
 
 

บทที่ 2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
2.1    ทฤษฏีท่ีเก่ียวของ 
        การศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปาง จังหวัดลําปาง” 
        ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 
                อุปสงค หมายถึง ปริมาณสินคาและบริการของผูบริโภคที่ตองการซ้ือ โดยท่ีผูบริโภค
จะตองมีความสามารถที่จะจายเงินซ้ือ (Ability to pay) และเต็มใจท่ีจะซ้ือ (Willingness to pay) 
สินคาและบริการนั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2538) 
        ทฤษฎีอุปสงค มุงท่ีจะอธิบายพฤติกรรมการบริโภคสินคาของผูบริโภค ท้ังนี้อุปสงคท่ีมี
ตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งในระยะเวลาใดเวลาหน่ึงจะข้ึนอยูกับปจจัยตางๆ หลาย
ประการดวยกัน เชน ราคาสินคานั้น ราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของ รายไดของผูบริโภค การสงเสริมการ
ขาย ฯลฯ โดยสามารถนํามาเขียนเปนฟงชันอุปสงค (Demand Function) ไดดังตอไปนี้ 
  Qx = f(Px, Py, Y, A,…) 
       โดยท่ี Qx = ปริมาณสินคา X ท่ีตองการซ้ือ 
  Px = ราคาสินคา X 
  Py = ราคาของสินคาอยางอ่ืนท่ีเกี่ยวของกับสินคา X 
  Y = รายไดของผูซ้ือ 
  A = คาใชจายในการโฆษณาของผูขาย 
จากสมการดังกลาว สามารถสรุปเปนความสัมพันธระหวางการเปล่ียนแปลงของอุปสงคท่ีมีตอ
สินคาและบริการกับปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 

1. อุปสงคท่ีมีตอสินคาและบริการ    จะเปล่ียนแปลงในทิศทางตรงขามกับระดับราคา 
สินคาและบริการ 

2. อุปสงคท่ีมีตอสินคาและบริการ       จะเปล่ียนแปลงในทิศทางเดียวกับระดับรายได 
หรืออาจจะเปล่ียนแปลงในทิศทางตรงขามกับระดับรายได กลาวคือ 
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- ถาระดับรายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึน       มีผลทําใหอุปสงคเพิ่มข้ึน  เรียกสินคาและ 
บริการนั้นวา “สินคาปกติ” (Normal Goods) ซ่ึงไดแกสินคาท่ีมีความจําเปนตอการคลองชีพ
โดยท่ัวไป 

- ถาระดับรายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึน           มีผลทําใหอุปสงคลดลง เรียกสินคาและ 
บริการนั้นวา “สินคาดอยคุณภาพ” (Inferior Goods) ซ่ึงไดแกสินคาท่ีดอยคุณภาพ เชน ขาวสาร ชนิด
ราคาถูก เปนตน 
 

3. อุปสงคท่ีมีตอสินคาและบริการ จะเปล่ียนแปลงในทิศทางเดียวกับระดับราคา 
สินคาชนิดอ่ืนๆ หรืออาจจะเปล่ียนแปลงในทิศทางตรงขามกับระดับราคาสินคาชนิดอ่ืนๆ กลาวคือ 

- ถาระดับราคาสินคาชนิดอ่ืนๆ เพิ่มข้ึนทําใหอุปสงคเพิ่มข้ึน เรียกสินคาและบริการ 
นั้นวา “สินคาทดแทนกัน” (Substitution Goods) เชน เนื้อหมูกับเนื้อไก เปนตน 

- ถาระดับราคาของสินคาชนิดอ่ืนๆ เพิ่มข้ึน มีผลทําใหอุปสงคลดลง เรียกสินคาและ 
บริการนั้นวา “สินคาใชประกอบกันหรือใชรวมกัน” (Complementary Goods) เชน ไมเทนนิส กับ
ลูกเทนนิส เปนตน 

4. อุปสงคท่ีมีตอสินคาและบริการ จะเปล่ียนแปลงเน่ืองจากปจจัยอ่ืนๆ ท่ีกลาวมา 
ขางตน เชน รสนิยมของผูบริโภคเปล่ียนแปลง การโฆษณา การจัดจําหนาย การใชเครดิตของผูผลิต
การเปล่ียนแปลงผลิตภัณฑของผูผลิต การบริการที่ดีตลอดจนปจจัยอ่ืนๆ เปนตน 
   
      โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
      ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ  (2538)  ไดกลาวถึงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคไววาเปนการ
อธิบายถึง เหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือการบริโภค  โดยมีจุดเร่ิมจากส่ิง
กระตุนท่ีทําใหเกิดความตองการซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองจากในรางกาย หรือเปนส่ิงกระตุนภายนอก คือส่ิง
กระตุนทางการตลาด และส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ เม่ือส่ิงกระตุนผานเขามาในความนึกคิดของผูบริโภค
ผูผลิตหรือผูขายไมสามารคาดคะเนความรูสึกของผูบริโภคได  เปรียบเสมือนกลองดําหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงจะไดรับอิทธิพลตาง ๆ แลวผูบริโภคจะเกิดการตอบสนอง หรือการตัดสินใจของ
ผูบริโภค 
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     ส่ิงกระตุน (Stimuli) อาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย หรืออาจเกิดข้ึนจากภายนอก ส่ิง
กระตุนเหลานี้ทําใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ  เปนเหตุจูงใจใหซ้ือสินคา  ซ่ึงอาจเปนดานเหตุผล
หรือดานจิตวิทยา ส่ิงกระตุนจากภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
     1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) อาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย หรืออาจ
เกิดข้ึนจากภายนอก  ส่ิงกระตุนเหลานี้ทําใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัด
จําหนาย  และการสงเสริมทางการตลาด 
     2. ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimuli) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการ  ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถควบคุมได  ไดแก  เศรษฐกิจ  การเมือง  เทคโนโลยี  
และวัฒนธรรม        
 
       แนวคิดการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ 
       อดุลย  จาตุรงคกุล (2545) ไดกลาวถึงกลยุทธทางการตลาดซ่ึงประกอบไปดวยการเลือก
ตลาดเปาหมายและการจัดทําสวนผสมทางการตลาดของบริการโดยมีองคประกอบ 4 อยาง เทากัน
ท้ังกับสินคาและบริการ แตลักษณะพิเศษของบริการทําใหการสรางสวนผสมทางการตลาดตองมี
เพิ่มจาก 4Ps เปน 7Ps 
       1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ  ส่ิงท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย 
สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มี
มูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหขายผลิตภัณฑได 
       2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน  ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price)  ของ
ผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสูงกวาราคา เขาจะตัดสินใจซ้ือ 
       3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย สถานท่ี 
และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด  สถานบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
       4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลทาง
การตลาดระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Non-personal Selling) 
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       5. บุคลากร (People) หมายถึงบุคคลท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมการใหบริการตั้งแต
เร่ิมตนจนการใหบริการส้ินสุดซ่ึงรวมถึงพนักงาน ลูกคา และลูกคาคนอื่นท่ีมาใชบริการดวย (Other 
Customers) นอกจากนี้ในธุรกิจบริการนั้นจําเปนตองมีการสรรหา การคัดเลือกการฝกอบรม และ
การจูงใจพนักงาน 
       6. ส่ิงเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงในการบริการนั้นตองมีการแสดง
ใหเห็นคุณภาพหรือคุณคาของบริการโดยผานส่ิงท่ีมองเห็นได เชน ความสะอาด ความรวดเร็ว 
คุณประโยชนอ่ืนๆ  
       7. กระบวนการใหบริการ (Process) เปนวิธีดําเนินงานขององคกรเพื่อสนองตอบความ
ตองการของลูกคา เพื่อตอบสนองความคาดหวังและความพึงพอใจของลูกคา  
 
2.2    เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
        ในการศึกษาครั้งนี้ ไดสรุปสาระสําคัญของบทความจากเอกสารตางๆ และจากงานวิจัย
นํามาประกอบการพิจารณา ดังนี้            
                ศุภฉัฐ  ชัยปนชนะ (2538) ไดศึกษาถึง พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพทติดตามตัวเคลื่อนท่ีของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค
ท่ีมีตอวิทยุติดตามตัวเคล่ือนท่ีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก
ซ้ือบริการวิทยุติดตามตัวเคล่ือนท่ี และปญหาในการใชบริการวิทยุติดตามตัวเคล่ือนท่ีในการศึกษา
คร้ังนี้ ผูวิจัยใชกลุมตัวอยางจากผูซ้ือวิทยุติดตามตัวเคลื่อนท่ีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดย
วิธีการคัดเลือกตัวอยางแบบเจาะจง กับการสุมตัวอยางอยางงายและใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอมูล จากนั้นจึงทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชไมโครคอมพิวเตอรโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS/PC โดยหาคาอัตรารอยละ คามัธยฐาน ตารางแจกแจงความถี่ การทดสอบไครส
แควส จากการศึกษาพบวา พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพทติดตามตัวเคล่ือนท่ีของผูบริโภคในกลุมอาชีพ
นักธุรกิจ เลือกซ้ือโทรศัพทติดตามตัวเคลื่อนท่ียี่หอโฟนล้ิงครุนภาษาไทยมากท่ีสุด โดยมี
วัตถุประสงคหลักในการซ้ือเพื่อทําธุรกิจ ราคาท่ีเลือกซ้ืออยูในระดับราคา 3,500 – 5,500 บาท กลุม
ขาราชการเลือกซ้ือ โทรศัพทติดตามตัวเคล่ือนท่ียี่หอโฟนล้ิงคมากท่ีสุด โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อ
ใชสวนตัว ราคาท่ีเลือกซ้ืออยูในระดับราคา 3,500 – 5,500 บาท กลุมแมบานและนักศึกษา เลือกซ้ือ
โทรศัพท ติดตามตัวเคล่ือนท่ียี่หอโฟนล้ิงคและฮัทชินสัน  รุนภาษาไทยมากท่ีสุด  โดยมี
วัตถุประสงคนการซ้ือเพื่อใชสวนตัว ราคาท่ีเลือกซ้ืออยูในระดับราคา 5,501 – 7,500 บาท สําหรับ
ปจจัยดานการตลาด สถานท่ีต้ังสํานักงานขายท่ีใกลและสะดวกมีอิทธิพลตอการซ้ือโทรศัพทติดตาม
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ตัวเคล่ือนท่ีมากสุด สวนปจจัยลําดับรองลงมา ไดแกลักษณะผลิตภัณฑและบริการ การมีสวนลดเปน
คูปองในการซ้ือ สวนในกลุมขาราชการปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือโทรศัพทติดตาม
ตัวเคล่ือนท่ีมากท่ีสุด สวนปจจัยลําดับรองลงมาไดแก ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ การมีสวนลด
เปนคูปองในการซ้ือ สวนในกลุม ขาราชการปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือโทรศัพท
ติดตามตัวเคล่ือนท่ีท่ีสําคัญท่ีสุด ไดแก การมีสวนลดพิเศษ แจกแถม ชิงโชค และปจจัยดานตัวแทน
จําหนายผลิตภัณฑตามลําดับ สําหรับกลุมแมบานและนักศึกษา ปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การซ้ือโทรศัพทติดตามตัวเคล่ือนท่ีของผูบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด ไดแก การมีสวนลดพิเศษและการ
แจกแถม ชิงโชค จะเปนลําดับรองลงมา ปญหาในการใชบริการโทรศัพทติดตามตัวท่ีพบมากท่ีสุด 
 
               ดุลยเดช  ชินวัตร (2540) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพทติดตามตัวในสวนภูมิภาค : 
กรณีศึกษาของบริษัทชินวัตร เพจจิ้ง จํากัด วัตถุประสงคของเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพทติดตาม
ตัวในสวนภูมิภาค ของประเทศไทย กรณีศึกษาของบริษัทชินวัตร เพจจิ้ง จํากัด ในเคร้ังนี้ เพื่อ
ตองการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพทติดตามตัวของผูบริโภคในสวนภูมิภาคของประเทศไทย วิธี
การศึกษาโดยใชแบบสอบถาม ทําการสุมตัวอยางจากผูบริโภคจํานวน 1,151 ตัวอยาง แยกเปนกลุม
บริโภคท่ีกําลังใชหรือเคยใชโทรศัพทติดตามตัวจํานวน 833 ตัวอยาง และกลุมผูบริโภคท่ียังไมเคยใช
โทรศัพทติดตามตัวจํานวน 318 ตัวอยาง ใชสถิติเชิงพรรณา เพื่อวิเคราะหหาความถ่ี รอยละ และใช
ตารางไขว จากการศึกษาพบวาพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพทติดตามตัวสวนใหญจะเปนผูท่ีมีอายุไม
เกิน 25 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทและทํากิจการสวนตัว จะมีระดับรายไดตอเดือนไมเกิน 7,500 
บาท สวนกลุมผูท่ีกําลังใชและเคยใชโทรศัพทติดตามตัวนิยมใชรุนภาษาไทยมากท่ีสุดสําหรับสาเหตุ
ของการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทติดตามตัวมีสาเหตุมาจากมีความจําเปนตองใชซ่ึงสวนใหญจะเปนผูท่ีมี
อายุ 26 – 35 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทและมีระดับรายไดมากกวา 20,000 บาทตอเดือน ผูใช
โทรศัพทติดตามตัวมีความประทับใจในบริการหลังการขายท่ีดี มีศูนยบริการมากซ่ึงสะดวกในการ
ติดตอขอรับบริการหลังการขาย ผูท่ีใชโทรศัพทติดตามตัวควบคูกับโทรศัพทเคล่ือนท่ี สวนใหญจะ
เปนผูมีอายุไมเกิน 45 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทและมีระดับรายไดมากกวา 20.000 บาท รายการ
สงเสริมการขายท่ีประทับใจที่สุด คือการขายท่ีใหสวนลดคาเคร่ืองการขายราคาเดิมแตไดรับ
คาบริการฟรี และการขายราคาเต็มพรอมของชํารวยผูท่ีใชโทรศัพทติดตามตัวยี่หอ อีซีคอลและแพ็ค
ล้ิงค อยากจะเปล่ียนมาใชโทรศัพทติดตามตัวโฟนลิงค และโพสตเทล มากท่ีสุด สาเหตุในการ
เปล่ียนไปใชยี่หออ่ืนของโทรศัพทติดตามตัวโฟนลิงค คือการสงขอความไมสมบูรณ และสาเหตุใน
การยกเลิกการใชบริการโทรศัพทติดตามตัวโฟนลิงคคือตองการเปล่ียนไปใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
เพราะโทรศัพทติดตามตัวตอบสนองตอความตองการไดนอยกวาโทรศัพทเคล่ือนท่ี สําหรับกลุมผูท่ี
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ยังไมเคยใชโทรศัพทติดตามตัวมากอนเปนผูท่ีมีอายุไมเกิน 35 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท และมี
ระดับรายไดไมเกิน 7,500 บาท รายการสงเสริมการขายท่ีประทับใจคือการขายท่ีใหสวนลดคาเคร่ือง
และการขายราคาเต็มพรอมของชํารวย และการตัดสินใจหลักในการเลือกซื้อโทรศัพทติดตามตัวคือ
พื้นท่ีการใหบริการและความเช่ือถือของผูใหบริการตามลําดับ 
                พรพรรณ หวลศรี (2541) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ในจังหวัดพะเยา มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี และ
ศึกษาปญหาของการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี วิธีการศึกษาโดยใชแบบสอบถาม สุมตัวอยางจากผูใช
โทรศัพทเคล่ือนท่ีจํานวน 250 ราย จากจํานวนผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีจํานวน 2,000 บาท ใชสถิติเชิง
พรรณนา เพื่อวิเคราะหหาความถ่ี รอยละ และใชตารางไขว ผลการศึกษาการซ้ือสวนใหญจะเปนเงิน
สดในกรณีท่ีซ้ือเปนเงินผอนจะเลือกเง่ือนไขการผอนชําระนาน 12 เดือน โดยผอนชําระประมาณ 
2,000 บาท ถึง 3,000 บาทตอเดือน เม่ือจําแนกการซ้ือตามระดับรายได พบวาผูท่ีมีรายไดตํ่าจะเลือก
เง่ือนไขการผอนชําระนานกวา 24 เดือน และผอนชําระในจํานวนท่ีตํ่ากวา 2,000 บาท ตอเดือนใน
ขณะท่ีผูมีรายไดสูงจะผอนชําระในระยะเวลาส้ันประมาณ 6 เดือน ดวยจํานวนเงินผอนชําระมากกวา 
3,000 บาท ตอเดือน ผลการศึกษาปจจัยทางดานตัวสินคาพบวา สวนมากซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพราะ
ชอบเทคโนโลยียกเวนกลุมอาชีพลูกจางบริษัทเอกชน ท่ีซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพราะชอบรูปรางและ
ขนาด ผูซ้ือสวนมากจะซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีจากรานคาหรือตัวแทนจําหนาย ส่ือโฆษณา ท่ีมีผลตอ
การซ้ือไดแก การไดรับการแนะนําจากเพื่อนหรือคนท่ีรูจัก รองลงมาไดแก จากหนังสือพิมพ 
โทรทัศน ตามลําดับ เหตุผลในการซ้ือสวนใหญตอบวามีความจําเปนเพราะไมไดอยูในพื้นท่ีท่ี
ใหบริการขององคการโทรศัพทฯ เหตุผลรองลงมาคือการไดรับการลดราคาคาบริการหรือโทรฟรี
การใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีนั้นเปนการซ้ือเพื่อนํามาใชงานจริง มิใชเพื่อเปนแฟช่ัน หรืออุปกรณเชิดชู
ฐานะทางสังคม 
 
                เนตรนภา  ชินวัตร (2546) ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพท เคล่ือนท่ี
ในจังหวัดเชียงใหม การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดเชียงใหม และปญหาของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีพบในจังหวัด
เชียงใหม ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดมาจากแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 รายท่ีใช
โทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีเลือกมาโดยวิธี Non Probability Sampling แบบ Quota Sampling ซ่ึงกลุม
ตัวอยางประกอบไปดวย 5 อาชีพ คือ นักศึกษา กิจการสวนตัว ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ
ลูกจางบริษัทเอกชนโดยเลือกมาอาชีพอยางละ 80 ราย และวิธีการวิเคราะหใชสถิติเชิงพรรณนา ผล
การศึกษาพบวาสําหรับปจจัยดานการตลาดน้ัน ทุกกลุมอาชีพใหความสําคัญกับราคาวาเปนปจจัยท่ี
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สําคัญท่ีสุด สําหรับปจจัยดานตัวสินคานั้นมีความแตกตางบางระหวางกลุมอาชีพกลาวคือกลุมอาชีพ
นักศึกษา อาชีพขาราชการ อาชีพลูกจางบริษัทเอกชน ใหความสําคัญกับรูปรางขนาดในขณะท่ีอาชีพ
กิจการสวนตัวและพนักงานรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญกับเทคโนโลยี สําหรับปจจัยดานสงเสริมการ
ขายพบวาทุกกลุมอาชีพใหความสําคัญกับการลดคาบริการ สําหรับปจจัยสําคัญจากส่ือพบวาการ
โฆษณาเปนปจจัยสําคัญในการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีของทุกกลุมอาชีพและ สําหรับการบริการ
หลังการขายพบวา กลุมนักศึกษาใหความสําคัญกับคาใชจายตํ่าในการใชบริการหลังการขายใน
ขณะท่ีอีก 4 กลุมอาชีพใหความสําคัญกับมีศูนยบริการมากทําใหติดตองาย สวนปญหาของผูใช
โทรศัพทเคล่ือนท่ี ปญหาท่ีพบมากที่สุดคือ ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีแบตเตอร่ีหมดเร็ว 
รองลงมาตามลําดับคือปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีชองสัญญาณไมเพียงพอ ปญหาเกี่ยวกับ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีโทรเขา-ออกยาก และปญหาในการติดตอกับศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีคิด
คาบริการแพง และปญหาในการใชบริการหลังการขายอะไหลแพงเกินไป 
 


