
ปัจจยัทีÉมีผลต่อความภกัดีของลูกคา้ในการใชโ้ทรศพัทมื์อถือ OPPO 
ของนกัศึกษาจีนและนกัศึกษาไทย 

LI CHANGCAI* 
ศิวะนนัท ์ศิวพทิกัษ*์* 

บทคดัย่อ 
การวิจัยนีÊ มีวัตถุประสงค์ดังนีÊ  1) เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลทีÉมีต่อความภักดีของ

ลูกค้าในการใช้โทรศัพท์มือถือ OPPO 2) เพืÉอเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลและความภักดีของ
ลูกค้าในการใช้โทรศัพท์มือถือ OPPO วิจัยนีÊ เป็นการวิจัยเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูลจากนักศึกษาจีนและนักศึกษาไทยเรียนทีÉ
มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ จํานวน 400 คนและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ เ ชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) คือค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย (Mean) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ อนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ T-test , ANOVA 

จากผลการวิจัยครัÊงนีÊ  พบว่า สัญชาติ รายได้ต่อเดือน และคณะมีผลต่อแบรนด์ของ
องค์กร เพศ อายุและคณะมีผลต่อบริการ (บริการหลังการขาย) สัญชาติ รายได้ต่อเดือน และ
คณะมีผลต่อความสะดวกสบายในการซืÊ อ ทุกวันนีÊ การให้ความสาํคัญต่อความภักดีของลูกค้า เป็น
ความต้องการทีÉหลีกเลีÉยงไม่ได้ขององค์กรและเป็นวิธีเดียวทีÉบริษัทจะสามารถพัฒนาและพัฒนา
ต่อไปได้ในอนาคต 

คาํสาํคัญ ความภักดีของลูกค้า โทรศัพทม์ือถือ OPPO  

______________________________________________ 

*นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์
**ทีÉปรึกษาการศึกษารายบุคคลหลัก
1. ทีÉมาและความสําคญัของปัญหา
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ด้วยการพัฒนาอย่างรวดเร็วของตลาดในระบบเศรษฐกิจความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ทีÉผลิตโดยองค์กร การแข่งขันทีÉเพิÉมขึÊ นระหว่างองค์กรในฐานะผู้บริโภคทัÉวไปการ
เลือกใช้สาธารณูปโภคประเภทเดียวกันนัÊนเพิÉมขึÊ น ความต้องการของผู้บริโภคสาํหรับสินค้าส่วน
บุคคลกาํลังขยาย ความแตกต่างและการแบ่งส่วนตลาดของสนิค้าชนิดเดียวกนัมีผลกระทบต่อการ
ตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ของผู้บริหารระดับสูงมากขึÊน ระบบอ้างอิงทีÉตรงทีÉสุดสาํหรับการวัดคุณภาพ
ของสินค้าของบริษัท และความสามารถในการแข่งขันหลักคือความพึงพอใจของผู้บริโภคทีÉมีต่อ
ผลิตภัณฑ์และความภักดีต่อธุรกิจ ความภักดีของลูกค้าเป็นตัวบ่งชีÊ ความมัÉงคัÉงของผลิตภัณฑ์ทีÉ
สะท้อนพฤติกรรมความภักดีของผู้บริโภคทีÉเชืÉอมโยงกับผลกาํไรในอนาคต เพราะความภักดีต่อ
ผลิตภัณฑ์ขององค์กรสามารถแปลโดยตรงเป็นการขายในอนาคต สงครามสมาร์ทโฟนทีÉ
หลากหลายตัÊงแต่การวิจัยและพัฒนาไปจนถึงการตลาด การส่งเสริมการขายและการแย่งชิงตลาด
ผู้บริโภคยังคงดาํเนินต่อไปกับการพัฒนาอย่างรวดเรว็ของเศรษฐกิจการแข่งขันในตลาดผู้บริโภค
จะรุนแรงมากขึÊ น ในปี 2017 เป็นจุดเปลีÉยนทีÉสาํคัญในตลาดสมาร์ทโฟนทัÉวโลกเมืÉอมองไปทีÉ
ตลาดโลกยอดขายสมาร์ทโฟนเริÉมลดลง การวิจัยตราสินค้าเป็นประเดน็ร้อนแรงเกิดความกังวล
ร่วมกันในด้านวิชาการและธุรกิจ เพราะแบรนด์มีอิทธิพลสาํคัญต่อการตัดสินใจซืÊ อของลูกค้า 
เนืÊ อหาหลักของนักวิจัยในสาขาการวิจัยแบรนด์คือความภักดีต่อแบรนด์ ไม่ต้องสงสัยเลยว่าความ
ภักดีของแบรนด์เป็นกลยุทธ์สาํคัญสาํหรับบริษัทในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันอย่าง
ยัÉงยืน  

 OPPO เ ป็นแบรนด์โทรศัพท์ทีÉ คนหนุ่มสาวเ ลือกใ ช้มากขึÊ น  ในประเทศจีน
โทรศัพท์มือถือทีÉผลิตนัÊนกาํลังเป็นทีÉนิยมมากขึÊน คนหนุ่มสาวจาํนวนมากเลือกโทรศัพท์ OPPO 

ซึÉ งในสิบปีทีÉผ่านมา OPPO ได้ให้ความสําคัญกับนวัตกรรมทางเทคโนโลยีของการถ่ายภาพ
โทรศัพทม์ือถือสร้างเทคโนโลยีแห่ง “การถ่ายภาพบุคคลด้วยตนเอง” ในปัจจุบันคนหนุ่มสาวกว่า
200ล้านคนทัÉวโลกใช้โทรศัพท์ OPPO จากข้อมูลสถิติของIDCขององค์กรข้อมูลเผดจ็การ OPPO 

ได้กลายเป็นแบรนด์แรกในตลาดโทรศัพทม์ือถือของจีนในปี 2559 

ในปี 2018 ทัÊงปี ความจุตลาดโดยรวมของสมาร์ทโฟนของจีนยังคงมีแนวโน้มลดลง 
OPPOสามารถอยู่ในตลาดได้ตามความคาดหวังและขายเป็นครัÊงแรกในปีโทรศัพท์มือถือ  OPPO

ขายได้76.37ล้านเครืÉองในปี 2018 ในปี2018โทรศัพทม์ือถือมียอดขายรวม 74.64ล้านเครืÉองใน
อนัดับทีÉสองตกเป็นของHuawei และGloryอยู่ในอนัดับทีÉสามและสีÉมีจาํนวน64.90ล้านและ54.27

ล้านตามลําดับ โดยมีอัตราการเติบโตเป็นเลขสองหลัก29%และ13% ตามลําดับ Appleอยู่ใน
อันดับทีÉ 5มี52.7ล้านคนลดลง5%เมืÉอเทียบปีต่อปีโดยเพิÉมขึÊ น7%จากปีต่อปีอันดับทีÉหกอยู่ทีÉ
47.96ล้าน 

การสร้างตลาดของ OPPOในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ประสบความสาํเร็จอย่างมาก 
ตามการวิจัยสถาบันการตลาดระหว่างประเทศ Canalys ปี2019ประกาศว่าข้อมูลการสาํรวจตลาด
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โทรศัพท์มือถือในไตรมาสทีÉสีÉของปี2018 ประเทศไทยมีส่วนแบ่งโทรศัพท์มือถือ OPPO เป็น 
22.2% ซึÉงเป็นอนัดับแรกในโลก  

2.วตัถุประสงคข์องการวิจยั
การวิจัยครัÊงนีÊ ผู้วิจัยมีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนีÊ  

1. เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลทีÉมีต่อคุณลักษณะด้านความภักดีของนักศึกษาจีนและนักศึกษาไทย
ทีÉใช้โทรศัพทมื์อถือ OPPO

2. เ พืÉ อ ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่งปัจ จัยส่วนบุคคลกับความภักดีของลูกค้าในการใช้
โทรศัพทม์ือถือ OPPO

3.สมมติฐานการวิจยั
สมมติฐานในการวิจัยมีดังนีÊ  
(1) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในในการใช้โทรศัพทม์ือถือ

OPPO แตกต่างกนั 

(2) ปั จ จัย ส่วน บุคคลด้านสัญชา ติมีผล ต่อความภัก ดีของ ลูก ค้ า ในการใ ช้
โทรศัพทม์ือถือ OPPO แตกต่างกนั 

(3) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้โทรศัพท์มือถือ
OPPO แตกต่างกนั 

(4) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือนมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้
โทรศัพทม์ือถือ OPPO แตกต่างกนั 

(5) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านคณะมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้โทรศัพท์มือถือ
OPPO แตกต่างกนั 

4.ประโยชนที์Éคาดว่าจะไดร้บั
ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับจากการศึกษาการเปรียบเทียบความภักดีของลูกค้าในการ

ใช้โทรศัพทม์ือถือ OPPO มีดังนีÊ  
1) ในการจัดการ การใช้โทรศัพท์มือถือของลูกค้า  OPPO สามารถใช้ข้อมูลใน

การศึกษานีÊ เพืÉอพัฒนากลยุทธท์างการตลาดทีÉเหมาะสม 

2) นักวิจัยนักศึกษาและผู้สนใจสามารถใช้ข้อมูลในการศึกษาครัÊงนีÊ เป็นแนวทางในการ
วิจัยต่อไป 

5.ขอบเขตการวิจยั
การศึกษานีÊมีขอบเขตการวิจัยดังต่อไปนีÊ  
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5.1 ขอบเขตด้านประชากรและพืÊนทีÉ 
   ประชากรทีÉ ใช้ในการศึกษาครัÊ งนีÊ คือนักศึกษาจีนและนักศึกษาไทยเรียนทีÉ

มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

5.2 ขอบเขตของเวลา 
การปฏบัิติงานวิจัยตัÊงแต่เดือน กนัยายน 2562 ถึง เดือน ธนัวาคม 2562 

5.3 ขอบเขตของเนืÊอหา 
 การวิจัยนีÊ ศึกษาเรืÉองความภักดีในการซืÊ อโทรศัพท์มือถือ OPPO นัÉนคือ ความ

ภักดีของผู้บริโภคต่อธุรกิจวิธีทาํให้ผู้บริโภคไว้วางใจ เนืÊ อหาการวิจัยคือสภาพทีÉเป็นอยู่ของความ
ภักดีในการซืÊอโทรศัพทม์ือถือ OPPO ปัจจัยทีÉมีผลต่อผู้บริโภคและวิธกีารปรับปรุง 

1. ผลกระทบของส่วนแบ่งการตลาดของโทรศัพท์มือถือ OPPO ต่อความภักดี
ของลูกค้าและวิธกีารปรับปรุง 

2. ผลกระทบของบริการหลังการขายโทรศัพท์มือถือ OPPO ต่อความภักดีของ
ลูกค้าและวิธกีารปรับปรุง 

3. การรับรู้แบรนด์ของโทรศัพทม์ือถือ OPPO เป็นความประทบัใจในความภักดี
ของลูกค้าและวิธกีารปรับปรุง 

4. ทาํความเข้าใจกับความต้องการซืÊ อของลูกค้าและปรับปรุงความพึงพอใจของ
ลูกค้าต่อความภักดีของลูกค้าและวิธปีรับปรุง 

6.ระเบยีบวิธีวิจยั
6.1 เครืÉองมือทีÉใช้ในการรวบรวมข้อมูล 

 เครืÉ องมือทีÉใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครัÊ งนีÊ เป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ทีÉ ผู้วิจัยสร้างและพัฒนาขึÊ นมาจากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยทีÉ มีความ
เกีÉยวข้องโดยรวบรวมข้อมูล นาํกรอบแนวคิดและวัตถุประสงค์ของการวิจัยรวมถึงเนืÊ อหามาเป็น
แนวทางในการสร้างเครืÉองมือ แบ่งออกเป็น 2 ส่วนดังนีÊ  

 ส่วนทีÉ 1 แบบสอบถามเกีÉยวกับข้อมูลส่วนบุคคลโดยเป็นคําถามแบบให้
เลือกตอบเพียงคาํตอบเดียว จาํนวน6ข้อดังนีÊ  

1) คาํถามเกีÉยวกับเพศชายหรือเพศหญิง เป็นคาํถามปลายปิด เป็นการวัดข้อมูล
ระดับนามบัญญัติ 

 2) คาํถามเกีÉยวกับนักศึกษาจีนหรือนักศึกษาไทย (สัญชาติ) เป็นคาํถามปลาย
ปิดเป็นการวัดข้อมูลระดับนามบัญญัติ 

3) คาํถามเกีÉยวกบัอายุ เป็นคาํถามปลายปิด เป็นการวัดข้อมูลระดับสเกลอนัดับ
4) คําถามเกีÉยวกับรายได้ เป็นคําถามปลายปิด เป็นการวัดข้อมูลระดับสเกล

อนัดับ 
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5) คาํถามเกีÉยวกบัคณะ เป็นคาํถามปลายปิด เป็นการวัดข้อมูลระดับสเกลอนัดับ
ส่วนทีÉ 2 แบบสอบถามเกีÉยวกับปัจจัยทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้า ลักษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบหลายตัวเลือกและตัวเลือกเดียวกาํหนดให้ทัÊงหมดจาํนวน12ข้อ 

ด้านเกีÉยวกบัแบรนดข์ององค์กร มี 3 ข้อ 
1) คาํถามเกีÉยวกบัช่องทางทีÉรู้จักโทรศัพทมื์อถือ OPPO

2) คาํถามเกีÉยวกบัตาํแหน่งผลิตภัณฑข์องโทรศัพทมื์อถือของ OPPO

3) คาํถามเกีÉยวกบัข้อดีของโทรศัพทมื์อถือ OPPO

ด้านเกีÉยวกบับริการหลังการขาย มี 3 ข้อ
4) คาํถามเกีÉยวกบับริการของโทรศัพทมื์อถือ OPPO

5) คาํถามเกีÉยวกบัความรู้สกึไปทีÉร้านค้าของโทรศัพทมื์อถือ OPPO

6) คาํถามเกีÉยวกบัเหตุผลทีÉคุณไม่พอใจต่อการบริการหลังการขาย
ด้านเกีÉยวกบัความสะดวกสบายในการซืÊอ มี 3 ข้อ
7) คาํถามเกีÉยวกบัความสะดวกสบายในการซืÊอ
8) คาํถามเกีÉยวกบัช่องทางการซืÊอโทรศัพทมื์อถือ OPPO

9) คาํถามเกีÉยวกบัเหตุผลในการซืÊอโทรศัพท ์OPPO

ด้านเกีÉยวกบัความพึงพอใจของลูกค้า มี 3 ข้อ
10) คาํถามเกีÉยวกับความพึงพอใจต่อบริการหลังการขายของโทรศัพท์มือถือ

OPPO 

11) คาํถามเกีÉยวกบัราคาของ OPPOนัÊนสมเหตุสมผลหรือไม่
12) คาํถามเกีÉยวกบัสิÉงทีÉ OPPOยังจาํเป็นต้องปรับปรุง

6.2 วิธกีารเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การวิจัยครัÊงนีÊ  ผู้วิจัยได้เกบ็รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถาม 
ซึÉงมีขัÊนตอนการรวบรวมข้อมูล ดังนีÊ  

1) สร้างเครืÉองมือแบบสอบถามข้อมูลทีÉสมบูรณ์และนาํไปใช้กบัตัวอย่าง
2) ดาํเนินการรวบรวมข้อมูล และตรวจสอบความครบถ้วนของแบบสอบถาม

เพืÉอนาํข้อมูลไปวิเคราะห์ทางสถิติต่อไป 

6.3 วิธกีารวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติดังนีÊ  
1) สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีÉย

(Mean) และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2) สถิติ อนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ T-test , ANOVA

3) ข้อมูลทีÉ รวบรวมได้จากแบบสอบถามนํามาทําการวิเคราะห์ โดยใช้
คอมพิวเตอร์โปรแกรม PSPP เพืÉอวิเคราะห์หาค่าสถิติต่าง ๆ 
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7. กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

     ตัวแปรอสิระ                    ตัวแปรตาม  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.ผลการวิเคราะหข์อ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของตวัอย่าง 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของตัวอย่างทีÉเป็นนักศึกษาจีนและนักศึกษา

ไทยเรียนทีÉมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ จาํนวน 400 คน สรุปได้ดังนีÊ  
เพศ พบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 

รองลงมาคือเพศหญิงจาํนวน 189 คนคิดเป็นร้อยละ 47.25  

สัญชาติพบว่า ตัวอย่างนักศึกษาจีนและนักศึกษาไทยเท่ากัน นักศึกษาจีนจาํนวน 200 
คน คิดเป็นร้อยละ 50 นักศึกษาไทยจาํนวน200 คนคิดเป็นร้อยละ 50 

อายุพบว่าตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 18-25 ปีจาํนวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 
79.5 รองลงมาคืออายุระหว่าง 26-30 ปีจํานวน 56คนคิดเป็นร้อยละ 14 อายุตํÉากว่า18ปี 
จาํนวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 3.5 อายุมากกว่า 30 ปีจาํนวน12 คนคิดเป็นร้อยละ 3 

รายได้ต่อเดือนพบว่าตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง15,001-20,000

บาท จาํนวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมาคือรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 
บาท จํานวน116 คนคิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมาคือรายได้ต่อเดือนระหว่าง 5,000-15,000 
บาท จาํนวน 75 คนคิดเป็นร้อยละ 18.75 รายได้ต่อเดือนมากกว่า30,000 บาท จาํนวน 29 คน
คิดเป็นร้อยละ 3 

คณะพบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นคณะCIBA จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 
รองลงมาคือคณะCAICจาํนวน 142 คนคิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมาคือคณะCITEจาํนวน 39 
คนคิดเป็นร้อยละ 9.75 รองลงมาคือคณะCIMจาํนวน 35 คนคิดเป็นร้อยละ 8.75 รองลงมาคือ
คณะอืÉนๆจาํนวน 34 คนคิดเป็นร้อยละ 8.5  

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. สญัชาติ 
3. อายุ 
4. รายได้ 
5. คณะ 

ความภักดีของลูกค้า 
1. แบรนด์ขององค์กร 
2. บริการหลังการขาย 
3. ความสะดวกสบายในการซืÊอ 
4. ความพึงพอใจของลูกค้า 
(มาจากทฤษฎีของ  Reichhled และ 
Sasser. 1990) 
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9.สรุปผลการวิจยั
จากผลการวิจัยผู้วิจัยได้แบ่งผลการวิจัยออกเป็น 2 ส่วน คือ ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

และข้อมูลปัจจัยทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้า โดยสามารถสรุปผลตามรายละเอยีด ดังต่อไปนีÊ  
9.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

  ขนาดตัวอย่างทีÉทาํการศึกษาในครัÊงนีÊ มีจาํนวนทัÊงสิÊน 400 คน โดยแบ่งเป็นคนจีน 
จาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 คนไทย จาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 ส่วนใหญ่มี
เพศชาย จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 มีอายุ 18-25ปี จาํนวน 318 คน คิดเป็นร้อย
ละ 79.5 มีรายได้ 15,001-20,000 บาท จํานวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 มีคณะCIBA 

จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5  

9.2 ข้อมูลปัจจัยการวัดความภักดีของลูกค้า 
 ผลการศึกษา พบว่า นักศึกษาจีนและนักศึกษาไทยเรียนทีÉมหาวิทยาลัยธุรกิจทีÉ

เป็นตัวอย่างช่องทางการทราบข้อมูลโทรศัพทม์ือถือ OPPO ผ่านโฆษณาทางโทรทศัน์ อนิเทอร์เนต็ 
นิตยสารมากทีÉสุด ส่วนใหญ่คิดว่าตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ของโทรศัพทมื์อถือของ OPPO เป็นสินค้าทีÉ
นิยมของประชาชนทัÉวไป และข้อดีของโทรศัพท์มือถือ OPPO คือการใช้งานทีÉสะดวกมากและมี
แฟชัÉนมากทีÉสดุ คิดว่าบริการของโทรศัพทม์ือถือ OPPO ทัÉวไปมากทีÉสดุ ความรู้สกึไปทีÉร้านค้าของ
โทรศัพท์มือถือ OPPO เป็นรู้สึกทัÉวไปมากทีÉสุด เหตุผลทีÉไม่พอใจต่อการบริการหลังการขายคือ
บริการหลังการขายทีÉไม่ดีมากทีÉสุด นอกจากนีÊ  ยังพบว่า บริเวณใกล้สามารถหาซืÊอโทรศัพท์ OPPO 

ได้สะดวก ช่องทางส่วนใหญ่การซืÊ อโทรศัพท์มือถือ OPPO คือซืÊ อทีÉร้านค้าของโทรศัพท์มือถือ 
OPPO เหตุผลในการซืÊ อโทรศัพท์ OPPO คือฟังก์ชัÉนมากทีÉสุด ความพึงพอใจต่อบริการหลังการ
ขายของโทรศัพทม์ือถือ OPPO ส่วนใหญ่คิดว่าพอใจ ราคาของ OPPO ส่วนใหญ่คิดว่าราคารับได้ 
และสิÉงทีÉ OPPO ยังจาํเป็นต้องปรับปรุงคือบริการหลังการขาย มากทีÉสดุ  

9.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

    ในการศึกษาวิจัยครัÊงนีÊ ได้ศึกษาอิทธิพลของตัวแปร ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล และ
ข้อมูลปัจจัยทีÉมีผลต่อความภักดีของลูกค้า โดยใช้สถิติไค-สแควร์ในการทดสอบ ทีÉระดับนัยสาํคัญ
ทางสถิติ 0. 05  

10.ขอ้เสนอแนะ
10.1 ข้อเสนอแนะทีÉได้จากการวิจัย 

 จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ผู้ใช้โทรศัพท์ OPPO ในมหาวิทยาลัยธุรกิจ
บัณฑติย์ มีเพศ และ สญัชาติ แตกต่างกนั มีผลทาํให้ความภักดีของลุกค้าในการใช้โทรศัพท์มือถือ 
OPPO แตกต่างกัน ดังนัÊนนักการตลาด บริษัท และองค์กรต่าง ๆ ควรให้ความสนใจกับความ
แตกต่างของเพศผู้บริโภคและสัญชาติ ทาํการปรับเปลีÉยนทีÉสอดคล้องกับโทรศัพท ์OPPO เพืÉอให้
โทรศัพท ์OPPO สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคมากขึÊน 
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10.2 ข้อเสนอแนะเพืÉอการวิจัยครัÊงต่อไป 
(1) ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความภักดีในตราสินค้าโทรศัพท์มือถือตรา

สนิค้าอืÉนๆเช่น Samsung Huawei, Appleและ Xiaomi เป็นต้นเพืÉอทราบถึงพฤติกรรมและอาจทาํ
การวิเคราะห์ถึงส่วนแบ่งการตลาดทีÉสาํคัญของโทรศัพทมื์อถือในตราสนิค้าต่างๆ 

(2) ดาํเนินการสาํรวจความภักดีของลูกค้าและประเมินผลอย่างสมํÉาเสมอ บริษัท
ทีÉมีลูกค้าประจาํสูงมักมีการ ลงทุนจาํนวนมากในการทาํความเข้าใจการเปลีÉยนแปลงความต้องการ
ของลูกค้า ติดตามความต้องการและความไม่พอใจของลูกค้าอย่างต่อเนืÉอง และใช้มาตรการ
ปรับปรุงทีÉสอดคล้องกัน การสาํรวจความภักดีของลูกค้าควรทาํซํÊาเป็นประจํา ผลการสาํรวจจะ
ส่งผลโดยตรงต่อทุกแง่มุมของกลยุทธ์ของ บริษัท และมีผลกระทบอย่างมากต่อผลกาํไรของ 
บริษัท 

(3) ดาํเนินการสาํรวจความภักดีของลูกค้าและประเมินผลอย่างสมํÉาเสมอ บริษัท
ทีÉมีลูกค้าประจาํสูงมักมีการลงทุนจาํนวนมากในการทาํความเข้าใจการเปลีÉยนแปลงความต้องการ
ของลูกค้า ติดตามความต้องการและความไม่พอใจของลูกค้าอย่างต่อเนืÉอง และใช้มาตรการ
ปรับปรุงทีÉสอดคล้องกัน การสาํรวจความภักดีของลูกค้าควรทาํซํÊาเป็นประจํา ผลการสาํรวจจะ
ส่งผลโดยตรงต่อทุกแง่มุมของกลยุทธ์ของ บริษัท และมีผลกระทบอย่างมากต่อผลกาํไรของ 
บริษัท 
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