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บทคัดยอ 

 การวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค (1) เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน 4 ดาน คือดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดาน
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Abstract 
This Quantitative research was aimed at (1) Studying to the recognize local Cable 

TV services for 4 aspects:  The Motivation of the service for the local cable TV ,The the Quality 
of Product , the Quality of  Service and the Value of prices that was basis of the value consumers 
get from using the service. (2) Studying to the certainty of the local Cable TV product (3) 
Studying to the local cable TV Service offerings. That was affect to the certainty for the 
consumer, to 4 aspects that to the certainty of the local Cable TV product. This Quantitative 
research key informant by a questionnaire and the target was the consumer in Bangkhae district, 
Bangkok who that used the local Cable TV services  amount 400 peoples , Using by a sample 
regression analysis for the hypothesis.The research findings were as follows: The recognize local 
Cable TV services for 4 aspects that was affect to the certainty of the local Cable TV product in 
high level and the recognize services of local Cable TV services for 4 aspects that was affect to 
the local Cable TV product. This qualitative research can be helpful the local Cable TV business 
for the assign the services strategy to comply the consumer demand to make the certainty product. 
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จุลนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี  โดยการไดรับความชวยเหลือและความ

อนุเคราะหจากบุคคลเหลานี้ 
ขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร.วิโรจน เจษฎาลักษณ อาจารยท่ีปรึกษารายงานวิจัย ท่ี

ไดเสียสละเวลาอันมีคา ใหคําแนะนํา ชวยเหลือ ตลอดจนแกไขปรับปรุงใหรายงานวิจัยฉบับนี้มี
ความสมบูรณ และเอาใจใสติดตามผลงานอยางใกลชิด ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงในความกรุณา จึงขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 
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ขอขอบพระคุณ  ผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถาม    เพื่อนๆทุกทาน ตลอดจนผูท่ีชวยเหลือทุกทาน ท่ีกรุณาใหความชวยเหลือและความ
รวมมือ และเปนประโยชนแกการวิจัยนี้ 

สุดทายผูวิจัยใครกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ท่ีใหความรัก ความหวงใย เปน
กําลังใจและสนับสนุน สงเสริมในทุกๆ ดานมาโดยตลอด จนทําใหผูวิจัยสามารถทํารายงานวิจัย
ฉบับนี้สําเร็จลุลวงไป ดวยดี คุณประโยชนท่ีไดรับจากรายงานฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเคร่ืองบูชา
พระคุณของ บิดา มารดา และครูอาจารย ท่ีไดอบรมส่ังสอน ช้ีแนะทางท่ีดีและมีคุณคาตลอดมาจน
รายงานวิจัยสําเร็จ 

 

 

 

 

 

 

 

 



ช 
 

สารบัญ 

 หนา 
บทคัดยอภาษาไทย………………………………………………………………………….. ง 
บทคัดยอภาษาอังกฤษ………………………………………………………………………. จ 
กิตติกรรมประกาศ …………………………………………………………………………. ฉ 
สารบัญตาราง ………………………………………………………………………………. ฌ 
บทท่ี  

1 บทนํา ………………………………………………………………………………. 1 
  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา …………………………………… 1 

  วัตถุประสงคของการวิจยั ………………………………………………….. 2 

  ขอบเขตของการวิจัย………………………………………………………... 3 
  กรอบแนวคิดในการวิจัย …………………………………………………… 3 
  สมมติฐานในการวิจยั ……………………………………………………… 4 
  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ ………………………………………………... 4 
  นิยามศัพทเฉพาะ …………………………………………………………... 4 

2 วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ …………………………………………………………....... 6 
 เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน …………………………………………………………… 6 
 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการบริการท่ีลูกคารับรู ……………………….. 7 
 แนวคิดเกีย่วกบัแรงจูงใจ …………………………………………………… 9 
 กลยุทธของผลิตภัณฑ ……………………………………………………… 11 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความเช่ือม่ันและความไววางใจ ………………... 15 
 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ …………………………………………………………. 17 

3 วิธีดําเนนิการวิจัย …………………………………………………………………... 20 
  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง …………………………… 20 
  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย …………………………………………………… 20 
  การสรางและพัฒนาเคร่ืองมือ ……………………………………………… 21 
  การเก็บรวบรวมขอมูล ……………………………………………………... 22 
  การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล ………………………………………….. 23 
    



ซ 
 

บทท่ี  หนา 
  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ……………………………………………. 24 

4 ผลการวิเคราะหขอมูล ……………………………………………………………… 25 
  สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  
   เพื่ออธิบายขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ………………………….. 26 
  สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  
   เพื่ออธิบายการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ัน  
   ในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ……………………………………. 27 
  สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ……………………. 32 

5 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ………………………………………………... 34 
  สรุปผลและอภิปรายผลการวิจัย ……………………………………………. 34 
  ประโยชนจากการวิจยั ……………………………………………………… 37 
  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจยัในอนาคต ……………………………………. 39 
รายการอางอิง ………………………………………………………………………………. 40 
ภาคผนวก …………………………………………………………………………………... 42 
 แบบสอบถามท่ีใชในการวิจยั ………………………………………………............ 43 
ประวัติผูวจิัย ………………………………………………………………………………... 48 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 
 

สารบัญตาราง 
 

ตารางท่ี  หนา 
1 คาความเช่ือม่ันสัมประสิทธแอลฟา และคาน้ําหนกัองคประกอบ ……………... 22 
2 มาตราวัดแบบประมาณคา ………………...…………………………………… 23 
3 มาตราวัดตัวแปรแบบแบงเปนชวง …………………………………………….. 23 
4 ขอมูลท่ัวไปเกีย่วกับจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ……………………… 26 
5 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของการรับรูการนําเสนอบริการ  
  และความเช่ือม่ันในผลิตภณัฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน …………………………… 27 

6 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานการรับรูการนําเสนอบริการ  
  เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานความสามารถจูงใจของกิจการ ………………………. 28 
7 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานการรับรูการนําเสนอบริการ  
  เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ………………………………. 29 

8 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานการรับรูการนําเสนอบริการ  
  เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพการบริการ …………………………………... 30 
9 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐานการรับรูการนําเสนอบริการ  
  เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ………………. 31 

10 คาเฉล่ียและสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน ดานความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ   
  เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ……………………………………………………………. 31 

11 แสดงคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของการรับรูการนําเสนอบริการ   
  เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานความสามารถในการจูงใจของผลิตภัณฑ  
  ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการ  
  ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ  
  และความเช่ือม่ันในผลิตภณัฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน …………………………… 32 

12 แสดงผลการวเิคราะหอิทธิพลดวยการถดถอยอยางงายของการรับรู  
  การนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีว ีดานความสามารถในการจงูใจของกิจการ  
  ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการ  
  ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ  
  ท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ………………………. 32 

 



1 

 บทที ่1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 การใหบริการเคเบ้ิลทีวีเกิดข้ึนคร้ังแรกในสหรัฐอเมริกาเมื่อหลายสิบปมาแลวโดยเร่ิม
จากการใหบริการในพ้ืนท่ีท่ีสัญญาณทีวีไมสามารถรับได ตอมาเทคโนโลยีการใหบริการเคเบ้ิลทีวี
ไดถูกพัฒนาเร็วมากจนมีผูใชบริการเคเบิลทีวีกวา 200 ชองในสหรัฐฯ ในประเทศไทยมีผูใหบริการ
เคเบ้ิลทีวีตั้งแตป พ.ศ. 2525 โดยจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามกฎหมายและเพ่ิมจํานวนข้ึนเร่ือยๆ
ตอมาเม่ือป พ.ศ. 2530 รัฐบาลไดออกกฎหมายใหกรมประชาสัมพันธรับจดทะเบียนผูใหบริการ
เคเบ้ิลทีวีท่ัวประเทศและ อ.ส.ม.ท. ยังใหสัมปทานกับเอกชนรายใหญอีกหลายรายจนถึงป                 
พ.ศ. 2543 เม่ือมี พ.ร.บ. จัดสรรคล่ืนความถ่ีออกมาไดกําหนดใหกรมประชาสัมพันธและหนวยงาน
ท่ีเกี่ยวของหยุดรับการจดทะเบียนหรือออกใบอนุญาตเพื่อรอคณะกรรมการตามกฎหมายใหม
เรียกวาคณะกรรมการ กสช. มาบริหารจัดการแทนจึงมีผูใหบริการเคเบ้ิลทีวีท้ังท่ีใชอนุญาตเดิมจาก
กรมประชาสัมพันธตั้งแตป พ.ศ. 2530 ประมาณ 80 ราย (วรวิทย แซหลี, 2555) 

ปจจุบัน จํานวนครัวเรือนท่ัวประเทศไทย 21 ลานครัวเรือนหรือ 65 ลานคนแบงภาค
การรับชมเปนระบบผานจานดาวเทียมราว 8 ลานครัวเรือน หรือประมาณ 32 ลานคน ขณะท่ีสมาชิก
เพยทีวี ท้ังทรูวิช่ันส และเคเบิลทีวีทองถ่ิน ตัวเลขรวมกันอยูท่ี 4-4.5 ลานครัวเรือนหรือเทากับ               
12 ลานคน สวนท่ีเหลือยังเปนเสากางปลา ท่ีคาดวาจะหายไปจากตลาดภายใน 3 ปจากน้ี ในป 2554 
เปนยุคท่ี ทีวีดาวเทียมไดรับความนิยมเปนอยางมาก มีการเปดตัวชองใหมอยางบอยครั้ง ปจจัยการ
แขงขันตลาดจานดาวเทียมราคาประหยัดท่ีเปดตัวหลายรุน สงผลใหภาครับชมโทรทัศนของ
ครัวเรือนไทย หันไปติดต้ังจานดาวเทียมท่ีไมมีคาใชจายรายเดือนมากข้ึน ทําใหธุรกิจเคเบิลทีวี
ทองถ่ินชะลอตัวลงและมีสภาวะ ไมเติบโต สภาพการแขงขันในตลาดจานดาวเทียม ทําให เคเบิลทีวี
ทองถ่ิน จําเปนตองปรับตัวเพ่ือรับมือการแขงขันในอุตสาหกรรมส่ือโทรทัศนท่ีกําลังจะกาวสูยุค
ดิจิทัลและถือเปนอีกจุดเปล่ียนสําคัญของธุรกิจ (กรุงเทพธุรกิจ, 2555) ถึงแมวาในอนาคต
ผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินอาจลดนอยลงจากสาเหตุท่ีกลาวมาขางตน แตก็มีผูใชบริการจํานวน
มากราย ท่ียังคงใชบริการเคเบ้ิลทีวีอยูในปจจุบัน จึงเปนส่ิงท่ีหนาสนใจวา ทําไมถึงยังคงใชบริการ
เคเบ้ิลทีวีอยู และผูใชบริการเองมีการรับรูการนําเสนอบริการอยางไร และเม่ือเกิดการรับรูแลวจะ
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สงผลตอความเช่ือม่ันตอเคเบ้ิลทีวีไดอยางไร ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจในประเด็นการศึกษาอิทธิพลของ
การรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

เขตบางแค กรุงเทพมหานคร มีผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีจํานวนหลายรายดวยกัน ซ่ึงสวน
ใหญใชบริการเคเบ้ิลทีวีของ บริษัท ไทยเคเบ้ิลทีวี กรุป จํากัด ไทยเคเบิ้ลทีวี มีพื้นท่ีท่ีใหบริการอยาง
กวางขวาง ท้ังเขตบางแค เขตบางขุนเทียน และ จังหวัดกาญจนบุรี ซ่ึงถือไดวาครอบครองตลาด
เคเบ้ิลทีวีไดมากเชนกัน  จะเห็นไดวาในปจจุบันไดมีธุรกิจเกี่ยวกับสัญญาทีวี ตางๆเขามาแขงขันกับ
ธุรกิจเคเบ้ิลทีวีอยางมากมาย แตธุรกิจเคเบ้ิลทีวียังคงมีการปรับตัวเพื่อใหธุรกิจอยูรอดในปจจุบันได 
ดวยเหตุนี้ ผูวิจัยจึงมีแนวคิดท่ีจะศึกษาและประยุกตทฤษฎีตางๆ ท่ีมาบูรณาการ ใหเขากับงานวิจัย
เร่ืองนี้ ซ่ึงมีการปรับใหเขากับแนวคิดเกี่ยวกับ การรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน จนเกิด
เปนปจจัยดวยตางๆ ของการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน คือ การรับรูการนําเสนอ
บริการ ดานความสามรถจูงใจของกิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการ และ
ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ผูวิจัยเช่ือวา เม่ือผูบริโภคเกิดการรับรูการนําเสนอบริการ 
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ินจากผูใหบริการ ในดานตางๆแลวจะมีผลทําใหผูบริโภคเกิด ความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ินและเปนสาเหตุท่ีทําใหผูบริโภคยังคงใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ผูวิจัย
จงึนํามาเขียนเปนกรอบแนวคิดการวิจัยได ดังน้ี 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

การวิจยัคร้ังนีผู้วิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี ้
1.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินประกอบดวย ดานความ 

สามารถในการจูงใจของกจิการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการ และดานราคา
โดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ  

2.  เพื่อศึกษาความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน 
3.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานความสามรถในการจูง

ใจของกิจการ มีอิทธิพลตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน  
4.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 

มีมีอิทธิพลตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
5.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพการบริการ       

มีอิทธิพลตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน 
6.  เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานราคาโดยถือเกณฑคุณ

คาท่ีลูกคาไดรับ มีอิทธิพลตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
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ขอบเขตของการวจัิย 

ศึกษาอิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน กรณีศึกษา เขตบางแค กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีตัวแปร ดังนี้  
 ขอบเขตด้านเนื้อหา ศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการท่ีประกอบดวย 5 ดานคือ
ความสามารถในการจูงใจของกิจการ คุณภาพของผลิตภัณฑ คุณภาพการบริการ ราคาโดยถือเกณฑ
คุณคาท่ีลูกคาไดรับ และความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ ของผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินวามีการรับรู
และความเช่ือม่ันอยางไร และ ศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการของผูใชบริการมีอิทธิพลตอความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน            
 ขอบเขตด้านประชากรและตัวอย่าง ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้
คือ กลุมผูใชบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน เขตบางแค กรุงเทพมหานคร กําหนดกลุมตัวอยางตาม
แนวทางของ Yamane (1967) ไดขนาดกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน  
 ขอบเขตด้านพืน้ที ่พื้นท่ีท่ีใชในการศึกษา ไดแก ครัวเรือนท่ีใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาที่ทําการศึกษา ทําการเก็บรวบรวมขอมูลระหวาง
เดือน กันยายน-ตุลาคม 2556 
 
กรอบแนวคดิในการวจัิย 

จากการทดสอบทฤษฎี วรรณกรรม และผลการวิจัยท่ีเกี่ยวของ หลังจากนั้นจึงทําการ
เก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน สามารถสังเคราะหและนํามา บูรณาการไดเปน
กรอบแนวคิดไดดังนี้ 

ตัวแปรอสิระ           ตัวแปรตาม 
              (Independent Variables)         (Dependent Variable) 

 
 
 
 

 
 
 

การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถิ่น 

 ความสามารถในการจูงใจของกิจการ        

 คุณภาพของผลิตภัณฑ                               
 คุณภาพการบริการ 

 ราคาโดยถือเกณฑคุณคาที่ลูกคาไดรับ 

 

ความเช่ือมัน่ใน 
ผลติภัณฑ์ เคเบิล้ทวีท้ีองถิ่น 
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สมมุติฐานในการวจัิย 

1.  การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานความสามารถในการจูงใจของ
กิจการ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

2.  การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีอิทธิพล
ทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

3.  การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพการบริการ มีอิทธิพล
ทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

4.  การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคา
ไดรับ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.  เพื่อใหทราบวาในการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน มีปจจัยใดบางท่ีมี
อิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ัน ในผลิภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 

2.  เพื่อเปนประโยชนทางวิชาการในการศึกษาหาความรูในเร่ืองอ่ืนๆท่ีเกี่ยวของตอไป 
3.  เพื่อเปนประโยชนสําหรับองคกร หรือผูประกอบการที่ทําธุรกิจ การใหบริการทาง

สัญญาณทีวี หรือเครือขายโทรทัศนตางๆ ในการชวยสรางความไดเปรียบในการแขงขัน 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

 เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน หมายถึง โทรทัศนผานสายเคเบิล หรือ เคเบิลทีวีทองถ่ิน เปนระบบ
การสงสัญญาณรายการโทรทัศนไปถึงผูชมทางบานผานสายเคเบิล แทนการสงสัญญาณทางอากาศ 

การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิ้ลทีวีท้องถ่ิน หมายถึง การที่ลูกคารับรูการนําเสนอ 
บริการจากผูใหบริการเคเบ้ิลทีวี หรือกิจกรรมการดําเนินการตางๆ ท่ีตอบสนองความตองการของ
ลูกคาในการใหบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  

ความสามรถในการจูงใจของกิจการ หมายถึง ลักษณะทางดานตางๆของกิจการท่ี
สามารถ ดึงดูดใหลูกคาใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน เชน เปนยี่หอท่ีมีช่ือเสียง ช่ือเสียงของบริษัท มี
สัญลักษณท่ีจดจําไดงาย แรงจูงใจท่ีทําใหลูกคาตัดสินใจใชบริการโดยใชความรูสึกดานอารมณหรือ
ใชเหตุผลในการตัดสินใจ  
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คุณภาพของผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพและคุณภาพของเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ินตองมีคุณภาพ โดยท่ีผูบริโภคสามารถรับรูไดเองเม่ือใชบริการไปแลว หรือเคเบ้ิลทีวีตองมี
การส่ือใหรูวาเคเบ้ิลทีวีมีคุณภาพในการใชงานจริง และตองสามารถตอบสนองความจําเปนและ
ความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี เชน มีการรับประกันสินคา ชองสัญญาณทีวีมีความ
หลากหลาย เปนตน 

คุณภาพการบริการ หมายถึง การบริการท่ีทําใหลูกคาเกิดความประทับใจในการใช
บริการเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน คือพนักงานท่ีใหคําแนะนํา ณ จุดขาย หรือแนะนําผานทางการติดตอทาง
โทรศัพท หรือ มีบริการติดต้ังผลิตภัณฑใหฟรี หรือสามารถโทรศัพทส่ังซ้ือได มีการแกไขปญหาท่ี
เกิดไดจากสัญญาณขัดของ เปนตน 

ด้านราคาโดยถือเกณฑ์คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ หมายถึง การต้ังราคาโดยคํานึงถึงคุณคาท่ี
ลูกคารับรูในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน เชน ท่ีมีแพ็คเกจตางๆท่ีเหมาะสม ท่ีมีระยะเวลาการใช
บริการและราคาท่ีตางกันใหลูกคาเลือกใชไดตามความตองการและลูกคายอมรับในแพ็คเกจ 
คาบริการมีราคาถูกเหมาะสมกับคุณภาพบริการ เปนตน 

ความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์ เคเบิ้ลทีวีท้องถ่ิน หมายถึง ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เปน
ตัดสินใจวาผลิตภัณฑและบริการตรงกับความตองการของผูบริโภค ความเชื่อม่ันเกิดจากการไดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการนั้นความศรัทธาท่ีมีตอเคร่ืองหมายการคานั้นรวมกันอาจเปน
พฤติกรรมหลังการซ้ือ ท่ีลูกคามีพฤติกรรมท่ีตอบสนองความพอใจหรือไมพอใจจากการใช เม่ือใช
แลวมีความรูสึกพอใจ และจะกลับมาใชอีก มีการแนะนําและบอกตอ พรอมท่ีจะซ้ือหรือใชบริการ
หากมีผลิตภัณฑรูปแบบใหม มีความม่ันใจในตัวผลิตภัณฑหรือบริการ ของเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
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 บทที2่ 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 จากการศึกษาทฤษฎีตลอดจนเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของจึงนํามาสรางกรอบ
แนวคิดในการวิจัยสําหรับการศึกษาปจจัยสาเหตุ มาใชประกอบอางอิงตามหัวขอ ดังนี้ 

1.  เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
2.  แนวคิดทฤษฎีท่ีเกีย่วกับการบริการท่ีลูกคารับรู 
3.  แนวคิดเกีย่วกับแรงจูงใจ 
4.  กลยุทธของผลิตภัณฑ 
5.  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัความเช่ือม่ันและความไววางใจ 
6.  งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

 

1.  เคเบิล้ทวีถ้ีองถ่ิน 

โทรทัศนผานสายเคเบิล หรือเรียกอยางงายวา เคเบิลทีวี (อังกฤษ: Cable Television) 
เปนระบบการสงสัญญาณรายการโทรทัศนไปถึงผูชมทางบานผานสายเคเบิล แทนการสงสัญญาณ
ทางอากาศ เร่ิมนํามาใชเปนคร้ังแรกในโลกเมื่อป พ.ศ. 2491 แตเดิมจะใชในภูมิประเทศท่ีเปนภูเขา
หรือหุบเขา เพื่อเพิ่มความสามารถในการรับภาพใหดียิ่งข้ึน ปจจุบันพัฒนาเปนการสงสัญญาณโดย
ใชสายไฟเบอรออปติก และเปนทางเลือกหนึ่งสําหรับการสงสัญญาณโทรทัศน ระบบการบอกรับ
เปนสมาชิก 

โทรทศัน์ผ่านสายเคเบิล้ใน ระดับท้องถ่ิน   
 โทรทัศนผานสายเคเบิลระดับทองถ่ิน (อังกฤษ: Local Cable Television) เปนช่ือเรียก
ผูใหบริการสงสัญญาณโทรทัศนผานสายเคเบิล ไปยังบานเรือนท่ีเปนสมาชิกโดยตรง ซ่ึงมีเขตการ
ใหบริการอยูในแตละทองถ่ินของประเทศไทย ถือเปนธุรกิจขนาดกลาง มีรายไดจากการจําหนาย
บริการแกสมาชิก ซ่ึงผูใชบริการจะอาศัยอยูในแถบชานเมือง หรือตัวเมืองในตางจังหวัด เนื่องจาก
คุณภาพในการสงสัญญาณโทรทัศนระบบนี้ ใหความคมชัดมากกวาการใชเสาอากาศ และยังมีชอง
รายการใหรับชมเปนจํานวนมาก  ผูประกอบการโทรทัศนผานสายเคเบิลท่ัวประเทศ รวมตัวกัน
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กอตั้งสมาคมเคเบิลทีวีแหงประเทศไทยอยางเปนทางการ เม่ือป พ.ศ. 2536 โดยมีสมาชิกท้ังส้ิน 250 
บริษัทท่ัวประเทศ ซ่ึงครอบคลุมเครือขายรวม 500 สถานีฯ และมีสมาชิกกวา 2,000,000 ราย
ผูประกอบการโทรทัศนผานสายเคเบิลระดับทองถ่ิน ซ่ึงมีผูรับบริการรวมกวา 1.5 ลานรายท่ัว
ประเทศ เปนผูครองสวนแบงการตลาดเดิมมาตลอด แตภายหลังมีผูประกอบการรายใหมเพิ่มข้ึน
มาก ทําใหในชวงสิบปหลังมาน้ีมีการแขงขันสูง เนื่องจากผูใหบริการรายใหมแทบไมตองลงทุน
เพิ่มเติม เพราะมีการเดินสายเคเบิลครอบคลุมพื้นท่ีกลุมเปาหมายอยูแลว ไมตองมีโครงขายใหญโต 
เพียงครอบคลุมจังหวัดของตนเองก็เพียงพอ เฉพาะผูประกอบการรายยอย ขณะนี้มีไมต่ํากวา 1,000 
รายท่ัวประเทศ โดยมีท้ังท่ีข้ึนทะเบียนอยางถูกตอง และท่ีลักลอบประกอบการอยู ตามทองถ่ิน
หางไกล และตามหุบเขาตางๆ (กรุงเทพธุรกิจ, 2555) 

จากขอมูลเกี่ยวกับเคเบ้ิล อาจจะสรุปไดวา เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน หมายถึง โทรทัศนผาน
สายเคเบ้ิล หรือเรียกอยางงายวา เคเบิ้ลทีวี  เปนระบบการสงสัญญาณรายการโทรทัศนไปถึงผูชม
ทางบานผานสายเคเบิล แทนการสงสัญญาณทางอากาศ ท้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาประวัติความเปนมา และ
ลักษณะของการใหบริการเคเบ้ิลทีวี จากหลายเอกสาร และขาวสารตางๆ ท้ังในอดีตและปจจุบัน จะ
เห็นไดวาธุรกิจเคเบ้ิลทีวี มีจํานวนมากข้ึนและยังมีผูบริโภคจํานวนมากรายที่ยังคงใชบริการเคเบิ้ล
ทีวีทองถ่ิน ผูวิจัยจึงไดนําเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน มาเปนประเด็นหลักในการศึกษาคร้ังนี้ โดยกําหนดกลุม
ตัวอยางท่ีใชบริการเคเบ้ิลทีวีเปนหลัก 
 
2.  แนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการบริการทีลู่กค้ารับรู้ 

เสรี วงษมณฑา (2542: 32-46) การรับรู (Perception) เปนกระบวนการท่ีบุคคลเลือก
ขอมูลและตีความ ขอมูลเพื่อกําหนดตามท่ีมีความหมาย การรับรูเปนส่ิงท่ีสําคัญมากในแงการตลาด 
จนมีคํากลาวท่ีวา“สงครามการตลาดเปนความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการ
รับรู” ซ่ึงหมายถึงการแขงขันทางดานการตลาด ไมใชการแขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทานั้น แต
จะแขงขันกันในดานการสรางภาพพจนท่ีจะใหผูบริโภคเกิดการรับรูที่ดี สินคาก็สามารถขายได แต
สินคาท่ีสรางภาพพจนท่ีดี ผูบริโภคเกิดการรับรู แลวไมประสบความสําเร็จนั้นสาเหตุเพราะสินคา
ไมมีคุณภาพจนผูบริโภครับไมได 

ชิติภา สุขพลํา (2548) ไดใหความหมายการรับรูวา เปนกระบวนการในการรับ
ประมวลผล และตีความ ซ่ึงเปนอาการตอบสนอง ตอส่ิงเรา ท่ีอยูรอบตัว เพื่อประเมินคาตัดสินใจ
และแสดงพฤติกรรมตอส่ิงเรานั้นอยางใดอยางหนึ่ง โดยการรับรูเปนเร่ืองของ ปจเจกบุคคล การ
รับรูจะเปนแนวกําหนดพฤติกรรมในการส่ือสารระหวางกันของบุคคล 
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 ยุดา รักไทย และคณะ (2543) กลาวถึงการรับรูวา เราจะไมสามารถชวยใหอีกฝายรับมือ
กับความจริง โดยเฉพาะความจริงท่ีไมนาฟงได ถาเราไมแสดงออกถึงการรับรูในความรูสึกของเขา
และผลกระทบท่ีเขาไดรับ การรับรูของเรานั้นจะชวยลดความรุนแรงของผลกระทบจากคําพูดของ
เราได 

Zeithaml and Bitner (1996, อางถึงใน ภิญญาพัชญ ดอกอุบล, 2555: 14) ไดรวบรวม
ปจจัยตาง ๆ ซ่ึงจะมีอิทธิพลหรือสงผลกระทบตอการรับรูเกี่ยวกับการบริการของลูกคา โดยปจจัย
เบ้ืองตน 4 ประการซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการรับรู ของลูกคา นั้นคือการติดตอระหวางผูใหบริการและ
ลูกคา (Service Encounter) หลักฐานของการใหบริการ (Evidence of Service) ภาพพจน (Image) 
และราคา (Price) ปจจัยเหลานี้ถือเปนหลักฐานหรือประจักษพยานซ่ึงผูใหบริการจําเปนตองยอมรับ
และมีความเขาใจเพื่อจะนําไปสูการวางแผน และการกําหนดกลยุทธเพ่ือชวยในการจัดการรูปแบบ
การรับรูของลูกคาเกี่ยวกับการบริการ ใหอยู บนพื้นฐานเกี่ยวกับการเพิ่มคุณภาพ ความพึงพอใจและ
คุณคาของการบริการ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูเกี่ยวกับบริการของลูกคา ประกอบดวย  

1.  การติดต่อระหว่างผู้ให้บริการและลูกค้า (Service Encounter)   
การติดตอใหบริการระหวางผูใหบริการ หมายถึง การสรางกรอบการรับรูของลูกคา 

เม่ือ ลูกคามีการติดตอกับผูใหบริการ ลูกคาเหลานี้จะกลายเปนสวนหนึ่งและอยูในชวงเวลา ณ 
ขณะนั้น (Moment of Truth) โดยท่ัวไปการติดตอระหวางผูใหบริการและลูกคาแบงออกไดเปนสาม
ประเภท ประกอบดวย การติดตอในสถานท่ีหางไกล การติดตอผานทางโทรศัพทและการติดตอ
โดยตรงกับ ลูกคา การนําเอาเทคนิคตาง ๆ เขามาใชสามารถชวยใหลูกคาเกิดความพอใจและเกิด
ความไมพึงพอใจได  

2.  หลกัฐานของการบริการ (Evidence of Service)   
 เนื่องจากลักษณะของการบริการที่จับตองไมได ลูกคามักจะมองหาหลักฐานอ่ืน ๆ 
เกี่ยวกับการ บริการทุกคร้ังท่ีลูกคาทําการประเมินและตัดสินใจกอนท่ีจะเขามาใชบริการ 
ตัวอยางเชน เม่ือคุณไป ตางจังหวัดและตองการเขารานเสริมสวยหรือรับประทานอาหารใน
ภัตตาคารแหงหนึ่ง คุณอาจจะ ตองพิจารณาวารานหรือภัตตาคารมีการตกแตงอยางไร มีความ
สะอาดหรือไม พนักงานบริการมีพฤติกรรมอยางไร เปนตน 

3.  ภาพพจน์ (Image)     
 ภาพพจน หมายถึง “การรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับตัวองคกรซ่ึงจะสะทอนและฝงตรึง
อยูในความทรงจําของผูบริโภค” ภาพพจนเกี่ยวกับองคกรจะกระทําตัวเสมือนตัวกล่ันกรองซ่ึงจะมี
อิทธิพลตอการรับรูของลูกคาเม่ือลูกคาเขามาใชบริการ 
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4.  ราคา (Price)     
 กลยุทธดานราคามักจะถูกนํามาใชเปนดัชนีช้ีวัดสําหรับคุณภาพการบริการ โดยลูกคา 
อาจจะทําการประเมินคุณภาพของบริการท่ีพวกตนจะเขาไปใชโดยพิจารณาจากราคาคาบริการที่ 
แสดงไว ดังนั้นราคาคาบริการจะมีอิทธิพลตอระดับของการรับรูของลูกคาเกี่ยวกับคุณคาของการ
บริการ 

จาก แนวคิดขางตน สรุปไดวา การรับรูการนําเสนอบริการของผูบริโภค ข้ึนอยูกับการ
นําเสนอบริการของผูใหบริการ วาจะสารารถเสนอผลิตภัณฑหรือบริการนั้นใหผูบริโภครับรูได
อยางไร โดยท่ีตัวของผูบริโภคจะรับรูไดเอง ในการประเมินคุณภาพของบริการของสถานบริการ
ตาง ๆ ตองพิจารณาระดับความพึงพอใจ ท่ีลูกคาไดรับจากปจจัยคุณภาพ (Service Characteristics 
and Attributes) ตาง ๆตลอดระยะเวลาท่ีใชบริการอยูนั้น จนเสร็จส้ินกระบวนการรับบริการหนึ่ง ๆ 
หรือเสร็จวงจรบริการหนึ่ง ๆ  

ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดนี้ มาประกอบกับการเปนขอมูลทําการวิจัย เกี่ยวกับการรับรูการ
นําเสนอบริการของเคเบ้ิลทีวี จะทําใหทราบถึงการรับรูการนําเสนอบริการมีอิทธิผลตอความเช่ือม่ัน
ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวี  กระบวนการตัดสินใจบริการของผูบริโภค และระดับความคิดเห็นของ
ผูบริโภคในการเลือกใชบริการ ท่ีจะนําไปสูการนําแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจและกลยุทธผลิตภัณฑ 
ไปปรับใชใหผูบริโภคมีการรับรูในการบริการท่ีผูใหบริการเสนอ  

 
3.  แนวคดิเกีย่วกบัแรงจูงใจ 

เสรี วงษมณฑา (2542: 32-46) แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปญหาท่ีถึงจุดวิกฤติท่ีทําให
ผูบริโภคมาสบายใจแรงจูงใจจึงเปนความตองการที่เกิดข้ึนรุนแรงบังคับใหคนเราคนหาวิธีมา
ตอบสนองความพึงพอใจโดยแรงจูงใจนั้นมีพืน้ฐานมาจากความจําเปน กลาวคือ ถาไมมีความจําเปน
ก็จะไมเกิดแรงจูงใจ และความจําเปนเม่ือเกิดความรุนแรงข้ึนก็จะกลายเปนความตองการ แตถา
ความตองการนั้นไมรุนแรงพอก็จะไมเกิดแรงจูงใจ ดังนั้น นักการตลาดจึงมีหนาท่ีกระตุนให
ผูบริโภคเกิดความตองการจนเขาสูจุดวิกฤติ ทําใหเกิดความไมสบายอยางรุนแรง จนตองคนหาวิธี
จะมาตอบสนองความ ตองการนั้น ๆ 

พิบูล ทีปะปาล (2545: 156-159) กลาวถึงสาเหตุ ของการเกิดแรงจูงใจไวดังนี้ 
  1.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากตัวผลิตภัณฑ (Product buying motives) ไดแกแรงจูงใจท่ี เกิด

ข้ึนกับผูบริโภคท่ีจะตองซ้ือสินคาและบริการอยางใดอยางหน่ึงมา เพื่อสนองความตองการของ ตน
ใหไดรับความพอใจ เนื่องจากสินคาและบริการที่นําสนองความตองการนั้นมีมากมาย แตเงินท่ี จะ
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นํามาซ้ือสินคาเหลานั้นมีจํากัด ผูบริโภคจึงจําเปนตองตัดสินใจซ้ือสินคาอยางใดอยางหน่ึงตามกําลัง
อํานาจซ้ือของเขา 

  2.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล (Rational buying motives) เปนแรงจูงใจท่ีเกิดจาก การ
ใครครวญพินิจพิจารณาของผูซ้ืออยางมีเหตุผลกอนวาทําไมจึงซ้ือสินคาชนิดนั้น แรงกระตุน 
ประเภทนี้ไดแก 

2.1.  ความประหยัด (Economy) 
2.2.  ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช (Efficiency and capacity) 
2.3.  ความเช่ือถือได (Dependability) 
2.4.  ความทนทานถาวร (Durability) 
2.5.  ความสะดวกในการใช (Convenience) 

  3.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ (Emotional buying motives) แรงจูงใจท่ีมีผล ผลักดันให
ผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคา อันเปนผลมาจากอารมณ มีมากมายหลายประการ จําแนกออก ไดเปน
ประเภทตาง ๆ ไดเปน 

3.1.  การเอาอยางแขงดีกัน (Emulation) 
3.2.  ตองการจุดเดนเปนเอกเทศ (Individuality) 
3.3.  ตองการอนุโลมคลอยตามผูอ่ืน (Conformity) 
3.4.  ตองการความสะดวกสบาย (Comfort) 
3.5.  ตองการความสําราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and pleasure) 
3.6.  ความทะเยอทะยานมักใหญใฝสูง (Ambitions) 

  4.  แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถัมภรานคา (Patronage buying motives) การที่ผู ซ้ือ
ตองการซ้ือสินคาจากรานคาใดรานคาหนึ่งโดยเฉพาะนับไดวาเปนแรงจูงใจอยางหน่ึง ท้ังนี้อาจ เปน
เพราะเหตุดังตอไปนี้ 

4.1.  ใหบริการดีเปนที่พอใจ (Satisfactory services) 
4.2.  ราคายอมเยาสมเหตุสมผล (Reasonable prices) 
4.3. ทําเลที่ตั้งของรานสะดวกในการไปซ้ือ (Good access to location) 
4.4.  มีสินคาใหเลือกไดหลายอยาง (Abundant of assortments) 
4.5.  ช่ือเสียงของราน (Goodwill or image) 
4.6.  ความเคยชินเกี่ยวกับนิสัยการซ้ือ (Buying habits) 

จากแนวคิดขางตน สรุปไดวา แรงจูงใจในการซ้ือผลิตภัณฑ หรือการบริการของ
ผูบริโภคเกิดไดหลายสาเหตุดวยกัน เชน แรงจูงใจท่ีเกิดจากตัวผลิตภัณฑ ซ่ึงผลิตภัณฑเปนแรง
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ดึงดูดใหผูบริโภคตองซ้ือสินคานั้น แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล ผูบริโภคจะมีการคิดกอนท่ีจะซ้ือ เชน
เพื่อความประหยัด ความเช่ือถือได ความทนทานถาวร ความสะดวกในการใช และแรงจูงใจท่ีเกิด
จากการอุปถัมภรานคา ท่ีทําใหลูกคาใชบริการแตรานเดิมเสมอ ดวยเหตุท่ีวา ใหบริการดีเปนท่ีพอใจ 
ราคายอมเยาสมเหตุสมผล ช่ือเสียงของราน มีสินคาใหเลือกไดหลายอยาง  

จากแนวคิดขางตนผูวิจัย ไดนํามาเปนสวนหนึ่งของการวิจัย ในเร่ืองของ การรับรูการ
นําเสนอบริการ ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ การท่ีผูบริโภคจะเกิดการรับรูได 
องคประกอบของการรับรูประการแรกคือ ผูใหบริการตองสามารถดึงดูใหผูบริโภคมาใชบริการของ
ตน และมีส่ิงท่ีจูงใจใหผูบริโภคใชบริการนั้นๆ เม่ือผูบริโภคเกิดการรับรูในส่ิงท่ีผูบริการเสนอ 
ผูบริโภคก็ยอมเกิดความเช่ือม่ันในกิจการนั้น ผูวิจัยจึงไดสรุปและใหความหมายของความสามารถ
ในการจูงใจของกิจการ วา ลักษณะทางดานตางๆของกิจการ ท่ีสามารถ ดึงดูดใหลูกคาใชบริการ
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน เชน เปนยี่หอท่ีมีช่ือเสียง ช่ือเสียงของบริษัทท่ีมีคุณภาพ สัญลักษณท่ีจดจําไดงาย 
แรงจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคทําการตัดสินใจใชบริการโดยใชความรูสึกดานอารมณหรือใชเหตุผลใน
การตัดสินใจ  

 
4.  กลยุทธ์ของผลติภัณฑ์ 

4.1.  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์โดยถือเกณฑ์องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ท่ีสามารถจูงใจตลาดไดโดยถือเกณฑ
คุณสมบัติ 3 ประการ คือ 
  4.1.1.  รูปลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ ลักษณะ ท่ีจําตอง และ
คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีนําเสนอตอตลาดจะตองสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการ
ของลูกคาไดเปนอยางดี และตองดีกวาคูแขงขันดวย 
  4.1.2.  สวนประสมและคุณภาพบริการ ปจจัยสนับสนุน นอกจากจะตอง
คํานึงรูปลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑแลวนักการตลาดจะตองคํานึงวาจะจัดบริการเสริมอะไร
ใหกับลูกคาไดบาง เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจและเลือกใชผลิตภัณฑของบริษัท 

Gronroos (1990, อางถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547: 6) กลาววา
การรับรูคุณภาพการบริการประกอบไปดวย 2 ลักษณะ คือ ลักษณะทางดานเทคนิคหรือผลที่ไดและ
ลักษณะตามหนาท่ีหรือความสัมพันธของ โดยท่ีคุณภาพดานเทคนิคเปนการพิจารณาเกี่ยวกับ ผู
ใหบริการจะใชเทคนิค อะไรท่ีจะทําใหลูกคาท่ีเขามาใชบริการเกิดความพอใจตามความตองการ
พื้นฐาน การรับรูคุณภาพท่ี  ดีเกิดข้ึนเม่ือความคาดหวังของลูกคาตรงกับการรับรู ท่ีไดจาก
ประสบการณท่ีผานมา ถาความคาดหวังของลูกคาตอการบริการหรือสินคานั้นสูง โดยท่ีความ
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คาดหวังตอคุณภาพจะไดรับ อิทธิพลจาก การส่ือสารทางการตลาด การส่ือสารแบบปากตอปาก
ภาพลักษณขององคกร และความตองการของลูกคาเอง สวนลักษณะตามหนาท่ีจะเปนการพิจารณา
จากผูท่ีใหบริการจะทําอยางไรใหการบริการดีเทากับการรับรูจากประสบการณของลูกคาท่ีผานมา 

แนวความคิดของ Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985, อางถึงใน  
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547: 183-186) เกี่ยวกับคุณภาพในการใหบริการจากการศึกษาของ 
Parasuraman และคณะ พบวาผลลัพธท่ีเกิดข้ึนจากการที่ลูกคาประเมินคุณภาพของการบริการที่เขา
ไดรับ เรียกวา “คุณภาพของการบริการที่ลูกคารับรู” (Perceived Service Quality) กับ “บริการที่รับรู 
” (Perceived Service) ซ่ึงก็คือประสบการณท่ีเกิดข้ึนหลังจากท่ีเขาไดรับบริการแลวนั่นเอง ในการ
ประเมินคุณภาพของการบริการดังกลาวนั้น ลูกคามักจะพิจารณาจากเกณฑท่ีเขาคิดวามีความสําคัญ 
10 ประการดังตอไปนี้  

1.  Reliability (ความไววางใจ) ความสามารถท่ีจะใหบริการ 
ตามท่ีไดสัญญากับลูกคาไวไดอยางถูกตอง โดยท่ีมิตองมีผูชวยเหลือ  

   2.  Tangibles (ส่ิงท่ีสามารถจับตองได) ลักษณะทางกายภาพ
ของอุปกรณ ส่ิงอานวยความสะดวก พนักงานและวัสดุท่ีใชในการส่ือสารตาง ๆ  

   3.  Responsiveness (การสนองตอบลูกคา) ความเต็มใจท่ีจะ
ใหบริการอยางรวดเร็วและยินดีท่ีจะชวยเหลือลูกคา  

   4.  Credibility (ความนาเช่ือถือ) ความซ่ือสัตยเช่ือถือไดของ
ผูใหบริการ  

   5.  Security (ความม่ันคงปลอดภัย) ปราศจากอันตรายความ
เส่ียงและความลังเลสงสัย  

   6.  Access (ความสะดวก) สามารถเขาถึงไดโดยสะดวก และ
สามารถติดตอส่ือสารไดงาย  

    7.  Communication (การส่ือสาร) การรับฟงลูกคาและให
ขอมูลท่ีจาเปนแกลูกคา โดยใชภาษาท่ีลูกคาสามารถเขาใจได  

    8.  Understanding the Customer (ความเขาใจลูกคา) พยายาม
ท่ีจะทาความรูจักและเรียนรูความตองการของลูกคา  

   9.  Competence (ความสามารถ) ความรูและทักษะท่ีจาเปน
ของพนักงาน ในการใหบริการลูกคา  

   10.  Courtesy (ความสุภาพและความเปนมิตร) คุณลักษณะ
ของพนักงานท่ีติดตอกับลูกคาในการแสดงออกถึงความสุภาพ เปนมิตร เกรงใจ และใหเกียรติลูกคา 
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  4.1.3.  ราคาโดยคือเกณฑคุณคาท่ีลูกคารับรู ในการต้ังราคานั้นจะตอง
คํานึงถึงคุณคาท่ีลูกคารับรู (Perceived Value) ในผลิตภัณฑ เพ่ือใหลูกคากลุมเปาหมายยอมรับใน
ผลิตภัณฑท่ีนําเสนอซ่ึงองคประกอบของผลิตภัณฑท้ัง 3 ประการรวมกันกลายเปนความสามารถใน
การจูงใจตลาดของผลิตภัณฑนักการตลาดจึงตองศึกษาองคประกอบของผลิตภัณฑ เพื่อใชเปน
แนวทางในการกําหนดนโยบายผลิตภัณฑ     
  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดกลาวไววา การกําหนดราคาการใหบริการ 
ควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ ชัดเจน งายตอการจําแนกระดับบริการท่ีแตกตางกัน 
และเนื่องจากบริการเปนเปนส่ิงท่ีมองไมเห็น การตั้งราคาบางสวนจึงตองใหผูขายและผูซ้ือเขาใจวา 
มีอะไรบางรวมอยูในส่ิงท่ีเขากําลังซ้ือขาย แลกเปล่ียนกัน ท้ังนี้ก็เพื่อชวยบริษัทใหหลีกเล่ียงปญหา
ในการตั้งราคาอันจะเปนการนําไปสูลูกคาประจําท่ีพอใจเรา 

  Payne (2536, อางถึงใน พลอยไพลิน พงษกิตติพันธ, 2552: 17) ไดกลาว
ไววา ราคามีความสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จของการดําเนินการกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท
ในหลายๆประเด็น คือ 

  1.  ราคาเปนสวนประสมทางการตลาดเพียงประเภทเดียว ท่ีสามารถสราง
รายไดใหกับบริษัท 
   2.  ราคามีอิทธิพลยิ่งตอการรับรูของลูกคาในเร่ืองคุณคา และคุณภาพของ
บริการท่ีบริษัทนําเสนอ 

  3.  ราคามีผลกระทบตอการสรางภาพลักษณของการบริการ  
4.2.   กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์โดยถือเกณฑ์ระดับของผลติภัณฑ์ 5 ระดับ (Five Product 

Levels) ระดับของผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) หมายถึง ลักษณะตางๆ 5 ประการของ
ผลิตภัณฑประกอบดวย 
  4.2.1. ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนหรือบริการ
พื้นฐานสําคัญท่ีลูกคาตองการไดรับจากการซื้อสินคาและบริการ เชน ลูกคาโรงแรม ซ้ือการพัก
อาศัยเพื่อพักผอนนอนหลับ นักการตลาดตองมองตนเองในฐานนะเปนผูใหประโยชน 
  4.2.2.  ผลิตภัณฑพืน้ฐาน (Basic Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ี
ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนท่ีเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาท่ีสมบูรณข้ึนหรือเชิญ
ชวนใหใชมากข้ึน ตัวอยาง หองพักในโรงแรมตองมีเตียงนอน หองน้ํา ผาเช็ดตัว โตะ ท่ีแตงตัว และ 
ตูเส้ือผา 
  4.2.3.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Satisfaction) หมายถึง คุณสมบัติ
และเง่ือนไขท่ีผูซ้ือจะคาดหวังจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซ้ือผลิตภัณฑ การเสนอ
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ผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer Satisfaction) ตัวอยาง 
ลูกคาของโรงแรมคาดหวังวาจะพบกับเตียงนอนที่สะอาด ผาเช็ดตัวซักใหม ไฟสองทํางานและ
ความสงบในระดับหนึ่ง 
  4.2.4.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน
เพิ่มเติมหรือบริการท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซ้ือผลิตภัณฑ ประกอบดวย บริการกอนและหวัง
การขาย สวนใหญบริษัทจะจัดผลิตภัณฑควบโดยมอบใหกับคนกลางในรูปแบบตางๆ ดังนี้ 
   1) การติดต้ัง (Installation) 
   2) การขนสง (Transportation) 
   3) การรับประกัน (Insurance) 
   4) การใหสินเช่ือ (Credit) 
   5) การใหบริการอื่นๆ (Services) ซ่ึงอยูเหนือความคาดหวัง
ปกติของลูกคา 
  4.2.5.  ศักยภาพของผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑใหมท่ีมีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
บริษัทตองคนหาวิธีการใหมๆ เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาและสรางความแตกตางท่ีเดนชัด 

4.3.  กลยุทธ์ด้านคุณภาพผลติภัณฑ์ (Product Quality Strategy) คุณภาพผลิตภัณฑ 
(Product Quality) เปนการวัดประสิทธิผลของการทํางานและความคงทนของผลิตภัณฑ เชน อายุ
การใชงาน ความประหยัด ความมีมาตรฐาน เปนตน (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) 

4.4.  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ใชหลักขอไดเปรียบทางการ
แขงขัน เคร่ืองมือในการสรางความแตกตางทางการแขงขัน ประกอบดวย 
  4.4.1.  การสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ หรือการนําเสนอผลิตภัณฑ
ท่ีเหนือกวา  
  4.4.2.  การสรางความแตกตางดานบริการ 
  4.4.3.  การสรางความแตกตางดานบุคลากร  
  4.4.4.  การสรางความแตกตางดานชองทางการจัดจําหนาย 
  4.4.5.  การสรางความแตกตางดานตางดานภาพลักษณ  
  4.4.6.  การสรางความแตกตางโดยการพัฒนาคุณภาพ และการใชหลักการ
บริหารคุณภาพโดยรวม (TQM) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) 

4.5.  กลยุทธ์ตราสินค้า (Brand Strategy) ตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ (Name) คํา 
(Term) สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือการประสมประสานทุกอยางเขาดวยกัน 
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เพื่อระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายหนึ่งหรือกลุมของผูขาย ซ่ึงจะทําใหสินคาของพวกเขา
แตกตางจากคูแขงขัน  

4.6.  กลยุทธ์ตําแหน่งผลติภัณฑ์/ตราสินค้า (Product2Brand Positioning Strategy) 
ตําแนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนกระบวนการในการออกแบบผลิตภัณฑหรือบริการ 
เพื่อแสดงตําแหนงท่ีเดนและมีคุณคาในจิตใจของผูบริโภคท่ีเปนเปาหมาย โดยส่ือสารลักษณะท่ี
แตกตางของตราสินคานั้น หรือเปนการกําหนดภาพพจนของตราสินคาเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขง 
โดยใชกลยุทธการตลาดท่ีออกแบบเพื่อกําหนดภาพพจนเฉพาะอยางของตราสินคา 

จากแนวคิดขางตน คุณภาพของผลิตภัณฑเปนส่ิงสําคัญท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ ซ่ึง
ถาผลิตภัณฑมีคุณภาพท่ีเหมาะสมตามท่ีผูบริโภคตองการ ผูบริโภคก็จะใชบริการผลิตภัณฑนั้นตอ
และเกิดความเช่ือม่ันท่ีจะใชบริการนั่นโดยไมเปล่ียนไปใชบริการอ่ืน ผูวิจัยจึงไดนํามาเปนสวนหนึ่ง
ของการวิจัย ในเร่ืองของการรับรูการนําเสนอบริการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  การรับรูคุณภาพ
การบริการ ขางตน ผูวิจัย ไดนํามาเปนสวนหน่ึงของการวิจัย ในเร่ืองของ การรับรูการนําเสนอ
บริการ ดานคุณภาพของการบริการ คุณภาพของการบริการที่ดีจะทําใหผูบริโภครับรูและสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเปนอยางมาก สงผลทําใหเกิดความเช่ือมม่ันในผลิตภัณฑ  
การรับรูการนําเสนอบริการ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ี
ลูกคาควรจะไดรับ เปนส่ิงท่ีลูกคาคาดหวังกับผูใหบริการ  ถึงราคาแพงแตมีคุณภาพลูกคาก็ยอมใช
บริการ และใหความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑนั้นๆ โดยไมเปล่ียนไปใชบริการอ่ืน  

สรุปไดวา สินคาประเภทบริการนั้นผูใหบริการจะตองพิจารณาแนวคิดทฤษฎีท่ี
เกี่ยวกับการบริการที่ ลูกคารับรู แรงจูงใจ และกลยุทธผลิตภัณฑ ในมุมมองของลูกคา เพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคาใหความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 
 

5.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความเช่ือม่ันและความไว้วางใจ 

ความเช่ือม่ัน (Trust) เปนผลสะทอนใหเกิดความเช่ือม่ัน ความซ่ือสัตยของบุคคลท่ีมีตอ 
คุณลักษณะและความสามารถของบุคคลอ่ืน ความเช่ือม่ันของผูบริโภคสามารถประเมินไดจากความ
เช่ือม่ันของลูกคา ซ่ึงผูใหบริการ แตละรายจะไดรับความเช่ือม่ันจากลูกคาแตกตางกัน และจะเกิด
การประเมินไดเม่ือลูกคาไดรับการบริการแลวจะมีการเปรียบเทียบกับสัญญาท่ีผูใหบริการกําหนด
ไว ความเช่ือม่ันมีความสําคัญ อยางยิ่งในการกําหนดลักษณะขอผูกมัดเพื่อแสดงสัมพันธภาพ
ระหวางลูกคาและองคกร ความเช่ือม่ัน คือ สภาพความเปนจริงเม่ือคนจํานวนหนึ่งเกิดความเช่ือม่ัน
โดยเปนผูท่ีมีสวนรวมในการแลกเปล่ียนความเช่ือถือ (Reliability) และความซ่ือสัตยจริงใจ 
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(Integrity) โดยมีความสัมพันธใกลชิด และขนานกับกรอบแนวคิดทางการตลาดท่ีศึกษาเร่ือง
บุคลิกภาพ และจิตวิทยา  

Morgan and Hunt (1994, อางถึงใน เดชา ศิลปสนอง และดร.ไกรชิต สุตะเมือง, 2557: 
9) ความเช่ือม่ัน คือ ความเต็มใจท่ีจะวางใจตอหุนสวนการแลกเปล่ียนของคนคนหนึ่งดวยความ
เช่ือมั่น ซ่ึงมีกรอบแนวคิด คือ การรับรูวาผูบริโภคตองมีความเช่ือมั่นตอองคกรธุรกิจดวย ความ
สนใจอยางท่ีสุดในระหวางการใชบริการอยูนั้น ความเช่ือม่ันดังกลาวจะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภค 
พิจารณาผูใหบริการท่ีเปนทางเลือก 2 ประการ คือ ความนาเช่ือถือมากท่ีสุดและมีความซื่อสัตย 
จริงใจอยาง  

Moorman, Zaltman and Deshpande (1992, อางถึงใน ธีรพงษ เท่ียงสมพงษ, 2551: 29) 
ความเช่ือม่ัน คือ พื้นฐานของความสัมพันธทางการติดตอส่ือสารในการใหบริการแกลูกคา องคกร
จําเปนตองเรียนรูทฤษฎีความสัมพันธใกลชิด ความคุนเคยเพื่อครองใจลูกคา ซ่ึง ประกอบดวย 5 C 
ไดแก การส่ือสาร (Communication) ความดูแลและการให (Caring and Giving)การใหขอผูกมัด 
(Commitment) ท่ีเกี่ยวพันกับลูกคา การใหความสะดวกสบาย (Comfort) หรือ ความสอดคลอง 
(Compatibility) การแกไขสถานการณความขัดแยง (Conflict) และการใหความไววางใจ (Trust) 
ความไววางใจเปนความเช่ือและความคาดหวังท่ีถูกพัฒนาข้ึนภายในตัวบุคคลและเปน สวนหนึ่ง
ของบุคลิกภาพ ดังนั้นบุคคลตาง ๆ จึงมีความผันแปรไปตามความเช่ือของ เขาเหลานั้น ความ
ไววางใจของบุคคลจะสงผลใหเกิดปฏิกิริยาซํ้า ๆ กับผูท่ีเขาไววางใจ บุคคล สามารถไดรับความ
ไววางใจจากผูอ่ืนไดโดยการสรางส่ิงท่ีเขาเหลานั้นคาดหวัง 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความเช่ือม่ันของผูใชบริการ เบ้ืองตน สรุปไดวา ความ
เช่ือม่ันของผูบริโภคสามารถประเมินไดจากผูใหบริการ ผูใหบริการแตละรายจะไดรับความเช่ือม่ัน
จากลูกคาแตกตางกัน และจะเกิดการประเมินไดเม่ือลูกคาไดรับการบริการแลว ความเชื่อม่ันมี
ความสําคัญ อยางยิ่งในการกําหนดลักษณะขอผูกมัดเพื่อแสดงสัมพันธภาพระหวางลูกคาและ
องคกร  

ความเช่ือม่ันจะเกิดข้ึนได เม่ือผูใหบริการ บริการดวยความเต็มใจ ความเช่ือม่ันดังกลาว
จะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภค พิจารณาผูใหบริการเกี่ยวกับ  ความนาเช่ือถือมากท่ีสุดและมีความซ่ือสัตย 
อยางจริงใจ ความยุติธรรม ความรับผิดชอบ การติดตอส่ือสารในการใหบริการแกลูกคา องคกร
จําเปนตองมี การส่ือสาร ความดูแลและการให การใหขอผูกมัด  ท่ีเกี่ยวพันกับลูกคา การใหความ
สะดวกสบาย หรือ ความสอดคลอง การแกไขสถานการณความขัดแยง  และการใหความไววางใจ 
และส่ิงท่ีสามารถสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภค อีกอยาง คือ ความนาเช่ือถือของบริษัท สินคาและ
บริการมีคุณภาพดี การทําใหลูกคาเกิดความสนใจกอนเปนเจาของ   
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จากขอมูลขางตน ผูวิจัยนํามาเปนขอมูลเกี่ยวกับ ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวี
ของผูบริโภค ซ่ึงจากขอมูลเกี่ยวกับการรับรู ในดานตางๆ เม่ือผูบริโภคเกิดการรับรู ในส่ิงท่ีผู
ใหบริการเสนอแกผูบริโภคและตรงกับความตองการท่ีผูบริโภคคาดหวัง ผูบริโภคยอมเกิดความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑนั่นๆโดยผูวิจัยใหความหมายความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีวา  ความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน หมายถึง ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑและบริการเปนการ
ประเมิน และตัดสินใจวาผลิตภัณฑและบริการตรงกับความตองการของผูบริโภค ความเชื่อม่ันเกิด
จากการไดรับขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และบริการนั้น ความศรัทธาท่ีมีตอเครื่องหมายการคานั้น
รวมกันอาจเปนพฤติกรรมหลังการซ้ือ ท่ีลูกคามีพฤติกรรมท่ีตอบสนองความพอใจหรือไมพอใจจาก
การใช เม่ือใชแลวมีความรูสึกพอใจ และจะกลับมาใชอีก มีการแนะนําและบอกตอ พรอมท่ีจะซ้ือ
หรือใชบริการหากมีผลิตภัณฑรูปแบบใหม มีความม่ันใจในตัวผลิตภัณฑหรือบริการ ของเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน 

 
6.  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการศึกษาคร้ังนี้ไดทําการศึกษาคนควาจากรายงานการวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ดังนี้
 จารุวัทน ทิฆัมพรไพโรจน และคณะ (2554) การวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษา การใช
บริการที่จะทําใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS โดยมีวัตถุประสงคคือ (1) 
เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการ3G ของ AIS (2) เพื่อศึกษาความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ 
AIS (3) เพื่อศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการ 3G ของ AIS ดานความสามรถในการจูงใจของ
กิจการ มีอิทธิผลทางบวกตอความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS (4) เพื่อศึกษาการรับรูการ
นําเสนอบริการ 3G ของ AIS ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีอิทธิผล ทางบวกตอความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ 3G ของ AIS (5) เพ่ือศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการ 3G ของ AIS ดานคุณภาพการ
บริการ มีอิทธิผล ทางบวกตอความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS (6) เพ่ือศึกษาการรับรูการ
นําเสนอบริการ 3G ของ AIS ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ มีอิทธิผลทางบวกตอความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคือ ผูใชบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ท่ีอยูในเขตอําเภอหัวหิน 
จังหวัด ประจวบคีรีขันธ เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน และประชากรมีขนาดใหญ
จึงกําหนดขนาดตัวอยาง (n) เทากับ 384 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชเคร่ืองมือทางสถิติในการ
วิเคราะหการถดถอยอยางงาย พบวาการรับรูการนําเสนอบริการในทุกดวนมีอิทธิพลทางบวกตอ
ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 3G ของ AIS 
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สุชีน เองฉวน (2553 ) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี เพื่อ
ศึกษาระดับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี เพ่ือเปรียบเทียบ
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
และเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการเคเบ้ิลทีวีกับปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากผูใชบริการ
เคเบ้ิลทีวี ในจังหวัดกระบ่ี จํานวน 400 คน โดยคาสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี 
รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test F-test ทดสอบความแตกตาง รายคูดวยวิธีของเซฟเฟ 
และ คาไค-สแควร      
 ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูระหวาง 20-30 
ป มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน
สมาชิกในครอบครัว 3-4 คน นับถือศาสนาพุทธ มีรายไดเฉล่ียตอเดือนของครอบครัว 10,000-
15,000 บาท รายจายเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 10,000 บาท มีระยะเวลาในการใชบริการ 1-2 ป สาเหตุท่ี
ใชบริการ เพราะสัญญาณฟรีทีวีไมชัดเจน (3 5 7 9 NBT) ความถ่ีในการรับชม 3-4 ช่ัวโมงตอวัน 
ชวงเวลา ในการรับชม 18.01-21.00 นาฬิกา รายการท่ีช่ืนชอบ เพลง ดนตรี คอนเสิรต เปนสมาชิก
ประเภทรายเดือน ชําระคาบริการ ณ ท่ีตั้งบริษัท ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิล
ทีวีในจังหวัดกระบ่ี โดยรวมมีระดับการตัดสินใจในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวาอยู
ในระดับมาก 6 ดานเรียงตามลําดับ ไดดังนี้ ดานบุคลากร ดานราคาดานการสงเสริมการตลาด ดาน
ชองทางการ จัดจําหนาย ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิตภัณฑ และอยูในระดับปานกลาง 1 
ดาน คือ ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีใน
จังหวัดกระบ่ี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา เพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดเฉล่ียตอเดือน มีปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบิ้ลทีวีแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 และความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชบริการเคเบ้ิลทีวีกับปจจัยท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจเลือก ใชบริการเคเบ้ิลทีวีในจังหวัดกระบ่ี พบวา สาเหตุท่ีใชบริการ รายการท่ีช่ืน
ชอบ ประเภทสมาชิก มีความสัมพันธกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวี อยาง
มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 

ประเด็จ ธีรพงษพัฒนา และณัฐแกว ของรอด.  (2554)  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการเคเบิลทีวีทองถ่ินตามความคิดเห็นของประชาชน ในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ และเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินตามความคิดเห็นของประชาชน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เพชรบูรณ จําแนกตามขอมูลพื้นฐาน โดยใชแบบสอบถามรวบรวมขอมูลจากประชาชนท่ีใชบริการ
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เคเบิลทีวีทองถ่ิน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ จํานวน 322 ราย และนําขอมูลมาวิเคราะห
โดยใชคารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, F-test และทําการเปรียบเทียบภายหลังโดย
ใช Scheffe’ Test 
 จากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท้ังหมดขางตน เนื่องจากยังไมมีงานวิจัยใดที่ศึกษามาแลว
สามารถ สรุปไดโดยตรงอยางชัดเจนเก่ียวกับความเช่ือม่ันในธุรกิจเคเบ้ิลทีวี ในกรุงเทพมหานคร 
ดังนั้นผูวิจัยจึงไดใชแนวคิดงานวิจัยของ จารุวัทน ทิฆัมพรไพโรจน และคณะ (2553) ธีรพงษ 
พัฒนา (2554) สุชีน เองฉวน (2553) นํามาประยุกตใชในการศึกษา คร้ังนี้เพ่ือเปนแนวทางในการ
ออกแบบแบบสอบถามวิจัย โดยตัวแปรทางดานการรับรูการนําเสนอบริการ ผูวิจัยใชแนวคิดของ 
จารุวัทน ทิฆัมพรไพโรจน และคณะ (2553) ท่ี ประกอบดวย การรับรูการนําเสนอบริการผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย 4 ดาน 1.  ดานความสามารถจูงใจของกิจการ 2.  ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 3.  ดาน
คุณภาพการบริการ 4.  ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ และความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน โดยกลุมประชากร เขตบางแค กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใช ทฤษฎีและเอกสาร
งานวิจัยท้ังหมดที่ไดอางอิงขางตน ลวนชวยเกื้อหนุนในการออกแบบแบบสอบถามงานวิจัยในคร้ัง
นี้ไดสมบูรณมากยิ่งข้ึน 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการใชอิทธิพลของการรับรูการนําเสนอ
บริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดังนั้นเพื่อใหการดําเนินการวิจัยเปนไป
ตามวัตถุประสงคของการวิจัยจึงมีประเด็นในการศึกษาตามหัวขอ ดังนี้ 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 
3.  การสรางและพัฒนาเคร่ืองมือ 
4.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
5.  การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
6.  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1.  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุมตัวอยาง คือผูใชบริการท่ีอยูในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร 
เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนและมีขนาดใหญจึงกําหนดตัวอยางตามแนวทางของ 
Yamane (1967) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% ไดขนาดกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน และใชการเลือก
ตัวอยางการสุมอยางงาย  

 
2.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใช คือ แบบสอบถาม (Questionnaireโดย แบงเปน 4 สวน 
ส่วนที่ 1  ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน 6 ขอ ประกอบดวย เพศ 

อายุ สถานภาพ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน และระดับวุฒิการศึกษา 
ส่วนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ท่ีจํานวน 19 ขอ 

ประกอบดวย ความสามารถจูงใจของกิจการ 4 ขอ คุณภาพของผลิตภัณฑ 5 ขอ คุณภาพการบริการ 
6 ขอ ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 4 ขอ    
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ส่วนที ่3  ขอมูลเกี่ยวกับความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน จําวนวน 4 ขอ 
ส่วนที ่4  ขอเสนอแนะ 

 
3.  การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือ 

แบบสอบถามมีข้ันตอนการสราง ดังตอไปนี้ 
3.1.  การสรางแบบสอบถาม เร่ิมจากการทบทวนวรรณกรรมจากหนังสือ เอกสาร และ

วารสารตางๆที่เกี่ยวของกับอิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการที่มีผลตอความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร เพื่อเปนแนวทางและนํามาประยุกตใน
การสรางแบบสอบถาม 

3.2.   รางแบบสอบถาม  โดยพิจารณาเนื้อหาให  สอดคลองกับกรอบแนวคิด
วัตถุประสงค ของการวิจัยท้ังในสวนท่ีเปนสมมติฐาน คือ อิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการที่
มีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน โดยพิจารณาถึงความถูกตองของเนื้อหาและ
สํานวนภาษา 

3.3.  การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
  3.3.1.  การหาความเท่ียงตรง (Validity) 
   1) การหาความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดย
นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนไปปรึกษาผูเช่ียวชาญเพื่อพิจารณาและตรวจสอบดูความถูกตอง
เหมาะสม ในเน้ือหาของคําถามแตละขอวาตรงตามจุดมุงหมายของการวิจัยคร้ังนี้หรือไม จากนั้น
นํามาแกไขปรับปรุงใหถูกตองชัดเจนและเขาใจงาย 
   2) การหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) 
โดยใชการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัง (Confiematory Factor Analysis) พบวาคาน้ําหนัก
องคประกอบของการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ินของตัวแปรแตละดานอยูระหวาง 
0.59-0.90 และคาน้ําหนักองคประกอบของความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน อยูระหวาง 
0.75-0.89 (ดังตารางท่ี 1) ซ่ึงสอดคลองกับคานําหนักองคประกอบควรจะมีคาตั้งแต 0.40 ข้ึนไป       
Hair (1995:385, อางถึงใน รารุวัทน ทิฆัมพรไพโรจน และวาทิตต ทรวดทรง, 2554: 30) 
  3.3.2.  การหาความเช่ือม่ัน (Rebility) เปนคาท่ีช้ีใหเห็นวาแบบสอบถามมี
ความนาเช่ือถือเพียงใด โดยการนําแบบสอบถามไปทดสอบกอนนําไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง 
จํานวน 30 ชุด และนําขอมูลท่ีไดมาทดสอบความเช่ือม่ันโดยการหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
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(Chonbach’s Alpha) โดยใชวิธีของ (Cronbach) แบบสอบถามมีความเช่ือม่ันไดตามเกณฑคือตองมี
คา มากกวา 0.6 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2544: 449) ดังตารางท่ี 1 

ตารางที ่1 คาความเช่ือม่ันสัมประสิทธแอลฟา และคาน้ําหนักองคประกอบ  

ตัวแปร 
คาสัมประสิทธ์ิ

แอลฟา 
คาน้ําหนกัองคประกอบ 

การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน   
 ความสามารถจูงใจของผลิตภัณฑ  0.68 0.59 - 0.79 
 คุณภาพของผลิตภัณฑ  0.62 0.80 – 0.84 
 คุณภาพการบริการ 0.76 0.60 – 0.81 
 ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 0.76 0.87 – 0.90 
ความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 0.64 0.75 – 0.89 

3.4.  การตรวจแบบสอบถาม นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบความถูกตองจาก
ผูเช่ียวชาญและตรวจสอบความเชื่อม่ัน และความเท่ียงตรงดวยสถิติจากกลุมตัวอยางท่ีทดสอบแลว
ไปพัฒนาเปนแบบสอบถามจริง จากนั้นนําไปแจกใหกับกลุมผูใชบริการเคเบ้ิลทีวี ในเขตบางแค 
กรุงเทพมหานคร 

3.5.  การวัดตัวแปร ตัวแปรท่ีใชในการวิจัยแบงออกเปน ตัวแปรตนและตัวแปรตาม 
โดยตัวแปรตน  คือการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  โดยแบงเปน  4 ดาน  คือ  
ความสามารถจูงใจของกิจการ มีจํานวนขอคําถาม 4 ขอ คุณภาพของผลิตภัณฑมีจํานวนขอคําถาม 5 
ขอ คุณภาพการบริการมีจํานวนขอคําถาม 6 ขอ ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับมีจํานวนขอ
คําถาม 4 ขอ และตัวแปรตามคือ ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินมีจํานวนขอคําถาม 4 
ขอ 
 
4.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจยัไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ ดังนี้ 
 4.1.  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใช

แบบสอบถาม โดยใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามดวยตนเอง จํานวน 400 ตัวอยาง ตามท่ีได
กําหนดไวขางตน 
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4.2.  แหลงขอทูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษางานเอกสารตางๆ รวมท้ัง
ผลงานการวิจัยท่ีเกี่ยวของ ท้ัง วิทยานิพนธ บทความจากหนังสือ นิตยสาร และจากเว็บไซดตางๆ 
 
5.  การจัดทาํข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

หลังจากตรวจสอบความถูกตองของขอมูลแลว ผูวิจยัเลือกใชสถิติในการวิเคราะห
ขอมูล ดังนี้ คือ 
 5.1.  สถิติพรรณนา คือ รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของการรับรูการ
นําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน และความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ขอมูลท่ีรวบรวม
ไดจากแบบสอบถามจะนํามาวิเคราะห โดยใชมาตราวัด แบบประมาณคา (Rating Scalale) ดังนี้ 

ตารางที ่2 มาตราวัด แบบประมาณคา  
เกณฑคะแนน การรับรูการนําเสนอบริการ ความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน 

5 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นมากที่สุด ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
4 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นมาก ระดับความคิดเห็นมาก 
3 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นปานกลาง ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นนอย ระดับความคิดเห็นนอย 
1 คะแนนหมายถึง ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 

5.2.  การแปรความหมายของคาเฉล่ีย ของประเด็นคําถามเปนขอในแตละดานใน
แบบสอบถามโดยขอมูลท่ีแสดงระดับความสัมพันธ ใชเกณฑในการแปรความหมาย โดยใชมาตรา
วัดตัวแปรมาแบงเปนชวงเทาๆกัน ตั้งแต 1 – 5 คะแนน (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) คาเฉล่ียท่ีไดนํามา
แปลผล ดังนี้  

ตารางที ่3 มาตราวัดตัวแปรแบบแบงเปนชวง 

เกณฑคะแนน 
การรับรูการ 

นําเสนอบริการ 
ความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ 

เคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน 
คาเฉล่ียระหวาง 4.50 - 5.00 หมายถึง มีการรับรูมากที่สุด มีความเช่ือมั่นมากท่ีสุด 
คาเฉล่ียระหวาง 3.50 – 4.49 หมายถึง มีการรับรูมาก มีความเช่ือมั่นมาก 
คาเฉล่ียระหวาง 2.50 – 3.49 หมายถึง มีการรับรูปานกลาง มีความเช่ือมั่นปานกลาง 
คาเฉล่ียระหวาง 1.50 – 2.49 หมายถึง มีการรับรูนอย มีความเช่ือมั่นนอย 
คาเฉล่ียระหวาง 1.00 – 1.49 หมายถึง มีการรับรูนอยที่สุด มีความเช่ือมั่นนอยที่สุด 
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5.3.  สําหรับการทดสอบสมมติฐานของการวิจัยในเร่ืองอิทธิพลของการรับรูการ
นําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ท่ีมีตอความเช่ือมั่น ในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน โดยใชการ
วิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple Regression Analysis) ซ่ึงมีสมการที่ใชในการทดสอบตาม
สมมติฐาน ดังตอไปนี้  

สมการท่ี 1 CB = β଴ଵ ൅ βଵMB ൅ 	ϵ	 
สมการท่ี 2 CB = β଴ଶ ൅ βଶQP ൅ 	ϵ 

สมการท่ี 3 CB = β଴ଷ ൅ βଷSQ ൅ 	ϵ 

สมการท่ี 4 CB = β଴ସ ൅ βସvp ൅ 	ϵ 

เพ่ือใหการนําเสนอขอมูลเปนท่ีเขาใจตรงกันในการแปลความหมาย ผูวิจัยไดกําหนด
สัญลักษณท่ีใชในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 MB = The Motivation of Business (ความสามารถจูงใจของกิจการ) 
 QP = The Quality of Product (คุณภาพของผลิตภัณฑ) 
 SQ = Service Quality (คุณภาพการบริการ) 
 VP = Value – Based Prices (ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ) 
 CP = Confidence in the Product (ความเช่ือม่ันในผลิตภณัฑ) 
 
6.  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  6.1.  สถิติพื้นฐานไดแก 
   6.1.1.  รอยละ (Percentage) 
   6.1.2.  คาเฉล่ีย (Mean) 
   6.1.3.  สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  6.2.  สถิติท่ีใชทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ไดแก 
                                        การหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) โดยใชการ
วิเคราะหองคประกอบเชิงยนืยัง (Confiematory Factor Analysis)   

  6.3.  สถิติท่ีใชในการทดสอบคุณลักษณะของตัวแปร คือ การทดสอบความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรตนกับตัวแปรตาม ดวยการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธแบบเพียรสัน)   
(ชูศรี วงศรัตนะ, 2544: 310-311)  

6.4.  สถิติท่ีใชทดสอบสมมุติฐานโดยใชการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple 
Regression Analysis) 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษา อิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการที่มีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ และใช
แบบสอบถาม ประเภทใหกลุมตัวอยางอานและกรอกเอง เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลกับ
กลุมตัวอยางคือ ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร โดยแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
เพื่อใหทราบถึงอิทธิพลการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน รวมถึงความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ในบทนี้แบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 3 สวน 

สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่ออธิบายขอมูล
ท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพ่ืออธิบายการ
รับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแก  
สมมติฐานท่ี  1 การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  ดาน

ความสามารถจูงใจของกิจการ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
สมมติฐานท่ี 2 การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพ

ของผลิตภัณฑมีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
สมมติฐานท่ี 3 การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานคุณภาพ

การบริการมีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
สมมติฐานท่ี 4 การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานราคา

โดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับมีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
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ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา เพือ่อธิบายข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางที ่4 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง 

รายการ จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ หญิง 234 58.5 

ชาย 166 41.5 
รวม 400 100 

อายุ ต่ํากวา 25ป 161 40.2 
25 – 35 ป 104 26.0 
36 – 45 ป 84 21.0 
46 ปข้ึนไป 51 12.8 

รวม 400 100 
สถานภาพ โสด 244 61.2 

หยาราง / หมาย 8 2.0 
สมรส 147 36.8 

รวม 400 100 
อาชีพ นักเรียน / นักศึกษา 121 30.3 

ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 61 15.3 
รับราชการ 31 7.8 
พนักงานของหนวยงานเอกชน / 
รัฐวิสาหกจิ 

151 37.8 

อ่ืนๆ 35 8.8 
รวม 400 100 

รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท 122 30.5 
10,000 – 20,000 บาท 142 35.5 
20,001 – 30,000 บาท 64 16.0 
30,001 บาทข้ึนไป 72 18.0 

รวม 400 100 
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ตารางที ่4 ขอมูลท่ัวไปเกีย่วกับจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

รายการ จํานวน (คน) รอยละ 
ระดับวุฒิการศึกษา 
 

มัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา 25 6.1 
มัธยมศึกษาปลาย/ปวช  71 17.8 
อนุปริญญา/ปวส 37 9.3 
ปริญญาตรี 229 57.3 
สูงกวาปริญญาตรี 38 9.5 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปจากตารางท่ี 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 58.5) มีอายุ ต่ํากวา 25 ป (รอยละ 40.3) มีสถานภาพ โสด (รอยละ 
61.2) รองลงมา คือสมรส (รอยละ 36.8) โดยมีอาชีพพนักงานของหนวยงานเอกชน/รัฐวิสาหกิจ
(รอยละ37.8) รองลงมา คือนักเรียน/นักศึกษา (รอยละ 30.3) ซ่ึงมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000-
20,000 บาท (รอยละ 35.5) รองลงมา คือ ต่ํากวา 10,000 บาท (รอยละ 30.5) ระดับวุฒิการศึกษา
ปริญญาตรี (รอยละ 57.3) รองลงมา คือมัธยมศึกษาปลาย/ปวช (รอยละ17.8) 

ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่ออธิบายการรับรู้การ
นําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถ่ินทีมี่ผลต่อความเช่ือม่ัน ในผลติภัณฑ์เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ตารางที ่5 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของการรับรูการนําเสนอบริการและความเช่ือม่ัน 
   ในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

ตัวแปร 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅ݔ S.D. 
การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 3.60 0.80 มาก 
 ความสามารถจูงใจของกิจการ 3.65 0.81 มาก 
 คุณภาพของผลิตภัณฑ 3.70 0.84 มาก 
 คุณภาพการบริการ 3.57 0.74 มาก 
 ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 3.51 0.81 มาก 
ความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 3.51 0.80 มาก 
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จากตารางท่ี 5 ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค  กรุงเทพมหานคร โดยคาเฉล่ียในทุกดานโดยรวมอยูในระดับความคิดเห็น
มาก คือ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 3.70 ดานความสามารถจูงใจของผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 
3.65 ดานคุณภาพการบริการ มีคาเฉล่ีย 3.57 และ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ มี
คาเฉล่ีย 3.51 ตามลําดับ และความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน มีระดับความคิดเห็นอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉล่ีย 3.51 

ตารางที ่6 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน          
  ดานความสามารถจูงใจของกิจการ 

จากตารางท่ี 6 ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ใหความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถจูงใจของกิจการ
อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย มีคาเฉล่ียอยูท่ี 
3.88  รองลงมา คือ  บริษัทท่ีใหบริการเคเบ้ิลทีวีมีช่ือเสียงและมีความนาเช่ือถือไววางใจได มี
คาเฉล่ีย 3.66 มีการโฆษณาเคเบ้ิลทีวีอยางสมํ่าเสมอ คาเฉล่ียเทากับ 3.55 และความคิดเห็นเกี่ยวกับ 
หลังจากการติดต้ังเคเบ้ิลทีวี บริษัทมีการติดตามดูแลลูกคา มีคาเฉล่ียท่ี 3.50 

 

 

 

ความสามารถจูงใจของกจิการ 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅ݔ S.D. 
1.  บริษัทท่ีใหบริการเคเบ้ิลทีวีมีช่ือเสียงและมีความ
นาเช่ือถือไววางใจได 

3.66 0.82 มาก 

2.  มีการโฆษณาเคเบ้ิลทีวีอยางสมํ่าเสมอ 3.55 0.83 มาก 
3.  หลังจากการติดตั้งเคเบ้ิลทีวี บริษัทมีการติดตาม
ดูแลลูกคา 

3.50 0.72 มาก 

4.  เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย 3.88 0.87 มาก 
รวม 3.65 0.81 มาก 
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ตารางที ่7 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน    
ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅ݔ S.D. 
1.  เคเบ้ิลทีวีตอบสนองความตองการของทานไดตาม
ตองการ 

3.56 0.85 มาก 

2.  เคเบ้ิลทีวีมีความสะดวกและงายตอการใชงาน 3.76 0.84 มาก 
3.  ความคมชัดของชองสัญญาณทีวีมีความคมชัดมาก 3.61 0.86 มาก 

4.  ชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมากและมีรายการหลาย
ประเภท เชน รายการกฬีา รายการบันเทิง รายการการตนู 
และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม 

3.85 0.87 มาก 

5.  เคเบ้ิลทีวีมีการเสนอรายการท่ีติดตามขาวสารปจจุบัน
ไดเปนอยางด ี

3.70 0.80 มาก 

รวม 3.70 0.84 มาก 

จากตารางท่ี 7 ขอมูลแสดงใหเห็นวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ใหความเห็นเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑอยูในระดับ
มาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมากและมีรายการหลายประเภท เชน 
รายการกีฬา รายการบันเทิง รายการการตูน และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม มีคาเฉล่ียมากกวาปจจัยอ่ืน คือ 
3.85 รองลงมา คือ เคเบ้ิลทีวีมีความสะดวกและงายตอการใชงาน คาเฉล่ียอยูท่ี 3.76 สวนเคเบ้ิลทีวีมี
การเสนอรายการที่ติดตามขาวสารปจจุบันไดเปนอยางดี มีคาเฉล่ีย 3.70 ความคมชัดของ
ชองสัญญาณทีวีมีความคมชัดมาก คาเฉล่ียอยูท่ี 3.61 และ เคเบ้ิลทีวีตอบสนองความตองการของ
ทานไดตามตองการ มีคาเฉลียอยูท่ี 3.56 
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ตารางที ่8  คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน         
ดานคุณภาพการบริการ 

จากตารางท่ี 8 ขอมูลแสดงใหเห็นวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร มีระดับความเห็นเกี่ยวกับคุณภาพดานการบริการ อยูใน
ระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา การติดต้ังหรือการบริการมีความปลอดภัยตอรางกาย และ
ทรัพยสินของทาน มีคาเฉลี่ยมากสุด คือ 3.67 รองลงมา คือ พนักงานใหบริการดวยวาจาท่ีสุภาพ
เรียบรอย คาเฉล่ียเทากับ 3.60 สวนพนักงานมีความรู ความชํานาญ และความสามารถในงานท่ี
ใหบริการ มีคาเฉล่ี 3.59 พนักงานใหคําแนะนําและตอบปญหาขอซักถามอยางชัดเจน มีคาเฉล่ีย 
3.53 ทานสามารถติดตอกับพนักงานไดตลอดเวลา มีคาเฉล่ีย 3.51 และสุดทายคือ พนักงานใหความ
สะดวกรวดเร็ว มีคาเฉล่ีย 3.50 
 

 

 

 

คุณภาพการบริการ 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅ݔ S.D. 
1.  พนักงานใหคําแนะนําและตอบปญหาขอซักถามอยาง
ชัดเจน 

3.53 0.77 มาก 

2.  พนักงานใหความสะดวกรวดเร็ว 3.50 0.69 มาก 
3.  พนักงานมีความรู ความชํานาญ และความสามารถใน
งานท่ีใหบริการ 

3.59 0.82 มาก 

4.  ทานสามารถติดตอกับพนักงานไดตลอดเวลา 3.51 0.68 มาก 
6.  การติดต้ังหรือการบริการมีความปลอดภัยตอรางกาย 
และทรัพยสินของทาน 

3.67 0.73 มาก 

รวม 3.57 0.74 มาก 
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ตารางที ่9 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน      
ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 

ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ จํานวน (N = 400) ระดับความ
คิดเห็น ̅ݔ S.D. 

1.  คาบริการเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ 3.53 0.82 มาก 
2.  คาบริการถูกกวาเม่ือเทียบกับผูใหบริการรายอ่ืน 3.50 0.81 มาก 
3.  คาติดต้ัง คาธรรมเนียมในการใชบริการถูกกวาผู
ใหบริการรายอื่น 

3.51 0.77 มาก 

4.  คาบริการรายเดือนถูกสามารถเลือกใชตามความเหมา
สมในการใชงาน 

3.51 0.83 มาก 

รวม 3.51 0.81 มาก 

จากตารางท่ี 9 แสดงใหเห็นวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร มีราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ อยูในระดับมาก 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา คาบริการเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ มีคาเฉล่ีย 3.53 
รองลงมา คือ คาติดต้ัง คาธรรมเนียมในการใชบริการถูกกวาผูใหบริการรายอ่ืน และคาบริการราย
เดือนถูกสามารถเลือกใชตามความเหมาสมในการใชงาน มีคาเฉล่ีย 3.51 สวนคาบริการถูกกวาเม่ือ
เทียบกับผูใหบริการรายอ่ืน มีคาเฉล่ีย 3.50 

ตารางที ่10 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
จํานวน (N = 400) ระดับความ

คิดเห็น ̅ݔ S.D. 
1.  ทานใชบริการเคเบ้ิลทีวี โดยไมเปล่ียนไปใชบริการ
สัญญาณทีวีแบบอ่ืน 

3.50 0.84 มาก 

2.  เม่ือทานไดใชบริการเคเบ้ิลทีวีแลวทานรูสึกพึงพอใจ
เปนอยางมาก 

3.54 0.82 มาก 

3.  ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการเคเบ้ิลทีวีจากกิจการนี้ 3.51 0.72 มาก 
4.  ทานมีความม่ันใจและความเช่ือม่ันในบริการของเคเบ้ิล
ทีวี 

3.50 0.80 มาก 

รวม 3.51 0.80 มาก 
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จากตารางท่ี 10 แสดงใหเห็นวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของ
ผูใชบริการ ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นเกี่ยวกับความเช่ือม่ัน ในผลิตภัณฑเคเบ้ิล
ทีวีทองถ่ิน อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา เม่ือทานไดใชบริการเคเบ้ิลทีวีแลวทาน
รูสึกพึงพอใจเปนอยางมาก มีคาเฉล่ีย 3.54 ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการเคเบ้ิลทีวีจากกิจการนี้ มี
คาเฉล่ีย 3.51 ทานใชบริการเคเบ้ิลทีวี โดยไมเปล่ียนไปใชบริการสัญญาณทีวีแบบอ่ืน  และทานมี
ความม่ันใจและความเชื่อม่ันในบริการของเคเบ้ิลทีวี มีคาเฉล่ีย 3.50 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

เพ่ือใหการวิเคราะห ท่ีใชในการทดสอบสมมติฐานเปนไปอยางรอบคอบจึงไดทําการ
วิเคราะหเบ้ืองตนเพื่อพิจารณาเกี่ยวกับบทบาทของตัวแปรของ การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน โดยการนําตัวแปรเหลานั้นมาหาคาความสัมพันธกับตัวแปรตามท่ีศึกษาคือ ความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน  โดยอาศัยสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ  พบวาตัวแปรอิสระมี
ความสัมพันธกับตัวแปรตาม ดังตารางท่ี 11 

ตารางที ่11  แสดงคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของการรับรูการนําเสนอบริการ ดานความสามารถใน
การจูงใจของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการดานราคา
โดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

ตัว แปร ̅ݔ S.D MB QP SQ VP 
การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน       
 ความสามารถจูงใจของกิจการ (MB) 3.63 0.58     

 คุณภาพของผลิตภัณฑ (QP) 3.69 0.69 .576**    

 คุณภาพการบริการ (SQ) 3.56 0.57 .539** .637**   

 ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ (VP) 3.51 0.72 .467** .626** .602**  

ความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน (CP) 3.52 0.66 .470** .502** .459** .500** 

**ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01       
จากตารางท่ี  11 จากการตรวจสอบในเบ้ืองตนพบวา คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของ

การรับรูการนําเสนอบริการ ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 
ดานคุณภาพการบริการ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ แตละตัวแปร พบวามี
ความสัมพันธกันกับความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน เพื่อทดสอบสมมุติฐาน จึงใชการ
วิเคราะห การถดถอยอยางงาย ดังตารางท่ี 12 
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ตารางที ่12 แสดงผลการวิเคราะหอิทธิพลดวยการถดถอยอยางงาย ของการรับรูการนําเสนอ
บริการ ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดาน
คุณภาพการบริการ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ มีอิทธิพลทางบวกตอ
ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 

การรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีว ี
ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวี 

R2 β p - value 
ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ .221 .470 0.000** 

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ   .252 .502 0.000** 

ดานคุณภาพการบริการ  .210 .459 0.000** 

ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ .250 .500 0.000** 

**P < 0.01  
จากตารางท่ี 12  สมมติฐานท่ี 1  ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการนําเสนอบริการ

เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติติท่ีระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธ์ิความ
ถดถอยมาตรฐานเทากับ 0.470 ( β = 0.470 ) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1 
 สมมติฐานท่ี 2  ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติติท่ีระดับ .01โดยมีคาสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐาน เทากับ 0.502                   
( β = 0.502 ) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2     
 สมมติฐานท่ี 3  ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
ดานคุณภาพการบริการ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐานติ เทากับ 0.459                   
( β = 0.459 )   จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 3     
 สมมติฐานท่ี 4  ผลการวิเคราะหพบวา การรับรูการนําเสนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติติท่ีระดับ .01 โดยมีคาสัมประสิทธ์ิความถดถอยมาตรฐาน เทากับ 
0.500 ( β = 0.500) จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 4 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษา อิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ 
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ของกลุมผูใชบริการเคเบ้ิลทีวีในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ผลของการวิจัย
พบวา ผูใชบริการสวนใหญใหความคิดเห็น ตอการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ท่ี
ประกอบดวยดานตางๆ คือ ดานความสามารถจูงใจของกิจการ  ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดาน
คุณภาพการบริการ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ อยูในระดับท่ีมาก ความเห็นเกี่ยวกับ
ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑเคเบิ้ลทีวีทองถ่ิน อยูในระดับท่ีมากเชนกัน และจากการการทดสอบ
สมมติฐาน การรับรูการนําเสนอบริการ ท่ีมีอิทธิพลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน
พบวามีความสัมพันธกันซ่ึงอภิปรายผล ไดดังน้ี 

1.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิ้ลทีวีท้องถ่ิน ผูใชบริการสวนใหญ มีการรับรูการนํา
สนอบริการเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินในแตละดาน มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดยดานท่ีมีระดับการรับรูมาก
ท่ีสุด คือ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ผูใชบริการสวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 
อาจเปนเพราะวา คุณภาพของเคเบ้ิลทีวีท่ีดี สามารถตอบสนองตอความตองการของผูใชบริการไดดี 
จึงทําใหเกิดความสนใจท่ีจะใชบริการตอ และชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมาก มีรายการหลายประเภท 
เชน รายการกีฬา รายการบันเทิง รายการการตูน และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม ก็เปนแรงขับท่ีทําให
ผูใชบริการเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวี ดานรองลงมาคือ ดานความสามารถจูงใจของกิจการ 
ภาพลักษณของกิจการเปนส่ิงสําคัญท่ีเปนแรงดึงดูดใหผูใชบริการมาใชบริการเคเบ้ิลทีวีกันจํานวน
มาก ซ่ึงผูบริโภคสวนใหญใหความเห็นที่วา เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย จึงทําใหเปนสวน
หนึ่งท่ีจูงใจผูใชบริการเลือกใชบริการเคเบ้ิลทีวี  ดานคุณภาพการบริการ ผูใชบริการใหความเห็นวา 
การติดต้ังหรือการบริการที่มีความปลอดภัยตอรางกาย และทรัพยสินของผูบริโภคเปนส่ิงแรกที่
ผูบริโภคใหความสําคัญในดานการบริการ  และสุดทายคือ ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ 
ผูใชบริการใหความสําคัญกับ  คาบริการท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ  คาติดตั้ง
คาธรรมเนียมในการใชบริการ และคาบริการรายเดือน จะเห็นไดวาในแตละดานมีระดับความเห็นท่ี
มาก ทําใหทราบไดวาผูใชบริการท่ีใชบริการเคเบิ้ลทีวี มีการรับรูการนําเสนอบริการของเคเบิ้ลทีวี
โดยรวมอยูในระดับมากเชนกัน  
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2.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน ด้านความสามารถในการจูงใจของ
ผลิตภัณฑ์ ความสามารถในการจูงใจ เปนส่ิงสําคัญท่ีจะชวยใหลูกคาเกิดความเช่ือม่ันในตราสินคา 
ซ่ึงเปนหนาท่ีของผูใหบริการวาจะสามารถจูงใจใหผูใชบริการมาใชบริการของตนไดอยางตอเนื่อง
จากผลการวิจัยผูใชบริการสวนใหญใหความเห็นเกี่ยวกับความสามารถในการจูงใจของผลิตภัณฑ ท่ี
ผูใชบริการรับรูไดคือ เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย จึงทําใหผูใชบริการเกิดความสนใจท่ีจะใช
บริการเคเบ้ิลทีวี อาจเปนเพราะ คานิยม หรือการบอกตอ จึงมีการใชบริการเหมือนๆกัน   รวมท้ัง
บริษัทเองก็มีช่ือเสียงและมีความนาเช่ือถือไววางใจได มีการโฆษณาและติดตามดูแลลูกคาหลังจาก
การติดต้ังเคเบ้ิลทีวีอยางสมํ่าเสมอ ซ่ึงปจจัยเหลานี้เปนแรงจูงใจที่ทําใหผูใชบริการทําการตัดสินใจ
ใชบริการโดยใชความรูสึกดานอารมณ หรือใชเหตุผลในการตัดสินใจ ซ่ึงทําใหผูใชบริการเกิดความ
เช่ือม่ันในผลิตภัณฑ หรือบริการนั้น จะสอดคลองกับงานวิจัยของ สถาปนิก ทองศรี (2553) ท่ีกลาว
ไววา กลุมตัวอยางจะใหความสําคัญกับปจจัยดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมในระดับมาก โดย
อันดับแรกใหความสําคัญกับการเลือกผูใหบริการ แลวทําใหผูใชบริการรูสึกม่ันใจศูนยบริการนั้น 

3.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน ด้านคุณภาพของผลติภัณฑ์ เคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน ผูใชบริการสวนใหญใหความเห็นวา คุณภาพของผลิตภัณฑนั่นสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูใชบริการไดเปนอยางดี ทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและม่ันใจในผลิตภัณฑใน
การใชบริการ ผูใชบริการ ไดใหความเห็นเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑในปจจัยตางๆ คือ 
ชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมากและมีรายการหลายประเภท เชน รายการกีฬา รายการบันเทิง รายการ
การตูน และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม  เคเบ้ิลทีวีมีความสะดวก งายตอการใชงาน มีความคมชัดของ
ชองสัญญาณทีวี และยังมีการเสนอรายการท่ีติดตามขาวสารปจจุบันไดเปนอยางดี ซึงอาจเปนเพราะ
เคเบ้ิลทีวีสรางความแตกตางจากผลิตภัณฑสายเดี่ยวกันได และมีคุณภาพท่ีดีกวา ซ่ึงปจจัยเหลานี้อยู
ในเกณฑการรับรู ระดับท่ีมาก ซ่ึงตรงกับคํากลาวของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ท่ีวา คุณภาพ
ผลิตภัณฑ เปนการวัดประสิทธิผลของการนํางานและความคงทนของผลิตภัณฑ เชน อายุการใช
งาน ความประหยัด ความมีมาตรฐาน เปนตน    
 จะเห็นไดวา คุณภาพของผลิตภัณฑเคเบ้ิลทีวี ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค
ไดเปนอยางมาก จึงทําใหทราบไดวาคุณภาพผลิตภัณฑ มีความจําเปนกับผูใชบริการและสามารถ
สรางการรับรูในผลิตภัณฑไดเปนอยางดีเชนกัน  

4.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน ด้านคุณภาพการบริการ ผูใชบริการ
สวนใหญใหความเห็นตอคุณภาพการบริการในการใหบริการของเคเบิ้ลเคเบ้ิลทีวี วาการติดต้ังหรือ
การใหบริการของเคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ อาจเปนเพราะวาการติดต้ัง
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ท่ีมีคุณภาพทําใหผลิตภัณฑเองก็มีคุณภาพสามารถใชงานไดในระยะเวลานาน  การบริการทีดีก็ทํา
ใหผูใชบริการรูสึกประทับใจและเช่ือม่ันในบริการเคเบ้ิลทีวีไดเชนกัน  ผูใชบริการสวนใหญมีความ
ม่ันใจวาการบริการของเคเบ้ิลทีวีท่ีดีตองมีความปลอดภัยตอรางกาย และทรัพยสินของผูใชบริการ 
ซ่ึงมันอาจทําใหผูใชบริการไววางใจในการบริการของกิจการ พนักงานใหบริการดวยวาจาท่ีสุภาพ
เรียบรอย มีความรู ความชํานาญ และความสามารถในงานท่ีใหบริการ พนักงานใหคําแนะนําและ
ตอบปญหาขอซักถามกับผูใชบริการไดอยางชัดเจน ผูใชบริการสามารถติดตอกับพนักงานได
ตลอดเวลา พนักงานใหความสะดวกรวดเร็วในการบริการ พนักงานเองก็เปนส่ิงท่ีผูใชบริการให
ความสําคัญในการบริการอาจเปนเพราะวา การบริการสวนมากจะดําเนินงานดวยพนักงาน จึงทําให
ผูใชบริการมองในตัวพนักงานมากกวา 

5.  การรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทีวีท้องถ่ิน ด้านราคาโดยถือเกณฑ์คุณค่าที่ลูกค้า
ได้รับ ผูใชบริการไดใหความสําคัญกับ คาบริการที่เหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ เปนอันดับ
แรก อาจเปนเพราะวาผูใชบริการคิดวาเม่ือราคาการบริการท่ีสูง คุณภาพของการบริการก็ยอมมี
คุณภาพสูงเชนกัน รองลงมาคือ คาติดต้ัง คาธรรมเนียม คาบริการในการใชบริการถูกกวาผู
ใหบริการรายอ่ืน และ คาบริการรายเดือนถูกสามารถเลือกใชตามความเหมาะสมในการใชงาน เม่ือ
มีการเปรียบเทียบกับคูแขงขันผูใชบริการก็ยอมตองการ ราคาท่ีถูกกวาและมีคุณภาพมากกวา จะเห็น
ไดวา ผูใชบริการเลือกบริโภคผลิตภัณฑและบริการ โดยจะคํานึงถึงคุณคาท่ีจะไดรับเม่ือเทียบกับ
คาเงิน หรือราคาผลิตภัณฑและบริการท่ีผูใชบริการตองจายไป ซ่ึง ราคาท่ีผูใหบริการกําหนดแก
ผูบริโภค สามารถทําใหผูใชบริการเองยอมรับในราคาที่กําหนดและเกิดการเลือกใชบริการของ
กิจการนั้น 

6.  ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ์ เคเบิ้ลทีวีท้องถ่ิน มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก โดย
ผูใชบริการไดใหความเห็นเกี่ยวกับความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เหตุผลตางๆ คือ  เม่ือผูใชบริการไดใช
บริการเคเบ้ิลทีวีแลวผูใชบริการรูสึกพึงพอใจเปนอยางมาก อาจเปนเพราะคุณภาพของภัณฑท่ีด ีและ
การบริการท่ีมีคุณภาพ ผูท่ีใชบริการมีการแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการเคเบ้ิลทีวีจากกิจการท่ีผูใชบริการ 
ใชอยู เม่ือมีการบอกตอๆกัน จํานวนมากถึงคุณภาพของเคเบ้ิลทีวีทองถ่ินกับผูท่ียังไมเคยใชบริการ 
จึงอาจทําใหเกิดการอยากทดลองใชตามกัน และเปนการชวยในการโฆษณาผลิตภัณฑอีกทาง จึงทํา
ใหสามารถสรางความเช่ือมม่ันใหกับตัวผลิตภัณฑไดตามมา รองลงมาคือ ผูใชบริการเคเบิ้ลทีวีจะ
ไมเปล่ียนไปใชบริการสัญญาณทีวีแบบอ่ืน มีความม่ันใจและความเช่ือม่ันในบริการของเคเบ้ิลทีวี 
ซ่ึงโดยเฉล่ียแลวทุกปจจัยอยูในระดับมาก อาจเปนเพราะวา เคเบ้ิลทีวีเปนผลิตภัณฑท่ีตรงกับความ
ตองการในชีวิตประจําวัน และมีการบริการท่ีดี และเปนท่ีรูจักอยางแรหลาย งายตอการใชงาน จึงทํา
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ใหผูใชบริการมีความเชื่อม่ันในเคเบ้ิลทีวี และมีการใชตออยางตอเนื่องโดยไมเปล่ียนไปใชบริการ
สัญญาณทีวีแบบอ่ืน 

7.   การรับรู้การนําเสนอบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ์ เคเบิ้ลทีวี
ท้องถ่ิน จากการทดสอบสมมติฐาน ของการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีตอความเช่ือม่ันใน
ผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา มีความสอดคลองกับสมมติฐาน โดยมี
ตัวแปรการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 4 ดาน ไดแก ความสามารถในการจูงใจของ
กิจการ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานคุณภาพการบริการ และดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ี
ลูกคาไดรับ มีอิทธิพลทางบวก ตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงถาพิจารณาเปนรายดาน ดานท่ีมีอิทธิพลทางบวกตอความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ
เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน มากท่ีสุด คือดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  อาจเปนเพราะวา เคเบ้ิลทีวีมีคุณภาพการ
ใชงานท่ีมีคุณภาพและมีคุณภาพเหมาะสมกับการใชงาน จึงทําใหผูใชบริการเกิดความเช่ือม่ันตามมา
ดวย ดานรองมา คือ ดานราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ถาราคาเหมาะสมกับคุณคาท่ี
ผูใชบริการไดรับจากการใชบริการ ผูบริการเองก็จะไมเปล่ียนไปใชบริการสัญญาณทีวีแบบอ่ืน 
ตอมาเปนดานความสามารถในการจูงใจของกิจการ เม่ือผูใชบริการเกิดการรับรูการนําเสนอบริการ
จากผูใหบริการโดยการจูงใจใหเห็นถึงภาพลักษณท่ีดีของกิจการ และติดตามดูแลลูกคาอยูอยา
สมํ่าเสมอ จะทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจและเชื่อม่ันในกิจการนั่นดานสุดทายคือ ดาน
คุณภาพการบริการ  การบริการที่มีคุณภาพ มีความปลอดภัย มีพนักงานพูดจาสุภาพ และสามารถ
ติดตอสอบถามไดอยางสะดวก ซ่ึงการบริการท่ีดีก็สงผลใหผูใชบริการเองเกิดความเช่ือม่ันในผูให
บริการเคเบ้ิลทีวี และไววางใจในการบริการ จึงสงผลทําใหผูบริโภคเกิดความประทับใจและเช่ือม่ัน
ในเคเบ้ิลทีวี ไมเปล่ียนไปใหบริการสัญญาณทีวีแบบอ่ืน 
 
ประโยชน์จากการวจัิย 

ประโยชน์เชิงการจัดการธุรกจิ       

1.  การศึกษาอิทธิพลของการรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีตอความเช่ือม่ันในผลิตภณัฑ
กอใหเกิดประโยชนตอองคกรธุรกิจหรือผูประกอบการในธุรกิจผูใหบริการเครือขาย เคเบ้ิลทีวี 
สามารถนําเอาขอมูลไปใชในการตัดสินใจหรือนําไปกําหนดกลยุทธในดานตางๆ เพือ่สรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน 
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2.  ธุรกิจหลายประเภทอาจประสบปญหาในการจูงใจใหลูกคามาใชบริการ ดังนั้นจาก
การศึกษาองคกรหรือธุรกิจบริการตางๆสามารถนําผลการศึกษาเกี่ยวกับความสามารถในการจูงใจ
ไปใชประโยชนในการบริหารกิจการเพื่อดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการได โดยการสรางช่ือเสียง สราง
ความนาเช่ือถือของบริษัท  มีการโฆษณาอยางสมํ่าเสมอ มีการติดตามดูแลลูกคาอยางตอเนื่อง เพ่ือ
เปนส่ิงจูงใจใหลูกคามาใชบริการของกิจการ 

3.  คุณภาพของผลิตภัณฑ เปนส่ิงสําคับท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเปน
อยางมาก จากการศึกษา ธุรกิจตางๆจําเปนตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหตรงตามตองการของ
ผูบริโภคซ่ึงสามารถนําผลการวิจัยไปใชในการสรางคุณภาพใหตัวผลิตภัณฑ เชนผลิตภัณฑควรมี
ความสะดวกและงายตอการใชงาน มีจํานวนมากและมีหลายประเภทใหเลือก เปนตน  
  4.  การบริการทีมีคุณภาพของกิจการ เปนสวนหน่ึงท่ีสามารถสรางความเช่ือม่ันใน
กิจการนั้นๆได จากการศึกษา ธุรกิจหรือองคกรตางๆ สามารถนําผลการศึกษาเกี่ยวกับคุณภาพการ
บริการไปใชในการพัฒนาบุคลากรหรืองานบริการในองคกร เชน การใหคําแนะนําและตอบปญหา
ขอซักถามกับผูใชบริการอยางชัดเจน มีพนักงานใหความสะดวกรวดเร็ว ใหความรูกับผูใชบริการ  
สถานท่ีติดตอกับบริษัทมีความสะดวกสบาย พนักงานใหบริการดวยวาจาท่ีสุภาพเรียบรอย การ
ติดต้ังหรือการบริการมีความปลอดภัยตอรางกาย และทรัพยสินของผูบริโภค 

5.  ราคาเปนส่ิงท่ีผูบริโภคจําเปนตองคิดและเกิดการเปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซ้ือ
และบริการ ซ่ึงเปนหนาท่ีของกิจการท่ีจะใหความสําคัญกับการกําหนดราคาใหแขงขันกับคูแขงได 
ซ่ึงจากการศึกษาธุรกิจตางๆสามารถ นําไปปรับใหใชในการกําหนดราคาใหตรงกับความตองกัน
ของลูกคาไดเชน การกําหนดคาบริการใหเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ คาบริการ ราคา
ผลิตภัณฑ คาธรรมเนียมในการใชบริการถูกกวาเม่ือเทียบกับผูใหบริการรายอ่ืน ราคามีความ
เหมาะสมกับการใชงาน 

ประโยชน์เชิงทฤษฎ ี     

งานวิจัยเร่ืองนี้กอใหเกิดประโยชนในเชิงทฤษฎี คือ การสรางกรอบแนวคิดในการวิจัย 
ซ่ึงผูวิจัยไดใชแนวคิดและเก่ียวกับแรงการจูงใจ กลยุทธของผลิตภัณฑ แนวคิดการรับรูคุณภาพการ
บริการ และแนวคิดดานราคา มาเปนองคประกอบของการรับรูการนําเสนอบริการของผลิตภัณฑ 
ซ่ึงผูวิจัยไดนํามาประยุกตใหเขากับงานวิจัยเร่ืองนี้ ทําใหเกิดการบูรณการในทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู
การนําเสนอบริการ แสดงใหเห็นความสําคัญของปจจัยดานตางๆ ไดแก ความสามารถในการจูงใจ
ของผลิตภัณฑ คุณภาพของผลิตภัณฑ คุณภาพการบริการ ราคาโดยถือเกณฑคุณคาท่ีลูกคาไดรับ ซ่ึง
ปจจัยนี้มีอิทธิพลทางบวกตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ  
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ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยในอนาคต 

1.  ควรศึกษาการรับรูการนําเสนอบริการ ท่ีมีตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวี
ทองถ่ิน ในเชิงคุณภาพ 

2.  ควรมีการศึกษาปจจัยท่ีเปนสาเหตุของ การรับรูการนําเสนนําเสนอบริการ ทีมีตอ
ความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ  

3.  ควรศึกษาการรับรูการนําเสนนําเสนอบริการ ทีมีตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ ใน
กลุมตัวอยางท่ีแตกตางออกไป เชน กลุมนักศึกษา นักเรียน หรือผูท่ีไมใชบริการธุรกิจประเภทอ่ืน 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง อทิธิพลของการรับรู้การนําเสนอบริการทีมี่ผลต่อความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน
  
วตัถุประสงค์ 
 แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการทําวิจยัในระดบัปริญญาตรีบริหารธุรกิจบัณฑิต 
สาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป  มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาอิทธิพลของ
การรับรูการนําเสนอบริการท่ีมีผลตอความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
 
คาํช้ีแจง 
1.  แบบสอบถามนี้แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
           สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
           สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกบัการรับรูการนําเสนอบริการ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
           สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกบัความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑ เคเบ้ิลทีวีทองถ่ิน 
           สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ 
2.  โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชอง  ตามความเปนจริง 
3.  ขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามจะไดรับการเกบ็รักษาไวเปนความลับ และนําผลที่ได
สําหรับการวิจยัคร้ังนี้เทานัน้ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                           
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมายลงในชอง  ตามความเปนจริง 

1.  เพศ           

   ชาย      หญิง    

2.  อายุ           

   ต่ํากวา 25 ป     25 - 35 ป   

   36 - 45 ป     46 ปข้ึนไป                      

3.  สถานภาพ          

   โสด      หยาราง/มาย   

   สมรส    

4.  อาชีพ          

   นักเรียน/ นักศึกษา   ธุรกิจสวนตัว /เจาของกิจการ  

   รับราชการ    พนักงานของหนวยงานเอกชน /รัฐวิสาหกิจ

   อ่ืนๆ(ระบุ)………………………         

5.  รายได้เฉลีย่ต่อเดือนของท่าน        

   ต่ํากวา 10,000 บาท    10,000 - 20,000 บาท  

   20,001 – 30,000 บาท    30,001 บาทข้ึนไป 

6.  ระดับวุฒิการศึกษา         

   มัธยมศึกษาตอนตนหรือตํ่ากวา  มัธยมตอนปลาย/ปวช   

                อนุปริญญา / ปวส     ปริญญาตรี   

   สูงกวาปริญญาตรี 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัการรับรู้การนําเสนอบริการ เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ตรงกับระดับความคิดเห็นของทาน 

 5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 

4 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นมาก 

3 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นปานกลาง 

2 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นนอย 

1 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นนอยท่ีสุด  

การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1.  ความสามารถจูงใจของกจิการ  
1.1  บริษัทท่ีใหบริการเคเบ้ิลทีวีมีช่ือเสียงและมี  
ความนาเช่ือถือ ไววางใจได 

     

1.2  มีการโฆษณาเคเบ้ิลทวีอียางสมํ่าเสมอ      
1.3  หลังจากการติดตั้งเคเบ้ิลทีวี บริษัทมีการ
ติดตามดูแลลูกคาอยางตอเนื่อง 

     

1.4  เคเบ้ิลทีวีเปนท่ีรูจักอยางแพรหลาย      
2.  คุณภาพของผลติภัณฑ์  

2.1  เคเบ้ิลทีวตีอบสนองความตองการของทานได
ตามตองการ 

     

2.2  เคเบ้ิลทีวมีีความสะดวกและงายตอการใชงาน      
2.3  สัญญาณทีวีมีความคมชัดมาก      
2.4  ชองสัญญาณทีวีมีจํานวนมากและมีรายการ
หลายประเภท เชน รายการกฬีา รายการบันเทิง 
รายการการตนู และอ่ืนๆ อยางเหมาะสม 

     

2.5  เคเบ้ิลทีวมีีการเสนอรายการท่ีติดตามขาวสาร
ปจจุบันไดเปนอยางด ี
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การรับรู้การนําเสนอบริการเคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

3.  คุณภาพการบริการ  
3.1  พนักงานใหคําแนะนําและตอบปญหาขอ
ซักถามอยางชัดเจน 

     

3.2  พนักงานใหความสะดวกรวดเร็ว      
3.3  พนักงานมีความรู ความชํานาญ และ
ความสามารถในงานท่ีใหบริการ 

     

3.4  สถานท่ีติดตอกับบริษัทมีความสะดวกสบาย      
3.5  พนักงานใหบริการดวยวาจาท่ีสุภาพเรียบรอย      
3.6  การติดต้ังหรือการบริการมีความปลอดภัยตอ
รางกาย และทรัพยสินของทาน 

     

4.  ราคาโดยถือเกณฑ์คุณค่าทีลู่กค้าได้รับ  

4.1  คาบริการเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการ      
4.2  คาบริการถูกกวาเม่ือเทียบกับผูใหบริการราย
อ่ืน 

     

4.3  คาติดตั้ง คาธรรมเนียมในการใชบริการถูก
กวาผูใหบริการรายอ่ืน 

     

4.4  คาบริการรายเดือนถูก สามารถเลือกใชตาม
ความเหมาะสมในการใชงาน 
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ความเช่ือม่ันในผลติภัณฑ์เคเบิล้ทวีท้ีองถ่ิน 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1.  ทานใชบริการเคเบ้ิลทีวี โดยไมเปล่ียนไปใช
บริการสัญญาณทีวแีบบอ่ืน 

     

2.  เม่ือทานไดใชบริการเคเบ้ิลทีวีแลวทานรูสึก
พึงพอใจเปนอยางมาก 

     

3.  ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการเคเบ้ิลทีวีจาก
กิจการนี ้

     

4.  ทานมีความม่ันใจและความเช่ือม่ันในบริการ
ของเคเบ้ิลทีวี 

     

 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ 
คาํช้ีแจง โปรดระบุขอเสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

 

*ขอขอบคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือตอบแบบสอบถาม* 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกุล  นางสาวกมลวรรณ ตรีช้ัน 
ท่ีอยู   9/73 หมู 4 ตําบลทาตลาด  อําเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 73110 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลายจากโรงเรียนยอแซฟอุปถัมภ          
จังหวดันครปฐม 

 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  
คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ – สกุล  นางสาวทิพยสุรีย  เร่ิมสูงเนิน 
ท่ีอยู 23 หมู 4 บานพญาแกว ตําบลพญาแกว อําเภอเชียงกลาง จังหวดันาน 

55160 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลายจากโรงเรียนเชียงกลาง “ประชาพัฒนา”  
จังหวดันาน 

 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  
คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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