆเพ่ือให้สิทธิ
ประโยชน์ในการใช้บริการ 

          

4.4 การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าใหม ่           

4.5 การมีโปรโมช่ันใหม่ๆ  ออกมาอยู่เป็นประจําสําหรับลูกค้าปัจจุบัน           

5. ด้านบคุลากร 

5.1 เจ้าหน้าที่ Call Center บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถ
ตอบคําถามและให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้อง 

          

5.2 เจ้าหน้าที่ Shop บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพ  และสามารถตอบ
คําถามและใหข้้อมูลได้อย่างถูกต้อง 

          

5.3 เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องสามารถแก้ไขปัญหาและตอบกลับได้อย่างรวดเร็ว           

6. ด้านกระบวนการทํางาน 

6.1 การให้บรกิารแจ้งเตือนชําระค่าบริการผ่านโทรศัพทเ์คลื่อนที ่           

6.2 การให้บรกิารรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่าน Call Center 
ตลอด 24 ช่ัวโมง 

          

6.3 การให้บรกิารรับเรื่องร้องเรียนหรือแจ้งปัญหาผ่านอินเตอร์เน็ต ตลอด 
24 ช่ัวโมง 

          

6.4 การกระบวนการและระยะเวลาที่แน่นอนในการแก้ปัญหาแจ้งใหลู้กค้า           

6.5 มีกระบวนการตรวจสอบว่าปัญหาได้ถูกแก้ไขจริง           

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

7.1 ศูนย์บริการหรือ Shop กระจายอยู่อย่างทั่วถึง           

7.2 พนักงานในศูนย์บริการแต่งกายเป็นระเบียบ           

7.3 การจัดวางตําแหน่งภายในศูนย์บริการง่ายต่อการใช้บริการ           



 

ข้อเสนอแนะ (ถ้ามี) 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 



 
 

 

ประวัติผู้วิจัย 
 
 

ช่ือ   พชระ สุธนฐาน 
วัน เดือน ปีเกิด  วันที่ 20 กันยายน 2521 
สถานที่เกิด  กรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรีคณะวิศวกรรมศาสตร์ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณ 
   ทหารลาดกระบัง 
   ปริญญาโทคณะการจัดการงานคอมพิวเตอร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
สถานที่ทํางาน   บริษัท Advanced Info Service Public Company Limited 
ตําแหน่ง   Network Support & OSS Manager 
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