
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

  
ในการศึกษาครั้งนี้ เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของในเรื่องปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการเสริมบนโทรศัพทมือถือ ของลูกคาของบริษัท แอดวานซ อินโฟร เซอรวิส จํากัด
(มหาชน) ในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษาไดเสนอแนวคิด  ทฤษฎี  งานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวของ
ไวตามลําดับดังนี้ 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ  (Service Marketing Mix) (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps 
เชนเดียวกับสินคา ซ่ึงประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (Product) (2) ราคา (Price) (3) การจัดจําหนาย 
(Place) (4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) และนอกจากนั้นยังตองอาศัยเครื่องมืออ่ืนๆ เพิ่มเติม
ประกอบดวย (5) บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การ
ฝกอบรมการจูงใจเพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน
พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท (6) การสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) (7) กระบวนการ (Process) เพื่อสงมอบ
คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer 
Satisfaction) โดยมีรายละเอียดดังนี้  

1)  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความตองการ 
ของลูกคาหรือผูบริโภคใหเกดิความพึงพอใจหรือจูงใจใหเกิดความตองการ เกิดการแสวงหา รวมทั้ง
มีการซื้อหาผลิตภัณฑนั้น ดวยเหตุนี้ผลิตภณัฑที่เสนอขายจึงอาจมหีรือไมมีตัวตนก็ได นอกจากนี้
แลวผลิตภัณฑยังหมายรวมถงึการใหบริการและแนวความคิด ที่เกีย่วของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวย 
สามารถแบงออกเปน 3 ระดบั ไดแก  

- ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง อรรถประโยชนหรือผลประโยชนหรือ
ผลประโยชนที่สําคัญของผลิตภัณฑทีใ่หแกผูซ้ือหรือผูบริโภคโดยตรง 

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

- ประโยชนเพิม่เติมของผลิตภัณฑ (Augmented Product) หมายถึง  ประโยชนที่ผู
ซ้ือที่ได รับเพิม่อันเนื่องมาจากการซื้อผลิตภัณฑหลักนัน้ 

2) ราคา (Price) หมายถงึ มูลคาของผลิตภัณฑที่อยูในรูปตวัเงิน ซ่ึงจะตอง
กําหนดใหถูกตองเหมาะสม  ซ่ึงราคาเปนหัวใจของสวนประสมทางการตลาดทั้งหมดและเปนกลไก
ที่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาใหเกดิขึ้นมาได ฉะนั้นการกําหนดราคาผลิตภณัฑหรือบริการ
แตละอยางนั้น จึงขึ้นอยูกับจดุยืนของกจิการ ซ่ึงเปนเจาของผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ เปนสําคัญ 

3) การจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง โครงสรางของชองทางที่ประกอบดวย
สถาบันและกจิกรรมที่ถูกนาํมาใชเพื่อเคลือ่นยายผลิตภณัฑและบริการจากองคการไปสูตลาด 
สําหรับสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกไปสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกจิกรรมนัน้ 
เปนสิ่งที่ชวยในการกระจายสินคา ไดแก การมีรานคาหรือมีสาขาหลายๆ สาขา มีศูนยบริการ 
รวมถึงการขนสง และการเกบ็รักษาสินคาดวย เปนตน โดยมีองคประกอบสําคัญ 2 ประการไดแก  

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

- การกระจายสินคา (Physical Distribution) คือ กิจกรรมที่เกี่ยวกับการเคลื่อนยาย
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค   ประกอบดวย  การขนสง การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคา
คงคลงั นอกจากนี้การจดัจําหนายยังคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของราน สถานที่จอดรถ ขนาดของราน การ
ตกแตงรานทั้งภายในและภายนอก ตลอดจนถึงการวางผงัรานดวย 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับผู 
ซ้ือ เปนการบอกกลาวการขยายความคดิ ความเขาใจไปยงัผูบริโภคไดรับรู ซ่ึงเกีย่วของกับวิธีการตางๆ 
ที่ใชส่ือความ (Communicate) ใหถึงตลาดเปาหมายไดทราบถึงผลิตภณัฑที่ตองการวามกีารจําหนาย
ผลิตภณัฑ ณ ที่ใด ณ ระดบัราคาใด ทั้งนี้เพื่อสรางทัศนคตแิละพฤติกรรมการซื้อใหกับผูบริโภค 
สําหรับการตดิตอส่ือสารนัน้อาจเปนการขายโดยใชพนกังานขายหรือไมใชพนักงานขายกไ็ด 
ประกอบดวยการโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพนัธ รวมทัง้การตลาด
ทางตรง 

5)  บุคลากร (People)  บุคลากรในธุรกิจบริการเปนปจจัยสําคัญที่เปนตัวกําหนดวา  
ธุรกิจบริการนั้นจะประสบความสําเร็จหรือไม ตามแนวคิดที่วา บุคลากร เปนทรัพยสินที่สําคัญที่สุดของ
ธุรกิจ      ซ่ึงหมายถึงพนักงานผูใหบริการ ซ่ึงตองอาศัยการพิจารณาคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม 
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(Training) การจูงใจ (Motivation)  เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได และแตกตางเหนือคู
แขงขัน พนักงานตองมีความรู ความสามารถและทักษะในการใหบริการ มีทัศนคติที่ดี สามารถ
ตอบสนองลูกคา   มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท 
เปนตน  

6) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation)  เนื่องจากการบริการของธุรกิจบริการมีลักษณะที่เปนนามธรรม คือ ไมสามารถจับ
ตองได (Intangible) ซ่ึงลักษณะพิเศษของบริการเชนนี้ ทําใหผูบริโภคเกิดความเสี่ยงและความไม
มั่นใจในการตัดสินใจเลือกใชบริการนั้นๆ ดังนั้น หนาที่สําคัญอีกประการหนึ่งของนักการตลาด คือ 
การสรางหลักฐานทางกายภาพ  โดยการสรางและนําเสนอสิ่งที่ เปนรูปธรรมขึ้นมา เพื่อเปน
สัญลักษณแทนการบริการที่ไมสามารถจับตองได และเปนการสรางความมั่นใจใหกับลูกคาดวยใน
คราวเดียวกัน หลักฐานทางกายภาพที่นักการตลาดสรางขึ้นมานั้น ไดแก ส่ิงแวดลอมทางกายภาพที่
บริการนั้นเกิดขึ้น และที่ซ่ึงผูใหบริการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน และรวมถึงองคประกอบตางๆ ที่
สามารถจับตองได (Tangible Elements) ไดแก หลักฐานที่จําเปน และหลักฐานประกอบ 

7)  กระบวนการใหบริการ (Process)  หมายถึง กระบวนการเพื่อสงมอบคุณภาพ
ในการใหบริการกับผูบริโภคไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา (Customer Satisfaction)  โดยรวมถึง
ขั้นตอน แนวทาง ตารางการทํางาน การทํางานโดยใชเครื่องจักร อุปกรณ ซ่ึงเปนกิจกรรมและงานที่
ทําประจําวนัในการผลิตสินคาและบริการเพื่อใหบริการแกลูกคากระบวนการจึงสําคัญตอธุรกิจ
บริการอยางยิ่ง เนื่องจากสินคาและบริการเปนสิ่งที่กอใหเกิดรายไดของกิจการ หากไมมีการบริการ
เกิดขึ้นก็ไมสามารถสรางรายไดใหแกกิจการได และกระบวนการเปนสวนหนึ่งในการกําหนด
มาตรฐานความรวดเร็วและคุณภาพในการบริการดวย 
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 แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค   
พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคล 

(ผูบริโภค) ที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคา ฉะนั้นการศึกษาถึงพฤติกรรมผูซ้ือจึงเกี่ยวของกบั
สภาพแวดลอมภายในและภายนอกที่เปนสิ่งกระตุนแกผูบริโภค ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค กระบวนการตัดสินใจซื้อ และการตอบสนองของผูซ้ือ 

จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus)  ใหเกิดความตองการกอน แลว 
ทําใหเกิดการตอบสนอง (Response)  ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory (ดัดแปลงจาก         
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนาที่ 198) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

 
 
 
 
 
 

 
  
 
 
รูปที่ 1 แสดงตัวแบบพฤตกิรรมผูบริโภค (ผูซ้ือ) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

 

1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด ไดแก ผลิตภณัฑ ราคา การจดัจําหนาย การสงเสริม
การตลาด  

2. ส่ิงกระตุนอืน่ๆ ไดแกเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและวัฒนธรรม  นักการ
ตลาดจะตองสนใจและจดัสิ่งกระตุนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  

3. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก ปจจัยวัฒนธรรม (Culture)  
ประกอบดวย วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี และชั้นทางสังคม  
ปจจัยทางสังคม (Social ) ประกอบดวย กลุมอางอิงหรือกลุมที่มีอิทธิพล  ครอบครัว  บทบาทและ
สถานภาพ  ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) ไดแก อายุและลําดับขั้นในวงจรชีวิต  อาชีพ 
สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและความเปนปจเจกชน  ปจจัยทางจติวทิยา 
(Personal factors) ประกอบดวย แรงจูงใจ  การรับรู  การเรียนรู  ความเชื่อถือและ ทัศนคติ  

ส่ิงกระตุนทางการ
ตลาด 

ส่ิงกระตุน
อ่ืนๆ 

 คุณลักษณะของผูซื้อ
หรือปจจัยอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค 

กระบวนการ 
ตัดสินใจซื้อ 

 การตอบสนองของ 
ผูซื้อ 

 ผลิตภัณฑ 
 ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

   ปจจัยทางวัฒนธรรม 
  ปจจัยทางสังคม 
   ปจจัยสวนบุคคล 
  ปจจัยทางจิตวิทยา 

ตระหนักถึงปญหา 
คนหาขอมูล 
ประเมินทางเลือก 
ตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมหลังการ
้

 การเลือกผลิตภัณฑ: 
    การเลือกตรายี่หอ 
    การเลือกผูขาย 
    เวลาในการชื้อ 
    ปริมาณการชื้อ 
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4. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค นักการตลาดไดแบงกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนขั้นตอนตางๆได 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

1) การรับรูความตองการ (Need recognition) หมายถึง การรับรูปญหา การที่
บุคคลรับรูถึงความตองการของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนภายนอก งานของนักการ
ตลาด คือ การจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

2)  การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อความตองการไดรับการ
กระตุนแลว ผูบริโภคก็จะคนหาขอมูลตางๆ จากแหลงบุคคล แหลงการคา แหลงชุมชน และแหลง
ทดลอง 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนการพิจารณาเลือก
ผลิตภัณฑตางๆ จากขอมูลที่รวบรวมได โดยการเปรียบเทียบขอดี ขอดอย และความเหมาะสมของ
แตละทางเลือก ทั้งความจําเปนและความตองการใช ระดับราคา และทัศนคติสวนตัวของผูบริโภคที่
มีตอผลิตภัณฑ 

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase and Related Decision) เมื่อประเมินทางเลือก
ที่ตองการไดแลว จะเขาสูกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยผูบริโภคจะเลือกตราผลิตภัณฑที่เขาชอบ
มากที่สุดหลังจากที่ไดประเมินแลว 

5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจ
หรือไมพอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑไปใชแลว ซ่ึงความรูสึกนี้ขึ้นกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
และความคาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติเปนไปตามความคาดหวังเขาก็จะพอใจ
และมีการซื้อซํ้า  ถาผลิตภณัฑมีคุณสมบัติต่ํากวาความคาดหวังเขาจะไมพอใจและจะไมซ้ืออีก  

5.  การตอบสนองผูซ้ือ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ ดวยการ
ตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแก การเลือกผลิตภัณฑ คือ การเลือกซื้อสินคาบริการ  การเลือกตรา 
สินคา คือการเลือกรูปแบบการใชสินคาบริการในลักษณะใด  การเลือกผูขาย คือ เลือกใชสินคา
บริการของผูใด  การเลือกเวลาในการซื้อ คือ จะเลือกใชสินคาบริการในชวงเวลาใด และ ปริมาณใน
การชื้อ  คือ จะซื้อสินคาบริการมากนอยอยางไร  เปนตน 
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2.2  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
ในการศึกษาครั้งนี้ผูศึกษาไดคนควาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของดังตอไปนี้ 

  ธีรชาติ ชอบอธิป (2547) ไดทําการศึกษาเรื่องทัศนคติที่มีตอบริการขอมูลและ
ความบันเทิงในรูปแบบมัลติมีเดียของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ดาน
ความรูความเขาใจนั้น กลุมตัวอยางมีความรูความเขาใจในการใหบริการนี้เปนอยางดี โดยสวนใหญ
ทราบขอมูลและรูจักรูปแบบการใหบริการมากที่สุด ไดแก MMS Photo World GPRS และ Java 
game ตามลําดับ สวนดานความคิดเห็นนั้น กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นในการใชบริการนี้มี
คาเฉลี่ยอยูในระดับเห็นดวย โดยมีความคิดเห็นตามปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน มี
คาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดานการสงเสริมการตลาด โดยมีปจจัยยอยที่เห็นดวยมากที่สุด คือมีการ
โฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขายผานสื่อตางๆออกมามาก สวนปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ย
มากที่สุดอยูในสวนดานราคา คืออัตราคาใชบริการยังคงอยูในระดับสูง สําหรับดานแนวโนม
พฤติกรรมนั้น กลุมตัวอยางจะตัดสินใจซื้อเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ที่รองรับขอมูลและความบันเทิง
ในรูปแบบมัลติมีเดีย และการใชบริการในปจจุบันมากที่สุด คือ การรับ-สงอีเมล โดยในอนาคต คาด
วาจะใชบริการที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น เชน ซ้ือสินคา เพื่อดูขาวกีฬา 

รติรส   สัมพันธ  (2547)  ไดศึกษาเกี่ ยวกับพฤติกรรมผูบ ริโภคในการใช
โทรศัพทเคลื่อนที่ระบบการชําระคาบริการลวงหนา ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวากลุม
ตัวอยางสวนใหญใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบการชําระคาบริการลวงหนาของ แอดวานซ อิน
โฟร เซอรวิส บมจ. ประโยชนที่ไดจากการใชบริการ คือ สามารถชวยควบคุมคาใชจายได และเหตุ
จูงใจในการเลือกใชบริการ คือ การใชเพื่อติดตอในกรณีฉุกเฉิน โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมี
พฤติกรรมในการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบการชําระคาบริการลวงหนาดังนี้ ผูที่มีผลตอการ
ตัดสินใจในการเลือกใชบริการคือตัวผูใชเอง การเลือกซื้อ SIM Card จะเลือกซื้อในโอกาสใดก็ได
ไมจํากัด โดยเลือกซื้อจากศูนยรวมรานคาโทรศัพทเคลื่อนที่ขนาดเล็ก และมีการเลือกซื้อบัตรเติม
เงินจากรานคาสะดวกซื้อ ซ่ึงจะเติมเงินภายในวันที่วงเงินสําหรับการใชงานโทรออกหมด โดยจะ
นิยมเติมเงินโดยเฉลี่ยคร้ังละ 100 – 300 บาทมากที่สุด และมีคาใชบริการเฉลี่ยเดือนละ 201 – 300 
บาท ซ่ึงจะใชโทรศัพทเคลื่อนที่โทรออกมากที่สุดชวงเวลา 18.00 – 24.00 น. โดยกลุมตัวอยางสวน
ใหญจะทราบขอมูลเกี่ยวกับระบบนี้จากโทรทัศน ซ่ึงใหความสําคัญกับการประเมินสวนประสมทาง
การตลาดบริการดานกระบวนการในการเลือกซื้อมากที่สุด นอกจากนี้กลุมตัวอยางสวนใหญใช
หมายเลขโทรศัพทเคลื่อนที่เลขหมายปจจุบันมานาน 2 ปขึ้นไป สวนผูที่เคยเปลี่ยนหมายเลข สวน
ใหญมีสาเหตุหลักที่เปลี่ยน คือ เลขหมายใหมมีโปรโมชั่นที่นาสนใจกวา 
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วิภาวดี  ศรีชัย (2549) ไดศึกษาเรื่อง ทัศนคติที่มีตอการสื่อสารการตลาดบนสื่อ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของผูบริโภค ในอําเภอเมือง เชียงใหม พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ ยังขาด
ความรูความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดบนสื่อโทรศัพทมือถือ แตมีความรูความ
เขาใจถูกตองเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดบนสื่อโทรศัพทเคลื่อนที่วาเปน การโฆษณา การขายตรง 
หรือการใหโปรโมชั่นผาน SMS MMS ริงโทนหรือโลโก  สวนดานความคิดเห็น กลุมตัวอยางมี
ความคิดเห็นวา แบบฟอรมสมัครสมาชิกของรานคา สินคา/บริการ ตองมีชองใหสมาชิกสามารถ
ระบุวายินยอมหรือไมยินยอมรับขาวสาร นอกจากนี้กลุมตัวอยางยังชื่นชอบการใหดาวนโหลดฟรี  
สําหรับ ริงโทนที่เปนเสียงเพลงประกอบภาพยนตรโฆษณาสินคา/บริการ และรูสึกรําคาญเมื่อไดรับ 
SMS ที่เปนการโฆษณาเชิญชวนใหซ้ือสินคา/บริการ สวนดานพฤติกรรม กลุมตัวอยางสวนใหญมี
ความตองการรับการสื่อสารการตลาดบนสื่อโทรศัพทเคลื่อนที่ในกิจกรรมการสงเสริมการขาย ใน
รูปแบบ SMS และตองการไดรับการสื่อสารการตลาดมากที่สุด  กลุมสินคาเสื้อผา กลุมสินคาอาหาร
และเครื่องดื่ม  กลุมสินคาทองเที่ยว กลุมรถยนตและกลุมการเงินและสินเชื่อ  
 
2.3 รายละเอียดบริการเสริมบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี 
  เทคโนโลยี่บริการเสริมในปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ซ่ึงทําใหนักการ
ตลาดสามารถนํามาประยุกตใชรวมกับการทําการตลาดได ดังนั้นตองมีความรูและความเขาใจเทค
โนโลยี่บริการเสริมตางๆดังนี้ 
  - Calling Melody เปนเสียงเรียกเขาของโทรศัพทเคลื่อนที่ปจจุบันมีบริการให
ดาวนโหลดเสียงเรียกเขาเปนจํานวนมาก จัดวาเปนบริการหนึ่งของ บริการเสริม ในยุคเริ่มแรก 
นอกจากนี้ปจจุบันยังมีเทคโนโลยี่เสียงเรียกเขาในรูปแบบ โพลีโฟนิค(Polyphonic)และทรูโทน
(True Tone) ซ่ึงไดรับความนิยมมาก 
  - SMS (Short Message Service ) เปนการสงขอความสั้นๆลักษณะการใชงาน
คลายกับการสง E-mail แตจะสามารถสงขอความไดไมเกิน 160 ตัวอักษรผานทางโทรศัพทเคลื่อนที่ 
จุดเดนของบริการ SMS คือ สามารถสงไปยังผูรับ โดยไมตองกังวลวา พื้นที่ของผูรับจะมีสัญญาณ
หรือไมในขณะนั้น หากทางปลายทางไมมีสัญญาณ ระบบ SMS นี้จะเก็บขอมูลไวจนกวาปลายทาง
มีสัญญาณ ทางระบบจึงจะทําการสงขอมูลตามหลังไป นอกจากนี้แลว SMS ยังสามารถสงขอความ
ที่ไดรับมาตอไปยังหมายเลขอื่นๆไดอยางไมจํากัด 
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  - MMS (Multimedia Messaging Service) เปนรูปแบบการบริการเสริม ที่พัฒนามา
จาก EMS ทําใหโทรศัพทเคลื่อนที่ ไมเพียงสงขอความไดเทานั้น แตยังสามารถสงภาพมัลติมีเดีย
หรือภาพเคลื่อนไหว พรอมเสียงควบไปกับขอความนั้นๆได โดยที่เทคโนโลยี่ MMS นี้อาศัย
เครือขายโทรศัพทที่เปน GPRS ซ่ึงเปน Gateway หนึ่งบนเครือขาย WAP ที่จะสรางบริการเสริม
ใหมๆ เกิดขึ้นไดอยางมากมาย ปจจุบันโทรศัพทรุนใหมๆ ที่ออกสูทองตลาดก็รองรับเทคโนโลยี่ 
MMS ไดแลวทั้งสิ้น 
  - GPRS (General Packet Radio Service) เปนการรับสงสัญญาณแบบ Packet 
Switched Data ซ่ึงเปนเทคโนโลยี่ที่จะทําใหผูใชสามารถออนไลนไวตลอดเวลา  ดังนั้น เวลาที่ผูใช
ตองการขอมูลหรือขาวสารก็สามารถเขาคนหาไดทันที  จึงถือเปนทางเลือกใหมสําหรับคนที่
ตองการใชบริการ โมบาย อินเทอรเน็ต เพราะการคนหาขอมูลแตละครั้งผูใชสามารถดูขอมูลที่ดาวน
โหลด มาแลวอยางไมจํากัดเวลาอีกตอไป 
  - Content Partner เปนบริการเสริมที่ลูกคาสามารถ Down Load เชน เกมส รูปภาพ 
เสียงเพลง ขอความ ตาง ๆ จาก Partner ของบริษัทฯผานระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยทาง Partner 
จะเปนเจาของ Content ตางๆ แลวนํามาเชื่อมตอกับระบบของบริษัทเพื่อใหลูกคาสามารถ Down 
Load โดยที่อาศัยเครือขายโทรศัพทของ Operator 
  - Infotainment & Audit เปนบริการเสริมประเภทขอมูล ขาวสาร และบันเทิง โดย
ที่ลูกคาของบริษัทฯ จะตองโทรเขามาที่ระบบหรือหมายเลขที่กําหนด เพื่อรับฟงขอมูล ขาวสาร ที่
ตองการ โดยจะถูกคิดคาบริการเปนนาที 
  - Enterprise Solution เปนบริการเสริมที่ชวยอํานวยความสะดวกใหกับบริษัทที่
ตองการใชงาน เชน การสงขอความเปนกลุมจํานวนมาก การใหบริการรับสง E-Mail ผาน
โทรศัพทเคลื่อนที่ บริการใชงาน Black Berry  

 
 


