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บทคดัยอ่ 

 
การศึกษาฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภค การ

ไดรั้บ หรือเลือกรับขอ้มูลข่าวสารจากธุรกิจบริการต่างๆ รวมไปถึงความคิดเห็นท่ีมีต่อการตลาดผา่น 
Mobile Marketing ตลอดจนผลกระทบของ Mobile Marketing กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และธุรกิจ
บริการ 

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษามาจากประชากรท่ีเป็นกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดรั้บ
จาก Mobile Marketingโดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวกเป็น จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ 
ศึกษาคือแบบสอบถามท่ีตวัอยา่งไดก้รอกแบบสอบถามดว้ยตนเองมีค่าความเช่ือถือไดร้้อยละ 95 สถิติท่ี
ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
สถิติเชิงอา้งอิงท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษาคือ การส่ือสาร
การตลาดผา่น Mobile Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดย ใชก้ารวิเคราะห์การถดถอย
เชิงพหุ หรือ Multiple Regressions 

ผูบ้ริโภคโดยรวมท่ีไดรั้บการส่ือสารผา่น Mobile Marketing ส่วนใหญ่ส่วนเพศชาย มีอายอุยู่
ในช่วง 18 – 25 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นนกัศึกษา มีรายไดส่้วนตวั 10,000 – 20,000 บาทต่อ
เดือน ระยะเวลาท่ีใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากกวา่ 6 ปี ใชเ้ครือข่าย AIS เป็นประจ าในปัจจุบนั มีค่าใช้
บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 501 – 1,000 บาทต่อเดือน ใชป้ระเภทการช าระเงินแบบ Prepaid ระบบเติมเงิน 
เหตุผลท่ีใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพื่อใชโ้ทรเขา้ – รับสาย รูปแบบการส่ือสารการตลาดผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีไดรั้บใน 1 เดือนท่ีผา่นมาเป็นขอ้ความสั้น (SMS) 

 
 



ผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมท่ีไดรั้บขอ้ความสั้น (SMS) 1 – 5 คร้ังใน 1 เดือนท่ีผา่นมา 
ส่วนใหญ่ไดรั้บมาจากธุรกิจและบริการประเภท เครือข่ายโทรศพัท ์และมีระดบัความคิดเห็นท่ีไม่แน่ใจ
ต่อ SMS Marketing  

ผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมไม่เคยไดรั้บขอ้ความมลัติมีเดีย (MMS) ใน 1 เดือนท่ีผา่นมาส่วน
ใหญ่ไดรั้บมาจากธุรกิจและบริการประเภท เครือข่ายโทรศพัท ์และมีระดบัความคิดเห็นท่ีไม่แน่ใจต่อ 
MMS Marketing  

ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบวา่การส่ือสารการตลาดผา่น SMS Marketing ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค และการส่ือสารการตลาดผา่น MMS Marketing ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

จากผลการวจิยัสามารถน าไปเป็นแนวทางและขอ้มูลเบ้ืองตน้ใหผู้ป้ระกอบการของธุรกิจและ
บริการน าไปใชใ้นการปรับปรุงในส่วนของรูปแบบ และขอ้ความในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในนวตักรรมรูปแบบใหม่ๆ เช่น QR Code และส่ือ Social Media ในโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ี และยงัสามารถพฒันาฐานขอ้มูลไปเป็นการวจิยัทางการตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑไ์ดต่้อไป 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความส าคัญและทีม่าของปัญหาวจัิย 
 ปัจจุบนัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นส่ิงอ านวยความสะดวกในการด ารงชีวติของประชาชน 
เน่ืองจากทุกวนัน้ีเป็นสังคมแห่งขอ้มูลข่าวสารไร้พรมแดน ท่ีประชาชนในประเทศตอ้งมีการ
ติดต่อส่ือสาร และเปิดรับขอ้มูลข่าวสารมากข้ึน โดยเฉพาะการส่ือสารไปยงัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี        
ท่ีเป็นส่ือมวลชนท่ีมีบทบาทส าคญัในการส่งข่าวสารไปยงัผูรั้บสาร ไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว และ
เขา้ถึงไดม้ากท่ีสุดเทคโนโลยีทางดา้นการติดต่อส่ือสารโทรคมนาคม อยา่งโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็น
อุปกรณ์ท่ีนิยมใชก้นัอยา่งแพรหลาย เร่ิมแรกมีจุดประสงคเ์พื่อใชใ้นการติดต่อส่ือสารทางเสียง
เท่านั้น แต่ในปัจจุบนัน้ีจุดประสงคข์องการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดเ้ปล่ียนแปลงไปกลายเป็น
อุปกรณ์ไร้สารท่ีสามารถใชรั้บส่งขอ้มูลข่าวสารไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

การตลาดในยคุแห่งการช่วงชิงฐานส่วนแบ่งตลาด และรักษาฐานลูกคา้ใหจ้งรักภกัดีต่อ   
แบรนดร์วมทั้งตดัสินใจใชสิ้นคา้และบริการไดง่้ายข้ึนนั้น การตลาดผา่นโทรศพัทมื์อถือ        
(Mobile Marketing) ไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญัในการใชเ้ป็นเคร่ืองมือทางตลาดเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว 
ตามจ านวนผูใ้ชง้านโทรศพัทมื์อถือท่ีมากกวา่ 65 ลา้นรายในปัจจุบนั (เพลินพิศ ศรีบุรินทร์, 2549) 

Mobile Marketing คือการท าการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในรูปของขอ้ความสั้นคือเป็น 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ในรูปแบบหน่ึง (นราธิป อ ่าเท่ียงตรง, 2548) กล่าวคือเป็นการ
ส่งสารไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง และเป็นการส่ือสารแบบสองทาง เกิดการปฏิสัมพนัธ์กนัทั้งสองฝ่าย 
เม่ือเกิดการโตต้อบกนัท าใหไ้ดรั้บขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็ว และสามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวเิคราะห์ได้
อยา่งสะดวกรวดเร็วยิง่ข้ึน ซ่ึงจะส่งผลใหมี้ฐานขอ้มูลขนาดใหญ่ท่ีน าไปใชป้ระโยชน์ได ้

ประสิทธิภาพของการท า Mobile Marketing คือจะช่วยท าใหเ้กิดประโยชน์เพื่อส่งขอ้มูล
ข่าวสารไดอ้ยา่งรวดเร็ว กระจายไดก้วา้งขวางไปทัว่ทุกพื้นท่ีไม่วา่ผูบ้ริโภคจะอยูท่ี่ไหนก็ตาม       
ผลตอบรับท่ีเกิดข้ึนค่อนขา้งดี มีการเจาะกลุ่มตลาดท าให้สามารถวดัผลได ้มีราคาต ่ากวา่การตลาด
ในรูปแบบอ่ืนๆ และ Mobile Marketing เป็นส่ือรูปแบบใหม่ท่ีช่วยใหส่ื้อสารโดยตรงไปยงัผูบ้ริโภค 
เพื่อประชาสัมพนัธ์กิจกรรมการตลาด รายการส่งเสริมการขาย สร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตราสินคา้ 
ตลอดจนการไดม้าของฐานขอ้มูลอนัทนัสมยัของลูกคา้ซ่ึงเป็นหน่ึงในยทุธวธีิการตลาดเชิงสัมพนัธ์ 
(Customer Relationship Management: CRM) ท่ีส าคญัของการตลาดในสหสัวรรษใหม่น้ี   

การเลือกใช ้Mobile Marketing มีหลายทางเลือกในการท าการตลาด คือการใชก้ารส่ง
ขอ้ความสั้น เพื่อท่ีจะช่วยในการท าการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัโฆษณา เพิ่มโอกาสการสร้างช่ือสินคา้
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ใหป้ระชาชนทัว่ไปไดรู้้จกัอยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงการส่งการตอบรับกลบัมานั้นจะท าใหเ้จา้ของ
ผลิตภณัฑท์ราบถึงกระแสความนิยมท่ีมีต่อสินคา้ไดอ้ยา่งทนัที ผลพลอยไดอี้กอยา่งหน่ึงของการท า 
Mobile Marketing ดว้ยการส่งขอ้ความสั้นคือ ฐานลูกคา้ขนาดใหญ่ท่ีสามารถน ามาวเิคราะห์ส่ิงท่ี
ลูกคา้กลุ่มต่างๆ สนใจ หรือไม่สนใจ เพื่อน าเสนอโปรโมชัน่สินคา้ประเภทอ่ืนไดต้รงตามท่ีกลุ่ม
ลูกคา้ตอ้งการในคร้ังต่อไป และเพิ่มความถ่ีของโอกาสการขายสินคา้ใหม้ากข้ึน  

การตลาดผา่น MMS (Multimedia Message Service Marketing: MMS Marketing) เป็น
เทคโนโลยท่ีีท าใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถรับส่งขอ้มูลไดห้ลายหลายรูปแบบมากท่ีสุด ดว้ย
ววิฒันาการของการส่งขอ้ความท่ีเร่ิมจากการส่ง SMS ซ่ึงส่งไดเ้พียงตวัอกัษรอยา่งเดียวเท่านั้น และ
ปัจจุบนั MMS เป็นเทคโนโลยท่ีีเปิดกวา้งใหผู้ใ้ชส้ามารถสร้างขอ้ความท่ีประกอบดว้ยภาพ เสียง 
รวมทั้งขอ้ความท่ีตอ้งการส่งออกไปพร้อมๆ กนัผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีรองรับการใชง้าน MMS 

จากงานวจิยัต่าง ๆ พบวา่งานวจิยัจะเป็นในรูปแบบ การศึกษาทศันคติของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อขอ้ความสั้น (SMS) ท่ีปรากฏในรายการข่าวท่ีน าเสนอผา่นส่ือโทรทศัน์    
(กรกนก นิลด า, 2549) ความสนใจของผูช้มในการส่งขอ้ความสั้น (SMS) ร่วมรายการโทรทศัน์ใน
กรุงเทพมหานคร (ปานฤทยั สุวรรณแสน, 2552) ทศันคติและปฏิกิริยาตอบสนองเชิงอารมณ์ของ
ผูใ้ชโ้ทรทศัน์มือถือท่ีมีต่อการรบกวนของขอ้ความการตลาดทางโทรศพัทมื์อถือ (บุษลกัษณ์  
บุญมาก, 2549) การรับรู้ ทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการโฆษณาผา่นทางโทรศพัท ์
มือถือ (ชาลาภรณ์ อจัฉริยานุรัก, 2550) การศึกษาเร่ืองทศันคติท่ีมีต่อบริการขอ้มูลและความบนัเทิง
ในรูปแบบมลัติมีเดียของผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในกรุงเทพมหานคร (ธีรชาติ ชอบอธิป, 2547)
ทศันคติของผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อโฆษณาในรูปแบบขอ้ความสั้น
(ภควดี ลอ้วรลกัษณ์, 2553) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการยอมรับการท าการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร(สิริพร อปริมาณ, 2548) การศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อบริการเสริมบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (วรนุช เจตนชยั, 2544) การศึกษาความ
คิดเห็นและการยอมรับของผูบ้ริโภคต่อการท าธุรกรรมผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (M-Commerce)      
(พีรพงศ ์ถ าอุทก, 2544) ซ่ึงจากงานวจิยั และบทความท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ยงัไม่มีการศึกษาเก่ียวกบั
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของกลยทุธ์การส่ือสารผา่นรูปแบบ Mobile Marketing 

ดงันั้นผูท้  าวิจยัจึงมีความสนใจในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดผา่น Mobile 
Marketing ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”เพื่อเจา้ของ
ธุรกิจสินคา้และบริการท่ีใชก้ลยทุธ์การส่ือสารผา่นทาง Mobile Marketing ไดท้ราบถึงความคิดเห็น
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ SMS Marketing และ MMS Marketingใหอ้งคก์รธุรกิจสามารถน าไปปรับใช ้
และพฒันาการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการผา่นทาง Mobile Marketing ไดดี้ยิง่ข้ึน 
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ปัญหาการน าวจัิย 
1. ผูบ้ริโภคมีการตอบรับต่อกลยทุธ์การตลาดแบบ Mobile Marketing อยา่งไร 
2. รูปแบบของ Mobile Marketing ท่ีองคก์รธุรกิจปัจจุบนันิยมใชใ้นการส่ือสาร 
3. ผลกระทบของMobile Marketing กบั การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

การศึกษาในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ีคือ 
1. เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อMobile Marketing 
2. ศึกษาถึงผลกระทบระหวา่ง Mobile Marketing กบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
3. เพื่อสร้างโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุทางการการส่ือสารผา่น Mobile Marketing ท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ 
 
ขอบเขตการศึกษา 
 ผูว้จิยัใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี โดยเลือกใชว้ธีิการส ารวจดว้ย
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนและไดก้ าหนดขอบเขตของการวิจยัไวด้งัน้ีคือ 

1. ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรท่ีไดรั้บการส่ือสารทางการตลาด
แบบ Mobile Marketing ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาเลือกจากประชากร โดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบง่ายและใชจ้  านวน 
400 คน ซ่ึงจ านวนน้ีไดจ้ากการใชต้ารางส าเร็จรูปของ Yamane (1967) 

3. ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา ประกอบดว้ย 
ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
ตวัแปรอิสระ คือ กลยทุธ์การส่ือสารผา่นรูปแบบ Mobile Marketing 

ไดแ้ก่ SMS Marketing และ MMS Marketing 
4. สถานท่ีศึกษาท่ีผูว้จิยัใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล คือ บริเวณแหล่งชุมชนในเขต

กรุงเทพมหานคร 
5. ระยะเวลาในการศึกษา เร่ิมตั้งแต่  กนัยายน 2553 ถึง มกราคม 2554 
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ประโยชน์ทีใ่ช้ในการศึกษา 
ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี คือ 
1. ใหอ้งคก์รธุรกิจสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปปรับปรุงรูปแบบกลยทุธ์ทาง

การตลาดแบบ Mobile Marketing เพื่อกระจายขอ้มูล ข่าวสารจากส่ือต่างๆ ไปยงัผูบ้ริโภค
ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน 

2. เพื่อเป็นแนวทางแก่ผูท่ี้จะท าการศึกษาในเร่ือง Mobile Marketing ไดน้ าไปประกอบการ
ศึกษาวจิยัในเร่ืองของ กลยทุธ์ทางการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

3. เพื่อใหส้ังคม และเศรษฐกิจโดยรวม น าผลท่ีไดไ้ปประยกุตเ์ทคโนโลยมีาใชใ้หเ้ป็น
ประโยชน์ และเขา้ถึงผูบ้ริโภค 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. Mobile Marketing คือ การใชช่้องทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารทาง
การตลาดไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

2. SMS (Short Message Service) หมายถึง การบริการส่งขอ้ความสั้นในรูปแบบตวัอกัษร 
ตวัเลข และสัญลกัษณ์ต่างๆ ผา่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

3. MMS (Multimedia Message Service) หมายถึง การบริการส่งขอ้มูลมลัติมีเดีย หรือขอ้มูล
หลายส่ือผา่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยขอ้มูลอาจอยูใ่นรูปแบบของขอ้ความ ภาพ เสียง 
หรือภาพเคล่ือนไหว โดยท่ีโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูรั้บตอ้งมีความสามารถรองรับการ
ใหบ้ริการในรูปแบบเหล่าน้ีดว้ย 

4. การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการหน่ึงของมนุษยใ์นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เพื่อ
สนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ตนเอง 



บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎแีละงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 

 
บทน้ีเป็นการน าเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรของการศึกษาซ่ึง

ผูว้จิยัไดท้  าการสืบคน้ จากเอกสารทางวชิาการและงานวจิยัจากแหล่งต่างๆ โดยแบ่งเน้ือหาของบทน้ี
เป็น 4 ส่วนคือ 

1. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการส่ือสารผา่น Mobile Marketing 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
4. สมมุติฐานและกรอบแนวคิด 
รายละเอียดในแต่ละส่วนท่ีกล่าวมาขา้งตน้ มีสาระส าคญัดงัน้ี 

 
1. แนวคิดและทฤษฏีเกีย่วกบัการส่ือสารผ่าน Mobile Marketing 

สิริพร อปริมาณ (2548) ไดส้รุปถึงการท าการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile 
Marketing) เป็นการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นส่ือกลางการติดต่อส่ือสารและช่องทางระหวา่ง
ตราสินคา้กบัผูบ้ริโภคปลายทาง การท าการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นช่องทางส่วนตวัท่ี
เกิดข้ึนดว้ยตวัเองเพื่อตรงเขา้สู่กลุ่มเป้าหมาย และมีปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมายไดทุ้กท่ี และ
ทุกเวลาโดยพื้นฐานแลว้การท าการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นกระบวนการของการ
วางแผนและการปฏิบติัตามแผน การส่งเสริมการขาย การจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการผา่น
ช่องทางของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

การตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นช่องทางท่ีช่วยส่งเสริม และเพิ่มศกัยภาพทางการตลาด
ในรูปแบบเดิม เน่ืองจากการตลาดในลกัษณะน้ีสามารถบอกการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมาย
ไดอ้ยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ยกตวัอยา่งเช่น การตอบสนองต่อการโฆษณาผา่น SMS 
สามารถเป็นตวับ่งบอกถึงปริมาณการซ้ือได ้เป็นตน้ การตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถ
รวบรวมขอ้มูลลกัษณะ และพฤติกรรมลูกคา้ได ้และสร้างเป็นฐานขอ้มูลข้ึนมาส าหรับท า
การตลาดทางตรงอ่ืนๆ ต่อไป 
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หลกัส าคญัของการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีคือ การส่ือสารทางการตลาดไปยงั
กลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ โดยผา่นทางการส่ือสารสามารถแลกเปล่ียนขอ้มูลไดท้ั้ง 2 ทาง ดงันั้น 
ลกัษณะการท าการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
ต่อเม่ือ เราสามารถทราบวา่กลุ่มเป้าหมายเของเราคือใคร ส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายสนใจนั้นคืออะไร 
และในขณะเดียวกนั ก็ตอ้งหลีกเล่ียงการสร้างความร าคาญต่อผูท่ี้ไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายอีกดว้ย 

กระบวนของการท าการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนั้นมีความน่าสนใจ และไดเ้ปรียบจาก
ส่ืออ่ืนดงัน้ี 

1) ช่องทางการท าการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี สามารถเรียกร้องความสนใจจาก
กลุ่มเป้าหมายไดท้นัที และสามารถตอบสนองกลบัไดอ้ยา่งทนัที โดยอตัราการ
ตอบสนอง และความน่าเช่ือถืออยูใ่นระดบัสูง 

2) ตน้ทุนในการท าการตลาดวธีิการน้ีสามารถเพิ่มประสิทธิภาพดา้นการรับรู้ตราสินคา้ได้
ดีกวา่ 

3) ตวับ่งช้ีของประสิทธิผลทางการตลาดในลกัษณะน้ี สามารถช้ีวดัความส าเร็จของการ
ส่งเสริมการขายไดท้นัที 

การตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลกัๆ คือ การตลาดแบบ
ผลกั (Push Marketing) และการตลาดแบบดึง (Pull Marketing) โดยทัว่ไปแลว้การตลาดผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบผลกั ส่งการโฆษณาไปถึงผูใ้ชโ้ดยท่ีผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไม่ตอ้งท าการ
ร้องขอ และการตลาดแบบดึง เป็นการโฆษณาท่ีถูกติดอยูก่บัเน้ือหาสาระหรือบริการท่ีลูกคา้ท า
การร้องขอ หรือดึงดว้ยตวัเอง  

ประเภทของการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีน้ี ข้ึนอยูก่บัการยอมรับและการใหอ้นุญาต 
(Permission) ของลูกคา้เป็นหลกั และการส่งเสริมการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีหลกัการ
พื้นฐานท่ีเหมือนกนักบัการจดัการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบอ่ืนคือ 

1) การจบัจุดท่ีลูกคา้สนใจ 
2) การสร้างความคุน้เคยกบัตราสินคา้ 
3) ปรับเปล่ียนลูกคา้จากการพิจารณาเป็นการซ้ือ 
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การตลาดผ่านบริการข้อความส้ัน (Short Message Marketing: SMS Marketing) 
การตลาดผา่นบริการขอ้ความสั้น หรือ Short Message Marketing หรือ SMS Marketing 

เป็นการบริการส่งขอ้ความสั้นไม่เกิน 160 ตวัอกัษรผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี สามารถส่งไปยงัผูรั้บ
โดยท่ีผูรั้บจะมีสัญญาณหรือไม่ก็ได ้เน่ืองจากระบบจะเก็บขอ้มูลไวจ้นกวา่ปลายทางจะมี
สัญญาณจึงปล่อยขอ้มูลออกไป และยงัส่งต่อไปยงัหมายเลขอ่ืนๆ ไดอ้ยา่งไม่จ  ากดั (“ประโยชน์
ของ SMS”, ม.ป.ป.) 
 
ประโยชน์ของการตลาดผ่านบริการข้อความส้ัน 
1. ใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารทางการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เป็นท่ีนิยมและเขา้ใจ

ง่ายมากท่ีสุด โดยน ามาใชเ้ป็นการส่งเสริมการขายเป็นหลกั 
2. เพื่อเป็นเคร่ืองมือสนบัสนุนส่ือหลกัใหมี้การส่ือสาร 2 ทาง โดยการแสดงความคิดเห็น และ

ตอบกลบัไปยงัตน้ทางไดอ้ยา่งทนัท่วงที 
3. ใชเ้ป็นเคร่ืองมือของรัฐบาลในการกระจายข่าวสารฉุกเฉินรวดเร็ว เพื่อใหป้ระชาชนส่วน

ใหญ่ท่ีมีโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอยูแ่ลว้ไดรั้บรู้ข่าวสารอยา่งทนัท่วงที 
4. ใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการบริจาคช่วยเหลือผูป้ระสบภยั โดยถือเป็นการใชส่ื้อ SMS ได้

ประโยชน์อยา่งคุม้ค่ามากท่ีสุด 
 

การพฒันา การสร้างรูปแบบขอ้มูลท่ีจะเลือกน ามาเสนอสู่ลูกคา้ ซ่ึงในปัจจุบนั SMS ถือเป็น
กลไกการจดัการทางการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีธรรมดาท่ีสุดท่ีใชอ้ยูใ่นขณะน้ี และมีการ
ใชอ้ยา่งแพร่หลาย แต่อยา่งไรก็ตาม SMS ถูกจ ากดัอยูท่ี่สามารถส่งขอ้ความไดเ้พียง 160 
ตวัอกัษรต่อการส่ง 1 คร้ังเท่านั้น ซ่ึงเป็นขอ้จ ากดัท่ีควรถูกพิจารณาในการพฒันาขอ้มูล 

การตลาดผา่น SMS เป็นการน าเสนอสินคา้หรือธุรกิจบริการ รวมทั้งบริการผา่นระบบ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่มเป้าหมายท่ีบริการตรงจุด สะดวก รวดเร็ว และไดผ้ลเป็นท่ีน่าพอใจ
ท่ีสุด 
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การตลาดผ่านบริการข้อความมัลติมีเดีย (Multimedia Messaging Service Marketing: MMS 
Marketing) 

ภทัราวดี บุญญโสภณ (2549) ไดก้ล่าววา่การบริการขอ้ความมลัติมีเดีย หรือ Multimedia 
Messaging Service หรือ MMS Marketingนั้นมีโครงสร้างพื้นฐานคลา้ยกบัการส่ง SMS (Short 
Message Service) และ EMS (Enhanced Messaging Service) โดย SMS มีขอ้แมว้า่ส่งไดเ้พียง
ตวัอกัษรอยา่งเดียวเท่านั้น และ EMS มีความสามารถในการส่งขอ้ความพร้อมเสียง แต่ MMS 
นั้นมีจุดประสงคใ์นการเพิ่มประสิทธิภาพในการส่งขอ้ความท่ีเปิดกวา้งใหแ้ก่ผูใ้ชง้าน โดยการ
สร้างขอ้ความท่ีประกอบดว้ยภาพ เสียง และขอ้ความท่ีตอ้งการส่งออกไปยงัผูรั้บสารไดพ้ร้อมๆ 
กนั ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีรองรับการใชง้าน MMS หรือหากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนั้นไม่สามารถ
รับ MMS ไดข้อ้ความดงักล่าวก็จะเป็นเพียงตวัอกัษรและ URL ใหเ้ขา้ไปดูไดท้นัที 

MMS เป็นบริการขอ้ความท่ีมีความสามารถเหนือ SMS โดยสามารถท าใหผู้รั้บไดท้ั้ง
ขอ้ความ ภาพน่ิง ภาพเคล่ือนไหว เสียง โดยไม่มีขอ้จ ากดัของตวัอกัษรในการรับ - ส่งขอ้ความ
ในแต่ละคร้ัง สร้างขอ้ความไดส้ะดวก และง่ายเพราะโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจะมีเคร่ืองมือช่วยใน
การสร้างขอ้ความภาพ MMS เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลถึงบุคคล โดยใชร้ะบบการท างาน
คลา้ย SMS ในรูปแบบลกัษณะการ Store &Forward (เก็บและส่งต่อ) 

ผูใ้ชบ้ริการ Multimedia Message สามารถท าการรับ - ส่งขอ้ความท่ีประกอบดว้ยขอ้ความ
อกัษร ขอ้ความรูปภาพ ขอ้ความเสียง และขอ้ความ Video ได ้โดยขอ้ความรูปภาพจะเป็น
รูปแบบมาตรฐาน เช่น JPG GIF GIF Animated ขอ้มูลเสียงในรูปแบบมาตรฐานเช่น WAV 
MIDI MP3 และขอ้ความ Video เช่น Quick time และ MPEG 

การตลาดผา่นบริการขอ้ความมลัติมีเดียเป็นเทคโนโลยท่ีีท าใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสามารถ
รับส่งขอ้มูลไดห้ลายหลายรูปแบบมากท่ีสุด ดว้ยววิฒันาการของการส่งขอ้ความท่ีเร่ิมจากการ
ส่ง SMS ซ่ึงส่งไดเ้พียงตวัอกัษรอยา่งเดียวเท่านั้น และปัจจุบนั MMS เป็นเทคโนโลยท่ีีเปิดกวา้ง
ใหผู้ใ้ชส้ามารถสร้างขอ้ความท่ีประกอบดว้ยภาพ เสียง รวมทั้งขอ้ความท่ีตอ้งการส่งออกไป
พร้อมๆ กนัผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีรองรับการใชง้าน  
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ภาพท่ี 2.1: ระบุการส่งบริการขอ้ความมลัติมีเดีย 
 

 

ท่ีมา: บริษทั แอดวานซ์ อินโฟ เซอร์วสิ จ  ากดั. MMS (Multimedia Messageing Service).สืบคน้เม่ือ
วนัท่ี 30 กนัยายน 2553, จาก https://www.myfirstbrain.com/student_view.aspx?ID=11167 

 
การตลาดบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากแนวโนม้การใชบ้ริการของลูกคา้จากผลการส ารวจกลุ่มผูใ้ช้

อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย  พบวา่แนวโนม้การใชบ้ริการจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีพบวา่ส่วนใหญ่
นิยมใชม้ากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกคือ บริการ SMS ร้อยละ 62.2 บริการการดาวน์โหลดเกมมือถือ ร้อย
ละ 49.9 และการดาวน์โหลดภาพและริงโทน ร้อยละ 45.8 ซ่ึงจะเห็นไดว้า่การบริการท่ีไดรั้บความ
นิยมท่ีสุดของกลุ่มลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการจะเป็นบริการ SMS อยา่งเช่นเคยจากผลการส ารวจทุกๆ ปี แต่จะ
มียอดต ่าลงมาบา้ง เพราะมีบริการอ่ืนๆ จากธุรกิจเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีออกมาเพิ่มข้ึน จึงท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเร่ิมใหค้วามสนใจกบับริการใหม่ๆ เพิ่มมากข้ึน เช่น การดาวน์โหลดเพลง รูปภาพ และ
ริงโทน ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมจากกลุ่มวยัรุ่น แต่การบริการเหล่าน้ีก็ยงัใชบ้ริการจาก SMS เป็นตวั
ติดต่อส่ือสารเช่นเดิม จึงท าใหย้อดการใช ้SMS ยงัคงไดรั้บความนิยมอยูเ่ช่นเดิม (วรวิทย ์สังฆทิพย,์ 
วนัวสิา หงส์เวหา และ ชุมศกัด์ิ สีบุญเรือง, ม.ป.ป.) 

 
 
 

https://www.myfirstbrain.com/student_view.aspx?ID=11167
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ภาพท่ี 2.2: ผลการส ารวจกลุ่มผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2550 
 

 
 
ท่ีมา : ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ. การตลาดบนโทรศัพท์เคล่ือนท่ี

จากแนวโน้มการใช้บริการของลูกค้าจากผลการส ารวจกลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เนต็ในประเทศ
ไทย สืบคน้เม่ือวานท่ี 25 กนัยายน 2553, จาก http://www.nectec.or.th 

 
2. แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ลกัษณะการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision Process) (Kotlor, 1994) มี 5 ขั้นตอน
ดงัน้ี 
2.1 ตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) หมายถึงการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความ

ตอ้งการของตนเองซ่ึงความตอ้งการอาจจะเกิดจากสัญชาติญาณภายในร่างกายมนุษย์
หรือเกิดจากส่ิงเร้าภายนอกก็ไดแ้ละเม่ือเกิดความตอ้งการถึงระดบัหน่ึงก็จะกลายเป็น
พลงักระตุน้ท่ีจะหาส่ิงมาบ าบดัความตอ้งการเหล่านั้นตวัอยา่งความตอ้งการภายใน
ร่างกายเช่นความหิวหรือความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้จากภายนอกเช่นเม่ือเห็น
ผลิตภณัฑโ์ฆษณาแลว้อยากได ้

2.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) เม่ือมนุษยเ์กิดความตอ้งการก็จะพยายาม
คน้หาขอ้มูลเพื่อสนองตอบความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ปริมาณขอ้มูลท่ีตอ้งการข้ึนอยู่
กบัวา่บุคคลผูน้ั้นเผชิญกบัการแกปั้ญหามากหรือนอ้ยเช่นการซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า
อาจจะไม่ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมไม่ตอ้งใชค้วามคิดและเวลาในการซ้ือมากนกัผูบ้ริโภค

SMS, 62.2 

เกมมือถือ, 49.9 ดาวน์โหลดภาพและริง
โทน, 45.8 
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อาจใชค้วามคิดเห็นของกลุ่มอา้งอิงหรือตั้งใจฟังโฆษณาหรืออาจเยีย่มเยยีนร้านคา้
หรือสินคา้ต่างๆหรือชมการสาธิตจากพนกังานขาย 

2.3 การประเมินผลทางเลอืกทีม่ีอยู่ (Evaluation of Alternatives) เป็นการประเมินผล
ทางเลือกต่างๆจากขอ้มูลถา้มีความตอ้งการสูงเวลาท่ีใชใ้นการซ้ือจะนอ้ยลงคนท่ีมี
รายไดแ้ละการศึกษาสูงและรักการซ้ือมกัใชเ้วลาประเมินผลนานกวา่ผูท่ี้ไม่ชอบซ้ือ
ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินคุณค่าของทางเลือกต่างๆมกัประกอบดว้ย
ประสบการณ์ในอดีตทศันคติต่อสินคา้แต่ละยีห่อ้หรือฟังความคิดเห็นจากกลุ่มอา้งอิง
อ่ืนๆ 

2.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เป็นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ยีห่้อ ราคา ร้าน 
จ านวน สี ฯลฯ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีเขาตอ้งท าการตดัสินใจ 

2.5 ความรู้สึกหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) หลงัจากการซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภณัฑไ์ปแลว้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจและจะ
เก็บไวเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไปความรู้สึกและประเมินค่าหลกัจากการ
ซ้ือมีความส าคญัเพราะอาจมีอิทธิพลต่อการซ้ือซ ้ าและมีอิทธิพลท่ีจะบอกผูอ่ื้นเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑห์รือยีห่้อนั้นๆต่อไป 
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ภาพท่ี 2.3: ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 
 

ท่ีมา: Kotler, P. (1994). Managing Service Business and Ancillary. New Jersey: Prentice-Hall. 
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3. งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
ธีรชาติ ชอบอธิป (2547) การศึกษาเร่ืองทศันคติท่ีมีต่อบริการขอ้มูลและความบนัเทิงใน

รูปแบบมลัติมีเดียของผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นความรู้ความเขา้ใจ
นั้น กลุ่มตวัอยา่งมีความรู้ความเขา้ใจในการใหบ้ริการน้ีเป็นอยา่งดี โดยส่วนใหญ่ทราบขอ้มูล
และรู้จกัรูปแบบการใหบ้ริการมากท่ีสุด ไดแ้ก่ MMS Photo World GPRS และ Java Game 
ตามล าดบั ส่วนดา้นความคิดเห็นนั้น กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นในการใชบ้ริการน้ีมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย โดยมีความคิดเห็นตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นแนวโนม้พฤติกรรมนั้น กลุ่มตวัอยา่ง
จะตดัสินใจซ้ือเคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีรองรับขอ้มูลและความบนัเทิงในรูปแบบมลัติมีเดีย 

แนวโนม้บริการเสริมบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีจะเป็นมากกวา่เคร่ืองมือส่ือสาร เน่ืองจาก
เทคโนโลยโีครงข่ายท่ีมีการพฒันาใหส้ามารถด าเนินการรับ-ส่งขอ้มูลระบบมลัติมีเดียและ
ภาพเคล่ือนไหว ท าใหทุ้กฝ่ายเร่ิมหนัมาปรับกลยทุธ์ทางการตลาดช่องทางน้ีมากข้ึน Mobile 
Marketing จะเป็นช่องทางการตลาด ในการโฆษณาผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงก าลงัเขา้มามี
บทบาทแทนท่ีส่ือเดิมอยา่ง โทรทศัน์ วทิย ุส่ิงพิมพแ์ละป้ายววิบอร์ดต่างๆ โดยคาดการณ์วา่
การตลาดทางตรงจะเติบโต และเปล่ียนกระแสบริโภคนิยม รูปแบบของบริการ Mobile 
Marketing จะท าใหก้ลยทุธ์ทางการตลาดมีการเปล่ียนไป แนวการชิงโชค จบัรางวลัสินคา้ท่ีมี
การส่งฉลากเขา้มาจบัรางวลั จะเปล่ียนเป็นการพิมพร์หสัสินคา้ขา้งบรรจุภณัฑส่์งไปยงั
หมายเลขท่ีก าหนด และมีการจบัรางวลัดว้ยระบบคอมพิวเตอร์แทน ซ่ึงวธีิน้ีจะลดจ านวนฉลาก
ท่ีส่งมาเขา้ร่วมชิงรางวลั แนวโนม้ของรายไดจ้ากการท าตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีน่าจะสร้าง
รายไดเ้พิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะการท าโฆษณาผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เน่ืองจากการตลาดเร่ิมมี
รายการโทรทศัน์น ามาใช ้โดยเฉพาะการโตต้อบสองทางในเวลาจริง รูปแบบของบริการ 
Mobile Marketing มีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะบริการใหม่ท่ีถูกพฒันาข้ึน 
ขณะเดียวกนัเทคโนโลยขีองเคร่ืองลูกข่ายท่ีเป็นจอสี การรับ-ส่งสัญญาณระบบมลัติมีเดีย 
รวมถึงการพฒันาเน้ือหาท่ีเป็นระบบอินเตอร์แอคทีฟท่ีเป็นการรับส่งขอ้มูลสองทาง โดย
ภาพรวมการท า Mobile Marketing ทุกผูใ้หบ้ริการเครือข่ายต่างใหค้วามเห็นวา่จะตอ้งมีการ     
ใชง้านง่ายต่อการท าใหมี้โอกาสประสบความส าเร็จ ถึงแมว้า่รูปแบบของบริการดี แต่ระบบการ
ใชง้านยาก จะไม่เอ้ืออานวยต่อการด าเนินธุรกิจ และจ านวนผูใ้ชบ้ริการออนไลน์ผา่นโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ีวา่มีประมาณ 2 ลา้นราย จึงเอ้ือประโยชน์ใหมี้การบริการพื้นท่ีโฆษณาผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เช่น สถาบนักวดวชิา บริการขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ซ่ึงบริการรูปแบบใหม่     
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จะท าใหส้ามารถสร้างโอกาสในการดาเนินธุรกิจมากข้ึน (“แนวโนม้บริการเสริมบน
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีจะเป็นมากกวา่เคร่ืองมือส่ือสาร”, 2547) 

วรนุช เจตนชยั (2544) ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อ
บริการเสริมบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีวตัถุประสงคท่ี์จะศึกษาถึงความพึงพอใจต่อบริการเสริม
บนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ และความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมหลงัการ
ใชก้บัความพึงพอใจ โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 424 คน จากผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขต
กรุงเทพฯ โดยผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเหล่านั้นตอ้งใชบ้ริการเสริมบนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
อยา่งนอ้ยหน่ึงบริการเสริม 

พีรพงศ ์ถ าอุทก (2544) ไดท้  าการศึกษาความคิดเห็นและการยอมรับของผูบ้ริโภคต่อการท า
ธุรกรรมผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (M-Commerce) จากการวิจยัพบวา่ผูท่ี้เคยใชอิ้นเตอร์เน็ตมาก่อน
จะมีอิทธิพลต่อระดบัความสนใจใชบ้ริการ M-Commerce ทั้ง 5 ประเภท ซ่ึงไดแ้ก่ Mobile 
Banking, Mobile Trading, Mobile Ticketing/Traveling, Mobile Shopping และ Mobile 
Entertainment 

Bamba และ Barnes (2007 อา้งใน ภควดี ลอ้วรลกัษณ์, 2553, หนา้ 10) ไดศึ้กษาดา้น
คุณภาพเก่ียวกบัปรากฏการณ์ของผูบ้ริโภคซ่ึงมีความตอ้งการจดัการเก่ียวกบัการรับโฆษณาใน
รูปแบบขอ้ความสั้น จากกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจงเพศหญิง 2 คนและเพศชาย 2 คน ซ่ึงมีทั้งผูมี้
ความรู้และความสามารถใชง้านเก่ียวกบัเทคโนโลยขีองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในระดบัต ่า ผล
การศึกษาในคร้ังน้ีพบวา่ การรับรู้ต่อการโฆษณาในรูปแบบของขอ้ความสั้นของผูบ้ริโภคอยูใ่น
แง่ลบ ซ่ึงจ าเป็นตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งมาก เพื่อท าใหก้ารโฆษณาวธีิน้ีเป็นท่ีนิยมมากข้ึน 
และมีความดึงดูดใจต่อคนรุ่นใหม่ นกัการตลาดควรใชก้ารโฆษณาท่ีจ าเพาะเจาะจงต่อตวัผูรั้บ
มากข้ึน โดยเลือกการจดักลุ่มประเภทของโฆษณาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับจากหลายแหล่ง นอกจากน้ี
ควรระมดัระวงัการเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ เน่ืองจากส่งผลต่อภาพพจน์ของบริษทัได ้

Hu และ Lu (2007 อา้งใน ภควดี ลอ้วรลกัษณ์, 2553, หนา้ 10) ไดศึ้กษาการรับรู้และยอมรับ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อโฆษณาทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศจีน 261 ตวัอยา่ง โดยส่วนมากมี
อายตุ  ่ากวา่ 30 ปี การศึกษา     อยา่งนอ้ยระดบัวทิยาลยั โดยศึกษาดว้ยการวดัแบบ Linkert's 
scale แบบ 7 ระดบั (1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ และ 7 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่) จาก
การศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการยอมรับต่อโฆษณาทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอยูใ่นระดบั
ต ่า มีเพียงร้อยละ 10.7 เท่านั้นท่ีเคยซ้ือสินคา้ หรือใชบ้ริการตามโฆษณาทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ี
ไดรั้บ และร้อยละ 28.4 เคยถูกหลอกลวงจากโฆษณาทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
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Haghirian และ Madlberger (2005 อา้งใน ภควดี ลอ้วรลกัษณ์, 2553, หนา้ 9) ไดศึ้กษา
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อโฆษณาในช่องทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศออสเตรีย จ านวน 
815 ตวัอยา่ง โดยศึกษาดว้ยการวดัแบบ Linkert's scale แบบ 5 ระดบั (1 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่ง
ยิง่ และ 5 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่) พบวา่ผูบ้ริโภคมีทศันคติต่อโฆษณาในช่องทาง
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.88 และหากจ าแนกในปัจจยัต่างๆ พบวา่ปัจจยัดา้นอายแุละเพศไม่
มีผลต่อทศันคติของผูต้อบแบบสอบถาม แต่ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษามีผลต่อทศันคติต่อ
โฆษณาในช่องทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูต้อบแบบสอบถาม โดยผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงจะมี
ทศันคติในดา้นลบมากข้ึน 

Tsang, Ho, และ Liang (2004 อา้งใน ภควดี ลอ้วรลกัษณ์, 2553, หนา้ 9) ไดศึ้กษาถึง
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดบนส่ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในไตห้วนั จ านวน 
380 ตวัอยา่ง ซ่ึงส่วนใหญ่มีอายนุอ้ยกวา่ 30 ปี และมีการศึกษาอยา่งนอ้ยในระดบัวทิยาลยั จาก
การศึกษาดว้ยการวดัในแบบ Linkert’s Scale แบบ 5 ระดบั (1 หมายถึง มีความพอใจนอ้ยท่ีสุด 
และ 5 มีความพอใจมากท่ีสุด) พบวา่ผูบ้ริโภคมีทศันคติต่อการตลาดบนส่ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
อยูใ่นระดบัต ่า ค่าโดยเฉล่ีย 2.41 แต่หากผูบ้ริโภคไดแ้สดงความยนิยอมรับท่ีจะรับการส่ือสาร 
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตลาดบนส่ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจะอยูใ่นระดบัพอใจมาก ค่าโดย
เฉล่ีย 3.27 และนอกจากน้ียงัพบวา่ทศันคติของผูบ้ริโภคนั้นมีผลโดยตรงต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค 

 
4. สมมุติฐาน 

แนวความคิดขา้งตน้ในเร่ืองการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อโฆษณาในช่องทาง
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ Haghirian และ Madlberger (2005) และ การตดัสินใจซ้ือของ Kotler 
(1994) น าไปสู่สมมุติฐานเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ Mobile Marketing 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ดด้งัน้ี 

 

สมมติฐานท่ี 1: การส่ือสารผา่นSMS Marketing ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
สมมติฐานท่ี 2: การส่ือสารผา่นMMS Marketing ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
สมมติฐานท่ี 3: การส่ือสารผา่น Mobile Marketing โดยภาพรวมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ 
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5. กรอบแนวความคิด 
ภาพท่ี 2.4: ความสัมพนัธ์ระหวา่งความคิดเห็นท่ีมีต่อ Mobile Marketing กบั การตดัสินใจซ้ือ 

    ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

กลยทุธ์ Mobile Marketing 
 

 

 

 

 

 

 

 

กรอบแนวคิดขา้งตน้แสดงถึงผลกระทบระหวา่งกลยทุธ์ Mobile Marketing ในดา้นการ

ส่ือสารผา่น SMS Marketing และการส่ือสารผา่น MMS Marketing กบั การตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

SMS Marketing 

MMS Marketing 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

ของผูบ้ริโภค 



บทที ่3 
ระเบียบวธีิวจัิย 

 
เน้ือหาของบทเป็นการอธิบายถึงวธีิการวจิยัส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงใชก้ารวจิยัเชิง

ปริมาณ ประกอบดว้ย ประชากรและตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
การแปรผลขอ้มูล และวธีิการทางสถิติส าหรับใชใ้นการวเิคราะห์และการทดสอบสมมุติฐานเร่ือง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีก าหนดข้ึน 
 

ประชากร 

ประชากรท่ีใชศึ้กษา คือ ประชากรท่ีใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และไดรั้บการส่ือสารทาง
การตลาดแบบ Mobile Marketing ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

3.1 การคัดเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
ตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษา คือ ประชากรท่ีไดรั้บการส่ือสารทางการตลาดแบบ Mobile Marketing 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขนาดตวัอยา่งจ านวนดงักล่าวโดยใช้
ตารางของ Yamane (1967) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนท่ีระดบั
ร้อยละ ±5 ซ่ึงตวัอยา่งท่ีไดน้ั้น ผูว้จิยัเลือกใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

 ผูท้  าวจิยัไดด้ าเนินการเก่ียวกบัการเลือกตวัอยา่ง ดงัน้ี 
1. หาจ านวนของกลุ่มประชากรทั้งหมด ซ่ึงเป็นจ านวนประชากรท่ีใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 4.8 ลา้นคน จากส านกังานสถิติแห่งชาติ กระทรวง
เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร ประจ าปี 2552 

2. ก าหนดขนาดตวัอยา่งจากตารางส าเร็จรูปและไดจ้  านวน 400 คน 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากตวัอยา่ง โดยมีรายละเอียด

เก่ียวกบัการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดงัน้ี 
1. ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวจิยั และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2. สร้างแบบสอบถามเพื่อถามความคิดเห็นในประเด็นต่างๆ 6 ประเด็นคือ  

(1) ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม  
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(2) ค าถามเก่ียวกบัการใชก้ารส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile 
Marketing) 

(3) ขอ้มูลความคิดเห็นท่ีมีต่อ SMS Marketing 
(4) ขอ้มูลความคิดเห็นท่ีมีต่อ MMS Marketing 
(5) ความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile 

Marketing) 
3. น าแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนมาเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อปรับปรุงแกไ้ข 
4. ท าการปรับปรุงแกไ้ขและน าเสนอใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง 
 หน่ึง เพื่อใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาอนุมติัก่อนแจกแบบสอบถาม 
5. น าแบบสอบถามไปทดลองกบัตวัอยา่งจ านวน 30 รายเพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ 
6. ท าการปรับปรุงและน าเสนอใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาอนุมติัก่อนแจกแบบสอบถาม 
7. แจกแบบสอบถามไปยงัตวัอยา่งตามจ านวนท่ีระบุไวข้า้งตน้ 

 
3.3 การตรวจสอบเคร่ืองมือ 

การตรวจสอบเน้ือหา ผูว้จิยัไดน้ าเสนอแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อ
ตรวจสอบความครบถว้นและความสอดคลอ้งของเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีตรงกบัเร่ืองท่ีจะ
ศึกษา 

การตรวจสอบความเช่ือมัน่ ผูว้จิยัพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิครอนแบ็ค อลัฟ่า 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 3.1: ตารางแสดงค่าสัมประสิทธ์ิครอนแบค็ อลัฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

 
ส่วนของค าถาม 

ค่าอลัฟ่าแสดง
ความเช่ือมั่น
(แบบทดสอบ) 

ค่าอลัฟ่าแสดง
ความเช่ือมั่น 

ความคิดเห็นที่มีต่อ SMS Marketing 
- คุณรู้จกัธุรกิจต่างๆดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ SMS 0.870 0.917 
- เม่ือคุณไดรั้บขอ้ความ SMS คุณเกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ 
อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียดเพ่ิมเติม 

0.869 0.917 

- คุณเกิดความรู้สึกอยากรู้ อยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจาก
ขอ้ความ SMS 

0.872 0.917 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ): ตารางแสดงค่าสัมประสิทธ์ิครอนแบค็ อลัฟ่า (Cronbach’s Alpha 

Coefficient) 

 
ส่วนของค าถาม 

ค่าอลัฟ่าแสดง
ความเช่ือมั่น
(แบบทดสอบ) 

ค่าอลัฟ่าแสดง
ความเช่ือมั่น 

- คุณอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS 0.869 0.917 
- คุณสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บ 0.876 0.919 
- เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีคุณไดรั้บมีความน่าสนใจ 0.873 0.919 
- เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บท าใหคุ้ณเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และธุรกิจบริการ 

0.871 0.917 

ความคิดเห็นที่มีต่อ MMS Marketing 
- คุณรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ MMS 0.876 0.908 
- เม่ือคุณไดรั้บขอ้ความ MMS คุณเกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ 
อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียดเพ่ิมเติม 

0.867 0.908 

- คุณเกิดความรู้สึกอยากรู้ อยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจาก
ขอ้ความ MMS 

0.868 0.908 

- คุณอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ MMS 0.872 0.914 
- คุณสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บ 0.880 0.910 
- เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีคุณไดรั้บมีความน่าสนใจ 0.880 0.909 
- เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บท าใหคุ้ณเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และธุรกิจบริการ 

0.873 0.908 

ความคิดเห็นที่มีต่อ Mobile Marketing 
- คุณเก็บขอ้ความเพ่ือการส่งเสริมการตลาดของสินคา้และบริการท่ีไดรั้บ
เสมอ 

0.876 0.920 

- คุณลบขอ้ความท่ีไดรั้บจากการส่งเสริมการตลาดของสินคา้และบริการ
ทิ้งทุกคร้ังท่ีไดรั้บ 

0.893 0.925 

- คุณรู้สึกเบ่ือหน่ายทุกคร้ังท่ีไดรั้บขอ้ความเหล่านั้น 0.893 0.928 
- คุณรู้สึกวา่การท า Mobile Marketing ถือเป็นการรุกล ้าสิทธิส่วนบุคคล 0.901 0.927 
- การส่งเสริมการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าใหคุ้ณสามารถรับรู้
ธุรกิจนั้นๆ เบ้ืองตน้ไดง่้ายผา่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

0.871 0.919 

- การส่งเสริมการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท  าใหคุ้ณรู้สึกวา่ไม่วา่จะ
อยูท่ี่ไหน เวลาใด ก็ท  าใหคุ้ณไม่ตกข่าวสาร 

0.874 0.919 

- ภาษาท่ีใชมี้ความเขา้ใจง่าย 0.876 0.920 
ค่าความเช่ือมั่นรวม 0.882 0.921 
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3.4 องค์ประกอบของแบบสอบถาม 

ผูท้  าวจิยัไดอ้อกแบบสอบถามซ่ึงประกอบดว้ย 3 ส่วนพร้อมกบัวธีิการตอบค าถาม
ดงัต่อไปน้ี คือ 

ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบค าถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดส่้วนตวัต่อเดือน ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เครือข่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชบ้ริการเป็นประจ าในปัจจุบนั ค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 
และประเภทการช าระเงินของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบให้
เลือกตอบ 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวขอ้งกบัการใชก้ารส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
(Mobile Marketing) ไดแ้ก่ ความถ่ีท่ีใช/้ไดรั้บจาก SMS Marketing, MMS Marketing ขอ้ความ
ท่ีใช/้ไดรั้บจาก SMS Marketing, MMS Marketing มาจากธุรกิจและบริการใด และความคิดเห็น
ท่ีมีต่อ SMS Marketing, MMS Marketing 

ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวขอ้งกบัทศันคติท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ซ่ึงลกัษณะเป็นค าถามปลายปิดโดยค าถามแบ่งเป็น 5 ระดบั ตั้งแต่นอ้ยท่ีสุดถึงมากท่ีสุด 

 
3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บขอ้มูลตามขั้นตอนต่อไปน้ี คือ 
1. ผูว้จิยัอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบัเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวธีิการตอบแก่

ตวัแทนและทีมงาน 
2. ผูว้จิยัหรือตวัแทนและทีมงาน เขา้ไปในสถานท่ีต่างๆท่ีตอ้งการศึกษาตามท่ีระบุไว้

ขา้งตน้ 
3. ผูว้จิยัหรือตวัแทนและทีมงาน ไดแ้จกแบบสอบถามใหก้ลุ่มเป้าหมายและรอจนกระทัง่

ตอบค าถามครบถว้น ซ่ึงในระหวา่งนั้นถา้ผูต้อบมีขอ้สงสัยเก่ียวกบัค าถาม ผูว้จิยัหรือ
ทีมงานจะตอบขอ้สงสัยนั้น 
 

3.6 การแปลผลข้อมูล 
ผูท้  าวจิยัไดก้  าหนดค่าอนัตรภาคชั้น ส าหรับการแปลผลขอ้มูลโดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้น 

เพื่อก าหนดช่วงชั้น ดว้ยการใชสู้ตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี 
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  อนัตรภาคชั้น  = 
ค่าสูงสุด ค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

     = 
   

 
     

     = 0.80 

  ช่วงชั้น      ค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
  1.00 – 1.80               ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

  1.81 – 2.61      ไม่เห็นดว้ย 

  2.62 – 3.42       ไม่แน่ใจ 

4.24 – 4.23         เห็นดว้ย 

  4.24 – 5.00               เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 

3.7 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ 

ผูท้  าวจิยัไดก้  าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลไวด้งัน้ี คือ 
1. สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน แสดงขอ้มูลทัว่ไป 

และพฤติกรรม ตลอดจนความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บ Mobile Marketing ท่ีส่งผล
ต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

2. สถิติเชิงอา้งอิง เป็นการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา
คือความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดผา่นMobile Marketing ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดย ใชก้ารวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ หรือ Multiple 
Regressions 



 
 

บทที4่ 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดผา่น Mobile Marketing ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มี
รูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท าการวดัผลคร้ังเดียว (One-shot cast Study) โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลจากประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 
400 คน ในการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้จิยัท  าการประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปของตารางและการ
บรรยายประกอบ โดยเรียงล าดบัผลการวจิยัดงัน้ี 

 
ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชก้ารส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  

(Mobile Marketing) 
ส่วนท่ี 3 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ส่วนท่ี 4 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผูว้จิยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเป็นขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดส่้วนตวัต่อเดือน ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชบ้ริการเป็นประจ าในปัจจุบนั ค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อ
เดือน และประเภทการช าระเงินของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยน าเสนอขอ้มูลเป็นจ านวน และร้อยละ
ของกลุ่มตวัอยา่ง แสดงในตาราง 4.1 - 4.9 ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.1: ขอ้มูลทางดา้นเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 
หญิง 

207 
193 

51.75 
48.25 

รวม 400 100.00 

 
 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.1 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซ่ึงมีจ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.75 และเพศหญิง ซ่ึงมีจ านวน 193 คน 
คิดเป็นร้อยละ 48.25 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2: ขอ้มูลทางดา้นอาย ุ

อายุ จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 18 ปี 
18 - 25 ปี 
26 - 33 ปี 
34 – 41 ปี 
42 – 49 ปี 

มากกวา่ 50 ปี 

17 
242 
103 
26 
10 
2 

4.25 
60.5 
25.75 

6.5 
2.5 
0.5 

รวม 400 100.00 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี4.2แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่อาย ุ18 – 25 ปี ซ่ึงมีจ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5 รองลงมาคืออาย ุ26 – 33 ปี ซ่ึงมี
จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 ถดัมาคืออาย ุ34 – 41 ปี ซ่ึงมีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 
ถดัมาคืออายตุ  ่ากวา่ 18 ปี ซ่ึงมีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 ถดัมาคืออาย ุ42 – 49 ปี ซ่ึงมี
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และอายมุากกวา่ 50 ปี ซ่ึงมีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.3: ขอ้มูลทางดา้นระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

33 
299 
67 
1 

8.25 
74.75 
16.75 
0.25 

รวม 400 100.00 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.3แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงมีจ านวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 74.75 รองลงมาระดบั
การศึกษาปริญญาโท ซ่ึงมีจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.75 ถดัมาระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญา
ตรี 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 และระดบัการศึกษาปริญญาเอก 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.4: ขอ้มูลทางดา้นอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 

ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ / พนกังานเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั 
วา่งงาน 
อ่ืนๆ 

156 
28 
150 
42 
19 
5 

39 
7 

37.5 
10.5 
4.75 
1.25 

รวม 400 100.00 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.4แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน และนกัศึกษา ซ่ึงมีจ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39 รองลงมามีอาชีพ
พนกังานรัฐวสิาหกิจ และพนกังานเอกชนซ่ึงมีจ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 ถดัมามีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวัซ่ึงมีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ถดัมามีอาชีพขา้ราชการซ่ึงมีจ านวน 28 คน คิด
เป็นร้อยละ 7 ถดัมาเป็นบุคคลวา่งงานซ่ึงมีจ านวน19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 และมีอาชีพอ่ืนๆ ซ่ึงมี
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5: ขอ้มูลทางดา้นรายไดส่้วนตวัต่อเดือน 

รายได้ส่วนตวัต่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 
ไม่มีรายได ้

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
10,000 – 20,000 บาท 
20,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 40,000 บาท 
มากกวา่ 40,000 บาท 

39 
84 
190 
64 
8 
15 

9.75 
21 
47.5 
16 
2 

3.75 
รวม 400 100.00 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.5แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่รายไดส่้วนตวัต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท ซ่ึงมีจ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 
รองลงมารายไดส่้วนตวัต่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท ซ่ึงมีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 ถดัมา
รายไดส่้วนตวัต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ซ่ึงมีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16 ถดัมาไม่มี
รายได ้ซ่ึงมีจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 ถดัมารายไดส่้วนตวัต่อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท 
ซ่ึงมีจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 และมีรายไดส่้วนตวัต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท ซ่ึงมี
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6: ขอ้มูลทางดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ระยะเวลาทีใ่ช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นที ่ จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 
1 – 3 ปี 
4 – 6 ปี 

มากกวา่ 6 ปี 

3 
30 
99 
268 

0.75 
7.5 
24.75 
67 

รวม 400 100.00 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.6 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่มีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากกวา่ 6 ปี ซ่ึงมีจ านวน 268 คน คิดเป็นร้อยละ 
67 รองลงมามีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี4 – 6 ปีซ่ึงมีจ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.75 ถดัมามีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี1 – 3 ปี ซ่ึงมีจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 
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และมีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนอ้ยกวา่ 1 ปี ซ่ึงมีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.7: ขอ้มูลทางดา้นเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชบ้ริการเป็นประจ าในปัจจุบนั 

เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นทีท่ีใ่ช้บริการเป็นประจ าในปัจจุบัน จ านวน ร้อยละ 

AIS 
DTAC 

TRUEMOVE 
HUTCH 

CAT CDMA 
อ่ืนๆ 

154 
152 
85 
6 
1 
2 

38.5 
38 

21.25 
1.5 
0.25 
0.5 

รวม 400 100.00 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.7 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ใชเ้ครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชบ้ริการเป็นประจ าในปัจจุบนัคือ AIS ซ่ึงมีจ านวน 154 
คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมาคือ DTAC ซ่ึงมีจ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38 ถดัมาคือ 
TRUEMOVE ซ่ึงมีจ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 ถดัมาคือ HUTCH ซ่ึงมีจ านวน 6 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.5 ถดัมาคือเครือข่ายอ่ืนๆ ซ่ึงมีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 และ CAT CDMA ซ่ึงมี
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.8: ขอ้มูลทางดา้นค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 

ค่าใช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นทีต่่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 500 บาท 
501 – 1,000 บาท 
1,001 – 1,500 บาท 
มากกวา่ 1,500 บาท 

131 
172 
71 
26 

32.75 
43 

17.75 
6.5 

รวม 400 100.0 
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 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่มีค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 501 – 1,000 บาทซ่ึงมีจ านวน 172 คน คิดเป็น
ร้อยละ 43รองลงมามีค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือนต ่ากวา่ 500 บาท ซ่ึงมีจ านวน 131 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.75 รองลงมามีค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 1,001 – 1,500 บาท ซ่ึงมี
จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 และมีค่าใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือนมากกวา่ 1,500 
บาท ซ่ึงมีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.9: ขอ้มูลทางดา้นประเภทการช าระเงินของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ประเภทการช าระเงนิของโทรศัพท์เคลือ่นที่ จ านวน ร้อยละ 

Prepaid ระบบเติมเงิน 
Postpaid ระบบรายเดือน 

231 
169 

57.75 
42.25 

รวม 400 100.00 

 
 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.9แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ใชป้ระเภทการช าระเงินของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี Prepaid ระบบเติมเงิน ซ่ึงมีจ านวน 231คน 
คิดเป็นร้อยละ 57.75 และ Postpaid ระบบรายเดือน ซ่ึงมีจ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.25 
ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่2 เป็นค าถามเกีย่วกบัการใช้การส่ือสารการตลาดผ่านโทรศัพท์เคลือ่นที่ (Mobile Marketing) 

ผูว้จิยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัการใชก้ารส่ือสารการตลาดผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Marketing) ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เหตุผลการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
รูปแบบการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีไดรั้บในช่วง 1 เดือนท่ีผา่นมา ความถ่ีในการ
ไดรั้บการตลาดทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นขอ้ความสั้น (SMS) ใน 1 เดือนท่ีผา่นมา ขอ้ความสั้น 
(SMS) ท่ีไดรั้บส่วนใหญ่เป็นการส่งข่าวสารมาจากธุรกิจและบริการประเภทใด ความคิดเห็นท่ีมีต่อ 
SMS Marketing ความถ่ีในการไดรั้บการตลาดทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นขอ้ความมลัติมีเดีย (MMS) 
ใน 1 เดือนท่ีผา่นมา ขอ้ความมลัติมีเดีย (MMS) ท่ีไดรั้บส่วนใหญ่เป็นการส่งข่าวสารมาจากธุรกิจ
และบริการประเภทใด ความคิดเห็นท่ีมีต่อ MMS Marketing โดยน าเสนอขอ้มูลเป็นจ านวน ร้อยละ 
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และระดบัความคิดเห็นจากรูปแบบการส่ือสารทางการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรูปแบบต่างๆ 
แสดงในตาราง 4.10 – 4.17 ดงัต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 4.10: ขอ้มูลทางดา้นเหตุผลท่ีใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

เหตุผลทีใ่ช้โทรศัพท์เคลือ่นที ่ จ านวน ร้อยละ 

ใช่ ไม่ใช่ รวม ใช่ ไม่ใช่ รวม 

ใชโ้ทรออก – รับสาย 399 1 400 99.75 0.25 100.00 
รับส่ง SMS, MMS, E-Mail 274 126 400 68.5 31.5 100.00 

ใชถ่้ายรูป หรือเก็บคลิปวดีิโอ 202 198 400 50.5 49.5 100.00 
ใชเ้ล่นเกม หรือฟังเพลง 155 245 400 38.75 61.25 100.00 

ใชอ้พัเดทขอ้มูลบนเครือข่ายสงัคมออนไลน์ 146 254 400 36.5 63.5 100.00 

อ่ืนๆ 8 392 400 2 98 100.00 

 
 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.10 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดว้ยเหตุผลในการโทรเขา้ – รับสาย ซ่ึงมีจ านวน 399 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 99.75 รองลงมาคือรับส่ง SMS, MMS, E-Mail ซ่ึงมีจ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5     
ถดัมาคือใชถ่้ายรูป หรือเก็บคลิปวดีิโอซ่ึงมีจ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 ถดัมาคือใชเ้ล่นเกม 
หรือฟังเพลงซ่ึงมีจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.75 ถดัมาคือใชอ้พัเดทขอ้มูลบนเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ซ่ึงมีจ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 และอ่ืนๆ ซ่ึงมีจ านวน 8คน คิดเป็นร้อยละ 2 
ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.11: ขอ้มูลทางดา้นรูปแบบการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีไดรั้บในช่วง      
1 เดือนท่ีผา่นมา 

รูปแบบการส่ือสารการตลาด
ผ่านโทรศัพท์เคลือ่นทีท่ีไ่ด้รับ

ในช่วง 1 เดอืนทีผ่่านมา 

จ านวน ร้อยละ 

ใช่ ไม่ใช่ รวม ใช่ ไม่ใช่ รวม 

ขอ้ความสั้น (SMS) 400 0 400 100 0 100.00 

ขอ้ความมลัติมีเดีย (MMS) 117 283 400 29.25 70.75 100.00 

รูปแบบอ่ืนๆ 3 397 400 0.75 99.25 100.00 
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 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.11 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ใชรู้ปแบบการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีไดรั้บในช่วง 1 เดือนท่ีผา่นมา คือ 
ขอ้ความสั้น (SMS) ซ่ึงมีจ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100 รองลงมาคือ ขอ้ความมลัติมีเดีย 
(MMS) ซ่ึงมีจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 และรูปแบบอ่ืนๆ ซ่ึงมีจ านวน 3 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 0.75 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.12: ขอ้มูลทางดา้นความถ่ีท่ีไดรั้บการตลาดทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นขอ้ความสั้น (SMS)  
         ใน 1 เดือนท่ีผา่นมา 

การได้รับการตลาดทางโทรศัพท์เคลือ่นที่
ผ่านข้อความส้ัน (SMS) ใน 1 เดอืนทีผ่่านมา 

 
จ านวน 

 
ร้อยละ 

ไม่เคย 
1 – 5 คร้ัง 
6 – 10 คร้ัง 

มากกวา่ 10 คร้ัง 

8 
160 
123 
109 

2 
40 

30.75 
27.25 

รวม 400 100.00 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.12แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ไดรั้บการตลาดทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นขอ้ความสั้น (SMS) ใน 1 เดือนท่ีผา่นมา 1 – 5 
คร้ัง ซ่ึงมีจ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมาไดรั้บ 6 – 10 คร้ัง ซ่ึงมีจ านวน 123 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.75 ถดัมาไดรั้บมากกวา่ 10 คร้ัง ซ่ึงมีจ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 และไม่เคย
ไดรั้บ 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.13: ขอ้มูลทางดา้นการไดรั้บขอ้ความสั้น (SMS) จากธุรกิจและบริการแต่ละประเภท 

ข้อความส้ัน (SMS) ทีไ่ด้รับส่วน

ใหญ่มาจากธุรกจิและบริการ

ประเภทใด 

จ านวน ร้อยละ 

ใช่ ไม่ใช่ ไม่ระบุ รวม ใช่ ไม่ใช่ ไม่ระบุ รวม 

ความสวย / ความงาม 96 299 5 400 24 74.75 1.25 100.00 
หา้งสรรพสินคา้ 130 265 5 400 32.5 66.25 1.25 100.00 
บตัรเครดิต 93 302 5 400 23.25 75.5 1.25 100.00 

(ตารางมีต่อ)     
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ตารางท่ี 4.13(ต่อ): ขอ้มูลทางดา้นการไดรั้บขอ้ความสั้น (SMS) จากธุรกิจและบริการแต่ละประเภท 

ข้อความส้ัน (SMS) ทีไ่ด้รับส่วน

ใหญ่มาจากธุรกจิและบริการ

ประเภทใด 

จ านวน ร้อยละ 

ใช่ ไม่ใช่ ไม่ระบุ รวม ใช่ ไม่ใช่ ไม่ระบุ รวม 

เครือข่ายโทรศพัท ์ 301 94 5 400 75.25 23.5 1.25 100.00 
ร้านอาหาร 48 347 5 400 12 86.75 1.25 100.00 
โรงพยาบาล 13 382 5 400 3.25 95.5 1.25 100.00 
โรงแรม 18 377 5 400 4.5 94.25 1.25 100.00 

สถานศึกษา 14 381 5 400 3.5 95.25 1.25 100.00 
สถานบนัเทิง 86 309 5 400 21.5 77.25 1.25 100.00 
ธุรกิจท่องเท่ียว 58 337 5 400 14.5 84.25 1.25 100.00 

หน่วยงานภาครัฐ / เอกชน 35 360 5 400 8.75 90 1.25 100.00 

อ่ืนๆ 38 357 5 400 9.5 89.25 1.25 100.00 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.13แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้ความสั้น (SMS) มาจากธุรกิจและบริการประเภท เครือข่ายโทรศพัท ์ซ่ึงมีจ านวน 
301 คน คิดเป็นร้อยละ 75.25 รองลงมาคือหา้งสรรพสินคา้ซ่ึงมีจ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 
ถดัมาคือความสวย / ความงาม ซ่ึงมีจ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24 ถดัมาคือบตัรเครดิต ซ่ึงมี
จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 ถดัมาคือสถานบนัเทิง ซ่ึงมีจ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 
ถดัมาคือธุรกิจท่องเท่ียว ซ่ึงมีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 ถดัมาคือร้านอาหาร ซ่ึงมีจ านวน   
48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ถดัมาคือธุรกิจอ่ืนๆ ซ่ึงมีจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ถดัมาคือ
หน่วยงานภาครัฐ / เอกชน ซ่ึงมีจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 ถดัมาคือโรงแรม ซ่ึงมีจ านวน 18 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ถดัมาคือสถานศึกษา ซ่ึงมีจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และโรงพยาบาล 
ซ่ึงมีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 

 



31 
 

ตารางท่ี 4.14: ขอ้มูลทางดา้นระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อ SMS Marketing 

ความคดิเห็นทีม่ต่ีอ SMS Marketing X S.D การแปลผล 

ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ SMS 3.04 1.17 ไม่แน่ใจ 

เกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ี
จะทราบรายละเอียดเพ่ิมเติม 

2.70 1.14 ไม่แน่ใจ 

เกิดความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจาก
ขอ้ความ SMS 

2.64 1.11 ไม่แน่ใจ 

ความอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจาก
ขอ้ความ SMS 

2.55 1.13 ไม่เห็นดว้ย 

สามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บ 3.46 1.04 เห็นดว้ย 
เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บมีความน่าสนใจ 2.82 1.07 ไม่แน่ใจ 
เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บท าใหเ้กิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ และธุรกิจบริการ 

2.41 1.11 ไม่เห็นดว้ย 

รวม 2.80 0.94 ไม่แน่ใจ 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.14แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบโดยรวมมีความคิดเห็นไม่

แน่ใจต่อ SMS Marketing แต่เม่ือพิจารณาในความคิดเห็นในแต่ละดา้นพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม
ไม่เห็นดว้ยท่ีเกิดความอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS และเน้ือหา
จากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และธุรกิจบริการ และรู้สึกเห็นดว้ยท่ี
สามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บ 

 
ตารางท่ี 4.15: ขอ้มูลทางดา้นการไดรั้บการตลาดทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นขอ้ความมลัติมีเดีย 

(MMS) ใน 1 เดือนท่ีผา่นมา 

การได้รับการตลาดทางโทรศัพท์เคลือ่นทีผ่่านข้อความ
มลัตมิเีดยี (MMS) ใน 1 เดอืนทีผ่่านมา 

 
จ านวน 

 
ร้อยละ 

ไม่เคย 
1 – 5 คร้ัง 
6 – 10 คร้ัง 

มากกวา่ 10 คร้ัง 

239 
102 
30 
29 

59.75 
25.5 
7.5 
7.25 

รวม 400 100.00 
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 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.15แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ไม่เคยไดรั้บการตลาดทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นขอ้ความมลัติมีเดีย (MMS) ใน 1 เดือนท่ี
ผา่นมา ซ่ึงมีจ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.75 รองลงมาไดรั้บ 1 – 5 คร้ัง ซ่ึงมีจ านวน 102 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.5 ถัดมาได้รับ 6 – 10 คร้ัง ซ่ึงมีจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และได้รับ
มากกวา่ 10 คร้ัง ซ่ึงมีจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 4.16: ขอ้มูลทางดา้นการไดรั้บขอ้ความสั้น (MMS) จากธุรกิจและบริการแต่ละประเภท 

ข้อความมลัตมิเีดยี 

(MMS) ทีไ่ด้รับส่วนใหญ่

มาจากธุรกจิและบริการ

ประเภทใด 

จ านวน ร้อยละ 

ใช่ ไม่ใช่ ไม่
ระบุ 

รวม ใช่ ไม่ใช่ ไม่
ระบุ 

รวม 

ความสวย / ความงาม 52 107 241 400 13 26.75 60.25 100.00 
หา้งสรรพสินคา้ 42 117 241 400 10.5 29.25 60.25 100.00 

บตัรเครดิต 26 133 241 400 6.5 33.25 60.25 100.00 
เครือข่ายโทรศพัท ์ 93 66 241 400 23.25 16.5 60.25 100.00 

ร้านอาหาร 25 134 241 400 6.25 33.5 60.25 100.00 
โรงพยาบาล 12 147 241 400 3 36.75 60.25 100.00 

โรงแรม 7 152 241 400 1.75 38 60.25 100.00 
สถานศึกษา 4 155 241 400 1 38.75 60.25 100.00 
สถานบนัเทิง 38 121 241 400 9.5 30.25 60.25 100.00 
ธุรกิจท่องเท่ียว 32 127 241 400 8 31.75 60.25 100.00 

หน่วยงานภาครัฐ / เอกชน 3 156 241 400 0.75 39 60.25 100.00 
อ่ืนๆ 3 156 241 400 0.75 39 60.25 100.00 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.16แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้ความมลัติมีเดีย (MMS) มาจากธุรกิจและบริการประเภทเครือข่าย

โทรศพัท ์ซ่ึงมีจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 รองลงมาคือความสวย / ความงาม ซ่ึงมีจ านวน 52 
คน คิดเป็นร้อยละ 13 ถดัมาคือหา้งสรรพสินคา้ ซ่ึงมีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ถดัมาคือ
สถานบนัเทิง ซ่ึงมีจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ถดัมาคือธุรกิจท่องเท่ียว ซ่ึงมีจ านวน 32 คนคิด
เป็นร้อยละ 8 ถดัมาคือบตัรเครดิต ซ่ึงมีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 ถดัมาคือร้านอาหาร ซ่ึงมี
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จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 ถดัมาคือโรงพยาบาล ซ่ึงมีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ถดัมา
คือโรงแรม ซ่ึงมีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ถดัมาคือสถานศึกษา ซ่ึงมีจ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1ถดัมาหน่วยงานภาครัฐ / เอกชน ซ่ึงมีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 และธุรกิจอ่ืนๆ ซ่ึง
มีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.17: ขอ้มูลทางดา้นระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อ MMS Marketing 

ความคดิเห็นทีม่ต่ีอ MMS Marketing X S.D การแปลผล 

ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ 
MMS 

3.26 2.62 ไม่แน่ใจ 

เกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ี
จะทราบรายละเอียดเพ่ิมเติม 

3.05 2.58 ไม่แน่ใจ 

เกิดความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจาก
ขอ้ความ MMS 

3.08 2.60 ไม่แน่ใจ 

ความอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจาก
ขอ้ความ MMS 

3.10 2.86 ไม่แน่ใจ 

สามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บ 3.48 2.54 เห็นดว้ย 
เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บมีความน่าสนใจ 3.21 2.59 ไม่แน่ใจ 
เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บท าใหเ้กิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ และธุรกิจบริการ 

2.89 2.60 ไม่แน่ใจ 

รวม 3.15 2.52 ไม่แน่ใจ 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.17 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบโดยรวมมีความคิดเห็นไม่

แน่ใจต่อ MMS Marketing แต่เม่ือพิจารณาแลว้พบวา่เห็นดว้ยท่ีสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ 
MMS ท่ีไดรั้บ 
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ส่วนที3่ เป็นข้อมูลเกีย่วกบัความคิดเห็นทีม่ีต่อการส่ือสารการตลาดผ่านโทรศัพท์เคลือ่นที่ 

ผูว้จิยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาด
ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่มตวัอยา่ง โดยน าเสนอขอ้มูลเป็นระดบัความคิดเห็นแสดงในตาราง 
4.18 ดงัต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 4.18: ขอ้มูลทางดา้นระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อ Mobile Marketing 

ความคดิเห็นต่อ Mobile Marketing X S.D การแปลผล 

การเก็บขอ้ความเพ่ือการส่งเสริมการตลาดของสินคา้
และบริการท่ีไดรั้บเสมอ 

2.47 1.26 ไม่เห็นดว้ย 

การลบขอ้ความท่ีไดรั้บจากการส่งเสริมการตลาด
ของสินคา้และบริการท้ิงทุกคร้ังท่ีไดรั้บ 3.70 1.16 เห็นดว้ย 

ความรู้สึกเบ่ือหน่ายทุกคร้ังท่ีไดรั้บขอ้ความเหล่านั้น 3.69 1.07 เห็นดว้ย 
ความรู้สึกวา่การท า Mobile Marketing ถือเป็นการ
รุกล ้าสิทธิส่วนบุคคล 

3.38 1.12 ไม่แน่ใจ 

การส่งเสริมการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าให้
สามารถรับรู้ธุรกิจนั้นๆ เบ้ืองตน้ ไดง่้าย 3.11 1.06 ไม่แน่ใจ 

การส่งเสริมการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท าให้
รู้สึกวา่ไม่วา่จะอยูท่ี่ไหน เวลาใดก็ท าใหคุ้ณไม่ตก
ข่าวสาร 

2.94 1.20 ไม่แน่ใจ 

ภาษาท่ีใชมี้ความเขา้ใจง่าย 3.45 0.94 เห็นดว้ย 
รวม 3.25 0.50 ไม่แน่ใจ 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.18แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็น

ไม่แน่ใจต่อ Mobile Marketing แต่เม่ือพิจารณาในความคิดเห็นในแต่ละความคิดเห็นแลว้ พบวา่ไม่
เห็นดว้ยท่ีการเก็บขอ้ความเพื่อการส่งเสริมการตลาดของสินคา้และบริการท่ีไดรั้บเสมอ และเห็น
ดว้ยกบัการลบขอ้ความท่ีไดรั้บจากการส่งเสริมการตลาดของสินคา้และบริการทิ้งทุกคร้ังท่ีไดรั้บ 
ความรู้สึกเบ่ือหน่ายทุกคร้ังท่ีไดรั้บขอ้ความเหล่านั้น และภาษาท่ีใชมี้ความเขา้ใจง่าย  
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ส่วนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานที ่1: การส่ือสารผา่น SMS Marketing ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

ตารางท่ี 4.19: ความคิดเห็นโดยรวมท่ีมีต่อ SMS Marketing กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

ตวัแปรอสิระ B Beta t Sig 

SMS Marketing 0.979 0.822 28.639 .000 

R2 = 0.822, F = 820.169, p < 0.05 
  

ผลการศึกษาตามตาราง 4.19 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นในการท า SMS Marketing 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี4.20: ความคิดเห็นท่ีมีต่อ SMS Marketing กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

ตวัแปรอสิระ B Beta t Sig 

ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจาก
ขอ้ความ SMS 

0.673 0.660 17.450 .000 

เกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้ง
ยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียดเพ่ิมเติม 

0.803 0.782 24.867 .000 

เกิดความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจ
บริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS 

0.736 0.738 21.730 .000 

ความอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการ
ท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS 

0.787 0.776 24.401 .000 

สามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ี
ไดรั้บ 

0.434 0.462 10.338 .000 

เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บมีความ
น่าสนใจ 

0.685 0.708 19.919 .000 

R2 = 0.675, F =820.169, p < 0.05 
 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.20 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ SMS 

Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
เรียงล าดบัดงัน้ีคือ เกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียด
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เพิ่มเติม ความอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS ความรู้สึกอยากเห็น
สินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บมีความน่าสนใจ 
ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ SMS และ สามารถเขา้ใจในเน้ือหาจาก
ขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานที ่2: การส่ือสารผา่น MMS Marketing ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

ตารางท่ี 4.21: ความคิดเห็นโดยรวมท่ีมีต่อ MMS Marketing กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

ตวัแปรอสิระ B Beta t Sig 

MMS Marketing 1.008 0.975 55.943 .000 

R2 = 0.950, F = 3129.659, p < 0.05 
 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.21 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นในการท า MMS Marketing 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.22: ความคิดเห็นท่ีมีต่อ MMS Marketing กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

ตวัแปรอสิระ B Beta t Sig 

ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจาก
ขอ้ความ MMS 

0.953 0.945 37.181 .000 

เกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้ง
ยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียดเพ่ิมเติม 

0.959 0.967 48.514 .000 

เกิดความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจ
บริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ MMS 

0.956 0.957 42.302 .000 

ความอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการ
ท่ีไดรั้บจากขอ้ความ MMS 

0.935 0.850 20.725 .000 

สามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ี
ไดรั้บ 

0.899 0.922 30.574 .000 

เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บมีความ
น่าสนใจ 

0.955 0.958 42.970 .000 

R2 = 0.950, F = 3129.659, p < 0.05 
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.22 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ 
MMS Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
เรียงล าดบัดงัน้ีคือความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียดเพิ่มเติม 
เกิดความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ MMS เน้ือหาจากขอ้ความ 
MMS ท่ีไดรั้บมีความน่าสนใจ ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ MMS และ
สามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานที ่3: การส่ือสารผา่น Mobile Marketing โดยภาพรวมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ 

ตารางท่ี 4.23: การส่ือสารการตลาดผา่น Mobile Marketing โดยรวมกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

ตวัแปรอสิระ B Beta t Sig 
Mobile Marketing 1.015 0.902 41.581 .000 

R2 = 0.814, F = 1728.988, p < 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตาราง 4.23 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นในการท า Mobile 
Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4.24: การส่ือสารการตลาดผา่น Mobile Marketing กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

ตวัแปรอสิระ B Beta t Sig 

SMS Marketing 0.690 0.822 28.639 .000 

MMS Marketing 0.943 0.975 55.943 .000 

R2 = 0.814, F = 1728.988, p < 0.05 
 
ผลการศึกษาตามตาราง 4.24 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นในการท า Mobile 

Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
เรียงล าดบัดงัน้ี MMS Marketing และ SMS Marketing อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.25: สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ  
Mobile Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 

สมมุตฐิาน  ผลการทดสอบสมมุตฐิาน 
สมมุติฐานท่ี 1:   การส่ือสารผา่นSMS Marketing ส่งผลต่อการ 
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ผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางท่ี 4.25สรุปไดว้า่  

สมมติฐานท่ี 1 ผลการศึกษาท่ีสอดคลอ้งกบัสมมุติฐาน คือ การส่ือสารการตลาดผา่นSMS 
Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

สมมติฐานท่ี 2 ผลการศึกษาท่ีสอดคลอ้งกบัสมมุติฐาน คือ การส่ือสารการตลาดผา่น MMS 
Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

สมมติฐานท่ี 3 ผลการศึกษาท่ีสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน คือ การส่ือสารการตลาดโดย
ภาพรวมของ Mobile Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
 



บทที ่5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
บทน้ีเป็นการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมุติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา

เปรียบเทียบกบัแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการสืบคน้และน าเสนอไวใ้น   
บทท่ี 2 การน าผลการศึกษาไปใชใ้นทางปฏิบติัและขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป 
 
สรุปผลการศึกษา 

 คุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 คน เป็นชาย มีช่วงอาย ุ18 – 25 ปี มากท่ีสุด มี

ระดบัการศึกษา ปริญญาตรีมากท่ีสุด เป็นนกัเรียน และนกัศึกษา มากท่ีสุด มีรายไดส่้วนตวัต่อเดือน 
10,000 – 20,000 บาท มากท่ีสุด มีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากกวา่ 6 ปี มากท่ีสุด ใช้
เครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีใชบ้ริการเป็นประจ าในปัจจุบนัคือ AIS มากท่ีสุดมีค่าใชบ้ริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 501 – 1,000 บาท มากท่ีสุด ใชป้ระเภทการช าระเงินของ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีPrepaid ระบบเติมเงิน มากท่ีสุด 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดว้ยเหตุผลในการโทรเขา้ – รับสาย 
มากท่ีสุดใชรู้ปแบบการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีไดรั้บในช่วง 1 เดือนท่ีผา่นมา เป็น
ขอ้ความสั้น (SMS) มากท่ีสุดไดรั้บการตลาดทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นขอ้ความสั้น (SMS) ใน 1 
เดือนท่ีผา่นมา 1 – 5 คร้ัง มากท่ีสุด ไดรั้บขอ้ความสั้น (SMS) มาจากธุรกิจและบริการประเภท 
เครือข่ายโทรศพัท ์มากท่ีสุด ไม่เคยไดรั้บการตลาดทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นขอ้ความมลัติมีเดีย 
(MMS) ใน 1 เดือนท่ีผา่นมา มากท่ีสุดไดรั้บขอ้ความมลัติมีเดีย (MMS) มาจากธุรกิจและบริการ
ประเภทเครือข่ายโทรศพัท ์มากท่ีสุด 

ผลการศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Mobile Marketing) 
สรุปวา่ทุกความคิดเห็นท่ีมีต่อ SMS Marketing แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้สึกไม่
แน่ใจต่อ SMS Marketing แต่เม่ือพิจารณาในความคิดเห็นในแต่ละความคิดเห็นแลว้ พบวา่เห็นดว้ย
ท่ีสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บ รองลงมาไม่เห็นดว้ยท่ีรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึน
จากการไดรั้บจากขอ้ความ SMS เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บมีความน่าสนใจ เม่ือไดรั้บ
ขอ้ความ SMS เกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งไม่แน่ใจวา่ยงัตอ้งการท่ีจะทราบ
รายละเอียดเพิ่มเติม และเกิดความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS
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และอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS และรู้สึกไม่เห็นดว้ยในเน้ือหา
จากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และธุรกิจบริการ 

และทุกความคิดเห็นท่ีมีต่อ MMS Marketing แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความรู้สึกไม่แน่ใจต่อ MMS Marketing แต่เม่ือพิจารณาในความคิดเห็นในแต่ละความคิดเห็นแลว้ 
พบวา่เห็นดว้ยท่ีสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บ รองลงมารู้สึกไม่แน่ใจวา่รู้จกั
ธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ MMS เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บมีความ
น่าสนใจ อยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ MMS เกิดความรู้สึกอยากเห็น
สินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ MMS เม่ือไดรั้บขอ้ความ MMSเกิดความสนใจสินคา้
และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียดเพิ่มเติม และเน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ี
ไดรั้บท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และธุรกิจบริการ  

 สรุปโดยรวมทุกความคิดเห็นท่ีมีต่อ Mobile Marketing แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามมีความรู้สึกไม่แน่ใจต่อ Mobile Marketing แต่เม่ือพิจารณาในความคิดเห็นในแต่ละ
ความคิดเห็นแลว้ พบวา่เห็นดว้ยกบัการลบขอ้ความท่ีไดรั้บจากการส่งเสริมการตลาดของสินคา้และ
บริการทิ้งทุกคร้ังท่ีไดรั้บ รู้สึกเบ่ือหน่ายทุกคร้ังท่ีไดรั้บขอ้ความเหล่านั้น และภาษาท่ีใชมี้ความ
เขา้ใจง่าย รองลงมารู้สึกไม่แน่ใจวา่การท า Mobile Marketing ถือเป็นการรุกล ้าสิทธิส่วนบุคคล    
การส่งเสริมการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าใหส้ามารถรับรู้ธุรกิจนั้นๆ เบ้ืองตน้ไดง่้าย และการ
ส่งเสริมการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท าให้รู้สึกวา่ไม่วา่จะอยูท่ี่ไหน เวลาใดก็ท าใหไ้ม่ตก
ข่าวสาร และไม่เห็นดว้ยกบัเก็บขอ้ความเพื่อการส่งเสริมการตลาดของสินคา้และบริการท่ีไดรั้บ
เสมอ  

ผลการศึกษา การส่ือสารการตลาดผา่น Mobile Marketing โดยรวมกบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์สดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นในการท า Mobile Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณารายประเภทแลว้พบวา่ระดบั
ความคิดเห็นในการท า Mobile Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเรียงล าดบัดงัน้ี SMS Marketing และ MMS Marketing อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 

 

 



41 
 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที ่1 การส่ือสารการตลาดผา่น SMS Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
ผลการศึกษา แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นในการท า SMS Marketing ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่เม่ือพิจารณาเป็นรายความคิดเห็น
แลว้พบวา่การเกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียดเพิ่มเติม 
ความอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS ความรู้สึกอยากเห็นสินคา้
และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บมีความน่าสนใจ 
ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ SMS และ สามารถเขา้ใจในเน้ือหาจาก
ขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานข้อที ่2 การส่ือสารการตลาดผา่น MMS Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

ผลการศึกษา แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นในการท า MMS Marketing ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่เม่ือพิจารณาเป็นรายความคิดเห็น
แลว้พบวา่ความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบรายละเอียดเพิ่มเติม เกิด
ความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ MMS เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ี
ไดรั้บมีความน่าสนใจ ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ MMS และสามารถ
เขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานข้อที ่3 การส่ือสารผา่น Mobile Marketing โดยภาพรวมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

ผลการศึกษา แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความคิดเห็นในการท า Mobile Marketing ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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การอภิปรายผล 
 การส่ือสารการตลาดโดยรวมจาก Mobile Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ของผูบ้ริโภค โดยพบวา่ความคิดเห็นใน MMS Marketing และ SMS Marketing ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผลดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พีรพงศ ์ถ าอุทก 
(2544) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นและการยอมรับของผูบ้ริโภคต่อการท าธุรกรรมผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (M-Commerce)” จากการศึกษาพบวา่ความคิดในระดบัดีของการใช ้M-
Commerce (SMS และMMS)มีผลต่อการท าธุรกรรมผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เน่ืองจากผูท่ี้มีความ
คิดเห็นท่ีดีต่อ SMS และMMS ท่ีไดรั้บจะท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่ในการท าธุรกรรมผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

การส่ือสารการตลาดผา่น SMS Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์อง
ผูบ้ริโภค โดยความคิดเห็นดา้นความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบ
รายละเอียดเพิ่มเติม ความอยากทดลองใชสิ้นคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS 
ความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ SMS เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ี
ไดรั้บมีความน่าสนใจ ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจากขอ้ความ SMS และ สามารถ
เขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้นผลดงักล่าวมี
ความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภควดี ลอ้วรลกัษณ์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ทศันคติของ
ผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อโฆษณาในรูปแบบขอ้ความสั้น”จาก
การศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใชร้ะบบการช าระเงินแบบระบบเติมเงิน เม่ือไดรั้บการ
ส่ือสารผา่น Mobile Marketing แลว้สามารถเขา้ใจเน้ือหาท่ีส่ือสารไปไดอ้ยา่งดี และผูบ้ริโภคจะเก็บ
ขอ้ความโฆษณาในรูปแบบขอ้ความสั้นเอาไวเ้ผื่อวา่อาจจะไดใ้ชใ้นอนาคต อีกทั้งยงัตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ หรือใชบ้ริการตามโฆษณาในรูปแบบขอ้ความสั้นท่ีไดรั้บอีกดว้ย 

การส่ือสารการตลาดผา่น MMS Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์อง
ผูบ้ริโภคโดยความคิดเห็นดา้นความสนใจสินคา้และธุรกิจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะทราบ
รายละเอียดเพิ่มเติม เกิดความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ MMS 
เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บมีความน่าสนใจ ความรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการไดรั้บจาก
ขอ้ความ MMS และสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑด์งันั้นผลดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (1997) กล่าววา่ เม่ือผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการก็จะคน้หาขอ้มูลเพื่อตอบสอนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้แลว้จะประเมินผล
ทางเลือกต่างๆ จากขอ้มูลเพื่อตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้  
 ธุรกิจ/หน่วยงาน/องคก์รท่ีด าเนินการเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
สามารถน าผลการศึกษาไปใชไ้ดด้งัน้ี  

1. จากผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการไดรั้บรูปแบบการส่ือสารการตลาดผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากขอ้ความสั้น (SMS) มากท่ีสุด อีกทั้งผูบ้ริโภคยงัเห็นดว้ยกบัความ
คิดเห็นท่ีมีต่อ SMS Marketing ในเร่ืองของความสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจากขอ้ความ SMS 
ท่ีไดรั้บ ดงันั้น ธุรกิจ/หน่วยงาน/องคก์ร ท่ีด าเนินการเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ควรมีการปรับปรุงการใชข้อ้ความ ถอ้ยค าท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาด
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความเขา้ใจในตวัสินคา้และบริการท่ีส่ือสารไป และเพิ่มความถ่ีในการ
ส่งขอ้ความการตลาดไปยงัผูบ้ริโภคใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม เพื่อใหผู้บ้ริโภคจดจ า       
ตราสินคา้และบริการ พร้อมทั้งสร้างสรรคข์อ้ความมีความน่าสนใจมากยิง่ข้ึน เพื่อให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกอยากเห็นสินคา้และธุรกิจ และเกิดการตดัสินใจซ้ือไดดี้ยิง่ข้ึน
กวา่เดิม 

2. เน่ืองจากปัจจุบนั โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดพ้ฒันานวตักรรมให้ทนัสมยัโดยส่วนใหญ่สามารถ
รองรับบริการ MMS ไดทุ้กเคร่ือง ดงันั้น ธุรกิจ/หน่วยงาน/องคก์รท่ีด าเนินการเก่ียวกบัการ
ส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีควรปรับปรุงในส่วนของ MMS Marketing ให้
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดก้วา้งขวางกวา่เดิมท่ีเป็นอยู ่โดยพฒันาในส่วนของขอ้ความ รูปภาพ 
ภาพเคล่ือนไหว เสียงบนัทึก วดีิโอสั้น เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความเขา้ใจไดอ้ยา่งชดัเจนเพราะ 
MMS คือการท่ีผูรั้บจะไดเ้ห็นทั้งขอ้ความ ภาพ และเสียง เป็นส่ือท่ีเตม็ไปดว้ยขอ้มูล
ข่าวสาร ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป  

เพื่อใหผ้ลการศึกษาในคร้ังน้ีสามารถขยายต่อไปในทศันะท่ีกวา้งมากข้ึนอนัจะเป็น
ประโยชน์ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาทางดา้นความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารทาง
การตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี หรือปัญหาอ่ืนท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั ผูท้  าวจิยัจึงขอเสนอแนะ
ประเด็นส าหรับการท าวจิยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 

1. แนะน าใหศึ้กษาเก่ียวกบัตวัแปรอ่ืนในดา้น Mobile Marketing เพิ่มเติมเน่ืองจาก
งานวจิยัในคร้ังน้ีศึกษาเฉพาะดา้น SMS และ MMS เท่านั้น ซ่ึงในอนาคตเทคโนโลยจีะ
มีความกา้วหนา้มากกวา่ปัจจุบนั  

2. แนะน าใหศึ้กษากบักลุ่มตวัอยา่งอ่ืนๆ และพื้นท่ีอ่ืนๆ นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร 
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แบบสอบถามเร่ือง “ปัจจัยทางการตลาดผ่าน Mobile Marketing ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซือ้ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 

แบบสอบถามชุดนีจ้ัดท าขึน้เพ่ือท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดผ่าน Mobile 
Marketing ท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซึ่ง เป็นส่วน
หนึ่งของวิชา BA615 Independent Study ของนกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขา
การตลาด มหาวิทยาลยักรุงเทพ จึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็น
จริง โดยข้อมลูท่ีตอบในแบบสอบถามทัง้หมดจะถือเป็นความลบัเพ่ือน าผลท่ีได้ไปใช้ประโยชน์ทาง
การศกึษา 

 

ค าชีแ้จง: แบบสอบถามชุดนีแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี ้

สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัการใช้การส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัท์เคล่ือนท่ี (Mobile Marketing) 
สว่นท่ี 3 ทศันคตท่ีิมีตอ่การส่ือสารการตลาดผา่นโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 

 

 

 

ขอขอบคณุท่ีกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  และ/หรือเตมิข้อความท่ีตรงตามความเป็นจริงลงใน

ชอ่งวา่งให้สมบรูณ์ 

1. เพศ  

 ชาย       หญิง 

2. อายุ   

 ต  ่ากวา่ 18 ปี      18 - 25 ปี   

 26 – 33 ปี      34 - 41 ปี   

  

 42 - 49 ปี      50 ปีข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา 

 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี     ปริญญาตรี   

 ปริญญาโท      ปริญญาเอก 

4. อาชีพ 

 นกัเรียน / นกัศึกษา     ขา้ราชการ 

 พนกังานรัฐวสิาหกิจ, พนกังานบริษทัเอกชน  ธุรกิจส่วนตวั  

   

 วา่งงาน      อ่ืนๆ(โปรดระบุ)...................... 

5. รายได้ส่วนตัวต่อเดือน 
 ไมมี่รายได้      ต ่ากวา่ 10,000 บาท   
 10,001 - 20,000 บาท     20,001 - 30,000 บาท  

  
 30,001 - 40,000 บาท     มากกวา่ 40,000 บาท 

6. ระยะเวลาทีใ่ช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นที่ 

 นอ้ยกวา่ 1 ปี      1 - 3 ปี 

 4 - 6 ปี      มากกวา่ 6 ปี 
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7. เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่ที่ใช้บริการเป็นประจ าในปัจจุบัน 

 AIS      DTAC 

 TRUEMOVE    HUTCH 

 CAT CDMA    อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .................................... 

8. ค่าใช้บริการโทรศัพท์เคลือ่นทีต่่อเดือน 

 ต ่ากวา่ 500 บาท    501 - 1,000 บาท 

 1,001 - 1,500 บาท    มากกวา่ 1,500 บาท 

9. ประเภทการช าระเงินของโทรศัพท์เคลือ่นที่ 

 Prepaid ระบบเติมเงิน   Postpaid ระบบรายเดือน 

 

ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับการใช้การส่ือสารการตลาดผ่านโทรศัพท์เคล่ือนที่ (Mobile 
Marketing) 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน และ/หรือเติมขอ้ความท่ีตรงตามความเป็นจริงลงใน

ช่องวา่งใหส้มบูรณ์ 

 

10. ตามปกติคุณใช้โทรศัพท์มือถือด้วยเหตุผลใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ใชโ้ทรออก – รับสาย     

 รับส่ง SMS, MMS, E-Mail   

 ใชถ่้ายรูป หรือเก็บคลิปวิดีโอ    

 ใชเ้ล่นเกมส์หรือฟังเพลง  

 ใชอ้พัเดทขอ้มูลบนเครือข่ายสังคมออนไลน์   

 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)..................................... 

 

11. รูปแบบของส่ือการตลาดผ่านโทรศัพท์เคลือ่นทีท่ีคุ่ณได้รับในช่วง 1 เดือนทีผ่่านมา (ตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ) 

 ขอ้ความสั้น (SMS)      



51 
 

 ขอ้ความมลัติมีเดีย (MMS)   

 รูปแบบอ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................... 

12. โดยปกติคุณได้รับการตลาดทางโทรศัพท์เคลือ่นทีผ่่านข้อความส้ัน (SMS) กีค่ร้ังใน 1 เดือน
ทีผ่่านมา 
 ไม่เคย (ขา้มไปท าขอ้ 21)     1 – 5 คร้ัง    

 6 – 10 คร้ัง      มากกวา่ 10 คร้ัง 

13. ข้อความส้ัน (SMS) ทีคุ่ณได้รับส่วนใหญ่เป็นการส่งข่าวสารมาจากธุรกจิประเภทใด (ตอบ

ได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ความสวย, ความงาม     หา้งสรรพสินคา้ 

 บตัรเครดิต      เครือข่ายโทรศพัท ์

 ร้านอาหาร      โรงพยาบาล 

 โรงแรม      สถานศึกษา 

 สถานบนัเทิง      ธุรกิจท่องเท่ียว 

 หน่วยงานภาครัฐ / เอกชน    อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
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ความคิดเหน็ท่ีมีต่อ SMS Marketing 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย

อย่างยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างยิ่ง 
5 4 3 2 1 

14. คุณรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการ
ไดรั้บจากขอ้ความ SMS 

     
 

15. เม่ือคุณไดรั้บขอ้ความ SMS คุณ
เกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจ
บริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะ
ทราบรายละเอียดเพิ่มเติม 

     

16. คุณเกิดความรู้สึกอยากเห็น
สินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บ
จากขอ้ความ SMS 

     

17. คุณอยากทดลองใชสิ้นคา้และ
ธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ 
SMS 

     

18. คุณสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจาก
ขอ้ความ SMS ท่ีไดรั้บ 

     

19. เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ีคุณ
ไดรั้บมีความน่าสนใจ 

     

20. เน้ือหาจากขอ้ความ SMS ท่ี
ไดรั้บท าใหคุ้ณเกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และธุรกิจบริการ 
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21. โดยปกติคุณเคยได้รับรูปแบบของการส่ือสารการตลาดทางโทรศัพท์เคลือ่นทีผ่่านข้อความ
มัลติมีเดีย (MMS) กีค่ร้ังใน 1 เดือนทีผ่่านมา 
 ไม่เคย (ขา้มไปท าขอ้ 30)     1 – 5 คร้ัง    

 6 – 10 คร้ัง      มากกวา่ 10 คร้ัง 

22. ข้อความมัลติมีเดีย (MMS) ทีคุ่ณได้รับส่วนใหญ่เป็นการส่งข่าวสารมาจากธุรกจิประเภท

ใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ความสวย, ความงาม     หา้งสรรพสินคา้ 

 บตัรเครดิต      เครือข่ายโทรศพัท ์

 ร้านอาหาร      โรงพยาบาล 

 โรงแรม      สถานศึกษา 

 สถานบนัเทิง      ธุรกิจท่องเท่ียว 

 หน่วยงานภาครัฐ / เอกชน    อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
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ความคิดเห็นทีม่ีต่อ MMS Marketing 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วยอย่าง

ยิง่ 

5 4 3 2 1 

23. คุณรู้จกัธุรกิจต่างๆ ดีข้ึนจากการ
ไดรั้บจากขอ้ความ MMS 

     

24. เม่ือคุณไดรั้บขอ้ความ MMS คุณ
เกิดความสนใจสินคา้และธุรกิจ
บริการ อีกทั้งยงัตอ้งการท่ีจะ
ทราบรายละเอียดเพิ่มเติม 

     
 

25. คุณเกิดความรู้สึกอยากเห็น
สินคา้และธุรกิจบริการท่ีไดรั้บ
จากขอ้ความ MMS 

     

26. คุณอยากทดลองใชสิ้นคา้และ
ธุรกิจบริการท่ีไดรั้บจากขอ้ความ 
MMS 

     

27. คุณสามารถเขา้ใจในเน้ือหาจาก
ขอ้ความ MMS ท่ีไดรั้บ 

     

28. เน้ือหาจากขอ้ความ MMS ท่ีคุณ
ไดรั้บมีความน่าสนใจ 

     

29. เน้ือหาจากขอ้ความ MMSไดรั้บ
ท าใหคุ้ณเกิดการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และธุรกิจบริการ 
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ส่วนท่ี 3 ทัศนคตขิองผู้บริโภคท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดผ่านโทรศัพท์เคล่ือนท่ี 

ค าแนะน า: คณุมีความคิดเห็นตอ่ข้อความนีอ้ยา่งไร กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกค าตอบ
ตามล าดบัความส าคญัท่ีตรงกบัความเห็นของคณุ 

 
 

ความคิดเหน็ท่ีมีต่อ Mobile 
Marketing 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย

อย่างยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างยิ่ง 
5 4 3 2 1 

30. คุณเก็บขอ้ความเพื่อการส่งเสริม
การตลาดของสินคา้และบริการท่ี
ไดรั้บเสมอ 

     

31. คุณลบขอ้ความท่ีไดรั้บจากการ
ส่งเสริมการตลาดของสินคา้และ
บริการทิ้งทุกคร้ังท่ีไดรั้บ 

     

32. คุณรู้สึกเบ่ือหน่ายทุกคร้ังท่ีไดรั้บ
ขอ้ความเหล่านั้น 

     

33. คุณรู้สึกวา่การท า Mobile 
Marketing ถือเป็นการรุกล ้าสิทธิ
ส่วนบุคคล 

     

34. การส่งเสริมการตลาดผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าใหคุ้ณ
สามารถรับรู้ธุรกิจนั้นๆ เบ้ืองตน้ 
ไดง่้ายผา่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

     
 

 
 

35. การส่งเสริมการตลาดผา่น
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท าใหคุ้ณรู้สึก
วา่ไม่วา่จะอยูท่ี่ไหน เวลาใดก็ท า
ใหคุ้ณไม่ตกข่าวสาร 

     

36. ภาษาท่ีใชมี้ความเขา้ใจง่าย      
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