
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาทัศนคติของผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ตอเทคโนโลยี 3G ในอําเภอเมือง 
จังหวดัเชยีงใหม ผูศึกษาไดคนควาเอกสาร รายงานวจิยั รวมทั้งทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของกับ
แนวคดิและทฤษฎี ตลอดจนขอมูลเกี่ยวกบัเทคโนโลยีของโทรศัพทเคลื่อนที่ มาแสดงไวในบทนี้ 
ดังนี ้

2.1 แนวคดิและทฤษฎี  ไดแก  แนวคดิดานทศันคติ  แนวคดิดานสวนประสมทางการตลาด
บริการ (Services Marketing Mix)  แนวคิดดานการยอมรบัผลิตภัณฑใหม 
(Innovations Adoption Theory) และรายละเอียดเกี่ยวกบัเทคโนโลยีโทรศัพทเคลื่อนที่
ในยุคที ่3 หรือ 3G  (Third Generation Mobile Telephone Technology) 

2.2 ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ไดแก เอกสาร รายงานวจิัย และวรรณกรรม 
 
2.1   แนวคิดและทฤษฎี 
 2.1.1  แนวคิดดานทัศนคต ิ
 แนวคดิทางดานทัศนคติ มีความสําคัญตอการทําการตลาด ซ่ึงนักการตลาดตองเขาใจ
ทัศนคติของผูบริโภค หรือกลุมเปาหมายทีม่ีตอสินคาและบริการ โดยมีรายละเอียดดังนี ้
  ความหมายของทัศนคต ิ
 ทัศนคติ (Attitudes)  หมายถึง “ระเบียบของแนวความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และส่ิงจงูใจที่
เกี่ยวของกับสิง่ใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะ” (Engel, Kollat และ Blackwell, 1968: 166 อางถึงใน ธงชัย 
สันติวงษ, 2539) ซ่ึงทัศนคติเปนสวนประกอบหนึ่งที่สําคัญของการเปรียบเทียบ กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ และผลที่ตามมาจากการซื้อ ทัศนคติเปนสวนประกอบสวนหนึ่งที่ประกอบขึ้นจาก
สวนประกอบสําคัญ 2 สวน คือ บุคลิกลักษณะ ทาทาง และส่ิงจูงใจ (Personality Traits and 
Motives) และขอมูลที่เก็บสะสมและประสบการณในอดีต (Stored Information and Experience) 
(ธงชัย สันติวงษ, 2539) 
 สวนประกอบของทัศนคต ิ 
 ทัศนคติประกอบดวย 3 สวน (ธงชัย สันติวงษ, 2539) คือ 

1) ความเขาใจ หรือสวนของความเชื่อ (Cognitive or Belief Component) มีขอบเขตครอบคลุม
ขาวสารขอมูลและความเชื่อทีม่ีตอส่ิงของหรือปรากฏการณตางๆ ซ่ึงเปนขอมูลที่ไดเก็บสะสมมา และ
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การมีประสบการณมาจากอดตี ความเชื่อนี้เปนความเชื่อที่ไดมาจากการประเมิน ซ่ึงมักจะแสดงผล
ออกเปนแนวโนมทางใดทางหนึ่งวา ดีหรือไมดี มีคุณคาหรือไมมีคุณคา เปนตน 

2) ความชอบพอ หรือสวนของความรูสึก (Affective or Feeling Component) มีขอบเขต
ครอบคลุมถึงความรูสึกตางๆ รวมถึงอารมณดวย ความรูสึกเหลานี้เกดิขึ้นจากสาเหตุหลายทาง เชน 
บุคลิกทาทาง หรืออุปนิสัย และส่ิงจูงใจ เปนตน ความรูสึกอาจแสดงออกเปน เกลียด หรือรัก 
ทางบวกหรือทางลบ ชอบหรือไมชอบ เปนตน 

3) พฤติกรรม หรือแนวโนมในการแสดงออก (Behavioral or Action-tendency 
Component) หมายถึง แนวโนมของการประพฤติ หรือการกระทํา ซ่ึงเปนไปในทางใดทางหนึง่     
ซ่ึงจะกลายเปนการเรียนรูในสิ่งที่ไดปฏิบัติตอบตางๆ (Learned Responses) และเก็บสะสมไว        
ในความทรงจาํโดยผานสวนของประสบการณที่ไดรับมาในอดีต (Past Experience) นั่นคือ สวนนี้
เปนสวนของพฤติกรรม หรือทางโนมเอียงในการที่จะปฏิบัติเปนอยางใดอยางหนึ่ง ถาหากมีทัศนคติ
ในทางไมดแีลว ความพรอมเพรียงในการปฏิบัติตอบทางพฤติกรรมก็จะเปนไปในทางพยายาม
โจมตี ทําลาย หรือกล่ันแกลงสิ่งนั้นๆ  ในทางตรงกันขาม ถามีทัศนคติที่ดีตอส่ิงนั้นๆ ก็จะชมเชย 
สนับสนุน ใหความชวยเหลือ อุดหนุน ชวยซ้ือ ชวยแนะนําตอๆไป เปนตน 
  การวัดทัศนคต ิ

Secord (1964 อางถึงในกุณฑลี ร่ืนรมย, 2545) กลาววา Likert ไดแสดงแบบวดัทศันคติ 
โดยกําหนดขอความทุกขอในแบบวดัทัศนคติใหมีความสําคัญเทากันหมด คะแนนของผูตอบแตละ
คน คือผลรวมของคะแนนทุกขอในแบบวัดทัศนคต ิ Likert เห็นวาผูที่มีทัศนคติตอส่ิงใดก็ยอมจะมี
โอกาสตอบเหน็ดวยกับขอความที่สนับสนนุสิ่งนั้นก็จะมมีาก และโอกาสที่จะตอบไมเห็นดวยกบั
ขอความที่ตอตานสิ่งนั้นกจ็ะมีมาก คะแนนรวมของทุกขอจะเปนเครื่องชี้ใหเห็นทัศนคติจากคําตอบ
ในแบบวัดทัศนคติแตละคน 
 2.1.2 แนวคิดดานสวนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix)         

ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps เชนเดียวกับสินคา 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546) ซ่ึงประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (Product) (2) ราคา (Price) (3) 
การจัดจําหนาย (Place) (4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) และนอกจากนั้นยังตองอาศัย
เครื่องมืออ่ืนๆ เพิ่มเติมประกอบดวย (5) บคุคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัย
การคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจเพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือ
คูแขงขัน พนกังานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับบรษิัท (6) การสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) (7) กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบ
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คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer 
Satisfaction) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2535) 

1)  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาหรือผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจหรือจูงใจใหเกดิความตองการ เกิดการแสวงหา รวมทั้งมี
การซื้อหาผลิตภัณฑนั้น ดวยเหตุนี้ผลิตภณัฑที่เสนอขายจงึอาจมีหรือไมมีตัวตนก็ได นอกจากนี้แลว
ผลิตภัณฑยังหมายรวมถึงการใหบริการและแนวความคิด ที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวย 
สามารถแบงออกเปน 3 ระดบั ไดแก  

-  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถงึ อรรถประโยชนหรือผลประโยชน
หรือผลประโยชนที่สําคัญของผลิตภัณฑที่ใหแกผูซ้ือหรือผูบริโภคโดยตรง 

-  รูปรางผลิตภัณฑ (Actual Product หรือ Formal Product)  เปนสวนที่เปน
รูปลักษณของผลิตภัณฑแลวยังประกอบดวยระดับคณุภาพ คุณสมบัติหรือลักษณะเดนของ
ผลิตภัณฑนัน้ นอกจากนีย้งัรวมถึงรูปแบบ ยี่หอ และบรรจุภณัฑ  ซ่ึงเปนคุณลักษณะที่ลูกคา
สามารถรับรูหรือสัมผัสได 

- ประโยชนเพิม่เติมของผลิตภัณฑ (Augmented Product) หมายถึง  ประโยชนที่
ผูซ้ือที่ได รับเพิ่มอันเนื่องมาจากการซื้อผลิตภัณฑหลักนัน้ 

2) ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภณัฑที่อยูในรูปตัวเงิน ซ่ึงจะตองกําหนดใหถูกตอง
เหมาะสม  ซ่ึงราคาเปนหัวใจของสวนประสมทางการตลาดทั้งหมดและเปนกลไกที่สามารถดึงดูด
ความสนใจของลูกคาใหเกิดขึ้นมาได ฉะนั้นการกําหนดราคาผลิตภณัฑหรือบริการแตละอยางนัน้ 
จึงขึ้นอยูกับจดุยืนของกจิการ ซ่ึงเปนเจาของผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ เปนสําคัญ 

3) การจดัจําหนาย (Place)  หมายถึง โครงสรางของชองทางที่ประกอบดวยสถาบนัและ
กิจกรรมที่ถูกนาํมาใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภณัฑและบริการจากองคการไปสูตลาด สําหรับสถาบันที่
นําผลิตภัณฑออกไปสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมนั้น เปนสิ่งที่ชวยในการ
กระจายสินคา ไดแก การมีรานคาหรือมีสาขาหลายๆ สาขา มีศูนยบริการ รวมถึงการขนสง และการ
เก็บรักษาสินคาดวย เปนตน โดยมีองคประกอบสําคัญ 2 ประการไดแก  

- ชองทางการจดัจาํหนาย (Channel of Distribution) คือ เสนทางที่สินคาหรือ
ผลิตภัณฑและ/หรือ กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ซ่ึงเปนกลไกในการทําใหสินคา
ผานมือจากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวย ผูผลิต คนกลางหรือตัวแทนจําหนาย และผูบริโภค 

- การกระจายสนิคา (Physical Distribution)  คือ กิจกรรมที่เกีย่วกับการ
เคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค   ประกอบดวย  การขนสง การเก็บรักษาสินคา การ
บริหารสินคาคงคลัง  
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นอกจากนี้การจัดจําหนายยังคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของราน สถานที่จอดรถ ขนาดของราน การ
ตกแตงรานทั้งภายในและภายนอก ตลอดจนถึงการวางผงัรานดวย 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการตดิตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกบัผูซ้ือ เปน
การบอกกลาวการขยายความคิด ความเขาใจไปยงัผูบริโภคไดรับรู ซ่ึงเกีย่วของกับวิธีการตางๆ ที่ใชส่ือ
ความ (Communicate) ใหถึงตลาดเปาหมายไดทราบถึงผลิตภณัฑที่ตองการวามกีารจําหนายผลิตภณัฑ 
ณ ที่ใด ณ ระดบัราคาใด ทั้งนีเ้พื่อสรางทัศนคตแิละพฤติกรรมการซื้อใหกับผูบริโภค สําหรับการ
ติดตอส่ือสารนั้นอาจปนการขายโดยใชพนกังานขายหรือไมใชพนกังานขายก็ได ประกอบดวยการ
โฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสมัพันธ รวมท้ังการตลาดทางตรง 

5)  บุคลากร (People)  บุคลากรในธุรกิจบริการเปนปจจัยสําคัญที่เปนตัวกําหนดวา ธุรกิจบริการ
นั้นจะประสบความสําเร็จหรือไม ตามแนวคิดที่วา บุคลากร เปนทรัพยสินที่สําคัญที่สุดของธุรกิจ         
ซ่ึงหมายถึงพนักงานผูใหบริการ ซ่ึงตองอาศัยการพิจารณาคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) 
การจูงใจ (Motivation)  เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได และแตกตางเหนือคูแขงขัน 
พนักงานตองมีความรู ความสามารถและทักษะในการใหบริการ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองลูกคา   
มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท เปนตน  

6) การสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  
เนื่องจากการบริการของธุรกิจบริการมีลักษณะที่เปนนามธรรม คือ ไมสามารถจับตองได 
(Intangible) ซ่ึงลักษณะพิเศษของบริการเชนนี้ ทําใหผูบริโภคเกิดความเสี่ยงและความไมมั่นใจใน
การตัดสินใจเลือกใชบริการนั้นๆ ดังนั้น หนาที่สําคัญอีกประการหนึ่งของนักการตลาด คือ การ
สรางหลักฐานทางกายภาพ โดยการสรางและนําเสนอสิง่ที่เปนรูปธรรมขึ้นมา เพื่อเปนสัญลักษณ
แทนการบริการที่ไมสามารถจับตองได และเปนการสรางความมั่นใจใหกบัลูกคาดวยในคราว
เดียวกัน หลักฐานทางกายภาพที่นักการตลาดสรางขึ้นมานั้น ไดแก ส่ิงแวดลอทางกายภาพที่บริการ
นั้นเกดิขึ้น และที่ซ่ึงผูใหบริการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน และรวมถึงองคประกอบตางๆ ที่
สามารถจับตองได (Tangible Elements) ไดแก หลักฐานทีจ่ําเปน และหลักฐานประกอบ 

7)  กระบวนการใหบริการ (Process)  หมายถึง กระบวนการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ
ใหบริการกับผูบริโภคไดรวดเร็วและประทบัใจลูกคา (Customer Satisfaction)  โดยรวมถึงขั้นตอน 
แนวทาง ตารางการทํางาน การทํางานโดยใชเครื่องจักร อุปกรณ ซ่ึงเปนกิจกรรมและงานที่ทํา
ประจําวนัในการผลิตสินคาและบริการเพื่อใหบริการแกลูกคา กระบวนการจึงสําคัญตอธุรกิจบริการ
อยางยิ่ง เนื่องจากสินคาและบริการเปนสิ่งที่กอใหเกิดรายไดของกจิการ หากไมมกีารบริการเกิดขึน้
ก็ไมสามารถสรางรายไดใหแกกิจการได และกระบวนการเปนสวนหนึ่งในการกําหนดมาตรฐาน
ความรวดเร็วและคุณภาพในการบริการดวย 
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2.1.3 แนวคิดดานการยอมรบัผลิตภัณฑใหม Innovations Adoption Theory  
แนวคดิดานการยอมรับผลิตภัณฑใหม หรือ Innovations Adoption Theory (Orr, 2003: 

Online;  Innovation adoption curve of Rogers, 2549: Online; The Technology Adoption Life-
cycle; 2549: Online) เปนรูปแบบของการยอมรับและการแพรกระจายของนวัตกรรมใหม ๆ โดย
สามารถแบงกระบวนการตัดสินใจ (The Adoption Decision Process) ออกเปน 5 ลําดับ ไดแก (1) 
Knowledge  การหาขอมูลและตระหนกัถึงนวัตกรรมใหม   และเขาใจถึงการใชงาน (2) Persuasion 
เกิดการกอตัวของทัศนคติที่ดีและไมดีตอนวัตกรรมใหมๆ           (3) Decision ทําการทดลองใชงาน 
และนําไปสูการตัดสินใจวาจะใชนวัตกรรมนี้หรือไม (4) Implementation  การใชงานนวัตกรรม
ใหม (5) Confirmation  มีการประเมินผลการใชงาน และตัดสินใจใชงาน โดยแบงกลุมคนออกเปน 
5 กลุม  ตามระดับของการปรับตัวและการยอมรับนวัตกรรมใหมๆ   ดงันี้  

 
ภาพที่ 1   แสดงการจัดประเภทผูยอมรบัผลิตภัณฑใหม ตามเกณฑระยะเวลาของการยอมรับ 
 นวัตกรรมใหม  (Adopter categorization on the basis of relative time of adoption of  
 innovations)  

 

 
 
 
 
 
 
        Time of adoption of innovations 
       
 
 

แหลงที่มา : Kotler. (2003) อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ (2546)  
 

1) Innovators คือผูที่มีความกระตือรือลน และสนใจในเทคโนโลยี โดยจะมีลักษณะเปนคน
ที่มีความกลาที่จะเปลี่ยนแปลง ชอบทดลอง ชอบคิดคน เปนกลุมคนที่มีความสําคัญในการสื่อสาร
เทคโนโลยีใหมๆ เชน กลุมผูคิดคนนวัตกรรมใหมตางๆ ซ่ึงมีสัดสวนประมาณรอยละ 2.5 ของกลุม
ประชากรทั้งหมด 

34% 34% 

13.5% 16% 2.5% 

Innovators 

Early Adopters 

Early Majority 
Late Majority 

Laggard 

16% 
Opinion Leaders ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
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2) Early Adopters คือ กลุมคนที่มีวิสัยทัศนในการรับเทคโนโลยีใหมๆ  ที่มีความสําคัญกับ
พวกเขา เปนกลุมที่นาเชื่อถือ เปนผูนาํดานการใชผลิตภณัฑ (Opinion Leaders) ชอบที่จะทดลอง
ความคิดหรือส่ิงใหมๆ ดวยความระมดัระวัง ซ่ึงเปนกลุมที่มีความสําคัญที่สุดในการแพรกระจาย
นวัตกรรมใหมๆ โดยรับขอมูลจากกลุม Innovators และหากยอมรับแลวจะแพรกระจายขอมูล
ออกไปใหกลุมอื่นๆ ตอไปไดอยางรวดเรว็ เชน ผูนําแฟช่ัน ดารา นกัการเมือง มสัีดสวนประมาณ
รอยละ 13.5 ของกลุมประชากรทั้งหมด 

3) Early Majority คือ กลุมคนที่ไมชอบความเสี่ยงและความทาทาย แตพรอมที่จะยอมรับ
ประโยชนของเทคโนโลยีที่ไดรับการพิสูจนแลว กลุมคนเหลานี้เปนจดุเริ่มตนของการแพรกระจาย
สูตลาดใหญ (Mass Market) และเปนกลุมคนทีม่ีความละเอียดรอบคอบและระมัดระวังในการ
ตัดสินใจ แตในขณะเดยีวกนั จะเปนผูทีย่อมรับการเปลี่ยนแปลงเร็วกวากลุมคนทัว่ไป มีสัดสวน
ประมาณรอยละ 34 ของกลุมประชากรทั้งหมด 

4) Late Majority  คนประเภทนี้มีอยู 1 ใน 3 ของลูกคาทั้งหมด  เปนกลุมคนที่มีความคิด
แบบอนุรักษนยิม โดยจะซือ้สินคาที่เปนเทคโนโลยีดวยความลังเลและไมไดคาดหวงัวาจะใชสินคา
เหลานั้น เปนคนขี้สงสัย จะทดลองสนิคาใหมๆ ตอเมื่อคนสวนมากใชแลวเทานั้น มีสัดสวน
ประมาณรอยละ 34 ของกลุมประชากรทั้งหมด 

5) Laggards คือ กลุมคนที่ไมสนใจ และตอตานเทคโนโลยีใหมๆ พวกเขาจะ      พยาพยาม
หาขอผิดพลาด เปนคนทีช่อบวิพากษวจิารณเทคโนโลยีใหมๆ และจะยอมรับตอเมื่อเทคโนโลยี
นั้นๆ ไดรับการยอมรับและใชกนัอยางแพรหลายแลว มีสัดสวนประมาณรอยละ 16 ของกลุม
ประชากร 

สถานภาพการสื่อสารเพื่อการยอมรับผลิตภัณฑใหม (Positions of Status) (New Product 
Adoption and Diffusion Process, 2006: Online; Coulter, Feick and Price, 2002: Online) ไดแก 

Opinion Leaders (ผูนําดานการใชผลิตภัณฑ) เปนกลุมเปาหมายหลักของนักการตลาด 
เนื่องจากมีความสําคัญตอการกระจายขอมลูเกี่ยวกับสินคา  Opinion Leaders จะเปนกลุมที่รวบรวม
ขอมูล ใชขอมูล เผยแพรขอมูลเกี่ยวกับสินคาและตลาด กระตุนใหเกดิการแขงขันดานราคา การ
พัฒนาคุณภาพของสินคา และลดโอกาสของการผูกขาดในตลาด นอกจากนี้ยังสามารถแพรกระจาย
ขอมูลไดอยางรวดเร็วและมอิีทธิพลตอทัศนคติและพฤตกิรรมของผูอ่ืนที่มีความรูเกีย่วกับผลิตภัณฑ
นอย  ซ่ึง Opinion Leadership เปนสิ่งที่ตองสรางขึ้นดวยตัวเอง ไมไดเปนสิง่ที่ถูกกําหนดให  
(Opinion Leadership is earned not assumed.) ไดแก กลุม Innovators และ Early adopters  เชน ผู
คิดคนนวตักรรมใหม  ผูนําแฟชั่น ดารา นักการเมือง โดยกลุมนี้มีสัดสวนประมาณรอยละ 16 ของ
กลุมประชากรทั้งหมด 
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Change Agent  เปนผูที่มีอิทธิพลอยางเปนทางการ ซ่ึงถูกกําหนดใหดวยหนาทีก่ารทํางาน 
โดย Change Agent Status เปนสิ่งที่ถูกกําหนดให ไมไดสรางขึ้นดวยตวัเอง (Change agent status is 
assumed, not necessarily earned.) ไดแก ผูที่มีตําแหนงหนาที่ในบริษัทตางๆ ที่นําเสนอผลิตภัณฑใหมๆ 

Follower  หรือ กลุม Non - Opinion Leaders เปนผูที่รับขอมูลจากกลุม Opinion leaders โดย
จะรับสิ่งใหมๆ เมื่อส่ิงเหลานั้นไดรับการยอมรับอยางแพรหลายแลว ไดแก กลุม Early Majority, Late 
Majority และ Laggards กลุมนี้มีสัดสวนประมาณรอยละ 84 ของกลุมประชากรทั้งหมด 

จากรายละเอียดขางตน Opinion Leaders นัน้ไดแกกลุม Early adopters โดยพิจารณาไดจาก
แผนผัง 2 ลําดับขั้นของการสื่อสารและการยอมรบัผลิตภัณฑใหม (Two Step Flow of 
Communication and Adoption Categories) ดังนี ้

 

ภาพที่ 2 แสดงลําดับขัน้ของการสื่อสารและการยอมรับผลิตภัณฑใหม (Two Step Flow of  
 Communication and Adoption Categories)  

 
      

 
 
 

 
 

 

แหลงที่มา :  New Product Adoption and Diffusion Process, 2006: (Online) 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาสนใจที่จะศึกษาใหเห็นถึงทัศนคติของผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
ในกลุมที่เปนผูนําการใชผลิตภัณฑดานเทคโนโลยี (Opinion Leaders) และกลุมทั่วไป (Non-
Opinion Leaders) ซ่ึงจะสามารถจําแนกกลุมที่เปนผูนาํการใชผลิตภณัฑดานเทคโนโลยี (Opinion 
Leaders) ไดโดยใชคําถามของ Childers (Trepte and Scherer, 2004: Online) มีทั้งหมด 6 คําถาม ใช
การวัดคาแบบ Likert Scale โดยมีลักษณะคําถาม ดังนี้ 

1. In general do you talk with your friends and neighbors about ………..? 
      Very  Often                          Never 

 5  4  3  2  1 
2. When you talk with your friends and neighbors about ………….., do you : 

     give a great deal of information                 give very little information? 
5  4  3  2  1 

Early adopters Innovators Early majority 

Company Message 
from mass media 
(Change Agent) 

Product Category 
Opinion leader(s) 

Potential target audiences 
Opinion recipient 1,2,3 

(Follower) 
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3. During the past six months, how many people have you told about ………..?  
     told a number of people                                       told no one 

5  4  3  2  1 
4. Compared with your circle of friends, how likely are you to be asked about new……..? 

    Very likely to be asked                                  not at all likely to be asked? 
5  4  3  2  1 

5. In a discussion of new ………….., which of the following happens most often?  
    You tell your friends                             your friends tell you 

5  4  3  2  1 
6. Overall in all of your discussions with friends and neighbors are you: 

    Often used as a good source of advice  Not used as a good source of advice? 
5  4  3  2  1 

 

 นอกจากนี้ กลุมที่เปนผูนําการใชผลิตภณัฑดานเทคโนโลยี (Opinion Leader) จะตองมี
ลักษณะของการเปนผูนําดานนวัตกรรม/เทคโนโลยี (Life-Style Characteristics of Innovators and 
Non innovators) ดังนี ้
 

ตารางที่ 1 แสดงลักษณะของการเปนผูนําดานนวัตกรรม/เทคโนโลยี (Life-Style Characteristics  
 of Innovators and Non innovators) (New Product Adoption and Diffusion Process,  
 2006: Online)   
 

อุปนิสัย (Characteristics Innovators) Innovators Non-Innovators 

• ความสนใจในผลิตภัณฑ (Product Interest) มีมาก มีนอย 
• ความเปนผูนําทางดานความคิด (Opinion Leadership) มีมาก มีมาก 
• บุคลิกภาพ (Personality) : 

- ความยึดถือ (Dogmatism) 
- อุปนิสัยทางสังคม (Social Character) 
- ชวงความกวางของกลุม (Category Width) 

 
เปดใจกวาง 

เปนผูนําตนเอง 
กวาง 

 
ใจแคบ 
เปนผูตาม 
แคบ 

• การทดลองซื้อและการทดลองบริโภค (Purchase and Consumption Traits) :  
- ความจงรักภักดีในตราผลิตภัณฑ (Brand Loyalty) 
- ความกลาในการตัดสินใจซื้อ (Deal Proneness) 
- การใชงาน (Usage) 

มีนอย 
มีมาก 
มาก 

มีมาก 
มีนอย 
นอย 
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ตารางที่ 1 (ตอ) 
 

อุปนิสัย (Characteristics Innovators) Innovators Non-Innovators 

• ชอบการทดลองของใหม (Venturesomeness) มีมาก มีนอย 
• การรับรูความเสี่ยง (Perceived Risk) ตํ่า สูง 
• พฤติกรรมการใชสื่อ (Media Habits) : 

- การอานนิตยสาร (Magazine Exposure) 
- การดูโทรทัศน (Television) 
- การอานนิตยสารเฉพาะเรื่อง (Specialized Magazine) 

 
มาก 
นอย 
มาก 

 
นอย 
มาก 
นอย 

• ลักษณะกลุมประชากร (Demographic Characteristics) : 
- อายุ (Age) 
- รายได (Income) 
- การศึกษา (Education) 
- สถานะทางอาชีพ (Occupational Status) 

 
อายุนอย 
สูง 
สูง 
สูง 

 
อายุมาก 
นอย 
นอย 
ตํ่า 

• สถานภาพทางสังคม (Social Characteristics) : 
- การชอบเขาสังคม (Social Integration) 
- การเปนสมาชิกของกลุมตางๆ (Group Members) 

 
มาก 
มาก 

 
นอย 
นอย 

 

2.1.4 รายละเอียดเกี่ยวกับเทคโนโลยีโทรศัพทเคล่ือนท่ีในยุคท่ี 3 หรือ 3G  (Third 
Generation Mobile Telephone Technology) (กาวยางของ 3G, 2548: ออนไลน) 

• สามารถรองรับการสื่อสารแบบมัลติมีเดียไดทุกรูปแบบ ทั้งเสียง ขอมูลและ
ภาพ (วิดีโอ) ไดพรอมกันอยางราบรื่น ไมสะดุด  

• สามารถรับสงขอมูลผานเครือขายไรสายไดอยางรวดเร็วกวา GPRS (General 
Package Radio Service) ในปจจุบัน 10 เทาตัว ที่ความเร็ว 144 Kbps ถึง 2 Mbps 

• ตัวอยางบริการ ไดแก  
o บริการวิดีโอคอล (Video Call) เปนการโทรศัพทหากันโดยที่สามารถเห็น

ภาพคนพดูแบบสดๆไดทันท ี 
o บริการวีดีโอคอนเฟอเรนซ (Video Conference) เปนการประชมุทาง

โทรศัพทแบบเห็นหนากนัได   
o บริการโมบายทีว ี (Mobile TV)  เปนการถายทอดรายการทีวีที่รับชมผาน

อุปกรณส่ือสารไรสายไดสดๆ  
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o บริการวิชวลเรดิโอ (Visual Radio) สามารถรับชมภาพกราฟฟก ขอมูลจาก
สถานีวทิยไุปพรอมกับการฟงเพลงและเขารวมกิจกรรมกบัสถานีเพลงไดทนัท ี

• ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ (Wireless Service Providers) ตองไดรับ
ใบอนุญาตประกอบกจิการจากคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ (กทช.) ซ่ึงในปจจุบนัยัง
ไมมีการจัดสรรใบอนุญาตดงักลาว 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ  

การศึกษาครั้งนี้พบวามีเอกสาร รายงานวจิยั รวมทั้งวรรณกรรมที่เกีย่วของ ที่นาสนใจ ดังนี้  
 ธีรชาติ ชอบอธิป (2547) ไดทําการศึกษาเรื่องทัศนคติที่มีตอบริการขอมูลและความบันเทิง
ในรูปแบบมัลติมีเดียของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ดานความรูความ
เขาใจนัน้ กลุมตัวอยางมีความรูความเขาใจในการใหบริการนี้เปนอยางดี โดยสวนใหญทราบขอมูล
และรูจักรูปแบบการใหบริการมากที่สุด ไดแก MMS Photo World GPRS และ Java game 
ตามลําดับ สวนดานความคดิเห็นนั้น กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเหน็ในการใชบริการนี้มีคาเฉลี่ย
อยูในระดับเหน็ดวย โดยมีความคิดเห็นตามปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน มีคาเฉลี่ยมาก
ที่สุด คือ ดานการสงเสริมการตลาด และดานแนวโนมพฤติกรรมนั้น กลุมตัวอยางจะตัดสินใจซือ้
เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ที่รองรับขอมูลและความบันเทงิในรูปแบบมลัติมีเดีย และการใชบริการใน
ปจจุบันมากทีสุ่ด คือ การรับ-สงอีเมล โดยในอนาคต คาดวาจะใชบริการที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น 
เชน ซ้ือสินคา เพื่อดูขาวกีฬา 

รติรส  สัมพันธ (2547) ในงานการคนควาแบบอิสระ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ไดศึกษา
เกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภคในการใชโทรศพัทเคลื่อนที่ระบบการชําระคาบริการลวงหนา ในอําเภอ
เมือง จังหวดัเชียงใหม พบวากลุมตวัอยางสวนใหญใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบการชําระ
คาบริการลวงหนาของ แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส บมจ. ประโยชนที่ไดจากการใชบริการ คือ 
สามารถชวยควบคุมคาใชจายได และเหตจุูงใจในการเลอืกใชบริการ คือ การใชเพื่อติดตอในกรณี
ฉุกเฉิน โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบการชําระคาบริการ
ลวงหนาดงันี้ ผูที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการคือตัวผูใชเอง การเลือกซื้อ SIM Card 
จะเลือกซ้ือในโอกาสใดก็ไดไมจํากัด โดยเลือกซื้อจากศูนยรวมรานคาโทรศัพทเคลื่อนที่ขนาดเล็ก 
และมีการเลือกซื้อบัตรเติมเงินจากรานคาสะดวกซื้อ ซ่ึงจะเติมเงินภายในวันทีว่งเงนิสําหรับ         
การใชงานโทรออกหมด โดยจะนยิมเติมเงินโดยเฉลี่ยคร้ังละ 100 – 300 บาทมากที่สุด และม ี        
คาใชบริการเฉลี่ยเดือนละ 201 – 300 บาท ซ่ึงจะใชโทรศัพทเคลื่อนที่โทรออกมากที่สุดชวงเวลา 
18.00 – 24.00 น. โดยกลุมตัวอยางสวนใหญจะทราบขอมูลเกี่ยวกับระบบนี้จากโทรทศัน ซ่ึงให
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ความสําคัญกับการประเมินสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการในการเลือกซื้อมาก
ที่สุด นอกจากนี้กลุมตวัอยางสวนใหญใชหมายเลขโทรศัพทเคลื่อนที่เลขหมายปจจุบันมานาน 2 ป
ขึ้นไป สวนผูที่เคยเปลี่ยนหมายเลข สวนใหญมีสาเหตุหลักที่เปล่ียน คือ เลขหมายใหมมีโปรโมชั่นที่
นาสนใจกวา 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2548: ออนไลน)  ไดสํารวจ “พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของ
คนกรุงเทพฯ”  เมื่อวันที ่ 6-15 ธันวาคม 2548 โดยมีกลุมตัวอยาง 1,015 คน พบวา แนวโนมการใช
โทรศัพทมากกวา 1 เลขหมายลดลง เมื่อเทยีบกับปที่ผานมา เหตุผลที่เลือกใชเครือขายในปจจุบนันัน้
พิจารณาจากคาโทรฯ ตอนาทีเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาเปนคุณภาพเครือขาย การคดิคาโทรฯ เปน
วินาที และบริการเสริมที่หลากหลาย เครื่องลูกขายที่ใชงานในปจจุบันสวนใหญมีราคาต่ํากวา 
10,000 บาท และในกรณีที่มีการเปลีย่นเครื่องโทรศัพทใหมจะขายเปนสินคามอืสองมากที่สุด 
รองลงมาเปนการนําไปใหผูอ่ืนใชงานตอหรือเก็บไว บริการเสริมที่เคยใชบริการมากที่สุด 5 อันดับ
แรก ไดแก การสงขอความสั้น (SMS) การดาวนโหลดริงโทน การดาวนโหลดรูปภาพ การเลนเกม 
และ WAP/GPRS สําหรับกลุมที่มีอัตราการใชบริการเสริมมากไดแก กลุมวัยรุนและกลุมวยัทํางาน  
คาใชจายในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ของคนกรุงเทพฯ เฉลี่ยตอหมายเลขตอเดือนประมาณ 890 
บาท โดยแบงออกเปนคาโทรศัพท 84.13% และคาบริการเสริม 15.86% 

Coulter, Feick and Price (2002) ไดทําการศึกษาคุณลักษณะของผูหญิงที่เปนผูนําดานการ
ใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง  และเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูหญิงที่เปนผูนําดานการใชผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง กับผูหญิงทั่วไปในเรื่องการบริโภคผลิตภัณฑ 6 ดาน ไดแก ดานประเภทของผลิตภัณฑ
ที่ใช ดานการเลือกตรายี่หอ ดานความรูในตัวผลิตภัณฑ ดานแหลงขอมูลทางสื่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
ดานแหลงขอมูลทางบุคคลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และดานการคนหาขอมูล จากผลการศึกษาพบวา 
คุณลักษณะของผูหญิงที่เปนผูนําดานการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางจะมีอายุนอย และมีระดับ
การศึกษาสูง ความคิดเห็นของผูหญิงที่เปนผูนําดานการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางกับผูหญิงทั่วไป มี
ความแตกตางอยางมีนัยสําคัญ 4 ดาน คือ ดานความรูในตัวผลิตภัณฑ พบวาผูหญิงที่เปนผูนําจะมี
ความรูที่ดีกวาผูหญิงทั่วไป อันจะสงผลตอความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ดาน
แหลงขอมูลทางสื่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑ พบวาผูหญิงที่เปนผูนําจะใชแหลงขอมูลทางสื่อบอยกวา
ผูหญิงทั่วไป โดยเฉพาะหนังสือแม็กกาซีน ดานแหลงขอมูลทางบุคคลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ พบวา 
ผูหญิงที่เปนผูนําจะใชแหลงขอมูลทางบุคคลบอยกวาผูหญิงทั่วไป โดยแหลงขอมูลที่สําคัญที่สุด 3 
แหลง คือ พนักงานขาย เพื่อน และสมาชิกในครอบครัว และดานการคนหาขอมูล พบวาผูหญิงที่เปน
ผูนําจะมีการอานฉลากผลิตภัณฑ และพิจารณาสวนประกอบมากกวาผูหญิงทั่วไป 
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Matsunaga (2002) ไดสรุปวา ในการออกใหบริการ Internet on Mobile หรือ       i-mode 
ของบริษัท NTT Docomo (ผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่รายใหญที่สุดของญี่ปุน) ถือเปนนวตักรรม
ใหมในป 1999 ซ่ึงทางบริษัท NTT Docomo ไดใชบริษัทที่ปรึกษา McKinsey ของประเทศ
สหรัฐอเมริกา ในการจดัตั้งทีมงานใหมเพื่อคนหารปูแบบนวตักรรมในการทําธรุกิจบนโทรศพัท 
เคลื่อนที่แบบใหม โดยไดมีการจัดตั้งทีมงานขึ้นใหม แยกตัวเปนอิสระจากบริษัท NTT Docomo 
เพื่อใหทีมงานนี้มีความเปนอสิระทางดานความคิด และไดมีการนําทฤษฎี Innovations Adoption 
Theory มาประยุกตใชในการจัดตั้งทีมงานใหมนี ้ ปจจัยสําคัญในการคัดเลือกบุคลากรเขามา
ดําเนินงานคือเปนบุคคลที่มีความคิดสรางสรรคสูง โดยไมยึดตดิกับบริการที่มีอยูในปจจุบัน โดย
บุคคลเหลานี้เปนบุคคลที่กลาจะทดลองสิ่งใหมๆ มีความคิดนอกกรอบจากที่เปนอยูในปจจุบนั 
คุณสมบัติเหลานี้ตรงกับบุคคลในกลุม Innovators ตามทฤษฎี Innovation Adoption กลาวคือทีมงาน 
i-mode ไดทาทายความคดิที่วาการใหบริการขอมูลจาก Internet ควรจะใชรวมกับ Personal 
Computer เทานั้น เนื่องจากมีขนาดหนาจอที่ใหญและสามารถมองเห็นขอมูลไดชัดเจน การ
ใหบริการขอมลูจาก Internet บนหนาจอที่มีขนาดเล็กเชน บนโทรศัพทเคลื่อนที่นั้นเปนเรื่องที่
เปนไปไมได อยางไรก็ตามหลังจากที่มีการออกใหบริการ Internet on Mobile หรือ i-mode เปนเวลา 
3 ป (1999-2002) ยอดผูใชบริการนี้มีจํานวนสูงกวา 25 ลานคนทั่วประเทศญี่ปุน และนวัตกรรมนีไ้ด
ถูกจัดใหเปนนวัตกรรมทีย่ิ่งใหญที่สุดของประเทศญี่ปุนตอจาก Sony Walkman และบริการนี้ถือ
เปนตนกําเนิดของการกาวเขาสูเทคโนโลยี 3G ในประเทศญี่ปุนอีกดวย 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2549: ออนไลน)  ไดนําเสนอบทสรุปเรื่อง โทรศัพทเคลื่อนที่ : บริการ
เสริมปจจัยผลักดันสู 3G  วาความแพรหลายของการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทยเพิ่ม
สูงขึ้นอยางตอเนื่อง โดยคาดวา ณ ส้ินป 2548 จะมีจาํนวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย
ประมาณ 31.2 ลานเลขหมาย หรือประมาณรอยละ 48 ของประชากรทั้งประเทศ และมีแนวโนมของ
การเติบโตของจํานวนผูใชใหมเร่ิมลดลงอยางตอเนื่อง ทําใหตลาดใหบริการอยูในภาวะที่เรียกวา
ชะลอตัวและไมมีการเติบโตของจํานวนผูใชมากเหมือนที่ผานมา การแขงขันในดานอัตราคาบริการ
คอนขางสูง รายไดจากการใหบริการทางดานเสียง ซ่ึงยังคงเปนรายไดหลักของผูใชบริการเริ่มลดลง 
ในขณะที่รายไดจากการใหบริการเสริมมีแนวโนมเติบโตขึ้นมา นอกจากนี้ยังมแีนวโนมวา
เทคโนโลยีในการใหบริการจะกาวเขาสูการใหบริการของโทรศัพทเคลื่อนที่ในยุคที ่3 หรือ 3G ซ่ึงมี
จุดเดนในดานการใหบริการทางดานขอมูล หรือ บริการเสริมทางดานตางๆ เชน บริการวิดีโอสตรีม
มิ่ง การสงไฟลขอมูลขนาดใหญ และสงผลใหมีการพฒันาคอนเทนทที่จะใหบริการอีกเปนจํานวน
มาก ซ่ึงจะเปนตลาดที่เปดโอกาสใหกับธรุกิจและเปนแหลงสรางรายไดใหกับผูใหบริการเครือขาย
และผูใหบริการเนื้อหาอีกเปนจํานวนมาก รวมทั้งยังใหความเหน็วา โทรศัพทเคลื่อนที่รุนที่ 3 นั้น 
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นับวาเปนเทคโนโลยีที่มีการขยายตวัไปทัว่โลก ซ่ึงในประเทศไทยเอง ก็จะเห็นการเปลี่ยนแปลง
หรือการนําเทคโนโลยีดังกลาวมาใชในไมชา หากไดรับการอนุมตัิคล่ืนความถี่และใบอนุญาต
ประกอบกิจการที่กําลังอยูในระหวางการพจิารณา แมวาจะมีความลาชาไปบางแตก็เปนแนวโนม
ของการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีที่เคลื่อนตัวไปทัว่โลก สําหรับการใหบริการโทรศัพท เคลื่อนที่
ของไทยเองกค็งมีสวนที่จะพัฒนาไปตามกระแส แมวาในชวงแรกนั้นการเติบโตของตลาดอาจมี
ลักษณะแบบคอยเปนคอยไป แตหากการแขงขันการใหบริการ 3G เพิ่มขึ้น มีบริการเสริมหรือคอน
เทนทที่เหมาะสม สอดคลองกับความตองการของผูใชบริการ มีอัตราคาบริการที่ไมสูงมากนัก 
เครื่องลูกขายมีราคาไมสูงมากนัก รวมถึงเครือขายที่ใหบริการมีความครอบคลุม ก็จะมีสวนชวย
ผลักดันใหความตองการของตลาดเติบโตขึ้นไดไมยากนัก 

นอกจากงานวิจัยและเอกสารดังกลาวขางตนแลว ยังมีบทความที่สรุปถึงแนวโนมโทรศัพท 
เคลื่อนที่ 3G ในเมืองไทย (แนวโนมเมืองไทยกับโทรศัพทมือถือ 3G, 2548: ออนไลน) วาการบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ในระบบ 3G (Third Generation)  เปนบริการที่กําลังขยายจํานวนผูใชบริการมาก
ขึ้นอยางตอเนื่องในตลาดโลก ความสามารถในการใหบริการเสริมทางดานขอมูลตางๆ และความเร็ว
ในการใหบริการที่เพิ่มขึ้นนั้น ทําใหมีผูประกอบการหลายรายตองการเขาสูตลาดใหบริการโทรศัพท 
เคลื่อนที่เพิ่มขึ้น อยางไรก็ตามการใหบริการระบบ 3G นั้นอาจจําเปนที่จะตองมีคาใชจายในการ
ลงทุนคอนขางมาก ในขณะที่ความพรอมหรือการยอมรับเทคโนโลยีของผูบริโภคในประเทศนั้น
นาจะยังอยูในวงที่จํากัด ดังนั้นการลงทุนในระบบ 3G ก็คงนาจะยังมีปญหาและอุปสรรคอยู
พอสมควร โดยสํานักงานคณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแหงชาติกําหนดนิยามการใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ 3G วาคือบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ที่สามารถรับสงสัญญาณเสียง ขอมูล และภาพ 
(วิดโีอ) ที่มีความเร็วสูง ขั้นต่ํา 144 Kbps ในทุกสภาวะแวดลอมและ 2 Mbps ในสภาวะเคลื่อนที่ต่ํา 
Low-Mobility) และสภาวะภายในสถานที่ (Indoor) และมีความสามารถในการใหบริการ เชน Mobile 
Video Conference , Video Phone/Mail, Remote Education, Mobile TV/Video Player เปนตน 
นอกจากนี้บริการยังมีคุณภาพของเสียงที่ดี มีความจุหรือรองรับขอมูลไดมากขึ้นและรองรับบริการ
ตางๆ ไดหลายอยางพรอมกัน พัฒนาการของการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในรุนที่ 3 ในตางประเทศนั้น
เร่ิมตนขึ้นมากวา 5 ป และมีการใชกันอยางแพรหลายทั่วโลก โดยมีผูใชบริการทั่วโลกประมาณ 16.1 
ลานรายในป 2547 เติบโตข้ึนถึงรอยละ 1,200 จากป 2546 ประเทศที่มีการใชบริการมากไดแก 
ญี่ปุน  อิตาลี และ สหราชอาณาจักร ซ่ึงทั้งสามประเทศรวมกันมีจํานวนผูใชถึงรอยละ 86 ของจํานวน
ผูใชโทรศัพท 3G ทั่วโลก และมีการคาดการณวาภายในสิ้นป 2548 จะมีจํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 
3G เพิ่มขึ้นเปน 70 ลานรายทั่วโลก เติบโตขึ้นประมาณรอยละ 330 แมวาจะมีอัตราการเตบิโตของ
จํานวนผูใชมาก แตหากคิดเปนสัดสวนเทียบกับจํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ทุกระบบทั่วโลกแลวมี
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กลับมีสัดสวนเพียงรอยละ 3.7 เทานั้น อยางไรก็ตามหากจํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ 3G เพิ่มขึ้นใน
อัตราที่สูงลักษณะนี้ภายในป 2553 จะมีสัดสวนของ 3G เพิ่มขึ้นเปนรอยละ 23.8 ในขณะที่สัดสวน
ของ 2.5G จะมีรอยละ 29.6 และ 2 G จะยังมีสัดสวนมากที่สุดรอยละ 46.5  การเติบโตที่ลาชาของ 3G 
เมื่อเทียบกับระบบโทรศัพทเดิมที่มีอยู อาจเนื่องจากผูใชบริการยังไมเห็นความจําเปนในการใช
บริการเสริมที่ใหบริการบนเครือขาย โดยยงัเนนการใชบริการทางดานเสียงมากกวา 
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