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บทคัดย่อ 
วิทยานิพนธ์น้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาระดบัผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือโทรศพัทห์วัเวย่ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงก าหนดขอบเขตปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 ประการ 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ สถานท่ี ราคา โปรโมชัน่ บุคคล กระบวนการและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างคือกลุ่ม
ลูกค้าจ านวน 385 คนท่ีมาใช้บริการจากร้านโทรศัพท์มือถือหัวเว่ยในกรุงเทพฯ ในรูปแบบของการส ารวจ
แบบสอบถามและจดัเรียงเป็นขอ้มูล ดว้ยระบบวิเคราะห์ขอ้มูล SPSS  

เพ่ือวิเคราะห์ความถูกตอ้งของโครงสร้างสัดส่วนการทดสอบเพ่ิมเติมผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ปัจจยั ตาม
หลกัการของสถิติค่า KMO ของมาตราส่วนคือ 0.952 และ p = 0.000 < 0.05 ผลการศึกษาพบวา่ค่าเฉล่ียโดยรวมคือ 
3.2370 และความแปรปรวนโดยรวมคือ 1.22018 ค่าเฉล่ียสูงสุดคือปัจจยัดา้นกระบวนการเท่ากบั 3.2766 แสดงใหเ้ห็น
ว่า กระบวนการสามารถชกัจูงให้ลูกคา้ซ้ือโทรศพัท์มือถือหัวเว่ยไดม้ากท่ีสุดในขณะท่ีค่าเฉล่ียของปัจจยัราคาอยู่ท่ี 
3.2078 ซ่ึงเป็นค่าต ่าสุดซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ราคา มีผลต่อการซ้ือของลูกคา้นอ้ยท่ีสุดเม่ือเทียบกบัปัจจยัอ่ืนๆ นอกจากน้ี 
การวิจยัยงัยืนยนัไดว้่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด(7Ps)นั้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์มือถือ
หวัเวย่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ค าส าคัญ:  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps), การตดัสินใจเลือกซ้ือ, โทรศพัทมื์อถือหวัเวย่ 

 

ABSTRACT 
The purpose of this study was to study Marketing Mix (7Ps) factors affecting the buying decision of 

Huawei mobile phone of consumer in Bangkok province. It defines the scope of seven Marketing Mix (7Ps) factors: 
product, place, price, promotion, people, processes and physical evidence. The sample was a group of 385 
customers who came to use the service from a Huawei mobile phone shop in Bangkok. in the form of a 
questionnaire survey and sorted into data with SPSS data analysis system. 
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To further analyze the accuracy of the test proportion structure, the researcher analyzed the factors. 
According to statistical principles, the scale's KMO value was 0.952 and p = 0.000 < 0.05. The results showed that 
the overall mean was 3.2370 and the overall variance was 1.22018. The highest mean, the process factor was 
3.2766, indicating that the process was able to convince customers to buy the most Huawei handsets, while the 
average price factor was 3.2078, which was the lowest, indicating that the price. In addition, the research confirms 
that Marketing Mix (7Ps) factors affecting the buying decision of Huawei mobile phone of consumer in Bangkok 
province.  
Keywords:  Marketing Mix (7Ps), Buying Decision, Huawei Mobile Phone 
 
1.บทน า 

(1) ประวตัิและความเป็นมาของการศึกษา 
หัวเว่ยมีผลิตภณัฑ์และบริการมากกว่า 170 ประเทศ แซงหน้าอีริคสันในปี 2555 ในฐานะผูผ้ลิตอุปกรณ์

โทรคมนาคมรายใหญ่ท่ีสุดในโลกและแซงหน้าบริษทัAppleในปี 2561 ในฐานะผูผ้ลิตสมาร์ทโฟนรายใหญ่อนัดบั
สองของโลกรองจาก Samsung Electronics (เวบ็ไซต ์Wikipedia, 2563) 

ในปี 2562 หัวเว่ยมีรายรับ 122 พนัลา้นเหรียญสหรัฐในช่วงไตรมาสท่ีสองของปี 2563 หัวเว่ย กลายเป็น
ผูข้ายสมาร์ทโฟนอนัดบัตน้ ๆ ของโลกแซงหนา้ Samsung เป็นคร้ังแรก (เวบ็ไซต ์Wikipedia, 2563) 

หัวเว่ยมีผูใ้ช้มือถือถึง 12 ลา้นคนซ่ึงคิดเป็น 60% ของผูใ้ช้ในประเทศ นอกจากน้ี บริษทัโทรคมนาคม
สมยัใหม่ของไทยยงัมีครัวเรือนท่ีจ่ายค่าบริการล่วงหนา้ 10 ลา้นครัวเรือนซ่ึงเป็นท่ีนิยมใน 1-2call ของประเทศไทย 
(ผูใ้ชแ้บบเติมเงิน) เป็นอุปทานเฉพาะของสาขาหัวเว่ย หัวเว่ยยงัไดจ้ดัหาแพลตฟอร์มเครือข่ายและเครือข่ายสมาร์ท
เคล่ือนท่ีส าหรับ บริษทัโทรคมนาคมไทยสมยัใหม่ซ่ึงคิดเป็น 20% ของแพลตฟอร์มเครือข่ายของบริษทั ในเวลาเพียง
หน่ึงปีในฐานะซัพพลายเออร์อุปกรณ์หลกัของตลาดโทรคมนาคมของประเทศไทย หัวเว่ยประเทศไทยมียอดขาย 3 
พนัลา้นบาท (ประมาณ 77 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ) (Chang, 2561)  

(2) สภาพแวดล้อมและสถานการณ์ปัจจุบันของอุตสาหกรรม 
หวัเวย่คาดวา่จะเป็นผูน้ าในตลาดสมาร์ทโฟนและโทรศพัทมื์อถืออ่ืนๆของประเทศไทย  ในปี 2563 จะท าให้

บริษทัมีส่วนแบ่งการตลาดมากกวา่ร้อยละ 20 ของตลาดสมาร์ทโฟนและโทรศพัทมื์อถืออ่ืน ๆ และมียอดขายประมาณ 
1.2 ลา้นหน่วยต่อเดือน บริษทัไดรั้บส่วนแบ่งการตลาดท่ี 14.7 เปอร์เซ็นต ์(เวบ็ไซต ์NationThailand, 2563)  

(3) ผลกระทบทีเ่กดิขึน้จากปัญหา 
จากหัวขอ้ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์หัวเว่ยใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาระดบัผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาด(7Ps)ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
โทรศพัทห์วัเวย่ของลกูคา้ในกรุงเทพมหานคร (Zhong, 2563) 

(4) วตัถุประสงค์ของการศึกษาในคร้ังนี ้
วิทยานิพนธ์น้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาระดบัผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือโทรศพัทห์วัเวย่ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ก าหนดขอบเขตท่ีปัจจยั 7Ps ประการของผลิตภณัฑ์ สถานท่ี 
ราคา โปรโมชัน่ บุคคล กระบวนการและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการสามารถสัมผสัไดใ้นทฤษฎี
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ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) จะส่งผลต่อลูกคา้ในตลาดโทรศพัทมื์อถือในกรุงเทพฯเม่ือพวกเขาเลือกซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือหวัเวย่   
 
2. ทบทวนวรรณกรรม 

Zhong (2563) ใชผ้ลิตภณัฑมื์อถือของหวัเวย่เป็นตวัอยา่งในการท าวิจยั โดยขอ้มูลการวิจยัรวบรวมจากกลุ่ม
ท่ีซ้ือโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่ทางออนไลน์ผา่นแบบสอบถาม ขอ้สรุปสุดทา้ยคือปัจจยั 7Ps ในการซ้ือของออนไลน์และ
ส่วนประสมทางการตลาดปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และปัจจยัดา้นราคาส่วนใหญ่ส่งผลโดยตรงต่อความเต็มใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้ออนไลน์และผูช้ายกเ็ตม็ใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่ทางออนไลน์มากข้ึน 

Guo (2561) ระบุปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการเลือกผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมใน
กรุงเทพมหานครจากร้านคา้ศูนยบ์ริการ AIS, TRUE และ DTAC ซ่ึงตั้งอยูใ่นแหล่งชอ้ปป้ิง 5 อนัดบัแรกของ Central 
World แบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด สามารถสรุปขอ้สรุปของการวิจยัอิสระได้ และไดแ้นะน าตวัแปรอิสระหลกั 4 
ตวั ไดแ้ก่ ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ความเสมอภาคของตราสินคา้ความสัมพนัธ์เทคโนโลยีและอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกของลกูคา้แบบผนัแปรตาม  

Sun (2557) ศึกษากลยทุธ์การตลาดเชิงนวตักรรมของ บริษทั สมาร์ทโฟนในตลาดจีนเป็นหลกั ใชแ้บรนด ์
iPhone ผา่นการส ารวจออนไลน์และกลุ่มตวัอยา่งคือผูบ้ริโภค 100 คนจากประเทศจีน 15% เป็นลูกคา้ Apple และ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คุน้เคยกบั iPhone ท่ีน่าสนใจคือไม่มีผูต้อบแบบสอบถามคนใดไม่รู้จกั iPhone ไม่น่า
แปลกใจท่ี 48% ของผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูใ้ช ้iPhone และ Samsung ครองอนัดบัสองอยูท่ี่ 23% 

Zhang (2561) วิจยักลยทุธ์ทางการตลาดใหม่ ๆ ท่ีเหมาะสมกบักลยทุธ์ผลิตภณัฑข์อง หวัเวย่ กลยทุธ์การ
ก าหนดราคากลยทุธ์ช่องทางและกลยทุธ์การส่งเสริมการขายภายใตแ้นวทางของทฤษฎีการตลาดและใหข้อ้เสนอแนะ
ส าหรับการน ากลยทุธ์ทางการตลาดไปใชแ้ละใหค้  าแนะน าในการส่งเสริมการพฒันาของหวัเวย่ในตลาดต่างประเทศ 

Huang (2561) วิธีการวิจยัท่ีน ามาใชใ้นบทความน้ี ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ PEST, Five Forces Model ของ 
Michael Porter และการวิเคราะห์ SWOT ดว้ยการผสมผสานวิธีการวิเคราะห์วรรณกรรมการวิเคราะห์เคสและการ
เหน่ียวน าจะวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของโทรศพัทมื์อถือ OPPO และปัญหาท่ีมีพร้อมทั้งให้ค  าแนะน าในการ
ปรับปรุง 

อิษยา คณิตพิทกัษ ์(2563) ศึกษาอิทธิพลของปัจจยัดา้นความเสมอภาคของตราสินคา้และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทมื์อถือของหวัเวย่ในกรุงเทพเป็นหลกั  

กนัตสุ์ดา โกญจนาท (2560) ศึกษาวฒันธรรมองคก์รกระบวนการท างานและการรับรู้ในกระบวนการท างาน
ท่ีมีผลต่อความผกูพนัของพนกังานระดบัปฏิบติัการบริษทัหวัเวย่ เทคโนโลย ี (ประเทศไทย) จ ากดั พบวา่วฒันธรรม
องคก์รกระบวนการท างานและการรับรู้กระบวนการท างานส่งผลต่อความผกูพนัต่อองคก์รของพนักงานธุรกิจของ 
บริษทั หวัเวย่เทคโนโลย ี(ประเทศไทย) จ ากดั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ฤทธ์ิเจตน์ รินแกว้กาญจน (2562) ท าการศึกษาวิจยัศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps)และปัจจยั
ด้านการให้บริการท่ีส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจของผู ้ใช้บริการท่ีคลินิกการแพทย์แผนจีนหัวเฉียว
กรุงเทพมหานคร จากผลจากการศึกษาวิจยัพบว่าปัจจยัดา้นการให้บริการส่งผลและสามารถทานายผลของความพึง
พอใจไดม้ากกวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  
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ตัวแปรอสิระ                                                                                ตัวแปรตาม 

                                             
 

รูปที่ 1 กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 
3. วธีิการศึกษา 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีคือ การใช้วิธีเลือกกลุ่มตวอัย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น 
(Nonprobability procedures) โดยท าการสุ่มตวัอยา่งจากลูกคา้ของร้านขายโทรศพัทห์วัเวย่ในหา้งสรรพสินคา้ ซ่ึงไม่
สามารถทราบจ านวนลูกคา้ หรือจ านวนประชากรท่ีใชบ้ริการท่ีน ามาคิดค านวณท่ีแทจ้ริงได้ การสุ่มเลือกตวัอย่างน้ี 
ผูว้ิจยัไดท้  าการหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งหาจากสูตรโดยประมาณและก าหนดค่าความไม่แน่นอน 95% ในการประมาณ
ขอ้มูลจ าเพาะ 5% (กนัตสุ์ดา โกญจนาท, 2560) 

n=Z²/ 4e² 
n=1.96²/ 4(0.05)² 

n=384.16 
 
จากผลการค านวณผูว้ิจยัจะเลือก 385 คนเป็นขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ดงันั้นนกัวจิยัจะท าการส ารวจแบบสอบถาม

กบัลกูคา้ 385 รายลกูคา้ท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือหวัเวย่  (Guo, 2561) 
จากขอ้มูลล่าสุดท่ีเผยแพร่โดยเวบ็ไซตอ์ยา่งเป็นทางการของหัวเวย่ ในปี 2563 มีร้านโทรศพัทห์วัเวย่ขนาด

ใหญ่ 35 แห่งในกรุงเทพ ผูว้ิจยัเลือกสุ่มร้านคา้ 5 แห่งในหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่เพ่ือท าการศึกษาและวิจยั สาเหตุท่ี
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เลือกร้านคา้ 5 แห่งในห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่เป็น เน่ืองจากมีจ านวนลูกคา้ใชบ้ริการเป็นจ านวนมากท าให้ลูกคา้
กลุ่มตวัอยา่งมีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของงานวจิยัน้ีมากข้ึน (เวบ็ไซตห์วัเวย่, 2563) 

การศึกษาน้ีจะเก็บรวบรวมขอ้มูลในรูปแบบของการส ารวจแบบสอบถาม ให้กบักลุ่มตวัอย่างของลูกคา้
หวัเวย่ท าแบบสอบถาม 385 ชุด โดยแบบสอบถามจะแบ่งขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่  
(1) ลกัษณะประชากร 

1. เพศ 2. อาชีพ 3.อาย ุ4. รายไดต่้อเดือน 
(2) ค าถามของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ในแบบสอบถาม 
ผลติภัณฑ์ (Product)  

1.คุณภาพท่ีดีของโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
2.ช่ือเสียงของแบรนดห์วัเวย่มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
3.การบริการหลงัการขายของโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่มีผลต่อการเลือกซ้ือ  
4.ภาพลกัษณ์ของโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่มีผลต่อการเลือกซ้ือ  

สถานที ่(Place) 
1.สถานท่ีขายอยูใ่กลก้บัยา่นท่ีอยูอ่าศยัของลกูคา้หรือบริษทัมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
2.ความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
3.ช่องทางท่ีหลากหลายในการซ้ือโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
4.ความหลากหลายของการจ าหน่ายโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่มีผลต่อการเลือกซ้ือ 

ราคา (Price) 
1.ราคาท่ีต ่าของสินคา้มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
2.ขอ้เสนอส่วนลดมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
3.ค่าส่งสินคา้มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
4.วธีิการช าระเงินท่ีสะดวกหลากหลายมีผลต่อการเลือกซ้ือ 

โปรโมช่ัน (Promotion) 
1.โฆษณาส่งเสริมการขายมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
2. วธีิการโปรโมชัน่มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
3.บตัรก านลัหรือคูปองส่วนลดมีผลต่อการเลือกซ้ือ  
4.โปรโมชัน่แพค็เกจสินคา้มีผลต่อการเลือกซ้ือ 

บุคลากร (People) 
1.การบริการท่ีดีของพนกังานมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
2.ความน่าเช่ือถือของพนกังานมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
3.การเขา้ถึงลกูคา้และติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้มีผลต่อการเลือกซ้ือ  
4.พนกังานตั้งใจท างานมีความรับผดิชอบสามารถแกปั้ญหาของลูกคา้ไดมี้ผลต่อการเลือกซ้ือ 

กระบวนการ(Processes) 
1. ไม่มีการรอคิวในการเลือกซ้ือโทรศพัทมื์อถือในชอ็ปมีผลต่อการเลือกซ้ือ  
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2.เม่ือมีการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์การจดัส่งสินคา้มีความสะดวกสบายและสินคา้ปลอดภยัไม่ไดรั้บความ
เสียหายจากการจดัส่งมีผลต่อการเลือกซ้ือ 

3.ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้สั้นและประหยดัเวลาในการบริการหลงัการขายมีผลต่อการเลือกซ้ือ  
4.การคืนสินคา้หรือเปล่ียนสินคา้มีความรวดเร็วและสะดวกมีผลต่อการเลือกซ้ือ 

ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพทีลู่กค้าทีม่าใช้บริการต้องพบเจอ (Physical evidence) 
1.ลกูคา้สามารถทดลองใชสิ้นคา้จริงและกิจกรรมต่างๆของสินคา้รุ่นใหม่ไดท่ี้สาขาท่ีจดัจ าหน่ายมีผลต่อการ

เลือกซ้ือ 
2.อุปกรณ์และส่ิงอ านวยสะดวกของโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
3.บรรยากาศและการตกแต่งร้านคา้มีผลต่อการเลือกซ้ือ  
4.การแนะน าขอ้มูลผลิตภณัฑโ์ทรศพัทมื์อถือหวัเวย่และการแสดงคุณสมบติัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการเลือก

ซ้ือ 
 
4. ผลการศึกษาและอภิปราย 
ตารางที่ 1 ผลการวเิคราะห์ของการเปรียบเทยีบระหว่างปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

7Ps n Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Product 385 1.00 5.00 3.2085 1.21388 

Place 385 1.00 5.00 3.2169 1.20835 
Price 385 1.00 5.00 3.2078 1.23273 
Promotion 385 1.00 5.00 3.2344 1.23478 
People 385 1.00 5.00 3.2519 1.22405 
Processes 385 1.00 5.00 3.2766 1.20489 
Physical Evidence 385 1.00 5.00 3.2629 1.22264 

Valid N (listwise) 385 1.00 5.00 3.2370 1.22018 

(n=385คน)  
 เน่ืองจากแต่ละปัจจยัมีหัวขอ้ของตวัแปรต่างๆแยะออกไปประมาณ 4-5 ขอ้ยอ่ย จีงไดท้  าการพิจารณาวา่

ปัจจัยใดท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการซ้ือโทรศพัท์มือถือหัวเว่ยมากท่ีสุด สรุปตามระดบัความคิดเห็นของปัจจัยขา้งตน้
ทั้งหมดไดด้งัตารางดา้นล่าง จะเห็นไดว้่า ค่าเฉล่ียโดยรวมคือ 3.2370 และความแปรปรวนโดยรวมคือ 1.22018 
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือปัจจยัดา้นกระบวนการ ซ่ึงเท่ากบั 3.2766 แสดงให้เห็นว่า กระบวนการสามารถชกัจูงให้ลูกคา้ซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือ หัวเวย่ไดม้ากท่ีสุดในขณะท่ีค่าเฉล่ียของปัจจยัราคาอยูท่ี่ 3.2078 ซ่ึงเป็นค่าต ่าสุดซ่ึงแสดงให้เห็นว่า
ราคาไม่มีผลต่อการซ้ือของลกูคา้นอ้ยท่ีสุดเม่ือเทียบกบัปัจจยัอ่ืนๆ  
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5. สรุปผลการศึกษา 
(1) ผลติภัณฑ์ (Product)  

นักการตลาดควรรักษาระดบัการบริการหลงัการขายท่ีดีของหัวเว่ยไว ้ในขณะท่ีเน้นการปรับปรุงกการ
ออกแบบรูปแบบภาพลกัษณ์ของโทรศพัทมื์อถือของหัวเวย่ เป็นการยกระดบัช่ือเสียงของแบรนดแ์ละพฒันาคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์
(2) สถานที ่(Place) 

นักการตลาดของหัวเว่ยโทรศพัท์มือถือควรให้ความสนใจกบัความสะดวกในการเขา้ถึงของการสั่งซ้ือ
โทรศพัท์มือถือของหัวเว่ยทางช่องทางออนไลน์ การใกลชิ้ดกบัลูกคา้เช่นตั้งอยู่ใกลบ้ริษทัหรืออยู่อาศยัเพื่อความ
สะดวกในการซ้ือ 
(3) ราคา (Price) 

ในขณะท่ีเสนอส่วนลดให้กับลูกคา้ หัวเว่ยควรให้ความส าคญักับการเพ่ิมวิธีการช าระเงินท่ีสะดวกใน
ช่องทางต่างๆให้ลูกคา้เลือก เพ่ือความสะดวก ยืนหยดักลยทุธ์การตลาดราคาต ่าเพ่ือดึงดูดลูกคา้ท่ีจะซ้ือ หัวเวย่ควรลด
ตน้ทุนการขนส่งและราคาการขนส่งดว้ย 
(4) โปรโมช่ัน (Promotion) 

นกัการตลาดโทรศพัทมื์อถือหวัเวย่ควรคงโฆษณาโปรโมชัน่ไวต้ั้งค่าแพค็เกจผลิตภณัฑเ์พ่ิมเติมเพ่ือใหลู้กคา้
เลือกซ้ือเพ่ิมบตัรของขวญัหรือบตัรก านัลส่วนลดและปรับปรุงวิธีการส่งเสริมการขายเพ่ือดึงดูดลูกคา้ให้เลือกซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือหวัเวย่มากข้ึน 
(5) บุคลากร (People) 

พนกังานยงัคงรับลูกคา้ดว้ยความกระตือรือร้นและความจริงใจในการส่ือสารกบัลูกคา้ แต่พวกเขาก็ควรใส่
ใจกบัการปรับปรุงทศันคติในการให้บริการท่ีดีเพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือ เพ่ิมความกระตือรือร้นและความรับผิดชอบ
และสามารถ แกไ้ขปัญหาของลกูคา้ไดท้นัท่วงที 
(6) กระบวนการ (Processes) 

หวัเวย่ควรใหลู้กคา้สั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ ในขณะท่ีการขนส่งสะดวกมากและรับประกนัความปลอดภยั
ของผลิตภณัฑ์ อีกทั้งก็ควรใส่ใจกบัระยะเวลาในการจดัส่งท่ีสั้ นประหยดัเวลาการบริการหลงัการขายและให้ลูกคา้
ส่งคืนสินคา้หรือขั้นตอนการแลกเปล่ียนสินคา้สะดวกรวดเร็วและพยายามไม่ให้ลูกคา้ต่อแถวซ้ือโทรศพัท์มือถือใน
ร้าน เพ่ือประหยดัเวลาในกระบวนการซ้ือ  
(7) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพทีลู่กค้าที่มาใช้บริการต้องพบเจอ (Physical evidence) 

หวัเวย่ควรปรับปรุงการตกแต่งและส่ิงอ านวยความสะดวกของร้านอยา่งต่อเน่ืองเพ่ือใหลู้กคา้มีประสบการณ์
การการซ้ือท่ีดี แต่ยงัให้ความส าคญักบัการพฒันาการแสดงสินคา้และโปรโมชัน่ผลิตภณัฑใ์หม่ๆเพ่ือให้ลูกคา้มีส่วน
ร่วมและเขา้ใจฟังชัน่ของผลิตภณัฑ์ใหม่ ดึงดูดลูกคา้ให้เลือกซ้ือและปรับปรุงบรรยากาศและการตกแต่งร้านคา้และ
เพ่ิมความแขง็แกร่งใหก้บัการเปิดตวัโทรศพัทมื์อถือ และการแสดงฟังกช์ัน่ต่างๆของผลิตภณัฑ ์
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