
 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือสมารตโฟนของผูบริโภค

ในอําเภอเมืองเชียงใหมในครั้งนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือ

นํามาเปนกรอบแนวคิดในการศึกษา ดังนี้ 

แนวคิดและทฤษฎ ี
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
สวนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและ

สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย (วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ, 2546: 24-26) 

ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการท่ีกิจการเสนอ

ตอตลาดเปาหมายประกอบดวย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตราผลิตภัณฑ 

บรรจุภัณฑ การบริการ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของ

ลูกคา จึงจะทําใหสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นสามารถขายได ในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ       

จึงตองคํานึงถึงปจจัยดังนี ้

1.1 ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาองคประกอบ (คุณสมบัติของผลิตภัณฑ) (Product Component) เชน 

ประโยชนพ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืนๆ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของผลิตภัณฑเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและคุณคาในสายตาของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองของลูกคา

กลุมเปาหมายไดดียิ่งขึ้น 

1.5 กลยุทธท่ีเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 
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2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองการจายเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ

ประกอบดวย ราคาท่ีกําหนดไวในรายการ สวนลด สวนท่ียอมใหลูกคา ระยะเวลาชําระคืน สินเช่ือ

ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ

ระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้นๆ ตัวคุณคาสูงกวาราคาก็จะ

ตัดสินใจซ้ือสินคา ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง 

2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 

2.3 การแขงขัน 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงกิจกรรมของกิจการท่ีทําให

ผลิตภัณฑไปสูกลุมผูบริโภค ประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนาย การครอบคลุมในการจัด

จําหนาย ความหลากหลาย ทําเลท่ีตั้ง การขนสง การจัดสงกําลังทางธุรกิจ ประกอบไปดวย 2 สวน

ดังนี้ 

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของบุคคล

หรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยาย

ผลิตภัณฑจากผูผลิต ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑและ/หรือ

กรรมสิทธท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายสินคาหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผนหรือการควบคุมอาจ

เลือกการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายในการ

บริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับ

การเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมเพ่ือส่ือสารถึงขอดีของ

ผลิตภัณฑและชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซ้ือผลิตภัณฑ ประกอบดวย การโฆษณา การขายโดย

บุคคล การสงเสริมการตลาด การแจงขาวและการประชาสัมพันธ การตลาดทางตรงและการตลาด

ออนไลน ดังนั้นเคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตอง

ใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (IMC : Integrated Marketing 

Communication)โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือสงเสริมการตลาด ท่ีสําคัญมีดังนี้ 



 

6

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ

ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดท่ีตองการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณา 

(Creative Strategy) และกลยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) กลยุทธส่ือ (Media Strategy) 

4.2 การขายโดยใชพนักขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคลกับ

บุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด หรือเปนการเสนอการขายโดยหนวยงานขาย เพ่ือใหเกิดการขายหรือสรางความสัมพันธ

อันดี 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารในการประชาสัมพันธ

ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซ้ือ โดยลูกคาขั้นสุดทาย หรือบุคคลอ่ืน 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให

ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน โดยการผานส่ือหรือ

ส่ิงพิมพ สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการจะวางแผน โดยองคการหนึ่งเพ่ือ

สรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการ

ประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ

การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีซ่ึงประกอบดวย 

- การขายทางโทรศัพท 

- การขายโดยใชจดหมายตรง 

- การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจ

ใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซ้ือ 
  

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

พรพรรณ  หวลศรี (2541) ไดทําการศึกษาในเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ในจังหวัดพะเยาโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีของลูกคาในจังหวัดพะเยา ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษา

ไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย สมรสแลว มีอายุอยูระหวาง 31-40 ป ประกอบ

อาชีพ เจาของกิจการ หรือ ธุรกิจสวนตัว เชน พอคา ผูรับเหมา กอสราง เจาของโรงงาน มีการศึกษา
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ระดับต่ํากวาปริญญาตรี  และมีระดับรายได 5,001 – 15,000 บาท ซ่ึงทําใหเห็นวากลุมผูใช

โทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดพะเยาอยูในชวงวัยทํางาน และมีเงินเดือนไมมากนัก ระดับการศึกษา

ถึงแมจะต่ํากวาปริญญาตรี แตก็ประกอบอาชีพเปนเจาของกิจการ หรือ ธุรกิจสวนตัว ซ่ึงมีความ

ตองการในการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี เพ่ือใชในการติดตอส่ือสาร และใชเพ่ืออํานวยประโยชนในการ

ประกอบอาชีพเปนสวนใหญ  

โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคา วามีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีมากท่ีสุด   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเลือกซ้ือจากรานท่ีมีบริการ

บัตรเครดิตและเงินผอน  ชําระยาวนานถึง 12 เดือน รองลงมาเปนปจจัยทางดานผลิตภัณฑ พบวา

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพราะชอบรูปแบบรูปทรง และเทคโนโลยี ท่ี

ทันสมัย ปจจัยทางดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีจาก

รานคา หรือ ตัวแทนจําหนาย เพราะตองการบริการหลังการขายท่ีแนนอน และปจจัยทางดานการ

สงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามรับรูขอมูลเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีจากหลายส่ือ เพราะวา

โทรศัพทเคล่ือนท่ีมีการแขงขันทางการตลาดมาก จึงมีการโฆษณาผานส่ือทุกๆส่ือ  โดยส่ือท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือ ไดแก ใบปลิวท่ีบอกรายละเอียดอยางชัดเจน  รองลงมาไดแก หนังสือพิมพ  และ

การแนะนําจากเพื่อนหรือคนรูจัก  

เนตรนภา ชินวัตร (2546) ไดทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

โทรศัพทเคล่ือนท่ีในจังหวัดเชียงใหม”  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

เลือกซ้ือโทรศัพท เคล่ือนท่ีในจังหวัดเชียงใหม  ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด อายุนอยกวา 25 ป ศึกษาในระดับปริญญาตรี 

มีอาชีพนักศึกษา ประกอบกิจการสวนตัว ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ ลูกจางบริษัทเอกชน 

อยางละ 80 ราย คิดเปนรอยละ 20  โดยมีรายไดตอเดือนไมเกิน 5,000 บาทและพบวา ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีมี 5 ปจจัยหลัก คือ ปจจัยดานการตลาดนั้น ทุกกลุมอาชีพ

ใหความสําคัญกับราคา วาเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุด อาทิเชน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  มีระบบการ

ชําระเงินดวยบัตรเครดิต สําหรับปจจัยดานตัวสินคานั้นมีความแตกตางบางระหวางกลุมอาชีพ 

ปจจัยดานสงเสริมการขายพบวาทุกกลุมอาชีพใหความสําคัญกับการลดคาบริการ สําหรับปจจัย

สําคัญจากส่ือพบวาการโฆษณาเปนปจจัยสําคัญในการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีของทุกกลุมอาชีพ 

และสําหรับการบริการหลังการขาย พบวากลุมนักเรียน/นักศึกษา ใหความสําคัญกับคาใชจายต่ําใน

การใชบริการหลังการขายในขณะท่ีอีก 4 กลุมอาชีพใหความสําคัญกับการมีศูนยบริการมากทําให

ติดตองาย  สวนปญหาของผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีพบมากท่ีสุดคือ ปญหาเกี่ยวกับแบตเตอรี่ของ

โทรศัพทเคล่ือนท่ีหมดเร็ว รองลงมาตามอันดับคือ ปญหาเกี่ยวกับชองสัญญาณไมเพียงพอ ปญหา



 

8

เกี่ยวกับการโทรเขา-ออกยาก และปญหาในการติดตอกับศูนยบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีติดยาก  และ

ราคาคาอะไหลแพงเกินไป  

นฤภัทร  เดชอมรธัญ (2546) ไดทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือกลอง

ถายภาพดิจิตอล ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการ

เลือกซ้ือกลองถายภาพดิจิตอล ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดวา

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 25 -34 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 

มีรายได 10,000 – 20,000 บาท และมีระดับการศึกษาปริญญาตรี และพบวาผูบริโภคสวนใหญให

ความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญในการเลือกซ้ือ

กลองถายภาพดิจิตอล คือ พนักงานขายท่ีสามารถแนะนําได  ตลอดจนการสงเสริมการขาย เชน ลด 

แลก แจก แถม และการโฆษณา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑโดย

ปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญในการเลือกซ้ือกลองถายภาพดิจิตอล คือ ความแข็งแรงทนทาน การ

รับประกัน ความละเอียดของภาพและสวนประกอบ  ศูนยซอมท่ีนาเช่ือถือ การใชงายงาย  

ความสามารถในการ ZOOM ปริมาณหนวยความจํา หาซ้ืออุปกรณเสริมงาย ซอฟตแวรท่ีใชงาย มี

หลายฟงกช่ัน รูปลักษณสวยงาม ทันสมัย น้ําหนักเบา ตราสินคามีช่ือเสียง ขนาดเล็ก และขนาดของ

หนวยความจํา 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดาน      

มีศูนยบริการโดยเฉพาะ   มีศูนยซอมจํานวนมาก รานท่ีจําหนายตั้งอยูในทําเลที่ไปมาสะดวก  มีท่ี

จอดรถ และมีปายสถานท่ีขายชัดเจน 

ปจจัยดานราคา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานราคามากท่ีสุด 

รองลงมาคอื  สวนลดเงินสด  ราคาอุปกรณ มีกลองหลายระดับราคาใหเลือก และมีการจายดวยบัตร

เครดิต 

ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ไดแก ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานสังคม  คือ ตามอยางเพ่ือนและ

ปจจัยดานวัฒนธรรม คือ ตองการทันสมัยและเพ่ือการทองเท่ียว 

องอาจ ดอกไมแกว (2547) ไดทําการศึกษาเรื่อง“ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

โทรศัพท เคล่ือนท่ีใชสําหรับระบบดิจิทัล จีเอสเอ็มในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมโดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีใชสําหรับระบบดิจิทัล       

จีเอสเอ็มในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศหญิง โดยมีอายุระหวาง 26 – 35 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดระหวาง 10,000 – 20,000 บาท และพบวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
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ตัดสินใจเลือกซ้ือโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมโดยภาพรวมทุก

ปจจัยอยูในระดับมาก  ปจจัยดานราคามีคาเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาเปนปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด  ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในระดับมาก

เรียงลําดับ คือ  ปจจัยดานการประกันเปล่ียนเครื่อง/อุปกรณใหมใหทันทีเม่ือมีปญหา รองลงมาคือ 

รูปแบบ รูปทรงท่ีทันสมัย และ รองรับเทคโนโลยี ใหมๆ  

ปจจัยดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ตามลําดับ คือ

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณสมบัติ  ราคาของเครื่องโทรศัพท 

และ ราคาของอุปกรณเสริม 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย /สถานท่ี พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญให

ความสําคัญในระดับมากตามลําดับ คือ เครื่องโทรศัพทหาซ้ือไดงาย รองลงมา คือ มีรานคาจําหนาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ีจํานวนมาก ท่ีตั้งของศูนยบริการ ความนาเช่ือถือของศูนยบริการ และมีท่ีจอดรถ

สะดวก 
ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญใน

ระดับมากตามลําดับ คือ การมีศูนยบริการของแคละระบบอยูครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี  รองลงมาคือ 

โปรโมช่ันของระบบ และมีการสงเสริมการขายตามชวงเวลา  

สราวุธ  ทาคํา  (2553) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคในการใชขอมูลจากกระดาน

สนทนาออนไลนเว็บไซตสยามโฟนดอทคอมตอการตัดสินใจซ้ือโทรศัพทมือถือสมารตโฟน  โดย

รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง 200 ราย  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซ้ือ

โทรศัพทมือถือสมารทโฟนยี่หอโนเกียคิดเปนรอยละ 34.0  โดยสวนใหญมีการซ้ือจากรานจําหนาย

มือถือ / ตัวแทนจําหนายโทรศัพทมือถือ (Dealer) คิดเปนรอยละ 64.5 ซ่ึงแตละครั้งมีคาใชจาย ใน

ราคาระหวาง 5,000 - 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 40.0  และผูตอบแบบสอบถามไดใชวิธีการหา

ขอมูลเกี่ยวกับโทรศัพทมือถือสมารตโฟนจากส่ืออินเทอรเน็ต เว็บไซต หรือกระดานสนทนา

ออนไลนคิดเปนรอยละ 98.0 รองลงมาคือหาขอมูลเกี่ยวกับโทรศัพทมือถือสมารตโฟนจากนิตยสาร 

ส่ิงพิมพ แผนพับ ใบปลิวคิดเปนรอยละ 57.0  อีกท้ังใหความสําคัญกับคุณสมบัติตางๆของ

โทรศัพทมือถือสมารตโฟนท่ีตองการซ้ือโดยรวมซ่ึงมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยประเด็นยอยของ

รายละเอียดท่ีมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ไดแก  ตรายี่หอ ระบบปฏิบัติการท่ีใช  ขอมูลตัวเครื่อง 

(Spec) จุดเดนและคุณสมบัติพิเศษ  ระบบเช่ือมตอและสงขอมูล ความสะดวกในการใชงาน ใชงาน

งาย รูปทรงภายนอกสวยงาม  ความหลากหลายในการใชงานแอพพลิเคช่ัน การใชงานของ

แบตเตอร่ี  ขนาดและน้ําหนัก และมีอุปกรณเสริมใหใชงานหลากหลายตามลําดับบบ 
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ประเภทสมารตโฟน   
สมารตโฟน (Smartphone) ในปจจุบัน แบงออกเปนกลุมตามระบบปฏิบัตกิาร (OS) ท่ี

ใชสามารถแบงไดดังนี้ (Excite Blog, 2552: ออนไลน) 

 1. iPhone OS เปนระบบปฏิบัติการท่ีบริษัทแอปเปล (Apple) ออกแบบมาเพื่อใชใน

โทรศัพทมือถือท่ีมีความสามารถใชงานอินเทอรเน็ตและมัลติมีเดีย สามารถใชงานสงอีเมลและใช

เปนโทรศัพทเคล่ือนท่ี สงเอสเอมเอส ทองอินเทอรเน็ตผานทางซอฟตแวรซาฟารี คนหาแผนท่ี ฟง

เพลง และความสามารถอ่ืนๆ  

2. Windows Mobile เปนระบบปฏิบัติการท่ีออกแบบและจัดทําขึ้นมาโดยบริษัท

ไมโครซอฟท (Microsoft) เพ่ือใหสามารถรองรับเทคโนโลยีการส่ือสารแบบไรสาย และสามารถใช

งานกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีเปนหลักเชนกัน โดยจะมีโปรแกรมตามมาตรฐานของ Windows ไมวาจะ

เปน MSN Messenger , Microsoft Windows Media Player , Internet Explorer , Files Explorer 

หรือไมวาจะเปนโปรแกรมจัดการอีเมลและตารางนัดหมายตางๆ รวมท้ัง SMS ท่ีสามารถ 

Synchronize ผาน Microsoft Outlook ไดดวย เชน Samsung Omnia, ตระกูล HTC เปนตน 

3. Symbian คือระบบปฏิบัติการท่ีออกแบบขึ้นมาเพ่ือรองรับเทคโนโลยีการส่ือแบบไร

สาย และใหสามารถใชกับโทรศัพทเคล่ือนท่ีเปนหลักในการรับสงขอมูล นอกจากนี้ยังเปนระบบที่

ใชงาย ประหยัดพลังงาน ใชหนวยความจําขนาดเล็ก และมีความปลอดภัยสูง ซ่ึงทําใหเหมาะท่ีจะ

นํามาใชงานกับโทรศัพทเคล่ือนท่ี เชน Nokia N97, Sony Ericsson SATIO 

4. Android เปนระบบสําหรับโทรศัพทมือถือท่ี ไมมีคาใชจายในการใช มีฟงกช่ันใน

การทํางานพ้ืนฐานอยางครบถวน เชน ดูหนัง ฟงเพลง เลนอินเทอรเน็ต บริษัทผูผลิตมือถือท่ีใช เชน      

T-Mobile G1, HTC Hero  

5. BlackBerry โทรศัพทมือถือยี่หอหนึ่ง  ท่ี มีจุดเดนในเรื่องของระบบ Push 

Technology ซ่ึงโทรศัพทมือถือ BlackBerry รับ-สงอีเมลจาก Mail server ถึงเครื่อง BlackBerry 

อยางอัตโนมัติ โดยไมตองเปดโปรแกรม ดวยเทคโนโลยี Push mail สามารองรับอีเมลรองรับได

สูงสุดถึง 10 accounts และจุดเดนในดานระบบความปลอดภัยสูงแบบ Triple-Data Encryption 

Security (TDES) และ Advanced Encryption Security (AES) encryption เชน Blackberry Storm , 

Bold 9700 เปนตน 

6. Linux OS คือระบบปฏิบัติการท่ีเปน Open Source สามารถใชงานไดเหมือนกับ 

Symbian OS และ Microsoft Smart Phone แตไมคอยจะมีโปรแกรมรองรับมากนัก เชน Motorola 

E680 เปนตน 

 


