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บทคดัย่อ 

การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศของนักศึกษาจีน  : 

กรณีศึกษามหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาด้านปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 

และการส่งเสริมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักศึกษาจีน 

การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงสาํรวจเกบ็ข้อมูลจากนักศึกษาจีน กรณีศึกษามหาวิทยาลัยธุรกจิ

บัณฑติย์ ที่มีการใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ ใช้แบบสอบถามที่ผู้ตอบทาํการอ่านและตอบ

แบบสอบถามด้วยตนเอง ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มแบบยามาเน่ คือ กรณีทราบจาํนวนประชากร และ

จัดเกบ็แบบสอบถามโดยสุ่มตามสะดวก พร้อมวิเคราะห์ข้อมูลข้อมูลโดยใช้สถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

และทดสอบสมมติฐานโดยใช้โปรแกรมสาํเรจ็รปู 

จากการศึกษาวิจัย พบว่า เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง ช่วงอายุระหว่าง 18-20 ปี 

สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้ระหว่าง 5,000 – 10,000 บาท 

ในด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ตัวอย่างให้ความสาํคัญกบัการบอกต่อ มากที่สดุ 

ในปัจจัยรู้ ว่าต้องกดรหัส 00X จากเพ่ือนหรืออาจารย์ รองลงมาด้านพนักงานขายในปัจจัยมีมนุษย

สมัพันธด์ี พร้อมให้คาํปรึกษาเป็นอย่างดี การโฆษณาในปัจจัยโฆษณามีความน่าเช่ือถือ น่าสนใจ 

และพบเห็นอยู่เร่ือยๆ  การตลาดทางตรงในปัจจัยอัพเดทข้อมูลข่าวสาร ราคา โปรโมช่ัน และ

กิจกรรมต่างๆ ในเว็บไซต์เสมอ การประชาสัมพันธ์ในปัจจัยสื่อประชาสัมพันธ์ที่ใช้มีความ

หลากหลาย จดจําง่าย เช่น โลโก้ ยูนิฟอร์ม ตุ๊กตาสัญลักษณ์ การส่งเสริมการขายในปัจจัยมี

โปรโมช่ันส่งเสริมการขายที่หลากหลาย เช่น ค่าโทรราคาถูก และเหตุการณ์และประสบการณ์ใน

ปัจจัยการได้รับสทิธพิิเศษและส่วนลดต่างๆ ในร้านค้าช้ันนาํ  

จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อ

พฤติกรรมฯ ด้านเครือข่ายที่ใช้บริการฯ รหัสที่เลือกใช้ ประเทศปลายทางที่โทรไป ความถี่การใช้

บริการ และรูปแบบบริการอื่นที่ใช้  ส่วนปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ด้านการโฆษณา 

ส่งเสริมการขาย เหตุการณ์และประสบการณ์ การประชาสมัพันธ์ การตลาดทางตรง การบอกต่อ 

และพนักงานขาย มีผลต่อพฤติกรรมฯ ด้านสาเหตุที่เลือกใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการ และ

รปูแบบบริการอื่นที่ใช้ 

                                                            
1
 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกจิบัณฑติย์ สาขาการจดัการการตลาด มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

2
 ที่ปรึกษาหลัก 
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1. บทนาํ 
ปัจจุบันประเทศไทยมีชาวต่างชาติเข้ามาท่องเที่ยว พักอาศัย ติดต่อธุรกจิเป็นจาํนวนมาก

รวมถงึการเข้ามาศึกษาเล่าเรียนของนักศึกษาจากต่างประเทศในสถาบันอดุมศึกษาไทยด้วยเช่นกนั 

ซ่ึงส่วนใหญ่นักศึกษาจากประเทศในทวีปเอเชียที่เข้ามาศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาไทยมากที่สุด 

คือ นักศึกษาจากประเทศจีน ที่มีจาํนวนนักศึกษาจีนเข้ามาศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาไทย จาํนวน 

6,965 คน (นักศึกษาต่างชาติที่ศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา ในสังกัดและในกาํกับสาํนักงาน

คณะกรรมการการอุดมศึกษา ปีการศึกษา 2555) เพราะสถาบันอุดมศึกษาไทยมีการรับรอง

มาตรฐานการศึกษาและเป็นที่ยอมรับในระดับสากล 

ขณะเดียวกันการติดต่อสื่อสารระหว่างประเทศจึงมีความสาํคัญในการดาํรงชีพและพัก

อาศัยในประเทศไทยระหว่างศึกษาเป็นอย่างมาก เพราะการติดต่อสื่อสารเป็นปัจจัยพ้ืนฐานในการ 

ดาํรงชีพ ที่ต้องการถ่ายทอดและรับรู้ ข้อมูล ความคิด ความรู้สึก ทศันคติ หรือเน้ือหาสาระต่างๆ 

เช่นเดียวกนักบันักศึกษาจีนที่เข้ามาศกึษาในประเทศไทย ที่จะต้องมีการติดต่อครอบครัว เพ่ือนฝงู 

หรือติดต่อธุระอื่นๆ ไปยังประเทศภูมิลําเนาเดิมหรือปลายทางประเทศอื่น ด้วยเทคโนโลยีใน

ปัจจุบันที่พัฒนาอย่างต่อเน่ือง เพ่ือให้ทนัยุคทนัสมัย การติดต่อสื่อสารจึงมีหลากหลายช่องทางให้

เลือกใช้ เพ่ือช่วยอาํนวยความสะดวกสบายให้ติดต่อกันง่ายขึ้น เช่ือมโยงกันได้ทั่วโลก เช่น การ

ติดต่อผ่านโซเชียลเนต็เวิร์ก เป็นต้น 

แม้เทคโนโลยีจะพัฒนาการเช่ือมโยงการติดต่อสื่อสารให้สะดวกรวดเรว็มากขึ้นเพียงใด 

ในขณะเดียวกันยังมีการติดต่อสื่อสารระหว่างประเทศในรูปแบบของเสียง หรือการกดรหัสที่ผู้

ให้บริการสามารถเรียกติดต่อได้จากหมายเลขโทรศัพท์ต้นทางในประเทศ เพ่ือติดต่อไปยัง

หมายเลขปลายทางในต่างประเทศได้สะดวก ยังคงเป็นวิธีติดต่อสื่อสารที่ได้รับความนิยมมา

ต่อเน่ือง วัดได้จากตลาดบริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ ในปี 2556 มีมูลค่าตลาดรวมประมาณ 

1.2 หม่ืนล้านบาท เพ่ิมขึ้นจากปีก่อนร้อยละ 1.9 ประกอบด้วย รายได้จากการใช้งานโทรศัพท์

ระหว่างประเทศผ่านเทคโนโลยี TDM (Time-Division Multiplexing) และเทคโนโลยี VoIP 

(Voice over Internet Protocol) ร้อยละ 94 และรายได้จากการใช้งานโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ

ผ่านบัตรโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ ร้อยละ 6 ของมูลค่าตลาดรวม  

ทั้งน้ีเม่ือเทียบอัตราการเติบโตจากปีก่อนพบว่า รายได้จากการใช้งานโทรศัพท์ระหว่าง

ประเทศผ่านเทคโนโลยี TDM มีอตัราการเติบโตค่อนข้างทรงตัว ในขณะที่รายได้จากการใช้งาน

โทรศัพทร์ะหว่างประเทศผ่านเทคโนโลยี VoIP มีอตัราการเติบโตที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง โดยมีผู้

ให้บริการหลักในตลาด 6 ราย ได้แก่ บริษัท กสท โทรคมนาคม จาํกดั (มหาชน)(CAT) บริษัท 

เอไอเอน็ โกลบอลคอม จาํกดั (AIN) บริษัท ดีแทค เนทเวิร์ค จาํกดั (DTN) บริษัท ทโีอท ีจาํกดั 

(มหาชน) (TOT) บริษัท ทรู อนิเตอร์เนช่ันแนล คอมมิวนิเคช่ัน จาํกดั (TIC) และบริษัท ทริป

เปิลท ีโกลบอลเนท็ จาํกดั (Triple T) ซ่ึงผู้ให้บริการที่มีส่วนแบ่งการตลาดสงูสดุ 3 อนัดับแรก 
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ได้แก่ CAT มีส่วนแบ่งตลาดสงูสดุร้อยละ 34 รองลงมา AIN มีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 21 และ 

DTN มีส่วนแบ่งตลาดร้อยละ 18 ตามลาํดับ (รายงานประจาํปี 2556, บริษัท กสท โทรคมนาคม 

จาํกดั (มหาชน)) 

จากส่วนแบ่งทางการตลาดของตลาดโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ ทาํให้ผู้ให้บริการหันมาให้

ความสาํคัญในการสื่อสารทางการตลาด เพ่ือเพ่ิมปริมาณผู้ใช้บริการรายใหม่และรักษาฐาน

ผู้ใช้บริการรายเดิม จึงมีการแข่งขนัทางด้านราคา คุณภาพบริการ และการบริการลูกค้ามากขึ้น ทาํ

ให้ตลาดบริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศคึกคักและมีสสีนัตลอดทั้งปี เพราะผู้ให้บริการต่างกมี็การ

นาํเสนอแคมเปญ โปรโมช่ัน กจิกรรม และสิทธิพิเศษต่างๆ ออกมาอย่างต่อเน่ือง เช่น การมอบ

ส่วนลดพิเศษเม่ือโทรต่างประเทศในปริมาณมาก หรือ การสะสมแต้มจากการใช้บริการเพ่ือแลก

รับของรางวัล รวมถึงสามารถกดเคร่ืองหมายบวก (+) ของผู้ใช้โทรศัพทเ์คล่ือนที่ แทนการ กด

รหัสทางไกลระหว่างประเทศ เพ่ือโทรออกไปต่างประเทศผ่านทางผู้ให้บริการโทรศัพทเ์คล่ือนที่ใน

เครือเดียวกัน จากที่กล่าวข้างต้นน้ันล้วนมีผลต่อการพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์ระหว่าง

ประเทศของผู้ใช้บริการได้เช่นกนั 

ทั้งน้ี มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ เป็นหน่ึงในแหล่งเรียนรู้ที่นักศึกษาจีนตดัสนิใจเข้ามา

ศึกษาเล่าเรียนที่มหาวิทยาลัยแห่งน้ี เน่ืองจากมีการร่วมทุนเพ่ือทาํการศึกษาร่วมกนัระหว่าง 

Kunming University of Science and Technology (KUST) และ Dhurakij Pundit University 

(DPU) โดยใช้ช่ือย่อว่า KDCIC หรือวิทยาลัยนานาชาตจิีน ซ่ึงทาํหน้าที่สร้างองค์ความรู้และ

พัฒนาความร่วมมือด้านต่างๆ ระหว่างมหาวิทยาลัยฯ กบัสถาบันเครือข่ายในสาธารณรัฐประชาชน

จีน 

ดังน้ัน ผู้วิจัยจงึเหน็ว่าการศกึษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ

ของนักศึกษาจีนในมหาวิทยาลัยธุรกจิบณัฑติย์ จะทาํให้ทราบถงึพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์

ระหว่างประเทศ ปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดใดบ้างที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์

ระหว่างประเทศ เพ่ือจะนาํผลการวิจัยที่ได้ไปพัฒนาคุณภาพและบริการ กลยุทธก์ารตลาดได้อย่าง

ถูกต้อง และให้เหมาะสมกบัสภาวะตลาดบริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศที่เปล่ียนแปลงไป 

รวมถงึวางแผนสภาพการแข่งขนั แนวโน้มความต้องการใช้โทรศัพทร์ะหว่างประเทศ ให้เกดิ

ประโยชน์สงูสดุต่อผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการเกดิความพึงพอใจมากย่ิงขึ้น 

 

2. วตัถุประสงคข์องการวิจยั 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์

ระหว่างประเทศของนักศึกษาจีนในมหาวิทยาลัยธุรกจิบณัฑติย์ 
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2. เพ่ือศึกษาปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโทรศพัท ์

ระหว่างประเทศของนักศึกษาจีนในมหาวิทยาลัยธุรกจิบณัฑติย์ 

 

3. สมมติฐานการวิจยั 

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผู้ทาํการวิจัยได้ตั้งสมมติฐานดังน้ีคือ 

1. คุณลักษณะทางประชากรศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์ระหว่าง
ประเทศของนักศึกษาจีนในมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

2. ปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์ระหว่าง
ประเทศของนักศึกษาจีนในมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

 

4. ประโยชนข์องการวิจยั 

ผลจากการวิจยัคร้ังน้ี ผู้ศึกษาคาดว่าจะเกดิประโยชน์ ดังน้ี 

1. การวิจัยน้ีทาํให้ทราบถึงลักษณะพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศ 

ของนักศึกษาจีนในมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ ที่จะเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาการ

ให้บริการที่เหมาะสมตามความต้องการของผู้บริโภค 

2. การวิจัยน้ีทาํให้ทราบถึงปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) มี

ความสมัพันธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ ซ่ึงบริษัทผู้ให้บริการหรือ 

   หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สามารถนาํไปเป็นแนวทางการปรับปรงุ พัฒนากลยุทธท์าง 

   การตลาด และเลือกช่องทางการสื่อสารทางการตลาดได้ตรงกลุ่มเป้าหมาย 

3. บริษัทผู้ให้บริการหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สามารถนําผลการวิจัยไปใช้ในการ
วางแผน 

   กลยุทธแ์ละนโยบายทางการตลาด ปรับปรงุและพัฒนาการให้บริการโทรศัพทร์ะหว่าง 

   ประเทศ ให้มีความสามารถในการแข่งขนัในตลาดได้ดีย่ิงขึ้น 

 

5. ขอบเขตของการศึกษา 

1. ขอบเขตด้านประชากรและตัวอย่าง  
ตัวอย่างที่ใช้ในการทาํการวิจัยคร้ังน้ี คือ นักศึกษาจีนในมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

2. ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลา ระหว่างเดือนกุมภาพันธ ์ถงึ เมษายน พ.ศ.2558 

3. ขอบเขตด้านสถานที่ มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

4. ขอบเขตด้านตัวแปร 
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 ตัวแปรต้น ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายได้ ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการ

ขาย ด้านการจัดงานแสดงและการจัดกิจกรรมกับลูกค้า ด้านการประชาสัมพันธ ์

ด้านการตลาดทางตรง ด้านการบอกต่อ และด้านพนักงานขาย  

 ตัวแปรตาม พฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ 

 

6. ระเบยีบวิธีวิจยั 

การวิจัยน้ีเป็นการวิจับเชิงปริมาณ แบบสาํรวจ (Survey Research) เคร่ืองมือที่ใช้ 

ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม โดยประกอบด้วย 3 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1   เป็นการสอบถามข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม  

ส่วนที่ 2   เป็นการสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ   

  จาํนวน 7  ข้อ 

ส่วนที่ 3   เป็นการสอบถามเกี่ยวกบัความคิดเหน็ของผู้ตอบแบบสอบถาม ทางด้าน 

โฆษณา การส่งเสริมการขาย  เหตุการณแ์ละประสบการณ ์การประชาสมัพันธ ์  

การตลาดทางตรง ปากต่อปาก และพนักงานขาย  โดยแบบสอบถามที่สร้างขึ้น 

น้ัน จะมีลักษณะเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) มี 5 ระดับ คือ  

มากที่สดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สดุ จาํนวน 21 ข้อ   

โดยมีการกาํหนดระดับความสาํคัญ ดังต่อไปน้ี 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 4.21 – 5.00 หมายถงึ มากที่สดุ 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.41 – 4.20 หมายถงึ มาก 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 2.61 – 3.40 หมายถงึ ปานกลาง 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.81 – 2.60 หมายถงึ น้อย 

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.00 – 1.80 หมายถงึ น้อยที่สดุ 

 

7. ผลการศึกษา 

จากการวิเคราะห์และสาํรวจข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักศึกษา

จีนของมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ จาํนวน 200 คน พบว่า มีเพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยเป็น

เพศชาย จาํนวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 เป็นเพศหญิงจาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 

45.5 ส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหว่าง 18 - 20 ปี มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาคือช่วง

อายุระหว่าง 21 - 23 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.5 สถานภาพโสด มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 94.0 

รองลงมาคือ สมรส คิดเป็นร้อยละ 3.0 และหม้ายหย่า คิดเป็นร้อยละ 3.0 ระดับการศึกษา

ปริญญาตรี มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 94.0 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาปริญญาโท คิดเป็น 
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ร้อยละ 5.0 ช่วงรายได้ระหว่าง 5,000 - 10,000 บาท มากที่สดุ คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมา

คือ รายได้ระหว่าง 10,001 - 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.5  

กลุ่มเป้าหมายให้ความสาํคัญกบัปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาดด้านการโฆษณาในระดับ

มาก มีค่าเฉล่ียรวม 3.47  โดยให้ความสาํคัญกบัปัจจัยโฆษณามีความน่าเช่ือถือ น่าสนใจ และพบ

เหน็อยู่เร่ือยๆ ด้านส่งเสริมการขายในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียรวม 3.13 โดยให้ความสาํคัญกบั

โปรโมช่ันที่หลากหลาย ด้านเหตุการณ์และประสบการณ์ในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ียรวม 3.12 

โดยให้ความสาํคัญกับการได้รับสิทธิพิเศษและส่วนลดต่างๆ ในร้านค้าช้ันนาํมากที่สุด ด้านการ

ประชาสัมพันธ์ มีค่าเฉล่ียรวม 3.16 ในระดับปานกลาง ปัจจัยสื่อประชาสัมพันธ์ที่ใช้มีความ

หลากหลาย จดจาํง่าย มีความสาํคัญสูงที่สดุ ด้านการตลาดทางตรงในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ีย

รวม 3.23 โดยให้ความสาํคัญกบัปัจจัยอพัเดทข้อมูลข่าวสาร ราคา โปรโมช่ัน ในเวบ็ไซต์เสมอ

มากที่สดุ ด้านการบอกต่อในระดับมากที่สดุ โดยให้ความสาํคัญปัจจัยรู้ ว่าต้องกดรหัส 00X จาก

เพ่ือน / อาจารย์ มากที่สดุ และด้านพนักงานขายในระดับมาก โดยปัจจัยมีมนุษยสมัพันธ์ดี ย้ิม

แย้ม พร้อมให้คาํปรึกษาเป็นอย่างดีมากที่สดุ 

จากการทดสอบสมมติฐานข้อที่  1 ด้วยค่าสถิติ Chi- square ที่ระดับนัยสาํคัญ 0.05 

พบว่า เพศของกลุ่มเป้าหมาย มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศ ด้าน

สาเหตุที่เลือกใช้รหัส ความถี่การใช้บริการ และรูปแบบบริการอื่นที่ใช้  ช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมาย 

มีผลต่อพฤติกรรมฯ ด้านเครือข่ายที่ใช้บริการฯ รหัสที่เลือกใช้ เหตุผลในการใช้บริการฯ ประเทศ

ปลายทางที่โทรไป ความถี่การใช้บริการ และรปูแบบบริการอื่นที่ใช้   สถานภาพของกลุ่มเป้าหมาย 

มีผลต่อพฤติกรรมฯ ด้านเครือข่ายที่ใช้บริการฯ รหัสที่เลือกใช้ และความถี่การใช้บริการ   ระดับ

การศึกษาของกลุ่มเป้าหมาย มีผลต่อพฤติกรรมฯ ด้านเครือข่ายที่ใช้บริการฯ รหัสที่เลือกใช้ 

ความถี่การใช้บริการ ประเทศปลายทางที่โทรไป และรูปแบบบริการอื่นที่ใช้  และรายได้ของ

กลุ่มเป้าหมาย มีผลต่อพฤติกรรมฯ ด้านรหัสที่เลือกใช้ สาเหตุที่เลือกใช้บริการฯ เหตุผลในการใช้

บริการ ประเทศปลายทางที่โทร ความถี่การใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ 

 

8. การอภิปรายผลการศึกษา 

ผลการวิจัยด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่ากลุ่มวิจัยเป็นเพศชายมากกว่า

เพศหญิง ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 18 - 20 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญา

ตรี และมีรายได้เฉล่ีย 5,000 - 10,000 บาท ซ่ึงสอดคล้องกบั กุลนิษฐ์ บัวหลวง (2555) ได้

ศึกษาการวิเคราะห์ทางเศรษฐศาสตร์ของการใช้บริการข้ามแดนอัตโนมัติจากโทรศัพท์มือถือ 

พบว่าเป็นเพศชาย ร้อยละ 42 มีอายุระหว่าง 20-40 ปี ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน นิสติ นักศึกษา

มากที่สดุ มีรายได้อยู่ในช่วงไม่เกนิ 20,000 บาท ซ่ึงสอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายที่เป็นนักศึกษา

จีนของมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์เหมือนกนั มีอายุ รายได้ ระดับการศึกษา ที่มีผลต่อพฤติกรรม

การเลือกใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ สอดคล้องกบั สมบูรณ์ ชินกานต์ (2551) ได้ศึกษา
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ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศ พบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี 

ผลการวิจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดด้านการโฆษณา พบว่าปัจจัยการโฆษณาผ่านสื่อ

ที่หลากหลาย สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เป็นนักศึกษาจีนในมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์มาก

ที่สุด มีความสอดคล้องกับ วีรศักดิ์ เกิดผลเจริญย่ิง (2557) ที่กล่าวว่า การบริโภคของชาวจีน

มักจะหาข้อมูลเพ่ืออ้างอิงก่อนตัดสินใจซ้ือหรือใช้บริการน้ัน ด้วยการเข้าถึงเทคโนโลยีเพ่ือหา

ข้อมูลต่างๆ และสื่อต่างๆ ที่อยู่รอบตัว และสอดคล้องกบั เคริน อที ีเอล (2003:481) กล่าวว่า

การโฆษณามีความสาํคัญต่อกระบวนการตัดสนิใจซ้ือหรือใช้บริการ เพราะการโฆษณาจะให้ข้อมูล

สนิค้าและผู้ผลิตกบัผู้บริโภคคาดหวัง 

ด้านส่งเสริมการขาย พบว่า ให้ความสาํคัญกบัโปรโมช่ันส่งเสริมการขายที่หลากหลายมาก

ที่สุด เพราะเป็นสาเหตุและเหตุผลที่เลือกใช้ สอดคล้องกับกระบวนการตัดสินซ้ือ (Buyer’s 

Decision Process) ด้านการประเมินผลทางเลือก คือ ผู้บริโภคกาํลังมองหาผลประโยชน์จากสนิค้า

และบริการ กล่าวคือ สนิค้าและบริการให้ความเหมาะสมกบัสิ่งที่เราต้องเสยีไปอย่างมีความคุ้มค่า 

สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรรัตน์ และคณะ (2543) ที่กล่าวว่า เป็นเคร่ืองมือที่ออกแบบเพ่ือ

กระตุ้นการตอบสนองให้เรว็ขึ้นและเข้มข้นขึ้น โดยวิธกีารทางไปรษณีย์ แคตตาลอ็ก สิ่งพิมพ์ การ

จัดแสดงสนิค้า ฯลฯ โดยมุ่งหมายเพ่ือความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผู้จาํหน่ายและ

ผู้ขาย ให้ขายผลิตภัณฑย่ี์ห้อใดย่ีห้อหน่ึง และเพ่ือทาํให้ลูกค้าต้องการซ้ือผลิตภัณฑย่ี์ห้อน้ัน 

ด้านเหตุการณ์และประสบการณ์ พบว่า ให้ความสําคัญกับปัจจัยกิจกรรมสร้าง

ความสัมพันธ์กับลูกค้า มีการจัดกิจกรรม/ออกงานแสดงสินค้าให้ข้อมูลข่าวสารสมํ่าเสมอ และ

ได้รับสิทธิพิเศษและส่วนลดต่างๆ ในร้านค้าช้ันนาํ ซ่ึงสอดคล้องกับ คอทเลอร์ และ เคลเลอร์ 

(2006) ทฤษฎีการตลาดเชิงกิจกรรม ที่ระบุว่าการสนับสนุนจัดกิจกรรมทางการตลาดโดย

สร้างสรรค์กจิกรรมพิเศษ สร้างความประทบัใจให้เกดิขึ้นกบับุคคลต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง  

ด้านการประชาสัมพันธ์ พบว่าให้ความสาํคัญสื่อประชาสัมพันธ์ที่ใช้มีความหลากหลาย 

จดจาํง่าย และมีการประชาสมัพันธอ์ย่างต่อเน่ือง สอดคล้องกบั ชิมพ์ (1997) พบว่า ตรงกบัการ

ประชาสมัพันธเ์ชิงรกุ โดยมุ่งสร้างโอกาสทางการตลาดมากกว่าการคอยแก้ปัญหาที่จะเกดิขึ้นเพียง

อย่างเดียวในสภาวการณ์แข่งขันทางการตลาดที่รุนแรง ซ่ึงสามารถประชาสัมพันธ์ผ่านเคร่ืองมือ

ดังน้ี การเผยแพร่ข่าวสาร การส่งข่าวหรือแจกข่าว การจัดงานแถลงข่าว การปล่อยตัวสินค้าและ

บริการ การจัดทาํบทความ เป็นต้น 

ด้านการตลาดทางตรง พบว่าให้ความสาํคัญกบัพนักงาน Call Center มีการบริการที่ดี 

สอดคล้องกบั แมคโดนัลด์ (1998) พบว่าหลังการทาํการตลาดทางตรงจะก่อให้เกดิปฎกิริิยาทนัท ี

น่ันคือลูกค้าจะโทรเข้ามาสั่งซ้ือ สอบถาม และให้ข้อเสนอแนะเกี่ยวกบัสนิค้าและบริการ 

ด้านการบอกต่อ พบว่าให้ความสาํคัญกบัการรู้ ว่าต้องกดรหัส 00X จากเพ่ือนหรืออาจารย์ 

สอดคล้องกบัดันแคน (2005) ที่กล่าวว่ากระแสปากต่อปาก (Word of mouth) เป็นเทคนิคการ
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ส่งเสริมการตลาดที่เรียกว่า Below the line อนัเป็นวิธีการที่ประหยัดงบประมาณค่าใช้จ่ายและ

สามารถเข้าถงึลูกค้าได้อย่างมีประสทิธภิาพ 

ด้านพนักงานขาย พบว่าให้ความสาํคัญกบัการมีมนุษยสมัพันธ ์ย้ิมแย้ม แจ่มใส พร้อมให้

คาํปรึกษาเป็นอย่างดี สอดคล้องกบั คอทเลอร์ ที่กล่าวว่าพนักงานขายมีหน้าที่สร้างความสมัพันธท์ี่

ดีระหว่างผู้ขายกบัผู้ซ้ือ เพราะในบางคร้ังพนักงานขายจะต้องเป็นทั้งฝ่ายผู้ขายและผู้ซ้ือ กล่าวคือ 

ในหน้าที่ตัวแทนบริษัทจะต้องเข้าพบลูกค้าใหม่ๆ นาํเสนอขายสนิค้าและบริการ และหน้าที่จัดหา

บริการให้กบัลูกค้า โดยจะต้องทาํการวิจัยตลาดและเกบ็ข้อมูลและจัดทาํรายการสั่งซ้ือ  

ผลการวิจัยด้านพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศของนักศึกษาจีนใน

มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ พบว่าเครือข่ายที่ใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศมากที่สดุคือ True 

move / True move H  ส่วนใหญ่กดรหัสโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ 006 สาเหตุการกดรหัสเพราะ

ไม่รู้จักรหัสอื่น สอดคล้องกบัเครือข่ายผู้ให้บริการโทรศัพท ์True move / True move H มองเหน็

โอกาสการทาํการตลาดโทรศัพท์ซิมมือถือและบริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศ ด้วยการเจาะ

กลุ่มเป้าหมายที่ประชากรจีนที่อาศัยในประเทศไทย พร้อมทั้งน้ี เครือข่ายดังกล่าวยังได้ร่วมลงทุน

จับมือกบั ไชน่า โมบายล์ และสอดคล้องกบัร้านค้าสะดวกซ้ือเซเว่นอเีลฟเว่น ที่ตั้งให้บริการหน้า

มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ ส่วนใหญ่จะมีซิมโทรศัพทมื์อถือจากเครือข่าย true move / True 

move H ตั้งวางจาํหน่ายในตาํแหน่งที่เหน็เด่นชัด จึงทาํให้ซ้ือใช้สะดวกและเป็นที่ยอมรับมีช่ือเสยีง 

ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์การใช้บริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศเพ่ือติดต่อเพ่ือนหรือญาติที่อยู่

ต่างประเทศ และส่วนใหญ่โทรไปประเทศจีน สอดคล้องกบักลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาน่ันคือ นักศึกษา

จีน 2-3 คร้ังต่อสปัดาห์ นอกจากน้ีหากไม่ใช้โทรศัพทร์ะหว่างประเทศกจ็ะติดต่อระหว่างประเทศ

รปูแบบ WeChat มากที่สดุ 

จากการศึกษาพบว่า เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์

คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพท์

ระหว่างประเทศ ด้านความถี่การใช้บริการฯ ประเทศปลายทางที่โทร และรูปแบบบริการอื่นที่ใช้ 

ซ่ึงสอดคล้องกับ คอทเลอร์ (1997 :174)  กล่าวถึงพฤติกรรมผู้บริโภคว่า พฤติกรรมต่างๆ 

เกิดขึ้ นได้จะต้องมีสาเหตุ หรือสิ่งเร้า หรือสิ่งกระตุ้น ทาํให้เกิดพฤติกรรมดังกล่าว เป็นตัวป้อน 

ผ่านเข้าสู่กระบวนการตัดสนิใจซ้ือของผู้บริโภคที่เปรียบเสมือนกล่องดาํ ที่อยู่ภายใต้อิทธิพลของ

วัฒนธรรม  สงัคม  จิตวิทยา และปัจจัยส่วนบุคคลจากน้ันจึงแสดงพฤติกรรมตอบสนองต่อสิ่งเร้า  

หรือสิ่งกระตุ้นในรปูของการตัดสนิใจบริโภค หรือไม่บริโภค 

จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยการส่งเสริมทางการตลาด ด้านการโฆษณา ด้านส่งเสริมการ

ขาย ด้านเหตุการณ์และประสบการณ์ ด้านการประชาสมัพันธ ์ด้านการตลาดทางตรง ด้านปากต่อ

ปาก และด้านพนักงานขาย ล้วนแต่เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมนักศึกษาจีนภาพรวม ด้านรหัส

ที่เลือกใช้ สาเหตุที่เลือกใช้บริการฯ ความถี่การใช้บริการ และรูปแบบบริการอื่นที่ใช้ แต่ไม่ส่งผล

ด้านเครือข่ายที่ใช้บริการฯ เหตุผลในการใช้บริการฯ ประเทศปลายทางที่โทรไป อาจกล่าวได้ว่า
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การส่งเสริมทางการตลาดเป็นสิ่งที่ต้องดาํเนินการเพ่ือให้นักศึกษาจีนเกดิการรับรู้ถึงข้อมูลข่าวสาร

และเกดิพฤติกรรมการใช้บริการ 

แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านการโฆษณา โดยพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายให้การส่งเสริม

ทางการตลาดด้านการโฆษณาส่งผลต่อการรู้ จักหรือทราบข้อมูลบริการ โปรโมช่ัน เป็นต้น และ

นาํไปสู่เหตุผลในการเลือกใช้บริการ ซ่ึงมาจากการที่ผู้ให้บริการใช้สื่อโฆษณาที่หลากหลาย โฆษณา

มีความน่าเช่ือถอื และเลือกใช้สื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ดี กลุ่มเป้าหมายจึงเลือกกดรหัสโทรศัพท์

ระหว่างประเทศของผู้ให้บริการเครือข่ายน้ัน 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย กลุ่มเป้าหมายมองว่า การมีโปรโมช่ันส่งเสริมการขายที่

หลากหลาย ค่าโทรราคาถูก และแคมเปญดึงดูด น่าสนใจ ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการและเป็นที่

รู้ จักของนักศึกษามากข้ึน นอกจากน้ีการให้ส่วนลดตามโอกาสต่างๆ ส่งผลต่อสาเหตุการเลือกใช้

บริการ และประเทศปลายทางที่โทรไป มีการร่วมในการส่งเสริมการขายปลายทางประเทศน้ันด้วย

การให้ส่วนลดค่าโทร 

ปัจจัยด้านเหตุการณ์และประสบการณ์ การมีกจิกรรมสร้างความสัมพันธ์ร่วมกับลูกค้า

ส่งผลต่อการกระตุ้นการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมายได้เรว็สดุ สามารถโต้ตอบสอบถามได้เหมือน

การสื่อสารสองทาง Two way communications น่ันเอง ทาํให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ 

ประทบัใจ ไม่ประทบัใจ แบบประสบการณต์รง 

ปัจจัยด้านการประชาสัมพันธ์ พบว่าการประชาสัมพันธ์อย่างต่อเน่ือง ใช้เน้ือหาที่ดึงดูด

น่าสนใจ และเลือกใช้การประชาสมัพันธห์ลากหลายรปูแบบ ส่งผลต่อนักศึกษาจีนในการจดจาํตรา

บริการ ความจงรักภักดี ผ่านอตัลักษณข์องผู้ให้บริการ 

ปัจจัยด้านการตลาดทางตรง  กลุ่มเป้าหมายมองว่า การอัพเดทข้อมูลข่าวสาร ราคา 

โปรโมช่ัน และกิจกรรมต่างๆ ในเวบ็ไซต์สมํ่าเสมอส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการเป็นหลัก 

เพราะการสื่อสารผ่านเวบ็ไซต์สามารถบอกรายละเอยีดข้อมูลบริการได้ละเอยีดครบถ้วน ไม่ว่าจะ

เป็นอตัราค่าบริการ ประเทศปลายทางที่ให้บริการ โปรโมช่ัน ระยะเวลา กจิกรรมพิเศษ สทิธพิิเศษ

ต่างๆ  

ปัจจัยด้านการบอกต่อ กลุ่มเป้าหมายให้ความสาํคัญมากที่สดุในด้านการรู้ ว่าต้องกดรหัส 

00X จากเพ่ือนหรืออาจารย์ และทราบข้อมูลจากเครือข่ายหรือร้านค้า ส่งผลต่อสาเหตุการเลือกใช้

บริการเป็นหลัก เพราะเกิดการรับรู้ จากบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และมี

ความน่าเช่ือถือ จึงกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจกดรหัส 00X และใช้บริการโทรศัพท์ระหว่าง

ประเทศ 

ปัจจัยด้านพนักงานขาย การให้ข้อมูลอย่างละเอียดครบถ้วนของพนักงานขาย ส่งผลต่อ

การรับรู้ตราสนิค้าและบริการ เกดิความกระจ่างในข้อมูล ไม่เกดิข้อสงสยัใดๆ ของกลุ่มเป้าหมาย 
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ดังน้ันการทาํการตลาดในธุรกจิใด ควรมีการประยุกต์ใช้การส่งเสริมการตลาดหลายๆด้าน 

ไม่ควรมองเพียงด้านเดียว เพราะไม่เพียงพอต่อการพัฒนาหรือปรับปรุงการดาํเนินการให้สร้าง

กาํไรสงูสดุและกลุ่มเป้าหมายเกดิความพึงพอใจได้ 

 

9. ขอ้เสนอแนะจากการศึกษา 

การวิจัยคร้ังน้ี ช่วยเสนอแนะเกี่ยวกบัแนวทางการทาํการตลาดสาํหรับกลุ่มเป้าหมายและ

การดาํเนินการกลยุทธท์างการตลาดได้ ดังน้ี 

ด้านการโฆษณา  พบว่านักศึกษาจีนให้ความสาํคัญด้านโฆษณามีความน่าเช่ือถือ น่าสนใจ 

และพบเหน็อยู่เร่ือยๆ ดังน้ัน ผู้ให้บริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศ ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบบริการ

ติดต่อด้วยเสยีง (voice) หรือผ่านตัวอกัษร  )Chat (  ออกแบบการโฆษณา รูปแบบช้ินงานโฆษณา 

การใช้คํา ความหมาย ภาษา และความถี่ในการเผยแพร่ช้ินงานโฆษณาให้สื่อสารชัดเจน  ให้

นักศึกษาจีนเข้าใจง่าย หลีกเล่ียงการสื่อความหมายที่ต้องแปลความหลายขั้นตอน เพ่ือป้องกนัการ

ตีความที่ผดิพลาดของนักศึกษาจีน และมีการโฆษณาหลากหลายรูปแบบและต่อเน่ืองเพ่ือเกดิการ

จดจาํและภักดีในตราสนิค้าและบริการ  

ด้านส่งเสริมการขาย นักศึกษาจีนมองว่าโปรโมช่ันส่งเสริมการขายที่หลากหลาย เช่น ค่า

โทรราคาถูก ควรมีโปรโมช่ันที่ดึงดูด น่าสนใจ และตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายพอดี 

จะย่ิงกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการใช้ซํา้ จงรักภักดี และมีการบอกต่อปากต่อปาก กจ็ะทาํให้

เป็นที่รู้จักมากขึ้นและมียอดใช้บริการที่เพ่ิมขึ้นตามมาด้วย   

ด้านเหตุการณ์และประสบการณ์  นักศึกษาจีนให้ความสาํคัญกบัการได้รับสทิธพิิเศษและ

ส่วนลดต่างๆ ในร้านค้าช้ันนํา ผู้ให้บริการโทรศัพท์ระหว่างประเทศ ควรจัดกิจกรรมร่วมกับ

ผู้ใช้บริการมากขึ้ น  เช่น จัดกิจกรรมช่วยเหลือสังคม พาลูกค้าผู้ใช้บริการ ไปร่วมทาสี ตกแต่ง

ห้องสมุด มอบหนังสือ อุปกรณ์การเรียน และกีฬา ให้โรงเรียนที่ขาดแคลน หรือ พาลูกค้า

ผู้ใช้บริการไปเล้ียงสงัสรรค์ขอบคุณ เป็นต้น 

ด้านการประชาสัมพันธ์ พบว่านักศึกษาจีนให้ความสาํคัญเร่ืองปัจจัยสื่อประชาสัมพันธ์ที่

ใช้มีความหลากหลาย จดจาํง่าย เช่น โลโก้ ยูนิฟอร์ม ตุก๊ตาสญัลักษณ์ มีผลต่อการจดจาํเป็นอย่าง

มาก ดังน้ันควรให้ความสาํคัญเร่ือง ภาษา การใช้สีของโลโก้ ยูนิฟอร์ม สื่อสารให้ไปในทิศทาง

เดียวกัน กจ็ะทาํให้นักศึกษาจีนเกิดการจดจาํและเข้าใจได้ง่ายขึ้น   ด้านการตลาดทางตรง พบว่า

นักศึกษาจีนให้ความสาํคัญกับพนักงาน Call center มีการบริการที่ดี ผู้ให้บริการควรให้

ความสาํคัญกบัการรักษามาตรฐานการให้บริการ ฝึกฝนพัฒนาพนักงาน Call Center มีการจัด

อบรม การให้รางวัลการทาํงานดีเด่น เพ่ือเป็นขวัญและกาํลังใจในการทาํงานต่อไป 

ด้านการบอกต่อ พบว่าด้านปัจจัยรู้ ว่าต้องกดรหัส 00X จากเพ่ือนหรืออาจารย์ มากสดุ 

เพราะใช้เป็นบุคคลอ้างอิงเพ่ือใช้ในการ ผู้ให้บริการควรศึกษาและค้นคว้าวิจัยว่าอะไรคือสิ่งที่

นักศึกษาจีนต้องการจากสินค้าและบริการสูงสุด แล้วนาํผลน้ันมาตอบสนองอย่างดีที่สุด  ด้าน
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พนักงานขาย พบว่านักศึกษาจีนให้ความสาํคัญปัจจัยการมีมนุษยสัมพันธ์ดี ย้ิมแย้ม แจ่มใส 

พร้อมให้คาํปรึกษาอย่างดี   ผู้ให้บริการควรมีการฝึกฝนอบรมพนักงานขาย ให้มีคุณสมบัติการ

ให้บริการด้วยใจ พูดคุยกับลูกค้าด้วยคําพูดที่ไพเราะ นํ้าเสียงน่าฟัง ไม่ใส่อารมณ์ร่วมในการ

สนทนาและที่สาํคัญต้องสามารถอธบิายข้อมูลบริการ สาเหตุปัญหาที่พบ และสามารถแก้ไขปัญหา

แทนลูกค้าได้อย่างรวดเรว็ 

เน่ืองจาก my by CAT คือ เครือข่ายโทรศัพทมื์อถอืที่มีการใช้บริการระหว่างประเทศน้อย

ที่สดุ  ผู้ให้บริการต้องบูรณาการเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดอย่างมีประสทิธภิาพ โดยเน้นไปที่การ

เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เป็นชาวต่างชาติด้วยกิจกรรมแนะนําสินค้าและบริการ เช่น แจกซิมฟรี 

พร้อมค่าโทรฟรี 50 บาท เป็นต้น เพ่ือสร้างความเช่ือม่ันและเกดิการใช้งานจริง รหัสโทรระหว่าง

ประเทศ 002 และ 007 ไม่มีการใช้งานโทรศัพท์ระหว่างประเทศจากนักศึกษาจีนเลย ควรเจาะ

กลุ่มผู้ใช้บริการที่เป็นนักศึกษาต่างชาติ เช่น นักศึกษาจีน  

 

10. กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาค้นคว้าวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศของนักศึกษา 

จีน : กรณศีึกษามหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ฉบับน้ี สาํเรจ็ลุล่วงไปด้วยดีด้วยความกรณุา ดร.โสภณ 

แย้มกล่ิน ที่ให้เกียรติเป็นอาจารย์ที่ปรึกษา คอยให้คาํปรึกษาการทาํวิจัยฉบับน้ีมาโดยตลอด ซ่ึง

ท่านได้เสียสละเวลาอันมีค่ามาคอยแนะนาํ ช่วยเหลือ ตรวจทานด้วยความเอาใจใส่เป็นกันเอง

อย่างดี  เพ่ือทําให้การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับน้ีมีความสมบูรณ์และถูกต้องย่ิงขึ้ น และ

ขอขอบพระคุณเพ่ือนๆ มหาบัณฑติ ที่คอยให้คาํปรึกษาด้วยดีเสมอมา 

ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างย่ิงว่าผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจในเร่ืองที่

ศึกษาน้ี ตลอดจนเป็นประโยชน์แก่สาธารณชนทั่วไป 

 

บรรณานุกรม 

 

ภาษาไทย 

 

ช่ืนจิตต ์แจ้งเจนกจิ. (2546). IMC & Marketing communication: กลยุทธส์ื่อสารการตลาด. 

กรงุเทพฯ บริษัท ทปิป้ิง พอยท ์จาํกดั. 

ดร.วรัท วินิจ. การส่งเสริมการตลาดและการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ(หลักการตลาด 

10). ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. 

 

313



 
 

 

สาํนักงานคณะกรรมการกจิการกระจายเสยีง กจิการโทรทศัน์ และกจิการโทรคมนาคมแห่งชาติ 

(สาํนักงาน กสทช.)(2556). รายงานผลโครงการสาํรวจพฤติกรรมการใช้บริการ

โทรคมนาคมของประชากรไทย พ.ศ. 2555 – 2556 

สาํนักงานคณะกรรมการกจิการกระจายเสยีง กจิการโทรทศัน์ และกจิการโทรคมนาคมแห่งชาติ 

(สาํนักงาน กสทช.)(2557). รายงานอตัราค่าบริการโทรคมนาคม ประจาํไตรมาสที่ 

2/2557 (เมษายน – มิถุนายน 2557), บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ  

นิทรา กจิธรีะวุฒิวงษ์ และ ภดูิท เตชาติวัฒน์ (2556). ความตรงและความเช่ือม่ันของ

แบบสอบถามประเมินสถานการณก์ารดูแลต่อเน่ือง สาํหรับผู้ป่วยเบาหวานชนิดที่ 2 

ฉบับภาษาไทย , การประยุกต์ใช้แบบข้ามวัฒนธรรมของแบบสอบถาม ECC-DM 

ฉบับภาษาไทย (เคร่ืองมือการแปลภาษา) 

สาํนักงานคณะกรรมการการอดุมศึกษา (2557). นักศึกษาต่างชาติที่สงักดัในสถาบนัอดุมศึกษา

ในสงักดัและในกาํกบัสาํนักงานคณะกรรมการการอดุมศึกษา ปีการศกึษา 2555 

วุฒิ สขุเจริญ.(2555). พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior). ศูนย์หนังสอืจุฬาฯ 

ปัญชลี สงัขรัตน์ (2554). การรับรู้ ข้อมูลจากการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และรปูแบบการ

ดาํเนินชีวิตที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซ้ือเคร่ืองดื่มเพ่ือสขุภาพ (Functional drink) ของ

ผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สบุัณฑติา สงัขส์วุรรณ (2557). พฤติกรรมของลูกค้าในการบริโภคสนิค้าร้านโนตมนมสด 

สพุรรณบุรี. บริหารธุรกจิบณัฑติ มหาวิทยาลัยธุรกจิบณัฑติย์ 

วิสารัตน์ พันต่วน (2555). พฤติกรรมการใช้โทรศัพทเ์คล่ือนที่ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ กลุ่มสายสงัคมศาสตร์ ช้ันปีที่ 4. คณะเศรษฐศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

สมบูรณ ์ชิณการณ ์(2551). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการโทรศัพท์

ระหว่างประเทศของผู้บริโภคในเขตพ้ืนที่ จังหวัดภเูกต็. บริหารธุรกจิบณัฑติ มหา

วิทยาลับราชภฎัภเูกต็ 

วิไล สวุรัตน์ (2550). ปัจจัยที่มีความสมัพันธก์บัพฤตกิรรมผู้ใช้บริการโทรศัพทร์ะหว่างประเทศ 

ของ บริษัท กสท โทรคมนาคม จาํกดั (มหาชน) ของผู้ใช้บริการในเขต

กรงุเทพมหานคร. บริการธุรกจิบัณฑติ มหาวิทยาลัยราชภัฎพระนคร 

บริการโทรทางไกลต่างประเทศ(2558) เข้าถงึได้จาก 

http://truemoveh.truecorp.co.th/international_services/roaming_services/entry

/4593 

(วันที่สบืค้น 25 เมษายน 2558) 

การส่งเสริมการตลาด Promotion. 2557. มหาวิทยาลัยกรงุเทพ  

314



 
 

 

เข้าถงึได้จาก http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch10.htm (วันที่สบืค้น 30 

เมษายน 2558) 

ทราฟฟิคระบบโทรศัพท ์ เข้าถงึได้จาก 

http://www.technicprachin.ac.th/webelec/index_tel.htm (วันที่สบืค้น  27 

มีนาคม 2558) 

 

ภาษาต่างประเทศ 

 

Kotler, Philip(2011). Marketing Management : Managing Personal Communications (19). 

Prentice Hall. Pearson Education, Inc  

 

 

315


	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 322
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 323
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 324
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 325
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 326
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 327
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 328
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 329
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 330
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 331
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 332
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 333
	รวมไฟล์งานวารสารทั้งหมด (27 ก.ค. 58) ถูก 334

