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บทคัดยอ 

 
 การศึกษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ  CDMA ของ 
พนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA กับ
การเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA และปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ของพนักงาน โดยกลุมตัวอยางเปนพนักงานบริษัท กสท 
โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่ปฏิบัติงานที่สํานักงานใหญ ถนนแจงวัฒนะ จํานวน 340 คน 

 ผลการศึกษาพบวา ดานปจจัยดานสวนประสมการตลาด กลุมตัวอยางสวนใหญ ให
ความสําคัญกับดานผลิตภัณฑมากที่สุด รองลงมาคือ ชองทางจัดหนาย ราคา และจําหนายดาน
สงเสริมการตลาด ตามลําดับ  สาเหตุที่พนักงานเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA เพราะเห็น
วาเปนของหนวยงาน และใชบริการเสริมในการรับสงขอความสั้น (SMS) มากที่สุด และพนักงาน
ดาวนโหลดขอมูล นอยที่สุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา และ
ระยะเวลาการทํางานที่ตางกัน มีผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และระดับตําแหนง ระดับเงินเดือนที่ตางกัน มีผล
ตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA  ปจจัยดานสวนประสมการตลาดมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA กับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่
ระบบ CDMA มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ABSTRACT 

 
 Purpose of this research was to study Factors Affecting Staff’s Selection upon CDMA 
Mobile  Telephone Utilization at CAT Telecom Public Company Limited.  Objective of this 
research to study Personal and Marketing mix factors of CAT Telecom’s personnel that effect 
their behavior and decision in using CAT CDMA mobile telephone service.  The sampling group 
has been selected from 340 personnel working at CAT Telecom’s Head office in Chaengwattana  
 Results of the study were as follows.  Marketing mix factors showed that majority of 
sampling group prioritize most on (1) Product and follow by (2) Sale channels, (3) Price and (4) 
Marketing Promotion.     
 Mobile phone has become one of the necessities in our daily life and this study has 
provided result that CAT personnel would prefer to use CAT CDMA mobile telephone because 
(1). CAT Telecom as Network operator and also to show their loyalties to their organization and 
(2).  SMS or short messaging service is the most popular value added service, while downloading 
information via mobile phone is the least popular service among CAT personnel.   Result from 
hypothesis test showed that Gender, Age Education Level and No. of year of Employment has no 
differences in term of statistical significant at the level of 0.05 in making decisions to use CAT 
CDMA mobile phone service.  But Salary and Position level within the organization showed 
differences in term of statistical significant at the level of 0.05.  On the other hand Marketing mix 
factors have an effect to CDMA mobile phone usage behavior in relation to choosing CDMA 
mobile phone service by CAT personnel  showed differences in term of statistical significant at 
the level of 0.05. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

ในปจจุบัน บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน)  หรือที่เรารูจักกันในนามของ 
CAT Telecom หรือ  กสท  เปนเจาของคลื่นความถี่ 800 MHz   สําหรับระบบโทรศัพทไรสายอยูแลว  
จึงสามารถนําอุปกรณในระบบ CDMA 2000 มาใชงานไดทันที (Plug and Play)  ซ่ึงนาจะกลายเปนจุด
แข็งอยางหนึ่งของ  กสท  ในยุคของการแขงขันทางดานการสื่อสารอยางเขมขนในทุกวันนี้  ปจจุบันอาจ
กลาวไดวา  กสท  มีความไดเปรียบมากกวาผูใหบริการระบบไรสายในประเทศไทยรายอื่น ๆ ที่ยังไม
สามารถใหบริการไดทันที  เนื่องจากอุปกรณ CDMA 2000 ในปจจุบันไดถูกผลิตขึ้นเพื่อสามารถ
รองรับยานความถี่ที่ 450  800  1700  และ 1900 MHz  เทานั้น  เนื่องจากประเทศผูผลิตอุปกรณที่รองรับ
กับระบบดังกลาว คือ ประเทศเกาหลีใตซ่ึงเปนประเทศผูนําในการใชระบบโทรศัพทไรสายประเภทนี้  
โดยใชที่คล่ืนความถี่ยาน 450-1900 MHz  แตกระนั้น  อุปกรณเหลานี้กําลังจะขยายการผลิตใหสามารถ
รองรับยานความถี่อ่ืน ๆ เชน 900 1800 และ 2100  MHz  ไดในเร็ววันนี้ 

จากการที่ระบบโทรศัพทไรสาย CDMA 2000 1x (Code Division Multiple Access)  อาจ
กลายเปนกาวสําคัญของการพัฒนาระบบโทรศัพทยุค 3G ดังนั้นระบบ CDMA 2000 1x จึงมีขอไดเปรียบ
ที่เหนือจากระบบโทรศัพทไรสายอื่น   ขอดีหลัก ๆ  ของระบบนี้ก็มีมากมายหลายประการ เชน 

1.  ระบบมีความปลอดภัยเกือบ 100%  ไมสามารถดักฟงได   ขอมูลไมร่ัวไหล   ทั้งดานเสียง
หรือการสงผานขอมูลใด ๆ 

2.  เปนระบบที่ใชพลังงานรับสงที่ต่ํามาก  โดยเฉพาะเมื่ออยูใกลสถานีฐาน   ดวย 
Power Control เครื่องลูกขายจึงสามารถ  Stand by  และใชงานตอเนื่องไดนานกวาระบบอื่น ๆ  

3.  เปนระบบที่จัดไดวาเปนกาวแรกของการไปสู 3G  (Third Generation Wireless  
Telecommunications System) 

4.  สามารถรับสงขอมูลไดรวดเร็วท่ีสุด   ในบรรดาระบบสื่อสารไรสายในปจจุบัน   ถึง   
153.60 kbps  สําหรับ  CDMA 2000 1x และ 2.4 Mbps  สําหรับ  CDMA 2000 1x EV-DO  (1x Evolution 
Data Only)  ในอนาคต  ซ่ึงรวดเร็วกวา DSL  ที่ใชภายในบานและสํานักงานอีกดวย     ทําใหการรับชม
รายการถายทอดสดทางโทรศัพทบนจอโทรศัพทไมใชความฝนอีกตอไป 
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5.  สายไมหลุดงายโดยเฉพาะเมื่อใชงานภายในยานพาหนะความเร็วสูง  รวมถึง
ภายในเครื่องบิน  ดวยระบบ Soft Handoff ระหวางสถานีฐาน ซ่ึงแตกตางจากระบบอื่น ๆ ซ่ึง
ลวนใช  Hard Handoff 

6.  เปนระบบที่มีการบริหารความถี่ไดอยางมีประสิทธิภาพที่สุด  จึงสามารถรองรับปริมาณ
ผูใชงานดานเสียงไดมากกวาระบบอื่น ๆ  ในปจจุบันไดกวา 2  ถึง  3 เทา 

7.  เครื่องลูกขายระบบ  CDMA2000 1x  ในปจจุบันรองรับ UIM (User Identiry Module)    
ซ่ึงมีลักษณะเดียวกันกับ  SIM (Subscriber Identity Module)  ที่ใชในเครื่องลูกขายระบบอื่น เชน GSM 

8.  สามารถใชงานกับระบบ  CDMA กอนหนานี้ (Backward Compatibility) คือ CDMA1 
(IS-95) 

9.  เครื่องลูกขายสามารถรองรับระบบ GPS1 ดวยเทคโนโลยี A-GPS (Assisted Global 
Positioning  System)  ซ่ึงสามารถใชเปนระบบนําทางหรือแสดงตําแหนงของเครื่องลูกขายเมื่อ
อยูทั้งภายในหรือภายนอกอาคารไดอยางแมนยําดวยความละเอียด  ประมาณขนาดพื้นที่ของ
สนามเทนนิส  ซ่ึงอาจเปนประโยชนแกเจาหนาที่ตํารวจเมื่อมีเหตุการณจําเปน 

อยางไรก็ตาม จากประสบการณของผูวิจัยในฐานะพนักงาน บมจ. กสท โทรคมนาคม 
พบวา ระบบ CDMA ยังไมเปนที่แพรหลายแกผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ เนื่องจากผูบริโภคสวนมาก
ไมไดเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ ที่ระบบ แตจะเลือกจากปจจัยอ่ืนที่สงผลตอการเลือกใชคือ ปจจัย
ดานสวนประสมการตลาด  โดยมี  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการตลาด ซ่ึงมีตัวแปรที่สําคัญที่สุดคือผูบริโภค จึงจําเปนอยางยิ่งที่จะตองรับรูและ
เขาใจพฤติกรรมผูบริโภค และเลือกใชกลยุทธทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพเพื่อกระตุนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เปนตัวแปรที่สําคัญที่สุด ธุรกิจที่เขาถึงความตองการของผูบริโภค
กลุมเปาหมายไดมากยอมมีโอกาสทางการตลาดที่ไดเปรียบมากขึ้นเชนกัน  ดวยแนวคิดทาง
การตลาดเรื่องปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภควาดวยการศึกษาถึงลักษณะทางประชากรศาสตร 
(Demographics) ของผูบริโภคที่สงผลตอการซื้อหรือการบริโภค รวมถึงแบบแผนการบริโภคที่
สะทอนใหเห็นถึงการตัดสินใจเลือกใชเวลาและเง ินทองไปในสิ ่งตางๆจะสามารถศึกษา
พฤติกรรมของผูบริโภคในการดําเนินชีวิตประจําวันทั้งในรูปแบบของกิจกรรม (Activities) ความ
สนใจ (Interests) และการแสดงความคิดเห็น (Opinions) ตาง ๆ ได 

จากความสําคัญและปญหาดังกลาว ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยที่สงผลตอการ
เลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ  CDMA  ของพนักงาน บมจ. กสท โทรคมนาคม ในฐานะที่
เปนเจาของผลิตภัณฑรวมกัน  และมีความหลากหลายทางประชากรศาสตรทั้งดานเพศ  อายุ
ระดับการศึกษา ระดับตําแหนง  ความยาวนานของชีวิตการทํางาน สามารถนํามาเปนตัวแทนประชากรได
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เพื่อจะนําผลการศึกษาที่ได ไปใชประโยชนในการกําหนดคุณภาพสินคา และกลยุทธทางการตลาดให
เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคตอไป  อีกทั้งสงเสริมใหเกิดเปนแรงพลังรวมของพนักงานในการ
รวมกันผลักดัน และพัฒนาผลิตภัณฑของตนเอง ใหสามารถชวงชิงสวนแบงการตลาด  และรักษาความเปน
องคกรชั้นนําที่ใหบริการโทรคมนาคมทั้งในและตางประเทศที่ไดรับการยอมรับมาอยางยาวนาน 

 
1.2  วัตถุประสงคของการวจัิย 

1.2.1  เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลของพนักงาน บมจ. กสท โทรคมนาคม ที่มีผลตอพฤติกรรม
การเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 

1.2.2  เพื่อหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางสภาพทั่วไปของพนักงาน ปจจัยดานสวน
ประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA กับการเลือกใช
บริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ของพนักงาน บมจ. กสท โทรคมนาคม 

1.2.3  เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ของ
พนักงาน บมจ. กสท โทรคมนาคม 
 
1.3  สมมติฐานของการวิจัย  

1.3.1  พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่มีเพศตางกันมีการเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA แตกตางกัน 

1.3.2  พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่มีอายุตางกันมีการเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA แตกตางกัน 

1.3.3  พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่มีระดับการศึกษาตางกันมีการ
เลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA แตกตางกัน 

1.3.4  พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่มีระดับตําแหนงตางกันมีการ
เลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA แตกตางกัน 

1.3.5  พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่มีระยะเวลาในการทํางานตางกันมี
การเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA แตกตางกัน 

1.3.6  พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่มีระดับเงินเดือนตางกันมีการ
เลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA แตกตางกัน 

1.3.7  ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA  มีความสัมพันธกับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 
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1.4  ขอบเขตการวิจัย 
1.4.1  ขอบเขตดานประชากรที่ศึกษาเปนพนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

ที่ปฏิบัติงาน ณ สํานักงานใหญ จํานวน 2,100 คน (ขอมูลจากฝายทรัพยากรบุคคล ณ วันที่ 
31 ธันวาคม 2552)  ขนาดกลุมตัวอยาง  340  คน 

1.4.2  ขอบเขตเนื้อหาเปนการศึกษาเพื่อศึกษาระดับการใหความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ของพนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด 
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

1.4.3  ระยะเวลาการศึกษา เก็บรวบรวมขอมูลระหวางเดือน มิถุนายน - กรกฎาคม 2552 
 

1.5  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1.5.1  บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) สามารถนําผลการศึกษาไปใชเปนแนวทางใน

การกําหนดแผนกลยุทธในการใหบริการ  และแผนทางการตลาดของโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ 
CDMA  

1.5.2  บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน)  สามารถนําผลการศึกษาไปใชในการ
ปรับปรุงผลิตภัณฑและบริการเพื่อตอบสนอง ความตองการของลูกคา  

1.5.3  ผลงานการศึกษาที่วิเคราะหได จะสามารถเปนแนวทางใหกับงานวิจัยอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ
กับการเลือกใชบริการตอไปในอนาคต 
 
1.6  คํานิยามศพัท 

1.6.1  บริษัท กสท หมายถึง บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
1.6.2  พนักงาน  หมายถึง บุคลากรที่ปฏิบัติงานอยูในบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

ซ่ึงบรรจุเปนพนักงานประจําของบริษัท 
1.6.3  CDMA : Code Division Multiple Access (ซีดีเอ็มเอ)  หมายถึง เทคโนโลยีไรสายดิจิตอล

ซ่ึงใชเทคนิคของ "การกระจายแถบความถี่" (Spread Spectrum) เพื่อสงคลื่นวิทยุผานแถบความถี่
ชวงกวาง เทคโนโลยีซีดีเอ็มเอมีศักยภาพเหนือช้ันกวาเทคโนโลยีอ่ืน ๆ มาก เพราะใหคุณภาพเสยีงที่
ชัดเจนและมีโอกาสที่สายหลุดไดยากกวา 

1.6.4  Spread Spectrum หมายถึง "การกระจายแถบความถี่" เปนกระบวนการใชคล่ืนเสียง
คล่ืนวิทยุ (Modulation) ประเภทหนึ่งซ่ึงจะกระจายการสงขอมูลทั่วทั้งยานความถี่ การกระจาย
ขอมูลทั่วทั้งแถบคลื่นความถี่นี้ จะชวยใหสัญญาณมีความตานทานตอสัญญาณรบกวน คล่ืนแทรก 
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และการลักลอบดักฟง ซ่ึงชวยใหการพูดคุยผานโทรศัพทมือถือในระบบซีดีเอ็มเอมีคุณภาพเสียงที่
ชัดเจนกวา และมีความปลอดภัยสูงกวาระบบ จีเอสเอ็ม 

1.6.5  CDMA 2000 1X  หมายถึง CDMA 2000 1X  หมายถึง เทคโนโลยีซีดีเอ็มเอที่มีการเปด
ใหบริการเชิงพาณิชยในไทยแลวในขณะนี้คือ ระบบเครือขาย CDMA 2000 1X เทคโนโลยีนี้มีอัตรา
การสงขอมูลความเร็วสูงสุดถึง 153 กิโลบิตตตอวินาที  และมีความเร็วในการสงขอมูลโดยเฉลี่ยอยู
ที่ 50-90 กิโลบิตตตอวินาที ปจจุบันเครือขายซีดีเอ็มเอ 2000 1X ใหบริการดวยความเร็วในการ
ส่ือสารขอมูลไรสายที่สูงที่สุดเหนือกวาเทคโนโลยีอ่ืนๆ ที่มีเปดใหบริการอยูในประเทศไทยใน
ปจจุบัน นอกจากนี้เทคโนโลยีซีดีเอ็มเอยังมีแนวทางในการพัฒนาใหมีความสามารถในการรับสง
ขอมูลความเร็วสูงมากยิ่งขึ้น ซ่ึงเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งสําหรับการสื่อสารในยุค 3G ในอนาคต 

1.6.6  3G (Third Generation Wireless Telecommunications System)  หมายถึง เทคโนโลยีการ
ส่ือสารในลักษณะการผสมของสื่อหลายชนิดเขาดวยกัน ทั้งตัวอักษร รูปภาพ เสียง ภาพเคลื่อนไหว 
วิดีโอโดยเนนการโตตอบและมีปฏิสัมพันธกับผูใช ซ่ึงเปนการสื่อสารในอนาคต 

1.6.7  การรับสงขอมูลเสียง (Voice)  หมายถึง  ขอมูลที่ใชในการสนทนา 
1.6.8  ขอมูลขอความ (Data) หมายถึง ขอมูลที่เปนขอความ ริงโทน โลโก รูปภาพ เสียง 

ประกอบภาพ โฟโตเมล คาราโอเกะ เกม และขาวสาร 
1.6.9  มัลติมีเดีย (Multimedia) หมายถึง เทคโนโลยีที่ใชคอมพิวเตอรแสดงผลในลักษณะการ

ผสมของสื่อหลายชนิดเขาดวยกัน ทั้งตัวอักษร รูปภาพ เสียง ภาพเคลื่อนไหว วิดีโอ โดยเนนการ
โตตอบและมีปฏิสัมพันธกับผูใช 

1.6.10  การเลือกใช หมายถึง การเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ของพนักงาน บมจ. 
กสท โทรคมนาคม  ในสวนกลาง   พื้นที่เขตกรุงเทพมหานคร  ที่เกี่ยวของกับดานสวนประสม
การตลาด 4 P’s  ดังตอไปนี ้

  1)  ผลิตภัณฑ (Product) 
 2)  ราคา (Price) 
 3)  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
 4)  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)                
1.6.11  ความรูความเขาใจ หมายถึง ความรูความเขาใจเกี่ยวกับการทํางานของโทรศัพทระบบ 

CDMA  
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ  CDMA 

กรณีศึกษา : บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) นี้  ใชแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัย
ที่เกี่ยวของ ดังนี้  

2.1  แนวคดิทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2.2  แนวคดิทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
2.3  แนวคดิและทฤษฎีที่เกีย่วกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (ครบวงจร) 
2.4  งานวิจยัทีเ่กี่ยวของ 

 
2.1  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

จากการศึกษาคนควาทฤษฎี งานวิจยั และเอกสารอางอิงตาง ๆ ที่นํามาใชงานศึกษาตาม
หัวขอเร่ืองความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจยัสวนประสมทางการตลาดกับปจจยัที่สงผล
ตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA  ของพนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม 
จํากัด (มหาชน) พบวาทฤษฎีที่สามารถจะนํามาประกอบในงานวิจยัคร้ังนี้มีดังนี ้ 

2.1.1  แนวคดิทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2.1.1.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค   (Consumer Behavior)   ในการศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภค ส่ิงแรกที่เราควรไดทําความเขาใจเกี่ยวกับความหมายของคําวาพฤติกรรม
ผูบริโภค เพื่อที่จะไดทราบเนื้อหาโดยภาพรวมที่จะเปนพื้นฐานสําหรับการศึกษารายละเอียดตอไป 
ซ่ึงไดมีการใหความหมายไวหลากหลายดังตอไปนี้  

องอาจ  ปะทะวานิช  (2525 : 31-41)  กลาวถึง พฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและ
บริการ ซ่ึงหมายถึงการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการที่สามารถสรางความพึงพอใจในการซื้อใหแก
ผูซ้ือไดมากที่สุด ซ่ึงเปนสาเหตุที่ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาและบริการ อาจเปนเพราะสินคาและ
บริการนั้นมีส่ิงจูงใจบางประการที่สอดคลองกับทัศนคติผูบริโภค  
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Schiffman  และ Kanuk (1994 : 7) ใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง 
พฤติกรรมที่บุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินและการใชสอยผลิตภัณฑและบริการ 
โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการ  

ธงชัย  สันติวงษ (2540 : 29)  ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และการใชสินคาและบริการ 
ทั้งนี้ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีอยูกอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา
ดังกลาว  

อดุลย  จาตุรงคกุล  (2539 : 5-6)  ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนปฏิกิริยา
ของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้ง
กระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานี้ จากคํา
จํากัดความที่กลาวมานี้ เราอาจแบงออกเปนสวนสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคได 3 สวน คือ  

1.  ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตาง ๆ เชน การเดินทางไปและกลับจาก
รานคา การจายของในราน การซื้อ การขนสินคา การใชประโยชนและการประเมินคาสินคาและ
บริการที่มีจําหนายอยูในตลาด  

2.  บุคคลเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับการ ใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจซ่ึงหมายถึง
ผูบริโภคคนสุดทาย (The Ultimate Consumer) เรามุงที่ตัวบุคคล ผูซ้ือสินคาและบริการเพื่อนําไปใช
บริการเองและ/หรือเพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตางๆที่มีลักษณะคลายคลึงกัน เชน ครอบครัว
หรือเพื่อน เราพิจารณาหนวยบริโภควารวมถึงแมบานในฐานะที่เปนตัวแทนฝายจัดซ้ือของ
ครอบครัว (The Family Purchasing Agent) และบุคคลบางคนที่ซื้อของขวัญใหกับผูอื่นดวย
อยางไรก็ดี เราไมพิจารณาถึงการที่บุคคลทําการซื้อใหกับองคการธุรกิจหรือสถาบันตางๆ ดวย  

3.  รวมถึงกระบวนการตางๆของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยา
ตาง ๆ เหลานี้ ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อที่กระทบโดยตรงตอไป 
ปฏิกิริยาทางการตลาดที่เราสังเกตได  

จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคที่กลาวมาขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง การแสดงออกของคนที่เกี่ยวกับกระบวนการคนหา การตัดสินใจซื้อสินคา โดยผานการ
ประเมินคาของสินคาและบริการ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของผูซ้ือ ตลอดจนไดรับการ
ยอมรับจากคนรอบขาง พฤติกรรมผูบริโภคจะมีการเปลี่ยนแปลงตามเหตุปจจัยที่หลากหลาย ดังนั้น
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหชัดเจนนั้นจะมุงศึกษาพฤติกรรมการซื้อและกระบวนการในการ
ตัดสินใจซื้อ  
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2.1.2  ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 128) กลาววา เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิด

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของ
ผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ดังภาพที่ 2.1  

จุดเริ่มตนของตัวแบบนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทํา
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นตัวแบบนี้จึงอาจเรียกวา S – R Theory โดยมีรายละเอียด
ของทฤษฎี ดังนี้  

2.1.2.1  ส่ิงกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside 
Stimulus) และส่ิงกระตุนภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุน
ภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อ
สินคา (Buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา 
(อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวน 2 สวน คือ  

1.ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุม และตองจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย  

1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อกระตุนความตองการ  

1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย  

1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย (Distribution or Place) เชน จัดจําหนาย
ผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ  

1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอัน
ดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ  

 
 
 

DPU



 9 

 
BUYER’S BLACK BOX  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

 
 
ภาพที่ 2.1  ตวัแบบพฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 

ที่มา : ธนาวรรณ แสวงทอง.  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบคุคล  ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ของผูบริโภค. 
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2.  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี ้ไดแก  

2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  

2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหม
ดานฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น  

2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่ม หรือลดความตองการของผูซ้ือ  

2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย
ในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น  

2.1.2.2  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buy’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ 
และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ  

1.  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  

2.  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer decision process) ประกอบดวย
การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

2.1.2.3  การตอบสนองของผูซื้อ  (Buyer’s response)  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
หรือผูซ้ือ  (Buyer’s purchase decisions)  ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้  

1.  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  
2.  การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  
3.  การเลือกผูขาย (Dealer Choice)  
4.  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing)  
5.  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount)  
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2.1.3  ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  
การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภค

ทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือไดรับสิ่งกระตุน
ทางการตลาด หรือส่ิงกระตุนอื่น ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา
ที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได ดังนั้น งานของผูขายและนักการตลาด ก็คือ จะตองคนหาวาลักษณะ
ของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดบาง   

2.1.3.1  ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูซื้อ  
ซ่ึงประกอบดวย  

1.  วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัวการดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล  ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการ
ซ้ือที่แตกตางกัน  

2.  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความ
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน  

3. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได (Income) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลก็คือ รายไดของบุคคล ซ่ึงมีผลตออํานาจการซื้อ และทัศนคติเกี่ยวกบัการ
จายเงิน  

4.  การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา  

5.  คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือ
คุณคา หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง   หรือหมายถึงอัตราสวนของ
ผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิต 
ในโลกมนุษยโดยแสดงออกในรูปของ  กิจกรรม (Activities)  ความสนใจ (Interests) และความ
คิดเห็น (Opinion)  

2.1.3.2  ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสินคา โดยปจจัยภายในประกอบดวย  

1.  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง ส่ิงกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคลซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดขึ้นภายในตัวบุคคลแตอาจกระทบกับปจจัยภายนอก 
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เชน วัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคม หรือส่ิงกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือเพื่อกระตุนใหเกิดความ
ตองการ  

2.  บุคลิกภาพ และแนวความคิดเห็นของตนเอง (Personality and self concept) 
หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาภายในของบุคคล ซ่ึงชวยกําหนดและสะทอนถึงวิธีการซึ่งบุคคลหนึ่ง
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมของเขา  

3.  การรับรู (Perception)  เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร 
จัดระเบียบ และตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย  

4.  การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในดานพฤติกรรม หรือดาน
ความโนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา  

5.  ความเชื่อ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปน
ผลมาจากประสบการณในอดีต  

6.  ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ  

7.  แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ
ตนเอง หรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอื่น (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนเองอยางไร  

2.1.3.3  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม  เปนสัญลักษณที่มนุษยสรางขึ้นโดยเปนที่ยอมรับจาก
รุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง ซ่ึงเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง แบงเปน
วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) และวัฒนธรรมยอย (Subculture)  

1.  วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) หมายถึง พื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน 
ลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะ
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน  

2.  วัฒนธรรมยอย (Subculture) หมายถึง กลุมวัฒนธรรมที่แตกตางกัน ซ่ึงเปน
สวนที่ปรากฏชัดเจนในสังคมขนาดใหญที่ซับซอน  

2.1.3.4  ปจจัยทางสังคม (Social factors) หมายถึง ปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย  

1.  กลุมอางอิง (Reference Group) หมายถึง บุคคล หรือกลุมบุคคลซึ่งใชเปน
แหลงอางอิงสําหรับบุคคลใดบุคคลหนึ่งในการกําหนดคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมอยางใดอยาง
หนึ่งหรือพฤติกรรมทั่วไป  

2.  ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไป ซ่ึงเกี่ยวของกัน
ทางดานสายเลือด การแตงงาน หรือการยอมรับใหอยูอาศัยดวยกัน  
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3.  ช้ันทางสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงกลุมภายในสังคมซึ่งภายใน
กลุมประกอบดวยบุคคลที่มีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมอยางเดียวกัน  

เมื่อผานกระบวนการตางๆ กอนที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาอยางใดอยางหนึ่ง ผลที่
เกิดขึ้นอยางแรกคือ พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคมีอยู 2 ลักษณะ คือ  

1.  การซื้อเพื่อทดลองใช ในกรณีที่ผูบริโภคซื้อสินคายี่หอนั้นเปนครั้งแรก และจะซือ้ใน
ปริมาณที่นอยกวาปกติที่ตองใช ทั้งนี้เพราะผูบริโภคตองการประเมินคุณภาพสินคายี่หอนั้นโดยตรง 
และเมื่อมีสินคาใหมวางตลาด การซื้อเพื่อทดลองใชก็มักจะเกิดขึ้นเสมอ แตพฤติกรรมเชนนี้มัก
ใชไดเฉพาะสินคาบางประเภทเทานั้น สินคาบางชนิดไมสามารถซื้อเพื่อทดลองใชได โดยเฉพาะ
สินคาที่มีอายุการใชงานยาวนาน เชน โทรศัพทมือถือ ซ่ึงกวาจะทราบถึงคุณภาพที่แทจริงก็ตองใช
สินคายี่หอนั้นไปจนหมดอายุแลว หรือกวาจะเปลี่ยนใจไดก็ตองใชเวลาอีกนานถึงจะเปลี่ยนเปน
ยี่หออ่ืนได  

2.  การซื้อยี่หอเดิมซ้ํา การซื้อลักษณะนี้ใกลเคียงกับแนวความคิดเรื่องความจงรักภักดี
ในตรายี่หอ (Brand royalty) ซ่ึงจะสรางความมั่นคงใหกับสินคายี่หอนั้น โดยจะตางจากการซื้อเพื่อ
ทดลองตรงที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาซํ้าในยี่หอเดิมและเพิ่มปริมาณมากกวาเดิมน อกจากพฤติกรรม
การซื้อท่ีเปนผลเกิดขึ้นแลว ผลที่เกิดขึ้นอีกอยางหนึ่ง ไดแก การประเมินคุณคาหลังการซื้อ ดังนี้  

1)  เมื่อใชแลวสินคาตอบสนองผูบริโภคตามที่คาดหวังไว  
2)  สินคาตอบสนองไดดีเกินคาดไว สรางความพอใจใหแกผูบริโภค  
3)  สินคาไมสามารถตอบสนองความตองการผูบริโภคได  

การคาดหวังของผูบริโภคจะเกี่ยวของกับความพึงพอใจที่ไดรับเสมอ เมื่อผูบริโภค
พิจารณาประสบการณในอดีตกับส่ิงที่ตองการ นอกจากนั้นเพื่อลดปญหาภายหลังการซื้อ ผูบริโภค
ตองเลือกสินคาที่มีคุณคาและมีประสิทธิภาพมากที่สุด  

2.1.4  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior analysis)  
เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซื้อ การใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึง

ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการ
ตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยมีรายละเอียดดังนี้  

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who constitutes the market ?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
ลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants)  

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the market buy ?) เปนคําถามเพื่อทราบสิ่งที่ตลาดซื้อ  
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3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the market buy ?) เปนคําถามเพื่อทราบวัตถุประสงค
ในการซื้อ (Objectives)  

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying ?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลหรือมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Organization)  

5.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the market buy ?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงขั้นตอน
การตัดสินใจซื้อ (Operations)  

6.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the market buy ?) เปนคําถามเพื่อทราบโอกาสการซื้อ  
7.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the market buy ?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงโครงสราง

ชองทางที่ผูบริโภคจะไปซื้อในชองทางการจัดจําหนายนั้น ๆ (Outlets)  
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค พฤติกรรมผูบริโภคมัก

ไดรับอิทธิพลจากปจจัย 4 ดาน คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม (กลุมอางอิง) (ครอบครัว 
บทบาท และสถานภาพ) ปจจัยสวนบุคคล (อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ การทํางาน 
และสถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง) และปจจยัทาง
จิตวิทยา (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ) ซ่ึงการวิจัยในปจจัยตางๆ มีอิทธิพล
ตอกระบวนการตัดสินใจ พรอมในการใหแนวทางที่จะเขาถึงและสามารถตอบสนองตอผูบริโภคให
มีประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น  
 
2.2  แนวความคิดทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด  

วิมล ทองแกว (2538: 78-185) ใหความหมายของ “สวนประสมทางการตลาด” หมายถึง 
ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงองคกรตองใชปจจัยเหลานี้รวมกันเพื่อสนองตอบความตองการ
ของตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ การตั้งราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด
และการโฆษณา  

สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง กลุมของเครื่องมือการตลาดซึ่ง
ธุรกิจใชรวมกันในการวางกลยุทธ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด คือ การตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค (คอทเลอร. Kotler 1997 : 92)  

สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ถือเปนหัวใจสําคัญของการบริหาร
การตลาด การจะทําใหการดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จไดก็ขึ้นอยูกับการปรับปรุง 
และความสัมพันธที่เหมาะสมของสวนประสมทางการตลาดเหลานี้ ซ่ึงสวนประสมทางการตลาด
นั้น เราถือวาเปนปจจัยภายในที่สามารถควบคุมได เราสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงให
เหมาะสมกับสภาพแวดลอม เพื่อทําใหกิจการอยูรอดได สวนประสมทางการตลาดที่ถูกใช
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เพื่อสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายทําใหลูกคากลุมเปาหมายพอใจและมีความสุขได 
โดยประกอบดวยองคประกอบที่สําคัญ 4  ประการ คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการ
สงเสริมการตลาด  

2.2.1  ผลิตภัณฑ  
วิเชียร วงศณิชชากุล (2543 : 153) ไดใหความหมายของ ผลิตภัณฑ (Product) วา

หมายถึง ส่ิงใด ๆ ที่นําเสนอแกตลาดเพื่อใหเกิดความสนใจ ความตองการ เปนเจาของ การใช หรือ
การบริโภค ซ่ึงเปนสิ่งที่สามารถสนองตอบตอความตองการหรือความจําเปนของผูซ้ือใหไดรับ
ความพอใจ  

องคประกอบของผลิตภัณฑ สามารถแบงออกได 3 สวน คือ  
1.  ผลิตภัณฑหลัก (Core product) เปนสวนที่สําคัญที่สุด ที่ผูบริโภคคาดหวังวาจะไดรับ

จากการซื้อสินคาโดยตรง ซ่ึงเปนเปาหมายหลัก หรือความมุงหวังในการซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค
แตละคนก็อาจจะแตกตางกันไปได  

2.  ผลิตภัณฑที่มีตัวตน (Tangible product) เปนลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถ
สัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนรายละเอียดที่เสริมผลิตภัณฑใหสมบูรณขึ้น โดยจะเปนสวนสําคัญที่
ผูบริโภคจะใชในการพิจารณาตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑตัวใดตัวหนึ่ง ประกอบดวย คุณภาพรูปราง
ลักษณะ  รูปแบบ  การบรรจุหีบหอ และตราสินคา  

3.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented product) สวนที่เปนผลประโยชนเพิ่มเติม หรือประโยชน
ที่ผูซ้ือไดรับนอกเหนือจากประโยชนโดยตรงของผลิตภัณฑที่ใหแกผูซ้ือรวมถึงบริการกอน และ
หลังการขายที่ผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย การติดตั้ง การขนสง การ
ประกัน การใหสินเชื่อ และการใหบริการอื่น ๆ  

ผลิตภัณฑ (Product) ไดถูกแบงออกเปน 2 ประเภทใหญ ๆ ตามลักษณะการซื้อสินคาวา
ผูซ้ือสินคานั้นซื้อไปเพื่อวัตถุประสงคอะไร ซ่ึงผูบริโภคจะมีความตองการหรือความจําเปนในการ
ซ้ือสินคาที่แตกตางกันออกไป บางคนซื้อสินคาเพื่อความปลอดภัย เพื่อแสดงฐานะ เพื่อการใชงานที่
จําเปน หรือเพื่อความพึงพอใจของตัวเอง เปนตน ดังมีรายละเอียดของผลิตภัณฑทั้ง 2 ประเภท ดังนี้ 

1.  สินคาบริโภค หมายถึง สินคาที่ถูกซื้อโดยผูบริโภคคนสุดทายเพื่อนําไปใชสอยดวย
ตนเอง สินคาประเภทนี้มีมากมายแตกตางกันออกไปตามความตองการของผูบริโภค ตามลักษณะ
ของตัวสินคานั้น ๆ เอง เชน มีความคงทนถาวร หรือใชหมดไปสําหรับการจําแนกประเภทของ
ผลิตภัณฑตามแนวคิดเรื ่องนิสัย และแรงจูงใจในการซื้อของผูบริโภคคนสุดทายจะจําแนก
ออกเปน 4 ประเภท คือ  
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1.1  สินคาสะดวกซื้อ สินคาประเภทนี้เปนสินคาที่หาซ้ือไดอยางงายดายสะดวกใน
การซื้อโดยไมตองใชความพยายามในการเดินเลือกซื้อ หรือเปรียบเทียบซ้ือสินคาประเภทนี้ไดแก 
ผงซักฟอก บุหร่ี ยาสีฟน ขนม เปนตน  

1.2  สินคาเปรียบเทียบซ้ือ สินคาประเภทนี้ลูกคามักจะซื้อเมื่อไดมีการเปรียบเทียบถึง
ความเหมาะสมในดานราคา คุณภาพ รูปแบบสินคา เปนสินคาที่ตองเสาะแสวงซื้อบาง ซ่ึงมีการวาง
จําหนายในรานคาปลีกตางๆ นอยกวาสินคาสะดวกซื้อ โดยมากรานคาประเภทนี้อาจจะจําหนาย
เฉพาะตราสินคาใดสินคาหนึ่งเทานั้น ลูกคาตองใชแรงพยายามในการเดินเลือกซื้อมากขึ้น การที่
ลูกคาจําเปนตองใชแรงพยายามในการเลือกซื้อเชนนี้ จะเปนสาเหตุประการหนึ่งที่ทําใหตองเสนอ
บริการและเงื่อนไขอื่นๆ ที่จะเปนประโยชนตอผูซ้ือเพื่อใหลูกคาไดพิจารณาเปรียบเทียบ และสินคา
ประเภทนี้มักจะมีราคาคอนขางสูง สินคาประเภทนี้ ไดแก รถยนต เครื่องอํานวยความสะดวกใน
ครัวเรือน ตูเย็น โทรทัศน เปนตน  

1.3  สินคาเจาะจงซื้อ สินคาประเภทนี้เปนสินคาที่ลูกคาตองใชความพยายามอยาง
มากในการแสวงหาและมีความตั้งใจซื้อ การจะใชสินคาอ่ืนมาทดแทนยังตองใชเวลานานในการ
ตัดสินใจนานกวาจะซื้อ หรือมีความลังเลและคิดอยูนานที่จะยอมรับสินคาทดแทนนั้น ลักษณะของ
สินคาจะมีลักษณะเฉพาะเจาะจง ในบางครั้งลักษณะสินคาจะแบงประเภทผูใช เชน นาฬิการาคาแพง 
รถยนตรุนพิเศษ เส้ือผาตราพิเศษและแบบพิเศษทําจากตางประเทศ เปนตน  

1.4  สินคาไมแสวงซื้อ เปนสินคาที่ลูกคามิไดรูจักหรือมีความรูเกี่ยวกับสินคาประเภท
นี้มากอน หรืออาจจะรูจักมาบางแตมิไดใหความสนใจที่จะแสวงหารูได ลักษณะของสินคาประเภท
นี้มักจะเปนสินคาใหมๆ ที่ออกสูตลาด หรือเปนสินคาใหมที่มีเทคโนโลยีใหมๆ โดยผูผลิตจะเปนผู
ประดิษฐคิดคนขึ้นมาแลวนําออกสูตลาดโดยใชแรงพยายามในการสงเสริมการตลาดสูง เชน ทุม
การโฆษณาประชาสัมพันธเพื่อแนะนําตลาด และในขณะเดียวกันการจัดจําหนายก็จะกระจาย
ออกไปเพื่อใหผูบริโภคไดรูจักผานสายตาและตระหนักวามีสินคาประเภทนี้เขามาสูตลาด  

2.  สินคาอุตสาหกรรม สวนใหญจะเปนสินคาที่จัดซื้อมาเพื่อนําไปใชในการผลิตเปน
สินคาประเภทอื่นตอไป หรือการใหบริการในดานการดําเนินงานของธุรกิจ สถาบันที่ใชสินคา
ประเภทนี้เรียกวา “ผูใชสินคาอุตสาหกรรม” สินคาอุตสาหกรรมเปนสินคาที่ผูซ้ือขายกันในตลาด
อุตสาหกรรม หรือตลาดธุรกิจ การซื้อขายสินคาในตลาดอุตสาหกรรมนี้เปนปริมาณของสินคาที่ซ้ือ
ขายกันนั้นมีปริมาณขนาดใหญมาก ทั้งในประเภทของสินคาที่ซอขายกันและผูคาสินคาประเภท
เหลานั้น ในดานการตัดสินใจซื้อของผูใชสินคาอุตสาหกรรมสวนใหญ จะเปนการตัดสินใจซื้ออยาง
มีเหตุผลและมีระเบียบในการจัดซื้อ รวมทั้งมีการวิเคราะหถึงผลประโยชนที่จะไดรับจากการ
ตัดสินใจ  
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การกําหนดนโยบายผลิตภัณฑ กิจกรรมจะตองพิจารณาถึงปจจัยหลาย ๆ อยางประกอบ
กัน เพราะผลิตภัณฑเปนปจจัยที่สําคัญที่กอใหเกิดการแขงขัน ผูซ้ือสามารถเลือกซื้อตราใดตราหนึ่ง
ก็ได กิจการก็จะตองคอยติดตามความตองการของตลาดนี้จะมีผลกระทบกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ
ของลูกคา ในสายตาของลูกคาจะมองผลิตภัณฑชนิดเดียวกันประเภทเดียวกัน ไมแตกตางกันเทาใด
นัก แตลูกคาก็มีเกณฑในการเลือกซื้อสินคาที่แตกตางกัน เชน ความยากงายของการหาซื้อ ราคา 
ช่ือเสียงของผูขายและอื่น ๆ สวนผลิตภัณฑที่มีความแตกตาง คือ คุณสมบัติที่เดนและมีลักษณะ
พิเศษของผลิตภัณฑที่สามารถใหแรงจูงใจในการเลือกซื้อท่ีแตกตางกันอันจะทําใหการวางตําแหนง
หรือกําหนดจุดยืนของผลิตภัณฑในตลาดแตกตางกันดวย เพราะผลิตภัณฑบางตลาดสามารถใหส่ิง
ที่ผลิตภัณฑอ่ืนไมมี ผลิตภัณฑที่ไมมีคุณสมบัติแตกตางจะไมสามารถอยูรอดไดในสวนของตลาด  

2.2.2  การตั้งราคา  
วิลเลียม เจ แสตนตัน และ ชารลส ฟูเทรล (William J Stanton and Charles Futrell 

1995 : 650) ไดใหความหมายของราคาไวคือ ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับส่ิงที่ไดมา ซ่ึงแสดงเปนมูลคา
ในรูปของเงินตรา  

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2535 : 107) ไดใหความหมายของราคาไวคือ ราคาเปน
ส่ือกลางในการแลกเปลี่ยนสินคา ฉะนั้นราคาผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่งจึงหมายถึงมูลคาของ
ผลิตภัณฑนั้นหนึ่งหนวยในรูปของตัวเงิน  

ราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ผูซ้ือจายสําหรับสินคาและบริการ โดยราคาจะถูกกําหนด
จากมูลคาของสินคานั้น ถาผูซ้ือและผูขายกําหนดมูลคาของสินคาใกลเคียงกัน การซื้อขายก็จะ
เกิดขึ้น จึงถือวาราคาเปนตัวกลางที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงความเปนเจาของ ทําใหกิจการเกิด
รายได ทําใหผูซ้ือไดรับอรรถประโยชนจากการเปนเจาของสินคาและบริการ  

2.2.2.1  นโยบายการตั้งราคา ผูบริหารจึงตองมีภาระในการตัดสินใจเกี่ยวกับการกําหนด
ราคาที่เหมาะสมวาควรจะกําหนดราคาในระดับใดที่จะทําใหผูซ้ือพอใจที่จะจาย และกิจการก็พอใจ
ที่จะรับจํานวนที่ผูซอจายดวย ราคาที่จะประสบความสําเร็จจะตองเปนราคาที่ไดรับการยอมรับจาก
ผูบริโภคและผูที่เกี่ยวของ ผูบริหารมีทางเลือกปฏิบัติเกี่ยวกับการกําหนดระดับราคาไดคือ กําหนด
ราคาเทากับตลาด กําหนดราคาต่ํากวาตลาดและกําหนดราคาสูงกวาตลาด  

2.2.2.2  ปจจัยที่ตองพิจารณาในการกําหนดราคา การกําหนดราคาเพื่อเปนที่ยอมรับของ
ผูบริโภค นักการตลาด และสังคมนั้น ๆ  กิจการจําเปนตองศึกษาปจจัยที่เปนตัวกําหนดระดับสูงสุด
และระดับต่ําสุดของราคา โดยระดับสูงสุดหมายถึง มูลคาสูงสุดที่ผูบริโภคมีความรูสึกตอสินคา 
และระดับต่ําสุด หมายถึงตนทุนทั้งส้ินของสินคา  
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2.2.3  การจัดจําหนาย  
วิลเลียม เจ แสตนตัน และ ชารลส ฟูเทรล (William J. Stanton and Chars Futrell 1987 : 164) 

ไดใหความหมายของการจัดจําหนายไว คือ โครงสรางของชองทาง (สถาบันและกิจกรรมที่ใชเพื่อ
เคล่ือนยายสินคาและบริการจากองคกรไปสูตลาด  

การจัดจําหนาย หมายถึง การเลือกชองทางการจัดจําหนายเพื่อที่จะใหสินคาออกจาก
ผูผลิตไปอยูในการครอบครองกรรมสิทธิ์หรือความเปนเจาของของผูบริโภค ในอันที่จะกอใหเกิดมี
การโอนกรรมสทธิ์จากผูผลิตหรือผูขายไปเปนของผูบริโภคหรือผูซ้ือ และการแจกจายตัวสินคาหรือ
การกระจายตัวสินคา ซ่ึงหมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผนและการใชเครื่องมือหรืออุปกรณ
เพื่อทําใหสินคาและวัสดุเคล่ือนยายจากแหลงผลิตไปยังสถานที่ที่ตองการจะใชหรือเกิดการบริโภค
ตามความตองการของลูกคา โดยหวังกําไรที่จะไดรับเปนผลตอบแทน องคประกอบสําคัญของการ
แจกจายตัวสินคาไดแก การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคาคงคลังและการหีบหอ  

2.2.3.1  โครงสรางพื้นฐานของชองทางการจัดจําหนาย  
1)  ชองทางการจัดจําหนายโดยตรงของสินคาอุปโภค การที่ชองทางการจัด

จําหนายโดยตรงไมคอยจะแพรหลายสําหรับการจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคมากนักเพราะผูซ้ือมี
อยูเปนจํานวนมากและอยูกระจัดกระจายทั่วไป รวมทั้งปริมาณการซื้อแตละครั้งก็นอย ไมสะดวกที่
ผูผลิตจะจัดจําหนายใหทั่วถึงได และเปนการไมประหยัดหากผูผลิตจะจําหนายโดยใชชองทางนี้  

2)  สวนชองทางการจัดจําหนายโดยตรงสําหรับสินคาอุตสาหกรรมเปนชอง
ทางการจัดจําหนายที่ส้ันที่สุด มีสินคาอุตสาหกรรมหลายชนิดใชชองทางการจัดจําหนายทางนี้ 
เพราะผูใชทางอุตสาหกรรมที่ใชสินคาชนิดนั้นมีอยูนอยและอยูรวมกันเปนกลุมกอนสะดวกที่ผูผลิต
จะจัดจําหนายดวยตนเอง  

3)  ชองทางการจัดจําหนายโดยทางออมสําหรับสินคาอุตสาหกรรม ซ่ึงแบงออกเปน 
3 ชองทาง  

3.1  ชองทางการจัดจําหนายจากผูผลิต  ถึงผูจัดจําหนายอุตสาหกรรม  
ชองทางการจัดจําหนายแบบนี้อาจเกิดขึ้นจากการที่ผูจัดจําหนายอุตสาหกรรมจะไปทําการติดตอกับ
ผูผลิตสินคา เพื่อที่จะนําไปจําหนายใหกับผูใชทางอุตสาหกรรมโดยตรงอีกตอหนึ่ง หรือเปนเพราะ
ผูผลิตติดตอขอจําหนายผานผูจําหนายอุตสาหกรรมรายใดรายหนึ่ง  

3.2  ชองทางการจัดจําหนายจากผูผลิต ถึงตัวแทนคนกลาง แลวจึงถึงผูใชทาง
อุตสาหกรรม วงชีวิตของผลิตภัณฑจะยาวพอสมควร เชน สินคาอุตสาหกรรมประเภทเจาะจงซื้อที่มี
ราคาสูงอายุการใชงานนาน อัตราการซื้อทดแทนต่ํา ซ่ึงควรใชตัวแทนคนกลางใหเปนผูจัดจําหนาย
เพียง 1-2 รายเทานั้น  
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3.3 ชองทางการจัดจําหนายจากผูผลิตถึงตัวแทนคนกลาง ถึงผูจัดจําหนาย
อุตสาหกรรมแลวจึงถึงผูใชทางอุตสาหกรรม ชองทางการจัดจําหนายแบบนี้ สวนใหญมักจะใชกับ
สินคาอุตสาหกรรมที่เปนเครื่องมือเคร่ืองใชเล็กๆนอยๆ เปนสินคาที่มีมาตรฐาน ราคาตอหนวยต่ํา
และเปนสินคาที่ใชกันอยูทั่วไปแทบทุกวงการอุตสาหกรรม  

2.2.3.2  การตัดสินใจเลือกชองทางการจัดจําหนาย  
1)  การตัดสินใจเชิงคุณภาพ หมายถึง การตัดสินใจโดยการแปรสภาพ

แนวความคิดหรือตัวแปรที่มีลักษณะเปนนามธรรมใหเปนขอมูลในเชิงคุณภาพ  
2)  การตัดสินใจเชิงปริมาณ หมายถึง การตัดสินใจโดยการแปรสภาพ สภาพ

แนวความคิดหรือตัวแปรที่มีลักษณะนามธรรมใหเปนขอมูลเชิงตัวเลขหรือเชิงปริมาณแลวใช
วิธีการตัดสินใจเชิงปริมาณรูปแบบตางๆ เขามาชวยและยึดถือเปนหลักการตัดสินใจ  

2.2.4  การสงเสริมการตลาด  
จิตตินันท  วุฒิกร  (2547 : 94)  ใหความหมายของการสงเสริมการตลาดไววา กรรมวิธี

ของการติดตอระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อวัตถุประสงค เพื่อเปนการกระตุนใหลูกคาเกิดความสนใจ
ในผลิตภัณฑ และเพื่อพยายามรักษาความสนใจใหคงที่ และเพื่อใหเกิดพฤติกรรมตอบสนองแต
จุดประสงค เพื่อเพิ่มยอดขายใหมากที่สุดและสรางความพอใจ  

วิลเลียม เจ แสตนตัน และ ชารลส ฟูเทรล (William J Stanton and Chars Futrell (1987 : 418) 
ใหความหมายของการสงเสริมการตลาดไววา เปนสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ตัว
หนึ่งขององคการที่ใชเพื่อแจงขาวสาร และจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการองคการ การ
สงเสริมการตลาด ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยบุคคล การสงเสริมการขาย และการ
ประชาสัมพันธ  

2.2.4.1  การโฆษณา หมายถึง การนําเสนอและการสงเสริมความคิด สินคาหรือบริการที่
ไมใชตัวบุคคลที่ตองการจายคาตอบแทนกันโดยสามารถระบุตัวผูจายได การโฆษณาเปนการ
ส่ือสารมวลชนที่เกิดขึ้นเพื่อจูงใจผูบริโภคกลุมเปาหมายใหมีพฤติกรรมอันจะเอื้ออํานวยตอการ
เจริญเติบโตของธุรกิจ เชนการซื้อ การใชบริการ โดยอาศัยทั้งเหตุผลจริงและเหตุผลสมมติในการจูง
ใจ ซ่ึงจะตองมีการซื้อส่ือและเวลาสื่อสารมวลชนเพื่อเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ
ตลอดจนการระบุวัตถุประสงคการโฆษณาอยางชัดแจง  

2.2.4.2  การขายโดยบุคคล หมายถึง การนําเสนอดวยวาจา จากการสนทนากับผูซ้ือที่
คาดหวังคนหนึ่งหรือหลายคน จุดมุงหมายของการขายโดยบุคคลคือ ชวยใหลูกคาหรือผูซ้ือรูจักและ
มีความพอใจในตัวสินคา ซ่ึงจะทําใหเกิดการซื้อขายกันโดยมีการเจรจาเรื่องราคาและเงื่อนไขการขาย 
ตลอดจนการแกปญหาหลังการขาย ลักษณะเฉพาะของการขายโดยบุคคล คือ เปนการเผชิญหนา
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เพื่อเจรจาการคาระหวางผูที่จะขายกับผูที่จะซื้อ ซ่ึงเปดโอกาสใหมีการสรางและสั่งสมความสัมพันธ
อันดีระหวางผูแทนขายและลูกคา โดยเฉพาะในระยะยาวนอกจากนี้การขายโดยบุคคลทําให
สามารถไดรับการตอบสนอง หรือปฏิกิริยาจากลูกคาหรือผูซ้ือทันที  

2.2.4.3  การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่กระตุนการซื้อของ
ผูบริโภค และกิจการสงเสริมการขายกรรมที่กระตุนใหรานคาทําการขายอยางมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น
นอกเหนือจากกิจการการขายโดยบุคคล  การโฆษณา และการประชาสัมพันธ ตัวอยางกิจกรรม
เหลานี้ไดแก การแสดงสินคา การจัดนิทรรศการสินคา การสาธิตวิธีการใชสินคาและความพยายาม 

การขายแบบตางๆ นอกเหนือจากกิจกรรมการดําเนินงานตามปกติหรือกลาวไดวาการ
สงเสริมการขายหมายถึง เครื่องมือและวิธีการตางๆ ที่ใชในการกระตุนใหสินคาขายไดมาก ขายได
เร็วและมีกําไรที่มิไดจัดเขาในการโฆษณา การขายโดยบุคคล และการประชาสัมพันธ การสงเสริม
การขาย เปนเครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการตลาดที่หวังผลในระยะสั้นซึ่งกระตุนใหเกิดความ
ตองการที่เพิ่มขึ้นอยางรวดเร็วเฉพาะหนา  

2.2.4.4 การประชาสัมพันธ  เปนเครื่องมือที่นํามาใชเพื่อการสงเสริมการตลาดอีกชนิดหนึ่ง
เปนสวนสําคัญที่ชวยประสานงานการสงเสริมการตลาดใหบรรลุความสําเร็จ ซ่ึงมีจุดประสงค
เชนเดยีวกับการสงเสริมดวยวิธีอ่ืน ๆ  แตจะเนนหนกัในการสรางความนิยมเชื่อถือและภาพพจนทีด่ี
ใหแกกจิการและสินคา การจัดใหม ี สวนประสมของกิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมจะ
สามารถชวยใหองคกรดําเนนิงานบรรลุวัตถุประสงคไดหรือกลาวไดวาการประชาสัมพันธเปนการ
กระทําของบุคคลกลุมหรือสถาบันในอันทีจ่ะสงเสริมความสัมพันธอันดีตอกลุมชนเปนควาพยายาม
ที่จะสรางความสัมพันธที่ดีตอบุคคลระดับตางๆที่มีสวนเกี่ยวของกับบริษัท เปาหมายของการ
ประชาสัมพันธ มีทั้งการประชาสัมพันธบุคคลภายในและภายนอกองคการ ซ่ึงเครื่องมือที่ใช
ไดแก ส่ิงพิมพ วาจา และโสตทัศนูปกรณ  

การนําทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดมาเปนตัวแปรในการศึกษาปจจัยที่สงผล
ตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ของผูบริโภค สะทอนใหเห็นวาในยุคปจจุบัน
นี้ประกอบดวย ผูบริโภคมากมายหลายกลุม   หลากหลายวัฒนธรรม หลากหลายรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต หากผูประกอบการจะนํากลยุทธทางการตลาดมาใชใหสัมฤทธิ์ผลนั้น จําเปนตองมี
การแบงสวนตลาด ใหชัดเจนและตองศึกษาลักษณะของกลุมลูกคาอยางละเอียด ทั้งในดาน
ประชากรศาสตรรวมถึง รูปแบบการดําเนินชีวิต เพ่ือสามารถเขาใจและทราบขอมูล นําไปวางแผน
การตลาด เพ่ือใหเขาถึงกลุมลูกคา หรือผูใชบริการเปาหมายไดมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
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2.3  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
Kotler, Philip. (2003:749-778) ไดกลาวถึง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (ครบวงจร) 

(IMC : Integrated Marketing Communication) ไววา การตลาดสมัยใหมมีการแขงขันสูง และ
ผูบริโภคซึ่งเปนกลุมเปาหมายมีการศึกษาสูง/ความตองการซับซอนมากขึ้น ดังนั้น นักการตลาดที่จะ
ประสบความสําเร็จ ในยุคปจจุบันและยุคหนา ตองมีภารกิจที่ตองทํามากกวาการผลิตสินคา/บริการ 
หรือการตั้งราคาหรือการจัดจําหนายเทานั้น แตนักการตลาดตองส่ือสารตอกลุมเปาหมาย/ผูเกี่ยวของ
(Stakeholders)ในทุกรูปแบบอยางมีประสิทธิภาพ/ประสิทธิผล สวนผสมการสื่อสารการตลาด
(Marketing Communication Mix) มี 5 องคประกอบคือ การโฆษณา การสงเสริมการขาย การ
ประชาสัมพันธ การขายดวยพนักงานขาย การตลาดแบบไมผานคนกลาง (Advertising, Sales 
Promotion, PublicRelation, Personal Selling, Direct Marketing) 
กระบวนการสื่อสาร (Communication Process) มี 9 องคประกอบซึ่งเกี่ยวของสัมพันธกัน คือ ผูสง
สาร ผูรับสาร สารสนเทศ ส่ือ การเขารหัส การถอดรหัส ปฏิกิริยาหลังรับสาร ปฏิกิริยายอนกลับ 
ส่ิงรบกวนการสงสาร (Sender, Receiver, Message, Media, Encoding, Decoding, Response, 
Feedback, Noise)  เพื่อใหการสื่อสารจากผูสงสารไปถึงผูรับสารไดอยางถูกตองรวดเร็ว นักการ
ตลาดตองปรับและดัดแปลงสาร (โดยการเขารหัส - Encoding) เพื่อใหกลุมเปาหมายผูรับสาร
สามารถแปลความหมาย (ถอดรหัส - Decoding) ไดอยางถูกตอง  นอกจากนี้ นักการตลาดยังตอง
คัดเลือกสื่อกลาง (เครื่องมือสงสาร - Media) ที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ  
เพื่อใหการสงสารถึงผูรับกลุมเปาหมาย (Target Audience, Receiver) ไดตามวัตถุประสงค มีการ
ตรวจติดตามผล (Monitor) ที่ไดรับและปฎิกิริยาตอบสนองภายหลังจากไดรับสารดวย  

นักการตลาดจะสรางระบบการสื่อสารที่มีประสิทธิผลไดโดย 8 ขั้นตอน ตอไปนี้  
1.  คนหากลุมเปาหมายที่จะรับส่ือ (Target Audience) นักการตลาดตองวิเคราะหปจจัย

ความชอบตางๆ ที่เกี่ยวของ จากนั้นจึงคนหาแนวทางการสนองกลุมเปาหมายใหตรงกับความ
ตองการ  

2.  กําหนดวัตถุประสงคการสื่อสาร (Objectives) นักการตลาดอาจกําหนดวัตถุประสงค
แบบ Cognitive เพื่อถายทอดสื่อบางอยางใหกลุมเปาหมายรับรู จําได Affective เพื่อปรับเปลี่ยนทัศ
คติกลุมเปาหมาย   Behavioral เพื่อปรับเปลี่ยนพฤติกรรม  

3.  ออกแบบสื่อ ทั้งขอความ/รูปแบบ นักการตลาดตองคํานึงถึงทั้งเนื้อหา โครงสราง 
รูปแบบ แหลงขอมูล ฯลฯ  

4.  เลือกชองทางการที่จะเปนเครื่องมือการสงสาร (Channel) อาจเปนแบบเฉพาะบุคคล 
และไมเฉพาะบุคคล  
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5.  กําหนดงบประมาณการสื่อสาร (Budget) มีวิธีกําหนดงบประมาณหลายวิธีขึ้นอยูกับ
สถานการณ แตวิธีที่ไดรับความนิยมมากที่สุดคือ วิธีตั้งงบประมาณแบบพิจารณาวัตถุประสงคและ
เนื้องานเปนหลัก  

6.  กําหนดสวนผสมการสื่อสารการตลาด (Communication mix) นักการตลาดตอง
ตรวจสอบผลเปรียบเทียบประโยชนที่ไดรับและเงินลงทุนในการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารแบบ
ตางๆในสวนผสมการสื่อสารการตลาด นอกจากนี้ยังตองคํานึงถึงปจจัยอ่ืน ๆ อีก เชน การวิเคราะห
แมทริกสผลิตภัณฑ/ตลาด (Product/Market Matrix) การเลือกวาจะใชกลยุทธส่ือสารแบบ Push Strategy 
(ใชการสงเสริมที่พนักงานขายและคนกลาง) หรือ Pull Push Strategy (ใช Advertising และการ
สงเสริมที่ผูบริโภค) ระดับการรับรูและความพรอมของผูบริโภคกลุมเปาหมายตอผลิตภัณฑของ
บริษัท วงจรชีวิตและอายุผลิตภัณฑ อันดับของบริษัทโดยเปรียบเทียบกับคูแขงขันรายอื่น ๆ ใน
อุตสาหกรรม ฯลฯ  

7.  วัดผลการดําเนินงานสื่อสาร (Measure Results) อาจทําไดโดยการสอบถาม
กลุมเปาหมายวารับรูหรือจําส่ือตาง ๆ ที่ผูสงสารสงไป ไดหรือไมอยางไร ไดเห็นสื่อ/รับส่ือกี่ครั้งใน
แตละชวงเวลา จําสื่อนั้นไดกี่ประเด็น ประเด็นอะไรบาง รูสึกอยางไรกับส่ือท่ีไดรับทั้งทางบวกและ
ทางลบ และเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ทัศนคติและพฤติกรรมเปลี่ยนไปหรือไมภายหลังจากไดรับส่ือ
แลว ฯลฯ  

8.  การบริหารกระบวนการสื่อสารการตลาดทั้งหมด (IMC Process Management) หรือ
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

ชมพูนุช นุตาคม (2542 : 78) กลาวถึงกระบวนการสื่อสารการตลาดวา หมายถึง 
กระบวนการถายทอดขาวสารทางการตลาดที่เกี่ยวกับธุรกิจ ผลิตภัณฑ ความคิด ไปยังผูรับสารที่
เปนเปาหมาย เพื่อใหทราบเกิดความพอใจ ความตองการ และเกิดการตอบสนองตามวัตถุประสงค
ของการสื่อสาร กระบวนการสื่อสารการตลาด ประกอบดวย องคประกอบที่เกี่ยวของสัมพันธกัน 
และสงผลกระทบซึ่งกันและกัน คือ ผูสงสาร สาร ชองทางหรือส่ือ ผูรับสาร และผลของการสื่อสาร 
ซ่ึงผลของการสื่อสารจะเปนขอมูลสะทอนกลับ ไปยังผูสงสารใหทราบวาการสื่อสารไดรับการ
ตอบสนองอยางไร ขณะเดียวกัน ในกระบวนการสื่อสารนี้ยังอาจเกิดสิ่งรบกวนที่ทําใหผลของการ
ส่ือสารไมเปนไปตามวัตถุประสงคไดองคประกอบดานชองทางหรือส่ือก็เปนตัวกลางที่สําคัญที่ทํา
หนาที่นําสารจากผูสงสารไปยังผูรับสารประสิทธิผลของการสื่อสารยอมมาจากประสิทธิภาพของ
ส่ือดวย ซ่ึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสิทธิภาพของสื่อ ไดแก ศักยภาพของสื่อในการเขาถึงผูรับสาร 
ความนาสนใจของสื่อตอผูรับสาร และอิทธิพลของสื่อตอผูรับสารประเภท ของสื่อที่ใชในการ
ส่ือสารการตลาด ไดแก ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล ส่ือนอกสถานที่ และส่ือเฉพาะกิจ  
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ส่ือมวลชน (Mass media) เปนสื่อที่สามารถนําสารไปสูผูรับจํานวนมากไดอยางรวดเร็ว
ในเวลาเดียวกัน ส่ือมวลชนสามารถจําแนกเปน 2 ประเภท คือ ส่ือส่ิงพิมพและส่ืออิเล็กทรอนิกส  

1.  ส่ือส่ิงพิมพ ไดแก หนังสือพิมพ นิตยสาร  
2.  ส่ืออิเล็กทรอนิกส ไดแก วิทยุโทรทัศน  
ส่ือบุคคล (Personal media) การสื่อสารโดยใชส่ือบุคคล มีลักษณะเปนการสื่อสาร

ระหวางบุคคลกับบุคคล ดวยการใชคําพูด และทาทีกิริยา เพื่อส่ือความหมายใหเกิดความเขาใจ ส่ือ
บุคคลที่เปนเครื่องมือสําคัญสําหรับการสื่อสารการตลาดของธุรกิจ คือพนักงานขาย ซ่ึงทําหนาที่ใน
การจูงใจผูบริโภคที่เปนผูรับสารใหเกิดความเขาใจ คลอยตามและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนอกจากนี้
อาจมีส่ือบุคคลอื่น ๆ ทําหนาที่ส่ือสารขาวสาร เชนนักประชาสัมพันธ โฆษกของบริษัทวิทยากร 
เปนตน  

ส่ือนอกสถานที่ (Out of home media) เปนส่ือที่นิยมใชในการโฆษณา หรือ ประชาสัมพันธ 
ติดตั้งอยูภายนอกอาคาร หรือบนอาคารสูง บริเวณที่ชุมนุม สถานที่สาธารณะตาง ๆ รวมถึงที่ติด
ตั้งอยูตามยานพาหนะรับจาสาธารณะ ดวยรูปแบบที่แตกตางกันไป ส่ือนอกสถานที่สวนใหญนิยม
ใชเปนสื่อเสริม หรือเพื่อสนับสนุนสื่ออ่ืนๆ แบงเปน 2 ประเภท ไดแก ส่ือกลางแจง และส่ือเคลื่อนที่  

สื่อเฉพาะกิจ (Special media) เปนสื่อท่ีจัดทําขึ้นเพื่อวัตถุประสงคเฉพาะในการสื่อสาร
หรือดําเนินกิจกรรมทางการตลาดแตละครั้ง เปนสื่อท่ีมีลักษณะแตกตางกันไป มี่ทั้งที่เปนส่ิงพิมพ
และไมใชส่ิงพิมพจําแนกได 4 ประเภทคือ  

1.  ส่ือส่ิงพิมพเฉพาะกิจ เปนสื่อส่ิงพิมพที่จัดทําขึ้นโดยมีจุดมุงหมายเฉพาะเพื่อส่ือ 
ขอมูลขาวสารไปยังผูรับ นิยมใชในกิจกรรมการสงเสริมการขาย เพื่อกระตุนความสนใจของ 
ผูบริโภคหรือใชเปนสื่อในการโฆษณา หรือประชาสัมพันธ เพื่อแจงขอมูลขาวสารใหกลุมเปาหมาย 
ไดทราบสิ่งพิมพเฉพาะกิจอาจอยูในลักษณะของแผนพับเอกสารเลมขนาดเล็ก แผนปลิวใบปด แผน
ปด จดหมาย รายการสินคา เปนตน  

2.  ส่ือ ณ จุดสั่งซื้อ เปนสื่อท่ีนิยมใชเพื่อสรางความสนใจ โดยการติดตั้งอยู ณ จุดที่ 
ผูบริโภคไปจับจายใชสอย ส่ือชนิดนี้ เชน ปายแขวน ปายตั้ง ปายไฟ ธงขาว ลูกโปง ตัวการตูน เปนตน  

3.  ส่ือสินคาพิเศษ หมายถึง สินคาตางๆ ที่มีช่ือ สัญลักษณ หรือขอความเกี่ยวกับ 
ผลิตภัณฑ หรือธุรกิจของผลิตภัณฑ ซ่ึงจัดทําขึ้นเปนพิเศษเพื่อสมนาคุณลูกคา หรือผูมีอุปการคุณ 
ในวาระพิเศษตางๆ จัดเปนสื่อที่ย้ําเตือนตรายี่หอ และเสริมสรางภาพลักษณที่ดีใหแกธุรกิจไดเปน
อยางดี  
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4.  ส่ือกิจกรรม เปนสื่อที่อยูในรูปแบบของการจัดกิจกรรมอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อ
วัตถุประสงคตาง ๆ ทางการตลาด นิยมใชเปนเครื่องมือในการประชาสัมพันธ หรือสงเสริมการขาย
เพื่อส่ือหรือแสดงใหเห็นบทบาท และความเคลื่อนไหวทางการตลาดขอธุรกิจ ส่ือกิจกรรม ที่นิยมใช
ไดแก ส่ือมวลชนสัมพันธ การจัดนิทรรศการ การจัดงานฉลอง และการจัดกิจกรรมทางสังคม  

(Schultz, et al 1994 :112)  อธิบายถึงการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรวา เปนแนวคิด
ที่เกิดขึ้นจากการพยายามพัฒนาตนเองของบริษัทและองคกร ในดานการใหบริการลูกคาใหไดใน
แบบครบวงจร เพื่อความสะดกรวดเร็ว ตลอดจนความถูกตอง กระบวนการสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจรอาศัยการนํากิจกรรมหลายๆ อยางมาผสมผสานกันอยางเหมาะสม ถูกตองกับปญหาของ
การตลาด โดยอาศัยรูปแบบทางการสื่อสารเปนส่ิงสําคัญ สามารถแยกกิจกรรมของการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจรออกเปน 8  กิจกรรมหลัก ๆ ดังนี้  

1.  การโฆษณา (Advertising) เปนการสงขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการทั้งใน 
รูปแบบที่ผานสื่อมวลชนและสงโดยตรงไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย  ส่ือท่ีใชในการโฆษณาเชน   
วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร และหนังสือพิมพตาง เปนตน  

2.  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนการสื่อสารการตลาดที่หวังกระตุน 
พฤติกรรมผูบริโภคกลุมเปาหมาย ใหทําการซื้อสินคาเร็วขึ้น ซ้ือมากขึ้น โดยมีการใชเครื่องมือตาง ๆ 
เปน ส่ิงจูงใจผูผูบริโภคกลุมเปาหมาย เชนการแจกคูปอง แจกของตัวอยาง ของแถม สวนลด เปนตน  

3.  การสื่อสาร ณ จุดซื้อ (Point of purchase communications) ใชการจัดแสดงสินคา 
โปสเตอร สัญลักษณ หรือวัสดุอ่ืนๆภายในรานคา เพื่อตองการมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 
ณ จุดซื้อสินคาของผูบริโภคกลุมเปาหมาย  

4.  การสื่อสารการตลาดโดยตรง (Direct marketing communications) เปนการสงขาว
เกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยตรง ที่เปนหลักและนิยมใชกันมากมี 
4 รูปแบบ คือ การตลาดโดยใชจดหมายตรงและแคตตาล็อก การตลาดโดยใชโทรศัพท การตลาด
โดยใชโทรทัศน และการขายผานเครื่องคอมพิวเตอรระบบออนไลน  

5.  การประชาสัมพันธ (Public relations) คือ การสื่อสารขององคกรเพื่อสราง 
ความสัมพันธที่ดีตอมหาชน ซ่ึงหมายถึง ลูกคาขอองคกร ผูถือหุน พนักงาน คูคา และประชาชนใน
ชุมชน โดยที่กลุมคนเหลานั้นจะมีผลชวยใหองคกรประสบความสําเร็จ การประชาสัมพันธเปน
กิจกรรม การสื่อสารการตลาดที่มุงภาพพจนของบริษัท ผลิตภัณฑและบริการมากกวาการขาย  

6.  การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาดที่มุง 
ส่ือสารแบบตัวตอตัว เพื่อโนมนาวผูบริโภคกลุมเปาหมายใหซ้ือ และทดลองใชผลิตภัณฑ  
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7.  การสนับสนุนทางการตลาด (Sponsorship marketing) เปนกิจกรรมการสื่อสาร
การตลาดที่เจาของผลิตภัณฑไดลงทุนในกิจกรรมทางการตลาด เพื่อทําใหบรรลุจุดประสงคของ
บริษัทมากยิ่งขึ้น  

8.  กิจกรรมทางกราตลาด (Event marketing) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่มุงเนนเปน
พิเศษในการสรางความสนใจและทําความรูจักยี่หอผลิตภัณฑกับประชาชนทั่วไป  

เสรี  วงษมณฑา (2540 : 74) ไดกลาวถึงกระบวนการ IMC วาเปนแผนพัฒนางาน 
ส่ือสารการตลาดที่ตองการใชการสื่อสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง 
เปาหมายของ IMC คือการมุงสรางพฤติกรรมกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของ 
การตลาด โดยจะพิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินคา เพื่อใหผูบริโภคกลุมเปาหมายจะไดรูจักสินคาที่
จะไปสูความรู ความคุนเคยและความเชื่อมั่นในตราสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งโฆษณา  

กลาวโดยสรุป นอกจากที่ทางบริษัทจะใชกลยุทธทางการตลาดมาเปนหลักใน การ
วางแผนงานทางการตลาดแลว การใหความสําคัญของการสื่อสารการตลาดยังเปนปจจัยสําคัญ ที่จะ
นําพาผูบริโภคใหมีความเขาใจในธุรกิจและสิ้นคาบริการนั้นๆ เพื่อสรางการยอมรับใหกับ ผูบริโภค
หรือผูใชบริการ ดังนั้นการวางแผนการตลาดโดยใช 4P หรือสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงไดแก 
สินคา (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ซ่ึงเปนองคประกอบที่สําคัญทางการสื่อสารการตลาดมาใชใหสอดคลองกับกิจกรรม
ทางการตลาด จึงเปนเรื่องที่นักการตลาดจะตองเขาใจในบทบาทของสวนผสมทางการตลาดตอการ
ส่ือสารการตลาด วาเปนปจจัยที่สําคัญในการทําหนาที่เปนสัญลักษณเพื่อท่ีจะถายทอด ความคิดจาก
ผูผลิตไปยังลูกคากลุมเปาหมาย  และเพื่อที่จะไดรบการยอมรับและการตอบรับที่ดีจากผูบริโภค
กลุมเปาหมาย ซ่ึงจะนําไปสูเปาหมายหลักในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด ซ่ึงผูวิจัยไดเห็นถึง
ความสําคัญดังกลาวจึงไดนําเอาแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
มาใชเปนกรอบในการวิจัยเพื่อนําไปสูพฤติกรรมในการเปดรับขาวสารจากสื่อตาง ๆ ของลูกคา
กลุมเปาหมายที่บริษัทไดกําหนดกลยุทธในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการตอไป  

 
2.3  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

พัชริน จินดาปทีป (2542 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาความตองการในการใชโทรศัพท 
เคลื่อนที่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาคุณสมบัติในการใชงานของ
โทรศัพทเคล่ือนที่ที่เพียงพอตอความตองการใชมากที่สุด และศึกษาระดับความตองการปจจัยที่มีตอ
ความตองการและการเลือกซื้อ รวมทั้งศึกษาลักษณะสวนบุคคลที่มีความสัมพันธกับความตองการ 
วิธีการศึกษาไดทําการวิจัยเชิงสํารวจ และสุมตัวอยางโดยใชการกําหนดโควตาตามจํานวนประชากร
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ในแตละเขตเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยางดวยแบบสอบถามและทําการ
วิเคราะหขอมูลดวยวิธีเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน  

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความตองการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในระดับ
ปานกลาง รอยละ 47.7 ของจํานวนตัวอยางทั้งหมด สวนปจจัยที่มีผลตอความตองการใชมากที่สุด
ไดแก ปญหาการจราจรในกรุงเทพฯ รองลงมาคือเพื่อความสะดวกในชีวิตสวนตัว และความจําเปน
ทางธุรกิจ สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อนั้น กลุมตัวอยางสวนใหญจะพิจารณาจากตัว
ผลิตภัณฑเปนอันดับแรก รองลงมาคือ เร่ืองการสงเสริมการตลาด ราคา และดานชองทางการจัด
จําหนายตามลําดับ สําหรับคุณสมบัติในการใชงานพบวาคุณสมบัติขั้นพื้นฐานของโทรศัพทเคล่ือนที่
เพียงพอจะตอบสนองตอความตองการในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่แลว และจากการทดสอบ
สมมติฐานพบวา สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธกับความตองการใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ 

จินตนา ลักษณเลิศกุล (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษา พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ 
ของวัยรุน เขตกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษาสถาบันราชภัฏพระนคร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เปนเพศหญิง อายุ 20 ป ศึกษาอยูในคณะวิทยาการจัดการชั้นปที่ 2 ผลการเรียนอยูในเกณฑ 2.51 - 
3.00 รายไดสวนตัว / ตอเดือน 2,001 - 3,000 บาท รายไดของครอบครัว/เดือน 2,001 - 3,000 บาท 
พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในภาพรวม คาเฉล่ียอยูในระดับปานกลางสวนพฤติกรรมการใช
โทรศัพทตอดานมีดังนี้ ดานความจําเปนในการใชคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง ดานความถี่ใน การ
ใชคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง ดานความสะดวกรวดเร็วในการใชคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก และ
ดานความเปนสมัยนิยมคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง 

 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ ไดแก รายไดสวนตัว/เดือน
และความสัมพันธกับเพื่อน สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ คือ อายุ 
เพศ คณะที่ศึกษา ช้ันปที่ศึกษา ผลการเรียน ฐานะเศรษฐกิจของครอบครัวมีความสัมพันธกับบุคคล
ในครอบครัว 

เชาว พันธรุงจิตติ (2544 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยในการเลือกใชระบบ
โทรศัพทเคลื่อนที่โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยในการเลือกใชระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ และ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสนใจใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยคิดคาบริการรายเดือน 250 บาท รวมทั้งศึกษาความถี่ในการใชบริการเสริม ขอมูลที่
ใชในการศึกษาไดจากการสอบถาม ใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามและการวิเคราะหขอมูลใชความถี่ คารอยละ 
คาเฉลี่ย ทดสอบสมมติฐานโดยใชคาสถิติไคสแควรและการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว  
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ผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยความมีคุณภาพของ
โครงขายที่ดีเปนอันดับหนึ่ง ราคาคาใชบริการเปนอันดับสอง และการมีโปรโมชั่นเปนอันดับสาม 
ในกรณีใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยคิดคาบริการ
รายเดือน 250 บาท ผูบริโภคสวนใหญไมสนใจใชบริการคิดเปนรอยละ 53 รูสึกเฉย ๆ รอยละ 23 
และสนใจใชบริการรอยละ 24 กลุมอาชีพที่สนใจใชบริการมากที่สุดคือ นิสิต/นักศึกษา รองลงมา
คือ ประกอบอาชีพ ธุรกิจสวนตัว/คาขาย บริการเสริมที่กลุมตัวอยางใชเปนประจํา ไดแก บริการ
แสดงเลขหมายเรียกเขา บริการที่ใชปานกลาง ไดแก บริการเปลี่ยนเสียงกระดิ่ง เปล่ียนโลโก รับฝาก
ขอความ และรับสายเรียกซอน บริการที่ใชนอย ไดแก บริการรับสงขอความสั้น โอนเลขหมาย และ
สอบถามขอความขาวสาร บริการที่ไมไดใชเลย ไดแก บริการขอมูลสาระบันเทิง ประชุมทาง
โทรศัพท รับสงอีเมล และรับสงแฟกซ  

ฐิติพร พรไพรินทร (2548 : บทคัดยอ) ไดศึกษาพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของ
วัยรุนเขตบางเขน ผลการวิจัยพบวา วัยรุนมีพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนที่เพื่อความสะดวกใน
การติดตอส่ือสารเพื่อความทันสมัยกาวทันเทคโนโลยี วัยรุนยังมีความตองการในการบริการเสริม
ของโทรศัพทเคล่ือนที่ในดานกีฬาเพื่อรวมเลนเกมส,ดานการบันเทิงวัยรุนนิยม การ Load ringtone 
ดานขอมูลขาวสารวัยรุนใชถามยอดอัตโนมัติ วัยรุนใชโทรศัพทเคล่ือนที่รวมโหวตรายการโทรทัศน
เพื่อการเลนเกมส ปจจุบันวัยรุนนิยมใชโทรศัพทเคล่ือนที่ติดตอกับเพื่อนมากที่สุด และนิยมใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ 1-2-Call โดย Nokia เปนยี่หอโทรศัพทเคล่ือนที่ที่วัยรุนใชในปจจุบันมาก
ที่สุดความสัมพันธระหวางปจจัยพื้นฐานสวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพผูปกครอง และรายไดสวนตัวตอเดือนของวัยรุน มี
ความสัมพันธกับระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ในระดับนอย ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับยี่หอ
โทรศัพทเคลื่อนที่ในระดับนอยระดับการศึกษาและรายไดผูปกครองตอเดือนมีความ สัมพันธกับ
ราคาโทรศัพทเคลื่อนที่ในระดับนอยอายุ ระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับคาใชบริการในระดับ
นอย และรายไดสวนตัวตอเดือน รายได ผูปกครองตอเดือนมีความสัมพันธกับคาใชบริการในระดับ
ปานกลาความสัมพันธระหวางปจจัย พื้นฐานสวนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบริการเสริมของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของวัยรุนพบวาปจจัย พื้นฐานสวนบุคคลดานอายุ ระดับการศึกษา และรายได
สวนตัวตอเดือนที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการเสริมดานกีฬาตางกันซึ่ง
อยูในระดับต่ํา ปจจัยพื้นฐานสวนบุคคลดานระดับการศึกษา รายไดสวนตัวตอเดือน และรายได
ผูปกครองตอเดือนที่แตกตางมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการเสริมดานขอมูลขาวสาร
ตางกันซึ่งอยูในระดับต่ําปจจัยพื้นฐานสวนบุคคลดานอายุ ระดับการศึกษา และรายไดสวนตัวตอ
เดือนที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการเสริมดานบันเทิงตางกันซ่ึงอยูใน
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ระดับต่ําปจจัยพื้นฐานสวนบุคคลดานอายุ ระดับการศึกษา รายไดสวนตัวตอเดือน และรายได
ผูปกครองตอเดือนที่แตกตางกัน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการเสริมดานการโหวต
รายการโรทัศนตางกันซึ่งอยูในระดับต่ํา  

ดังนั้น จากการศึกษาคนควาและนําแนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ทฤษฏี
สวนประสมทางการตลาด และแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
(ครบวงจร)รวมถึงผลงานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งหมด มาประกอบในงานวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยสามารถสรุป
ไดวาตัวผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ผูบริโภคนั้นมีความสัมพันธ สอดคลองกันในทางบวก ซ่ึงองคประกอบทั้งหมดนี้สงผลตอการ
เลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ  CDMA ของผูบริโภค  
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA : 

กรณีศึกษา บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน)” เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) เพื่อ
ศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA โดยจะนําเสนอ ดังนี้ 
  3.1  แบบจําลอง และกรอบแนวคดิในการศึกษา 
 3.2  ประชากร และวิธีการสุมตัวอยาง 
 3.3  เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
 3.4  วิธีการเกบ็รวบรวมขอมูล 
 3.5  การวิเคราะหขอมูล 

 
3.1  แบบจําลอง และกรอบแนวคิดในการศึกษา 
 การศึกษาในครั้งนี้ ผูศึกษาไดกําหนดตวัแปรของการศึกษา โดยแบงออกเปน 2 สวนคือ 

3.1.1  ตัวแปรในการวิจัย 
3.1.1.1  ตัวแปรอิสระ (Independent variables) คือ ขอมูลสวนบุคคล ไดแก เพศ  อายุ 

การศึกษา  ระดับตําแหนง  ระยะเวลาในการทํางาน  เงินเดือน  และปจจัยดานสวนประสม
การตลาด ไดแก  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  

3.1.1.2  ตัวแปรตาม  (Dependent variable)  การเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ 
CDMA ไดแก สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ ความถี่ในการใชบริการ
เสริมของโทรศัพทเคล่ือนที่ สาเหตุที่ใชโทรศัพทเคื่อนที่ CDMA 
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ขอมูลทั่วไปสวนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. ตําแหนง 
5. ระยะเวลาในการปฏิบติงาน 
6. ระดับรายได 
 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)   ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
1.  ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. การจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 
 

การเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่
ระบบ CDMA 
1. สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการ
ใชโทรศัพทเคล่ือนที่  
2. ความถี่ในการใชบริการเสริมของ
โทรศัพทเคล่ือนที่   
3 .  สาเหตุที่ ใชโทรศัพท เค ล่ือนที่ 

ภาพที่ 3.1 แผนภูมิแสดงกรอบแนวคิดในการศึกษา 
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3.2  ประชากร และวิธีการสุมตัวอยาง 
ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ พนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

ที่ปฏิบัติงาน  ณ  สํานักงานใหญ  จํานวน  2 ,100 คน  (ขอมูลฝายทรัพยากรบุคคล  ณ  วันที่  
31 ธันวาคม 2551)  

การกําหนดกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยอาศัยสูตรของ 
Taro Yamane (อางถึงใน วิเชียร เกตุสิงห, 2543) โดยกําหนดความเชื่อมั่นเทากับ 95% ความคลาด
เคล่ือนไมเกิน 5% ไดจํานวนกลุมตัวอยาง 340 คน 

การคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane 
  
 สูตร               n  =         N    llllll 
 

 
 n หมายถึง จํานวนกลุมตัวอยาง 
 N หมายถึง จํานวนประชากรในการศึกษา 
 e   หมายถึง ระดับความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางรอยละ 0.05 (5%) 
 

 แทนคาตามสูตร     
  n          =         N    llllll 
 
 
 

   n =            2,100 
            1+2,100(0.05)2 
     

= 336 
  

คํานวณหากลุมตัวอยางตามสูตร ไดกลุมตัวอยางจํานวน 336 คน ดังนั้น ผูศึกษาจึงใช
ขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 340 คน 

การสุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) พนักงานมี
โอกาสไดรับการเลือกเทาๆ กัน ปราศจากความลําเอียง (Unbias) เพื่อคาสถิติ (Statistic) ที่คํานวณได
จากกลุมตัวอยางมีคาใกลเคียงกับคาพารามิเตอร (Parameter) 
 
 

 1+Ne2 

 1+Ne2 
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3.3  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้  ตองการขอมูลที่เปนขอมูลปฐมภูมิ และตองการขอมูลจากการ

สํารวจ เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ไดสรางขึ้นมา
จากการศึกษา  แนวคิด  ทฤษฎี และผลงานวิจัยตางๆ ที่ เกี่ยวของ ไดครอบคลุมเนื้อหาและ
วัตถุประสงคในการศึกษาประกอบดวย 3 สวน คือ 

สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา ระดับตําแหนง ระยะเวลาในการทํางาน และระดับรายได จํานวน 6 ขอ ใชแบบสอบถาม
แบบสํารวจรายการ (Check list) จํานวน 6 ขอ และใหผูตอบเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว 

สวนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการโทรศัพทเคล่ือนที่  ระบบ CDMA ของพนักงาน จํานวน 20 ขอ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ
จํานวน 8 ขอ  ดานราคาจํานวน 4 ขอ  ดานชองทางการจัดจําหนายจํานวน 3 ขอ และดานการ
สงเสริมการตลาดจํานวน 5 ขอ    

สวนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ของพนกังาน 
จํานวน 34 ขอ ประกอบดวย สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการจํานวน 10 ขอ ความถี่ในการใช
บริการเสริมจํานวน 7 ขอ  และสาเหตุที่ใชโทรศัพทเคื่อนที่ CDMA จํานวน 17 ขอ  

โดยคําถามในสวนที่ 2  ถึงสวนที่ 3 จะเปนคําถามประเภทปลายปดแบบเลือกตอบ โดย
ใชเกณฑการใหคะแนนเปนมาตรฐานสวนประมาณคา (Rating scale) ตามแบบของ Likert Scale 
กําหนดระดับความคิดเห็นเปน 5 ระดับ คือ มากที่สุด  มาก  ปานกลาง  นอย  นอยที่สุด  เพื่อใหกลุม
ตัวอยางสามารถเลือกตอบใหตรงกับพฤติกรรมและทัศนคติของตนมากที่สุด 

 
   นําแบบสอบถามที่ไดสรางขึ้นไปใหผูเชี่ยวชาญจํานวน 5 ทาน พิจารณาตรวจสอบความ
ครอบคลุมและภาษาที่ใช ซึ่งมีรายนามดังตอไปนี้   

 

1.  น.อ. ดร. วีระชัย  เชาวกําเนิด ผูอํานวยการบัณฑิตศึกษา 
สาขาวิชาการจัดการโทรคมนาคม 
มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 
 

2.  ผศ. ดร. ธเนศ  ธนิตยธีรพันธ อาจารย ภาควชิาครุศาสตรไฟฟา  
คณะครุศาสตรอุตสาหกรรมและเทคโนโลยี 
สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาธนบุรี 
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3.  ดร. ธงชัย จรณะสมบูรณ  อาจารยประจําภาควิชาภาควชิาวิศวกรรม 
     โทรคมนาคมและเครือขายคอมพิวเตอร 

คณะวิศวกรรมศาสตร มหาวิทยาลัยธุรกจิ
บัณฑิต 

 
4.  นายสุชิน  พึ่งวรอาสน รองกรรมการผูจัดการใหญ สายงานธุรกิจ 

โทรศัพท 
บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

5.  นายขจิต  จติรสุภา   ผูชวยกรรมการผูจัดการใหญ กลุมสํานักงาน
      บริการ 

บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
 

3.4  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
การเก็บรวบรวมขอมูล ใชขอมูลจากแหลงที่มา ดังนี้ 

3.4.1  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนการเก็บขอมูลดวยวิธีการสํารวจ โดยใชแบบสอบถาม  
เก็บรวบรวมขอมูลจากพนักงานกลุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ โดยผูศึกษาเก็บ
รวบรวมขอมูลระหวางวันที่ 13 - 24 มิถุนายน 2552  เปนขอมูลที่สมบูรณจํานวน 340 ชุด  

3.4.2  ขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary data) เปนขอมูลท่ีไดจากการคนควาจากเอกสารทางวิชาการ 
วิทยานิพนธ ผลงานวิจัย 

 
3.5  การวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูล โดยการนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการ ดังนี้  
3.5.1  การตรวจสอบขอมูล (Editing) แยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออกและตรวจสอบ

ความสมบูรณของแบบสอบถาม จํานวน 340 ชุด 
3.5.2  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองสมบูรณแลวมาลงรหัสขอมูล 
3.5.3  การประมวลผลขอมูล  นําขอมูลท่ีลงรหัส แลวมาบันทึก  และประมวลผลดวยโปรแกรม

สําเร็จรูปทางสถิติ (โปรแกรม SPSS for Window XP) โดยมีเกณฑการใหคะแนนแตละคําตอบ
ขึ้นอยูกับประเภทของคําถาม ดังนี้ 
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ระดับ ความคิดเห็น คาคะแนน 
1 มากที่สุด 5 
2 มาก 4 
3 ปานกลาง 3 
4 นอย 2 
5 นอยที่สุด 1 

 
การแจกแจงความถี่ของตัวแปร จะใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางแบงระดับของตัวแปร 

โดยกําหนดเกณฑในการพิจารณาแบงระดับของการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 
ของพนักงานดวยการคํานวณหาคาพิสัย (Range) ของชั้น (ตัวเลือก) จากสูตร 

    
 พิสัย  =     คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสุด 
                                                                                                            จํานวนชัน้ 
                                                                                =              5 – 1 
                                                                                                          
                                                                               =             0 . 8    
 

ดังนั้น ระดับของตัวแปรและระดับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 
ของพนักงานจะมีช้ันของคะแนนเฉลี่ย แบงเปน  5 ระดบั คือ  

 
ระดับความคดิเห็น ชวงคะแนนเฉลี่ย 

ระดับมากที่สุด 4.21 –  5.00 
ระดับมาก 3.41 – 4.20 
ระดับปานกลาง 2.61 –  3.40 
ระดับนอย 1.81 –  2.60 
ระดับนอยที่สุด 1.00 –  1.80 

 
 

 5 
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สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวย 
3.5.4  คารอยละ (Percentage) ใชในการอธิบายขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง  
3.5.5  คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean)  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

ใชในการอธิบายระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่  ระบบ CDMA ของพนักงาน และการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 
CDMA  ของพนักงาน 

3.5.6  คา t-test ใชในการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรอิสระที่จําแนกเปน 2 กลุม 
3.5.7  คา F-test ใชในการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรอิสระที่จําแนกเปน 3 กลุมขึ้นไป 

โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance : ANOVA) 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
ในการศึกษาเรือ่ง “ปจจยัที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ  CDMA

ของพนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) กรณีศึกษา : บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากดั 
(มหาชน) ”  ซ่ึงจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางซึ่งเปนพนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม 
จํากัด (มหาชน) จํานวน 340 ราย นําเสนอผลการวิเคราะหเรียงลําดับ ดังนี ้ 

ตอนที่ 1  แสดงรายละเอียดทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา ระดับตําแหนง ระยะเวลาในการทํางาน และระดับรายได เพื่อทําความเขาใจเกี่ยวกับลักษณะ 
พื้นฐานของกลุมตัวอยาง 

ตอนที่ 2  แสดงการวิเคราะหระดับความคิดเห็นปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ ระบบ CDMA และการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่
ระบบ CDMA 

ตอนที่ 3  แสดงผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  
 

ตอนที่ 1 แสดงรายละเอียดท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม   
 
ตารางที่ 4.1  แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 
  1. เพศ   
              ชาย 101 29.7 
              หญิง 239 70.3 
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ตารางที่ 4.1  (ตอ) 
 
ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 
   2. อายุ   
             ต่ํากวา 30 ป 21 6.2 
             30 - 35 ป 54 15.9 
             36 - 40 ป 75 22.1 
             41 - 45 ป 91 26.8 
             46 ปขึ้นไป 99 29.1 
  3. ระดับการศึกษา   
            ต่ํากวาปริญญาตรี 63 18.5 
            ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 221 65.0 
            ปริญญาโท 56 16.5 
            ปริญญาเอก - - 
  4. ระดับตําแหนง   
            ต่ํากวาระดับ 4 33 9.7 
            ระดับ 4 – 5  57 16.8 
            ระดับ 6 – 7 193 56.8 
            ระดับ 8 ขึ้นไป 57 16.8 
   5. ระยะเวลาในการทํางาน   
            ต่ํากวา 10 ป 62 18.2 
            11 – 15  ป 66 19.4 
            16 – 20  ป  90 26.5 
            21 – 25  ป 49 14.4 
            25  ปข้ึนไป 73 21.5 
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ตารางที่ 4.1  (ตอ) 
 
ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 
  6. ระดับรายได   
            นอยกวา  10,000 บาท 18 5.3 
            10,001 – 20,000  บาท 41 12.1 
            20,001 – 30,000   บาท 75 22.1 
            30,001 – 40,000  บาท 79 23.2 
            มากกวา  40,000   บาท 127 37.4 

 
จากขอมูลในตารางที่ 4.1  พบวาลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยางมดีังนี ้
เพศ   กลุมตัวอยาง พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) สวนใหญเปน

พนักงานหญิง จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 70.3  และพนักงานชาย จํานวน 101 คน คิดเปน
รอยละ 29.7 

อายุ  กลุมตัวอยาง พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) สวนใหญเปนผู
มีอายุ 46 ปขึ้นไป จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 29.1 รองลงมาคือ อายุระหวาง 41-45 ป จํานวน 91 คน 
คิดเปนรอยละ 26.8 และกลุมตัวอยางที่มีจํานวนนอยที่สุดคือ อายุต่ํากวา 30 ป จํานวน 21 คน คิดเปน
รอยละ 6.2 

ระดับการศึกษา  กลุมตัวอยาง พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) สวน
ใหญจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี/เทียบเทา จํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ 65.0 รองลงมาคือ 
ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 22.9  และและกลุมตัวอยางที่มี
จํานวนนอยที่สุดคือปริญญาเอก ไมมีผูแสดงความเห็น 

ระดับตําแหนง   กลุมตัวอยาง พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) สวนใหญ
ดํารงตําแหนงระดับ 6-7 จํานวน 193 คน  คิดเปนรอยละ 56.8  รองลงมา คือ ระดับ 4-5 และระดับ 8 
ขึ้นไป จํานวน 57 คน  คิดเปนรอยละ 16.8    และต่ํากวาระดับ 4  มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 9.7  

ระยะเวลาในการทํางาน  กลุมตัวอยาง พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน)
สวนใหญมีระยะเวลาการทํางาน 16-20 ป  จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 26.5 รองลงมามีระยะเวลา
ทํางานกับบริษัท 25 ปขึ้นไป  จํานวน 73 คน  คิดเปนรอยละ  21.5  ระยะเวลาการทํางาน 11-15  ป 
จํานวน 66  คน  คิดเปนรอยละ  19.4   ระยะเวลาต่ํากวา 10 ปขึ้นไป จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 
18.2  และระยะเวลาทํางาน 21-25 ป จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 14.4   
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ระดับรายได  กลุมตัวอยาง พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
สวนใหญมีระดับรายไดมากกวา 40,000 บาท จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 37.4 รองลงมา
มีรายได 30,001-40,000 บาท มีจํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 23.2 รายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท 
มีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 22.1 รายไดระหวาง 10,000-20,000 บาท มีจํานวน 41 คน คิดเปน
รอยละ 12.1 และรายไดนอยกวา 10,000 บาท จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 5.3 

 
ตอนที่  2  แสดงการวิเคราะหระดับความคิดเห็นของพนักงานที่มีตอปจจัยดานสวนประสม 

การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี   ระบบ CDMA  และการ
เลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบ CDMA 

 
ตารางที่ 4.2  คารอยละ(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean : X  ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) ของ                   

พนักงานที่มีตอปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ                  
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ดานผลิตภัณฑ  

 
ระดับความพึงพอใจ 

ปจจัยดานสวนประสม
การตลาด 

มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 
ยี่หอหรือรุน   15.9 47.9 29.4 5.6 1.2 100 3.72 0.839 มาก 

ขนาดและรูปราง 20.6 50.0 26.5 2.4 0.6 100 3.88 0.777 มาก 

ความสวยงาม  เชน สี และ
ลวดลาย 

16.8 45.0 32.4 4.1 1.8 100 3.71 0.856 มาก 

รับสงสัญญาณไดชัดเจน          57.6 23.2 12.9 5.0 1.2 100 4.31 0.958 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.2  (ตอ) 
 

ระดับความพึงพอใจ 
ปจจัยดานสวนประสม

การตลาด 
มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

ความทนทานของเครื่องและ
อุปกรณเสริม รวมทั้ง
แบตเตอรี่ที่สามารถใชงาน
ไดนาน 

39.1 37.1 19.4 3.5 0.9 100 4.10 0.893 มาก 

ฟงกช่ันการใชงาน 14.1 39.4 41.2 4.7 0.6 100 3.62 0.806 มาก 

การรองรับบริการเสริมตางๆ 9.4 35.3 43.8 8.8 2.6 100 3.40 0.875 ปานกลาง 

คุณสมบัติพิเศษ เชน Intetnet 
ถายรูปได  ดูทีวี  ฟงเพลง 16.8 34.4 39.1 7.6 2.1 100 3.56 0.928 มาก 

รวม 23.79 39.04 30.59 5.22 1.36 100 3.797 0.867 มาก 

 
จากตารางที่ 4.2  พบวา พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มีความ

คิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 
CDMA ดานผลิตภัณฑ พิจารณาโดยรวมมีผลในระดับมาก คาเฉลี่ยรวม 3.79  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พนักงานเลือกผลิตภัณฑที่มีการรับสงสัญญาณไดชัดเจนมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.31  รองลงมาคือ ความ
ทนทานของเครื่องและอุปกรณเสริม รวมทั้งแบตเตอรี่ที่สามารถใชงานไดนาน คาเฉลี่ย 4.10  และ
ขนาดและรูปราง คาเฉลี่ย 3.88 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.3  คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean : X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) ของ
พนักงานที่มีตอปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ   
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ดานราคา 

 
ระดับความพึงพอใจ 

ปจจัยดานสวนประสม
การตลาด 

มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

ดานราคา  

คาใชจายในการใชโทรศัพท 34.4 32.9 30.3 2.4 - 100 3.99 0.862 มาก 
ราคาของเครื่อง 27.9 39.1 30.0 2.4 0.6 100 3.91 0.849 มาก 
ราคาของอะไหล และ   
อุปกรณเสริมตาง ๆ 

18.5 33.2 40.3 5.9 2.1 100 3.60 0.924 มาก 

คาใชจายในการซอมบํารุง 18.8 32.6 37.6 8.5 2.4 100 3.57 0.967 มาก 
รวม 24.90 34.49 34.56 4.78 1.67 100 3.77 0.90 มาก 

 
จากตารางที่ 4.3  พบวา พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มีความ

คิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 
CDMA ดานราคา พิจารณาโดยรวมมีผลในระดับมาก คาเฉลี่ยรวม 3.77 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พนักงานเลือกคาใชจายในการใชโทรศัพทในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.99  รองลงมาคือ ราคาของเครื่อง 
คาเฉลี่ย 3.91 และราคาของอะไหลและอุปกรณเสริมตางๆ คาเฉลี่ย 3.60 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.4  คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean : X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) ของ 
พนักงานที่มีตอปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ   
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 
ระดับความพึงพอใจ 

ปจจัยดานสวนประสม
การตลาด 

มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่จําหนายหาไดงาย 24.4 39.7 23.2 8.5 4.1 100 3.72 1.054 มาก 
ความนาเชื่อถือของราน 
จําหนาย 

26.5 37.9 26.5 7.1 2.1 100 3.80 0.979 มาก 

ความสะดวกของการ 
บริการหลังการขาย เชน  
การใหบริการของพนักงาน  
การรับประกันเครื่องฯ 

34.7 30.0 24.7 8.5 2.1 100 3.87 1.052 มาก 

รวม 28.53 35.88 24.80 8.04 2.75 100 3.794 1.028 มาก 

 
จากตารางที่ 4.4  พบวา พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มีความ

คิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 
CDMA ดานชองทางการจัดจําหนาย  พิจารณาโดยรวมมีผลในระดับมาก คาเฉลี่ยรวม  3.80 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พนักงานเลือกความสะดวกของการบริการหลังการขาย ในระดับมาก คาเฉลี่ย 
3.87 รองลงมาคือ ความนาเชื่อถือของรานจําหนาย คาเฉลี่ย 3.80  และสถานที่จําหนายหาไดงาย 
คาเฉลี่ย 3.72 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.5  คารอยละ(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean : X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) ของ     
พนักงานที่มีตอปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ   
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ดานการสงเสริมการตลาด 

 
ระดับความพึงพอใจ 

ปจจัยดานสวนประสม
การตลาด 

มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

ดานสงเสริมการตลาด 
โปรโมชั่น 39.1 35.0 19.7 4.4 1.8 100 4.05 0.961 มาก 

การโฆษณาผานสื่อตางๆ 16.8 33.2 38.2 8.2 3.5 100 3.51 0.982 มาก 

การตกแตงรานเพื่อแนะนํา
ผลิตภัณฑใหมตามงานตาง ๆ 
เชน การเปดตัวเครื่องรุนใหม 

12.4 27.9 46.5 10.0 3.2 100 3.36 0.935 มาก 

การใหขอมูลของพนักงาน 
ขาย 

26.8 35.6 26.5 8.8 2.4 100 3.76 1.020 มาก 

บริการแจงขาวสารตางๆ  
ใหกับสมาชิก 

13.8 30.9 40.6 11.8 2.9 100 3.41 0.966 มาก 

รวม 21.78 32.53 34.29 8.65 2.76 100 3.62 0.973 มาก 

 
จากตารางที่ 4.5  พบวา พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มีความ

คิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 
CDMA ดานการสงเสริมการตลาด พิจารณาโดยรวมมีผลในระดับมาก คาเฉลี่ยรวม 3.62 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พนักงานเลือกโปรโมชั่น ในระดับมาก คาเฉลี่ย 4.05 รองลงมาคือ การใหขอมูล
ของพนักงานขาย คาเฉลี่ย 3.76  และการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  คาเฉลี่ย 3.51 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.6  คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean : X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) ของ 
ความคิดเห็นของพนักงานที่มีตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA 
ดานสาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ CDMA 

 
ระดับความพึงพอใจ 

การเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 

CDMA 

มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใชโทรศัพทเคลื่อนที่  CDMA 
เพื่อติดตอธุรกิจ 13.2 29.4 43.2 11.2 2.9 100 3.39 0.951 ปานกลาง 

เพื่อความสะดวกในชีวิต 
ประจําวัน 

22.9 52.1 22.6 1.8 0.6 100 3.95 0.761 มาก 

เพื่อเสริมสรางบุคลิกภาพ 3.2 13.8 49.4 25.9 7.6 100 2.79 0.889 ปานกลาง 

เพื่อสรางการยอมรับใน
สังคม  

2.1 12.6 50.3 23.5 11.5 100 2.70 0.904 ปานกลาง 

เพื่อการพูดคุยเรื่องทั่วไป  9.7 42.6 39.4 6.2 2.1 100 3.52 0.832 มาก 

เพื่อความบันเทิง 3.2 17.4 45.0 22.4 12.1 100 2.77 0.980 ปานกลาง 

ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในพื้นที่
ตางจังหวัด 

12.6 24.4 33.8 19.1 10.0 100 3.11 1.155 ปานกลาง 

ใชโทรศัพทเคลื่อนที่แบบ
เติมเงิน ( Prepaid)  

10.9 24.7 31.5 14.1 18.8 100 2.95 1.256 ปานกลาง 

การโฆษณาจากสื่อตางๆ 5.3 20.6 45.6 20.0 8.5 100 2.94 0.979 ปานกลาง 

การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
คนในครอบครัว  กลุมเพื่อน
สนิท  เพื่อนรวมงาน  

16.2 31.8 35.0 11.8 5.3 100 3.42 1.060 มาก 

รวม 9.93 26.94 39.59 15.59 7.94 100 3.15 0.977 ปานกลาง 

 
จากตารางที่ 4.6  พบวา พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มีความ

คิดเห็นตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ดานสาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการ
ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ CDMA พิจารณาโดยรวมมีผลในระดับปานกลาง  คาเฉลี่ยรวม 3.15 
เมื ่อพิจารณาเปนรายขอ  พนักงานเลือกเพื ่อความสะดวกในชีวิตประจําวัน  ในระดับมาก 
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คาเฉลี่ย 3.95 รองลงมาคือ เพื่อการพูดคุยเร่ืองทั่วไป  คาเฉลี่ย 3.52  และเพื่อติดตอธุรกิจ  คาเฉลี่ย 
3.39 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.7  คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean : X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) ของ

ความคิดเห็นของพนักงานที่มีตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA 
ดานความถี่ในการใชบริการเสริมของโทรศัพทเคล่ือนที่ CDMA 

 
ระดับความพึงพอใจ 

การเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 

CDMA 

มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

ความถี่ในการใชบริการเสริมของโทรศัพทเคลื่อนที่ CDMA 
รับสงขอความสั้น(SMS) 4.7 11.5 44.4 26.5 12.9 100 2.69 0.995 ปานกลาง 

รับสงขอมูลมัลติมีเดีย 
(MMS) 

2.4 9.4 32.9 31.2 24.1 100 2.35 1.021 นอย 

บริการดาวนโหลดขอมูล 1.8 8.8 35.9 29.1 24.4 100 2.34 1.000 นอย 

บริการเรียกดูขอมูลขาวสาร 2.6 13.8 32.9 28.2 22.4 100 2.46 1.065 นอย 

อินเตอรเน็ต (Internet) 7.6 10.6 33.5 23.8 24.4 100 2.53 1.188 นอย 

ฟงเพลง 6.2 16.2 36.5 21.5 19.7 100 2.68 1.145 ปานกลาง 

ดูทีวี 7.1 14.4 32.1 18.8 27.6 100 2.54 1.232 นอย 

รวม 4.63 12.10 35.46 25.59 22.23 100 2.51 1.092 นอย 

 
จากตารางที่ 4.7  พบวา พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มีความ

คิดเห็นตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ดานความถี่ในการใชบริการเสริม
ของโทรศัพท เคลื่อนที่ CDMA พิจารณาโดยรวมมีผลในระดับนอย คาเฉลี่ยรวม 2.51 เมื่อพิจารณา
เปนรายขอ พนักงานเลือกรับสงขอความสั้น (SMS)  ในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 2.69 รองลงมาคือ 
ฟงเพลง คาเฉลี่ย 3.68  และดูทีวี  คาเฉลี่ย 2.54 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.8  คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean : X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D)  ของ
ความคิดเห็นของพนักงานที่มีตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA 
ดานสาเหตุที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ CDMA 

 
ระดับความพึงพอใจ 

การเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA 

มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

สาเหตุที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ CDMA 
เปนของหนวยงาน 35.9 26.2 22.1 9.4 6.5 100 3.76 1.218 มาก 

ใชรายการสงเสริมการ
ขายใหมที่อัตรา
คาบริการถูกกวา 

23.8 33.8 28.5 9.1 4.7 100 3.63 1.085 มาก 

เปลี่ยนเครื่องโทรศัพท 
เคลื่อนที่เครื่องใหม
แทนเครื่องเดิม 

6.2 22.4 45.0 16.5 10.0 100 2.98 1.019 ปานกลาง 

เขารวมกิจกรรม
สงเสริมการขายของ 
CAT ตามสถานที่ตาง ๆ 

2.9 14.7 41.5 27.9 12.9 100 2.67 0.977 ปานกลาง 

ติดตามขอมูลตาง ๆจาก
โทรศัพทเคลื่อนที่ เชน 
การรายงานขาว การ
ซื้อ-ขายหุน ฯลฯ 

4.1 8.2 40.6 24.1 22.9 100 2.46 1.060 นอย 

ความสะดวกในการ
ชําระ 
คาบริการ 

12.9 21.5 39.7 17.4 8.5 100 3.13 1.111 ปานกลาง 

ติดตามรายการสงเสริม
การขายหรือรับขอมูล
เพิ่มเติมที่นาสนใจจาก
สื่อตาง ๆ 

7.4 16.5 36.8 28.2 11.2 100 2.81 1.074 ปานกลาง 
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ตารางที่ 4.8  (ตอ) 
 

ระดับความพึงพอใจ 
การเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA 

มาก
ที่สุด 
(%) 

มาก  
(%) 

ปาน
กลาง 
(%) 

นอย  
(%) 

นอย 
ที่สุด 
(%) 

รวม X  S.D. 

ระดับ 
ความพึง
พอใจ 

เช่ือมั่นในระบบและ
ความชัดเจนของ
สัญญาณ 

10.3 22.4 44.4 13.5 9.4 100 3.11 1.067 ปานกลาง 

ความครอบคลุม
เครือขาย   

11.8 19.1 42.4 19.4 7.4 100 3.09 1.071 ปานกลาง 

การบริการหลังการขาย 16.8 29.4 35.9 13.8 4.1 100 2.96 1.027 ปานกลาง 

อัตราคาบริการถูกกวาผู
ใหบริการรายอื่น (AIS, 
DTAC, True Move) 

16.8 29.4 35.9 13.8 4.1 100 3.41 1.051 มาก 

ความล้ําหนาทาง
เทคโนโลยี 

11.8 20.3 49.1 13.8 5.0 100 3.20 0.987 ปานกลาง 

ของแถมที่ไดรับจาก
การซื้อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ 

3.8 12.9 42.9 27.6 12.6 100 2.68 0.981 ปานกลาง 

การติดตามและสนใจ 
ขาวสารที่เกี่ยวกับ
โทรศัพท เคลื่อนที่ 

2.6 11.2 49.4 25.6 11.2 100 2.69 0.908 ปานกลาง 

การใชโทรศัพทเคลื่อนที่
ของคนในครอบครัว  กลุม 
เพื่อนสนิท   เพื่อน
รวมงาน 

10.6 26.8 37.6 18.8 6.2 100 3.17 1.050 ปานกลาง 

ความทันสมัยของ
ตัวเครื่อง 

7.9 22.6 46.8 15.3 7.4 100 3.09 0.993 ปานกลาง 

รวม 11.54 20.76 40.54 18.36 8.81 100 3.05 1.039 ปานกลาง 

 
จากตารางที่ 4.8  พบวา  พนักงานบริษัท  กสท  โทรคมนาคม  จํากัด  (มหาชน ) 

มีความคิดเห็นตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ  CDMA ดานสาเหตุที่ใช
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โทรศัพทเคลื่อนที่ CDMA พิจารณาโดยรวมมีผลในระดับปานกลาง คาเฉลี่ยรวม 3.05  เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พนักงานเลือกเปนของหนวยงาน ในระดับมาก  คาเฉลี่ย 3.76 รองลงมาคือ ใช
รายการสงเสริมการขายใหมที่มีอัตราคาบริการถูกกวา  คาเฉลี่ย 3.63   และอัตราคาใชบริการถูกกวา
ผูใหบริการรายอื่น (AIS DTAC True Move) คาเฉลี่ย 3.41 ตามลําดับ 

  
ตอนที่ 3  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

    ตารางที่ 4.9  คาเฉลี่ย (Mean : X ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) และคาสถิติที่ใชในการทดสอบ
ความแตกตางของการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA จําแนกตามเพศ 

 
เพศ 

ชาย หญิง 
การเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่

ระบบ CDMA 
X  S.D. X  S.D. 

 
คา t 

 
P 

สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่  CDMA 

3.17 0.553 3.15 0.604 0.32 0.748 

ความถี่ในการใชบริการเสริมของ
โทรศัพทเคลื่อนที่  CDMA 

2.52 0.865 2.51 0.910 0.10 0.920 

สาเหตุที่ใชโทรศัพทเคื่อนที่ CDMA 3.00 0.668 3.07 0.722 -0.81 0.420 
การเลือกใชบริการ โดยรวม 2.95 0.556 2.98 0.621 -0.35 0.726 

* P< .05 
 
จากตารางที่ 4.9  พบวา ในภาพรวมของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

ที่เปนกลุมตัวอยางทั้งเพศชายและเพศหญิงมีการเลือกบริการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน ซ่ึงไดแก สาเหตุที่มีอิทธิพลตอ
ความตองการใช ความถี่ในการใชบริการเสริม และสาเหตุที่ใช ทั้งเพศชายและเพศหญิงไมแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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ตารางที่ 4.10  คาเฉลี่ย (Mean : X ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) และคาสถิติที่ใชในการทดสอบ  
ความแตกตางของการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA จําแนกตาม
อายุ 

 
อายุ 

ตํ่ากวา 30 ป 30 – 35 ป 36 - 40 ป 41 - 45 ป 46 ปขึ้นไป 
การเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

 
F 

 
P 

สาเหตุที่มีอิทธิพล
ตอความตองการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่  
CDMA 

3.10 0.66 3.19 0.58 3.05 0.52 3.23 0.53 3.15 0.68 1.05 0.383 

ความถี่ในการใช
บริการเสริมของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

2.51 0.91 2.49 1.05 2.52 0.84 2.53 0.83 2.51 0.92 0.02 0.999 

สาเหตุที่ใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

2.86 0.70 2.95 0.78 2.97 0.64 3.18 0.69 3.10 0.71 1.81 0.126 

การเลือกใชบริการ 
โดยรวม 2.86 0.55 2.92 0.65 2.90 0.53 3.06 0.58 2.99 0.65 1.04 0.387 

* P< .05 

  
จากตารางที่ 4.10  พบวา ในภาพรวมของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

ที่เปนกลุมตัวอยางที่มีชวงอายุตางกันมีการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน ซ่ึงไดแก สาเหตุที่มีอิทธิพลตอ
ความตองการใช ความถี่ในการใชบริการเสริม และสาเหตุที่ใช  ชวงอายุที่ตางกันมีการเลือกใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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ตารางที่ 4.11  คาเฉลี่ย (Mean : X ) สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D) และคาสถิติที่ใชในการทดสอบ
ความแตกตางของการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA จําแนกตาม
ระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวา 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา 

ปริญญาโท ปริญญาเอก 
การเลือกใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 
CDMA 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

 
F 

 
P 

สาเหตุที่มีอิทธิพลตอ
ความตองการใชโทรศัพท 
เคลื่อนที่ CDMA 

3.09 0.58 3.19 0.57 3.09 0.66 - - 0.96 0.384 

ความถี่ในการใชบริการ
เสริมของโทรศพัท  
เคลื่อนที่ CDMA 

2.64 0.83 2.55 0.91 2.24 0.88 - - 3.31 0.038* 

สาเหตุที่ใชโทรศัพท  
เคลื่อนที่ CDMA 3.07 0.66 3.05 0.74 3.06 0.65 - - 0.03 0.970 

การเลือกใชบริการ 
โดยรวม 

2.99 0.59 2.98 0.62 2.90 0.54 - - 0.46 0.634 

* P< .05 
 

จากตารางที่ 4.11  พบวา ในภาพรวมของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
ที่เปนกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกันมีการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 
ซ่ึงไดแก สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใช ความถี่ในการใชบริการเสริม และสาเหตุที่ใช ไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา มีเพียงความถี่ในการใชบริการ
เสริมที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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ตารางที่ 4.12  คาเฉลี่ย (Mean : X ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) และคาสถิติที่ใชในการทดสอบ
ความแตกตางของการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA จําแนกตาม
ระดับตําแหนง 

 
ระดับตําแหนง 

ตํ่ากวาระดับ 4 ระดับ 4 – 5 ระดับ 6 – 7 ระดับ 8 ขึ้นไป 
การเลือกใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 
CDMA X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

 
F 

 
P 

สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

3.09 0.63 3.21 0.58 3.21 0.58 2.94 0.55 3.59 0.014* 

ความถี่ในการใชบริการเสริม
ของโทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

2.75 1.04 2.65 0.88 2.53 0.90 2.19 0.71 3.80 0.011* 

สาเหตุที่ใชโทรศัพท  
เคลื่อนที่ CDMA 2.91 0.70 3.00 0.77 3.13 0.70 2.91 0.62 2.26 0.081 

การเลือกใชบริการโดยรวม 2.93 0.66 2.99 0.60 3.03 0.62 2.77 0.48 2.92 0.034* 
* P< .05 
 

จากตารางที่ 4.12  พบวา ในภาพรวมของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
ที่เปนกลุมตัวอยางที่มีระดับตําแหนงตางกันมีการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 
ซ่ึงไดแก สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใช ความถี่ในการใชบริการเสริม และสาเหตุที่ใช 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา มีเพียงสาเหตุที่ใช ที่ไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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ตารางที่ 4.13  คาเฉลี่ย (Mean : X ) สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D) และคาสถิติที่ใชในการทดสอบ
ความแตกตางของการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA จําแนกตาม
ระยะเวลาในการทํางาน 

 
ระยะเวลาในการทํางาน 

ตํ่ากวา 10 ป 11 – 15 ป 16 - 20 ป 21 - 25 ป 25 ปขึ้นไป 
การเลือกใช
บริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

 
F 

 
P 

สาเหตุที่มี
อิทธิพลตอความ
ตองการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่  
CDMA 

3.11 0.64 3.19 0.49 3.19 0.53 3.19 0.67 3.08 0.64 0.53 0.713 

ความถี่ในการใช
บริการเสริมของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

2.67 0.99 2.47 0.82 2.54 0.84 2.45 0.95 2.43 0.91 0.78 0.540 

สาเหตุที่ใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

2.91 0.66 3.09 0.70 3.13 0.71 3.12 0.68 3.00 0.76 1.10 0.359 

การเลือกใช
บริการ โดยรวม 

2.92 0.59 2.99 0.54 3.03 0.59 3.00 0.62 2.91 0.67 0.54 0.706 

* P< .05 
 

จากตารางที่ 4.13  พบวา ในภาพรวมของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
ที่เปนกลุมตัวอยางที่มีระยะเวลาทํางานตางกันมีการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ซ่ึงไดแก สาเหตุที่มีอิทธิพลตอ
ความตองการใช ความถี่ในการใชบริการเสริม และสาเหตุที่ใช ระยะเวลาทํางานที่ตางกันมีการ
เลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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ตารางที่ 4.14  คาเฉลี่ย (Mean : X ) สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D) และคาสถิติที่ใชในการทดสอบ
ความแตกตางของการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA จําแนกตาม
ระดับเงินเดือน 

 
ระดับเงินเดือน 

นอยกวา  
10,000 บาท 

10,001 – 
20,000  บาท 

20,001 – 
30,000   บาท 

30,001 – 
40,000  บาท 

มากกวา  
40,000   บาท 

การเลือกใช
บริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

 
F 

 
P 

สาเหตุที่มี
อิทธิพลตอความ
ตองการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่  
CDMA 

3.26 0.56 3.10 0.65 3.23 0.53 3.22 0.53 3.08 0.64 1.30 0.269 

ความถี่ในการใช
บริการเสริมของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

3.14 1.06 2.40 0.84 2.60 0.89 2.64 0.79 2.33 0.91 4.52 0.001* 

สาเหตุที่ใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

3.16 0.49 2.89 0.79 3.11 0.65 3.16 0.72 2.99 0.72 1.54 0.191 

การเลือกใช
บริการ โดยรวม 

3.18 0.59 2.85 0.60 3.04 0.55 3.07 0.57 2.88 0.64 2.60 0.037* 

* P< .05 

  
จากตารางที่ 4.14  พบวา ในภาพรวมของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

ที่เปนกลุมตัวอยางที่มีระดับเงินเดือนตางกันมีการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 
ซ่ึงไดแก สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใช ความถี่ในการใชบริการเสริม และสาเหตุที่ใช 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการใช และสาเหตุที่ใช ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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ตารางที่ 4.15  คาเฉลี่ย (Mean : X ) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) และคาสถิติที่ใชในการทดสอบ
ความแตกตางของการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA จําแนกปจจัย
ดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ 
CDMA 

 
ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่   

ระบบ CDMA  
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

การเลือกใช
บริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

 
F 

 
P 

สาเหตุที่มี
อิทธิพลตอความ
ตองการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่  
CDMA 

3.56 0.43 3.18 0.50 2.91 0.34 2.31 0.11 2.00 0.00 3.37 .000* 

ความถี่ในการใช
บริการเสริมของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

3.03 0.68 2.46 1.10 2.40 0.67 1.58 0.06 1 1 2.75 .000* 

สาเหตุที่ใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ 
CDMA 

3.56 0.60 3.06 0.55 2.78 0.39 2.07 0.07 1.65 - 3.25 .000* 

การเลือกใช
บริการ โดยรวม 

3.45 0.47 2.97 0.48 2.74 0.34 2.03 0.02 1.62 - 4.07 .000* 

* P< .05 
 

จากตารางที่ 4.15  พบวา ในภาพรวมของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
ที่เปนกลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตางกันตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการ
เลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ซ่ึงไดแก สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใช 
ความถี่ในการใชบริการเสริม และสาเหตุที่ใช นั้นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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โดยกลุมที่มีระดับปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่ ระบบ CDMA มากที่สุด  มีการเลือกใชบริการโดยรวมสูงกวากลุมอื่น ๆ  ที่มี
ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่   ระบบ 
CDMA ตางกัน ซ่ึงมีคาเฉลี่ยในการเลือกใชบริการโดยรวม  3.45  เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา
ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่   ระบบ 
CDMA ที่แตกตางกัน มีผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ในทุก ๆ ดาน 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ขณะเดียวกันก็พบวา กลุมที่มีปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ ระบบ CDMA มากที่สุด ยังมีการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบ CDMA ในทุก ๆ ดานสูงกวากลุมที่มี ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ในระดับอ่ืน ๆ ดวยเชนกัน ที่คาเฉลี่ย 3.56  3.03 และ 
3.56 
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 

กรณีศึกษา พนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษา  
1.  เพื่อศึกษาสภาพทั่วไปของพนักงานบมจ. กสท โทรคมนาคม 
2.  เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการการใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA กับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ของ
พนักงาน 

3.  เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ของ     
พนักงานลักษณะของการวิจัยเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) โดยสํารวจจากแหลงขอมูล
ปฐมภูมิ (Primary data) โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง
ของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) ที่ปฏิบัติงาน ณ สํานักงานใหญ ถนนแจงวัฒนะ 
รวมจํานวนทั้งสิ้น 340 ตัวอยาง  

 
5.1  สรุปผลการศึกษา 

5.1.1  ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA 
ในระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชโทรศัพท CDMA ของพนักงานมากที่สุด คือ ดาน
ผลิตภัณฑ รองลงมา คือ ชองทางจัดจําหนาย ราคา และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดย
ดานผลิตภัณฑ พนักงานใหความสําคัญกับระบบที่มีการรับสงสัญญาณไดชัดเจน และความทนทาน
ของเครื่องและอุปกรณเสริมในระดับใกลเคียงกัน ดานชองทางการจัดจําหนาย พนักงานให
ความสําคัญที่ความสะดวกของการบริการหลังการขาย เชน การใหบริการของพนักงาน การ
รับประกันเครื่อง รองลงมา คือความนาเชื่อถือของรานจําหนาย ตามลําดับ ซ่ึงมีระดับใกลเคียงกัน
มากกับปจจัยดานราคา โดยพนักงานเลือกปจจัยที่เสียคาใชจายในการใชนอยมากที่สุด และปจจัยทีม่ี
ผลตอพฤติกรรมการใชของพนักงานเปนลําดับสุดทาย คือปจจัยดานสงเสริมการตลาด พนักงาน
เลือกใชโดยพิจารณาจากโปรโมชั่นมากที่สุด 
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5.1.2  ความคิดเห็นของพนักงานที่มีผลตอการเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA เมื่อ
พิจารณาเปนรายดาน สรุปดังนี้ 
 -  สาเหตุที่มีอิทธิพลตอความตองการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA โดยภาพรวมอยู
ในระดับปานกลาง โดยสาเหตุที่มีอิทธิพลมากที่สุดของพนักงาน คือ เพื่อความสะดวกใน
ชีวิตประจําวัน และเพื่อความบันเทิง นอยที่สุด 
 -  สาเหตุที่พนักงานเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA  เพราะเห็นวาเปนของ
หนวยงาน ในระดับมากที่สุด และสาเหตุที่เลือกใชเพราะติดตามขอมูลตาง ๆ จากโทรศัพทเคล่ือนที่ 
เชน การรายงานขาว การซื้อหุน นอยที่สุด  
 -  ความถี่ในการใชบริการเสริมของโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA โดยภาพรวมอยูใน
ระดับนอย เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาพนักงานใชบริการเสริมมากที่สุดในการรับสงขอความสั้น 
(SMS) และการฟงเพลงอยูในอัตราใกลเคียงกันมาก และพนักงานใชบริการเสริมดานในการดาวน
โหลดขอมูล นอยที่สุด 

5.1.3  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 5.1.3.1  เพศ อายุ ระดับการศึกษา และระยะเวลาการทํางานที่ตางกัน มีผลตอการเลือกใช
บริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 5.1.3.2  ระดับตํ าแหนง  ระดับ เงิน เดือนที่ต างกัน  มีผลตอการ เ ลือกใชบ ริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

5.1.3.3  ป จ จั ยด านส วนประสมการตลาดมี ผลต อพฤติ ก รรมการใช บริ ก า ร
โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA กับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
5.2  อภิปรายผลการศึกษา 

5.2.1  ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 

ของพนักงานบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) โดยภาพรวมอยูในระดับมากในทุกปจจัย 
โดยพนักงานใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย ราคา และการสงเสริม
การตลาด  ตามลําดับ โดยปจจัยดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และราคา กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในระดับที่ใกลเคียงกันมาก ซ่ึงปจจัยดานผลิตภัณฑที่พนักงานตองการมากที่สุด คือ   
การรับสงสัญญาณที่ ชัดเจน   ซ่ึงเปนไปในแนวทางที่ตอบรับกับสาเหตุที่พนักงานเลือกใช
โทรศัพทเคลื่อนที่  เพื่อความสะดวกในชีวิตประจําวัน  การใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของพนักงานเพียง
เพื่อสนองตอบความตองการพื้นฐานในการติดตอสื่อสาร ดังนั้น การมีสัญญาณรับสงที่ชัดเจน

DPU



 58 

จะทําใหการติดตอส่ือสารไดรับความสะดวกมากยิ่งขึ้น ดานชองทางการจัดจําหนาย  พนักงานให
ความสําคัญในเรื่องความสะดวกของการบริการหลังการขาย เชน การใหบริการของพนักงาน การ
รับประกันเครื่องฯ อาจเนื่องมาจากโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ของบริษัทฯ ถือวาเปนผูให
บริการรายใหมที่เร่ิมเขาสูตลาด ระบบการบริหารจัดการอยูในชวงเร่ิมตน ประกอบกับพนักงานที่มี
พื้นฐานมาจากพนักงานของรัฐ ยังยึดติดกับคานิยมเดิม การตอบขอสงสัย และการใหบริการตาง ๆ 
จึงยังไมคลองตัวหรือทัดเทียมเชนภาคเอกชน แตพนักงานก็ยังเลือกใชโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ 

CDMA ดวยสาเหตุที่เปนระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ของหนวยงาน มีความรูสึกเปนสวนหนึ่งของ
ผลิตผลและเปนเจาของรวมกันดานการสงเสริมการตลาด พนักงานเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ 
CDMA ที่โปรโมชั่นที่จูงใจซึ่งเปนไปในแนวทางเดียวกันกับดานราคา พนักงานตองการเสีย
คาใชจายในการใชโทรศัพทนอย อาจเปนเพราะปจจุบันโทรศัพทเคล่ือนที่ไดกลายเปนสวนหนึ่งใน
ชีวิตประจําวัน ผูคนสวนใหญรวมทั้งพนักงานใชโทรศัพทเคล่ือนที่จนเปนความเคยชิน ใชพูดคุยใน
เร่ืองทั่วไป ไมไดติดตอส่ือสารเฉพาะในเรื่องที่สําคัญหรือเร่ืองที่จําเปนเทานั้น และกลุมตัวอยางยัง
นิยมใชบริการเสริมดวยการรับสงขอความสั้น (SMS) และฟงเพลงในระดับมากอีกดวย ซ่ึง
พฤติกรรมการใชงานดังกลาว จะทําใหเสียคาใชจายมากขึ้นตามไปดวย ประกอบกับสภาพเศรษฐกิจ
ในปจจุบันที่คาครองชีพสูงขึ้น พนักงานจึงตองใสใจกับคาใชจายที่จะเกิดขึ้นในอนาคต ดังนั้น การ
เลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่จึงตองพิจารณาโปรโมชั่นที่จูงใจ และคาใชจายที่ตองเสียไปจากการใช 
เพื่อความคุมคาในการใชงาน  ซ่ึงผลการศึกษาที่ไดสอดคลองกับการผลการวิจัยของ พัชริน จินดา
ปทีป (2542 : บทคัดยอ) ที่ศึกษาความตองการในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอความตองการใชมากที่สุด ไดแก ปญหาการจราจรในกรุงเทพฯ 

รองลงมา คือ เพื่อความสะดวกในชีวิตสวนตัว และความจําเปนทางธุรกิจ สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การเลือกซื้อนั้น กลุมตัวอยางสวนใหญจะพิจารณาจากตัวผลิตภัณฑเปนอันดับแรก สําหรับ
คุณสมบัติในการใชงาน พบวา คุณสมบัติขั้นพื้นฐานของโทรศัพทเคลื่อนที่ก็เพียงพอตอความ
ตองการในการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ และสอดคลองกับผลการวิจัยของเชาว พันธรุงจิตติ (2544 : 

บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยในการเลือกใชระบบโทรศัพทเคล่ือนที่โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาปจจัยในการเลือกใชระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ และความคิดเห็นเกี่ยวกับความสนใจใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลจากการศึกษาพบวา กลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยความมีคุณภาพของโครงขายที่ดีเปนอันดับหนึ่ง คุณภาพโครงขายที่
ดีจะทําใหการรับสงสัญญาณชัดเจน ซ่ึงผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ยังใหความสําคัญมาจนถึงปจจุบัน 
เนื่องจากจะทําใหสามารถเชื่อมตอส่ือสารกันไดทุกที่ ทุกเวลา  
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5.2.2  เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระยะเวลาการทํางาน ที่แตกตางกัน มีผลตอการเลือกใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA ไมแตกตางกัน ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจากโทรศัพทเคลื่อนที่ได
กลายเปนปจจัยสําคัญในการดําเนินชีวิตประจําวัน และชีวิตการทํางาน อีกทั้งโทรศัพทเคลื่อนที่ใน
ปจจุบันเปนมากกวาเครื่องโทรศัพทที่เคยทําหนาที่เปนเพียงสื่อกลางสงผานขอมูลเทานั้น แตยังมี
ฟงกช่ันตาง  ๆ ในตัวเคร่ืองที่สามารถตอบสนองกิจกรรมของแตละคนไดโดยไมตองเสียคาใชจาย 
เชน เลนเกม ฟงเพลง ซ่ึงจะเห็นไดจากสภาพความเปนจริงในปจจุบันที่แทบทุกคนลวนแลวแตมี
โทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งนั้น ซ่ึงนอกจากจะใชติดตอส่ือสารแลว  ยังใชเพื่อความบันเทิงตาง  ๆ ในยาม
วางไดอีกดวย  ดังนั้น การใชโทรศัพทเคล่ือนที่จึงไมจํากัดเฉพาะเพศใดเพศหนึ่ง ชวงอายุ หรือ
ระยะเวลาในการทํางาน ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยของ 

5.2.3  ระดับตําแหนง ระดับเงินเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ 
CDMA แตกตางกัน ทั้งนี้ อาจเนื่องมาจากตําแหนงหนาที่การงาน และระดับเงินเดือนที่ไดรับ ทําให
สภาพทางสังคมแตกตางกัน ผูที่มีตําแหนงทางสังคม และมีระดับเงินเดือนมากกวาผูอ่ืน จะมีโอกาส
ทางเศรษฐกิจที่มากกวา ดังนั้น ตําแหนงงานและระดับเงินเดือนจะมีอิทธิพลตอความตองการที่
แตกตางกันของบุคคล อีกทั้งการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ยังแสดงถึงบุคลิกภาพ และสามารถบง
บอกชั้นทางสังคม คานิยม ความรูสึกนึกคิดของบุคคลได  ซ่ึงเปนไปปจจัยทางจิตวิทยาและปจจัย
ทางสังคมที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 
5.3  ขอเสนอแนะ 

5.3.1  สวนประสมทางการตลาด ถือเปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาด การจะทําใหการ
ดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จไดก็ขึ้นอยูกับการปรับปรุง และความสัมพันธที่เหมาะสม
ของสวนประสมทางการตลาดเหลานี้ ซ่ึงสวนประสมทางการตลาดนั้น สามารถที่จะเปลี่ยนแปลง
หรือปรับปรุงใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอม เพื่อทําใหกิจการอยูรอดได ในธุรกิจโทรศัพทเคล่ือนที่
ที่มีผูเขงรายใหญที่ครองสวนแบงการตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ในปจจุบันทั้ง AIS dtac True Move มี
การแขงขันสูง ดังนั้น บริษัท จึงควรใชสวนดีของระบบ CDMA ที่มีสัญญาณปลอดภัยตอผูใช ไม
สามารถดักฟงได  ขอมูลไมร่ัวไหล  ทั้งดานเสียงหรือการสงผานขอมูลใด ๆ เปนระบบที่ใชพลังงาน
รับสงที่ต่ํามาก สามารถรับสงขอมูลไดรวดเร็วที่สุดมาพัฒนาเปนจุดขาย  เนื่องจากปจจุบันผูคนไดใส
ใจความปลอดภัยในชีวิตมากขึ้น พรอม ๆ ไปกับความจําเปนในการติดตอส่ือสาร แลกเปลี่ยนขอมูล
ขาวสารที่รวดเร็ว  
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5.3.2  บริษัทควรเรงปรับเปลี่ยนคานิยม   วัฒนธรรมองคกรอยางจริงจังและตอเนื่อง     
ปรับเปลี่ยนกระบวนการทํางานใหคลองตัว และพัฒนาทุกระบบงานเครือขาย  งานผลิต  งานบริการ ให
สามารถแขงขันกับคูแขงรายอื่นได 

5.3.3  หากบริษัท จะเปดใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA เต็มรูปแบบทั่วประเทศ ควรจะมี
การสํารวจความตองการทําวิจัย ศึกษาขอมูลใหละเอียด  เพื่อเจาะกลุมตลาด และวางกลยุทธตอไป DPU
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  แบบสอบถามการวิจัยเร่ือง 
ปจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA 

ของพนักงาน บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
กรณีศึกษา : บริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคในการเก็บขอมูลเพื่อการศึกษาคนควาอิสระ ซึ่งจัดทําโดยนักศึกษาปริญญาโท  
หลักสูตร  วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการโทรคมนาคม   มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย     
การกรอกแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบใด ๆ ตอตัวทาน  
ผูวิจัยมีความประสงคที่จะนําขอมูลที่ไดไปใชประโยชนในการศึกษาคนควาตอไป 

 
คําชี้แจง   แบบสอบถามมีท้ังหมด  3  สวน   

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่   ระบบ CDMA 
สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับการเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA 

 
 โปรดทําเครื่องหมาย      ในชองที่เปนคําตอบหรือตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด   (กรุณาเลือกตอบ
เพียง 1 คําตอบ) 
 
สวนที่  1  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

1.  เพศ (   )   1.   ชาย (   )   2.   หญิง 
 
2.   อายุ (   )   1.   ตํ่ากวา 30 ป (   )   2.   30 – 35 ป 
 (   )   3.   36 – 40 ป (   )   4.   41 – 45 ป 
   (   )   5. 46 ปขึ้นไป 
 
3.   ระดับการศึกษา 

(   )   1.   ตํ่ากวาปริญญาตรี  (   )   2.   ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
  (   )   3.   ปริญญาโท  (   )   4.   ปริญญาเอก 

 
4. ระดับตําแหนง 

(   )   1.   ตํ่ากวาระดับ 4 (   )   2.   ระดับ 4 – 5 
(   )   3.   ระดับ 6 – 7 (   )   4.   ระดับ 8 ขึ้นไป 
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5. ระยะเวลาในการทํางานที่ กสท (เศษของเดือนปดขึ้นเปน 1 ป) 
(   )   1.   ตํ่ากวา 10 ป (   )   2.   11 – 15  ป 

 (   )   3.   16 – 20  ป (   )   4.   21 – 25  ป 
 (   )   5.   25  ปขึ้นไป 
 
6.   ระดับเงินเดือนที่ทานไดรับ (รวมรายไดทุกประเภท) 
 (   )   1.   นอยกวา  10,000 บาท (   )   2.  10,001 – 20,000  บาท 
 (   )   3.   20,001 – 30,000   บาท (   )   4.  30,001 – 40,000  บาท 
 (   )   5.   มากกวา  40,000   บาท 
 
สวนที่ 2   ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบ CDMA 
 

ระดับความคิดเห็น  
คําถาม 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ดานผลิตภัณฑ 
1 ยี่หอหรือรุน        
2 ขนาดและรูปราง       
3 ความสวยงาม  เชน สี และลวดลาย      
4 รับสงสัญญาณไดชัดเจน               
5 ความทนทานของเครื่อง และอุปกรณเสริม รวมทั้ง

แบตเตอรี่ที่สามารถใชงานไดนาน 
     

6 ฟงกช่ันการใชงาน       
7 การรองรับบริการเสริมตาง ๆ        
8 คุณสมบัติพิเศษ เชน INTERNET ถายรูป ดูทีวี ฟงเพลง          

ดานราคา     
9 คาใชจายในการใชโทรศัพท      
10 ราคาของเครื่อง       
11 ราคาของอะไหล และอุปกรณเสริมตาง ๆ      
12 คาใชจายในการซอมบํารุง       

ดานชองทางการจัดจําหนาย    
13 สถานที่จําหนายหาไดงาย      
14 ความนาเชื่อถือของรานจําหนาย      
15 ความสะดวกของการบริการหลังการขาย เชน การ

ใหบริการของพนักงาน, การรับประกันเครื่องฯ  
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ระดับความคิดเห็น  
คําถาม 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ดานการสงเสริมการตลาด    
16 โปรโมชั่น       
17 การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ       
18 การตกแตงรานเพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหมตามงานตาง ๆ 

เชน การเปดตัวเครื่องรุนใหม 
     

19 การใหขอมูลของพนักงานขาย      
20 บริการแจงขาวสารตาง ๆ ใหกับสมาชิก      

 
สวนที่ 3    การเลือกใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบ CDMA  
 

ระดับความคิดเห็น  
คําถาม 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

สาเหตุท่ีมีอิทธิพลตอความตองการใชโทรศัพทเคลื่อนที่  CDMA 
1 เพื่อติดตอธุรกิจ      
2 เพื่อความสะดวกในชีวิตประจําวัน      
3 เพื่อเสริมสรางบุคลิกภาพ       
4 เพื่อสรางการยอมรับในสังคม       
5 เพื่อการพูดคุยเรื่องทั่วไป       
6 เพื่อความบันเทิง      
7  ใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในพื้นที่ตางจังหวัด       
8  ใชโทรศัพทเคลื่อนที่แบบเติมเงิน ( Prepaid)       
9 การโฆษณาจากสื่อตางๆ      
10 การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของคนในครอบครัว  กลุม

เพื่อนสนิท, เพื่อนรวมงาน  
     

ความถี่ในการใชบริการเสริมของโทรศัพทเคล่ือนที่  CDMA      

11 รับสงขอความสั้น(SMS)        
12 รับสงขอมูลมัลติมีเดีย (MMS)       
13 บริการดาวนโหลดขอมูล       
14 บริการเรียกดูขอมูลขาวสาร      
15 อินเตอรเน็ต (Internet)      
16 ฟงเพลง      
17 ดูทีวี      
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ระดับความคิดเห็น  
คําถาม 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

สาเหตุท่ีใชโทรศัพทเค่ือนที่ CDMA      

18 เปนของหนวยงาน       
19 ใชรายการสงเสริมการขายใหมที่อัตราคาบริการถูกกวา      
20  เปลี่ยนเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่เครื่องใหมแทนเครื่อง

เดิม  
     

21  เขารวมกิจกรรมสงเสริมการขายของ CAT  ตามสถานที่
ตาง ๆ   

     

22 ติดตามขอมูลตางๆจากโทรศัพทเคลื่อนที่ เชน การ
รายงานขาว, การซื้อ-ขายหุน ฯลฯ  

     

23 ความสะดวกในการชําระคาบริการ      
24 ติดตามรายการสงเสริมการขายหรือรับขอมูลเพิ่มเติมที่

นาสนใจจากสื่อตางๆ 
     

 
 

ระดับความคิดเห็น  
คําถาม 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

25  เช่ือมั่นในระบบและความชัดเจนของสัญญาณ      
26 โปรโมชั่นที่หลากหลายตอบสนองทุกกลุมเปาหมาย       
27 ความครอบคลุมเครือขาย        
28 การบริการหลังการขาย       
29 อัตราคาบริการถูกกวาผูใหบริการรายอื่น (AIS, DTAC, 

True Move)  
     

30 ความล้ําหนาทางเทคโนโลยี       
31 ของแถมที่ไดรับจากการซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่       
32 การติดตามและสนใจขาวสารที่เกี่ยวกับ

โทรศัพทเคลื่อนที่  
     

33 การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของคนในครอบครัว, กลุม
เพื่อนสนิท, เพื่อนรวมงาน  

     

34 ความทันสมัยของตัวเครื่อง      
 
 

**  ขอขอบคุณทุกทานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้  ** 
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