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12500137 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คําสําคัญ : ทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 ณัฐวิชช เหลียวพานิช : การศึกษาทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษานักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

อาจารยท่ีปรึกษา : อาจารยนพดล โตวิชัยกุล.111 หนา. 

บทคดัย่อ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของ

ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษานักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ี

ใชในการศึกษา จํานวน 400 คน และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม SPSS 

 ผลการวิจัย พบวา เพศชายและเพศหญิงมีทัศนคติแตกตางกันในดานการนําขอมูลไปใช

ประโยชน และมีทัศนคติไมแตกตางกันในดานการยินยอม ดานการมีสวนรวม และดานเฉพาะ

บุคคล แตละคณะ มีทัศนคติแตกตางกันในดานการยินยอม ดานการมีสวนรวม ดานการนําขอมูลไป

ใชประโยชน และดานเฉพาะบุคคล ช้ันปท่ี 1-4 มีทัศนคติแตกตางกันในดานการยินยอม ดานการมี

สวนรวม และดานเฉพาะบุคคล และมีทัศนคติไมแตกตางกันในดานการนําขอมูลไปใชประโยชน 

ผลการเรียนของนักศึกษามีทัศนคติไมแตกตางกันในดานการยินยอม ดานการมีสวนรวม ดานการ

นําขอมูลไปใชประโยชน และดานเฉพาะบุคคล รายไดของนักศึกษามีทัศนคติแตกตางกันในดาน

การนําขอมูลไปใชประโยชน และมีทัศนคติไมแตกตางกันในดานการยินยอม ดานการมีสวนรวม 

และดานเฉพาะบุคคล ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีทัศนคติแตกตางกันในดานการนํา

ขอมูลไปใชประโยชน และมีทัศนคติไมแตกตางกันในดานการยินยอม ดานการมีสวนรวม และดาน

เฉพาะบุคคล 
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กติติกรรมประกาศ 

 งานวิจัยเร่ือง “ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” สําเร็จลุลวง

ไปดวยดีดวยความชวยเหลือของ อาจารยนภดล โตวิชัยกุล อาจารยท่ีปรึกษาในการทําวิจัยคร้ังนี้ ท่ี

ไดใหการแนะนํา และการช้ีแนะแนวทางตลอดการทํางานวิจัยของผูวิจัย รวมท้ังชวยแกไข

ขอบกพรองตางๆ จนเสร็จสมบูรณ ผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 

 ขอขอบพระคุณทานผูชวยศาสตราจารยประสพชัย พสุนนท ท่ีไดสอนการคํานวณคา 

SPSS และใหคําปรึกษาในเร่ืองการคํานวณทุกเร่ือง 

 ขอขอบคุณ คณาจารยในภาควิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยศิลปากร ทุกทาน  ทีประสิทธิประสาทความรู  ตลอดจนประสบการณท่ีดีแกผูวิจัย  

พรอมท้ังใหความเมตตา ชวยเหลือดวยดีเสมอมา 

 ขอขอบพระคุณ  ผูตอบแบบสอบถามทุกทาน  ท่ีกรุณาใหความอนุเคราะหในการตอบ

แบบสอบถามดวยความเต็มใจ จนทําใหงานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี 

 สุดทายนี้ขอขอบพระคุณบิดา มารดา และพี่นอง ท่ีไดเล้ียงดูและการอบรมส่ังสอนผูวิจัย

ดวยความรักและปรารถนาดีตลอดมา  และมอบกําลังทรัพยเพื่อชวยในการทํางานวิจัย รวมไปถึงผูท่ี

เกี่ยวของทุกทานท่ีคอยชวยเหลือ และเปนกําลังใจในการทํางานวิจัยในคร้ังนี้สําเร็จลุรวงไปไดดวยดี 

รวมท้ังเพื่อนๆ ทุกทานท่ีใหมิตรภาพ ความชวยเหลือ ประสบการณ และความทรงจําท่ีดี 

 คุณคาและประโยชนของสารนิพนธฉบับนี้  ผูวิจัยขอมอบเปนเคร่ืองบูชาพระคุณอัน

ยิ่งใหญของบิดา มารดา ผูใหความรัก ความเมตตาและสนับสนุนใหไดรับการศึกษาเปนอยางดีมา

โดยตลอดรวมท้ังพระคุณของครู  อาจารยทุกทานท่ีไดอบรมส่ังสอนวิชาความรูอันเปนพื้นฐาน 

ตลอดจนผูมีพระคุณทุกทาน รวมถึงผูมีพระคุณท่ีมิไดเอยนาม อันกอใหเกิดผลสําเร็จในการทําสาร

นิพนธคร้ังนี้  หากงานวิจัยฉบับนี้มีความผิดพลาดหรือคลาดเคล่ือนประการใด ทางผูจัดทํางานวิจัย

ตองขออภัยไว ณ ท่ีนี้ดวย 
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บทที ่1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

กกกกกกกกขอมูลจาก Internet World Stats เกี่ยวกับจํานวนประชากรโลก และจํานวนประชากร

อินเทอรเน็ตในชวง 10 ปท่ีผานมาพบวา ประชากรโลกเพิ่มข้ึนในอัตราเพียง 10% แตในขณะท่ี

ประชากรอินเทอรเน็ตนั้นเพิ่มข้ึนอยางมหาศาล คือเติบโตข้ึนจากป 2000 ท่ีมีผูใชอินเทอรเน็ตเพียง 

360,985,492 คน มาเปน 1,733,993,741 คน ในปจจุบัน หรือเพิ่มข้ึนกวา 380% นั้น ไดพิสูจนแลววา

ส่ืออินเทอรเน็ตนั้นทรงพลัง และมีอิทธิพลตอผูคนบนโลกใบนี้อยางไร 

กกกกกกกกนอกจากนี้ยังมีการคาดการณกันวาในระยะเวลาอีกไมกี่ปนับจากนี้ ส่ือดิจิตอลจะเขามา

ทําหนาท่ีเปนส่ือหลักแทนท่ีส่ือแบบดั้งเดิมซ่ึงก็ไดแก โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร และหนังสือพิมพ 

เพราะส่ือดิจิตอลไดกาวเขามาปรับรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูคนท่ัวโลกไดอยางแนบเนียนจนเรา

ไมทันรูตัว รวมท้ังการเจริญเติบโตอยางมหาศาลของกลุมผูเลนเกมส จนทําใหรายไดของ

อุตสาหกรรมเกมสเอาชนะ Hollywood ไปหลายเทาตัว การฟงเพลงจาก MP3 มากกวาการฟงจาก 

CD หรือแมกระท่ังการใชโทรศัพทมือถือเพื่อสรางความบันเทิงแบบพกพา มากกวาการรับสายเขา

ออก หรือรับสงขอความไปมา เปนตน 

กกกกกกกก ในยุคโลกาภิวัฒน  โทรศัพทเคล่ือนท่ีไดกลายเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีจําเปนตอการ

ดํารงชีวิต ท้ังเพื่อใชในการติดตอส่ือสารกับบุคคลอ่ืน เพื่อรับสงขอมูล หรือเพื่อความบันเทิ ง โดย

ขอมูลจากรายงานดัชนีช้ีวัดในกิจการโทรคมนาคมของประเทศไทยประจําป พ.ศ. 2552, สํานัก

คณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแหงชาติพ บวา จํานวนเลขหมายโทรศัพทเคล่ือนท่ีในประเทศ

ไทย มีสูงถึงประมาณ  65.83 ลานเลขหมาย คิดเปนอัตราสวนตอประชากรท้ังหมดใกลเคียงรอยละ  

100 ซ่ึงสะทอนถึงจุดอ่ิมตัวของการขยายตลาดผูใชบริการรายใหม ดังนั้น  ผูใหบริการจึงพยายา ม

ออกกลยุทธท้ังการลดคาโทร  การออกโปรโมช่ันท่ีเหมาะสมกับลักษณะการโทรท่ีแตกตางกัน  

รวมถึงการพัฒนาบริการเสริมตางๆ เพื่อจูงใจใหผูบริโภคเลือกใชบริการของตน 

โดยรูปแบบการใหบริการของโทรศัพทมือถือ สามารถแบงเปน 2 รูปแบบหลักๆ คือ 



 

2 

 

กกกกกกก  1. การพูดคุยระหวางกัน หรือ voice service  

กกกกกกกก2. การบริการอ่ืนๆ ท่ีเรียกวา non - voice service ซ่ึงปจจุบันบริการในรูปแบบหลังนี้มี

การเติบโตในสัดสวนท่ีสูงมาก 

กกกกกกกกเชนเดียวกัน โดยเฉพาะการสงขอมูลขาวสารเขาถึงผูบริโภค  ซ่ึงตองมีความรวดเร็วและ

ถูกตอง ดังนั้น ระบบการส่ือสารโทรคมนาคมจึงเปนโครงสรางพื้นฐานท่ีสําคัญในการสนับสนุน

การพัฒนาเศรษฐกิจ  ของประเทศ ไมวาจะเปนในดานเศรษฐกิจ  สังคม ธุรกิจการคา ฯลฯ โทรศัพท 

เคล่ือนท่ีถือเปนเคร่ืองมือส่ือสาร  ท่ีทําใหประชาชนสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารไดอยางสะดวก 

เพราะสามารถพกพาได  และสามารถใหบริการไดเกือบทุกพื้นท่ี  นอกจากนี้คานิยมท่ีมีตอการใช

โทรศัพทเคล่ือนท่ีปจจุบันเปล่ียนแปลงไปโทรศัพทเคล่ือนท่ีไดกลายมาเปนสวนหนึ่งใน

ชีวิตประจําวันและมีใชกันอยางแพรหลาย ไมเพียงแตกลุมนักธุรกิจและกลุมชนช้ันสูงเทานั้น 

กกกกกกกกสําหรับประเทศไทยมีการเปดใหบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีเปนคร้ังแรกในป  พ.ศ. 2529 

โดยองคการโทรศัพทแหงประเทศไทย และการส่ือสารแหงประเทศไทย  และเม่ือมีความตองการใช

บริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพิ่มสูงข้ึนจนท้ัง  2 หนวยงานไมสามารถใหบริการไดอยางเพียงพอ  และ

เพื่อท่ีจะสามารถสนองความตองการของประชาชนไดอยางเพียงพอจึงมีการใหสัมปทานแก

ภาคเอกชนในป พ.ศ. 2533 จากนั้นเปนตนมาการเติบโตของตลาดโทรศัพทเคล่ือนท่ีก็เปนไปอยาง

ตอเนื่องมาโดยตลอดแมวาจะมีอัตราการเติบโตท่ีชาลงเห็นไดจากภาพท่ี 1.1 

 

ภาพที ่1 กราฟจํานวนผูใชบริการ 

ท่ีมา : ลักษณะและความเปนมาของปญหา, อางถึงใน ศิริอร สรสิริ, ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใช

โทรศัพทมือถือของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏในเขตกรุงเทพมหานคร  (กรุงเทพมหานคร : 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏจันทรเกษม, 2549), 1-2. 
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 การศึกษาทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จะชวยให

ทราบถึงทัศนคติของนักศึกษาตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี วาเปนตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอการสรางความจงรักภักดี (Loyalty) ของนักศึกษาตอ

ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีหรือไม ซ่ึงผลจากการทําวิจัยดังกลาวนี้จะชวยใหนักการ

ตลาดสามารถนําผลท่ีไดไปใชปรับปรุง พัฒนาการทําธุรกิจผานทางการใหบริการตางๆแกลุกคาได

และเปนประโยชนกับผูท่ีทําการศึกษาในเร่ืองเดียวกันอีกตอไป 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1. เพื่อศึกษาทัศนคติของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 2. เพื่อศึกษาวา เพศ คณะ ช้ันป ผลการเรียนเฉล่ีย รายได และผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีแตกตางกัน ทําใหทัศนคติของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 

ขอบเขตการวจัิย 

 ในการวิจัยคร้ังนี้ทําการ ศึกษาทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี โดยไดกําหนดขอบเขตการวิจัยดังนี ้

ขอบเขตด้านเนือ้หา  ทําการศึกษาทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

ขอบเขตพืน้ทีก่ารศึกษา  ทําการศึกษาทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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ขอบเขตด้านเวลา  การทําการศึกษาทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ระยะเวลา -ใช

ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแตเดือน มิถุนายน 2553 – กุมภาพันธ 2554 

 ประชากรทใีช้ในการวจัิย  ไดแก นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี  จํานวน 5,743 คน (ขอมูลจากสํานักงานวิทยาเขต มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปการศึกษา 2553 ณ วันท่ี16 ธันวาคม พ.ศ. 2553)  

 กลุ่มตัวอย่างในการวจัิย  ไดแก นักศึกษาท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยผูวิจัยไดกําหนดกลุมตัวอยางจากสูตรการคํานวณ  (กัลยา วานิช

บัญชา. 2549: 25-26) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน  95% จะไดขนาดกลุมตัวอยางจากการคํานวณ  373 

ตัวอยาง แตเนื่องจากการเก็บแบบสอบถามบางตัวอยางอาจเกิดการไมสมบูรณ  จึงไดสํารองเผ่ือไว  

27 ตัวอยาง หรือ 4% รวมเปนขนาดตัวอยางท้ัง หมดจํานวน 400 ตัวอยาง 

 การเก็บขอมูลใชวิธีสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน  (Non-Probability Sampling) 

วิธีท่ีเลือกใชคือ 

 1. การสุมตัวอยางโดยการกําหนดสัดสวน  (Quota Sampling) โดยกําหนดขนาดตัวอยาง

ท้ัง 3 คณะ โดย คณะวิทยาการจัดการ 212 คน คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 67 คน 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ และการส่ือสาร 121 คน 

 2. การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง

โดยสุมกลุมตัวอยางท่ีใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีเต็มใจและสะดวกท่ีจะใหขอมูลในการตอบ

แบบสอบถามเพื่อการวิจัยคร้ังนี้ 

 

สมมติฐานของการวจัิย 

 เพื่อใหสอดคลองกับการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  จึงกําหนดสมมุติฐานการศึกษาเพื่อเปน

แนวทางในการวิเคราะหไวดังนี้ 
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 1. เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของ ผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 2. คณะท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล ของ ผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 3. ช้ันปท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล ของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 4. ผลการเรียนเฉล่ียท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล

ของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี แตกตางกัน 

 5. รายไดท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล ของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 6. ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสม

ทางการตลาดแบบดิจิทัล ของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี แตกตางกัน 

 

กรอบแนวคดิของโครงการวจัิย 

 กรอบแนวคิดของโครงการวิจัยในคร้ังนี้  
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ตัวแปรอสิระ     ตัวแปรตาม 

(Independent Variables)   (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1. ไดทราบถึงทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล ของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

 2. ไดทราบถึงความสอดคลองของสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของ ของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ท่ีไดรับจากการวิจัย ซ่ึงสามารถนําไปใชเปนแนวทางเพื่อ

นําไปปรับปรุงแกไขใหกับนักการตลาดได  

 3. เปนแนวทางในการศึกษาเพิ่มเติมซ่ึงจะเปนประโยชนตอไปใหกับผูท่ีมีความสนใจใน

เร่ืองเดียวกัน 

 4. ทราบถึงความสัมพันธระหวางตัวแปรตามและตัวแปรอิสระ 

ขอมูลสวนบุคคลของผูใชบริการ 

1. เพศ 

2. คณะ 

3. ระดับช้ันป 

4. ผลการเรียนเฉล่ีย 

5. รายไดตอเดือน  

6. ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

ความแตกตางดาน ทัศนคติ ตอสวนผสม

ทางการตลาดแบบดิจิทัล ของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพท เคลื่อนที่ ของนักศึกษา

ใน มหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบ

ดิจิทัล ของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี 

1.ดานการยินยอม  

2.การมีสวนรวม  

3.การเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน  

4.เฉพาะบุคคล  
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คาํนิยามศัพท์เฉพาะ 

 ทัศนคติ หมายถึง การท่ีบุคคลนั้น คิดและรูสึกอยางไร ตอสวนผสมทางการตลาดแบบ

ดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  โดยทัศนคติมีรากฐานมาจาก  ความเช่ือท่ีอาจ

สงผลถึง พฤติกรรม ในอนาคตได เปนการแสดงวา ชอบหรือไมชอบ  ตอประเด็นหนึ่ง ๆ ซ่ึงถือเปน 

การส่ือสารภายในบุคคล (Interpersonal Communication) ท่ีเปนผลกระทบมาจาก การรับสาร อันจะ

มีผลตอ พฤติกรรม ตอไป 

 โทรศัพทเคล่ือนท่ี หมายถึง  เคร่ืองและระบบโทรศัพทระบบเซลลูลาท่ีอาศัยสัญญาณ

วิทยุ ความถ่ีใดความถ่ีหนึ่ง  ในยานใหบริการโดยทําใหผูใชบริการเคล่ือนท่ีขณะใชงานในพื้นท่ีเขต

การใหบริการ 

 ผูใหบริการ  หมายถึง ผูใหบริการโทรคมนาคมท่ีไดรับอนุญาตจากคณะกรรมการกิจการ

โทรคมนาคมแหงชาติ  รวมถึงผูไดรับอนุญาต  สัมปทาน หรือสัญญาจากบริษัท  กสท โทรคมนาคม 

จํากัด (มหาชน) และ บริษัท ทีโอที จํากัด (มหาชน) หรือหนวยงานของผูไดรับอนุญาต  สัมปทาน 

หรือสัญญา ท่ีไดรับสิทธิหนาท่ี และความรับผิดตามนัยมาตรา ๘๐ วรรค ๒ 

 ผูใชบริการ  หมายถึง ผูใชบริการของผูใหบริการท้ัง  ลักษณะท่ีเรียกเก็บคาธรรมเนียม

หรือคาบริการเปนการลวงหนา  และลักษณะท่ีเรียกเก็บคาธรรมเนียมหรือคาบริการภายหลังไดใช

บริการ 

 ความพึงพอใจโดยรวม  หมายถึง ความรูสึกยินดี ความชอบใจ ความพอใจของลูกคาท่ีใช

โทรศัพทเคล่ือนท่ีตอ  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย  ดานสวนประสมการตลาด

ดานบุคลากร ดานกระบวนการ และ ดานลักษณะทางกายภาพ 

 DigiMarketing มีความหมายเชนเดียวกับคําวา  Digital Marketing หมายถึง เทคโนโลยี

ทางการตลาดท่ีไมมีสูตรสําเร็จตายตัว ข้ึนอยูกับความคิดสรางสรรคท่ีจะส่ือสารออกมาใหลูกคา

เขาใจเปนยุทธวิธีท่ีทันสมัย  ก็คือ การทําการตลาดผานชองทางท่ีเปนดิจิตอล นั่นก็คือ อินเทอรเน็ต 

โทรศัพทมือถือ ปายโฆษณาดิจิตอล ไอพอด เคร่ืองเลนเอ็มพีสาม หรือ อะไรก็ตามท่ีเปนส่ือดิจิตอล 

 การยินยอม (Permission) หมายถึง ผูบริโภคสามารถท่ีจะพิจารณารับหรือไมรับในการ

สงขอมูลการตลาด หรือรับใหมีความถ่ีมากนอยแคไหนก็ได 
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 การมีสวนรวม (Participation) หมายถึง การมีสวนรวมของผูใชบริการตางๆ สามารถเขา

มาแสดงความคิดเห็น สามารถ Update ขอมูลตางๆไปใชได 

 การเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน  (Profile) หมายถึง การเก็บรวบรวมขอมูลสวนตัว

ของลูกคาเปาหมาย เพื่อใชในการชวยตัดสินใจ รายละเอียดในการทําการตลาดในลูกคากลุมนี้  

 เฉพาะบุคคล (Personalization) หมายถึง การทําใหเราทราบวาเขาชอบอะไร พูดคุยอะไร

กัน สนใจเร่ืองใด ทําใหเราทําการตลาดไดตรงตามความตองการของลูกคามากข้ึน 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ในการศึกษาคร้ังนี้  ผูวิจัยไดคนควาและรวบรวมแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของ จากตําราเอกสารคนควาทางวิชาการ เพื่อหาแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับงานวิจัยและหาวิธี

การศึกษาตามวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว  อันจะนําไปสูการศึกษาทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาด

แบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 ทฤษฎแีละงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  มีดังนี ้

 1. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความทัศนคต ิ

 2. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 3. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดแบบดิจิทัล 

 4. แนวความคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจบริการ 

 5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคต ิ

 1.1 ความหมายของทศันคต ิ

 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520  : 3) ไดกลาววา ทัศนคติเปนความคิดเห็นซ่ึงมีอารมณเปน

สวนประกอบ เปนสวนท่ีพรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะอยางตอสถานการณภายนอก 
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 นวลศิริ เปาโรหิตย (2527  : 131) กลาววา ทัศนคติเปนผลรวมของความเขาใจ ความรูสึก 

และแนวโนมในการตอบโตของเราตอบุคคล วัตถุ หรือเร่ืองราวท้ังปวง  

 ลัดดา กิติวิภาต (2532  : 2) ไดกลาวไววา ทัศนคตินั้นเปนความคิดท่ีมีอารมณเปน

สวนประกอบ ซ่ึงทําใหเกิดความพรอมท่ีจะมีปฏิกิริยาโตตอบในทางบวกหรือในทางลบตอส่ิงใดส่ิง

หนึ่ง 

 เธอรสโตน ( Thurstone 1974 อางถึงใน ลวน สายยศ , 2543 : 52) ไดกลาวไววา ทัศนคติ

เปนผลรวมของมนุษยเกี่ยวกับความรูสึก อคติ ความกลัว ท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 

 ปริญ ลักษิตานนท ( 2544 : 220) ไดกลาวถึงความหมายของคําวาทัศนคติไววา ทัศนคติ 

คือ กลไกท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งในการตัดสินใจของผูบริโภค คําวา “ทัศนคติ” หมายถึง สภาพจิต

ท่ีเกิดจากประสบการณ การเรียนรู มีผลตอการเปล่ียนแปลงทางพฤติกรรม สวนความหมายทางการ

ตลาดใหหมายถึง การใชสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงไดแกผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี

จําหนาย และการสงเสริมการขาย เพื่อเสริมสรางภาพพจนของผลิตภัณฑนั้น ๆ ในดานพฤติกรรม

ผูบริโภค ผูบริโภคประเมินการเลือกสินคาตามความนึกคิด และใชในการตัดสินใจซ้ือ 

 ฟชบิน ( Fishbein) ไดแจกแจงพฤติกรรมของผูบริโภคไวในลักษณะท่ีวาบุคคลจะ

ประกอบพฤติกรรมใด ๆ นั้น ข้ึนอยูกับปทัสถานทางสังคมและทัศนคติ ซ่ึงกอใหเปนแนวความคิด

ทางพฤติกรรม และพฤติกรรมตามลําดับ 

 ฟชบิน ( Fishbein 1972 : 4) ไดอธิบายถึง  ปจจัยท่ีสําคัญของทัศนคติ คือ ความรู ความ

เขาใจ ( Cognitive domain) ความพึงพอใจ ( Affective domain) และความพยายามท่ีจะบรรลุ 

(Cognitive domain) 

 - ความรูความเขาใจ ( Cognitive domain) หมายถึงบุคคลพยายามและทําความเขาใจ

เกี่ยวกับธรรมชาติและส่ิงท่ีอยูรอบตัว 
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 - ความพึงพอใจ ( Affective domain) จินตนารมณ ความรูสึกและอารมณตาง ๆ ตอส่ิงท่ี

อยูรอบดาน 

 - ความพยายามท่ีจะบรรลุผล (Cognitive domain) ไดแก สภาพท่ีไมอยูคงท่ีหรือสมดุล 

จะเกิดความพยามท่ีจะไดรับการตอบสนอง เพื่อใหทัศนคติอยูในสภาพสมดุลตอไป 

 อาดุลย จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล ( 2550 : 217) ไดใหความหมายไววา ทัศนคติ

เปนตัวแปรหนึ่งในศูนยส่ังการของกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู

และการปฏิบัติตอบตอกัน ( interaction) ของผูบริโภคกับบุคคลอ่ืน คําจํากัดความและคําอธิบายของ

นักวิชาการหลายคนไดแยกแยะออกเปนหลายอยางและมีความขัดแยงกันในดานความเห็นซ่ึงยังหา

ขอยุติไมได 

John C. Mowen และ Michael Minor ไดใหคํานิยามของทัศนคติไววาเปน “แกนกลาง

ของความรูสึกชอบและไมชอบบุคคล กลุม สถานการณ ส่ิงของรวมท้ังความคิดเห็นท่ีเรามองไม

เห็น” 

สุภาภรณ พลนิกร ( 2548 : 224) ไดใหความหมายไววา  ทัศนคติเปนตัวแปรภายในท่ี

สําคัญมากชนิดหนึ่งซ่ึงสงผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือและการเลือกวิถีชีวิต ( Lifestyles) ของ

ผูบริโภค เชนทัศนคติท่ีมีตอการใชผลิตภัณฑอนุรักษส่ิงแวดลอม สินคาฟุมเฟอย สินคาตางประเทศ 

และความสวยงาม เปนตน ความสําเร็จของหนวยงานทางธุรกิจและหนวยงานทางสังคม ในการ

เปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคหรือกลุมคนตาง ๆ ท่ีมีตอสินคา บริการ แนวคิด และกิจกรรมตาง  

ๆ สําหรับความสําคัญของทัศนคติกับตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

 สรุปแลวทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเช่ือจากประสบการณ ท่ีเกิดจากการเรียนรูและ

การปฏิบัติตอบตอกัน  เปนศูนยส่ังการของกระบวนการตัดสินใจ  ท่ีมีผลตออารมณ และความรูสึก

ของบุคคลซ่ึงมีผลถึงการแสดงออกของบุคคลและพฤติกรรม 
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องค์ประกอบต่าง ๆ ของทศันคต ิ

อาดุลย จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล ( 2550 : 217) กลาววา ทัศนคติมีองคประกอบ

อยู 3 สวน สวนแรก เรียกวา Conitive เปนทัศนคติในสวนท่ีเกี่ยวของกับความเช่ือและการนึกเห็น

ภาพพจนหรือการรับรู สวนท่ีสองเรียกวา Affective เปนความรูสึกของการชอบและไมชอบ สวนท่ี

สามเปนองคประกอบท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรม ( Behavioral) เปนแนวโนมท่ีจะมีการปฏิบัติตอส่ิงใดส่ิง

หนึ่งท่ีคนเรามีทัศนคติเกี่ยวของในส่ิงนั้น 

Del I. Hawkin และ คณะ ไดสนับสนุนเร่ืองนี้โดยกลาววา นักเขียนหลายทานไดยอมรับ

กันวาการศึกษาเร่ืองทัศนคตินั้นจะเปนแนวคิดท่ีมีประโยชนมาก จากการศึกษาพบวา ทัศนคติ

ประกอบดวยองคประกอบ 3 ประการ คือ cognitive (ความเช่ือ) Affective (ความรูสึก) 

และ Behavioral (แนวโนมท่ีจะกอปฏิกิริยาโตตอบ) 

แพรภัทร ยอดแกว ( 2553) อางวาจากการตรวจเอกสารเกี่ยวกับองคประกอบของ

ทัศนคติ  พบวา  มีผูเสนอความคิดไว 3 แบบ  คือ  ทัศนคติแบบ  3  องคประกอบ  ทัศนคติแบบ  2  

องคประกอบ และ  ทัศนคติแบบ  1 องคประกอบ (ธีระพร 2528 : 162 - 163 ) ดังนี้ 

1.  ทัศนคติมี 3  องคประกอบ  แนวคิดนี้จะระบุวา  ทัศนคติมี  3  องคประกอบ  ไดแก  

1) องคประกอบดานปญญา (Cognitive Component)  ประกอบดวยความเช่ือ  ความรู  ความคิดและ

ความคิดเห็น  2) องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก ( Affective Component)  หมายถึงความรูสึก

ชอบ- ไมชอบ  หรือทาทางท่ีดี -ไมดี  3) องคประกอบดานพฤติกรรม ( Behavioral Component)  

หมายถึง  แนวโนมหรือความพรอมท่ีบุคคลจะปฏิบัติ  มีนักจิตวิทยาท่ีสนับสนุนการแบงทัศนคติ

ออกเปน  3  องคประกอบ  ไดแก  Kretch, Crutchfield , Pallachey (1962) และ Triandis (1971) 

2.  ทัศนคติมี 2  องคประกอบแนวคิดนี้จะระบุวา ทัศนคติมี 2 องคประกอบ  ไดแก  1) 

องคประกอบดานปญญา ( Cognitive Component) 2) องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก 

(Affective Component) มีนักจิตวิทยาท่ีสนับสนุนการแบงทัศนคติออกเปน  2  องคประกอบ  ไดแก  

Katz (1950) และ Rosenberg (1956, 1960, 1965) 



 

13 
 

3.  ทัศนคติมีองคประกอบเดียว  แนวคิดนี้จะระบุวา  ทัศนคติมีองคประกอบเดียว คือ  

อารมณความรูสึกในทางชอบหรือไมชอบท่ีบุคคลมีตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด  นักจิตวิทยาท่ีสนับสนุน

แนวคิดนี้  ไดแก  Bem (1970)  Fishbein และ Ajzen (1975) Insko (1976) Sharon และ Saul (1996 : 

370) กลาววา ทัศนคติ  ประกอบดวย   3  องคประกอบ  ดังนี้ 

1.  องคประกอบดาน ความรู ความเขาใจ ( Cognitive Component) หมายถึง ความเช่ือ

เชิงการประเมินเปาหมาย โดยอยูบนพื้นฐานของความเช่ือ จินตนาการ และการจํา 

2.  องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก ( Affective Component) หมายถึง ความรูสึกใน

ทางบวก หรือลบ หรือท้ังบวก และลบตอเปาหมาย 

3.  องคประกอบดานพฤติกรรม ( Behavioral Component) หมายถึง แนวโนมของ

พฤติกรรม หรือ แนวโนมของการแสดงออกตอเปาหมาย 

Gibson (Gibson  อางถึงใน แพรภัทร ยอดแกว  2553)   กลาววา ทัศนคติ  เปนสวนท่ียึด

ติดแนนกับบุคลิกภาพของบุคคลเรา  ซ่ึงบุคคลเราจะมีทัศนคติท่ีเปนโครงสรางอยูแลว  ทางดาน

ความรูสึก  ความเช่ือ อันใดอันหนึ่ง  โดยท่ีองคประกอบนี้จะมีความสัมพันธซ่ึงกัน และกัน  ซ่ึง

หมายความวา  การเปล่ียนแปลงในองคประกอบหนึ่งทําใหเกิดความเปล่ียนแปลงในอีก

องคประกอบหนึ่ง  ซ่ึงทัศนคติ  3  องคประกอบ  มีดังนี้ 

1. ความรูสึก ( Affective) องคประกอบดานอารมณหรือความรูสึก  ของทัศนคติ  คือ  

การไดรับการถายทอด  การเรียนรูมาจากพอ  แม  ครู หรือกลุมของเพื่อน ๆ 

2. ความรู ความเขาใจ (Cognitive) องคประกอบดานความรู  ความเขาใจของทัศนคติจะ

ประกอบดวย  การรับรูของบุคคล  ความคิดเห็น และความเช่ือของบุคคล  หมายถึง  กระบวนการคิด  

ซ่ึงเนนไปท่ีการใชเหตุผล และตรรกะ  องคประกอบท่ีสําคัญของความรู ความเขาใจ  คือ  ความเช่ือ

ในการประเมินผลหรือความเช่ือท่ีถูก 
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3.พฤติกรรม (Behavioral ) องคประกอบดานความรู  ความเขาใจของทัศนคติจะ

หมายถึง แนวโนมหรือความตั้งใจ ( Intention) ของคนท่ีจะแสดงบางส่ิงบางอยางหรือท่ีจะกระทํา 

(ประพฤติ)  บางส่ิงบางอยางตอคนใดคนหนึ่ง  ส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  ในทางใดทางหนึ่ง  เชน  เปนมิตร  ให

ความอบอุน  กาวราว  เปนศัตรู  เปนตน  โดยท่ีความตั้งใจนี้อาจจะถูกวัด หรือประเมินออกมาได  

จากการพิจารณาองคประกอบทางดานพฤติกรรมของทัศนคติ 

Schermerhorn  (2000 : 76)  กลาววา ทัศนคติ  ประกอบดวย   3  องคประกอบ  ดังนี้ 

1.องคประกอบดาน ความรู ความเขาใจ (Cognitive Component)  คือ  ทัศนคติท่ีจะ

สะทอนใหเห็นถึงความเช่ือ  ความคิดเห็น  ความรู  และขอมูลท่ีบุคคลคนหนึ่งมี  ซ่ึงความเช่ือ  จะ

แสดงใหเห็นถึงความคิดของคน  หรือส่ิงของ และขอสรุปท่ีบุคคลไดมีตอบุคคลหรือส่ิงของนั้น ๆ   

เชนงานของฉันขาดความรับผิดชอบ  เปนตน 

2.องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก (Affective Component) คือ ความรูสึกเฉพาะ

อยางซ่ึงเกี่ยวของกับผลกระทบสวนบุคคล  ซ่ึงไดจากส่ิงเราหรือส่ิงท่ีเกิดกอนทําใหเกิดทัศนคตินั้น 

ๆ เชน ฉันไมชอบงานของฉัน  เปนตน 

3.องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ  ความตั้งใจท่ีจะประพฤติ

ในทางใดทางหนึ่ง  โดยมีรากฐานมาจากความรูสึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทัศนคติของบุคคล  

เชน  ฉันกําลังไปทํางานของฉัน  เปนตน 

 

แหล่งทีม่าทีมี่อทิธิพลต่อการก่อตัวของทศันคติ 

เสรี วงษมณฑา (2542 : 108-109) กลาววา แหลงอิทธิพลซ่ึงมีผลตอการกําหนดทัศนคติ 

มีดังนี ้

1.ประสบการณโดยตรงและประสบการณในอดีต (Direct and past experience) ทัศนคติ

ท่ีมีตอผลิตภัณฑ จะไดรับอิทธิพลโดยตรงจากประสบการณการใชผลิตภัณฑนั้น ตัวอยางการ
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ทดลองใชผลิตภัณฑถือวาเปนประสบการณโดยตรงของผูบริโภค ดังนั้น แมวานักการตลาดจะใช

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดช้ีวาผลิตภัณฑเยี่ยมยอดเทาใดก็ตาม แตเม่ือผูบริโภคไดทดลองใชกับ

ตัวเอง แลวพบวาผลิตภัณฑมีปญหาผูบริโภคก็จะไมซ้ือสินคานั้นอีก 

2.อิทธิพลจากครอบครัวและเพื่อน ( Influence of family and friends) ครอบครัวและ

เพื่อนเปนแหลงท่ีสําคัญตอการสรางคานิยมและความเช่ือของบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซ้ือและการใชสินคาโดยเฉพาะในวัยเด็กและวัยรุน 

3.การตลาดเจาะตรง (Direct marketing) เปนวิธีการซ่ึงนักการตลาดใชเคร่ืองมือส่ือสาร

การตลาดเจาะกลุมเปาหมายสวนเล็ก เพื่อใหเกิดการตอบสนองท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ เชน 

การใชจดหมายตรง โทรศัพท อินเตอรเน็ท เปนตน เคร่ืองมือท่ีชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนด

กลยุทธใหเหมาะสมกับความตองการของแตละบุคคล และสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายและเกิดผล

กระทบ (Impact) ไดดีกวาการตลาดมวลชน 

4.การเปดรับตอส่ือมวลชน ( Exposure to mass media) ส่ือมวลชนตาง ๆ เชนการ

โฆษณา การประชาสัมพันธ ผานส่ือโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ ฯลฯ ส่ือเหลานี้เปนขอมูลท่ีมี

อิทธิพลตอการกําหนดทัศนคติ 

 

ประเภทของทศันคติ 

แพรภัทร ยอดแกว ( 2553) อางวา  การแสดงออกทางทัศนคติสามารถแบงไดเปน  3  

ประเภท (ดารณี 2542 : 43) คือ 

1.  ทัศนคติในทางบวก  (Positive  Attitude)  คือ  ความรูสึกตอส่ิงแวดลอมในทางท่ีดี

หรือยอมรับ  ความพอใจ  เชน  นักศึกษาท่ีมีทัศนคติท่ีดีตอการโฆษณา  เพราะวิชาการโฆษณาเปน

การใหบุคคลไดมีอิสระทางความคิด 
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2.  ทัศนคติในทางลบ  ( Negative Attitude)   คือ  การแสดงออก หรือความรูสึกตอ

ส่ิงแวดลอมในทางท่ีไมพอใจ ไมดี ไมยอมรับ ไมเห็นดวย  เชน  นิดไมชอบคนเล้ียงสัตว  เพราะเห็น

วาทารุณสัตว 

3.  การไมแสดงออกทางทัศนคติ  หรือมีทัศนคติเฉย ๆ  ( Negative Attitude)   คือ  มี

ทัศนคติเปนกลางอาจจะเพราะวาไมมีความรูความเขาใจในเร่ืองนั้น ๆ  หรือในเร่ืองนั้น ๆ  เราไมมี

แนวโนมทัศนคติอยูเดิมหรือไมมีแนวโนมทางความรูในเร่ืองนั้น ๆ มากอน  เชน  เรามีทัศนคติท่ี

เปนกลางตอตูไมโครเวฟ  เพราะเราไมมีความรูเกี่ยวกับโทษหรือคุณของตูไมโครเวฟมากอน 

 จะเห็นไดวาการแสดงออกของทัศนคตินั้น เกิดจากการกอตัวของทัศนคติท่ีสะสมไว

เปนความคิดและความรูสึก  จนสามารถแสดงพฤติกรรมตาง ๆ ออกมา  ตามทัศนคติตอส่ิงนั้น 

 

การเปลีย่นแปลงทศันคติของผู้บริโภค 

ธงชัย สันติวงษ (2546 : 183) กลาววา ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดการเปล่ียนแปลงทัศนคติ

(Determinants of Attitude Change) สามารถกระทําไดงาย ก็คือ 

1.จํานวนหรือขนาดของขาวสารขอมูลของเร่ืองท่ีเกี่ยวของท่ีเก็บสะสมอยูนั้นมีขนาดท่ี

นอยมาก ในสภาพการณเชนนี้จึงเทากับเปนการเปดโอกาสใหแกขอมูลใหมท่ีจะเขามาใหเขามาอีก

ได 

2.กรณีท่ีทัศนคติตาง ๆ ท่ีรวมกันอยู มีลักษณะเปะปะปนกันไปอยางไมชัดแจงหรือไม

เดนชัด ในกรณีเชนนี้ยอมแสดงวา การรวมตัวท่ีแทจริงของทัศนคติท่ีสืบเนื่องจากความนึกคิดของ

แตละคน (Self -Concept) คานิยมท่ีสําคัญ (Values) หรือส่ิงจูงใจตาง ๆ (Motives) ยังไมชัดแจง ดังนี้ 

โอกาสท่ีจะใชขอมูลท่ีจงใจเพื่อใหมากระตุนใหทัศนคติรวมตัวอยางชัดแจงและใหเปนไปในทางใด

ทางหนึ่ง ยอมจะมีมากกวาและกระทําไดงายกวา 
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3.กรณีท่ีทัศนคติดังกลาวมิไดสัมพันธอยางใกลชิดกับทัศนคติอ่ืน ๆ ตามปกติคนทุกคน

มักจะตองการท่ีจะรักษาระบบของทัศนคติของตนใหสมดุลเสมอ และการเปล่ียนแปลงทัศนคติท่ี

สวนใดสวนหนึ่งของระบบ ยอมจะนําไปสูการเปล่ียนแปลงในทัศนคติอ่ืน ๆ ในระบบดวย ดังนี้ถา

หากทัศนคติตาง ๆ สัมพันธกันเปนอันมาก การเปล่ียนแปลงจึงยอมจะเปนไปไดยากดวย 

4.ข้ึนอยูกับบุคคลดังกลาวไมเปนบุคคลท่ีมีความคิดแคบ หรือไมรับส่ิงหนึ่ง ส่ิงใด ถา

หากบุคคลดังกลาวเปนคนท่ีมีความคิดแคบ โอกาสท่ีเขาจะรับเอาส่ิงตาง ๆ เขามาแลวทําการ

ประเมิน และคิดเพื่อเปนความเช่ือใหมยอมจะมีนอยมาก ทัศนคติจึงยอมเปล่ียนไดยากสําหรับบุคคล

ประเภทนี้ 

การท่ีจะใหทราบไดวาปจจัยเหลานี้จะมีลักษณะเปนอยางไรนั้น จะทําไดก็โดยการวัดวา

เขาผูกมัด หรือผูกพันตัวเอง หรือไมอยางไร ขนาดของการผูกพันดังกลาวนี้ในปจจุบันเปนส่ิงท่ี

สามารถวัดไดตามสมควร ถาหากคนใดคนหนึ่งมีขนาดของการผูกพันมาก โอกาสท่ีเขาจะปฏิเสธ

ขอมูลท่ีตรงกันขามกับความชอบของเขายอมมีมาก และเปนไปไดโดยงาย ตรงกันขาม ถาหากขนาด

ของการผูกพันมีนอย การท่ีจะปอนขอมูลใหมเพื่อใหเปล่ียนแปลงซ่ึงทัศนคติยอมจะทําไดงายข้ึน

ดวยวิธีตาง ๆ  

ปริญ ลักษิตานนท ( 2544 : 220) กลาววา สาเหตุท่ีทําใหทัศนคติเปล่ียนแปลงหรือ

ปรับปรุงนั้น อาจสรุปโดยสังเขปไดดังนี้ 

1.การเปล่ียนแปลงในระบบส่ือสาร ในลักษณะของการตลาด มุงประเด็นโดยการ

เปล่ียนแปลงวิธีการใชผลิตภัณฑ ( User) เปล่ียนวิธีโดยหาตลาดผูบริโภคใหม ( New Users) เปล่ียน

วิธีโดยการหาประเภทผูบริโภคท่ีเหมาะสมกับการใชผลิตภัณฑ 

2.ทัศนคติท่ีเปล่ียนแปลงยาก อาจเปล่ียนแปลงไดโดยการใชวิธีการท่ีเปนระบบ และใช

ปจจัยของเวลาเปนปจจัยสําคัญในการเปล่ียนแปลงทัศนคติท่ีเปล่ียนแปลงงาย 
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3.การเปล่ียนแปลงภาพพจน โดยการใชสวนผสมทางการตลาด ( Marketing Mix) มา

เปนองคประกอบ โดยเนนเร่ืองการสงเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธ การ

เปล่ียนแปลงในตัวผลิตภัณฑ 

สุภาภรณ พลนิกร (2548 : 224) กลาววา การเกิดและการเปล่ียนแปลงทัศนคติ ( Attitude 

Formation and Change) มีชนิดของตัวแปรท่ีเกี่ยวของเหมือนกัน คือ การเรียนรู ประสบการณ

สวนตัว ประสบการณทางออม หรือ ขอมูลท่ีไดผานประสบการณของผูอ่ืน และบุคลิกภาพ 

(Personality) ของผูบริโภค การเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคมีความสําคัญมากสําหรับ

การตลาดโดยเฉพาะในกรณีท่ีผลิตภัณฑนั้นเปนผูตามหรือเขาสูตลาดชา สําหรับผูนําการตลาดมักจะ

ใชความภัคดีในตรายี่หอ (Brand Loyalty) และความเช่ือม่ัน (Confidence) ในผลิตภัณฑเพื่อตอกย้ํา

ลูกคาใหมีความเช่ือม่ันตอไปและไมเปล่ียนไปสนับสนุนผลิตภัณฑของคูแขง แตสําหรับผลิตภัณฑ

ใหมหรือคูแขงขันของผูนํามักจะใชกลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวกับการเปล่ียนแปลงทัศนคติของลูกคา

ของผูนําการตลาดนั้น การเปล่ียนแปลงทัศนคติมี 6 วิธีหลัก ๆ คือ 

1. เปล่ียนองคประกอบแตละสวนของทัศนคติ 

2. เปล่ียนหนาท่ีแรงจูงใจพื้นฐาน (Basic Motivational Function) 

3. การเช่ือมโยงผลิตภัณฑเขากับกลุมหรือกับเหตุการณพิเศษหรือทําเพื่อการกุศล

(Associating the product with a Special Group, Event, or Cause) 

4. การแกไขความขัดแยงของสองทัศนคติ (Resolving Two Conflicting Attitudes) 

5. การเปล่ียนองคประกอบของรูปแบบจําลองคุณลักษณะท่ีหลากหลาย ( Alting 

Components of the Multi-attribute Model) 

6. การเปล่ียนแปลงความเช่ือเกี่ยวกับยี่หอของคูแขงขัน ( Changing Beliefs about 

Competitions’ Brands) 
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การวดัทศันคติ 

ในทางจิตวิทยา การวัดทัศนคติเปนส่ิงท่ีมีความสําคัญและเปนประโยชนอยางมากตอ

การดําเนินชีวิตของคน เพราะการรูถึงทัศนคติของบุคคลหรือกลุมคนท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง วาเปนไป

ในทิศทางใด และมีความเขมมากนอยแคไหน ยอมจะทําใหผูท่ีเกี่ยวของสามารถทํานายพฤติกรรมท่ี

อาจจะเกิดข้ึนของบุคคลนั้นได และสามารถวางแผนดําเนินการอยางใดอยางหนึ่งกับบุคคลหรือกลุม

คนนั้นไดอยางถูกตอง และมีประสิทธิภาพ 

 การวัดทัศนคติ เปนส่ิงท่ีไดรับความสนใจมานานในกลุมนักจิตวิทยาสังคมชาวอเมริกัน 

การศึกษาวิจัย การพัฒนาวิธีการทางสถิติ และวิธีการวัดทางจิตวิทยา เปนผลทําใหเกิดความกาวหนา

อยางรวดเร็วในการศึกษาเร่ืองทัศนคติ รวมท้ังความสําเร็จในการวัดทัศนคติ (Allport 1967) 

 ความคิดเกี่ยวกับการวัดทัศนคตินี้ เฮนเนอสัน , มอรริส และ ฟทซ กิ๊บบอน ( Henerson, 

Morris and Fitz-Gibbon 1978) ไดกลาวเอาไววา ทัศนคติไมไดเปนส่ิงท่ีจะสามารถทําการ

ตรวจสอบหรือวัดไดเชนเดียวกับการตรวจสอบเซลลผิวหนังของมนุษย หรือการวัดอัตราการเตน

ของหัวใจ แตทัศนคติของบุคคลหนึ่งอาจแสดงออกมาไดดวยการใชคําพูดหรือการกระทํา 

จะเห็นไดวา ความคิดขางตนนี้จะเนนท่ีการแสดงออกทางพฤติกรรมเปนหลักในการวัด

ทัศนคติ ซ่ึงสอดคลองกับท่ี ไอเซน ( Ajzen 1988) ไดกลาวเอาไววา โดยธรรมชาติแลว คุณสมบัติ

ของทัศนคติเปนส่ิงท่ีวัดได แมวาทัศนคติจะเปนเพียงภาวะของจิตใจ ไมสามารถสังเกตหรือวัดได

โดยตรง แตทัศนคติก็อาจวัดไดโดยอาศัยจากผลของการตอบสนอง ซ่ึงจะประเมินไดเปนทางบวก

หรือทางลบ และมีระดับความมากนอย 

การวัดทัศนคติโดยดูจากพฤติกรรมท่ีแสดงออกหรือผลจากการตอบสนองเปนส่ิงท่ีทํา

ได แตก็อาจไมเสมอไป บางคร้ังในการแสดงพฤติกรรม เชน คําพูดและการกระทําอาจไมสอดคลอง

กัน ดังท่ี เฮนเนอสัน, มอรริส และฟทซกิ๊บบอน ไดยกกรณีตัวอยางมาอธิบายไวดังนี้ 

 “มีเด็กชายคนหนึ่งช่ือวิลเล่ียม (William) เม่ือถามวิลเล่ียมเกี่ยวกับโรงเรียน วิลเล่ียมตอบ

วา เขาไมเคยสนใจโรงเรียน โรงเรียนเปนสถานท่ีท่ีนาเบ่ือ เขาอยากอยูบานมากกวาไปโรงเรียน แต
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เม่ือสังเกตและติดตามพฤติกรรมของวิลเล่ียมขณะอยูท่ีโรงเรียน กลับพบวา วิลเล่ียมเปนเด็กท่ีเรียน

เกง มีผลการเรียนกาวหนา ทํางานท่ีไดรับมอบหมายเสร็จทุกคร้ัง และมีความสัมพันธท่ีดีกับครู

อาจารย ในกรณีนี้เราจะอธิบายหรือวัด ทัศนคติของวิลเล่ียมอยางไร จากคําพูดหรือการกระทํา?” 

เธอรสโตน (Thurstone 1974 อางถึงใน ลวน สายยศ , 2543 : 52) ไดใหความเห็นในเร่ือง

นี้วา พฤติกรรมหรือการกระทําของมนุษยจะเปนเคร่ืองช้ีทัศนคติไดดีกวาการแสดงออกทางคําพูด 

แตพฤติกรรมนี้ก็อาจจะไมตรงตามความเปนจริงก็ได 

การท่ีทัศนคติและการแสดงออกทางพฤติกรรมไมมีความสัมพันธกัน อาจเนื่องมาจาก

การวัดท่ีไมตรงจุด ฟชบายนและไอเซน ( Fishbein and Ajzen 1975) ไดอธิบายไววา ทัศนคติ

สามารถทํานายถึงพฤติกรรมได โดยในการวัดทัศนคติ ควรวัดทัศนคติตอพฤติกรรมท่ีจะแสดงตอ

ส่ิงนั้น ไมใชวัดทัศนคติตอส่ิงนั้นโดยตรง เม่ือมีการวัดท่ีตรงจุดยิ่งข้ึน ทัศนคติก็จะสามารถทํานาย

พฤติกรรมหรือการกระทําได 

 แมวาทัศนคติจะทําใหมนุษยมีแนวโนมท่ีจะตอบสนองทางพฤติกรรมตามท่ี ทัศนคติตั้ง

ไว แตก็ไมใชส่ิงตายตัว พฤติกรรมอาจไมเปนไปตามทัศนคติก็ได ท้ังนี้ยอมข้ึนอยูกับสถานการณ 

ส่ิงแวดลอม และการยึดถือทัศนคติของบุคคลนั้นเอง 

สําหรับเทคนิควิธีท่ีใชวัดทัศนคติ นักจิตวิทยาไดพยายามศึกษาและพัฒนามาตั้งแตสมัย

เร่ิมตนท่ีมีความสนใจในเร่ืองนี้ โดยเฉพาะอยางยิ่ง วิธีหนึ่งท่ีเปนท่ีรูจักและถูกนํามาใชอยาง

แพรหลาย ก็คือ มาตรวัดทัศนคติ ( Oppenheim 1966) แตความจริงแลว การวัดทัศนคติอาจทําได

หลายวิธี ซ่ึงจะขอยกมาเปนตัวอยางพอสังเขป ดังนี้ 

1. การสังเกต (Observation) เปนวิธีการหนึ่งท่ีใชศึกษาทัศนคติโดยใชประสาทหูและตา

เปนสําคัญ การสังเกตเปนวิธีการศึกษาพฤติกรรมท่ีแสดงออกของบุคคลท่ีมีตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด แลวนํา

ขอมูลท่ีสังเกตนั้นไปอนุมานวาบุคคลนั้นมีทัศนคติตอส่ิงนั้นอยางไร (ศักดิ์ สุนทรเสณี 2531 อางถึง

ใน จรรยา สิทธิปาลวัฒน 2539) 
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2. การสัมภาษณ ( Interview) เปนวิธีการท่ีผูศึกษาจะตองออกไปสอบถามบุคคลนั้น ๆ  

ดวยตนเอง โดยอาศัยการพูดคุย ผูสัมภาษณจะตองเตรียมวางแผนลวงหนาวาจะสัมภาษณในเร่ืองใด 

เพื่อใหไดขอมูลท่ีเปนจริงมากท่ีสุด 

ในการสัมภาษณนี้ สก็อตต ( Scott 1975) ไดใหความเห็นไววา เปนการวัด ทัศนคติโดย

อาศัยการตอบสนองทางคําพูด ( Verbal responses) และเปนวิธีวัดท่ีถูกนํามาใชบอยคร้ัง เพราะมี

ความสะดวกและงายตอการวัด เชน การใชคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ผูสัมภาษณอาจ

ตั้งคําถามวา “คุณรูสึกวางานท่ีทานประธานาธิบดีกําลังดําเนินการอยูเปนอยางไร ” หรือ “คุณคิดวา

การเสียภาษีเปนส่ิงท่ีดีหรือไม เพราะอะไร” 

จะเห็นไดวา การใชคําถามปลายเปดนี้ ผูสัมภาษณจะไดขอมูลมากมาย แตมีขอเสียก็คือ

วา ผูตอบอาจไมตอบตามความเปนจริง เพราะไมกลาเปดเผย หรือตอบตามความคาดหวังของสังคม 

ดังนั้น การวัดทัศนคติโดยอาศัยการสัมภาษณจึงควรใชวิธีการอ่ืน ๆ รวมดวย 

3. แบบรายงานตนเอง ( Self-Report) เปนวิธีการศึกษาทัศนคติของบุคคลโดยใหบุคคล

นั้นเลาความรูสึกท่ีมีตอส่ิงนั้นออกมาวา รูสึกชอบหรือไมชอบ ดีหรือไมดี ซ่ึงผูเลาจะบรรยาย

ความรูสึกนึกคิดของตัวเองออกมาตามประสบการณและความสามารถท่ีมีอยู ซ่ึงจะแตกตางกัน

ออกไปในแตละบุคคล 

วิธีการศึกษาทัศนคติโดยใชแบบรายงานตัวเองนี้ มักจะถูกสรางข้ึนในรูปแบบของ

เคร่ืองมือวัดท่ีเรียกวา มาตรวัด( Scale) เชน มาตรวัดทัศนคติของเธอรสโตน ( Thurstone) มาตรวัด

ทัศนคติของลิเคอรท (Likert) มาตรวัดทัศนคติของออสกูด ( Osgood) มาตรวัดความหางทางสังคม

ของโบกาดัส (Bogardus) มาตรวัดความคงท่ีของทัศนคติตามวิธีของกัตทแมน (Guttman) และมาตร

หนายิ้มสําหรับเด็ก (The Smiling Faces Scales) เปนตน 

อํานาจ ไพนุชิต (2539) ไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับมาตรวัดทัศนคติไววา มาตรวัด

ทัศนคตินี้ ถือเปนเคร่ืองมือในการวิจัยทางการศึกษาอยางหนึ่ง ท่ีใชวัดคุณลักษณะภายในทางจิตของ

บุคคลท่ีไมสามารถวัดไดโดยตรง ใหผลการวัดเปนขอมูลเชิงปริมาณหรือตัวเลข ลักษณะของมาตร
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วัดทัศนคติประกอบดวยชุดของสถานการณหรือขอความท่ีเปนส่ิงเราใหผูตอบไดแสดงพฤติกรรม

ตอบสนองในลักษณะเห็นดวยหรือไมเห็นดวย เพื่อจําแนกผูตอบออกเปนกลุม ๆ ตามระดับทัศนคติ 

และแสดงผลเปนปริมาณบนชวงสเกลในเชิงเปรียบเทียบกับบุคคลอ่ืน 

หลักการสรางมาตรวัดทัศนคติท่ีดีนั้น  

ออพเพนไฮม (Oppenheim 1966 อางถึงใน อํานาจ ไพนุชิต 2539) ไดกลาวเอาไววา ใน

การสรางและประเมินเคร่ืองมือวัด จะตองคํานึงถึงหลักท่ีสําคัญ ดังตอไปนี้ 

1) ความเปนเอกมิติ ( Unidimensionability) มาตรวัดทัศนคติท่ีดีจะตองวัดในเร่ือง

เดียวกัน และขอความหรือขอคําถามท่ีนํามาใชจะตองมีความเปนหนึ่งเดียว โดยสามารถตรวจสอบ

ไดจากคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของคะแนนท่ีไดจากมาตรวัด ซ่ึงในเร่ืองนี้ ลิเคอรท ( Likert 1932 

อางถึงใน อํานาจ ไพนุชิต 2539) ไดเสนอไววา คะแนนท่ีไดจากขอคําถาม 1 ขอ ควรมีความสัมพันธ

กับคะแนนรวมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

2) ความเปนเสนตรง (Linearity) และการมีชวงเทากัน (Equal Intervals) มาตรวัดจะตอง

อยูในรูปของความตอเนื่องเปนเสนตรงท่ีสามารถจัดเรียงลําดับทัศนคติของผูตอบ และเปนมาตรท่ี

บอกความแตกตางเปนชวง ๆ ได โดยแตละชวงตองมีความหางเทากัน เพื่อกําหนดระดับทัศนคติ

ของผูตอบ และสามารถนํามาเปรียบเทียบกันได 

3) ความเท่ียง (Reliability) เปนความคงท่ีหรือความคงเสนคงวาของการวัด ในการสราง

มาตรวัดทัศนคติ ยิ่งขอคําถามมีจํานวนมากเทาใด ความเท่ียงก็จะมีมากข้ึนเทานั้น 

4) ความตรง ( Validity) มาตรวัดจะตองวัดในส่ิงท่ีตองการวัดไดจริง โดยขอคําถามท่ี

นํามาใชจะตองมีความเปนหนึ่งเดียว และมีความสัมพันธกันสูง 

5) ความสามารถในการสรางใหม ( Reproducibility) เปนการวิเคราะหเนื้อหาสาระของ

ขอคําถามวาสามารถจะสรางสเกลใหมไดหรือไม 



 

23 
 

4. เทคนิคการฉายออก ( Projective Techniques) เปนการวัดทัศนคติโดยการใหสราง

จินตนาการจากภาพ โดยใชภาพเปนตัวกระตุนใหบุคคลนั้นแสดงความคิดเห็นออกมา เพื่อสังเกต

และวัดไดวาบุคคลนั้นมีความรูสึกอยางไร ซ่ึงบุคคลนั้นจะแสดงออกตามประสบการณของตนเอง 

และแตละคนจะมีลักษณะของการแสดงออกท่ีไมเหมือนกัน 

จรรยา สิทธิปาลวัฒน (2539) ไดยกตัวอยางวิธีสรางจินตนาการจากภาพเพื่อใชวัดทัศนคติ ดังนี้ 

1) วิธีหยดหมึก ( Ink Plot) คือ ใหบุคคลนั้นดูภาพหยดหมึก แลวใหอธิบายวาภาพนั้น

เปนอยางไร เปนการกระตุนใหบุคคลนั้นตอบสนองออกมาใหมากท่ีสุดเทาท่ีจะมากได เพื่อท่ีจะใช

เปนตัวช้ีวัดทัศนคติของบุคคลนั้น 

2) การเลาเร่ือง (Story Telling) คือ มีการเลาเร่ืองราวบางอยางใหบุคคลท่ีตองการจะวัด

ทัศนคติฟง แตเลาไมจบ แลวใหบุคคลนั้นเลาตอตามความคิดเห็นและความรูสึกของตนเอง แต

ปญหาท่ีสําคัญของการวัดทัศนคติโดยวิธีนี้ ก็คือ ผูวัดจะตองมีประสบการณ และมีความสามารถ

เพียงพอในการแปลความหมายของขอมูล 

5. การทํางานบางอยางท่ีกําหนดให  การวัดทัศนคติดวยวิธีนี้ นักจิตวิทยาสังคมเช่ือวา 

พฤติกรรมท่ีบุคคลแสดงการทํางานบางอยางท่ีกําหนดใหนั้น เปนผลมาจากความรูสึกนึกคิดหรือ

ทัศนคติของบุคคลนั้นเอง โดยการวัดวิธีนี้สอดคลองกับงานวิจัยตาง ๆ ท่ี กมลรัตน หลาสุวงษ 

(2527) ไดรวบรวมไว งานวิจัยดังกลาวไดแก 

1) งานวิจัยของ ลีไวน และเมอรฟ ( Levine and Murphy) ในป ค.ศ.1943 ศึกษาพบวา 

บุคคลจะเรียนรูหรือจําส่ิงตาง ๆ หรือเหตุการณตาง ๆ ไดจากทัศนคติท่ีเขามีตอส่ิงนั้น ซ่ึงสอดคลอง

กับผลการวิจัยของ โจนส และโคฮเลอร (Jones and Kohler) ในป ค.ศ.1958 

2) งานวิจัยของ แฮมมอนด ( Hammond) ในป ค.ศ.1948 ไดศึกษาพบวา บุคคลจะตอบ

ตามความจริงตอคําถามตาง ๆ ข้ึนอยูกับทัศนคติของบุคคลนั้น ๆ ซ่ึงผลการวิจัยนี้สอดคลองกับ

ผลการวิจัยของ เวสชเลอร (Weschler) ในป ค.ศ.1950 และผลการวิจัยของ แรนคิน และแคมปเบลล 

(Rankin and Campbell) ในป ค.ศ.1955 
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จากผลการวิจัย แสดงใหเห็นวา การทํางานหรือการแสดงพฤติกรรม เปนผลมาจาก

ทัศนคติของบุคคล เร่ิมตั้งแตความรู ความคิด ความรูสึก และการนําไปสูการแสดงออกทาง

พฤติกรรม การวัดทัศนคติดวยวิธีนี้คลายคลึงกันเทคนิควิธีการฉายออก คือ ผูถูกวัดอาจไมรูตัววา

กําลังถูกวัดทัศนคติ แตคิดวากําลังถูกทดสอบประสิทธิภาพในการทํางาน 

6. ปฏิกิริยาการตอบสนองทางรางกาย  นักจิตวิทยาสังคมสวนใหญมักจะรายงานผล

การศึกษาทางดานทัศนคติ หรือการวัดทัศนคติ โดยกลาวถึงความสัมพันธระหวางความเขมขน 

(Intensity) หรือความรุนแรง (Extremity) ของทัศนคติกับปฏิกิริยาการตอบสนองทางรางกาย เชน 

การตอบสนองตอการช็อคไฟฟา อัตราการเตนของหัวใจตอนาที การขยายของมานตา เปนตน 

มากกวาท่ีจะกลาวถึงทิศทางของทัศนคติ เชน ทัศนคติทางบวกหรือทางลบ ดังจะเห็นไดจาก

หลักฐานการคนพบจากการวิจัยของนักจิตวิทยาสังคมตาง ๆ ท่ี กมลรัตน หลาสุวงษ (2527) ได

รวบรวมไว ดังนี้ 

1) งานวิจัยของ แคทซ , คาโดเรท, ฮิวช และแอ็บบ้ี (Katz, Cadoret, Hughes and Abbey) 

ในป ค.ศ.1965 ศึกษาพบวา การตอบสนองตอการช็อคไฟฟาและการเตนของหัวใจจะแสดงปฏิกิริยา

เพิ่มมากข้ึนกวาระดับปกติ ถาบุคคลไดรับการยอมรับหรือการไมยอมรับ มากกวาเม่ือบุคคลอยูก้ํากึ่ง

ระหวางการยอมรับหรือไมยอมรับ 

2) งานวิจัยของ คอลลินส , เอลลสเวิรท และเฮลมรีช ( Collins, Ellsworth and 

Helmreich) ในป ค.ศ.1967 ศึกษาพบวา การขยายของมานตามีความสัมพันธกับ ทัศนคติดานพลัง

ของบุคคลท่ีมีตอส่ิงเรา (เชน ความแข็งแรง-ความออนแอ) มากกวามีความสัมพันธกับทัศนคติดาน

การประเมิน (เชน ดี-เลว) 

จากผลการวิจัย แสดงใหเห็นวาปฏิกิริยาการตอบสนองทางรางกายมีความสัมพันธกับ

ความเขมขนของทัศนคติ กลาวคือ บุคคลจะแสดงปฏิกิริยาการตอบสนองทางรางกายอยางรุนแรง 

ไมวาบุคคลนั้นจะมีทัศนคติในดานดีมากหรือเลวมากก็ตาม 
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วิธีวัดทัศนคติท้ังหมดท่ีเสนอไปแลวนี้ ในปจจุบันยังหาขอสรุปท่ีแนชัดไมไดวาวิธีใดเปนวิธีท่ีดี

ท่ีสุด เพราะแตละวิธีตางก็มีลักษณะเฉพาะท่ีสําคัญ การท่ีจะสรุปวาเทคนิควิธีวัดใดเปนวิธีท่ีดีท่ีสุด

นั้น จึงข้ึนอยูกับจุดมุงหมายของการวัดแตละอยาง 

จากความคิดดังกลาว ออพเพนไฮม ( Oppenheim 1966) ไดเสนอแนะไววา ในการวัด

ทัศนคติโดยใชมาตรวัด หากตองการท่ีจะศึกษารูปแบบทัศนคติ ( attitude pattern) หรือการสํารวจ

ทฤษฎีทัศนคติ (theories of attitudes) มาตรวัดของลิเคอรท (Likert) จะเปนเทคนิควิธีท่ีเหมาะสม

ท่ีสุด หรือ หากตองการท่ีจะศึกษาการเปล่ียนแปลงทัศนคติ ( attitude change) วิธีของกัตทแมน 

(Guttman) จะเปนวิธีท่ีดีท่ีสุด หรือหากตองการท่ีจะศึกษาความแตกตางของกลุม ( group 

differences) การใชวิธีของเธอรสโตน (Thurstone) จะเปนวิธีท่ีเหมาะสมท่ีสุด เปนตน 

ดังนั้น อาจสรุปไดวา การนําเทคนิควิธีวัดแบบตาง ๆ มาใช จะตองคํานึงถึงความสอดคลองกับ

จุดมุงหมายของการวัดเฉพาะอยางดวย 

ธรรมชาติของการวัด 

การวัดทัศนคติเปนส่ิงท่ีไดรับความสนใจมานานในกลุมนักการศึกษาและนักจิตวิทยา

สังคม เพราะทัศนคติมีความสําคัญตอการดําเนินชีวิตของมนุษย การรูถึงทัศนคติของบุคคลหรือ

กลุมคนท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งวาเปนไปในทิศทางใด มีระดับความเขมมากนอยแคไหน ยอมจะทําใหผู

ท่ีเกี่ยวของสามารถวางแผนและดําเนินการอยางใดอยางหนึ่งกับบุคคลหรือกลุมคนนั้นไดอยาง

ถูกตอง และมีประสิทธิภาพ 

ในการศึกษาทัศนคติ ผูศึกษาหรือผูวัดจะตองเขาใจวา ทัศนคติมีความหมายอยางไร 

แตกตางจากคําวา ความเช่ือ คานิยม และความคิดเห็นอยางไร ตลอดจนจะตองเขาใจในลักษณะท่ี

สําคัญของทัศนคติ ธรรมชาติของการวัด ประโยชนของการวัดทัศนคติ การแบงประเภทของการวัด 

รวมท้ังเทคนิควิธีวัดแบบตาง ๆ ท่ีนํามาใชในการวัดทัศนคติ 

เทคนิควิธีท่ีนํามาใชในการศึกษาหรือวัดทัศนคตินั้น ในปจจุบันไดถูกนํามาใชอยาง

หลากหลาย เชน การสังเกต การสัมภาษณ การสํารวจ การทําโพล การใชแบบสอบถาม การใชมาตร
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วัดทัศนคติ การใชเทคนิคการฉายออก การใชวิธีสังคมมิติ การศึกษาทัศนคติจากบันทึกประจําวัน

หรือจากแฟมประวัติ เปนตน แตเทคนิควิธีท่ีเปนท่ี รูจักและถูกนํามาใชอยางแพรหลายในการ

ศึกษาวิจัยทางสังคมศาสตรมีเพียงไมกี่วิธี โดยเฉพาะอยางยิ่ง การใชมาตรวัด ( Scale) เชน มาตรวัด

ทัศนคติของเธอรสโตน ( Equal-Appearing Interval Scale) มาตรวัดทัศนคติของลิเคอรท ( Likert 

Scale หรือ Method of Summated Rating) มาตรวัดทัศนคติของออสกูด ( Semantic Differential 

Scale) และมาตรวัดทัศนคติของกัตทแมน (Cumulative Scale หรือ Scalogram Analysis) 

เนื่องจากเทคนิควิธีวัดทัศนคติไดถูกนํามาใชอยางหลากหลาย การท่ีจะกลาววาเทคนิค

วิธีวัดใดเปนวิธีท่ีดีท่ีสุดนั้น ในปจจุบันยังหาขอสรุปท่ีแนชัดไมได เพราะแตละวิธีตางก็มีลักษณะ

เฉพาะท่ีสําคัญ ดังนั้น การนําเทคนิควิธีวัดแบบตาง ๆ มาใช ผูศึกษาหรือผูวัดจะตองคํานึงถึงความ

สอดคลองกับจุดมุงหมายของการวัดเฉพาะอยางและสถานการณของการวัดในขณะนั้นดวย 

 

2.แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ปริญ  ลักษิตานนท (2536: 27) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา  เปนการ

กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง  ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ  ท้ังนี้ หมาย

รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 

 อดุลย  จาตุรงคกุล  (2539: 5) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา  เปน

ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ  การใชสินคา และบริการทางเศรษฐกิจ  รวมท้ัง 

กระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น 

 ธงชัย  สันติวงษ (2540: 29) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา  หมายถึง การ

กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง  ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและ

บริการท้ัง นี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลวและซ่ึงมีสวนในการกําหนดให

มีการกระทําดังกลาว 
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 ศุภร  เสรีรัตน  (2540: 6) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา  หมายถึง  

พฤติกรรมของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือ  และการใชสินคาและบริการ  (ผลิตภัณฑ) โดยผานการ

แลกเปล่ียนท่ีบุคคลตองมีการตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลท่ีจะถือวาเปน

ผูบริโภคในท่ีนี้คือ  “บุคคลผูซ่ึงมีสิทธิในการไดมาและใชไปซ่ึงสินคาและบริการท่ีไดมีการเสนอ

ขายโดยสถาบันทางการตลาด” 

 ดารา  ทีปะปาล (2542: 3) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา  หมายถึง 

การศึกษาถึงกระบวนการตางๆ  ท่ีบุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของเพื่อทําการเลือกสรร  การซ้ือ 

การใชการบริโภค  อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  บริการ ความคิดหรือประสบการณเพื่อตอบสนองความ

ตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ 

 ชิฟแมน  และ การนุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 7) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ 

พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา  (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล 

(Evaluating) การใชจาย  (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ  โดยคาดวาจะตอบสนองความ

ตองการของเขาได 

 จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีกลาวมาขางตน  พอจะสรุปไดวา  พฤติกรรม

ผูบริโภค หมายถึง การกระทําหรือการแสดงออกของบุคคล  ไมวาจะเปนการเลือกสรร  การซ้ือ การ

ใช อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ  ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการและ

ความปรารถนาตางๆใหไดรับความพอใจ 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา  นักการตลาดตอง

ศึกษาวาสินคาท่ีเขาจะนําเสนอนั้น  ใครคือ ลูกคา (Who) ผูบริโภคซ้ือ อะไร (What) ทําไมจึงซ้ือ 

(Why) ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือบอยคร้ัง เพียงใด 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือ

วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ  และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซ้ือ  และการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
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การตลาด  (Marketing strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง

เหมาะสม 

 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 

WHO, WHAT, WHY, WHO, WHEN, WHERE และ HOW เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 70s 

ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANT, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATION, OCCASION, 

OUTLETS and OPERATION มีตารางแสดงการใชคําถาม  7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ

เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมท้ัง  การใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับ

พฤติกรรมผูบริโภค  แสดงการประยุกตใช  7Os ของกลุมเปาหมาย  และคําถามท่ีเกี่ยวของกับ

พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

ตารางที ่1 แสดง 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

คําถาม (6WS และ 1H) 
คําตอบท่ีตองการทราบ 

(7Os) 
กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาด

กลุมเปาหมาย (Who is in the 

target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

(Occupants) ทางดาน 

1) ประชากรศาสตร 

2) ภูมิศาสตร 

3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 

4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 

ประกอบดวยกลยุทธดาน 

ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัด

จําหนาย  และการสงเสริม

การตลาดท่ีเหมาะสม  และ

สามารถสนองความพึงพอใจ

ของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ือ อะไร 

(What does the consumer 

buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 

(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภค

ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ  

ตองการคุณสมบัติหรือ

องคประกอบของผลิตภัณฑ  

(Product component) และ

ความแตกตางท่ีเหนือกวาคู

แขงขัน (Competitive 

differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑหลัก 

2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 

การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 

รูปแบบการบริการ คุณภาพ

ลักษณะนวัตกรรม 

3. ผลิตภัณฑควบ 

4. ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 



 

29 
 

คําถาม (6WS และ 1H) 
คําตอบท่ีตองการทราบ 

(7Os) 
กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

  5. ศักยภาพผลิตภัณฑ  ความ

แตกตางทางการแขงขัน  

(Competitive differentiation) 

ประกอบดวยความแตกตาง

ดานผลิตภัณฑ  บริการ 

พนักงานและภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the consumer 

buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 

(Objectives) ผูบริโภคซ้ือ  

สินคา เพื่อตอบสนองความ

ตองการของเขาดานรางกาย

และดานจิตวิทยา ซ่ึงตอง

ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือ คือ 

1. ปจจัยภายในหรือปจจัย

ทาง 

จิตวิทยา 

2. ปจจัยทางสังคมและ

วัฒนธรรม 

3. ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

(Product strategies) 

2. กลยุทธการสงเสริม

การตลาด  (Promotion 

strategies) ประกอบดวยกล

ยุทธการโฆษณา  การขายโดย

ใชพนักงานขาย  การสงเสริม

การขาย  การใหขาว  การ

ประชาสัมพันธ 

3. กลยุทธดานราคา (Price 

strategies) 

4. กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย (Distribution channel 

strategies) 

4. ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซ้ือ 

(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ  

(Organizations) มีอิทธิพลใน

การตัดสินใจซ้ือ  ประกอบ 

ดวย 

1. ผูริเร่ิม 

2. ผูมีอิทธิพล 

3. ผูตัดสินใจ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ

โฆษณา และ(หรือ) กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด (Advertising 

and Promotion strategies) โดย

ใชกลุมผูมีอิทธิพล 
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คําถาม (6WS และ 1H) 
คําตอบท่ีตองการทราบ 

(7Os) 
กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

 4. ผูซ้ือ 

5. ผูใช 

 

5. ผูบริโภคซ้ือ เม่ือใด 

(When does the consumer 

buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occa- 

sions) เชน ชวงเดือนใดของ

ป หรือชวงฤดูกาลใดของป  

ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา

ใดของวัน โอกาสพิเศษหรือ

เทศกาลวันสําคัญตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

strategies) เชน ทําการสงเสริม 

การตลาดเม่ือใด  จึงจะสอด 

คลองกับโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบริโภคซ้ือ ท่ีไหน 

(Where does the consumer 

buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) 

ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 

หางสรรพสินคา ซุปเปอร

มารเก็ต รานขายของชํา พาหุ

รัด สยามแสควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution  channel 

Strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑ 

สูตลาดเปาหมายโดยพิจารณา

วาจะผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ือ อยางไร 

(How does the consumer 

buy?) 

ข้ันตอนในการซ้ือ 

(Operation) ประกอบดวย 

1. การรับรูปญหา 

2. การคนหาขอมูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 

4. ตัดสินใจซ้ือ 

5. ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

strategies) ประกอบดวยการ

โฆษณา การขายโดยใช

พนักงานขาย  การสงเสริมการ

ขาย  การใหขาวการประชา  

สัมพันธการตลาดทางตรง  เชน 

พนักงานขายจะกําหนด

วัตถุประสงคในการขายให

สอดคลองกับวัตถุประสงคใน

การตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม (2546), 194. 
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โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน; และคณะ (2541: 128 – 151) กลาววา โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

(Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมี

จุดเร่ิมตนจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน  (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ  ส่ิงกระตุนผานเขามาใน

ความรูสึกนึกคิดของ  ผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไม

สามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง  ๆ ของผูซ้ือ แลวจะ

มีการตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจของผูซ้ือ  (Buyer’s Purchase 

Decision) จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน  (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน  แลวทําให

เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้น โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ

ทฤษฎี ดังนี้  

 1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ทําใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ  ประกอบดวย ส่ิง

กระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย  (Inside stimulus) และส่ิงกระตุนจากภายนอก  (Outside 

stimulus) ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้  

กกกกกกกกกกกกกกกก1.1 ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) เปนส่ิงท่ีเราจะตองสนใจและจัด

ส่ิงกระตุนภายนอกท่ีเหมาะสม เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  จนเปนเหตุจูงใจใหเกิด

การซ้ือสินคา (Buying motive) ซ่ึงส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย  2 สวน คือ ส่ิงกระตุนทางการ

ตลาด และส่ิงกระตุนจากภาพแวดลอมตางๆ 

  1.1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing stimulus) เปนส่ิง

กระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย 

 - ส่ิงกระตุนทางดานผลิตภัณฑ  (Product) เชน ช่ือเสียงของรานหรือความหลากหลาย

ของอาหาร หรือ คุณภาพ และความสะอาด เปนตน 

 - ส่ิงกระตุนทางดานราคา  (Price) เชน การกําหนดราคาของอาหารชุด  หรือ บารบีคิว

แยกรายชนิด ในราคาท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย เปนตน 

 - ส่ิงกระตุนทางดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place หรือ Distribution) เชน สถานท่ีตั้ง 

ของรานความสะดวกในการเลือกบริโภค เปนตน 
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 - ส่ิงกระตุนทางดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion) เชน การโฆษณาทางโทรทัศน  

การโฆษณาโดยใชแผนพับ ซ่ึงแสดงสัญลักษณของราน รวมทัง การมีบัตรสะสมแตม เปนตน 

  1.1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความ

ตองการผูบริโภคท่ีอยูภายนอกกลุมเปาหมาย 

 1.1.3 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ 

รายไดของกลุมลูกคามีอิทธิพลตอความตองการบริโภคอาหารบนศูนยการคา เปนตน 

 1.1.4 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technology) เชน เทคโนโลยี 

เทคนิคการเลือกรูปแบบของทอสงแกส  หรือเตายาง เพื่อใหสวยงามรวดเร็ว  และมีความปลอดภัย  

เปนตน 

 1.1.5 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  (Cultural) เชน คานิยมการ

บริโภคบารบีคิว ของคนท่ีอยูกรุงเทพมหานคร  ท่ีเช่ือวาการบริโภคอาหารประเภทบารบีคิวมีคุณคา  

อรอย และดูมีรสนิยมท่ีดี อาจจะดูเปนการยกระดับสังคมของตนเองใหสูงข้ึน เปนตน 

กกกกกกกกกกกกกกกก1.2 ส่ิงกระตุนภายใน (Internal stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนท่ีเกิดข้ึน จาก

สัญชาตญาณหรือนิสัย  กระตุนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา  เชน ความ

ตองการบริโภคอาหารท่ีมีคุณคา  รสชาติอรอย จะเปนส่ิงกระตุนทําใหเกิดความตองการบริโภคมาก

ข้ึน 
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ปัจจัยภายนอก (External influences) 

 

ภาพที่ 2 แสดงโมเดลอยางงายของการตัดสินใจของผูบริโภค  (A Simple Model of Consumer 

Decision Making) 

ท่ีมา: Schiffman & Kanuk, Consumer behavior (New Jersey : PEARSON Prentice Hall, 2000), 7.  
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รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ่ือของผู้บริโภค 

 

ภาพที่ 3 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ  (ผูบริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] และ 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  ของผูบริโภค  (Factors influencing consumer's 

buying behavior) 

ท่ีมา: Kotler, Marketing Management Eleventh Edition (New Jersey : Prentice Hall, 2003), 184. 
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 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer's black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 

เปรียบเสมือนกลองดํา  (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได  จึงตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ  และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer's characteristics) ลักษณะของผูซ้ือ มีอิทธิพล

จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  

ซ่ึงรายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  ของผูซ้ือ  (Buyer's decision process) 

ประกอบดวยข้ันตอน คือ 

  2.2.1 การรับรูความตองการ (ปญหา) 

  2.2.2 การคนหาขอมูล 

  2.2.3 การประเมินผลทางเลือก 

 2.2.4 การตัดสินใจซ้ือ 

 2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer's response) หรือการตัดสินใจซ้ือ  ของผูบริโภคหรือผู

ซ้ือ (Buyer's purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้  

 3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยางการเลือกผลิตภัณฑอาหาร

เชา ผูบริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน 

 3.2 การเลือกตราสินคา  (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสด

กลอง จะเลือกยี่หอใด เชน โฟรโมสต มะลิ เปนตน 

 3.3 การเลือกผูขาย  (Dealer choice) ตัวอยาง  ผูบริโภคจะเลือกจาก

หางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกลบานรานใด 

 3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ  (Purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือก

เวลาเชา กลางวัน หรือเย็น ในการซ้ือ นมสดกลอง 

 3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ  (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือก

วาจะซ้ือ หนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล 
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ปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ปจจัยภายใน  (ปจจัยดานจิตวิทยา) ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  [Internal factors 

(Psychological) Influencing consumer behavior] ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) เปน

ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในการเลือกซ้ือ  สินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพล

จากปจจัยดานจิตวิทยา  ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  และ

การใชสินคาปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความเช่ือถือ (5) 

ทัศนคติ (6) บุคลิกภาพ (7) แนวคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้  

 1. การจูงใจ (Motivation) เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิดพฤติกรรม 

เพื่อใหบรรลุเปาหมาย (Solomon. 2002: 530) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจาก

ปจจัยภายนอก  เชน วัฒนธรรม ชนช้ันทางสังคม  หรือส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาดใชเคร่ืองมือทาง

การตลาด เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

 2. การรับรู  (Perception) เปนข้ันตอนท่ีบุคคลมีการรับรู  (Receive) จัดระเบียบ  

(Organize) หรือการกําหนด  (Assign) ความหมายของส่ิงกระตุน  โดยอาศัยประสาทสัมผัสท้ังหา  

(Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-9) หรือเปนกระบวนการท่ีแตละบุคคลเลือกสรร  (Select) จัด

ระเบียบ (Organize) และตีความ (Interpret) เกี่ยวกับส่ิงกระตุน  (Stimulus) เพื่อใหเกิดความหมายท่ี

สอดคลองกัน (Schiffman; & Kanuk. 2000: G-9) หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ  (การ

เปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู 

 3. การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค  ซ่ึงเกิดจาก

การเรียนรูและประสบการณ  (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-6) หรือหมายถึง ข้ันตอนซ่ึง

บุคคลไดนําความรูและประสบการณไปใชในการตัดสินใจซ้ือ  สินคา และพฤติกรรมการบริโภค  

(Schiffman; & Kanuk. 2000: G-7) หรือหมายถึงการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนมเอียง

ของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมาการเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึน  เม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน  

(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง  (Response) ซ่ึงก็คือ  ทฤษฎีส่ิงกระตุน -การตอบสนอง  

(Stimulus-Response (SR) Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณาซํ้าแลวซํ้า

อีกหรือจัดการสงเสริมการขาย (ถือวาเปนส่ิงกระตุน) เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ  และใชสินคา

เปนประจํา (เปนการตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง  เชน ทัศนคติ ความเช่ือถือ 

และประสบการณในอดีต  อยางไรก็ตาม ส่ิงกระตุนท่ีมีอิทธิพลและทําใหเกิดการเรียนรูไดนั้น  

จะตองมีคุณคาในสายตาของลูกคา  ตัวอยางการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของ
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ตัวอยางจะมีอิทธิพลทําใหเกิดการเรียนรู  ซึงการใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาจะดีกวาการแถม  

เพราะการแถมนั้น ลูกคาตองเสียเงินเพทอซ้ือ  สินคา ถาลูกคาไมซ้ือสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใช

สินคาท่ีแถม 

 4. ความเช่ือถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  (Kotler. 

2003: 198) หรือเปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซ่ึงเปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีต และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ของผูบริโภค 

 5. ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  (Kotler. 2003: 

199) หรือหมายถึง  แนวโนมของการเรียนรูท่ีจะตอบสนองตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  หรือความคิดท่ีมี

ลักษณะแสดงความพอใจหรือไมพอใจ  (Etzel, Walker; & Stanton. 2001: G-1) ทัศนคติเปนส่ิงท่ีมี

อิทธิพลตอ ความเช่ือ ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ  ทัศนคติของผูบริโภคกับการ

ตัดสินใจซ้ือ จะมีความสัมพันธกัน การเกิดของทัศนคตินั้น เกิดจากขอมูลท่ีแตละคนไดรับ  กลาวคือ 

เกิดจากประสบการณท่ีเรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคา  หรือความนึกคิดของบุคคล  และเกิดจาก

ความสัมพันธท่ีมีตอกลุมอางอิงเชน  พอ แม เพื่อน บุคคลช้ันนําในสังคม  เปนตน ถานักการตลาด

ตองการใหผูบริโภคซ้ือสินคาของเขานักการตลาดมีทางเลือกคือ  (1) สรางทัศนคติของผูบริโภคให

สอดคลองกับสินคาของธุรกิจ  (2) พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร  แลวจึงพัฒนาสินคา

ใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภคโดยท่ัวไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติทําไดงาย

กวาการเปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา  เพราะตองใชเวลานานและ

ใชเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารจึงจะสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติของบุคคลได 

 6. บุคลิกภาพ  (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด  (Freud's Theory of 

motivation) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาท่ีแตกตางกันของบุคคล  ซ่ึง

นําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมท่ีมีแนวโนมคงท่ี และสอดคลองกัน (Blackwell, Minicard; 

& Engel. 2001: 547) บุคลิกภาพสามารถใชเปนตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการ

เลือกตราสินคาได 

 7. แนวคิดของตนเอง  (Self concept) เปนความรูสึกของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเปนส่ิง

ประทับใจของบุคคล  ซ่ึงจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น  (Blackwell, Minicard; & Engel. 2001: 

548) แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือแนวคิดของตนเองซ่ึงจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  

นักการตลาดจําเปนตองศึกษาหลักเกณฑการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงไดแก ปจจัยภายนอก อันเปนผลมาจาก
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ปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม  ปจจัยดานจิตวิทยาซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายใน  รวมท้ังปจจัยสวน

บุคคล ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซ้ือ  ท่ีมีตอผลิตภัณฑ โดย

จะนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ การตัดสินใจดานราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริม

การตลาด เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑและบริษัท 

 จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคขางตน  ผูวิจัยไดนําแนวคิดและ

ทฤษฎีโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคมาใช  วัดพฤติกรรมของนักศึกษาท่ีใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีใน

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  โดยพิจารณาจากพฤติกรรมดานผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานรูปแบบการทําการตลาดแบบ DigiMarketing ของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลั 

เคนท เวอรไทม (Kent  Wertime)  และ เอียน เฟนวิค (Ian  Fenwick)  (2551 : 38) อางวา 

Digital Marketing หรือ การตลาดดิจิทัล  คือ พัฒนาการของการตลาดในอนาคต เกิดข้ึนเม่ือบริษัท

ดําเนินงานทางการตลาดสวนใหญหรือท้ังหมดผานชองทางส่ือสารดิจิทัล ส่ือดิจิทัล เปนส่ือท่ีมีรหัส

ระบุตัวผูใชได จึงทําใหนักการตลาดสามารถส่ือสารแบบสองทาง ( Two-way Communication) กับ

ลูกคาไดอยางตอเนื่องเปนรายบุคคล ขอมูลท่ีไดจากการส่ือสารผานลูกคาแตละคนในแตละคร้ังเปน

การเรียนรูรวมกัน ซ่ึงอาจเปนประโยชนกับลูกคาคนตอไป ตอเนื่องและสอดคลองกันเหมือนการ

ทํางานของเครือขายเซลลประสาทส่ังการ นักการตลาดสามารถนําขอมูลพฤติกรรมท่ีทราบแบบ

เรียลไทมนี้ รวมท้ังความคิดเห็นท่ีไดรับตรงจากลูกคามาใชใหเกิดประโยชนสูงสุดแกผูบริโภคใน

โอกาสตอ ๆ ไป 

เว็บไซต http://www.marketplus.in.th/magazine_detail (เขาถึงเม่ือ  5 มิถุนายน พ .ศ. 

2553 ) ใหความหมายของ Digital Marketing ไววา เปนเทคโนโลยีทางการตลาดท่ีไมมีสูตรสําเร็จ

ตายตัว ข้ึนอยูกับความคิดสรางสรรคท่ีจะส่ือสารออกมาใหลูกคาเขาใจเปนยุทธวิธีท่ีทันสมัย 

ชองทางของการตลาดแบบ Digital Marketing มี 2 ชองทางใหญ ๆ คือ โทรศัพทมือถือและ Internet 

ซ่ึงถือเปนเทคโนโลยีคูกายของคนไทยอยูแลว จึงเปนการงายท่ีจะเขาถึงกลุมผูบริโภค 
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องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลั 

 เอียน เฟนวิค ( Ian Fenwick) อางวา องคประกอบของสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล  

ไดแก 

 1. Permission  คือการยินยอม ซ่ึงสําคัญมากในโลกออนไลน เพราะปจจุบันผูใชกําลังมี

ความกังวลกับการละเมิดสิทธิสวนบุคคลตาง ๆ ในระบบออนไลนกันมาก ไมวาจะเปนเร่ืองของ 

Spam mail หรือไวรัสตาง ๆ ท่ีไมพึงปรารถนา ฉะนั้นการทําการตลาดแบบดิจิทัล  จึงตองทําอยาง

ระมัดระวัง ไมทําการใด ๆ หรือติดตอใด ๆ ท่ีผูรับขอมูลไมอนุญาตใหติดตอไป  ซ่ึงเหลาเกมยอด

นิยมบน Facebook ตางก็ดําเนินการตามหลักการนี้อยางเครงครัด โดยจะมีการขออนุญาตกอนท่ีจะ

ติดตั้งโปรแกรม หรือกอนท่ีจะสงอีเมลติดตอโดยตรงมายังผูเลน  กระท่ังการรับสงของขวัญจากผู

เลนคนหนึ่งไปยังผูเลนอีกคนหนึ่งก็ยังมีระบบการ ‘รับของขวัญ’ ท่ีจําเปนตองไดรับการอนุญาตจาก

ผูเลนปลายทางกอน ของขวัญนั้นจึงจะรับสงกันไดสําเร็จ 

 2.  Participation คือ การมีสวนรวม โดยมีเปาหมายเพื่อทําใหผูใชท่ีเปนกลุมเปาหมายมี

สวนรวมกับกิจกรรมของเราใหมากท่ีสุด เพราะส่ือออนไลนอาจเปนส่ือเพียงไมกี่ชนิดท่ีสามารถ

ส่ือสารสองทางไดดี โดยเว็บเกมบน Facebook ก็สามารถตอบโจทยนี้ไดอยางลงตัว โดยออกแบบ

ลูกเลนในเกมมากระตุนใหคนติดและผูกพันอยูกับเกม เชน การใหผูเลนแสดงผลคะแนน การสง

ขอความพูดคุย การท้ิงคอมเมนต ใหเพื่อนทุกคนไดเห็น ทําใหรูสึกผูกพันและมีสวนรวมมากกวา

การเลนเพียงคนเดียว และสามารถตอยอดเปนหัวขอในการพูดคุยกันตอไปท้ังบนส่ือออนไลนและ

ในชีวิตจริง 

 3. Profile คือ ใชขอมูลท่ีเปนประโยชน เปนท่ีทราบกันดีวาการเก็บขอมูลผูเยี่ยมชมเว็บ 

หรือผูท่ีเขารวมกิจกรรม เปนเร่ืองสําคัญในการทํากิจกรรมการตลาด และสามารถทําไดงายบนตลาด

แบบดิจิทัล ซ่ึงเกมบน Facebook ก็ตอบโจทยนี้ไดอยางงายดาย เพราะสามารถเก็บบันทึกไดทุกอยาง

ไมวาจะเปนสถานะการเลนเกม , Item ท่ีสนใจ, พฤติกรรมการซ้ือ Item หรือส่ิงท่ีสนใจคล้ิกชม

นอกเหนือไปจากเกม เปนตน 
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 4. Personalization คือเฉพาะบุคคล ถือเปน P สุดทาย ท่ีสามารถใชประโยชนจากขอมูล 

Profile ตาง ๆ ท่ีเก็บรวบรวมมา เพื่อนํามาวิเคราะห นําไปสูการปรับใหเกิดประโยชนและอํานวย

ความสะดวกแกผูเยี่ยมชมเว็บ หรือผูรวมกิจกรรมใหไดมากท่ีสุด  สําหรับเว็บไซตเกมบน Facebook 

นั้นเราสามารถมองเห็นความเปน Personalize ไดอยางเดนชัด จากบรรดา Item ตาง ๆ ท่ีผูเลน

สามารถซ้ือหามาตกแตงประดับประดาภายในเกมไดอยางอิสระ โดยเฉพาะ Item ประเภทท่ีตองใช 

‘เงินจริง’ โดยการรูดบัตรเครดิตจํานวนเล็ก ๆ นอย ๆ ในการซ้ือนั้น ยิ่งทําใหชีวิตในเกมงาย สะดวก 

และสนุกมากข้ึน และยังสรางความพอใจแกผูเลนท่ีจะไดกลายเปนมหาเศรษฐีท่ีมีราน หรือฟารม

ใหญโต ตกแตงประดับประดาอยางสวยงามภายในชีวิตออนไลนไดอยางท่ีไมอาจทําไดในชีวิตจริง 

 เคนท เวอรไทม ( Kent  Wertime)  และ เอียน เฟนวิค ( Ian  Fenwick 2551 : 165-168) 

อางวา แนวการปฏิบัติดานการตลาดดิจิทัลท่ีประสบความสําเร็จ ( Digitalmarketing Best Practices) 

ตองไดรับความยินยอมจากผูบริโภคกอน (Follow Permission Marketing Principle: It’s Must) 

 การดําเนินงานตลาดแบบ Permission Marketing หมายถึง การส่ือสารทางการตลาดท่ี

ผูบริโภคใหการยินยอม หรือเปนคนออกปากถามหาเอง นักการตลาดดิจิทัลตองปฏิบัติตามหลัก

เร่ือง Permission Marketing อยางเครงครัด เพราะถาไมทํา อาจเส่ียงกับการเสียลูกคาและเสียความ

ไววางใจท่ีลูกคาเคยมีให ถาไมไดรับความไววางใจ โอกาสท่ีจะรูจักลูกคาอยางลึกซ้ึงยอมลดนอยลง 

และแนนอนคงไมสามารถจัดแผนการตลาดใหถูกใจได ถาฝนติดตอลูกคาท้ังท่ีเขาไมยินยอม ลูกคา

จะตอตานโดยการหาทางปองกันไมใหเขาถึงเขา เชนเดียวกับความสัมพันธในลักษณะอ่ืน ๆ ถา

สูญเสียความไววางใจกันแลว ทุกอยางก็ยากจะเร่ิมตนใหม 

ต้องได้รับการยนิยอมก่อนเสมอ (Permission First, Please) 

 การขอการยินยอมจากผูบริโภคมีอยู 6 ข้ันตอน แมวาในท่ีนี้จะพูดถึงเฉพาะ อีเมล แต

หลักการท้ัง 6 ข้ันนี้ใชไดกับแผนการทางการตลาดดิจิทัลทุกประเภท 

 ยืนยันการยินยอม ( Confirmed Opt-In) ไมควรสงอีเมลไปใหใครก็ตามท่ีไมไดรองขอมา 

และแมลูกคาจะขอใหรวมชื่อของเขาไวใน Mailing List รับขาวสาร แตนักการตลาดท่ีดีควรสงอีเมล

เพื่อขอคํายืนยันจากลูกคารายนั้นอีกคร้ัง ในจดหมายอาจขอใหลูกคายืนยันโดยวิธีใดวิธีหนึ่งท่ี



 

41 
 

เหมาะสม เชน ขอใหคลิกลิงกยืนยันกลับมาอีกคร้ัง หรือขอใหสงอีเมลกลับมาอีกคร้ังเพื่อยืนยันท่ีอยู

และความตั้งใจในการรับขาวสาร คํายินยอมท่ีไมมีการยืนยันซํ้าบางทีก็ไมเพียงพอ เพราะบางที

ลูกคาไมไดสมัครเขามาเอง มีคนอ่ืนสมัครให อีเมลยืนยันจากลูกคายังมีประโยชนทางการตลาดอีก

ดวย อยาพลาดโอกาสในการติดตอลูกคาเด็ดขาด 

 บอกเลิกไดไมยาก ( Easy Unsubscribe or Opt-Out) หลักเกณฑขอนี้เปนขอบังคับทาง

กฎหมายในบางประเทศดวย ถามีลูกคาบอกเลิก ก็ควรใชโอกาสนี้สอบถามสาเหตุวาทําไมจึงบอก

เลิกรับบริการ  

 แจงประโยชนท่ีลูกคาไดรับอยางชัดเจน ( Clear Recipient Benefits) อีเมลทุกฉบับ

จะตองมีขอความชัดเจน อยาลืมวาตนเองกําลังบุกรุก Inbox ลูกคาและลูกคาตองใชเวลามานั่งอาน

อีเมลท่ีสงไป ดังนั้นควรเกรงใจและเคารพเวลาของลูกคาดวย อีเมลควรส้ันกระชับ ไดใจความ ตรง

ประเด็น มีช่ือเร่ืองชัดเจน ซ่ึงหารายละเอียดเพิ่มเติมไดจากเนื้อความในอีเมล หรือ จากเว็บไซต 

 เคล็ดลับความสําเร็จของ EDM คือตองถูกใจ ตรงความตองการของลูกคา มีรายงานระบุ

วารอยละ 60 ของลูกคาท่ีตัดสินใจซ้ือสินคาทันทีหลังอานอีเมลจบ เพราะอีเมลนั้นพูดเร่ืองสินคาท่ี

เขาตองการจะซ้ืออยูแลว ดวยเหตุนี้แคมเปญการตลาดท่ีใชอีเมลเจาะตรงกลุมเปาหมายนั้น จึงสราง

รายไดสูงกวาแคมเปญท่ีใชส่ือแพรภาพกระจายเสียงอ่ืนถึง 9 เทาและทํากําไรมากกวาถึง 18 เทา 

 เร่ืองตรงความตองการของลูกคาเปนอีกประเด็นหนึ่งท่ีอีเมลตองทําใหได เร่ิมกันตั้งแต

ช่ือเร่ือง ( Subject Line) เลยทีเดียว ในศตวรรษท่ี 21 อยางนี้มีเวลาเพียง 3-4 วินาทีเทานั้นท่ีจะดึง

ความสนใจผูบริโภคใหไดดวยช่ือเร่ืองท่ีนาสนใจกอนท่ีเขาจะกดปุม delete เมลนั้นท้ิง ปจจุบันมีวิธี

ทดสอบประสิทธิภาพของอีเมลท่ีเขียนดวยเนื้อหาและลีลานับรอยๆ แบบโดยจับเวลาแบบเรียลไทม 

 ความสัมพันธอันตอเนื่อง สมํ่าเสมอ และนาจดจํา ( A Consistent, Memorable, 

Presence) แมผูบริโภคจะใหคํายินยอมรับอีเมลจากคุณแลว แตคุณควรแสดงตนใหเขารูวาคุณคือคน

ท่ีเขาไดใหอนุญาตแลว อยาลืมวาแตละวันผูบริโภคไดรับอีเมลจากหนวยงานตาง ๆ ประเภทท่ีสงมา

จาก “บริษัทท่ีฉันรูจัก แตมันไมมีประโยชนอะไรกับฉันเลย ” ก็มีมาก ถาไมแสดงตนไววาเปนคนท่ี
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เขาเคยใหคําอนุญาตไวแลว อีเมลของคุณอาจถูกกําจัดไปเปน “ขยะ” โดยไมรูตัว ผูใชบริการของ 

Yahoo! และ Gmail หรือผูใหบริการอีเมลอ่ืน ๆ สามารถกดปุมเพื่อรายงานวา “อีเมลนี้เปน Spam” 

ถาผูบริโภคกดปุมนี้ท่ีอีเมลของใคร ระบบจะจําวาผูสงรายนั้นเปน Spammer และในอนาคตอีเมลท่ี

สงมาจากผูสงรายนี้อาจถูกปฏิเสธ นักการตลาดดิจิทัลท่ีมีความรับผิดชอบจึงตองขอความยินยอม

จากลูกคากอนเสมอ  ตองม่ันใจวาลูกคายืนยันคํายินยอมนั้น และปฏิบัติตนอยางเหมาะสมให

ผูบริโภคยินดีรับขาวสารจากตอไป  

 การตลาดทางตรงแบบอิเล็กทรอนิกส ( Electronic Direct Marketing ; EDM) ท่ีสงออก

ไปอยางไมเกรงอกเกรงใจผูรับจะมีผลรายยอนกลับมาถึงผูสง จากผลวิจัยของ Jupiter Research ระบุ

วารอยละ 16 ของลูกคารายงานวาจดหมายขาวและรายการสงเสริมการขายท่ีเขาไดรับทางอีเมลคือ

สาเหตุท่ีทําใหพวกเขารูสึกไมดีกับบริษัทหรือสินคาเหลานั้น 

 อยาพรํ่าเพร่ือเกินไป ( Don’t Get Too Frequent) อยาลืมวาหลักการตลาดแบบตรงก็

ประยุกตใชกับ EDM ไดเหมือนกัน และหนึ่งในหลักการท่ีสําคัญท่ีสุด คือ “Recency and 

Frequency” หรือคร้ังสุดทายท่ีติดตอลูกคาและความถ่ีในการติดตอลูกคา ถาบอยเกินไปก็สรางความ

รําคาญ ถารางรานานเกินไปก็เส่ียงจะถูกลืม ความสัมพันธไมตอเนื่องและไมนาจดจํา ถา

กําหนดเวลาและความถ่ีเหมาะสม ลูกคาจะยินดีตอนรับเพราะคุณมาถูกท่ีถูกเวลาเสมอ 

 แลวจะกําหนดเวลาและความถ่ีใหถูกตองไดอยางไร  การทดสอบยอมชวยได แตตองไม

ลืมหลักการดิจิทัล ขอท่ี 5 วา “ในยุคดิจิทัลผูบริโภคเปนฝายริเร่ิมและกําหนดทิศทางและลักษณะ

ความสัมพันธระหวางนักการตลาดกับผูรวมวงท้ังหลาย ” ควรปลอยใหลูกคาเปนคนเลือกเองวาเขา

ตองการรับขาวสารจากคุณบอยแคไหน ตองการหัวขอขาวรายวัน หรือ ขาวประจําวันอยางละเอียด 

หรือสรุปขาวรายสัปดาห หรือแครับรายงานขาวสําคัญทาง SMS เทานั้น นักการตลาดดิจิทัล

ตระหนักดีวาเขาสามารถปรับแกขาวใหรับกับวัตถุประสงคและรูปแบบอะไรก็ไดท่ีลูกคาตองการ 

โดยแทบไมมีตนทุนคาใชจายเลย 

 นักการตลาดสวนใหญมักคิดเขาขางตัวเองวาขาวสารของตนมีประโยชน ผลการศึกษา

เม่ือเร็ว ๆ นี้ ระบุวาหนึ่งในสามของลูกคาท่ีใหความยินยอมไปแลวรูสึกวานักการตลาดสงอีเมลมา
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หาเขาบอยกวาท่ีสัญญาไว แมวาอีเมลสวนเกินเหลานี้จะถูกลบท้ิงหรือไมถูกอาน แตลูกคาเกือบหนึ่ง

ในสามลุกข้ึนมาประทวงดวยการบอกเลิก ( Unsubscribing) หรือ รองเรียน (ดวยการกดปุม 

Reporting the Email as Spam) รอยละ 54 ถึงกับติดตั้งตัวคัดกรองท่ีจะบล็อกอีเมลจากผูสงรายนี้

ไมใหเขามาถึง Inbox ของเขาไดอีกเลย 

 รักษาความสัมพันธใหยืนยง ( Maintain a Relationship) หลักกการตลาดอีเมลท่ีไดผลจะ

ชวยใหลูกคารูจักบริษัท/สินคา/บริการของคุณไดดียิ่งข้ึน ใหความไววางใจ สงผลใหเขากลายเปน

กระบอกเสียงใหแบรนดของคุณ ผลการวิจัยยังระบุถึงปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคเปดอีเมลอาน และ

พบวาสาเหตุหลักคือ “รูจักและไวใจผูสงอีเมล ” (ประมาณรอยละ 56) ตามดวย “เคยเปดอานอีเมล

จากบริษัทนี้มากอนและพบวามีเนื้อหานาสนใจ ” (รอยละ 51) และ “เพราะช่ือเร่ืองอีเมลนาสนใจ ” 

(รอยละ 41.4) ผูท่ีทําลายความไววางใจของลูกคา ไมใชใครอ่ืน คือนักการตลาดนั่นเอง 

 เคนท เวอรไทม ( Kent Wertime) และ เอียน เฟนวิค ( Ian Fenwick 2551 : 291-293) อาง

ถึงการเปดโอกาสใหผูบริโภคมีสวนรวมสรางคอนเทนตใหแบรนด  Consider Consumer Co-

Created Content for Your Brand(s) 

 ความพยายามของนักการตลาดในระยะแรก ๆ ท่ีจะนําคอนเทนตของผูบริโภคมาใช

ประโยชน สวนใหญเนนไปท่ีการใหผูบริโภคแขงขันเขียนขอความโฆษณาใหสินคา ปลายป 2006 

ฟริโต-เลย ประกาศเชิญชวนผูบริโภคสงผลงานหนังโฆษณาสําหรับขนมขบเค้ียว Doritos เขามา

ประกวด หนังท่ีไดรับรางวัลชนะเลิศ บริษัทจะฉายโชวเปนคร้ังแรกระหวางการแขงขันซุปเปอร

โบลว ซ่ึงราคาสปอตโฆษณาในชวงนี้คือ 2 ลานเหรียญสหรัฐตอสปอต ตอมาไมนานผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวยี่หอ Dove ไดประกาศเชิญชวนใหคนสรางหนังโฆษณาเขามาประกวดเชนกัน และหนัง

โฆษณาท่ีชนะเลิศจะไดฉายโชวคร้ังแรกในคืนวันประกาศผลรางวัลออสการประจําป 2007ซ่ึง

ราคาสปอตโฆษณาอยูท่ี 1.7 ลานเหรียญสหรัฐตอสปอต ปรากฏวามีผูสงผลงานเขาประกวดกวา 

1,000 เร่ือง หนังโฆษณาท่ีเปนผลงานของผูชมเหลานี้เราเรียกวา Viewer Created Ad Messages 

(VCAMs) 
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 ขณะนี้ (ปลายป 2007 ) การเชิญชวนใหผูชมสรางผลงานโฆษณาสินคาดูจะเปนเร่ืองท่ี

ใคร ๆ ก็นิยมทํากัน กิจกรรมอยางนี้มีสวนชวยใหผูชมมีสวนรวมและมีความรูสึกเปนอันหนึ่งอัน

เดียวกับแบรนดเปนอยางดี สนับสนุนใหเกิดการส่ือสารแบบสองทาง และชวยใหผูชมเขามามีสวน

รวมผลักดันสินคา อยางไรก็ตาม วิธีนี้อาจไมใชวิธีเดียวท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความผูกพันกับแบรนด

สินคาเสมอไป บางคร้ังคุณอาจพบวาการกํากับส่ือโฆษณาท่ีผูบริโภคผลิตใหมีโฟกัสท่ีตัวแบรนด 

และมีแนวคิดสรางสรรคดวยก็ไมใชงานงายนัก ถาเขมงวดเกินไป ผูบริโภคจะตอตาน และถา

หละหลวม ขอความสําคัญเกี่ยวกับแบรนดอาจเจือจางและสับสน 

 มีอีกวิธีหนึ่งท่ีทําได คือใหผูบริโภคแขงกันออกแบบสินคา ตัวอยางเชน  Grand 

Tourirmo (เปนวิดีโอเกมรถแขงท่ีมีช่ือเสียงมาก ใชเลนกับเคร่ือง Play Station ของโซนี)่ ไดจัด

รายการพิเศษเชิญชวน ผูสนใจรวมออกแบบรายละเอียดรถอยางท่ีตัวเองตองการ แลวสงเขามาท่ี

เว็บไซตท่ีกําหนด ผูชนะเลิศจะไดรถจริง ๆ หนึ่งคันตามท่ีตนเองออกแบบไว 

 ส่ิงสําคัญท่ีนักการตลาดตองระลึกเสมอ คือตองทําใหความรวมมือท้ังหลายนาเช่ือถือ 

รวมถึงใหความสําคัญแกความคิดเห็นของผูบริโภคอยางจริงจังและตอเนื่องไมใชแคงานโฆษณาช้ิน

เดียวไป ตลอดทางกระบวนการทางการตลาด ผูบริโภคควรมีโอกาสมีสวนรวมดวยวิธีการตาง ๆ 

โดยเจาของสินคาควรแสดงใหประจักษเสมอวายินดีรับฟงความคิดเห็นของพวกเขาเสมอ แนนอน

วานักการตลาดดิจิทัลสามารถสรางกิจกรรมเพื่อเชิญชวนหรือกระตุนใหผูบริโภคสรางสรรคคอน

เทนต ในปลายป 2006 Target (หางคาปลีกประเภทดิสเคานทสโตรในสหรัฐอเมริกา)จัดใหมีการ

แสดงของนักมายากลไตลวดกลาง Times Square ในมหานครนิวยอรกเปนเวลา 2 วัน ปรากฎวามี

คนถายภาพและวิดีโอมากมายเฉพาะท่ีปรากฎอยูบนเว็บไซต YouTube มีเกือบ 20,000 คลิป 

แคมเปญของผลิตภัณฑบํารุงผิว Dove ช่ือ “Campaign for Real Beauty”เปนตัวอยางแคมเปญท่ี

ประสบความสําเร็จในแงท่ีใหโอกาสแกผูบริโภคไดแสดงความคิดเห็นอยางตรงไปตรงมาและ

นาเช่ือถือ 

 นักการตลาดดิจิทัลยังจัดเว็บไซตใหเปนเวทีหรือศูนยกลางใหความรูแกผูบริโภค เปด

โอกาสใหผูบริโภคไดสอบถามเร่ืองท่ีนาสนใจหรือของใจ โดยมีผูเช่ียวชาญคอยใหคําแนะนําท่ีมี

ประโยชนและเปนกลาง ลองเขาไปดูตัวอยางศูนยบริการใหความรูเกี่ยวกับการทําสวนของบริษัท 
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Miracle Gro (บริษัทจําหนายสินคาและบริการเกี่ยวกับการทําสวนและสนามหญา) ท่ีเว็บไซต 

www.forums.lawncare.com คุณจะเห็นวาโครงสรางเนื้อหา ตลอดจนคําแนะนําตาง ๆ ถูกนําเสนอ

อยางครบถวนอานงาย นุมนวล 

 เคนท เวอรไทม ( Kent Wertime) และ เอียน เฟนวิค ( Ian Fenwick) (2551 : 327-329) 

อางวาผูบริโภคควบคุม ตามใจลูกคาเปนรายบุคคลและมีความเปนสวนตัว ( Consumer Control, 

Personalization and Privacy) 

 การท่ีผูบริโภคควบคุม การตลาดตามใจลูกคาเปนรายบุคคล และสิทธิความเปนสวนตัว 

สามอยางนี้จะยังเปนปญหาใหญในระยะยาว ตอการพัฒนาเทคโนโลยีดิจิทัลและการตลาดดิจิทัล

ดวย เร่ิมท่ีคูแรก การควบคุมของผูบริโภค -ความพยายามของนักการตลาดในการเอาอกเอาใจลูกคา

เปนรายคน นักการตลาดสวนใหญ แมแตพวกท่ีเลือกนําส่ือดิจิทัลลํ้ายุคแหงอนาคตมาใชงานแลว ก็

ยังมองส่ือวาเปนส่ือทางเดียว ( One-Way Media) เหมือนเดิม นักการตลาดพวกนี้ยังคิดวาตังเองมี

หนาท่ีเลือกภาพและสงขอความท่ีตองการส่ือออกไปใหผูบริโภค แตผูบริโภคยุคใหมตองการมีสวน

รวมและควบคุม เขาอาจตองการเพิ่มเติมขอมูลหรือแสดงความคิดเห็นตอส่ิงท่ีเขาไดเห็นบาง ซ่ึงใน

ยุคนี้เขามีทางเลือกหลายอยาง อาจไมใชวิธีโตตอบกับคุณผานทางจอภาพดิจิทัล แตเลือกใช

เทคโนโลยีจดจําอากัปกิริยาทาทาง (Motion Recognition Technology) ดูตัวอยางจากภาพยนตรเร่ือง 

Minority Report ฉากท่ีทอม ครูซ จัดเรียงขอมูลบนอิเล็กทรอนิกสบอรดดวยทาทางมือเทานั้น นี่

ไมใชนิยายวิทยาศาสตรลวงโลกแตเปนส่ิงท่ีมีจริงแลว เชน ท่ีเทอรมินัล 3 ทาอากาศยานโอ ’แฮร 

(O’Hare Airport) ในนครชิคาโก โดยความสนับสนุนของบริษัท Accenture นี่คือแนวโนมของ

จอภาพดิจิทัลท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตเม่ือผูบริโภคเลือกและจัดเรียงขอมูลท่ีเห็นบนจอภาพดิจิทัลเสีย

ใหม โดยรวมเอาขอมูลบางอยางของตัวเองเขาไปดวย กลายเปนส่ือผสมบนจอภาพดิจิทัล 

 มีอีกฉากหนึ่งในภาพยนตร  Minority Report ท่ีมีบิลบอรดพูดได มันพูดส่ิงท่ีตองการพูด

กับคนเดินถนนท่ีเดินผานไปผานมา ในภาพยนตรบิลบอรดใชเทคโนโลยีจํามานตา ( Iris 

Recognition) เพื่อจําเอกลักษณของลูกคาแตละคน แมวาเราจะยังไมเคยเห็นบิลบอรดท่ีมี

ประสิทธิภาพอยางนี้ท่ีไหน แตเทคโนโลยีการจํามานตามีใชแลวตามทาอากาศยานและดานชายแดน 

หลังจากไดกลาวถึงพัฒนาการความกาวหนาของเทคโนโลยีดิจิทัลมาหลายชนิดแลว คงไมนาแปลก
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ใจถาเราเห็นจอภาพดิจิทัลทํางานอยางมีประสิทธิภาพดวยการจําและแยกแยะผูคนไดจาก

โทรศัพทมือถือหรือบัตรสมาชิกแบบสมารทการด แทน จะเปนมานตา จากภาพยนตรเร่ือง Minority 

Report คงจําไดวา ทอม ครูซ เล่ียงการตรวจจับนี้ดวยการใสลูกตาปลอมบิลบอรดท่ีมีแผน FeliCa 

Chip ฝงอยู อาจนําเราไปสูยุคใหมท่ีจอภาพดิจิทัลสามารถจะเขาถึงลูกคาเปนรายคนและเปนจุด

บริการไดดวย เชน บิลบอรดโฆษณาเสนทางบินสายใหมสูหมูเกาะมายอรกา ประเทศสเปน ดวย

ราคาโปรโมช่ันสุดพิเศษ (ดวยประสิทธิภาพของแผน FeliCa Chip ซ่ึงติดอยูท่ีบิลบอรด) อาจติดตอ

กับโทรศัพทมือถือของคุณใหจองและซ้ือตั๋วไดเลย ณ จุดนั้น 

 การตลาดแบบเจาะถึงลูกคาเปนรายบุคคลและการควบคุมนี้พาคุณยอนกลับไปสูปญหา

เดิม คือการลุกลํ้าสิทธิความเปนสวนตัว แมจอภาพดิจิทัลจะมีประโยชนแตคงตองถามผูบริโภคดวย

เหมือนกันวาเขาอยากใหใครคอยติดตามความเคล่ือนไหวพฤติกรรมการชอปปง และความตองการ

สวนตัวของเขาไปตลอดทุกยางกาวหรือไม เราคงตองดูวาตอไปนักการตลาดจะดําเนินการเร่ืองนี้ไป

อยางนุมนวลหรือไมอยางไรตอไป 

 อีกตัวอยางหนึ่ง ท่ีความตองการของนักการตลาดและสิทธิความเปนสวนตัวเดินทาง

สวนกัน มีใหเห็นในกรณีเทคโนโลยีแผนคล่ืนสัญญาณวิทยุ ( RFID Tags) ซ่ึงแรกเร่ิมพัฒนาข้ึนมา

เพื่อใชติดตามและระบุถาดขนสินคา ( Palettes) ในกระบวนการขนสง แตปจจุบันไดมีการนํา

เทคโนโลยีนี้มาใชในดานอ่ืน ๆ แผน RFID Tags สามารถนําไปติดบนกลองหรือฝงไวในเส้ือผา 

โดยมันจะสงสัญญาณท่ีมีรหัสตัวเลขไมซํ้ากัน จึงสามารถระบุไววากลองหรือเส้ือผานั้น ๆ อยูท่ีไหน 

หรือเปนของใคร ขณะนี้มีกลุมผูบริโภคตอตานจํานวนไมนอย เพราะเกรงวาจะมีการนําเทคโนโลยี

นี้ไปใชติดตามตรวจสอบพฤติกรรมของผูบริโภคโดยไมไดรับอนุญาต 

 เม่ือเทคโนโลยีดิจิทัลเคล่ือนเขาไปสูรานและออกนอกอาคาร ลอมรอบผูบริโภคดวย

รายละเอียดและขอมูลสวนตัวมากมาย ผูบริโภคจะยินดีมีความสุขกับประสบการณชอปปงแบบ

ใหมท่ีเพียบพรอมดวยขอเสนอท่ีถูกตองตรงใจเสมอไปหรือไมจึงเปนเร่ืองท่ีนักการตลาดดิจิทัล

จะตองใชเทคโนโลยีจอภาพดิจิทัลนี้ดวยความชาญฉลาดและระมัดระวัง 



 

47 
 

 เคนท เวอรไทม ( Kent Wertime) และ เอียน เฟนวิค ( Ian Fenwick) (2551 : 341-342) 

อางถึง การรวมกันสรางคอนเทนตท่ีเหมาะกับตัวเอง (Collaborative Personalization) 

 นักการตลาดจะตองเปล่ียนแนวคิดและความเช่ือใหมเม่ือโทรทัศนแบบเดิมพัฒนามา

เปนโทรทัศนดิจิทัล ท่ีสําคัญคือเร่ืองการเปล่ียนแปลงจากการชมรายการโทรทัศนท่ีคนอ่ืนผลิต

(Linear Programming) มาเปนการเขาถึงและเลือกชมวิดีโอคอนเทนตท่ีตนตองการ นักการตลาด

ดิจิทัลท่ีประสบความสําเร็จจะตองทําใหผูชม IPTV( Internet Protocol Television ระบบ tv บน 

internet)  กลายเปนผูมีสวนรวมกับ IPTV ดวย ในโลกของ IPTV เร่ืองนี้หมายถึงผูชมสามารถหยุด

รายการท่ีกําลังออกอากาศ ณ จุดไหนก็ได แลวไปหาขอมูลรายละเอียดอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน ไปหา

ดูประวัติของพิธีกร ผูดําเนินรายการ หรือหาขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคาและบริการท่ีเห็นใน

รายการ 

 นอกจากนี้ ผูชมรายการโทรทัศนยังสามารถเพิ่มคอนเทนตท่ีตัวเองสรางเขาไปใน

โปรแกรมไดอีกดวย โดยนักการตลาดดิจิทัลตองจัดหาเคร่ืองไมเคร่ืองมือเหลานี้ให เชน เชิญชวนให

ผูชมแสดงความคิดเห็น มีบล็อกความคิดเห็น จัดใหมีการโหวตลงคะแนน เพิ่มคอนเทนต ตอบ

คําถาม เปนตนท้ังหมดนี้เกิดข้ึนแบบเรียลไทมท้ังส้ินในบริบทท่ีนาตื่นเตนเราใจ กระตุนใหผูชมลุก

ข้ึนมามีสวนรวม จน IPTV กลายเปนแหลงรวมเคร่ืองมือสรางคอนเทนตดวยตนเอง Current TV 

(www.currenttV.com) เปดใหผูชมสงคลิปวิดีโอเขามา และ ชวนใหโหวตลงคะแนนวาคลิปวิดีโอใด

จะไดออกอากาศ 

 การเปล่ียนแปลงอีกประการหนึ่งท่ีเกิดข้ึน คือเม่ือส่ือสารมวลชนทุกอยางกลายเปนส่ือ

ดิจิทัล ส่ือเหลานั้นจะระบุผูใชลงไปจนถึงระดับบุคคลได ท่ีอยู ( IP Addresses) ของผูใชแตละคน

อาจลิงกกับพฤติกรรมและประวัติการเขาเว็บไซตตาง ๆ และคอนเทนตทุกอยางท่ีเขาเก็บใน

คอมพิวเตอร 
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4. ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัธุรกจิบริการ 

 ธุรกิจใหบริการจัดหา “บริการ” ใหแกผูบริโภคแตบริการเปนส่ิงท่ีจับตองไมไดเปนส่ิงท่ี

ไมสามารถมองเห็น  รูสึก ไดยิน ไดกล่ินหรือรูรสได อยางไรก็ตามธุรกิจใหบริการอาจจะจําหนาย

สินคาท่ีจับตองได ซ่ึงเปนสินคาท่ีเปนสวนประกอบของบริการท่ีใช (ผุสดี รุมาคม 2540 : 95 - 97)  

 บริการ  คือการปฏิบัติกิจกรรมตางๆ  ใหแกลูกคาหรือการทําสัญญาในท่ีนี้เราจะกลาว

เฉพาะธุรกิจขนาดยอม  โดยจะไมเขาไปเกี่ยวของกับธุรกิจขนาดใหญ  บริการของรัฐหรือองคการท่ี

ใหบริการโดยไมแสวงหากําไรอ่ืนๆ  ในบรรดาธุรกิจขนาดยอมท่ีใหบริการนั้นเราสามารถแยก

ประเภทเปนธุรกิจท่ีใหบริการแกอุตสาหกรรมหรือผูวาจางทางธุรกิจและลูกคาเอกชน  บริการท่ี

ใหแกอุตสาหกรรมหรือธุรกิจ  ไดแก กิจกรรมตางๆ เชน บํารุงรักษาอาคาร  การขนสงสินคา การ

โฆษณาการออกแบบงานดานศิลปะ บริการเหลานี้มักจะถูกพบวาอยูในสายตาของธุรกิจบริการอ่ืนๆ 

คือ การบัญชีและหรือการตรวจสอบ  สถาปตยกรรม การธนาคาร วิศวกรรม การประกันภัย การวิจัย

ตลาดการประเมินราคาทรัพยสิน  และกิจการดานการคาอีกหลายประเภท  อยางไรก็ตาม  การ

ดําเนินงานเหลานี้บางดานไมไดมีการปฏิบัติเพื่อผูใชธุรกิจเทานั้น  บริษัทเอกชนใชบริการเหลานี้

ดวยเชนกัน 

 บริการใหแกลูกคาเอกชนบางคร้ังจะผันแปรมากกวาบริการท่ีใหแกธุรกิจ  หรือ

อุตสาหกรรมและบอยคร้ังท่ีบุคคลซ่ึงวาจางบุคคลอ่ืนเพื่อใหบริการแกตนสามารถใหบริการเหลานี้

ได ในปจจุบันเราใชจายเงินเปนจํานวนมากในเร่ืองของบริการท่ีเปนความจําเปนของชีวิต  เชน การ

ทําความสะอาด การซอมแซม และการใหบริการท่ีใชวิชาชีพแขนงตางๆ  คาใชจายเกี่ยวกับบริการ

ตางๆมีเหตุผลหลายประการ  อาหาร ท่ีอยูอาศัย และเส้ือผา เปนส่ิงจําเปนท่ีตองใชเปนจํานวนมาก 

ซ้ือหามา  เนื่องจากเราตองวุนวายอยูกับการหาเงินเพื่อนํามาใชจายเพื่อความจําเปนตางๆ  เราจึง

ตองการความชวยเหลือเพื่อตอบสนองความตองการท่ีไมมีเวลาจะขวนขวายหามาไดและเต็มใจจะ

จายเงินเพื่อการซักเส้ือผา  การทําความสะอาด  การซอมแซม และอ่ืนๆ มีความซับซอน บุคคลเปน

จํานวนมากท่ีไมมีทักษะหรือไมมีความปรารถนาท่ีจะเรียนรูเกี่ยวกับการ  ซอมแซมสินคาประเภท

เคร่ืองจักร บางคนทําการซอมแซมเคร่ืองโทรทัศนสีได  บุคคลบางคนทําการซอมแซมดวยตนเอง  

โดยการซ้ือและปฏิบัติตามคูมือ แตเวลาท่ีเสียไปและเคร่ืองมือท่ีตองการใชมักจะทําใหความพยายาม

ดังกลาวตองเสียคาใชจายสูงมาก 

 ดังนั้น  กระบวนการสรางสวนประสมทางการตลาด  ก็จะเปนการปรับเปล่ียนปจจัยหรือ

องคประกอบใหเหมาะสมกับสถานการณและความจําเปนของตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลง  และเปนท่ี
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แนนอนวาองคประกอบของสวนประสมทางการตลาดแตละตัว  อาจมีการซํ้าซอนกันอยูบาง  จึงไม

สามารถท่ีจะทําการตัดสินใจใดๆ  โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น  นอกจากนั้น 

องคประกอบหนึ่งๆ ก็จะคงความสําคัญเพียงชวงเวลาหนึ่งๆ  เทานั้น ดังนั้น กรอกรูปแบบท่ีกําลังจะ

อธิบายตอไป ชวยบริหารดานการตลาดใหสามารถกําหนดสวนประสมทางการ  ตลาดท่ีเหมาะสม

กับธุรกิจบริการของตนเองได รายละเอียดของแตละองคประกอบมีดังนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ ปจจัยแรกท่ีจะแสดงวากิจการพรอมจะทําธุรกิจได กิจการนั้นจะตองมีส่ิงท่ี

จะเสนอขาย อาจเปนสินคาท่ีมีตัวตน บริการ ความคิด ท่ีจะไปตอบสนองความตองการไดการศึกษา

เกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้นนักการตลาดมักจะศึกษาผลิตภัณฑ ในรูปของผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ หมายถึง ตัว

สินคาบวกกับความพอใจและผลประโยชนอ่ืนท่ีผูบริโภคไดรับจากการซ้ือสินคานั้น  ผูบริหาร

การตลาดจะตองมีการปรับปรุงสินคาหรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาใหสอดคลองกับความตองการของ

กลุมเปาหมาย โดยเนนถึงการสรางความพอใจใหแกผูบริโภคและสนองความตองการของผูบริโภค

เปนสําคัญ  ในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑจะตองศึกษาปญหาตางๆ  ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตัว

ผลิตภัณฑ หรือสายผลิตภัณฑ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคาในสายผลิตภัณฑ  ลักษณะผลิตภัณฑ 

ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบริการประกอบการขาย  การรับประกัน 

ผลิตภัณฑท่ีผลิตออกจําหนายตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมใด  วงจรผลิตภัณฑของ

สินคามีระยะเวลานานเทาใด  ในแตละชวงเวลาของวงจรผลิตภัณฑนั้น  นักบริหารการตลาดควรจะ

ใชกลยุทธทางการตลาด  อยางไร และเม่ือตองการท่ีจะสรางความเจริญ  กาวหนาใหแกกิจการธุรกิจ

จะตองมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑใหมใหสอดคลองกับความตองการของตลาดไดอยางไร 

 2. การกําหนดราคา เม่ือธุรกิจไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมา  ส่ิงสําคัญท่ีธุรกิจจะตอง

ดําเนินการตอไป คือ กําหนดราคาท่ีเหมาะสมใหกับผลิตภัณฑท่ีจะนําไปเสนอขาย กอนท่ีจะกําหนด

ราคาสินคา ธุรกิจตองมีเปาหมายวาจะตั้งราคาเพื่อตองการกําไร  หรือเพื่อขยายสวนครองตลาด  หรือ

เพื่อเปาหมายอยางอ่ืน  อีกท้ังตองมีการใชกลยุทธในการตั้งราคาท่ีจะทําใหเกิดการยอมรับจากตลาด

เปาหมายและสูกับคูแขงขันไดในการแขงขันทางการตลาด กลยุทธราคาเปนเคร่ืองมือสําคัญท่ีคูแขง

ขันนํามาใชไดผลรวดเร็วกวาปจจัยอ่ืนๆ เชน การลดราคาหรืออาจตั้งราคาสินคาใหสูงสําหรับสินคา

ท่ีมีลักษณะพิเศษเพื่อแสดงภาพพจนท่ีดี  อาจใชผลทางจิตวิทยามาชวยเสริมการตั้งราคา  การตั้งราคา

สินคาอาจมีนโยบายการใหสินเช่ือ  หรือนโยบายการใหสวนลดเงินสด  สวนลดการคา หรือสวนลด

ปริมาณ นอกจากนั้นธุรกิจ จะตองคํานึงถึงกฎขอบังคับทางกฎหมายท่ีจะมีผลกระทบตอราคาดวย 
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 3. การจัดจําหนาย  ผลิตภัณฑท่ีผูผลิตผลิตข้ึนมาไดนั้นถึงแมวาจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็

ตามถาผูบริโภคไมทราบแหลงซ้ือ  และไมสามารถจะจัดหามาไดเม่ือเกิดความตองการผลิตภัณฑท่ี

ผลิตข้ึนมาก็ไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

 การจัดจําหนายแบงกิจกรรมออกเปน  2 สวนคือ ชองทางการจําหนายสินคา  เนน

การศึกษาถึงชนิดของชองทางการจําหนายวาจะใชวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรงหรือการ

ขายสินคาผานสถาบันคนกลางตางๆ  บทบาทของสถาบันคนกลาง  เชน พอคาสง พอคาปลีกและ

ตัวแทนคนกลาง  ท่ีมีตอตลาดอีกสวนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจําหนายสินคาคือ  การแจกจายตัว

สินคา การกระจายสินคาเขาสูตัวผูบริโภค  การเลือกใชวิธีการขนสง  ท่ีเหมาะสมในการชวยแจกจาย

ตัวสินคา ส่ือการขนสงไดแก  การขนสงทางอากาศ  ทางรถยนต  ทางรถไฟ ทางเรือและทางทอ  

ผูบริหารตลาดจะตองคํานึงวาจะเลือกใชส่ืออยางใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสียคาใชจายนอยและสินคานั้น

ไปถึงลูกคาทันเวลา  ข้ันตอนท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งในการแจกจายตัวสินคาคือ  ข้ันตอนของการ

จัดเก็บรักษาสินคา เพื่อรอการจําหนายใหทันเวลาท่ีผูบริโภคตองการ 

 4. การสงเสริมการตลาด  เปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดตอส่ือสารไปยังตลาด

เปาหมาย การสงเสริมการตลาดเปนวิธีการท่ีจะบอกใหลูกคาทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย 

 วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาดเพื่อบอกใหลูกคาทราบวามีผลิตภัณฑ

ออกจําหนายในตลาด  พยายามชักชวนใหลูกคาซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจํากับตัวผูบริโภคการ  

สงเสริมการตลาดจะตองมีการศึกษาถึงกระบวนการติดตอส่ือสาร  เพื่อเขาใจถึงความสัมพันธ

ระหวางผูรับกับผูสง  การสงเสริมตลาดมีเคร่ืองมือสําคัญท่ีจะใชอยู  4 ชนิดดวยกันท่ีเรียกวา  สวน

ประสมของการสงเสริมการตลาด (สุดาดวง เรืองรุจิระ 2541 : 31) ไดแก 

  4.1 การขายโดยใชพนักงานขาย  เปนการเสนอขายสินคาแบบเผชิญหนากับ

พนักงานขายตองเขาพบปะกับผูซ้ือโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา  การสงเสริมการตลาดโดยวิธีนี้เปน

วิธีท่ีดีท่ีสุดแตเสียคาใชจายสูง 

 4.2 การโฆษณา รูปแบบของการจายเงินเพื่อการสงเสริมการตลาด  โดยมิได

อาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอ  หรือชวยในการขายแตเปนการใชส่ือโฆษณาประเภทตางๆ  เชน 

โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ส่ือโฆษณาเหลานี้จะสามารถเขาถึงผูบริโภคเปนกลุมใหญ  

เหมาะสําหรับสินคาท่ีตองการกระจายตลาดใหกวาง 
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 4.3 การสงเสริมการขาย  กิจกรรมท่ีทําหนาท่ีชวยพนักงานขายและการ

โฆษณาในการขายสินคา  การสงเสริมการขายเปนการกระตุนผูบริโภคใหเกิดความตองการในตัว

สินคา การสงเสริมการขายอาจจัดทําในรูปของการแสดงสินคา ของแถม การแจกตัวอยางแจกคูปอง  

การใชแสตมปเพื่อแลกสินคา การชิงโชคแจกรางวัลตางๆ 

 4.4 การเผยแพรและประชาสัมพันธ ในปจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจนของ

กิจการ ธุรกิจไดใชเงินจํานวนมากเพื่อสรางช่ือเสียงและภาพพจนของกิจการ  ปจจุบันองคการธุรกิจ

สวนใหญไมไดเนนท่ีการแสวงหากําไรเพียงอยางเดียวตองเนนท่ีวัตถุประสงคของการใหบริการแก

สังคมดวยเพราะความอยูรอดขององคการธุรกิจจะข้ึนอยูกับการยอมรับของกลุมผูบริโภคในสังคม

ถาหากกลุมผูบริโภคตอตาน  หรือมีความคิดวาองคการธุรกิจแสวงหาผล  ประโยชนใหกับตนมาก  

จนไมคํานึงถึงสังคมหรือผูบริโภค 

 5. บุคลากร จะครอบคลุม 2 ประเด็นดังนี้ 

 5.1 บทบาทของบุคลากร  สําหรับธุรกิจบริการ  ผูใหบริการนอกจากจะทํา

หนาท่ีผลิตบริการแลว  ยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ  กันดวย  การสราง

ความสัมพันธกับลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 

 5.2 ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน  คุณภาพบริการของลูกคารายหนึ่ง

อาจมีผลมาจากลูกคารายอ่ืนแนะนํามา ตัวอยางท่ีเกิดข้ึนเชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารท่ี

บอกตอกันไป แตปญหาหนึ่งท่ีผูบริหารการตลาดพบคือ  การควบคุมระดับคุณภาพการบริการใหอยู

ในระดับ คงท่ี 

 6. ลักษณะทางกายภาพ  ธุรกิจบริการจํานวนนอยมากท่ีไมมีลักษณะทางกายภาพของ

บริการเขามาเกี่ยวของ  ดังนั้นสวนประกอบท่ีเปนลักษณะทางกายภาพท่ีปรากฏอยูบางก็จะมีผลตอ

การตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการ  เชน คําวาลักษณะทาง  กายภาพ  หมายความรวมถึง

สภาพแวดลอม เชน การตกแตงบรรยากาศ สีสัน รูปแบบรานท่ีบริการ  เสียง เปนตน ตัวอยางบริการ

ท่ีสามารถใชลักษณะทางกายภาพไปสนับสนุนการขายได 

 7. กระบวนการใหบริการ  ในกลุมธุรกิจบริการ  กระบวนการในการสงมอบบริการมี

ความสําคัญเชนเดียวกับเร่ืองทรัพยากรบุคคล  แมผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดี  ก็ไม

สามารถแกปญหาลูกคาไดท้ังหมด  ระบบการสงมอบบริการจะครอบคลุมถึงนโยบายและ
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กระบวนการท่ีนํามาใช  ระดับการใชเคร่ืองจักรกลในการใหบริการ  อํานาจตัดสินใจของพนักงานท่ี

มีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ  อยางไรก็ตาม  ความสําคัญของประเด็นปญหา

ดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้นแตยังมีความสําคัญตอฝายการตลาดดวย

เนื่องจากเกี่ยวของกับความพอใจท่ีลูกคาไดรับจะเห็นไดวาการจัดการทางการตลาดก็ควรครอบคลุม

ถึงประเด็นของกระบวนการนี้ดวย 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 เสริมพงศ หลอวิริยะนันท (2551) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจ และแนวโนม

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีของบริษัท  แอดวานซ  อินโฟร  

เซอรวิส จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการมีความพึงพอใจ

ดานผลิตภัณฑโดยรวมรวมอยูในระดับพอใจ  ดานราคาคาบริการโดยรวมอยูในระดับระดับเฉยๆ  

ดานชองทางจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากร ดานกระบวนการในการบริการ  

และดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับพอใจ  ความพึงพอใจดานตางๆ  ไดแก ความพึง

พอใจดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจําหนาย  ดานกระบวนการ  และดานสงเสริมการตลาด  มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีดานระยะเวลาการเปนลูกคาในระดับต่ํามาก  

ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  ดานสงเสริมการตลาด  ดานกระบวนการ  และดานราคา  มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีดานจํานวนคร้ัง  ท่ีใชตอวันในระดับต่ํา  ดาน

ผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีดานการใชบริการมากข้ึน  

ในอนาคตในระดับปานกลาง  ความพึงพอใจ ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย  ดานสงเสริมการ

ใหบริการ ดานบุคลากรท่ีใหบริการ  ดานกระบวนการใหบริการ  และสภาพแวดลอมทางกายภาพ  มี

ความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการใชบริการมากข้ึน  ในอนาคตใน

ระดับต่ํา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ี

ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการในอนาคตอยูในระดับปานกลาง  ความพึงพอใจ ดานราคา 

ดานชองทางการจําหนาย  ดานสงเสริมการใหบริการ  ดานบุคลากรท่ีใหบริการ  ดานกระบวนการ

ใหบริการ  และสภาพแวดลอมทางกายภาพ  มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการ

โทรศัพทเคล่ือนท่ีดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการในอนาคต ความพึงพอใจ ดานผลิตภัณฑ 

มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีดานการใชสินคาและบริการใหมๆ  ใน

อนาคตในระดับปานกลาง  ความพึงพอใจ  ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย  ดานสงเสริมการ
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ใหบริการ ดานบุคลากรท่ีใหบริการ  และดานกระบวนการใหบริการ  มีความสัมพันธกับแนวโนม

การใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีดานการใชสินคาและบริการใหมๆ ในอนาคตในระดับต่ํา 

 กฤษดา เพียรเพิ่มภัทร (2547) ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอการสงเสริมการตลาด

ของธุรกิจโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร . โดยศึกษาถึงความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมี

ตอการสงเสริมการตลาด  ของธุรกิจโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  ใน 4 ดานคือ ดาน

การสงเสริมการขาย  ดานการโฆษณา  ดานการขายโดยใชพนักงาน  และดานการใหขาวและการ

ประชาสัมพันธ และเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอการสงเสริมการตลาดในดานการ

ขาย ดานการโฆษณา ดานการขายโดยใชพนักงานขาย  และดานการใหขาวและการประชาสัมพันธ  

จําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน  ระยะเวลาการใชงาน  และระบบ

โทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ีใชงานผลวิจัยพบวา  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอการสงเสริมการตลาดของ

ธุรกิจโทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก  ผูบริโภคท่ีมี

เพศตางกันมีความพึงพอใจตอการสงเสริมการตลาด โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 

 พัชรี  ศรีสุข  (2542) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง  ความคาดหวังในการบริการของผูใช

โทรศัพทเคล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบวา ผูใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีมีความคาดหวัง

ในการบริการดานความสะดวก  ดานบริการเสริม ดานการใหบริการของเจาหนาที 'ศูนยขอมูล และ

ดานการชําระคาบริการ สูงกวาผลการบริการ  แตความคาดหวังในการบริการไมมีความสัมพันธกับ

ผลการบริการ 



54 

บทที ่3 

วธีิการดําเนินการศึกษาวจัิย 

 จากการทบทวนทางทฤษฎี วรรณกรรม และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  ซ่ึงเปนประโยชนตอ

งานวิจัย ทําใหผูวิจัยสามารถสรางกรอบแนวความคิดในการวิจัย  และการวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิง

สํารวจ  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

โดยจําแนกตาม เพศ คณะ ระดับช้ันป รายได และผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  โดยผูวิจัย

ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามและจะดําเนินการตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

 1. วิธีดําเนินการวิจัย 

 2. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 3. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

 4. ความนาเช่ือถือของเคร่ืองมือ 

 5. ประชากรการวิจัย 

 6. กลุมตัวอยาง 

 7. การประมวลผลและการวิเคราะหขอมูล 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 ศึกษาขอมูลเบ้ืองตนในการวิจัยคร้ังนี้ไดใชการศึกษาจากขอมูล 2 ข้ันตอน คือ 

 1. ขอมูลปฐมภูมิ ไดจากการออกแบบสอบถาม 

 2. ขอมูลทุติยภูมิ ไดแก เอกสาร หนังสือพิมพ รายงานตางๆ ท่ีบุคคลอ่ืน หรือหนวยงาน

อ่ืนๆ ไดเก็บ รวบรวมไว เอกสารเผยแพรของบริษัทตางๆ และตามหองสมุด 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในการเก็บรวบรวมขอมูล  ผูวิจัยไดดําเนินการรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามโดย

ดําเนินการเปนข้ันตอนดังนี้ 

 1. ผูวิจัยไดจัดเตรียมแบบสอบถามท้ังหมด  400 ชุด ในการเก็บแบบสอบถามจากกลุม

ตัวอยาง 

 2. ผูวิจัยดําเนินการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางโดยแบงออกเปน  3 คณะ ใน

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ใชระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามท้ังหมด  5 

วัน 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 การวิจัยคร้ังนี้ใชแบบสอบถาม  เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  ซ่ึงแบงออกเปน 

2 สวนดวยกันคือ 

 สวนท่ี  1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามซ่ึง

ประกอบดวย เพศ, คณะ, ระดับชั้นป, รายได และเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 สวนท่ี  2 เปนคําถามเกี่ยวกับทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของกลุมตัวอยาง ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวน 

(Likert Scale) จํานวน 27 ขอ ซ่ึงแตละคําถามมีคําตอบใหเลือกตามระดับความสําคัญ 5 ระดับ คือ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด โดยกําหนดคาน้ําหนักของการประเมิน ดังนี้  

ระดับความคิดเห็น               คาประเมิน 

    มากท่ีสุด  5 

          มาก   4 

                 ปานกลาง   3 

                 นอย   2 

        นอยท่ีสุด   1 
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 เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถ่ีแลว  จะใชคะแนนเฉล่ียของกลุมตัวอยางแบง

ระดับความคิดเห็นของนักศึกษาท่ีเกี่ยวกับขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  5 ระดับซ่ึงมี

เกณฑในการพิจารณา ดังนี้ 

   
คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุดจํานวนช้ัน

=
5-1

5
= 0.80  

 จากหลักการดังกลาว  สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนไดดังนี้ 

 1. ระดับคาเฉล่ีย (1.00 - 1.80) แสดงวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

อยูในระดับนอยท่ีสุด หมายถึง นักศึกษา มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดไมดี 

 2. ระดับคาเฉล่ีย (1.81 - 2.60) แสดงวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

อยูในระดับนอย หมายถึง นักศึกษา มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดคอนขางไมดี 

 3. ระดับคาเฉล่ีย (2.61 - 3.40) แสดงวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

อยูในระดับปานกลาง หมายถึง นักศึกษา มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดคอนขางดี 

 4. ระดับคาเฉล่ีย (3.41 - 4.20) แสดงวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

อยูในระดับมาก หมายถึง นักศึกษามีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดี 

 5. ระดับคาเฉล่ีย (4.21 - 5.00) แสดงวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด

อยูในระดับมากท่ีสุด หมายถึง นักศึกษามีทัศคติตอสวนประสมทางการตลาดดีมาก 

 

ความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ 

 นําแบบสอบถามท่ีทําข้ึน  โดยคําแนะนําจากอาจารยท่ีปรึกษาไปทดสอบกับนักศึกษา

จากตัวอยาง เปนจํานวนเทากับ  30 ราย และมีการปรับปรุงแกไขใหอานแลวเขาใจถูกตองตรงกัน

การหาความนาเช่ือถือ ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ไปทําการทดสอบ โดยเก็บรวบรวม

ขอมูลจากกลุมตัวอยาง  และนําขอมูลท่ีไดไปทดสอบความนาเช่ือถือของแบบสอบถาม  ในสวน

แบบสอบถามท่ีสามารถนํามาตีคาเปนคะแนนได  สําหรับการหาคาความนาเช่ือถือ  0.8798 ในการ

วิจัยนี้จะใชวิธีสัมประสิทธ์ิอัลฟา ของครอนบาค (Cronbach alpha coefficient) 
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ตัวแปรการวจัิย 

 ผูวิจัยไดกําหนดตัวแปรท่ีจะนําไปใชในการศึกษาวิจัยเร่ือง  การศึกษาทัศนคติท่ีมี

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  กรณีศึกษานักศึกษา

ในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยแบงตัวแปรไว 2 กลุม คือ 

 1. ตัวแปรอิสระ แบงออกเปน 2 สวนคือ 

 1.1 ปจจัยประชากรศาสตร  ไดแก เพศ คณะ ระดับช้ันป รายได และ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ไดแก การยินยอม การมีสวนรวม การ

เก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน และเฉพาะบุคคล 

 2. ตัวแปรตาม  ไดแก ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ประชากรการวจัิย 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  คือ นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชโทรศัพทมือถือ 

 

กลุ่มตัวอย่าง 

 ผูศึกษาไดกําหนดขนาดตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้  คือนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชโทรศัพทมือถือ จํานวน 400 ตัวอยาง ซ่ึงไดจากการใชตาราง  Taro 

Yamane ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% และยอมรับความคลาดเคล่ือนในการเลือกตัวอยาง 5% 

 สูตรคํานวณ  

 n = N
1+Ne2 
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เม่ือ  n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

N แทน ขนาดของประชากร 

e แทน ความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยาง 

จํานวนประชากร : นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 5,473 คน 

แทนคาในสูตร               n  = 5,473

1+5,473(0.05)2 

                 n   = 5,473
14.6825

 

        =  372.96 

          ≈  373 

 ดังนั้น  ตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้เทากับ  373 ตัวอยาง และสํารองไว  7% ของกลุม

ตัวอยาง (373 x 4%) = 26.11 หรือเทากับ 27 คน รวมเปนขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน 

ท่ีมา : สํานักงานวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

 วิธีการเก็บกลุมตัวอยาง  ใชการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน  ลักษณะการ

จัดเก็บเปนแบบการสุมตามสะดวก  คือมีการกําหนดสถานท่ีไวลวงหนา  คือ นักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

การประมวลผลและการวเิคราะห์ข้อมูล 

 เม่ือเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามแลวจะนําไปประมวลผลดวยเคร่ือง

คอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป และผูวิจัยไดใชคาสถิติในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
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1. สถิติพรรณา 

 1.1 คารอยละ ใชอธิบายตัวแปรดานประชากรศาสตรและ ทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัล ท่ีมีตอนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 1.2 คาเฉล่ีย  และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชอธิบายตัวแปรดานสวนประสมทาง

การตลาด 

2. สถิตอนุมาน 

 วิเคราะหผลทางสถิติแบบ  T - Test, One Way Anova เม่ือทดสอบความความแตกตาง

ระหวางขอมูล 2 ชุด วามีความแตกตางกันหรือไม  ไดแก หาความแตกตางระหวางคุณลักษณะดาน

ประชากรศาสตรกับความพึงพอใจของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

และความแตกตางสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริม

การการตลาดท่ีมีผลตอ ทัศนคติสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล ท่ีมีตอนักศึกษาในมหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 การวิเคราะหขอมูล  โดยจะนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาประมวลผลดวยเคร่ือง

คอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  และกําหนดคาระดับนัยสําคัญท่ี  0.05 หลังจากประมวลผล

แลวจะไดทําการวิเคราะหขอมูลตอไป 



60 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิจัยคร้ังนี้เปนวิจัยเชิงบรรยาย ( Description Research) เพื่อศึกษาทัศนคติตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี กรณีศึกษานักศึกษา

ในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง

จํานวน 4 00 คน ดวยแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึน และใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 15.0 for 

WINDOWS ชวยในการประมวลขอมูล ผลการวิเคราะหขอมูลเรียงตามลําดับ ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของ

กลุมตัวอยาง ไดแก เพศ, คณะ, ช้ันป, ผลการเรียนเฉล่ีย, รายได รวมถึงเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีท่ี

นักศึกษาแตละคนใช 

ตอนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของกลุมตัวอยาง 

ตอนท่ี 3 วิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ตอนท่ี 4 ปญหา อุปสรรค และ ขอเสนอแนะ 

 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล  

n  แทน  ขนาดกลุมตัวอยาง  

𝐱𝐱� แทน  คาเฉล่ีย  

S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

T  แทน  คาสถิติทดสอบ T –distribution  

F  แทน  คาสถิติทดสอบ F –distribution  

H0  แทน  สมติฐานหลัก  

H1  แทน  สมมติฐานรอง  

Sig.  แทน  คาความนาจะเปน (Probability) ของคาสถิติท่ีใชทดสอบ 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที ่2 จํานวนและรอยละของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 

หญิง 

112 

288 

28 

72 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 2 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิ ทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบตางๆ จํานวน 400 คน พบวาเปนหญิงจํานวน 288 คน (รอยละ 72) 

และเปนเพศชายจํานวน 112 คน (รอยละ 28) 

 

ตารางที ่3 จํานวนและรอยละของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามคณะ 

 

คณะ จํานวน ร้อยละ 

วิทยาการจัดการ 

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

212 

67 

121 

53 

16.8 

30.2 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 3 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใช

บริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบตางๆ  จํานวน 4 00 คน พบวาเปนคณะวิทยาการจัดการ 

จํานวน 212 คน(รอยละ 53) คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน 1 21 คน(รอยละ 

30.2) คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 67 คน(รอยละ 16.8)  
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ตารางที ่4 จํานวนและรอยละของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามช้ันป 

ช้ันปี จํานวน ร้อยละ 

ช้ันป 1 

ช้ันป 2 

ช้ันป 3 

ช้ันป 4 

68 

120 

149 

63 

17 

30 

37.2 

15.8 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใช

บริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบตางๆ  จํานวน 400 คน พบวาเปนช้ันปท่ี 3 จํานวน 149 คน

(รอยละ 37.2) ช้ันปท่ี 2 จํานวน 120 คน(รอยละ  30) ช้ันปท่ี 1 จํานวน 68 คน(รอยละ 17) ช้ันปท่ี 4 

จํานวน 63 คน(รอยละ 15.8) 

 

ตารางที ่5 จํานวนและรอยละของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามผลการเรียนเฉล่ีย 

 

ระดบัเกรดเฉลีย่สะสม จํานวน ร้อยละ 

ต่ํากวา 1.99 

2.00-2.49 

2.50-2.99 

3.00-3.49 

3.50-4.00 

2 

98 

183 

100 

17 

0.5 

24.5 

45.8 

25 

4.2 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 5 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใช

บริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบตางๆ  จํานวน 400 คน พบวามีระดับเกรดเฉล่ียอยูท่ี 2.5 0-

3.49 จํานวน 183 คน(รอยละ 45.8) 3.00-3.49 จํานวน 100 คน(รอยละ 25) 2.00-2.49 จํานวน 98 คน

(รอยละ 24.5) 3.50-4.00จํานวน 17 คน(รอยละ 4.2) ต่ํากวา 1.99 จํานวน 2 คน(รอยละ 0.5) 
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ตารางที ่6 จํานวนและรอยละของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามรายได 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 บาท 

4,001-6,000 บาท 

6,001-8,000 บาท 

8,001-10,000 บาท 

มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 

12 

146 

171 

66 

5 

3 

36.5 

42.8 

16.5 

1.2 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 6 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใช

บริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบตางๆ  จํานวน 4 00 คน พบวามีระดับรายไดอยูท่ี 6,001-

8,000 บาท จํานวน 146 คน(รอยละ 36.5) 4,001-6,000 บาท จํานวน 146 คน(รอยละ 36.5) 8,001-

10,000 บาท จํานวน 66 คน(รอยละ 16.5) ต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 บาท จํานวน 12 คน(รอยละ 3) 

มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป จํานวน 5 คน(รอยละ 1.2) 

 

ตารางที ่7 จํานวนและรอยละของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

จําแนกตามเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 

เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที ่ จํานวน ร้อยละ 

AIS 

DTAC 

TRUE 

อ่ืนๆ 

124 

178 

95 

3 

31 

44.5 

23.7 

0.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 7 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใช

บริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีระบบตางๆ  จํานวน 4 00 คน พบวามีผูใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ีของ DTAC จํานวน 178 คน (รอยละ 44.5) ผูใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี
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ของ AIS จํานวน 124 คน (รอยละ 31) ผูใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ TRUE จํานวน 95 

คน (รอยละ 23.7) ผูใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีอ่ืนๆ จํานวน 3 คน (รอยละ 0.8) 

 

ตอนที ่2 คาํถามเกีย่วกบัทศันคติต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้ให้บริการเครือข่าย

โทรศัพท์เคลือ่นที่ ของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางที ่8 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทัศนคติท่ีมีตอระดับความคิดเห็นของสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ในดานการยินยอม  

(Permission) 

 

ด้านการยนิยอม (Permission) 

ระดบัความคดิเห็น 

𝐱𝐱� S.D. 

ระดบั

ความ

คดิเห็น 
5 4 3 2 1 

1.การขออนุญาตกอนการรับ-สง  ขอมูล

เปนสิ่ง จําเปน 

60 

(15.0) 

198 

(49.5) 

119 

(29.8) 

22 

(5.5) 

1 

(0.3) 
3.74 0.788 มาก 

2.การยินยอมกอนการเผยแพรขอมูล

สวนตัว เปนสิ่ง จําเปน 

54 

(13.5) 

177 

(44.3) 

144 

(36.0) 

25 

(6.3) 

0 

(0) 
3.65 0.790 มาก 

3.การยินยอมกอนการตอบรับคําแนะนํา

ใหใชบริการเสริมตางๆ เปนสิ่งจําเปน 

56 

(14.0) 

174 

(43.5) 

129 

(32.3) 

40 

(10.0) 

1 

(0.3) 
3.61 0.857 มาก 

4.การยินยอมกอนการตอบรับคําแนะนํา

เขารวมกิจกรรมตาง ๆ เปนสิ่งจําเปน 

67 

(16.8) 

189 

(47.3) 

112 

(28.0) 

29 

(7.3) 

3 

(0.8) 
3.72 0.853 มาก 

5.การยินยอมกอนการแสดงผลลัพธของ

การสมัครใชบริการตางๆ เปนสิ่งจําเปน 

66 

(16.5) 

196 

(49.0) 

113 

(28.3) 

25 

(6.3) 

0 

(0) 
3.76 0.800 มาก 

6.การยินยอมกอนการแสดงผลลัพธของ

การสมัครใชโปรโมชั่นตางๆ เปน

สิ่งจําเปน 

70 

(17.5) 

170 

(42.5) 

117 

(29.3) 

35 

(8.8) 

8 

(2.0) 
3.65 0.936 มาก 

7.การยินยอมใหเพื่อนและผูอื่นสามารถ

คนหา( search) เบอรโทรศัพทของ

ตนเองไดเปนสิ่งจําเปน 

69 

(17.3) 

159 

(39.8) 

121 

(30.3) 

40 

(10.0) 

11 

(2.8) 
3.59 0.977 มาก 

รวม      3.67  มาก 

หมายเหตุ : 1.00-1.79 = นอยท่ีสุด 1.80-2.59 = นอย  2.60-3.39 = ปานกลาง  3.40-4.19 = มาก 4.20-

5.00 = มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 8 พบวานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ี

ใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี จํานวน 4 00 คน เห็นวาความจําเปนของสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการยินยอม  (Permission) 

โดยรวมอยูในระดับมาก ( 3.67) สวนรายละเอียดของขอยอย ระดับความจําเปนอยูในระดับมาก

จํานวน 7 ขอ คือ การขออนุญาตกอนการรับ-สง  ขอมูล (3.74) การยินยอมกอนการเผยแพรขอมูล

สวนตัว  (3.65) การยินยอมกอนการตอบรับคําแนะนําใหใชบริการเสริมตางๆ ( 3.61) การยินยอม

กอนการตอบรับคําแนะนําเขารวมกิจกรรมตางๆ ( 3.72) การยินยอมกอนการแสดงผลลัพธของการ

สมัครใชบริการตางๆ ( 3.76) การยินยอมกอนการแสดงผลลัพธของการสมัครใชโปรโมช่ันตางๆ 

(3.65) การยินยอมใหเพื่อนและผูอ่ืนสามารถคนหา (search) เบอรโทรศัพทของตนเองได (3.59) 

 

ตารางที ่9 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทัศนคติท่ีมีตอระดับความคิดเห็นของสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการมีสวนรวม 

(Participation) 

 

ด้านการมส่ีวนร่วม (Participation) 

ระดบัความคดิเห็น 

𝐱𝐱� S.D. 

ระดบั

ความ

คดิเห็น 
5 4 3 2 1 

8.การแสดงความคิดเห็นและ

ขอเสนอแนะลงบนเวปไซตของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคลื่อน ที่

เปนสิ่งจําเปน 

49 

(12.3) 

196 

(49.0) 

122 

(30.5) 

28 

(7.0) 

5 

(1.3) 
3.64 0.832 มาก 

9.การแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับ

รูปแบบการให บริการตางๆ เปน

สิ่งจําเปน 

39 

(9.8) 

168 

(42.0) 

153 

(38.3) 

37 

(9.3) 

3 

(0.8) 
3.51 0.823 มาก 

10.การแสดงความคิดเห็นตอประเภท

ของโปรโมชั่นเปนสิ่งจําเปน 

37 

(9.3) 

175 

(43.8) 

141 

(35.3) 

43 

(10.8) 

4 

(1.0) 
3.50 0.844 มาก 

11.การแบงปนประสบการณ การใช

บริการเปนสิ่งจํา เปน 

44 

(11.0) 

152 

(38.0) 

147 

(36.8) 

52 

(13.0) 

5 

(1.3) 
3.45 0.897 มาก 

12.การแสดงขาวสารใหมๆ บนหนา

แรกของเวปไซต เปนสิ่งจําเปน 

49 

(12.3) 

171 

(42.8) 

121 

(30.3) 

52 

(13.0) 

7 

(1.8) 
3.51 0.928 มาก 

13.การลงโฆษณาบนหนาเวปไซต เปน

สิ่งจําเปน 

67 

(16.8) 

143 

(35.8) 

135 

(33.8) 

52 

(13.0) 

3 

(0.8) 
3.55 0.943 มาก 

รวม      3.53  มาก 

หมายเหตุ : 1.00-1.79 = นอยท่ีสุด 1.80-2.59 = นอย 2.60-3.39 = ปานกลาง 3.40-4.19 = มาก 4.20-

5.00 = มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 9 พบวานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ี

ใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี จํานวน 4 00 คน เห็นวาความจําเปนของสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการมีสวนรวม 

(Participation)โดยรวมอยูในระดับมาก (3.53) สวนรายละเอียดของขอยอย ระดับความจําเปนอยูใน

ระดับมากจํานวน 6 ขอ คือ การแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะลงบนเวปไซตของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี (3.64) การแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการใหบริการตางๆ  (3.51) 

การแสดงความคิดเห็นตอประเภทของโปรโมช่ัน ( 3.50) การแบงปนประสบการณ การใชบริการ  

(3.45) การแสดงขาวสารใหมๆ บนหนาแรกของเวปไซต ( 3.51) การลงโฆษณาบนหนาเวปไซต  

(3.55) 

 

ตารางที ่ 10 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทัศนคติท่ีมีตอระดับความคิดเห็นของสวนผสม

ทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการเก็บ

ขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) 

 

ด้านการเกบ็ข้อมูลเพือ่นําไปใช้

ประโยชน์ (Profile) 

ระดบัความคดิเห็น 

𝐱𝐱� S.D. 

ระดบั

ความ

คดิเห็น 
5 4 3 2 1 

14.การใหเว็บไซตนําชื่อ-นามสกุลไปใช

ประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

21 

(5.3) 

177 

(44.3) 

113 

(28.3) 

54 

(13.5) 

35 

(8.8) 
3.24 1.041 ปานกลาง 

15.การใหเว็บไซตนําขอมูลเก่ียวกับที่อยู

ปจจุบันไปใชประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

47 

(11.8) 

129 

(32.3) 

141 

(35.3) 

56 

(14.0) 

27 

(6.8) 
3.28 1.061 ปานกลาง 

16.การใหเว็บไซตนําขอมูลสิ่งที่ชอบ

และสนใจไปใชประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

38 

(9.5) 

147 

(36.8) 

129 

(32.3) 

63 

(15.8) 

23 

(5.8) 
3.29 1.028 ปานกลาง 

17.การใหเว็บไซตนําขอมูลเก่ียวกับ

ครอบครัว (สมาชิกในครอบครัว)ไปใช

ประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

47 

(11.8) 

131 

(32.8) 

135 

(33.8) 

58 

(14.5) 

29 

(7.3) 
3.27 1.078 ปานกลาง 

18.การใหเว็บไซตนําขอมูลเก่ียวกับ

ความสัมพันธ  ไปใชประโยชนเปน

สิ่งจําเปน 

36 

(9.0) 

158 

(39.5) 

117 

(29.3) 

65 

(16.3) 

24 

(6.0) 
3.29 1.037 ปานกลาง 

19.การใหเว็บไซตนําขอมูลวันเกิดไปใช

ประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

50 

(12.5) 

133 

(33.3) 

131 

(32.8) 

59 

(14.8) 

27 

(6.8) 
3.30 1.078 ปานกลาง 

20.การใหเว็บไซตนําขอมูลทางดานเชื้อ

ชาติ และศาสนาไปใชประโยชนเปน

สิ่งจําเปน 

31 

(7.8) 

149 

(37.3) 

148 

(37.0) 

50 

(12.5) 

22 

(5.5) 
3.29 0.972 ปานกลาง 
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ด้านการเกบ็ข้อมูลเพือ่นําไปใช้

ประโยชน์ (Profile) 

ระดบัความคดิเห็น 

𝐱𝐱� S.D. 

ระดบั

ความ

คดิเห็น 
5 4 3 2 1 

21.การใหเว็บไซตนําขอมูลที่อยูอีเมลล

ไปใชประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

35 

(8.8) 

150 

(37.5) 

129 

(32.3) 

54 

(13.5) 

32 

(8.0) 
3.26 1.057 ปานกลาง 

22.การใหเว็บไซตนําขอมูลเบอร

โทรศัพทและที่อยูไปใชประโยชนเปน

สิ่งจําเปน 

28 

(7.0) 

137 

(34.3) 

126 

(31.5) 

75 

(18.8) 

34 

(8.5) 
3.13 1.066 ปานกลาง 

23.การใหเว็บไซตนําขอมูลสถานที่

ศึกษา/ที่ทํางานไปใชประโยชนเปน

สิ่งจําเปน 

52 

(13.0) 

132 

(33.0) 

125 

(31.3) 

65 

(16.3) 

26 

(6.5) 
3.30 1.089 ปานกลาง 

รวม      3.27  ปานกลาง 

 
หมายเหตุ : 1.00-1.79 = นอยท่ีสุด 1.80-2.59 = นอย  2.60-3.39 = ปานกลาง  3.40-4.19 = มาก 4.20-

5.00 = มากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 10 พบวานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ี

ใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี จํานวน 4 00 คน เห็นวาความจําเปนของสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใช

ประโยชน (Profile)โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (3.27) สวนรายละเอียดของขอยอย ระดับความจํา

เปนอยูในระดับมากจํานวน 10 ขอ คือ การใหเว็บไซตนําช่ือ -นามสกุลไปใชประโยชน  (3.24) การ

ใหเว็บไซตนําขอมูลเกี่ยวกับท่ีอยูปจจุบันไปใชประโยชน ( 3.28) การใหเว็บไซตนําขอมูลส่ิงท่ีชอบ

และสนใจไปใชประโยชนเปน ( 3.29) การใหเว็บไซตนําขอมูลเกี่ยวกับครอบครัว  (สมาชิกใน

ครอบครัว)ไปใชประโยชน  (3.27) การใหเว็บไซตนําขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธ  ไปใชประโยชน 

(3.29) การใหเว็บไซตนําขอมูลวันเกิดไปใชประโยชน ( 3.30) การใหเว็บไซตนําขอมูลทางดานเช้ือ

ชาติ และศาสนาไปใชประโยชน  (3.29) การใหเว็บไซตนําขอมูลท่ีอยูอีเมลลไปใชประโยชน  (3.26) 

การใหเว็บไซตนําขอมูลเบอรโทรศัพทและท่ีอยูไปใชประโยชน  (3.13) การใหเว็บไซตนําขอมูล

สถานท่ีศึกษา/ท่ีทํางานไปใชประโยชน (3.30) 

 

ตารางที่  11 คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทัศนคติท่ีมีตอระดับความคิดเห็นของสวนผสม

ทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานเฉพาะ

บุคคล (Personalization) 
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ด้านเฉพาะบุคคล (Personalization) 

ระดบัความคดิเห็น 

𝐱𝐱� S.D. 

ระดบั

ความ

คดิเห็น 
5 4 3 2 1 

24.การแสดงขอมูลการเขารวมกิจกรรม

ตางๆ อยางเปดเผยเปนสิ่งจําเปน 

58 

(14.5) 

175 

(43.8) 

113 

(28.3) 

50 

(12.5) 

4 

(1.0) 
3.58 0.919 มาก 

25.การแสดงขอมูลการดาวนโหลด

ตางๆ อยางเปด เผยเปนสิ่งจําเปน 

48 

(12.0) 

160 

(40.0) 

133 

(33.3) 

54 

(13.5) 

5 

(1.3) 
3.48 0.915 มาก 

26.การแสดงขอมูลการใชบริการ

เครือขายอยางเปด เผยเปนสิ่งจําเปน 

46 

(11.5) 

157 

(39.3) 

145 

(36.3) 

46 

(11.5) 

6 

(1.5) 
3.48 0.895 มาก 

27.การแสดงขอมูลการใชบริการเสริม

ของเครือขายอยางเปดเผยเปนสิ่งจําเปน 

65 

(16.3) 

152 

(38.0) 

122 

(30.5) 

53 

(13.3) 

8 

(2.0) 
3.53 0.980 มาก 

รวม      3.52  มาก 

 
หมายเหตุ : 1.00-1.79 = นอยท่ีสุด 1.80-2.59 = นอย  2.60-3.39 = ปานกลาง  3.40-4.19 = มาก 4.20-

5.00 = มากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 11 พบวานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ี

ใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี จํานวน 4 00 คน เห็นวาความจําเปนของสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) โดยรวมอยูในระดับมาก (3.52) สวนรายละเอียดของขอยอย ระดับความจําเปนอยู

ในระดับมากจํานวน 4 ขอ คือ การแสดงขอมูลการเขารวมกิจกรรมตางๆ อยางเปดเผย  (3.58) การ

แสดงขอมูลการดาวนโหลดตางๆ อยางเปดเผย ( 3.48) การแสดงขอมูลการใชบริการเครือขายอยาง

เปดเผย (3.48) การแสดงขอมูลการใชบริการเสริมของเครือขายอยางเปดเผย (3.53) 

 

ตอนที่ 3 วเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐานเปรียบเทยีบความแตกต่างด้านเพศ คณะ ช้ันปี  ผล

การเรียนเฉลีย่ รายได้ และเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นทีท่ีนั่กศึกษาแต่ละคนใช้ กบัระดับความความ

คดิเห็นทีมี่ต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที ่

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ (Permission) จําแนกตามเพศ 
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H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  12 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ 

(Permission) จําแนกตามเพศ  

 

 

 

 

 

 

  

  จากตารางท่ี  12 พบวา นักศึกษาเพศชาย (x� = 3.6684) และนักศึกษาเพศหญิง (x �= 

3.6741) ตางกัน 0.0057 จากการวิเคราะหผลดวยสถิติทดสอบ t-test พบวาคาความนาจะเปนเทากับ  

0.925 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือยอมรับสมมติฐานหลัก และปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา 

นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเพศแตกตางกันทําใหระดับ

ความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ (Permission)ไมแตกตางกัน 

 

   การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม (Participation) จําแนกตามเพศ 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

เพศ จํานวน(n) คาเฉล่ีย(x�) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D.) T Sig. 

ชาย 112 3.6684 0.47679 -0.094 0.925 

หญิง 288 3.6741 0.57467 
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H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  13 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม 

(Participation) จําแนกตามเพศ  

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 13 พบวา นักศึกษาเพศชาย (x� = 3.5610) และนักศึกษาเพศหญิง (x �= 3.5093) 

ตางกัน 0.0517 จากการวิเคราะหผลดวยสถิติทดสอบ t-test พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.458 ซ่ึง

มากกวา 0.05 นั้นคือยอมรับสมมติฐานหลัก และปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษาใน

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเพศแตกตางกันทําใหระดับความความ

คิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการ

มีสวนรวม(Participation)ไมแตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน ( Profile) จําแนก

ตามเพศ 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

เพศ จํานวน(n) คาเฉล่ีย(x�) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D.) T Sig. 

ชาย 112 3.5610 0.49065 0.743 0.458 

หญิง 288 3.5093 0.67008 
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ตารางที่  14 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูล

เพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) จําแนกตามเพศ  

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 14 พบวา นักศึกษาเพศชาย (x� = 3.5107) และนักศึกษาเพศหญิง (x� = 3.1681) 

ตางกัน 0.3426 จากการวิเคราะหผลดวยสถิติทดสอบ t-test พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.000 ซ่ึง

นอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษาใน

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเพศแตกตางกันทําใหระดับความความ

คิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการ

เก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) แตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) จําแนกตามเพศ 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

 

 

เพศ จํานวน(n) คาเฉล่ีย(x�) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D.) T Sig. 

ชาย 122 3.5107 0.47767 3.807 0.000 

หญิง 288 3.1681 0.90420 
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ตารางที่  15 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) จําแนกตามเพศ 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 15 พบวา นักศึกษาเพศชาย (x� = 3.5469) และนักศึกษาเพศหญิง (x� = 3.5069) 

ตางกัน    จากการวิเคราะหผลดวยสถิติทดสอบ t-test พบวาคาความนาจะเปนเทากับ  0.626 ซ่ึง

มากกวา 0.05 นั้นคือยอมรับสมมติฐานหลัก และปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษาใน

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเพศแตกตางกันทําใหระดับความความ

คิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดาน

เฉพาะบุคคล (Personalization) ไมแตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ (Permission) จําแนกตามคณะ 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

 

 

เพศ จํานวน(n) คาเฉล่ีย(x�) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D.) T Sig. 

ชาย 112 3.5469 0.67911 0.487 0.626 

หญิง 288 3.5069 0.75676 
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ตารางที่  16 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ 

(Permission) จําแนกตามคณะ 

 

คณะ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

วิทยาการจัดการ 212 3.7951 0.54829 ระหวางกลุม 7.947 2 3.973 14.075 0.000 

สัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร 
67 3.4286 0.61571 ภายในกลุม 112.069 397 0.282 

  

เทคโนโลยี

สารสนเทศและการ

ส่ือสาร 

121 3.5927 0.44365 รวม 120.016 399 
   

รวม 400 3.6725 0.54884 
      

 

 จากตารางท่ี  16 พบวานักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ ( Permission) เฉล่ีย

สูงสุด (x� = 3.79) รองลงมาคือ นักศึกษาคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร (x� = 3.59) 

และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ นักศึกษาคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร (x� = 3.43) จากการ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 

0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา 

นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีคณะแตกตางกันทําใหระดับ

ความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ (Permission) แตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม (Participation) จําแนกตามคณะ 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 
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ตารางที่  17 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม 

(Participation) จําแนกตามคณะ 

 

คณะ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

วิทยาการจัดการ 212 3.6667 0.62065 ระหวางกลุม 14.756 2 7.378 20.766 0.000 

สัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร 
67 3.1318 0.63135 ภายในกลุม 141.046 397 0.355 

  

เทคโนโลยี

สารสนเทศและการ

ส่ือสาร 

121 3.4904 0.52805 รวม 155.802 399 
   

รวม 400 3.5238 0.62489 
      

 

 จากตารางท่ี  17 พบวานักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม ( Participation) 

เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.67) รองลงมาคือ นักศึกษาคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร (x� = 

3.49) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ นักศึกษาคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร (x� = 3.13) 

จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปน

เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลักและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความ

วา นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีคณะแตกตางกันทําใหระดับ

ความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม (Participation) แตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน ( Profile) จําแนก

ตามคณะ 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 
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H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  18 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูล

เพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) จําแนกตามคณะ 

คณะ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

วิทยาการจัดการ 212 3.2439 0.98284 ระหวางกลุม 19.563 2 9.782 15.541 0.000 

สัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร 
67 2.8552 0.49430 ภายในกลุม 249.878 397 0.629 

  

เทคโนโลยีสารสนเทศ

และการส่ือสาร 
121 3.5256 0.49942 รวม 269.442 399 

   

รวม 400 3.2640 0.82176 
      

 

 จากตารางท่ี  18 พบวานักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใช

ประโยชน (Profile) เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.24) รองลงมาคือ นักศึกษาคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การส่ือสาร (x� = 3.53) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ นักศึกษาคณะสัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร (x� = 2.86) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA 

(F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลักและ

ยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี  ท่ีมีคณะแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบ

ดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน 

(Profile)  แตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) จําแนกตามคณะ 
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H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  19 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) จําแนกตามคณะ 

 

คณะ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

วิทยาการจัดการ 212 3.6910 0.72412 ระหวางกลุม 32.855 2 16.428 35.672 0.000 

สัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร 
67 2.8918 0.68565 ภายในกลุม 182.826 397 0.461 

  

เทคโนโลยีสารสนเทศ

และการส่ือสาร 
121 3.5620 0.58566 รวม 215.681 399 

   

รวม 400 3.5181 0.73522 
      

 

 จากตารางท่ี  19 พบวานักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) 

เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.69) รองลงมาคือ นักศึกษาคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร (x� = 

3.56) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ นักศึกษาคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร (x� = 2.89) 

จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปน

เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลักและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความ

วา นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีคณะแตกตางกันทําใหระดับ

ความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) แตกตางกัน 
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 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ (Permission) จําแนกตามช้ันป 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  20 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ 

(Permission) จําแนกตามช้ันป 

 

ช้ันปี N 𝐱𝐱� S.D. แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ช้ันป 1 68 3.6786 0.53245 ระหวางกลุม 2.972 3 0.991 3.352 0.019 

ช้ันป 2 120 3.7917 0.48503 ภายในกลุม 117.044 396 0.296 
  

ช้ันป 3 149 3.5810 0.55569 รวม 120.016 399 
   

ช้ันป 4 63 3.6553 0.62672 
   

รวม 400 3.6725 0.54844 
      

 

จากตารางท่ี 20 พบวานักศึกษาช้ันปท่ี 2 มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล

ของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ ( Permission) เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.79) 

รองลงมาคือ นักศึกษาช้ันปท่ี  1 (x� = 3.68) นักศึกษาช้ันปท่ี 4  (x� = 3.65) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

คือ นักศึกษาช้ันปท่ี 3  (x� = 3.58) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA 

(F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.019 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลักและ

ยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษา นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีช้ันปแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการยอมรับ ( Permission) 

แตกตางกัน 
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 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม (Participation) จําแนกตามช้ันป 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  21 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม 

(Participation) จําแนกตามช้ันป 

 

ช้ันปี N 𝐱𝐱� S.D. แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ช้ันป 1 68 3.4265 0.64671 ระหวางกลุม 3.417 3 1.139 2.960 0.032 

ช้ันป 2 120 3.6597 0.53948 ภายในกลุม 152.385 396 0.385 
  

ช้ันป 3 149 3.4631 0.64980 รวม 155.802 399 
   

ช้ันป 4 63 3.5132 0.66283 
   

รวม 400 0.5238 0.62489 
      

 

จากตารางท่ี 21 พบวานักศึกษาช้ันปท่ี 2 มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล

ของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม ( Participation)  เฉล่ียสูงสุด (x� = 

3.66) รองลงมาคือ นักศึกษาช้ันปท่ี 4 (x� = 3.51) นักศึกษาช้ันปท่ี 3 (x� = 3.46) และมีคาเฉล่ียนอย

ท่ีสุด คือ นักศึกษาช้ันปท่ี 1 (x� = 3.43) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 

ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.032 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลักและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีช้ันปแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการมีสวนรวม (Participation) 

แตกตางกัน 
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 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน ( Profile) จําแนก

ตามช้ันป 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  22 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูล

เพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) จําแนกตามช้ันป 

 

ช้ันปี N 𝐱𝐱� S.D. แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ช้ันป 1 68 3.1603 0.78210 ระหวางกลุม 3.648 3 1.216 1.812 0.144 

ช้ันป 2 120 3.3500 0.86510 ภายในกลุม 265.793 396 0.671 
  

ช้ันป 3 149 3.3114 0.77760 รวม 269.442 399 
   

ช้ันป 4 63 3.1000 0.86379 
   

รวม 400 3.2640 0.82176 
      

 

จากตารางท่ี 22 พบวานักศึกษาช้ันปท่ี 2 มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล

ของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) เฉล่ีย

สูงสุด (x� = 3.35) รองลงมาคือ นักศึกษาช้ันปท่ี 3 (x� = 3.31) นักศึกษาช้ันปท่ี 1 (x� = 3.16) และมี

คาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ นักศึกษาช้ันปท่ี 4  (x� = 3.10) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

One-Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.144 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีช้ันปแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสม

ทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใช

ประโยชน (Profile) ไมแตกตางกัน 
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 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) จําแนกตามช้ันป 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน  

 

ตารางที่  23 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) จําแนกตามช้ันป 

 

ช้ันปี N 𝐱𝐱� S.D. แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ช้ันป 1 68 3.3493 0.78955 ระหวางกลุม 4.888 3 1.629 3.061 0.028 

ช้ันป 2 120 3.6563 0.65310 ภายในกลุม 210.793 396 0.532 
  

ช้ันป 3 149 3.5268 0.73759 รวม 215.681 399 
   

ช้ันป 4 63 3.4167 0.78030 
   

รวม 400 3.5181 0.73522 
      

 

 จากตารางท่ี  23 พบวานักศึกษาช้ันปท่ี 2 มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล

ของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) เฉล่ียสูงสุด (x� = 

3.66) รองลงมาคือ นักศึกษาช้ันปท่ี 3 (x� = 3.53) นักศึกษาช้ันปท่ี 4 (x �= 3.42) และมีคาเฉล่ียนอย

ท่ีสุด คือ นักศึกษาช้ันปท่ี 1 (x� = 3.35) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 

ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.028 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลักและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีช้ันปแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) 

แตกตางกัน 
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 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) จําแนกตามผลการเรียน

เฉล่ีย 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  24 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ 

(Permission) จําแนกตามผลการเรียนเฉล่ีย 

 

ผลการเรียน

เฉลีย่ 
N 𝐱𝐱� S.D. แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ต่ํากวา 1.99 2 3.0714 0.70711 ระหวางกลุม 1.711 4 0.428 1.428 0.224 

2.00-2.49 98 3.6239 0.53389 ภายในกลุม 118.305 395 0.300 
  

2.50-2.99 183 3.6995 0.52703 รวม 120.016 399 
   

3.00-3.49 100 3.6514 0.57871 
   

3.50-4.00 17 3.8571 0.63487 
   

รวม 400 3.6725 0.54884 
      

 

 จากตารางท่ี  24 พบวานักศึกษาท่ีมีเกรดเฉล่ีย 3.50-4.00 มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ ( Permission) เฉล่ีย

สูงสุด (x� = 3.86) รองลงมาคือเกรดเฉล่ีย 2.50-2.99 (x �= 3.69) เกรดเฉล่ีย 3.00-3.49 (x� = 3.65) 

เกรดเฉล่ีย 2.00-2.49 (x� = 3.62) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ เกรดเฉล่ีย ต่ํากวา 1.99 (x� = 3.07) จาก

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 

0.244 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา 

นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกัน
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ทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ (Permission) ไมแตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการมีสวนรวม ( Participation) จําแนกตามผลการเรียน

เฉล่ีย 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  25 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม 

(Participation) จําแนกตามผลการเรียนเฉล่ีย 

 

ผลการเรียน

เฉลีย่ 
N 𝐱𝐱� S.D. แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ต่ํากวา 1.99 2 2.7500 0.11785 ระหวางกลุม 1.480 4 0.370 0.947 0.437 

2.00-2.49 98 3.4915 0.62972 ภายในกลุม 154.322 395 0.391 
  

2.50-2.99 183 3.5510 0.59311 รวม 155.802 399 
   

3.00-3.49 100 3.5133 0.64948 
   

3.50-4.00 17 3.5686 0.79289 
   

รวม 400 3.5238 0.62489 
      

 

 จากตารางท่ี  25 พบวานักศึกษาท่ีมีเกรดเฉล่ีย 3.50-4.00 มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม ( Participation) 

เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.57) รองลงมาคือเกรดเฉล่ีย 2.50-2.99 (x �= 3.55) เกรดเฉล่ีย 3.00-3.49 (x� = 

3.51) เกรดเฉล่ีย 2.00-2.49 (x� = 3.49) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ เกรดเฉล่ียต่ํากวา 1.99 (x� = 2.75) 

จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปน
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เทากับ 0.437 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความ

วา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตาง

กันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม (Participation) ไมแตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน ( Profile) จําแนก

ตามผลการเรียนเฉล่ีย 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  26 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูล

เพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) จําแนกตามผลการเรียนเฉล่ีย 

 

ผลการเรียน

เฉลีย่ 
N 𝐱𝐱� S.D. แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ต่ํากวา 1.99 2 2.8000 0.56569 ระหวางกลุม 3.984 4 0.996 1.482 0.207 

2.00-2.49 98 3.3061 0.78383 ภายในกลุม 265.458 395 0.672 
  

2.50-2.99 183 3.3377 0.78155 รวม 269.442 399 
   

3.00-3.49 100 3.1240 0.91156 
   

3.50-4.00 17 3.1059 0.86996 
   

รวม 400 3.2640 0.82176 
      

 

 จากตารางท่ี  26 พบวานักศึกษาท่ีมีเกรดเฉล่ีย 2.50-2.99 มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใช

ประโยชน (Profile) เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.34) รองลงมาคือเกรดเฉล่ีย 2.00-2.49 (x �= 3.31) เกรดเฉล่ีย 
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3.00-3.49 (x� = 3.12) เกรดเฉล่ีย 3.50-4.00 (x� = 3.11) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ เกรดเฉล่ีย ต่ํากวา 

1.99 (x� = 2.80) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (F-test) พบวาคา

ความนาจะเปนเทากับ 0.207 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง หมายความวา นักศึกษา นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ี

มีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของ

ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน ( Profile) ไม

แตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) จําแนกตามผลการเรียน

เฉล่ีย 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  27 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) จําแนกตามผลการเรียนเฉล่ีย 

 

ผลการเรียน

เฉลีย่ 
N 𝐱𝐱� S.D. แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ต่ํากวา 1.99 2 3.1250 0.53033 ระหวางกลุม 1.849 4 0.462 0.854 0.492 

2.00-2.49 98 3.4260 0.76422 ภายในกลุม 213.832 395 0.541 
  

2.50-2.99 183 3.5792 0.71234 รวม 215.681 399 
   

3.00-3.49 100 3.5100 0.75287 
   

3.50-4.00 17 3.4853 0.72603 
   

รวม 400 3.5181 0.73522 
      

 



 

85 
 

 จากตารางท่ี  27 พบวานักศึกษาท่ีมีเกรดเฉล่ีย 2.50-2.99 มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) 

เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.58) รองลงมาคือเกรดเฉล่ีย 3.00-3.49 (x �= 3.51) เกรดเฉล่ีย 3.50-4.00 (x� = 

3.49) เกรดเฉล่ีย 2.00-2.49 (x� = 3.43) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ เกรดเฉล่ียต่ํากวา 1.99 (x� = 3.13) 

จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปน

เทากับ 0.492 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความ

วา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตาง

กันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) ไมแตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ (Permission) จําแนกตามรายได 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  28 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ 

(Permission) จําแนกตามรายได 

 

รายได้ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

ต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 

บาท 
12 3.8571 0.39004 

ระหวาง

กลุม 
1.050 4 0.262 0.872 0.481 

4,001-6,000 บาท 146 3.6800 0.62062 ภายในกลุม 118.966 395 0.301 
  

6,001-8,000 บาท 171 3.6767 0.51053 รวม 120.016 399 
   

8,001-10,000 บาท 66 3.6364 0.50503 
   

มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 5 3.3429 0.37253 
   

รวม 400 3.6725 0.54844 
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จากตารางท่ี  28 พบวานักศึกษาท่ีมีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 บาท มีทัศนคติตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ 

(Permission) เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.86) รองลงมาคือรายได รายได  4,001-6,000 บาท (x� = 3.68) 

รายได 6,001-8,000 บาท (x� = 3.67) รายได 8,001-10,000 บาท (x� = 3.64) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

คือ รายไดมากกวา 10,000 บาทข้ึนไป (x� = 3.34) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-

Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.481 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการยอมรับ 

(Permission) ไมแตกตางกัน 

 

การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม (Participation) จําแนกตามรายได 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  29 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม 

(Participation) จําแนกตามรายได 
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รายได้ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

ต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 

บาท 
12 3.3611 0.95037 ระหวางกลุม 1.405 4 0.351 0.899 0.465 

4,001-6,000 บาท 146 3.4806 0.69025 ภายในกลุม 154.397 395 0.391 
  

6,001-8,000 บาท 171 3.5838 0.56313 รวม 155.802 399 
   

8,001-10,000 บาท 66 3.5076 0.56947 
   

มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 5 3.3333 0.31180 
   

รวม 400 3.5238 0.62489 
   

 

จากตารางท่ี  29 พบวานักศึกษาท่ีมีรายได 6,001-8,000 บาท มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม ( Participation) 

เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.58) รองลงมาคือรายได รายได  8,001-10,000 บาท (x� = 3.51) รายได 4,001-

6,000 บาท (x� = 3.48) รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 บาทบาท (x� = 3.36) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

คือ รายไดมากกวา 10,000 บาทข้ึนไป (x� = 3.33) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-

Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.465 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการมีสวนรวม 

(Participation) ไมแตกตางกัน 

 

การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน ( Profile) จําแนก

ตามรายได 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 
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ตารางที่  30 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูล

เพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) จําแนกตามรายได 

 

รายได้ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

ต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 

บาท 
12 2.1833 1.08362 ระหวางกลุม 25.648 4 6.412 10.389 0.000 

4,001-6,000 บาท 146 3.0801 0.92927 ภายในกลุม 243.794 395 0.617 
  

6,001-8,000 บาท 171 3.4345 0.70522 รวม 269.442 399 
   

8,001-10,000 บาท 66 3.4258 0.55562 
   

มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 5 3.2600 0.51284 
   

รวม 400 3.2640 0.82176 
      

 

 จากตารางท่ี  30 พบวานักศึกษาท่ีมีรายได 6,001-8,000 บาท มีทัศนคติตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใช

ประโยชน (Profile) เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.43) รองลงมาคือรายได รายได  8,001-10,000 บาท (x� = 

3.42) รายไดมากกวา 10,000 บาทข้ึนไป (x� = 3.26) รายได 4,001-6,000 บาท (x� = 3.08) และมี

คาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ รายได ต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 บาท (x� = 2.18) จากการวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 

0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลักและยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา นักศึกษานักศึกษาใน

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความ

ความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  

ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) แตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) จําแนกตามรายได 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 
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H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  31 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) จําแนกตามรายได 

 

รายได้ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

ต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 

บาท 
12 3.7083 0.60145 ระหวางกลุม 2.997 4 0.749 1.392 0.236 

4,001-6,000 บาท 146 3.4127 0.86033 ภายในกลุม 212.684 395 0.538 
  

6,001-8,000 บาท 171 3.5906 0.64384 รวม 215.681 399 
   

8,001-10,000 บาท 66 3.5341 0.65616 
   

มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 5 3.4500 0.85513 
   

รวม 400 3.5181 0.73522 
      

 

 จากตารางท่ี  31 พบวานักศึกษาท่ีมีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 บาท มีทัศนคติตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.71) รองลงมาคือรายได รายได  6,001-8,000 บาท (x� = 3.59) 

รายได 8,001-10,000 บาท (x� = 3.53) รายไดมากกวา 10,000 บาทข้ึนไป (x� = 3.45) และมีคาเฉล่ีย

นอยท่ีสุด คือ รายได  4,001-6,000 บาท (x� = 3.41) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-

Way ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.236 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) ไมแตกตางกัน 
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 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการยอมรับ ( Permission) จําแนกตามเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  32 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ 

(Permission) จําแนกตามรายได 

 

เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

AIS 124 3.6878 0.60619 ระหวางกลุม 1.201 3 0.400 1.335 0.263 

DTAC 178 3.7047 0.49780 ภายในกลุม 118.815 396 0.300 
  

TRUE 95 3.5835 0.55079 รวม 120.016 399 
   

อื่นๆ 3 3.9524 0.78680 
   

รวม 400 3.6725 0.54844 
      

 

 จากตารางท่ี  32 พบวานักศึกษาท่ีใชเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีอ่ืนๆ มีทัศนคติตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการยอมรับ 

(Permission) เฉล่ียสูงสุด (x �= 3.95) รองลงมาคือเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ  DTAC (x� = 

3.70) เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ AIS (x �= 3.69) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ เครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ีของ TRUE (x� = 3.58) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 

ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.263 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน

หลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษา นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง
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การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการยอมรับ ( Permission) ไม

แตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการมีสวนรวม ( Participation) จําแนกตามเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  33 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม 

(Participation) จําแนกตามรายได 

 

เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

AIS 124 3.5484 0.64804 ระหวางกลุม 1.825 3 0.608 1.565 0.197 

DTAC 178 3.5412 0.60277 ภายในกลุม 153.977 396 0.389 
  

TRUE 95 3.4404 0.63157 รวม 155.802 399 
   

อื่นๆ 3 4.1111 0.50918 
   

รวม 400 3.5238 0.62489 
      

 

 จากตารางท่ี  33 พบวานักศึกษาท่ีใชเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีอ่ืนๆ มีทัศนคติตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการมีสวนรวม 

(Participation) เฉล่ียสูงสุด (x� = 4.11) รองลงมาคือเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ  AIS (x� = 3.55) 

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ DTAC (x �= 3.54) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ เครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ีของ TRUE (x� = 3.44) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 

ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.197 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน
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หลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษา นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการมีสวนรวม (Participation) 

ไมแตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน ( Profile) จําแนก

ตามเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  34 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูล

เพื่อนําไปใชประโยชน (Profile) จําแนกตามรายได 

 

เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

AIS 124 3.1621 0.87843 ระหวางกลุม 7.208 3 2.403 3.628 0.013 

DTAC 178 3.4039 0.77060 ภายในกลุม 262.233 396 0.662 
  

TRUE 95 3.1558 0.77935 รวม 269.442 399 
   

อื่นๆ 3 2.6000 1.60000 
   

รวม 400 3.2640 0.82176 
      

 

 จากตารางท่ี  34 พบวานักศึกษาท่ีใชเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ DTAC มีทัศนคติตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานการเก็บขอมูล

เพื่อนําไปใชประโยชน ( Profile) เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.40) รองลงมาคือเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี

ของ AIS (x� = 3.16) เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ TRUE (x �= 3.15) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ 
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เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีอ่ืนๆ  (x� = 2.60) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 

ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.013 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลักและยอมรับสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใช

ประโยชน (Profile) แตกตางกัน 

 

 การเปรียบเทียบระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) จําแนกตามเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี 

H0 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ไมแตกตางกัน 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันทําใหทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี แตกตางกัน 

 

ตารางที่  35 การเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) จําแนกตามรายได 

 

เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่ N 𝐱𝐱� S.D. 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS Df MS F Sig. 

AIS 124 3.4839 0.73787 ระหวางกลุม 1.894 3 0.631 1.169 0.321 

DTAC 178 3.5885 0.71027 ภายในกลุม 213.788 396 0.540 
  

TRUE 95 3.4263 0.78116 รวม 215.681 399 
   

อื่นๆ 3 3.6667 0.28868 
   

รวม 400 3.5181 0.73522 
      

 

 จากตารางท่ี  35 พบวานักศึกษาท่ีใชเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีอ่ืนๆ  มีทัศนคติตอ

สวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ดานเฉพาะบุคคล 
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(Personalization) เฉล่ียสูงสุด (x� = 3.67) รองลงมาคือเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ  DTAC (x� = 

3.59) เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของ AIS (x �= 3.48) และมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด คือ เครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ีของ  TRUE (x� = 3.43) จากการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-Way 

ANOVA (F-test) พบวาคาความนาจะเปนเทากับ 0.321 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐาน

หลักและปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา นักศึกษา นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี  ท่ีมีเกรดเฉล่ียแตกตางกันทําใหระดับความความคิดเห็นท่ีมีตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ดานเฉพาะบุคคล (Personalization) 

ไมแตกตางกัน 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาเร่ือง ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  กรณีศึกษานักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มี

วัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติท่ีมีตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี และศึกษาวา 

เพศ คณะ ช้ันป ผลการเรียนเฉล่ีย รายได และเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีแตกตางกันทําให

ทัศนคติของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ตอสวนผสมทาง

การตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี แตกตางกันหรือไม โดยการใช

วิธีการสํารวจโดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง คือนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ช้ันปท่ี 1-4 ท่ีใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  จํานวน 400 คน สรุปผล

การศึกษาได ดังนี้ 

 

สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของนักศึกษาคณะวทิยาการจัดการ มหาวทิยาลยัศิลปากร ช้ันปีที ่ 1-4 ที่

ใช้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที ่

นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 

คน ท่ีใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ท่ีทําการตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง

จํานวน 288 คน รอยละ 72 และเปนเพศชายจํานวน 112 คนรอยละ 28 

นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 

คน ท่ีใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ท่ีทําการตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนคณะวิทยาการ

จัดการ จํานวน 212 คน รอยละ 53 คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน 121 คน รอย

ละ 30.2 และคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร จํานวน 67 คน  
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นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 

คน ท่ีใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ท่ีทําการตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนช้ันปท่ี 3 

จํานวน 149 คน รอยละ 37.2 ช้ันปท่ี 2 จํานวน 120 คน รอยละ 30 ช้ันปท่ี 1 จํานวน 68 คน รอยละ 

17  และนอยท่ีสุดช้ันปท่ี 4 จํานวน 63 คน รอยละ 15.8 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 

คน ท่ีใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ท่ีทําการตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับเกรดเฉล่ีย

อยูท่ี 2.50-2.99จํานวน 183 คน รอยละ 45.8  เกรดเฉล่ีย 3.00-3.49 จํานวน 100 คน รอยละ 25 เกรด

เฉล่ีย 2.00-2.49 จํานวน 98 คน รอยละ 24.5  เกรดเฉล่ีย 3.50-4.00 จํานวน 17 คน รอยละ 4.2  และ

นอยท่ีสุดเกรดเฉล่ียต่ํากวา 1.99จํานวน 2 คน รอยละ 0.5  

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 

คน ท่ีใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ท่ีทําการตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 6,001-

8,000 บาท จํานวน 171 บาท รอยละ 42.8 รายได 4,001-6,000 บาท จํานวน 146 คน รอยละ 36.5 

รายได 8,001-10,000 บาท จํานวน 66 คน รอยละ 16.5 รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 บาท จํานวน 

12 คน รอยละ 3 และนอยท่ีสุดรายไดมากกวา 10,000 บาทข้ึนไป จํานวน 5 คน รอยละ 1.2 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 

คน ท่ีใชบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ท่ีทําการตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ีของ DTAC จํานวน 178 คน รอยละ 44.5 AIS จํานวน 124 คน รอยละ 31 TRUE 

จํานวน 95 คน รอยละ 23.7 และนอยท่ีสุดเครือขายอ่ืนๆ 3 คน รอยละ 0.8 

 

ส่วนที ่2 ทศันคติต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของ ผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่  

ของนักศึกษาในมหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ด้านการยนิยอม (Permission) 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 คน เห็นวาความจําเปนของสวนผสมทางการตลาดแบบ

ดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการยินยอม  (Permission) โดยรวมอยูใน

ระดับมาก (คาเฉล่ียรวม = 3.67) สวนรายละเอียดของขอยอย ระดับความจําเปนอยูในระดับมาก
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จํานวน 7 ขอ คือ การขออนุญาตกอนการรับ-สง ขอมูล การยินยอมกอนการเผยแพรขอมูลสวนตัว  

การยินยอมกอนการตอบรับคําแนะนําใหใชบริการเสริมตางๆ การยินยอมกอนการตอบรับ

คําแนะนําเขารวมกิจกรรมตางๆ การยินยอมกอนการแสดงผลลัพธของการสมัครใชบริการตางๆ 

การยินยอมกอนการแสดงผลลัพธของการสมัครใชโปรโมช่ันตางๆ การยินยอมใหเพื่อนและผูอ่ืน

สามารถคนหา(search) เบอรโทรศัพทของตนเองได 

ด้านการมีส่วนร่วม (Participation) 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 คน เห็นวาความจําเปนของสวนผสมทางการตลาดแบบ

ดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการมีสวนรวม (Participation)โดยรวมอยู

ในระดับมาก (คาเฉล่ียรวม = 3.53) สวนรายละเอียดของขอยอย ระดับความจําเปนอยูในระดับมาก

จํานวน 6 ขอ คือ การแสดงความคิดเห็นและขอเสนอแนะลงบนเวปไซตของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  การแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการใหบริการตางๆ  การแสดงความ

คิดเห็นตอประเภทของโปรโมช่ัน การแบงปนประสบการณ การใชบริการ  การแสดงขาวสารใหมๆ 

บนหนาแรกของเวปไซต การลงโฆษณาบนหนาเวปไซต 

ด้านการนําข้อมูลไปใช้ประโยชน์ (Profile) 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 คน เห็นวาความจําเปนของสวนผสมทางการตลาดแบบ

ดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชประโยชน 

(Profile)โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (คาเฉล่ียรวม = 3.27) สวนรายละเอียดของขอยอย ระดับ

ความจําเปนอยูในระดับปานกลางจํานวน 10 ขอ คือ การใหเว็บไซตนําช่ือ-นามสกุลไปใชประโยชน 

การใหเว็บไซตนําขอมูลเกี่ยวกับท่ีอยูปจจุบันไปใชประโยชน การใหเว็บไซตนําขอมูลส่ิงท่ีชอบและ

สนใจไปใชประโยชนเปน การใหเว็บไซตนําขอมูลเกี่ยวกับครอบครัว  (สมาชิกในครอบครัว)ไปใช

ประโยชน การใหเว็บไซตนําขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธ  ไปใชประโยชน การใหเว็บไซตนําขอมูล

วันเกิดไปใชประโยชน การใหเว็บไซตนําขอมูลทางดานเช้ือชาติ และศาสนาไปใชประโยชน  การ

ใหเว็บไซตนําขอมูลท่ีอยูอีเมลลไปใชประโยชน การใหเว็บไซตนําขอมูลเบอรโทรศัพทและท่ีอยูไป

ใชประโยชน การใหเว็บไซตนําขอมูลสถานท่ีศึกษา/ท่ีทํางานไปใชประโยชน 
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ด้านเฉพาะบุคคล (Personalization) 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 400 คน เห็นวาความจําเปนของสวนผสมทางการตลาดแบบ

ดิจิทัลของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานเฉพาะบุคคล (Personalization)โดยรวมอยู

ในระดับมาก (คาเฉล่ียรวม = 3.52) สวนรายละเอียดของขอยอย ระดับความจําเปนอยูในระดับมาก

จํานวน 4 ขอ คือ การแสดงขอมูลการเขารวมกิจกรรมตางๆ อยางเปดเผย  การแสดงขอมูลการดาวน

โหลดตางๆ อยางเปดเผย การแสดงขอมูลการใชบริการเครือขายอยางเปดเผย การแสดงขอมูลการ

ใชบริการเสริมของเครือขายอยางเปดเผย 

 

ส่วนที ่3 วเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

 เพศส่งผลต่อทศันคติทีมี่ต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้ให้บริการเครือข่าย

โทรศัพท์เคลือ่นที ่ของนักศึกษาใน มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการนําขอมูลไปใชประโยชน ( Profile) เพศชายและเพศหญิงมีทัศนคติ

แตกตางกัน โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดานการยินยอม ( Permission) ดานการมีสวนรวม 

(Participation) และดานเฉพาะบุคคล (Personalization) เพศชายและเพศหญิงมีทัศนคติไมแตกตาง

กันโดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 คณะส่งผลต่อทศันคติทีมี่ต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้ให้บริการเครือข่าย

โทรศัพท์เคลือ่นที ่ของนักศึกษาใน มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ในดานการยินยอม (Permission) ดานการมีสวนรวม (Participation) ดานการนํา

ขอมูลไปใชประโยชน ( Profile) และดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) ท้ัง 3คณะ มีทัศนคติ

แตกตางกัน โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 ช้ันปีส่งผลต่อทศันคติทีมี่ต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้ให้บริการเครือข่าย

โทรศัพท์เคลือ่นที ่ของนักศึกษาใน มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการนําขอมูลไปใชประโยชน ( Profile) ช้ันปท่ี 1-4 มีทัศนคติแตกตางกัน 

โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดานการยินยอม ( Permission) ดานการมีสวนรวม 

(Participation) และดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) ช้ันปท่ี 1-4 มีทัศนคติไมแตกตางกันโดยมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 ผลการเรียนเฉลีย่ส่งผลต่อทศันคติทีมี่ต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้ให้บริการ

เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่  ของนักศึกษาใน มหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ในดานการยินยอม (Permission) ดานการมีสวนรวม (Participation) ดานการนํา

ขอมูลไปใชประโยชน ( Profile) และดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) แตละระดับของผลการ

เรียนเฉล่ีย มีทัศนคติไมแตกตางกันโดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 รายได้ส่งผลต่อทศันคติทีมี่ต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้ให้บริการเครือข่าย

โทรศัพท์เคลือ่นที ่ของนักศึกษาใน มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในดานการนําขอมูลไปใชประโยชน ( Profile) แตละระดับรายไดมีทัศนคติ

แตกตางกัน โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดานการยินยอม ( Permission) ดานการมีสวนรวม 

(Participation) และดานเฉพาะบุคคล (Personalization) แตละระดับรายไดมีทัศนคติไมแตกตางกัน

โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 



 

100 

 

 เครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นทีส่่งผลต่อทศันคติทีมี่ต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้

ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที่  ของนักศึกษาใน มหาวทิยาลยัศิลปากร  วทิยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  มีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี ในดานการนําขอมูลไปใชประโยชน ( Profile) แตละเครือขายมีทัศนคติแตกตาง

กัน โดยมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดานการยินยอม ( Permission) ดานการมีสวนรวม 

(Participation) และดานเฉพาะบุคคล (Personalization) แตละเครือขายมีทัศนคติไมแตกตางกันโดย

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ส่วนที ่4 ปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะ 

 นักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี และตอบแบบสอบถามมีการเสนอถึงปญหา อุปสรรค และขอเสนอแนะในเร่ือง

ตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

 ผูตอบแบบสอบถามบางสวนมีทัศนคติเชิงบวกตอผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี โดยเห็นวาผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  มีการเห็นความสําคัญตอลูกคา

มากข้ึน เกิดการมีสวนรวมในการพูดคุย แบงปนส่ิงท่ีลูกคาตองการ สนใจ และมีการตอบสนองตอ

ความตองการท่ีตรงตามความตองการของลูกคามากข้ึน ผูใชบริการสวนมากท่ีแสดงความคิดเห็นใน

สวนนี้ยังกลาวอีกวาตนเองมีพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีในระดับมาก 

 ในขณะท่ีผูตอบแบบสอบถามบางสวนมีทัศนคติเชิงลบตอผูใหบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  โดยเห็นวาผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ในปจจุบันเร่ิมมีระบบรักษา

ความปลอดภัยท่ีนอยลงในดานความเปนสวนตัว ขอมูลบางสวน เชน ขอมูลสวนตัวตางๆ สามารถ

ถูกขโมยไปไดโดยผูประสงคไมดี ซ่ึงการกระทําดังกลาวจะสงผลเสียตอผูใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ี  ซ่ึงถูกนําขอมูลดังกลาวไปใชในทางท่ีทําใหผูใชบริการเครือขาย

โทรศัพทเคล่ือนท่ีเกิดความเสียหายได 
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อภิปรายผล 

 จา กการศึกษาเร่ืองทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

พบวานักศึกษาสวนใหญเห็นวาสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัลในดานการยินยอม  (Permission) 

ดานการมีสวนรวม ( Participation) และดานเฉพาะบุคคล ( Personalization) มีความจําเปนตอ ผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูในระดับมาก และเห็นวาสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล

ดานการนําขอมูลไปใชประโยชน (Profile)  มีความจําเปนตอผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

อยูในระดับปานกลาง แสดงใหเห็นวานักศึกษา ในมหาวิทยาลัยศิลปากร  วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี เห็นวา ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี จําเปนตองมีสวนผสมทางการตลาดแบบ

ดิจิทัล ดานการยินยอม ( Permission) ดานการมีสวนรวม ( Participation) และดานเฉพาะบุคคล 

(Personalization) ซ่ึงมีความจําเปนมากกวาการมีสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล ดานการนํา

ขอมูลไปใชประโยชน (Profile) ซ่ึงสวนมากนักศึกษามีความเห็นวาความจําเปนของดานนี้ยังอยูใน

ระดับปานกลาง ทําใหสามารถสรุปไดวาการยินยอม การมีสวนรวม และดานเฉพาะบุคคล เปนส่ิงท่ี

มีความจําเปนตอผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศ เพชรบุรี ซ่ึงเร่ืองการยินยอมสอดคลองกับแนวคิดของ เคนท เวอรไทม ( Kent 

Wertime) และ เอียน เฟนวิค ( Ian  Fenwick) (2551 : 165-168) ซ่ึงอางวา แนวการปฏิบัติดาน

การตลาดดิจิทัลท่ีประสบความสําเร็จ (Digitalmarketing Best Practices) ตองไดรับความยินยอมจาก

ผูบริโภคกอน (Follow Permission Marketing Principle : It’s Must) นักการตลาดดิจิทัลตองปฏิบัติ

ตามหลักเร่ือง Permission Marketing อยางเครงครัด เพราะถาไมทํา คุณอาจเส่ียงกับการเสียลูกคา

และเสียความไววางใจท่ีลูกคาเคยมีให ถาไมไดรับความไววางใจ โอกาสท่ีจะรูจักลูกคาอยางลึกซ้ึง

ยอมลดนอยลง และแนนอนคงไมสามารถจัดแผนการตลาดใหถูกใจได ถาฝนติดตอลูกคาท้ังท่ีเขา

ไมยินยอม ลูกคาจะตอตานโดยการหาทางปองกันไมใหเขาถึงเขา เชนเดียวกับความสัมพันธใน

ลักษณะอ่ืน ๆ ถาสูญเสียความไววางใจกันแลว ทุกอยางก็ยากจะเร่ิมตนใหม เชนเดียวกันกับ การมี

สวนรวมซ่ึงสอดคลองกับเร่ืองแรงจูงใจในการเขารวมสังคมเครือขายของ  Peter Kollock (1999) 

Sense of Community ซ่ึงกลาวถึงการมีปฏิสัมพันธกันหรือการแลกเปล่ียนความคิดเห็นกันระหวาง

คนในสังคมนั้น ๆ เหมือนการท่ีมีคนมาตั้งกระทูหรือเขียนบทความอะไร เม่ืออานกระทูนั้น ๆ ทําให

อยากแสดงความคิดเห็นของตัวเอง การท่ีความคิดคนหนึ่ง มีอิทธิพลเหนือคนกลุมหนึ่ง หรือ การมี

อารมณความรูสึกบางอยางรวมกัน เชน การรวมตัวกันเพื่อแสดงพลังทางการเมือง หรือ การรวมตัว

กันเพื่อแสดงออกอะไรบางอยางบน Online Community จากขางตนทําใหวิเคราะหไดวานักศึกษาท่ี
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ตระหนักถึงความสําคัญของการยินยอม ( Permission) ซ่ึงเปนนักศึกษาสวนใหญ เปนผูท่ีมีความ

คิดเห็นสอดคลองกับเธอรสโตน ( Thurstone 1974) ซ่ึงกลาวไววา ทัศนคติเปนผลรวมของมนุษย

เกี่ยวกับความรูสึก อคติ ความกลัว ท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เหมือนกับนักศึกษากลุมดังกลาวท่ีเห็นวา

การยินยอมกอนการไดรับอนุญาตให ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี กระทําการใดๆ กับ

ขอมูลสวนตัวจําเปนจะตองแจงกอน เนื่องจากนักศึกษามีความรูสึก อคติตอเร่ืองเดียวกันมากอน 

และใชความคิดเห็นดังกลาวเปนตัวตัดสินส่ิงอ่ืนท่ีมีลักษณะเชนเดียวกัน เชนพิจารณารับหรือไมรับ

ในการสงขอมูลการตลาด หรือรับใหมีความถ่ีมากนอยแคไหนก็ได นักศึกษาบางกลุมมีอคติตอการ

รับขอมูล  จากผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีมีมากเกินไป จนเกิดความรําคาญการสง

ขอมูลดังกลาว สอดคลองกับ เคนท เวอรไทม ( Kent Wertime) และ เอียน เฟนวิค  (Ian  Fenwick) 

(2551 : 165-168) อางวาการตลาดทางตรงแบบอิเล็กทรอนิกส (Electronic Direct Marketing; EDM) 

ท่ีสงออกไปอยางไมเกรงอกเกรงใจผูรับจะมีผลรายยอนกลับมาถึงผูสง และจากผลวิจัยของ Jupiter 

Research ระบุวารอยละ 16 ของลูกคารายงานวาจดหมายขาวและรายการสงเสริมการขายท่ีเขาไดรับ

ทางอีเมลคือสาเหตุท่ีทําใหพวกเขารูสึกไมดีกับบริษัทหรือสินคาเหลานั้น 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ทศันคติต่อส่วนผสมทางการตลาดแบบดิจิทลัของผู้ให้บริการเครือข่ายโทรศัพท์เคลือ่นที ่

กรณศึีกษานักศึกษาในมหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

****************** 

คําช้ีแจง 

การทําแบบสอบถามนี้  ผูศึกษามีวัตถุประสงคท่ีจะนําขอมูลไปทําการวิเคราะหเพื่อศึกษา

ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบดิจิทัล  ของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ของผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีเทานั้น มิไดมีวัตถุประสงคอ่ืนใด  จึง

ขอความรวมมือจากทานไดกรุณาตอบแบบสอบถามตามความเห็นแทจริงของทาน  ซ่ึงขอมูล

ดังกลาวถือเปนสวนสําคัญอยางยิ่งตอการศึกษาคร้ังนี้ 

โดยขอมูลท่ีทานตอบจะเก็บไวเปนความลับ  ผูศึกษาขอขอบพระคุณทานท่ีไดกรุณาสละ

เวลาในการตอบแบบสอบถาม มา ณ ท่ีนี้ 

แบบสอบถามฉบับนี้แบงออกเปน 3 สวน ดังนี ้

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบ DigiMarketing ของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

สวนท่ี 3 ปญหาและขอเสนอแนะ 

กรุณาตอบแบบสอบถามฉบับนีใ้ห้ครบทั้ง 3 ส่วน 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ในช่อง  เพยีงข้อเดียว หรือเติมข้อความลงในช่องว่าง 

1) เพศ 

 ชาย     หญิง 

2) คณะ 

 วิทยาการจัดการ 

 สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

 เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

3) ช้ันป 

 ช้ันปท่ี 1    

 ช้ันปท่ี 2 

 ช้ันปท่ี 3    

 ช้ันปท่ี 4 

4) เกรดเฉล่ียสะสม  

 ต่ํากวา 1.99  

 2.00 – 2.49  

 2.50 – 2.99  

 3.00 – 3.49  

 3.50 – 4.00 

4) รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 ต่ํากวาหรือเทากับ 4,000 บาท 

 4,001 – 6,000 บาท 

 6,001 – 8,000 บาท 

 8,001 – 10,000 บาท 

 มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 

5) ระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ี ท่ีนักศึกษาใชบริการในปจจุบัน(สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 AIS   

 DTAC 

 True 

 อ่ืนๆ 
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ส่วนที ่2 คําถามเกี่ยวกับทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดแบบ DigiMarketing ของผูใหบริการ

เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี 

 

ลกัษณะการทาํตลาดแบบ DigiMarketing 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด 

( 5 ) 

มาก 

( 4 ) 

ปานกลาง 

( 3 ) 

น้อย 

( 2 ) 

น้อยทีสุ่ด 

( 1 ) 

ด้านการยนิยอม (Permission) 

1. การขออนุญาตกอนการรับ-สง  เปน

สิ่งจําเปน 

     

2. การยินยอมกอนการเผยแพรขอมูล

สวนตัว เปนสิ่งจําเปน 

     

3. การยินยอมกอนการตอบรับคําแนะนํา

ใหใชบริการเสริมตางๆ เปนสิ่งจําเปน 

     

4. การยินยอมกอนการตอบรับคําแนะนํา

เขารวมกิจกรรมตาง ๆ เปนสิ่งจําเปน 

     

5. การยินยอมกอนการแสดงผลลัพธของ

การสมัครใชบริการตางๆ เปน

สิ่งจําเปน 

     

6. การยินยอมกอนการแสดงผลลัพธของ

การสมัครใชโปรโมช่ันตางๆ เปน

สิ่งจําเปน 

     

7. การยินยอมใหเพ่ือนและผูอื่นสามารถ

คนหา( search) เบอรโทรศัพทของ

ตนเองไดเปนสิ่งจําเปน 

     

การมส่ีวนร่วม (Participation) 

8. การแสดงความคิดเห็นและ

ขอเสนอแนะลงบนเวปไซตของผู

ใหบริการเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 

เปนสิ่งจําเปน 

     

9. การแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับ

รูปแบบการใหบริการตางๆ เปน

สิ่งจําเปน 
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ลกัษณะการทาํตลาดแบบ DigiMarketing 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด 

( 5 ) 

มาก 

( 4 ) 

ปานกลาง 

( 3 ) 

น้อย 

( 2 ) 

น้อยทีสุ่ด 

( 1 ) 

10. การแสดงความคิดเห็นตอประเภทของ

โปรโมช่ัน เปนสิ่งจําเปน 

     

11. การแบงปนประสบการณ การใช

บริการ เปนสิ่งจําเปน 

     

12. การแสดงขาวสารใหมๆ บนหนาแรก

ของเวปไซตเปนสิ่งจําเปน 

     

13. การลงโฆษณาบนหนาเวปไซต เปน

สิ่งจําเปน 

     

การเกบ็ข้อมูลผู้ใช้งานเวบ็ไซต์เพือ่นําไปใช้ประโยชน์ (Profile) 

14. การใหเว็บไซตนําช่ือ -นามสกุลไปใช

ประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

     

15. การใหเว็บไซตนําขอมูลเก่ียวกับที่อยู

ปจจุบันไปใชประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

     

16. การใหเว็บไซตนําขอมูลสิ่งที่ชอบและ

สนใจไปใชประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

     

17. การใหเว็บไซตนําขอมูลเก่ียวกับ

ครอบครัว  (สมาชิกในครอบครัว)ไป

ใชประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

     

18. การใหเว็บไซตนําขอมูลเก่ียวกับ

ความสัมพันธ  ไปใชประโยชนเปน

สิ่งจําเปน 

     

19. การใหเว็บไซตนําขอมูลวันเกิดไปใช

ประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

     

20. การใหเว็บไซตนําขอมูลทางดานเช้ือ

ชาติ และศาสนาไปใชประโยชนเปน

สิ่งจําเปน 

     

21. การใหเว็บไซตนําขอมูลที่อยูอีเมลล

ไปใชประโยชนเปนสิ่งจําเปน 

     

22. การใหเว็บไซตนําขอมูลสถานที่ศึกษา/

ที่ทํางานไปใชประโยชนเปนสิ่งจําเปน 
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ลกัษณะการทาํตลาดแบบ DigiMarketing 

ระดบัความพงึพอใจ 

มากทีสุ่ด 

( 5 ) 

มาก 

( 4 ) 

ปานกลาง 

( 3 ) 

น้อย 

( 2 ) 

น้อยทีสุ่ด 

( 1 ) 

23. การใหเว็บไซตนําขอมูลเบอร

โทรศัพทและที่อยูไปใชประโยชนเปน

สิ่งจําเปน 

     

เฉพาะบุคคล (Personalization) 

24. การแสดงขอมูลการเขารวมกิจกรรม

ตางๆ อยางเปดเผยเปนสิ่งจําเปน 

     

25. การแสดงขอมูลการดาวนโหลดตางๆ 

อยางเปดเผยเปนสิ่งจําเปน 

     

26. การแสดงขอมูลการใชบริการเครือขาย

อยางเปดเผยเปนสิ่งจําเปน 

     

27. การแสดงขอมูลการใชบริการเสริม

ของเครือขายอยางเปดเผยเปน

สิ่งจําเปน 
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ส่วนที ่3 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

1.ขอเสนอแนะอ่ืนๆ (ถามี) 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

 

 

************* ขอขอบพระคุณท่านทีไ่ด้กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ************* 
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ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ – นามสกุล นายณัฐวิชช เหลียวพานิช 

ท่ีอยู 71/24 หมู4 ซอยสัตหีบสุขุมวิท13 ถนนสุขุมวิท ตําบลสัตหีบ อําเภอสัตหีบ 

จังหวัดชลบุรี 20180 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ.2549 มัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสิงหสมุทร จังหวัดชลบุรี 

 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 


