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บทคัดยอ 
 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใช
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง
ท่ีใชในงานวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 420 คน 
เครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ 
คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความสัมพันธ 
สําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิต ิT-test , F-test 
 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชเทคโนโลยี EDGE ผูเลือกใช
เทคโนโลยี EDGE คํานึงถึงความรวดเร็วของขอมูลมากท่ีสุด รองลงมาคือ ความสะดวกในการใชงาน 
และอัตราคาใชบริการท่ีคุมคาตามลําดับ สวนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใช EDGE นอยท่ีสุด ไดแก 
ความสวยงามของกราฟฟก และจํานวนของรุนของโทรศัพทเคล่ือนท่ีรองรับ เทคโนโลยี EDGE สวน
อัตราคาใชบริการท่ีสามารถจายได คือ ตามปริมาณขอมูลท่ีรับสงจริง และเหตุผลท่ีกลุมตัวอยางไมเคย
ใชบริการส่ือสารขอมูลผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี อันดับท่ี 1 คือ ยังไมจําเปนตอการดําเนินชีวิตในปจจุบัน 
อันดับ 2 คือ มีทางเลือกอ่ืนท่ีสะดวกกวา ดีกวาประหยัดกวา อันดับ 3 คือ ไมม่ันใจในการปองกัน
การรักษาความปลอดภัยและความถูกตองของขอมูล สวนพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
การใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตและพฤติกรรมการใชบริการ
อินเทอรเน็ต พบวาผูท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูแลวจะสนใจท่ีใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาผูท่ี
ไมไดใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี ในทํานองเดียวกันผูท่ีใชบริการขอมูลผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีและผู
ท่ีใชบริการอินเทอรเน็ตก็จะสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาผูไมไดใชบริการ ซ่ึงท้ังบริการ
ขอมูลบนโทรศัพทผานเครือขายอินเทอรเน็ต และบริการอินเทอรเน็ตตางมีความสัมพันธเชิงบวกกับ
เทคโนโลยี EDGE 
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ABSTRACT 

 
 This research  aims to study the behaviour of using data services on mobile in Bangkok 
Area. The sample size was 420 mobile phone users in Bangkok area by using questionnaire as the 
research  tool. The statistical data was analyzed in terms of ratio, average, standard deviation, variance 
and correlation analysis. 
                      The study revealed the factors affect the decision of using EDGE technology. Most users 
consider that quickness is the most important. The convenience and the reasonable rate of charge were 
considered secondly. On the other hand, the graphic design and the number of mobile handsets which 
can support EDGE have the less impact on the users decision. Moreover, the charging rate should be 
affordable according to the data transaction. However, the research found that a number of respondents 
never used EDGE technology due to the reasons respectively. Firstly, this technology not necessary in 
their daily life. Secondly, there are the better options which more convenient and more economical. 
Thirdly is the unsure of security protection and the data consistency. In terms of the mobile phone 
behavior  using GPRS and the Internet on mobile, the research showed that the users who already use 
mobile phone are more interested to use EDGE rather than who do not use. In addition, the data service 
users and mobile Internet users tend to interest in the EDGE technology rather than non-users. As a 
result, both data service on the Internet on mobile and the Internet service have positive correlation to 
EDGE technology 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
1.1  ความสําคัญและที่มาของปญหา 

ในอดีต การติดตอส่ือสารท่ีผานมามีความหมายเพ่ือการสงขอมูลขาวสารไปยังผูรับเพ่ือ
สรางความเขาใจดานขอมูลและขอเท็จจริง นําสูการสรางความรูสึก อารมณและการเปล่ียนทัศนคติ
บนพ้ืนฐานความชอบและความพอใจ จากนั้นนําสูความเช่ือม่ันจากการกระตุนความตองการ และ
พฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลง ทําใหการติดตอส่ือสารนับวาเปนส่ิงสําคัญและจําเปนอยางยิ่งเนื่องจาก
มนุษยเปนสัตวสังคม ซ่ึงมีความตองการท่ีจะปฏิสัมพันธกับผูอ่ืน ท้ังในชีวิตประจําวันและการติดตอ
ประสานงานกับผูอ่ืน การติดตอส่ือสารในสมัยกอนเปนการติดตอส่ือสารกันภายในกลุมไดใน
ระยะใกลและไดมีการพัฒนากันเรื่อยๆ จนกระท่ังปจจุบันสามารถติดตอส่ือสารกันในระยะ
ทางไกลๆ (ธงชัย  สันติวงษ, 2536 อางถึงใน ณัฐกร สงคราม, 2543 : 1)โดยใชการติดตอส่ือสารท่ีมี
อยูดวยกันหลายประเภท 

โทรศัพทเปนหนึ่งในเทคโนโลยีดานการติดตอส่ือสารท่ีใชอยางแพรหลาย และมีความ
จําเปนอยางมากท้ังในหนวยงานราชการ เอกชน และประชาชนท่ัวไป โดยโทรศัพทนั้น ประดิษฐ
ขึ้นมาเปนครั้งแรกในประเทศสหรัฐอเมริกา โดย Alexander Graham Bell เม่ือป พ.ศ. 2419 ระบบ
โทรศัพทนั้น จะประกอบดวย เครื่องโทรศัพท 2 เครื่อง ท่ีมีสายไฟฟาเช่ือมตอกันระหวางท้ัง 2 
ส่ือสารถึงกันโดยอาศัยหลักการเปล่ียนสัญญาณเสียงเปนสัญญาณไฟฟาสงไปตามสายไฟฟา เม่ือถึง
ปลายมาสัญญาณไฟฟาจะถูกเปล่ียนเปนสัญญาณเสียงตามเดิม ซ่ึงในลักษณะนี้ยังไมมีระบบ
ชุมสายโทรศัพทเขามาเกี่ยวของหลังจากนั้นตอมาอีก 5 ป ในป พ.ศ. 2424 โทรศัพทไดถูกนําเขามา
ประเทศไทยเปนครั้งแรก โดยสมเด็จพระราชปตุลาบรมวงศาภิมุข เจาฟาภาณุรังสีสวางวงศ เจากรม
กลาโหม ในสมัยนั้นดําริวิทยาการดานการส่ือสาร ดวยโทรศัพทเขามาเปนเครื่องแรก โดยทดลองนํา
เครื่องโทรศัพทมาติดตั้งท่ีกรุงเทพฯ และท่ีปากน้ําสมุทรปราการ วัตถุประสงคในเบ้ืองตนเพ่ือแจง
เรื่องเรือเขา ออก ท่ีปากน้ําสมุทรปราการใหทางกรุงเทพฯ ทราบ ดวยความกาวหนาทางเทคโนโลยี
ไดมีการพัฒนาเครื่องมือส่ือสารไรสายเพ่ือความสะดวกรวดเร็ว เครื่องมือส่ือสารไรสายท่ีกลาวถึง
คือ โทรศัพทเคล่ือนท่ี จากการขยายตัวทางเศรษฐกิจทําใหความตองการทางดานการติดตอส่ือสาร
เพ่ิมขึ้นดวย (องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย, 2517 : 5-7) 

ปจจุบันโทรศัพทมือถือหรือโทรศัพทเคล่ือนท่ี เปนอุปกรณส่ือสารอิเล็กทรอนกิสลักษณะ
เดียวกับโทรศัพทบานแตไมตองการสายโทรศัพทจึงทําใหสามารถพกพาไปท่ีตางๆได โทรศัพทเคล่ือนท่ี
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ใชคล่ืนวิทยุในการติดตอกับเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีโดยผานสถานีฐาน โดยเครือขายของโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีแตละผูใหบริการจะเช่ือมตอกับเครือขายของ โทรศัพทบานและเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ของผูใหบริการอ่ืนๆ โทรศัพทเคล่ือนท่ี ซ่ึงนอกจากจะมีคุณสมบัติในการส่ือสารทางเสียงแลวยังมี
ความสามารถอ่ืนอีกเชนสนับสนุนการส่ือสารดวยขอความ เชน SMS การเช่ือมตอกับอินเทอรเน็ต, 
การส่ือสารดวยแบบ Multimedia เชน MMS นาฬิกา นาฬิกาปลุก นาฬิกาจับเวลา ปฏิทิน ตารางนัด
หมาย สเปรดชีต โปรแกรมประมวลผลคํา รวมไปถึงความสามารถในการรองรับแอปพลิเคช่ันจาวา
ได (สืบคนจาก http://th.wikipedia.org/wiki) จากคุณสมบัติดังกลาว ผูประกอบการโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ตองหาจุดขายใหมเพ่ือเปนการเพ่ิมยอดรายไดจากผูใชโทรศัพทดวยบริการท่ีมากกวาเสียง โดยเฉพาะ
ทําการส่ือสารการตลาดของบริการมัลติมีเดีย (Multimedia) และการใชโทรศัพทในการเรียกดูขอมูล 
(Data) โดยการเช่ือมตออินเทอรเน็ตดวยระบบ GPRS (General Packet Radio Service) สูผูบริโภค
มากขึ้น บริการ มัลติมีเดีย (Multimedia) คือ ความสามารถในการสงขอความภาพเคล่ือนไหวพรอม
เสียงได (MMS : Multimedia Messaging Service) และมีการผนวกเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตเขาไปอยู
ในโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดวยการใชเทคโนโลยีแวป (WAP : Wireless Application Protocol) ความเร็วใน
การถายขอมูลอยูท่ี 9.6 kbps. (Kilobyte per second) เปนตัวกลางในการติดส่ือสารผานขอมูล
ระหวางระบบท้ังหมดทําใหสามารถเขาถึงอีเมล  การคนหาขอมูลทางธุรกิจ ความบันเทิงและการ
เดินทาง แตความคอนขางนอย ผูประกอบระบบเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีจึงไดพัฒนาและนํา
เทคโนโลยี GPRS (General Packet Radio Service) ท่ีสามารถสงสัญญาณดวยความเร็วท่ีสูงขึ้นมาใช
ในการใหบริการขอมูลอินเทอรเน็ตผานระบบเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี โดยสามารถใชโปรแกรม
ตางๆ ของอินเทอรเน็ตไดดวยความเร็วกวา 115 kbps ท้ังยังถายขอมูลไดเร็ววา WAP อีกท้ังบริษัทยัง
พัฒนา Application ตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการในการใชงานของผูใชบริการมากขึ้น เชน 
โปรแกรมการส่ังซ้ือสินคา หรือการชําระคาสินคา โปรแกรมถายภาพและสงภาพพรอมขอความไป
ยังโทรศัพทเคล่ือนท่ีปลายทาง ซ่ึงเรียกวา Photomail การสงภาพเคล่ือนไหว (Video Clip) การ
เรียกดูตัวอยางหนังกําลังฉาย รวมไปถึงการเรียกฟงเพลง เปนตน  

การเกิดขึ้นของผลิตภัณฑของผลิตภัณฑหรือบริการใหม คือ เทคโนโลยีเคล่ือนท่ียุค 3G 
นั้น มีจําเปนท่ีตองใหความสําคัญกับการวางแผน ซ่ึงเปนองคประกอบของการติดตอส่ือสาร
การตลาด เพราะเปนการแนะนําโทรศัพทเคล่ือนท่ียุค 3G สูผูบริโภค ใหมากขึ้นยังเปนการกระตุน
และสรางแรงจูงใจใหความสนใจและเลือกท่ีจะซ้ือมาใช นั่นคือท่ีมาของรายไดท่ีเพ่ิมขึ้นอีกชองทาง 

ดังเชน บริษัทผูใหบริการระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีในประเทศไทย จึงไดเปดใหบริการ
เทคโนโลยีโทรศัพทเคล่ือนยุค 3G และทําการส่ือสารการตลาดเพ่ือแนะนําบริการใหมสูผูบริโภค 
ซ่ึงขณะนี้ผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีตางๆ ไมวาจะเปน AIS, DTAC, True Move และ Hutch ได
พัฒนาชองทางการตลาดดานการส่ือสารขอมูลผานอินเทอรเน็ต เชน การใหบริการดาน Non Voice 
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Applications การพัฒนาการสงขอมูลไมจํากัดเฉพาะเสียงเทานั้น เชน ขอความส้ัน (Short Messaging 
Service) การตกแตงภาพบนหนาจอ มีการเปดใหบริการ ซ่ึงเปนการทําธุรกรรมโดยตรงกับธนาคาร 
เปดใหบริการ GPRS, WAP และ MMS เปนการสรางมูลคาตลาดดานขอมูลผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี  
เปดใหบริการ MMS Roaming บริการสงขอมูลขาวสาร ขอความ และภาพไปยังเครื่องโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีในตางประเทศและในป 2548-49 ใหบริการ EDGE (Enhanced Data Rate for GSM 
Evolution) เปนเทคโนโลยีการสงผานขอมูลโทรศัพทเคล่ือนท่ีดวยความเร็วสูง 3 เทาเม่ือเทียบกับ 
GPRS แตเดิม ท้ังนี้เพ่ือเปนการเพ่ิมรายไดและมูลคาทางการตลาดใหกับบริษัท ภายใตการแขงขัน
ในตลาดท่ีมีการแขงขันสูง 

ดานการสงเสริมการตลาดของผูใหบริการเครือขาย และบริษัทผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
มีการทําโฆษณา ประชาสัมพันธ รวมถึงกิจกรรมการตลาดตางๆ และการใชส่ือวิทยุ โทรทัศน 
หนังสือพิมพ นิตยสาร รวมท้ังส่ืออินเทอรเน็ต ในการทําการส่ือสารการตลาด และยังใชเครื่องมือ
ส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ ผสมผสานกัน เนื่องดวยความตองการของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไป รวมท้ัง
พฤติกรรมโทรศัพทเคล่ือนท่ี เชน ผูบริโภคบางกลุมมีความตองการแคใชงานรับสายท่ีเรียกเขาและ
ออกเทานั้น ในขณะท่ีบางกลุมมีความตองการลูกเลนท่ีมากกวาอยางการสงขอความภาพเคล่ือนไหว 
(MMS) เปนตน ซ่ึงการทําโฆษณา ผานส่ือมวลชน โทรทัศน หนังสือพิมพ และวิทยุ ไมเพียงพอท่ีจะ
เขาถึงกลุมเปาหมาย บริษัทดังกลาวจึงใชส่ือสารทางการตลาดผสมผสานกับการโฆษณา (Advertising) 
การประชาสัมพันธ (Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดเหตุการณ
พิเศษ (Event Marketing) การทํากิจกรรมสงเสริมการขายรวมกับผูผลิตโทรศัพทเคล่ือนท่ี (กรุงเทพ
ธุรกิจ, 2545 : 9) 

เนื่องจากระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีในปจจุบันมีพัฒนาการท่ีใกลชิดกับชีวิตประจําของ
ผูบริโภคมากขึ้น นอกจากจะเปนเครื่องมือท่ีใชการติดตอส่ือสารท่ีสําคัญในขณะนี้แลว ตอไปใน
อนาคตอันใกลนี้จะกลายเปนส่ือท่ีสําคัญในการรับรูขาวสารและความบันเทิงในรูปแบบตางๆ โดย
การนําการตลาดรูปแบบใหมๆ มาใชในการแนะนําและการเขาถึง เพ่ือสรางแรงจูงใจใหแกผูบริโภค
อันสงผล ใหเกิดการใชและบริการใหมท่ีกําลังจะเกิดขึ้นตอไป ทําใหผูศึกษาเล็งเห็นประเด็นสําคัญท่ี
ควรศึกษา คือ พฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ผานเครือขายอินเทอรเนต็เพราะผูบริโภคเปนกลุมเปาหมายสําคัญในการรับรูขอมูลขาวสาร บริการ
ตางๆ และผลกระทบท้ังดานบวกและลบท่ีอาจจะเกิดขึ้น และท่ีสําคัญ คือ ผูท่ีจะตัดสินใจจะเลือก
หรือไมเลือกใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในโอกาสตอไป 

ดังนั้น ผูศึกษาในฐานะนักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการโทรคมนาคม และพนักงาน
บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) ซ่ึงเปนหนึ่งในบริษัทท่ีใหบริการดานขอมูลบน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมของผูใชโทรศัพท 
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เคล่ือนท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร ท้ังนี้เพ่ือประโยชนในการนําผลการศึกษาท่ีไดรับไปใชเปนแนวทางและเปนขอมูล
ในการปรับปรุงการใหบริการดังกลาวของบริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) รวมท้ัง
เปนการรักษาผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีเดิมเอาไวตลอดจนเปนการเพ่ิมผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีรายใหม
ใหมากท่ีสุด เพ่ือความเจริญกาวหนาในดานธุรกิจการส่ือสารโทรคมนาคมในการดานการบริการขอมูล
บนโทรศัพทเคล่ือนท่ี ผานเครือขายอินเทอรเน็ตของบริษัท แอดวานซ อินโฟร  เซอรวิส จํากัด 
(มหาชน) ในอนาคต 

 
1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย      
 1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคลื่อนท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูลบน 
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตระหวาระบบ EDGE และGPRSในเขตกรุงเทพมหานค 
 2.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการอินเทอรเน็ตท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูลบน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในระบบ EDGE และ GPRSในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ท่ีแตกตางมีผลพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอ
การใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.  เพ่ือศึกษาปจจัยตางๆ ท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีมีตอการใช
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีใชเทคโนโลยี GPRS: General Packet Radio Service นํามา
ซ่ึงขอเสนอแนะตอการดําเนินการใหบริการเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM 
Evolution ในประเทศไทย 
 
1.3  สมมติฐานของการวิจัย 
 ผูทําการวิจัยไดนําปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูใชบริการในการใชบริการดานขอมูล
บนโทรศัพทเคล่ือนท่ี ผานเครือขายอินเทอรเนต็ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.  การศึกษาพฤติกรรมระหวางกลุมผูใชและผูท่ีไมไดใชบริการเทคโนโลยี EDGE และ 
GPRS บนโทรศัพทเคล่ือนท่ีตอระดับความสนใจในเทคโนโลยีท่ีมีความเร็วสูงนี้สูงกวาผูท่ีไมไดใช
โทรศัพทเคล่ือนท่ี ดังนั้น ผูวิจัย จึงตั้งสมมติฐานดังนี้    

  คาเฉล่ียของระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันตามการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี  

2.  การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคลื่อนท่ีผานเครือขาย 
อินเทอรเน็ต ผานเทคโนโลย ี GPRS: General Packet Radio Service ตอระดับความสนใจใน
เทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM Evolutionโดยไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใช
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บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS: General 
Packet Radio Service ใน 2 กรณี ไดแก 
  2.1  พฤตกิรรมระหวางกลุมผูท่ีเคยใชและผูท่ีไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท  
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ีGPRS: General Packet Radio Service ตอระดับ
ความสนใจในเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM Evolutionนี้ ซ่ึงคาดวาผูท่ีเคยใช
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS : General 
Packet Radio Service นาจะมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลย ีEDGE: Enhanced Data rates for GSM 
Evolution นี้สูงกวาผูท่ีไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวย
เทคโนโลยี GPRS: General Packet Radio Service ดังนั้น จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี ้
   คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลย ี EDGE : Eenhanced Data rates for GSM 
Evolutionของผูใชบริการมีความแตกตางกนัตามการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผาน
เครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS: General Packet Radio Service 
  2.2  พฤติกรรมระหวางกลุมผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย  
อินเทอรเน็ตมากและผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวย
เทคโนโลยี GPRS: General Packet Radio Service นอยตอระดับความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : 
Enhanced Data rates for GSM Evolution ซ่ึงคาดวามีผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS: General Packet Radio Service มากมีแนวโนมท่ี
จะสนใจเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM Evolution มากกวาผูใชบริการดาน
ขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS: General Packet Radio 
Service นอย จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี ้
   พฤตกิรรมการใชบริการของผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคลื่อนที่ผาน
เครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service จะมีความสัมพันธเชิง
บวกกับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution 
 3.  การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการอินเทอรเน็ตกับความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE :  
Enhanced Data rates for GSM Evolution โดยไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตใน 2 กรณี 
ไดแก  
  3.1  พฤตกิรรมระหวางกลุมผูใชบริการอินเทอรเน็ตและผูท่ีไมใชบริการอินเทอรเน็ต 
ตอระดับความสนใจเทคโนโลยีนีซ่ึ้งคาดวาผูใชบริการอินเทอรเน็ตจะมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลยนีี้
สูงกวาผูท่ีไมใชบริการอินเทอรเน็ต ดังนั้นจึงสมมติฐาน ดังนี้คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี 
EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันตามการใช
บริการอินเทอรเน็ต 
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  3.2  พฤติกรรมระหวางกลุมผูท่ีใชอินเทอรเน็ตมากและผูท่ีใชอินเทอรเน็ตนอยตอระดับ  
ความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution ซ่ึงคาดวาผูใชบริการ
อินเทอรเน็ตมากมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลย ีEDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution 
มากกวาผูใชอินเทอรเน็ตนอย จึงตั้งสมมติฐานวา พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของผูใชบริการมีความ
สอดคลองกับความสนใจในเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM Evolution  
 4. การศึกษาระดับความสนใจเทคโนโลย ีEDGE: Enhanced Data rates for GSM Evolution 
ระหวางกลุมปจจัยดานประชากรศาสตร โดยทําการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ดังนี้ 
  4.1 เพศ โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for 
GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการ เพศชายและเพศหญิง โดยตั้งสมมติฐานวา  
คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution ของ
ผูใชบริการมีความแตกตางกันตามเพศ 
  4.2  อาย ุโดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for 
GSM Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในกลุมอายุตางๆโดย
ตั้งสมมติฐานวา คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM 
Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันตามอาย ุ 
  4.3  ระดับการศึกษา โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data  
rates for GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในระดับการศึกษาตางๆ โดย
ตั้งสมมติฐานวา  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM 
Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันตามระดับการศึก  
  4.4  อาชีพ โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates 
for GSM Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในกลุมอาชีพตางๆ โดย
ตั้งสมมติฐานวา  คาเฉล่ียของระดับความสนใจของเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rate for 
GSM Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันตามอาชีพ 
  4.5  รายไดสวนบุคคลตอเดือน โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE :  
Enhanced Data rates for GSM Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการใน
ระดับรายไดสวนบุคคลตางๆ โดยตั้งสมมติฐานวา  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE 
: Enhanced Data rates for GSM Evolution ของผูใชบริการมีความแตกตางกันตามรายไดสวนบุคคล
ตอเดือน 
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1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 1.  สามารถทราบถึงพฤติกรรมและความสนใจของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใช 
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2.  สามารถทราบถึงพัฒนาการทางเทคโนโลยีส่ือสารโทรคมนาคมโดยเฉพาะเทคโนโลยี 
GPRS : General Packet Radio Service และ EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution 

 3.  ผลวิจัยสามารถใชเปนขอมูลประกอบการพิจารณากําหนดในการสรางกลยทุธเพ่ือดึงดูด 
ใหผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีใชบริการเทคโนโลย ีGPRS : General Packet Radio Service และ EDGE 
: Enhanced Data rates for GSM Evolution รวมท้ังดึงดูดใหมีจํานวนผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมากขึ้น 

 4.  ผลวิจัยสามารถใชเปนขอมูลสนับสนุนในการลงทุนและนําไปปรับปรุงบริการใหมี 
ประสิทธิภาพมากขึ้น ซ่ึงจะสงผลใหมีรายไดเพ่ิมเขาบริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด 
(มหาชน) 

 
1.5  ขอบเขตของการศึกษา 
  การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเฉพาะผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานครตอการ
ตัดสินใจใชบริการขอมูลผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS: General Packet Radio 
Service และ EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution ผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีโดยทําการศึกษา
ระหวางเดือนมิถุนายน พ.ศ.  2551 ถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2551 โดยการวิจัยนี้ไมไดไปรวมถึง
เทคโนโลยี 3G เขาไปในงานวิจัยนี้ดวยเนื่องจากยังไมไดมีการเปดสัมปทานใหมีการใชงานอยาง
แพรหลาย 
 
1.6  กรอบแนวความคิด  
 1.  ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา 
  ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
  สถานภาพสวนตัวของผูใชบริการไดแก 
  -  เพศ 
  -  อาย ุ
  -  ระดับการศึกษาสูงสุด 
  -  อาชีพ  
  -  รายไดตอเดือน 
  พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี  
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พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต 
การใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี 

(GPRS : General Packet Radio Service) 
2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
3.  กรอบความคิดในการวิจัย  
 
ตัวแปรตน                                                                    ตัวแปรตาม 

 
 

                             
 

 
 
 
  

 
                             

 
 
 

 
 

ภาพท่ี  1.1  กรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 

สถานภาพสวนตัวของผูใชบริการ ไดแก 
-  เพศ 
-  อาย ุ
-  ระดับการศึกษาสูงสุด 
-  อาชีพ 
-  รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 

 

ความสนใจในเทคโนโลยี 
Enhanced Data rates for GSM 

Evaluation : EDGE 

พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี   
ความสนใจในเทคโนโลยี 

Enhanced Data rates for GSM 
Evaluation :  EDGE 

พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต 

การใชบริการดานขอมูลบน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย
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1.7  ขอจํากัดของการวิจัย 
 งานวิจัยนี้มีขอจํากัดดังตอไปนี ้      

1.  ผลการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจท่ีดําเนินการเก็บขอมูลในภาคเรียนท่ี 2 ป 
การศึกษา 2551  

2.  การศึกษาครั้งนี้มุงศึกษาเฉพาะประเด็นการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี การใชบริการ
อินเทอรเน็ตออกเปน 3 ผูใหบริการหลักเทานั้น  

3.  การศึกษาครั้งนี้ยังไมครอบคลุมถึงพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีพฤติกรรม 
การใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต และพฤติกรรมการใชบริการ
อินเทอรเน็ตอีกหลายปจจัย เชน คาใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีรายเดือนอยูท่ีประมาณเทาไหร 
วัตถุประสงคของการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี หรือการจายคาบริการอินเทอรเน็ต ผูใชบริการไดเปนผู
จายคาใชบริการเองหรือไม เปนตน 

4.  การศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยทําการศึกษาเฉพาะบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผาน
เครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service และ EDGE : 
Enhanced Data rates for GSM Evolution เทานั้น ไมไดรวมไปถึงเทคโนโลยี 3G ดวย  

 
1.8  นิยามศัพทที่เกี่ยวของ 

1.  สถานภาพสวนตัว หมายถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได 
2.  ปจจัย หมายถึง ส่ิงกระตุนหรือส่ิงเรา ทีมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการดานขอมูล

ผานเครือขายอินเตอรเน็ต ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ซ่ึงแบงออกเปน 
3.  พฤติกรรมการใชบริการดานขอมูลโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต GPRS  

หมายถึง ลักษณะการใชบริการ ไดแก ความบอยครั้ง ระยะเวลา ชวงเวลาในการใชบริการ การใช
บริการดานอยูในปจจุบันความพึงพอใจ และแนวโนมใชบริการดานขอมูลในอนาคต ผานเครือขาย
อินเตอรเน็ต ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 3.1  บริการดานขอมูล  หมายถึง บริการดานขอมูลท่ีใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี และ
สามารถใชบรกิารผานเครือขายอินเตอรเน็ต ซ่ึงสามารถสรุปประเภทขอมูลไดดังนี ้

 3.2  บริการขอมูลดานบันเทิง  ไดแก บริการดาวนโหลดเพลง เสียงเรียกเขา รูปภาพ เกม 
คลิปภาพยนตร (Movie Clip) คลิปมิวสิควิดีโอ (Music Video Clip)  

 3.3 บริการขอมูลดานกีฬา ไดแก ขาวความเคล่ือนไหวในวงการกีฬา การรายงานผล
ฟุตบอล  การวิเคราะหวิจารณการแขงขัน บริการ Clip วิดีโอสอนการเคล่ือนกอลฟ 

 3.4  บริการขอมูลดานธุรกิจ ไดแก บริการรายงานผลหุน ขาวธุรกิจ การเงิน  
  3.5 บริการขอมูลดานการส่ือสาร ไดแก บริการรับสงอีเมล (Email) บริการสนทนา
ผานเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี (Mobile chat) 
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  3.6  บริการขอมูลดานการทองเท่ียว ไดแก บริการคนหาขอมูลสถานท่ีทองเท่ียว 
ตารางการบิน จองท่ีพักโรงแรม 

 3.7  บริการขอมูลท่ัวไปสําหรับชีวิตประจําวัน ไดแก บริการดาวนโหลดคูปองสําหรับ
นําไปซ้ือสินคา บริการขอมูลจราจร บริการตรวจผลสลากกินแบงรัฐบาล บริการพยากรณอากาศ
บริการคนหางาน บริการอานหนังสือและนิตยสารบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี บริการดูดวง 
 4.  EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution หรือ อีจีพีอารเอส  (อังกฤษ  
: Enhanced GPRS: EGPRS) เปนระบบอินเทอรเน็ตไรสาย 2.75G ในเครือขายโทรศัพทมือถือ เปน
เทคโนโลยีตามมาตรฐานสากลท่ีกําหนดโดย ITU (International Telecommunications Union) คลายกับ
ระบบจีพีอารเอส แตมีความเร็วท่ีสูงกวาคือท่ีประมาณ 200-300 Kbps ซ่ึงสูงกวาจีพีอารเอสส่ีเทา แต
ในบางพ้ืนท่ีถาหากใชเอดจไมไดโทรศัพทก็จะเปล่ียนไปใชจีพีอารเอสเองชวยใหการรับสงขอมูลบน
โทรศัพท มือถือไดมากกวาและรวดเร็วกวา ท้ังการเขา WAP และ WEB รับสง MMS, Video/Audio 
Streaming และ Interactive Gaming และเปนกาวสําคัญเพ่ือการกาวเขาสูยุค 3G 

5.  เทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service หมายถึง เทคโนโลยีทางโทรศัพท 
เคล่ือนท่ี ท่ีผูใชโทรศัพทสามารถเช่ือมอินเตอรอินเทอรเน็ตเพ่ือเรยีกดูบริการดานขอมูลประเภทตางๆ 
ไดจากเครื่องโทรศัพทโดยในท่ีนี้รวมถึงการเรียกดูบริการดานขอมูลผานเทคโนโลยี EDGE ท่ีทาง 
เอไอเอส ดีแทค และทร ูเปดใหบริการ 

6.  ผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีใชบริการผานเครือขายอินเตอรเน็ต  หมายถึง  ผูใชโทรศัพท  
เคล่ือนท่ีท่ีใชบริการ WAP/GPRS อยางนอยเดือนละ 1 ครั้ง โดยเปนผูใชบริการของ เอไอเอส ดีแทค 
ทรู และฮัทซ 

7.  ผูใชบริการอินเทอรเน็ต  หมายถึง  ผูใชอินเทอรเน็ตผานการเช่ือมโยงเครือขาย 
อินเทอรเน็ตของผูใหบริการอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร ในลักษณะตางๆ เชน dial up, 
LAN, รานอินเทอรเน็ต และอ่ืนๆ 
 8.  ความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution  
หมายถึง ความสนใจในการใชเทคโนโลยี EDGE กับการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีของไทย โดยท่ี 
EDGE (Enhanced Data rate for GSM/GPRS Evolution) คือ เทคโนโลยีท่ีพัฒนาขีดความสามารถ
ของเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี GSM/GPRS ใหรองรับการส่ือสารขอมูลดวยอัตราเร็วท่ีสูงขึ้นเทียบเทา
กับมาตรฐานโทรศัพทเคล่ือนท่ี UMTS (3G) ดวยอัตราเร็วในการส่ือสารขอมูลท่ีสูงขึ้น ผูใชบริการ
เครือขายจึงสามารถใชบริการรายงานขาว การรับสงไฟลรูปภาพและเสียงเพลง การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ท่ีมีสีสันมากขึ้น ไปจนถึงการเปดใหบริการสนทนาโทรศัพทแบบเห็นหนากัน (Video Telephony) 
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บทท่ี  2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูล

บนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีท่ี
เกีย่วของจากเอกสารตําราและผลงานวิจัยตางๆ เพ่ือนํามาประกอบวิเคราะหหาขอสรุปในการประเมิน 
วัด ซ่ึงแนวคิดทฤษฏีและงานวิจัยความท่ีเกี่ยวของสามารถนํามาสรุปไดดังนี ้

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
2.4  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 
2.5  ประวัติความเปนมาของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
2.6  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

2.1  แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, :192) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 

behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซ้ือ การใช การประเมินผลในสินคา
และบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือเปนขั้นตอนซ่ึงเกี่ยวกับความคิด 
ประสบการณ การซ้ือ การใชสินคาและบริการของผูบริโภค เพ่ือตอบสนองความตองการและความ
พึงพอใจของเขา หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ี
เกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
ดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ (1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ 
และมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดและ (2) เพ่ือใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) คือ
การทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุนี้เราจึงจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือจัดส่ิงกระตุนหรือ
กลยุทธการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, :193) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
(Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของ
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ผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรม
การซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีได
จะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, :196) กลาววาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
(Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมี
จุดเริ่มตนจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ ซ่ึงจะนําไปสูการ
ตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) 
จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี ้ 

2.1.1  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และ
ส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพ่ือให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying motive) 
ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 
2 สวน คือ  

2.1.1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตองจัดใหมีขึ้นเปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) ส่ิงกระตุนดานชองทาง
การจัดจําหนาย (Distribution หรือ place) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

2.1.1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยูภายนอก
องคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) ส่ิง
กระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) 
ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม 
 2.1.2  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ  

DPU



13 

2.1.2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจติวิทยา 

2.1.2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s decision process) ประกอบดวย
ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 2.1.3  การตอบสนองผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือผูซ้ือ (Buyer’s 
purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี ้

2.1.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา ผูบริโภค
มีทางเลือก คือ นมสดกลอง บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน 

2.1.3.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice) เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือก
ยี่หอใด เชน โฟรโมสต มะลิ เปนตน 

2.1.3.3  การเลือกผูขาย (Dealer choice) เชน ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด หรือ
รานคาใด 

2.1.3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) เชน ผูบริโภคจะเลือกซ้ือเวลา เชา 
กลางวัน หรือเย็น 

2.1.3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหนึ่ง
กลองหรือหนึ่งโหล 

 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 เสร ีวงษมณฑา (2542, :32-35) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทาง
กายภาพ และลักษณะทางภายภาพถูกกําหนดดวยสภาพจิตวิทยาโดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนดวย
ครอบครัวและครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกกําหนดวยวัฒนธรรมของแตละ
ทองถ่ิน ดังนั้นเม่ือทราบถึงส่ิงเหลานี้นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงส่ิงตางๆ ดังรูป  
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ภาพท่ี 2.1  ส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 
ท่ีมา : เสรี วงษมณฑา (2542, :32) 

 
ดวยสาเหตนุี้นักการตลาดจําเปนตองศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการใช 

นั่นก็คือ พฤติกรรมผูบริโภคนั่นเอง เนื่องจากวาผูบริโภคทุกคนเปนส่ิงมีชีวิต (Organic) รางกายของ
มนุษยมีลักษณะเปนฟสิกส ชีววิทยาและเคมี การท่ีมีรางกายสูง เตี้ย ผอม อวน เปนลักษณะทาง
ฟสิกส การท่ีรางกายมีเลือด มีเนื้อ ก็เปนลักษณะทางชีววิทยา ขณะเดียวกันเรามีมีตอมน้ําลาย มีตอม
เหง่ือ ตอมน้ําตา เหลานี้คือเคมี ซ่ึงรวมแลวเรียกวามนุษยเปนอินทรีย มีการเกิด แก เจ็บ ตาย ดังนั้น
จึงมีปจจัยตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางหลีกเล่ียงไมได ดงันี้ 
 2.2.1  ลักษณะทางสรีระ (Physiological condition) สรีระเปนปจจัยเบ้ืองตนในการกําหนดพฤติกรรม
การซ้ือและพฤติกรรมการใชของผูบริโภค เชน การท่ีผูบริโภคสวมแวนตา ก็เกิดจากสรีระคือสายตา
ส้ันหรือสายตายาว หรือการท่ีกระหายน้ํา ตองหาน้ําดื่มเนื่องจากคอแหง ก็เปนเหตุจากสรีระ เปนตน 
เพราะฉะนั้นส่ิงแรกท่ีตองวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค คือ การวิเคราะหความเปล่ียนแปลงทางดาน
สรีระเปนส่ิงแรก เนื่องจากมีบทบาทมากท่ีสุดในการตัดสินใจของมนุษย เปนส่ิงหลีกเล่ียงไมได เพราะ
ส่ิงเหลานี้เปนความตองการของรางกายสวนใหญเปนปจจัยส่ีซ่ึงประกอบดวย อาหาร เครื่องนุงหม 
ท่ีอยูอาศัย ยารักษาโรคท่ีบังคับใหเราตองประพฤติปฏิบัติ เชน เราจําเปนตองรับประทานอาหารเพราะ
หิว  เราตองรับประทานยาเพราะไมสบาย เปนตน  
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 2.2.2 สภาพจิตวิทยา (Psychological condition) เปนลักษณะของความตองการท่ีเกิดจากสภาพ
จิตใจซ่ึงเกี่ยวของกับพฤติกรรมของมนุษย ซ่ึงจากสภาพทางจิตวิทยาของผูบริโภคทําใหนักการตลาด
สามารถดําเนินกิจกรรมทางการตลาดอยูได สภาพทางจิตวิทยาเปนส่ิงท่ีมีบทบาทสําคัญกวาสรีระ 
เพราะสรีระเปนพ้ืนฐาน เชน ความหิวเปนพ้ืนฐานแตจะรับประทานอะไร ท่ีไหน จะเริ่มไมเปน
พ้ืนฐานแลวถือวาเปนสภาพทางจิตวิทยา  
 2.2.3 ครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมเบ้ืองตนท่ีบุคคลเปนสมาชิกอยู ครอบครัวเปนแหลง
อบรมและสรางประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัย และคานิยมลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมผูบริโภคและพฤติกรรมอ่ืนๆ ครอบครัวเปนสวนหนึ่งของสังคมกร (Socialization) และ
ครอบครัวถือวาเปนหนวยท่ีมีบทบาทในแงของการเตรียมตัวผูบริโภคใหเขาสูสังคม 

สังคมกร (Socialization) คือกระบวนการสําหรับเตรียมคนใหเขาสูสังคม ซ่ึงจะมีหนวย
ท่ีจะเขากระบวนการนี้หลายหนวย เชน ครอบครัว โรงเรียน วัด สถาบันการเมือง สถาบันส่ือมวลชน 
เปนตน ลักษณะตางๆ ดานครอบครัวท่ีจะตองพิจารณา เชน บทบาทในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ของครอบครัว วัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family life cycle)  
 2.2.4  สังคม (Social group) เปนส่ิงท่ีอยูรอบตัวเราซ่ึงจะมีผลท่ีเราตองทําตัวใหสอดคลองกับ 
บรรทัดฐาน (Norm) ของสังคม การท่ีผูบริโภคเปนคนชนช้ันสูง ชนช้ันกลางหรือชนช้ันต่ํา ซ่ึงแตละ
ชนช้ันก็จะมีพฤติกรรมแตกตางกัน เชน บางคนเท่ียวในประเทศไทย บางคนชอบเท่ียวตางจังหวัด 
แตบางคนตองไปพักผอนตางประเทศ วัฒนธรรมของชนช้ัน จะบงบอกถึงพฤติกรรมการบริโภค  
 2.2.5 วัฒนธรรม (Culture) ไมวาเราจะอยูชนช้ันใดในสังคมก็ตามก็จะตองมีวัฒนธรรมเปนตัว
ครอบงําวัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตท่ีคนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพ่ือความงอกงามของ
สังคม วัฒนธรรมแปลวา ส่ิงดีงามท่ีคนในสังคมยอมรับท่ีจะปฏิบัติรวมกันเพ่ือใหสังคมนั้นดําเนิน
ไปไดดวยด ีวัฒนธรรมไมใชส่ิงท่ีถาวร สามารถเปล่ียนแปลงได แตอาจจะใชเวลานานเนื่องจากเปน
การยอมรับของสังคมท่ีกวางขวาง ดังนั้นการท่ีจะเปล่ียนแปลงวัฒนธรรม จึงเปนเรื่องท่ีเปล่ียนแปลง
ไดยาก นักการตลาดจะตองพยายามเขาใจเรื่องของวัฒนธรรมในสังคม ซ่ึงเปนท่ีมาของรูปแบบการ
ดํารงชีวิตและคานิยม (Value and lifestyle)  

ตัวกําหนดพ้ืนฐาน (Basic determinants): ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจของผูบริโภค และปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

เสร ีวงษมณฑา (2542, :37-43) กลาววา ตัวกําหนดพ้ืนฐาน (Basic determinants) ซ่ึงถือ
วามีผลตอการตัดสินใจซ้ือ จะไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจของผูบริโภคและปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
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ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคสภาพจิตวิทยา 
(Psychological) เปนลักษณะความตองการซ่ึงเกิดจากสภาพจิตใจซ่ึงเกี่ยวของกับพฤติกรรมมนุษย 
เชน นักศึกษาในหองเรียนใสแวนตา เพราะสายตาส้ันเปนเหตุผลทางดานลักษณะทางกายภาพ แต
ในบรรดาคนท่ีสวมแวนตา ราคาของกรอบแวนจะไมเทากัน เพราะบางคนสวมแวนเพ่ือใหอาน
หนังสือไดจะใชกรอบอยางไรก็ได แตบางคนเพ่ือใหรางวัลแกชีวิตก็สวมกรอบแวนท่ีมีราคาแพงๆ 
ยี่หอหรูๆ สภาพจิตใจ แรงกระตุน ทําใหเกิดความตองการท่ีมากกวาลักษณะทางกายภาพ สภาพจิตใจนี้
เองทําใหนักการตลาดสามารถทําการตลาดไดโดยตองพิจารณาถึงความตองการทางดานจิตวิทยา 
(ดานจิตใจ) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคมี 2 ประการ คือ ปจจัยภายใน (Internal 
factors) และปจจัยภายนอก (External factors) โดยปจจัยภายในจะเรียกวาตัวกําหนดพ้ืนฐาน (Basic 
determinants) โดยมีปจจัยตางๆ ท่ีจะเขามาเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค ดังนี้ 
(1) ส่ิงจูงใจ (Motive) (2) บุคลิกภาพ (Personality) (3) การเรียนรู (Learning) (4) การรับรู (Perception) 
(5) ทัศนคติ (Attitude) และ(6) ความตองการ (Needs)  

(1)  แรงจงูใจ (Motive) หมายถึง ปญหาท่ีถึงจุดวิกฤติท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบายใจ  
แรงจูงใจจึงเปนความตองการท่ีเกิดขึ้นรุนแรงบังคับใหบุคคลคนหาวิธีมาตอบสนองความพึงพอใจ 
นักการตลาดตองเปนนักจิตวิทยาโดยตองเขาใจถึงความตองการ ทัศนคต ิความเช่ือ ฯลฯ ของผูบริโภค
เพ่ือเปนแนวทางในการท่ีจะนําไปสูการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคได  

(2)  บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาขึ้นมาในระยะยาว 
ซ่ึงมีผลกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการโตตอบ หรือตอบสนองท่ีไมเหมือนกัน 

(3)  การเรียนรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจาก 
ประสบการณดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณท่ีบุคคลสะสมไว 

(4)  การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกจัดองคกรและตีความขอมูลเพ่ือ
กําหนดภาพท่ีมีความหมาย การรับรูเปนส่ิงท่ีสําคัญมากในแงการตลาด จนมีคํากลาววา “สงคราม
การตลาดความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการรับรู” ซ่ึงหมายถึง การแขงขัน
ทางดานการตลาดไมไดแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทานั้น แตจะแขงขันกันในดานการสรางภาพพจน
ใหดีกวาในสินคา 

(5)  ทัศนคติ (Attitude) คือ การประเมินความพอใจหรอืไมพอใจความรูสึกและทาที 
ความรูสึกท่ีคนเรามีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ทัศนคติเปนส่ิงท่ีจะนํามาซ่ึงการปฏิบัติของผูบริโภค 
ส่ิงท่ีจะเขามากําหนดทัศนคติ มี 3 ประการคือ (1) ความรู (2) ความรูสึกและ (3) แนวโนมของนิสัย 
หรือความพรอมท่ีจะกระทํา 
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(6)  ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Want) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษยซ่ึง
ท้ัง 3 ประการนี้สามารถใชแทนกันได ความจําเปน ใชสําหรับสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพ ความ
ตองการใชสําหรับความตองการทางจิตวิทยาท่ีสูงขึ้นกวาความจําเปน สวนความปรารถนาถือวาเปน
ความตองการทางดานจิตวิทยาท่ีสูงท่ีสุด  

สําหรับความจําเปน (Needs) สามารถแบงไดเปน 2 ประเภท คือ (1) ความตองการขั้น
ปฐมภูมิหรือความตองการทางชีวภาพ (Primary needs or physiological needs) เชน ความหิว ความ
งวง การขับถาย เปนตน และ (2) ความตองการขั้นทุติยภูมิหรือความตองการทางสังคม (Secondary 
needs or social needs) หมายถึง ความตองการท่ีเกิดจากการเรียนรูถึงการอยูรวมกันในสังคม เชน 
ความตองการความรัก ความตองการความภูมิใจ  

จากความตองการท้ัง 2 ประเภท อับราฮัม มาสโลว ไดนํามาจัดลําดับความตองการของ
มนุษยท่ีเรียกวาลําดับขั้นความตองการของมนุษย (Hierarchy needs) มาสโลว กลาววา ความตองการ
ของมนุษยแบงออกเปนหลายประเภท และแตละประเภทมีพ้ืนฐานไมเทากัน ความตองการบางอยาง
เปนความตองการขั้นพ้ืนฐานมากกวาความตองการบางอยางเปนความตองการท่ีพัฒนาแลว  

1)  ความตองการทางสรีระ (Physiological needs) เปนความตองการท่ีต่ําท่ีสุด เปนพ้ืนฐาน
ท่ีสุด ไดแก ความตองการน้ํา ตองการอาหาร ตองการพักผอนเปนตน 

2) ความตองการความปลอดภัย (Security needs) เม่ือมนุษยสามารถตอบสนองความ
ตองการขั้นปฐมภูมิแลว ลําดับขั้นตอไปคือ ตองการความปลอดภัย ตองการมีชีวิตม่ันคง มีอนาคตท่ี
แนนอน ปลอดภัยจากโรคภัยไขเจ็บ 

3)  ความตองการทางดานความรัก (Love needs) การท่ีคนเรารูสึกวาตนเองเปนสวนหนึ่ง
ของสังคม เปนความตองการการยอมรับจากคนอ่ืน  

4)  ความตองการดานความภาคภูมิใจ (Self-esteem needs) หมายความวามนุษยจะดํารงชีวิต
อยูไดอยางนอยมนุษยตองมีความเช่ือม่ันในตนเอง มีความภูมิใจในตนเองเช่ือวาตนเองมีด ี

5) ความตองการความสําเร็จสวนตัว (Self actualization needs) เปนความตองการ
ความสําเร็จ คือ มนุษยทุกคนมีความทะเยอทะยานในตัวทุกคน และปรารถนาวาตนเองจะไดเปนอยาง
ท่ีตนปรารถนาเอาไว เปนความสะใจ สมใจในตนเอง 

นอกจากนี้ยังมีความตองการอีก 2 ประการ ท่ีไมสามารถนําไปจัดเขาลําดับขั้นความ
ตองการได ซ่ึงไดแก (1) ความตองการดานความอยากรูอยากเห็น และ (2) ความตองการดานสุนทรีย 
(สืบคนจาก http://www.headphoneresearch.com/forum/index.php?action=printpage;topic=756.0) 
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ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
เสรี วงษมณฑา (2542, :44) กลาววา ปจจัยภายนอก (External factors) ท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจของผูบริโภคมีรายละเอียดดังนี้  
1)  สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนส่ิงกําหนดอํานาจซ้ือ (Purchasing power) ของผูบริโภค 
2)  ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการ ผลิตภัณฑ

การตอบสนองความตองการของรางกายจะไดรับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัว 
3)  สังคม (Social group) ลักษณะดานสังคมประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต คานิยม 

สังคม และความเช่ือถือ นักการตลาดตองทราบวาส่ิงใดท่ีสังคมยอมรับได ส่ิงใดไมยอมรับ เพราะ
บรรทัดฐานของคนในสังคมตางกัน ความคิดในแตละสังคมมีบรรทัดฐานท่ีไมเหมือนกัน 

4)  วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพ้ืนฐาน (Basic values) การรับรู ความตองการ 
และพฤติกรรมซ่ึงเรียนรูจากสมาชิกในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนิน
ชีวิต (Lifestyles) ท่ีคนสวนใหญในสังคมยอมรับ ประกอบดวยคานิยมการแสดงออก คานิยมในการ
ใชวัตถุหรือส่ิงของ 

5)  การติดตอธุรกิจ (Business contacts) หมายถึง โอกาสท่ีผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคา
นั้นๆ ในการทําธุรกิจจึงตองเนนในเรื่องของการทําใหเกิดการพบเห็นในตราสินคา (Brand contact) 
การท่ีผูบริโภคมีโอกาสไดขอมูลเกี่ยวกับสินคา เชน คายเทปเพลงตางๆ พยายามเปดเพลงท่ีตองการขาย
ใหผูบริโภคไดฟงบอยๆ จนกระท่ังเกิดความคุนเคย และความคุนเคยจะกลายเปนความชอบในท่ีสุด 

 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

เครือวัลย ชัชกุล (2542, :23) กลาววา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เปนกระบวนการหนึ่ง
ของมนุษยในการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ เพ่ือสนองความตองการของตน และสรางความพึง
พอใจใหเกิดขึ้นกับตน รูปแบบของการซ้ือมีความยุงยากแตกตางกันออกไป ขึ้นอยูกับสถานการณ 
และจิตวิทยาในการซ้ือ 

กระบวนการซ้ือ (Buying process) ผูบริโภคจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซ้ือท่ียากงายแตกตางกันไป ท้ังนี้ขึ้นอยูกับชนิดของสินคา และสภาวการณในขณะท่ีตัดสินใจซ้ือ 
วิธีการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแตละครั้งอาจเปรียบไดกับ วิธีการแกปญหาและการตัดสินใจภายใต
สภาวการณอยางใดอยางหนึ่ง ซ่ึงแบงออกเปน 

1.  การตัดสินใจซ้ือตามปกติ เปนการตัดสินใจซ้ือท่ีงายท่ีสุด มีความเส่ียงนอยท่ีสุด โดย
ปกติจะเปนการซ้ือสินคาท่ีมีราคาตอหนวยต่ํา ผูบริโภครูจักและคุนเคยกับตัวสินคาและตราเปนอยางดี 
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สามารถบงบอกไดวา ชอบตราใดมากท่ีสุด การซ้ือมักทําโดยอัตโนมัติ และจะไมเสียเวลามากใน
การเสาะหาหรือเลือกซ้ือสินคานั้น 

2.  การตัดสินใจซ้ือท่ีไมคุนเคย สถานการณที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคตองตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภัณฑ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีรูจักเปนอยางดี แตขาดขอมูลและประสบการณเกี่ยวกับ
ยี่หอใหมท่ีสนใจจะซ้ือ 

3.  การตัดสินใจซ้ือท่ีไมคุนเคยอยางยิ่ง เปนการตัดสินใจซ้ือโดยไมมีประสบการณ หรือ
ความรูเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ ไมทราบจะใชเกณฑอะไรมาประกอบการตัดสินใจ และมักเปนการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑช้ินนั้นเปนครั้งแรก 

บทบาทของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือและรูปแบบท่ีสําคัญของสถานการณ
การซ้ือ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, :217) กลาววาบทบาทของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับ
การตัดสินใจซ้ือ (Buying roles) เปนบทบาทของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงมี
บทบาทท่ีแตกตางกันดังนี ้

-  ผูริเริ่ม (Initiator) เปนผูเสนอความคิดท่ีจะซ้ือสินคาหรือบริการเปนคนแรก 
-  ผูมีอิทธิพล (Influencer) เปนผูท่ีมีบทบาทสําคัญท่ีจะใหคําแนะนําวาควรซ้ือหรือไม

ควรซ้ือสินคา 
-  ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูท่ีจะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซ้ือหรือไม 
-  ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูท่ีไปซ้ือสินคา 
-  ผูใช (User) เปนผูบริโภคท่ีใชสินคาหรือบริการนั้น 
-  กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, :219-226) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค (Buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จากการ
สํารวจขอมูลผูบริโภคจํานวนมากในกระบวนการซ้ือ พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ  

-  การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) 
-  การคนหาขอมูล (Information search) 
-  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
-  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
-  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) 
ซ่ึงแสดงใหเห็นวากระบวนการซ้ือเริ่มตนกอนการซ้ือจริงๆ และมีผลกระทบหลังจาก

การซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.2 โมเดล5ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  
 
ท่ีมา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546, :220)   

 
1.  การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) การท่ีบุคคลรับรูถึงความตองการภายใน 

ของตน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุนจากภายในและภายนอก เชน ความหิว ความกระหาย 
ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวดฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตองการทางรางกาย (Physiological need) และ
ความตองการท่ีเปนความปรารถนา อันเปนความตองการทางดานจิตวิทยา (Psychological needs) ส่ิง
เหลานี้เกิดขึ้นเม่ือถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนส่ิงกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุน
จากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองส่ิงกระตุนอยางไร 

 งานท่ีสําคัญของนักการตลาดในขั้นกระตุนความตองการนี้มี 2 ประการ คือ (1) นักการ
ตลาดตองเขาใจส่ิงกระตุนเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคและ (2) แนวความคิดการกระตุน
ความตองการจะชวยใหนักการตลาดระลึกไดเสมอวาระดับความตองการสําหรับผลิตภัณฑจะ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา นักการตลาดตองสามารถจัดเหตุการณตาง  ๆดานจังหวะเวลาเพ่ือกระตุนความ
ตองการ 

2.  การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภคผูบริโภคจะดําเนินการคนหาขอมูลท่ีเกี่ยวของ
มากขึ้นเชนบุคคลท่ีเกิดความหิวมองเห็นรานอาหารและเขาไปซ้ืออาหารบริโภคทันที แตในบางครั้ง
ความตองการท่ีเกิดขึ้นไมสามารถสนองความตองการไดทันทีความตองการจะถูกจดจําไวเพ่ือหาทาง
สนองความตองการในภายหลัง เม่ือความตองการถูกกระตุนไดถูกสะสมไวมาก จะทําใหเกิดการ
ปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือ ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหาขอมูล
จากการโฆษณา หรือจากคําแนะนําของเพ่ือน ปริมาณขอมูลท่ีคนหาขึ้นกับวาบุคคลเผชิญกับการ
แกปญหามากหรือนอย ขอมูลท่ีผูบริโภคตองการถือเปนขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
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ดังนั้นนักการตลาดจึงตองใหความสนใจเกี่ยวกับแหลงขอ มูล ซ่ึงผูบริโภคแสวงหา และอิทธิพลท่ี
เกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือกแหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย5กลุมคือ 

 2.1  แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก เปนตน 
 2.2  แหลงการคา (Commercial sources) ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน

การคา เปนตน 
 2.3  แหลงชุมชน (Public sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค เปนตน  
 2.4  แหลงประสบการณ (Experiential sources) ไดแก การควบคุม การตรวจสอบ การ

ใชสินคา เปนตน 
 2.5  แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแก หนวยงานท่ีสํารวจคณุภาพผลิตภัณฑ

หรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ 
เปนตน 

  อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะ
สวนบุคคลของผูบริโภคโดยท่ัวไปผูบริโภคไดรับขอมูลตางๆ จากแหลงการคา ซ่ึงเปนแหลงขอมูลท่ี
นักการตลาดสามารถควบคุมการใหขอมูลได แหลงขอมูลแตละแหลงจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ท่ีแตกตางกัน แหลงขอมูลท่ีสัมฤทธ์ิผลมากท่ีสุดจะมาจากแหลงบุคคล โดยปกติขอมูลจากแหลงการคา
จะใหขอมูลท่ัวๆ ไปแกผูซ้ือแตขอมูลจากแหลงบุคคลจะชวยประเมินผลผลิตภัณฑใหแกผูซ้ือ นักการ
ตลาดสามารถพิจารณาความสําคัญของแหลงขอมูลโดยสัมภาษณผูบริโภควา ผูบริโภครูจักผลิตภัณฑ
ไดอยางไร และแหลงขอมูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากตอผูบริโภค ในการเก็บรวบรวมขอมูลผูบริโภคจะ
ทราบถึงราคาสินคาและคุณลักษณะของสินคาท้ังหมด ท่ีมีอยูในตลาด ซ่ึงจะพบวา ผูบริโภคจะให
ความสนใจเฉพาะสินคาท่ีมีลักษณะตรงความตองการของตน โดยจะทําการเปรียบเทียบระหวางตรา
สินคาตางๆ ท่ีเปนทางเลือก (Choice set) และตัดสินใจเลือกซ้ือเพียงตราสินคาเดียว 

3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลว
จากขั้นท่ีสอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ นักการตลาดจําเปนตองรู
ถึงวิธีการตาง  ๆท่ีผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใชส่ิงท่ีงาย และ
ไมใชกระบวนการเดียวท่ีใชกับผูบริโภคทุกคนและไมเปนของผูซ้ือคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ
ซ้ือกระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมี ดังนี้  

 3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attributes) กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวา
มีคุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ในความรูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน เชน เบียรมีคุณสมบัติปกติ คือรส
กลมกลอม มีแอลกอฮอลสูงหรือต่ํา ความขม ปริมาณบรรจุ และราคา เปนตน  
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  การประเมินผลคุณสมบัติผลิตภัณฑของผูบริโภคมีพ้ืนฐานดังนี้ (1) ผูบริโภคจะ
แสวงหาผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการของตน (2) ผูบริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑท่ีมี
คุณคาในความรูสึกของตนและ (3) ผูบริโภคจะคํานึงถึงผลประโยชนท่ีไดรับจากการใชสินคานั้น
และ (4) ผูบริโภคจะแสวงหาสินคาท่ีมีคุณภาพสูงแตราคาต่ํา 

  คุณสมบัติตางๆ ของผลิตภัณฑนอกจากจะทําใหเกิดความสนใจโดยท่ัวๆ ไปแลว 
ผูบริโภคจะมีความตองการแตกตางกัน มีความสนใจแตกตางกัน นักการตลาดจึงแบงตลาดสําหรับ
ผลิตภัณฑออกเปนสวนๆ ตามคุณสมบัติท่ีสรางความพอใจขั้นตนใหแกผูซ้ือไดแตกตางกัน  

 3.2 ผูบรโิภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
นักการตลาดตองพยายามคนหาและจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 

 3.3  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา  เนื่องจากความเช่ือถือของ
ผูบริโภคขึ้นอยูกับประสอบการณของผูบริโภค และความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะเปล่ียนแปลง
ไดเสมอ 

 3.4  ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผลเริ่มตน
ดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลติภัณฑท่ีเขาสนใจ แลวเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละ
ตราสินคา 

  การศึกษาถึงการประเมินผลพฤติกรรม มีโมเดลท่ีเกี่ยวของดังนี ้
  (1)  โดมิแนนซโมเดล (Dominance model) เปนวิธีการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ

หลายอยางแลวคอยๆ ตัดผลิตภัณฑท่ีคุณสมบัติดอยกวาออกไป จนเหลือผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคคิดวา
ดีท่ีสุด 

  (2)  คอนจังซทีฟโมเดล (Conjunctive decision model) เปนกฎการตัดสินใจแบบ
ไมทดแทนกัน ซ่ึงผูบริโภคจะกําหนดจุดต่ําสุดท่ีสามารถยอมรับไดสําหรับแตละคุณสมบัติท่ีประเมิน
ตราสินคา  

  (3)  ดีสจังซทีฟโมเดล (Disjunctive model) เปนกฎการตัดสินใจแบบไมทดแทนกัน 
ซ่ึงผูบริโภคกําหนดจุดตัดสินใจต่ําสุดท่ีสามารถยอมรับไดสําหรับแตละคุณสมบัติสําคัญของผลิตภัณฑ 
ตราสินคาใดท่ีมีคุณสมบัติเลยจุดตดัสินใจนี้จะเปนตราท่ียอมรับได  

  (4)  เล็กซิโคกราฟกโมเดล (Lexicographic model) เปนกฎการตัดสินใจแบบ
ไมทดแทนกัน ซ่ึงผูบริโภคจัดลําดับคุณสมบัติผลิตภัณฑกอนหลังตามความสําคัญแลวเปรียบเทียบ
ตราสินคาตามคุณสมบัติผลิตภัณฑท่ีสําคัญสูงสุดกอน ถาตราสินคาใดมีคะแนนสูงกวาตราอ่ืนก็จะ
ไดรับการคัดเลือก ถาคะแนนไมเพียงพอกระบวนการจะเริ่มจัดคุณสมบัติท่ีสําคัญประการท่ีสองและ
ใชวิธีการแบบนี้ตอไป  
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  (5)  โมเดลการคาดคะเนมูลคา (Expectancy-value model) เปนโมเดลท่ีใชหลัก
ทฤษฎีความนาจะเปนเขาชวย เพ่ือคาดคะเนวาผลิตภัณฑแตละอยางมีมูลคาเทาใด ผลิตภัณฑใดท่ีมี
การคาดคะเนวามูลคาสูงสุดก็จะเลือกผลิตภัณฑนั้น 

  (6)  โมเดลผลิตภัณฑในอุดมคติ (Ideal product model or ideal point model) 
เปนโมเดลท่ีถือวาผูบริโภคมีการกําหนดรูปแบบภาพลักษณเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีดีท่ีสุดท่ีเขาตองการ 
หรือการกําหนดผลิตภัณฑในอุดมคติของผูบริโภค ผลิตภัณฑในอุดมคติจะเกี่ยวของกับคุณสมบัติตาง  ๆ
ของผลิตภัณฑในความรูสึกของผูบริโภคซ่ึงในการใชโมเดลนี้นักการตลาดควรใชการสัมภาษณ 
ตัวอยางใหผูบริโภคอธิบายลักษณะผลิตภัณฑในอุดมคต ิ

  (7)  การนําไปใชทางการตลาด (Market implications) จากโมเดลตางๆ ท่ีกลาว
มาขางตนแสดงวาผูซ้ือแตละคนจะกําหนดรูปแบบความชอบผลิตภัณฑไดหลายวิธี แมแตผูซ้ือคน
เดียวกันอาจปฏิบัติตามโมเดลท่ีแตกตางกัน แตอยางไรก็ตามนักการตลาดจะไดประโยชนจากการ
สัมภาษณกลุมตัวอยางเพ่ือคนหาวิธีท่ีผูบริโภคประเมินผลผลิตภัณฑ 

4.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะชวย
ใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ท่ีเปนทางเลือกโดยท่ัวๆ ไป ผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด ปจจัยท่ีเกิดขึ้นระหวางความตั้งใจซ้ือ (Purchase intention) 
และการตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)  

 4.1  ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) ทัศนคติของบุคคลท่ีเกี่ยวของมี 2 ดาน 
คือ (1) ทัศนคติดานบวกและ (2) ทัศนคติดานลบ ซ่ึงจะมีผลท้ังดานบวกและดานลบตอการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาของผูบริโภค 

 4.2  ปจจัยสถานการณท่ีคาดคะเนไว (Anticipated situational factors) ผูบริโภคจะ
คาดคะเนปจจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน รายไดท่ีคาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของ
ผลิตภัณฑ และการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

 4.3  ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated situational factors) ขณะท่ี
ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซ้ือนั้น ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนจะเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงมีผลกระทบ
ตอความตั้งใจซ้ือ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสียหรือ
วิตกกังวลจากรายไดนักการตลาดเช่ือวาปจจัยท่ีไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือ 

  การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค อาจไดรับอิทธิพลจากความเส่ียงท่ีรับรู (Perceived 
risk) ซ่ึงปริมาณความเส่ียงจะขึ้นอยูกับส่ิงตอไปนี้ (1) จํานวนเงินท่ีเกี่ยวของ (2) ปริมาณของคุณลักษณะ
ของผลิตภัณฑท่ีไมแนนอน และ (3) ระดับความเช่ือม่ันของผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคจะลดภาวะความ
เส่ียงโดยการ หลีกเล่ียงการตัดสินใจ พยายามรวมรวมขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูใกลชิด เพ่ือน 
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หรือแหลงขอมูลตาง  ๆเลือกซ้ือสินคาท่ีมีช่ือเสียงและมีการรับประกันสินคา นักการตลาดจะตองเขาใจ
ปจจัยเหลานี ้และตองพยายามจัดหาขอมูลและเหตุผลสนับสนุนตางๆ เพ่ือลดความเส่ียงใหผูบริโภค 

  ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือโดยผานกระบวนการตัดสินใจยอย 5 ประการคือ 
(1) การตัดสินใจในตราสินคา (Brand decision) (2) การตัดสินใจเลือกผูขาย (Vendor decision) (3) 
การตัดสินใจดานปริมาณ (Quantity decision) (4) การตัดสินใจดานเวลา (Timing decision) และ (5) 
การตัดสินใจดานวิธีการชําระเงิน (Payment-method decision) การตัดสินใจของแตละบุคคลจะตอง
มีการปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงได นักการตลาดตองใชความพยายามในการทําความเขาใจตอพฤติกรรม
การซ้ือ เพ่ือลดภาวะความเส่ียง โดยท่ัวไปผูบริโภคจะพยายามรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจาก
ผูใกลชิดและแหลงขอมูลตางๆ นักการตลาดจึงตองพยายามจัดหาขอมูลและเหตุผลสนับสนุนตางๆ 
เพ่ือลดความเส่ียงใหผูบริโภค  

5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) หลังจากซ้ือและทดลองใชผลิตภัณฑ
ไปแลวผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงนักการตลาดจะตอง
พยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซ้ือ ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับเรื่องนีค้ือ ความ
พอใจของผูบริโภค ซ่ึงเปนฟงกชันของการคาดคะเน (Expectation = E) และการปฏิบัติงานของ
ผลิตภัณฑ (Performance = P) ดังนั้น จะหาความพอใจภายหลังการซ้ือ (Satisfaction = S) ไดสมการ 
S = f (E,P) 

 การคาดคะเนของผูบริโภคเกิดจากแหลงขาวสาร พนักงานขาย และแหลงติดตอส่ือสาร
อ่ืนๆ ถาบริษัทโฆษณาสินคาเกินความเปนจริง ผูบริโภคจะตั้งความหวังไวสูงและเม่ือไมเปนไป
ตามท่ีคาดหวังไวก็จะเกิดความไมพอใจ ซ่ึงจํานวนความไมพอใจจะขึ้นอยูกับความแตกตางระหวาง
การคาดหวังและการปฏิบัติจริงของผลิตภัณฑ 

 เราพบวาประสบการณเกี่ยวกับตราสินคามีผลกระทบท่ีสําคญัตอความชอบและความ
ภักดีตอตราสินคา ถาตราสินคาท่ีซ้ือสรางความไมพอใจใหแกผูซ้ือ ผูซ้ือจะมีทัศนคติไมดีตอตราสินคา 
และอาจเลิกซ้ือผลิตภัณฑไปเลย ในทางตรงกันขามถาผูซ้ือมีความพึงพอใจภายหลังการซ้ือสินคาจะ
ทําใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑซํ้าอีก พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) ท่ีนักการตลาด
ติดตามและใหความสนใจมีดังนี ้

 5.1  ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ (Post purchase satisfaction) เปนระดับความ 
พึงพอใจของผูบริโภคภายหลังจากท่ีไดซ้ือสินคาไปแลว ซ่ึงอาจแบงไดเปนหลายระดับ เชน พึง
พอใจอยางมาก รูสึกเฉยๆ หรือรูสึกไมพอใจ ความพึงพอใจของผูบริโภคจะมีความสัมพันธกับความ
คาดหวังของผูบริโภค และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑท่ีรับรู กลาวคือ ถาผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพ
ต่ํากวาท่ีผูบริโภคไดคาดหวังไว ผูบริโภคจะรูสึกไมพึงพอใจ แตถาผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพเทากับ
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ท่ีคาดหวังไว ผูบริโภคจะรูสึกพึงพอใจ และถาผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพสูงกวาความคาดหวัง 
ผูบริโภคจะรูสึกประทับใจเปนอยางยิ่ง 

 5.2  การกระทําภายหลังการซ้ือ (Post purchase actions) ความพึงพอใจหรือไมพอใจ
ในผลิตภัณฑจะมีผลตอพฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค ถาผูบริโภครูสึกพึงพอใจ ก็จะมีแนวโนมวา
ผูบริโภคจะกลับมาซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีกครั้ง ในทางตรงขามถาผูบริโภครูสึกไมพึงพอใจ ผูบริโภค
อาจเลิกใชหรือคนผลิตภัณฑ อาจบอกตอ หรือมีการรองเรียนผานทางส่ือมวลชน หรืออาจถึงขั้น
ฟองรองเรียกคาเสียหายจากบริษัทก็เปนได 

 5.3  พฤติกรรมการใชและการกําจัดภายหลังการซ้ือ (Post purchase use and disposal) 
เปนหนาท่ีของนักการตลาดท่ีจะตองคอยติดตามวาผูบริโภคใชและกําจัดสินคานั้นอยางไร ถาผูบริโภค
เก็บผลิตภัณฑไวโดยไมใชก็อาจเปนไปไดวาผลิตภัณฑนั้นไมเปนท่ีพึงพอใจ ทําใหการบอกตอไม
เปนผล แตถาหากผูบริโภคขายหรือแลกเปล่ียนผลิตภัณฑระหวางกันจะมีผลทําใหยอดขายผลิตภัณฑ
ใหมลดลง และถาผูบริโภคท้ิงผลิตภัณฑนักการตลาดจําเปนท่ีจะตองรูวาผูบริโภคทําลายผลิตภัณฑ
นั้นอยางไร เนื่องจากผลิตภัณฑบางชนิดอาจเปนอันตรายตอสภาพแวดลอม 

 
2.4  ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ 
Adrian Payne, (1993) ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ 8P’s ประกอบดวยปจจัย

ท่ีตองพิจารณาเพ่ือกําหนดตําแหนงของการบริการและการกําหนดสวนประสมทางการตลาดของธุรกจิ
บริการ สวนประกอบแตละสวนของสวนประสมการตลาดจะมีผลกระทบซ่ึงกันและกัน และตอง
สอดคลองกัน เพ่ือใหการดําเนินงานดานการตลาดประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค 

Kotler, (1997) สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีนักการตลาดสวนใหญท่ัวโลก
ไดยึดถือเปนองคประกอบหลักของกลยุทธในการบริหารการตลาด โดยพ้ืนฐานจะมีอยู 4 ประการ 
ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) แตสําหรับสวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการนั้นจะมีความแตกตางกับสินคา
ท่ัวไป เนื่องจากสินคาบริการนั้นมีความแตกตางกับสินคาท่ัวไปในดานความสามารถในการจับตอง
ตัวสินคา กลาวคือ ไมสามารถเก็บรักษาได นอกจากนี้ การใหบริการนั้นจําเปนตองใหความสําคัญ
กับพนักงาน กระบวนการในการใหบริการและส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงท้ังสามสวนประสมนี้ถือ
เปนปจจัยหลักในการสงมอบงานบริการท่ีด ีดังนั้นสวนประสมทางการตลาดบริการจึงประกอบไปดวย 
4Ps และรวมกับ 4 ปจจัยท่ีสําคัญกลาวรวมเปน 8Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการ
จัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน (People) กระบวนการ
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ใหบริการ (Process) ผลิตภาพและคณุภาพ (Productivity and Quality) และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
(Physical Evidence) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (Lovelock, 2006) 

1.  ผลิตภัณฑและบริการ (Product/Service)  
 Adrian Payne, (1993) การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการซ่ึงครอบคลุมทุก

อยางของตัวสินคา และทุกส่ิงทุกอยางท่ีจัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียง
ตัวสินคาและบริการเทานั้น แตยังตองการประโยชนหรือคุณคาอ่ืนท่ีไดรับจากการซ้ือสินคาและ
บริการของธุรกิจดวย 

 Kotler, (2003) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑไววา ผลิตภัณฑคือส่ิงใดๆ ท่ีตองการ
นําเสนอตอตลาดเพ่ือสนองความจําเปนหรือความตองการผลิตภัณฑ ประกอบดวยสินคาท่ีเปนรูปธรรม 
(Physical Goods) บริการ (Services) ประสบการณ (Experiences) เหตุการณ (Events) บุคคล (Persons) 
สถานท่ี (Places) ทรัพยสิน (Properties) องคกร (Organizations) สารสนเทศ (Information) และ
ความคิด (Ideas) 

 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547) กลาววา การบริการถือเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่งแต
เปนผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตน (Intangible Product) ไมสามารถจับตองได มีลักษณะเปนอาการนามไมวา
จะเปนความสะดวกสบาย รวดเร็ว ความสบายใจ การใหความเห็น และการใหคําปรึกษา เปนตน 
การบริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา แตคุณภาพของบริการจะตองประกอบมาจากหลาย
ปจจัยดวยกัน ท้ังความรู ความสามารถ และประสบการณของพนักงาน ความทันสมัยของอุปกรณ 
ความรวดเร็วและความตอเนื่องของขั้นตอนการสงมอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานท่ี รวมถึง
อัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน บริการในแตละธุรกิจจะมี 3 ประเภท ไดแก บริการหลัก บริการ
เสริม และบริการอ่ืนๆ ซ่ึงบริการท้ังหมดจะตองมีคุณภาพ โดยท่ีบริการหลักตองเปนตัวท่ีนํารายได
หลักมาสูธุรกิจและตองมีคุณภาพมากท่ีสุด บริการเสริมตองเปนตัวเสริมบริการหลัก และตองไม
ทําลายบริการหลัก บริการเสริมจะใหบริการไดก็ตอเม่ือลูกคามีความพึงพอใจกับบริการหลักแลว 
สวนบริการอ่ืนๆ ตองสรางความสะดวกอยางแทจริงใหกับลูกคา 

2.  ราคา (Price) 
 Adrian Payne, (1993) ราคา หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน

ตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ 
ถาคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง การยอมรับ
ของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ ภาวการณแขงขัน และ
ปจจัยอ่ืนๆ เชนภาวะเศรษฐกิจ 
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 Kotler, (2003) ไดกลาววาราคาเปนสวนประกอบสวนหนึ่งของสวนประสมทางการตลาด 
เปนสวนท่ีทําใหเกิดรายรับ ในขณะท่ีสวนประกอบอ่ืนๆ ของสวนประสมทางการตลาดทําใหเกิด
ตนทุน ราคาเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีสามารถปรับไดงายท่ีสุด เพราะสวนประกอบอ่ืนๆ ไม
วาจะเปนคุณลักษณะของผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย หรือแมแตการสงเสริมการตลาด ตอง
ใชเวลานา ราคายังใชเปนเครื่องมือท่ีบริษัทจะส่ือไปยังตลาดถึงคุณคาของผลิตภัณฑหรือตรายี่หอได
อีกดวย 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
 Adrian Payne, (1993) ดานสถานท่ีใหบริการในสวนแรก คือการเลือกทําเลท่ีตั้งของ

ธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการ
ในสถานท่ีท่ีผูใหบริการจัดให เพราะทําเลท่ีตั้งท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคท่ีจะเขามารับ
บริการ ดังนั้นสถานท่ีใหบริการตองครอบคลุมพ้ืนท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด และ
คํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคูแขงดวย 

 Kotler, (2003) ใหความหมายวา กลุมขององคการซ่ึงเกี่ยวของกับขั้นตอนท่ีทําให
ผลิตภัณฑหรือบริการเปนท่ีหางายสําหรับการใชหรือบริโภค และเปนเสนทางท่ีผลิตภัณฑเคล่ือนยาย
จากผูผลิตไปยังลูกคา ซ่ึงอาจผานคนกลางหรือไมผานก็ได และในชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย 
ผูผลิต ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม หรือลูกคาทางอุตสาหกรรม และคนกลาง ท้ังนี้ ในการ
ใหบริการนั้นสามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธีคือ (Zeithaml & Bitner, 1996) 
การใหบริการผานราน (Outlet) การใหบริการถึงท่ีบานลูกคา หรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ การใหบริการ
ผานตัวแทน การใหบริการผานทางอิเล็คทรอนิคส 

 Adrian Payne, (1993) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขายเพ่ือ
สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย และการติดตอส่ือสาร
โดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตอง
ใชหลักการเลือกใชแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

 Lovelock, (2006) การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลายกับธุรกิจ
ขายสินคา กลาวคือ การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทําไดในทุกรูปแบบไมวาจะเปนการโฆษณา 
หรือ การประชาสัมพันธ การใหขาว การลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรงผานส่ือตางๆ ซ่ึงการ
บริการท่ีตองการเจาะลูกคาระดับสูง ตองอาศัยการประชาสัมพันธชวยสรางภาพลักษณ สวนการบริการ
ท่ีตองการจากลูกคาระดับกลาง และระดับลางซ่ึงเนนราคาคอนขางต่ํา ตองอาศัยการลดแลกแจกแถม 
เปนตน สําหรับในธุรกิจบริการ การสงเสริมการตลาดเปนท่ีนิยมใชกันมาก เชนโครงการสะสมคะแนน 
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(Loyalty Program) ท่ีเนนความภักดีจากลูกคา การลดราคาโดยใชชวงเวลา การเปนสมาชิกเปนการ
สรางการผูกมัด และสรางความสัมพันธกับลูกคา การขายบัตรใชบริการลวงหนา 

4.  บุคคลหรือพนักงาน (People) 
 Adrian Payne (1993) จากลักษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกวา “Inseparability” เปน

องคประกอบท่ีสําคัญท้ังในการผลิตบริการ และการใหบรกิารในปจจุบัน ซ่ึงในสถานการณแขงขัน
ธุรกิจรุนแรงขึ้น บุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญท่ีสรางความแตกตางใหกับธุรกิจโดยสรางมูลคาเพ่ิม
ใหกับสินคา ซ่ึงทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยคุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการ
คัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความประทับใจตอการใหบริการกับลูกคาได
แตกตางเหนือคูแขงขัน  

  Zeithaml & Bitner,(2000)(อางถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547)  ไดอธิบายวา 
บุคคล หมายถึง ปจจัยท่ีเกี่ยวกับบุคคลท้ังหมดท่ีมีสวนรวมในการนําเสนอบริการ (ใหกับลูกคา) ซ่ึง
มีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา บุคคลในท่ีนี้จะรวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกคา(ท่ีมาใชบริการ) 
และลูกคาคนอ่ืนๆ ท่ีรวมอยูในส่ิงแวดลอมของการบริการนั้นดวย นอกจากนี้ยังไดอางอิงถึง (Woodruff, 
1995) ซ่ึงไดกลาววาพนักงาน (หรือลูกคาภายในองคกร) เปนทรัพยากรท่ีมีคุณคาขององคกร โดยท่ัวไป
ลูกคามักมองวาพนักงาน โดยเฉพาะอยางยิ่งพนักงานสวนหนา (Frontage Personal) เปนตัวแทน
ของกิจการ และเปนสวนหนึ่งของการบริการดวย สําหรับการบริการบางประเภทท่ีพนักงานและลูกคา
มีการติดตอกันมาก (High Contact Services) พนักงานก็คือตัวบริการนั่นเอง สาเหตุสําคัญท่ีทําให
การบริการของกิจการตางๆ ลมเหลว หรือคุณภาพของการบริการไมเปนไปตามความคาดหวังของ
ลูกคาก็คือ การนําเสนอบริการของพนักงานไมเปนไปตามมาตรฐานท่ีกําหนดไว ดังนั้น จึงกลาวได
วาพนักงานมีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอความสําเร็จของการใหบริการ 

5.  กระบวนการใหบริการ (Process) 
 Adrian Payne (1993) กระบวนการใหบริการเปนขั้นตอนในการใหบริการเพ่ือสง

มอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว และประทับใจลูกคา จะพิจารณาใน 2 ดานคือ 
ความซับซอน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตอง
พิจารณาถึงขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ ในดานของความหลากหลาย ตอง
พิจารณาถึงความอิสระ และความยืดหยุน สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือลําดับการทํางาน
ได ทําใหมีขั้นตอนการใหบริการท่ีรวดเร็ว 

 Procter (1996)(อางอิงใน อดุลย จาตุรงคกุล, 2547) กลาววา กระบวนการในการ
บริการเกี่ยวของกับระเบียบวิธีการ งานท่ีปฏิบัติ กําหนดเวลา เครื่องมือ อุปกรณ กิจกรรม งานประจํา 
ในการนําเสนอบริการใหกับลูกคา มีความสําคัญในแงที่วาหากปจจัยอ่ืน เชน พนักงานมีคุณภาพแต

DPU



29 

กระบวนการในการใหบริการไมดี ก็ไมสามารถทําใหบริการเปนไปอยางรวดเร็ว และไมสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาได โดยท่ัวไปกระบวนการใหบริการมักจะเกี่ยวของกับ 2 ดานคือ 
ความซับซอนของกระบวนการจะเกี่ยวกับลักษณะของลําดับหรือขั้นตอนในการใหบริการและ
ความหลากหลายในกระบวนการ หมายถึง ความแตกตางหรือหลากหลายท่ีเกิดขึ้นจากการปฏิบัติ
ตามลําดับ หรือขั้นตอนในกระบวนการใหบริการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการเช็คอิน สวนใน
ดานความหลากหลาย จะตองพิจารณาถึงความอิสระ ความยืดหยุนได สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลง
ขั้นตอน หรือลําดับการทํางาน ทําใหมีขั้นตอนการใหบริการรวดเร็วขึ้น 

 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547) ไดใหความหมายของกระบวนการโดยอางอิงจาก 
(Adrian Payne, 1993) วากระบวนการเกี่ยวของกับขั้นตอน วิธีการ งานประจํา และงานตางๆ ท่ีตอง
ปฎิบัติตามกําหนดเวลา รวมถึงกิจกรรมตางๆ ในการนําเสนอผลิตภัณฑ และบริการใหกับลูกคา 
กระบวนการในการใหบริการท่ีมีประสิทธิภาพมีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอกิจการบริการ และลูกคา 
สําหรับกิจการจะชวยลดตนทุนในการดําเนินงานของกิจการ ชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการ
ดําเนินกลยุทธในการวางตําแหนงบริการ ชวยใหพนักงานของกิจการเกิดความพึงพอใจในการทํางาน
มากยิ่งขึ้น ชวยใหกิจการมีความไดเปรียบในการแขงขัน และชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการ
ดําเนินธุรกิจตามเปาหมาย และสําหรับลูกคาโดยท่ัวไป ลูกคามักจะมองวากระบวนการเปนสวนหนึ่ง
ของบริการดวย กระบวนการในการใหบริการท่ีดีมีสวนชวยทําใหลูกคาไดรับบริการท่ีมีคุณภาพ และ
การปรับเปล่ียนกระบวนการใหมีความยืดหยุนมากขึ้นชวยใหลูกคามีความพึงพอใจมากขึ้น 

6.  ผลิตภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality)  
 ฉัตรยาพร เสมอใจ (2548: 54) คําวา “ผลิตภาพ” และ “คุณภาพ” มักจะถูกแยกออก

จากกัน ซ่ึงในมุมมองของธุรกิจขณะท่ีการเพ่ิมผลิตภาพจะเปนความพยายามในการทําใหตนทุนรวม
ของการบริการต่ํา โดยการตัดคาใชจายหรือลดกระบวนการบางอยางลง แตธุรกิจตองระลึกไวเสมอ
วาในสวนท่ีอาจทําใหลูกคาไมพึงพอใจได สําหรับการสรางคุณภาพเปนความพยายามในการสราง
ความแตกตาง และสรางความภักดีของลูกคา แตการเพ่ิมคุณภาพมักตองแลกมาดวยตนทุนสูงขณะท่ี
คุณภาพเปนส่ิงท่ีลูกคาคาดหวังวาจะตองไดตามท่ีเขาไดจายเงินไป ยิ่งคุณภาพของบริการสูงมากโดย
เปรียบเทียบจากมูลคาของเงินท่ีลูกคาจายก็จะยิ่งทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น  แตใน
ความเปนจริงคุณภาพท่ีสูงขึ้นมักมากับคาใชจายท่ีเพ่ิมขึ้น สวนผลิตภาพจะเปนส่ิงท่ีเสริมใหลูกคา
เกิดความพึงพอใจมากขึ้นเพราะผลิตภาพจะถูกมองในแงของการดําเนินกระบวนการไดดีขึ้นโดย
เปรียบเทียบ ซ่ึงจะทําใหลูกคาไดรับส่ิงท่ีลูกคาไมไดคาดหวังจากการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
ซ่ึงมักจะเปนการทํางานท่ีรวดเร็วยิ่งขึ้นทําใหตนทุนต่ําลง ซ่ึงทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 
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8.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 Adrien Payne(1993)(อางอิงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) ใหความหมายของ

ลักษณะทางกายภาพวาหมายถึง ส่ิงแวดลอมท่ีซ่ึงมีการใหบริการและปจจัยท่ีเกี่ยวของกบัการจับตองได
อยางใดอยางหนึ่งท่ีอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติการและสงมอบบริการ เชน เครื่องแบบของ
เจาหนาท่ีท่ีใหบริการ การตกแตงสถานท่ีใหบริการ การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
จึงเปนการนําเสนอส่ิงท่ีเปนภาพลักษณ หรือเปนส่ิงท่ีผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ 
และเปนส่ิงท่ีส่ือใหผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของบริการไดอยางชัดเจน เชน ความมีระเบียบ
ภายในสํานักงาน ความสะอาดของตัวอาคารสถานท่ี ความนาเช่ือถือของตัวอาคารสถานท่ี และการ
นําอุปกรณเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใช 

 จากการศึกษาแนวคิดท่ีเกีย่วของกับสวนประสมทางการตลาด ผูทําวิจัยไดทําการศึกษา
ในเรื่องสวนประสมการตลาดบริการท้ัง 8 ดาน ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานบริการ ปจจัย
ดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร
หรือพนักงาน ปจจัยดานกระบวนการ ผลิตภาพและคุณภาพ และปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ซ่ึง
มีผลตอความพึงพอใจของลูกคาท่ีใชบริการการบินไทยสําหรับเสนทางบินในประเทศ ท้ังนี้เพ่ือให
ทราบถึงขอมูลความคิดเห็นท่ีมีตอปจจัยทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
สายการบินไทยสําหรับเสนทางบินภายในประเทศเพ่ือเปนขอมูลใหหนวยงานตางๆ ไดใชพัฒนา
ปจจัยทางการตลาด และวางแผนกลยุทธใหสอดคลองกับตลาดเปาหมายท่ีเลือกไวตอไป 

 Phillip Kotler (2000) ไดกลาวถึงทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ีใชสําหรับธุรกจิบริการ เพ่ือทําใหเกิดการบริหารคุณภาพรวม (Total 
Quality Management : TQM) ท่ีสรางคุณคาใหกับลูกคา โดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปน
สําคัญ 

 
2.5  แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ 

สวนประสมของการบริการ (Service mix) เปนส่ิงท่ีองคกรสามารถควบคุมและจัดการ 
เพ่ือทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน ซ่ึงประกอบดวย 7 ดาน ไดแก (Haksever, 2000) 
 2.5.1  ผลิตภัณฑหรือการใหบริการ (Product and service) หมายถึง การใหบริการท่ีสอดคลอง
กับลักษณะของลูกคากลุมเปาหมาย โดยท่ีความตองการของตลาดและตําแหนงทางการแขงขันจะ
เปนตัวกําหนดการบริการหลัก บริการเสริม และคุณภาพของการใหบริการ และยังรวมไปถึงการ
บริการหลังการขายและการรับประกันอีกดวย 
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 2.5.2  ราคา (Price) นโยบายดานราคาของการใหบริการจะเกี่ยวของกับสวนลด สวนยอมให
ระยะเวลาการจายเงินและเง่ือนไขการจายเงิน ซ่ึงมีความซับซอนกวาสินคาโดยท่ัวไป เนื่องจาก
บางครั้งราคาจะเปนส่ิงท่ีมีบทบาทสําคัญท่ีใชในการบริหารจัดการความตองการซ้ือของลูกคา และ
ยังเปนการสงสารไปสูลูกคาในเรื่องของความคาดหวังในตัวบริการท่ีจะได เนื่องจากราคาเปนตัว
บงช้ีคุณคาของการใหบริการ ดังนั้นองคกรท่ีใหบริการจะตองคํานึงถึงปจจัยอ่ืนๆ ดวย นอกเหนือจาก
ตนทุนในการกําหนดราคาของการใหบริการ   
 2.5.3  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) โดยท่ัวไปหมายถึง สภาพท่ีตั้งและชองทางการจัดจําหนาย
ของการบริการ บางครั้งการบริการจะมีการจัดสงถึงบานหรือธุรกิจดวย การตัดสินใจขององคกรท่ี
จะใหบริการขึ้นอยูกับชนิดของการบริการ ราคา ตนทุน และคูแขงขันท่ีอยูในตลาด ซ่ึงชองทางการ
จัดจําหนายของการบริการนั้นจะรวมถึงตัวแทนจําหนายและ แฟรนไชส ดวยเชนกัน 
 2.5.4  ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) เปนส่ิงท่ีลูกคาใชในการประเมินคุณภาพของ
การบริการกอนท่ีจะใชบริการจริง องคกรท่ีใหบริการจะตองออกแบบ วางแผน และควบคุมลักษณะ
ทางกายภาพเหลานี้ เพ่ือใหลูกคาเช่ือม่ันในคุณภาพของการบริการ 
 2.5.5  ผูมีสวนรวมหรือพนักงานท่ีใหบริการ (Participants) ทัศนคติและการกระทําของพนักงาน 
จะมีผลกระทบตอความสําเร็จของการใหบริการ พฤติกรรมของพนักงานจะตองมุงเนนท่ีการใหบริการ
ลูกคาใหดีท่ีสุด ในดานการใหบริการนั้น งานดานการตลาดจะเปนหนาท่ีของทุกคนในองคกร ดังนั้น
จึงเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีพนักงานในองคกรจะตองมีทักษะ ทัศนคติ ความเช่ือถือได และความสามารถ
ตางๆ ในการใหบริการแกลูกคา 
 2.5.6  การสงเสริมการตลาด (Promotion) สวนสําคัญของการสงเสริมการตลาดของการบริการ
จะเกิดขึ้นหลังจากการขาย และจัดสงการบริการใหกับลูกคาแลว เนื่องจากธุรกิจบริการจะขึ้นอยูกับ
การกลับมาใชบริการซํ้าของลูกคา ดั้งนั้นการรกัษาความสัมพันธกับลูกคาท่ีมีอยูจึงเปนส่ิงสําคัญ การ
ใหผลประโยชนจากการมาใชบริการซํ้า การใหรางวัลแกลูกคาเกาโดยการใหความสนใจเปนพิเศษ
หรือการสงเสริมกาตลาด รวมท้ังแกไขปญหาอยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพท้ังหมดนี้เปนสวนหนึ่ง
ของกิจกรรมการตลาดหลังการบริการ หรือเปนการตลาดแบบสัมพันธภาพ (relationship marketing) 
ซ่ึงเปนกลยุทธสําหรับองคกรท่ีเปนผูใหบริการ 
 2.5.7  ขั้นตอนของการใหบริการ (Process) สําหรับองคกรท่ีเปนผูใหบริการ ขั้นตอนของการ
ใหบริการและผลสําเร็จท่ีออกมาจะมีความสําคัญเทาๆ กัน ดังนั้น นักการตลาดจะตองออกแบบ
ขั้นตอนของการใหบริการ เพ่ือเปนการควบคุมคุณภาพในการใหบริการ(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 
กลยุทธทางการตลาดเปนแนวคิดหลักท่ีใชในการพิจารณาองคประกอบท่ีสําคัญในการตอบสนอง
ตอตลาดไดอยางเหมาะสม โดยเริ่มตนจากส่ิงท่ีนําเสนอตอลูกคาหรือผลิตภัณฑ ทําการตั้งราคาท่ี
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เหมาะสม มีชองทางการจําหนายท่ีมีประสิทธิภาพ และหาวิธีการส่ือสารและกระตุนใหเกิดการซ้ือ
ดวยการทําการสงเสริมการตลาด ซ่ึงรวมเรียกวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 
4Ps แตเนื่องจากลักษณะของการบริการท่ีมีความแตกตางจากสินคา การคํานึงถึงเพียง 4Ps ยังไม
เพียงพอ การจะทําใหธุรกิจบริการประสบความสําเร็จยังมีปจจัยสําคัญอีก 4 ประการท่ีนักการตลาด
ตองคํานึงถึงคือ  

1)  กระบวนการ (Process) ตองมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการสงมอบ รวมถึง
ตองงายตอการปฎิบัติการ พนักงานสามารถทํางานไดอยางถูกตองและมีแบบแผนเดียวกันและงานท่ี
ไดตองดีมีประสิทธิภาพ 

2)  ประสิทธิภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) การสรางคุณภาพ เปนความ
พยายามในการสรางความแตกตางและสรางความภักดีของลูกคา สวนประสิทธิภาพจะเปนส่ิงท่ีเสริม
ใหลูกคาพึงพอใจมากขึ้น ประสิทธิภาพจะถูกมองในแงของการดําเนินกระบวนการไดดียิ่งขึ้นมักจะ
เปนการทํางานท่ีรวดเร็วขึ้น ทําใหตนทุนต่ําลง ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 

3)  คน (People) เปนปจจัยสําคัญท่ีอาจทําใหลูกคารับรูถึงคุณภาพหรือเปนผูทําลายคุณภาพ 
บุคลากรเปนสวนสําคัญท่ีจะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เนื่องจากบุคคลจะเขามาเกี่ยวของกับ
กระบวนการบริการมากท่ีสุด บริษัทตองเตรียมกระบวนการเกี่ยวกับคนหรือบุคลากรเปนสําคัญ ตั้งแต 
การสรรหา รับ ฝกอบรม และกระตุนพนักงาน โดยเฉพาะพนักงานในสวนท่ีตองติดตอกับลูกคา
โดยตรง 

4)  ส่ิงมีตัวตนท่ีมองเห็นไดท่ีเขามาเกี่ยวของกบัการบริการ (Physical Evidence) ส่ิงเหลานี้
จะสะทอนถึงรูปแบบ และคุณภาพของบริษัท ชวยเสริมสรางความม่ันใจในใหแกลูกคา และเปน
การสะทอนถึงรสนิยมของลูกคาดวย  

    ธุรกิจบริการจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองพิจารณาสวนประกอบท้ัง 8 ประการใหสอดคลอง
และเหมาะสมกับรูปแบบของผลิตภัณฑและศักยภาพของธุรกิจ ควรเลือกวิธีท่ีเหมาะสมท่ีสุดกับ
ลักษณะ ความตองการ และพฤติกรรมของลูกคา และเหมาะสมกับลักษณะของผลิตภัณฑและ
ความสามารถของธุรกิจในการจัดทําและการนําเสนอ        
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ภาพท่ี 2.3 สวนประสมทางการตลาดบริการ 
 
ท่ีมา : ฉลองศร ี  พิมลสมพงษ (2542 :50) 
 
2.6  ประวัติความเปนมาของโทรศัพทเคลื่อนที ่ 

ความเปนมาของโทรศัพทเคล่ือนท่ี ทวีศักดิ์ พลอยสุวรรณ (2552 อางอิงจากรายการเปดโลก  
ส่ือสาร) 

เม่ือป พ.ศ. 2470 Maxwell ไดพยายามคิดคนเทคโนโลยีตางๆ ทางดานวิทยาศาสตร โดย
ไดสรางสมการเพ่ือใชอธิบายเกี่ยวกับเครื่องแมเหล็กไฟฟา และไดมีนักวิทยาศาสตรหลายคนสนใจ
ศึกษาทดลองเกี่ยวกับเรื่องนี้ มาโดยตลอด ในป พ.ศ. 2432 - 2439 Heinrich Hertz ไดนําสมการของ 
Maxwell มาทําการทดลองเกี่ยวกับวิทยุคมนาคม ซ่ึงพิสูจนความคลายคลึงกัน ระหวางคล่ืนวิทยุกับ
คล่ืนแสง และไดทําการประดิษฐอุปกรณรับ - สงโทรเลขไรสาย ป พ.ศ. 2440 Marchese Guglielmo 
Marconi ไดทําการทดลองเกี่ยวกับวิทยุคมนาคมเคล่ือนท่ีเปนครั้งแรก โดยสามารถติดตอส่ือสารระหวาง
สถานีฐานภาคพ้ืนดินกับเรือท่ีหางจากฝงประมาณ 18 ไมล ไดสําเร็จ และตอมาสามารถสงคล่ืนวิทยุ
ติดตอระหวางทวีปได ป พ.ศ. 2447 - 2463 Aramstong ไดประดิษฐเครื่องรับวิทยุสมบูรณแบบสําเร็จ 
และ Ga Compbell ไดทําการทดลองสงกระจายเสียง ในระบบ เอ เอ็ม (Amplitude Modulation : AM) 
ไดสําเร็จ และ  Ga Compbell ไดทําการทดลองสงกระจายเสียง ใน เอ เอ็ม (Amplitude Modulation : AM) 

องคประกอบทางกายภาพ
(Physical Evidence) 

กระบวนการ 
(Process) 

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

 

ราคา  Price 

บุคลากร 
(People) 

การสงเสริม
การตลาด 

 

คุณภาพสินคา DPU
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ไดสําเร็จ ป พ.ศ. มีการทดลองและทําการใชวิทยุส่ังการในกิจกรรมตํารวจเปนครั้งแรก ภายหลัง
สงครามโลกครั้งที่สอง มีการพัฒนาการใชคล่ืนวิทยุในการติดตอส่ือสารอยางกวางขวางไมวาจะเปนการ
นําไปใชในกิจกรรมกระจายเสียง (Boardcast) กิจการโทรศัพทและโทรคมนาคม คล่ืนแมเหล็กไฟฟานี้
สามารถเรียกช่ือไดหลายอยางแลวแตการนําไปใชงาน โทรศัพทเคล่ือนท่ีในระยะแรกท่ีนํามาใชงาน
เรียกวา วิทยุคมนาคม (Radio Communication)  

การคมนาคมเคล่ือนท่ี (Mobile Communication) มีลักษณะการทํางานของการติดตอส่ือสาร
คมนาคมเคล่ือนท่ี อาศัยคล่ืนแมเหล็กไฟฟา (Electromagnetic Wave) เรียกคล่ืนวิทยุ (Radio Wave) 
ในการคนพบคล่ืนนี้ ไดมีคําอธิบายหรือคําจํากัดความเกี่ยวกับวิทยุคมนาคมเคล่ือนท่ี (Mobile radio 
Communication) วาเปนวิทยุคมนาคมติดตอระหวางจุดสองจดุ ไมวาจะเคล่ือนท่ีหรืออยูกับท่ีเรียกวา 
สถานีฐาน (Base Station) คําวาเคล่ือนท่ี คือ สามารถใชไดในขณะเคล่ือนท่ีอยูบนยานพาหนะ บนบก 
ในเรือ เครื่องบิน และดาวเทียมคมนาคม 

โทรศัพทเคล่ือนท่ีเซลลูลาร พัฒนามาจากชุมสายโทรศัพทระบบดิจิตอลเอส-พีซี โดยในป 
พ.ศ. 2521 บริษัท เอทีแอนดที ไดนําเทคนิควงจรตรรกะ (Logic Circuit) มาทําการพัฒนาสารกึ่ง
ตัวนําและช้ินสวนอิเล็กทรอนิกสอ่ืนๆ มาสรางระบบชุมสายอิเล็กทรอนิกสท่ีสมบูรณแบบ ในป 
พ.ศ. 2523 ไดมีผูนําเทคนิคเซลลูลาร มาใชรวมกับชุมสายโทรศัพทระบบดิจิตอล เอสพีซี ทําใหเกิด
โทรศัพทเคล่ือนท่ี เซลลูลาร (Cellular Mobile Telephone System) โดยกลุมประเทศนอรดิคเรียกวา 
เอ็น เอ็ม ที (Nordic Mobile Telephone System : NMTS) ใชยานความถ่ี 450 เมกกะเฮิรตซ ใน ป พ.ศ. 
2524 กลุมประเทศอเมริกาเหนือ ไดพัฒนาระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีเรยีกวา ระบบแอมป (Advance 
Mobile phone System : AMPS) ใชยานความถ่ี 800 เมกกะเฮิรตซ โดยเปดทดลองใชงานครั้งแรกใน
ประเทศชิคาโก ประเทศสหรัฐอเมริกา จากนั้นจึงไดมีการพัฒนาเรื่อย  ๆและไดนํามาใชในประเทศไทย 

 
วิวัฒนาการของโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย 
องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย ไดดําเนินการโครงการโทรศัพทเคล่ือนท่ีมาตั้งแตป 

2527 และเริ่มใหบริการประชาชนตั้งแตวันท่ี 8 กรกฎาคม พ.ศ.2529 เปนตนมา โดย
องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย แบงออกเปน 2 เปาหมาย คือ ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีใชใน
เมือง พิจารณาใชยานความถ่ี 900 MHz. สวนอีกระบบใชในเมือง และนอกเมือง ทศท. ไดเลือกพัฒนา
โทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบ NMT ยานความถ่ี 470 MHz. มาใหบริการประชาชนกอนซ่ึงสําหรับระบบ 
NMT ยานความถ่ี 470 MHz. ประเทศไทยนับเปนประเทศแรกท่ีใชระบบนี้ และเนื่องจากประชาชน 
มีความตองการใชโทรศัพทเคลื่อนที่เพิ่มมากขึ้นและจากปญหาในการใชที่เกิดขึ้น ทําใหมีการ
พัฒนาการใหบริการ 
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โทรศัพทเคล่ือนท่ีอยางตอเนื่อง ไดมีการใหสัมปทานแกเอกชน มาใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีแก
ประชาชนจนกระท่ังถึงปจจุบัน 

ในปจจุบัน ประเทศไทย มีผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี เปนจํานวน 8 ราย ดังนี ้
1.  องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย (ทศท.) ใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในระบบ NMT 

ยานความถ่ี 470 MHz. เปดใหบริการตั้งแต ป พ.ศ. 2529 
2.  การส่ือสารแหงประเทศไทย (กสท.) ใหบริการระบบ AMPS ยานความถ่ี 800 MHz 

และระบบ CDMA ยานความถ่ี 800 MHz. ซ่ึงเปดใหบริการตั้งแต ป พ.ศ. 2530 
3.  บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) หรือ AIS ใหบริการในระบบ 

NMT ยานความถ่ี 900 MHz. เปดใหบริการตั้งแต ป พ.ศ. 2523 และระบบดิจิตอลจีเอสเอ็ม เปด
ใหบริการใน ป พ.ศ. 2537  

4.  บริษัทโทเท่ิล แอ็คเซส คอมมูนิเคช่ัน จํากัด (มหาชน) หรือ DTAC เปดใหบริการใน
ระบบดิจิตอลพีซีเอ็น 1800 ในป พ.ศ. 2537 

5. บริษัทดิจิตอลโฟน จํากัด หรือ ดีพีซีใหบริการในระบบดิจิตอลจีเอสเอ็ม 1800 (ซ่ึง
ปจจุบันรวมกับ AIS แลว) 

6.  บริษัททีเอ ออเรนจ จํากัด ใหบริการในระบบ GSM 1800 MHz. เริ่มใหบริการใน
เดือนธันวาคม 2544 ( ในปจจุบันไดเปล่ียนเปนบริษัท ทรมููฟ ) 

7.  บริษัทฮัทชิสัน ซีเอที ไวรเลส มัลติมีเดีย จํากัด ใหบริการดานการบริการมัลติมีเดียไร
สายความเร็วสูงระบบ CDMA2000 1X โดยเปนการรวมทุนระหวางการส่ือสารแหงประเทศไทยกับ
บริษัทฮัทชิสัน ไวรเลส มัตติมีเดีย โฮลดิ้ง จํากัด เริ่มใหบริการ ปลาย ป พ.ศ. 2545 

8. บริษัท ทศท. คอรปอเรช่ัน จํากัด (มหาชน) ใหบริการในเครือขาย ไทย โมบายโดย
เปนการรวมทุนรวมกันระหวาง ทศท. และกสท. ใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบดิจิตอล ยาน
ความถ่ี 1900 MHz. เริ่มใหบริการวันท่ี 25 มีนาคม 2545 
 
2.7  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

พรพรรณ  หวลศรี (2541) ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ในจังหวัดพะเยา มีวัตถุประสงค 2 ประการ คือ ประการแรกเพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี ประการท่ีสองเพ่ือศึกษาถึงปญหาของการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี การศึกษา
ไดใชแบบสอบถาม โดยการสุมตัวอยางจากผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดพะเยา รวมจํานวน
ตัวอยางท้ังส้ิน 250 ราย ผลการศึกษาปจจัยทางดานราคา ท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี
พบวา ผูซ้ือสวนใหญ จะซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีในระดับราคาประมาณ 20,00 บาท ถึง 30,000 บาท 
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เลือกใชยี่หอ Motorola เปนสวนใหญ การซ้ือนั้นสวนใหญจะซ้ือเปนเงินสด ในกรณีท่ีใชเงินผอน 
จะเลือกเง่ือนไขการผอนชําระนาน 12 เดือน โดยผอนชําระประมาณ 2,000 บาท ถึง 3,000 บาทตอ
เดือน เม่ือจําแนกการซ้ือตามระดับรายได พบ วาผูซ้ือท่ีมีรายไดต่ํา จะเลือกเง่ือนไขการผอนชําระ
นาน 24 เดือน และผอนชําระในจํานวนเงินท่ีต่ํากวา 2,000 บาทตอเดือน ในขณะท่ีผูมีรายไดสูงจะ
ผอนชําระในระยะเวลาส้ัน ประมาณ 6 เดือน ดวยจํานวนเงินผอนชําระมากกวา 3,000 บาทตอเดือน 
ผลการศึกษาปจจัยทางดานตัวสินคาพบวา  สวนมากซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพราะชอบเทคโนโลย ียกเวน
กลุมอาชีพลูกจางบริษัทเอกชนท่ีซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี เพราะชอบรูปราง และขนาดผูซ้ือสวนมากจะซ้ือ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีจากรานคาหรือตัวแทนจําหนาย ส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการซ้ือ ไดแก การไดรับ
คําแนะนําจากเพ่ือนหรือคนรูจัก รองลงมาไดแก จากหนังสือพิมพ โทรทัศน หรือวิทยุ ตามลําดับ 
เหตุผลในการซ้ือโทรศัพท สวนใหญตอบวามีความจําเปนเพราะไมไดอยูในพื้นที่ที่ใหบริการขององคการ 
โทรศัพทฯ เหตุผลรองลงมา คือ การไดรับการลดราคาคาบริการหรือโทรฟรี การใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี
นั้นเปนการซ้ือเพ่ือนํามาใชงานจริง มิใชเพ่ือแฟช่ัน หรืออุปกรณเชิดชูฐานะทางสังคม ปญหาการใช
โทรศัพทเคล่ือนท่ีก็คือ ปญหาคาบริการแพง ชองสัญญาณไมชัดเจน สายหลุดบอย แบตเตอรี่ไมเก็บไฟ 
ใชไดเฉพาะในเมือง และตัวเครื่องเสียบอย 

กาญจนา ขจรสิริฤกษ (2541) ไดศึกษาเรื่องปจจัยในการเลือกซ้ือโทรศัพทมือถือ ของ
ผูบริโภคท่ีมาใชบริการภายในศูนยการคามาบุญครองเซ็นเตอร พบวาเพศชายจะใหความสนใจในการ
เลือกซ้ือโทรศัพทมือถือมากกวาเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป ทํางานแลวเปนพนักงานบริษัทเอกชน
เปนจํานวนมาก รายไดอยูในระดับปานกลาง คือ 5,000-10,000 บาทสาเหตุท่ีทําใหการตัดสินใจซ้ือก็
เพราะตองการความสะดวกในการติดตอส่ือสารนั้นเอง ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือคือ เรื่องราคา 
ซ่ึงราคาท่ีอยูในระดับพอใจควรต่ํากวา 20,000 บาท รองลงมาคือดานโปรโมช่ัน, ดานระบบการ
ทํางาน สําหรับระบบท่ีไดรับความนิยมมากคือระบบ Digital GSM สวนปจจัยท่ีผูบริโภคไมประทับใจ 
และเห็นวาควรมีการปรับปรุงคือ คาบริการรายเดือน และการบริการหลังการขาย 

อารัญญา อภัยเทศพานิช (2544) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ
ผูบริโภค ในจังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพ่ืออธิบายพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหมและอธิบายความพึงพอใจในการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูบริโภค
ในจังหวัดเชียงใหม วิธีการเก็บขอมูล ใชการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (accidental sampling) นําขอมูลท่ี
เก็บรวบรวมไดมาประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Science)  
ผลการศึกษาลักษณะท่ัวไปทางประชากรของผูบริโภคโทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดเชียงใหม พบวา 
ผูบริโภคสวนมากเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 25-34 ป สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพรับราชการ มีสถานภาพโสด มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว ตั้งแต 2-4 คน มีรายไดตอเดือน 
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ระหวาง 7,001-12,000 บาท พฤติกรรมในการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูบริโภคในจังหวัด
เชียงใหมผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนมากใชบริการของระบบดิจิตอล จีเอสเอ็ม ยี่หอโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีท่ีนิยมซ้ือ ไดแก โนเกีย ราคาตอเครื่อง (รวมคาจดทะเบียนและคาหมายเลข) ต่ํากวา 15,001 
บาท เง่ือนไขในการชําระเงินซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีสวนมากชําระดวยเงินสด ผูบริโภคท่ีเลือกชําระดวย
เงินผอน จะเลือกเง่ือนไขในการชําระเงิน 12 เดือน โดยผอนชําระเดือนละประมาณต่ํากวา 2,001 บาท 
มีเหตุผลในการเลือกซ้ือเพ่ือความสะดวกในการดําเนินชีวิตประจําวัน โดยแหลงท่ีมาของส่ือผูบริโภค
ไดรับขอมูลจากหนังสือพิมพ ระยะเวลาท่ีเคยใชโทรศัพทอยูระหวาง 1 ป ขึ้นไป - 3 ป ผูบริโภค
ไดรับประโยชนจากการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี คือ การติดตอส่ือสารไดฉับไว แกไขปญหายามฉุกเฉิน 
ความสะดวกในชีวิตประจําวันและคลองตัวในการดําเนินธุรกิจ ความพึงพอใจในการใชโทรศัพท 
เคล่ือนท่ี ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคโทรศัพทเคล่ือนท่ีสวนใหญมีความพึงพอใจท่ีดีตอการใชบริการ 
ไดแก อัตราการโทรติด - โทรเขา อัตราการโทรติด - โทรออก ความสะดวก ในการใชงาน ความ
สะดวกในการพกพา ระบบปองกันการลักลอบจนู เทคโนโลยี/ประสิทธิภาพ จํานวนสถานท่ี/ความ
สะดวกในการใหบริการชําระคาบริการ การมีศูนยบริการซอม สวนผูบริโภคมีความพึงพอใจท่ีแย
ตอการใชบริการ ไดแก อัตราคาบริการรายได (500 บาทตอเดือน) การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวน
บุคคลมีผลตอพฤติกรรมในการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีตามปจจัยทางดานการตลาด ผลการวิจัย
พบวา มีปจจัยทางการตลาดบางตัวท่ีแตกตางกัน การทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอ
ระดับความพึงพอใจในการบริโภคโทรศัพทเคล่ือนท่ี ผลการวิจัยพบวา ระดับการศึกษาของผูบริโภค
โทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีแตกตางกันพบวามีความพึงพอใจแตกตางกัน ในเรื่องคาบริการรายเดือน สถานท่ี 
และการสงเสริมการขาย อาชีพของผูบริโภคโทรศัพทเคล่ือนท่ีแตกตางกันพบวามีความพึงพอใจ
แตกตางกัน ในเรื่องการมีศูนยบริการซอม สถานภาพสมรสของผูบริโภคโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ี
แตกตางกัน พบวามีความพึงพอใจแตกตางในเรื่องคาบริการรายเดือนและการมีศูนยบรกิาร ปญหาในการ
ใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหมมีปญหาคลายคลึง คือสายหลุดบอย ไมสามารถ
ติดตอไดในบางพ้ืนท่ี และมีคล่ืนแทรกระหวางการส่ือสาร 

เนตรนภา ชินวัตร (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ในจังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีใน
จังหวัดเชียงใหม และปญหาของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีพบในจังหวัดเชียงใหม ขอมูลท่ีใชใน
การศึกษาไดมาจากแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 รายท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีเลือกมา
โดยวิธี Non Probability Sampling แบบ Quota Sampling ซ่ึงกลุมตัวอยางประกอบไปดวย 5 อาชีพ 
คือ นักศึกษา กิจการสวนตัว ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจและลูกจางบริษัทเอกชนโดยเลือกมา
อาชีพอยางละ 80 ราย และวิธีการวิเคราะหใชสถิติเชิงพรรณนา ในการศึกษาครั้งนี้แบงปจจัยท่ีคาดวา
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มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีออกเปน 5 ปจจัย คือ ปจจัยทางดานการตลาด ปจจัย
ทางดานสินคาโดยเนนรูปราง ขนาด และเทคโนโลยี ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย ปจจัยสําคัญ
จากส่ือ และปจจัยดานการบริการหลังการขาย ผลการศึกษาการศึกษาพบวาสําหรับปจจัยดานการตลาด
นั้นทุกกลุมอาชีพใหความสําคัญกับราคาวาเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุด สําหรับปจจัยดานตัวสินคานั้นมี
ความแตกตางบางระหวางกลุมอาชีพ กลาวคือ กลุมนักศึกษา อาชีพขาราชการ อาชีพลูกจาง
บริษัทเอกชน ใหความสําคัญกับรูปรางขนาดในขณะท่ีอาชีพกิจการสวนตัวและพนักงานรัฐวิสาหกิจ
ใหความสําคัญกับเทคโนโลยีสําหรับ ปจจัยดานสงเสริมการขายพบวาทุกกลุมอาชีพใหความสําคัญ
กับการลดคาบริการ สําหรับปจจัยสําคัญส่ือพบวาการโฆษณาเปนปจจัยสําคัญในการเลือกซ้ือโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีของทุกกลุมอาชีพ และสําหรับการบริการหลังการขายพบวากลุมนักศึกษาใหความสําคัญกับ
คาใชจายในการใชบริการหลังการขายในขณะท่ีอีก 4 กลุมอาชีพใหความสําคัญกับการมีศูนยบริการ
มากทําใหติดตองายสวนปญหาของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ปญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือ ปญหาเกี่ยวกับ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีแบตเตอรี่หมดเร็ว รองลงมาตามลําดับคือ ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีชอง 
สัญญาณไมเพียงพอ ปญหาเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีโทรเขา - ออกยาก และปญหาในการติดตอกับ
ศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีคิดคาราคาแพงและปญหาในการใชบริการหลังการขายอะไหลแพง
เกินไป 

GPRS General Packet Radio Service 
หลังจากที่วงการโทรศัพทเคล่ือนที่ไดมีการพัฒนาดานการส่ือสารขอมูลผานโทรศัพทมือถือ

และ None Voice Application อยางตอเนื่องเพ่ือใหสามารถส่ือสารไดทุกรูปแบบอยางไรขีดจํากัดใน
ระหวางเคล่ือนท่ี ไมวาจะเปนการส่ือสารดวยเสียงหรือขอมูล ดังนั้นผูใหบริการเครื่อขายโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีจึงไดพัฒนาและนําเทคโนโลยีอยางท่ีเห็นกันในทุกวันนี้อยางเปนขั้นเปนตอน เชน 

1.  Short Message Service (SMS) 
 -  การใชเทคโนโลย ีSMS หรือการสงขอความ ท่ีกําลังไดรับความนิยมกันท้ัวไปมาก

ขึ้นทุกวันใน บานเราขณะนี้    
 -  Sim Tool Kit โดยใช Sim Card ท่ีทางผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีไดพัฒนาและ

เพ่ิมเติมบริการไวใหใชงานและบริการตางๆงายมากยิ่งขึ้นดังในบานเราท่ีเห็นอยูเปนตนวา บริการ 
mobileLIFE จากเอไอเอส 

2. Circuit Switched Data ( CSD ) 
 -  WAP หรือ Wireless Application Protocol ท่ีสามารถ Connect กับโลกของขาวสาร

ขอมูลกับ Wap Site ตางๆ ไดท้ัวโลกแมกระท้ังในรูปแบบของ Wireless Internet 
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แตอยางไรก็ตามทางผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีก็ยังเล็งเห็นวา การโอนถายส่ือสารขอมูล
ของโทรศัพทมือถือเคล่ือนท่ียังมีขอจํากัดในดานความเร็วการรับสง (9.6-28.8 kbps) และรวมไปถึง
ปริมาณขอมูลท่ีสามารถทําการรับ จึงไดเริ่มพัฒนาแกไขเพ่ือท่ีจะเพ่ิมเติมบริการตรงสวนบกพรองนี้ให
ดีขึ้นจึงไดเริ่มนําเทคโนโลยทีีเรียกวา GPRS (General Packet Radio Service) 

3. General Packet Radio Service (GPRS) 
 โดยคุณสมบัตเิดนหลักๆ ของระบบ GPRS นี้เห็นจะมีคือ 
 -  การโอนถายขอมูลท่ีมีความสามารถในการ รับ-สงผานเครือขายอินเตอรเน็ตไดสูง

ถึง 9-40 kbps ซ่ึงจะทําใหสามารถรับ-สงขอมูลท่ีเปน VDO Mail หรือ ภาพเคล่ือนไหวตาง  ๆได พรอม
ท้ังเช่ือมตอกับเครือขายอินเตอรเน็ตไดเร็วและมีประสิทธิภาพมากกวาเดิมรวมถึงการ Down load/ 
Up load ไดงายยิ่งขึ้น 

 -  Always On การเช่ือมตอเครือขายและโอนถายขอมูลสามารถดําเนินตอไปแมใน
ขณะท่ีมีสายติดตอเขามาก็ตาม จึงทําใหการโอนถายขอมูลไมขาดตอนลง 

 -  Wireless Internet ท่ีเช่ือมตอเขากับ Terminal เชน PDA หรือ Note Book สามารถ
ท่ีจะโอนถายขอมูลไดเร็วขึ้นจากท่ีเคยเปนอยู 

 GPRS เปนตัวยอจากภาษาอังกฤษ General Packet Radio Service บริการตางๆ ท่ี
ผานทาง Radio Interface ในระหวางผูใชตนทางและปลายทางซ่ึงไมวาจะเปน Application Server 
หรือแมแตตัวโทรศัพทเคลือนท่ีเองก็ตามจะถูกแปลงเปน Packet ซ่ึงมี IP Address กํากับอยูภายใน 
ซ่ึงจะไมเหมือนเดิมท่ีเคยใชกัน (เดิมท่ีเคยใชกันคือระบบ-Radio Frame ท่ีใชกันในการสงขอมูล
เสียงพูดบนระบบ GSM  

 อยางไรก็ดี GPRS ไมไดเปนลักษณะท่ีจะสามารถใหบริการไดดวยตัวของระบบเอง 
แตตัวมันเองเปนเพียงแค Bearer ใหกับ Application ตางๆ ท่ีตองการใชความเร็วท่ีเพ่ิมมากกวาปกติ
ในระบบ GSM ท่ีเคยรองรับอยูเดิมมากอน และระบบ GPRS จะตองตอไปยัง Packet Data Network 
ท่ีเปน IP Network อีกตอหนึ่ง ดั้งนั้นผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีจะเปดใหใชในระบบ 
GPRS ไดนั้นจะตองทําการติดตั้งระบบเครือขาย ท่ีประกอบดวยหนวยหลักๆ 2 หนวยดวยกันคือ 

 1.  SGSN (Serving GPRS Supports Node) 
 2.  GGSN (Gateway GPRS Support Node) 
 โดยท้ังสองหนวยหลักขององคประกอบนี้จะถูกเช่ือมตอเขาดวยกันโดยมีอุปกรณ

อ่ืนๆ เปนตัวชวยเพ่ือไปรวมใชRadio Interface จาก Base Station โดยผานตัวควบคุมท่ีเรียกวา PCU 
(Packet Control Unit ) ท่ีติดตั้งไวท่ี BSC (Base Station Controller) อันท้ังนี้อาจมองไดวา GPRS 
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Network เปนอีก Network หนึ่ง ซ่ึงเขาถึง Mobile Phone ผานทาง Radio Interfaceของระบบ GSM 
Network เดิม โดยเปนบริการท่ีเกี่ยวเนื่องกับการรับสงขอมูลเปน Packet โดยตรง 
(สืบคนจาก http://www.itcomcenter.com/tips-view.asp?id=43&forward=1) 

ระบบ EDGE 
เรียกอยางไมเปนทางการวา 2.75G ซ่ึงเปนระบบท่ีออกมาขั้นกลางระหวางระบบ 2G 

กับ 3G ซ่ึงเปนระบบท่ีเราใชกันอยูในปจจุบัน โดย ระบบ EDGE นั้นจะพัฒนาจาก ระบบ GPRS ให
ความสามารถรับสงขอมูลตอ slot สูงขึ้น โดยถาพัฒนากันจริงๆ สามารถรับสงขอมูลไดสูงสุดถึง 
473.6Kbps แตสําหรับเมืองไทยนั้น ความเร็วสูงสุดของ EDGE ท่ี Operator ปลอยออกมานั้นจะอยูท่ี 
220 - 236.8Kbps เทานั้น (ตอใหโทรศัพทมือถือ หรือ AirCard เครื่องไหนท่ีสามารถรับสัญญาณ 
EDGE ได 473.6 แต connect จริงก็จะไมเกิน 220Kbps เทาท่ี Operator ปลอยออกมา) 
(สืบคนจาก http://www.aircardshop.com/AIRCARD-NETSIM-EDGE-3G-AIS-DTAC-4-7.html) 
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บทท่ี  3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
ในการศึกษาวิจัย เรื่อง “พฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใชบริการดาน

ขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูวิจัยไดดําเนินการ
วิจัยซ่ึงมีรายละเอียดและวิธีดําเนินการตามขั้นตอนตอไปนี ้ คือ  

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
3.3  การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.5  การวิเคราะหขอมูล 
 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  3.1.1  ประชากร คือ ผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  
  3.1.2  กลุมตัวอยาง คือ  ผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  จากขอมูลของ 
สํานักงานสถิติแหงชาติ สํารวจพบวาประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบจํานวน
ประชากร ท่ีแนนอน ดังนั้นจึงทําการคํานวณหาขนาดตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ กําหนดตัวอยาง
โดยใชสูตรการหาขนาดตัวอยางในกรณีท่ีไมทราบจํานวนประชากร ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% โดย
ใชสูตรคํานวณ (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2546: 91) ดังนี ้

 

 n = 2
2

2
1

4
/

E
Z 

 
 
โดยท่ี    n = ขนาดกลุมตัวอยาง 
 Z = คาปกติมาตรฐานท่ีไดจากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐานซ่ึง 
   ขึ้นอยูกับระดับความเช่ือม่ันท่ีกําหนด (1.96) 
  = ระดับความเช่ือม่ัน (95%) 
 E = ความคาดเคล่ือนท่ียอมใหเกิดขึ้นได (5%) 
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คํานวณไดดังนี ้
 n = (1.96)2 / 4(0.05)2 

  = 384.16 หรือ 385 คน 
ไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 คน เพ่ือไมตองประมาณคา p แตท้ังนี้ในการเก็บขอมูลจริง

จะกําหนดใหเก็บขอมูลมากกวาท่ีกําหนดไวประมาณ 20% เพ่ือนํามาใชในกรณีท่ีตองมีการคัด
แบบสอบถามบางชุดท่ีไมสมบูรณหรือไมอยูในเกณฑท่ีกําหนดออกจึงมีแบบสอบถามท้ังหมด 460ชุด  
 3.1.3  ขั้นตอนการสุมตัวอยาง  

ผูวิจัยไดนําขนาดตัวอยางท่ีจะทําการศึกษาจํานวน 460 คน มาทําการสุมตัวอยางแบบ 
Purposive Sampling โดยมีขั้นตอน ดังนี้ 

ขั้นตอนท่ี 1 ใชการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple  Ramdom Samplig) โดยใชวิธีจับสลาก
เพ่ือใหไดเขตท่ีเปนตัวแทนมาจํานวน 10 เขต จากจํานวนเขตปกครองท้ังส้ิน 50 เขต โดยผลการจับ
สลากไดเขตท่ีเปนตวัแทน 

1.  เขตพญาไท 6.  เขตสาทร 
2.  เขตจตุจักร 7.  เขตพระโขนง 
3.  เขตบางเขน 8.  เขตลาดพราว 
4.  เขตบางรัก 9.  เขตบางซ่ือ 
5.  เขตปทุมวัน 10.  เขตตล่ิงชัน 
 
ขั้นตอนท่ี 2 ใชการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยทําการเก็บขอมูล

จากกลุมตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติตามคุณลักษณะของประชากรของการศึกษา คือ เปนผู ท่ีใช
โทรศัพทเคล่ือนท่ี และผูใชบริการอินเทอรเน็ต โดยทําการเก็บขอมูลจากกลุมตวัอยางในแตละเขตท่ี
ไดตามสถานท่ีตางๆ ไดแก อาคารสํานักงาน สถานท่ีราชการ และมหาวิทยาลัยเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงไดรับแบบสอบถาม คืน มาจํานวน 420 ชุด คิดเปนรอยละ 91.30  

 
3.2 เคร่ืองมือในการเก็บขอมูล 

เครื่องมือท่ีใชผูวิจัยครั้งนี้ใชแบบสอบถาม (Questionnaires) ประกอบดวย 
 3.2.1  ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย มีดังนี้ คือ 

3.2.1.1  ศึกษาทฤษฎี หลักการ และแนวคิดจากตํารา เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีมี
ลักษณะใกลเคียงกันเพ่ือนําขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ มาใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
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3.2.1.2  วิเคราะหวัตถุประสงค เนื้อหา และโครงสรางของการวิจัยเพ่ือกําหนดแนวทาง
และหาขอบเขตของการออกแบบสอบถาม 

3.1.2.3  สรางแบบสอบถามฉบับรางโดยกําหนดประเด็นและขอบเขตคําถามดวยการจัด
หมวดหมูใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของงานวิจัย 

3.1.2.4  ปรับปรุงแกไขตามท่ีอาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ 
3.1.2.5  นําไปใหผูเช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบทางดานความเท่ียงของเนื้อหา (Content 

Validity) ความครอบคลุม และภาษาท่ีใช 
3.1.2.6  ปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ จํานวน 6 ทาน ดังนี้ 

1.  นายสมหมาย กออิฐ     ผูจัดการศูนยโทรศัพทท่ี 4.1 (2) 
  บริษัท ทีโอที จํากัด (มหาชน)  
2.  นางอุษณี  สมสุข          ผูจัดการสวนกํากับดูแลกิจการท่ี 2 
  บริษัท ทีโอที  จํากัด (มหาชน) 
3.  นายคณิต โกมารทัต วิศวกร 7 พ้ืนท่ีปฎิบัติการ 5 หนวยงาน 
  โทรศัพทเคล่ือนท่ี ทรูมูฟ  
4.  นายชยุต  ตรีวารี                   ผูจัดการสวนตอนนอกภูมิภาคท่ี 5  
  บริษัท ทีโอที  จํากัด (มหาชน) 
5.  นายสุเมธ สุขสวัสดิ ์ ผูจัดการ สํานักวิจัยและพัฒนาทางนวตักรรม 
  บริษัท ทีโอที  จํากัด (มหาชน) 
6.  นายสมชัย เลิศสุทธิวงศ รองกรรมการผูอํานวยการสายงานการตลาด 
  บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส (จํากัด)  
  มหาชน 

3.1.2.7  นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลวเสนออาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ 
3.1.2.8  นําแบบสอบถามในขอ 7 ไปทดลองใช (Try-Out) หรือ (Pilot Test) กับกลุม

ตัวอยางจํานวน 30 คน 
3.1.2.9  วิเคราะหหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) โดยวิธีของครอนบาค (Cronbach’s 

Alpha) โดยผลการทดสอบความเช่ือม่ันนี้ ไดคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาเทากับ 0.912 
3.1.2.10  นําแบบสอบถามท่ีไดหาคาความเช่ือม่ันแลวไปใชเก็บรวบรวมขอมูลใน

ภาคสนามตอไป 
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 3.2.2  ลักษณะของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
ลักษณะของแบบสอบถาม แบบปลายเปด (Open - Ended Questions) และคําถามแบบ

ปลายปด (Closed-Ended Questions) ประกอบดวย 2 ตอน คือ 
ตอนที่  1  เปนคําถามดานประชากรศาสตร ซ่ึงเปนคําถามแบบใหเลือกตอบและแบบ

เติมคําตามสถานภาพสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดวย 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดับการศึกษา  
- รายไดเฉล่ียตอเดือน 
- อาชีพ 
ตอนที่  2  คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี การใชบริการอินเทอรเน็ต 

และการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต GPRS รวมไปถึงความ
คิดเห็นท่ีมีตอเทคโนโลยี EDGE 

สวนท่ีเปนคําถามท่ีแสดงถึงพฤติกรรมเดิมของผูใชบริการท่ีมีตอการใชบริการ
โทรศัพทเคล่ือนท่ี การใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ี
GPRS และการใชบริการอินเทอรเน็ต จะเปนคําถามท่ีใหเลือกตอบ ดังนี ้

1.  พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ประกอบดวยคําถาม 4 ขอ 
 -  ทานใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูหรือไม 
 -  ทานใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีเครือขายใด 
 -  ทานเคยบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต GPRS

หรือไม 
 -  ทานใชบริการประเภทใดมากนอยเทาใด 
 -  บริการขอมูลขาวสาร 
 -  บริการการติดตอ 
 -  บริการ E-Commerce 
2.  พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต ประกอบดวยคําถาม 3 ขอ 
 -  ทานเคยใชอินเทอรเน็ตหรือไม 
 -  ทานใชอินเทอรเน็ตท่ีใด 
 -  ปกติทานใชอินเทอรเน็ตมากนอยเทาใด 
 -  สืบคนขอมูล 
 -  ติดตอส่ือสาร 
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 -  ส่ังซ้ือสินคาหรือทําธุรกรรม 
 สวนของแบบสอบถามท่ีเกี่ยวกับทัศนคติและความคิดเห็นท่ีผูตอบแบบสอบถามมี

ตอเทคโนโลยี EDGE โดยจะมีท้ังแบบคําถามเลือกตอบ  และคําถามท่ีใหคะแนน โดยมีคําถาม
ท้ังหมด 3 ขอ ดังนี ้

 -  ทานคาดวาจะใช EDGE ในบริการใดและมากนอย เทาใด 
 -  บริการขอมูลขาวสาร 
 -  บริการการติดตอ 
 -  บริการ E-Commerce 
 -  หากใชเทคโนโลยี EDGE ทานยินดีจายคาบริการในรูปแบบใด 
 -  ทานคิดวาปจจัยเหลานี้มีความสําคัญในการเลือกใชเทคโนโลยี EDGE มากนอย

เพียงใด 
 -  ความสะดวกในการใชงาน 
 -  ความรวดเร็วของขอมูล 
 -  ความหลากหลายของขอมูล  
 -  ความถูกตองและทันสมัยของขอมูล   
 -  ความสวยงามของกราฟฟก  
 -  จํานวนรุนของตัวเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีรองรับเทคโนโลยีท่ีเพ่ิมความเร็วใน

การรับ-สงขอมูล 
 -  ราคาเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีรองรับเทคโนโลยีท่ีเพ่ิมความเร็วในการรับ-สงขอมูล 
 -  คุมคากับอัตราคาใชบริการ  
 -  ความลับและความเส่ียงในการใชบริการ  
 -  ความทันสมัยของเทคโนโลยี 
 และสวนคําถามสําหรับผูท่ีไมเคยใชบริการส่ือสารขอมูลผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

เปนคําถามท่ีใหเรียงลําดับความสําคัญของเหตุผลท่ีไมเคยใช 
 เสนอความคิดเห็นเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการใชบริการ และความตองการอ่ืนๆ นําเสนอ

มีลักษณะปลายเปด (Open ended) 
 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 

ขั้นตอนในการเก็บรวมขอมูล มีดังนี้คือ  
3.3.1  ขอหนังสือรับรองจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย เพ่ือขอความอนุเคราะห

ในการเก็บรวมรวมขอมูลจากผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3.3.2  นําหนังสือท่ีไดรับการอนุเคราะหจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย รวมท้ัง 
เครื่องมือท่ีเปนแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูลจากผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.3.3  การเก็บขอมูลผูวิจัยไดดําเนินการแจกแบบสอบถาม ดวยตนเองและทีมงาน 
 

3.4  การวิเคราะหขอมูล 
ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยดําเนินการวิเคราะหขอมูลดังนี้ คือ 
ผูวิจัยไดนําแบบสอบถาม  จํานวน  460 ชุด แยกแจกใหกับกลุมประชากร โดยขอ ความ

รวมมือจากผูวาราชการกรุงเทพมหานคร ซ่ึงในการเก็บขอมูลดังกลาว จะอธิบายวิธีการกรอก
แบบสอบถามแกกลุมตัวอยาง  ซ่ึงชวงเวลาในการเก็บขอมูลอยูชวงวันท่ีมิถุนายน 2551-สิงหาคม 2551 
 3.4.1  ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามท่ีไดรับกลับคืนมาทุกฉบับเพ่ือคัดเลือกฉบับ
ท่ีสมบูรณถูกตองจากแบบสอบถามท่ีไดรับกลับคืนมา 
 3.4.2  การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปผูวิจัยวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS V11.5 
(Statistical Package for the Social Sciences Version 11.5) ซ่ึงมีขัน้ตอนการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้
  3.4.2.1  การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพ่ืออธิบายลักษณะขอมูลเกี่ยวกับ
ประชากรศาสตรโดยใชสถิติเบ้ืองตนในการวิเคราะหไดแก การแจกแจงความถ่ี  คารอยละ คาเฉล่ีย 
และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีความสัมพันธตอความสนใจเทคโนโลยี EDGE  
  3.4.2.2  การทดสอบคาเฉล่ียสําหรับ 2 กลุมตัวอยางการทดสอบผลตางคาเฉล่ียในการใช 
เทคโนโลยี EDGE ระหวางประชากร 2 กลุม โดยแบงประชากรดังกลาวท้ังในดานประชากรศาสตร 
พฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีการใชบริการดานขอมูลและแบงตามพฤติกรรมการใช
อินเทอรเน็ตใชสถิติ T-Test 
  3.4.2.3  การทดสอบผลตางคาเฉล่ียในการใชเทคโนโลยี EDGE ประชากรมากกวา  2 กลุม 
ขึ้นไป ไมวา ในดานประชากรศาสตร พฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี การใชบริการดาน
ขอมูลและแบงตามพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต ในงานวิจัยนี้จะใชความแปรปรวนทางเดียวมา
ศึกษาระหวางประชากรท่ีมากกวา 2 กลุมขึ้นไป มีความแตกตางกันในการใชเทคโนโลยี EDGE 
หรือไม  ใชสถิติ One Way Anova และเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางคาเฉล่ีย ความสนใจใช
เทคโนโลยี EDGE ระหวางกลุมตางๆ โดยวิธี Tamhane’s T2 
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บทท่ี  4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
ผลการวิเคราะหขอมูลการวิจัย  เรื่อง “พฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใช

บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถ
นําเสนอผลไดดังนี้คือ 

4.1  ปจจัยสถานภาพสวนตัวของกลุมตัวอยาง 
4.2  พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
4.3  การวเิคราะหเหตุผลท่ีไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย

อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS 
4.4  พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต 

  4.5  ปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีบนเครือขายอินเทอรเน็ตดวย 
เทคโนโลยี EDGE 

4.6   การทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1  ปจจัยสถานภาพสวนตัวของกลุมตัวอยาง 
จากการตอบแบบสอบถามการวิจัย เรื่อง “พฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใช

บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร” จํานวน 
420 คน รายละเอียดปรากฏตามตาราง ดังนี ้
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ตารางท่ี  4.1  ปจจัยสถานภาพสวนตัวของกลุมตัวอยาง 
 
ปจจัยสถานภาพสวนตัวของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 

กลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 
ชาย 
หญิง 
รวม 

 
222 
198 
420 

 
52.90 
47.10 

100.00 

กลุมตัวอยางจําแนกตามอาย ุ
ต่ํากวา 20 ป 
20-30 ป 
31-45 ป 
45 ปขึ้นไป 
รวม 

 
73 

260 
63 
24 

420 

 
17.40 
61.90 
15.00 
5.70 

100.00 

กลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
มัธยมศึกษาหรือต่ํากวา 
ปวส. หรืออนุปริญญา 
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

  รวม 

 
27 
4 

306 
83 

420 

 
6.40 
1.00 

72.90 
19.80 

100.00 
กลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบริษัทเอกชน 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 
พอบาน/แมบาน 
อ่ืนๆ 
รวม 

 
118 
19 

252 
15 
4 

12 
420 

 
28.10 
4.50 

60.00 
3.60 
1.00 
2.90 

100.00 
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ตารางท่ี  4.1  (ตอ)    
 

ปจจัยสถานภาพสวนตัวของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 
กลุมตัวอยางจําแนกตามรายได 

ต่ํากวา 10,000 บาท 
10,001-19,999 บาท 
20,000-34,999 บาท 
มากกวา 35,000 บาท 
รวม 

 
105 
128 
121 
66 

420 

 
25.00 
30.50 
28.80 
15.70 

100.00 
 
ผลสรุปการตอบแบบสอบถามการวิจัย เรื่อง “พฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอ

การใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร” 
จํานวน 420  คน รายละเอียดปรากฏตามตารางปรากฏวา กลุมตัวอยาง เพศชาย มีจํานวน 222 คน คิด
เปนรอยละ 52.90 สวนเพศหญิงมีจํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 47.10  สวนใหญมีอายุ 20-30 ปมี
จํานวน 260 คน คิดเปนรอยละ 61.90 รองลงมาคืออายุต่ํากวา 20 ป มีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 
17.40 อายุ 31-45 ป มีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.00 และอายุ 45 ปขึ้นไปมีจํานวน 24 คน คิด
เปนรอยละ 5.70 กลุมตัวอยางจบการศึกษาระดับปริญญาตรีมีจํานวน 306 คน คิดเปนรอยละ 72.90 
รองลงมาคือการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 19.80 การศึกษาระดับ
มัธยมศึกษาหรือต่ํากวามีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.45 และการศึกษาระดับปวส/อนุปริญญามี
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 กลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนมีจํานวน 
252 คน คิดเปนรอยละ 60.00 รองลงมาคือนักเรียน/นักศึกษามีจํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 28.10 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.50 ประกอบธุรกิจสวนตัวมีจํานวน 
15 คน คิดเปนรอยละ 3.60 อาชีพอ่ืนๆ เชน พริตตี้มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 2.90 และพอบาน
หรือแมบานมีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 และพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอ
เดือน 10,001-19,999 บาท มีจํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 30.50 รองลงมาคือรายไดเฉล่ียตอเดือน 
20,000-34,999 บาทจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 28.80 รายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท
จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 25.00 และรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 35,000 บาท จํานวน 66 คน 
คิดเปนรอยละ 15.70 ตามลําดับ 
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4.2  พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีของกลุมตัวอยางรายละเอียดปรากฏ 
ดังตารางท่ี 4.2 

 
ตารางท่ี  4.2  พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี  

 
ปจจัยของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 

แสดงจํานวนและรอยละของผูท่ีใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
ไมใช  
ใช 
รวม 
 

 
0 

420 
420 

 
0 

100 
100 

แสดงจํานวนและรอยละของเครือขายของโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
ท่ีใชงาน 

GSM 
DTAC  
True 
Hutch 
รวม 
 

 
 

172 
168 
46 
34 

420 

 
 

41.00 
40.00 
11.00 
8.00 

100.00 

แสดงจํานวนและรอยละของผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS 

เคยใช 
ไมเคยใช 
รวม 
 

 
 

289 
131 
420 

 
 

68.80 
31.20 

100.00 
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ตารางท่ี  4.2  (ตอ)    
 

ปจจัยของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 
แสดงจํานวนและรอยละของผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS จําแนก
ตามบริการท่ีใช : บริการขอมูลขาวสาร (เชน รายงานผลกีฬา 
ตลาดหุน รายงานอากาศ เปนตน) 

1-3 ครั้งตอสัปดาห 
4-6 ครั้งตอสัปดาห 
7-9 ครั้งตอสัปดาห 
ตั้งแต 10 ครั้ง ตอสัปดาหขึ้นไป 
รวม 
ไมระบุ 
ไมเคยใช 
รวมท้ังหมด 

 
 
 
 

202 
54 
13 
16 

285 
4 

131 
420 

 
 
 
 

48.10 
12.90 
3.10 
3.80 

67.90 
0.90 

31.20 
100.00 

แสดงจํานวนและรอยละของผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS จําแนก
ตามบริการท่ีใช : บริการการติดตอ (เชน e-Mail, FAX, SMS, 
Voice mail เปนตน 

1-3 ครั้งตอสัปดาห 
4-6 ครั้งตอสัปดาห 
7-9 ครั้งตอสัปดาห 
ตั้งแต 10 ครั้งตอสัปดาหขึ้นไป 
รวม 
ไมเคยใช 
รวมท้ังหมด 

 
 
 
 

125 
68 
27 
69 

289 
131 
420 

 
 
 
 

29.80 
16.20 
6.40 

16.40 
68.80 
31.20 

100.00 
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ตารางท่ี  4.2  (ตอ)   
 

ปจจัยของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 
แสดงจํานวนและรอยละของผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS จําแนก
ตามบริการท่ีใช : บริการ e-Commerce (เชน ส่ังจองตั๋วภาพยนตร 
ตั๋วเครื่องบิน ส่ังซ้ือของ ทําธุรกรรมการเงิน เปนตน) 

1-2 ครั้งตอเดือน 
3-4 ครั้งตอเดือน 
5-6 ครั้งตอเดือน 
มากกวา 7 ครั้งตอเดือน 
รวม 
ไมระบุ 
ไมเคยใช 
รวม 

 
 
 
 

257 
12 
4 
4 

227 
12 

131 
420 

 
 
 
 

61.20 
2.90 
1.00 
1.00 

66.00 
2.80 

31.20 
100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี มีจํานวน 

420 คน คิดเปนรอยละ 100.00 สวนใหญใชเครือขาย GSM มีจํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 41.00 
รองลงมาเปน Dtac มีจํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 40.00 True move มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 
11.00 และ Hutch มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.00 ตามลําดับ 

กลุมตัวอยางสวนใหญ เคยใช บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 31.20 รองลงมา ไมเคยใช 
จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 31.20 ตามลําดับ กลุมตัวอยางสวนใหญ ใชบริการขอมูลขาวสาร 1-3 
ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 48.10 รองลงมา 4-6 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 55 คน 
คิดเปนรอยละ 12.90 ตั้งแต 10 ครั้งตอสัปดาหขึ้นไป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 3.80 และ 7-9 
ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.10 ตามลําดับ กลุมตัวอยางสวนใหญ ใชบริการการ
ติดตอ จํานวน 1-3 ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 29.80 รองลงมาตั้งแต 10 ครั้งตอ
สัปดาหขึ้นไปจํานวน 69 คน ตอสัปดาห คิดเปนรอยละ16.40  4-6 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 68 คน 
คิดเปนรอยละ 16.20 และ 7-9 ครั้ง ตอ สัปดาห จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.40 ตามลําดับ กลุม
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ตัวอยางสวนใหญ ใชบริการการติดตอ จํานวน 1-2 ครั้ง ตอเดือน จํานวน 257 คน คิดเปนรอยละ 
61.20 รองลงมา 3-4 ครั้งตอเดือนจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 12.9 ตอเดือน คิดเปนรอยละ16.40  
5-6 ครั้งตอเดือน จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 และมากกวา 7 ครั้ง ตอ เดือน จํานวน 4 คน คิด
เปนรอยละ 1.00 ตามลําดับ 

 
4.3  การวิเคราะหเหตุผลของผูไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคลื่อนที่ผานเครือขาย    
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS 
  การวิเคราะหเหตุผลของผูไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS รายละเอียดปรากฎดังภาพท่ี  4.1 

 

0

1

2

3

4

5

reason1 reason2 reason3 reason4 reason5 reason6 reason7

เหตุผลท่ีกลุมตัวอยางไมใช GPRS

 
 
ภาพท่ี  4.1  แสดงกราฟเหตุผลของผูไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย
 อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS 

 
จากภาพท่ี  4.1 พบวา กราฟแสดงเหตุผลของผูไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 

เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS อันดับท่ี 1 คือยังไมจําเปนตอการดําเนิน
ชีวิตในปจจุบันอันดับ 2 คือมีทางเลือกอ่ืนท่ีสะดวกกวาหรือประหยัดกวาอันดับ 3 คือไมม่ันใจใน
การปองกันการรักษาความปลอดภัยและความถูกตองของขอมูล 
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4.4  พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต 
  การวิเคราะหพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของกลุมตัวอยางรายละเอียดปรากฎดัง
ตารางท่ี  4.3 

 
ตารางท่ี  4.3  พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต 

 
ปจจัยของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 

ผูท่ีใชบริการอินเทอรเน็ต 
ใช 
ไมใช 
รวม 

 
408 
12 

420 

 
97.10 
2.90 

100.00 

ผูใชบริการอินเทอรเน็ต จากสถานท่ีตางๆ : ท่ีทํางาน 
ใชจากท่ีทํางาน 
ไมใชจากท่ีทํางาน 
ไมใชอินเทอรเน็ต 
รวม 

 
269 
139 
12 

420 

 
64.00 
33.10 
2.90 

100.00 

ผูใชบริการอินเทอรเน็ตจากสถานท่ีตาง : ท่ีบาน 
ใชจากท่ีบาน 
ไมใชจากท่ีบาน 
ไมใชอินเทอรเน็ต 
รวม 

 
296 
112 
12 

420 

 
70.40 
26.70 
2.90 

100.00 

ผูใชบริการอินเทอรเน็ตจากสถานท่ีตางๆ : รานอินเทอรเน็ต 
ใชงานจากรานอินเทอรเน็ต 
ไมไดใชงานจากรานอินเทอรเน็ต 
ไมไดใชงานอินเทอรเน็ต 
รวม 

 
131 
277 
12 

420 

 
31.20 
66.00 
2.90 

100.00 
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ตารางท่ี  4.3  (ตอ)   
 
ปจจัยของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 

ผูใชบริการอินเทอรเน็ตจากสถานทีตางๆ : โทรศัพทเคล่ือนท่ี 
ใชงานผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
ไมไดใชงานผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
ไมไดใชงานอินเทอรเน็ต 
รวม 

 
79 

329 
12 

420 

 
18.80 
78.30 
2.90 

100.00 

ผูใชบริการอินเทอรเน็ตจากสถานท่ีตางๆ : โรงเรียน/มหาวิทยาลัย 
ใชงานจากโรงเรียน/มหาวิทยาลัย 
ไมไดใชจากโรงเรียน/มหาวิทยาลัย 
ไมไดใชงานอินเทอรเน็ต 
รวม 

 
165 
243 
12 

420 

 
39.30 
58.80 
2.90 

100.00 

ผูใชบริการอินเทอรเน็ตจําแนกตามบริการ : บริการขาวสาร 
นอยกวา 2 ครั้ง ตอสัปดาห 
2-5 ครั้งตอสัปดาห 
6-10 ครั้ง ตอ สัปดาห 
มากกวา 10 ครั้งตอสัปดาห 
ไมไดใชงานอินเทอรเน็ต 
รวม 

 
66 

107 
95 

140 
12 

420 

 
15.70 
25.50 
22.60 
33.20 
2.90 

100.00 

ผูใชบริการอินเทอรเน็ตจําแนกตามบริการท่ีใช : บริการการ
ติดตอส่ือสาร (เชน e-Mail, FAX, SMS, Voice mail เปนตน) 

นอยกวา 2 ครั้ง ตอสัปดาห 
2-5 ครั้งตอสัปดาห 
6-10 ครั้ง ตอ สัปดาห 
มากกวา 10 ครั้งตอสัปดาห 
ไมไดใชงานอินเทอรเน็ต 
รวม 

 
 

79 
118 
95 

116 
12 

420 

 
 

18.80 
28.10 
22.60 
27.60 
2.90 

100.00 
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ตารางท่ี  4.3  (ตอ)   
 
ปจจัยของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 

ผูใชบริการอินเทอรเน็ตจําแนกตามบริการท่ีใช :  
บริการ e-Commerce (เชน ส่ังจองตั๋วภาพยนตร ตั๋วเครื่องบิน 
ส่ังซ้ือของทําธุรกรรมการเงิน เปนตน) 
  นอยกวา 1 ครั้ง ตอเดือน 

1 ครั้งตอเดือน 
2-3 ครั้ง ตอ เดือน 
มากกวา 3 ครั้งตอเดือน 
ไมเคยใช 
รวม 

 
 
 

302 
54 
28 
12 
12 

420 

 
 
 

71.90 
12.90 
6.70 
2.90 
2.90 

100.00 
 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูใชบริการอินเทอรเน็ตมีจํานวน 408 คน 

คิดเปนรอยละ 97.10 รองลงมาคือผูไมใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 12 คน คิดเปนรอยละ 2.90 สวนใหญใช
อินเทอรเน็ตจากท่ีทํางานมีจํานวน 269 คน คิดเปนรอยละ 64.00 รองลงมาไมใชจากท่ีทํางาน มี
จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 33.10 ใชบริการอินเทอรเน็ตจากท่ีบาน จํานวน 296 คน คิดเปนรอยละ 
70.40 รองลงมาไมใชบริการอินเทอรเน็ตจากบาน จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 26.70 ไมใช
บริการอินเทอรเน็ตจากรานอินเทอรเนต็ จํานวน 277 คน คิดเปนรอยละ 66.00 รองลงมาใชบริการ
อินเทอรเน็ตจากบาน จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 31.20  กลุมตัวอยางสวนใหญ ไมใชบริการ
อินเทอรเน็ตจากโทรศัพทเคล่ือนท่ี จํานวน 329 คน คิดเปนรอยละ 78.30 รองลงมาใชบริการ
อินเทอรเน็ตจากโทรศัพทเคล่ือนท่ี จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 18.80 และไมใชบริการ
อินเทอรเน็ตจากโรงเรียน/มหาวิทยาลัย จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 57.80 รองลงมาใชบริการ 
อินเทอรเน็ตจากโรงเรียน/มหาวิทยาลัย จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 39.30 กลุมตัวอยางสวนใหญ 
ใชบริการขอมูลขาวสารมากกวา 10 ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 33.20 รองลงมา 
2-5 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 25.506-10 ครั้งตอสัปดาหขึ้นไป จํานวน 95 คน 
คิดเปนรอยละ 22.60 และ นอยกวา 2 ครั้ง ตอ สัปดาห จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 15.70 และ 
สวนใหญ ใชบริการการติดตอส่ือสาร 2-5 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 28.10 
รองลงมามากกวา 10 ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 27.60  6-10 ครั้งตอสัปดาหขึ้นไป 
จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 22.60 และนอยกวา 2 ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 18.80 
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กลุมตัวอยางสวนใหญ ใชบริการ e-Commerce นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน จํานวน 302 คน คิดเปนรอยละ 
71.90 รองลงมา 1 ครั้ง ตอเดือน จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 12.90  2-3 ครั้งตอเดือน จํานวน 28 คน 
คิดเปนรอยละ 6.70 และมากกวา 3 ครั้ง ตอเดือน จํานวน12 คน คิดเปนรอยละ 2.90 ตามลําดับ 

 
4.5  ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคลื่อนที่บนเครือขายอินเทอรเน็ตดวย
เทคโนโลยี EDGE 
  การวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีบนเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี  EDGE ของกลุมตัวอยางรายละเอียดปรากฎดังตารางท่ี  4.4   
 
ตารางท่ี  4.4  ปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีบนเครือขายอินเทอรเน็ตดวย 
   เทคโนโลยี EDGE 
 

ปจจัยของกลุมตัวอยาง จํานวน (คน) รอยละ 
แสดงจํานวนและรอยละของปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูล
บนโทรศัพทเคล่ือนท่ีบนเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี 
EDGE จําแนกตามคาบริการ 

เหมาจายรายเดือน 
ตามเวลาท่ีใชเทคโนโลย(ีนาที) 
ตามปริมาณขอมูลท่ีรับสงจริง (กิโลบิต) 
อ่ืนๆ 
รวม 

 
 
 

140 
113 
163 

4 
420 

 
 
 

33.30 
26.90 
38.80 
1.00 

100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 ปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูลโทรศัพทเคล่ือนท่ีบนเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี EDGE จําแนกตามคาบริการพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสนใจใชตาม
ปริมาณขอมูลท่ีรับสงจริง (กิโลบิต) จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 38.80 รองลงมา เหมาจายราย
เดือน จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 33.30 ตามเวลาท่ีใชเทคโนโลยี (นาที) จํานวน 113 คน คิดเปน
รอยละ 26.90 และอ่ืนๆ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00  
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ตารางท่ี  4.5  แสดงจํานวนและรอยละของปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
   บนเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี EDGE จําแนกตามปจจยัตางๆ ท่ีสงผลโดยตรง 
   ตอการใช 

 
ปจจัยตางๆ ที่สงผลโดยตรงกับการใช X SD ความหมาย 
ความสะดวกในการใชงาน 4.47 0.68 มากท่ีสุด 
ความรวดเร็วของขอมูล 4.20 0.89 มาก 
ความหลากหลายของขอมูล 3.63 1.00 มาก 
ความถูกตองและทันสมัยของขอมูล 3.63 1.16 มาก 
ความสวยงามของกราฟฟก 3.37 1.33 ปานกลาง 
จํานวนรุนของตัวเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีรองรับ 4.10 0.76 มาก 
เทคโนโลยีที่เพ่ิมความเร็วในการรับ-สงขอมูล 
ราคาเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีรองรับเทคโนโลยีท่ีเพ่ิมความเร็ว
ในการรับ-สงขอมูล 

 
4.27 

 
0.91 

 
มากท่ีสุด 

คุมคากับอัตราคาใชบริการ 4.33 0.88 มากท่ีสุด 
ความลับและความเส่ียงในการใชบริการ 3.73 1.34 มาก 
ความทันสมัยของเทคโนโลย ี 3.77 1.10 มาก 
ภาพรวม 3.95 1.04 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูลโทรศัพทเคล่ือนท่ีบนเครือขาย 

อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี EDGE จําแนกตามปจจัยท่ีสงผลกระทบโดยตรง คาเฉล่ียในภาพรวมอยู
ในระดับมาก แตเม่ือพิจารณาในแตละประเด็นยอย พบวา 

1.  ความสะดวกในการใชงาน ราคาเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีรองรับเทคโนโลยีที่เพ่ิม 
ความเร็วในการรับ-สงขอมูล และคุมคากับอัตราคาใชบริการจัดอยูในระดับมากท่ีสุด  

2.  ความสวยงามของกราฟฟกจัดอยูในระดับปานกลาง 
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ตารางท่ี  4.6  แสดงจํานวนและรอยละของปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี
บนเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี EDGE จําแนกตามบริการขอมูลขาวสาร 
(เชน รายงานผลกีฬา ตลาดหุน รายงานอากาศ เปนตน) บริการการติดตอ (เชน e-Mail, 
FAX, SMS, Voice mail) เปนตน และ บริการ e-Commerce (เชน ส่ังจองตั๋วภาพยนตร 
ตั๋วเครื่องบิน ส่ังซ้ือของ ทําธุรกรรมการเงิน เปนตน) 

 
บริการ X SD ความหมาย 

บริการขอมูลขาวสาร 4.47 0.68 มากท่ีสุด 
บริการการติดตอ 4.20 0.89 มาก 
บริการ e-Commerce 3.63 1.00 มาก 
รวม 4.10 0.86 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีบนเครือขาย 

อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ีEDGE จําแนกตามบริการ สวนมากจัดอยูในระดับมาก แตเม่ือพิจารณา
ในแตละประเด็นยอย พบวา “บริการขอมูลขาวสารจัดอยูในระดับมากท่ีสุด” 

 
4.6  การทดสอบสมมติฐาน        

การทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยไดทําการศึกษาวิเคราะหหาความแตกตางระหวางตัวแปร
อิสระและตัวแปรตาม เพ่ือจะไดทราบวาตัวแปรอิสระใดท่ีมีผลตอบริการดานขอมูล ผานเครือขาย
อินเตอรเน็ต ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีดวยเทคโนโลยี EDGE ระหวางกลุมผูใชบริการท่ีมีลักษณะ
ตางกัน ท้ังในดานประชากรศาสตร พฤตกิรรกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี พฤติกรรมการใชบริการ
ดานขอมูลผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS และพฤติกรรมการใชงานอินเทอรเน็ต
จะอาศัยการวิเคราะหแบบ t-test สําหรับการเปรียบเทียบคาเฉล่ียระหวางกลุมประชากร 2 กลุม และ
อาศัยการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) สําหรับการเปรียบเทียบคาเฉล่ีย
ระหวางกลุมประชากรมากกวา 2 กลุม ขึ้นไป โดยใชการทดสอบคาสถิติของ Tamehane’s T2 เพ่ือ
ใชพิจารณาวามีคาเฉล่ียระหวางกลุมใดบางท่ีตางกัน ไดผลดังนี ้

สมมติฐานที่  1 การศึกษาพฤติกรรมระหวางกลุมผูใชและผูท่ีไมไดใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ตอระดับความสนใจในเทคโนโลยีท่ีมีความเร็วสูงนี้สูงกวาผูท่ีไมไดใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดังนั้น 
ผูวิจัยจึงตั้งสมมติฐาน 
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1)  คาเฉล่ียของระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 
ตารางท่ี 4.7  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ีย ความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ระหวาง
   ผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีกับผูไมใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 
ตัวแปรการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที ่ X  t Sig. 

การใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 3.53 2.304 0.022* 
ไมใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 2.52   
 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา คาเฉล่ียของระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ระหวางผูท่ี

ใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีกับผูท่ีไมไดใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีความแตกตางกันท่ีระดับ
นัยสําคัญ 0.05 โดยมีคา Sig. 0.022 ซ่ึงสรุป ไดวา ผูท่ีใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูแลวมีความสนใจ
ท่ีจะใชเทคโนโลยี EDGE มากกวา ผูท่ีไมไดใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

สมมติฐานที่  2 การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผาน
เครือขายอินเทอรเน็ตผานเทคโนโลยี GPRS: General Packet Radio Service ตอระดับความสนใจใน
เทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM Evolutionโดยไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใช
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS: General 
Packet Radio Service ใน 2 กรณี ไดแก   

1)  พฤติกรรมระหวางกลุมผูท่ีเคยใชและผูที่ไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท   
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ีGPRS : General Packet Radio Service ตอระดับ
ความสนใจในเทคโนโลย ีEDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolutionนี้ ซ่ึงคาดวาผูท่ีเคยใช
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS : General 
Packet Radio Service นาจะมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลย ีEDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution นี้สูงกวาผูท่ีไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวย
เทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service ดังนั้น จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี ้
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   1.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลย ีEDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution ความแตกตางกันตามการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต 
ดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service 
 
ตารางท่ี 4.8  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ีย ความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ระหวาง
   ผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี  
   GPRS  

 
ตัวแปรการใชบริการขอมูล GPRS X  t Sig. 
การใชบริการขอมูล 3.84 7.680 0.000* 
ไมใชบริการขอมูล 2.80   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา คาเฉล่ียของระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ระหวางผูท่ี

ใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS กับผูท่ี
ไมไดใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS 
ไดคา Sig. 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 แสดงวาผูท่ีเคยใชบริการดานขอมูลบน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครอืขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS มีความสนใจเทคโนโลยี EDGE 
มากกวาผูไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี 
GPRS 

2)  พฤตกิรรมระหวางกลุมผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนที่ผานเครือขาย 
อินเทอรเน็ตมากและผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวย
เทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service นอยตอระดับความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : 
Enhanced Data rates for GSM Evolution ซ่ึงคาดวามีผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Serviceมากมีแนวโนมท่ี
จะสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution มากกวาผูใชบริการดาน
ขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio 
Service นอย จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี ้
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 2.1  พฤติกรรมการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเนต็
ดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service จะมีผลตอความสนใจเทคโนโลยี EDGE : 
Enhanced Data rates for GSM Evolution 

 
ตารางท่ี 4.9  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี    
   ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service กับ

ความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution 
 

ปริมาณการใชบริการขอมูล GPRS X  t Sig. 
การใชบริการมาก 3.81 4.866 0.000* 
การใชบริการนอย 3.30   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา จากกลุมตัวอยางผูท่ีเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี

ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service จํานวน 289 คน 
พบวา คาเฉล่ียการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี 
GPRS : General Packet Radio Service ท่ีมีคาเทากับ 7.15 จึงแบงผูท่ีเคยใชบริการดานขอมูลบน
โทรศัพท เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service 
ออกเปน 2 กลุมตามปริมาณการใชบริการ โดยผูท่ีมีระดับการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service มากกวา 7.15 
จัดเปนกลุมผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี 
GPRS : General Packet Radio Service มาก สวนผูท่ีคาระดับการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service นอยกวา 7.15 
จัดเปนกลุมผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี 
GPRS : General Packet Radio Service นอย จากนั้นจึงนําประชากร 2 กลุม มาทดสอบความแตกตาง
คาเฉล่ียระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ซ่ึงพบวาคา Sig.0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.05 แสดงวา
ผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ีGPRS : General 
Packet Radio Service มากจะสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service มากจะสนใจ
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ใชเทคโนโลยี EDGE มากกวา ผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต
ดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service นอยท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือการใชบริการ
ดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio 
Service มีความสัมพันธเชิงบวกกับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE 

สมมติฐานที่ 3 การศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการอินเทอรเน็ตกับ
ความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution โดยไดทําการศึกษา
พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตใน 2 กรณี ไดแก  

1)  พฤติกรรมระหวางกลุมผูใชบริการอินเทอรเน็ตและผูท่ีไมใชบริการอินเทอรเน็ตตอ
ระดับความสนใจเทคโนโลยีนี้ ซ่ึงคาดวาผูใชบริการอินเทอรเน็ตจะมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลยี
นี้สูงกวาผูท่ีไมใชบริการอินเทอรเน็ต ดังนั้นจึงสมมติฐาน ดังนี ้

 1.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามการใชบริการอินเทอรเน็ต 

 
ตารางท่ี 4.10 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวาง 
    กลุมผูใชอินเทอรเน็ตตางกัน 

 
ตัวแปรการใชบริการอินเทอรเน็ต X  t Sig. 
 ใช 3.61 31.574 0.000* 
 ไมใช 0.22   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา คาเฉล่ียระหวางกลุมผูท่ีใชอินเทอรเน็ตกับผูท่ีไมใชอินเทอรเน็ต 

พบวา ไดคา Sig. 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวาคาเฉล่ียของผูท่ีใชอินเทอรเน็ตมี
ความแตกตางกับผูท่ีไมใชอินเทอรเน็ตท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึงสรุปไดวา ผูท่ีใชอินเทอรเน็ตจะมี
ความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาผูท่ีไมเคยใชอินเทอรเน็ต 

2)  พฤติกรรมระหวางกลุมผูท่ีใชอินเทอรเน็ตมาก  และผูท่ีใชอินเทอรเน็ตนอยตอระดับ
ความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution ซ่ึงคาดวาผูใชบริการ
อินเทอรเน็ตมากมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution 
มากกวาผูใชอินเทอรเน็ตนอย จึงตั้งสมมติฐานดังนี้  
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 2.1  พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตมีของผูใชงานความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : 
Enhanced Data rates for GSM Evolution 

 
ตารางท่ี 4.11 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวาง 
   กลุมผูใชอินเทอรเน็ตตางกันจําแนกตามปริมาณการใช 

 
ตัวแปรปริมาณการใชบริการอินเทอรเน็ต X  t Sig. 
ปริมาณการใชมาก 3.74 4.007 0.000* 
ปริมาณการใชนอย 3.31   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา จากกลุมตัวอยางผูท่ีใชอินเทอรเน็ตจํานวน 408 คน พบวาคาเฉล่ีย

การใชบริการอินเทอรเน็ตมีคาเทากับ 13.29 จึงแบงผูใชอินเทอรเน็ตออกเปน 2 กลุม ตามปริมาณการใช
บริการเชนเดียวกับการแบงผูท่ีเคยใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวย
เทคโนโลยี GPRS โดยผูท่ีมีระดับการใชอินเทอรเน็ตมากกวา 13.29 จัดเปนกลุมผูท่ีใชอินเทอรเน็ตมาก 
สวนผูท่ีมีคาระดับการใชอินเทอรเน็ต นอยกวา 13.29 จัดเปนกลุมผูท่ีใชอินเทอรเน็ตนอย จากนั้นจึง
นําประชากร 2 กลุม มาทดสอบความแตกตางคาเฉล่ียระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ซ่ึง
พบวา คา Sig. 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวาผูท่ีใชอินเทอรเน็ตมากจะสนใจใช
เทคโนโลยี EDGE มากกวาผูท่ีใชอินเทอรเน็ตนอยท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 หรือการใชอินเทอรเน็ต
มีความสัมพันธเชิงบวกกับความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE 

สมมติฐานที่ 4 การศึกษาระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for 
GSM Evolution ระหวางกลุมปจจัยดานประชากรศาสตร โดยทําการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร 
ดังนี้ 

1)  เพศ โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการ เพศชายและเพศหญิง โดยตั้งสมมติฐาน ดังนี้  

 1.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามเพศ 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวาง
    กลุมประชากรศาสตรตางกันจําแนกตาม เพศ 

 
ตัวแปรประชากรศาสตร X  t Sig. 
 ชาย 3.56 0.817 0.414* 
 หญิง 3.47   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา คาเฉล่ียระหวางกลุมเพศพบวาไดคา Sig. 0.125 ซ่ึงมากกวาระดับ

นัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวาคาเฉล่ียของระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ไมมีความแตกตางกัน
ระหวางผูใชบริการเพศชายและเพศหญิงท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

2)  อายุ โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for 
GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในกลุมอายุตางๆ โดยตั้งสมมติฐาน ดังนี ้

 2.1 คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for 
GSM Evolution มีความแตกตางกันตามอาย ุ

 
ตารางท่ี 4.13 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ระหวาง 
     กลุมประชากรศาสตรตางกัน จําแนกตามอาย ุ

 
ตัวแปรประชากรศาสตร   X  F Sig. 
 ต่ํากวา 20 ป 4.54 120.481 0.000* 
 20-30 ป 3.57   
 31-45 ป 3.14   
 45 ขึ้นไป 0.83   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบวา คาเฉล่ียระหวางกลุมอายุตางๆ พบวาไดคา Sig. 0.000 ซ่ึงนอย

กวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวามีอยางนอยหนึ่งคูท่ีมีคาเฉล่ียแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.14  การเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE  
     ระหวางกลุมอายุตางๆโดยวิธี Tamhane’s T2 

 
J (yrs) 

I (yrs) 
<20 20-30 31-45 >45 

<20 
ความแตกตางคาเฉลี่ย 

 0.98 
0.000 

1.41 
0.000 

3.71 
0.000 

20-30 
ความแตกตางคาเฉลี่ยSig. 

-0.98 
0.000 

 0.43 
0.000 

2.73 
0.000 

31-45 
ความแตกตางคาเฉลี่ย  Sig. 

-1.41 
0.000 

-0.43 
0.001 

 2.30 
0.000 

>45 
ความแตกตางคาเฉลี่ย  Sig. 

-3.71 
0.000 

-2.73 
0.000 

-2.30 
0.000 

 

 
หมายเหต ุ: 
 -  คาความแตกตางคาเฉล่ียเปนบวกหมายถึงคาเฉล่ียความสนใจเทคโนโลย ีEDGE ของ

กลุมตัวอยาง I สูงกวากลุมตัวอยาง J 
-  คา Sig.มากกวา 0.05 หมายถึงคาเฉล่ียความสนใจเทคโนโลยี EDGE ไมมีความ

แตกตางกันระหวางกลุมตัวอยาง I และกลุมตัวอยาง J 
 
จากตารางท่ี 4.14 พบวา จากการทดสอบคาสถิติของ Tamehane’s T2 พบวาทุกกลุมอายุ

มีคาเฉล่ียแตกตางซ่ึงสรุปไดวากลุมอายุนอยกวา 20 ปมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวา
ทุกกลุมอายุและกลุมอาย ุ20-30 ปมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาท้ังกลุมอายุ 31-45 ป
และกลุมอายุมากกวา 45 ปสวนกลุมอายุ 31-45 ปมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวากลุม
อายุมากกวา 45 ป 

3)  ระดับการศึกษา โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data 
rates for GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในระดับการศึกษาตางๆ โดย
ตั้งสมมติฐาน ดังนี ้

 3.1 คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for 
GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการจําแนกตามระดับการศึกษา 
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ตารางท่ี 4.15  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวาง 
     กลุมประชากรศาสตรตางกัน จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
ตัวแปรประชากรศาสตร   X  F Sig. 
มัธยมศึกษาหรือต่ํากวา 4.14 12.062 0.000* 
ปวส./อนุปริญญา 0.67   
ปริญญาตรี 3.54   
สูงกวาปริญญาตรี 3.37   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา คาเฉล่ียระหวางกลุมผูใชบริการท่ีมีระดับการศึกษาตางๆพบวา

ไดคา Sig. 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวามีอยางนอยหนึ่งคูท่ีมีคาเฉล่ียแตกตาง
กันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  

 
ตารางท่ี 4.16 การเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวาง  
       กลุมระดับการศึกษาตางๆโดยวิธี Tamhane’s T2 

 
J (yrs) 

I (yrs) <High School Diploma Bachelor >Bachelor 

<High 
ความแตกตางคาเฉล่ีย Sig. 

 3.47 
0.000 

0.60 
0.000 

0.76 
0.001 

School Diploma 
ความแตกตางคาเฉล่ียSig. 

3.47 
0.000 

 -2.87 
0.000 

-2.71 
0.000 

Bachelor 
ความแตกตางคาเฉล่ีย  Sig. 

-0.60 
0.000 

2.87 
0.000 

 0.160 
0.916 

> Bachelor 
ความแตกตางคาเฉล่ีย  Sig. 

-0.76 
0.001 

2.71 
0.000 

 -0.160 
0.916 
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หมายเหต ุ: 
 - คาความแตกตางคาเฉล่ียเปนบวกหมายถึงคาเฉล่ียความสนใจเทคโนโลยี EDGE ของ

กลุมตัวอยาง I สูงกวากลุมตัวอยาง J 
- คา Sig.มากกวา 0.05 หมายถึงคาเฉล่ียความสนใจเทคโนโลย ีEDGE ไมมีความ

แตกตางกันระหวางกลุมตัวอยาง I และกลุมตัวอยาง J 
 

จากตารางท่ี 4.16 จากการทดสอบคาสถิติของ Tamehane’s T2 พบวากลุมผูใชบริการท่ี
มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากวามีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาทุกกลุมระดับ
การศึกษาสวนกลุมผูใชบริการท่ีมีระดับการศึกษา ปวส. หรืออนุปริญญามีระดับความสนใจใช
เทคโนโลยี EDGE นอยกวาทุกกลุมระดับการศึกษาหากพิจารณาจากคาเฉล่ียจะพบวาคาเฉล่ียของ
กลุมผูใชบริการท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือตํ่ากวามีคาสูงสุดสวนคาเฉล่ียของกลุมระดับ
การศึกษา ปวส. หรืออนุปริญญามีคานอยท่ีสุดสวนกลุมผูใชบริการท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี
ไมมีความแตกตางกับกลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตร ี ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

4)  อาชีพ โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for 
GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในกลุมอาชีพตางๆ โดยตั้งสมมตฐิาน ดังนี ้

 4.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolutionของผูใชบริการมีความแตกตางกันตามอาชีพ 

 
ตารางท่ี 4.17  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวาง 
     กลุมประชากรศาสตรตางกัน จําแนกตามอาชีพ 

 
ตัวแปรประชากรศาสตร X  F Sig. 
นักเรียน/นักศึกษา 4.32 43.139 0.000* 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 1.84   
พนักงานบริษัทเอกชน 3.42   
ประกอบธุรกิจสวนตัว 2.87   
แมบาน/พอบาน 1.00   
อาชีพอ่ืนๆ 2.00   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 
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จากตารางท่ี 4.17 พบวาผูใชบริการท่ีมี คาเฉล่ียระหวางกลุมอาชีพตางๆ พบวาไดคา Sig. 
0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวามีอยางนอยหนึ่งคูท่ีมีคาเฉล่ียแตกตางกัน ท่ีระดับ
นัยสําคัญ0.05  

 
ตารางท่ี 4.18 การเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ระหวาง 
     กลุมอาชีพตางๆโดยวิธี Tamhane’s T2 

 
J(yrs) 

I(yrs) 
student 

 
government  

officer 
business 
employee 

own business      
housekeeper 

student 
ความแตกตางคาเฉลี่ย Sig. 

 2.48 
0.001 

0.90 
0.000 

1.45 
0.069 

3.32 
0.000 

government  officer      
ความแตกตางคาเฉลี่ย Sig. 

-2.48 
0.001 

 -1.57 
0.061 

-1.02 
0.859 

0.84 
0.779 

business employee   
ความแตกตางคาเฉลี่ย  Sig. 

-0.90 
0.000 

1.57 
0.061 

 0.550 
0.979 

2.42 
0.000 

own  
ความแตกตางคาเฉลี่ย  Sig. 

-1.45 
0.069 

1.02 
0.859 

-0.55 
-0.979 

 1.87 
0.011 

business  housekeeper 
ความแตกตางคาเฉลี่ย  Sig. 

-3.32 
0.000 

-0.84 
0.779 

-2.42 
0.000 

-1.87 
0.011 

 

 
หมายเหตุ : 
-  คาความแตกตางคาเฉล่ียเปนบวกหมายถึงคาเฉล่ียความสนใจเทคโนโลยี EDGE ของ

กลุมตัวอยาง I สูงกวากลุมตัวอยาง J 
-  คา Sig.มากกวา 0.05 หมายถึงคาเฉล่ียความสนใจเทคโนโลยี EDGE ไมมีความ

แตกตางกันระหวางกลุมตัวอยาง I และกลุมตัวอยาง J 
จากตารางท่ี 4.18 พบวา จากการทดสอบคาสถิติของ Tamehane’s T2 พบวากลุม

ผูใชบริการท่ีมีอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษามีความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE มากกวาทุกกลุมอาชีพ 
ยกเวนกลุมผูใชบริการท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัวซ่ึงไมความแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 สวน
กลุมผูใชบริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาอาชีพ
แมบานพอบานท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 สวนกลุมผูใชบริการท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัวมีความสนใจใช
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เทคโนโลยี EDGE มากกวาอาชีพแมบานพอบานท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 สวนอาชีพแมบานพอบานมี
ความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE นอยกวาทุกกลุมอาชีพยกเวนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจซ่ึง
ไมมีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

5)  รายไดสวนบุคคลตอเดือน โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced 
Data rates for GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในระดับรายไดสวนบุคคลตาง  ๆ
โดยตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 

 5.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolutionผูใชบริการมีความแตกตางกันตามรายไดสวนบุคคลตอเดือน 

 
ตารางท่ี 4.19  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวาง 
     กลุมประชากรศาสตรตางกัน จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 
ตัวแปรประชากรศาสตร X  F Sig. 

ต่ํากวา 10,000 บาท 4.09 17.199 0.000* 
10, 000 –19,999 บาท 3.57   
20,000 – 34,999 บาท 3.06   
มากกวา 35,000 3.33   

 
*นัยสําคัญ ระดับท่ี 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.19 พบวา คาเฉล่ียระหวางกลุมผูใชบริการท่ีมีรายไดสวนบุคคลรวมตอ

เดือนตางๆ พบวาไดคา Sig. 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 แสดงวามีอยางนอยหนึ่งคูท่ีมี
คาเฉล่ียแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
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ตารางท่ี 4.20 การเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางคาเฉล่ียความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวาง 
     กลุมรายไดสวนบุคคลรวมตอเดือนตางๆโดยวิธี Tamhane’s T2 

 
J (yrs) 

I (yrs) <10,000 10,000-19,999 20,000- 34,999 >35,000 

<10,000 
ความแตกตางคาเฉลี่ย Sig. 

 0.52 
0.002 

1.02 
0.000 

0.76 
0.001 

10, 000 -19,999  
ความแตกตางคาเฉลี่ย Sig. 

-0.52 
0.002 

 0.51 
0.001 

0.24 
0.760 

20,000 - 34,999  
ความแตกตางคาเฉลี่ย  Sig. 

-1.02 
0.000 

-0.51 
0.001 

 -0.26 
0.657 

>35,000 
ความแตกตางคาเฉลี่ย  Sig. 

-0.76 
0.001 

-0.24 
0.760 

0.26 
0.657 

 

 
หมายเหต ุ
 -  คาความแตกตางคาเฉล่ียเปนบวกหมายถึงคาเฉล่ียความสนใจเทคโนโลย ีEDGE ของ

กลุมตัวอยาง I สูงกวากลุมตัวอยาง J 
-  คา Sig.มากกวา 0.05 หมายถึงคาเฉลี่ยความสนใจเทคโนโลยี EDGE ไมมีความ 

แตกตางกันระหวางกลุมตัวอยาง I และกลุมตัวอยาง J 
 
จากตารางท่ี 4.20 พบวา จากการทดสอบคาสถิติของTamehane’s T2 พบวาระดับรายได

สวนบุคคลของผูใชบริการท่ีมีคาเฉล่ียท่ีแตกตางกันคือผูใชบริการท่ีมีระดับรายไดต่ํากวา 10,000 
บาทมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาทุกกลุมรายไดสวนกลุมผูใชบริการท่ีมีรายได 
10,000-19,999 บาทมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาระดับรายได 20,000-34,999 บาท 
แตไมมีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 กับกลุมผูใชบริการท่ีมีรายไดมากกวา 35,000 สวน
ระดับรายได 20,000-34,999 บาทไมมีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 กับกลุมผูใชบริการท่ี
มีรายไดมากกวา 35,000 บาท 
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บทท่ี  5  

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
การวิจัย เรื่อง “พฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูลบน

โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปกระบวนการ
ศึกษาวิจัยไดดังนี้ 

 
5.1  วัตถุประสงคของการวิจัย 
 5.1.1  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร    
 5.1.2  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการอินเทอรเน็ตท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร    
 5.1.3  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล ท่ีแตกตางมีผลพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการ
ใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.1.4  เพ่ือศึกษาปจจัยตางๆ ท่ีสงผลตอพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีมีตอการใชบริการ
ดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีใชเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service นํามาซ่ึง
ขอเสนอแนะตอการดําเนินการใหบริการเทคโนโลย ีEDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution : 
ในประเทศไทย          
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5.2  ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 5.2.1  ประชากร คือ ผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  
 5.2.2  กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย เนื่องจากจํานวนผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ในเขตกรุงเทพมหานคร
มีจํานวนมากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดทําการหาขนาดกลุมตัวอยางโดยใช
สูตรคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2545 : 26) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 
95% ซ่ึงจะได เทากับ 385 คน โดยทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 460 คน และไดคืนมาจํานวน 
420 ชุด คิดเปนรอยละ 91.30 

 
5.3  เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลมีลักษณะเปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรม
ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีตอการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงแบงออกเปน 2 ตอน มีดังนี้ 

ตอนที่ 1 เปนคําถามดานประชากรศาสตร ซ่ึงเปนคําถามแบบใหเลือกตอบและแบบเติม
คํา ตามสถานภาพสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดวย     

-  เพศ 
-  อาย ุ
-  ระดับการศึกษา 
-  รายไดเฉล่ียตอเดือน 
-  อาชีพ 
ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี การใชบริการอินเทอรเน็ต 

และการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทมือถือผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General 
Packet Radio Service รวมไปถึงความคิดเห็นท่ีมีตอเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for 
GSM Evolution 

สวนท่ีเปนคําถามท่ีแสดงถึงพฤติกรรมเดิมของผูใชบริการท่ีมีตอการใชบริการโทรศัพท 
เคล่ือนท่ี การใชบริการขอมูลบนโทรศัพทมือถือผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : 
General Packet Radio Service และการใชบริการอินเทอรเน็ต จะเปนคําถามท่ีใหเลือกตอบ ดังนี ้

1.  พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ประกอบดวยคําถาม 4 ขอ 
 -  ทานใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูหรือไม 
 -  ทานใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีเครือขายใด 
 -  ทานเคยบริการส่ือสารขอมูลผานโทรศัพทเคล่ือนท่ีหรือไม 
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 -  ทานใชบริการประเภทใดมากนอยเทาใด 
 -  บริการขอมูลขาวสาร 
 -  บริการการติดตอ 
 -  บริการ e-Commerce 
2.  พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต ประกอบดวยคําถาม 3 ขอ 
 -  ทานเคยใชอินเทอรเน็ตหรือไม 
 -  ทานใชอินเทอรเน็ตท่ีใด 
 -  ปกติทานใชอินเทอรเน็ตมากนอยเทาใด 
 -  สืบคนขอมูล 
 -  ติดตอส่ือสาร 
 -  ส่ังซ้ือส้ินหรือทําธุรกรรม 
สวนของแบบสอบถามท่ีเกี่ยวกับทัศนคติและความคิดเห็นท่ีผูตอบแบบสอบถามมีตอ

เทคโนโลยี EDGE โดยจะมีท้ังแบบคําถามเลือกตอบ  และคําถามท่ีใหคะแนน โดยมีคําถามท้ังหมด 
3 ขอ ดังนี ้  

-  ทานคาดวาจะใช EDGE ในบริการใดและมากนอย เทาใด 
-  บริการขอมูลขาวสาร 
-  บริการการติดตอ 
-  บริการ e-Commerce 
-  หากใชเทคโนโลยี EDGE ทานยินดีจายคาบริการในรูปแบบใด 
-  ทานคิดวาปจจัยเหลานี้มีความสําคัญในการเลือกใชเทคโนโลยี EDGE มากนอย

เพียงใด 
-  ความสะดวกในการใชงาน 
-  ความรวดเร็วของขอมูล  
-  ความหลากหลายของขอมูล  
-  ความถูกตองและทันสมัยของขอมูล   
-  ความสวยงามของกราฟฟก  
-  จํานวนรุนของตัวเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีรองรับเทคโนโลยีท่ีเพ่ิมความเร็วในการ

รับ-สงขอมูล   
-  ราคาเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีรองรับเทคโนโลยีท่ีเพ่ิมความเร็วในการ รับ-สงขอมูล  
-  คุมคากับอัตราคาใชบรกิาร  
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-  ความลับและความเส่ียงในการใชบริการ 
-  ความทันสมัยของเทคโนโลยี 
และสวนคําถามสําหรับผูท่ีไมเคยใชบริการส่ือสารขอมูลผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี เปน

คําถามท่ีใหเรียงลําดับความสําคัญของเหตุผลท่ีไมเคยใช 
 

5.4  สรุปผลการวิจัย 
การวิเคราะหขอมูลตาง ๆ สามารถสรปุได ดังนี้  

 5.4.1  กลุมตวัอยางในงานวิจัยนี้ ชายและหญิงมีสัดสวนใกลเคียง สวนมากมีอายุอยูในชวง 20-30 ป 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน การศึกษาสวนใหญจบปริญญาตรี รายไดสวนบุคคลตอเดือน
อยูในชวง 10,000 ไปจนถึง 34,999 บาท 
 5.4.2  พฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ โดยกลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูใชบริการ 
โทรศัพทเคล่ือนท่ี มีจํานวน 412 คน คิดเปนรอยละ 98.00 โดยแบงแยกเปนเครือขาย GSM 41%, 
DTAC 40%, TureMove  11% และ Hutch 8% 
 5.4.3  การใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ีGPRS 
โดยกลุมตัวอยางสวนใหญ เคยใช บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต
ดวยเทคโนโลยี GPRS จํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 31.20 รองลงมา ไมเคยใช จํานวน 131 คน 
คิดเปนรอยละ 31.20 ตามลําดับ ซ่ึงใชบริการขอมูลขาวสาร  1-3 ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 203 คน 
คิดเปนรอยละ 48.10 รองลงมา 4-6 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 12.90 ตั้งแต 10 
ครั้งตอสัปดาหขึ้นไป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 3.80 และ 7-9 ครั้ง ตอ สัปดาห จํานวน 14 คน 
คิดเปนรอยละ 3.10 ตามลําดับ ใชบริการการตดิตอ จํานวน 1-3 ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 125 คน คิด
เปนรอยละ 29.80 รองลงมาตั้งแต 10 ครั้งตอสัปดาหขึ้นไป จํานวน 69 คนตอสัปดาห คิดเปนรอยละ
16.40  4-6 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 16.20 และ 7-9 ครั้ง ตอ สัปดาห จํานวน  27 คน 
คิดเปนรอยละ 16.40 ตามลําดับ และใชบริการการติดตอ จํานวน 1-2 ครั้ง ตอเดือน จํานวน 257 คน 
คิดเปนรอยละ 61.20 รองลงมา 3-4 ครั้งตอเดือน จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 12.9 ตอเดือน คิด
เปนรอยละ16.40 5-6 ครั้งตอเดือน จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 และมากกวา 7 ครั้ง ตอเดือน 
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 ตามลําดับ 
 5.4.4  การวิเคราะหเหตุผลของผูไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS โดยกราฟแสดงเหตุผลของผูไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS อันดับท่ี 1 คือ ยังไมจําเปนตอการดําเนิน
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ชีวิตในปจจุบัน อันดับ 2 คือ มีทางเลือกอ่ืนท่ีสะดวกกวา/ดีกวา/ประหยัดกวา อันดับ 3 คือ ไมม่ันใจ
ในการปองกัน/การรักษาความปลอดภัยและความถูกตองของขอมูล 
 5.4.5  พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต โดยสวนใหญเปนผูใชบริการอินเทอรเน็ต  มีจํานวน 408 คน 
คิดเปนรอยละ 97.10 รองลงมาคือ ผูไมใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี 12 คน คิดเปนรอยละ 2.90 ตามลําดับ 
ใชอินเทอรเน็ตจากท่ีทํางาน มีจํานวน 269 คน คิดเปนรอยละ 64.00 รองลงมาไมใชจากท่ีทํางาน มี
จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 33.10 ตามลําดับ ใชบริการอินเทอรเน็ตจากท่ีบาน จํานวน 296 คน 
คิดเปนรอยละ 70.40 รองลงมาไมใชบริการอินเทอรเน็ตจากบาน จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 
26.70 ตามลําดับ ไมใชบริการอินเทอรเน็ตจากรานอินเทอรเน็ต จํานวน 277 คน คิดเปนรอยละ 
66.00 รองลงมาใชบริการอินเทอรเน็ตจากบาน จํานวน 131คน คิดเปนรอยละ 31.20 ตามลําดับ ไม
ใชบริการอินเทอรเน็ตจากโทรศัพทเคล่ือนท่ี จํานวน 329 คน คิดเปนรอยละ 78.30 รองลงมาใช
บริการอินเทอรเน็ตจากโทรศัพทเคล่ือนท่ี จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 18.80 ตามลําดับ ไมใช
บริการอินเทอรเน็ตจากโรงเรียน/มหาวิทยาลัย  จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 57.80 รองลงมาใช
บริการอินเทอรเน็ตจากโรงเรียน/มหาวิทยาลัย  จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 39.30 ตามลําดับ ใช
บริการขอมูลขาวสาร มากกวา 10 ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 33.20 รองลงมา 
2-5 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 25.50 6-10 ครั้งตอสัปดาหขึ้นไป จํานวน 95 คน 
คิดเปนรอยละ 22.60 และ นอยกวา 2 ครั้ง ตอ สัปดาห จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 15.70 
ตามลําดับ ใชบริการการติดตอส่ือสาร 2-5 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 28.10 
รองลงมามากกวา 10 ครั้ง ตอสัปดาห จํานวน 116 คนคิดเปนรอยละ 27.60  6-10 ครั้งตอสัปดาหขึ้น
ไป จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 22.60 และ นอยกวา 2 ครั้ง ตอ สัปดาห จํานวน 79 คน คิดเปนรอย
ละ 18.80 ตามลําดับ และใชบริการ e-Commerce นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน จํานวน 302 คน คิดเปน
รอยละ 71.90 รองลงมา 1 ครั้ง ตอเดือน จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 12.90  2-3 ครั้งตอเดือน 
จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 6.70 และมากกวา 3 ครั้ง ตอเดือน จํานวน12 คน คิดเปนรอยละ 2.90 
ตามลําดับ 
 5.4.6  ปจจัยตาง  ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอความสนใจในเทคโนโลยี EDGE พบวา ความรวดเร็วของขอมูล 
ความสะดวกในการใชงาน และความคุมคาในอัตราคาใชบริการ เปน 3 ปจจัยแรกท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชเทคโนโลยี EDGE สําหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชเทคโนโลยี EDGE นอยท่ีสุด ไดแก 
ความสวยงามของกราฟฟก และจํานวนรุนของโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีรองรับเทคโนโลยี EDGE และ
ผูสนใจใชเทคโนโลยี EDGE สวนมากตองการคิดคาบริการตามปริมาณท่ีรับสงจริง (กิโลบิต) 
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5.5  การทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานที่ 1 การศึกษาพฤติกรรมระหวางกลุมผูใชและผูท่ีไมไดใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี

ตอระดับความสนใจในเทคโนโลยีท่ีมีความเร็วสูงนี้สูงกวาผูท่ีไมไดใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดังนั้น ผูวิจัย 
จึงตั้งสมมติฐาน 

1)  คาเฉล่ียของระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี จากการวิเคราะหคาเฉล่ียของระดับ
ความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ระหวางผูที่ใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่กับผูทีไ่มไดใชบริการโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีมีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีคา Sig. 0.022 ซ่ึงสรุป ไดวา ผูท่ีใชบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่อยูแลวมีความสนใจที่จะใชเทคโนโลยี EDGE มากกวา ผูที่ไมไดใชบริการโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

สมมติฐานที่ 2 การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผาน
เครือขายอินเทอรเน็ตผานเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service ตอระดับความสนใจใน
เทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolutionโดยไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใช
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนที่ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet 
Radio Service ใน 2 กรณี ไดแก 

1)  พฤติกรรมระหวางกลุมผูท่ีเคยใชและผูท่ีไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพท 
เคล่ือนท่ี ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ีGPRS: General Packet Radio Service ตอระดับ
ความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolutionนี้ ซ่ึงคาดวาผูท่ีเคยใช
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS : General 
Packet Radio Service นาจะมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลย ีEDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution นี้สูงกวาผูท่ีไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวย 
เทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service ดังนั้น จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี ้

 1.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution ความแตกตางกันตามการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต 
ดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service จากผลการวิเคราะห คาเฉล่ียของระดับความ
สนใจใชเทคโนโลยี EDGE ระหวางผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคลื่อนที่ผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS กับผูท่ีไมไดใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย
อินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS ไดคา Sig. 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 แสดงวาผูท่ี
เคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS มี
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ความสนใจเทคโนโลยี EDGE มากกวาผูไมเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย
อินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS  

2)  พฤติกรรมระหวางกลุมผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย 
อินเทอรเน็ตมากและผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวย
เทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service นอยตอระดับความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : 
Enhanced Data rates for GSM Evolution ซ่ึงคาดวามีผูใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service มากมีแนวโนมท่ี
จะสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution มากกวาผูใชบริการดานขอมูลบน
โทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต ดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service นอย 
จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี ้
   2.1 พฤตกิรรมการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนที่ผานเครือขายอินเทอรเน็ต
ดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service จะเปนปจจัยท่ีสงผลตอความสนใจเทคโนโลยี 
EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution จากผลการวิเคราะหกลุมตัวอยางผูท่ีเคยใชบริการ
ดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet 
Radio Service จํานวน 289 คน พบวา คาเฉล่ียการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผาน
เครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service ท่ีมีคาเทากับ 7.15 จึง
แบงผูท่ีเคยใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS 
: General Packet Radio Service ออกเปน 2 กลุมตามปริมาณการใชบริการ โดยผูท่ีมีระดับการใช
บริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General 
Packet Radio Service มากกวา 7.15 จัดเปนกลุมผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผาน
เครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service มาก สวนผูท่ีคาระดับ
การใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ีGPRS : General 
Packet Radio Service นอยกวา 7.15 จัดเปนกลุมผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผาน
เครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service นอย จากนั้นจึงนํา
ประชากร 2 กลุม มาทดสอบความแตกตางคาเฉล่ียระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE ซ่ึงพบวาคา 
Sig.0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.05 แสดงวาผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Serviceมากจะสนใจใชเทคโนโลยี EDGE 
มากกวาผูท่ีใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี 
GPRS: General Packet Radio Service มากจะสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวา ผูท่ีใชบริการดาน
ขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio 
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Service นอยท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือการใชบริการดานขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS : General Packet Radio Service มีความสัมพันธเชิงบวกกับ
ความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE 

สมมติฐานที่ 3 การศึกษาพฤติกรรมการใชบริการอินเทอรเน็ตกับความสนใจใชเทคโนโลยี 
EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution โดยไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ต
ใน 2 กรณี ไดแก         

1)  พฤติกรรมระหวางกลุมผูใชบริการอินเทอรเน็ต  และผูท่ีไมใชบริการอินเทอรเน็ตตอ
ระดับความสนใจเทคโนโลยีนี้ ซ่ึงคาดวาผูใชบริการอินเทอรเน็ตจะมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลยี
นี้สูงกวาผูท่ีไมใชบริการอินเทอรเน็ต ดังนั้นจึงสมมติฐาน ดังนี้ 

 1.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามการใชบริการอินเทอรเน็ต จากการวิเคราะหคาเฉล่ียระหวางกลุมผู
ท่ีใชอินเทอรเน็ตกับผูท่ีไมใชอินเทอรเน็ต พบวา ไดคาเขาใกลศูนย ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 
0.05 แสดงวาคาเฉล่ียของผูท่ีใชอินเทอรเน็ตมีความแตกตางกับผูท่ีไมใชอินเทอรเน็ตท่ีระดับ
นัยสําคัญท่ี 0.05 จึงสรุปไดวา ผูท่ีใชอินเทอรเน็ตจะมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาผูท่ี
ไมเคยใชอินเทอรเน็ต 

2)  พฤติกรรมระหวางกลุมผูท่ีใชอินเทอรเน็ตมาก  และผูท่ีใชอินเทอรเน็ตนอยตอระดับ
ความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution ซ่ึงคาดวาผูใชบริการ
อินเทอรเน็ตมากมีแนวโนมท่ีจะสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM Evolution 
มากกวาผูใชอินเทอรเน็ตนอย จึงตั้งสมมติฐานดังนี ้

 2.1  พฤตกิรรมการใชอินเทอรเน็ตมีผลตอความสนใจในเทคโนโลยี EDGE : Enhanced 
Data rates for GSM Evolution จากการวิเคราะหกลุมตัวอยางผูท่ีใชอินเทอรเน็ตจํานวน 408 คน 
พบวาคาเฉล่ียการใชบริการอินเทอรเน็ตมีคาเทากับ 13.29 จึงแบงผูใชอินเทอรเน็ตออกเปน 2 กลุม
ตามปริมาณการใชบริการเชนเดียวกับการแบงผูท่ีเคยใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนผานเครอืขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS โดยผูท่ีมีระดับการใชอินเทอรเน็ตมากกวา 13.29 จัดเปนกลุมผูท่ี
ใชอินเทอรเน็ตมาก สวนผูท่ีมีคาระดับการใชอินเทอรเน็ต นอยกวา 13.29 จัดเปนกลุมผูท่ีใชอินเทอรเน็ต
นอย จากนั้นจึงนําประชากร 2 กลุม มาทดสอบความแตกตางคาเฉล่ียระดับความสนใจใชเทคโนโลย ี
EDGE ซ่ึงพบวาคา เขาใกลศูนย ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวาผูท่ีใชอินเทอรเน็ต
มากจะสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาผูท่ีใชอินเทอรเน็ตนอยท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 หรือการ
ใชอินเทอรเน็ตมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE 
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สมมติฐานที่ 4 การศึกษาระดับความสนใจเทคโนโลย ีEDGE : Enhanced Data rates for 
GSM Evolution ระหวางกลุมปจจัยดานประชากรศาสตร โดยทําการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร 
ดังนี ้ 

1)  เพศ โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE: Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการ เพศชายและเพศหญิง โดยตั้งสมมติฐาน ดังนี ้

 1.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามเพศ จากการวิเคราะหคาเฉล่ียระหวางกลุมเพศ พบวาไดคา Sig. 
0.125 ซ่ึงมากกวา ระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวาคาเฉล่ียของระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE 
ไมมี ความแตกตางกันระหวางผูใชบริการเพศชายและเพศหญิงท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 

2)  อายุ โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในกลุมอายุตางๆ โดยตั้งสมมติฐาน ดังนี ้

 2.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามอาย ุ จากการวิเคราะหคาเฉล่ียระหวางกลุมอายุตางๆ พบวาไดคา 
Sig.เขาใกลศูนย ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวามีอยางนอยหนึ่งคูท่ีมีคาเฉล่ียแตกตางกัน
ท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 และจากการทดสอบคาสถิติของ Tamehane’s T2 พบวาผูใชบริการท่ีมีทุกกลุม
อายุมีคาเฉล่ียแตกตาง ซ่ึงสรุปไดวากลุมผูใชบริการท่ีมีอายุนอยกวา 20 ป มีความสนใจใชเทคโนโลย ี
EDGE มากกวาทุกกลุมอาย ุ และกลุมอายุ 20-30 ป มีความสนใจใชเทคโนโลย ี EDGE มากกวาท้ัง
กลุมอาย ุ 31-45 ปและกลุมอายุมากกวา 45 ป สวนกลุมอาย ุ 31-45 ป มีความสนใจใชเทคโนโลย ี
EDGE มากกวา กลุมอายุมากกวา 45 ป 

3)  ระดับการศึกษา โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data  
rates for GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในระดับการศึกษาตางๆ โดย 
ตั้งสมมติฐาน ดังนี ้  
   3.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามระดับการศึกษา จากการวิเคราะหคาเฉล่ียระหวางกลุมระดับการศึกษา
ตางๆ พบวาไดคา Sig. เขาใกลศูนย ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวามีอยางนอยหนึ่งคูท่ีมี
คาเฉล่ียแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 และจากการทดสอบคาสถิติของ Tamehane’s T2 พบวา 
กลุมผูใชบริการระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากวามีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวา
ทุกกลุมระดับการศึกษา สวนกลุมผูใชบริการระดับการศึกษา ปวส. หรืออนุปริญญา มีระดับความสนใจ
ใชเทคโนโลย ีEDGE นอยกวาทุกกลุมระดับการศึกษา หากพิจารณาจากคาเฉล่ีย จะพบวาคาเฉล่ียของ
กลุมผูใชบริการระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือตํ่ากวามีคาสูงสุดสวนคาเฉล่ียของกลุมระดับ
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การศึกษา ปวส. หรืออนุปริญญามีคานอยท่ีสุด สวนกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรีไมมีความ
แตกตางกับกลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

 4)  อาชีพ โดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates 
for GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในกลุมอาชีพตางๆ โดยตั้งสมมติฐาน 
ดังนี้  

 4.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามอาชีพ จากการวิเคราะหคาเฉล่ียระหวางกลุมอาชีพตางๆ พบวา ได
คา Sig. เขาใกลศูนย ซ่ึงนอยกวา ระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 แสดงวามีอยางนอยหนึ่งคูท่ีมีคาเฉล่ีย
แตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 และจากการทดสอบคาสถิติของ Tamehane’s T2 พบวา กลุม
อาชีพนักเรียนหรือนักศึกษามีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาทุก กลุม อาชีพ ยกเวนกลุม
อาชีพธุรกิจสวนตัวซ่ึงไมความแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 สวนกลุมผูใชบริการท่ีมีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชนมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาอาชีพแมบาน พอบานท่ีระดับ
นัยสําคัญ 0.05 สวนกลุมผูใชบริการท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัวมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE 
มากกวาอาชีพแมบาน พอบานท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 สวนอาชีพแมบาน พอบานมีความสนใจใช
เทคโนโลยี EDGE นอยกวาทุกกลุมอาชีพยกเวนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจซ่ึงไมมีความ
แตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

5)  รายไดสวนบุคคลตอเดือนโดยคาดวาระดับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE : Enhanced 
Data rates for GSM Evolution มีความแตกตางกันระหวางผูใชบริการในระดับรายไดสวนบุคคล
ตางๆ โดยตั้งสมมติฐาน ดังนี ้

 5.1  คาเฉล่ียของระดับความสนใจเทคโนโลยี EDGE : Enhanced Data rates for GSM 
Evolution มีความแตกตางกันตามรายไดสวนบุคคลตอเดือน จากการวิเคราะหคาเฉล่ียระหวางกลุม
รายไดสวนบุคคลรวมตอเดือนตางๆ พบวา ไดคา Sig. เขาใกลศูนย ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 
แสดงวามีอยางนอยหนึ่งคูท่ีมีคาเฉล่ียแตกตางกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 และจากการทดสอบ
คาสถิติของ Tamehane’s T2 พบวาผูใชบริการท่ีมีระดับรายไดสวนบุคคลท่ีมีคาเฉล่ียท่ีแตกตางกัน คือ 
ระดับรายได ต่ํากวา 10,000 บาทมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาทุกกลุมรายได สวน
กลุมผูใชบริการท่ีมีรายได 10,000-19,999 บาท มีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาระดับ
รายได 20,000-34,999 บาท แตไมมีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 กับกลุมรายไดมากกวา 
35,000 สวนผูใชบริการท่ีมีระดับรายได 20,000-34,999 บาท ไมมีความแตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ 
0.05 กับกลุมผูใชบริการท่ีมีรายไดมากกวา 35,000 บาท 
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5.6  การอภิปรายผล 

จากผลการวิจัยเกี่ยวกับการศึกษา สามารถนํามาวิเคราะหและอภิปรายผล ไดดังนี ้
 5.6.1  ปจจัยตางๆท่ีมีอิทธิพลตอความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE 
  1)  ผูท่ีสนใจใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนที่ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี 
EDGE สวนใหญจะเปนผูท่ีสนใจในเรื่องของเทคโนโลยีใหมๆ ซ่ึงอาจเปนไปไดท้ังเคยพบบน 
อินเทอรเน็ต อานเจอในนิตยสาร วารสาร หรือทํางานในสาขาท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงกลุมคนเหลานี้จะรูจัก 
ความสามารถในการใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลย ี
EDGE วาสามารถทําอะไรไดบาง รวมไปถึงขอจํากัดของเทคโนโลยี EDGE ในเรื่องประสิทธิภาพของ
ตัวเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีแตกตางจากประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลอยางมาก
ทําใหปจจัยท่ีกลุมตัวอยางคิดวามีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการของเทคโนโลยี EDGE นอยท่ีสุดเปน
ปจจัยในเรื่องความสวยงามของกราฟฟก 
  2)  สวนปจจัย ท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด คือความรวดเร็ว ความสะดวกใน
การใชงานและความคุมคากับอัตราคาใชบริการ ซ่ึงปจจัยท้ัง 3 นี้จะใกลเคียงกับบริการอินเทอรเน็ต 
เว็บเพจ ท่ีผูใชสามารถเรียกดูขอมูลท่ีตองการไดอยางรวดเร็ว หาขอมูล พบไดไมยากและอัตราคาใช
บริการไมแพง 

3)  ปจจัยเรื่องความปลอดภัยของขอมูลนั้น ในงานวิจัยนี้ถูกใหความสําคัญในระดับกลาง  ๆ
แมวาปจจัยนี้มีความสําคัญอยางมากในเรื่องของบริการ e-commerce แตกลุมตัวอยางในงานวิจัยนี้
พบวายังมีการใชบริการ e-commerce นอยรายท้ังในบริการอินเทอรเน็ตและบริการขอมูล ผานโทรศัพท 
เคล่ือนท่ี ดังนั้นปจจัยเรื่องความปลอดภัยของขอมูล จึงมีอิทธิพลนอยกวาปจจัย เรื่องความรวดเร็ว 
ความสะดวกในการใชงาน และความคุมคา กับอัตราคาใชบริการ 

4)  สําหรับเรื่องคาบริการท่ีกลุมตัวอยางสวนมากตองการคิดคาบริการตามปริมาณขอมูล
ท่ีรับสงจริง (กิโลบิต) เนื่องมาจากเปนวธีิท่ียุตธิรรม ไมตองกังวลเกี่ยวกับเวลาในการโหลดขอมูล 
 5.6.2  พฤตกิรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี  และบริการขอมูลบนโทรศัพทผานเครือขาย
อินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS 

1)  ผูท่ีใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูแลวจะมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวา 
ผูท่ีไมไดบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี เนื่องจากเทคโนโลยี EDGE เปรียบเหมือนบริการเสริมท่ีทําให
โทรศัพทเคล่ือนท่ีสามารถใชบริการอินเทอรเน็ต รับสงขอมูลตางๆ ไดอยางรวดเร็ว ผูท่ีใชบริการ
โทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูแลวจึงรูสึกวาสามารถทําใหโทรศัพทเคล่ือนท่ีของตนเองทําไดมากกวาการ
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พูดคุย ติดตอธรรมดา สวนผูไมไดใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีจะรูสึกวาตนเองไมไดใชเทคโนโลยี 
EDGE อยูแลว 

2)  บริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนทีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS  
เปนบริการท่ีนําเสนอในลักษณะท่ีใกลเคียงกับอินเทอรเน็ต แตตัวเครื่องเปนโทรศัพทเคล่ือนท่ี ผูท่ี
เคยใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนทีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS อยูแลว จะมี
ความคุนเคยและใชเทคโนโลยี EDGE ไดงายขึ้น ทําใหผูท่ีใชบริการบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี
ผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี GPRS ท่ีมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE มากกวาผูท่ี
ไมเคยใชและพฤติกรรมการใชบริการยังมีความสัมพันธเชิงบวก 
 5.6.3  พฤตกิรรมการใชบริการอินเทอรเน็ต 

1)  สําหรับพฤติกรรมการใชบริการอินเทอรเน็ตจะเปนในลักษณะเดียวกับการใชบริการ
ขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต เนื่องจาก EDGE เปนเทคโนโลยีท่ีทําใหโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีสามารถใชบริการอินเทอรเน็ตไดอยางรวดเร็ว มากขึ้นดังนั้น ท้ังความคุนเคย ความตองการ
ใชบริการของผูท่ีใชอินเทอรเน็ต อยูเปนประจําจึงมีมากกวาผูท่ีไมใชงานอินเทอรเน็ต ดังนั้น พฤติกรรม
การใชบริการอินเทอรเน็ตจึงมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE 
 5.6.4  ปจจัยดานประชากรศาสตร 
  1)  ปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีอิทธิพลตอความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE ท่ีเห็นได 
ชัดเจน ไดแก ปจจัยดานอายุ จากผลงานวิจัยจะเห็นไดวาผูท่ีมีอายุนอยกวา 20 ปจะมีความสนใจใช
เทคโนโลยี EDGE มากท่ีสุด ผูท่ีมีอายุ 45 ปขึ้นจะมีความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE นอยท่ีสุด สวน
ชวงอายุอ่ืน  ๆพบวาชวงอายุท่ีนอยกวาจะมีความสนใจใชเทคโนโลย ีEDGE มากกวาชวงอายุท่ีมากกวา
ท้ังนี้เนื่องจากผูท่ีใชบริการอินเทอรเน็ต และสนใจเทคโนโลยีใหม  ๆสวนมากจะเปนคนรุนใหม สวนผู
ท่ีมีอายุมากจะไมคอยสนใจในเรื่องเทคโนโลยีมากนัก เชนเดียวกับ ปจจัยดานระดับการศึกษาซ่ึง
ระดับวากลุมระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ํากวามีความสนใจใชเทคโนโลยี EDG 
   มากท่ีสุด โดยปจจัยดานอาชีพก็เปนผลมาจากใชบริการอินเทอรเน็ตและความสนใจ
ในเทคโนโลยีใหมๆเชน เดียวกัน โดยสวนมากผูท่ีประกอบอาชีพ แมบาน/พอบานในประเทศไทยก็
จะไมคอยสนใจเรื่องเทคโนโลย ี หรือใชบริการอินเตอรเน็ต กลุมอาชีพ ท่ีใชบริการอินเทอรเน็ตมากจะ
ไดแกพนักงานบริษัทเอกชนและนักเรียน/นักศึกษา สวนปจจัยในเรื่องรายไดสวนบุคคลนัน้สอดคลอง
กับปจจัยอ่ืนๆในเรื่องท่ีวาคนรุนใหมหรือผูท่ีมีอายุนอยจะมีความสนใจในเทคโนโลยีใหมๆ มากกวา 
จึงพบวา กลุมรายไดต่ํากวา 10,000 บาทมีความสนใจในเทคโนโลย ีEDGE มากท่ีสุด   

2)  ปจจัยทางดานประชากรศาสตรท่ีไมมีอิทธิพลตอความสนใจใชเทคโนโลยี EDGE  
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ไดแก เพศ ในปจจัยเรื่องเพศนั้น เทคโนโลย ี EDGE เปนเทคโนโลยีท่ีสามารถใชงานไดท้ังชายและ
หญิงเชน เดียวกับบริการอินเตอรเน็ต ดังนั้นปจจัยเรื่องเพศจึงไมมีผล 
 
 5.6.5  กลุมตัวอยางไมเคยใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ต 
  1)  เหตุผลท่ีกลุมตัวอยางไมเคยใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขาย 
อินเทอรเน็ตอันดับท่ี 1 คือ ยังไมจําเปนตอการดําเนินชีวิตในปจจุบัน อันดับ 2 คือ มีทางเลือกอ่ืนท่ี
สะดวกกวา/ดีกวา/ประหยัดกวา อันดับ 3 คือ อัตราคาบริการไมคุมคา อาจเปน เพราะกลุมนี้ยังไม
ตระหนักถึงความสําคัญของเทคโนโลย ียังไมเห็นความจําเปนในการใชงานและอาจไมมีความรูเกี่ยวกับ
ประโยชนของเทคโนโลยี EDGE จึงไมสนใจ 

 
5.7  ขอเสนอแนะ 
 5.7.1  ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้ คือ  

5.7.1.1  กลุมลูกคาเปาหมายของเทคโนโลย ีEDGE จะเปนผูท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูแลว 
และใชบริการอินเทอรเน็ตเปนประจําซ่ึง กลุมคนเหลานี้สวนมากจะเปนนักเรียนหรือนักศึกษาและ
พนักงานบริษัทเอกชน และยังพบวาชวงอายุต่ํากวา 20 ป มีระดับความสนใจใชเทคโนโลย ี EDGE 
สูงท่ีสุด จึงไดทําการศึกษาปจจัยตาง  ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอความสนใจใชเทคโนโลย ี EDGE เฉพาะกลุม
ตัวอยางชวงอายุดังกลาวพบวา ความสะดวกในการใชงาน ความถูกตองและทันสมัยของขอมูล และ
ความรวดเร็วของขอมูล เปน 3 ปจจัยแรกท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชเทคโนโลย ี EDGE และจาก
ขอมูลทุติยภูมิท่ีไดทําการคนความายังพบผูบริโภคจํานวนมากยังไมรูจักกับการใหบริการรูปแบบใหม
ของโทรศัพทเคล่ือนท่ีดวยเทคโนโลย ี EDGE มากนัก รวมท้ังเสนอจํานวนรุนของตัวเครื่องโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีท่ีใชกับบริการในระบบ EDGE ใหผูบริโภคเลือกนอยเกินไป ดังนั้นกลยุทธท่ีควรนํามาใช 
ไดแก การโฆษณาประชาสัมพันธ 

5.7.1.2  ควรโฆษณาผานส่ือท้ังในรูปของอินเทอรเน็ตและนิตยสาร/วารสารซ่ึงรวมถึง 
วารสารประชาสัมพันธรายเดือนซ่ึงสงพรอมใบแจงยอดคาบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี ซ่ึงท้ังสองส่ือนี้
จะทําใหผูใหบริการเทคโนโลยี EDGE สามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดโดยตรงและมีคาใชจายท่ีไมแพง 
  5.7.1.3  สวนการโฆษณาทางโทรทัศนนั้นแมจะมีคาใชจายท่ีสูง แตเปนส่ือท่ีสําคัญอยาง
ยิ่งในสภาวะการแขงขันในปจจุบัน เนื่องจากการโฆษณาทางโทรทัศนเปนส่ือท่ีมีครบท้ังขอความ 
รูปภาพ ภาพเคล่ือนไหว เสียง ซ่ึงทําใหสามารถดึงดูดใหผูชมสนใจในบริการนั้นๆ ได นอกจากนี้
การโฆษณาทางโทรทัศนจะสามารถเขาถึงผูชมไดเปนจํานวนมาก แตท้ังนี้ควรเลือกชวงเวลาท่ี 
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ออกอากาศใหสอดคลองกับกลุมเปาหมาย เชน รายการเพลง ภาพยนตร หรือรายการบันเทิงตางๆ
เพ่ือเขาถึงกลุมนักศึกษา และพนักงานเอกชนระดับกลาง สําหรับกลุมพนักงานในระดับบนก็จะเปน
ชวงรายการขาวธุรกิจ เศรษฐกิจ หรือรายการขาวตางๆ 
  5.7.1.4  ในการทําการตลาดสําหรับกลุมลูกคาเปาหมายชวงอายุต่ํากวา 20 ป จะตองเนน
ในเรื่องความสะดวกและงายในการใชงานเปนอันดับแรก ความถูกตอง ความทันสมัย และความ
หลากหลายของขอมูลเปนสวนท่ีตองใหความสําคัญรองลงมา สวนความรวดเร็วของขอมูลซ่ึงเปน
คุณสมบัติของเทคโนโลย ีEDGE เปนสวนท่ีตองเนนรองลงมาอีก 
  5.7.1.5  ควรประชาสัมพันธกอนเริ่มเปดใหบริการ  โดยมีการช้ีแจงใหทราบวาบริการ  
EDGE คืออะไร มีประโยชนตอผูใชอยางไรและมีความนาสนใจอยางไร ควรมีการวางแผนการตลาด
ท่ีดีและมีขอเสนอท่ีจูงใจลูกคาเชนฟรีคาบริการในชวงเดือนแรกสําหรับ สมาชิกใหมเพ่ือเปนการจูงใจ
ใหมาทดลองใชบริการ และอัตราคาบริการในชวงแรกของการใหบริการนั้นไมควรแพงมากนักเพ่ือ
เปนการจูงใจและใหมีผูใชบริการมากขึ้นกอนในชวงแรก 
  5.7.1.6  ควรเสนอจํานวนรุนของตัวเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีใชกับบริการในระบบ EDGE 
ใหกับผูบริโภคมากขึ้น ผูใหบริการควรจะนําเขาตัวเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบ EDGE จากโรงงาน
ผูผลิตใหมีความหลากหลายและมีจํานวนรุนใหผูบริโภคเลือกมากขึ้นและท่ีสําคัญคือกอนท่ีจะวางขาย
ในตลาดนั้นผูใหบริการควรจะทําการทดสอบตัวเครื่องกับโครงขายเสียกอนวาไมมีปญหาเกี่ยวกับ
การทํางานรวมกันระหวางตัวเครื่องกับโครงขาย 
  5.7.1.7  การใหบริการนั้นควรจะมี Content ท่ีนาสนใจใหมากและควรสอบถามความ
ตองการของผูใชบริการวาอยากใหมีการเพ่ิม Content ใหมๆอะไรบาง ประเด็นสําคัญคือการใหบริการ 
EDGE จะไดรับความนิยมและจะประสบความสําเร็จหรือไมขึ้นอยูกับ Content วามีความนาสนใจ
มากนอยเพียงใดและมีความหลากหลายแคไหน ดังนั้นการแบงผลกําไรใหกับผูสราง Content จึง
เปนการกระตุนใหมีContent ใหมๆ เกิดขึ้นมาอยางตอเนื่อง 
 5.7.2  ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป      
  1.  ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษากลุมตัวอยางเพ่ิมเติม นอกเหนือจากพ้ืนท่ีในเขต 
กรุงเทพมหานคร เพ่ือนําผลการศึกษาท่ีไดมาเปรียบเทียบกับผลการศึกษาท่ีไดจากงานวิจัยนี ้  
  2.  ควรมีการศึกษาพฤติกรรมในดานบริการเสริมอ่ืน  ๆเพ่ือสามารถนําผลการศึกษาท่ีได 
มาใชประกอบกับงานวิจัยนี ้ใหไดขอมูลท่ีครบถวนมากยิ่งขึ้น 
  3.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบบริการใหครอบคลุมทุกประเภทกับผูใหบริการโทรศัพท 
เคล่ือนท่ีรายอ่ืนๆ เพ่ือสามารถนําผลการศึกษาท่ีได ไปเปรียบเทียบขอด ีขอเสียของบริการ และเปน
ขอมูลกับผูประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมโทรคมนาคม 
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  4.  ควรมีการศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็นของผูใชบริการดานการใชประโยชนและ 
ความพึงพอใจของผูใชบริการขอมูลบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีผานเครือขายอินเทอรเน็ตดวยเทคโนโลยี 
GPRS และ EDGE เพ่ือนํามาปรับปรุงการใหบริการท้ัง 2 สองเทคโนโลย ีDPU
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