
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา และขอเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรม และความคาดหวังการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ 

(Wap) ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่” โดยมีวัตถุประสงคดังนี้  

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูใชบริการดาวนโหลดบนวอพ 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการดาวนโหลดบนวอพ ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่ 
3. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการดาวนโหลดบนวอพของผูใชโทรศัพท 

เคล่ือนที่ 
4. เพื่อศึกษาความพึงพอใจ และความคาดหวังของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่วามีความ

ตองการอะไรจากวอพ 

ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ ประชากรที่เปนกลุมที่เคยดาวนโหลดบนวอพ อายุ
ระหวาง 18 - 25 ปขึ้นไป ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอมูลในเดือน เมษายน พ.ศ. 2551 โดย

ใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงมีรูปแบบการศึกษาในเชิงสํารวจ (Survey) 

แบบวัดผลเพียงคร้ังเดียว (One-Shot Case Study) ไดกลุมประชากรจํานวน 400 คน โดยใช

แบบสอบถาม สรุปผลดังนี้ 
ดานประชากรศาสตร  
จากผลการศึกษา พบวา กลุมประชากรที่ทําการสํารวจจํานวน 400 คน สวนใหญเปน

เพศหญิง คิดเปนรอยละ 64.5 (N = 400) มีอายุ 25 ป เปนจํานวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 42.8  และ

มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 38.8  ซ่ึงมีรายได 5,001-10,000 บาท มากกวาจํานวน
คร่ึงหนึ่ง คิดเปนรอยละ 54.8   

ขอมูลดานพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที ่
จากผลการศึกษา พบวา กลุมประชากรที่ทําการสํารวจมีการใชระบบ One-2-Call มาก

ที่สุด คิดเปนรอยละ 29.28 สวนใหญเปนกลุมที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ที่ใชในปจจุบันราคา 

ต่ํากวา 5,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.0  ซ่ึงมีคาบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ตอเดือนสวนใหญราคา 
500-1,000 บาท คิดเปนรอยละ 47.8     
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ขอมูลดานพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ 

จากผลการศึกษา พบวา ดานพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ มีการใช
บริการดาวนโหลดบนวอพ 2-3 คร้ัง/สัปดาหมากที่สุด คิดเปนรอยละ 55.5 ซ่ึงสวนใหญมีการจาย

คาบริการดาวนโหลดบน วอพ 101-150  บาท/สัปดาห คิดเปนรอยละ 40.8     

ขอมูลดานการดาวนโหลดบริการเสริม 
การดาวนโหลดบนวอพโดยรวมอยูในระดับที่มาก (คาเฉลี่ย 3.53) มีการดาวนโหลด

บริการเสียงเพลงรอสายมากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.03) และนอยที่สุดคือการดาวนโหลดตรวจสอบรอบ

ฉายภาพยนตร (คาเฉลี่ย 2.52) 

ขอมูลดานปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ 

จากผลการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ  
มีปจจัยทั้งหมด 3 ดาน มีผลจริงในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 2.99)  คือ 

ปจจัยสวนบุคคล มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพอยูในระดับมาก
(คาเฉลี่ย 3.01) โดยปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมที่มากที่สุด คือการดาวนโหลดเพลงไทยสากล และ
เพลงสากล (คาเฉลี่ย 3.52)  และปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมที่นอยที่สุด คือ การรองคาราโอเกะ
(คาเฉลี่ย 2.51)    

ปจจัยดานสังคม และวัฒนธรรม มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบน วอพ
อยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 2.88)  โดยปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมที่มากที่สุด คือการใชบริการ
ดาวนโหลดเพื่อแสดงใหเห็นวาตนเองมีความทันสมัย (คาเฉลี่ย 3.17)  และปจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมที่นอยที่สุด คือการใชเพราะบุคคลที่มีช่ือเสียง เชน ดารา นักรอง (คาเฉลี่ย 2.52)    

ปจจัยดานการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพอยูในระดับ
มาก (คาเฉลี่ย 3.08) โดยปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมที่มากที่สุด คือการบริการ Full Song เพลง เอ็มพี

3 (MP3) (คาเฉลี่ย 3.73) และปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมที่นอยที่สุด คือการตรวจสอบรอบฉาย

ภาพยนตร (คาเฉลี่ย 2.27) 

ขอมูลดานความพึงพอใจและความคาดหวังตอบริการดาวนโหลดบนวอพ 

จากการศึกษา พบวา ความพึงพอใจและความคาดหวังตอบริการดาวนโหลดบน วอพ 
อยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 2.77) โดยมีความพึงพอใจและความคาดหวังมากที่สุดในเรื่อง
กิจกรรมสงเสริมการขาย ไดแก ลด แลก แจก แถม มากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.06) และมีความพึงพอใจ
และความคาดหวังที่นอยที่สุดในเรื่องบริการเสียงเพลงรอสาย (คาเฉลี่ย 2.08) 
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ขอมูลดานปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนกตาม
สถานภาพดานเพศ 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนก
ตามสถานภาพดานเพศ  เพศชายสวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจาก
ปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 41.6) และเพศหญิงสวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการ 

ดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 43.0) 

ขอมูลดานปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนกตาม
สถานภาพดานชวงอายุ 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนก
ตามสถานภาพดานชวงอายุ กลุมตัวอยางอายุ 18 ป สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลด

บนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 36.0)  ตอมาชวงอายุ 19-22 ป 

สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ
39.3) และชวงอายุ 19-22 ป สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัย

ดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 36.0) 

ขอมูลดานปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนกตาม
สถานภาพดานการศึกษา 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนก
ตามสถานภาพดานการศึกษา กลุมตัวอยางมัธยมปลาย/ปวช.สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการ
ดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ40.0) ตอมาอนุปริญญา/ปวส.สวน

ใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ37.2) 

ตอมาปริญญาตรีสวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานสังคม
และวัฒนธรรม (คิดเปนรอยละ 37.4) และสูงกวาปริญญาตรีสวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการ

ดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 45.5) 

ขอมูลดานปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนกตาม
สถานภาพดานรายได 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนก
ตามสถานภาพดานรายได กลุมตัวอยางที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 บาทสวนใหญมีพฤติกรรมการใช

บริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 41.0) ตอมา 5,001-10,000 

บาท สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด(คิดเปน
รอยละ 38.8) ตอมา 10,001-15,000 บาท สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ
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มาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 44.4) และมากกวา 15,000 บาท สวนใหญมีพฤติกรรม

การใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 46.6) 

ขอมูลดานปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนกตาม
สถานภาพดานระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนก
ตามสถานภาพดานระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ กลุมตัวอยางที่ใชระบบ GSM Advance สวนใหญมี

พฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 39.0)  

ตอมา One-2-Call สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดาน

การตลาด (คิดเปนรอยละ 40.8) ตอมา DTAC สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลด

บนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 46.8) ตอมา Happy สวนใหญมีพฤติกรรมการ

ใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมมีจํานวน
เทากัน (คิดเปนรอยละ 37.1) ตอมา True Move (รายเดือน) สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการ

ดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 45.2) และ True Move (เติมเงิน) 

สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม (คิด
เปนรอยละ 40.0) 

ขอมูลดานปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนกตาม
สถานภาพดานราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนก
ตามสถานภาพดานราคาโทรศัพทเคล่ือนที่ กลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ราคาต่ํากวา 5,000 

บาท สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปน
รอยละ 42.4) ตอมา 5,001-10,000 บาท สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ

มาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 44.3) ตอมา 10,001-15,000 บาท สวนใหญมี

พฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 52.8) และ

มากกวา 15,000 บาท สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดาน

การตลาด (คิดเปนรอยละ 53.4) 

ขอมูลดานปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนกตาม
สถานภาพดานคาบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพจําแนก
ตามสถานภาพดานคาบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ กลุมตัวอยางที่ใชโทรศัพทเคล่ือนที่ราคาต่ํากวา300 

บาท  สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด  
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(คิดเปนรอยละ 45.4) ตอมา 300-500 บาท สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลด

บนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 51.0) ตอมา 501-1,000 บาท สวนใหญมี

พฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดานการตลาด (คิดเปนรอยละ 45.0) และ

มากกวา1,000 บาท สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจากปจจัยดาน

การตลาด (คิดเปนรอยละ 46.7) 

 

อภิปรายผลการศึกษา 
  

จากการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรม และความคาดหวังการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ 

(Wap) ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่” สามารถอภิปรายผลได ดังนี้ 

โทรศัพทเคลื่อนที่นับวามีความจําเปนตอการดําเนินชิวิตประจําวัน ซ่ึงนอกเหนือจาก
การติดตอส่ือสารแลว โทรศัพทเคลื่อนที่ยังสามาถสรางความบันเทิงในรูปแบบตางๆ โดยเฉพาะ
อยางยิ่งการใชบริการเสริมผานวอพซ่ึงสามารถเปดโลกทรรศนใหกับผูใชบริการไดทั้งในรูปแบบ
ของความบันเทิง และขอมูลขาวสารเหตุการณที่เกิดขึ้นในปจจุบัน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ 
อิริค แมลูแฮน กลาวไววา  เทคโนโลยีการสื่อสารจะชวยขยายประสบการณของมนุษยใหกาวไปสู
สังคมโลก  ประสบการณของมนุษยจะกอใหเกิดวัฒนธรรมเหมือนกับการใสตัวโนตลงไปในดนตรี  
ซ่ึงประสบการณจะชวยทําใหมนุษยเกิดความเขาใจในสิ่งที่ไมเคยรูมากอน1

จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย ซ่ึงแสดงวาผูหญิงใช
บริการวอพและชอบความบันเทิงมากกวาเพศชาย ซ่ึงอาจจะตองการผอนคลายความเครียด และใช
บริการเสริมเพื่อแสดงอัตลักษณของแตละบุคคล 

จากผลการศึกษาสามารถบอกความแตกตางของพฤติกรรม ไดดังนี้ กลุมอายุ 18-19 ป ที่
มีการศึกษาอยูในระดับมัธยมปลาย/ปวช.สวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมา
จากปจจัยดานการตลาดมากที่สุด สาเหตุเพราะกลุมนี้เปนกลุมวัยรุนที่ชอบฟงเพลงจึงนิยมโหลด
บริการเพลงเอ็มพี 3 ไวเพื่อความบันเทิง และความทันสมัย กลุมอายุ 20-22 ป ที่มีการศึกษาอยูใน

ระดับอนุปริญญา/ปวส./ปริญญาตรีสวนใหญมีพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพมาจาก
ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมมากที่สุด เนื่องจากกลุมนี้เปนกลุมที่มีการเขาสังคม และตองการการ

                                                  
1Eric  Mcluhan  and  Frark  Zingrone, Essential  Mcluhan (United States of 

America: Mackay  of  Chatham  Plc, 1997), p. 136.   



 73 

 

ยอมรับจากสังคม ดังนั้น การใชบริการดาวนโหลดจะบงบอกถึงความทันสมัย และสามารถเขากับ
กลุมเพื่อนได 

ผลศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการใชระบบวันทูคอลมากที่สุด คิดเปน 
รอยละ 29.28  ซ่ึงระบบวันทูคอลเปนระบบที่มีคล่ืนความถี่สูงทําใหไมมีปญหาเรื่องสัญญาณอีกทั้ง
ยังเจาะกลุมเปาหมายที่เปนวัยรุนดวยคอนเซ็ปตฟรีดอม (Freedom) และยังมีโปรโมชั่นพิเศษ

ออกมาอยางตอเนื่องเพื่อสนองตอบตอรูปแบบการดําเนินชีวิตของกลุมเปาหมาย อนึ่งการสราง
ภาพลักษณที่ดีของ บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) (เอไอเอส) สามารถทําให

ลูกคาเกิดความเชื่อมั่นที่จะใชบริการ โดยการเลือกใชระบบโทรศัพทยังสามารถแสดงถึงอัตลักษณ
ของแตละบุคคลได ซ่ึงเมื่อ บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด (มหาชน) มีภาพลักษณที่ดี ทํา
ใหลูกคาที่ใชบริการมีภาพลักษณที่ดีไปดวย ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของคอตเลอร ดังนี้ สังคมจะ
ประกอบไปดวยกลุมบุคคลที่มีความสัมพันธเชื่อมโยงกันในสังคม ซ่ึงมีความสนใจ  และมี
พฤติกรรมที่สอดคลองไปในทิศางเดียวกัน สมาชิกในแตละสังคมจะมีคานิยม ความสนใจ และ
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน2 ซ่ึงคนทุกคนมักจะมีรูปแบบการดําเนินชีวิต และพฤติกรรมตามรูปแบบ

ของสังคม เพื่อใหไดรับการยอมรับจากกลุม เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ทําใหลูกคาเลือกใชระบบวันทูคอล 
นอกจากจะคุมคาและยังสามารถสรางภาพลักษณที่ดีใหกับผูใชบริการ ซ่ึงระบบวันทูคอลเปนทีน่ยิม
มากกวาระบบจีเอสเอ็มรายเดือน เนื่องจากมีราคาคาบริการรายเดือนสูงกวาจากฟงกช่ันเสริมของ
ระบบซึ่งกลุมลูกคามองวาเกินความจําเปน 

อันดับตอมาพบวากลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการใชระบบดีแทค คิดเปนรอยละ 25-98 ซ่ึง
มีกลุมเปาหมายชัดเจนคือวัยรุน และเปนคูแขงที่สําคัญของ บริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส 
จํากัด (มหาชน) ระบบจีเอสเอ็ม และวันทูคอล ในเรื่องของคลื่นความถี่สัญญาณโทรศัพท แตการ
นําเสนอภาพลักษณของดีแทคจะเปนเรื่องราวเกี่ยวกับความรูสึกดีๆ ที่มอบใหแกลูกคาผูใชบริการ 
เชน โปรโมช่ันฟวฟรี (Feel Free) หรือ โปรโมชั่นกูดแชร (Good Share) เปนตน สรางความ

ประทับใจและเปนกันเองกับผูใชบริการ ซ่ึงดีแทคมีความสามารถในการเติบโตทางการตลาดได
อยางรวดเร็ว จนเปนคูแขงที่สําคัญของระบบจีเอสเอ็ม และ วันทูคอล 

อันดับตอมาพบวากลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการใชระบบทรูมูฟแบบรายเดือน คิดเปน
รอยละ 15.05 ซ่ึงระบบทรูมูฟในปจจุบันมีราคาไมสูงเมื่อเทียบกับระบบอื่นๆ เนื่องจากบริษัท ทรู 
คอรปอเรชั่น จํากัด (มหาชน) ดําเนินธุรกิจครบวงจร สามารถทําใหทรูมูฟเปนที่รูจักและเติบโตได

                                                  
2Philip Kotlor,  Marketing Management (New Jersey: Prentic Hall International,  

Inc,  2000), p. 161. 
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อยางรอดเร็ว ซ่ึงทรูมูฟมีจุดขายในเรื่องของโปรโมชั่น ในระหวางที่ทําการวิจัยพบวามีการแจกซิม 
ทรูมูฟใหลูกคาฟรี และการเปดใชบริการทรูมูฟแบบรายเดือนยังมีสิทธิ์ในการรับติดตั้งยูบีซีฟรี ซ่ึง
สามารถชวยกระตุนการซื้อใหกับลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของคอตเลอร ดังนี้ การตัดสินใจ
เรื่องสวนประสมทางการตลาดจะตองทําเพื่อกระตุนชองทางการคาตลอดจนผบริโภคคนสุดทาย 
โดยการใชการสงเสริมการตลาดอยางคุมคา ไดแก การสงเสริมการขาย ลดแลกแจกแถม การ
โฆษณา การใชพนักงานขาย การประชาสัมพันธ เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ
3

สําหรับผูที่ใชบริการดาวนโหลดสวนใหญจะเปนกลุมลูกคาระบบจีเอสเอ็มและ 
วันทูคอล ซ่ึงเปนระบบที่สามารถรองรับบริการเสริมไดอยางครอบคลุม ทําใหเอไอเอสเปนผูนําใน
เร่ืองเทคโนโลยี เชน เทคโนโลยี 3 จี ที่กําลังจะเขามา สวนระบบดีแทคก็พยายามปรับตัวตามคูแขง
อยางเอไอเอส ซ่ึงทั้ง 2 ระบบ ไดใหบริการจีพีอารเอส (GPRS) ในราคาที่ไมสูง ซ่ึงคิดคาบริการเปน

นาที ตางจากระบบทรูมูฟ ซ่ึงมีราคาจีพีอารเอสสูงมากในปจจุบัน โดยคิดคาบริการเปนกิโลไบท ทํา
ใหการดาวนโหลดตอคร้ังคาบริการจีพีอารเอสมีราคาสูงกวาคาบริการบริการเสริม ทําใหไมเหมาะ
กับบริการเสริมที่มีขอมูลขนาดใหญเพราะจะทําใหเสียคาใชจายสูง 

ดานพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ ในภาพรวมมีการใชบริการดาวน
โหลดบนวอพ ยังอยูในระดับที่มาก (คาเฉลี่ย 3.53) เพราะกลุมตัวอยางจะมีพฤติกรรมการดาวน
โหลดบริการเสริมที่ตรงกับความสนใจของตนเอง เมื่อมีบริการที่ชอบก็จะกระตุนใหเกิดพฤติกรรม
การดาวนโหลด สอดคลองกับแนวความคิดของกิลเบิรด ฮารเรล ดังนี้ มนุษยมีความสนใจรับสิ่งที่
สอดคลองกับสังคมความเปนอยู และจะจดจอกับสิ่งที่ตรงกับประสบการณ และเปาหมายใน
อนาคต จะไมสนใจในสิ่งที่ไมตรงประเด็น4 โดยปกติเรามักจะเลือกใหความสนใจในสิ่งที่เราสนใจ    

ชอบและสอดคลองกับทัศนคติ ความคิด  และความเชื่อของเรา ซ่ึงกลุมตัวอยางสวนใหญมีการ
ดาวนโหลดบริการเสียงเพลงรอสายมากที่สุด (คาเฉล่ีย 4.03) สาเหตุที่ประชากรสวนใหญนิยม
ดาวนโหลดบริการเสียงรอสายมากที่สุด เพราะบริการเสียงรอสายสามารถรองรับการใชงานกับ
โทรศัพทเคลื่อนที่ทุกรุน และมีใหบริการในทุกเครือขาย ซ่ึงบริการเสียงรอสายยังสามารถสื่อถึง
ความเปนตัวตน แสดงอารมณ ความรูสึกผานเสียงเพลง และยังทําใหคูสนทนาไมรูสึกเบื่ออีกดวย 

นอกจากนี้บริการเสียงรอสายยังสามารถกําหนดเสียงตามกลุมผูโทร ทําใหผูใชบริการสามารถดาวน
โหลดเพลงเก็บไวใชไดมากกวาหนึ่งเพลง 
                                                  

3 Ibid, p. 16. 
4 Grilbert Harrel, Consumer Behavior (United States of America: Harcovrt 

Brace Jovanovich, Inc, 1986), p. 75.   
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พฤติกรรมการดาวนโหลดบริการเสริมอันดับรองลงมา ไดแก บริการเต็มเพลง, 

เพลงเอ็มพี 3 (MP3)(คาเฉลี่ย 4.01) บริการเต็มเพลง ไดรับความนิยมเพราะเพลงที่นํามาใหบริการ

ดาวนโหลดจะเปนเพลงที่มีความสดใหม ซ่ึงจะเปนเพลงที่ออกมากอนที่เทป หรือซีดีจะวางแผง ทํา
ใหผูใชบริการรูสึกทันสมัยอยูเสมอ สอดคลองกับแนวคิดของทอดด ฮันท และ เบรนท ดี  รูเบน 
ดังนี้ ความตองการทุกอยางของมนุษยเปนตัวกําหนดการเลือก เปนการเลือกเพื่อสนองความ
ตองการ  เพื่อใหไดขาวสารที่ตองการ เพื่อแสดงรสนิยม เพื่อยอมรับในสังคม และเพื่อความพอใจ5 

และยังสามารถคนหาเพลงเกามาฟงไดอีกดวย นอกจากนี้กลุมวัยรุนยังมีความสามารถในเรื่อง
เทคโนโลยี ที่จะสามารถนําเพลงเอ็มพี 3 ที่ไดดาวนโหลดมาดัดแปลงดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร

เพื่อทําเสียงเรียกเขาไดเอง  
สวนพฤติกรรมการตรวจสอบรอบฉายภาพยนตรอยูในระดับนอยที่สุด (คาเฉลี่ย 2.52) 

ยังไมเปนที่นิยมในสังคม และเสียคาใชจายเทากันและอาจจะแพงกวาในการดาวนโหลดบริการ
เพลงรอสายที่สามารถใชไดตลอดจนกวาจะเปลี่ยนใหม และดวยขอจํากัดของโทรศัพทเคล่ือนที่ที่มี
หนาจอไมใหญนัก ทําใหยากตอการแสดงผล ดวยจํานวนขอมูลที่มีอยูมาก ทั้งเวลาฉายภาพยนตร
จํานวนภาพยนตรที่มีจํานวนหลายเรื่อง และโรงภาพยนตรที่มีหลายสาขา เปนตน จึงทําใหมีผูนิยม
ใชบริการนอย 

ซ่ึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพอยูในระดับปานกลาง 
คิดเปนรอยละ 2.99 พบวาบริการดาวนโหลดบนวอพยังไมเปนที่นิยม เนื่องจากบริการดาวนโหลด

เปนเทคโนโลยีใหมที่ยังไมเปนที่แพรหลาย อีกทั้งยังมีขั้นตอนในการใชที่ยาก และคาบริการสูง 
เพราะไมเหมาะกับกลุมที่มีรายไดนอย หรือมองวาเปนการสิ้นเปลือง ประกอบกับกลุมตัวอยางที่
ทําการศึกษามีรายไดอยูระหวาง 5,001 – 10,000 บาท ดังนั้น ควรใหความรูความเขาใจกับผูที่ยังไม

เคยใช และตองการใชบริการดาวนโหลด ใหมีความรูความเขาใจมากขึ้น เพื่อกระตุนใหเกิดความ
สนใจตอบริการดาวนโหลด ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของโจเซฟ ที แคลปเปอร ดังนี้ ความคิดเห็น
และความสนใจของมนุษยมีอิทธิพลตอพฤติกรรมสูงรวมทั้งอิทธิพลจากสื่อมวลชน  มนุษยมี
แนวโนมที่จะเปดรับขอมูลขาวสารที่สอดคลองกับทัศนคติและความสนใจ  และหลีกเลี่ยงขอมูล
ขาวสารที่ขัดแยงกับความคิดของตน6 ซ่ึงถาผูใชบริการเกิดความสนใจในบริการเสริมแลวก็จะ

                                                  
5 Todd Hunt  and Brent  D.  Ruben, Mass Communication Producers and 

Consumers (New York: R.R. Donnelley & Sons Company, 1993), pp. 51-53. 
6 Joseph T. klapper, The  effects  of  mass  communication (New York: The  

free  Press, a  corporation, 1960), p. 19. 
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กอใหเกิดพฤติกรรมตามมา รวมทั้งการลดคาบริการลงอาจจะชวยใหมีผูนิยมใชบริการมากขึ้น ซ่ึง
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการดาวนโหลดบนวอพประกอบดวยปจจัย 3 ดาน คือ  

1. ปจจัยดานสวนบุคคล มีการใชการดาวนโหลดเพลงไทยสากล และเพลงสากลมาก
ที่สุด ซ่ึงมองในภาพรวมแลวนั้นเปนในเรื่องความชอบในสวนบุคคล โดยมีเปาหมายเพื่อสนองตอบ
ตอความตองการของตน ซ่ึงกลุมตัวอยางมีการชอบฟงเพลงเปนพื้นฐานอยูแลวแตที่ดาวนโหลด
เพลงอีกนั้นเพื่อตองการเพลงที่ตนเองชอบและอยากฟงมากที่สุดจึงอยากเก็บไวฟง ซ่ึงสามารถนํา
เพลงมาฟงรวมกับการทํากิจกรรมอื่นๆ เพื่อการผอนคลาย เชน ระหวางการเดินทาง การออกกําลัง
กาย หรือเวลาวาง เปนตน และใชเพลงที่ช่ืนชอบมาตั้งเปนเสียงเพลงรอสายในแบบที่ตนเองชอบ ซ่ึง
สอดคลองกับแนวคิดโจเซฟ ที แคลปเปอร ดังนี้ ทุกคนมีเปาหมาย และทุกคนกําหนดเปาหมาย
สําหรับการดําเนินชีวิตทั้งในเรื่องอาชีพ  การเขาสมาคม และการพักผอน7   

2. ปจจัยดานสังคม และวัฒนธรรม มีการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ เพราะเพื่อ
แสดงใหเห็นวาตนเองมีความทันสมัยเปนปจจัยที่มากที่สุด ซ่ึงกลุมวัยรุนเปนกลุมที่มีการรวมตัวกัน
เพื่อเขาสังคม จึงมักมีการแลกเปลี่ยนประสบการณกันอยูเสมอ และตองมีส่ิงใหมๆ มาแลกเปลี่ยน
กัน และนํามาปฏิบัติตาม เพื่อแสดงใหเห็นวาเปนคนทันสมัย การใชวอพก็เปนสิ่งที่แสดงถึงความ
ทันสมัย  ไมตกยุค  หรือการมี เพลงใหมๆ  กอนใคร  การใช เสียงเพลง  ภาพ  เพื่อตกแตง
โทรศัพทเคลื่อนที่ตามวาระตางๆ เชน เทศกาลวาเลนไทน เทศกาลปใหม และเทศกาลฮาลโลวีน 
เปนตน เพียงเพื่อตองการการยอมรับจากสังคมที่ปจจุบันเทคโนโลยีมีความทันสมัย ดังนั้นจึงเปน
ปจจัยที่มีผลตอบุคคลในการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิด ฟรอยด 
(Freud)  ดังนี้ ส่ิงตางๆ ที่เด็กไดรับมาในขนาดเยาววัยมาจากสมาชิกในครอบครัวเปนสวนใหญ  จะ

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมที่แสดงออก  ของตัวคนนั้นๆ และสังคมก็ยังมีอิทธิพลตอพฤติกรรมที่ทําให
เห็นการแสดงออกดานพฤติกรรม และบุคคลิกภาพ8 และเขาจะปฏิบัติในทํานองนั้นเชนเดียวกันกับ

ที่สมาชิกคนอื่นๆ  ในกลุมของเขาไดปฏิบัติ” และสอดคลองกับแนวคิดของแบนดูรา ดังนี้ คนเราได

                                                  
7 Todd Hunt  and Brent  D.  Ruben, Mass Communication Producers and 

Consumers, pp. 51-53. 
8 Fromm Erich, Escape from Freedom  (United States of America: Holt, 

Rinehart and Winston of Canada Limited, 1941), p. 287. 
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เชื่อมโยงพฤติกรรมเกาของตนเขากับพฤติกรรมใหมที่เปลี่ยนแปลงไปเพราะแบบอยาง (Modeling) 

ที่ตนไดสังเกตเห็น9 

3. ปจจัยดานการตลาด มีการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ มากที่สุด คือการดาวน
โหลด เต็มเพลงหรือเอ็มพี 3 เพียงเพราะวาเพื่อที่สนองความชอบสวนบุคคลและคุมคาที่จะดาวน

โหลดมากกวาการดาวนโหลดโพลีโฟนิค หรือทรูโทน ที่จะไดฟงแตทอนดนตรี หรือบางทอนของ
เพลงเทานั้น และยังสามารถนําเพลงที่ไดดาวนโหลดไปใชฟงในที่ อ่ืนๆ ไดนอกเหนือจาก
โทรศัพทเคลื่อนที่ เชน คอมพิวเตอร ไรทใสแผนซีดี และเครื่องเลนเพลง เปนตน ซ่ึงสอดคลองกับ
แนวคิดของผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อหรือไมนั้น ผูบริโภคจะทําการประเมินทางเลือก (Evaluation 

of Alternatives) ซ่ึงผูบริโภคจะประมวลขอมูลเกี่ยวกับตราสินคา คุณภาพ ขนาด รูปแบบ และสี 

และทําการตัดสินใจซื้อจากการประเมินในครั้งนั้น การประเมินผลขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจ
ของผูบริโภคสวนใหญจะอยูบนพื้นฐานของทฤษฎีการเรียนรู ซ่ึงมองวาผูบริโภคทําการตัดสินใจซือ้
โดยอาศัยจิตใตสํานึก และมีเหตุผลสนับสนุน10 

ดานความพึงพอใจและความคาดหวังตอบริการดาวนโหลดบนวอพ ในภาพรวมแลวมี
ความพึงพอใจและความคาดหวังอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 2.20)   แตมีความพึงพอใจและ
ความคาดหวังในเรื่องของกิจกรรมสงเสริมการขาย เชนการลด แลก แจก แถมมากที่สุด ซ่ึงเปน
ความคาดหวังอยากใหมีการบริการที่ดีแตราคาไมแพงหรือไมมีการเก็บเงินก็จะมีความพึงพอใจมาก  
เพราะกลุมประชากรชวงอายุ 18-25 ป สวนใหญเปนกลุมนักศึกษาและ วัยเร่ิมตนของการทํางาน ซ่ึง
ยังไมมีรายไดเปนของตนเอง หรือมีรายไดไมมากนัก ดังนั้น ก็จะยังคงหาความคุมคาในเรื่องของ
ราคา และกิจกรรมสงเสริมการตลาด เชน การจัดกิจกรรมลด แลก แจก แถม เพื่อใหคุมคากับเงินที่
เสียไป หากมีการจัดกิจกรรมลุนรับของรางวัล ก็จะเปนสิ่งกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการดาวนโหลด
ไดมากขึ้น ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของคอตเลอร ดังนี้ การตัดสินใจเรื่องสวนประสมทางการตลาด
จะตองทําเพื่อกระตุนชองทางการคาตลอดจนผบริโภคคนสุดทาย โดยการใชการสงเสริมการตลาด
อยางคุมคา ไดแก การสงเสริมการขาย ลดแลกแจกแถม การโฆษณา การใชพนักงานขาย การ

                                                  
9 Bandura (1977), Social Learning Theory, อางถงึใน กาญจนา แกวเทพ, 

ส่ือมวลชน : ทฤษฎีและแนวทางการศึกษา (กรุงเทพมหานคร: บริษัท แบรนดเอจ  จํากัด, 2547), 

น. 224-239. 
10 Philip Kotlor, Marketing Management (New Jersey: Prentic Hall 

International, Inc, 2000), p. 161. 
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ประชาสัมพันธ เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ11 สรางแรงจูงใจใหเกิดความ

ตองการซื้อสินคา 
 

ขอเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรม และความคาดหวังการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ 

(Wap) ของผูใชโทรศัพทเคล่ือนที่” คร้ังนี้เพื่อมุงหวังในการพัฒนาการบริการดาวนโหลดบน

บนวอพ (Wap) ของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ใหตรงกับความคาดหวังและความพึงพอใจของ

กลุมเปาหมาย โดยภาพรวมแลวการบริการดาวนโหลดบนวอพ (Wap) ยังไมเปนที่นิยมกันในกลุม

คนอายุ 30-50 ป เพราะเปนกลุมที่อยูในวัยทํางาน และมีครอบครัว จึงมีความระมัดระวังเรื่องการใช

จายโดยไมจําเปน และเปนกลุมมีความสามารถในการใชเทคโนโลยีนอยกวากลุมวัยรุน ทําใหขาด
ความเขาใจในการใชงาน ดังนั้นจึงมีขอเสนอแนะดังนี้  

1. ราคา 
ราคาบริการเสริมในแตละวอพมีราคาแตกตางกัน ซ่ึงสวนใหญมีราคาสูง ซ่ึงไม

เหมาะกับผูใชบริการดาวนโหลดที่มีกําลังซ้ือนอยอยางกลุมวัยรุน ซ่ึงผูศึกษามีความคิดเห็นในเรื่อง
ของราคาที่ควรมีราคาที่ถูกกวาปจจุบัน หรือจัดโปรโมชั่นใหดาวนโหลด 1 คอนเทนต แถมอีก 1 

คอนเทนต หรือการใหดาวนโหลดฟรีในชวงเวลาพิเศษ จะชวยกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการดาวน
โหลดมากขึ้น ซ่ึงนอกจากจะสรางความรูสึกที่ดีใหกับผูใช และยังชวยรักษาฐานลูกคาไดอีกดวย 

2. การใชงาน 

ความรูความเขาใจในการใชบริการเสริมบนวอพยังไมเปนที่แพรหลาย และเขาไมถึง
กลุมคนอายุ 30-50 ป ทําใหไมนิยมใชบริการ และการใชวอพมีขั้นตอนยุงยากในการใชงาน ตั้งแต

การเปดใชบริการ GPRS การตั้งคาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ สําหรับโทรศัพทเคลื่อนที่รุนเกาๆ หรือ

บางรุนก็ไมรองรับการใชงาน เปนตน ซ่ึงผูใหบริการดานบริการเสริมควรใหความรูความเขาใจ กับ
กลุมคนชวงอายุอ่ืนๆ เพื่อขยายกลุมลูกคาใหมากขึ้น และพยายามลดขั้นตอนในการใช เพื่อให
ผูใชงานสามารถใชงานไดงายขึ้น 

3. การโฆษณา 
ในสวนการโฆษณา ไมควรที่จะโฆษณาเกินความจริงควรมีโปรโมช่ันที่ชัดเจน 

ไมคลุมเครือ เขาใจงายและไมควรหลอกลวงผูบริโภค ควรมีการระบุหมายเลข Call Center อยาง

                                                  
11 Ibid, p. 16. 
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ชัดเจน เมื่อเกิดปญหาผูใชบริการสามารถสอบถาม หรือแจงปญหาเพื่อใหทําแกไขตอไป และยังทํา
ใหผูใชบริการเกิดความไววางใจในการใชบริการอีกดวย 
 

ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจัยในอนาคต 
 

1. การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาพฤติกรรม และความคาดหวังการใชบริการดาวน
โหลดบนวอพ (wap) ของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ การศึกษาในครั้งตอไป ควรทําการศึกษาถึงความ

เขาใจ และการใชประโยชนจากการดาวนโหลดบนวอพ 
2. การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาโดยใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณเพื่อศึกษาใหเห็นภาพรวม

ของพฤติกรรม และความคาดหวังการใชบริการดาวนโหลดบนวอพ (wap) ของผูใชโทรศัพท 

เคล่ือนที่  การศึกษาในครั้งตอไป ควรจะมีการศึกษาโดยใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ และทดลองใชงาน
จริงในระหวางเก็บขอมูล 

3. การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษากลุมตัวอยางอายุระหวาง 18 – 25 ป การศึกษาในครั้ง

ตอไป ควรจะมีการศึกษากลุมตัวอยางที่มีชวงอายุที่แตกตางกัน 
 

 


