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บทที่ 1

บทนํา

ความสําคัญและที่มาของปญหา

ในโลกยุคโลกาภิวัฒนการสื่อสารถือวามีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจ สถาบัน และ 

องคกรตาง ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งการสื่อสารผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ซึ่งปจจุบันเปนปจจัยที่สําคัญที่ 

ผูบริโภคจะขาดเสียมิได และนับวันจํานวนของผูใชงานเพิ่มขึ้นทุกวัน ทําใหตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่

มีการแขงขันกันคอนขางสูงและรุนแรง แมในประเทศไทยจะมีบริษัทที่ใหบริการระบบเครือขาย

โทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile Operator) เพียงไมกี่รายที่แขงขันกัน ไดแก เอไอเอส ดีแทค ทรูมูฟ ฮัทช 

และไทยโมบาย  ซึ่งแตละบริษัทตางพยายามหากลยุทธทางการตลาดที่สรางความแตกตางจาก

คูแขงขันมานําเสนอ ทั้งในรูปแบบดานบริการขอมูลเสียง (Voice) และบริการดานขอมูลไรเสียง 

(Non-Voice) ซึ่งจําเปนตองอาศัยปจจัยในดานตาง ๆ อาทิเชน ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ราคา 

การจัดจําหนาย และ การสงเสริมการขาย เปนตน ซึ่งปจจัยเหลานี้ถือเปนปจจัยที่สําคัญที่จะนําไป

เปนแนวทางการทําแผนการตลาดของแตละองคกร เพื่อใหไดแผนการตลาดที่สามารถตอบสนอง

ตรงกับความตองการของผูบริโภคใหมากท่ีสุด 

เนื่องจากรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนไทยที่เปลี่ยนไป การนําเสนอขอมูลขาวสาร 

ตองเขาถึงไดงาย สะดวก และรวดเร็วขึ้น ทําใหผูใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ทุกราย 

ไดพยายามพัฒนาเทคโนโลยีของโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งในดานระบบเครือขาย และบริการเสริม

พิเศษตาง ๆ ใหโทรศัพทเคลื่อนที่มีคุณสมบัติมากกวาการรับสงเสียง การรับสงขอความสั้น (SMS: 

Short Message Service) หรือการรับสงภาพเคลื่อนไหวพรอมเสียง (MMS: Multimedia 

Messaging Service) เทานั้น แตปจจุบันมีการเชื่อมโยงระบบอินเทอรเน็ตเขามาอยูใน

โทรศัพทเคลื่อนที่ ดวยแทคโนโลยีแว็พ (WAP: Wireless Application Protocol) และบริการ จีพี

อารเอส (GPRS: General Packet Radio) ที่เปนเทคโนโลยีที่สามารถสงสัญญาณความเร็วสูง 

เปนตัวกลางในการสื่อสารขอมูลระหวางระบบทั้งหมด ทําใหผูใชบริการสามารถเขาถึงขอมูลตาง ๆ 

ทั้งอีเมล (ไปรษณียอิเล็คทรอนิคส) การคนหาขอมูลและความบันเทิงตาง ๆ ขณะเดียวกันก็ยังได

พัฒนาบริการเสริมในดานอื่น ๆ เพิ่มเขาไปในโทรศัพทเคลื่อนที่ เพื่อตอบสนองกับผูใชบริการไดทุก

เพศทุกวัย อาทิเชน โปรแกรมถายภาพและสงภาพ รวมถึงภาพเคลื่อนไหว (VDO Clip) การชม
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ภาพยนตร การฟงเพลงผานโทรศัพทเคลื่อนที่  การดาวนโหลด (Download) เพลงเสียงเรียกเขา 

และเสียง รอสาย (Caller ring) และการทําธุรกรรมทางการเงิน ซึ่งผูใชบริการสามารถสั่งสินคาหรือ

ชําระคาสินคาหรือบริการตาง ๆ ผานโทรศัพทเคลื่อนที่ได เปนตน 

จากความกาวหนาในการพัฒนาเทคโนโลยีทั้งในรูปแบบดานบริการขอมูลเสียง 

(Voice) และบริการดานขอมูลไรเสียง (Non-Voice) มาอยูในโทรศัพทเคลื่อนที่เพียงเครื่องเดียวนั้น 

ถือเปนธุรกิจที่กําลังเติบโตอยางรวดเร็วและสามารถทํากําไรใหแตละบริษัทไดอยางมาก ซึ่งใน

ปจจุบันประเทศไทยกําลังกาวเขาสูการพัฒนาโทรศัพทเคลื่อนที่ยุค 3G หมายถึง โทรศัพทเคลื่อนที่

ในระบบดิจตอล (Digital System) ที่ไดรับการพัฒนาใหสามารถรองรับสงขอมูลในลักษณะ

มัลติมีเดีย (Multimedia) ไดทั้งที่เปนภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว และขอมูลพรอมเสียง และมีรายการ

ที่สามารถเชื่อมตอกับระบบอินเทอรเน็ตได 

โทรศัพทเคลื่อนที่ ถือเปนสื่อโทรคมนาคมที่สะดวกและรวดเร็วที่สุดในปจจุบัน เปน

ชองทางในการสื่อสารขอมูลขาวสารตาง ๆ และเปนสื่อโฆษณาหนึ่งที่สามารถเขาถึงผูบริโภคได

โดยตรง  รวมถึงระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ยังเปนกระบวนการที่จะทําใหผูทําโฆษณาเขาถึง

ผูบริโภคไดอีกทางหนึ่งเชนกัน ซึ่งทําใหผูใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่แตละเครือขาย

จําเปนจะตองใหความสําคัญกับการวางแผนกลยุทธทางการตลาดและการสื่อสารการตลาด     

เพื่อกระตุนและสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคหันมาสนใจในผลิตภัณฑที่นําเสนอ และเกิดการตัดสินใจ

เลือกใชผลิตภัณฑในที่สุด

ปจจุบันมีผูใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ไดรับความนิยมจากผูใชบริการ

และแขงขันกันในตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ 4 บริษัท ตามลําดับดังนี้

บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) หรือ เอไอเอส (AIS) ถือวาเปนผูนํา

รายแรกทางดานการใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ของประเทศไทย ซึ่งแตเดิมเอไอเอส 

เปนผูใหบริการในระบบอนาลอก NMT ที่ยานความถี่ 900 เมกะเฮิรตซ (MHz) จนถึงป พ.ศ. 2546 

และปจจุบันไดเปลี่ยนเปนการใหบริการในระบบดิจิตอล จีเอสเอ็ม (Digital GSM) ที่ยานความถี่ 

900 แม็กกะเฮิรท (MHz) โดยไดรับการอนุญาตใหดําเนินการจากบริษัท ทศท คอรปอเรชั่น จํากัด 

(มหาชน) ตามสัญญารวมการงานแบบบีทีโอในป พ.ศ. 2533 และในเลาตอมาป พ.ศ. 2539 ไดมี

การขยายเวลาของสัญญาดังกลาวเปน 25 ป โดยมีระยะเวลาสิ้นสุดในป พ.ศ. 2558 โดยภายใต

สัญญาดังกลาว บริษัทเอไอเอส มีหนาที่เปนผูลงทุนในการสรางเครือขายเซลลูลาร (Cellular) และ

รับผิดชอบในการหาเงินลงทุนรวมทั้งคาใชจายตาง ๆ ทั้งหมด ไมวาจะเปนงานวิศวกรเครือขาย 

การวางแผนงานดานเครือขาย การจัดหาอุปกรณพรอมติดตั้ง การดูแลรักษาเครือขาย ตลอดจน
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กิจกรรมทางธุรกิจ การตลาด และการใหบริการ ทั้งนี้ บริษัทเอไอเอส จะตองจายผลประโยชนตอบ

แทนในรูปแบบของสวนแบงรายไดใหแกผูใหสัญญา กลาวคือ รายไดจากการใหบริการระบบแบบ

รายเดือน (Postpaid) จํานวน 25% และจากการใหบริการระบบแบบเติมเงิน (Prepaid) อีกจํานวน

20% ใหกับบริษัท ทศท และรัฐบาลในรูปของภาษีสรรพสามิต (“ขอมูลเกี่ยวกับบริษัท,” ออนไลน, 

2551)

โดยมีผลิตภัณฑในบริษัทแบงออกเปน จีเอสเอ็ม เอดวานซ (GSM Advance) คือ 

ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่แบบรายเดือน (Postpaid) และวัน ทู คอล (One 2 Call) คือ ระบบ

โทรศัพทเคลื่อนที่แบบเติมเงิน (Prepaid) รวมถึงจีเอสเอ็ม 1800 คือ ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ

เดียวที่สามารถเลือกใชเครือขายไดจาก 2 เครือขายประสิทธิภาพ โดยมีจํานวนสถานีฐานทั้งสิ้น 

5,600 สถานีฐาน จากเครือขายจีเอสเอ็ม 1800 ที่มีพื้นที่ใหบริการครอบคลุมทั่วกรุงเทพฯ 

ปริมณฑล ภาคกลาง ตะวันออก ตะวันตก และจังหวัดใหญในแตละภูมิภาค หรือจากเครือขายเอ

ไอเอส ที่มีพื้นที่ใหบริการครอบคลุมทั่วประเทศไทย โดยในแตละผลิตภัณฑมีการสงเสริมการขายที่

แตกตางกันออกไป นอกจากนี้ยังมีบริการดานอื่น ๆ ที่อยูในเครือบริษัทอีกมากมาย เชน บริการ โม

บายไลฟ บริการเอ็มเป (M pay) บริการเอ็มเอฟเอ (MFA) และเอไอเอส เซเรเนส (AIS Serenade) 

ที่ใหบริการเฉพาะกับลูกคาของเอไอเอสเทานั้น (“ขอมูลเกี่ยวกับบริษัท,” ออนไลน, 2551)

บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมิวนิเคชั่นส จํากัด (มหาชน) หรือ แทค (TAC) ไดเริ่มกอตั้ง

เมื่อป พ.ศ. 2532 โดยใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในระบบความถี่ 800 เมกะเฮิรตซ (MHz) และ 

1800 เมกะเฮิรตซ (MHz) ภายใตสัญญาสัมปทานซึ่งอยูในรูปแบบของ สราง-โอน-ดําเนินการ หรือ 

Built-Transfer-Operate (BTO) จากรัฐวิสาหกิจ 2 ราย คือบริษัท ทีโอที จํากัด (มหาชน) และ

บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ตอมาบริษัท เทเลนอร เอเชีย พีทีอี ลิมิเต็ด (เทเลนอร) 

จากประเทศนอรเวย ไดเขาถือหุนรวมและเปลี่ยนชื่อจาก แทค (TAC) เปน ดีแทค (DTAC) พรอม

กับพัฒนาระบบสูแทคโนโลยีของโทรศัพทเคลื่อนที่ยุค 3G รวมถึงพัฒนาดานบริการเสริมในสวนที่

เปนขอมูลผานโทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile Data) ใหมีความเร็วสูงเพื่อรองรับแทคโนโลยีดานแว็พ 

(WAP) และบริการจีพีอารเอส (GPRS) (“ขอมูลเกี่ยวกับบริษัท,” ออนไลน, 2551)

สําหรับผลิตภัณฑของบริษัทแบงออกเปน ดีแทคซิม (DTAC SIM) คือ ระบบโทรศัพท 

เคลื่อนที่แบบรายเดือน (Postpaid) และแฮปปซิม (Happy SIM) คือ ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ   

เติมเงิน (Prepaid) นอกจากนี้ดีแทคยังมีบริการในดานอื่น ๆ และสิทธิพิเศษตาง ๆ ใหกับลูกคาทั้ง 2 

ระบบ เชน บริการออนไลน บริการโทรทางไกลไปตางประเทศในราคาพิเศษ และการใหขอมูล

ขาวสารผานทางโทรศัพทเคลื่อนที่ดวยเลขหมายพิเศษที่บริษัทจัดเตรียมไวสําหรับรับรองลูกคาที่
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โทรเขามาขอรับบริการเฉพาะรายการที่ตองการเทานั้น เชน เลขหมาย *1811 บริการตรวจสอบ

ยอดใชคาบริการอัตโนมัติและชําระคาบริการผานทางโทรศัพท หรือ*1878 บริการตรวจสอบสิทธิ

โทรฟรีในวันเกิด เปนตน (“ขอมูลเกี่ยวกับบริษัท,” ออนไลน, 2551)

บริษัท ทรูมูฟ จํากัด เปนผูใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่อันดับ 3 ของ

ประเทศไทย ปจจุบันมีจํานวนผูใชบริการทั้งสิ้น 12.1 ลานเลขหมาย (กรุงเทพธุรกิจ,13 มีนาคม

2551, น. 5) โดยใชระบบจีเอสเอ็ม 1800  ซึ่งเปนระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ครอบคลุมเครือขาย    

ทั่วประเทศไทย มีจํานวนสถานีฐานทั้งสิ้น 5,600 สถานีฐาน (www.gsm1800.net) จากเดิมบริษัท 

ทรูมูฟ จํากัด เปนบริษัทรวมทุนระหวางบริษัทเทเลคอม เอเชีย  กับกลุมบริษัทออเรนจ จากประเทศ

ฝรั่งเศส โดยใชชื่อวา ทีเอ ออเรนจ แตเมื่อป พ.ศ. 2547 ที่ผานมา กลุมบริษัทออเรนจไดถอนทุน

ออกไปจากประเทศไทย  ทางบริษัทเทเลคอมเอเชีย  ซึ่งไดเปลี่ยนชื่อเปนบริษัท ทรู คอรปอเรชั่น 

จํากัด (มหาชน) จึงเขาซื้อหุนไวทั้งหมด และเมื่อเดือนมกราคมป พ.ศ. 2549 ที่ผานมาไดเปลี่ยนชื่อ

จาก ทีเอ ออเรนจ มาเปน ทรูมูฟ และเปลี่ยนคณะผูบริหารจากคนตางชาติมาเปนผูบริหารคนไทย

ทั้งหมด โดยกําหนดภาพลักษณของบริษัทใหแปลกใหมไปจากเดิม เนนที่ความทันสมัย ความเร็ว

ในเรื่องการใหบริการดานตาง ๆ เพราะปจจุบันผูใชบริการตองการความสะดวก และรวดเร็วในการ

ดําเนินชีวิตประจําวัน (Hi-speed life) ซึ่งเปนแนวการทําแผนการตลาดหลักของทรูมูฟ (“ขอมูล

เกี่ยวกับบริษัท,” ออนไลน, 2551)

การเชื่อมโยงเอาเทคโนโลยีตาง ๆ มาไวบนโทรศัพทเคลื่อนที่เพียงเครื่องเดียวเพื่อให

โทรศัพทเคลื่อนที่เปนมากกวาโทรศัพทเคลื่อนที่ทั่วไปนั้น ถือเปนการทําการตลาดแนวใหมที่

เรียกวา “กลยุทธการตลาดแบบหลอมรวม” (Convergence Marketing Strategy) ซึ่งกลยุทธ

ดังกลาวนี้เปนแผนการตลาดของบริษัท ทรูมูฟ จํากัด ที่ตองการสรางความแตกตางจากกลยุทธ

ของคูแขงขัน และเพื่อสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาที่มีอยูหลากหลายใหสามารถ

เขาถึงเครือขาย บริการตาง ๆ ไดทุกที่ทุกเวลา ไมวาจะอยูที่บาน ที่ทํางาน หรือระหวางการเดินทาง 

โดยลูกคาจะไดรับความสะดวกสบายจากบริการไดอยางครบวงจร ดังนั้น ทรูมูฟจึงไดออกแผนการ

ตลาดหลักระยะยาว โดยนําเอาสินคาและบริการตาง ๆ จากบริษัทในเครือทรู อาทิเชน ทรู มิวสิค, 

ทรู ออนไลน และ ทรู วิชั่นส ฯลฯ มาผสมผสานกันในการวางกลยุทธทางการตลาด (Marketing 

Strategy) ของทรูมูฟ และกลยุทธดังกลาวสามารถใชไดทั้งในระบบแบบเติมเงินและแบบรายเดือน 

เชน ลูกคาสมัคร ทรูมูฟแบบซิมการด (SIM Card) รายเดือน เดือนละ 300 บาท สามารถดูโทรทัศน

ระบบบอกรับสมาชิก (Cable TV) ของ ทรู วิชั่นส จํานวน 39 ชองรายการ โดยไมเสียคาบริการ หรือ 

ลูกคาทรูมูฟแบบซิมการดเติมเงิน เดือนละ 300 บาท สามารถใชอินเทอรเน็ตความเร็วสูง (Super 
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Hi-speed Internet) โดยไมเสียคาบริการเปนระยะเวลา 1 เดือน เปนตน (“ขอมูลเกี่ยวกับบริษัท,” 

ออนไลน, 2551)

ผูใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ไดรับความนิยมอันดับ 4 ไดแก บริษัท ฮัท

ชิสัน ซีเอที ไวรเลสมัลติมีเดีย จํากัด เปนบริษัทรวมทุนระหวางบริษัท ฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส โฮลดิ้ง 

จํากัด กับ บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ภายใตชื่อบริการ ฮัทช (Hutch) โดยใหบริการ

ระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ยุค 3G กลาวคือ ระบบโทรศัพทเคลื่อนที่มัลติมีเดีย (Multimedia)

โดยมีความเร็วในการรับสงขอมูลสูงถึง 153 กิโลไบท (Kbps: Kilobyte per second) ซึ่งมีความเร็ว

เร็วกวาระบบ จีพีอารเอส (GPRS) และสามารถรองรับสัญญาณทั้งขอมูลภาพและเสียง และ

สามารถเพิ่มประสิทธิภาพการใชงานในอนาคต เชน การชมภาพยนตรผานโทรศัพทเคลื่อนที่   

ที่เหมือนกับการดูผานโทรทัศนจริง ๆ เปนตน (“ขอมูลเกี่ยวกับบริษัท,” ออนไลน, 2551)

เนื่องจากภาวะการแขงขันในตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ที่คอนขางสูงและรุนแรง ประกอบ

กับมีบริษัทที่ใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่เพียงไมกี่รายที่ไดรับความนิยมจาก

ผูใชบริการ ทําใหผูศึกษาสนใจที่จะศึกษาในเรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชระบบ

เครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่” ดังนั้น ผูศึกษาจึงตองการทราบถึงพฤติกรรม ปจจัยในการเลือกใช 

ความพึงพอใจ และความคาดหวังของผูใชบริการในการตัดสินใจเลือกใชระบบเครือขาย

โทรศัพทเคลื่อนที่ เพื่อใหผลของการศึกษาครั้งนี้เปนประโยชนตอบริษัทผูใหบริการระบบเครือขาย

โทรศัพทเคลื่อนที่ และสามารถนําไปปรับปรุงและพัฒนาระบบตาง ๆ ภายในองคกร รวมถึงเปน

แนวทางการวางแผนในการจัดสรรผลิตภัณฑตาง ๆ ใหตรงกับความตองการของผูใชบริการใหได

ประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น

ปญหานําการศึกษา

1. พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูใชบริการในแตละระบบเครือขาย เปน

อยางไร

2. ปจจัยใดบางที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่

ของผูใชบริการ 

3. ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่มีความพึงพอใจอยางไรตอระบบเครือขายที่ใชอยูใน

ปจจุบัน 

4. ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่มีความคาดหวังอยางไรตอระบบเครือขายที่ใชอยูใน

ปจจุบัน
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วัตถุประสงคของการศึกษา

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูใชบริการในแตละระบบเครือขาย

2. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่

ของผูใชบริการ 

3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ตอระบบเครือขายที่ใชอยู

ในปจจุบัน 

4. เพื่อศึกษาความคาดหวังของผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ตอระบบเครือขายที่ใชอยู

ในปจจุบัน 

ขอบเขตของการศึกษา

การศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษา “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชระบบ 

เครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่” โดยศึกษาผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในทุกระบบเครือขาย ไดแก

ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ของระบบเครือขาย เอไอเอส ดีแทค ทรูมูฟ และฮัทช ทั้งระบบแบบ 

เติมเงิน และระบบแบบรายเดือน ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร อายุตั้งแต 20-40 ปขึ้นไป จํานวน 

400 คน และมีระยะเวลาในการศึกษา และเก็บรวบรวมขอมูลในชวงเดือนเมษายน 2551

ในการศึกษาครั้งนี้  มีขอจํากัด คือ จากการสุมตัวอยาง ผูศึกษาไดสุมกลุมผูใชบริการ

ระบบเครือขายฮัทชไดจํานวน 3 ตัวอยาง เทานั้น ซึ่งทําใหขอมูลดังกลาวไมสามารถนํามาอางอิงใน

เชิงสถิติได

นิยามศัพท

1. ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่  หมายถึง ผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในระบบ

เครือขายใดเครือขายหนึ่ง ไดแก ระบบเครือขายเอไอเอส ดีแทค ทรูมูฟ และฮัทช ทั้งผูใชบริการใน

ระบบแบบเติมเงินและระบบแบบรายเดือน 

2. พฤติกรรมของผูใชบริการ  หมายถึง พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูใชบริการ

ในแตละระบบเครือขาย ไดแก ระบบเครือขายที่ใชอยูในปจจุบัน จํานวนเลขหมายที่ใช ระบบโทรศัพท
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แบบที่ใชเปนประจํา และความมากนอยของคาบริการตอเดือนตอเครื่องที่ใชอยูประจํา 

3. ปจจัยในการเลือกใชของผูใชบริการ หมายถึง ปจจัยตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ ไดแก บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช ปจจัย

สวนบุคคล ปจจัยดานการตลาด และการใหบริการในดานตาง ๆ ของผูใหบริการระบบเครือขาย

โทรศัพทเคลื่อนที่ 

4. ความพึงพอใจและความคาดหวังของผูใชบริการ หมายถึง ระดับความชอบ และ 

ความพึงพอใจของผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีตอระบบเครือขายที่ใชอยูในปจจุบัน ไดแก 

ความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ใหบริการ การสงเสริมการตลาด และการใหบริการ

ในดานตาง ๆ ของผูใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 

5. ระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่  หมายถึง บริษัทที่ใหบริการระบบเครือขาย

โทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile Operator) ที่มีการแขงขันกันอยูในปจจุบัน ไดแก เอไอเอส ดีแทค 

ทรูมูฟ และฮัทช

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

1. ทําใหผูศึกษาไดความรู ความเขาใจ ถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช

ระบบเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ผูใชบริการใหความสําคัญมากที่สุด และสามารถนําผล

การศึกษาไปเปนแนวทางในการศึกษาในระดับตอไป

2. ทําใหผูสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใช

ระบบ เครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ สามารถนําผลการศึกษาไปเปนแนวทางและทิศทางที่ จะ

ทําการศึกษาในขั้นตอไป

3. ผลที่ไดจากการศึกษาสามารถเปนประโยชนตอบริษัทผูใหบริการระบบเครือขาย

โทรศัพทเคลื่อนที่ และสามารถนําไปปรับปรุงและพัฒนาระบบตาง ๆ ภายในองคกร รวมถึงเปน

แนวทางในการวางแผนจัดสรรผลิตภัณฑตาง ๆ ใหตรงตอความตองการของผูใชบริการใหได

ประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น


