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บทที่  5 
 

สรุปผลการศกึษา 

 
วัตถุประสงคในการศึกษาครั้งนี้เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการใชบริการเสริม GPRS 

ของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ และศึกษาพฤติกรรมของผูใชงานบริการเสริม GPRS  ของตลาด

โทรศัพทเคลื่อนที่ กลุมตัวอยางสําหรับการศึกษาจํานวน 400 คน มาจากประชากรในเขตพื้นที่

กรุงเทพมหานคร และศึกษาเฉพาะกลุมลูกคาบุคคลธรรมดารายยอย เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้

เปนการศึกษาในเชิงพฤติกรรมของผูบริโภคที่เนนไปทางปจเจกบุคคล จึงไมรวมถึงลูกคานิติบุคคล

หรือองคกรตางๆ โดยทําการศึกษาเฉพาะการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ของผูใหบริการ 3 ราย

เทานั้น คือ คือ เอไอเอส, ดีแทค และ ทรูมูฟ เนื่องจากผูใหบริการทั้ง 3 ราย  เปนผูใหบริการที่ครอง

สวนแบงตลาดรายหลักของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่  

สมมติฐานของการวิจัย (1) ปจจัยทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใชบริการ

เสริม GPRS แตกตางกัน (2) อาชีพตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการเสริม GPRS 

และการรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่แตกตางกัน 

การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร และพฤติกรรมการใชบริการเสริม 

GPRS ของโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุมตัวอยางใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ทําการ

วิเคราะหโดยใช รอยละ (Percentage), คาเฉลี่ย (Mean) สวนการทดสอบความแตกตางดาน

อาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริม GPRS ของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ ใชสถิติ

เชิงอนุมาน ไดแก ไคสแควร (Chi-Square) สําหรับการทดสอบความแตกตางดานอาชีพกับปจจัย

สวนประสมการตลาด ใชสถิติเชิงอนุมาน ไดแก t-Test  
 

5.1 สรุปผลการศกึษา 
 

สวนที่  1: ขอมูลทั่วไปของผูใชบริการเสริม GPRS ของผูใชงานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 22-34 ป 

สถานภาพโสด โดยทั่วไปมีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ย
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ตอเดือน 10,000-20,000 บาท ระบบที่ใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่สวนใหญเปนระบบบัตรเติมเงิน 

โดยเครือขายที่ใชคือ เอไอเอส (AIS) สวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการเสริม GPRS 

คือตนเอง สวนใหญเคยใชงานบริการเสริม GPRS และเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ใชงานสวนใหญ

รองรับการใชงาน GPRS  

 
สวนที่ 2 : การวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการเสริม GPRS ของตลาด
โทรศัพทเคลื่อนที่ ดวยการทดสอบสมมติฐาน 

ในสวนนี้เปนการทดสอบความแตกตางของปจจัยทางประชากรศาสตรกับการตัดสินใจ

ใชบริการเสริม GPRS ของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่  จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน เพื่อทดสอบ

สมมติฐานความแตกตางของปจจัยทางประชากรศาสตรที่มีตอการตัดสินใจใชบริการเสริม GPRS  

โดยใชสถิติไคสแควร ในการวิเคราะห พบวา ปจจัยทางประชากรศาสตร ดานอายุ กับสถานภาพ

สมรส ที่ตางกันทําใหมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริม GPRS แตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือกลุมตัวอยางที่มีอายุนอยและมีสถานภาพเปนโสด

ตัดสินใจใชบริการเสริม GPRS มากกวากลุมตัวอยางที่มีอายุมากและสมรสแลว  สวนปจจัยดาน

เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือนไมมีความแตกตางกัน 
 
สวนที่ 3 : พฤติกรรมการใชบริการเสริม GPRS ของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ของกลุม
ตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางที่เคยใชบริการเสริม GPRS จํานวน 230 คน มีปริมาณการใชงานบริการ

เสริม GPRS เฉล่ียตอเดือนนอยกวา 10 คร้ัง ชวงเวลาที่ใชบริการเสริม GPRS คือ 18.01-24.00น.  

คาใชจายในการใชบริการเสริม GPRS เฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 300 บาท ปจจัยดานพฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ วัดไดจากระดับความพอใจตอการใชบริการเสริม GPRS พบวากลุมตัวอยางที่เคยมี

การใชบริการเสริม GPRS  จํานวน 230 คน สวนใหญมีความพอใจตอการใชบริการเสรมิในระดบัปาน

กลาง 

 
สวนที่ 4 : การทดสอบความแตกตางดานอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ
เสริม GPRS และ การทดสอบความแตกตางดานอาชีพกับปจจัยสวนประสมการตลาด  
 

โดยการทดสอบความแตกตางดานอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ

เสริม GPRS ของกลุมตัวอยางที่ตัดสินใจใชบริการเสริม GPRS จํานวน 294 คน จากกลุมตัวอยาง 
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400 คน การศึกษาในสวนนี้เปนการนําสมมติฐานที่ตั้งไวมาทดสอบดวยการพิจารณาดวย t-test  ที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลการศึกษา พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริม GPRS ดาน

การรับรูปญหา กลุมตัวอยางที่เปนนักเรียน/นักศึกษา ใหความสําคัญเรื่องสามารถใชบริการไดงาย 

และมีความทันสมัยมากกวากลุมคนทํางานแลว  สวนพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริม 

GPRS ดานแหลงคนหาขอมูลจากวิทยุ/โทรทัศน กลุมนักเรียน/นักศึกษา ใหความสําคัญมากกวา

กลุมคนทํางานแลวเชนกัน สําหรับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริม GPRS ดานการ

ประเมินผลทางเลือกของกลุมตัวอยางที่เปนนักเรียน/นักศึกษา และกลุมคนทํางานไมแตกตางกัน

การทดสอบความแตกตางดานอาชีพกับปจจัยสวนประสมการตลาด โดยใชวิธีการ

ทดสอบ ดวยคาที (t-test) ในการวิเคราะหผล พบวา กลุมนักเรียน/นักศึกษาใหความสําคัญกับ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑเร่ืองบริการเสริม GPRS มีความทันสมัย มากกวา

กลุมคนทํางาน สวนกลุมคนทํางานใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑเร่ืองอัตราความเร็วในการใชงานมากวากลุมนักเรียน/นักศึกษา ทั้งนี้เนื่องจากคํานึงถึง

ประโยชนจากใชงานมากกวากลุมนักเรียน/นักศึกษา สวนประสมทางการตลาดดานราคาพบวา

กลุมคนทํางานใหความสําคัญเรื่องอัตราคาใชบริการ GPRS มีความเหมาะสมและมีการชี้แจง

รายละเอียดชัดเจนงายในการตรวจสอบมากกวากลุมนักเรียน/นักศึกษา สําหรับสวนประสมทาง

การตลาดดานชองทางการจัดจําหนายและรายการสงเสริมการขาย พบวากลุมนักเรียน/นักศึกษา

และกลุมคนทํางานใหความสําคัญไมแตกตางกัน 
  

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 

การทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยทางประชากรศาสตร ไดแก อายุและสถานภาพ

สมรสที่ตางกันใหความสําคัญกับการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริม GPRS แตกตางกัน ซึ่ง

สอดคลองกับทฤษฎีตัวกําหนดอุปสงคทางเศรษฐศาสตร ที่กลาวถึงปริมาณการซื้อจะขึ้นอยูกับ

รสนิยมของผูบริโภค โดยที่ตัวกําหนดรสนิยมของผูบริโภคนั้น ไดแก อายุ เพศ ความเชื่อ นอกจากนี้

ทฤษฎีทางการตลาดของ Kotler Philip (2000, หนา 160) ยังกลาวถึง เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ

กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบไดเสมือนกลองดําที่

ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

ตางๆของผูซื้อ เชน อายุ อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ แลวก็สงผลตอการตอบสนองของผูซื้อ 

(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) จึงทําใหผล
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การศึกษาในครั้งนี้ พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริม GPRS มีความแตกตางกัน

ตามปจจัยสวนบุคคลที่มีความแตกตางกันนั่นเอง นอกจากนี้ยังสอดคลองกับผลการศึกษาของ

รุงเรือง เสนียศรีสกุล (2547) ที่ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการใชบริการเสริมของ

โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบดีแทคในกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยสวนบุคคลดานอายุมีอิทธิพลตอการ

ใชบริการเสริมของโทรศัพทเคลื่อนที่ และในการศึกษาของเกศกนก อิสระชัยพิสิฐ (2549) ที่พบวา

อายุตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการดานความบันเทิงประเภทเสียงบนโทรศัพทมือถือแตกตาง 

เชนเดียวกัน 

สวนปจจัยทางประชากรศาสตรในการศึกษาครั้งนี้ที่ไมมีความแตกตางในการตัดสินใจ

ใชบริการเสริม GPRS คือ เพศ กับระดับการศึกษา ซึ่งก็สอดคลองกับงานวิจัยของรุงเรือง เสนียศรี

สกุล (2547) เชนเดียวกับที่พบวาปจจัยดังกลาวไมมีอิทธิพลตอการใชบริการเสริมของ

โทรศัพทเคลื่อนที่  สวนรายไดเฉล่ียตอเดือนพบวาไมมีความแตกตางในการตัดสินใจใชบริการเสริม 

GPRS เชนกันโดยสอดคลองกับผลการศึกษาของเกศกนก อิสระชัยพิสิฐ (2549) ที่พบวา รายได

ตางกันมีพฤติกรรมการใชบริการดานความบันเทิงประเภทเสียงบนโทรศัพทมือถือไมแตกตางกัน 

สําหรับผลการศึกษาดานบริการเสริม GPRS ในครั้งนี้ ไดพบปจจัยใหม ดาน

ประชากรศาสตรในเรื่องของอาชีพ วาไมมีความแตกตางตอการตัดสินใจใชบริการเสริม GPRS 

ดานการทดสอบความแตกตางของอาชีพกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ

เสริม GPRS พบวาในกลุมอาชีพตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริม GPRS ดาน

การรับรูปญหาและการคนหาขอมูลตางกัน สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและ

ราคา พบวากลุมอาชีพตางกันใหความสําคัญตางกัน ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีการตลาดวาดวยเรื่อง

การแบงสวนตลาดเนื่องจากขนาดของตลาดมีขนาดใหญมาก และประกอบดวยกลุมบุคคลที่มี

คุณลักษณะยอย ๆ มากมาย มีวัยที่แตกตางกัน มีการศึกษาแตกตางกัน อํานาจซื้อแตกตางกัน 

พื้นฐานสังคม ความชอบความตองการที่แตกตางกัน จึงตองมีการศึกษาลักษณะการแบงสวน

ตลาด แลวจึงเลือกหนึ่งสวนตลาดหรือหลายสวนตลาดที่ธุรกิจมีความถนัดที่จะสนองความตองการ

ในตลาดนั้น อีกทั้งยังเปนประโยชนในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหสามารถเขาถงึตลาด

เปาหมายไดดีอีกดวย 
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5.3 ขอเสนอทางธรุกิจ 
 

1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ สําหรับกลุมนักเรียน/นักศึกษาควรเนนถึงประโยชนความ

หลากหลายในการใชงาน และความทันสมัยของเทคโนโลยี สามารถใชงานไดงาย สวนคนทํางานควร

ใหความสําคัญในเรื่องอัตราความเร็วในการใชงาน 

2) กลยุทธดานราคา ควรใหความสําคัญเรื่องความโปรงใสของการที่ไมมีเงื่อนไขดาน

ราคาผูกมัดในการใชงาน และความถูกตองในการคิดคาบริการงายในการตรวจ 

3) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญกับการสื่อสารทางการตลาด 

การพัฒนาแหลงขอมูลจากอินเทอรเน็ต เนื่องจากเปนแหลงขอมูลสําคัญที่ใชในการตัดสินใจของทั้ง

กลุมนักเรียน/นักศึกษา และกลุมคนทํางาน นอกจากนี้ควรใหความสําคัญกับการพัฒนาเครือขายให

รองรับการใชงานไดทั่วประเทศ และการพัฒนาคุณภาพสัญญาณในการเชื่อมตอบริการเสริม GPRS 

4) กลยุทธดานรายการสงเสริมการขาย หากตองการเขาถึงกลุมเปาหมายที่เปน

นักเรียน/นักศึกษาควรใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อวิทยุ/โทรทัศน ในชวงเวลา 18.00 - 24.00 

น. เนื่องจากเปนชวงเวลาหลังเลิกเรียนก็จะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดงาย สําหรับกลุม

คนทํางานควรใหความสําคัญในการจัดรายการสงเสริมการขายที่นาสนใจ รูปแบบการนําเสนอ

ใหมๆ เพื่อใหเหมาะสมหรือสอดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของกลุมคนทํางาน  

 
5.4 ขอเสนอแนะในการศกึษาครั้งตอไป 

 
 เนื่องจากขอจํากัดดานระยะเวลา ดังนั้นในการเก็บรวมรวมขอมูลจะใชเฉพาะกลุม

ตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร สถานที่ในการเก็บรวบรวมขอมูลจะเปนบริเวณอาคารสํานักงาน 

หนวยราชการ และมหาวิทยาลัย ซึ่งทําใหกลุมตัวอยางที่ไดไมคอยมีการกระจายของขอมูล 

ในการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการเสริม GPRS ของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่คร้ังนี้ ได

กําหนดขอบเขตของกลุมประชากร คือ ประชาชนทั่วไปที่ใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน และไดกําหนดขอบเขตดานเนื้อหาในการศึกษาคือ ศึกษาปจจัย

สวนบุคคล ปจจัยสวนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจที่มีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการเสริม GPRS ของตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ ผลการศึกษาที่ใชจึงสามารถนําไปใชประโยชนได

ในขอบเขตที่กําหนดไว เทานั้น ในโอกาสตอไปควรไดมีการศึกษาเพิ่มเติมในประเด็นตางๆ ตอไปนี้ 

1. ควรมีการขยายขอบเขตเนื้อหาในการศึกษาเพิ่มเติม โดยการมุงศึกษาเชิงลึกในการ

ตัดสินใจเลือกใชแตละบริการเสริม โดยเฉพาะบริการเสริมที่ผูบริโภคมีความสนใจและเลือกใช
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บริการมาก เชน เสียงเพลงรอสาย (Color ring) ริงโทน (Ring Tone) ดาวนโหลดรูปภาพตางๆ และ

บริการ MMS เปนตน เพื่อใหไดขอบงชี้ที่ชัดเจนเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช และปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใช ในการนําผลการศึกษาไปกําหนดกลยุทธทางการตลาดของบริการเสริม

สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่ตอไป 
12. ในอนาคตขางหนา หากมีการวางโครงขายที่พรอมใชงานแลวเทคโนโลยี EDGE  

(Enhanced Data rates for Global Evolution) จะเปนเทคโนโลยีใหมที่อาจทดแทนการใชงาน 

GPRS ได จึงเปนเรื่องที่นาสนใจในการศึกษาทั้งในสวนของการลงทุนของผูใหบริการ และสวนของ

ผูใชบริการในดานความพึงพอใจ และพฤติกรรมการใชงาน  

3. ควรไดมีการศึกษาในกลุมประชากรที่แตกตางจากการศึกษาในครั้งนี้ เพราะในครั้งนี้

ศึกษาเฉพาะผูใชบริการเสริมของโทรศัพทเคลื่อนที่ ภายในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น เพื่อใหผล

การศึกษามีความสมบูรณมากขึ้น ควรมีการขยายขอบเขตดานประชากรในการศึกษาครั้งตอไปให

ครอบคลุมกลุมประชากร หลายๆกลุม เพื่อประโยชนในการตอบสนองกลุมลูกคาเปาหมาย 

(Target Group) ที่แตกตางกันไดดีข้ึน เชน ทําการศึกษากับประชากรในเขตปริมณฑล หรือตาม

ตางจังหวัด เปนตน  

                                                           
1 EDGE (Enhanced Data rates for Global) An enhanced modulation technique 

designed to increase network capacity and data rates in GSM networks. EDGE should 

provide data rate up to 384 Kbps. EDGE will let operators without a3G license to 

compete with 3G networks offering similar data services. 
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