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บทคดัย่อ 

 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยทางดานพฤติกรรมที่สงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ัน

ในเครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

กลุมตัวอยางในการวิจัย คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ 4 ช้ันป จํานวน 354 คน  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ 

แบบสอบถามโดยมีการสอบถามขอมูลทั่วไป พฤติกรรมการบริโภค และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  

จากน้ันจึงนํามาวิเคราะหขอมูล 

 ผลการวิจัยพบวา  

คุณลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS, True Move, DTAC และ 

Hutch เพศของกลุมตัวอยางอยูที่เพศหญิงมากกวาเพศชาย ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางอยูช้ันปที่ 3 สาขาวิชา

ของกลุมตัวอยางอยูที่สาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ เกรดเฉลี่ยสะสมของกลุมตัวอยางอยูที่ 2.51 – 3.00 

รายรับของกลุมตัวอยางอยูที่ 4,001 – 6,000 บาทตอเดือน  

 ดาน พฤติกรรมของกลุมตัวอยาง ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีโทรศัพทจํานวน 1 เครื่อง  

และเลือกใชมือถือยี่หอ Nokia มากที่สุด สวนใหญเปนโทรศัพทระบบเติมเงิน ซึ่งมีการเติมเงินตอเดือน 2-3 ครั้ง 

ในแตละครั้งเติม 51-100 บาท เคยใชเครือขาย DTAC มากที่สุดและปจจุบันก็เลือกใชระบบ DTAC มากกวา

เครือขายอื่นๆ โปรโมช่ันที่ใชมากที่สุด คือ โปรโมช่ันโทรชวงเวลาพิเศษ ใชโทรศัพทเพ่ือการโทรออกมากที่สุด 

สวนใหญใชโทรศัพทในชวงเวลา 18.01-24.00 น.มากที่สุด และทราบขอมูลเก่ียวกับโปรโมช่ันมาจากโทรทัศน 

สวนใหญไมเคยเปลี่ยนโปรโมช่ันเลยและตนเองมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนโปรโมช่ันดวย 

 ประเด็นสุดทาย ดานสวนประสมทางการตลาด ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางใหความพึงพอใจกับ

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ปจจัย โดยปจจัยที่มีความพึงพอใจมากที่สุด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

(Product) ในดานโปรโมช่ันมีความเหมาะสมกับความตองการของผูใชบริการ ดานราคา ( Price) ในดานราคามี

ความเหมาะสมกับขอเสนอของโปรโมช่ัน ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Place) ในดานความหลากหลายของ

สถานที่ใหบริการเติมเงิน และดานกิจกรรมสงเสริมการขาย (Promotion) ในดานที่รองรับชวงเวลาการใชงาน 
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ลายมือช่ืออาจารยที่ปรึกษา.................................................  



ง 

กติติกรรมประกาศ  

 

 วิจัย ฉบับนี้ประสบความสําเร็จลุลวงไดดวยดีดวยความกรุณาอยางสูงจาก 

อาจารย จิตพนธ ชุมเกตุ  ขอกราบขอบคุณ ท่ีคอยใหความชวยเหลือในการทําวิจัยโดยใหคําปรึกษา

และคําแนะนําในงานวิจัยอยูตลอดเวลา อีกท้ังยังเสียสละเวลาเพื่อใหงานวิจัยเลมนี้มีความสมบูรณ 

ถูกตองและครบถวน รวมท้ังอาจารยอีกมากมายหลากหลายทานท่ีขาพเจาขอคําแนะนําจากการ

ประเมินความเหมาะสมของแบบสอบถามท่ีใชวัดหรือประเมินผลในงานวิจัย รวมถึงขอบกพรองใน

งานวิจัยขณะท่ีดําเนินงาน  

 และท่ีสําคัญท่ีสุดขอกราบขอบพระคุณคุณพอและคุณแมท่ีใหกําลังใจในการทําวิจัย 

และญาติพี่นองท่ีใหความชวยเหลือในการหาขอมูล คําปรึกษา กําลังใจ ตลอดจนความชวยเหลือทุก

ส่ิงทุกอยางในการทําวิจัย 

 สําหรับสวนท่ีดี และคุณคาของงานวิจัยฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบแก ผูมีพระคุณและท่ีคอย

ใหความชวยเหลือทุกทาน สวนขอผิดพลาดและขอบกพรองตางๆ ผูวิจัยขอรับไวแตเพียงผูเดียว 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความสําคญัและความเป็นมาของปัญหา 

ระบบส่ือสารท่ีใชอยูในปจจุบันนี้มีหลายชนิด เชน วิทยุส่ือสาร โทรเลข โทรพิมพ 

โทรศัพท โทรสาร  หรือวิทยุตามตัว เปนตน  แตระบบส่ือสารท่ีไดรับความนิยมท่ัวโลกก็คือ 

โทรศัพท เพราะโทรศัพทสามารถโตตอบกันไดทันที รวดเร็วทันตอเหตุการณ ซ่ึงระบบ อ่ืน ๆ  ทํา

ไมได โทรศัพทจึงไดรับความนิยมเปนอยางมากและในโลกของการส่ือสารปจจุบัน  โทรศัพทก็เปน

เคร่ืองบงช้ีถึงความเจริญรุงเรืองของประเทศ ตาง ๆ ดวยมีคํากลาวหรือขอกําหนดเกี่ยวกับการพัฒนา

ประเทศอยูวา ประเทศใด  ท่ีมีจํานวนเลขหมายโทรศัพทในประเทศ 40 หมายเลขตอประชากร 100 

คน ถือวาประเทศนั้นมีความเจริญแลว  หรือเปนประเทศท่ีพัฒนาแลวและประเทศใดท่ีมีหมายเลข

โทรศัพท 10 เลขหมายข้ึนไปตอประชากร 100 คน ถือวาประเทศนั้นกําลังไดรับการพัฒนา  จะเห็น

วาประเทศตาง ๆ  ท่ัวโลกใหความสําคัญกับกิจการโทรศัพทเปนอยางมาก ในประเทศไทย คําวา  

โทรศัพทไดเร่ิมรูจักกันตั้งแตรัชการท่ี 5 ซ่ึงโทรศัพทตรงกับภาษากรีกคําวา  Telephone โดยท่ี Tele 

แปลวา ทางไกล และ Phone แปลวา การสนทนา  เม่ือแปลรวมกันแลวก็หมายถึงการสนทนากันใน

ระยะทางไกล ๆ หรือการสงเสียงจากจุดหนึ่งไปยังจุดหนึ่งไดตามตองการ 

โทรศัพทมือถือ หรือ โทรศัพทเคล่ือนท่ี  เปนอุปกรณส่ือสารอิเลคทรอนิคสลักษณะ

เดียวกับโทรศัพทบานแตไมตองการสายโทรศัพทจึงทําใหสามารถพกพาไปท่ีตางๆได  

โทรศัพทมือถือใชคล่ืนวิทยุในการติดตอกับเครือขายโทรศัพทมือถือโดยผานสถานีฐาน  โดย

เครือขายของโทรศัพทมือถือแตละผูใหบริการจะเช่ือมตอกับเครือขายของโทรศัพทบานและ

เครือขายโทรศัพทมือถือของผูใหบริการอ่ืนๆ  โทรศัพทมือถือในปจจุบันนอกจากจะมีคุณสมบัติใน

การส่ือสารทางเสียงแลวยังมีความสามารถอ่ืนอีกเชนสนับสนุนการส่ือสารดวยขอความ  เชน SMS, 

การเช่ือมตอกับอินเทอรเน็ต , การส่ือสารดวยแบบ Multimedia เชน MMS, นาฬิกา, นาฬิกาปลุก, 

นาฬิกาจับเวลา, ปฏิทิน, ตารางนัดหมาย, โปรแกรมประมวลผลคํา , รวมไปถึงความสามารถในการ

รองรับแอปพลิเคชันของจาวาเชน เกมสตางๆได (ท่ีมา : http://atcloud.com/stories/70425) 

ตลาดระบบโทรศัพทมือถือเปนตลาดใหญท่ีมีฐานลูกคา  เปนคนท้ังประเทศ  เพราะ

โทรศัพทมือถือในปจจุบันเปรียบ  เสมือนเปนปจจัยท่ี  5 ในการดํารงชีวิต  ดังนั้น เม็ดเงินใน

http://atcloud.com/stories/70425�
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อุตสาหกรรมนี้จึงมีอยูอยางมหาศาล  ผูประกอบการแตละรายก็เนนเกมการตลาดเชิงรุก  เพื่อแยงชิง

สวนแบงทางการตลาด และการเปนผูนําตลาด ซ่ึงประเภทของการใหบริการจะแบงออกเปน  2 สวน

ใหญๆ คือ ระบบโทรศัพทแบบรายเดือน และระบบโทรศัพทแบบเติมเงิน ในสวนของระบบเติมเงิน

นั้น ถือเปนตลาดใหญท่ีมีผูใชบริการอยูกวา 50 ลานเลขหมาย ผูประกอบการก็ทราบกันดีวารายไดท่ี

ไดมาจากระบบเติมเงินนั้นไมสามารถประมาณการไดแนนอนเพราะข้ึนอยูกับผูใชบริการวาจะเติม

เงินเขาระบบคร้ังละเทาไร  แตระบบรายเดือนแมจะมีฐานลูกคาท่ีนอยกวา  แตปริมาณการใชตอ

หมายเลขคอนขางสูง และเปนรายไดท่ีแนนอน  เพราะตองจายคาบริการเปนรายเดือน  จึงไมแปลกท่ี

แตละคายมือถือพยายามท่ีจะงัดกลยุทธการตลาด  มาตอสูกันเพื่อรักษา  และเพิ่มฐานลูกคาของตน  

(กันยารัตน แปดนิรัติศัย 2552) 

วิวัฒนาการของโทรศัพทมือถือไดมีการพัฒนาใหมีความสะดวกสบายมาเร่ือยๆ จนถึง

ยุคหลังมานี้ ก็ไดมีการพัฒนาถึงข้ันชวยใหเรามองเห็นคูสนทนาไดเลยในระบบ 3G และนอกจากจะ

สามารถเห็นหนาคูสนทนาไดแลว ยังตอบสนองผูบริโภคท่ีชอบใชงานอินเทอรเน็ตบนมือถือไดดวย

ความเร็วสูงอีกดวย 

ปจจุบันโทรศัพทมือถือไดกลายมาเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันของวัยรุนไปแลว  ซ่ึง

ในประเทศไทยมีผูใชวัยรุนมากกวา 20 ลานคน และมีแนวโนมท่ีจะเพิ่มมากข้ึน  สังเกตไดจาก การท่ี

ชีวิตประจําวันของวัยรุนโดยภาพรวมแทบจะขาดโทรศัพทมือถือไมได  อาจจะเปนเพราะวาการใช

โทรศัพทมือถือมีประโยชนทําใหการติดตอส่ือสารดวยวาจา  พรอมท้ังการสงขอมูลเปนไปไดอยาง

สะดวก  รวดเร็ว  การใชโทรศัพทมือถือเปนส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีหลายคนขาดไมไดและ

จําเปนตองใชอยูตลอดเวลา เพราะปจจุบันโทรศัพทมือถือเปนมากกวาเคร่ืองมือท่ีใชติดตอส่ือสาร  มี

ตัวเลือกท่ีใหความบันเทิงแกวัยรุนทุก  รูปแบบ อาทิ ดูหนัง ฟงเพลง ถายรูป คาราโอเกะ  เกม

ออนไลน  ดังนั้นวัยรุนท่ีใชโทรศัพทมือถือควรตระหนักและมีขีดจํากัดในการใชเพื่อประโยชนท่ี

ถูกตอง ซ่ึงก็ควรจะเลือกโปรโมช่ันท่ีตรงกับการใชงานของตนเอง (นฤมล ธรรมบัณฑิตย 2552) 

โทรศัพทมือถือนั้นมีอยูมากมายหลายเครือขาย ซ่ึงแตละเครือขายก็จะมีโปรโมช่ันท่ีนํา

ออกมาเสนอใหกับผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ท้ังนี้ก็อาจจะข้ึนอยูกับสัญญาณของแตละเครือขายดวย วา

ดึงดูดผูบริโภคมากแคไหน และเม่ือผูบริโภคเลือกเครือขายไดแลว ส่ิงท่ีตามก็คือการเลือกใชบริการ

โปรโมช่ันของเครือขายนั้นๆ ซ่ึงอาจจะไมคอยตรงตามความตองการของผูบริโภคเทาไรนัก อาจ

เพราะข้ึนอยูกับปจจัยในหลายๆดาน  ท้ังดานเวลา ความบอยคร้ังในการโทรศัพทของแตละบุคคล 
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การสงขอความ และสิทธิพิเศษท่ีจะไดรับหลังจากเลือกใชโปรโมช่ันนั้นๆ  และส่ิงท่ีผูใหบริการ

โทรศัพทเคล่ือนท่ีตางแสวงหาคือวิธีเขาถึงลูกคา  โดยเฉพาะอยางยิ่งการเขาใจพฤติกรรมการใชงาน

ของผูบริโภคแตละกลุมใหไดมากท่ีสุด 

ผูวิจัยจึงเล็งเห็นวา เราควรจะวิเคราะหปจจัยเหลานี้ เพื่อนํามาปรับใชในการจัดทํา

โปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือ เพื่อใหตรงตามความตองการของผูบริโภคมากข้ึน และศึกษา

พฤติกรรมของผูบริโภควาอะไรท่ีเปนตัวแปรท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชโปรโมช่ันนั้นๆอีก

ดวย 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย  

 

เพื่อศึกษาถึงปจจัยตางๆทางดานพฤติกรรมท่ีมีผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขาย

โทรศัพทมือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

สมมติฐานการวจัิย 

 

เพศท่ีตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือ ใน

เครือขาย AIS, True Move, DTAC และ Hutch ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร 

รายไดท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือ 

ในเครือขาย AIS, True Move, DTAC และ Hutch ของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร 

 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

 

ทําใหทราบถึงปจจัยตางๆท่ีมีผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือ

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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ขอบเขตของการวจัิย 

 

ขอบเขตเนื้อหา : เปนการศึกษาปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใช

โปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษา 

ขอบเขตประชากร : นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

 

กรอบแนวคดิในการวจัิย 

 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันใน

เครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี” มีกรอบแนวความคิด ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การเลือกใชโปรโมช่ันใน

เครือขายโทรศัพทมือถือ 

1. ลักษณะทางประชากรศาสตร 
 1. เพศ  
 2. ช้ันป  
 3. สาขาวิชา  
 4. เกรดเฉล่ียสะสม  
 5. รายรับเฉล่ียตอเดือน 

2. ปจจัยอ่ืนๆ  

1. พฤติกรรม 

2. ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการ 

 
3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 การตัดสินใจใชเครือขาย หมายถึง การตัดสินใจเลือกใชหรือไมเลือกใชเครือขายโทรศัพท 

DTAC, TRUE MOVE, AIS และ HUTCH 

 เครือขายโทรศัพทมือถือ หมายถึง เครือขายโทรศัพทในระบบ DTAC, TRUE MOVE, AIS 

และ HUTCH 

 นักศึกษา หมายถึง นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

 โปรโมช่ัน หมายถึง กิจกรรมสงเสริมทางการตลาดหรือการกระตุนตลาดโดยการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ มีหลายวิธีเชน การลด แลก แจก แถม 

 พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ

ใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ในการศึกษาเร่ือง  ปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขาย

โทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี มีทฤษฎีแนวคิด รายงานการวิจัยท่ีเกี่ยวของใชเปนกรอบในการศึกษา ดังนี้ 

1.ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

2.ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

3.ทฤษฎีการตัดสินใจ 

4.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

2.1 ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด    (Marketing   Mix) 

 

สวนประสมทางการตลาด (4'Ps)   ถือเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาดการจะ

ทําใหการดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จไดข้ึนอยูกับการปรับปรุงความสัมพันธท่ี

เหมาะสมของสวนประสมทางการตลาดนี้เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาด

เปาหมายใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด สวนประสมทางการตลาดท่ีสําคัญ ประกอบดวย 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) คือ เปนส่ิงซ่ึงสนองความจําเปน  และ ความตองการของมนุษย

ไดผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ีมีตัวตน  หรือ  ไมมีส่ิงตัวตนก็ได  สวนประกอบของผลิตภัณฑ  

ประกอบดวย ตัวโปรโมช่ัน ช่ือโปรโมช่ัน เปนตน  
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2. ราคา (Price) คือ คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวโปรโมช่ันตางๆ เปนส่ิงท่ีกําหนด

มูลคาในการแลกเปล่ียนสินคา  หรือ บริการในรูปโปรโมช่ัน  เปนสวนท่ีเกี่ยวกับวิธีการกําหนด

นโยบาย และ กลยุทธตางๆ ในการกําหนดราคาโปรโมช่ันนั้นๆอีกดวย การตั้งราคาเปนสวนประสม

ทางการตลาดท่ีจัดวายากท่ีสุดในกระบวนการเพราะสรางแผนตลาด เพราะตองพิจารณาราคาท่ีมี

ความเหมาะสม คือ มีระดับสูงมากพอท่ีจะครอบคลุมตนทุนและทํากําไร  

3. การจัดจําหน่าย  (Place) คือ กิจกรรมการนําผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาด

เปาหมาย ในสวนประสมนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะสถานท่ีจําหนายอยางเดียว  แตเปนการพิจารณาวา  

จะจําหนายผานคนกลางตางๆอยางไร  สวนประสมในการจัดจําหนาย  (Distribution  Mix) 

ประกอบดวย  

1)ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel of Distribution) คือ กลุมของสถาบัน หรือ บุคคลท่ี

ทําหนาท่ี  หรือ กิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิต  ไปยังผูบริโภค  เชน โทรทัศ น วิทยุ 

อินเตอรเน็ต เปนตน 

2)การกระจายตัวสินคา  (Physical  Distribution) คือ กิจกรรมท้ังส้ินท่ีเกี่ยวของกับการ

โฆษณาถึงโปรโมช่ันตางๆ ตามความเหมาะสมของเวลาและความตองการของผูบริโภค 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจัดจําหนาย  

และ ตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารเกี่ยวกับโปรโมชั่นใหมๆท่ี

ออกมาหรือชักจูงใหผูบริโภคหันมาเลือกใชโปรโมช่ันนั้นๆได การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได  

4 แบบดวยกัน ซ่ึงเรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือ สวนประสมใน

การติดตอส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบไปดวย  

1) การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล  โดยผานส่ือตางๆ และ ผูอุปถัมภ

รายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณาท่ีผานส่ือ  เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา 

เปนตน  

2) ขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา  

ระหวาง ผูขาย และ ลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ  ซ่ึงเปนการขายโดยพนักงานขายตามศูนยบริการลูกคา

สัมพันธตางๆ 

3) การสงเสริมการขาย  (Sale Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจาก

การขายโดยใชบุคคลการโฆษณา  และ การประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการใชบริการของผูบริโภค  

และ ประสิทธิภาพของผูผลิตโปรโมช่ันนั้นๆออกมา 
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4) การใหขาว และประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation)  

การใหขาว (Publicity) การเสนอทางเลือกของโปรโมช่ันท่ีคุมคาหรือโปรโมช่ันใหมๆ

ใหกับผูบริโภค แบบไมใชบุคคล  

การประชาสัมพันธ  (Public Relation) เปนความพยายามท่ีไดจัดเตรียมไวขององคการ  

เพื่อ ชักจูงกลุมตลาดเปาหมายใหหันมาเลือกใชบริการขององคกรนั้นๆ  

 

2.2 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  

 

ผูบริโภค(Consumer) คือ บุคคลท่ีซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการหรือความจําเปน

ของตนเองตลอดจนบุคคลในครัวเรือน  ปริมาณการซ้ือของผูบริโภคนั้นจะซ้ือแคใหเพียงพอตอการ

ใชดังนั้นการซ้ือจึงไมมากนักโดยสามารถสรุปลักษณะของผูบริโภคไดดังนี้ 

1.เปนบุคคลท่ีมีความตองการ 

2.เปนผูท่ีมีอํานาจซ้ือ 

3.มีพฤติกรรมในการซ้ือ 

4.มีพฤติกรรมการใช 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการ

คนหา เลือกซ้ือ การใช การประเมินผล หรือจัดการกับสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะ

สามารถตอบสนองความตองการของตนเองได ซ่ึงเหตุผลท่ีจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

เพราะพฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทํา

ใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดท่ีสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและความสามารถในการ

คนหาวิถีทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและ

สอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน ท่ีสําคัญจะชวยในการพัฒนา

ตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑใหดีข้ึนอยางตอเนื่อง 
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กระบวนการพฤติกรรมของผู้บริโภค 

 

พฤติกรรมของผูบริโภคเกิดข้ึนตามกระบวนการดังนี ้

1.ตองมีสาเหตุ พฤติกรรมจะไมเกิดข้ึนหากยังไมมีอะไรมากกระตุน เชน เม่ือบุคคลนั่ง

อยูเฉย ๆ ยังไมมีความรูสึกอะไรเกิดข้ึน หากมีพนักงานนําสินคามาเสนิขาย หรือไดเห็นโฆษณาขาย

สินคายอมมีพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งเกิดข้ึน 

2. ตองมีเหตุจูงใจ พฤติกรรมจะเกิดข้ึนเม่ือมีการจูงใจ เม่ือบุคคลไดรับรูเกี่ยวกับสินคา

แลวหากไมมีการจูงใจใหเกิดความรูสึกคลอยตามมากยิ่งข้ึน 

3.ตองมีเปาหมาย พฤติกรรมท่ีมนุษยแสดงออกมาตองมีเปาหมายของการแสดงออกนั้น 

เชน กินอาหารเพื่อตองการใหอ่ิม 

 

ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

ดานวัฒนธรรมและประเพณี 

ปจจัยดานวัฒนธรรมถือเปนปจจัยท่ีหลอหลอมพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของแตละ

บุคคล ซ่ึงจะแปรเปล่ียนเปนคานิยมในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ และเปนปจจัยพื้นฐานท่ีสุดใน

การกําหนดความตองการและพฤติกรรมของมนุษย ซ่ึงประกอบไปดวย 

1)ชนช้ันทางสังคม เชน เศรษฐี นักธุรกิจ ผูบริหาร พนักงานบริษัท กรรมกร เปนตน 

บุคคลท่ีอยูในชนช้ันเดียวกันกอจะมีแนวโนมท่ีจะแสดงพฤติกรรมการซ้ือท่ีเหมือนกัน ไมเวนแต

นักศึกษาเอง 

2)ส่ิงพื้นฐานท่ีกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล เชน คานิยม การรับรู 

ความชอบ พฤติกรรม เช้ือชาติ ศาสนา เปนตน 

 

การศึกษาดานวัฒนธรรมและประเพณีเปนส่ิงจําเปนอยางยิ่ง เพราะวัฒนธรรมและ

ประเพณีท่ีแตกตางกันนั้น ก็จะทําใหความนิยมและพฤติกรรมแตกตางกันไปดวย ควรศึกษาวาส่ิงท่ี

แตกตางเหลานี้มีผลกระทบตอสินคาและบริการมากนอยเพียงใด 
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ดานสังคม 

ปจจัยดานสังคมเปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย 

1)กลุมอางอิง คือ กลุมตัวแทนท่ีมีอิทธิพลตอความคิดของสังคมใดสังคมหนึ่ง เชน 

ครอบครัว เพื่อนสนิท ฯลฯ แตกลุมเหลานี้จะมีขอจํากัดในเร่ืองอาชีพ ระดับช้ันทางสังคมและชวง

อาย ุ

2)ครอบครัว คือ กลุมท่ีมีอิทธิพลตออิทธิพลทางความคิดของผูบริโภคมากท่ีสุด เพราะ

ผูบริโภคจะรับฟงความคิดเห็นของคนในครอบครัวเพื่อการตัดสินใจกอนเสมอ 

 

ดานสวนบุคคล 

การตัดสินใจของผูซ้ือนั้นมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคลตางๆกัน เชน 

อายุและระยะเวลาของชวงชีวิต พฤติกรรมของผูบริโภคนั้น หากอยูในชวงอายุเดียวกันก็

จะมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีเหมือนหรือคลายกัน ซ่ึงชวงอายุท่ีแตกตางกันก็จะมีความชอบหรือ

ความตองการท่ีแตกตางกันออกไป 

อาชีพ ลักษณะของอาชีพก็มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเชนกัน ลักษณะอาชีพท่ี

แตกตางกันก็จะทําใหมีความตองการท่ีแตกตางกัน 

รูปแบบการใชชีวิต เชน ชอบการผจญภัย ชอบใชชีวิตอิสระ รักการทองเท่ียว ฯลฯ 

เหลานี้เปนส่ิงท่ีบงบอกถึงพฤติกรรมการบริโภคได 

ฐานะทางเศรษฐกิจ รายรับ รายจาย ก็มีผลกระทบและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึง

หากผูบริโภคมีรายจายมากกวารายรับก็จะทําใหผูซ้ือมีการตัดสินใจท่ีเขมงวดมากข้ึน 

 

ดานจิตวิทยา 

การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงประกอบดวย 

1)การจูงใจ พฤติกรรมการเลือกซ้ือจะอยูท่ีการสรางแรงจูงใจใหแกผูบริโภค ดังนั้น

จะตองพิจารณาวาสินคาสามารถสรางแรงจูงใจใหแกผูบริโภคมากนอยเพียงใดและส่ิงใดคือ

แรงจูงใจ เชน ราคา รูปแบบ สีสัน คุณลักษณะ ฯลฯ 

2)การรับรู พฤติกรรมผูบริโภคข้ึนอยูกับการรับรูของผูบริโภคเอง ซ่ึงแตละคนการรับรู

ยอมไมเทาเทียมกัน 
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3)ความเช่ือและทัศนคติสวนบุคคล ผูบริโภคมักใชความเช่ือและทัศนคติสวนตัวในการ

ตัดสินใจซ้ือ 

 

2.3 การตัดสินใจ (Decision Making) 

 

หมายถึงกระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําส่ิงใดส่ิงหนึ่งจากทางเลือกตางๆท่ีมีอยู ซ่ึง

ผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและบริการอยูเสมอในชีวิตประจําวัน โดยท่ี

เขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปน

กระบวนการท่ีสําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค ซ่ึงถานักการตลาดสามารถทําความเขาใจ

และเขาถึงจิตใจผูบริโภค การวางแผนการกระจายสินคาและสรางการยอมรับของผูบริโภคก็จะมี

ประสิทธิภาพ 

 

การตัดสินใจซ้ือ   

ผูบริโภคสวนใหญมีความเฉ่ือยในการตัดสินใจ ท้ังนี้ท้ังนั้นก็เพราะเหตุวาในการท่ี

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือนั้นเขาตองเส่ียงวาสินคาท่ีเขาซ้ือจะดีเหมือนคําโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพ

คุมคาราคาท่ีเขาจายไปหรือไมผูบริโภคสวนใหญจะติดอยูกับสินคาท่ีตัวเองมีความเคยชิน ดังนั้น

สินคาใหม ๆ ท่ีจะนําเสนอตัวเองแกผูบริโภคนั้นตองหาหนทางในการจะเรงรัดใหผูบริโภคเปล่ียน

ใจ และตัดสินใจซ้ือสินคาของตัวเอง วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคนั้นมีมากมาย

หลายวิธี  

วิธีการกระตุนการตัดสินใจ (How to activate decision making) มีดังนี้ 

                (1) การสรางความแตกตาง (Differentiation) ถาสินคาของเราไมมีความแตกตางจากสินคา

อ่ืน ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคาของเรานั้นมีความเดนชัด มีลักษณะเฉพาะตัวไม

เหมือนใคร การตัดสินใจก็จะเร็วข้ึน ตัวอยางเชน ทําใหสินคาของตัวเองแตกตางจากคูแขงขันได

ชัดเจนท่ีสุด ถาเราสรางความแตกตางไดชัดเจนเทาไร โอกาสในการท่ีจะเรงรัดในการตัดสินใจจะดี

ข้ึนเทานั้น 
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(2) ลดอัตราการเส่ียงในความรูสึกของผูบริโภค (Reduced perceived risk) ในการซ้ือ

สินคาแตละคร้ังผูบริโภคนั้นจะรูสึกมีความเส่ียงอยูเสมอ เส่ียงวาจะเสียเงินเปลา เส่ียงวาจะไมคุม 

เส่ียงวาคุณภาพจะไมดี ดังนั้นในการท่ีเราจะเรงรัดการตัดสินใจ เราตองทําใหผูบริโภครูสึกวาความ

เส่ียงของเขาไมสูงนัก  

 

ปัจจัยภายในทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 

1.ความตองการ (Want) ลักษณะความตองการของมนุษยแบงออกเปน 2 ประเภท 

1.1 ความตองการข้ันปฐมภูมิ หรือความตองการชีวภาพ  

(Primary needs or physiological needs) 

1.2 ความตองการข้ันทุติยภูมิ หรือความตองการทางสังคม 

 (Secondary needs or social needs) 

 

2.แรงจูงใจ (Motive) 

หมายถึง    ความตองการท่ีเกิดข้ึนอยางรุนแรงบังคับใหบุคคลเกิดความพยายามท่ีจะ

คนหาวิธีเพื่อสนองความตองการนั้น   

กระบวนการของการจูงใจ 

1)ความจําเปน   ความตองการ  และความปรารถนาท่ียังไมไดรับการตอบสนอง 

2)ความตึงเครียด 

3)แรงกระตุน 

4)พฤติกรรม 

 

3.การรับรู (Perception) 

การรับรูเปนกระบวนการท่ีมนุษยไดสัมผัสส่ิงใดส่ิงหนึ่งแลวตีความหมายส่ิงท่ีไดสัมผัส

เพื่อสรางภาพในสมอง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูของมนุษยมีดังนี ้

1.)องคประกอบทางเทคนิค 

2.)ความพรอมทางดานสมอง 

3.)ประสบการณในอดีต 
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4.)สภาวะอารมณ 

5.)ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 

 

4.การเรียนรู (Learning) 

หมายถึง  การเปล่ียนในพฤติกรรม ความรูสึก และความคิดของมนุษยอันสืบเนื่องมาจาก

การไดรับขาวสารและประสบการณ การเรียนรูของผูบริโภคประกอบดวย 

1)ความรู 

2)ประสบการณตรง 

3)การโยงใย 

การเรียนรูมี 3 ข้ันตอน ไดแก การเปล่ียนแปลงในสมอง การเปล่ียนแปลงดานความรูสึกและการ

เปล่ียนแปลงดานพฤติกรรม ซ่ึงกระบวนการเรียนรู ประกอบดวย 

1)แรงผลักดัน 

2)ตัวกระตุนหรือส่ิงเรา 

3)การปฏิบัติตอบ 

4)การเสริมแรงหรือการใหรางวัล 

 

5.บุคลิกภาพ (Personality) 

หมายถึง  ลักษณะเฉพาะท้ังทางดานจิตวิทยาและดานสรีระของแตละบุคคลท่ีทําใหบุคคล

มีความแตกตาง ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับบุคลิกภาพ ไดแก 

1)ทฤษฏีวิเคราะหทางจิตวิทยา 

2)ทฤษฏีเกี่ยวกับประเภทบุคลิกภาพ 

3)ทฤษฏีลักษณะ 

4)ทฤษฏีแนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง 
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กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 

ในการท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาหนึ่งนั้น จะตองมีกระบวนการตั้งแตจุดเร่ิมตนไปจนถึง

ทัศนคติหลังจากท่ีไดใชสินคาแลว ซ่ึงสามารถพิจารณาเปนข้ันตอนไดดังนี้ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. การมองเห็นปญหา (Perceived problems) 

2. การแสวงหาภายใน (Internal search) 

2.1 การตัดสินใจซ้ือ (Decision) 

2.2 หยุดการตัดสินใจ (Abortion) 

3. การแสวงหาภายนอก (External search) 

3.1 การหาขอมูลจากการโฆษณา 

3.2 การไป ณ จุดขาย 

3.3 การโทรศัพท 

3.4 การขอพบพนักงานขาย 

 

การมองเห็นปญหา (Perceived problems)  

การท่ีคนเรามีชีวิตสุขสบาย ไมมีปญหาใด ๆ ก็ไมคิดท่ีจะหาสินคาใด ๆ มาแกปญหาชีวิต

ของตัวเอง ดังนั้น การตลาดจึงตองพยายามท่ีจะจี้จุดปญหาใหผูบริโภคนั้นเกิดปญหา ปญหาคือ

อะไรปญหาก็คือความแตกตางระหวางสภาพอันเปนอุดมคติ (Ideal) กับสภาพอันเปนจริง (Reality) 

เชน ถาหากคนสูง 170 น้ําหนักอุดมคติควรจะเปน 70 แตเขาคนนั้นในความเปนจริงน้ําหนัก 90 

ความแตกตาง 20 กิโลกรัม 

การแสวงหาภายใน (Internal search)  

เม่ือคนเราเกิดปญหา ก็จะตองแสดงหาหนทางแกไขภายในเสียกอน นั้นก็คือ การลวงลึก

เขาไปในความทรงจําของตัวเอง เชน เม่ือคนเราเจ็บคอ ก็จะตองพยายามคิดวาตัวเองนั้นรูจักยาแก

เจ็บคออะไรบาง หรือคนท่ีตองการเติมน้ํามันเพราะน้ํามันจะหมด ก็จะพยายามนึกวาปมน้ํามันท่ีอยู

ใกลกับบริเวณท่ีตัวเองขับรถอยูนั้นอยูท่ีไหน มีปมอะไรบาง หรือถานไฟฉายหมดก็จะตองนึกวา

ถานไฟฉายอะไรบางท่ีตัวเองรูจักหรืออยากจะซ้ือดวยข้ันตอนนี้เองทําใหนักการตลาดท่ีจะตอง

พยายามทําใหสินคาของตัวเองนั้นประทับอยูในความทรงจําของผูบริโภค แลวจะตองเปนส่ิงท่ี

ผูบริโภคระลึกไดเปนยี่หอตน ๆ (top of mind brand) หมายถึงยี่หอท่ีผูบริโภคระลึกไดกอนยี่หออ่ืน 
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ๆตามความเปนจริงแลวคนสวนใหญจะจําสินคาในแตละประเภทไดประมาณ 5?2 นั้นหมายความ

วา คนโดยเฉล่ียจะรูจักสินคาแตละประเภทประมาณ 5 ยี่หอ คนท่ีไมคอยสนใจใยดีนักจะจําได

ประมาณ 3 ยี่หอแรงจูงใจ (Motive) ข้ึนมาในตัวของผูบริโภค ดังท่ีเราเคยไดศึกษามาแลววาแรงจูงใจ 

(Motive) นั้นเปนความเครียด (Tension) ท่ีทําใหมนุษยเราตองดิ้นรนหาหนทางลดความเครียด

ดังกลาวใหได ข้ันตอนการตัดสินใจจึงดําเนินไปสูข้ันตอนท่ี 2 แตถาหากผูบริโภคจดจําได แตไม

พอใจส่ิงท่ีจําได และปญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไมรุนแรง แกไขก็ไดไมแกไขก็ได กระบวนการ

ตัดสินใจนั้นก็จะหยุดลง (Abortion) การเปล่ียนปรากฏการณอยางท่ี 2 นี้ เกิดข้ึนจากการท่ีนักการ

ตลาดไมสามารถสรางปญหาอยางรุนแรงใหเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคได เชน ถาเกิดมีคนเจ็บคอ 

นึกถึงยาได 5 ยี่หอ แตบางยี่หอก็เผ็ดไป บางยี่หอก็ขมไป บางยี่หอก็มีน้ําตามมากไปผูบริโภคจึงไม

ตัดสินใจซ้ือ แลวก็คิดวาไมจําเปนตองอมยาอม กลับไปบาน นอนพักผอน ดื่มน้ํามาก ๆ ก็หายแลว 

กระบวนการจัดสินใจซ้ือยาแกเจ็บคอจึงไมเกิดข้ึน (Abortion) 

 

การแสวงหาภายนอก (External search)  

เม่ือผูบริโภคตองการใชสินคาท่ีตัวเองจําได หรือมีรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาท่ีจําไดไม

เพียงพอ ผูบริโภคก็จะเร่ิมแสดงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาจากภายนอก ดวยวิธีการตอไปนี ้

(1) การหาขอมูลจากการไปดูโฆษณา เม่ือผูบริโภคอยากจะรูวาสินคาอะไรนาซ้ือ ก็จะไป

ดูโฆษณา   

(2) การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้น ก็หมายความวาผูบริโภคนั้นไมพอใจส่ิงท่ี

ตัวเองจําได เลยลองไปหาซ้ือดู เชน คนท่ีไมพอใจยาอมท่ีตัวเองจําไดก็อาจจะท่ีรานขายยา ส่ิงท่ี

สําคัญในจุดนี้ก็คือ สินคาจะตองมีวางขาย ณ จุดขาย เพราะผูบริโภคไดใหโอกาสท่ีจะขาย 

นอกจากนั้นการจัดวางนําเสนอสินคา (Display) ก็ตองเดนชัด พนักงานขายจะตองมีมารยาท มี

บริการท่ีดี มีความสามารถ จึงจะทําใหการแสวงหาภายนอกในคร้ังนี้เปนประโยชนแกสินคา 

(3) การโทรศัพทพูดคุยกับบริษัทหรือรานคา การท่ีผูบริโภคแสวงหาขอมูลภายนอกโดย

วิธีนี้ ส่ิงท่ีนักการตลาดควรทําก็คือการโฆษณาอยูในสมุดหนาเหลือง เพราะถาหากผูบริโภคตองการ

แสวงหาดวยการโทรศัพทไปตรวจสอบ  

แตเราไมมีหมายเลขโทรศัพทอยูในสมุดหนาเหลืองเราก็หมดโอกาสในเร่ืองนี้ ขณะเดียวกันทาง

บริษัทก็ตองฝกฝนพนักงานรับโทรศัพท พนักงานฝายลูกคาสัมพันธ การตอบคําถามตาง ๆ เหลานี้

จะตองชัดเจนแจมแจง 
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(4) การขอพบพนักงานขาย เม่ือผูบริโภคไมพอใจสินคาทีตัวเองจําไดก็อยากจะไดขอมูล

จากสินคาอ่ืน ๆ ท่ีตัวเองไมเคยรูจัก ก็อาจจะติดตอพนักงานเพื่อใหมาพบใหมานําเสนอขายสินคา 

ดังนั้นพนักงานขายจึงตองมีอยางเพียงพอ และมีประสิทธิภาพ สามารถจะตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคในการท่ีจะเรียนรูเกี่ยวกับสินคาไดทันทวงที 

(5) การไตถามจากผูอ่ืนเคยใชสินคาแลวในกรณีดังกลาวนี้นั้นเราจะตองมีสินคาท่ีดี เปนท่ี

ประทับใจของผูท่ีเคยใช เพราะเม่ือมีผูบริโภคท่ีตองการอยากจะใชสินคาไปสอบถามผูท่ีเคยใชแลว

เราหวังวาเราจะไดคําชมท่ีดีจากผูท่ีเคยใชสินคานั้นแลว เพื่อเปนการแนะนําใหผูท่ีกําลังแสวงหาทาง

เลือกใชสินคาของเรา หลังจากท่ีผูบริโภคไดแสวงหาดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง หรือหลายวิธีขางตน

แลว ผูบริโภคก็จะดําเนินการข้ันตอนตอไปในกระบวนการการตัดสินใจ นั่นก็คือการประเมิน

ทางเลือก ซ่ึงก็คือ การท่ีผูบริโภคไดรับรูสินคายี่หอตาง ๆ แลว ก็จะนํามาประเมินวา สินคาใดดีกวา

กันในแงใด ความสําคัญในข้ันตอนนี้ก็คือ เราตองใหจุดเดนของสินคาของเรา (Feature) ตรงกับ

มาตรการ (Criteria) การท่ีเราไมศึกษามาตรการในการตัดสินใจของผูบริโภคแลวสรางจุดเดนตามใจ

เรานั้น โอกาสในการจะไดรับเลือกก็จะยากข้ึน การขายก็จะยากข้ึน เพราะจะตองไปเปล่ียนใจ

ผูบริโภคใหเปล่ียนมาตรการในการเลือกซ้ือเพื่อสอดคลองกับจุดเดนท่ีเรามี เม่ือผูบริโภคไดพิจารณา

แลวก็จะถึงข้ันตอนถัดไป ก็คือการตัดสินใจซ้ือ  
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2.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
กริณา เรืองทนิกร (2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยทางการตลาด

ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี วัน-ทู-คอล และ แฮปป ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร ผลการศึกษาพบวา  คุณลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี

ระบบ วัน-ทู-คอล และแฮปป เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางอยูช้ัน

ปท่ี 1 รายไดของกลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดอยูท่ี 4,000-6,000 บาทตอเดือน ในดานระยะเวลา

การใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีวัน-ทู-คอล และ แฮปป สวนใหญกลุมตัวอยางใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีนาน

กวา 1 ป ทางดานพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง พบวากลุมตัวอยางเลือกใชระบบ วัน-ทู-คอล มากกวา 

แฮปป ผูบริโภคสวนใหญทราบขอมูลทางโทรทัศน การเติมเงินในแตละเดือนผูบริโภคเติม 2-3 คร้ัง 

มูลคาการเติมเงินในแตละคร้ังเติม 300 บาท ตนเองมีอิทธิพลตอการเลือกใชเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี วัน-ทู-คอล และ แฮปป ทางดานปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกเติม

เงินของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดท้ัง 4 ปจจัยโดยปจจัย

ทางการตลาดท่ีมีความสําคัญท่ีสุด คือปจจัยดานราคา ( Price) ในดานคาใชบริการต่ํา ดานโปรโมช่ัน 

(Promotion) ในดานความนาสนใจของโปรโมช่ัน ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ในดานความ

สะดวกของการซ้ือ ดานผลิตภัณฑ (Product) ในดานความชัดเจนของสัญญาณ 

ณฐัพร รุ่งสงวนวงษ์ ( 2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกใชระบบ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของนักศึกษา : กรณีศึกษามหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ์ ผล

การศึกษาพบวา ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกใชระบบเครือขายของนักศึกษามากท่ีสุด คือ ปจจัยดาน

คุณภาพระบบเครือขาย ดานราคาและการสงเสริมการขาย และดานทัศนคติและการรับรูส่ือ โดยมี

คาเฉล่ียเทากับ 3.98 3.84 และ 3.55 ตามลําดับ และจากการทดสอบโดย T-test และ One-way 

ANOVA พบวาดานคุณภาพของระบบเครือขาย เพศ อายุและรายไดท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานคุณภาพของระบบเครือขายไมแตกตางกัน โดยนักศึกษาใหความสําคัญในดานคุณภาพ

ของระบบเครือขายในระดับท่ีมาก  ดานราคาและการสงเสริมการขาย เพศ อายุและรายไดท่ีตางกัน 

ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาและการสงเสริมการขายไมแตกตางกัน โดยนักศึกษาให

ความสําคัญในดานราคาและการสงเสริมการขายในระดับท่ีมาก และดานทัศนคติและการรับรูส่ือ 

เพศ อายุและรายไดท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานทัศนคติและการรับรูส่ือ ไมแตกตางกัน 

โดยนักศึกษาใหความสําคัญในดานทัศนคติและการรับรูส่ือ ในระดับท่ีมาก 
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เบญจภรณ์ นิจสุชัด ( 2546)  ไดวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใช

โทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษา : ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชวิธีการศึกษา คือ การกําหนด

ประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง ผลการวิจัยพบวา ปจจัยทีมีอิทธิพลตอการเลือกใช

โทรศัพทเคล่ือนท่ีของกลุมตัวอยาง คือ ดานของการมีคุณภาพเครือขายครอบคลุมทุกพื้นท่ี มี

ศูนยบริการมาก สะดวกในการใชบริการ มีสัญญาณชัดเจน เสียงคมชัด มีความนาเช่ือถือในคุณภาพ

ของระบบและหนวยงานท่ีใหบริการ สามารถใชงานไดงาย สะดวก คาใชบริการต่ํา ราคาถูก 

โปรโมช่ันนาสนใจ ผูใหบริการมีภาพลักษณท่ีดีเปนท่ีรูจัก มีรูปแบบของเคร่ืองเล็ก สวยงามทันสมัย

แตจะไมใหความสนใจในดานของการบริการเสริมหรือเปนอันตรายตอสุขภาพมากนัก 

กลัยา เชิดชูธรรม ( 2544) ไดวิจัยเร่ือง ความคิดเห็นของผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีใน

เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด DTAC โดยใชวิธีศึกษาคือ การกําหนด

ประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง ผลการวิจัยพบวา สวนประสมทางการตลาดไมวาจะเปนดาน

ผลิตภัณฑราคา ชองทางการจัดจําหนาย และสุดทายดานการสงเสริมการตลาด ลวนแลวแตเปน

ปจจัยท่ีมีผลตอความคิดเห็นท่ีมีสวนประสมทางการตลาดของ DTAC ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบใน

ภาพรวมท้ังหมดและผลการวิจัยท่ีไดมาเปรียบเทียบกับการแปลความหมายของคาเฉล่ียท่ีกําหนดไว 

จะเห็นวาระดับของความคิดเห็นนั้นอยูในระดับเห็นดวย 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

ในการศึกษาคร้ังนี้ เปนการศึกษาถึง ปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใช

โปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยมีการกําหนดรายละเอียดและข้ันตอนการวิจัย ดังนี ้

 

3.1 ขอบเขตการศึกษา   

การศึกษาคร้ังนี้ทําการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการเลือกใชโปรโมช่ันโทรศัพทมือถือของ

นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีนํามาวิจัย เร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชโปรโมช่ันของโทรศัพทมือถือ

ในเครือขายตางๆ ภายในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ประชากร

กลุมเปาหมาย คือ นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี โดยมีท้ังหมด 4 ช้ันป        จํานวน 3,079 คน  

การเลือกกลุมตัวอยางในคร้ังนี้ ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยคํานวณจากสูตรของ ทาโร ยา

มาเน (Taro  Yamane) ซ่ึงเปนสูตรคํานวณขนาดกลุมตัวอยางในกรณีท่ีทราบจํานวนประชากร โดยมี

ระดับความเช่ือม่ัน 95% และความคาดเคล่ือน 5%   ซ่ึงจะไดกลุมตัวอยางจํานวน 354   คน 

สูตรการคํานวณคือ 

 



20 

 

 

โดยกําหนดให 

n    =    จํานวนตัวอยางท่ีตองการ 

N   =    จํานวนประชากร 

e    =    คาคลาดเคล่ือนของการประมาณคาในท่ีนี้กําหนดไวเทากับ 0.05  

 

3.3 วธีิการเลอืกตัวอย่าง 

การเลือกตัวอยางจากจํานวนนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี จะดําเนินตามข้ันตอน ดังนี้ 

กําหนดตัวอยางโดยการนําเกณฑทางดานเพศของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการมาเปน

ตัวแบง เพื่อท่ีจะไดใหขอมูลมีการกระจายตัวไปยังท้ังสองเพศ เนื่องจากท้ังสองเพศมีการตัดสินใจ

ในการเลือกโปรโมช่ันท่ีแตกตางกัน จากนั้น วิธีสุมตัวอยางแบบ กําหนดจํานวน (Quota Sampling)

โดยใชสัดสวน ( Proportional Stratified Sampling) โดยในแตละช้ันปใชจํานวนประชากรมาเปน

ฐานในการคิดสัดสวน และคํานวณไดแตละชวง ดังตอไปนี้ 

จากขนาดตัวอยาง 354 คน สามารถกําหนดสัดสวนจํานวนสมาชิกในแตละช้ันภูมิ โดย

เลือกตัวอยางในแตละเพศป ดังนี้ 

 

 

 

ตาราง 3.1 แสดงจํานวนตัวอย่างแยกตามเพศ ทีไ่ด้จากการคาํนวณหาสัดส่วน 

เพศ การคํานวณหาสัดสวน จํานวนตัวอยาง 

ชาย 728(354/3,079) 84 

หญิง 2,351(354/3,079) 270 

รวม 354 

 

3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยกําหนดประเด็น

สําคัญของขอคําถาม เพื่อใหสามารถนํามาใชวิเคราะหขอมูลใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและขอ

สมมติฐานท่ีไดกําหนดไวในการวิจัย โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
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 สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ในสวนท่ีเกี่ยวกับ เพศ ช้ันป สาขา เกรด

เฉล่ีย และระดับรายได 

 สวนท่ี  2   ขอมูลทางดานพฤติกรรม การตัดสินใจเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขาย

โทรศัพทมือถือของเครือขาย AIS, TRUE MOVE, DTAC และ HUTCH 

 สวนท่ี  3   ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขาย

โทรศัพทมือถือ     ของเครือขาย AIS, TRUE MOVE, DTAC และ HUTCH 

 สวนท่ี 4   ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมอ่ืนๆเกี่ยวกับโปรโมช่ันโทรศัพทมือถือ  

 

3.5 การทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ 

การทดสอบความเท่ียงตรง ( Validity) และความนาเช่ือถือ (Reliability) ของเคร่ืองมือท่ี

ใชในการศึกษา ดังนี้ 

1.) การทดสอบความเท่ียงตรง ( Validity) ผูศึกษาไดใหผูทรงคุณวุฒิ ไดแก อาจารยท่ี

ปรึกษา ตรวจสอบเนื้อหา ความเหมาะสมของภาษา ( Content  Validity) และโครงสราง

แบบสอบถาม (Construct  Validity) 

2.)การทดสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) โดยการนําเอาแบบสอบถามไปทดสอบกอนกับ

กลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน ท่ีมีคุณสมบัติเหมือนกับกลุมตัวอยางท่ีจะศึกษา และนําขอมูลท่ีไดมา

ทดสอบความเช่ือม่ันโดยการหาคาสัมประสิทธ อัลฟา ( Alpha  Coefficient) ของครอนบาค 

(Cronbach) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ปรากฏวาไดความเช่ือม่ัน  สัมประสิทธ อัลฟา เทากับ  

0.920 

 

3.6 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ขอมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) ในงานวิจัยดังกลาว เปนการเก็บรวบรวมจากผูบริโภค

โดยตรง ซ่ึงเปนการเก็บขอมูลภาคสนาม โดยประเภทของขอมูลปฐมภูมิท่ีจัดเก็บนั้นข้ึนอยูกับ

วัตถุประสงคของการวิจัย ซ่ึงผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม เพราะเปน

การวิจัยเชิงปริมาณ ดวยวิธีการแจกแบบสอบถาม เปนแบบสอบถามซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดตัวเลือกท่ี

สัมพันธกับคําถาม เตรียมไวใหผูตอบเลือกคําตอบท่ีตรงกับความตองการของผูตอบไวแลว 
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3.7 การวเิคราะห์ข้อมูลและเกณฑ์การให้คะแนน 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

วิเคราะหขอมูลโดยใชคอมพิวเตอรโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/FW ดังนี้ 

1. ขอมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถามหรือการอธิบายลักษณะท่ัวไปของ

ขอมูล หรือตัวแปรในการวิจัย สถิติท่ีใชคือ ความถ่ี คาเฉล่ีย รอยละ 

2. ขอมูลเกี่ยวกับการใหคะแนนความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ

เครือขาย AIS, TRUE MOVE , DTAC และ HUTCH 

 

เกณฑการใหคะแนน ปจจัยท่ีมีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุดใหไดคะแนน 5 คะแนน พึง

พอใจมาก 4 คะแนน พึงพอใจปานกลาง 3 คะแนน พึงพอใจนอย 2 คะแนน พึงพอใจนองท่ีสุด 1 

คะแนน 

เกณฑ์การให้คะแนน 

แบบสอบถามมาตราสวนประมาณคาใหคะแนนตามระดับความพึงพอใจ 

ถาตอบมากท่ีสุด ใหคะแนน 5 คะแนน  

ถาตอบมาก  ใหคะแนน 4 คะแนน  

ถาตอบปานกลาง ใหคะแนน 3 คะแนน  

ถาตอบนอย  ใหคะแนน 2 คะแนน  

ถาตอบนอยท่ีสุด ใหคะแนน 1 คะแนน  

 

จากนั้นนํามาคํานวณคะแนนเฉล่ีย โดยกําหนดชวงคะแนน    0.8    โดยคํานวณจาก 

(คาคะแนนสูงสุด – คาคะแนนต่ําสุด) 

จํานวนตัวเลือก 

แลวนําคาเฉล่ียมาแปลความหมาย โดยเปรียบเทียบกับเกณฑท่ีกําหนด ดังนี้ 

คะแนนเฉล่ียตั้งแต 4.21-5.00 หมายถึง  มีความพึงพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด  

คะแนนเฉล่ียตั้งแต  3.41-4.20 หมายถึง  มีความพึงพอใจอยูในระดับมาก  

คะแนนเฉล่ียตั้งแต 2.61-3.40 หมายถึง มี ความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง  

คะแนนเฉล่ียตั้งแต 1.81-2.60  หมายถึง  มีความพึงพอใจอยูในระดับนอย 

คะแนนเฉล่ียตั้งแต  1.00-1.80 หมายถึง  มีความพึงพอใจอยูในระดับนอยท่ีสุด  
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3.8 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  ค่าร้อยละ ( Percentage) สําหรับอธิบายลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ ช้ันป 

สาขา  เกรดเฉล่ีย รายได นอกจากนี้ยังใชอธิบายถึงพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ทานใชบริการเติม

เงินสําหรับโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบใด โปรโมช่ันของเครือขายโทรศัพทมือถือใดท่ีทานเลือกใช 

จํานวนคร้ังท่ีทานเติมเงินในแตละเดือน มูลคาการเติมเงินในแตละคร้ังของทาน ทานทราบ

ขอมูลเกี่ยวกับโปรโมช่ันไดอยางไร 

  ค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วยเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) ใชอธิบายปจจัยทางการตลาดท่ี

มีอิทธิพลตอปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขาย

โทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไดแก อิทธิพลทางดานผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีใหบริการ และการสงเสริมการขาย 

  การทดสอบสมมติฐานโดยใช้เคร่ืองมือทางสถิติ  ดังนี้ เคร่ืองมือทางสถิติ T-Test 

(เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีมีตัวเลือก 2 ตัวเลือก เชน เพศ ท่ีมีตัวเลือก คือ เพศชาย และ เพศหญิง) 

One-way ANOVA (เพื่อสมมติฐานท่ีมีตัวเลือกมากกวา 2 ตัวเลือก และทําการเปรียบเทียบ

ขอมูลรายคูดวย LSD เชน ช้ันปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4) โดยขอมูลผลการวิจัยข้ันตนจะถูกนําไป

ประมวลผลตามโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพื่อนําไปทดสอบสมมติฐานในงานวิจัย 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การนําเสนอขอมูลการวิเคราะหเร่ือง ปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใช

โปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะของกลุมตัวอยาง 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 

ตอนท่ี 4 ขอเสนอแนะของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชโปรโมช่ัน

โทรศัพทมือถือในเครือขายนั้นๆ 

ตอนท่ี 5 การเปรียบเทียบปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดของนักศึกษาคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จําแนกตามลักษณะท่ัวไปของ

กลุมตัวอยาง 
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1. การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะของกลุ่มตัวอย่าง 

 

ตารางที ่4.1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 84 23.7 

หญิง 270 76.3 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวากลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยกลุมตัวอยางเพศ

หญิงมี 270 คน คิดเปนรอยละ 76.3 และเพศชายมีจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 23.7 

 

ตารางที ่4.2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS                  

  จําแนกตามเพศ  

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 23 17.2 

หญิง 111 82.8 

รวม 134 100.0 
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จากตารางท่ี 4.2 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS เปนเพศ

หญิงมากกวาเพศชาย โดยกลุมตัวอยางเพศหญิงมี 111 คน คิดเปนรอยละ 82.8 และเพศชายมีจํานวน 

23 คน คิดเปนรอยละ 17.2 ซ่ึงมีผูท่ีไมไดใชบริการในเครือขายนี้จํานวน 220 คน คิดเปนรอยละ 62.1  

 

ตารางที ่4.3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย True Move 

  จําแนกตามเพศ  

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 29 22.1 

หญิง 102 77.9 

รวม 131 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย  True Move 

เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยกลุมตัวอยางเพศหญิงมีจํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 77.9 และ

เพศชายมีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 22.1 ซ่ึงมีผูท่ีไมไดใชบริการในเครือขายนี้จํานวน 223 คน 

คิดเปนรอยละ 63.0 
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ตารางที ่4.4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC 

  จําแนกตามเพศ  

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 44 28.2 

หญิง 112 71.8 

รวม 156 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย  DTAC เปน

เพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยกลุมตัวอยางเพศหญิงมีจํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 71.8 และเพศ

ชายมีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 28.2 ซ่ึงมีผูท่ีไมไดใชบริการในเครือขายนี้จํานวน 198 คน คิด

เปนรอยละ 55.9 

 

ตารางที ่4.5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย Hutch 

  จําแนกตามเพศ  

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 4 36.4 

หญิง 7 63.6 

รวม 11 100.0 
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จากตารางท่ี 4.5 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย  DTAC เปน

เพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยกลุมตัวอยางเพศหญิงมีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 63.6 และเพศชาย

มีจํานวน 4คน คิดเปนรอยละ 36.4 ซ่ึงมีผูท่ีไมไดใชบริการในเครือขายนี้จํานวน 343 คน คิดเปนรอย

ละ 96.9 

จากตารางท่ี 4.1  4.2  4.3  4.4 และ 4.5 พบวากลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย 

โดยกลุมตัวอยางเพศหญิงมี 270 คน คิดเปนรอยละ 76.3 และเพศชายมีจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 

23.7และพบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC มากท่ีสุด ซ่ึงมีจํานวน 

156 คน คิดเปนรอยละ 44.1 รองลงมาคือเครือขาย AIS ซ่ึงมีจํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 37.9 

เครือขาย True Move ซ่ึงมีจํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 37.0 และสุดทายคือเครือขาย Hutch ซ่ึงมี

จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 3.1  

 

ตารางที ่4.6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามช้ันป 

ช้ันป จํานวน รอยละ 

ปท่ี 1 81 22.9 

ปท่ี 2 36 10.2 

ปท่ี 3 172 48.6 

ปท่ี 4 65 18.4 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4. 6 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขายตางๆอยูใน

ช้ันปท่ี 3 มีมากท่ีสุด จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 48.6 รองลงมาช้ันปท่ี 1 จํานวน 81 คน คิดเปน

รอยละ 22.9 คน ช้ันปท่ี 4 จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 18.4 และช้ันปท่ี 2 จํานวน36 คน คิดเปน

รอยละ 10.2 
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 ตารางที ่4.7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS จําแนก

  ตามช้ันป   

ช้ันป จํานวน รอยละ 

ปท่ี 1 29 21.6 

ปท่ี 2 9 6.7 

ปท่ี 3 69 51.5 

ปท่ี 4 27 20.1 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4. 7 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย AIS อยูใน

ช้ันปท่ี 3 มากท่ีสุด จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 51.5 รองลงมาอยูช้ันปท่ี 1 จํานวน 29 คน คิดเปน

รอยละ 21.6 ช้ันปท่ี 4 จํานวน 27 คนคิดเปนรอยละ 20.1 ช้ันปท่ี 2 จํานวน 9 คนคิดเปนรอยละ 6.7 

 

ตารางที ่4.8 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย True Move 

  จําแนกตามช้ันป   

ช้ันป จํานวน รอยละ 

ปท่ี 1 30 22.9 

ปท่ี 2 13 9.9 

ปท่ี 3 58 44.3 

ปท่ี 4 30 22.9 

รวม 131 100.0 
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จากตารางท่ี 4.8 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย True Move  

อยูในช้ันปท่ี 3 มากท่ีสุด จํานวน 58  คน คิดเปนรอยละ 44.3 รองลงมาอยูช้ันปท่ี 1 และช้ันปท่ี 4 

จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 22.9 เทากันและช้ันปท่ี 2 จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 9.9 

 

ตารางที ่4.9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC  

  จําแนกตามช้ันป  

ช้ันป จํานวน รอยละ 

ปท่ี 1 34 21.8 

ปท่ี 2 15 9.6 

ปท่ี 3 87 55.8 

ปท่ี 4 20 12.8 

รวม 156 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย DTAC  อยู

ในช้ันปท่ี 3 มากท่ีสุด จํานวน 87  คน คิดเปนรอยละ 55.8 รองลงมาอยูช้ันปท่ี 1 จํานวน 34 คน คิด

เปนรอยละ 21.8  ชั้นปท่ี 4 จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 12.8  และช้ันปท่ี 2 จํานวน 15 คน คิดเปน

รอยละ 9.6 
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ตารางที ่4.10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย Hutch 

  จําแนกตามช้ันป   

ช้ันป จํานวน รอยละ 

ปท่ี 1 2 18.2 

ปท่ี 2 2 18.2 

ปท่ี 3 6 54.5 

ปท่ี 4 1 9.1 

รวม 11 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย Hutch  อยู

ในช้ันปท่ี 3 มากท่ีสุด จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 54.5 รองลงมาอยูช้ันปท่ี 1 และช้ันปท่ี 2 จํานวน 

2 คน  คิดเปนรอยละ 18.2 เทากัน  และช้ันปท่ี 4 จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1  

จากตารางท่ี 4.6  4.7  4.8  4.9 และ 4.10 พบวามีกลุมตัวอยางอยูในช้ันปท่ี 3 มากท่ีสุด 

จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 48.6 รองลงมาช้ันปท่ี 1 จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 22.9 คน ช้ันป

ท่ี 4 จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 18.4 และช้ันปท่ี 2 จํานวน36 คน คิดเปนรอยละ 10.2   พบวากลุม

ตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS อยูในช้ันปท่ี 3 มากท่ีสุด จํานวน 69 คน คิดเปน

รอยละ 51.5 รองลงมาอยูช้ันปท่ี 1 จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 21.6  ช้ันปท่ี 4 จํานวน 27 คน คิด

เปนรอยละ 20.1 และช้ันปท่ี 2 จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 6.7   พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการ

โทรศัพทมือถือในเครือขาย True Move    อยูในช้ันปท่ี 3 มากท่ีสุด จํานวน 58  คน คิดเปนรอยละ 

44.3 รองลงมาอยูชั้นปท่ี 1 และช้ันปท่ี 4 จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 22.9 เทากัน  และช้ันปท่ี 2 

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 9.9  พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC  

อยูในช้ันปท่ี 3 มากท่ีสุด จํานวน 87  คน คิดเปนรอยละ 55.8 รองลงมาอยูช้ันปท่ี 1 จํานวน 34 คน 

คิดเปนรอยละ 21.8  ช้ันปท่ี 4 จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 12.8  และช้ันปท่ี 2 จํานวน 15 คน คิด

เปนรอยละ 9.6  และพบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย Hutch  อยูในช้ันปท่ี 

3 มากท่ีสุด จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 54.5 รองลงมาอยูช้ันปท่ี 1 และช้ันปท่ี 2 จํานวน 2 คน  คิด

เปนรอยละ 18.2 เทากัน  และช้ันปท่ี 4 จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 
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ตารางที ่4.11 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสาขา 

สาขา จํานวน รอยละ 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 20 5.6 

การจัดการการทองเท่ียว 38 10.7 

การจัดการชุมชน 35 9.9 

การตลาด 34 9.6 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 50 14.1 

การจัดการธุรกิจและ

ภาษาอังกฤษ 

125 35.3 

รัฐประศาสนศาสตร 52 14.7 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขายตางๆอยูใน

สาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 35.3 รองลงมา 

สาขารัฐประศาสนศาสตรจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 14.7 สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 

50 คน คิดเปนรอยละ 14.1 สาขาการจัดการการทองเท่ียวจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 10.7 สาขา

การจัดการชุมชนจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.9 สาขาการตลาดจํานวน 34  คน คิดเปนรอยละ 

9.6 
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ตารางที ่4.12 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS  

  จําแนกตามสาขา   

สาขา จํานวน รอยละ 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 8 6.0 

การจัดการการทองเท่ียว 12 9.0 

การจัดการชุมชน 14 10.4 

การตลาด 18 13.4 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 17 12.7 

การจัดการธุรกิจและ

ภาษาอังกฤษ 

48 35.8 

รัฐประศาสนศาสตร 17 12.7 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย AIS อยูใน

สาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 35.8 รองลงมาสาขา

การตลาดจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 13.4  สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 17 คน คิดเปน

รอยละ 12.7 สาขารัฐประศาสนศาสตรจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 12.7 สาขาการจัดการชุมชน

จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 10.4 สาขาการจัดการทองเท่ียวจํานวน 12  คน คิดเปนรอยละ 9.0 และ

สาขาธุรกิจท่ัวไปจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 6.0 
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ตารางที ่4.13 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย True Move 

  จําแนกตามสาขา   

สาขา จํานวน รอยละ 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 9 6.9 

การจัดการการทองเท่ียว 17 13.0 

การจัดการชุมชน 9 6.9 

การตลาด 12 9.2 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 18 13.7 

การจัดการธุรกิจและ

ภาษาอังกฤษ 

50 38.2 

รัฐประศาสนศาสตร 16 12.2 

รวม 131 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย True Move 

อยูในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 38.2 รองลงมา

สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 13.7  สาขาการจัดการทองเท่ียวจํานวน 

17 คน คิดเปนรอยละ 13.0 สาขารัฐประศาสนศาสตรจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 12.2 สาขา

การตลาดจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 109.2สาขาการจัดการชุมชนจํานวน 9  คน คิดเปนรอยละ 

6.9 และสาขาธุรกิจท่ัวไปจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 6.9 
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ตารางที ่4.14 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC 

  จําแนกตามสาขา   

สาขา จํานวน รอยละ 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 7 4.5 

การจัดการการทองเท่ียว 13 8.3 

การจัดการชุมชน 14 9.0 

การตลาด 20 12.8 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 28 17.9 

การจัดการธุรกิจและ

ภาษาอังกฤษ 

44 28.2 

รัฐประศาสนศาสตร 30 19.2 

รวม 156 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย DTAC อยู

ในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 28.2 รองลงมา

สาขารัฐประศาสนศาสตรจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 19.2  สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 

28 คน คิดเปนรอยละ 17.9 สาขาการตลาดจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 12.8 สาขาการจัดการ

ชุมชนจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 9.0 สาขาการจัดการทองเท่ียวจํานวน 13  คน คิดเปนรอยละ 8.3 

และสาขาธุรกิจท่ัวไปจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 4.5 

 

 

 



36 

 

 

ตารางที ่4.15 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย Hutch 

  จําแนกตามสาขา   

สาขา จํานวน รอยละ 

การจัดการธุรกิจท่ัวไป 0 0 

การจัดการการทองเท่ียว 1 9.1 

การจัดการชุมชน 1 9.1 

การตลาด 0 0 

ธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก 1 9.1 

การจัดการธุรกิจและ

ภาษาอังกฤษ 

8 72.7 

รัฐประศาสนศาสตร 0 0 

รวม 11 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย Hutch อยู

ในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 72.7 รองลงมา

สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 สาขาการจัดการทองเท่ียวจํานวน 1 

คน คิดเปนรอยละ 9.1 สาขาการจัดการชุมชนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 สาขาธุรกิจท่ัวไป 

สาขารัฐประศาสนศาสตร และสาขาการตลาดไมมีผูใชบริการเลย คิดเปนรอยละ 0 

 

จากตารางท่ี 4.11  4.12  4.13  4.14  และ 4.15 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการ

โทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆอยูในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 125 

คน คิดเปนรอยละ 35.3 รองลงมา สาขารัฐประศาสนศาสตรจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 14.7 

สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 14.1 สาขาการจัดการการทองเท่ียว

จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 10.7 สาขาการจัดการชุมชนจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.9 สาขา

การตลาดจํานวน 34  คน คิดเปนรอยละ 9.6 พบวา กลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ใน

เครือขาย AIS อยูในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 

35.8 รองลงมาสาขาการตลาดจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 13.4  สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพัก

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 12.7 สาขารัฐประศาสนศาสตรจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 12.7 

สาขาการจัดการชุมชนจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 10.4 สาขาการจัดการทองเท่ียวจํานวน 12  คน 

คิดเปนรอยละ 9.0 และสาขาธุรกิจท่ัวไปจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 6.0  พบวากลุมตัวอยาง
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ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย True Move อยูในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ

มากท่ีสุดจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 38.2 รองลงมาสาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 18 คน 

คิดเปนรอยละ 13.7  สาขาการจัดการทองเท่ียวจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 13.0 สาขารัฐ

ประศาสนศาสตรจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 12.2 สาขาการตลาดจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 

109.2สาขาการจัดการชุมชนจํานวน 9  คน คิดเปนรอยละ 6.9 และสาขาธุรกิจท่ัวไปจํานวน 9 คน 

คิดเปนรอยละ 6.9 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC อยูในสาขาการ

จัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 28.2 รองลงมาสาขารัฐ

ประศาสนศาสตรจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 19.2  สาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 28 คน 

คิดเปนรอยละ 17.9 สาขาการตลาดจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 12.8 สาขาการจัดการชุมชน

จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 9.0 สาขาการจัดการทองเท่ียวจํานวน 13  คน คิดเปนรอยละ 8.3 และ

สาขาธุรกิจท่ัวไปจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 4.5 และพบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ

ในเครือขาย Hutch อยูในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษมากท่ีสุดจํานวน 8 คน คิดเปนรอย

ละ 72.7 รองลงมาสาขาธุรกิจโรงแรมและท่ีพักจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 สาขาการจัดการ

ทองเท่ียวจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 สาขาการจัดการชุมชนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 

สาขาธุรกิจท่ัวไป สาขารัฐประศาสนศาสตร และสาขาการตลาดไมมีผูใชบริการเลย คิดเปนรอยละ 0 
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ตารางที ่4.16 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเกรดเฉล่ียสะสม (GPA)  

เกรดเฉล่ียสะสม (GPA) จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 2.00 5 1.4 

2.01 -  2.50 60 16.9 

2.51 - 3.00 130 36.7 

3.01 - 3.50  117 33.1 

3.51 - 4.00  42 11.9 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆมีเกรด

เฉล่ียสะสม 2.51 – 3.00 มากท่ีสุดจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 36.7 เกรดเฉล่ียสะสม 3.01 – 3.50 

จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 33.1 เกรดเฉล่ียสะสม 2.01 – 2.50 จํานวน 60 คนคิดเปนรอยละ 16.9 

เกรดเฉล่ียสะสม 3.51 – 4.00 จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 11.9 และเกรดเฉล่ียสะสมต่ํากวา 2.00 

จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.4 
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ตารางที ่4.17 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS  

  จําแนกตามเกรดเฉล่ียสะสม  

เกรดเฉล่ียสะสม (GPA) จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 2.00 2 1.5 

2.01 – 2.50 26 19.4 

2.51 – 3.00 46 34.3 

3.01 – 3.50 46 34.3 

3.51 – 4.00  14 10.4 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขายAIS มีเกรด

เฉล่ียสะสมอยูในชวง 2.51 – 3.00 และ 3.01 – 3.50 มากท่ีสุด จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 34.3 

เกรดเฉล่ียสะสม 2.01 – 2.50 จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 19.4 เกรดเฉล่ียสะสม 3.51 – 4.00 

จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 10.4 และเกรดเฉล่ียสะสมต่ํากวา 2.00 จํานวน 2 คนคิดเปนรอยละ 1.5 
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ตารางที ่4.18 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย True Move 

  จําแนกตามเกรดเฉล่ียสะสม  

เกรดเฉล่ียสะสม (GPA) จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 2.00 3 2.3 

2.01 – 2.50 20 15.3 

2.51 – 3.00 57 43.5 

3.01 – 3.50 38 29.0 

3.51 – 4.00  13 9.9 

รวม 131 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขายTrue Move 

มีเกรดเฉล่ียสะสมอยูในชวง 2.51 – 3.00 มากท่ีสุด จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 43.5 เกรดเฉล่ีย

สะสม 3.01 – 3.50 จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 29.0 เกรดเฉล่ียสะสม 2.01 – 2.50 จํานวน 20 คน 

คิดเปนรอยละ 15.3 เกรดเฉล่ียสะสม 3.51 – 4.00 จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 9.9 และเกรดเฉล่ีย

สะสมต่ํากวา 2.00 จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.3 
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ตารางที ่4.19 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC 

  จําแนกตามเกรดเฉล่ียสะสม  

เกรดเฉล่ียสะสม (GPA) จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 2.00 1 0.6 

2.01 – 2.50 29 18.6 

2.51 – 3.00 58 37.2 

3.01 – 3.50 47 30.1 

3.51 – 4.00  21 13.5 

รวม 156 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย  DTAC มี

เกรดเฉล่ียสะสมอยูในชวง 2.51 – 3.00 มากท่ีสุด จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 37.2 เกรดเฉล่ีย

สะสม 3.01 – 3.50 จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 30.1 เกรดเฉล่ียสะสม 2.01 – 2.50 จํานวน 29 คน 

คิดเปนรอยละ 18.6 เกรดเฉล่ียสะสม 3.51 – 4.00 จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 13.5 และเกรดเฉล่ีย

สะสมต่ํากวา 2.00 จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.6 
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ตารางที ่4.20 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย Hutch 

  จําแนกตามเกรดเฉล่ียสะสม  

เกรดเฉล่ียสะสม (GPA) จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 2.00 0 0 

2.01 – 2.50 4 36.4 

2.51 – 3.00 1 9.1 

3.01 – 3.50 3 27.3 

3.51 – 4.00  3 27.3 

รวม 11 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย  Hutch มี

เกรดเฉล่ียสะสมอยูในชวง 2.01 – 2.50 มากท่ีสุด จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 36.4 เกรดเฉล่ียสะสม 

3.01 – 3.50 และ 3.51 – 4.00 จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 37.3 เกรดเฉล่ียสะสม 2.51 – 3.00 จํานวน 

1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 และเกรดเฉล่ียสะสมต่ํากวา 2.00 ไมมีผูใชบริการเลย คิดเปนรอยละ 0 

จากตารางท่ี 4.16  4.17  4.18  4.19 และ 4.20 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการ

โทรศัพทมือถือ ในเครือขายตางๆมีเกรดเฉล่ียสะสม 2.51 – 3.00 มากท่ีสุดจํานวน 130 คน คิดเปน

รอยละ 36.7 เกรดเฉล่ียสะสม 3.01 – 3.50 จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 33.1 เกรดเฉล่ียสะสม 

2.01 – 2.50 จํานวน 60 คนคิดเปนรอยละ 16.9 เกรดเฉล่ียสะสม 3.51 – 4.00 จํานวน 42 คน คิดเปน

รอยละ 11.9 และเกรดเฉล่ียสะสมต่ํากวา 2.00 จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.4   พบวากลุมตัวอยาง

ผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขายAIS มีเกรดเฉล่ียสะสมอยูในชวง 2.51 – 3.00 และ  

3.01 – 3.50 มากท่ีสุด จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 34.3 เกรดเฉล่ียสะสม 2.01 – 2.50 จํานวน 26 

คน คิดเปนรอยละ 19.4 เกรดเฉล่ียสะสม 3.51 – 4.00 จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 10.4 และเกรด

เฉล่ียสะสมต่ํากวา 2.00 จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.5  พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการ

โทรศัพทมือถือในเครือขายTrue Move มีเกรดเฉล่ียสะสมอยูในชวง 2.51 – 3.00 มากท่ีสุด จํานวน 

57 คน คิดเปนรอยละ 43.5 เกรดเฉล่ียสะสม 3.01 – 3.50 จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 29.0 เกรด

เฉล่ียสะสม 2.01 – 2.50 จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 15.3 เกรดเฉล่ียสะสม 3.51 – 4.00 จํานวน 13 

คน คิดเปนรอยละ 9.9 และเกรดเฉล่ียสะสมต่ํากวา 2.00 จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.3  พบวากลุม

ตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย  DTAC มีเกรดเฉล่ียสะสมอยูในชวง 2.51 – 3.00 

มากท่ีสุด จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 37.2 เกรดเฉล่ียสะสม 3.01 – 3.50 จํานวน 47 คน คิดเปน

รอยละ 30.1 เกรดเฉล่ียสะสม 2.01 – 2.50 จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 18.6 เกรดเฉล่ียสะสม 3.51 
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– 4.00 จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 13.5 และเกรดเฉล่ียสะสมต่ํากวา 2.00 จํานวน 1 คน คิดเปน

รอยละ 0.6 และพบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย Hutch มีเกรดเฉล่ียสะสม

อยูในชวง 2.01 – 2.50 มากท่ีสุด จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 36.4 เกรดเฉล่ียสะสม 3.01 – 3.50 และ 

3.51 – 4.00 จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 37.3 เกรดเฉล่ียสะสม 2.51 – 3.00 จํานวน 1 คน คิดเปน

รอยละ 9.1 และเกรดเฉล่ียสะสมต่ํากวา 2.00 ไมมีผูใชบริการเลย คิดเปนรอยละ 0 
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ตารางที ่4.21 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายรับ 

รายรับ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 4,000 บาท 71 20.1 

4,001 – 6,000 บาท 190 53.7 

6,001 – 8,000 บาท 62 17.5 

8,001 – 10,000 บาท 14 4.0 

มากกวา 10,000 17 4.8 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขายตางๆ มี

ระดับรายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 53.7 รองลงมามีระดับ

รายไดต่ํากวา 4,000 บาทจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 20.1 ระดับรายได 6,001 – 8,000 บาทจํานวน 

62 คน คิดเปนรอยละ 17.5 ระดับรายไดมากกวา 10,000 บาทจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.8 และ

ระดับรายได 8,001 – 10,000 บาทจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 4.0 
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ตารางที ่4.22 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS  

  จําแนกตามรายรับ   

รายรับ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 4,000 บาท 24 17.9 

4,001 – 6,000 บาท 74 55.2 

6,001 – 8,000 บาท 21 15.7 

8,001 – 10,000 บาท 7 5.2 

มากกวา 10,000 8 6.0 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย  AIS มี

ระดับรายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 55.2 รองลงมามีระดับ

รายไดต่ํากวา 4,000 บาทจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 17.9 ระดับรายได 6,001 – 8,000 บาทจํานวน 

21 คน คิดเปนรอยละ 15.7 ระดับรายไดมากกวา 10,000 บาทจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 6.0 และ

ระดับรายได 8,001 – 10,000 บาทจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 5.2 
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ตารางที ่4.23 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย True Move 

  จําแนกตามรายรับ   

รายรับ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 4,000 บาท 28 21.4 

4,001 – 6,000 บาท 71 54.2 

6,001 – 8,000 บาท 24 18.3 

8,001 – 10,000 บาท 4 3.1 

มากกวา 10,000 4 3.1 

รวม 131 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.23 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย True Move 

มีระดับรายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 54.2 รองลงมามีระดับ

รายไดต่ํากวา 4,000 บาทจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 21.4 ระดับรายได 6,001 – 8,000 บาทจํานวน 

24 คน คิดเปนรอยละ 18.3 ระดับรายไดมากกวา 10,000 บาทและระดับรายได 8,001 – 10,000 บาท 

จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 3.1 เทากัน 
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ตารางที ่4.24 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC 

  จําแนกตามรายรับ   

รายรับ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 4,000 บาท 29 18.6 

4,001 – 6,000 บาท 77 49.4 

6,001 – 8,000 บาท 32 20.5 

8,001 – 10,000 บาท 7 4.5 

มากกวา 10,000 11 7.1 

รวม 156 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย  DTAC มี

ระดับรายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 49.4 รองลงมามีระดับ

รายได 6,001 – 8,000 บาทจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ระดับรายไดต่ํากวา 4,000 บาทจํานวน 

29 คน คิดเปนรอยละ 18.6 ระดับ ระดับรายไดมากกวา 10,000 บาทจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 

7.1 และระดับรายได 8,001 – 10,000 บาทจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 4.5 
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ตารางที ่4.25 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย Hutch 

  จําแนกตามรายรับ  

รายรับ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 4,000 บาท 1 9.1 

4,001 – 6,000 บาท 6 54.5 

6,001 – 8,000 บาท 1 9.1 

8,001 – 10,000 บาท 0 0 

มากกวา 10,000 3 27.3 

รวม 11 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.25 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย  Hutch มี

ระดับรายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 54.5 รองลงมามีระดับรายได

มากกวา 10,000 บาทจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 27.3 ระดับรายได 6,001 – 8,000 บาทและระดับ

รายไดตํากวา 4,000 บาทจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 เทากัน และระดับรายได 8,001 – 10,000 

บาทไมมีผูใชบริการเลย คิดเปนรอยละ 0 

จากตารางท่ี 4.21  4.22  4.23  4.24 และ 4.25 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการ

โทรศัพทมือถือ ในเครือขายตางๆ มีระดับรายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 190 คน คิด

เปนรอยละ 53.7 รองลงมามีระดับรายไดต่ํากวา 4,000 บาทจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 20.1 ระดับ

รายได 6,001 – 8,000 บาทจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 17.5 ระดับรายไดมากกวา 10,000 บาท

จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.8 และระดับรายได 8,001 – 10,000 บาทจํานวน 14 คน คิดเปนรอย

ละ 4.0  พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS มีระดับรายได 4,001 – 6,000 

บาทมากท่ีสุด จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 55.2 รองลงมามีระดับรายไดต่ํากวา 4,000 บาทจํานวน
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24 คน คิดเปนรอยละ 17.9 ระดับรายได 6,001 – 8,000 บาทจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 15.7 

ระดับรายไดมากกวา 10,000 บาทจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 6.0 และระดับรายได 8,001 – 10,000 

บาทจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 5.2  พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขาย  

True Move มีระดับรายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 54.2 

รองลงมามีระดับรายไดต่ํากวา 4,000 บาทจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 21.4 ระดับรายได 6,001 – 

8,000 บาทจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 18.3 ระดับรายไดมากกวา 10,000 บาทและระดับรายได 

8,001 – 10,000 บาท จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 3.1 เทากัน   พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการ

โทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC มีระดับรายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 77 คน คิด

เปนรอยละ 49.4 รองลงมามีระดับรายได 6,001 – 8,000 บาทจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 20.5 

ระดับรายไดต่ํากวา 4,000 บาทจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 18.6 ระดับ ระดับรายไดมากกวา 

10,000 บาทจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 7.1 และระดับรายได 8,001 – 10,000 บาทจํานวน 7 คน 

คิดเปนรอยละ 4.5  และพบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขาย Hutch มีระดับ

รายได 4,001 – 6,000 บาทมากท่ีสุด จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 54.5 รองลงมามีระดับรายได

มากกวา 10,000 บาทจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 27.3 ระดับรายได 6,001 – 8,000 บาทและระดับ

รายไดตํากวา 4,000 บาทจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 9.1 เทากัน และระดับรายได 8,001 – 10,000 

บาทไมมีผูใชบริการเลย คิดเปนรอยละ 0 
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2. การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

ตารางที ่4.26 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามจํานวนโทรศัพทมือถือท่ีใชอยูใน

  ปจจุบัน  

จํานวน (เคร่ือง) จํานวน (คน) รอยละ 

1 เคร่ือง 238 67.2 

2 เคร่ือง 106 29.9 

3 เคร่ือง 4 1.1 

มากกวา 3 เคร่ือง 6 1.7 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.26 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขายตางๆ ใช

โทรศัพทมือถือ 1 เคร่ืองมากท่ีสุด จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 67.2 รองลงมาใชโทรศัพทมือถือ 

2 เคร่ือง จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 29.9 ใชโทรศัพทมือถือมากกวา 3 เคร่ือง จํานวน  6 คน คิด

เปนรอยละ 1.7 และใชโทรศัพทมือถือ 3 เคร่ือง จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.1 
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ตารางที ่4.27 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามยี่หอของโทรศัพทมือถือท่ีเลือกใช 

ยี่หอ

โทรศัพทมือถือ 

จํานวน รอยละ Missing Value รอยละ 

Nokia 210 59.3 144 40.7 

Samsung 63 17.8 291 82.2 

I-mobile 28 7.9 326 92.1 

I phone 21 5.9 333 94.1 

Blackberry 53 15.0 301 85.0 

Motorola 9 2.5 345 97.5 

Sony Ericsson 24 6.8 330 93.2 

Hutch 9 2.5 345 97.5 

LG 30 8.5 324 91.5 

อ่ืนๆ 16 4.5 338 95.5 

รวม 463 130.7 3,077 869.3 

 

จากตารางท่ี 4.27 พบวากลุมตัวอยาง ผูใชบริการโทรศัพทมือถือ ในเครือขายตางๆใช

โทรศัพทมือถือยี่หอ Nokia มากท่ีสุด จํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 59.3 รองลงมาใช

โทรศัพทมือถือยี่หอ Samsung จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 17.8 ใชโทรศัพทมือถือยี่หอ 

Blackberry จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 15.0 ใชโทรศัพทมือถือยี่หอ LG จํานวน 30 คน คิดเปน

รอยละ 8.5 ใชโทรศัพทมือถือยี่หอ I-mobile จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.9 ใชโทรศัพทมือถือ
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ยี่หอ Sony Ericsson จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.8  ใชโทรศัพทมือถือยี่หอ I phone จํานวน 21 

คน คิดเปนรอยละ 5.9 ใชโทรศัพทมือถือยี่หออ่ืนๆคือ HTC, Phone One, GNET, Wellcom และ O2 

จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.5 ใชโทรศัพทมือถือยี่หอ Motorola จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.5 

และใชโทรศัพทมือถือยี่หอ Hutch จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.5  

เนื่องจากตัวอยาง 1 คน สามารถเลือกยี่หอโทรศัพทมือถือไดมากกวา 1 ยี่หอ จํานวนรวม

ของกลุมตัวอยางจึงมากกวากลุมตัวอยางปกติจากจํานวน 354 คน เปนผลมาจากการนับซํ้าในกรณีท่ี

บางคนใชโทรศัพทมากกวา 1 เคร่ือง  

 

ตารางที ่4.28 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระบบโทรศัพทมือถือท่ีใชอยู 

ระบบโทรศัพทมือถือ จํานวน รอยละ 

ระบบโทรศัพทแบบรายเดือน 41 11.6 

ระบบโทรศัพทแบบเติมเงิน 313 88.4 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.28 พบวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆ ใช

โทรศัพทมือถือในระบบแบบเติมเงินมากกวาระบบแบบรายเดือน ซ่ึงระบบแบบเติมเงินมีผูใช

จํานวน 313 คน คิดเปนรอยละ 88.4 และระบบแบบรายเดือนมีผูใชจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 

11.6 
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ตารางที ่4.29 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามจํานวนคร้ังท่ีผูใชระบบโทรศัพท

  แบบเติมเงิน เติมเงินในแตละเดือน  

จํานวนคร้ัง จํานวน รอยละ 

1 คร้ัง 44 12.4 

2 – 3 คร้ัง 127 35.9 

4 – 5 คร้ัง 80 22.6 

6 คร้ังข้ึนไป 62 17.5 

Missing Value 41 11.6 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.29 พบวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆในระบบแบบ

เติมเงินมีการเติมเงิน 2 – 3 คร้ังมากท่ีสุด จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 35.9 เติมเงิน 4 – 5 คร้ัง 

จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 22.6 เติมเงิน 6 คร้ังข้ึนไป จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 17.5 เติมเงิน 

1 คร้ัง จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 12.4 และมีคา Missing Value จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 

11.6 เนื่องจากเปนผูใชระบบแบบรายเดือน 
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ตารางที ่4.30 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามมูลคาการเติมเงินในแตละคร้ังของ

  ผูใชระบบแบบเติมเงิน  

มูลคา จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 50 บาท 54 15.3 

51 – 100 บาท 167 47.2 

101 – 150 บาท 28 7.9 

151 – 200 บาท 23 6.5 

201 – 250 บาท 7 2.0 

251 – 300 บาท 20 5.6 

มากกวา 301 บาทข้ึนไป 14 4.0 

Missing Value 41 11.6 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.29 พบวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆในระบบแบบ

เติมเงินมีมูลคาการเติมเงินจํานวน 51 – 100 บาทมากท่ีสุด จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 47.2 

รองลงมาคือต่ํากวา 50 บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 15.3 จํานวน 101 – 150 บาท จํานวน 28 

คน คิดเปนรอยละ 7.9 จํานวน 151 – 200 บาท จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 6.5 จํานวน 251 – 300 

บาท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.6 จํานวนมากกวา 301 บาทข้ึนไป จํานวน 14 คน คิดเปนรอย

ละ 4.0 และจํานวน 201 – 250 บาท จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 2.0 และยังมีคา Missing Value 

จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 11.6 เนื่องจากเปนผูใชระบบแบบรายเดือน 
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ตารางที ่4.31 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเครือขายท่ีเคยเลือกใชมากอน 

 

เครือขาย จํานวนผูท่ีเคยเลือกใช จํานวนผูท่ีไมเคย

เลือกใช 

รวม 

AIS 187 (52.8) 167 (47.2) 354 (100.0) 

True Move 164 (46.3) 190 (53.7) 354 (100.0) 

DTAC 193 (54.5) 161 (45.5) 354 (100.0) 

Hutch 24 (6.8) 330 (93.2) 354 (100.0) 

 

จากตารางท่ี 4.31 พบวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆเคยเลือกใช

โทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC มากท่ีสุด จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 54.5 รองลงมาคือ

เครือขาย AIS จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 52.8 เครือขาย True Move จํานวน 164 คน คิดเปน

รอยละ 46.3 และเครือขาย Hutch จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.8 
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ตารางที ่4.32 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเครือขายท่ีเลือกใชปจจุบัน 

เครือขาย จํานวนผูท่ีเลือกใช จํานวนผูท่ีไมเลือกใช รวม 

AIS 134 (37.9) 220 (62.1) 354 (100.0) 

True Move 131 (37.0) 223 (63.0) 354 (100.0) 

DTAC 156 (44.1) 198 (55.9) 354 (100.0) 

Hutch 11 (3.1) 343 (96.9) 354 (100.0) 

 

จากตารางท่ี 4.32 พบวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆเลือกใช

โทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC มากท่ีสุดในปจจุบัน จํานวน  156 คน คิดเปนรอยละ 44.1 

รองลงมาคือเครือขาย AIS จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 37.0 เครือขาย True Move จํานวน 131 

คน คิดเปนรอยละ 37.9 และเครือขาย Hutch จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 3.1 

 

ตารางที ่4.33 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามโปรโมช่ันท่ีใชบริการอยูของ 

  เครือขาย AIS, True Move, DTAC และ Hutch 

โปรโมช่ัน จํานวนผูท่ีใชบริการ จํานวนผูท่ีไมไดใช

บริการ 

รวม 

โทรนอย/โทรส้ัน 66 (18.6) 288 (81.4) 354 (100.0) 

โทรนาน 70 (19.8) 284 (80.2) 354 (100.0) 

โทรบอย 49 (13.8) 305 (86.2) 354 (100.0) 
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ตารางที ่4.33 (ต่อ) 

โปรโมช่ัน จํานวนผูท่ีใชบริการ จํานวนผูท่ีไมไดใช

บริการ 

รวม 

เนนรับสาย 30 (8.5) 324 (91.5) 354 (100.0) 

โทรไมจํากัด 53 (15.0) 301 (85.0) 354 (100.0) 

คนพิเศษ/ฟรีเฉพาะเบอร 72 (20.3) 282 (79.7) 354 (100.0) 

โทรปานกลาง 31 (8.8) 323 (91.2) 354 (100.0) 

Internet/SMS/MMS 54 (15.3) 300 (84.7) 354 (100.0) 

โทรชวงเวลาพิเศษ 80 (22.6) 274 (77.4) 354 (100.0) 

โทรมาก 39 (11.0) 315 (89.0) 354 (100.0) 

โปรโมช่ันเสริม 30 (8.5) 324 (91.5) 354 (100.0) 

Online/Social Network 26 (7.3) 328 (92.7) 354 (100.0) 

อ่ืนๆ 12 (3.4) 342 (96.6) 354 (100.0) 

 

จากตารางท่ี 4.33 พบวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆเลือกใช

โปรโมช่ันโทรชวงเวลาพิเศษมากท่ีสุด จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 22.6 รองลงมาคือโปรโมช่ัน

คนพิเศษ/ฟรีเฉพาะเบอร จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 20.3 โปรโมช่ันโทรนาน จํานวน 70 คน คิด

เปนรอยละ 19.8 โปรโมช่ันโทรนอย/โทรส้ัน จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 18.6 โปรโมช่ัน  

Internet/SMS/MMS จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 15.3 โปรโมช่ันโทรไมจํากัดจํานวน 53 คน คิด

เปนรอยละ 15.0 โปรโมช่ันโทรบอยจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ  13.8 โปรโมช่ันโทรมากจํานวน 

39 คน คิดเปนรอยละ 11.0 โปรโมช่ันโทรปานกลางจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 8.8 โปรโมช่ัน
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เนนรับสายจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 8.5 โปรโมช่ันเสริมจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 8.5 

โปรโมช่ัน Online/Social Network จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 7.3 และโปรโมช่ันอ่ืนๆคือจาย

ตามจริง โทรฟรีในเครือขายและโทรถูกทุกเครือขายอีกจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.4 

 

ตารางที ่4.34 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางตามโปรโมช่ันท่ีใชบริการอยูของเครือขาย 

  AIS, True Move, DTAC และ Hutch จําแนกตามเพศ 

โปรโมช่ัน จํานวน (คน) 

ชาย หญิง 

โทรนอย/โทรส้ัน 15 (17.9) 51 (18.9) 

โทรนาน 14 (16.7) 56 (20.7) 

โทรบอย 8 (9.5) 41 (15.2) 

เนนรับสาย 13 (15.5) 17 (6.3) 

โทรไมจํากัด 10 (11.9) 43 (15.9) 

คนพิเศษ/ฟรีเฉพาะเบอร 22 (26.2) 50 (18.5) 

โทรปานกลาง 9 (10.7) 22 (8.1) 

Internet/SMS/MMS 15 (17.9) 39 (14.4) 

โทรชวงเวลาพิเศษ 19 (22.6) 61 (22.6) 
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ตารางที ่4.34 (ต่อ) 

โปรโมช่ัน จํานวน (คน) 

ชาย หญิง 

โทรมาก 11 (13.1) 28 (10.4) 

โปรโมช่ันเสริม 3 (3.6) 27 (10.0) 

Online/Social Network 7 (8.3) 19 (7.0) 

อ่ืนๆ 2 (2.4) 10 (3.7) 

รวม 84 (23.7) 270 (76.3) 

 

จากตารางท่ี 4.34 พบวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆ เพศหญิง

เลือกใชโปรโมช่ันโทรชวงเวลาพิเศษมากท่ีสุด จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 22.6 และเพศชาย

เลือกใชโปรโมช่ันคนพิเศษ/ฟรีเฉพาะเบอรมากท่ีสุด จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 26.2 

 

ตารางที ่4.35 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามจุดประสงคท่ีใชโทรศัพทมือถือ 
 

จุดประสงค จํานวน รอยละ 

รับสาย 119 33.6 

โทรออก 181 51.1 
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ตารางที ่4.35 (ต่อ) 

จุดประสงค จํานวน รอยละ 

สง SMS/MMS 6 1.7 

Chat คุยกับเพื่อน 17 4.8 

เลนอินเตอรเน็ต เชน Face book, 

Twitter และเช็ค E-mail เปนตน  

25 7.1 

Top up /ใหบริการเติมเงิน 2 0.6 

อ่ืนๆ 4 1.1 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.35 พบวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆใช

โทรศัพทมือถือเพื่อโทรออกมากท่ีสุด จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 51.1 รองลงมาคือเพื่อรับสาย 

จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 33.6 เพื่อเลนอินเตอรเน็ต จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 7.1 เพื่อChat

คุยกับเพื่อน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.8 เพื่อสง SMS/MMS จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.7 

ใชเพื่ออ่ืนๆคือถายรูป ดูหนังและฟงเพลง จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ1.1 และเพื่อใหบริการเติม

เงิน/Top up จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.6 
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ตารางที ่ 4.36 จํานวนและรอยละจําแนกตามชวงเวลาการใชโทรศัพทท่ีมากท่ีสุด 

ชวงเวลา จํานวน รอยละ 

00.01 – 06.00 น. 24 6.8 

06.01 – 12.00 น. 30 8.5 

12.01 – 18.00 น. 75 21.2 

18.01 – 24.00 น. 225 63.6 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี  4.36 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆ มีการ

ใชโทรศัพทมือถือในชวงเวลา 18.00 – 24.00 น. มากท่ีสุด จํานวน 225 คน คิดเปนรอยละ 63.6 

รองลงมาคือในชวงเวลา 12.01 – 18.00 น. จํานวน  75 คน คิดเปนรอยละ 21.2 ชวงเวลา 

06.01 – 12.00 น. จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 8.5 และชวงเวลา 00.01 – 06.00 น. จํานวน 24 คน 

คิดเปนรอยละ 6.8 

 

ตารางที ่4.37 จํานวนและรอยละจําแนกตามแหลงท่ีมาของขอมูลเกี่ยวกับโปรโมช่ันมือถือตางๆ 

แหลงท่ีมา จํานวนผูท่ีเลือก จํานวนผูท่ีไมเลือก รวม 

โทรทัศน 235 (66.4) 119 (33.6) 354 (100.0) 

วิทย ุ 12 (3.4) 342 (96.6) 354 (100.0) 
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ตารางที ่4.37 (ต่อ) 

แหลงท่ีมา จํานวนผูท่ีเลือก จํานวนผูท่ีไมเลือก รวม 

Internet 145 (41.0) 209 (59.0) 354 (100.0) 

SMS 165 (46.6) 189 (53.4) 354 (100.0) 

แผนพับ/ใบปลิว 98 (27.7) 256 (72.3) 354 (100.0) 

บุคคลอ่ืนแนะนํา 64 (18.1) 290 (81.9) 354 (100.0) 

หนังสือพิมพ 47 (13.3) 307 (86.7) 354 (100.0) 

ปายโฆษณา 43 (12.1) 311 (87.9) 354 (100.0) 

อ่ืนๆ 20 (5.6) 334 (94.4) 354 (100.0) 

 

จากตาราง 4.37 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆทราบ

ขอมูลเกี่ยวกับโปรโมช่ันมาจากส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด จํานวน 235 คน คิดเปนรอยละ 66.4 รองลงมา

ทราบมาจาก SMS จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 46.6 ทราบมาจาก Internet จํานวน 145 คน คิด

เปนรอยละ 41.0 ทราบมาจากแผนพับ/ใบปลิว จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 27.7 ทราบมาจาก

บุคคลอ่ืนแนะนําจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 18.1 ทราบมาจากหนังสือพิมพ จํานวน 47 คน คิด

เปนรอยละ 13.3 ทราบมาจากปายโฆษณาจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 12.1 ทราบมาจากแหลง

อ่ืนๆคือนิตยสาร ศูนยบริการ Call Center เพื่อน รานคา ครอบครัวและตามบูธของเครือขายนั้น 

จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.6 และทราบมาจากวิทยุจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.4 
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ตารางที ่ 4.38 จํานวนและรอยละจําแนกตามระยะเวลาในการเปล่ียนโปรโมช่ัน 

ระยะเวลา จํานวน รอยละ 

ไมเคยเปล่ียนเลย 106 29.9 

3 เดือนคร้ัง 50 14.1 

6 เดือนคร้ัง 64 18.1 

1 ปคร้ัง 54 15.3 

มากกวา 1 ป 58 16.4 

อ่ืนๆ 22 6.2 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี  4.38 พบวากลุมตัวอยางผูใชบริการโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆ ไม

เคยเปล่ียนโปรโมช่ันเลยมากท่ีสุด จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 29.9 รองลงมาคือเปล่ียน 3 เดือน

คร้ัง จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 18.1 มากกวา 1 ป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 16.4 เปล่ียน 1 ป

คร้ัง จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 15.3 และเปล่ียน 3 เดือนคร้ัง จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 14.1 

และระยะเวลาอ่ืนๆคือ แลวแตโปรโมช่ันเกาหมด แลวแตความนาสนใจของโปรโมช่ันนั้นๆและ

ระบบเปล่ียนใหเองอัตโนมัติ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 6.2 
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ตารางที ่4.39 จํานวนและรอยละจําแนกตามกลุมหรือบุคคลท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเปล่ียน 

  โปรโมช่ัน  

กลุมหรือบุคคล จํานวน รอยละ 

ตนเอง 176 49.7 

เพื่อน 111 31.4 

บุคคลในครอบครัว 38 10.7 

อ่ืนๆ 29 8.2 

รวม 354 100.0 

 

จากตารางท่ี  4.39 พบวากลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางผูใชบริการ

โทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆในการเปล่ียนโปรโมช่ัน พบวาตนเองมีอิทธิพลมากท่ีสุด จํานวน 

176 คน คิดเปนรอยละ 49.7 รองลงมาคือเพื่อน จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 31.4 บุคคลใน

ครอบครัว จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 10.7 และกลุมหรือบุคคลอ่ืนๆคือแฟน งาน โฆษณาและไม

มีใครท่ีมีอิทธิพลอีก จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 8.2 
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3.การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทางการตลาด 

ตารางที ่ 4.40 แสดงคาเฉล่ีย จํานวน และรอยละ ความพึงพอใจของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม 

  ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครือขาย AIS, True Move, DTAC และ Hutch 

 

ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ 

ระดับความพึงพอใจ  

จํานวน 

_ 

X 

 

S.D. 

 

ความหมาย มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ช่ือเสียงของตรา

สินคา 

80 

(22.6) 

203 

(57.3) 

68 

(19.2) 

0 

(0.00) 

3 

(0.8) 

354 

(100) 

4.01 0.70 พึงพอใจ

มาก 

ความ

หลากหลายของ

โปรโมช่ัน 

94 

(26.6) 

195 

(55.1) 

58 

(16.4) 

5 

(1.4) 

2 

(0.6) 

354 

(100) 

4.06 0.73 พึงพอใจ

มาก 

โปรโมช่ันมี

ความเหมาะสม

กับความ

ตองการของ

ผูใชบริการ 

137 

(39.3) 

162 

(45.8) 

54 

(15.3) 

1 

(0.3) 

0 

(0.00) 

354 

(100) 

4.23 0.71 พึงพอใจ

มากที่สุด 

สัญญาณ

เครือขาย

ครอบคลุมทุก

พ้ืนที่ 

139 

(39.3) 

132 

(37.3) 

73 

(20.6) 

7 

(2.0) 

3 

(0.8) 

354 

(100) 

4.12 0.86 พึงพอใจ

มาก 

เครือขายมี

คุณภาพ 

นาเช่ือถือ 

122 

(34.5) 

162 

(45.8) 

63 

(17.8) 

5 

(1.4) 

2 

(0.60 

354 

(100) 

4.12 0.79 พึงพอใจ

มาก 
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ตารางที ่4.40 (ต่อ) 

 

ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ 

ระดับความพึงพอใจ  

จํานวน 

_ 

X 

 

S.D. 

 

ความหมาย มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

สัญญาณไมมี

คลื่นรบกวน 

124 

(35.0) 

130 

(36.7) 

89 

(25.1) 

9 

(2.5) 

2 

(0.6) 

354 

(100) 

4.03 0.87 พึงพอใจ

มาก 

จํานวนการ

ผิดพลาดจาก

การโทร เชน 

สัญญาณขัดของ 

สายหลุด เปน

ตน 

90 

(25.4) 

133 

(37.6) 

98 

(27.7) 

20 

(5.6) 

13 

(3.7) 

354 

(100) 

3.75 1.02 พึงพอใจ

มาก 

ความนาสนใจ

ของโปรโมช่ัน 

98 

(27.7) 

175 

(49.4) 

74 

(20.9) 

7 

(2.0) 

0 

(0.00) 

354 

(100) 

4.03 0.75 พึงพอใจ

มาก 

มีการจัด

โปรโมช่ัน

ระหวางยี่หอ

โทรศัพทกับ

เครือขาย

โทรศัพทมือถือ

รวมกัน เชน 

Blackberry กับ 

AIS, I phone กับ 

True Move 

79 

(22.3) 

118 

(33.3) 

127 

(35.9) 

20 

(5.6) 

10 

(2.8) 

354 

(100) 

3.67 0.98 พึงพอใจ

มาก 
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ตารางที ่4.40 (ต่อ) 

 

ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ 

ระดับความพึงพอใจ  

จํานวน 

_ 

X 

 

S.D. 

 

ความหมาย 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ไดรับของแถม

หรือสิทธิ

ประโยชนจาก

การเติมเงิน เชน 

ไดรับโบนัส 

10% เมื่อเติมเงิน 

50 – 299 บาท 

โบนัส 15% เมื่อ

เติมเงิน 300 ขึ้น

ไป 

76 

(21.5) 

132 

(37.3) 

116 

(32.8) 

23 

(6.5) 

7 

(2.0) 

354 

(100) 

3.70 0.94 พึงพอใจ

มาก 

คาเฉลี่ยรวม 3.97 0.84 พึงพอใจ

มาก 

 

จากตารางท่ี 4.40 พบวาคาเฉล่ียความพึงพอใจโดยรวมของกลุมตัวอยางอยูท่ี 3.97 

หมายความวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยปจจัย

ท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ โปรโมช่ันมีความเหมาะสมกับความตองการของผูใชบริการอยูท่ี 4.23 

หมายความวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานโปรโมช่ันมีความเหมาะสมกับความ

ตองการของผูใชบริการ อยูในระดับพึงพอใจมากท่ีสุด และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดคือ มีการจัด

โปรโมช่ันระหวางยี่หอโทรศัพทกับเครือขายโทรศัพทมือถือรวมกัน เชน Blackberry กับ AIS, I 

phone กับ True Move อยูท่ี 3.67 หมายความวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานมีการจัด

โปรโมช่ันระหวางยี่หอโทรศัพทกับเครือขายโทรศัพทมือถือรวมกัน เชน Blackberry กับ AIS, I 

phone กับ True Move อยูในระดับพึงพอใจมาก 
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ตารางที ่ 4.41 แสดงคาเฉล่ีย จํานวน และรอยละ ความพึงพอใจของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม 

  ปจจัยดานราคาของเครือขาย AIS, True Move, DTAC และ Hutch 

 

ปจจัยดานราคา 

ระดับความพึงพอใจ  

จํานวน 

_ 

X       

 

S.D. 

 

ความหมาย มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ราคามีความ

เหมาะสมกับ

ขอเสนอของ

โปรโมช่ัน 

84 

(23.7) 

186 

(52.5) 

79 

(22.3) 

4 

(1.1) 

1 

(0.3) 

 

354 

(100) 

3.98 0.73 พึงพอใจ

มาก 

ความหลากหลาย

ของราคา 

64 

(18.1) 

177 

(50.0) 

102 

(28.8) 

8 

(2.3) 

3 

(0.8) 

354 

(100) 

3.82 0.78 พึงพอใจ

มาก 

ราคาคาบริการ

ของแตละ

โปรโมช่ัน ตรง

ตามความ

ตองการของ

ผูใชบริการ 

91 

(25.7) 

170 

(48.0) 

86 

(24.3) 

5 

(1.4) 

2 

(0.6) 

354 

(100) 

3.97 0.78 พึงพอใจ

มาก 

ถูกกวา

โปรโมช่ันของ

เครือขายอื่น 

113 

(31.9) 

129 

(36.4) 

95 

(26.8) 

13 

(3.7) 

4 

(1.1) 

354 

(100) 

3.94 0.91 พึงพอใจ

มาก 
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ตารางที ่4.41 (ต่อ) 

 

ปจจัยดานราคา 

ระดับความพึงพอใจ  

จํานวน 

_ 

X 

 

S.D. 

 

ความหมาย มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

มีการกําหนด

ราคาอยางมี

เหตุผล 

94 

(26.6) 

161 

(45.5) 

90 

(25.4) 

6 

(1.7) 

3 

(0.8) 

354 

(100) 

3.95 0.81 พึงพอใจ

มาก 

คาเฉลี่ยรวม 3.93 0.80 พึงพอใจ

มาก 

 

จากตารางท่ี 4.41 พบวาคาเฉล่ียความพึงพอใจโดยรวมของกลุมตัวอยางอยูท่ี 3.93 

หมายความวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจปจจัยดานราคาอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยปจจัยท่ีมี

คาเฉล่ียสูงสุดคือ ราคามีความเหมาะสมกับขอเสนอของโปรโมช่ัน อยูท่ี 3.97 หมายความวากลุม

ตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานราคามีความเหมาะสมกับขอเสนอของโปรโมช่ัน อยูในระดับ

พึงพอใจมาก และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดคือ ความหลากหลายของราคา อยูท่ี 3.82 หมายความวา

กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานความหลากหลายของราคา อยูในระดับพึงพอใจมาก 

 

 

 

 

 



70 

 

 

ตารางที ่ 4.42 แสดงคาเฉล่ีย จํานวน และรอยละ ความพึงพอใจของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม 

  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายของเครือขาย AIS, True Move, DTAC และ 

  Hutch 

ปจจัยดานชอง

ทางการจัด

จําหนาย 

ระดับความพึงพอใจ  

จํานวน 

_ 

X 

 

S.D. 

 

ความหมาย มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ศูนยบริการมี

พ้ืนที่เพียงพอตอ

การรับรองลูกคา 

100 

(28.2) 

149 

(42.1) 

95 

(26.8) 

8 

(2.3) 

2 

(0.6) 

354 

(100.0) 

3.95 0.83 พึงพอใจ

มาก 

ใหบริการดวย

ความเสมอภาค

ตามลําดับ กอน 

– หลัง 

89 

(25.1) 

158 

(44.6) 

97 

(27.4) 

9 

(2.5) 

1 

(0.3) 

354 

(100.0) 

3.92 0.81 พึงพอใจ

มาก 

พนักงาน

ใหบริการดวย

ความสุภาพ 

ออนนอมและ

เปนกันเอง 

98 

(27.7) 

151 

(42.7) 

92 

(26.0) 

11 

(3.1) 

2 

(0.6) 

354 

(100.0) 

3.94 0.84 พึงพอใจ

มาก 

พนักงาน

สามารถให

คําอธิบายและ

ตอบขอสงสัยได  

99 

(28.0) 

155 

(43.8) 

 

85 

(24.0) 

13 

(3.7) 

2 

(0.6) 

354 

(100.0) 

3.95 0.85 พึงพอใจ

มาก 



71 

 

 

ตารางที ่4.42 (ต่อ) 

ปจจัยดานชอง

ทางการจัด

จําหนาย 

ระดับความพึงพอใจ  

จํานวน 

_ 

X 

 

S.D. 

 

ความหมาย มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

ใหบริการดวย

ความสะดวก 

รวดเร็ว 

103 

(29.1) 

157 

(44.4) 

81 

(22.9) 

9 

(2.5) 

4 

(1.1) 

354 

(100.0) 

3.98 0.85 พึงพอใจ

มาก 

ศูนยบริการ

กระจายอยูตามที่

ตางๆ 

89 

(25.1) 

164 

(46.3) 

90 

(25.4) 

10 

(2.8) 

1 

(0.3) 

354 

(100.0) 

3.93 0.80 พึงพอใจ

มาก 

ความ

หลากหลายของ

สถานที่

ใหบริการเติม

เงิน 

123 

(34.7) 

152 

(42.9) 

69 

(19.5) 

7 

(2.0) 

3 

(0.8) 

354 

(100.0) 

4.09 0.83 พึงพอใจ

มาก 

คาเฉลี่ยรวม 3.97 0.83 พึงพอใจ

มาก 

 

จากตารางท่ี 4.42 พบวาคาเฉล่ียความพึงพอใจโดยรวมของกลุมตัวอยางอยูท่ี 3.97 

หมายความวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับพึง

พอใจมาก โดยปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ ความหลากหลายของสถานท่ีใหบริการเติมเงิน อยูท่ี 4.09 

หมายความวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานความหลากหลายของสถานท่ีใหบริการเติม

เงิน อยูในระดับพึงพอใจมาก และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดคือ ศูนยบริการกระจายอยูตามท่ีตางๆ 

อยูท่ี 3.93 หมายความวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานศูนยบริการกระจายอยูตามท่ี

ตางๆ อยูในระดับพึงพอใจมาก 
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ตารางที ่4.43 แสดงคาเฉล่ีย จํานวน และรอยละ ความพึงพอใจของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม 

  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของเครือขาย AIS, True Move, DTAC และ Hutch 

ปจจัยดานการ

สงเสริมการขาย 

ระดับความพึงพอใจ จํานวน _ 

X 

S.D. ความหมาย 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

การจัดกิจกรรม

สงเสริมการขาย

ที่นาสนใจ 

(Event) 

72 

(20.3) 

157 

(44.4) 

109 

(30.8) 

12 

(3.4) 

4 

(1.1) 

354 

(100.0) 

3.79 0.84 พึงพอใจ

มาก 

มีการเพ่ิม

บริการเสริมใน

โปรโมช่ันน้ัน 

เชนบริการเสียง

รอสาย บริการ

สงขอความฯลฯ 

57 

(16.1) 

162 

(45.8) 

115 

(32.5) 

10 

(2.8) 

10 

(2.8) 

354 

(100.0) 

3.69 0.87 พึงพอใจ

มาก 

มีโปรโมช่ันที่

รองรับชวงเวลา

การใชงาน 

93 

(26.3) 

165 

(46.6) 

85 

(24.0) 

9 

(2.6) 

2 

(0.6) 

354 

(100.0) 

3.95 0.81 พึงพอใจ

มาก 

มีการโฆษณา

เก่ียวกับ

โปรโมช่ันที่

นาสนใจตามสื่อ 

73 

(20.6) 

171 

(48.3) 

95 

(26.8) 

12 

(3.4) 

3 

(0.8) 

354 

(100.0) 

3.84 0.82 พึงพอใจ

มาก 
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ตารางที ่4.43 (ต่อ) 

 

ปจจัยดานการ

สงเสริมการขาย 

ระดับความพึงพอใจ  

จํานวน 

_ 

X 

 

S.D. 

 

ความหมาย มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

มีการจูงใจให

ผูใชบริการเห็น

ถึงความคุมคา

ในการเลือกใช

เครือขายน้ันๆ 

67 

(18.9) 

173 

(48.9) 

103 

(29.1) 

7 

(2.0) 

4 

(1.1) 

354 

(100.0) 

3.82 0.80 พึงพอใจ

มาก 

คาเฉลี่ยรวม 3.82 0.83 พึงพอใจ

มาก 

 

จากตารางท่ี 4.43 พบวาคาเฉล่ียความพึงพอใจโดยรวมของกลุมตัวอยางอยูท่ี 3.82 

หมายความวากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในปจจัยดานการสงเสริมการขายอยูในระดับความพึง

พอใจมาก โดยปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดคือ การมีโปรโมช่ันท่ีรองรับชวงเวลาการใชงาน อยูท่ี  3.95 

หมายความวากลุมตัวอยางมีความคิดเห็นวาปจจัยดานการมีโปรโมช่ันท่ีรองรับชวงเวลาการใชงาน 

มีระดับความพึงพอใจมาก และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุดคือ มีการเพิ่มบริการเสริมในโปรโมช่ัน

นั้นๆ เชนบริการเสียงรอสาย บริการสงขอความฯลฯ อยูท่ี 3.69 หมายความวากลุมตัวอยางมีความ

พึงพอใจในดานมีการเพิ่มบริการเสริมในโปรโมช่ันนั้นๆ เชนบริการเสียงรอสาย บริการสงขอความ

ฯลฯ อยูในระดับพึงพอใจมาก 
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4.  ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถามเกีย่วกบัการจัดสินใจเลอืกใช้โปรโมช่ัน

 โทรศัพท์มือถือในเครือข่ายน้ันๆ  

พบวากลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม ไดใหขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมท่ีจะ

นําไปสูการตัดสินใจเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายนั้นๆ ดังนี้ 

- ควรมีการเช่ือมโยงระหวางเครือขาย เพื่อใหคาบริการเม่ือโทรไปยังเครือขาย

ตางกัน มีระดับราคาท่ีเทากัน 

- แตละโปรโมช่ันควรมีราคาท่ีถูกลงกวาเดิม 

- ชวงเวลาท่ีผูใชบริการตองการโทรสวนใหญ ไมมีโปรโมช่ันท่ีรองรับ 

- มีความผิดพลาดจาการโทร คือ เม่ือโทรไปหาคนหนึ่ง แตกลับไปติดเปนอีกคน

หนึ่ง ท้ังๆท่ีเปนเบอรเดียวกัน 

- Call Center ควรจะบริการ 24 ช่ัวโมง ตองรอนานเกินไป 

- ควรปรับสัญญาณโทรศัพทใหดีข้ึนกวานี้  เพื่อหลีกเล่ียงปญหาสัญญาณขาดหาย

และเครือขายลม 

- โปรโมช่ันควรมีความหลากหลายมากกวานี้ 

- กําลังรอระบบโทรศัพท ท่ีสามารถใชเบอรเดิมแตสามารถเปล่ียนเครือขายได 

- นาจะมีการเปดโอกาสใหผูใชบริการไดเสนอ โปรโมช่ันโทรศัพทมือถือท่ี

ตองการ เพื่อเปนการเพิ่มทางเลือกในการเลือกใชมากข้ึน 

- บางเครือขาย วันใชงานยังไมถึงกําหนด ก็แจงใหเติมเงินบอยคร้ังเกินไป 
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บทที ่5 

สรุปอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาวิจัยเร่ือง  “ปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันใน

เครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี” 

มีวัตถุประสงคการศึกษาวิจัยดังนี ้

1.เพื่อศึกษาถึงปจจัยตางๆทางดานพฤติกรรมท่ีมีผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันใน

เครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2.เพื่อศึกษาถึงแนวโนมและความตองการในอนาคตของผูบริโภคท่ีมีตอโปรโมช่ันใน

เครือขายโทรศัพทมือถือ  

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 3,079 คน โดยการวิจัยคร้ังนี้ไดใชเทคนิคการสุม

ตัวอยางแบบกําหนดจํานวน ( Quota Sampling)   ดวยการแบงตัวอยางออกตามเพศใหไดท้ังหมด 

354 คน และสอบถามผูท่ีใชโทรศัพทมือถือใน 4 เครือขาย คือ AIS, TRUE MOVE, HUTCH และ 

DTAC 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามความคิดเห็นของ

กลุมผูใชโทรศัพทมือถือใน 4 เครือขาย ( Questionnaire) แบบกรอกขอความดวยตนเอง (Self 

Administration) ซ่ึงประกอบไปดวยแบบสอบถามชนิดปลายปด ( Close-ended questionnaire) และ

ปลายเปด (Open-ended questionnaire) โดยเก็บขอมูลในระหวางวันท่ี 25 กรกฎาคม พ.ศ. 2553 ถึง

วันท่ี 11 สิงหาคม พ.ศ. 2553 

ในการวิเคราะหขอมูลนั้นไดใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS โดยใชวิธีการประเมินผลเปน

การวิเคราะหเชิงพรรณนา ในรูปแบบของการใชสถิติแจกแจงคารอยละ คาเฉล่ีย คาความถ่ีของกลุม

ตัวอยาง และทดสอบสมมติฐานในการวิจัย 

 

 



76 

 

 

สรุปผลการวจัิย 

 

การศึกษา ปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขาย

โทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี วิเคราะหผลไดดังนี้ 

 

1.ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 

ซ่ึงประกอบไปดวย เพศ ช้ันป สาขาวิชา เกรดเฉล่ียสะสม( GPA) รายรับเฉล่ียตอเดือน 

พบวาคุณลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS, True Move, DTAC 

และ Hutch 

เพศ 

เพศของกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คิดเปนรอยละ 76.3 กลุม

ตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คิดเปนรอยละ 82.2 กลุม

ตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย True Move เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คิดเปนรอยละ 

77.9 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  DTAC เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คิดเปนรอย

ละ 71.8 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย Hutch เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คิดเปน

รอยละ 63.6 

ช้ันปี 

ช้ันปของกลุมตัวอยางอยูท่ีช้ันปท่ี 3 คิดเปนรอยละ 48.6 กลุมตัวอยางผูใช

โทรศัพทมือถือในเครือขาย  AIS อยูช้ันปท่ี 3 คิดเปนรอยละ 51.5 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือ

ในเครือขาย  True Move อยูช้ันปท่ี 3 คิดเปนรอยละ 44.3 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือใน

เครือขาย DTAC อยูช้ันปท่ี 3 คิดเปนรอยละ 55.8 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  

Hutch อยูช้ันปท่ี 3 คิดเปนรอยละ 54.5 

สาขาวชิา 

สาขาวิชาของกลุมตัวอยาง อยูท่ีสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คิดเปนรอยละ 

35.3 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS อยูในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คิดเปนรอยละ 35.8 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  True Move อยูในสาขาการจัดการ
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ธุรกิจและภาษาอังกฤษ คิดเปนรอยละ  38.2 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  DTAC อยู

ในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คิดเปนรอยละ  28.2 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือใน

เครือขาย Hutch อยูในสาขาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คิดเปนรอยละ 72.7 

เกรดเฉลีย่สะสม 

เกรดเฉล่ียสะสมของกลุมตัวอยางอยูท่ี 2.51 – 3.00 คิดเปนรอยละ 36.7 กลุมตัวอยางผูใช

โทรศัพทมือถือในเครือขาย  AIS สวนใหญมีเกรดเฉล่ียสะสมอยูท่ี 2.51 – 3.00 และ 3.01 – 3.50 คิด

เปนรอยละ 34.3 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  True Move สวนใหญมีเกรดเฉล่ีย

สะสมอยูท่ี 2.51 – 3.00 คิดเปนรอยละ 43.5 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  DTAC 

สวนใหญมีเกรดเฉล่ียสะสมอยูท่ี 2.51 – 3.00 คิดเปนรอยละ 37.2 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือ

ในเครือขาย Hutch สวนใหญมีเกรดเฉล่ียสะสมอยูท่ี 2.01 – 2.50 คิดเปนรอยละ 36.4 

รายรับเฉลีย่ต่อเดือน 

รายรับเฉล่ียตอเดือนของกลุมตัวอยาง สวนใหญมีรายรับอยูท่ี 4,001 – 6,000 คิดเปนรอย

ละ 53.7 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย AIS สวนใหญมีรายรับอยูท่ี 4,001 – 6,000 คิด

เปนรอยละ 55.2 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  True Move สวนใหญมีรายรับอยูท่ี 

4,001 – 6,000 คิดเปนรอยละ 54.2 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  DTAC สวนใหญมี

รายรับอยูท่ี 4,001 – 6,000 คิดเปนรอยละ 49.4 กลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย  Hutch 

สวนใหญมีรายรับอยูท่ี 4,001 – 6,000 คิดเปนรอยละ 54.5 

 

2.พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง 

จํานวนมือถือ(เคร่ือง) 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีโทรศัพทมือถืออยูท่ี 1 เคร่ือง คิดเปนรอยละ 67.2 

ยีห้่อโทรศัพท์มือถือ 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชโทรศัพทมือถือยี่หอ Nokia มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 59.3 

ระบบโทรศัพท์ 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญใชระบบโทรศัพทแบบเติมเงินมากกวาแบบรายเดือน คิดเปนรอยละ 

88.4 
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จํานวนคร้ังในการเติมเงินแต่ละเดือน 

การเติมเงินแตละเดือนของกลุมตัวอยาง เติม 2 – 3 คร้ังในแตละเดือน คิดเปนรอยละ 35.9 

มูลค่าการเติมเงิน 

มูลคาการเติมเงินในแตละคร้ังของกลุมตัวอยางสวนใหญเติม 51 – 100 บาท คิดเปนรอยละ 47.2 

เครือข่ายทีเ่คยเลอืกใช้ 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ เคยเลือกใชโทรศัพทในเครือขาย DTAC มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 54.4 

เครือข่ายทีใ่ช้อยู่ในปัจจุบัน 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ ใชโทรศัพทมือถือในเครือขาย DTAC มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 44.1 

โปรโมช่ัน 

พบวาวากลุมตัวอยางผูใชโทรศัพทมือถือในเครือขายตางๆ เพศหญิงเลือกใชโปรโมช่ันโทรชวงเวลา

พิเศษมากท่ีสุด จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 22.6 และเพศชายเลือกใชโปรโมช่ันคนพิเศษ/ฟรี

เฉพาะเบอรมากท่ีสุด จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 26.2 

จุดประสงค์ของการใช้โทรศัพท์มือถือ 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ ใชโทรศัพทมือถือเพื่อโทรออกมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 51.1 

ช่วงเวลาการใช้โทรศัพท์ 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการใชโทรศัพทในชวงเวลา 18.01 – 24.00 น. มากท่ีสุด คิดเปนรอย

ละ 63.6 

ข้อมูล 

กลุมตัวอยางสวนใหญทราบขอมูลเกี่ยวกับโปรโมช่ันโทรศัพทมือถือทางโทรทัศน คิดเปนรอยละ 

66.4 

ระยะเวลา 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีระยะเวลาในการเปล่ียนโปรโมช่ันอยูท่ีการไมเคยเปล่ียนเลย คิดเปน

รอยละ 22.9 

กลุ่มหรือบุคคลทีมี่อทิธิพล 

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญไดรับอิทธิพลในการเปล่ียนโปรโมช่ันจากตนเอง คิดเปนรอยละ 49.7 

 

 



79 

 
 

3. ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อการเลอืกใช้โปรโมช่ันใน

เครือข่ายโทรศัพท์มือถือในเครือข่าย AIS. True Move, DTAC และ Hutch 

 

ด้านผลติภัณฑ์  

กลุมตัวอยางใหความพึงพอใจในเร่ืองของ โปรโมช่ันมีความเหมาะสมกับความตองการของ

ผูใชบริการมากท่ีสุด  

มีคาเฉล่ีย 4.20 

ด้านราคา 

กลุมตัวอยางใหความพึงพอใจในเร่ืองของราคามีความเหมาะสมกับขอเสนอของโปรโมช่ันในระดับ

พึงพอใจมาก มีคาเฉล่ีย 3.98 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

กลุมตัวอยางใหความพึงพอใจในเร่ืองของ ความหลากหลายของสถานท่ีใหบริการเติมเงิน ในระดับ

พึงพอใจมาก  

มีคาเฉล่ีย 4.09 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

กลุมตัวอยางใหความพึงพอใจในเร่ืองของ การมีโปรโมช่ันท่ีรองรับชวงเวลาการใชงานในระดับพึง

พอใจมาก มีคาเฉล่ีย 3.95 

 

อภิปรายผล 

การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยทางดานพฤติกรรมท่ีสงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขาย

โทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไดผลวิจัยนํามาอภิปรายเพิ่มเติม ดังตอไปนี้ 

ลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน ไดแก เพศ  ช้ันป สาขาวิชา เกรดเฉล่ียสะสม 

และรายรับเฉล่ียตอเดือน และพฤติกรรมผูบริโภคมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชโปรโมช่ันใน

เครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 
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ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

จากการศึกษาพบวา นักศึกษาสวนใหญใหความพึงพอใจในทุกๆดานของปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาด แตท่ีพึงพอใจมากท่ีสุด เปนเร่ืองของ โปรโมช่ันมีความเหมาะสมกับความ

ตองการของผูใชบริการ มากท่ีสุด แตปญหาท่ีพบสวนใหญ คือ ในเร่ืองของดานสัญญาณ

โทรศัพทมือถือของแตละเครือขาย ยังไมครอบคลุมท่ัวทุกพื้นท่ี เพราะผูใชบริการสวนใหญมักจะ

พบกับปญหาสัญญาณขาดหายและเครือขายลม ทางเครือขายควรมีการปรับปรุงในเร่ืองของระบบ

สัญญาณใหครอบคลุมและท่ัวถึงมากกวานี้ และควรจัดทําสัญญาณใหมีคุณภาพ เพื่อลดปญหาท่ีจะ

เกิดข้ึนในอนาคต 

 

ปัญหาทีพ่บในการวจัิย 

1.การเก็บแบบสอบถามยังไมครอบคลุมทุกช้ันป คือการเก็บแบบสอบถามไมครอบคลุม

ถึงทุกช้ันป ภายในคณะวิทยาการจัดการ ซ่ึงอาจทําใหขอมูลมีความกระจุกตัวอยูในช้ันปใดช้ันป

หนึ่งมากเปนพิเศษ เนื่องดวยความไมสะดวกและขอจํากัดทางดานเวลาในการทําการสํารวจ 

2.ในการตอบแบบสอบถาม ผูตอบแบบสอบถามอาจไมไดทําแบบสอบถามดวยความ

ตั้งใจ ทําใหผลท่ีไดจากการสํารวจคลาดเคล่ือนจากความเปนจริง 
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แบบสอบถาม 

 

แบบสอบถามน้ีจัดทําเพ่ือการศึกษาหาขอมูลการคนควาแบบอิสระเรื่อง “ปจจัยทางดานพฤติกรรมที่สงผลตอการ

เลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือของนักศึกษา คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ป 2553 ” ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานผูตอบแบบสอบถามที่กรุณาสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถาม 

 

 

วัตถุประสงค :  1. เพ่ือศึกษาถึงปจจัยตางๆทางดานพฤติกรรมที่มีผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขาย

โทรศัพทมือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

2. เพ่ือศึกษาถึงแนวโนมและความตองการในอนาคตของผูบริโภคที่มีตอโปรโมช่ันใน

เครือขายโทรศัพทมือถือ  

 

 

แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน 

 

 สวนที่ 1   ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2   พฤติกรรมการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือ 

สวนที่ 3   ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือ 

สวนที่ 4   ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพ่ิมเติมอื่นๆเก่ียวกับโปรโมช่ันโทรศัพทมือถือ 

 

............................................................................................................................................................  
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สวนที่1   ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม      

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมายถูก() ในชองวางหนาขอความที่ทานตองการเลือกตรงกับความเปนจริงมากที่สุด  

ถาไมมีขอความที่ทานตองการเลือกโปรดเขียนขอความลงในชองอื่นๆ  ขอมูลที่ไดรับจะเก็บเปนความลับและไมมี

ผลกระทบใดๆตอทาน 

1)  เพศ 

    1.ชาย    2.หญงิ 

2)  ช้ันป 

1. ป 1    3. ป 3 

2. ป 2    4. ป 4 

3)  สาขาวิชา 

1. การจัดการธุรกิจทั่วไป   5. ธุรกิจโรงแรมและที่พัก 

2. การจัดการการทองเที่ยว  6. การจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

3. การจัดการชุมชน   7. รัฐประศาสนศาสตร 

4. การตลาด  

4) เกรดเฉลี่ยสะสม GPA  ปจจุบัน (กรณีที่เปนนักศึกษาช้ันปที่ 1 ใหใส GPA ของ ม.6) 

  1.  ตํ่ากวา 2.00    2.  2.01 – 2.50 

  3.  2.51 – 3.00    4.  3.01 – 3.50 

  5.  3.51 – 4.00  

5) รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 1. ตํ่ากวา 4,000  บาท    2. 4,001- 6,000 บาท 

 3. 6,001- 8,000 บาท    4. 8,001 - 10,000 บาท 

  5. มากกวา 10,001 บาท 
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สวนที่ 2   พฤติกรรมการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือ 

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมายถูก() ในชองวางหนาขอความที่ทานตองการเลือกตรงกับความเปนจริงมากที่สุด

เพียงขอเดียว 

6) ปจจุบันทานใชโทรศัพทมือถือก่ีเครื่อง 

 1. 1  เครื่อง    2. 2 เครื่อง 

 3. 3  เครื่อง    4. มากกวา 3 เครื่อง 

7) ปจจุบันทานเลือกใชโทรศัพทยี่หอใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. Nokia     2. Samsung 

  3. I-mobile     4. I phone 

  5. Blackberry    6. Motorola 

  7. Sony Ericsson    8. Hutch 

  9. LG     10.อื่นๆ ระบุ.................................     

8) ทานใชระบบโทรศัพทแบบใด 

  1.ระบบโทรศัพทแบบรายเดือน (ใหขามไปที่ขอ 11) 

 2.ระบบโทรศัพทแบบเติมเงิน  

9) จํานวนครั้งที่ทานเติมเงินในแตละเดือน 

  1. 1  ครั้ง     2.  2 - 3  ครั้ง 

  3. 4 – 5  ครั้ง     4.  6 ครั้งขึ้นไป 
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10) มูลคาการเติมเงินในแตละครั้งของทาน 

  1. ตํ่ากวา 50 บาท    2. 50 – 100  บาท 

  3. 101 – 150 บาท    4. 151 – 200 บาท 

  5. 201 – 250 บาท    6. 251 – 300 บาท 

  7. มากกวา 300 บาทขึ้นไป 

11) เครือขายโทรศัพทมือถือที่ทานเคยเลือกใชมากอน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

    1. AIS      2. TRUEMOVE 

   3. DTAC      4. HUTCH  

12)ประเภทของเครือขายโทรศัพทมือถือที่ทานเลือกใชโปรโมช่ันในปจจุบัน(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

    1. AIS      2.TRUEMOVE 

   3. DTAC      4.HUTCH  

13) โปรโมช่ันที่ทานใชบริการอยู (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1.โทรนอย/โทรสั้น    2. โทรนาน 

  3.โทรบอย     4. เนนรับสาย 

  5.โทรไมจํากัด    6. คนพิเศษ/ฟรีเฉพาะเบอร 

  7.โทรปานกลาง    8. Internet/SMS/MMS 

  9.โทรชวงเวลาพิเศษ    10.โทรมาก 

  11.โปรโมช่ันเสริม    12. Online/Social Network 

 13.อื่น........................  
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14) ทานใชโทรศัพทมือถือเพ่ือจุดประสงคใดมากทีสุ่ด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

  1. รับสาย     2.โทรออก 

  3. สง SMS/MMS    4. Chat คุยกับเพ่ือน 

  5. เลนอินเตอรเน็ต เชน Face book, Twitter และ เช็ค E-mail เปนตน    

 6. Top Up / ใหบริการเติมเงิน 

  7. อื่นๆ ระบุ...................................  

15) ชวงเวลาการใชโทรศัพทของทานมากที่สุด 

  1. 00.01 - 06.00 น.    2. 06.01 - 12.00 น. 

  3. 12.01 - 18.00 น.    4. 18.01 - 24.00 น. 

16) ทานทราบขอมูลเก่ียวกับโปรโมช่ันไดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1.โทรทัศน     2.วิทยุ 

  3. Internet     4. SMS 

  5. แผนพับ /ใบปลิว    6. บุคคลอื่นแนะนํา 

  7. หนังสือพิมพ     8. ปายโฆษณา 

  9. อื่นๆ ระบุ ........................................  

17) ระยะเวลาในการเปลี่ยนโปรโมช่ัน 

  1. ไมเคยเปลี่ยนเลย    2. 3 เดือนครั้ง 

  3. 6 เดือนครั้ง     4. 1 ปครั้ง 

  5. มากกวา 1 ป     6. อื่นๆ ระบุ................................  
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18) กลุมหรือบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการเปลี่ยนโปรโมช่ันของทาน 

  1. ตนเอง     2. เพ่ือน 

  3. บุคคลในครอบครัว   4. อื่นๆ ระบุ..............................  

 

สวนที่ 3   ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชโปรโมช่ันในเครือขายโทรศัพทมือถือ 

คําช้ีแจง :โปรดทําเครื่องหมายถูก () ในชองที่ตรงกับระดับความพึงพอใจของทาน 

ระดับความพึงพอใจ  มากที่สุด = 5   มาก = 4   ปานกลาง = 3 นอย = 2 และ นอยที่สุด = 1 

 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 

 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1.ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

   1.1 ช่ือเสียงของตราสินคา      

   1.2 ความหลากหลายของโปรโมช่ัน      

   1.3 โปรโมช่ันมีความเหมาะสมกับความ 

          ตองการของผูใชบริการ 

     

   1.4  สัญญาณเครือขายครอบคลุมทั่วทุกพ้ืนที่      

   1.5  เครือขายมีคุณภาพ นาเช่ือถือ      

   1.6  สัญญาณไมมีคลื่นรบกวน      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด  มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1.7 จํานวนการผิดพลาดจากการโทร เชน 

สัญญาณขัดของ สายหลุด เปนตน 

     

   1.8   ความนาสนใจของโปรโมช่ัน      

   1.9  มีการจัดโปรโมช่ันระหวางยี่หอโทรศัพท 

          กับเครือขายโทรศัพทมือถือรวมกัน เชน  

         Blackberry กับ AIS, I phoneกับ TrueMove 

     

   1.10 ไดรับของแถมหรือสิทธิประโยชนจากการ 

            เติมเงิน เชน โบนัส 10% เมื่อเติมเงิน 

            50 – 299 บาท โบนัส 15% เมื่อเติมเงิน                    

            300 บาทขึ้นไป  

     

 2. ด้านราคา (Price)  

   2.1 ราคามีความเหมาะสมกับขอเสนอของ 

        โปรโมช่ัน 

     

   2.2 ความหลากหลายของราคา      

   2.3 ราคาคาบริการของแตละโปรโมช่ัน ตรง 

         ตามความตองการของผูใชบริการ 

     

   2.4 ถูกกวาโปรโมช่ันของเครือขายอื่น      

   2.5 มีการกําหนดราคาอยางมีเหตุผล      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 

 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

3. ด้านสถานที ่(Place)  

   3.1 ศูนยบริการมีพ้ืนที่เพียงพอตอการรับรอง 

         ลูกคา 

     

   3.2 ใหบริการดวยความเสมอภาคตามลําดับ 

          กอน-หลัง 

     

   3.3 พนักงานใหบริการดวยความสุภาพ ออน 

         นอม และเปนกันเอง 

     

   3.4 พนักงานสามารถใหคําอธิบายและตอบขอ 

         สงสัยไดตรงประเด็น 

     

   3.5 ใหบริการดวยความสะดวกรวดเร็ว      

   3.6 ศูนยบริการกระจายอยูตามที่ตางๆ      

   3.7 ความหลากหลายของสถานที่ในการเติมเงิน      

4. ด้านโปรโมช่ัน (Promotion)  

  4.1 มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายที่นาสนใจ 

        (Event) 

     

4.2 มีการเพ่ิมบริการเสริมในโปรโมช่ันน้ันๆ เชน 

 บริการเสียงรอสาย บริการสงขอความ ฯลฯ 
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สวนที่ 4  ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะอื่นๆเก่ียวกับโปรโมช่ันโทรศัพทมือถือ 

 

...................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................. 

 

 

จบแบบสอบถาม 

ผูจัดทําแบบสอบถาม  ขอขอบพระคุณอยางยิ่งที่ทานใหความกรุณาสละเวลา 

และใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี 

 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

 

 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

  4.3 มีโปรโมช่ันที่รองรับชวงเวลาที่ใชงาน      

  4.4 มีการโฆษณาเก่ียวกับโปรโมช่ันที่นาสนใจ 

        ตามสื่อตางๆ 

     

   4.5 มีการจูงใจใหผูใชบริการเห็นถึงความคุมคา 

        ในการเลือกใชเครือขายน้ันๆ 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกลุ นางสาวสุจิตรา พิทักษวรพันธ 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน เลขท่ี 117 ถนนสวนตะไคร ตําบลสนามจันทร อําเภอเมืองนครปฐม 

 จังหวัดนครปฐม 73000   

ประวตัิการศึกษา 

 พ.ศ. 2549 จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนราชินีบูรณะ 

จังหวัดนครปฐม 

 พ.ศ. 2553 กําลังศึกษาระดับปริญญาตรีบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี จังหวัดเพชรบุรี 
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